Q&A

Ofta stallda fragor

1. Vem sdjer produkterna?

Hér intréffar de flesta missforsténden inom nétverksmarknadsforing, vilket & forsaeligt, d&
det & den svaraste delen att forstd Men om det forklaras och blir korrekt besvarat blir bilden
klarare. Det kan uppsta en viss forvirring om vem som sijer produkterna.

Hur kan dennallillaméngd produkter dler tjangter forvandlastill stora pengar?

Sdjer inte personen manniskor igtdlet for produkter?

Kommer jag &t bli en dorrforsdjare?

Jog kanner till tva nétverksmarknadsforetag som har tjanat en miljard dollar p&
produktforsajning under en tvaarsperiod. Vadigt fa foretag, oberoende av bransch tjanar
négonsin det. Varfor skulle Microsoft, Coca- Cola och manga andra foretag distribuera dlt
eller en dd av sna produkter och tjanster genom nétverksmarknadsforing om det inte var
vinstgivande? De insag tydligen hur kraftfull denna distributionskand &.

Vad har detta ait gbramed vem som sdjer produkterna? Allt. Industrin skulle inte lockatill
sig dessa foretag och skapa sa snabbt vaxande foretag om de sdlde ménniskor istéllet for
produkter. L&t osstittai detaj hur detta fungerar. Jag kommer att forklaravem som sdljer
produkten med en liknelse av tre kugghjul som driver en forsaljningsvolym.

Det forga kugghjulet som driver forsdjningsvolymen & marknadsféring, dvs. at fafolk
intresserade av produkten. Lat oss sigaatt du gillat vad du sett hittills och du tycker det
verkar vettigt. Nasta steg blir da att kdpa nagra produkter eller anvanda en tjanst, inte sant?
Du skulle va inte framja et foretag om du inte tyckte om produkterna dler litade pa den
forsdjaren. | samma dgonblick som du kdper nagra produkter & det en volym som just har
SAts. La mig ge et exempel pa hur dennavolym kan uppsta. For et & sedan |t jag
foretagets dator ta fram en lista p& hur ménga nya personer som kom in i mitt foretag under
négramanader. Det var 2.400 nya personer. Tag nu papper och penna och multiplicera 2.400
med vafritt antal: 50, 100, 300 dollar for ait se betydelseni vad jag pratar om. Om bara nagra
faav de som komini mitt foretag kom for att undersoka produkterna & det en stor
forsdjningsvolym. (2400 x 50% = 2400 x 500 = En miljon tvéhundratusen)

Vilka personer & bast pd att marknadsfora produkterna? Ar inte den som dskar produkterna

mest lampad att marknadsfora dem? Naturligtvis. Darfor maste man borjasin afférssatsning
genom att anvanda produkterna.

Detta driver det andra kugghjulet, vilket & grossistkonsumtion. Nér folk provar varor dler
tjangter de gillar och antingen gillar varan dler varans pris vill de fortséita anvanda den. Taen
titt p& hur de har utvecklat foretag dar kunderna kan kopa ekonomiforpackningar. Dér betalar
du t.ex. 40, 50, 60 dollar och f&r deras produkter i parti. Tank pavilken dagsvolym
grossistvolymen &. Det & lojdakunder. De som & fortjustai varor éler priset pavaror.
Dennavolym & sa saker som négon forsdjningsvolym kan bli. Det finns 6ver 56.000
personer i mitt foretag utspriddai hela varlden. Lét mig siga, bara som exempd, att
genomsnittet & fem, tjugo, hundra dollar per ménad.



Vilket tal som helst génger 56.000 & en stor konsumtionsvolym. Den volymen min
organisation sdljer varje manad & utspridd pa 24 olika lander, vilket & mycket béttre an att
varabegrénsad till ett omréde som i franchising dler &gaen egen loka firma som t.ex.
auktoriserad revisor, rormokare, hud terapeut.

Al denna grossistkonsumtion och intresse for produkten driver det tredje kugghjulet. Det
tredje kugghjulet & detajhandel som jag inte skall belysai detdlj, eftersom det & sa de flesta
varor distribueras fran grossist till detdjist. Darfor verkar det som om dem som sysdar med
natverksmarknadsforing & mer fokuserade pa att skaffa distributtrer an att sdlja produkter. |
gavaverket & det forstaelsen av dess tre kuggar som séiter fokus pa att skaffa egna
digtributorer i motsats till nya kunder.

