Introduktion till nétverksmarknadsforing

Av de marknadsforingsmetoder som anvands idag &r ndtverksmarknadsforing en av de
snabbast véxande men anda mest missforstadda . Metoden kallades av manga for

” dttiotalsvagen”, men idag vet vi att under hela nittiotalet hande det otroligt mycket inom
industrin och nu pa tjugohundratalet & natverksmarknadsforingen aktuellare an nagonsin.

Syftet med denna bok &r att med hjélp av illustrationer och exempel férmediatill dig, 1&saren
exakt vad nétverksmarknadsforing & och vad det inte &r. Vi kommer &ven att visadig hur du
effektivt forklarar hur nétverksmarknadsforing fungerar for andra.

Denna bok bér anvandas som en utbildningshandbok. Den &r avsedd att anvandas som ett
verktyg for att hjdlpa dig att utbilda manniskornai din organisation.

Innan vi gar in pa detaljerna betréffande de tio servettpresentationerna, tillat mig att besvara
en av de vanligaste och troligen den mest grundlaggande frégan: ”- Vad &
nétverksmarknadsféring?’

L&t oss dela upp begreppet. Marknadsforing innebér helt enkelt att man forflyttar en produkt
eller en tjanst fran tillverkaren eller den som tillhandahdller tjansten till konsumenten. Nétverk
asyftar det provisionssystem som anvands av de personer som ser till att produkten forflyttas
eller att tjansten tillhandahalls.

Det &r vanligt att mangaillegala pyramider och kedjedistributionssystem eller kedjebrev
forsoker framstélla sig som nétverksforetag. Detta har gjort att de riktiga nétverksforetagen
anstranger sig for att klargora skillnaderna som finns mellan ett riktigt ndtverk och en
pyramid.

Det finns faktiskt bara tre grundlaggande metoder for att fa ut produkter pa en marknad. (Hal
upp tre fingrar ndr du demonstrerar denna punkt.)

1. Butiksforsaljning

Jag ar saker pa att allakanner till forséljning via butiker och affarer inom detaljhandeln.
Livsmedelsbutiken, fargaffaren och varuhuset till exempel, - man gar ini en affar och kdper
nagot.

2. Direktforsaljning
Direktforsajning innefattar vanligtvis, men inte alltid férsakringar, hushallsutrustning,
uppslagsverk etc. Lux, Avon och Tupperware ar exempel pa direktforsaljningsforetag.

3. Natverksmarknadsforing
Det har & den metod vi kommer att behandlai denna bok. Den ska inte forvaxlas med de
andra tva metoderna, speciellt inte med direktforsaljning, vilket ofta sker.

Ibland lagger man till postorder eller internethandel som en fjarde typ (hall upp ett fjarde
finger). Har handlar det om medel som bade anvands av nétverks- och
direktforsaljningsindustrin.

En femte metod som ofta férvaxlas med ndtverksmarknadsforing och som jag redan ndmnt &r
pyramidforsajning. Faktum &r att pyramider &r olagligai de flestalander! En av
huvudanledningarnatill att de &r olagliga & de inte far ut en produkt eller tillhandahaler en



giltig tjanst. (Hall upp tummen som illustration.) Hur kan man ens kalla det " marknadsforing”
om det inte finns en produkt att fa ut? Annu mindre kan man kalla det
nédtverksmarknadsforing! Nétverk &r det kanske, men marknadsféring & det inte!

De vanligaste invandningarna mot att borja med nétverksmarknadsforing harstammar fran att
man inte inser skillnaden mellan ndtverksmarknadsféring och direktforsaljning. Denna
forvirring &r begriplig eftersom de flesta ansedda nétverksféretag & medlemmar i
direkthandel sforeningar, som i dagligt tal ibland kallas direktférsajningsforeningar.

Kanske tror manga att det handlar om direktforsaljning, eftersom den forsta kontakten med
nagon fran ett nétverksforetag var en person som forsokte dvertyga dem om att handla en
produkt, vilket naturligtvis upplevs som om man var utsatt for en forsdljare.

