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INLEDNING

Anda sedan jag satt i skolbénken har jag funderat p& varfér vi inte blir inspirerade
i skolan. Jag hade ingen plan. Jag drémde mig bort ldngst bak i klassrummet och
laste inga bocker.

Flera klasskompisar visste precis vad de ville géra. Mdnga skulle bli snickare

eller elektriker. Jag blev industriarbetare. Jag gick tre ér verkstadsférberedande
utbildning. Jag blev CNC-operatér. Saken ér att jag visste ingenting annat. Jag
trodde jag féljde strommen.

Jag var inte medveten om att jag tog det beslutet sjélv. Det var jag som skrev pé
avtalet, det var jag som valde gymnasium. Jag kunde sett det som en ledtrdd. Jag
bérjade se pé livet som ganska trékigt och enformigt och jag kunde inte férstd hur
folk kunde sté& ut hela vagen fram till pension... Skulle jag jobba dér i 40 ére

Nér jag héller férelésningar eller utbildningar brukar jag saga att jag tréttnade
efter 2 veckor sé efter 5 &r sa jag upp mig. Ofta tar det tid for oss att ta beslut

- sarskilt for oss introverta, analytiska ménniskor. Vi ska fundera, studera och
analysera innan vi agerar, om vi ens kommer dit.

Nd&gon gdng under tonéren - Jag tror jag var 13 eller 14 sa fick vi besék hemma
av ett par. Mamma sa att jag skulle stanna hemma den dér kvdéllen och lyssna

for “det kunde vara ndgonting fér mig”. Jag frégade vem det var och varfér de
skulle komma till oss och hon sa att hon faktiskt inte riktigt visste. Hon hade féatt ett
samtal frdn n&dgon som tyckte att min mor och far som tankbara kandidater fér en
afférsverksamhet som skulle expandera. De kénde egentligen inte varann utan de
hade fatt en “referens”...

Jag var hemma och hade dven med en kompis. Det knackade pé dérren. Dér stod
de med ett bladderblock under ena armen och en portfélj under den andra. De
kom in i vart vardagsrum och de bérjade prata om det hér revolutionerande sdttet
att géra affdrer pd. Det var ringar, pilar, siffror och modeller. Jag gillade det. Tank
att bygga en organisation genom att vara en representant fér ett féretag. Inte
behéva tillverka nadgra produkter utan bara vara en del av distributionskedjan. Ta
del av marknadsféringspengar och pengar som féretag normalt sett pé& den tiden
la pé distribution. Att bara mékla en affar. Det tyckte jag var briljant frén bérjan
och frdn den dagen har jag varit besatt av den héar affarsmodellen.

Jag har aldrig forstétt kritiken det hér séttet att jobba har fatt genom éren. Det
skulle aldrig funka i ndgot annat sammanhang. | ett vanligt féretagande vet

man att om man inte gér ndgonting sé blir det ingenting. Ta tréning, elitidrott
eller musik. Om du inte lagger tiden sé blir det ingenting men det ér en
utbildningsfréga.

| ett seridést bolag med bra produkter och ratt mentorskap kan vem som helst

med ratt attityd till ldrandet och gérandet lyckas. Det handlar om individen som
behéver géra jobbet. Jag bestémde mig tidigt att jag skulle vara den personen
som massivt skulle std upp fér det har och motarbeta kritiker och internettroll.



Jag vill tapetsera alla sékmotorer med positivt innehdll om den hér afférsmodellen
och den hér professionen. Tack vare direktférséljning har jag och miljoner
mdnniskor hittat ett sétt att brinna f6r ndgonting och dela med oss av négonting
som vi tycker ér valdigt bra. Vi inspirerar méanniskor! Jag ser inte ndgon annan
afférsmodell dér ute kunna leverera pé det héar séttet. Manniskor som ér negativa
till det har sattet att jobba har oftast inte forstatt hur affarsmodellen fungerar.

Nar ménniskor uttalar sig om saker de inte forstar blir det ofta lite pinsamt. Nér
det gdaller direktférsalining vet majoriteten fortfarande inte hur det fungerar sé
ingen behéver skdmmas for att uttala sig pé felaktiga grunder. An sé lange blir det
inte s& mycket drama om négon rékar klécka ur sig ndgot som inte alls stdmmer.
Det ar ocks& hér som det finns stora méjligheter for oss pionjarer att verkligen sté
upp for négonting. De som véljer att stéd upp for sanningen kommer kunna vara
med och utbilda en hel varld.

Att se mdnniskor f& sina aha-upplevelser och sina genombrott nér de uppnér
saker de aldrig trodde var méjliga ér vad som goér det vért det. Jag har skrivit

den har boken f6r att dela med mig av min resa och berdtta om vad den hér
affdrsmodellen kan skapa om du vdljer att géra jobbet. Under mina 15 ér i

den har professionen har jag lart mig massor om néatverk, méanniskor och inte
minst mig sjélv. Jag d@r inte bara en person som tagit del av mycket utan jag har
dven gjort jobbet i praktiken vilket inte alltid ar fallet. Den hér vérlden éar full av
mdnniskor som marknadsfér sig och saljer kurser om saker de inte gjort sjalva...
Boken dr uppdelad i tre delar. Varje kapitel har ett viktigt budskap som jag lart mig
pé ett eller annat sétt under de senaste aren... Alla kapitlen ér fristdende baserade
pd& mina blogginlagg. Folj med pé resan - Nu kér vil

Jag kommer hdrifran kalla nédtverk, mim, multi-level
marketing, network marketing och nétverksmarknadsforing fér
direktférsdljning eftersom det ér vad vara myndigheter kallar
var affdrsmodell.

Patric Nilsson
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KAPITEL 1

Direktférsaljning ur nya perspektiv

Ndr jag ség direkthandel for férsta gédngen fér ett antal ar sedan sé
handlade det om att bygga upp en distributionskanal, att képa hem
saker som en é&terforsdljare at ett féretag. Det gick ut pd att man
bestdllde ett paket med en massa produkter fér att sélja till de som ville
képa. Tillgdng och efterfrdgan. Att mékla en affar mellan féretaget och
slutkunden tyckte jag lat som ett smart satt att tjdna pengar.
Amerikanska FTC (Federal Trade Commission) har bérjat stélla hégre
krav pé direktférsaliningsforetagen i USA vilket ofta d@r positivt for
marknaden. Kevin Thompson ér en erkdnd advokat som jobbar med
béade féretag och distributérer darborta. Han skriver mycket om hur han
ser pd direkthandel som affarsmodell ur ett juridiskt perspektiv och jag
kommer att referera till honom och en del andra ledare inom omrédet
framéver.

KLICKA PA LANKEN HAR FOR ATT SE KEVIN
THOMPSONS HEMSIDA

Ett modernt direkthandelsféretag skickar idag ut produkter direkt till kund
s& att du som distributér aldrig behdver bygga upp négot lager eller
ligga ute med pengar. Det innebdér att vart jobb idag ér att sitta i méten
med potentiella kunder och kollegor medan féretaget tar hand om allt
annat runtomkring.

Patric Nilsson
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Intern konsumtion eller externa kunder

| USA pratar de om samma siffror som vért EU-direktiv sdger som vi fick hér
hemma fér ndgra ar sedan. Det handlar om ett lagférslag till alla medlemslénder
som sdger att minst 50% av omséttningen ska komma frédn kunder som handlar
produkten fér att de vill konsumera den. Alltsé externa kunder som inte har ndgon
placering i organisationen. Den siffran ligger i sjdlva verket ofta bara p& 20-30%
for att personer som egentligen bara ska vara kunder lockas in i organisationen
som distributérer i hopp om att tjdna pengar utan att veta vad som krdvs eller
rentav utan att veta om det.

En bra organisation har uppét 70-80% av omséttningen frén externa kunder.
Flera seriésa féretag har ocksé upplégg som innebdr att nér de férsta kunderna
ar pé plats sa far distributéren sina egna produkter gratis. D& plockar man bort
den gamla myten om att vi tj@nar pengar pé andra nér de inte genererar ndgon
omsdttning.

Kundbehdllning

Inom direkthandel pratas det om en passivt &terkommande inkomst péa aterkép
gjorda av kunder som gillar produkterna och vill bestalla mer. Dock sé ar
kundbehéllningen 20-30% per ar i ménga fall medan de bolag som har hég
kundlojalitet har omvénda siffror, uppét 70-80%.

Att uppmana organisationen framét till att jobba med externa kunder och

behélla dem kommer att vara en férutséttning for att bygga en organisation inom
direkthandel i framtiden, och har kommer jag att ta upp flera anledningar till det.

Vad du behéver veta idag

Att studera hur en organisation inom direkthandel byggs upp och hur kulturen
skapas i ett uppbyggnadsskede tycker ménga ér otroligt intressant medan andra ar
mindre intresserade av att satta sig in i det. Aven om du inte dlskar Gmnet bér du
grdva djupare och inte ignorera det oavsett dina ambitioner med din verksamhet.
De flesta ménniskor tenderar att undvika saker de inte tycker om och det kan bli
dyrt.

Oseriésa koncept kan se bra ut pé ytan och latt smalta in bland bra féretag, sé
folk kan inte alltid se vad som &r vad. Syftet hér ar att utbilda ménniskor som
jobbar seriést med direkthandel att ténka till och se skillnad pé& vad som ér seriés
verksamhet och vad som inte dr det.

Ett seriost direkthandelsféretag betalar i regel ut 40-50% av omséttningen

i provisioner dd foretaget ofta inte har sé ménga fler mellanhéander eller
marknadsféringskostnader. S& ldnge produkten héller en hég kvalité, prisbilden
ser bra ut och marknaden vill ha den sé ér oftast allt som det ska.



Ibland dyker det dock upp koncept som lockar med att de betalar ut 85% av
omsdattningen i provision. Battre vore vdl kanske att sénka priset med 40% sé att
kunder faktiskt handlar produkten till ett vettigt pris och att provisioner ligger pé
en rimlig niva. Jag forstar inte varfor slutkunder ska betala ett éverpris for att ge
brénsle till en organisation p& det viset, om det ens finns ndgra kunder. | dessa fall
brukar det inte finnas ndgra externa kunder och dérfér hamnar maénga till slut hos
lotteriinspektionen f6ér utredning géllande illegal spel- och lotteriverksamhet.

Det finns alltsd en grézon fér vad som dr seriés verksamhet. Om néagot bolag
betalar ut pengar till distributérer utan ndgon koppling till produktférsalining sé ar
det olagligt, men vart gér grdnsen?

Kevin Thompson som ér advokat och specialiserar sig pa direktférsaljning pratar
alltid om att det méste finnas en legitim produkiférsalining. Han séger att du kan
exempelvis inte gé runt och sdlja pennor for 10.000 kronor. De flesta ménniskor
skulle anse att det var langt ifrédn legitimt och rimligt. En relevant frdga dr givetvis
om folk utanfér natverket skulle képa produkten? Skulle du sjélv képa produkten
om det inte fanns ndgon kompensationsplan knuten till den2 Det finns flera saker
att titta p& hdr men det handlar i grund och botten om ifall de fér ut produkter till
slutkunder.

“Vi har den bdsta kompensationsplanen.” Jaha, spénnande. | férhéllande till
vad? Sdg att det finns éver 1000 direkthandelsforetag i vérlden. Sakert 350 som
jobbar eller forséker bérja jobba i Sverige varav 10% av dem ér godkdnda av
Direct Selling Sweden. D& borde du vara en professor inom den har professionen
om du studerat alla dem.

Inkomstpdstdenden

Ndagonting som myndigheterna kommer att sld hért pad framéver dven pé seriésa
bolag ér alla inkomstpéstdenden som figurerar. Ndr distributérer anvédnder ord
som “det ar latt”, “det tar inte sé lang tid” eller “det &r inte sé& mycket arbete” sé
kan det bli problem. Randy Gage séger: "Du kommer att tappa mer folk genom att
f& det att lata for latt Gn vad du ndgonsin kommer att tappa genom att fé det att
lata for svart”.

Om du istéllet satter dig ned, gér igenom och benar ut: “Personer med titel X
har vanligtvis kommit upp i kundbas Y och det skapar med normal tillvéxt i
genomsnitt inkomst Z. Har ar 67% grundvolym och 33% nyproduktion vilket ér sé
det i regel ser ut om du har en bra tillvéxt pad den hér nivan. Fér att komma hit
behéver du minst ldgga ned 10 timmar arbete i veckan i 3 ér..."

Det hér ér ingenting du vanligtvis gar igenom pé en forsta presentation dé det |Gt
blir f6r mycket information (om ingen frégar om det), utan snarare négonting du
g6r vid en uppfélining eller nér ndgon frégar vad som kréavs fér att kunna lédgga en
plan. Nar du tydligt gér igenom vad det ér som krdvs, ar genuin i det och gér det
pé ett sGtt som ar enkelt att forstd sé kommer folk lita pé dig.

Patric Nilsson
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Faktum @r att myndigheterna anser alla inkomstpéstdenden som vilseledande om
de inte foljs av en tydlig redogérelse av vad det dr som krévs. En bil har

en gas och en broms. Manga ledare bromsar aldrig. De behéver sitt momentum.
Kevin Thompson séger: “Om f6r ménga barn pissar i poolen sé far poolen déligt
rykte”. Ge inte poolen ddligt rykte. Se till att alla omkring dig &r seriésa och skoter

sig.

Innan du bérjar skicka ut bilder p& semesterparadis, dyra klockor och snabba
sportbilar sé fokusera pd att g& ut och skapa ett resultat. Den som ér i aktivitet och
stér kvar i kén langst vinner, men se till att stdlla (karriérs)-stegen mot rétt vagg.

Vad du mer behéver veta idag

Alla seriésa féretag vill bygga upp en organisation dér férsaljningen drivs av
kunder som vill &t produkten. Myndigheterna tittar pad produktens marknadsvérde,
forsaliningsmojligheter, organisationskultur, dngerrétter, kvalificeringar och om
organisationen fokuserar pé att leta slutkunder. Om ett féretag ér svagt p& nagot
eller nadgra av de hér punkterna indikerar det pé att féretaget har mer fokus pé att
mdnniskor ska starta som distributérer én legitim marknadsdriven efterfrégan av
foretagets produkter.

Distributérer utan kunder blir séllan kvar speciellt lange sé fér organisationer

utan kunder &r det ofta ett evigt letande efter nya distributérer, istallet for att bara
fokusera pé att bemdstra kundanskaffning innan organisationen trénas i att skaffa
kunder.

Intern eller extern omsdttning

Om du som distributér handlar f6r 500 kronor i mdnaden medan din
genomsnittliga kund omsétter 50 kronor i madnaden sé kan det bli problem. D&
behéver du 10 kunder f6r att 50% av omséttningen ska komma frén kunder.
Omsatter din kund i snitt 300 kronor och du som distributér inte har ndgra krav
pé dig att handla produkter varje ménad, eller rent av f&r dem kostnadsfritt sé ser
ekvationen betydligt roligare ut.

Du som distributér ska givetvis bestdlla hem produkter i exponeringssyfte, men se
till att kunderna fér hem sina produkter till sig s att du inte hamnar i en situation
dér du far ligga ute med pengar eller blir tvungen till att bygga upp ett lager.
Ingen ska behéva bedriva en butik fér att jobba med direkthandel och det borde
inte heller vara en krav fr&n féretagets sida fér att f& ut ndgon bonus. Manga
foretag har idag en stdende méanadsbestdllning for distributérer.

Anledningen dr férstds att vi som jobbar med det ska f& hem produkter
regelbundet f6r varumérkesexponering. En del féretag skickar dessutom
med ndgon typ av utbildning i varje leverans for att stdndigt kompetenshoja
organisationen, oavsett vem som gdr pé féretagets utbildningar.



Om stérre delen av omsédttningen kommer ifrén distributérers ménatliga inkép
finns det risk for att myndigheterna definierar det som en produktpyramid, eller
som lotteriinspektionen kallar det, kedjebrevsspel. EU-direktivet sager att minst
50% av omséttningen i en direkthandels- organisation bér komma ifrén externa
kunder. En frontmatad organisation som enbart bygger pé att distributérer fér
betalt nér andra distributérer bestéller hem produkter gér déarfér emot allt vad
direkthandel stér for idag. Todd Falcone spelade in en video med Kevin Thompson
for en tid sedan gdllande hans syn pé framtiden.

5|L||3%|6A HAR PA LANKEN FOR ATT SE KEVIN THOMPSONS

Produktpyramider

Vissa féretag ser ingen skillnad pé distributér och kund vilket innebér att alla
har en position, alla @r en del av organisationen och alla kan tjgna pengar.
Den stora férdelen ér att man aldrig behéver prata om det hér med externa
kunder. Nackdelen ér att man kommer f& problem med myndigheter. Om
100% av omsattningen kommer frén intern konsumtion kan féretaget kalla
alla som inte tjanar pengar f6r “kunder” men det héar brukar till slut hamna pé
lotteriinspektionens bord.

Ledare i dessa féretag sdger: "80% av omsattningen kommer ifrén kunder”, vilket
dar helt fel. Det ar juridiskt sett siffran p& hur stor del av organisationen som inte
tidnat n&gra pengar an. De har tagit en plats i strukturen, ofta i hopp om att tjéna
pengar.

Féretaget slipper déliga siffror p& hur stor del av alla distributérer som tjanar
né&gra pengar och "kunder” fortsatter vara kunder tills de gjort ndgot och helt
plétsligt visar det sig att de har en position i strukturen. Detta gér oftast foretagen
for att personer som handlat produkter men aldrig tjanat pengar inte ska kunna
definieras som "misslyckade distributérer” eller “offer”.

Féretag som kommer f& problem ér de som ger alla sina konsumenter en
placering i en organisation, eller de som gér en konvertering frédn kund

till distributor i ett senare skede ndr ett antal referenser “6ppnat upp
kompensationsplanen”. Detta for att regelverket sdger att externa kunder ar de
som inte ar eller blir en del av organisationen.

Ar du kund till ett direkthandelsféretag sé& ska du ha ett kundnummer direkt
kopplat till din distributér. Ar du distributér sé ska du ha ett ID och en placering i
organisationen. Vill en kund bérja jobba med produkterna far kunden helt enkelt
skriva in sig som distributér.

Marknadsposition

Frdgan ér om produkten ér saljbar. Frdgan ér om marknaden vill ha produkten.
Frdgan ér om du bringar ett varde till marknaden genom att marknadsféra den.

Patric Nilsson
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De som starkt rekommenderar allt och alla att starta som distributérer bygger
kulturen pé fel vardegrunder. Rekryteringsfokuset och “handla f6r att hélla kvar
din kvalificering”-kulturen kommer inte att éverleva. Om du inte skulle kunna sélja
produkten till nédra och kdra som inte ar ute efter en position sa goér det inte. Leta
efter produkter i en organisationskultur du kan sté foér.

SKA VI HA TILLGANG TILL MANADSBESTALLNINGAR?
SKA DEM KVALIFICERA OSS FOR BONUSAR? -ABSOLUT INTE!

Bristande utbildning ar ingen ursakt. Se till att fokusera pé utbildning. Lér alla att
fokusera pd externa kunder innan ndgon bygger vidare pé en organisation. Det ér
dags att dppna égonen. Jag féreslar att du gér samma sak.



KAPITEL 2

Tillbaka till grunderna

Direktférsdlining som affarsmodell har funnits i ldngt éver 100 &r och
utvecklingen gar framéat men négonstans pd vdgen har ménga tappat

sitt kundfokus. Fran att distributérer ska ligga ute med pengar och hélla
ett lager hemma till att alla konsumenter ska vara distributérer. Madnga
hamnar i onédiga problem med marknadsféringsregler dé det egentligen
bara handlar om att ga tillbaka till grunderna.

| slutet pé@ 1800-talet (1886) startade Avon Cosmetics efter att
bokférsaljaren David H. McConnell delat ut gratis parfymprover till
hemmafruar fér att f& komma in och visa hans bécker han ville sélja.
Han sd@g potentialen i att 80% av alla kvinnor pa den tiden var hemma
och att de gdrna ville tjdna egna pengar. Han startade Avon och lat dem
bli oberoende representanter och sdlja deras produkter till sina vénner.

Carl F. Rehnborg startade 1934 California Vitamins som sélde
kosttillskott och bytte namn till Nutrilite 1939. 10 ar senare startade
Jay Van Andel och Richard DeVos som oberoende distributérer men nar
bolaget hamnade i en dispyt med U.S. Food and Drug Administration
(FDA) gdllande marknadsféringsregler startade de ett eget bolag “The
American Way” (Amway). Bolaget byggde pd en multi-level-plan dér du
som IBO (Independent Business Owner) fick betalt pé flera nivéer ned i
organisationen.

Patric Nilsson
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Du fick mojligheten att hjdglpa andra som ville starta upp utan att de blev
konkurrenter till dig. Du fick helt enkelt procent p& omsattningen av produkter som
lamnade lagret nar dina nya kollegor (saljare) bestéllde produkter.

Sedan mitten av 1900-talet har det startats médnga bolag som valt att bygga pé
liknande principer eftersom enkelheten och skalbarheten gér affarsmodellen
svarslagen. Ett antal @r senare gick flera féretag éver frén att lata deras
direktséljare bestalla hem ett lager av produkter till att bara handla till sig sjalva.
Istéllet registrerades alla kunder (konsumenter) som sdljare i organisationen vilket
ledde till att ingen behévde ha négot lager ldngre.

Myndigheterna har flera génger reagerat pd denna modell dé all omsétining

ar "intern” och inga produkter séljs till kunder som inte ér en del av
saljorganisationen - bara till saljare med en position i nétverket. Flera féretag har
fétt g& igenom langre rattsprocesser med anledning av detta — Herbalife fick under
deras process 200 miljoner dollar i boter for att de inte kunde redovisa att de hade
riktiga kunder som handlade produkter utan att f& provision frén omséttningen av
ett natverk.

Det vi behéver géra som profession dr att gé tillbaka till grunderna — kunderna.



KAPITEL 3

Varfor direktforsalining?

Det ér snart 20 ar sedan jag ség direktférsaljning for férsta gdngen och
ténkte i det hdr inlagget foérklara varfér jag inte kunnat slappa tanken pé det.
Tank dig att du far ett nyckelfdrdigt system dér materialet ér framtaget, bolaget
har anstdllt personal pd marknad, ekonomi och kundsupport som jobbar &t
dig. Distributionen skéts centralt sd du inte behdver hantera négra produkter.
Kunden bestdller direkt frédn hemsidan, produkter skickas direkt hem till kunden
och du har full koll pé allting via ett backoffice som inte kostar dig nédgonting.
Det har konceptet far du serverat sé |t oss nu titta péd de mervédrden som du
bara kunde drémma om.

1. Entreprenérsskolan

Patric Nilsson

Du lar dig entreprendrskap. Det ér en skola i personlig utveckling, ledarskap,
presentationsteknik, kommunikation, marknadsféring, férsélining och allt som har
med entreprendrskap att géra som du inte lart dig i skolan. Du kommer ut i riktiga
méoten med riktiga mdnniskor utan att ta ndgon risk. Det @r inget stort beslut att
dra igdng. Du ska inte skuldsétta dig. Du ska inte byta jobb, képa hus eller gifta
dig. Du ska skaffa dig en réttighet till att vara med och tjéna pengar. Det kostar
ingenting, du ar inte bunden till ndgot. Du skaffar dig en rattighet. Vad du gér
med den mojligheten ar upp till dig.

