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Denna skrift &r en fri Oversattning av Tim Sales och Professor Charles Kings presentation
pa videobandet pa denna hemsida.

Den ar for dig som har lite svart att hanga med pé& engelskan och kan ocksé vara ett bra stod
for en ny Distributor att ha tillsammans med sitt vriga material.

Jag rekommenderar att Du har dessa 10 sidor utskrivna da du ser pa videon. Det &r vissa

bilder du behéver se pa filmen.
Starto (X))

Hej, jag heter Tim Sales. Jag, tillsammans med professor Charles King som erhdll sin
doktorsexamen pa Harvard Business School, som ar professor i marknadsforing vid
IHlinoisuniversitetet i Chicago, kommer hér kortfattat att presentera en affarsmodell som
verkligen fungerar.

Med denna metod lyckades jag bygga upp ett foretag vars intdkter 6verstiger 25 miljoner
fran 24 olika lander. Det ar i och for sig inte sa ovanligt men jag gjorde det utan anstallda,
utan kundfordringar, utan leverantérsskulder och utan nagra inventarier.

Négon sade nyligen till mig: Att det later allt for bra for att vara sant. Mitt svar till honom
var: Ar det en tillracklig bra andledning for att sluta titta - utforska?

Med alla de tiotusentals dollar vi tjanar varje vecka och hur vi spenderar pengar pa
annonsering for att fa din uppmarksamhet hoppas vi att Du kan urskilja en professionell
affarsmetod nar Du upptéacker en.

Nar ni tar del av denna information kom d& ihag fran vem dessa idéer kommer. Professor
King ar inte bara professor i marknadsforing pa universitetet utan han har ocksa en mycket
stor konsultverksamhet. Han har ocksa utfort konsultarbeten till manga av de framsta
foretagen i varlden;

Foretag som Blue Cross/Blue Shield Associates of America, General Electric Cooperation,
General Motors, National Association of Realton (NAR), Purdue University, Sears Robot and
Company, Texas Instruments Inc. US Department of Energy, Westinghouse Electric
Cooperation och 6ver 100 andra stora till medelstora foretag.



Vi vill verkligen nu uppmana er att satta er tillratta och verkligen lyssna (l4sa) dom nésta 20

minuterna pa denna information. Nér ni ar fardiga kommer ni att kunna interagera med en
dator i var affarsmetod for att fa ut det bésta resultatet.

Professor Charles King

Tim och jag kanner att det ar viktigt att borja presentationen med fyra affarsprinciper som ar
nodvandiga for alla framgangsrika marknadsstrategier.

Den forsta av de fyra principerna &r att ha en enorm expanderande marknad. Om du var den
storste tillverkaren av CD-skivor idag i varlden, skulle det ha nagon betydelse idag? Nej, det
spelar ingen roll hur duktig du ar i den dagens industri. Varje ar skulle du vara tvungen att
arbeta hardare for att tjana lika mycket. Sa den forsta principen innebar att fokusera pa varor
eller tjanster av kategorier som ar enorma och expanderande.

Den andra principen &r att ha unika och konsumerbara produkter. Jag tankte forklara unik
forst. Om du inte har en unik produkt sa konkurrerar du om pris och tillganglighet. Vem har
bast priset och vem har béasta laget for kunden? Om du har en unik produkt sa maste kunden
komma till Dig for att fa produkterna. Om man inte har en unik produkt maste man ha en
engagerande plan for att behalla kunden. Nasta steg ar att ha konsumerbara produkter. Om du
inte har den typen av produkter &r du arbetslos till nasta forsaljning.

For att lyckas med afférer kravs att du har en upprepad forséljning av konsumerbara
produkter. Om det nu &r varje gang nagon lyfter telefonluren, kopplar upp pa Internet, fornyar
ett medlemskap, slar pa elektriciteten, eller nar innehallet i burken eller flaskan borjar ta slut
sa ar det ovasentligt. Du vill ha dessa upprepade bestallningar for det kan betala sig ett flertal
ganger fran forsta forsoket.