Det finns nagra kénnetecken som skiljer nétverksindustrin fran butiksforsaljning och
direktforsdljning. En mycket betydande skillnad &r att du oftast arbetar som egen foretagare.

| och med att du & egen &r det viktigt att du tar reda pa de skyldigheter och réttigheter du har.
Vi kommer inte att behandla eventuella skatteférdelar hér. De flesta kan fa den informationen
fran sin revisor elle fran ndgon av de manga bocker som skrivits om amnet.

| och med att du & medlem i ett natverksforetag, kan du kopa produkterna fran det foretag du
representerar till ett bra pris. Det innebér att du kan (och bor) anvanda produkterna for egen
konsumtion. Manga manniskor blir till att borja med engagerade i ett foretag uteslutande for
att kunna kopa produkter for egen konsumtion. Ett flertal av dessa fortsétter sedan att bygga
upp sin verksamhet.

Eftersom du koper produkter till ett bra pris, kan du hos vissa foretag dar det ingar i konceptet
sdlja produkternatill sutkund och gora en vinst. Ett vanligt missforstand &r att man ska ga ut
och forsoka fa tag pa kunder. Det finns mycket att séga om forsaljning till slutkund, men nér
det gdller att gora storainkomster sa finns de verkliga framgangarna att hamtai uppbyggandet
av en organisation.

VIKTIGT! Lét den sa kallade forsaljningen komma som en naturlig del av att bygga upp
organisationen. De flesta som forsoker gora tvartom, dvs. bygga upp organisationen genom att
betona forsaljning och hur bra produkterna & misslyckas. Efterhand som du l&ser igenom
servettpresentationerna léngre fram i denna bok kommer detta koncept att bli allt tydligare for
dig.

Ordet "sdlja’ sétter igang negativa tankar hos 95% av manniskorna runt oss. |nom
nétverksmarknadsforing behtver du inte " sdlja” produkter pa det satt som ordet traditionellt
inneburit, men produkter maste byta &gare annars kommer ingen att fa betalt. Man kan
definiera forsaljning pa foljande vis: Att kontakta frammande méanniskor och forsoka sélja
sadant som de kanske varken behover eller vill ha

Men &ter igen, produkterna maste byta dgare annars kommer ingen att fa betalt.

Nér du bygger en organisation sa bygger du ett nétverk, genom vilket dina produkter kan
floda. Forsadljning till en slutkonsument & grunden och denna forsaljning kommer ifran att
medlemmar i nétverket " delar med sig”, dvs. berdttar om dem for sina vanner, grannar och
sléktingar. De behtver egentligen aldrig tala med framlingar.



For att bygga upp en stor framgangsrik affarsverksamhet behdver du balans. Du behdver
sponsra och lara ut hur nétverksmarknadsforing fungerar. Under tiden du gor detta kommer
din kundbas att byggas upp.

Forsok inte att pa egen hand sdlja din nétverksverksamhet till hela véarlden. Kom ihag att
néatverksmarknadsféring innebar att man bygger upp en organisation och alla medlemmar
pratar med en och annan som blir kund. Det & mycket béttre &n om nagra stycken forsoker
gora hela jobbet.

Praktiskt taget inget natverksforetag har ndgot behov att spendera stora summor pa
annonsering. Annonseringen skots nastan uteslutande genom att man muntligt beréttar om
produkten eller tjansten for manniskor som man kanner. Darfér har nétverksféretag mer
pengar att satsa pa produktutveckling, vilket leder till att deras produkter vanligtvis haller
hogre kvalitet ah motsvarande produkter i detaljhandeln. En hogkvalitetsprodukt av ett slag
som redan anvands kan du berétta om for dina vanner. Du ersétter helt enkelt deras gamla
marke med nagonting som du av egen erfarenhet har funnit vara béttre.

Sadu forstar, det handlar inte om att ga fran dorr till dorr eller att pa daglig basis kontakta
okanda manniskor. Alla nétverksféretag som jag kanner till [ar ut att om du helt enkelt
beréttar om produktens eller tjanstens kvalitet for dina vanner, sd & det all "forsaljning” som
behovs. (Vi foredrar att kalla det " att delamed sig”, eftersom det & vad det &r.)