Podéngen ér att du fér ta ett beslut och st& fér ndgonting. Det du behéver géra ér
att sitta i méten for att f& ut produkter pd marknaden men det behéver du inte
gbra sjalv. 15
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2. Mentorskapet

Nar du startar s& har du direkt tillgéng till mentorer som hjélper dig igéng och lér
dig grunderna. Det ér vérldens i sérklass basta larlingssystem déar personen som
lar upp dig redan bemastrat de férsta stegen som du nu ska léra dig. Systemet
kvalitetssdkrar hela tiden processen s@ ingenting ar oklart — allting ér tydligt.

Du har fri tillgéng till en hel kedja med mentorer som vill att det ska gé bra for dig.
De kommer att investera tid i att hjélpa dig och kommer aldrig att fakturera dig en
krona fér den tiden. De finns dér som ett skyddsnét oavsett vad som hander och
steg fér steg fé@r du hjdlp att lara dig nya saker och tids nog kliver du in i ansvar
och ledarskap som du bemdstrar eftersom det nu blivit en del av dig.

3. Ledarskapsinkomsten

Du utvecklas och véxer som ledare och du kommer en dag inse att du blivit den
entreprenér du drémde om nar du startade. Att bygga en ledarskapsinkomst
skiljer sig pa flera satt jdmfért med att vara anstélld. Du har ingen chef utan du far
sjélv se till att géra det du lovat dig sjélv att géra. Tva saker ska till for att du ska
utveckla en ledarskapsinkomst.

KUNDBAS

Forst handlar det om att du lér dig skaffa kunder sé att du kan léra andra att géra
det. Over tid bygger du med ditt team en kundbas som ger en passiv inkomst pé
aterkommande bestallningar.

LEDARSKAP

Det andra som krévs ér ledarskap. Har handlar det om att gé fére och visa
végen, coacha och utbilda méanniskor i systemet. Om du inte jobbar med att
utveckla ditt och andras ledarskap s& kommer du inte heller kunna bygga ndgon
ledarskapsinkomst.

PASSIV INKOMST

Den passiva inkomsten ménga letar efter idag kommer som en konsekvens och
kan sakert vara en stor del av dina totala intdkter éver tid men om det inte finns
ledarskap och du inte dr aktiv sé kommer tillvéxten att avta. En organisation utan
ledarskap véxer inte. Véxer det inte sG dér det eftersom det inte gér att sté

still. Vi ska inte attrahera ménniskor som letar efter passiva inkomster. Det finns
ingen profession ddr de letar efter personer som inte vill géra jobbet.



LIVSSTIL

Du séker mdanniskor med stora ambitioner som &r beredda pé att jobba for att
realisera dem. Du séker manniskor som vill ha den friheten och livsstilen att kunna
jobba ndr som helst, vart som helst. Sjélv ser jag fram emot den aktiva inkomsten

i uppbyggnadsfasen av en kundbas pd 100.000 kunder och dven om det kommer
bli en bra passiv inkomst sé@ ar det resan som d@r intressant.

Fler och fler inser att ett tryggt och sdkert jobb inte ér s lockande langre med
tanke p& hur marknaden ser ut. De ér ute efter friheten den hdr professionen kan
ge dem. Anstallning ar ett ganska nytt fenomen som kom under industrialismen. |
bondesamhdllet var de flesta egna féretagare. Nu gar vi ut och hjdlper ménniskor
att bli entreprenérer igen.

Patric Nilsson
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KAPITEL 4

Har du blivit brand pa natverk?

Jag tréffade en kille f6r en tid sedan som sa att han hade blivit brand pé
ndatverk. Det ér inte férsta gdngen jag hér ndgon séga sd men jag blir alltid lika
fascinerad. Vad handlar det om egentligen? L&t mig ge dig min syn pé det.

Gér jag ut pé restaurang och far in en brand koéttbit s& ar det upp till mig att
sdga ifrén. Jag skulle inte komma pé tanken att gé runt och férséka évertyga
mina vénner om att sluta dta pé restaurang.

Over 60% av alla féretag som startas avvecklas eller gar i konkurs inom ett &r.
80% av dem som dar kvar ér borta ett par @r senare. Personalomsdéttningen pé
en snabbmatsrestaurang kan vara flera hundra procent pé ett &r. Studenter
hoppar pé och hoppar av kurser hela tiden sé det faktum att vi ménniskor ér
ute efter féréndring, alternativt behoéver jobba pé tdlamod eller uthéallighet ar
ingen nyhet.

Direktforsaljning har funnits sedan sent 1800-tal — bland annat Avon
Cosmetics som startade 1886. De gamla MLM-bolagen véxte fram pé
50-60-talet. Sedan bérjade dem satsa pd utbildning och de utvecklades énnu
fler féretag och kompensationsplaner pad 70 & 80-talet. Ett av varldens stérsta
bolag startade i slutet p& 50-talet och en bit in p& 70-talet startade tva herrar
som idag har stérre delen av féretagets omséttning i sin organisation.

Direktférsaljning har en briljant kompensationsplan som belénar réatt agerande
och produktion. Det finns begrénsningar i strukturen som gér att det inte
handlar om nar man bérjar utan den som gér mest tjdnar mest. Du bér inte
vara férst, det ar bdttre att starta i ett senare skede nér du har fler att ta hjélp
av som jag ser det da& pionjdrfasen dr den absolut tuffaste tiden innan allt ar pé
plats.



Flera stora ledare i svenska direktférséljningsorganisationer var med redan

p& Quorum-tiden i mitten pa 90-talet ndr de salde larm genom direkt-
marknadsféring. Sedan tréffar man en del folk ute pé féltet som frédgar “Ar det
som det ddr Natures Own?2” Jag var inte med pé den tiden men de hade sin
storhetstid i slutet pd 90-talet och finns kvar @n idag under namnet The Broccoli
Company.

Varfér skriver jag om det hérg For att det finns bdde bra och mindre bra historik.
Om du gick in med pengar i WGI, GI-CORP, QUATTRO eller T5PC ér du sakert
mindre ndjd. Blev du inte av med alla pengar sé har du sdkert folk i din nérhet
som blev det. T5PC var ett fértéckt sé kallat pyramidspel som blossade upp fér 15
ar sedan.

The Five Percent Community skulle bli den rika 5-procentaren (de rikaste 5% av
befolkningen). Det rekryterades folk till en organisation som bérjade sélja tval.
Det séldes aktier i bolaget som skulle utveckla en marknadsplats alla skulle fé&
utdelning ifrdn men det blev aldrig ndgonting mer én skriverier i tidningarna om
detta som sedan rubricerades som eko-brott. De andra jag nyss namnde slutade
pé liknande sétt.

Zeek Rewards dr ett annat fall i USA dar de ville f@ det att se ut som en online-
auktion dar folk kunde lédgga bud pé saker de vill ha. De blev istéllet ett exempel
pé hur snett det kan gd dé@ man pratar om ett av de stérsta pyramidspelen sedan
Bernie Madoff. Ett ponzibedrdgeri ddr det visade sig att nya investerares pengar
betalade gamla investerares avkastning. Grundaren till Zeek Rewards fick 15 ars
fangelse dé& nastan en miljon ménniskor blev av med 850 miljoner dollar.

Né&r gamla mlm-révar som hoppat frdn pyramid till pyramid piskar upp
stdmningen i moteslokalen ér det kanske svart att inte dras med i hypen. Alla
dessa marknadsplatser, guld, silver och kryptovaluta fér tyvérr manga att kénna
sig brédnda pé& konceptet den dagen de inser att de dragit en nitlott. Fér att du inte
ska bli en av dem &r det upp till dig att férhindra detta genom att studera vad det
faktiskt handlar om.

Bolaget behéver vara seriést och grundarna behéver vara genuina. Ledarna pé
faltet behéver ha etik, moral och integritet. De behéver bygga organisationen
med rétt intention och hélla sig till alla de marknadsféringsregler som finns dar
ute. M&nga buzzwords blir det men direktiv och regelverk frén myndigheter
bagatelliseras av skrammande ménga féretag idag.

Nér det géller seriésa bolag s& bér de bérja félja de direktiv som EU gick ut med
for ndgra ér sedan vilket handlar om att bygga upp en kundbas av konsumenter
som inte &r en del av saljorganisationen. European Commission beskriver
pyramider s@har:

“Establishing, operating, or promoting a pyramid promotional scheme where a
consumer gives consideration for the opportunity to receive compensation that is
derived primarily from the introduction of other consumers into the scheme rather

than from the sale or consumption of products”

Patric Nilsson
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KLICKA PA LANKEN HAR FOR ATT LASA MER

Det handlar alltsé om att majoriteten av omséttningen behéver komma frén
kunder som inte kan bli kompenserade dé& de inte ér en del av aterférsdéljar-
natverket. Detta fick vi se i tvé fall under 2016 nar amerikanska Federal
Trade Commission agerade emot VEMMA och HERBALIFE som advokat Kevin
Thompson skriver om i ett inldgg.

“The FTC makes sure to narrowly define a retail customer as a
“person who is not [a] participant in the business.” Plain and simple,
Vemma has to produce customers to stay in business. While the 51%
rule isn’t as arduous as Herbalife’s 66% rule, it’s a tall hill to climb.

After decades of legal precedent that stayed away from the how
much internal consumption is TOO much, the FTC now has back to
back settlements on the books with finite retail requirements.”

KLICKA HAR FOR ATT LASA HELA ARTIKELN

Jag fick héra fér en tid sedan att en stor ledare i ett bolag var sur p& mig fér
att jag hade sagt att hennes féretag forr eller senare kommer f& utmaningar
med myndigheter om de inte borjar fokusera pé externa kunder eftersom all
omsdttning i den organisationen kommer frén team partners. Det var inte vad
Patric sa. Patric sa att alla bolag som inte bérjar fokusera pé& externa kunder
forr eller senare kommer f& utmaningar eftersom myndigheterna vill bort fran
intern konsumtion vilket bada fallen ovan ger en ganska tydlig indikation pé.

Jag satt och pratade om just detta med Mr Art Jonak som ér skaparen

av Mastermind Events under en middag pé& Direct Selling Cruise i Karibien i
héstas. Denna legend har ett gigantiskt nétverk varlden éver som ldgger stort
fokus p& externa kunder. Han sa att FTC i regel har kapacitet att ta sig an tvé
fall per ér, och férra éret var det Vemma och Herbalife. | &ar har vi hittills sett
Zeek Rewards, vilket bolag som kommer harnést &terstar att se.

Idag far vi inom direkthandel betalt fér att kunder handlar produkter istéllet
for att distributorer képer hem produkter i hopp om att deras potentiella
kunder sedan ska handla, vilket var fallet i de gamla mim-bolagen. | ett bra
direktforsaliningsféretag kommer mer én 80% av omséttningen frén externa
kunder som far sina produkter hemskickade sé& att ingen &terférséljare behéver
leverera dem. Vi bygger inga lager, ligger inte ute med samma pengar och vi
utbildar ménniskor i hur man gér jobbet. Nér vi investerat tid i att léra ndgon
hur de skaffar kunder s kan den personen beméstra kundanskaffning och
enkelt ldra ut det till ndgon annan. D& kan den personen rekrytera nédgon och
lar nasta att skaffa kunder.


http://ec.europa.eu/justice/consumer-marketing/unfair-trade/unfair-practices/is-it-fair/blacklist/blacklist-items/blacklist_item11_en.htm
https://thompsonburton.com/mlmattorney/2016/12/19/network-marketing-progress-at-tip-of-spear/

Om partners bara rekryterar partners sé blir det en produktpyramid med 100%
intern konsumtion. D& handlar ménga i hopp om att tjdna pengar. Sjalva

idén med direktférsaljning dar att konversationsmarknadsféra produkter ut pa
marknaden som ménniskor vill ha och ér beredda att betala fér.

Det var madnga som ldmnade Natures Own i slutet p& 90-talet och vad jag

hért s& slutade flera p& grund av att de inte hade s& mycket dterkommande
bestdllningar. Det var svéart att promota en dterkommande inkomst om den inte
fanns. Jag har aldrig tittat pé& bolaget sé jag vet faktiskt inte hur det ser ut. Har
du satt in pengar i en hemlig marknadsplats som skulle lanserats fér ldngesen
sé kan det ha ldmnat en délig smak i munnen men vad jag vill att du ska férsté
ar att det handlar om en affarsmodell som fungerar om féretaget ar seriost,
dgarna dr darliga och har rétt ledarskap pé féaltet.

Det var en hype under ganska ldng tid men det var ménga ér sedan flera
foretag gick éver till att bérja bygga organisation med ledarskap. En del
hoppar fortfarande runt bland hype-koncepten, en del har hittat réatt och en del
har hittat ett seriést bolag men de far av ndgon anledning ingen fart. De som
varit med i 20 ar har lart sig en hel del pd resan men om du ska géra det har
pé riktigt en géng for alla s& handlar det om mentorskap. Det ar inte sé& kul att
ta rygg pd ndgon som efter ndgra ar pratar om négot annat. Var noga med vad
och vem du vdlijer.

Du vill félja ndgon som ar professionell. Jobbar du med direktférséljning
representerar du ett marknadsféringsbolag som har produktlinjer inom olika
branscher. Tittar vi p& Direct Selling Swedens lista pd medlemmar sé ser det ut
som att kosmetika, kosttillskott & hushéllsprodukter ér de stérsta. En kund som
képer en parfym, en multivitamin eller ett bilschampo gér det fér att de vill ha
produkten.

Tdnk om du féljt fel manniskor

Tank om du gar till en kostrédgivare fér att f& ordning pé din kosthéllning
och allt hen pratar om dar hur déliga alla andras produkter ér. Ingenting om
broccoli eller saffran som ar sé& nyttigt. En sjélvutnémnd kostrddgivare som
tillampar harskarteknik fér att f& fler féljare pé sociala medier eller lasare

till bloggen ér inte professionell. Nér allt handlar om publicitet finns ofta en
dold agenda fér att senare fé sélt fler bécker eller sdlja nasta utbildning. Bert
Karlsson sa en géng att all publicitet @r bra publicitet men jag héller inte med
honom. Den som pratar ned andra har sallan négot positivt att séga om sitt
eget.

”ATT TJANA DINA PENGAR PA ATT SALJA KURSER GOR DIG INTE TILL NAGON
EXPERT PA INNEHALL.”
- Ken Dunn
Du blir inte bréind pé& nétverk. Brand blir du om du féljer fel ménniskor. Brénd blir
du om du lagger energi pé fel saker eller inte hushéller med den energi du
har. Organisationskulturen har féréndrats inom direktférsélining och genom
ledarskap kommer vi lyfta det har till helt nya héjder.

Patric Nilsson
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KAPITEL S

Kritiker & troll pd natet
Kritiker

Mycket av det du kan hitta pé& natet ér skrivet av mdnniskor som inte sitter pé
sanningen och sé ldnge vi képer kvdllstidningarna nar det stér negativa saker
pd l6psedlarna s& kommer det fortsétta vara sa. Kritiker uttalar sig ofta om
saker de inte vet sé mycket om och dé later det ganska klumpigt.

“DEN ULTIMATA OKUNSKAPEN AR ATT AVVISA NAGOT DU
INTE VET NAGONTING OM, SAMTIDIGT SOM DU VAGRAR ATT
UNDERSOKA AMNET.”

-Okéand

De flesta hamnar i férsvar eller tvivel nar n&dgon séger att de har last ndgot
negativt pé& natet. Eftersom du jobbar i eller med ett féretag sé finns det
negativa saker pd Google. Antingen &r det ndgon som dar missnéjd med
ndgonting, ndgon som far uppmdrksamhet genom att géra det eller sé handlar
det om att de har ndgonting annat att marknadsféra. M&nga férstér inte det
och det &r pé& tiden att négon belyser det. En bra fréga ér “Ar det en saga eller
dr det sanning?2” — Lat mig &terkomma till det.



Inspirationen till dessa inldgg om troll och kritiker kommer fradn Ray Higdon
och jag uppskattar vidare hans sétt att hantera den hér invéndningen i
rekryterings- méten: “Jag sdg n&gonting pd Google om er och det var inte
positivt...” — “Ja, bra. Jag tdnkte vi skulle prata om det. Jag maste stélla en
fréga: Ar du sé lattpaverkad av ménniskor du inte kénner som har en ésikt som
inte stémmer déverens med vad du ska géra sa tror jag inte att det héar kommer
att fungera foér dig.” Mer om detta langre fram i boken...

KLICKA PA LANKEN HAR FOR ATT KOMMA TILL RAY
HIGDONS BLOGG

Oavsett vad du vill géra i livet s& kommer du f& mothugg. Alla kommer
inte dlska det du gér. Antingen s& anpassar du dig hela tiden till alla andra
och kommer darmed aldrig att komma framét, eller sé fér du st& upp for
ndgonting.

Nyligen satt jag i méte med en person som hade hért mycket negativt om en
verksamhet som fanns p& 90-talet. Jag frdgade nyfiket varifrdn informationen
kom eftersom jag kénner folk som jobbade med det d& men det kunde hon
inte svara pé. Senare ndr vi (jag) val gravde i det visade sig att det var asikter
baserade pé felaktiga grunder och hade ingen verklighetstérankring. Hon hade
hért sagan, men hon hade inte hért sanningen.

Allt var alltsé& en tolkningsfrdga sé@ det hon var arg éver var helt enkelt inte
sant. Det ddr fick mig att tdnka till. Nér jag hér ndgonting ska jag alltid stélla
mig sjdlv frdgan: “Ar det en saga eller ér det sant?

Véarlden ar full av ménniskor som dlskar att grotta ned sig i saker som inte
nédvdndigtvis behdver vara sant. En del tycker om att skapa drama, andra éar
avundsjuka eller gillar konspirationsteorier. Sjélv stér jag inte i fénstret och blir
provocerad av att grannen har en ny bil och bestémmer mig for att han jobbar
svart, jag tar hellre en lunch med honom fér att inspireras av hans framgdangar.

Aven om jag kan gé igéng p& provokation s& hérde jag frén en coach fér
manga ar sedan att oavsett vilken relation det handlar om s& behéver du
ibland stdlla dig frdgan: “Vill jag ha ratt eller vara lycklig2”. Orrin Woodward
sdger det ocksd vdldigt bra, “Jag vann alla argumentationer men ingen ville
jobba med mig.”

Jag ség ett citat for en tid sedan "Att argumentera med vissa ménniskor ér som
att spela schack med en duva. Det spelar ingen roll om det ér du som vinner,
de kommer éndé vélta omkull en del pjdser, skita p& schackbréadet och skutta
runt som om de vunnit.”

Idag kan du googla pé& vad som helst och f& fram att det ér en bluff fér att
outbildade ménniskor tror det. En del behéver lara bort det de trodde de léart
sig av Google innan de kan ta till sig sanningen och en del vill inte ens veta.

Patric Nilsson
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“THERE IS NO SUCCESS PEAK THAT YOU CAN REACH WHERE
YOU DON'T HAVE HATERS OR PEOPLE THAT BELIEVE YOU
SHOULDN'T BE WHERE YOU ARE.”

— RAY HIGDON

For varje géng du eller ndgon du kdnner laser skvallerforum sé& har trollen
vunnit och sagan véaxer. Ténk pé indianhévdingen som berdattar fé6r barnbarnet
att alla har tvé vargar inom sig, en god och en ond. Vem vinner2 — Den du
matar. Sanningen dr den att folk blir inte negativa av direktférsdlining, de blir
det av direktférsaljare. Mdnniskor som kommit in i verksamheten pé fel satt och
gor tokiga saker (utanfér systemet pé grund av bristande utbildning) paverkar
oss alla negativt. Vi har ett ansvar att utbilda oss sjalva och andra, samt att gé
ut och visa att det goda alltid vinner.

Hall dig till sanningen. De kommer inte komma ihdg hur snabbt du véxte, de
kommer komma ihdg hur val du byggde. Art Jonak sa pd Mastermind Event i

Orlando i héstas: “Utgé ifrdn att alla méten du sitter i blir inspelade
och kommer att anvédndas mot dig i rdtten.”

"BE SO GOOD THEY CAN’'T IGNORE YOU.”

— STEVE MARTINS

Troll:

Det finns ménniskor som sitter och skriver saker p& natet fér att provocera och
starta meningslésa diskussioner. De gillar att anvénda kraftfulla ord fér att fé
uppmarksamhet och har ofta en dold agenda. Eftersom man sallan vet vem det
adr bakom tangenterna sé& brukar jag vdlja att se dem som sma barn som gillar
att springa in p& grannens tomt fér att palla Gpplen.



Hall inte bensin pé elden. Sladpp det. Ju mer uppmérksamhet de far desto mer
kraft f&r dem. Ungarna vill inget hellre én att grannarna ska bli arga och
springa efter dem.

Sé kallade internettroll eller néttroll Gr inte bara provokativa utan beskrivs av
Wikipedia gven som mérkliga, irrelevanta och oseriésa. De skriver ockséd “att
trollens beteende och metoder till exempel kan vara att l&tsas ha extrema
asikter av olika slag, att anvénda sig av tydligt ologiska argument och/eller

otrevliga diskussionstekniker, sdsom “hérskartekniker”. .

KLICKA PA LANKEN HAR FOR WIKIPEDIA

Ju réddare vi ar for trollen inne i grottan och ju mer vi matar dem, desto mer
véxer dem. Ni férstér. Det finns inga monster under séngen.

Vad som galler att forstd ér att de ofta tignar pengar direkt eller indirekt pé

att sitta och skriva negativa saker om varumdérken eller personer. Det kan

vara en konkurrent eller ndgon som ér anlitad av en konkurrent som férséker
komma &t marknadsandelar genom att skramma ivag kunder frén ditt bolag.
Det finns faktiskt till och med duktiga strateger som skriver negativa saker om
s@dant som dr enkelt att smutskasta f6r att sedan kunna klattra pé Google. Det
handlar om att & in fler besékare som kan hitta till deras sida och se vad for
saker de faktiskt sdljer, allt for att driva internettrafik.

Det kan ocksé vara ndgon som har alldeles f6r mycket tid éver och gillar
att skapa drama. Har de ingenting béttre for sig p& dagarna sé dér det
uppenbarligen inte en speciellt trovardig kélla.

Det behéver inte alltid vara ndgon som édr anonym. Det kan ocksé vara négon
i din ndrhet som tycker att det gér lite for bra for dig. Nér du bestémmer dig
for att satsa pd ndgonting du inte gjort férut sé finns det alltid ménniskor
runtomkring som kommer vara negativa till vad du tror pé eller vad du vill
géra. Oftast nér de kommer efter dig sé handlar det om att de egentligen mér
déligt 6ver ndgonting de sjalva inte gjort.

Om du vdljer att bli upprérd éver négonting sa betyder det bara att ndgon har
lyckats f& dig att tappa taget. De har tagit bort din férméaga och kapacitet att
producera ett vérde till véarlden. Det finns ingen ursakt for det. G& ut i varlden
och inspirera till en férdndring.

Kom ihédg, goér du det har professionellt och fullt ut ska du f& mothugg. Om du

inte far det s& ar du antingen extremt auktoritdr i din bekantskapskrets eller sé
spelar du inte tillrackligt hégt. Du kommer inte att géra alla glada. Férséker du
med det s& kommer du att forlora.

Patric Nilsson
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Min mentor sa till mig fér en tid sedan: “Om inte 10% av de som kanner till dig
ogillar eller hatar det du gér sé sticker du inte ut tillrackligt.” Omge dig med
mdnniskor som du tycker om. Alla ska inte vara med pa din resa. Var tacksam
éver att du inte f&r med dig fel reskamrater.

Den stora massan ér fortfarande ganska outbildad inom émnet
direktforsalining sa det ar for ett troll ganska tacksamt att fortsdtta bréka om
det. Brist pé utbildning eller okunnighet i detta yrke leder till att folk inte ser
eller forstar skillnaden pé vad som dr skrivet av ett troll och vad som é&r sant.

