Kapitel 5

Att organisera direkthandel

Anders Berglund

Kapitlet beskriver hur man organiserar en fungerande direkthandel. Det
handlar om tva grundformer - traditionell féretagsorganisation eller nat-
verk — och otaliga blandningar mellan dessa. Direktséljare kan vara an-
stallda, men huvuddelen &r egna foretagare och manga kombinerar direkt-

forsaljning med ett hel- eller deltidsarbete nagon annanstans.

Viktiga forutsattningar: jamlikhet, enkelhet, rekrytering
och motivation

Direkthandeln dr jimlik i den meningen att den r 6ppen for alla och lika
arbete belonas lika oavsett vem som utfor det. Enkelbet och 6ppenhet ef-
terstrivas i alla led och affirsplanen maste vara latt att forsté for alla. En-
kelheten ér en forutsittning for att den sa viktiga rekryteringen av siljare
ska fungera. En person kan utan storre kostnad eller risk prova sig fram
som direktsiljare. Médnga finner att arbetet inte passar deras liggning
eller de viljer att ha det som extraknick. Det ir dirfor avgorande att man
har en effektiv, [6pande rekrytering dir méinga fir chansen. Samtidigt
stravar man efter att finna séljare som har forutsittningar att nd en hog
forsiljningsvolym och i sin tur rekrytera nya siljare. Rekryteringen dr pa
sé sitt en del i marknadsstrategin, eftersom varje ny direktsiljare tillfor
merforsiljning och nya kunder. Den idr ocksa en del av tillvixtstrategin:
ju fler siljare direkthandelsforetaget engagerar och ju mer triffsiker re-
kryteringen visar sig vara, desto storre blir tillviixten.
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Men rekryteringen ér inte avslutad i och med att en ny siljare en-
gagerats. Direkthandelsforetaget maste ha entusiasmerande ledare med
tormaga att motivera bide sig sjilva och direktsiljarna sé att alla utvecklas
och trivs. Minga traditionella arbetsplatser idag har en omotiverad per-
sonal som egentligen inte trivs men dnda stannar. Inom direkthandeln ir
detta en omojlighet. En omotiverad direktsiljare klarar inte sin forsilj-
ning och slutar snart eller soker sig till ett annat direkthandelsforetag.

Organisationsformer

Ett direkthandelsforetags tillvixt sker pa en viss typ av marknad och
enligt vissa strategier som ligger inom ramen for foretagets affirsidé
och mil. Det maste alltid finnas en tydlig ledning och organisation med
enheter som skoter central administration, marknadsforing, utbildning,
trycksaksproduktion, varudistribution och andra gemensamma funktio-
ner. Sjilva forsiljningen av foretagets produkter genomfors emellertid
alltid av direktsiljare ute bland konsumenterna.

Direktsiljare dr antingen fast anstillda eller egna foretagare som
sjalva viljer hur de vill ligga upp sin verksamhet inom ramen for det
koncept som direkthandelsforetaget stir for. I den senare gruppen be-
talar oftast direkthandelsforetaget skatt och sociala avgifter it de siljare
som av skatteverket inte betraktas som egna foretagare. Siljarna kan vilja
att bara vara kunder sjilva, att silja till ett fital vinner och bekanta eller
att expandera sin verksamhet i vidare cirklar. Direktsiljare som dr egna
foretagare kan rekrytera fler direktsiljare. De kan da ocksé fa provision
pa de nya siljarnas forsiljning.

Direkthandelsforetagets frimsta utmaning bestér i forsta steget i att
stimulera och motivera direktsiljare att sjilva arbeta systematiskt och
engagerat. | ett andra steg bestdr det i att motivera direktsiljarna att
rekrytera egna siljare som i sin tur finner nya kunder och si vidare. Re-
kryteringen ger alltsd direktsiljarna mojlighet att utveckla en egen verk-
samhet och fi den att vixa. Direkthandelsforetaget maste arbeta hart
for att skapa ett stimulerande foretagsklimat som haller direktsiljarna
positiva och vid gott mod.

En organisation ir inte lingre det vi en ging lirde oss av militiren:
strikt hierarkisk och auktoritir. Idag finns en méngd varianter. Alla fore-
tag, oavsett bransch, ska vilja en organisationsform som gor det mojligt
att agera effektivt med en sund ekonomi som f6ljd. De ska organiseras
pa olika sitt beroende pi i vilket utvecklingsstadium de befinner sig, hur
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marknaden och produkterna ser ut och vilka mal de har. For direkthan-
delsforetag ir forsiljningsokning ofta ett mycket viktigt mal och organi-
sationsformen miste dérfor ha inbyggda tillvixtmojligheter.