En annan sak som skiljer nétverksmarknadsforing fran direktforsaljning ar att man sponsrar
andra medlemmar. | direktforsdljningsforetag och till och med i vissa nétverksforetag kallas
det rekrytering. Att "sponsra” och att "rekrytera’ &r definitivt inte samma sak. Du sponsrar
nagon och sedan lar du dem hur de kan géra samma sak som du gor, dvs. att bygga upp en
egen affarsverksamhet.

Vi betonar att det &r en stor skillnad pa att sponsra ndgon och att bara fa nagon att ” skriva
under”. Nér du sponsrar nagon gor du et dtagande gentemot den personen. Om du inte ar
villig att gora detta atagande gor du personer en otjanst nér du far honom eller henne att starta.

Vid den hér tidpunkten behdver du bara varavillig att hjélpa dem att bygga upp en egen
affarsverksamhet. Den héar boken kommer att vara ett ovarderligt verktyg for att visa hur du
kan gora detta. Det & en sponsors ansvar att léra de manniskor som han/hon tar in i
affarsverksamheten allt som han/hon gélv vet. Saker som hur man bestéller produkter, hur
man for register, hur man kommer igang, hur man bygger upp organisationen och hur man
utbildar ménniskornai den. Denna bok kommer att ta dig en bra bit mot malet att vara
kapabel att ta detta ansvar.

Sponsring &r det som far ett natverk att vaxa. Efterhand som din organisation vaxer gar du
stegvis mot att bli en oberoende och framgangsrik affarsman/kvinna. Du &r din egen chef.

Né&r man arbetar for ett direktforsaljningsforetag sa arbetar man for foretaget. Om man
beslutar sig for att Sluta, till exempel darfor att man vill flyttatill ett annat omrade kommer
man att vara tvungen att borja om fran borjan igen. | nastan alla natverksforetag som jag
kanner till kan man flyttatill en annan del av landet, utan att forlora din forsaljningsvolym
som skapas av den grupp som man sponsrat i det tidigare omradet.



Man kan tjana mycket pengar inom nétverksmarknadsforing. Det tar lite |éangretid i en del
foretag jamfort med andra, men séttet att tjana pengar & alltid genom att bygga upp en
organisation, inte genom att sdlja produkter. | vissa verksamheter kan du sakerligen leva bra
bara genom att sélja produkten till slutanvandaren, men du kan skapa en formdgenhet genom
att bygga upp en organisation och gora det till din priméra funktion.

Manga borjar med en natverksverksamhet med idén att de skatjana 350 kr, 700 kr eller till
och med 1 500 kr i manaden. Pl6tsligt inser de att om de skulle satsa seridst pa verksamheten
sa skulle de kunnatjana 7 000 kr eller 14 000 kr per manad. De kanske inser att de skulle
kunna tjana annu mer &n s&. Aterigen, kom ih&g att en person tjanar inte s mycket genom att
forsoka marknadsféra produkterna ... man tjanar mycket mer genom att bygga upp en
organisation.

Syftet med denna bok &r att |&ra dig de saker du behdver veta for att kunna bygga upp en
organisation, bygga upp den snabbt, samt utveckla riktiga attityder betré&ffande
nétverksmarknadsféring. Om en person tror att natverksmarknadsforing ar olagligt eftersom
begreppet for honom/henne har en bibetydelse av att vara som en pyramid (mangatar jamt
upp denna bibetydelse), kommer du att ha problem med att sponsra dem.

For att ta bort attityden att en nétverksorganisation & en pyramid, maste man |ara dem fakta.
Ett exempel som du kan visa dem bygger pa bilden till htger. Pyramider byggs uppifran och
ned, vilket innebér att bara de som kommer ini borjan kan ndgonsin komma néra toppen. |
néarverkstriangeln starta allaléangst ner och har en magjlighet att bygga upp en stor
organisation. En person kan, om han vill bygga en organisation som & manga ganger stérre
an den organisation som hans sponsor har.

Pyramid
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Huvudmalet ar att starta en allmén diskussion om néverksmarknadsféring med den person

som du introducerar till din verksamhet och att med hjélp av tre fingrar forklara skillnaderna

mellan butiksforsaljning, direktférsaljning och nétverksmarknadsforing. Dafar du en bra start
infor det dgonblick du ska sponsrain dem till din speciella verksamhet.