Tim igen...

Den tredje principen ar “timing”. | forsta hand talar jag om trender i ett tidsperspektiv. Under
alla ekonomiska kretslopp finns det folk som forlorar eller tjanar pengar pa grund av trender.
De som lyckas ekonomiskt &r de som star for nya trender och forlorarna ér de som ignorerar
dem. Hur snappar man upp dessa trender? Du studerar hur de skapas.

For narvarande ar det babyboomgenerationen som skapar de storsta trenderna i vérlden. Barn
fran den generationen utmarker sig som de som foddes exakt efter andra varldskriget. Under
dessa arton ar mellan 1946 och 1964 — det ar 18 ar - foddes 76 miljoner barn i USA och en
miljard i hela vérlden. Jag har gjort en liknelse med antalet barn som foddes da med en
basketboll som rullar genom en tradgardsslang.

Om du kan forutsaga hur denna basketboll tanker rulla genom slangen, har du férmagan att
skapa en formogenhet. Lat oss omformulera det hela: Om du kan férutsaga vad en miljard
manniskor kommer att vilja kdpa, kan du tjana en formogenhet. Jag kan ge er nagra historiska
exempel pa nagra uppenbara kép monster hos denna generation.



Till att bdrja med: vad behover en miljard bebisar, vilken affarsverksamhet skulle du vilja
vara del av? Vad sags om barnmat? Gerber salde nastan tva miljarder burkar barnmat ar 1955.
Vad behdver en miljard barn vidare i livet? Vad sags om skor och leksaker? Buster Brown,
Kinney Shoes, Mattel och Hasbroos blev rika pa att salja leksaker och skor till dessa unga

grupper.

Jag skulle kunna fortsatta med exempel, men jag tror ni forstar. Lat oss se utvecklingen en bit
framat nar de &r i mitten pa tjugotalet och i borjan av de trettio. (Mellan 25-30 ar.) Om du
hade en miljard méanniskor i den aldersgruppen, vilken foretagsamhet skulle du vilja syssla
med? Detta var i mitten pa sjuttiotalet och i borjan av attiotalet. Da var det var den storsta
forséljningen i huskop genom tiderna. Varfor? Eftersom en miljard méanniskor behovde ett
eget hem.

Nu nér ni forstatt hur Isnsamma denna grupp av manniskor kan vara maste jag ocksa beréatta
hur skadliga dessa boomers kan vara. Vad hande under slutet av 80-talet med den blomstrande
fastighetsbranschen? Den gick i stopet, inte sant? Varfor? Byggherrarna insag inte att antalet
hus kopare borjade sina. De fortsatte anda att bygga hus. Nar man har ett 6verskott gar
efterfragan ner och det har varit en konstant nedgang sedan dess. Det &r skillnaden mellan att
vara fore eller efter basketbollen.

Om du &r framfor basketbollen kan du vara en "medelsvensson” och tjana valdigt mycket
pengar. Men om du befinner dig bakom bollen sa maste du vara véldigt duktig inom ditt
omrade - for det ar bara de starka och valdigt duktiga som kommer att klara sig.

Vad ar var synpunkt? Det spelar ingen roll inom vilket omrade du arbetar. Din uppgift ar att
verkligen undersoka vilka branscher som har tillvéxt och vilka som kommer att expandera. Vi
rekommenderar att du inte ar lojal till den branschen du har utbildning i eller bara fér gammal
vanas skull. Sa lat oss flytta basketbollen till ar 2000. Det finns en miljard manniskor mellan
36 och 54 ar. Se pa det sa har: Var attonde sekund i 18 ar framat kommer nagon att bli 54 ar.
Vilken bransch skulle du vilja vara i? Bry dig inte om 36-aringarna, de &r vid bollens baksida.
Koncentrera dig pa 54-aringarna. Pa sa satt har du 18 ar framat i tiden fyllda med manniskor
som vill ha dina produkter.