Det finns olika siitt att strukturera sin verksamhet for att uppna detta.
Vi kan urskilja tva grundformer for direkthandelns organisation:

* 'Traditionell siljorganisation (single level marketing)
* Nitverksorganisation (MLM, multi level marketing).

De tvd grundformerna forklaras nirmare nedan. Dir framgér ocksa att
de forekommer i minga olika kombinationer.

Traditionell siljorganisation

I en traditionell siljorganisation skots forsiljningen av hel- eller deltids-
arbetande siljare vars enda uppgift dr att silja och leverera till konsu-
ment. Direkthandelsforetaget distribuerar produkterna till siljarna och
skoter ocksd de administrativa och stodjande funktionerna med hjilp av
anstilld personal. I princip ser det ut som i figur 1.

VD
—— Adm_ini-
Forsaljnings- stration

chef

Filial- || Filial- || Filial- || Filial- Filial- || Filial- || Filial-| | Filial-| |Filial- || Filial- || Filial- || Filial-
chef || chef || chef || chef chef || chef || chef || chef chef || chef || chef || chef

S é\ea @(é\e

©O®® ©G®®

Siljare  Séljare

Figur 1. Exempel pa ett traditionellt organiserat direkthandelsféretag med huvud-
kontor, regioner, filialer och slutligen individuella séljare som har direktkontakt med
konsumenterna.

Att organisera sin verksamhet pi traditionellt, hierarkiskt sitt genom
torsiljning direkt till kund och inte genom grosshandel och detaljhandel,
ir den ursprungliga organisations- och distributionsformen f6r direkt-
handelsforetag. Det dr ocksd den vanligaste organisationsformen och
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inom EU ir tvi tredjedelar av direkthandelsforetagen organiserade pa
detta sitt. Med avseende pa omsittning och antalet direktsiljare dr emel-
lertid nitverksorganisationerna betydligt storre dn de traditionella.

Minga av virldens mest kiinda och etablerade direkthandelsforetag ér
traditionellt organiserade. Det kan handla om féretag som siljer snabb-
rorliga konsumtionsvaror som Avon, hemparty-foretag som Tupperware
och sddana som siljer hushéllskapitalvaror och bocker med hjilp av hem-
besok, sdsom Lux och Bertmarks Forlag.

Direktsiljare i nitverk

Den grundliggande principen for forsiljning via direktsiljare i nitverk
ar att direkthandelsforetaget inte behover bygga upp en forsiljnings-
organisation i traditionell mening. I stillet for anstillda siljare har man
oberoende direktsiljare som med olika incitament stimuleras att bygga
upp egna siljnitverk (figur 2). I denna nitverksorganisation baseras er-
sittningen inte bara pé den enskilde siljarens eget arbete, utan ocksa pé
hur f6rsiljningen lyckas inom det egna nitverket. Organisationen vixer
genom att direktsiljarna skapar egna nitverk och nitverksgrupper och
det star varje direktsiljare fritt att starta nya grupper av direktsiljare och
nitverk.

Foretaget

Figur 2. Direkthandelsféretag som nétverk.

Aven om det traditionella foretaget ocksa har en organisation i flera
led ir skillnaden mot nitverkets organisation tydlig. I det traditionella
foretagets organisationsschema ser "benen” ungefir likadana ut. I nit-
verksforetaget didremot ér alla egna foretagare och deras insatser beror
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pa deras intresse och ambition, vilket gor att inget ben ir det andra likt.
Vissa nojer sig med den egna forsiljningen (ben C i figuren), andra byg-
ger en nivd av siljare (B) medan de mest ambitiosa och framgingsrika
bygger upp organisationer i flera nivier (A).

Direkthandelsforetag som ir organiserade i nitverk har en kompen-
sationsplan som beskriver hur nitverken kan och fir utvecklas. Kompen-
sationsplanen anger bland annat att nitverken i forsta hand ska byggas pa
bredden och att det ir forsiljning och inte rekrytering som bel6nas. For
att expandera verksamheten och ge service it fler kunder kan direktsil-
jaren vilja att introducera nya direktsiljare som i sin tur blir direktsiljare
med en helt egen verksamhet. Den ursprungliga direktsiljaren fungerar
som coach och stir for grundliggande och kontinuerlig utbildning av
direktsiljarna i sitt nitverk.