Som jag tidigare ndmnde innebar ndtverksindustrin stora afférer. De flestainser inte vidden
och storleken pa industrin. Natverkskonceptet har funnits sedan fyrtiotalet och en del foretag
som varit verksamma sedan femtiotalet omsatter 7 miljarder kronor arligen.

Vi k&nner till ett foretag som omsatte mer an 14 miljoner kronor under det forsta
verksamhetsaret. Under det andra aret passerade de 100 miljoner kronor.

Nétverksmarknadsforing & ocksa ett praktiskt genomforbart sétt for en uppfinnare eller
tillverkare att introducera en ny produkt pa marknaden, utan att ha 10 miljoner kronor och
utan att beh6va lamna 6ver sin produkt helt och hdllet till ndgon annan.

Kapitel |1

Servettpresentation nr 1.
Tvaganger tva ar fyra

Den hér presentationen kan du visa en person innan du visar det foretag eller den verksamhet
som du vill géradem delaktigai. Det &r ett absolut maste att visa den har presentationen sa
snart som majligt efter det att du har visat din verksamhet. Du maste fa dem att tanka pa rétt
sétt redan fran dag ett. Presentationen kommer att elimineraidén att de maste gar ut och

" sponsra hela vérlden for att tjana mycket pengar” fran deras téankande.

Den hér presentationen kommer ocksa att visa dem hur viktigt det &r att de arbetar med sitt
folk och hjalper dem att kommaigang.

Man borjar presentationen genom att skriva”2 x 2 & 4" etc. och fortsatter multiplicera sasom
visasi figuren till hoger.

(Vi brukar skamta och saga att om man upptécker att ndgon man forsoker sponsrainte kan
gora dessa utrakningar sa bor man inte sponsra den personen, eftersom det kan bli problem i
framtiden.)
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Lagg mérke till att vi nu borjar anvanda ordet " sponsra’. Till héger om 2 x 2-kolumnen
skriver man 3 x 3 medan man séger: - Har sponsrar du tre personer och lar (vi borjar ocksa
anvanda ordet "18r") dessa tre personer att sponsravarderatre, vilket ger ytterligare nio.
Sedan l&r du dinatre personer hur dei sin tur & de nio att sponsra, vilket ger ytterligare 27.
Om du gér ner ytterligare en niva kommer du att ha 81.”
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Lagg marke till skillnaden mellan 16 och 81. Fa dem att uppmérksamma denna skillnad och
fraga om de haller med om att detta & en ganskareja skillnad. Pdpeka dérefter att den
verkliga skillnaden & ETT. Alla sponsrade bara ytterligare EN person. Vanligtvis leder detta
till en viss reaktion men fortsétt bara vidare, det kommer att bli béttre.

L&t oss siga att du sponsrar fyra personer in i verksamheten. Till hoger om 3 x 3-kolumnen
skriver du ater en kolumn med siffror medan du sager: ”- L&t oss se vad som hander om ala
sponsrar bara ytterligare tva” Medan du fortsétter att skriva sager du: ”- Du sponsrar fyra och
l&r dem att sponsra vardera fyra. Sedan hjéper du dinafyraatt 1&ra sina 16 att sponsra vardera
fyra, vilket adderar 64 till din grupp. Om du fortsétter ner ytterligare en niva sa kommer din
grupp, innan du vet ordet av, att innefatta ytterligare 256 personer.
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Aterigen si pdpekar du att: ”- Det har borjar att bli en betydande skillnad men den...”
Vanligtvis kommer du dterigen att fa ndgon form av reaktion nar de borjar forsta principen
och kanske avbryter de och sager innan du hinner sdga det att: ”- Den verkliga skillnaden &r
att var och en bara sponsrade ytterligare TVA.

Vi avdlutar med fem. Vid den hér punkten borjar de oftast kunna hdnga med och rékna tyst
eller hogt medan du skriver den sista kolumnen med sifftor. Nu kan du uteldmna” sponsra’
och ”lara” och helt enkelt skriva ner siffrorna och kommentera: ”- 5 ganger 5 & 25, ganger 5
ar 125, ganger 5 & 625. Det hér &r en fantastisk skillnad!” Aterigen, den verkliga skillnaden
ar att var och en bara behdver sponsra vardera ytterligare TRE.
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De flesta kan forestélla sig att sponsra ytterligare en, tva eller tre personer, men de tycker i de
flestafall att det & svart att greppatalen langst ner (16, 81, 256 och 625).