L4t oss se p& nagra av de tydliga trenderna: Halsa &r en tydlig trend, se yngre ut. Dessa
boomers tycker inte om hur aldern paverkar dem. Pensionsfragan, trygghet, pengar och
effektivitet. De har alltid varit fordlskade i teknologi av den sort som gor livet bekvamare.

Den fjarde principen i affarsverksamhet &r att anstélla folk sa att du far mer gjort. Det finns
huvudsakligen tre sétt att tjana pengar pa idag:

1. Jobba for nagon lika med att nagon anstaller dig.
2. Vara fackman, lakare, advokat, kamrer, nagon slags ingenjor...

| bade fallen 1 och 2 skaffar du en utbildning som fackman i nagot och erbjuder din
sakkunskap mot nagon annans pengar. Det verkliga problemet med den formen &r att om du
inte utbyter din expertis, tjdnar du inga pengar.



S4 det slutar med att du branner ut dig eftersom du jobbar jamt och standigt. Den vanligaste
frasen ar: Jag ar sa upptagen, jag har inte tillrackligt med tid, tills en dag da du gor en kalkyl
som visar att du inte kommer ikapp med det du gor. Normalt sa gdmmer sig folk bakom tv-n
och hoppas att problemet skall forsvinna, eller de sa borjar dom utbilda sig inom ett omrade
som verkligen skapar valstand.

Det tredje sattet att tjana pengar pa ar att ha sitt egna foretag. | varje affarsverksamhet
kommer du att inse att du kommer att fa mindre tid och mindre kompetens. Du forsoker gora
allting sjalv men du inser att du ar tvungen att anstalla folk for att fa mer gjort. Genom att
anstalla andra atnjuter du frukterna av andras anstrangningar. Du kan skaffa vidare utbildning
i ditt utvalda yrke och darmed hdja din 16n ndgot men verkligt valstand &r utom allas rackhall,
utan att anstélla folk.

Lat mig forklara detta: Valstand skapas antingen genom méanniskor eller genom pengar som
arbetar. Till exempel: Fem miljoner dollar med 10 % rénta ger ungefér 500 000 dollar i
avkastning varije ar eller 41.000 dollar/manad som aterkommande vinst.

Du utnyttjar dina pengar. Dina pengar arbetar for dig. Malet ar att ha pengar i arbete, men hur
far man pengar att forrantas? Genom att du har folk i arbete.

Anta att du har ett foretag och att du anstaller en person — mig. Jag arbetar atta timmar pa
mandag och du arbetar lika lange pa mandag som jag. Lagg nu marke till att du far betalt for
16 timmars arbete, eftersom du far en del av min produktivitet som inkomst at dig sjalv. Du
far del av mina anstrangningar eftersom jag ar anstalld av dig. Sa tekniskt sett, ju fler
anstallda du har desto storre avkastning har du. (Havstangseffekt, multiplicerande vinst).
Detta ar lika med (=) med folk som arbetar.

Har du nagonsin haft anstallda? Om du haft det vet du att anstéllda personer verkar vara en
utmarkt idé teoretiskt sett, men det ar valdigt svart att uppna avkastning (havstangseffekt,
multiplicerande vinst) och vinst genom att ha anstéllda.

Anledningen ar helt enkelt att ingen anstalld kommer nagonsin att arbeta lika hart for ditt
foretag som du gor, eftersom de inte ager det. For att du skall ha verkligt avkastning maste du
skapa ett lage dar alla har lika mycket att vinna. Da och endast da kommer du att ha verklig
avkastning (havstangseffekt — multiplicerande vinst). Lat mig ge dig ett exempel pa denna typ
av avkastning, vilket dr vad fastighetsmaklare och forsakringsagenter anvander sig av. Lat
0ss séga att jag &r méklare och jag anstéller en méklare som heter Robert.

Robert saljer ett hus. Robert far en viss procent pa husets forséljningspris och det gor dven
jag. Varfor far jag som maklare en viss procent, nar det i sjalva verket var Robert som salde
huset? Eftersom jag som maklare annonserade, jag utbildade Robert, som min agent, det &r
mitt kontor och jag tar riskerna. Jag gjorde massor med saker. Sa det ar valgrundat att jag som
maklare tjanar en del pengar pa Roberts anstrangningar till firman. Robert arbetar inte for mig
han ar agent som jobbar at sig sjalv. Det ligger helt i agentens intresse att tjana mer pengar.