En ny distributor & det samma som de som jobbar i detaljhandeln, som bara har et kugghjul.
Det framsta séttet som jag sljer minavaror pa & att prata om dem. Ett annat sétt att sija
varor pa & att visa kunden verksamheten och varan pa samma gang. Den personen kanske
sager till mig: Jag & inte intresserad av verksamheten men jag intresserar mig for dina
produkter. De blir kunder som kdper produkter.

Min huvudpunkt & att detaljhandd & utomordentligt viktigt, men det & baraen av kuggarna
som ger volym. Om du ténker igenom vad jag nyss sagt inser du att du inte enbart tjanar
pengar pa en sorts volym som t.ex. detdjhandd. Du kan tjana pengar padlatre tillsammans
med dlai din organisation. N& jag forstod detta skulle jag ddrig kunna gatillbakatill négon
annan formaav digtribution — dlt & ineffektivt jamfort med detta

2. Behover du forsdjnings vana?

N6, det har du redan mycket av. L&t mig forklara. Vem & bést p& att marknadsforaen vara
dler tjanst? Jag har inte hittat négon pa nio & som siger emot detta svar: En nojd kund & den
som bast sdljer en produkt dler tjanst. Detta & rekommendationer med ord, inte férsaljning.
Téank dig ini foljande situation. Du och fem vanner & pa restaurang. Innan kyparen kommer
for at fragavad ni vill dricka, vad pratar ni om?

Dettavar samtalet som hdlls: Ed, beréttar fér dla.om filmen som han nyligen sett och ved
siger han om filmen? Ni méste bara se den hér filmen om sa bara for speciaeffekterna.
Samtidigt sager David till Sharon: Du ser srdande ut, hur méngakilon har du géit ner?
Sharon svarar: Ungefér 30 kg. Det & ett helt nytt bantningsprogram jag anvander. Det gor
verkligen nytta. David fortdtter: Sharon, vad heter programmet? Medan detta samtal
fortsitter far Gina et samtal pa sin mobil och 6ppnar den lillatelefonen och pratar. N& hon
lagt pa sager Ed: Vilken liten mohil, f&r jag titta. Ginasvarar: Naturligtvis, den kostade
ingenting, deningick i ett program jag kopte. Jag kanner en kille, Eric, som gav mig en bra
affar. Ed siger: Jag méste ha hans namn och telefonnummer. ..



Vad sysdar de med? De sdljer — de sdjer till varandra. Om du frégar var och enifdl de &
forsdljare sAger de ng. FImindustrin, mobilindustrin, hdsoindustrin fick just betdt for att de
sdde négonting. Det var gratis annonsering for dla branscherna. Borde du inte fa betalt for
vad du rekommenderar? Du gor det jui dlafall. Ingen av personerna pabilden har lart sig at
sija. Anda gor dem det hela dagen. Anledningen till at mun till mun metoden & béttre &n
nagon annan form av reklam, som, direktreklam, TV dler radio &, at den bygger pa
relationer och relation & vad reklam inte har, dvs. fértroende. Ingen annan form av
marknadsféring kommer i nérheten av den kraften. Behover jag forsdjnings vana?

L & ingen luradig. Allasiljer. Forsijning & bara et overférande av idéer och om du inte
tycker du & bra pa det borde du bli det. Jag har lart mig att kommunikation & négot man |&r
sig och inte & fodd med, men det & ndgot som antingen hjdper dler sjdper digi livet. Den
enda utvagen & ait angtdla dler sta bakom ndgon som har kommunikationsfardigheter som
du saknar. Jag beréttade tidigare att jag byggt upp ett foretag med Gver 56.000 angtdlda
méklare och agenter som ger 25.000.000 dollar i afférer. 250 miljoner Skr.

Jag har ingen forsdjnings vana. Jag hoppas du verkligen forstar betydelsen i vad jag nyss
sagt. En del av dessa 56.000 méklare och agenter har forsaljnings vana andra saknar det. Det
viktiga & att jag kan bli hjdpt av dem som har det och de som saknar det tror jag bara saknar
erfarenhet. Det & lite som sport. Vem & den bast beta de basketspelaren i véarlden? Jerry
Reinsdorf. Vem & det? Du trodde sékert att det var Michad Jordan. Ng. Denne Jerry var
Michaels dgare. Du forstér, du behdver inte vara superstjara. Gor bara vad som krévs for at
hitta en supergjarnadler hitta en person som hittar sjaman & dig. Jag svarade pa en annonsi
Washington Post.

3. Okar inte priserna pa varorna pga. provisionsnivan?

K anske har vi féit dig att télafrégan: Om et nétverksmarknadsforetag betalar provision till
ala personer i bade fjarde och gétte ledet Okar det inte priset pa produkten? Naturligtvis, men
betyder det att konsumenten far betda mer? Inte nddvandigtvis.

