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Goodiebox leverer en manedlig boks
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Vi har kendt til bestilling af varer med manedlige leverancer, siden
franske Yves Rocher og svenske Oriflame kom frem med det for henholds

60 og 52 ar siden. Postordreprodukter har veeret populaere i mange ar, men
nu - hvor vi kalder det abonnementer og bokse - ja, sa er det blevet et kaampehit

og en gkonomisk succes for flere firmaer.

Det teetteste forhold
Du kan stadig klikke ind pa postordrefirmaernes websider
og bestille yndlingsprodukterne, men det er en anden form
for abonnementstype, der er fokus pa lige nu, hvor du hver
maned modtager en boks med fem-seks beautyproduk-
ter med en hgjere vaerdi end den manedlige betaling for
abonnementet. Du kender ikke indholdet af boksen, du bli-
ver overrasket og fgler det naermest som om, at du modtager
en gave pa din fgdselsdag eller juleaften, fortzeller Rasmus
Schmiegelow, der er CEO hos Goodiebox, som han ogsa er
medstifter af: "Vi er bedste venner med vores medlemmer,
og vi skal hele tiden gare os fortjent til, at medlemmerne vil
blive i faellesskabet, som betyder rigtig meget for mange. De
skal aldrig tvivle pa vores hensigt om at ville dem det aller-
bedste”. Hos Goodiebox opndr medarbejderne dyrebar vi-
den om de beautyinteresserede kunder i Danmark — hvad de
kan lide og ikke lide, og hvilken type produkter de foretraek-
ker. Den viden kan indsamles i syv europaeiske lande, hvor
Goodiebox er blevet lanceret, og inden arets udgang vil de
vaere i ni lande. Goodiebox har en ambition om at veere et
community pa 250.000 medlemmer i slutningen af 2020. |
dag er de over 100.000. Goodiebox er blevet tredoblet bare
siden 2018.

"Den viden, vi far via de mange medlemmer, kan vi bringe
tilbage til leverandarerne, der ser os som en kaempemaessig
fokusgruppe. Og den viden er vigtig for os selv og vores ud-
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fyldt med selvforkeelelse. Hver boks indeholder
5-6 produkter i full size eller luksusprever.

vikling af boksene, men ogsa for udvikling af nye brands,
hvor vi blandt andet selv har skabt Comme Deux (betyder
"som to"). Vi leegger slet ikke skjul pa, at det er communi-
tyet, som har lavet det brand sammen med os”, siger Ras-
mus Schmiegelow og sammenligner det med Netflix, der har
opnaet sa stor viden om seernes praeferencer, at Netflix nu
selv er begyndt at lave de populzereste serier.

Rammer rigtigt

"Vi er superglade for samarbejdet med de forskellige skan-
hedsbokse pa markedet i Skandinavien,” siger Jakob Marum,
Commercial Director i Estée Lauder Companies. "Vi har
blandt andet veeret i Goodiebox i Danmark og i Glossybox
i Sverige med Clinique og Origins. "Der er supergod feed-
back pa tilstedevaerelsen i boksene, men det er selvfglgelig
svaert at konvertere til salgstal, men vi har planer om at blive
ved.” Det har iszer veeret deluxe vareprgver, som de to store
brands har leveret til boksene, men det gode er, ifglge Jakob
Marum, at vareprgverne rammer de rette: “Vi kommer ud
til de reelt interesserede — vi rammer beautyjunkies, der gar
og glaeder sig til boksen.” Sociale medier bugner med tea-
sere og kommentarer fra bloggere og medlemmer lige op til
udsendelsen af boksene: "Det er fedt, at produkterne bliver
afprevet med det samme, sa der er umiddelbar respons pa,
om de falder i smag eller ej”, siger Jakob Marum.

Der eksisterer i dag flere typer abonnementsordninger.
Websider som emma.dk og luxplus.dk opkraever et maned-
ligt medlemsgebyr, og sa far du adganag til billigere priser pa
skenhedsprodukterne. Desuden har Netto netop lanceret Fil-
lop, der er en ordning til levering af alle hverdagens basisvarer
inklusive shampoo og tandpasta. “Der kommer endnu flere
abonnementsordninger”, spar Jakob Marum: "Da vi lance-
rede ferste generation af vores Clinique e-commerce site, da
havde vi en abonnementsmulighed, men det var for tidligt til
at vaere en succes. Viser der sig en ny abning, sa vil vi abso-
lut sla til igen og etablere abonnementer. Det giver en fast
forbindelse til kunden, hvor du kan kommunikere direkte.”
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Opdag nye produkter