Detta ar en valdigt viktig skillnad gentemot att vara anstalld. Om maklare vill fa en béttre
inkomst &r han tvungen att anstalla fler agenter. Vad jag vill antyda hér ar att maklaren och
agenten har lika mycket att vinna pa forsaljningen av ett hus, vilket ar en form av avkastning
(havstangseffekt — multiplicerande vinst) for maklaren. Maklaren har manniskor i arbete, men
inte i form av anstallda. Agenter & mycket béattre &n anstallda, men det &r fortfarande problem
med strukturen.

Du kanske redan har insett strukturproblemet. Maklaren kan ha atskilliga agenter, daremot
kan inte agenterna ha det. Maklarna har avkastning (havstangseffekt — multiplicerande vinst).
men inte agenterna, vilket skapar en konflikt tills agenterna gor vad de flesta méklare fruktar.

Vad hander om jag som méklare varit véldigt grundlig med att Iara Robert att bli en bra
agent? Vad kommer Robert att vilja gora om nagra ar? Vilja starta eget. Ar detta en fordel for
mig? Nej! Sa fort han blir en maklare hander tva daliga saker for mig. Han bryter sig loss och
sa fort han far sitt eget foretag forlorar jag honom som inkomstkalla.

Det vrsta &r att dé blir han min konkurrent. Vem ldrde upp denne nya konkurrent? Jag! Han
vet hur jag skoter min verksamhet, vilket betyder att han k&nner till mina knep. Detta hander
for dvrigt inte bara i maklarbranschen. Det hander i praktiskt taget alla branscher. Har du
mojligtvis hort uttrycket: Jag skall bara jobba dér for att skaffa erfarenhet. VVad betyder det?
Det betyder: Jag skall bara stjala deras kunskaper och sedan gora detsamma i egen regi. Om
du &r en foretagsledare, hur manga personer har du utbildat som inte langre arbetar for dig?
Hur manga har du tranat upp till att bli dina konkurrenter?

Det blir bara varre! Lt oss saga att Robert &r en méklare langre ner pa samma gata. Dar
borjar han anstélla sina egna agenter. Lat oss sdga att en av dessa agenter heter Linda. Linda
vill s&@ smaningom ocksa bli maklare. Hon blir en konkurrent till mig, som jag indirekt
utbildat, liksom Robert som &r utbildad hos mig. Detta bara fortsatter. Jag som méklare
skapade faktiskt denna kedjereaktion da jag utbildade dem. Ar detta ett smart sitt att utveckla
sin verksamhet? Absolut inte!

Vad sags om att gora nagot helt annat? Lat oss istllet sdga att jag som méaklare kommer att
uppmuntra Robert att bli maklare. Jag vill att han skall bli en méklare fran dag ett. Att halla
tillbaka Robert eller inte lara honom mina béasta affarstips ar fel vag att ga.

Det enda sattet som du eller jag nagonsin kan behalla en bra maklare &r att sorja for att de far
samma mojlighet till utveckling och tillvéxt som vi har, vilket &r som jag tidigare antytt det
enda séttet att ha verkligt inflytande ar nar du skapar en struktur dar alla har lika mycket att
vinna.

Sa fran dag ett kommer jag att uppmuntra Robert att bli méklare och nér han blir det lamnar
han mig inte for att bli min konkurrent. Robert byter bara titel, fran agent till méklare, vilket
tillater honom att anstalla egna agenter precis som jag har gjort. Jag kommer att fortsatta att
tjdna en andel pa vad hans agenter séljer. Varfor skall jag inte gora det? Jag uthildade honom,
jag tog riskerna, det ar mitt kontor, alla orsaker jag namnde tidigare.