Manga génger & det billigare an traditiondla varor. Aven om nétverksmarknadsforing far
l&ggartill pengar for att betalaangtédlidai alaled, minskar de kostnaderna genom étt ta bort en
del av detraditiondla digtributionskanderna. Jag skdl strax forklara hur. Inte for att du dltid
skdl onskaen billigare produkt. Ibland f& du béttre utdelning av en dyrare vara. Oftatittar
man pa priset innan man tittar pa varans varde, men det & i fel ordning.

L & osstitta pa hur en organisation bakom distribution av en produkt ser ut. Vi bérjar med det
traditionella séttet att distribuera varor. Laskedryck & ett bra exempel. Hur mycket tror du en
dricka kostar? Tillverkarens ravaror kostar ca sex cent (motsvarar 60 6re) for drickan och
burken. De behtver en vingmargind. Tillverkaren g& sedan till den nationelle agenten som
Sétter priset. Sedan sdtter den nationella grossisten Sitt pris. Efter det & det den lokaa
aerforsdjaren som sétter sitt pris. Marknadsforing tar sin del. Den lokale &erforsiljaren t.ex.
en restaurang som till sist sdljer drycken for 2$ (20 kr). Safrén 6 cent till tvadollar har priset
Okat, 1,94 dollar. (19 kronor och 40 ore).



| detta exempel skal jag dela upp dessa 1,94 dollar lika pa dla distributionskanaer som hojer
priset. Det gor jag inte for att pasta att prishojningen pa dladigributionded dler varor &
likedan. Det & inte sant. Jag ville bara hjdpadig att forsta at flera distributionskander ckar
priset. S41,94 dollar uppdelade pa sex distributionded blir 32 cent pa varje led (3:20). Som
du kan se & ca 85 % av priset i traditiondl forsaljning en distributionskostnad — att fa ut varan
till kdparen. 15 % tar tillverkning for.

Andatills nyligen har aladragit ner patillverkningskostnaderna, vilket naturligtvis kan

minska produktkvaliteten.

| nom nétverksmarknadsforing drar man istéllet ner p distributionskostnader.

Nu till nétverksmarknadsforing. Tillverkaren bendller samma 32 cent. Négtaddl & den
nationella distributdren som & nétverksmarknadsforetaget, behdller ocksa 32 cent.
Foretaget har fyraled frén vilka de kan omfoérdela pengar. L& oss sigadt vi i detta exempel
har 32 cent fran ett 6verflodigt led och ger till tillverkaren s3 att han kan gora en bétre
produkt. Det & darfor som produktkvalitet ofta & betydligt hogre pa produkter inom
nétverksmarknadsforing. Sedan for de 6ver pengar frén ett led till en forsknings och
utvecklingsavdelning i foretaget, for att finna nya produkter.

Nu kommer den ddl som du & mest intresserad av. Foretag inom nétverksmarknadsforing
behtver distribuerasinavaror panégot sét. De hittar en aerforsidjare, 12t oss kalahonom A.
Foretaget sager till A, vi vill ait du sdjer var dricka och |6nen vi ger dig & den
forsdljningsvingt som restaurangen tidigare fick. Dettager A en mdjlighet att kopatill
grosssipris och sdljadirekt till kunden. Denna kdp - silj metod kallas direktférsdjning. Nu
behtver foretaget fler forsdjare. De kan antingen leta upp forsdjare gévaedler ge A en
bonus for varje ny digtributdr han lyckas hitta.

Vem & bist paatt hitta distributorer? Aterforsijaren eller foretaget? Aterforsaljaren. De &
utei verkligheten, de tréffar ndjdakunder och endast med hjdp av dem kan man
marknadsfora varan. Det finns andra sétt att lockatill sig aterforsdjare inom
natverksmarknadsforing. Lat oss ta som exempel att du & &erforsdjare A och du aker hem
till din bror i en splitter ny bil. Din bror sger: Hur sutton kan du haréd med den bilen? Du
siger: Tja, jag & aerforsdjare inom det foretaget och tjanar mycket pengar. Din bror blir
intresserad pga. det ekonomiska. Logiskt sett sa & en aterforsdjare béttre pa att hitta
aerforsdjare an et foretag.

Jamfor dettamed Procter & Gambler. Vem sdjer deras produkter? Flera foretag, inte sant?

Stormarknader, nérbutiker, apotek... Vem distribuerar Procter & Gamblers produkter? Deras
forsdjare som de har angtdllt och utbildat.

| saflet for att 1&a foretaget anstélla siljare for att hitta Serforsijare till deras produkter ger
nétverksmarknadsforingsforetaget en bonus & varje aterforsiljare som skaffar en ny
distributdr.