“Det fanns en tid dé de flesta trodde att det majoriteten valde att
tro pa var ndra sanningen. Det fanns ocksG en tid dé majoriteten
trodde att jorden var platt. Majoriteten lider av okunskap. Det
handlar om att inte ha fatt ta del av de metoder av utvdrdering
som dr vdsentligt fér att kunna ta ett
beslut pa ratt grunder.”

-Jacque Fresco — A modern-day Da Vinci

Du férstar, om de hellre lyssnar till en anonym kélla pé ett internetforum én att
lyssna till dig sé tror jag drligt talat inte att de ska vara med pé din resa. Vi gér
alla véra val i livet, vi utvecklas och véljer vem vi lyssnar till.

Den verkliga frégan ér varfér massorna har hjarntvéttat oss att tro att
négonting utanfér ett vanligt jobb méste vara olagligt. Vill du veta varfér
media KONSTANT talar om negativa saker? Fér det ér det som fGr massornas
uppmdrksamhet. Massorna har programmerats fér att hitta de negativa
sakerna om allt som kan vara positivt. Det &r ganska genomténkt av de krafter
som har ett ekonomiskt intresse av att hélla oss kvar dér vi ér men det ér ett
helt annat blogginlégg.



KAPITEL 6

Allt d@r inte guld och gréna skogar
Guld och gréna skogar

Direkthandel l&ter entreprenérer bygga upp en organisation som tar in

kunder till ett féretag utan andra distributions eller marknadsféringsmetoder.
Systemet l&ter manniskor bygga upp en distributionskanal med egna kontakter.
Affarsmodellen ér valdigt effektiv och den mest etiska och moraliska som finns
ndér det gors professionellt.

Problemet ar att allt for ofta dyker det upp koncept dar vi far fantastiska
mojligheter att “investera” i allt frdn guld och silver till nystartade
marknadsplatser med hemliga aktier eller en molnbrytning

av virtuell valuta. Pengarna kommer inte ifrdn nédgon vinstmarginal

utan direkt ifrdn personer som gatt in med kapital i strukturen efter dig.
Domedagsprofetior férklarar att enda séttet att 6verleva ekonomiskt i framtiden
dr att nu investera i deras bolag. Det har ar oftast rena Ponzi-scheman eller
vad vi i folkmun brukar kalla ett Pyramidspel och jag ska férklara varfér.

Tanken med direkthandel @r alltsé att bygga upp en distributionskanal fér
att f& ut produkter pé@ markanden. Mdnga produkter nér ut béast genom
konversationsmarknadsféring dé de kréver en genomgdng fér att redogéra
for produktens unika egenskaper. Andra produkter gér sig inte alls bra i
direkthandel dé vinstmarginalera helt enkelt inte finns dar. | dessa koncept
dar syftet bara att dra férdel av havstdngen av en sdljorganisation oavsett hur
ekvationen ser ut.

Patric Nilsson
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| seriésa bolag finns det alltid strukturella begrénsningar f6r hur pengar
betalas ut viket innebér att det inte spelar ndgon roll nér du bérjar utan det
handlar om vad du gér med det. En konsumtionsprodukt som gér att kunderna
far slut pé en flaska, burk eller l&da skapar ofta &terkép. Om du sdljer
halsoprodukter eller kosmetika finns det i regel ett inpris och ett utpris. Ett pris
du som distributér betalar ér exempelvis 20% lagre én rekommenderat pris

ut till kund, om inte kunden fétt négot speciellt erbjudande pé négon typ av
prenumeration.

De flesta bolag har ett podngsystem som haller koll pé& vardet och marginaler
pé de olika produkterna. CV, Credits, QV, PV — Personlig Volym, vilket betyder
din egen omsdttning. Olika mycket poéng pé olika produkter beror pé att
marginalerna kan vara stérre pé den ena produkten dn den andra och dédrmed
far den mer podng dven om prisbilden Gr den samma. Podngen mdéter sedan
varje vecka eller mdnad hur stor omséattning du skapat och blir sedan pengar
som betalas ut.

Marginaler

Om en burk coca-cola kostar 10 kronor tippar jag pé att 2 kronor ar
produktionskostnad, 5 kronor ér distribution och marknadsféringskostnader och
vinsten hamnar pad sista raden efter 6évriga kostnader. Om vi leker med tanken
att ett seriost direkthandelsféretag skulle ta fram en séddan produkt som skulle
sdljas for 10 kronor sé dr tillverkningskostnaden i teorin den samma pé 2
kronor. 5 kronor skulle ga ut till organisationen i form av provision och vinsten
hamnar dven har pé sista raden efter 6vriga kostnader precis som exemplet
ovan.

Kan guld eller silver i sig utgéra en produkt fér att mata en organisation inom
direkthandel? Svaret @r nej. Det skulle vara som att bygga en organisation
genom att sélja 100-lappar. Vérdet pé sedeln éar 100 kronor. Det finns ingen
marginal fér att 6ka priset. Enda sattet att sdlja 100-lappar fér att mata en
organisation vore att salja 100-lappar f6r mer édn 100 kronor. Detta skulle
helt klart vara ett pyramidspel dér produkten bara skulle finnas déar som ett
incitament fér att delta i spelet, med andra ord stiger priset fér att kunna
krydda en kompensationsplan.

Pyramidspel eller Ponzi-bedrégerier Detta dr ekonomisk brotislighet. Rena
kriminella spel med pengar.



En del av de hér fértéckta pyramidspelen, de sé& kallade féretagen gér ut
éppet ut och sdger att “Den har produkten ér vérd 400 kronor, du betalar 800
eftersom vi alla lagger en administrationsavgift fér att tdcka kostnader.” Vilka
kostnader?!

De hévdar forstés att hemsidan, det digitala materialet och inlogget till deras
virtuella kontor kostar 400 kronor i mdnaden men det finns inget seriést bolag
som tar betalt for s@dant. Det ar pengar féretaget behéver & in for att kunna
betala ut pengar enligt kompensationsplanen. Ett fortéckt pyramidspel.

Oavsett om det rér sig om silver for 500 kronor eller guld fé6r 5000 kronor

sé finns det inga marginaler. Pengarna kommer ifrén personer som gjort

sina “investeringar” efter dig. Du skulle lika gédrna kunna séalja 100-lappar
fér 500 kronor styck och hdvda att det finns omkostnader fér att driva
pyramiden. Ndgonting annat vart att studera ér Robert Kiyosakis kollega Mike
Maloney néar han pratar med David Morgan om hévstdngsbaserade guld- och
silverinvesteringar.

KLICKA PA LANKEN HAR FOR ATT TITTA PA VIDEON

Tank dig att symboliskt sett bérja salja 100-lappar f6r 500 kronor. Alla kan

fé riktigt bra betalt (administrationsavgift pd 400 kronor som gér direkt ut i
provisioner). Om ndagon frégar varfér de tar éverpris pd sina 100-lappar sé ar
organisationen trénad i att svara “Strunta i det, ser du inte vilken fantastisk
kompensationsplan vi har, du behéver bara hitta tvd som géra likadant!”.

Ar det silvermynt s& finns det en administrationsavgift for att mata
organisationen. Galler det guld har de varit sé fiffiga att de inte skickar hem
guldtackan till dig om du inte betalar en administrationsavgift. De “forvarar”
den &t dig viket gér att de far in en himla massa pengar att pyramidspela med.
Vart kommer pengarna ifrdn?

Det behover finnas marginaler pé& produkter som sdljs till externa kunder som
handlar fér att de vill ha produkten. 100% av dem som képer guld eller silver
pd det har sattet ér en del av organisationen vilket gar emot allt vad legitimitet
innebdr.

Vad sdger Direct Selling Sweden?

Seriésa direkthandelsféretag ar medlemmar i direkthandelsorganisationer i

de lander de har verksamhet. Det finns bara tre anledningar till att féretaget
inte ér det eller vill vara det. 1. De &r precis nya pd marknaden och har inte
"hunnit” séka medlemskap @n. 2. De vet att de inte uppfyller kraven fér att bli
medlemmar. 3. Har redan fatt avslag pé sin ansékan. | de flesta fall rér det sig
om négot av det senare. Direct Selling Sweden ér forhéllandevis snélla mot
féretag som sdker medlemskap men ring dem gérna och frdga om det éar nagot
féretag du funderar éver.

Patric Nilsson
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Vad sdger Lotteriinspektionen?

Detta ar var tillsynsmyndighet som utreder olagliga spel i Sverige. En enkel
frdga ger svar p& om de utreder eller rentav har polisanmadélt bolaget du ringer
om.

Ar det inte béattre att képa guld eller silver frén en seriés aktér sé slipper de
vdanta alla &r pd att investeringen bérjar ga plus? Problemet ér dé att de inte
kan bygga upp en organisation. D& kommer de inte @t hdvstdngen. Detta ar
definitionen pd ett pyramidspel med administrationsavgifter som strémmar upp
till toppen. Du skulle lika gérna kunna salja luft.

Nu ska vi gé igenom varfér inte kryptovaluta eller molnbrytning av virtuella
mynt fungerar i en direkthandelsorganisation och varfér du brénner ditt
fortroendekapital om du tror det.

Allt @r inte guld som glimmar

Historien upprepar sig. Av alla dem som grévde efter guld en géng i tiden var
det f& som tjgnade stora pengar. De som ddremot tjénade pengar var de som
fokuserade pé att sélja produkter som jeans eller spadar till de som letade efter
skatten vid regnbégens slut. Mé@nniskor under péaverkan av latta pengar gér
dumma misstag. Det é@r som en dokumentér om Wolf of Wall Street.

Det kénns som att det finns en krypovalutapyramidspelsbubbla som bubblar
inom direkthandel just nu. Ingenting @r nytt under solen heter det. Det tar ofta
ett par @r innan marknaden réaknat ut spelet och den sé kallade verksamheten
dér. Offren ar outbildade och anonyma vilket gér spelet mycket lattare.

Inspiration till det hér blogginlégget har jag hamtat frdn Kevin Thompson. En
erkand advokat som jobbar mycket med juridik inom direktférsélining. Den hér
mannen dr kanske den mest kvalificerade till att bena ut vad det har handlar
om dé& han troligen dar den framste pd omréadet och utbildar édven féretag och
organisationer i hur direktférsaljning juridiskt sett bor gé till. Efter ménga
timmars studerande bland allt han delat med sig av hittade jag ett inldgg jag
kénde att jag behdvde belysa mer pd svenska.

KLICKA PA LANKEN HAR FOR ATT LASA HELA BLOGGINLAGGET

Madnniskor som sysslar med bedrdgerier ser vilken utveckling kryptovalutor
gjort de senaste @ren och koncept som ska kombinera en ny krypovaluta med
ndgon slags direkthandelssystem fér att komma &t en hévstdng véxer upp
som svampar ur marken. Du vill veta vad som &r bra och vad som ar déligt for
att kunna definiera grézonen i tveksamma koncept men hér finns det varken
ndgon grézon eller ndgon guldgruva.


http://thompsonburton.com/mlmattorney/2015/08/17/bitcoin-cryptocurrencies-and-mlm-part-1/

Mr. Thompson menar att om det inte dr en éppen valuta finns det inte négot
satt att bekrdafta valutans legitimitet eller vérde. Om det utvecklats i en sluten
miljé sé drivs vdrdet enbart av ny omsdttning in i det slutna systemet, alltsé
ett s& kallat ponzi-schema. Det innebér att dina pengar anvédnds fér att betala
ut provisioner till de som redan betalt in pengar och sitter och véntar pé
avkastning.

Dessa bedragare ser ut som vem som helst. Skillnaden ar att de ldgger storre
delen av sin tid pé& att bygga sin “verksamhet” langt bort frdn véra myndigheter.
De haéller till i Thailand, Hong Kong, China eller Bulgarien. De vet om att

de gor fel. Det ar darfér de héller till ldngt bort. De samlar ihop s& mycket
pengar som mdjligt innan saker kommer upp till ytan och folk férstar vad det
egentligen handlat om.

Kryptovaluta

Istallet for att forlita sig pé att bankerna styr det ekonomiska systemet tilléter
kryptering en digital valuta att existera. Kryptovaluta ér ett 6ppet system som
gor det méijligt att skapa och skicka digitala tillgdngar. Precis som att grdva
guld sé sker det har en process fér att skapa den krypterade valutan dér
molnbrytningstjanster framstéller “digitala mynt”. Du hyr hardvara som erbjuds
av nédgon annan som gér med pd att dela frukterna.

Vidare menar Thompson att vérdet pé en riktig kryptovaluta alltid kan
faststéllas frédn en oberoende part. Det ar kristallklart vilket innebér att det
inte finns ndgra marginaler. Med valutor som fritt véxlas pd marknaden finns
det ingen riktig mening fér ett foretag att anvdnda valutan som en egen
produkt i verksamheten. Om du bara kan fé& tag pé valutan frén ett héll kan
priset manipueras internt och kan éka 6ver tid baserat pa “efterfrégan”,
vilket bara handlar om ny omsdttning in i systemet. Ett kedjebrevsspel enligt
Lotteriinspektionens definition.

Patric Nilsson
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Det vi méste forsté ér att om en valuta ska vara legitim behéver den kunna
anvdndas som betalmedel pd marknaden. Konsumenter méste kunna géra
affdrer genom att féra éver pengar till en handlare i utbyte mot produkter eller
tianster. Varfér skulle en butik acceptera en experimentell valuta utan att veta
dess verkliga virde?2 Om det inte gér att anvénda valutan pd marknaden sé
handlar det bara om avkastning pé “investeringen”.

Kedjebrevsspel

| ett pyramidspel bestdms vdardet av ett digitalt mynt i ett slutet system, inte pé
den fria marknaden. | ett slutet system kontrolleras och manupuleras vérdet.
Hela poéngen med kryptovaluta ér att den ska vara éppen och verka i en miljé
dar dess exitens inte ar beroende av fértroendekapital.

The Securities and Exchange Commission skriver att de ar “oroliga f6r den
6kade anvéndningen av virtuella valutor pé den globala marknaden dé
bedragare enkelt kan locka investerare in i Ponzi-scheman och andra typer av
bedrégerier”, eftersom dessa system ofta lovar hég avkastning fér att komma in
i starten av ett vaxande internetfenomen. Vidare menar dem att investeringar
tenderar att gé upp och ned &ver tid, séarskilt fér dem som séker hég avkastning
och att man ska vara missténksam om ndgonting péstés generera konsekvent
avkastning oavsett externa marknadsférhéllanden. Prissvégningar ér ndstan en
garanti sé@ om ett féretag pratar om en valuta som kommer att kléttra i vérde
sé& haéll dig borta. D& dr den direkt knuten till ny omsdttning in i pyramiden.

KLICKA PA LANKEN HAR FOR LASA TEXTEN | SIN HELHET

Om vérdet inte ér bekraftat utifrdn sé kan féretaget som sagt ha manipulerat
det. Investerarna ser avkastning och sétter in mer pengar viﬂ<e'r blir en
sjalvuppfyllande profitia tills qlﬁ rasar. | ett ponzi-schema behdvs pengar inne i
systemet t6r att forhindra en krasch nar tillvéxten avtar.

Fréﬁan ar hur ett direkthandelsféretag skulle kunna hitta en afférsmodell som
skulle kunna fungera med kryptovaluta utan att myndigheterna skulle klassa
det som en investeringsbluff och pé sikt stdnga ned verksamheten. | en perfekt
varld skulle vardet pa de “digitala mynten” 6verstiga kostnaden av att ta fram
dem, vilket inte alltid ar fallet. S& om ett direkthandelsféretag skulle sélja
tjansten att ta fram kryptovaluta skulle priserna behéva vara lagre én myntens
varde, annars skulle det vara meningslost skriver Thompson.

Valutan skulle handlas offentligt och bolaget skulle vara ett av flera aktérer
som sdljer samma tjanst. Om valutan verkligen skulle vara éppen sa skulle det
finnas andra aktérer som jobbar med framtagningen, andra som garanterar
att priserna ar konkurenskraftiga och legitima. Om priserna ér fé6r héga skulle
foretaget p& grund av konkurens gé i konkurs. Enkelt.

Om det digitala myntet ér produkten, hall diﬁ borta. Om konceptet bygger pé
att ’rLdna pengar pa att ta fram ny valuta, hé dig borta. Undvik féretag som
ger bort sin valuta mot att du képt deras utbildningspaket. Hall dig till féretag
som har riktiga kunder som képer riktiga produkter tér riktiga pengar.

| vissa fall ar det kul att vara forst, i andra fall ér det fruktansvart, avslutar Mr.

Thompson.


https://www.scribd.com/doc/274878190/Ponzi-schemes-Using-virtual-Currencies

Anledningen till att bedragare ibland anvénder sig av direkhandelssystem ér
for att det ar ett kraftfullt satt att f& ut vad som helst péd marknaden, precis som
en telefon eller internet ar ett kraftfullt verktyg att nd mdanniskor. En bluff ar

en bluff fér att personen som héller pd med det férséker lura ndgon oavsett
bransch, yrke eller affarsmodell.

Grunden f6r laglig affarsverksamhet ér att kunder képer produkter som gér
deras liv battre (bringar ett vérde till marknaden). Om du férstér detta pé
denna grundlaggande niv&, kommer du aldrig att falla offer fér ett ponzi-
schema eller ett pyramidspel eftersom du lart dig att kdnna igen det for vad det
ar.

Patric Nilsson
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KAPITEL 7

Nya “spelregler”

Nya tider férdndrar var verksamhet och vart satt att bedriva den. Det jag hér
menar med spelregler dr hur man arbetar och agerar pé fdltet, Gven om mycket
ar sunt férnuft sé handlar det mer och mer om hur man bygger upp en kultur
nufértiden.

Randy Gage har bloggat en del om det hér och jag refererar till hans inldgg
men jag vill lyfta fram det pé& ett annat vis. Vérlden har féréandrats pd ménga
satt sedan 10 eller 20 ar tillbaka. Hur vi ska bygga upp en organisation idag
jamfért med hur de gjorde férr ér en stor skillnad.

KLICKA HAR FOR ATT LASA HELA RANDYS INLAGG
Dé& képte man hem ett paket med produkter och agerade aterférsdéljare at
ett féretag genom att hélla lager och sélja produkter. Sedan utvecklades
affarsmodellen till att alla skulle vara team partners. Alla som konsumerade
produkten skulle ha en position i strukturen och ddrmed vara en del av
distributionskedjan. Intern konsumtion &r nédgot myndigheterna inte gillar vilket
framgér tydligt nar det géller bdde Herbalife och Vemma den senaste tiden.

Ett modernt direkthandelsféretag har en position och en licens som éar
kostnadsfri, sedan registreras externa kunder och det é@r sé man far ut
produkter till slutkonsument. Om alla é@r team partners sé sitter man fast i en
ndgot férdldrad afférsmodell. Du méste kunna f& handla produkter ifrén ett
direkthandelsféretag utan att vara en del av organisationen. Det vi nu ska titta
ndrmare pd ar ndgra punkter som ér skillnad idag j@mfért med férr.


http://www.networkmarketingtimes.com/blog/new-rules-1-and-2/

1. Vi behéver inte ldngre vara bankrutt eller helt barskrapade
fér att lyckas med direktférsdljning.

Visst drivs mé@nga av hotivation framfér motivation d& méanniskor i regel inte
g6r ndgonting forrdn de faktiskt méaste, men direktférsdlining attraherar idag
allt frdn ambitiésa entreprendérer till valdigt utbildade yrkesménniskor inom
olika omréden.

Idag ér det stora affdrsmén som tittar pé& direktférsaljning som en véldigt
effektiv och professionell affdrsmodell. Vi har personer som Tony Robbins,
Richard Branson som talar mycket gott om det hér sattet att préva sina vingar
som entreprendr. M&nga av véra svenska féreldsare har gétt skolan inom det vi
gér. Det ar ett helt annat klimat idag jGmfért med férr.

2. Férr pratades det om att direktférséljining var chansen fér
alla som inte hade négon utbildning.

De pratade mer eller mindre ned det traditionella utbildningssystemet och
mdnniskor som valt att gé den végen. De pratade ned idén om att ha
en anstallning. Chefen var dum och alla med ett jobb var fel ute.

De senaste &ren har vi fatt in ledare med en helt annan attityd. Ménga ménniskor
har en bra utbildning i grunden och trivs med sina jobb. Nér utbildade ménniskor
kliver p& och ser vilken potential vér affarsmodell har s& var 6ppen och mét dem
dér de ar.

Patric Nilsson

“Rekrytering handlar inte om att f& in mdnniskor pé lediga positioner du
har. Det handlar om att erbjuda dem méjligheter att fG vad de énskar.”

- Randy Gage
3. Inkomstpdastdenden — Passiv inkomst eller ledarskapsinkomst.

Jag skrev inledningsvis om problemet med intern konsumtion och att inte jobba
med externa kunder. Det hdr med inkomstpésté@enden &r minst lika viktigt att
tanka pé. Lds om utmaningarna fér Herbalife och Vemma sé férstér ni varfér.

Vi mdste sluta prata om hundratusentals kronor i ménadsinkomst. Fér det

forsta s@ kommer dessa bolag vars ledare som fortsatter med det bli dédade av
myndigheterna. Fér det andra s@ handlar det om att attrahera ratt personer men
jag aterkommer till det.

Konceptuellt sett kan de flesta inte greppa vad det innebdar att f& in 300.000
kronor p& en ménad och eftersom ménga som inte riktigt ér déar én garna
6verdriver sina inkomster sd@ blir det Gnnu svérare att tro pa.
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Det blir en sa kallad “mIm-moms” som min kollega Rolf kallar det. Vanlig moms
innebdr ofta 25% medan mim-moms létt kan vara uppét 200%...

Var érlig. Var sann mot dig sjélv och andra. Overdriv inte. Attrahera in rétt
personer av ratt anledning. Attrahera in personer som ser att produkterna har
marknadspotential. Personer som ser fram emot arbetet, inte personer som léngtar
efter en passiv inkomst.

Jag kommer ihé&g en férelasning i Géteborg med Keith Cunningham — Robert
Kiyosaki’s rike far for dem som ldst béckerna. Till min stora férvé@ning séger
han: "Passiv inkomst finns inte. Bygger du upp ett system pa ratt satt sé kommer
du kunna skapa en hévstdngs-baserad inkomst men du kommer aldrig ifrén
underhéllsarbetet sé se till att gora négot du dlskar, f6r du kommer aldrig att bli
klar.”

L&t oss attrahera in rétt manniskor som ér ute efter en ledarskapsinkomst

som entreprendr inom direkiférsélining. Det ér klart att en del av din
ledarskapsinkomst kan bli passiv men utan ansvar och utan ledarskap rinner
pengarna dig ur hdnderna, jag har sett det flera gdnger. Underhéllsarbetet inom
direktférsélining handlar om relationer. Oavsett hur stor ledare du blir sG behéver
du bygga din verksamhet pé relationer och ha god kontakt med din organisation.

4. At skapa en “Bli skuldfri-kultur”.

Férr s& pratade de mycket om ett lyxliv. Randy Gage pratade om sina lyxbilar .
Han hade en bl&, en gul och en ré6d Dodge Viper. Den ena hade en nummerplét
som |6d “mIm-pro”, den andra hade “mIim-guy” och den tredje “mim-one”. Det
handlade mycket om att visa den rika livsstilen man kunde uppné genom att
bygga stora natverk. Detta ar inte ldngre attraktivt. Det ar inte alla som vill ha en
ny bil.

Det som dr attraktivt idag i den vérld vi lever i, med de skulder ménniskor sétter
sig i, ér att hjélpa ménniskor att producera en inkomst som innebdr att de kan

ta tillbaka sitt liv. Tank att hjalpa ndgon att tjéna négra extra tusenlappar i
ménaden. Att hjdlpa ménniskor att ha rad att bli av med den dér krediten sé
mycket snabbare, fér att sedan ha rad att boka den dér extra ldnga semesterresan
eller bestdmma sig for att genomféra den dér husrenoveringen som inte varit
moijlig innan. Ha rad att gé ned till 4 dagars arbetsvecka om det nu ér ambitionen.
Att komma ur brist-ténket en gé&ng for alla.