Den ursprunglige direktsiljarens provision beriknas i nitverket inte
bara pa den egna forsiljningen, utan dven pa forsiljningen fran hela nit-
verket av de siljare som denne har rekryterat. Detta paverkar inte direkt-
siljarens kortsiktiga provision. Ju mer stéd och hjilp som den ursprung-
lige direktsiljaren i kraft av sin erfarenhet kan erbjuda sitt nitverk, desto
storre forutsittningar har nitverket att bli Ilonsamt och att viixa. Forsilj-
ningsvolymen styr provisionssystemet och fortjansten. I direkthandelsfo-
retag dr det ur fortjanstsynpunkt alltid nitverkets rotala forsiliningsvolym
som riknas. Direktsiljaren ersitts aldrig for endast rekrytering och antal
siljare utan bara for sdlda produkter.

Det dr viktigt att forstd skillnaden mellan dkta, seriosa direkthandels-
foretag och falska, oserigsa foretag. Vi vill starkt varna for de senare.
Drémmen om snabba pengar finns vil hos oss alla och minga personer
och foretag dr beredda att sld mynt av detta. Vi finner dem i alla bran-
scher, inte minst i finansbranschen, fastighetsbranschen och Internet-
handeln. Inom direkthandeln forekommer dé och dé att ménniskor lovas
guld och grona skogar genom foretag som ér organiserade som pyramid-
spel. Seriosa direkthandelsforetag gor klart att det kriivs entriget arbete
och genomford forsiljning for att lyckas. De oseriosa foretagen utlovar
snabba pengar for presumtiva distributorer. Fortjinsterna bygger da inte
pa forsiljning av varor eller tjanster utan pé att forma si minga nya
distributérer som mojligt att ansluta sig. Intridesavgifterna ir ofta hoga
och provisionsgrundande och foretagets produkter ér bara en tickmantel
och inte avsedda som forsiljningsobjekt. Man bygger en pyramid och ju
fler man fir under sig i pyramiden desto mer kan man tjina pi dem som
sitter lingre ner i pyramiden.
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Pyramidspelens verksamhet skapar problem for direkthandelns tro-
virdighet och branschen har under méinga ar efterlyst en tydligare svensk
lagstiftning kring pyramidspel och ett kraftfullt agerande fran svenska
myndigheter. Direkthandelns Forening har varit mycket aktiv i denna
friga och i kapitel 9 om direkthandelns intresseorganisationer framgar
bland annat att etiska regler har utarbetats tillsammans med Konsument-
verket och Lotteriinspektionen i syfte att stoppa de oseriosa foretagen.

Blandformer

Ett direkthandelsféretag som ér organiserat enligt figur I kan med tiden
utveckla strukturer som innefattar nitverk. Det kan finnas ledarskaps-
hierarkier dir vissa personer, till exempel filial- eller distriktschefer, inte
bara har fast 16n och provision frin sin egen forsiljning, utan dessutom
provision fran sina understillda siljares forsiljning. Dessa strukturer f6-
rekommer i flera olika former, 4ven om de bygger pd samma grundidé.

Att efterhand nidrma sig nitverkets organisation har visat sig vara ett
vil fungerande siitt att hantera tillvixt i direkthandelsféretag med tra-
ditionell forsiljning. I takt med att ett foretag mognar och vixer okar
snabbt siljkirens behov av utbildning och siljstod. Man bygger dirfor
upp en hierarkisk ledarskapsorganisation, dir framgéngsrika siljare upp-
nér chefspositioner med ansvar for stod, utbildning och motivation av
en grupp andra siljare. Genom att ge dessa siljledare provision pa sina
understillda siljares forsiljning skapar man inte bara ett incitament for
dem som nitt siljledarposition, utan ocksi en “befordringsging” och ett
bel6ningssystem som visat sig vara en viktig motiverande och vitalise-
rande faktor for direkthandelsforetagen.

Manniskans betydelse

Oavsett hur en organisation ir strukturerad och vilka system som finns
inbyggda i den ir det mianniskor som sist och slutligen avgor framgangen.
Inom direkthandeln med dess unika férutsittningar spelar rekrytering,
ledarskap och motivation en alldeles sirskild roll. Vi dterkommer dirfor
till detta i fortsatta kapitel och praktikfall. Vi moter det redan i Praktikfall
4, Bertmarks Forlag knackar pa dorren.