Den procentandel jag tjanar pa Robert och hans agenter ska vara mindre an da han var min
agent, men jag skall fortfarande fa en andel. Varfor skall du eller jag jobba med Roberts
agenter? Eftersom det ligger i vart finansiella intresse. Ju mer pengar Roberts agenter tjanar
desto mer tjanar vi. Ju mer pengar Robert tjanar, desto mer tjénar vi. Det &r anledningen till
vart motiv att alltid fortsatta att hjalpa Robert och hans agenter sa att alla tjanar pa det.

En del personer tittar pa detta och sager: Ar det inte ett av de dér pyramidspelen? Vad ar
uppfattningen av en pyramid? Personen hogst upp tar alla pengarna och folk langre ner gor
allt arbete, inte sant? Ar inte det uppfattningen av en pyramid?

Professor King forklara varfor detta inte &r en pyramid och varfor inte de som ar hogst upp
nodvandigtvis far de basta inkomsterna.

Professor Charles King:

Lat mig gbra en snabb kommentar innan jag forklarar pyramidbilden. Det ar inte den
geometriska formen folk har problem med. Den geometriska formen é&r troligtvis formen pa
ditt familjetrad, formen pa var regering och for arkitekten ar det den starkaste konstruktion vi
kanner till. Struktur pa varenda organisation i varlden har denna form sa formen ér inte
problemet.

Emellertid 1t mig peka ut hur uppfattningen ar av de som sitter pa toppositioner och tjanar
alla pengar. Har &r ett typiskt foretag. | toppen har vi VD: n som star for verkstéllande
direktor. Tjanar ordféranden mer an VD: n i ett vanligt foretag? Inte normalt sett.

Hur &r det med ordféranden och vice ordféranden? Tjanar vice ordféranden mer &n
ordféranden? Nej. Vad skulle hdnda om vice ordféranden tjanade mer &n ordféranden? Vad
skulle da handa? Total forvirring.

Denna struktur kallas delegering. Anledningen till att ordféranden kan tala om for vice
ordforanden hur han skall utféra ett jobb beror pa att ordféranden har en hogre l6n. Varje niva
nedat i foretagsstrukturen har en lagre inkomst. Det kallas hierarki.

Sa har ser en foretagsstrukturen ut. Personer i toppen tjanar majoriteten av pengarna och
personer i det lagsta positionerna gor det inte.

Det finns ingen i de lagre regionerna hos Kodak som far en l16neférhojning med 25 miljoner
dollar pa ett ar. | sjalva verket, ingen anstalld kommer ens pa tanken att begara det, men
George Fisher, som ar VD kan det gora det eftersom han har personer som jobbar at honom.
VD: n i varje foretag far avkastning (havstangseffekt — multiplicerande vinst) av den
produktivitet som skapas av alla som jobbar i foretaget. Det orattvisa ar att VVD:n ar den enda
som har avkastning (havstangseffekt — multiplicerande vinst).



Den modellen som vi presenterar har ar mycket smartare for dar far du som individ samma
mojlighet till inflytande som varje VD har. Den struktur som vi har funnit och som tillater
detta kallas ibland for Natverksmarknadsforing. Kommer du ihag vad Tim sade tidigare: For
att na totalt avkastning maste du skapa en situation dar alla har lika mycket att vinna. Det &r
precis vad vi beskrivit. Tim kommer att visa er vad som gor natverksmarknadsforingens
struktur som den absolut rattvisaste som finns tillgénglig idag.

Tim igen
| de flesta Narverksmarknadsforetag kan alla tjana upp till en viss niva i den organisation de
bygger upp. Alla i foretaget kan na upp till samma niva. Kanske fyra eller sex nivaer. Jag

kommer att anvéanda fyra nivaer for att ge ett snabbt exempel pa varfor detta ar en mer réattvis
struktur.

Omdu bygger storre och mer produktiv organisation &n jag, kommer du att tjgna mer &n jag,
aven om du tillhér min organisation. | det givna exemplet &r din 2:a, 3:e och 4:e niva utom
rackhall for mig, som du ser sa ar det mesta av din volym pa fjarde nivan. Den har nastan lika
stor volym som pa andra och tredje nivan sammantaget. Det finns folk i min organisation som
tjanar mer pengar an jag gor. Jag kallar det rattvisa! Rattvisa. Borde det inte alltid vara sa -
studera alla strukturer!