Tank dig att du & i den sista kolumnen och har haft tid att sponsra fem personer som vill
arbeta serigst med verksamheten. Femman 6verst i kolumnen representerar de personer som
du har sponsrat och som paallvar vill bygga upp en egen affarsverksamhet. Kanske maste du
sponsra 10, 15 eller 20 personer for att fa dessa fem.

Nér du fullstandigt forstér allatio servettpresentationerna kommer du emellertid att upptéacka
att ditt folk borjar arbeta mamedvetet med verksamheten snabbare &n folk som arbetar
organisationer dar man inte k&nner till detta material. Denna bok kommer att |&ra dig hur du
ska arbeta med, for att de snabbare ska bora arbeta mamedvetet med verksamheten.

Lagg marketill, i figuren till hoger, att nér du har sponsrat fem och de har sponsrat fem och sa
vidare, helavagen ner... du adderar alla dessa (de inringade talen) sa kommer du att fa 780
personer som serigst arbetar i din organisation. Att visa detta kommer att hjélpa dig att
besvara fragan: ”- Maste inte nagon silja produkten?’ Om du har varit det minsta aktiv sa har
du siker hort denna fraga forut. Ga bara igenom denna servettpresentation med dem och
forklara att 2 ganger 2 & 4... helavégen upp till 780 medlemmar.
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Om du har 780 personer som gélv bara anvander produkten kommer du att ha en fantastisk
volym, oavsett vilken typ av natverksmarknadsf6ringsorgani sation som du arbetar med. (Da
har vi inte ens réknar med de som inte satsar pa att bygga upp en organisation utan bara vill
vara” produktkopare”.)

Om alade 780 personerna har tva, tre, fyraeller fem vanner... 1& oss saga att alla har tio
personer som vill bli kunder bland sina véanner, daktingar och bekanta — sa skulle det innebéra
7 800 kunder! Lé&gg dettatill de 780 medlemmarna som arbetar aktivt i din organisation. Tror
du att 8 580 kunder (aktiva plus produktkdpare) kommer att kunna ge dig ett |6nsamt foretag?
Oavsett verksamhet s &r det alltid sA man tjanar stora pengar — genom att |dta manga
manniskor gora lite var. Men kom ih&g att du bara arbetar med fem aktiva medlemmar, inte
en hel armé.

Vi stoter helatiden pa ménniskor, bade i andra natverksmarknadsforingsverksamheter och i
var egen, som &r férvanade 6ver hur snabbt vara egna organisationer har vaxt. De har hdllit pa
langre an vi har, men de kliar sig i nacken och frégar: ”- Vad gor ni som inte vi gor?’

Vér svar till dem &r: ”- Hur manga personer har du i din frontlinje? (Frontlinjen & de personer
som man har sponsrat direkt. De kallas aven " medlemmar pa forsta nivan”.)

Oftast far man svar som varierar mellan 25 och 50 eller annu fler. Jag kanner folk inom
néatverksindustrin som har mer &n 100 personer i sin frontlinje och jag kan garantera dig att
nér du val har forstétt principernai denna bok, sa kommer du att ga om dessa manniskor pa
sex manader, fastén de har arbetat med sina organisationer under 6 — 8 ar.

Jag ska beskriva ett parallellfall som visar varfor det inte & bra att ha sa manga manniskor i
frontlinjen. N&r vi kommer till servettpresentation nr 2, som behandlar

" sdljarmisslyckandesyndromet” inom nétverksmarknadsféring, kommer jag att ge en enkel
jamforelse som visar varfor det inte & bra att ha sd manga manniskor pa forsta nivan.

Betank att armén, flottan, flygvapnet, marinen och kustbevakningen. Fran lagsta menig upp
till de hogsta generalernai Pentagon, har ingen mer an fem eller sex personer, som de
forsoker leda direkt under sig. (Det finns sdllsynta undantag.) Betank dettal Har har vi West
Point och Annapolis krigshtgskolor med mer &n 200 ars erfarenhet vardera och de tycker inte
att nagon ska leda mer an fem eller sex personer. Berétta da for mig varfor folk kommer in i



en natverksorganisation och tror att de kan arbeta med 50 personer i frontlinjen. De klarar inte
av det. Detta ar anledningen till att manga misslyckas. N&r du laser vidare kommer du att
forsta varfor.