Gor detta till en del av budskapet och férstéark det genom att léra ut ekonomi
utifran ditt ledarskap. Det finns givetvis ménga fler spelregler men huvudsaken ér
att vi blivit medvetna om att marknaden sténdigt féréndras. Det finns en enorm
potential idag att starta upp med ett modernt direkthandelsféretag som gér det
har pé ratt satt. Manniskor som letar efter ett bolag fér att géra en ny resa letar
efter en sund kultur, ett bra system och ratt ledarskap.
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KAPITEL 8

En skola i entreprenérskap

Innan du ldgger pengar pé en grafisk profil, en hemsida, ett varuléger,
licensavgifter, redovisningstjanster, CRM-system, marknadsféringsmaterial,
ledarskapsutbildningar m.m. - titta pé direktférsdlining.

Jag blev deldgare i ett bolag for n&gra é&r sedan dér jag forlorade ganska
mycket pengar. Jag gick lénge utan 16n, ldnade for att fa ihop till rékningar,
fick gé tillbaka till industrigolvet nér bolaget gick i konkurs. Jag inség
ndgonstans pé vdgen att jag behévde bérja med direktférsaljning igen. Jag
hade jobbat en del med det vid sidan av och jag visste inget annat satt jag
kunde fa tillbaka den typen av kapital det var frégan om. Det kéndes som att
jag skulle vara skuldsatt resten av livet om jag inte gjort ndgot och den kéanslan
ville jag bort ifrén.

Jag behdvde starta med direktférsdlining igen och géra en sista resa fér
jag visste att det skulle fungera. Jag visste att det skulle leverera om jag
levererade. M&nga har bérjat klattra pé en karriérsstege och sedan efter
ménga &r kommer de fram till att det inte alls dr det de vill hélla pd med.

Vérlden ér full av férvirrade ménniskor som pluggar vidare utan att veta vad

de ska goéra i framtiden. Fér mig var det tvért om, jag visste precis vad jag ville
och behévde goéra. Det handlar om att vdlja vilken vagg du staller karriarstegen
emot.



Manniskor byter jobb utan att veta vad det ér de letar efter. Det ér som att de
gér runt och lyssnar pd en radiokanal de inte vill lyssna pé@ men de har aldrig
tankt tanken att byta frekvens. Vad hédnder om du bérjar klattra pé en helt ny
karriagrstege? Du kan aven vélja att skapa en egen. Forr var det sé att man
var tvungen att ha en stege att klattra pd och féretagare var de som hade érvt
ndgot eller féddes till entreprendrer. Riktigt s& ser det inte ut idag.

For en tid sedan lyssnade jag pé en ljudbok som heter “The 10% Entrepreneur”.

Konceptet ar enkelt. Vad du én goér idag, ldgg 10% extra arbetstid p& att bygga
upp négot vid sidan av. Jobbar du 40 timmar i veckan, lagg 4 timmar i veckan
pd ndgot eget. Det blir 200 timmar pé ett &r f6r den som vdljer att géra det.
Detta ser jag som valdigt applicerbart pé direktférséljning.

Inom direktférsélining precis som vilken verksamhet som helst far du betalt
for resultat. Aktivitet leder till resultat eller “som du sar far du skérda”. Detta
innebdr att dessa timmar ska vara direkt inkomstproducerande fér att géra
nytta och i direktforsaljning handlar det om méten. 4 moéten i veckan éar 200
moten pd ett &r. Enkelt att géra, enkelt att inte géra. Vdljer du att vara 20%
entreprendr sé sitter du i 8 moéten i veckan och hinner med 400 méten pé ett
ar. Valet ar helt unikt ditt.

Direktférsaljning ér en skola i entreprenérskap eftersom du lér dig grunderna
i foretagande. Métesbokning, planering, méta olika manniskor, félja upp m.m.
Skillnaden ar att du inte har gatt in med ndagot startkapital eftersom det ar
kostnadsfritt att dra igéng. Du investerar istallet din tid. Féretaget tar hand
om allting runtomkring sé& det du behéver fokusera pé ér dina egna méten.
Funderar du pé att starta eget, titta pé direktférséljning. Bérja hér. Lér dig
grunderna. Utbildningen du far béar du med dig hela livet i allt du gér.

Jag har lagt sexsiffrigt belopp pé utbildningar runtom i vérlden inom personlig
utveckling och ledarskap. Jag &ngrar inte en krona eftersom varje kurs tagit
mig léngre. Fér 10 &r sedan var vi p& Anthony Robbins Unleash the Power
Within’, Wealth Mastery, Joseph Mclendon’s Next Step, Next Step Il osv osv
osv. Direktférsdljningsutbildningar ér mer eller mindre kostnadsfria. Du betalar
nagra hundralappar eller tusenlappar for att f& utbildning av vérldseliten.

Utbildningen dar till f6r att du ska kunna géra det har med direktférsélining
dnnu béattre men ocksé fér att du som ménniska ska utvecklas i ditt ledarskap,
din kommunikation & din retorik. Det finns ménga saker som vi behéver léra
oss i livet som jag upplever att jag inte fick med mig frén skolan. Skolan lér
dig att félja — inte att leda. Malsattning fanns inte pad schemat. Det ér mest
elitidrottare och féretagsdgare som jobbar med det regelbundet. Vart du vill i
livet har inte skolan négot fokus pé.

En skola i entreprendrskap dr vad direktférsalining handlar om. Har vaxer du i
ansvar. ledarskap. Du lér dig steg fér steg hur hantverket ska géras.

Patric Nilsson
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Vem som helst oavsett bakgrund. Det spelar ingen roll vem du ér eller vart du
kommer ifrdn. Har du viljan och ratt attityd s@ kan du gé hur langt som helst.

Du har 168 timmar pd en vecka. Du sover 56 timmar, jobbar 40 sé vad du goér
med dina aterst@ende 72 avgér hur din framtid ser ut. En 10% entreprenér
investerar 4 timmar i veckan i méten och skapar darmed resultat utifrén 200
moten per ar. Véljer du att vara "20% entreprenér” och ddrmed investera din
tid i 8 méten i veckan hinner du med 400 méten per ar och kan sakert gé ned
till halvtid eller gé 6ver pé heltid inom direktférsaljning efter férsta aret.

“Om du inte dr néjd som det dr. Flytta pa dig,
du dr ju inte ett trad.”
— Jim Rohn

Jag hade inget startkapital. Om du inte har pengar fér du investera din tid.
Det blev mitt satt att ta mig ur ekorrhjulet. Sé ldnge det finns manniskor dér
ute som behoéver géra en férandring och har viljan att géra det sé kommer
jag fortsatta. Det har handlar om relationer. Direktférsélining ér en skola i
entreprendrskap och den haftigaste karridrstege jag sett.



KAPITEL 9

Ett larlingssystem i varldsklass

Fér den som aldrig varit féretagare kan det vara svart att férsta att
professionell hjalp ér kostsamt. En coach, kostr@dgivare, personlig trdnare eller
en affarskonsult tar bra betalt for att hjalpa till. Missférstd mig inte — det ar
ofta vért att ta den hjalpen om du ar i det ldget att du skulle behéva finslipa pé
ndgot inom né&got omréde i ditt livspussel eller din affdrsplan.

Jag bérjade min karridr som CNC-operatér pé en industri efter tre ar
verkstadsindustri-férberedande gymnasieutbildning. Nar jag senare valde att
bérja utbilda mig inom direktférsélining fanns det méanniskor omkring mig
som tyckte att jag skulle vara néjd dér jag var. En del tyckte att jag skulle lasa
vidare pd ett traditionellt sdtt om jag nu ville géra nédgot annat men jag ség
det mer léngsiktigt én s&. Den typen av radd far man konstigt nog ofta frén
mdnniskor som ldst ménga ar och fortfarande inte vet vart de ska i livet.

En kompis valde att ldgga ett antal &r pé att ldsa vidare med en studieskuld

pé& hundratusentals kronor och en annan bekant investerade betydligt mer
pengar d@n sé i sitt bolag nér han startade. Min vég blev att ldgga négra timmar
i veckan pé& att bérja bygga upp en direktférsaljningsorganisation vid sidan av
mitt jobb pd fabriken innan jag tids nog gick p& heltid inom direktférsélining.

Patric Nilsson
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Kostnadsfria konsulter

Férdelen vi har inom direktférsdlining som jag tror f& personer pé riktigt forstar
ar att vi har kollegor som gjort det héar férut som kostnadsfritt hjélper oss
igdng. Du som helt ny inom véar profession far tid med en mentor som normalt
skulle kosta tusentals kronor varje vecka beroende pé& hur mycket tid du vill
investera i att bygga upp din verksamhet.

Féretaget har inga séljchefer pé faltet som utbildar organisationen utan later
de som redan jobbar pé faltet utbilda nya aterférsdljare vilket ar briljant. De
nya behéver inte betala ndgonting fér denna konsultation dé systemet fungerar
som ett larlingssystem och istallet f&r de som hjdlper till en matchande bonus
direkt frén féretaget pad den omséttning som skapas.

Sdg att bolaget du vdljer att bérja jobba med har snabbstartsbonusar som gér
att du fér tillbaka pengarna f6r eventuella varuprover du bestéllt hem nér du
startat. Darefter bérjar du tjana ndgra hundralappar i veckan som évergar till
tusenlappar och tre ar senare kan du kliva éver pa heltid dé du har tillrackligt
stor kundbas som ger dig en vinst varje mdnad p& mer pengar én du far frén
ditt jobb. En bra mentor féljer upp dig och héller dig ansvarig fér det du lovat
dig sjalv att gora.

Du har sett dina férsta &r som en skola, dragit férdel av larlingssystemet och
kan nu utan studieskulder hjélpa fler personer att géra samma resa. En riktigt
bra mentor férstér att beléningen aldrig kommer som pengar eller materiella
ting, utan som insikter och erfarenheter. De som inte f&r vara i aktivitet och
bara far ett resultat gar miste om det riktiga vérdet. Det ér nédmligen resan som
dr intressant och din mentor har passion fér att vara med pé den.



KAPITEL 10

Kan man jobba med flera féretag
inom direktforsalining?

Férestdll dig en politiker som arbetar aktivt med att féra fram tvé partiers
budskap. Kan en fotbollsspelare pé elite-niva spela i tvé lag samtidigt? Vissa
hdvdar att féretagen agerar utifrén rédsla nér de skriver in i sitt avtal att

du inte far jobba med flera direktférséliningskoncept men jag har en annan
6vertygelse. Ledare i traditionella bolag skriver ofta p& avtal om att de inte far
jobba med konkurrerande verksamhet eller andra saker som tar deras fokus.
Det ar svéart att fokusera pé flera saker samtidigt.

Patric Nilsson

Jag ska referera till en person jag tycker férklarar det héar valdigt bra. Jag ér
inte ute efter att trycka in ndgon i en pipeline som leder till att man ska képa
coachning fér flera tusen, men jag féljer en del bloggar och vdéljer att ta till mig
av det som inte gadr emot det jag stér foér.

“Jag vet ingen som tjdnat stora pengar i flera bolag samtidigt. Inte
om du vill dominera. Inte péd min nivé@ av framgdng. Inte som fétt min
uppmdrksamhet.”

- Ray Higdon

Ett stort problem idag ér att folk inte tar det seriést. De bygger det inte som en
verksamhet.
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De presenterar det som en verksamhet men de bygger det inte som en
verksamhet. Erick Gamio sa ménga bra saker pé& Direct Selling Mastermind i
Orlando i slutet p& oktober:

“Ménga tror att de kan bygga en verksamhet pa fritiden, vilket inte
dr sant. Du bygger verksamheten pé de tider du har bokat upp fér att
bygga verksamheten.”

Du behéver fokus

En vattenstrale kan skéra igenom olika typer av material med ratt tryck. Med
4000 bars tryck skar den igenom gummi eller plast, men om vattenstralen
skulle dela sig skulle kraften avta och inte racka till f6r att bryta igenom. Det
finns ingen styrka i att springa &t flera hall samtidigt. Identifiera din mélgrupp.
Lagg en plan, skriv en lista och gé ut och gér det du ska.

“Nejmen serru, det tycker inte jag!” — S&@ kan det vara, hur tycker du att det
gér for dig d&2 Hur stor framgdng har du én sé laénge med direktférséljning?
Férvirrade manniskor skapar inga resultat, inspirerade méanniskor goér det.
Ménniskor som vet precis vad de vill, och vad de ska géra. Den som star still
hittar till slut fel som inte finns. Nér det inte hdnder n&got sé dar det sé latt att
bérja analysera istéllet for att titta pd vad man sjdlv gjort eller inte gjort.

Jag képer i dagslaget produkter frén sju olika bolag av vénner som jobbar

med saker de trivs med och som byggt en verksamhet pé det. Jag ar inte
aterforsaljare, distributor eller partner i ndgot annat bolag. Kréver féretaget att
jag skriver in mig som distributér och f&r en position i ndtverket fér att fa tag
pd produkter sé tackar jag nej, eller képer produkterna 16st av personen jag
kénner. Dér har jag valt att dra min gréns. Jag har ett ansvar och ett personligt
varumdrke att leva upp till. Jag ténker inte sGtta mitt namn pé ett papper sé att
ndgon i ett annat bolag hittar mig i sin organisationsrapport.

Spelar du fotboll eller hockey?

Om du jobbar pé ett vanligt jobb som behéver rekrytera personal kan du
sé@klart tipsa om en kompis. Om din kompis éver tid, av den ena eller andra
anledningen inte vill jobba kvar s& kan det finnas olika anledningar till det.
Forst och framst vill jag bara pé&peka att du inte behéver ta det personligt. Vi ér
alla olika och vi har olika syn pé vad och hur vi vill géra.

Mentalitet, kultur och gemenskap ar otroligt viktigt oavsett vad du jobbar
med. Trivs du inte med dina jobbarkompisar sé& blir det svart. Hur mér du

om 10 &r om du dr i en organisation ddr du inte trivs2 Om du jobbar med
direktforsélining s& ar det ledarskapet som satter kulturen och det ar den som
gor att ménniskor vill vara kvar.



Allt handlar om relationer. Bestdm dig fér i vilket bolag du ska
jobba och hall dig till det. G& pé utbildningar, behéll fokus och f6lj systemet.
Se mdnniskor och bli den ledare méanniskor vaéljer att félja.

“If someone goes down the wrong road, he doesnt need motivation
to speed him up, what he needs is education to turn him around.”
— Jim Rohn

Igen - Fokus!

Det pratas mycket om balans idag. Du ska ha balans i dina relationer, din
ekonomi och egentligen hela ditt livspussel. Det ar inte fel att ha balans i livet.
Utmaningen ar att det finns ingen elitidrottare, ingen superentreprenér eller
hégpresterande person mig veterligen som har fullsténdig balans i livet. De
véljer snarare vilka omréden de ska gé& ur balans for att lagga fokus péa det de
vill satsa pé.

Fokus ér némligen ibland viktigare én balans, beroende p& vem du vdljer

att lyssna till. Ar det saker du vill géra som andra ménniskor har gjort
framgdéngsrikt kan det vara ldge att lyssna. Det finns ménga som vill ge dig ré&d
om saker och de flesta pratar d& om balans.

Under en period tog jag en paus frén fabriken och férsékte géra en karriér
inom traditionell marknadsféring/férsdlining. Det slutade med att jag gick runt
med fem olika visitkort eftersom jag levde med ett s&dant "brist-tdnk” att jag
inte vadgade slappa ndgonting. Jag sa ja till alla méjligheter jag fick. Skulle inte
det ena funka sé skulle kanske det andra ta fart, det var mitt mindset.

Chris Brady pratar om “shining objects” -Allt d@r inte guld som glimmar, men
kastar du dig 6ver varje sak som later spdnnande sé tappar du fokus fran
vagen du kér pa. En dag sldppte jag allting, gick tillbaka till fabriken, startade
med direktférsaljning vid sidan av och resten ar historia.

Nér jag sedan slutade som CNC-operatér ofrivilligt, nér fabriken gick i konkurs
dé hade jag inte ndgon A-kassa att luta mig tillbaka mot eftersom jag hade ett
foretag. Jag hade boérjat med direktférsalining som dé inte direkt genererade
ndgon ekonomi men regler ar regler fick jag reda pé.

Patric Nilsson
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Nu i efterhand har flera personer kommit fram till mig och sagt att jag skulle
std@ pd mig eftersom det skulle gétt att hdvda att det var en hobbyverksamhet
som jag gjorde pé kvallar och helger men jag fick blankt nej och hade inte
kraften att driva igenom det dér och da.

Det ledde till att jag fick védlja mellan att lagga ned bolaget for att ta emot
A-kassa eller fokusera heltid frédn en méanad till en annan pé direktférsélining.
Jag sparade i alla fall pengar pé att g& ur bédde A-kassa och facket pd en géng.

Dar valde jag fokus framfér balans dé jag jobbade mer én jag ndgonsin gjort
under en period. Jag gjorde det som krdvdes for att fa till det resultatet jag var
ute efter, fér alternativet var att séka andra industrijobb men det var jag inte
beredd att géra. Nér ett par hundra industriarbetare samtidigt hade blivit av
med sina jobb sé& blev det konkurrens om de jobb som fanns p& andra féretag.

Det handlade om tillgdng och efterfrdgan men det var bara halva sanningen.
Jag var heller inte redo att gé tillbaka till industrigolvet pa fabriken sé jag var
tvungen att géra ndgonting annat och jag drémde om att géra direktférsdlining
pd heltid.

Jag frégade mina mentorer: “-Fabriken har kursat, vad ska jag
goéra?” Jag fick genast en fraga tillbaka: “-Vad vill du géra2”
Jag svarade: ”- Jag vill géra direktférséljning pé heltid.”
Varav responsen blev: "-Gér det dé.”

Jag valde att gé ifrén 7-8 timmar i veckan till 70-80 timmar i veckan fér jag vill
s& gdrna ha resultat. Jag ville sé garna att det skulle fungera ekonomiskt att
kliva éver p& heltid. Tunnelseendet évertygade mig att det redan var klart. Jag
gav allt och det visade sig vara tillrackligt.

Hunger skapar fokus. Balans ér bra men fokus ér ibland béttre om du vill f&
ndgot genombrott. Nu sdger inte jag att du ska né toppen fér det ar upp till dig
men det dr s& médnga som kommer med “goda rédd” vilket kan vara livsfarligt
om de du lyssnar till inte gjort det du ska géra.

Skaffa dig en mentor som gjort resan och dar kvalificerad till att hjalpa dig.
Négon som vet vad fokus innebéar. Fréga vad du ska géra steg fér steg sé
kommer du fé ratt forutséttningar att bygga din direktférsdliningsorganisation
pa riktigt.



KAPITEL 11

Grundpelarna i direktférsalining

Fler och fler direktférsdliningsféretag tar idag hand om att skicka ut produkter
till kunder sé vi pé fdltet inte behéver ha ndgot képkrav eller sitta pé néagot
lager. Det i sin tur gor att vi kan fokusera pé att ldra oss materialet och bli
duktiga presentatoérer.

Nér du bygger upp en verksamhet inom direktférsélining behéver du bemaéstra
grundpelarna som hela afférsmodellen bygger pa. Det héar ér ndgonting alla
kan léra sig. Jag tror inte ndgon av mina larare skulle tippa pé att jag skulle bli
négon stor ledare. Vem som helst kan utveckla férmégan bara viljan finns dar.

Grundpelare 1: Egna kunder

All afférsverksamhet bygger pé att hitta kunder. Om du inte vet hur du skaffar
en kund sd& har du ingenting att léra ut. Det hér ér det viktigaste steget for
utan kunder blir det inget. Redan har skulle jag vilja belysa “Be the messenger
- not the message”. Om du har en speciell utbildning, kul f6r dig. Héll dig till
materialet och godkénda péstdenden. Vi Gr kommunikatdrer — inga experter.
Det ar jattebra att du tror pé det du pratar om men du behéver inte vara Jesus.

Grundpelare 2: Egna Partners

Har handlar det om att tréffa ménniskor du skulle vilja jobba med tillsammans
med n&gon som har léngre erfarenhet av det ni gér. Du har relationen med
personen du vill visa det fér och du har ett fértroende f6r den som presenterar
vilket gér att det skapas respekt mellan den som presenterar och den som fér
presentationen.

Patric Nilsson
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“Malet ar utbildning och férstdelse. Mélet ar aldrig att skriva in
nagon.”
— Ray Higdon

Ni ar dar fér att presentera affarsmodellen och féretaget. Vilket beslut
personen tar ar upp till dem. Kom ihdg att dina kompisar (potentiella
reskamrater) kanske inte ska vara med pé din resa. Det dr helt enkelt inte
meningen att alla ska med. Lamna varje person du traffar med kénslan av att
de kénner sig lite battre, lite mer uppskattade for relationen éar viktigare én allt
annat.

“Ndtverkande dr jordbruk, inte jakt. Det gdller att investera tid i att
bygga upp relationer.”
-BNI’s Grundare Dr. Ivan Misner

Grundpelare 3: Teamets kunder

Nu dar det din tur att vara presentatér. Du har sékert varit med p& 10 méten dar
du haft med n&gon och hért alla fragor och funderingar folk har s& nu kan du
gé igenom informationen &t ndgon av dina nya partners. Hjélp dem till 5 eller
10 kunder sé& kan de sdkert gé till 25 kunder sjdlva.

Grundpelare 4: Teamets partners

Du har suttit i ett 10-tal méten med potentiella partners och lyssnat till din
mentor som presenterat idén och har sékert f&tt in ett par partners att jobba
med. Du har hjalpt dem med deras férsta kunder s nu ér det du som gér
partnerpresentationen med dem (rekryteringsméte).

Grundpelare 5: Eget ledarskap

Har handlar det om att kliva in i ansvar. Bérja utbilda sig sjélv mer. Lésa
och lyssna fér din personliga utvecklings skull. Vissa ser sig sjélv som ledare,
andra inte. En del kommer in i organisationen och vill “jobba med ledarskap
men dé d&r det viktigt att férklara att alla behéver vi gé igenom de fyra férsta
grundpelarna forst.

n

Din personliga utveckling kan handla om att Idsa 100 sidor i en bok medan
din professionella utveckling kan handla om att Idsa 10 sidor och sedan boka
ett méte. Den som inte gér ndgonting med saker den lart sig har inte kommit
ldngre dn den som inte lart sig. Kunskap utan handling ér meningslost.



Grundpelare 6: Teamets ledarskap

Ledarskap innebdr att skapa ledare. Det hér ér det sista steget och har behéver
vi leda och duplicera. Inspirera ledare i teamet till att ldsa och lyssna, ta

ansvar och ga till handling. Nagot som verkligen handlar om ledarskap inom
direktférsdlining ér att inte lata folk komma med “snygga ursdkter”.

Bli riktigt duktig pé& att hjalpa folk att hitta 16sningar i olika former. En ledare
ser till att skapa férutsattningar for att kunna géra det de lovat sig sjalva att
goéra. Detta gor ledare till ledare:

* Har de inte pengar att dka pd event sé& loser de pengar.
* Har de inte tid for moten sa léser de tid fér moéten.

* Har de inte barnvakt sé& |16ser de barnvakt.

* Har de inte resurserna sé léser de resurserna.

