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Norges frekkeste tilbud?

Stadig flere vil ta sm4 jafs av bankkontoen din.

»

Kommentar

Christina Pletten
Kommentator i Aftenposten
christina.pletten@aftenposten.no

n dag nylig ble jeg oppringt av

en entusiastisk dame fra strom-

selskapet mitt. Hun hadde en

god nyhet, kunne hun fortelle.
Na var det nemlig mulig 4 laste ned en
bedre variant av appen deres.

- Koster det penger? spurte jeg mis-
tenksomt, for hun hertes litt for glad ut.

- Det er gratis de forste to manedene.
Sa koster det bare 29 kroner maneden,
kvitret hun tilbake.

Tenkte jeg det ikke. Etter en telefon til
strgmselskapet viste det seg at de 29 kro-
nene dekket ting jeg allerede har i
appen. Gratis. Selskapet ville med andre
ord at jeg skulle begynne a betale for noe
jeg allerede far (og knapt bruker).

I tillegg til den relativt stive stromreg-
ningen. For en kjempegod nyhet!

Et nikk og et klikk
Stadig flere selskaper har oppdaget at de
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kan forsgke a fa folk til & abonnere pa
alskens mer eller mindre tullete og
ungdvendige tjenester. Et nikk og et
Kklikk fra deg, og vips! s forsvinner et lite
belgp fra kontoen din hver maned - helt
til du husker a avbestille. 29 kroner her
og 29 kroner der kan sikkert bli en god
inntektskilde for stremselskapet.

Men som forbruker ma man vaere pa
vakt.

Plutselig er det en hel flokk av selska-
per som tar sma jafs av pengene dine
hver maned. Det kan bli til et ganske
stort hull nar man legger summene sam-
men. Samtidig blir det stadig vanskelige-
re & holde oversikten. Plutselig har man
tegnet abonnement pa de merkeligste
ting. Og undersokelser i USA viser at folk
tror de betaler mye mindre i abonne-
ment enn de faktisk gjor.

Fra mobil til bil

En kollega hadde en lignende irriteren-
de opplevelse nylig. Han hadde skaffet
seg ny bil, som slett ikke var billig. Like-
vel fikk han beskjed om at noen av funk-
sjonene bare kunne tas i bruk via et
abonnement.

Stereoanlegget, for eksempel. Det fun-
gerte helt greit. Men ville man ha den
beste lyden, ja, da matte man punge ut
med et manedlig belop.

- Bilselskapet gjor altsa lyden darlige-
re med vilje for & fa deg til & betale, sa
min kollega oppgitt.
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Abonnements-
gkonomien er blitt
en pengemaskin.
De fleste av verdens
mest verdifulle
selskaper far na
sine inntekter fra
manedlige summer
betalt av kunder.

Meninger

Bilselskaper har ogsi oppdaget at de
kan selge abonnementer pa andre
ting, som varme i forsetene. Sitter du
der en iskald vinterdag og vet at bilse-
tene har en innebygd lgsning, er det
sikkert lett & bli fristet. Det er provo-
serende. Men det er nok bare a vende
seg til det. Selskaper som selger tradi-
sjonelle industriprodukter, har latt seg
inspirere av teknologibransjen. Det er
Kklart det er fristende a fortsette a tje-
ne penger pa en ting etter at du har
solgt den.

Pulsklokker, for eksempel. I starten
var det ett enkelt kjop. Na kommer de
aller fleste med forskjellige typer tjenes-
ter man ma betale for.

Som forbrukere har vi dessuten grad-
vis godtatt & betale ekstra belgp for als-
kens «tjenester». Mange selskaper ser ut
til & stadig teste grensene for hvor langt
de kan pushe sine kunder. Her har flysel-
skapene gatt foran med et darlig, men
lukrativt eksempel: De haver inn penger
pa ting som for var inkludert i billetten:
bagasje, seter - til og med boarding.

Pengemaskin
Abonnementsgkonomien er blitt en
pengemaskin. De fleste av verdens mest
verdifulle selskaper far na sine inntekter
fra méanedlige summer betalt av kunder.
Et viktig vendepunkt var da program-
vare, musikk og film gikk fra & veere en
fysisk vare man kjgpte i en butikk, til
bli en abonnementstjeneste.

Denne endringen har gjort at selska-
per far en jevn strgm av inntekter pa
produkter de for bare kunne selge én
gang. Det var pd mange mater en
naturlig omstilling, og det ga god ver-
di for kundene: Man fikk tilgang til all
verdens musikk for et lavt manedlig
belgp uten & ha en vegg fylt av plater
hjemme.

For 40-50 &r siden var det bare noen
svaert fa bransjer som fikk sine inntekter
gjennom abonnement. Aviser og maga-
siner var stort sett den ene slike utgiften
en husholdning hadde. Na gar det s&
mange faste belgp fra kontoen at alle blir
konkurrenter. Mediene kniver med alt
fra bilvask til barberblad og strompebuk-
ser.

En opplevelse?

«Husk at du ikke lenger bare selger
varer. Du selger en opplevelse!» skriver
en pkonomisk radgiver i businessmaga-
sinet Forbes i en veiledning til selskaper
som vil finne opp abonnementsmodel-
ler.

Er det en opplevelse a glo pa strempri-
ser i en app?

Noen synes sikkert det er verdt penge-
ne. Eller mer sannsynlig: De svarer ja
uten 4 tenke seg om og blir hengende
fast i nok et abonnement. For det hgrer
ogsa med til historien at det er mye let-
tere & skaffe seg et abonnement enn &
kvitte seg med det.

Etter litt frem og tilbake opplyste
stromselskapet at det bare er nye kunder
som skal betale for a se stremprisene
svinge opp og ned i appen. For meg og
andre eksisterende kunde skal det veere
gratis. Forelgpig.
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