Borde inte den som &r mest produktiv tjana mer? Naturligtvis! Normalt sett ar
matinstrumentet vid l6nesattning en imponerande meritforteckning eller artal av erfarenhet
men vad har det att géra med produktivitet? Ingenting. Om du drar in mer vinst till ett foretag
eller en organisation, fortjanar du mer vinst 4n nagon annan, inte sant?

Professor King, hur kom det sig att du blev du engagerad i Natverksmarknadsforing pa
universitetet i Illinois?

Professor Charles King

1990 hade vi en stor ekonomisk konjunkturnedgang i USA. Mellanvastern och sarskilt
Chicago var valdigt starkt negativt paverkat, vilket ledde till att branschrepresentanter slutade
komma till vart universitet for att intervjua eventuella medarbetare. Hundratals studenter
avslutade sina studier hos oss per termin utan att fa jobb. VVara fore detta studenter kom
tillbaka till oss da de forlorat sina jobb och ville ha hjalp men vi kunde inte erbjuda dem
nagonting. Nu borjade jag pga. min bakgrund i affars radgivning undersoka alternativa vagar.

Jag gick ut pa marknaden och bdrjade undersdka hur man startar upp sin egen firma och
foretag som kan skatas fran hemmet. Jag undersokte franchising, direktforséljning och
darifran kom jag in pa Natverksmarknadsforing. Jag var jag mycket cynisk och skeptisk.
Tim, jag var negativ till Natverksmarknadsforing. Dom undervisade inte i det pa Harvard
Business School, sa jag visste inte sa mycket om det.

En dag fragade en av mina studenter som var med i gruppen: Varfor ar du sa negativ till
Né&tverksmarknadsforing?

Jag tittade pa den unge mannen och sa: Unge man, jag vet tillrackligt for att veta att jag inte
vill veta mer”.



Studenten tittade pa mig och sa: "Professor om jag gav er det svaret pa fragan utan att veta
nagot mer, sa skulle ni ge mig ett F = IG (icke godkéant).” Jag vande mig mot honom och sa:
Du hur har helt ratt. Jag har ingen grund for det pastaendet. Da far jag ge dig ett A - mycket
val godkant for detta - VG.

Somen foljd av detta gick vi till biblioteket, gick pd méten under de narmsta sex manaderna
Jag besokte de storsta foretagen i branschen och jag traffade ledare, som en foljd véxte jag in i
det hela. Aren 1990-91 bérjade vi undervisa i Natverksmarknadsforing pa universitetet inom
amnet: Marknadsforing.

Tim Sales igen...

Varfér skulle Microsoft, AT & T, Gillette, City Bank, MCI, IBM, Toyota, Xerox, Texas
Instruments, General Motors, General Electric, AOL, Netscape, Oracle, Sun Micro Systems,
Colgate, Skytel, Coca-Cola, och manga andra distribuera sina produkter eller tjanster genom -
helt eller delvis - Natverksmarknadsforing.

Dessa stora foretag ar starka bevis pa branschens framgang och trovardighet. Flertalet av
dessa stora foretag har borjat anvanda sig av metoden under de senaste aren. Det bekraftar vad
professor King sade om att branschen bdrjar bli inarbetad och &r ett accepterat yrke. Fundera
pa varfor det ar ett bra affarsbeslut for dessa foretag att distribuera deras produkter genom
Natverksmarknadsféring. Fundera pa vilka steg som behdver vidtas for AT & T ska fa ut en
mobiltelefon pa marknaden. Det forsta ar att gora reklam: TV, tidningar, veckotidningar,
affischer, direktreklam mm. Hur mycket pengar har de lagt ut pa reklam? Miljoner for en
ynklig mobil innan den &r sald.