Det finns en uppstartsmanual i de flesta direktférséaljiningsféretag som

mdnga inte ldser. Det dr dags att verkligen studera grunderna i hur nya
direktsdljare lar sig att ta sig an utbildning och bygga upp en organisation.
Kan en industriarbetare frén Tidaholm tillsammans med sitt team bygga upp
en kundbas pd 10.000 kunder p& ndgra ar genom att ha dessa grundpelare i
ryggen kan vem som helst skapa riktigt stora resultat.

Patric Nilsson
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KAPITEL 12

Vi far betalt for att bringa ett
varde till marknaden

Tank om vi inte hade haft havstdngseffekten frén ett natverk. Ténk om alla
skulle varit konkurrenter och vi inte skulle f& betalt fér att jobba tillsammans.
Lat oss titta pé hur en entreprendr skulle tdnkt om allting handlade om att
bygga upp en kundbas utan att rekrytera eller utbilda andra kundanskaffare.

“We get paid for bringing value to the marketplace.”
— Jim Rohn

Om det nu handlar om att bringa ett varde till marknaden sé kan det vara dags
att gé tillbaka till de absoluta grunderna. Féretaget behdver ha en produkt
som marknaden vill ha och sdljare som kan kommunicera ut produkten pé
marknaden. Ofta handlar det om att informera eller utbilda marknaden om ett
problem som produkten léser. Tédnk nu pé vad jag skrev inledningsvis.

Hur skulle en entreprenér tdnkt om det bara handlade om att f& ut produkter
pd marknaden? Om vi tittar pé olika satt att tjana pengar: Anstalld,
Egenforetagare, Féretagségare, Investerare — det finns sakert fler. Anstalld och
egenféretagare byter tid mot pengar. Vill de tjGna mer pengar sé far de néja
sig med mindre tid. Vill de vara mer lediga far de éverleva pd mindre pengar.
Dér finns det alltid brist pd négonting.



Féretagsdgare eller Investerare bygger upp system fér att f& en hévsténg pé

sin investerade tid eller sitt investerade kapital. Néar en entreprenér ser en
mdijlighet att tjgna pengar pd en produkt som har potential pd marknaden finns
det alltid en viss typ av fragor luften. Négra exempel:

* Hur ska den saljas?

* Hur skalar vi upp det har?

* Vad finns det for marginaler?

* Hur far vi en hévsténgseffekt pé& vér investering?

* Hur mé@nga procent av vinsten kan vi dela med oss av till séljare som kan fé
provision?

De férstdr redan frén bérjan att det ar battre att tjéna en lagre procentsats pé
ménga manniskors arbete én att géra allt jobb sjdlv. | direktférsalining ér allt
detta redan klart och affarssystemet finns déar. Det férsta du fokuserar pé ar
kunder for skaffar du inga riktiga kunder blir det inga pengar. Du bygger upp
en kundportfélj och far betalt fér att ta hand om den.

Allt du behéver géra for att sedan skala upp ér att léra dig systemet. Du vill
inte g@ miste om hdvsténgseffekten alla entreprenérer ér ute efter. Lar du
upp 10 personer hur de skaffar kunder far du faktiskt betalt pd 10 personers
produktivitet. Nar du har hundratals personer i ditt néGtverk och tusentals
kunder i ditt team finns det inget mer [6nsamt én att fokusera pé att fortsétta
bygga ditt imperium.
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KAPITEL 13

Systemet inom direkt6rsdljning

Det har blivit sagt av flera stora ledare att om du anvénder dig av systemet sé
goér det 90% av arbetet. Vi brukar prata om det som en vattenledning vi med
fordel valjer att anvénda oss av fér att f&@ den stora hdavstdngseffekten som alla
inom direktférsdlining ér ute efter.

Systemet fungerar ungefdr som ett recept. Ju mer noggrann du ér att félja det
ju battre kan det leva upp till dina férvéntningar p& konceptet. Jobbar du med
enbart kunder sé& spelar det inte sé& stor roll. Du kan ta in kunder pé vilket sétt
du vill bara du féljer Direct Selling Swedens etiska regler.

KLICKA HAR FOR ATT LASA DEM.

Det dr nar du bérjar jobba med andra ménniskor det ar férdelaktigt att
anvdnda dig av systemet. Hur du fyller p& dina prospekt- eller kandidatlistor ar
upp till dig eftersom det hénder innan rekryteringsprocessen bérjar.

Det ska finnas ett flode frédn bérjan till slut precis som en vattenledning dé allt i
direktférsdlining ér en utvecklingsprocess snarare an en enskild héandelse. Det
@r inte bara ett moéte som leder till en affér som traditionell férséljning. Ibland
blir man lurad av ordet direkt-férsaljning, som att en foérséljning ska ske direkt
vilket det kan géra men processen vi pratar om ér rekryteringsprocessen av nya
medarbetare.


http://directsellingsweden.se/etiska-regler/

Forsta métet pd rekryteringsprocessen (vattenledningen) dér presentationen.
Ménga kallar det en KP (KortPresentation) och den gérs inte av dig som ny utan
av nédgon som jobbat ett tag, kan presentera och vet hur rekryteringsprocessen
ser ut. Jag har svért att tro att det finns n&got traditionellt bolag dér ute som
satter en helt nyanstalld pd att rekrytera folk.

“Syftet med ett méte dr att boka ndsta méte”
— Randy Gage

Nér ni gjort en presentation s@ behéver ni félja upp den personen sé andra
steget d@r en uppfolining. Har kommer vi till en av de viktigaste punkterna

av alla. 80% av tiden du ldgger pd verksamheten dr kortpresentationer och
uppféliningar. Utmaningen dr att se ldngsiktigt och ha tdlamod fér att det ar
bara 5% av resultatet som kommer hérifran. Har gdller det ocksé att se till att
inte vattenledningen lécker (att uppféliningarna inte blir av) fér det leder till att
ni haft rekryteringsméten i onédan eller att ni gér miste om 95% av resultatet.

P& mitten av vattenledningen hittar vi hotellméten. Nar vi haft tillréckligt
manga moéten pd en ort s& véxer behovet for stérre méten fram. Jag gillar
“prime the pump” med Zig Ziglar som symboliserar detta pa ett bra sdtt:

KLICKA HAR FOR ATT SE VIDEON

Tank dig en brunn ute pé landet du ska pumpa upp vatten ur. Du kan pumpa
ganska lénge innan det kommer n&dgonting men fortsétter du pumpa tillréckligt
lange s& har du snart ett flode.

Organisationen behéver halla méten for att skapa underlag fér hotellméten.

Nér aktiviteterna pé féaltet (antalet kortpresentationer) dr tillrackligt ménga sé
finns det underlag for det lokala ledarskapet att hyra ett konferensrum pé ett
hotell f6r att bjuda in till en Affarspresentation (AP).

Du kan anvdnda hotellmétet som en uppfélining. De far en stoérre bild av vad
det handlar om, mer kétt p&d benen och mer grunder att ta beslut pé. Det enda
vi @r ute efter har ar att ge tillréckligt mycket information fér att var och en
kan fatta ett beslut som ér rétt f6r dem. Du kan aldrig ta beslut &t nédgon, bara
addera information.

Efter presentationen pé hotellet har man dven en utbildning fér de som valt
att dra igdng med verksamheten. Nyckeln till detta &r kontinuitet. Att man kér
hotellmétet varannan vecka gér att man trénar organisationen i kontinuitet
och uthéllighet. Métet och utbildningen blir ocksé ett tillfalle till inspiration
och motivation. Det hér dr ingenting man provar. Du gér det och du gor det
langsiktigt. Hotellméten tar 15% av din tid du har satt av till verksamheten och
de ger ocks& 15% av resultatet.

Patric Nilsson
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Sista steget i vattenledningen (processen) ar utbildning. Lokala, regionala,
nationella och internationella utbildningsevents. Fram till mitten pé
vattenledningen sé@ handlar det om att informera potentiella kollegor om vad
det handlar om men pé slutet 6vergdr det till att utbilda dem som vill kéra
igadng. Har kan de som vill ha dénnu mer information innan de tar ett beslut f&
vara med sé lénge det inte handlar om en planeringsdag fér hur aktiviteterna
framét ska se ut, d& bér du ha bestamt dig for att kéra igdng. Utbildningarna
tar i regel 5% av tiden att bygga verksamheten men det héftiga ér att det
skapar 80% av resultatet.

“Love them and let them grow.”
— Randy Gage

Det finns de som férséker hitta genvégar och tar med folk direkt till
hotellméten. Min erfarenhet ér att det inte fungerar s&. Jag kénner ingen som
har startat pé det sattet fér att rekrytering ér en process. De behéver ha sett en
presentation innan annars fungerar inte systemet.

Det gdr inte att kapa upp vattenledningen pé& mitten och fylla pé med vatten
dar. Det ar s&@ mycket enklare att fylla pd med vatten frén bérjan av ledningen
men vissa vill andé& léra sig den hérda végen.

Kortpresentation — Uppfélining — Affdrspresentation — Utbildningevents

Vi planerar frdn hoger till vanster och jobbar frédn vénster till héger. Precis som
du ska goéra en smoothie s& behéver du légga ned det som tar mest plats férst.
Sa ocksé i din kalender. Boka in saker langt i férvég sé& att du inte bommar
ndgon viktig utbildning. Informera tidigt om om kommande aktiviteter sé& att
hela teamet har en chans att dka. Du kan inte férédndra négot du inte lagt
mdrke till. Medvetenhet dr det férsta steget.

Jag hoppas du nu férstar att det hdar handlar om en process snarare én ett
avslut pé& en affar. Att félja systemet handlar om att félja ett recept. Det
enda du kan géra dr att vara professionell med det du héller p& med sé att
madnniskor vill jobba med dig.

Attrahera in méanniskor du skulle vilja jobba med i ditt liv och sedan bara
exponera materialet. Presentera. Informera. Promota. (promote=to make
known. att géra kant, att marknadsféra.) Sanningen ér den att det finns
mdnniskor dar ute som kommer att vara ivriga att bérja jobba med dig inom
direktférsélining. De dr inte medvetna om det an sé de letar inte efter dig utan
du behéver prata med dem.

“The reason why more people haven’t succeed in direct sales isn’t
because they haven’t learned enough new things. The reason is that
they haven’t master the basics.”

-Tim Sales



Vi har tvé startdatum néar det kommer till direktférsélining. Dagen vi kérde
igdng och dagen vi férstod varfor. Ett event bidrar med s& mycket personlig
utveckling, inspiration och ledarskap sé efter ett sddant har de flesta satt
betydligt hogre mal och héller ett betydligt hégre tempo sé@ du har helt enkelt
inte r&d att inte &ka.

Tack vare systemet inom direktférsélining s& har jag kommit i kontakt med
ndgra av varldens stérsta ledare och blivit coachad och tranad av eliten inom
vér profession. Hur? Jag bérjade gé pé event. Att bara dyka upp visar att du
vill. Jag blev ingen féljare, jag blev en student vilket jag ér é@n idag. Det finns
material i vérldsklass att studera och jag kan séga att det féréndrade mitt liv.
Det handlar inte om vad utbildning kostar. Det handlar om vad det kostar om
du inte studerar.

Patric Nilsson
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Har du en mentor inom
direktforsalining?

Att starta upp med ndgot du inte gjort foérut som att dra igéng en verksamhet
eller pdbdérja en ny karriar innebdr sdklart en massa nya saker. D& kan det vara
bra att ha ndgon med erfarenhet att ta rdd frén. Inom varje omréde i livet finns
det alltid férebilder att séka végledning av.

Det typiska sdttet att f& en mentor ar att fortjana det. Mentorskapet grundar sig
ofta i en attitydfréga om ansvar och personligt ledarskap. Definitionen av en
mentor kan variera. Wikipedia skriver att “Mentorskap gér ut p& att en mentor
ansvarar fér en adepts personliga utveckling pé ett eller annat sétt, oftast i
samband med att n&dgon sdrskild lardom delges.”

Investera i utbildning

Ditt foretag har sakert bécker som de rekommenderar att du

laser och audiomaterial du kan lyssna pé. En del utbildning kanske till och med
ingdr i supportsystemet. Frégan ar om du vdljer att investera tid i att studera
det materialet. En dnnu viktigare fréga ér varfér en mentor eller upline ska
investera tid och engagemang i ndgon som inte investerar i sig sjdlv.

Sedan handlar det sédklart om att gé till handling. Ménniskor i rérelse ar
roligare att prata med. Det finns mé&nga darute som dar duktiga pé att prata
men inspiration utan agerande dr bara underhélining. Gér s& mycket bra saker
sé& att de vill bli din mentor.



En upline dr i regel alltid pé talangjakt efter att vagleda réatt person som séker
mentorskap sé& genom att agera kommer du attrahera det.

Du vill hitta en mentor som bemastrar det du vill bli battre p&. Du frégar

inte din granne om experttips p& hur man klattrar i berg om hon inte ér
bergskéattare, dven om hon sett ménga youtube-klipp. Du kan inte léra dig att
simma genom att lésa en bok.

“If you want to be a leader who attracts quality people, the key is to
become a person of quality yourself.”
— Jim Rohn

Férvdnta dig inte att lara dig hur du tar ndsta steg av ménniskor som inte

gjort det men har de gjort det du vill géra sé& ar det lage att lyssna. Om du vill
bli Diamond, President eller vad en topposition i ditt bolag nu heter s& behéver
du géra det som en person med den titeln har gjort.

Varfér &ka till gymmet nér du kan ligga i soffan med en pése ostbagar. Det
beror ju pd vem du vill vara, vem vill du bli och séka mentorskap darefter hos
personer som dr duktiga pé olika omrdden. Om du vill tappa négra kilon och
ndgon som kan kost battre én dig tipsar dig om vad du behéver dta for att
komma i mal sé har du ett val. Félja receptet eller missa malet. Det ar inte
svart att forstd att broccoli ér battre 6n pommes frites. Ofta &r det tuff karlek
som galler. Om du inte kdper ett gymkort s& ar det ganska svért att visa din PT
att du menar allvar med din tréaning.

Ta reda pé vad du behéver f6r resurser i form av material och produkter fér att
bygga din verksamhet. Frdga din mentor vad du ska lasa och lyssna till. Om du
tanker bli nasta framgéngssaga och ér beredd att betala priset sé dr det bara
att gratulera. Din tid kommer.

“If you plant a watermelon seed, you are not going
to get grapefruit.”
— Earl Shoaff

Patric Nilsson
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KAPITEL 15

Perspektiv & forvdantan

Jag coachade en tjej i teamet som inte visste exakt hur vdgen skulle se ut — det
var som en dimma framfér henne. Det var som att &ka i en bil utan torkarblad
ndr det regnar. Precis den har dialogen hade jag med en ledare i ett annat
bolag nyligen som frdgade hur vi kunde ha en sé stor framgéng nar det
kommer till externa kunder och jag ér séker pé att det handlar om just detta —
tydlighet.

Lyckas du sétta pd torkarbladen och fylla p& spolarvétska s& kan du kéra béade
snabbare och sdkrare pé végen till toppen av berget. Konsten dr att kunna
formedla de absoluta grunderna pé ett enkelt satt f6r det handlar egentligen
bara om kunskap och aktivitet. Ju fler som &r ute pé fatet och gér Basic (sitter i
méten) ju fortare gar det om vi samtidigt fokuserar pé att légra ut grundpelarna.

Jag var i Géteborg fér nagra &r sedan och lyssnade till Donna Johnsson och
Tomas Tidlund pé ett event dar de pratade om en kikare och ett férstoringsglas.
B&da delar ér viktiga i processen. Kikaren anvénder du nér du ska ta fram ett
nytt mal eller pdminna dig om vart du ér péd véag och férstoringsglaset anvénder
du nar du ska se efter vart du ska sétta ned foten i nésta steg.

Att vara entreprendr ér som att skaffa dig ett gymkort och gé till gymmet. Det
racker inte med att skaffa kortet, f6r om du inte gér négot sé blir det inget. Om
du dr trétt pd att bérja om, sluta ge upp. Direktférsaljning funkar om du funkar.

For en tid sedan hade jag ett méte med en kille som hade attityden: “Jag
behdver trygghet. Tdnk om det dér inte funkar for mig. Jag har ett tryggt jobb.”

Patric Nilsson
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— Sedan ser jag honom géra en uppdatering pé sociala medier om att han

bytt jobb. Det finns ménga som inte har férmdagan att se léngre @n till nésta
mdnadsskifte. Tiden kommer éndé att gd, sé& varfoér inte bérja bygga upp nagot
som kan véxa over tid?

Har varit runt pé kickoffer runt om i landet nu i januari och ménga kommer
fram och sdger “Vad roligt det @r att se dig, vilken resa du gjort! Wow, vilket
arbete...” Vilket sé&klart var jatteroligt att f& héra men i grund och botten
handlar det om att det ar det har jag gér. Gér du till gymmet flera génger i
veckan sé blir det bra resultat pd ndgra ar. Det du fokuserar p& véxer, men jag
har d& aldrig sett ndgonting med mer potentiell hévstdng och kapacitet som
direktfoérsalining.

Jag ér lika besatt av tanken att hjglpa ménniskor att bygga en
direktférsaljnings- organisation som en kostréddgivare som predikar om att vi
ska boérja ata mer halsosamt. Lite pinsamt ér det nar det finns ménniskor som
utan kompetens eller insikt uttalar sig om hur en séljorganisation ska byggas
eller inte byggas. Det handlar bara om okunskap.

“In the age of information, ignorance is a choice.”
- Donny Miller

Vad forvéntar du dige Om du har 100 kunder i ditt nétverk idag och du ékar
10% i ménaden sé& har du nérmare 1000 kunder pé 24 ménader och kan
sakert gé 6ver pé heltid om det ér din ambition. Jag har sett flera personer

i teamet bygga upp en sddan kundbas frédn noll pé ett &r och jag vet att allt
handlar om beslutsamhet.

Investerar du tiden, a@r coachningsbar och gér ratt saker sé kommer resultatet.
Férra &ret gjorde vi ndstan 100% 6kning. Aret innan gjorde vi drygt 200%. Vi
passerar snart totalt 10.000 externa kunder i hela organisationen Kunder ar
konsumenter som inte tiGnar pengar eller har ndgon position i nétverket.

Det handlar om att lyssna till personer med hjartat pé rétt stalle som gjort det
framgangsrikt. Det finns mentorer som kan hjélpa dig att gé hela végen. Tiden
kommer att g& oavsett. DETTA kan bli ditt ar — Vad véntar du pé?



KAPITEL 16

Ar du en campare eller en
klattrare?

Orrin Woodward férklarar att alla manniskor bérjar i dalen och blickar upp mot
berget med ett medfétt behov av att klattra. Miljarder manniskor ér gjorda fér
att klattra men éndé ér toppen praktiskt taget tom. Vad som hénder med de
flesta klattrare ér att de borjar kompromissa med vad de verkligen vill ha. De
bérjar se allt fler mindre betydelsefulla saker som kan tillfredsstalla dem for
stunden. De dr ovilliga att uthérda den smértsamma kléttringen och de flesta
kommer att ge upp innan de nér toppen.

Patric Nilsson

KLICKA HAR FOR ATT LASA ORRIN WOODWARDS "QUITTERS,
CAMPERS & CLIMBERS”

P& eventen for en tid sedan med éver 700 personer totalt runt om i landet i
januari gick jag upp till Hdkan Hellstrém — Din tid kommer och pratade om
skillnaden pé& att vara en campare eller en klattirare. Det var ett samtal

med Thomas Tidlund som inspirerade mig till att anvdnda denna liknelse.
Thomas ar en fantastik ledare som tillsammans med sin fru Donna Johnsson
kommer att vara aktuell pd bdde omslaget och i en l&ng artikel i magasinet
Networking Times i mars/april.

De som slutar underhdller sig med saker fér att inte konfrontera berget och gér

vad som helst fér att slippa kldttra. Nér dessa ménniskor inte vill se sanningen

gor de allt for att férsvara deras agerande och férséker faktiskt till och med

varva andra till att inte vilja utvecklas. 61
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Campare bérjar kléttra entusiastiskt men ndgon géng under processen stannar
dventyret upp. Genom en kombination av de resultat som redan uppnétts och
smdrta i samband med klattringen tar de sig inte vidare. Deras drivkraft sétts
pd prov emot bekvédmligheten i ldgret. De kan fé& en fin utsikt men deras basta
dagar ar férbi d& de landat i att de gjort jobbet “ganska bra” hittills.

Aven campare vet priset av klattringen men de ér ovilliga att fortsétta betala
priset. De ar évertygade om att de "bara vilar” men f& kommer négonsin ta sig
ur lagret igen. Né@gra av de mest begévade ér lyckliga i lagret, har nétt en bra
livsstil men ménga lurar sig sjalva. Alla har ratt till att ta en paus, men inte for
resten av sitt liv om de har betydligt storre mél som ar viktiga fé6r dem. Ta en
semester ndr det behévs men éventyra inte dina méal och drémmar.

Klattrare vagrar att ge upp oavsett hur smartsamt det blir att klagttra. De vet att
de ar har for att bestiga berget och ér villiga att géra arbetet for att uppné det.
Klattrare vet att det f6r dem inte handlar om att f& den bdsta platsen i lagret
eller att skaffa flesta prylar i tdltet. En kléttrare har drémmar och mal och vet
att livet handlar om att fortsdtta.

Klattrare har lart sig att en av nycklarna till ett lyckligt liv ar att fortsatta bli den
som de var ténkt att vara. De nér nédvéndigtvis inte den absoluta toppen men
de drivs av den stdndiga énskan att fortsatta utvecklas.

En sann kléttrare besegrar berget och évertraffar sig sjéalv i processen. Deras
resa ldmnar en vég fo6r andra att folja till sina drémmar och mél. Det goér det
moijligt fér klattrare att ldra andra lektionerna de har lért sig genom livets
bergsklattring. Var och en méste ta sina egna beslut nar de tittar upp mot livets
berg. Ska du sluta, campa eller klégttra?

Om du valjer att kléttra kan du anvdnda PGKU (Planera — Géra — Kontrollera -
Justera) som kommer att vara en ovérderlig hjdlp pé din resa.
Mr Woodward avslutar med:

“Hjélp andra att léra sig livets lardomar sé att de kan féra dem
vidare till &nnu fler ménniskor. Detta ér vad verklig framgéng i livet
handlar om.”



KAPITEL 17

Information och utbildning leder
till forstaelse

En del av de saker vi lért oss dr inte sant. Det ér ménga som delar med sig av
saker som egentligen inte stGtmmer. Har du brént dig pé spisplattan som barn
har du @ andra sidan lart dig ndgot du kommer minnas hela livet. Det héar

inlagget handlar om okunskap. Information och utbildning leder till férstéelse.

Patric Nilsson

En del manniskor kan komma med negativa invdndningar till vad det ar

du héller pd med. Vad handlar det om?2 Det finns sdklart flera olika typer

av invdndningar. Det kan vara saker som verkligen inte star ratt till eller

s& handlar det om ndgonting de inte riktigt forstétt. Om du far héra att
direktférsaljning inte fungerar, att kosttillskott inte behovs eller att ditt féretag
dr en bluff — Vad gér du? Byt fokus. De ér oftast outbildade. Var noga med vem
du lyssnar till. Du far ofta feedback frén folk som inte vet. Folk som lider av
okunskap.

“You don’t know what you don’t know.”
- Jim Rohn

Du vet inte vad du inte vet. Det @r ndgonting du inte lart dig én. Personer

som kommer med invéndningar, vad vet de egentligen? Hur utbildad ar de

p& émnet? Ar de personer du normalt sett skulle ta réd ifrén2 Vi har ju olika
mdnniskor vi normalt sett lyssnar till i olika sammanhang. Véldigt f& ménniskor
dr mdstare pa alla delar i livspusslet.
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“De framsta skalet till att ménniskor har ekonomiska problem ér att
deras radgivare dr fattiga mdanniskor eller séljare:”
— Robert Kiyosaki

Ar det en pyramid?