Praktikfall 4

Bertmarks Forlag knackar

pa dorren

Anna Carlsson—Kack

Grundaren Kurt Gusten Bertmark visste redan vid starten att det var dérr-

knackning — hembeso6ksforsaljning — han skulle anvanda for att fa ut sina

arsbocker och lexikon i de svenska hemmen.

— Vi har en minimal administrativ organisation, men det &r ett medvetet val.
Vi vill inte att den ska svdmma 6ver. Det som hénder i foretaget ska handa
ute pa faltet, slar VD Per-Olov Persson fast.

Faltet, det vill sdga landet, ar uppdelat i fem regioner dar anstallda region-
chefer tar hand om allt fran rekrytering av nya séljare till coachning och

traning av de som redan &r inne i
organisationen. Inom regionerna
finns flera distrikt dar saljarna sor-
terar under ett antal teamledare.
De arbetar p4 samma satt som
Ovriga séljare men ansvarar ocksa
for att listor pa bestksadresser
tas ut och fordelar dem vid salj-
moten under veckan till de andra
i teamet. De fungerar ocksa som
sdljarnas coach och direktkanal
till férlaget. For det extra ansva-
ret far de en mindre provision pa

Pa lang sikt. Marknadschef Mathias Rimsby och
VD Per-Olov Persson pa Bertmarks Férlag skapar
langsiktiga relationer, bade med direktséljare och
kunder.
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"sina” séljares forséaljning. Malin Levander fran
Angelholm, en av Bertmarks teamledare, var i
borjan ganska skeptisk till att ga fran dorr till
dorr och sélja bécker, hur bra béckerna &n var.
— Som s& manga andra trodde jag att d6rr-
knackare inte blev val emottagna, att de inte
slapptes innanfér troskeln. Jag begrep inte hur
det var mojligt att forsorja sig pa det. Men sa
foéljde jag med en av forlagets séljare och sag
hur verkligheten sé&g ut; att folk &r véldigt vanliga
och att det &r oerhért séllan som man inte blir
insléappt for att géra sin produktpresentation.
Trivs. "Jag styr sjélv Sver bade Det ar nu tio &r sedan den da 23-ariga Malin

arbetstid och inkomst” menar Malin Levander fick tipset att prova som dérrknackare
Levander, som sélt bécker genom hos Bertmarks.
hemfdrséljning i tio ar.

— Jag trivs och kan vara hemma med mina
barn pa férmiddagarna. Vi slipper stressa ivdg
till dagis och aven om min dldsta nu bérjar skolan, fungerar det bra. Det blir
visserligen mycket kvallsarbete men det végs upp av att arbetet &r sa fritt.
Jag styr ju sjélv 6ver bade min tid och min inkomst. Jag arbetar helt pa pro-
vision men har ett vanligt anstéllningsavtal, vilket kénns tryggt med tanke pa
exempelvis forsdkringar och pension.

Produktsortimentet séljs som serier som kunden prenumererar pa under
minst fem ar. Aterkc‘jpsfrekvensen ar sa hog som 60-70 % och manga kunder
finns kvar sedan 60- och 70-talen. Enligt Mathias Rimsby — tidigare séljare,
regionchef och numera marknadschef hos Bertmarks — &r det ocksa en av
nycklarna till férlagets framgangar.
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— Det handlar om att skapa langsiktiga re-
lationer och att arbeta efter sina egna f6rut-
sattningar. Jag ska ju kunna komma tillbaka till
min kund om fem &r nar prenumerationen 16-
per ut och antagligen ytterligare ndgon gang
daremellan. Da &ar det viktigt att jag redan vid
forsta besoket ar bade 6dmjuk och lyhord, an-
nars &r jag inte valkommen tillbaka.

En som fatt komma tillbaka till "gamla” kun-
der flera ganger om ar Ulf-Johan Kihlagard,
63 ar, fran Halmstad som med framgéng salt
bocker for Bertmarks Forlag i mer &n 30 ar.