Fdretaget siger till derforsdjare A: Vi betdar dig vad vi skulle ha betdt i reklam samt for at
angtdla och utbilda forsdjare. Dessutom far du fortl Gpande provision for de varor som
bestdllts samt for de kunder och aterforsaljare som du knutit till foretaget. Vi ger de pengarna
till digi bonusi fall du soker upp och l&r upp nya &erforsdjare.

| mitt exempe har vi kapat bort tvaled i digtributionskedjan. Vi har skapat majlighet for vem
som helg, t.ex. du dler jag, at f& en inkomst fran forsdjning av varor, att bygga upp et team
av &eforsdjare, ge mer pengar till tillverkaren av drickan men dnda behdla samma pristill
kunden.

4. Ar du orolig for att sdljatill vanner?

N 2gon sa.en géng till mig: Det & fel &t tjdna pengar p&minavanner och familjen. Om du
tycker s3, vem tycker du da det & rétt att tjana pengar pa? Troligtvis ndgon du inte kanner.
Hur forsvarar du att du tjanar paen framling? Ditt forsvar skulle troligtvis bli: Jag erbjuder en
bra produkt dler bratjangt till ett rimligt pris. Varfor skulle du inte kunna erbjuda en
familjemedlem det? St dig gdv i din familjssdle. Du tror &t din familj dler dina vanner
hdllre vill betdaen framling for samma varaler tjanst som du erbjuder. Skulle du inte hellre
betda en familjemedlem &n en framling?

Min syster & i tryckeribranschen. Jag séger till henne: Cindy om du kan forena kvalitet och
pris A ger jag hellre dig arbetet &n ndgon annan. Later inte det vettigt. En annan liten detdj.
Har du ndgonsin gjort affarer med en fiende? Om du inte gor affarer med din familj och dina
vanner, vem gor du da affarer med?

5. Maste du kommain i branschen i borjan?

Nér var den bastatiden for at intressera g for Microsoft dler Kodak? Naturligtvis var dei
borjan. Har du funderat pa hur manga foretag som startats i staten Washington varje dag? Hur
mangaav dem blev lika stora som Microsoft? Det finns vinnare och forlorare i bade nya och
etablerade foretag. Om du vill bevittna totalt kaos inom detta omrade, titta pa
ekonominyheterna né&r deltagarna, gasterna, andytikerna forsoker forutspa vad de nyaresp.
gamlaforetagen skal gora. Det & drdpligt. De flesta experterna har satsat pafe kort.

Hér kommer en annan géta. Har Microsoft nétt toppen eller kommer det att bli et foretag

vart 30 miljarder dollar med 6ver 100 000 aktier. Kommer ala att anvanda Microsofts
system? Jag har inget svar pa detta och ingen annan heller. N&gra & béttre uthildade pa vad
man skall leta efter i et foretags historia. Historien & en utgangspunkt. Jag har ocksa sett hur
en persons idéer kan fa det simsta foretag till succé paett &. Den klarsynte personen kan vara
du. Lyssnatill dinaingtinkter. Dinaidéer & lika bra som négon annans.



6. Letar du efter nagot sikrare arbete éler fast 16n?

Ena mina kolleger visade sin fru dessaidéer och hon sac Skaffadig ett riktigt jobb. Han
visade henne Times Magazine dér det uppgavs att Ju foretag fristdlde 165 000 personer det
aret. Da fragade han henne: Vilket foretag vill du att jag skall skickamin CV till?
(Personprofil och meritlista)

Han fortsatte forklara att dla dessa 165 000 personerna nu tévlar om sammajobb, svarar pa
samma annonser som han och vill ha samma jobb. Jobb inom foretag kan man i basta fall
behdlatretill sex &. Savarfor 6ddaner tid pandgot som anda inte ger 1angsiktig ekonomisk
sékerhet?

Dr King, jag sokte upp et sZkert jobb. Jag arbetade i den amerikanskaarmén i eva dr. En dag
begrep jag att det viktigaste for dem | armen var ait pensonerasg. Pensionen var 50 % av
|6nen. Jag skulle vara faitig med en pension pa 100 % av 16nen. Vad fick dom att tro att 50 %
var en braidé for mig? Jag vill leva, inte baraexistera. Luradig inte att tro att du & séker i
landet Amerika

7. Kanner du till ndgon som har missyckats med nétverksmarknadsféring?

Jag antar att du har hort talas om nétverksmarknadsféring tidigare dler k&nner till personer
som lyckats eller missdyckats. Du kanske t.o.m. har forsokt dig pa det tidigare. N&r jag just
kommit in i verksamheten var det en kille som satill mig: Jag vet en som har forsokt sig pa
det dar och misdyckats. Det verkade som om han trodde att hans pastaende skulle paverka
mig. §avklart kan man misdyckas, folk kan misdyckasi dlt. Elever missyckas pa mitt
gymnasum.