Vi kan brédka med dem genom att séga: “"Vad menar du med det? Tror du jag
skulle syssla med det? Alla féretag ér pyramider! Volvo ér en pyramid! Har inte
du en chef? Tjanar inte chefen mer pengar én dig? D& sé&! D& ér du redan i en
pyramid! Det spelar ingen roll nér du bérjar, du kan tjdna mer én alla andra
som startat innan dig om du sitter i fler méten an vad de har gjort. Det finns
alltid begrénsningar i hur pengar betalas ut s& den som gjort mest tjGnar mest!
Det vi gér @r mer rattvist an ditt pyramidjobb!”

Ofta skapar det bara bransle till en argumentation och det ér séllan du
vinner en séddan pajkastning. Kom iha&g: Syftet a@r att ge information till de
som vill lyssna sé vi far fler manniskor att férsté vad det ar vi gér. Vi vill inte
argumentera med mdnniskor som inte kan skilja pé asikt och fakta. Vi vill
utbilda ménniskor. Argumentation hjdlper inte.

Du kan inte f& nadgon att byta asikt. Du kan addera information sé& den
personen sjdlv kommer fram till sanningen. Om du séger ndgot s& kan det
ifrégasdttas. Om de kommer pé& det sjélv s& ar det sant. Vissa vill inte férsta.
Forvirra dem inte med sanningen. De tillhér inte mélgruppen. Vi letar bara
efter folk som letar.

“Att argumentera med ndgon som inte férstér ér som att spela
schack med en duva. Hur bra du én ér kommer den klampa
omkring pé schackbréddet, bajsa, stdlla till det och ldtsas som den
vunnit.”

Tomma grytor skramlar mest

De som vet minst brukar l&ta mest. Istéllet fér att behéva ha ratt i alla
situationer bestémmer dig foér att slappa det och fokusera pé att prata med
mdnniskor som vill prata med dig. Det var nér jag slappte prestationen och
landade i att allt jag ska géra ér att utbilda méanniskor det pé riktigt hdnde
nagot. | det ldget slépper du prestationen fér att du bara gér in i aktiviteten.

Du utbildar ménniskor i vad det har handlar om sé att de férstér vad vi

goér. Du kommer hitta de personer du ska hitta. Ténk varje gdng du far en
ifrégasdttande invéndning: "aha! Nu hénder det.. Har har vi en person som
inte f&tt den har informationen presenterad fér sig pé ratt satt innan och kan
jag hjélpa personen att férstd sé ér det bra och vill personen inte férstd sé ér
dven det helt okej.”



Information och utbildning leder till férstdelse

Vi séger ofta att vi informerar dem vi skulle vilja jobba med och vi utbildar dem
som vill jobba med oss. Vi informerar nér vi presenterar verksamheten och vi
rekryterar ménniskor som vi sedan utbildar. Ndgonstans pé védgen landar vi i en
forstéelse och dér ér vi i mal. Efter det handlar det bara om att duplicera ut det
till nésta person som far jobba med information och utbildning. Det blir aldrig
ndgon jakt pd att ha ratt i alla situationer. Det blir istdllet ett genuint intresse,
en ambition att leda med informationen att né ut med vad det handlar om. Du
kan bara addera information, vad de bestémmer sig for éar helt upp till dem.

Manniskor dér ute @r inte sd palasta idag. De flesta studerar inte speciellt
mycket utan scrollar férbi saker. Om jag skulle skriva sdhér langt ned i inlagget
att jag éker till Bali i mars och alla som vill med gratis fér héra av sig sé
kommer jag inte bli nedringd férrén en person bérjar tipsa sina vénner fér det
ar fé personer som verkligen laser s&har langt.

Det krévs inte mycket for att sticka ut (en lagom provocerande blogg) — men det
krévs mycket for att né@ fram. Istéllet f6r att du bestémmer dig fér att rekrytera
10 personer pé 1 ar s& bestdm dig fér att du ska né ut till 100 personer pé 1

ar — sé att de férstér vad du gér. Da slapper pressen och du blir mentalt fri frén
prestation.

Nér du haft méte med négon eller rent av bérjat jobba med ndgon som
kommer tillbaka till dig och séger att de har googlat och hittat en massa
konstiga saker om hédlsoprodukter, om direktférsélining eller om féretaget du
jobbar med och inte vet hur de vill géra s@ har Ray Higdon ett fantastiskt bra
svar:

“Du, vad bra att du tar upp det. Jag ténkte att vi skulle prata om det
du och jag. Om du inte kan hantera att médnniskor du inte kénner
skriver anonyma inlégg pé forum pé internet sé vet jag inte om det
hér ér ndgonting fér dig. Om du védrdesdétter vad de skriver mer én
vad du och jag pratat om och vad vi utbildar inom sé tror jag inte
det hér ér ndgonting fér dig. Dé tror jag vi far hitta négon annan

att samarbeta med. Vi behéver ménniskor som kan sté upp fér
négonting. Vi behéver ménniskor vi kan utbilda i hur man gér det
hér fér att sprida det vidare.”

Patric Nilsson
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Siffror

Av 10 personer du presenterar for s@ dr det 7 personer som tycker det ér
intressant som det blir en uppféljning med. 5 personer hdnger med dig pé ett
hotellméte och 3 personer ska vi utbilda till nya kollegor. De som inte vill med
tillhér inte var mélgrupp. Slapp dem sé blir livet ganska mycket skénare.

Sammanfattning

Information och utbildning leder till férstéelse. Det enda vi ska géra ér att
presentera det f6r ménniskor sé att de som ska vara med pé den hér resan
forstér vad det handlar om och kan bli duktiga ambassadérer. De andra far
st@ kvar pd perrongen. De personerna som dér negativa, skeptiska, de som
ifrdgasétter, kommer med invéndningar, de du marker valdigt snart inte ar
ndgon idé att argumentera med, sldapp dem. Vi letar efter ménniskor som letar.



KAPITEL 18

Produkternas prisbild paverkar
skalbarheten i natverket

Om en produkt ska sdljas via ett natverk idag behdver det vara en produkt
som ar applicerbar, med en prisbild som funkar pé@ marknaden som gér hela
modellen skalbar - eller duplicerbar som vi séger.

Fér att direktférsélining ska vara en bra kanal s& behéver det i mina égon
dessutom vara en produkt som dr vdldigt konsumerbar. Du ska kunna éta,
dricka, smérja eller pé négot sdtt kunna anvdnda den varje dag. Kosmetika
och halsoprodukter — det ér ingen slump att de branscherna éar stora nér det
kommer till den hér afférsmodellen inom den har professionen.

Sedan EU gick ut med sitt regelverk 2005 om att minst 50% av omsé&ttningen
bér komma frén externa kunder som inte ér en del av sdljorganisationen har
allt fler foretag boérjat anpassa sig efter detta och bérjat jobba med kunder.

Applicerbarheten

Stolen du sitter pé kan vara en bra stol men den skulle inte sdljas via
direktférsélining speciellt effektivt. Ldgenheter, bilar, dammsugare eller olika
typer av terapeut-maskiner ser jag inte som né&gra optimala produkter fér
direktforsdlining eftersom det behéver vara enkelt att presentera upplagget.
“Jag tror inte pd ndgot som inte ér konsumerbart om det ska vara riktigt
skalbart.”

Patric Nilsson
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Prisbilden

Ménga av en-produkisféretagen verkar stannat i att de har en produkt som
kostar 1000-1500 kronor i m@naden och de tycker inte att det gér ndgonting
att endast distributérerna képer hem produkterna regelbundet. 100% av
omsdattningen dr egentligen intern i organisationen vilket betyder att de

inte har ndgra kunder alls eftersom det har visat sig att de inte saljer n&gra
produkter. Jag satt fér en tid sedan med en person frdn ett av juice-féretagen
och det ar alltid samma story.

“Just den hdr juicen ér béttre én alla andra juicer. Den ér véldigt rik pé
antioxidanter. Den hér juicen ér frén det hér omrédet i det hédr landet och de
hér dmnena fé&r man bara ifrén véxter, frukter och bér frdn de hér buskarna
och rétterna. Vi dger marken de véxer pg...”

Det ér en fin saga och en kraftfull story. Frdgan ér ju bara hur siffrorna ser ut.
Har féretaget négra riktiga kunder som handlar produkter fér att de vill ha
produkter eller ér det bara distributérer som képer produkter for att kvalificera
sig till bonusar?

| mina 6gon dar det idag mycket béttre att hitta en produkt med en prisbild som
gor den applicerbar pa ett ndtverk som jobbar med externa kunder. Istdllet

for att lata distributérerna hélla sig aktiva med en bestallning p& 1000-1500
kronor i madnaden hitta en produkt som inte kostar mer édn 300 kronor till en
extern kund som alltsé inte ér en del av saljorganisation. Kunder ska handla
produkter fér att de vill ha produkter — inte fér att de vill kvalificera sig till
ndgon bonus.

Hur mdnga ménniskor kénner du som du tror ar kapabla eller villiga att ldgga
1000-1500 kronor fér en produkt? Kosttillskott eller kosmetiska spelar ingen
roll — Tank bara pa applicerbarheten och skalbarheten. Har du en hdalsoprodukt
som kostar 300 kronor sé& nér du s&@ méanga fler som inte skulle ha rdd med
eller ta sig rad till att faktiskt képa en produkt som ér 5 génger sé dyr. Det finns
mdnniskor som képer ett hudserum f6r 2000 kronor men om du har en produkt
som kostar 300 kronor sé dr det lattare for den vanliga ménniskan att sélja
produkten via ett natverk och du nér en betydligt bredare mélgrupp.

Skalbarheten

Istéllet fér att ha en mdnadsbestéallning pd 1000-1500 kronor som distributér
sd lar du mdanniskor hur man presenterar en produkt som kostar 300 kronor
som de sdljer till 10 personer och omsétter ddrmed 3000 kronor i ménaden.
De kan vara kund till sig sjélva eller rentav f& sin egen produkt gratis om
foretaget har ett sédant uppléagg nér de férsta kunderna ér pé plats.



Om du bygger ett medelstort natverk pé 100 personer i organisationen och
de har 10 kunder var och ni saljer en produkt f6r 300 kronor har du skapat
en omsattning till foretaget péd 300.000 i madnaden pé ren dterkommande
konsumtion. Utéver det kommer omsé&ttningen frdn nya kunder och partners
vilket goér att du har en vinstmarginal du troligen kan leva pa.

Bygger du en organisation pd 1000 personer med 10 kunder var som handlar
fér 300 kronor var s@ har du en omséttning pé 3 miljoner och en vinstmarginal
du absolut kan leva pa. Nar sedan samma kunder vill ha fler produkter sé

kan du dubbla din omséttning. Det handlar om hur ekvationen ser ut nér du
zoomar ut. Nu passerade vi 11.000 aktiva kunder och 600 aktiva partners sé vi
har ett snitt p& 6ver 18 kunder per partner. Jag ser fram emot den dagen vi ar
1000 personer som skaffat 25 kunder var som omsdatter 300 kronor.

Ratt prisbild pé& produkterna skapar en kraftfull duplicering i natverket.
Storyn om djungeljuicen d@r bra men riktiga kunder ar battre. Vi star infér ett
paradigmskifte — En ny era har startat inom direktférsdlining.

Patric Nilsson
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H

jarntvatt, hdlsoreligion &

marknadsféringsregler

Det d@r en konst att undvika den stora massans kollektiva grupptryck. Vi ar
flockdjur, vi vill tillhéra och kdnna en gemenskap men majoriteten har alltid
haft fel. De flesta beslut fattas inte av dig. Det ér dina grannar, jobbarkompisar
och media som péaverkar. Du har blivit hjdrntvéattad frén start.

Nar vi levde i grottor var det inte bra att sticka ut. En del av dem som végade
ge sig ut pé jakt blev tagna av rovdjur eller rdkade ut fér andra olyckor. Det var
sdkrare att stanna hemma i en trygg miljé én att ge sig ut pd dventyr.

Idag har vi inte riktigt samma risker i var vardag men det dér ér sé@ djupt rotat i
oss att vi fortfarande ar negativt programmerade. Kvéllstidningarna vet om det

hér och jobbar utifrén att f& ut negativa nyheter eftersom vi gillar att grotta ned
oss i dem. Hjarnan ér till fér att skydda dig men ménga katastrof-tankar skulle

du idag kunna klara dig utan.

Detta har format mycket av hur vi lever och hur samhallet ser ut idag.
Media anvénder garna kraftfulla ord och det ér attraktivi med negativitet pé
I6psedlarna eftersom det sdljer.

Nu ndr vi ér medvetna om det kan vi ta medvetna beslut nér det galler vad vi
tar in i v&r mentala tradgard. Foér en tid sedan hérde jag ett pdstdende som

16d: "En anledning att barn ér glada ér fér att de inte tittar pd nyheterna.” Tank
om det &r sd?



Jag tror vi borde hjarntvétta oss sjalva att inte lyssna pé allt brus utan hélla oss
till det som gynnar oss. Nar det kommer till séljkultur i féretagsorganisationer
sé finns det olika satt att se pd saken. Att vilja skapa en organisation som
jobbar med att bygga en kundbas med trogna anvéndare/ambassadérer ér helt
naturligt. Det ar det bdsta sattet att f& ut produkter pd marknaden.

Apple har en hel armé med kostnadsfria ambassadérer som marknadsfér alla
deras produkter till néra och kéra sé fort de kommer ut.

Varumérkesstrategen Micco “The Brand-Man” skriver om “varfér, hur, vad och
vem” i sitt inldégg "VARUMARKETS 4 S: Syftet, Sekten, Saken och Sagan”.

“Erbjud ménniskor négot att tro pd, inte ndgot att képa.”

Mycket spénnande inlégg som jag rekommenderar om du vill léra dig mer om
marknadsféring och varumadarkesprofilering.

KLICKA HAR FOR ATT LASA HANS BLOGGINLAGG

Syftet handlar om varfér ditt varumérke finns istallet for vad du saljer for
produkter. Han menar att vi mdnniskor ér sociala djur och stravar efter att
forstd och bli uppskattade. “Allt vi gor, varje beslut vi fattar, p&dverkas m.a.o. av
andra ménniskor — vare sig de ér ndrvarande eller inte.”

Om vi skulle undvika att stotta dessa féretag med stark kultur sé blir det
inga billybokhyllor frén lkea eller datorer med operativsystem frdn Microsoft.
Tror de flesta har sett videoklippet med Steve Ballmer nér han hoppar runt
genomsvettig pd deras kickoff-event och skriker I love this Company, yeah

III

KLICKA HAR FOR ATT SE VIDEOKLIPPET

| Sverige verkar det finnas en gréns f6r vad som dr okej som ligger strax innan
videoklippet ovan dé vi ofta strévar efter att vara mer lagom. Ett féretag som
gick éver den gransen fullstandigt for ett antal &r sedan var Phone House som
fick en egen dokumentar pé tv som hette “saljsekten” dér de gick péd ungdomar
pé tok fér hart nér de skulle salja telefonabonnemang ute pé& stan under riktigt
taskiga férhéllanden (snarare piska istallet f6r morot om man sager sad).

Hélsoreligion
En annan rolig sak ér nér Paolo Roberto sitter i tv och argumenterar kring
hédlsohets med en kulturell ménniska som sitter och séger att en cigarett leder

till kreativitet. Alla har olika syn pé& saker och ting.

KLICKA HAR FOR ATT SE KLIPPET.

Patric Nilsson
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Jonas Colting @r min idol. Lds gérna nar han liknar crossfit med en sekt

pd bloggen: "Det innebar pd samma géng att CF har lagt beslag pé allt. Och
kritiserar man CF sé& f&r man frdgor om huruvida det betyder att det alltsa ar
daligt att géra armhévningar, springa fort eller lyfta tungt. Ungefar som nar
man i matreligiésa sammanhang kapar livsmedel. "Vi” har tagit avokado! Det
ar "var” gronsak. Det tillhér “var” diet!”

KLICKA HAR FOR ATT LASA JONAS BLOGGINLAGG

Idag blir det latt en hélsoreligion av allting inom hélsa. Det ér i och fér sig
ingenting fel p& ndgot som f6r ménniskor tillsammans. Tank pé alla som pé en
rockkonsert stér och skriker till ndgonting de tycker ar bra eller fér att inte tala
om fotboll eller hockey som trollbinder vilka vanliga ménniskor som helst.

Vi pratar mer och mer i marknadsféringssammanhang om att promota saker.

“Promote” betyder to make known (att géra kdant). Hér har du ett val. Nar
ndgonting dr s@ himla bra sé att vi bara méste berétta det for folk sé kan det
sl& éver f6r vissa. Om det finns en hel armé dér ute som lyfter produkter till
skyarna sa ar ni valdigt starka men inte om ni pratar om saker som vi inte far
prata om. Ndr vi gér utanfér godkdnda hélsopéastéenden sa blir det farligt.

Det finns krafter dar ute som inte vill att vi ska n@ ut med detta. S& det bdsta vi
kan gora dr att hélla oss innanfér godkénda halsopéstdenden och inte géra det
till en religion. Bygg en sdljorganisation och n& ut med produkter. Halsoreligion
inom direktférsélining eller ndgon fanatisk kostrddgivare spelar ingen roll — det
handlar om kultur, ledarskap och individer.

Frdgan ér nu vem du vdljer att lyssna till. Du kanske inte ska ga till en
ekonomisk rddgivare som har ekonomiska problem. Du kanske inte ska vdnda
dig till en kostréddgivare som har hélsoutmaningar. “Jag har hért att det ér fé
som tjénar pengar pd direktférsdlining.” Okej, lek med tanken att du képer en
utbildning, exempelvis kostrddgivning. F& som utbildar sig till kostrddgivare
kommer att férsérja sig pé& det senare. Ar jag emot det? Absolut inte. Tvéart om.
Bara bra om fler utbildar sig och blir medvetna om saker. Utveckling ér bra.

Du kanske gick den utbildningen fér att lara dig saker, inte fér att goéra karridr.
Alla har olika ambitioner. "Jag kénde en kostrddgivare en gdng som jag tyckte
betedde sig illa, och darfér ska jag vara negativ till alla kostrddgivare nu och i
framtiden.” Det later ju rimligt...

Jag pratar om direktférsélining och argumenterar om att det ér en afférsmodell
som fungerar. Det kan géra att du féréndrar ditt liv. Det r min 6vertygelse. Det
tycker jag dr valdigt konstigt att folk inte ska f& vara glada och exalterade 6ver
det.

Vad jag vill komma till ér att det har handlar inte om direktférsaljning. Det
handlar om féretagskultur.


https://coltingblogg.com/2012/11/03/den-stora-myten-om-crossfit-del-1/

Ibland hér jag hur folk uttalar sig pd negativt satt om hur vi jobbar inom vér
profession och allt det handlar om ér bristande kunskap nér det kommer till
marknadsféring.

“People often say that motivation doesn’t last. Well, neither does
bathing - that’s why we recommend it daily.”
— Zig Ziglar

Marknadsféringsregler

Vart vi an tittar i v@rt samhadalle sé finns det fullt av lagar och regler att hélla sig
till. Trafikregler ar ndgonting som vi kan anvéanda som en bra liknelse till vad
det har handlar om. Vi vet vad vdagskyltarna betyder, vi vet vad som ér okej och
vad som ar fel men andé agerar vi olika. Utan att vara nédgon paragrafryttare
eller moral- tant tdnkte jag forst belysa hédlsobranschen dér det blaser valdigt
mycket just nu.

De fallen vi har sett den senaste tiden hugger pé en viss typ av icke godkédnda
hdalsopastéenden. Direkt hélsoutmanande konsekvenser av att konsumera
vissa produkter @r ingenting jag accepterar, ddremot tycker jag ingen ska kasta
sten i glashus. Det finns de dérute som systematiskt pratar ned ett varumarke
for att sjalv kliva upp och ta plats vilket jag ér allergisk emot. Det har har
heller ingenting med direktférsdlining att géra Gven fast media kanske ibland
forsoker vinkla det sé.

Om du jobbar med halsa som kostrédgivare, terapeut eller star i en
halsokostbutik sa ar det minst lika viktigt att veta vad som géller f6r att inte
hamna i bladsvader. Kurera har skrivit en artikel om hur hélsobutiker bryter mot
lagen.

KLICKA HAR FOR ATT LASA INLAGGET FRAN KURERA

Forever Living fick mycket negativ kritik i kvéllstidningarna fér en tid sedan
pd grund av deras produkt C9. Personligen har jag ingen erfarenhet av den
men jag képer en del andra produkter av Forever f6r att jag tycker dem ér
bra, precis som jag gdrna handlar frén personer jag kédnner som jobbar med
Amway, LR, ACN, Young Living och ett par andra féretag som tillater att man
handlar produkter som kund utan att vara en del av distributionskedjan.

Patric Nilsson
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Det finns mdnniskor som fatt ett nytt liv tack vare vissa produkter och
livsstilsférandringar. Innehéallsférteckningar ar inte mitt expertomrdde men
jag far kdnslan av att vi ibland letar fel. Om jag hittat en Shake eller en Bar
som f6r mig funkar véldigt bra istéllet fér att stanna pé& Pressbyrén, Max eller
Mc Donalds varannan dag sé tycker jag det ér min sak att slippa en trétt
French hotdog, dé& det kan vara svért att hitta kokt broccoli nar man ér pé vég
ndgonstans.

Ofta kan det handla om att folk kritiserar en branschkollega fér att lyfta upp
sig sjalv men i forldngningen sé ségar du av den gren du sitter pé. Pekar du pé
ndgon sé har du tre fingrar mot dig sjélv. Det kommer aldrig vara férdelaktigt
och det ar verkligen inte afférsmdssigt korrekt att trycka ned andra f6r att lyfta
sig sjdlv och sitt varumérke.

Regelverk

Om du gér ut och pratar om vad olika émnen gér i kroppen utan nédgon annan
tanke dn att just informera sé ar det vardefull information, men om du gér ut
och ska marknadsféra en produkt s& handlar det helt plotsligt om férsaljning
vilket kan leda till problem. Du vill bidra till en béattre varld, du har en positiv
intention med det du gér, men gér du ut och marknadsfér en produkt sé& ér det
mycket mera kénsligt for att i marknadsférandet sé blir du partisk.

Enligt myndigheterna sé dar du en saljare sé fort du representerar en produkt
eller ett foretag som sdljer produkter i butik, kundméten eller pé& informations-
traffar Gven om du ser dig sjdlv som en informatér. Utmaningen &r att férsté
skillnaden. Om din ambition &r att bringa in mer pengar till féretaget eller
mer pengar till din egen ficka s& ar det inte information, utan d& handlar det
om forsdlining. Det du sager behover vara objektivt och samma sak galler i
mataffdren.

Sveriges Radio har i sin serie Matens pris tittat pd ett exempel med lykopen i
tomater som enligt EU-regler inte far marknadsféras som béttre an andra.

KLICKA HAR FOR ATT LYSSNA PA DET

Detta ljudklipp ér mycket intressant om du vill forstd hur regelverket ser

ut idag. SR skriver pé sin hemsida: “Fér att ett féretag ska fé@ anvénda
héalsoeffekter av ett livsmedel i sin marknadsféring maste de vara bevisade i
kliniska tester som ofta kostar miljontals kronor att utféra. De hér testerna ér
ocksé déligt anpassade till farska grénsaker dér innehdllet inte bara beror pé

4

vilken sort man anvénder utan ocksé pé véader och andra odlingsférhéallande.”.