For det andra fordras en kundtjanst vars personer de maste anstalla och utbilda. Hur mycket
kostar inte det? Hur manga telefoner har de salt? Inga. Det tredje ar forséljningsombud vilka
de behover anstéllas och utbildas for att distribuera telefonerna till kunderna. Hur mycket
pengar kostar det att anstélla och utbilda forsaljningsombuden i 16n och provision? Mycket.
Hur manga telefoner har salts? Inga an sa lange.

Jamfor detta med AT & T som férenar risktagandet med ett natverksmarknadsforetag. Allt
som ett natverksmarknadsforetag behdver gora &r att skicka ett e-mail till alla sina méklare
och agenter eller skicka ett telefonmeddelande och 50, 75, 100 000 maklare och agenter som
koper telefonen. Darefter borjar méklarna utbilda agenterna i hur de skall marknadsfora
telefonen. Med ett natverksforetags kanaler lagger AT & T ut pengar endast nér en telefon
saljs. Det ar darfor som manga foretag har blandat risktagande med Natverksmarknadsforing
idag och ocksa darfor denna trend borjat pa marknaden.

Vi skulle vilja avverka en sak till innan vi slutar, nagot vi anser ar de viktigaste. Har du

nagonsin tankt pa att det finns folk som tjanar (tiotusen dollar per ar) 10.000 dollar/ar och att
det dven finns de som samma ar tjanar tio miljoner dollar (10.000.000 dollar).



De tjanar sina pengar pa samma 24 timmar per dag, inte sant? Vad ar det som den ena
personen kanner till men inte den andra? Du maste kunna se skillnaden. Om det ar
nagonstans som jag ser hur manniskor totalt forstor sina chanser till att nagon gang skapa
valstand &r i deras uppfattning eller bristen pa att kunna forsta sambandet mellan tid och
produktivitet.

Jag hor alltid manniskor klaga Gver att de ar for upptagna och inte har tillrackligt med tid.
Manniskor agerar som om tiden &gde dem istéllet for tvartom. Né&sta punkt jag kommer att
anfortro er ar varfor jag inte tror att manniskor uppnar sina ekonomiska drommar.

Det ar lattare att gora allt sjalv an att fa andra att gora det, eller det gar fortare att gora det
sjalv an att fa andra att gora det. Anledningen till att folk &r sa upptagna och inte har
tillrackligt med tid ar att de saknar forstaelse for vilken investering det &r att utbilda andra sa
att de far mer gjort. Folk misslyckas med att utratta detta, eftersom det normalt sett inte I6nar
sig att lata folk fa ta del av din sakkunskap. De tar bara med sig av dina idéer som du bidragit
med och gor sjélva en vinst.

| natverksmarknadsforing belonas du rikligt for din vilja att utbilda andra effektivt. Nar du till

fullo forstar kraften i att utbilda och uppmuntra andra sa att du kan fa mer gjort ar
verkligheten pa god vag till rikedom.

Detjag nu citerar bor ni lagga pa minnet. “Rikedomen ar gémd for dem som maste gora allt
sjalv. Medan rikedom kommer till dem som har tillrackligt med talamod att lara upp andra.”
Anta att du har en son pa fyra ar och hans skosnoren inte ar knutna. Du har ett val. Du kan
knyta skorna at honom, vilket gar fortare, eller du kan lara honom hur. Ja, han kommer att
ignorera dig. Lat honom halla i ett snore nar du knyter det andra. Fortsatt gora det i tva till tre
veckor och snart kommer han att forsoka ta det andra skosnéret ur handerna pa dig. Nar han
slutligen gjort det slutar det inte dér.

Fortsitt Iara honom saker. Snart har du skapat en stolt kille och du avlastar dig sjélv, sa att du
kan fa mer gjort. Vad som &r viktigast har ar att du forstar att detta ar din
undervisningslektion. Han kommer att lara sig att knyta sina skor nar du lart dig att lara
honom.