Du kan som forbruger ga igennem stormagasinet og blive
inspirereret eller fa nye produkter ind ad dgren hver maned.
For nogle er oplevelsen i butikken betydningsfuld, men
mange inspireres hellere hjemme. De kigger mange timer
pa Instagram og pa makeuptutorials, der hurtigt kan sluge
hele lannen, hvis du skal investere i alle produkter, sa derfor
er et boksabonnement en god mulighed for at opdage nyt
derhjemme til en overkommelig pris. Et abonnement pa en
ske@nhedsboks koster mindre end det normalt ville koste at
kabe et enkelt produkt i full size. Et Goodiebox-abonnement
koster inklusiv fragt kr. 169 pr. maned med flere full size pro-
dukter, og et Beauty Box abonnement fra Lookfantastic ca.
kr. 129. Du kan pa denne made prave et hav af nye produk-
ter og derefter vaelge at investere i dem, du bliver forelsket
i. Det er en introduktion til nye maerker, som du maske ikke
ville have opdaget pa egen hand eller en produkttype, du
ikke vidste, du havde behov for.

Mette Skjeerbaek, der er stifter af Karmameju, synes, at
boksene giver en legende og hyggelig tilgang til produkterne:
"Her er der lov til at teste nye ting af. Som hvis du havde faet
en goodiebag til et event — og det far man jo ikke ret tit.”

Endnu mere gron-hjertet

Mette Skjeerbaeks eneste bekymring er, hvis for meget for-
bliver ubrugt og gar tabt: "Jeg haber, at boks-modtagerne
giver de produkter, som de ikke vil have, til veninderne, sa
der ikke er et ungdigt spild. Spild og overforbrug er det, som
vi skal ggre op med. Og jeg bakker heller ikke op om ‘retail
therapy’, hvor du gar ud og shop-

Pa Lookfantastic er det muligt at udforske og finde nye
personlige favoritter bl.a. fra Clinique Special Edition bokse.

Inner beauty pa abonnement
| de seneste seks maneder har Helsebixen udfgrt en abonne-
ments-test pa 300 kosttilskudsprodukter fra webshoppen.
Og det har vaeret en test med et positivt resultat, fortaeller Filip
Evaldsen, der er Head of Sales hos webshoppen Helsebixen.
"Naeste step er, at alle 2.500 kosttilskud vil kunne kabes i en
abonnementsordning”, siger han. "At have et abonnement
ger det nemmere for kunden. Vi skal hele tiden gare det, der
er nemmest for kunden. Det skal vaere let at saette pa pause,
og kunderne skal kunne fa den samme vejledning og kunde-
service som andre steder.” | Helsebixen er de rigtig gode til at
samle oplysninger om kundernes sggninger, sa hvis det, der
s@ges pa, ikke er i sortiment, sa kan leverandgrerne fa feed-
back, og shoppen kan omstilles: "Vi er generelt dbne uden
at spille leverandgrer op mod hinanden”, siger Filip Evaldsen.
Abonnementsordninger er stadig en umoden branche,
ifalge Filip Evaldsen, men med et stort potentiale. 99% af
Helsebixens kunder er danske, og

per for at dulme smerte eller blive
glad igen.” Karmameju-ejeren
kan godt forestille sig, at endnu
mere kommer pa abonnement.
Ogsa med et mere grgn-hjertet
fokus. Der sammensaettes i dag
Limited Edition bokse, som ram-

I USA er abonnementer via online platforme
steget med over 100% de seneste fem ar. |
dag har ca. 15% af amerikanerne en eller
anden form for abonnementsordning, ifelge
Louise Byg Kongsholm fra PEJ Gruppen.

den sidste lille del er fra Sverige
og Norge. "Vi er med i farste
belge af abonnementsordninger
herhjemme. Nar kunderne vil
handle pa den made, ja, sa skal
vi sgrge for at fa det til at passe
til markedet. Og vi ser lyst pa

mer en seerlig malgruppe. Det
giver mulighed for at andre — og ogsa mindre spillere — kan
vaere med selv i de helt store bokskoncepter.

Men faste abonnementer pa specifikke hudplejeprodukter
er ikke ngdvendigvis vejen frem, ifglge Mette Skjaerbaek: "Alt
er jo i dag tilgeengeligt med et klik, og vi kan sa godt lide
at veere frie. Online kan vi hele tiden selv bestemme, og det
er sa individuelt, hvor meget creme du bruger pa tre mane-
der.” Mette Skaerbaek tror mere pa abonnementsordninger
pa madvarer: “Jeg vil gerne selv have leveret citroner pa min
degrmatte dagligt, men det er altsa ogsa lidt besveerligt at aen-
dre abonnementet pa det ene og det andet, nar man skal rej-
se eller ikke laengere craver den rgde pesto, som bliver fast
leveret.”