Vidare skriver dem: “Men den hdér satsningen dr nu nedlagd eftersom det inte
gick att sélja tomaterna. De lykopenrika tomaterna gav mindre skérdar och
blev alltsé dyrare.”


http://sverigesradio.se/sida/artikel.aspx?programid=83&artikel=6348062

Det ar darfor seriosa direktforsaljningsféretag refererar till forskning och
godkdnda hdlsopéstdenden frdn EFSA (European Food Safety Authority).

De godkdnner hélsopéstdenden pé olika démnen. Det har ingenting med
direktférsalining att géra. Kostréddgivare jobbar med samma sak om de ér
seriosa. Om du bara pratar om sént som EFSA har godként och héller dig till
den informationen om godkénda héalsopdastdenden sé har du ryggen fri att gé
ut och bidra till en battre varld.

Marknadspotential

En del undrar varfér det finns halsoprodukter som innehaéller laktos, gluten,
fruktos, E-amnen och annat som det rdder delade meningar kring. Det finns
alltid féretag som vill sdlja produkter till varje pris. De tittar pd konkurrenternas
innehdllsférteckningar sé& funderar de p& hur de kan spara pengar nér det
kommer till tillverkningskostnader om de ldgger i det ena dmnet istéllet fér det
andra.

Vi konsumenter blir allt mer medvetna om vad vi vill ha sé& att det skapar en
positiv konkurrens p& marknaden dér vi tvingar féretagen att jobba mot battre
kvalité s& min 6vertygelse ar att den som skéter sig bdst vinner i langden.

Sedan finns det féretag som tdnker till. Att f& ut en ny produkt pd marknaden
kréver séklart en strategi. Om vi skulle vara fanatiska, och ta fram en produkt
som bara 5% av befolkningen skulle kunna tdnka sig att képa fér att de ér
renlevnadsmdanniskor sé& ér det inte sdkert att det blir ekonomiskt férsvarbart
alla génger beroende p& hur mélgruppen ser ut.

Patric Nilsson

Just darfor valjer en del seriésa direktforsaljningsféretag att ibland férst ta fram
en produkt som 80% av marknaden mentalt sett skulle kunna ténkas sig att
képa innan de tar fram en produkt som ar helt ren f6r den otroligt medvetne.
Innan du démer ut ndgon eller nagot, titta p& hur ménga procent lingon det
finns i din lingonsylt eller hur ménga E-dmnen det finns i ditt bréd eller hur
mycket socker det finns i din apelsinjuice.

For egen del behévde jag gé stegvis frén vitt brod och mjélk till en smoothie
eller shake p& morgonen fér jag vakade inte en morgon och helt plétsligt tyckte
mer om grénsaker. De flesta héller nog med om att det ér béttre att de ta fram
en produkt som manniskor vill ha som ar mycket battre én vad de far i sig

idag é@n att inte géra det. Sedan beror det pé vilken skola man gatt i om man
ar emot gluten, laktos eller fruktos. Personligen dr jag idag ganska duktig pé
att undvika alla tre. Vilket féretag du én jobbar med har nyheter pd gdng och
jobbar stdndigt med produktutveckling sé sitt lugnt i béten.
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Hdalsopastdenden och produktupplevelser

Jag satt pé en utbildning fér en tid sedan dé en av punkterna handlade om

att du inte fér anvénda dina egna eller ndgon annans produktupplevelser som
sdljargument i hdlsobranschen. S& om du blivit av med migrén, fatt fart pé
magen eller blivit av med dina allergier nér du tog den dér produkten, la om
kosten eller éndrade din livsstil sé f&r du egentligen inte prata om det. Om
mineralerna du tar gér att du sover battre for att du hade brist pd dem sé ér
det inte sdkert att grannen som sover déligt har samma brist av samma émnen.

Din huvudvérk kan bero pé& andra saker én jobbarkompisens och problemet
med "Jag vet att jag inte borde séga det hér men jag har faktiskt inte
huvudvérk langre och jag tdnkte pa dig, det d@r inte sakert det hjglper med det
ar vart att testa” ar att du sér frén, vi kan skapa falskt hopp hos méanniskor
vilket vi absolut inte far géra.

Det finns mdnniskor dar ute som mar sé himla mycket béttre om de slutar med
gluten. Det finns méanniskor som skulle mé s& himla mycket béattre om de bérjar
gé en promenad varje dag. Det finns ménniskor som skulle mé s& himla mycket
battre om de skulle bérja ldsa en bok om positivt tankande, dta mer

broccoli, listan kan géras hur ldng som helst.

Det finns hemliga grupper p& Facebook som diskuterar produktresultat. Det
kan fungera om bara existerande kunder kommer in dér men jag anvédnder det
inte. Jag har noll-tolerans mot det fér rétt som det ér sé kommer det in ndgon
som inte ska vara dér. | bésta fall sé ér det ndgon som inte ér kund én som blir
arg éver mirakelpdstdenden och i sémsta fall ér det en reporter frdn ndgon
kvallstidning som hittat dit och dé blir det skriverier. Frdgan ar inte om utan nar
en person av tusentals bestammer sig fér att smutskasta varumérket och det
tdnker inte jag vara en bidragande orsak till.

Om du har ténkt att bygga det hér stort i médnga ar gér det rétt frén borjan.
Sunt férnuft. Hall dig till féretagets material. Hall dig innanfér ramarna foér
myndigheternas reglerverk. Kroppen kan ta hand om véldigt mycket om den far
ratt forutsattningar men lat manniskor uppleva det sjalva.

Om du mot férmodan pratar om produktupplevelser eller refererar till bécker
eller externa artiklar (vilket man heller inte f&r géra eftersom det ér skillnad
pd information och marknadsféring) s& kan ingen hélla dig om ryggen. Kér du
for fort i trafiken och blir stoppad sé far du sjélv ta ansvar fér ditt handlande.
Bryter du som oberoende partner mot myndigheternas regler sé@ kan inte
foretaget skydda dig.

Det gdller att vara professionell nar det kommer till ditt personliga varumarke.
Fundera éver vem du vill vara och hur du vill profilera dig som entreprenér
inom direktférsaljning.



KAPITEL 20

Faran med att bli expert

Allt eftersom man lér sig saker sé har vi en tendens att lagga till saker och ting
i v@r presentation. Kruxet ér att om du varit igadng i ett ar eller dnnu léngre sé
ar det omdijligt att lagga till allting du lart dig pé& den tiden in i en presentation
som kanske ska ta en halvtimma eller en timma. Dér har vi en utmaning fér vill
du bygga stort inom direktférsalining handlar det inte om att bli expert — utan
att bli relaterbar. Det @r en stor skillnad.

Patric Nilsson

Om du dr en affarskonsult, en coach eller en utbildare i ndgon form sé strévar
du sdkert efter auktoritet och att bli den som folk ser upp till som en véldigt
utbildad och kunnig person. Du vill vara en experten. Handlar det om att du
ska bygga upp en direktférsdliningsorganisation internt och du vill inspirera
madnniskor till att géra det du gér s@ behéver folk runna relatera till vem du ér
och vad du gér. Du behdver bli duplicerbar. S& om din vision om vad du gér
med det har verktyget (direktférsaljning) ar att du ska bygga véldigt stort dé& ar
mitt tips till dig att halla det valdigt enkelt.

“Underskatta aldrig kraften i enkelheten.”
— Robin Sharma

Saken dr om du ér en terapeut, massér eller kostréddgivare sé@ kan du sakert
skaffa 100 kunder utan stérre anstrangning tack vare att du traffar s mycket
mdnniskor som lyssnar till dig fér att du ér experten. De féljer dina rad att bli
kund pé& en hélsoprodukt eller liknande men utmaningen kommer nér du ska
gé ut och rekrytera ménniskor in i din organisation dé de sager:
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“Det ar latt for dig att séga, du kan ju det dér. Jag ér bara en vanlig arbetare,
jag kan inte géra det du gér. Jag kan inte relatera till vad du gér, det ér
ingenting fér mig...”

Vad du tror ér din stérsta styrka kan bli din stérsta svaghet. Du behéver kunna
vara relaterbar och du behéver kunna vara duplicerbar. Sjalvklart ska du dra
fordel av ditt kontakindt och den positionen du har byggt upp pé marknaden
hittills. Om du ar en influencer ska du givetvis bérja dér. Det jag vill saga ar att
om du vill bygga stort behéver du frédn bérjan jobba med att bli relaterbar — Fér
om manniskor inte kan se sig sjélva géra det du gor sé ar du koérd.

Du kommer kunna bygga upp en inkomst pé négra tusenlappar fér att du har
féljare. Du kan ha kunder, du kan till och med ha personer som séger att de
vill jobba med det har s& de gér in for att du ér du. De gillar att hdnga med dig
och de gillar att lyssna pé& dig for att du kan s& mycket.

Jag vill inte bygga en organisation dar manniskor lyssnar till mig fér att jag
kan s&@ mycket. Jag vill bygga en organisation dér tusentals ménniskor bygger
sin verksamhet. De lér av varann fér att de vill uppné en frihet. De vill komma
ifrdn brist och skapa ett 6verflod men det kommer aldrig ske om de strévar
efter att bli experter. D& blir de latt den personen som féar frdgor om saker hela
tiden. I’'m not your guru — som Anthony Robbins dokumentér pé Netflix heter...

Jag pekar alltid pé kdallan till information. Frédgar folk mig vad produkten kostar
sé& pekar jag pé prislistan. Frdgar ndgon om produkten innehéller gurkmeja

sé visar jag dem innehdllsférteckningen. Om de frégar mig om information
under presentationen sé@ pekar jag i materialet vi jobbar med. Jag vill aldrig bli
expert.

"Jag sdger inte att du ska géra det jag gér. Jag séger att du kan
vélja att lyssna till varfér | jag gér det jag gér och sedan fatta ett
beslut sjdlv om det &r ndgonting du vill ta efter.”

— Randy Gage

Det héar ar inte en frdga om ratt eller fel. Jag séger inte att du méste bygga
stort. Jag sdger att ménga inte ér medvetna om att deras tillvégagdngssatt

inte leder till ndgot stort. Har du en talang, en férméga, ett kontaktnat, ett
personligt varumérke sé ér det klart att du ska dra férdel av det men gér allt du
kan fér att det ska kunna dupliceras.



Vill du bygga en stor organisation som duplicerar sig?

Titta ned i din organisation efter hur médnga ledare som ér sjalvgéende. Hur
mdnga har du personligen hjdlpt till att bli sjdlvgdende? Det sdger en del om
hur din verksamhet kommer att se ut om ett ér, tvé ér tre ar osv. Hur ménga
presentatérer har du ute pé faltet som varje vecka sitter i méten2 Det talar om
hur din verksamhet egentligen mér.

Ditt personliga varumdrke inom direktférsdljning

Direktforsaljning ar en effektiv affarsmodell f6r att f& ut produkter pé
marknaden. Det skapar stora méjligheter fér vem som helst att vara med

att bygga upp en organisation. Marknaden har gétt 6ver mer och mer

till produktfokus fér att provisionspengar ska komma frdn kunder som

képer produkter fér att de vill ha produkter. Koncept dér kunder som blivit
distributérer och képer hem saker i hopp om att tigna pengar kommer inte att
6éverleva myndigheternas regelverk.

Tréffar du ndgon som jobbat med direktférsélining férut som letar efter ndgot
ar det inte sdkert de i férsta hand tittar pd produktutbudet. Mer sannolikt sé
letar de efter ratt typ av mentorskap och en sund kultur i en organisation de
kan sté for. De letar efter ledare med integritet och karaktéar. Talang ér en géava
men karaktér ér ett val. En ledare ér den person ménniskor véljer att félja.

Kevin Thompson menar att de seriésa féretagen gér vad de kan nér det galler
en hdlsosam balans mellan produktférsélining och rekrytering. De kommer
att bli énnu mer noga med att betala ut pengar fér ratt saker. Det kommer att
fokuseras énnu mer pé att ta fram utbildning i form av material som bécker,
audio och video fér att kompetenshdja organisationen.

Féretagen kommer att titta nérmare pd sina produkter och investera i
produktutveckling fér att skapa mer véarde pd marknaden. Du som distributér
behoéver ta nya steg i utvecklingen, eller rattare sagt ga tillbaka till grunderna
beroende pd hur du ser det.

Patric Nilsson
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Att satsa pd mer utbildning i organisationen leder till battre beteende, fler
kunder, hégre fértroende pd marknaden, attraktion av rdatt typ av distributérer.
Aterkommande inkomst som vi pratar s& mycket om betyder att du inte behéver
bérja om. Ska du pantséatta hela ditt fértroendekapital i ett varumérke som

du ska representera kan det vara bra att vara riktigt sdker pé att du valt ratt.
Du kan inte géra en snabb resa i en uppbyggnadsfas och sedan inte ta hand
om organisationen. Det handlar om relationer. Det handlar om att bygga

en verksamhet i mé@nga ar. Det ér det du ér har for. Du vet att det har ar ditt
livsverk.

Randy Gage brukar prata om att du vill skapa en kultur i din organisation som
andra vill vara en del av. Du som jobbar med direktférsdlining jobbar med
attraktionsmarknadsféring. Om du dar drlig och bryr dig om ménniskor kommer
du att attrahera likasinnade och dé& kunna gé hela vdagen.

Ditt varumérke handlar om hur ménniskor uppfattar dig. Vem du ér och vad du
star for. Hur du kommer att bli ihdgkommen har allt att géra med ditt agernade
idag. Fundera pé hur du vill att ménniskor ska uppfatta dig. Fundera p& vem
du d@r och vem du vill vara. Ditt agerande skapar ditt varumarke. Ditt mentala
visitkort. Hur vill du att ménniskor ska komma ihég dig om 50 ér2

“Beslutsamhet handlar om att géra de saker du lovat dig sjdlv att
goéra léngt efter kdnslan du hade nér du lovat dig sjélv att géra det
har Iémnat dig”.

- George Zalucki

Disciplin @r inte mer mystiskt édn att séga att du ska géra en sak och sedan géra
det. Bestdm dig fér ndgonting, skriv in det i kalendern pé& en dag och tidpunkt
och sedan ndr dagen kommer sé& goér du det som stér dar. Enkelt att géra men
latt att inte géra. En god vana dr svar att skapa men enkel att leva med. En
délig vana ér enkel att skapa men svér att leva med. Det beror pé hur du vill
att livet ska se ut i morgon, vad du har fér visioner och vad du vill ha fér livsstil
i framtiden.

Mdanniskor vill ha dig i sitt liv om du bygger med hjéartat. Dale Carnegie skriver
i sin bok Hur du vinner vénner: "Manniskor bryr sig inte om hur mycket du vet
férrén de vet hur mycket du bryr dig om dem”. Bygg din organisation som du
bygger din vanskapskrets, fér det ér det du gér. Din organisationskultur ska
vara sé stark sé att om féretaget skulle férsvinna sé skulle du éndé ha vénner
for livet.

Ditt foretag har ett valutvecklat system som alla kan félja. Anvand det material
som féretaget tillhandahéller. Randy Gage menar att om det ér ndgonting

du kénner att du inte kan sté& for sa ska du ldgga ned. Byta féretag eller byta
organisation. Hur mar du om 10 &r om du fortsatter gé emot din magkdnsla?



Du maste vara drlig mot dig sjélv och andra. Du méaste ha systemet och
supporten med dig fér att kunna gé& hela végen. Du méaste kunna jobba med
mdnniskor som finns dar.

Han sdger ocksd att en del ménniskor inte vill plocka bort egot ur ekvationen.

De vill alltid bestémma att de sjalva ska std langst fram i konferenslokalen som

en guru och inspirera andra. De vill skapa sitt eget presentationsmaterial. De
vill visa hela varlden att de kan lyckas bétire én alla andra med det har men
det dr ett stort misstag. Grundtanken med direktférséljning ar att bygga en
organisation som kan ta efter och duplicera samma tillvégagéngssétt som de
som trampat stigen fore.

Om det ér du som star dér framme varje géng s& kommer ingen annan véaga
gé fram. Om du tar fram eget material som du uppmanar méanniskor att
anvdnda sé talar du samtidigt om att féretagets egna material inte duger.
Du skjuter dig sjalv i foten. Du fér inte ens skapa eget material och sannolikt
kénner du inte till alla marknadsféringsregler du maste félja vilket kan skapa
dnnu mer problem fér dig och mdnniskor runtomkring dig.

Om direktférsalining ska ta det sista steget till allmén acceptans som en
kraftfull afférsmodell méaste ledare i var profession sté upp fér det. De maste
tro pé principerna om integritet och arlighet. Bygg ditt personliga varumérke
pé ratt vardegrunder. Det finns inga genvégar till att géra det rétta.

Patric Nilsson
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Promota events

Nér jag var helt ny och fick héra det har begreppet promota events férsta
géngen sd visste jag inte riktigt vad det innebar... Jag férstod i alla fall pé& alla
mdnniskor runtomkring att vara event var viktiga fér att vi skulle f& utbildning.

Senare fick jag till mig av Tim Sales att promota betyder “to make known”.

Att goéra ként. Att informera om. Att marknadsféra. Det handlar om att
marknadsféra eventen! Sélja eventbiljetter. Sélja ér ju ndgonting som de flesta
backar péd, ryggar tillbaka fér men det handlar ju om att férklara vardet av att
vara pd en utbildning fér att férsté vad det ar du gor pé féltet.

Alla saljer vi saker precis hela tiden. Vi sdljer in omstdndigheterna varfér vi
inte ska gora si eller sd. Vi séljer in vilken lunchrestaurang vi ska ata pa. Vi
saljer in till var respektive vad vi ska géra och inte géra. Vi séljer var tid till var
arbetsgivare dven fast jag jobbade pé& industrigolvet salde jag in min tid till min
arbetsgivare (alldeles fér billigt och du fragar mig...).

Promota eventen &r essentiellt. Du kan inte bygga en stor verksamhet om
du inte promotar event. Jag ténkte bara forklara vad det egentligen handlar
om for direktforsaljning historiskt sett... Om du jobbade med det héar f6r 50
ar sedan — dé var det mer likt en franchise-tagning precis som du éppnar en
kosttillskottsaffér. Du képte hem ett lager med varor f6r kanske 50.000kr..



Det var normalt. Det var inget konstigt. P& den tiden. Sen skulle du férséka
sdlja de hér grejerna och investerade du den typen av pengar var det inte
konstigt att du ville ha utbildning i vad du héll p& med. Det blev en annan nivé

av seriositet fér att du ville verkligen att det har skulle bli ndgonting om du gétt

in med den typen av kapital.
Investera i din verksamhet

Om du gétt in med ett par miljoner i en franchise sé& ar det inte valfritt att dka
pd utbildning. | vissa fall kan det handla om ett halvar i USA - not optional
(inte valfritt). Frdgan ar hur seriést du tar din verksamhet. Sedan vet jag att

vi inte skulle rekrytera sé@ ménga om det krévdes att vi var pé utbildning flera
manader efter att vi betalat miljoner f6r att starta. Jag vill bara férklara vérdet
av att verkligen lara sig forstd vad man héller pé med.

Fér 50 a&r sedan kunde som sagt ett startpaketet kosta 50.000 kr och
utbildningen var inte valfri. Om du gick in d& utan att képa pa dig ett lager
med produkter sé fick du ett “lycka till” och fick ringa den dagen du angrat dig

och ville bestdlla lite grejer. Det ér mer eller mindre oméijligt att bygga utan att

ha provat produkterna.

“Ring den dagen du bestémmer dig fér att bli professionell f6r dé férst kan
vi hjélpa dig...” — var var inte helt ovanligt bemoétande sdger de som var
med pd den tiden. Idag startar du pé& en gratislicens och har valet att plocka
hem produkter f6r n&gra tusenlappar. Ju mer grejer du har hemma ju bdttre
utgéngslage har du givetvis.

Inte fér att du ska sdlja innehéllet i paketet nufértiden utan fér att du ska
testa av grejerna sjdlv och l&na ut eller dela ut varuprover fér att personer i
din narhet ska fé& testa av dem. Extremt véardefullt. Utan varuprover - inte alls
samma resultat. Du kan dven i det ladget l&@na ut grejer till nya i véntan pé att
de far hem sina sé@ kommer igéng snabbare. Det dar onekligen ett tecken pé
seriositet att du rustat dig med grejer sé& att du kan géra den hér resan pé
riktigt. Ambitionen styr.

Utbildningar

Det finns ett uttryck som heter GPA — Gé pé& allt! Ak pé& alla utbildningar! "Du
ska dra igdng en verksamhet som kommer kunna ge dig 100.000 i ménaden
eller mer om du har ambition och gér jobbet men du tdnkte inte utbilda dig?

Jag &kte pé alla event nar jag var ny. D& é&kte jag pé& 3 internationella event
nedét Europa per ar. Sen dkte jag pé event flera gédnger i Sverige varje ar. Jag
la sakert 50.000 per &r pé resor, hotell, eventbiljetter och andra omkostnader.
Det ér sékert ingenting du méste géra idag. Vi har byggt upp en infrastruktur
som dr extremt effektiv i Sverige.

Patric Nilsson
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Jamféorelse

L&t oss j@mféra med ménniskor som skaffar sig en vanlig utbildning. De som
bestémt sig for att plugga vidare, de pluggar vidare i 5 @r och har tagit lén fran
CSN pé ndgra hundratusen fér att géra det. Ség att du ska bli lékare. Jag vet
inte exakt men jag tror jag réknar lagt om vi sdger att du vaknar med ett lan
pd 300.000kr efter minst 5 a@r. Du har gétt back 300.000kr innan du har bérjat
jobba fér att du valt att skaffa dig en utbildning. Det ar normalt idag. Varfér
tror du att du ska dra igdng med den hér verksamheten utan att utbilda dig?

Du behéver séatta dig in i saker! Tank om du skulle kéra 5 éar. Inte “break even”
utan 300.000kr minus efter 5 ar. Nu éar det sdllan folk gér sé i direktférsaljning
for antingen gér de "break even” p& ndgra ménader om de gér det de lovat sig
sidlva att géra eller sé slutar de efter en tid nér de tycker att det gér trégt. Det

ger dig lite perspektiv.

Gor du ratt saker i 5 érs tid s& kan du ha byggt upp en inkomst p& 100.000kr
i ménaden efter 5 ar. Jag har flera personer i min organisation som startade
for 5 &r sedan och idag passerat den inkomsten. Inga konstigheter om du
gor det du lovat dig sjdlv att géra. Om du &ker pé utbildningarna — fér utan
utbildningar kommer det sallan ndgot resultat.

Vad kostar utbildning om du védnder dig till ett
utbildningsféretag?

Ta Success Resources. Ett av varldens stérsta utbildningsféretag — kanske det
stérsta, vad vet jag. De flesta stora gurus du kénner till ligger under deras
paraply. Anthony Robbins exempelvis. Vi var pa vart férsta Anthony Robbins-
event 2008.

Vi flég till London, vi betalade flyg, boende, mat och andra omkostnader utéver
de 8000kr som biljetten kostade f6r helgen. Det var bara férsta steget. Nésta
steg kostade 35000kr. Fér en helg. Endast biljett. Exklusive flyg, boende, mat
och omkostnader. Vad ér ett event vart2 Deras filosofi ar att du lér dig p& négra
dagar vad de flesta inte lér sig pé& alla ér i skolan. Gallande hur du kan bygga
ditt liv, hur du kan tdnka kring rikedom - inte bara pengar. Ett rikare liv.