— Nyckelordet ar sjélvdisciplin och fokuse-

ring. Arbetet gor sig inte sjélv. En vanlig dag  Livskvalitet. Ulf-Johan Kihlagard har
30 ar i branschen. "Arbetet gor sig

startar jag vid lunch och fortsétter fram till nio -
inte sjalv.”

pa kvéllen, med nagon paus under eftermid-

dagen. Ofta jobbar jag bara mandag till tors-

dag och tar langledigt 6ver helgen. Jag trivs verkligen med att arbeta sa har
och arbetet har gett mig fantastiska méjligheter och en livskvalitet som jag
antagligen aldrig hade fatt annars.

Liksom Malin ser Ulf-Johan friheten att bestamma 6ver sig sjalv och moj-
ligheten att tréffa manniskor som den storsta férdelen med arbetet.

— Och som gammal i garden far jag nu betalt fér gammalt slit, jobb som
jag tidigare gjort. Mina gamla kunder hor ofta av sig innan jag hinner kontakta
dem.

Rekryteringen av nya séljare — som skots av anstéllda regionchefer och
saljinstruktorer — sker bade genom vanliga platsannonser och genom mun
till mun-metoden. Platsannonserna &r for 6vrigt den enda externa marknads-
féring som gors av Bertmarks Forlag. Marknadsféringskontot prioriteras
istéllet till bra utbildnings- och presentationsmaterial fér séljarnas rakning.
Att arbeta enbart pa provisionslon kan dock verka skrdmmande fér en del,
déarfor erbjuder forlaget numera tvd ménaders provanstélining med en min-
dre garantilon.

— Att gora karriar som dérrknackare ar séllan ndgot man gar och drém-
mer om och fordomarna dr manga. D& &r garantilonen ett bra sétt att ge nya
sdljare tid att se att det inte &r sa konstigt. Men man maste ha en drivkraft, en
drive i sig, en vilja att féréndra sitt liv. Har fungerar provisionen som en morot
och gillar man mordétter sa stannar man hos oss, sager Per-Olov Persson.
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— De som vi ser fungerar bast och blir de basta séljarna &r de som kommer
in i 25-arsaldern med viss erfarenhet — inte nédvandigtvis fran férséljning
— och vet vad arbetslivet innebar. De &r ofta man, pa sa satt skiljer vi oss fran
ovriga direkthandelsbranschen dar merparten &r kvinnor. Troligen beror det
pa de arbetstider vara séljare har. Vi ser dock att de kvinnor vi far in ofta &r
battre saljare &n ménnen, menar Per-Olov.

Som ny séljare hos Bertmarks Férlag erbjuds man en séljskola i tre steg.
Den pagéar under 18 manader dar praktiskt férséljningsarbete varvas med
mer teoretisk utbildning och traning, bade enskilt och tillsammans med an-
dra. Befintliga séljare &r alltid valkomna att delta i hela eller delar av séljsko-
lans utbildningsprogram.

— Vi & medvetna om att det ibland bara &r sjilva séljutbildningen som
lockar en ny séljare. De ténker: "Jag kan ju i alla fall g& igenom de dar 18
manaderna sa kan jag ga vidare ndgon annanstans sedan.” Men det &r oke;
att de anvéander oss som sprangbréda, manga av guldkornen blir kvar anda.
Ett sjuttiotal av vara hundra svenska séljare har varit kvar hos oss i flera ar,
resterande omsétts med jamna mellanrum, vilket &r normalt i alla séljkarer,
speciellt i den har branschen, konstaterar Mathias.

[ Faxta

Om Bertmarks Forlag (www.bertmark.se)

Bertmarks Forlag grundades 1946. Det har egen utgivning av arsbocker och
uppslagsverk. Sedan starten har 10 miljoner bécker levererats, férlaget har 220
000 bokprenumeranter, finns representerat i Sverige, Norge och Danmark och
sysselsatterfler an 200 personer. Bertmarks Férlag ingari Nordens stérstamedie-
grupp, SanomaWSQY, som &r bérsnoterat i Helsingfors och har en omsattning
pa 22 miljarder kronor. Av detta star Bertmarks fér 205 miljoner (2004).

Diskussionsfragor

1. Drémmer du om att arbeta med férsaljning via dérrknackning, hembe-
s6ksforsaljning? Motivera®? Vad kan det finnas fér férdomar?

2. Séljare som tidigare arbetat inom direkthandeln, inte minst med dorr-
knackning, &r attraktiva p& arbetsmarknaden om de vill byta jobb. Varf6r
tror du att det ar sa?