Pa Helsebixens lager pakkes helsebokse efter abonnenternes
@nske. Nar man bestiller pa abonnement, er

prisen 5% lavere end normalprisen. N i H ;r -
: ﬂa'

fremtiden”, siger Filip Evaldsen:
"Der er en god synergi mellem os og vores ejere — Matas, der
nu ogsa laver abonnementer pa kosttilskud. Helsebixen kan
hurtigt teste og komme videre fra idéstadiet til naeste step. Vi
er rigtig gode til alt det bagvedliggende, selve logistikken, sa
vi optimerer modellerne til det nuvaerende sortiment.”

Idéen og historien

Stifterne af Birchbox — New Yorkerne Katia Beauchamp og
Hayley Barna — fik idéen til at samle den farste boks med
praver pa produkter tilbage i 2010. Birchbox har i dag rundet
en million abonnenter og samarbejder med flere end 800
brands. Birchbox har endda abnet to butikker og er derfor
0gsa fysisk til stede i New York og Paris. Hurtigt efter Birch-
box-lanceringen fulgte Glossybox i Berlin i 2011. | dag er
Glossybox k@bt af engelske The Hut Group, som ogsa leverer
The Beauty Box fra Lookfantastic. Glossybox introducerede
et mix af prever og produkter i fuld starrelse til en lidt hg-
jere pris end prisen for en Birchbox. Ikke alle bokse er til-
gaengelige pa det danske marked. Birchbox fas i USA og fem
europaeiske lande, der ikke inkluderer Danmark. Glossybox
kan fas i otte europaeiske lande inklusive Sverige og Norge,
men ikke Danmark. Du kan godt fa leveret Beauty Boxe fra
Lookfantastic og Goodieboxe i Danmark.
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Udfordringer og synergi

| The Hut Group har Glossybox lige nu en stgrre markedsandel
pa bokse end Lookfantastic i Europa, da der er 100% fokus
pa bokse i Glossybox, mens Lookfantastic ogsa er fokuseret pa
retail. “Der er meget priskonkurrence pa det danske marked,
hvilket er en udfordring”, siger Rasmus Malmkjeer, der er
General Manager hos The Hut Group. Det er en udfordring at
fastholde kunder i ordningerne, hvor ‘Nej tak-knappen’ kun
er et klik vaek: "Men boksene er spaendende, og du har let
ved at finde dit yndlingsprodukt pa vores retailplatform. Folk
kan lide at fa en overraskelse hver maned i stedet for at bruge
de samme produkter hver dag.” Ogsa leverandgrerne skal
fastholdes: "De kan se, at det har en veerdi for dem, at kunder
kommer tilbage og udforsker mere af deres brand, men ogsa
fordi de er leverandgrer til vores retailplatform.” Der er ogsa
synergi mellem online og offline. The Hut Group har planer
om et helt nyt retailkoncept i Manchester, og de har gjort
lidt i pop-ups, men mest i England: “Vi er en online-forret-
ning, men hvis muligheden viser sig, kunne vi godt kigge pa
et offline samarbejde, hvilket vi ogsa ger gennem vores egne
brands lllamasqua, Christophe Robin, Eyeko med flere.”

Lookfantastic fejrede i september 5 ars fedselsdag
med en 'Birthday Edlit".

Individualisering og happiness

Det er ikke nok at tilbyde fremragende produkter eller tje-
nester. 'Vinderen’ er den, der ikke kun indfrier forventnin-
gerne, men faktisk overgar dem. Du skal veere helt teet pa
kunden, sa du er klar over, hvad de hver iszer vil have. Hos
Goodiebox vil de fremover tilpasse sammensatningen af
bokse: "Vi vil differentiere endnu mere og tage hgjde for
den enkeltes beauty-profil. Vi er der, hvor medlemmerne
er”, siger Rasmus Schmiegelow. Og du skal have deres til-
lid — nar du har givet et lgfte, sa holder du det, men selv de
bedste kan lave fejl, og sa geelder det om, at kunden fgler
sig hert og taget alvorligt, sa det hele kan vendes til en god
oplevelse. "Det kan godt lyde lidt hgjpandet”, siger Rasmus
Schmiegelow, “men vi vil veere verdens lykkeligste virksom-
hed med lykkelige samarbejdspartnere, og vi kalder vores
medarbejdere happiness heroes”. Hvis bade abonnenter, fir-
ma og leverandgrer er glade — sa er sloganet for Goodiebox
"Happiness by Goodiebox’ vel helt pa sin plads? |

Forbrugerombudsmanden har i maj 2019 offentlig-
gjort en guide til webshops, der seelger abonnemen-
ter. Forbrugerombudsmand, Christina Toftegaard Niel-
sen, sagde i den forbindelse: “Det er nu et ud-
bredt forretningskoncept at betinge keb af produk-
ter pa nettet af et abonnement. Desvaerre oplyser
mange webshops ikke tydeligt forbrugerne om, at
forbrugerne skal forpligte sig til at betale et labende
abonnement for at kebe webshoppens produkter.”

Se mere pa www.forbrugerombudsmanden.dk