Vi képte den kursen och &kte pd den. Sedan dess har jag gétt flera liknande
utbildningar utomlands och i Sverige. Vad dr utbildning vart2



— Det beror pé vad du gér med det. For mig var det ALLT! Utan all utbildning
jag investerat i skulle jag inte vara dér jag ér och ha de resultaten jag har.
Saken &r att om du sitter och funderar pd om du ska dka pé utbildning eller
inte. Okej — vad vill du géra med det har2 Hur gérna vill du bygga upp det?
Tycker du det hér ar en rolig grej eller tycker du det har ér en trevlig hobby?2
Helt ok. Aker du p& event fér att bli lite inspirerad s& &r det helt okl Du &r
vélkommen. Jag vet de som stannar hemma fér att “det ér lite mycket nu”...
Hur det kan vara béde “lite” och “mycket” vet jag inte men... det ér ett vall | sé
mdnga andra organisationer ér det “not optional” ... det @r essentiellt. Det ar
inte valfritt. Du far inte vélja. Om du inte utbildar dig sé& ar det ingen idé.

Vi som ledare

Det ér svart att jobba med mdnniskor som inte utbildar sig — som har fel attityd
till larandet. Jag hérde en person en gdng som sa “du kan ju ta anteckningar
och gé& igenom det med mig nér du kommer hem2” — Den personen hade fel
attityd till ldrandet. Den personen ville krdva av mig att jag la timmar av mitt liv
pd att Gterberatta vad jag hade lért mig pd en utbildning. Varfér skulle jag géra
det nér personen lika gérna skulle kunna sitta bredvid mig pé utbildningen?

Som ledare dr vi alltid pé talangjakt. Det viktigaste egenskapen vi letar efter
ar hunger. Eller fér att citera min mentor Orjan: “Agressiveness!” Nar du &r
aggressivt hungrig & térstande efter kunskap. Vilja ér bra. Hunger ér béttre.
Det ar vad vi letar efter. Nagon som har viljan ér jag beredd att investera hur
mycket som helst i. Tid, energi, pengar. Den hér varlden behéver fler ledare.
Hur gdrna vill du det har2 Du kan revolutionera ditt liv om du véljer att ga for
det.

Ménga mdnniskor har pé ett &r byggt upp en inkomst som de skulle kunna leva
pa! Nagra har pd ndgra é&r byggt upp en inkomst pé dubbelt s& mycket som
genomsnittet eller mer! Jag ser bara sé ménga férdelar med att jobba s&hdar
jamfort med allting annat jag sett i hela mitt liv.

Jag brinner f6r den hér verksamheten och jag kommer jobba med det i resten
av mitt liv. Det finns ingenting som kan matcha. Det hér ar det grymmaste
jag sett och vill du vara med pé den har resan — &k pa utbildning. Det finns
ingenting som kan jGmféras med den hdar karridgren!

Tillbaka till “betala priset”

D& kommer vi tillbaka till det hér med betala priset. Manga sdager “Jag har inte
rdd men jag skulle sa gdrna vilja...” eller "Det ar inget fel pd min attityd — jag
har bara inte réd.”

Patric Nilsson
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Okej?

Jag vet hur det kénns att inte ha pengar. Jag vet hur det kdnns att maxa sitt
kreditkort. Jag vet hur det kdnns att slapa med rékningar i ménader... Jag vet
hur det kdnns att f& SMS av en konsultfirma som vill hamta min bil f6r jag inte
betalt leasingen pé flera mé&nader. Jag vet hur det kénns att... Jag skulle kunna
fortsétta...

Jag vet att det handlar om prioriteringar och ja... Jag har ingen familj sé

jag har bara mig sjélv att dventyra men saken ér att i min vérld var det inte
riskfyllt! I min vérld var det en investering som sakerstdllde att framtiden sag
ljusare utl

“Att sitta hemma och krampaktigt hdlla fast i det du har dr det mest
riskfyllda du kan géra.”
— Patric Nilsson

Att géra ndgonting mer ar det sakraste du kan géra!

* S& vad har du i férrédet som du kan sélja
Hur kan du tjégna lite mer pengar?

Kan du jobba évertid s& att du far ut mer?
Kan du léna pengar ndgonstans ifrdn?
Kreditkort?2 Banklé&n?

Jag ér ingen "Big fan” av konsumtionskrediter. Jag har sjélv gatt den végen nar
jag hade déliga vanor. Spenderingsvanor. Det ar stor skillnad pé investering
och konsumtionskredit. Den ena ater upp dig den andra sar ett fré av ditt
framtida 6éverflod. Det skapar férutséttningarna for att bygga en generativ
ekonomi.

En gdng nar jag skulle férklara for min sponsor Fredrik att jag inte hade rad att
dka pd nésta event fick jag en CD-skiva av honom. Ja det var innan storytel.
Innan det var det kassettband.

Jag fick lyssna till en man som senare blev en viktig mentor pé& flera sétt Mr.
Randy Gage. Han pratade om vikten av att &ka pé event. Han férklarade vad
han gjorde fér att komma ivdg och utbilda sig. Han férklarade att detta var
fullsténdigt avgérande for hans framtida karriar. Han var tvungen att salja
mobler fér att komma ivag pé event.



Han frégade: “"Har du sélt din séng éné”

D& ar det s@ himla latt som svensk och skratta lite och sdga: “Ja men...” inga
men! Hur gdrna vill du det hér2 - Sa han i slutet pa talet... “Om du tédnkt att
géra det hdr men du inte f@r ihop pengarna — sélj din tv!”.

Jag stod i en situation precis dé nar jag hade tagit ett banklédn och képt en bil,
maxat mitt kreditkort, jag hade en ny ldgenhet. Ny telefon. Nya mébler... Jag
var inte i position att kunna dka. Jag sa att jag inte hade réd. Jag lyssnade pé
Randy och han sa “Sdélj din tv.” Jag hade en ganska ny widescreen (tjock-tv) sé
jag sé@lde den och képte flygbiljetten fér ett par tusenlappar och eventbiljetten
som lag pé& narmare 3000kr. Det var inte till Stockholm vi skulle utan Kéln -
Tyskland.

Hur hungrig dr du?

Det ar det de handlar om. Sé ér det ndgon som sdger “Nu lé&ter Patric sé
hérd... Ska det vara pé det viset s@ stannar jag hemma.” — Visst gér det. Jag
ar inte har for att bli omtyckt. Jag ar har fé6r att hjalpa dig att f& resultat. Jag
vill inte att du springer vansinnigt mycket snabbare én vad du klarar av men
utbildningarna ér viktiga. Jag vill att du dker pé event!

Funkar det inte s& funkar det inte men jag vill att du goér allt du kan f6r att ta
dig ivag. “Jag kan inte sélja min TV f6r d& har inte ungarna ndgot att titta pé
barnprogram pé...”

— Jag fattar det... men har du ndgonting i garderoben? Négonting i garaget?
Négonting pé& vinden som du klarar dig utan som du kan sélja av féra att fé
rdd med en eventbiljett? Finns det en vilja sé& finns det en vag.

Hur gdrna vill du férdndra din framtid?

Ar du hungrig sé finns det I6sningar. Fér att f& ndgonting annorlunda behéver
du géra ndgonting annorlunda. Ta ett beslut. Bryt ménstret. Ageral

“Idag dr ett unikt tillfélle att dra ett streck i sanden, kliva éver och
sdga: Nu ska jag féréndra mitt liv”.
— Patric Nilsson

Patric Nilsson
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AVSLUTNING:

BORDE ALLA JOBBA MED
DIREKTFORSALJNING?

Det ar ett fardigt koncept. Systemet och materialet finns dér. Supporten pé
kontoret jobbar heltid med att hjéglpa alla som jobbar pé féltet och deras
kunder med alla funderingar som inte ar en utbildningsfrdga. Mdnga
mdnniskor blir attraherade av tanken pé att allt ar pé plats. Nyligen fick jag
frdgan om alla borde jobba med direktférsaljning...

Det finns olika typer av méanniskor. Om du inte behéver vara pionjér, komma
pé och géra allting sjdlv utan du kan téanka dig att ldgga ut (outsorce) vissa
saker och koncentrera dig pa kérnverksamheten (méten, méten, méten) sé kan
direktférsdlining passa utmarkt fér dig som entreprenér.

Det enda som egentligen skiljer sig ifrén att vara franchise-tagare ér att du inte
betalar ndgon direkt licensavgift och i moderna direktférséliningsféretag binder
du heller inte upp négot kapital eftersom du inte bygger lager utan féretaget
skickar ut produkterna direkt till kund.

Du har en hel stab av mentorer som har ett ekonomiskt intresse av att det
gdr bra for dig. Du kan se dem som kostnadsfria konsulter som kommer att
lara dig, coacha och végleda dig dit du vill resultatmdassigt. Det finns alltid
begrdnsningar i strukturen som goér att den som goér mest ér den som tjdnar
mest vilket innebdar att det inte handlar om att vara férst vilket verkar vara
ndgot en del har fatt fér sig.



Naturliga ledare som gdrna ingér i en befintlig organisation brukar kallas fér
intraprenérer. En bra definition finns bl a p& Ekolek — Svenskt Ekonomilexikon.

“En person som kan liknas vid en entreprenér det vill séga en
féretagsam och nyskapande person. Till skillnad frén en entreprenér
ér intraprenéren verksam inom en organisation, ofta ett stérre
féretag, istallet fér att driva eget.”

KLICKA HAR FOR ATT KOMMA DIT

Det spelar ingen roll hur bra ndgonting dr. Alla har vi traffat médnniskor som
inte har ndgon ambition. Om det ér bra méanniskor som startat ett bra bolag
som har ett bra system s finns egentligen férutsattningarna. Det ska séklart
finnas bra produkter, moéijligheten till bra kompensation och bra ledare som kan
hjalpa till (valfritt att byta ut “bra” mot vilka superlativ du énskar). Nu handlar
det om dig.

Vad vill du¢

Jag tror inte alla som képer en gitarr siktar p& att bli rockstjagrnor. Tror heller
inte att alla som koéper en golfbag full med klubbor har ambitionen att bli
proffs. Alla siktar inte p& toppen. Det finns s& médnga som ar ute efter att tjdna
ndgra extra tusenlappar samtidigt som de far tréffa positiva méanniskor, gé pé
férelasningar och lara sig nya saker.

Alla borde inte jobba med direktférsélining men saken ér att vem som helst
med ratt attityd till larandet kan géra det. Det spelar ingen roll vad som star pé
ditt CV eller vad som star pé ditt UC. Finns viljan dar sé& ar direktférsélining ett
fantastiskt sétt att driva féretag pé.

Patric Nilsson
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BONUSKAPITEL:
DET SPELAR INGEN ROLL

Det spelar ingen roll hur bra det du har att visa ér om ingen fér reda pé det!
Tank dig att du fér en mojlighet att sdlja lotter med vinst varje géng. Du far
bara prata med dem du skulle vilja ge mdjligheten att vinna. De flesta skulle
nog tycka att det var enkelt och lata de sjélva bestémma om de ville képa
ndagot eller inte.

Lika enkelt ér det egentligen att ldta ndgon titta pd vad du jobbar med och
l&ta de sjalva bestamma om de tycker det l&ter intressant. Ibland fér jag héra
invéndningar som “Jag tror inte hon ar intresserad” eller "Jag tror inte han har
tid” men varfér inte l&ta personen sjalv ta det beslutet?

Ofta far jag héra i coachning med ménniskor att de behoéver tréffa personen
forst, ta en fika, dta lunch med personen fér att pd ndgot satt intensifiera
kontakten innan de visar en verksamhet fér dem sé att de inte plotsligt tror att
det &r just darfor de vill tréffa dem — Aven om det &r just darfér du vill tréffa
dem, f6r att de ska f& méjlighet att titta p& vad du gér. Det har ér med storsta
sdkerhet duplicerat fran upline-kedjan, dvs mig sjdlv och jag ténker vénda pé
det perspektivet nu.

“Bli inte besviken pé& resultaten du inte fick av aktiviteten
du inte gjorde.”
— Kommer inte ihdg vem ldngre sé du kan citera Patric Nilsson



Jag tror att vi dr onddigt radda for att sdga varfér vi ar déar och vad vi vill visa.
Bakét i tiden har det varit s mycket “férsélining” men saken ar den att vi letar
efter pedagogiska ménniskor som vi kan lara hur de gér en kort presentation.
Det spelar ingen roll alls vad de har fér yrkesbakgrund men det handlar inte
primdrt om férsdljning i mina 6gon. Férsaljning handlar férsaljning. Rekrytering
handlar om rekrytering — en process.

Det handlar om att vara pedagogisk nog att dela med dig av information som
du tror att den andra personen ar nyfiken pé att titta ndrmare pé. Sjdlva saljet
kommer hogst troligt i ett senare skede om det handlar om rekrytering. Fé
madnniskor skriver anstéllningsavtal pa férsta anstéllningsintervjun.

Bakét i tiden sé@ har direktsdljare eller natverkare (speciellt om vi tittar p& mim-
féretagen) sélt startpaket genom att gé in i ett méte, tala om hur fantastiskt
detta ér. Hur enkelt det ér och hur mycket pengar de ska tjgna utan att géra
ndgonting. De "sé&lde p&” manniskor mojligheten.

Idag ser jag tack och lov i de seriésa bolagen en helt annan typ av kultur.
Sambhaéllet gér snabbare. Attention spam pé sociala medier och annat gér att
folk fattar beslut snabbare men rekrytering dr fortfarande och har alltid varit
en process. Om vi respekterar det s& kan vi géra som né&gon sa “Go slow to go
fast”.

"Give me six hours to chop down a tree and | will spend the first
four sharpening the axe.”
— Abraham Lincoln

Med det ar det inte sagt att det ska ta mycket ldngre tid. Nar ménniskor ar
redo kan det g& mycket snabbare nér de val satter igdng. Da ar det ju bra om
du initialt har visat vad det ér ni ska géra sé& att inte sjdglva den delen tar lika
l&ng tid innan det ar dags.

Jag var ocksé den som ville fika med mdnniskor fem génger innan det var
dags att ha ndgot moéte. Jag har ténkt om. Jag vill visa vad det ér jag gér och
antingen gar vi vidare i processen direkt eller sé kan vi titta nérmare pé det
langre

fram. Om de inte gér vidare &r det bara att hélla kontakten. Skicka en GIF

i messenger om du ténker pé dem. Ta ett kort ndgonstans dér du tanker pé
dem och skicka éver. Bygg relationen 6ver tid. Vissa méanniskor bestémmer sig
ganska snart. P& presentationen eller efter en uppfélining startar sékert 2-4 av
10 oavsett hur erfaren du ar.
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3-4 av 10 ar de som inte bestdmmer sig. De vill ha tid. De séger egentligen
inte nej heller. De kanske séger nej for nu men det ar aldrig ett nej. De ser inte
att de ska goéra det har just nu men om du bygger relation med dem éver tid sé
kommer de tids nog att komma tillbaka till dig om du har behandlat dem val

— for nar skilsmdssan ér ett faktum eller de far sparken frén jobbet... De byter
jobb, byter boende, byter sambo. Gér ihop, gér isér — D& tdnker de att “just
det.. det dar skulle passa ganska bra nu.. f6r jag skulle vilja ha ndgonting mer”

* Jag skulle vilja ha ndgot mer positivt i mitt liv.
* Jag skulle vilja ha mer ekonomi
* Jag skulle vilja ha kollegor!

De kommer att tdnka pé& dig om du har byggt relationen starkt. Det ér ingen
strategi — det ar ett satt att leval Att behandla ménniskor pé ett vettigt satt. Hall
kontakten med ménniskor. Fér det spelar ingen roll hur lang tid det tar fér nar
de ar redo sé finns du dar.

Det klart att de ska jobba med dig av alla ménniskor. Nar de kénner att det ér
dags dven om de inte hade en aning om det férsta gdngen de traffade dig eller
ndr de s@g presentationen. De trodde aldrig att det skulle bli intressant men
helt plétsligt sé vill de ha in n&gra extra tusenlappar eller plétsligt sé fick de
loss en massa tid och tycker det verkar jatteintressant.

Helt plétsligt sé vill de géra karridar f6r att livet har férdndrats och dé finns

du dar. 3 av 10 kommer aldrig att géra det. De dr inte intresserade och de
kommer aldrig bli intresserade — men du har ju aldrig en aning om vilka de ar.
Du maste ju traffa alla 10 av 10 fér att veta vilka 2-4 av 10 som skriver in sig,
vilka 3-4 av 10 som du fé&r "Go slow to. Go fast” med. Behdll relationen. Ta en
promenad med folk ibland. Ta en lunch. Ta en fika. G& pé en féreldsning. Vi
jobbar med ménniskor.

Relationsmarknadsféring.

S& om du hade en lott med vinst varje gédng och du fick sélja till hur ménga du
ville — vilka skulle du nu direkt vilja ge moéjligheten dé att vinna? Prata bara
med dem som du skulle vilja ge méjligheten att vinna - och l&t de bestémma
om de vill képa en lott eller inte. Det beslutet har inte du med att géra. Du kan
bara visa dem méjligheten. Fér det dr ditt jobb att exponera materialet vi sitter
pd. Beslutet far de sjalva ta. Sen féljer vi upp mdanniskor, vi tar med dem pé
hotellméten. Vi informerar de som vill veta och vi utbildar de som vill kéra.

Om inte nu — ndr?2 Om inte du - vem?

Jag har bestémt mig. De ndrmaste 90 dagarna ska jag fokusera 100% pé att
expandera teamet med egna kontakter. Jag ska gé in i en rekryteringsprocess
med ett tempo jag aldrig tidigare haft. Allting fram till idag ér historia — ditt
genombrott ligger framfér dig om du vdljer att tro p& det. Det ér nu det riktiga
lyftet kommer!



CHECKLISTA:
TILLBAKA TILL FRAMTIDEN

Tittar vi in i framtiden sé tror jag vi kommer se en hel del férandringar jaGmfért
med hur direktférsdlining gér till idag. Har kommer négra punkter du kan se
som en checklista fér framtiden som jag ér évertygad om:

1. Féretagen och organisationerna som inte jobbar med
personlig utveckling och ekonomi genom sitt ledarskap férlorar.

Féretag som inte utvecklas kommer inte hdnga med i utvecklingen. Féretaget
behoéver utbilda organisationen inom personlig utveckling, ledarskap &
ekonomi. For oss pé faltet ér det de som utbildar sig som vinner. Véxter du inte
sé& dor du. Vill vi att vart team ska véxa mdéste vi véxa.

2. Online kommer véxa kraftigt!

Fler och fler bérjar utforska méjligheterna med att jobba pé sociala medier.

* Du sparar tid dé du behéver inte flytta dig frén punkt A till punkt B.

* Du har bara méten (zoom) med kontakter som ér intresserade.

* Prospektering blir effektiv dé du kan prata med fler personer pé kortare tid.
* Det blir enklare att fa till ett fléde och félja upp systematiskt eftersom du
utnyttjar kraften i plattformen - exempelvis Facebook.

Patric Nilsson
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“Innebdr detta att vi ska spamma ut véra varumdrken
eller légga ut inldgg
om att vi séker folk till bolag XYZ i diverse grupper pa fb2 ”

Absolut inte! Att jobba online handlar minst lika mycket som offline om
relationer. Det skulle vara som att stdlla sig pé& torget med en SJ-pall full med
presentations-material och med megafon skrika ut att har finns det pengar att
tiana - for att det skulle kallats att jobba offline. Med sunt férnuft kommer du
l&ngt!

Aven om du effektiviserar din verksamhet med att jobba online kommer du
tappa en massa kontakter och moéjligheter om du inte satter relationen i férsta
hand! Var genuin, personlig och 100% dkta nér du légger ut saker pé sociala
medier! Ett inldgg pé din tidslinje som du kopierat av ndgon annan ser inte
bra ut och f&r motsatt effekt! Det blir bara pinsamt nér folk ser originaltexten
postad av ndgon annan tidigare én nér du postade ditt inldgg.

3. System och automatisering véixer exponentiellt in i framtiden och
de bolagen som inte satsar pd “tech” blir éverkérda.

Har kommer det hdnda sé& otroligt mycket de kommande aren och det gdller for
foretagen att hdnga med i utvecklingen.

* Webshop - Alla handlar online och produkter skickas direkt till kund.

* App fér utbildning - Seriésa féretag jobbar givetvis med att sténdigt
kompetenshéja organisationen och utnyttjar tekniken fullt ut.

* Universitet via backoffice - Utvecklingen méjliggér att féretagen kan ge oss
pd féltet mer och mer grundutbildning via video direkt fran vart digitala kontor.
* Fler digitala verktyg - Det blir svart att forestalla oss hur framtiden ser ut om
ndgra &r nar det kommer till teknik och det ar darfér jag tagit hjdlp av de bésta
i varlden fér att lara mig det har sé jag sedan kan hjélpa andra.

4. Vi kommer se stérre skillnad pé seriésa och oseriésa bolag.

Vi ska utbilda marknaden om vad det har ér och hur det fungerar. Det kommer
alltid finnas bedragare dér ute och anledningen till det @r att folk inte ser
skillnad pé ett affarssystem och ett olagligt spel med pengar. Oftast handlar det
om att folk inte forstar pga brist pé utbildning.

Hall dig borta fran alla dessa "passiva inkomster”-grupper pé Facebook som
de som inte vill géra jobbet postar inldgg i. Kryptovalutor, coins, tradingbotar
och lotto (ja du laste rétt aven om det &r monopol pé spel i Sverige vilket
lotteriispektionen kan intyga...).



Det ar bedrégerier som aldrig har fungerat éver tid men sa lange det finns
mdnniskor som vill bli bldsta s& kommer de fortsatta finnas dér ute. Pengarna
du betalar in betalas ut till ndgon annan. Héll dig borta. Man blir som man
umgds och tro mig, du vill inte bli inblandad i ndgra pyramidspel.

Vi kommer bli betydligt fler som utbildar marknaden om vad direktférsaljning
handlar om och inte handlar om. Du som léser det har har positionera dig
extremt bra fér att vara med pé det. Du ér villig att utbilda dig fér att sedan
utbilda nédgon annan. Tillsammans bidrar vi till ett battre féretagsklimat i
direktférsaliningsdjungeln.

5. Var “community” véxer édnnu starkare.

Det handlar om gemenskap. Vi ér beroende av varandra. Oavsett om det
handlar om familj, idrott, religion, politik, musik eller en batklubb sé& bygger
vi en kultur som mdnniskor vill vara en del av. Vi ér beroende av att tillhéra
ndgonting. Vi behéver kdnna att vi tillhér ndgonting stérre.

Det ér hela nyckeln. Det ar det viktigaste av allt. Gemenskapen kan ldra dem
allt. Varfér vi gér saker, hur vi gér saker, vardegrunder, vart vi ar pé vag. Vi
brukar prata om att vi sitter runt lagerelden, alla fér plats, alla fér vara med sé
ar det upp till var och en vad man vill géra. Communityn ar det viktigaste av
allt i en organisation i direktférsélining och det kommer bli dnnu viktigare in

i framtiden. En férutsattning for att du ska kunna bygga en organisation som
finns kvar éver tid.

Patric Nilsson

Bygg eller valj en community i ett bolag med en kultur du trivs i och med
mentorer som kan hjélpa dig, som vet hur du kénner, som finns med hela
vagen. Bygg langsiktigt! Tank 10 ar. Varfér inte 50 ar2 Ha en vision om att
bygga en organisation som finns kvar langt efter dig - om 100 ér eller mer! Vi
ér i behov av att tillhéra. Vi bygger en gemenskap i en vinnande kultur. Det
dr en av vara starkaste drivkrafter - Att tillhéra négot stérre. Vi bygger nagot
storre!

Den communityn eller plattformen vi bygger inom direktférsaljning kommer bli
hur stort som helst. Det har ér bara bérjan. Allting fram till idag har bara varit
férberedelser. Vi ar pionjarer i varldens i sdrklass mest spannande profession.

L&t oss starta en revolution...

Avslutningsvis vill jag tacka dig fér att du ldste den har boken.

Jag hoppas vi ses pé faltet.

Med vanliga hdlsningar,

Patric Nilsson
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