Det virgtadu kan gorai livet & att jamfora dig med den som misdyckas, for du vet inte hur
de néarmat Sg verksamheten. Gjorde de det som ett yrke eller som hobby. Vad jag menar &r att
du inte kan titta objektivt pa andras framgang dller brist pa framgang och 1&a det bestdmma
vad du kan uppnd. Detta & som med dlt annat i livet. Det blir vad du gor av det. Du kan lara
dig at bli brapadet har. Jag vet.

8. Ar du orolig for vad dina vanner skall siga?

Hindrar din familj, maka/make dler dina vanner dig? Ar du orolig for vad de skall tycka?
Jag méste varavédigt klar med den hér fragan. Om du & den sortens person som dltid
behdver andras godkannande innan du gor nagot, far du troligtvis ddrig vad du vill ha. Hur
manga riktigt rikatror du blev det med en hegjarklack bakom sig? K anske bara en person
bakom sg? Ingen. | Napoleon Hills klassiska bok: Think and grow rich, visade hans
forskning att radda for vad folk skulle siga var en av de framsta anledningarnattill att man
inte nddde ekonomisk framgang.



Om du skulle géra en lista p& de som har negativa &sikter, & det oftast mindre &n fem
personer enligt egna undersokningar. Ska man verkligen tillata fem personer att hindraen fran
det man sravar efter et helt liv? Skulle verkliga vanner vilja ha et sidant ansvar, namligen

at hindra dig at forverkliga din drémmar. Du & du — det & du som avgor. Jag vet at det |ater
torrt, men forsok att forsta hur unik du &.

Du har dina.drémmar och md. L& ingen ta dem ifrén dig. Dessutom & det inte heller riktiga
vanner som hindrar dig. Daskulle du inte oroa dig for vad de skall ténka och siga. En verklig
van skulle inte forsoka hindra dig. Att lyssna pa dem som forsoker hindra dig gor dig bara
missmodig. Jag hade minsann ocksa min beskérda del av vanner som ville ” skydda’ mig men
jag visste at ingen av dessa beskyddare skulle betda fér mina barns utbildning, min penson
eller for annat jag ville haut av livet. Jag hoppas du forstér att jag inte bara pratar om denna
verksamhet.

L 4 inget eller ingen hindra dig frén att nd dinamdl. Du f&r gémasiganej till detta, men sig
adrig ng till ndgot for ait du & radd for vad folk ska siga.

9. Kan du lyckas?

Kandu gora detta och lyckas? Jag kanner dig inte men jag tror det. Hur blev du bra pa det du
gor nu? Du fortsatte bara att gora det tills det lyckades. Om du borjar med detta och upptécker
négot du inte & bra pa, andrapa det. Letai bocker dler ga universitetskurser i amnet. Det &
mycket |&tare att |&ra sig et nytt hantverk an att utga frén en fardighet du har och sedan hitta
en bransch ler ett jobb dér den fardigheten inte behdvs. Inse vad du & bra pd och dndraoch
bekdmpa det du inte & bra pa

N jag borjade med detta var jag en marinofficer och hade inte talets gava. Jag var inte bra
padet har. Jag forgtdr inte hur minavanner klarade av mina forsta stapplande steg. Det var
forfarligt. Jag holl pamed den hér verksamheten pa deltid och hade mycket it |&ra, men jag
visste att man antingen har ursakter dler resultat. Man kan inte f& bade och. Jag bestamde mig
barafor at bli béttre inom de omraden jag behtvde forbéttra, istdlet for att fokusera pa vad
som inte fungerade. Jag skulle bli réttfram om jag inte redan var det. Du anvénder redan
vardefull tid till att bli bra panagot. Borde inte det ge dig en hdg inkomst och ge dig full

frihet?

Du d6sar bort din talang genom att sdjadig hilligt och jobba for négon annans drommear. Jag
tittade pa denna verksamhet och sa. §avklart & det jobbigt.

At & jobbigt, men jag tycker det & jobbigare at inte kunnafavad man vill i livet, &n att ta
bort det jobbiga

Aterigen tack till Gunilla Thuresson och Richard Brood for hjalp med dversitning.