Nétverksmarknadsft')ring ar den mest etiskt korrekta affarsformen jag nagonsin sett. Det
utvecklar verkligen manniskor nar det gors pa ratt satt. Min huvudpunkt hér ar att du har
duplicerat dig sjalv. Skosnérena blir fortfarande knutna men inte av dig. Nar du anvant din tid
for att lara upp andra - istallet for att slosa egen tid pa att gora sjalv — har du investerat din tid
pa att gora saker pa ett snabbare och enklare satt. Detta forverkligas av de som har fatt
ekonomisk frihet. Detta dar vad de rikare vet och infort i sin verksamhet.

Nar du nu vet detta kan du forsta varfor vi anser att natverksmarknadsforing ger en brilliant

kompensation. Det du inom natverksmarknadsféring gor, ar att duplicera det du goér, ndmligen
att finna och trana andra personer. Nar du anvander natverksmarknadsforing pa mitt satt finns
inget béattre. Lat mig beratta varfor.

L4t oss anta att du &r en arbetsnarkoman. Hur manga timmar kan du som mest arbeta pa en
dag? 24 timmar, inte sant? Om du skulle jobba ett helt ar utan att sova skulle det bli 8760
timmar. Men det & max antal timmar man kan jobba pa ett helt ar, haller du inte med?



Jag har ungefar 56 000 méklare och agenter i mitt foretag, utspritt i hela véarlden. Anta att alla
56 000 bara jobbade en timme pa ett helt ar. 56 000 ganger en timme per person blir 56 000
timmars arbete som jag far betalt for. For att tjana ihop till 56 000 timmars arbete, maste de
flesta arbeta i Gver 6 ar - 24 timmar per dygn utan att sova, for att astadkomma det jag kunnat
astadkomma bara genom att jobba en enda timme pa ett helt ar.

L&t mig beratta nagot riktigt 1jligt. Anta att alla mina 56 000 medarbetare jobbade en
attatimmarsdag per ar. Lagg marke till att jag inte sa jobbar atta timmar per dag i ett ar. En
attatimmars dag per ar...

56 000 ganger atta blir 448 000 timmar som jag far betalt for. For de flesta skulle de kréava att
man jobbade Gver 51 ar, 24 timmar om dygnet for att uppna vad jag gor pa atta timmar per ar.
Atta timmar pa ett &r i motsats till 51 r verkar val inte vidare rattvist? Det &r absolut inte
rattvist. Vad som inte ar rattvist ar att du inte forstatt detta forran nu - medan andra har.

Men nu nar du forstar det - utnyttja det. Skillnaden mellan de rika och alla andra &r inte ett
mysterium. Det ar avkastning — havstangseffekt — multiplicerande vinst och det maste du
forsta. Jag sade det tidigare: Du maste antingen ha pengar eller manniskor i arbete. Det finns
inget mer etiskt “win win” sétt &n denna struktur - som alla tjanar pa - &n natverks
marknadsforing. Ar inte natverksmarknadsforing perfekt. Naturligtvis inte! Alla branscher har
sina brister.

Nétverksmarknadsf('jring har dock fler bra sidor &n daliga for de flesta manniskor. Kraver det
kanske hart arbete? Absolut? Ar det vart det? Absolut, eftersom du utnyttjar din tid istallet for
att slosa bort den som anstélld hos nagon annan.

For att sammanfatta: Valstand, skapas genom att hitta en produkt eller tjanst som manga vill

ha och behover. Se till att du far upprepad forsaljning sa att insatsen blir flerfaldig. Valj vara
eller tjanst genom att undersoka trenderna. Anstall folk sa att du far mer gjort. Se till att sattet
du anstéller folk pa inte aventyrar ditt foretag genom att du lar upp dina varsta konkurrenter
och se till att du erbjuder dina anstalld samma mojlighet att vaxa som du.

Nasta del ar svar pa vanliga stallda fragor. Professor King och jag tar tillfllet i akt och tacka
for den tid du tagit dig for att lyssna till denna presentation och vi hoppas att det varit larorikt.

Slut

Ett stort tack for hjalp med dversattning till: Gunilla Thuresson & Richard Brodd
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