Du bor inte forsoka arbeta med mer &n fem seritsa personer samtidigt. Se emellertid till att du
borjar jobba nerédt i organisationen nar du har sponsrat dina fem personer. Det finns en punkt
da de inte behover dig langre och kan bryta sig loss och bdrja bygga sitt eget team. Detta
kommer da aven att frigoratid for dig, sd att du kan arbeta med ytterligare en person och
darmed se till att du hela tiden arbetar med exakt fem personer. | vissa ndtverksverksamheter
kanske det & mgjligt att vara effektiv genom att arbeta med endast tre eller fyra personer
samtidigt, men ingen verksamhet som jag kénner till kan byggas upp effektivt genom att
arbeta med mer an fem personer.

Dessa servettpresentationer kompletterar varandra ganska val och darfor kommer frégor som
du nu eventuellt har att redas ut efterhand som du l&ser vidare.

Kapitel 111

Servettpresentation nr 2:

Séljarmisslyckandesyndromet

Hur kan det komma sig att s manga séljare misslyckas nér de arbetar i en
natverksmarknadsf 6ringsorgani sation? Presentation nr 2 kommer att pavisa de misstag som
séljinriktade yrkesmanniskor vanligtvis gor inom nétverksmarknadsforing.

Vi kommer att forklara varfor vi hellre sponsrar tio larare an tio séljare.

Missforstd mig nu inte. Jag & av asikten att professionella sdljare kan bli en fantastisk
tillgang for din organisation, om de som alla andra gar igenom de tio servettpresentationerna
och forstar dem fullstandigt.

Manga blir forvirrade av ovanstaende pastaenden, men det beror pa att de forfarande inte har
forstatt att natverksmarknadsforing & en metod for marknadsféring. Vi sponsrar inte folk in i
en direktforsdljningsorganisation. Vi sponsrar demini en

nétverksmarknadsf 6ringsverksamhet.

Manga ganger & problemet med sdljare att de, sa snart de ser vilken hog kvalitet produkterna
har, stortar ivag och sétter igang att silja. De kan gjdlva sétta ihop en presentation och de
behdver inte ndgon som visar hur man sédljer. Det & de som & yrkesméannen. Poangen &r att vi
vill inte berétta for dem hur man séljer. Vi vill bara lara dem hur man utbildar och sponsrar
och bygger en stor och framgangsrik nétverksmarknadsforingsorganisation. Det har kan
sdljare och alla andra ocksa for den delen gora, utan att sélja ndgonting pa det sétt som ordet
"sdlja’ normalt uppfattas och definieras.

Om du inte lyckas fa dem att sitta ner och faforklarat for sig nagra enkla saker om
néatverksmarknadsféring och varfor det inte & samma sak som direktférsajning, har de en
tendens att sétta av i fel riktning. Efterhand som vi gar vidare med servettpresentationerna
kommer vi att ge dig nagra exempel.



De flesta manniskor (speciellt séljare) tror att om man har sponsrat ndgon sa har man
duplicerat sina anstrangningar. (Ritatvacirklar, en under den andra.) Det fanns en och nu
finns det tva Det |&ter logiskt med det &r inte sant.

\

L

-

'\-\.\.
LK}

f(f L:-Hl'l

f,,..
S

Anledningen till att det inte & sant & att om den person som representeras av den oversta
cirkeln (sponsorn) férsvinner, kommer den som de sponsrade ocksa att forsvinna. De kommer
inte att fortsétta. Du maste forklara for ditt folk att om de verkligen vill duplicera sig sa maste
de haminst tre nivaer under sig.

Om din sponsor férsvinner innan du har haft en chans att se att affarsidén verkligen fungerar,
kommer du troligen att anta att den inte fungerar eftersom den inte fungerade f6r honom. Han
ar ju trots alt din sponsor och han borde ju definitivt veta mer om verksamheten &n du.

L&t oss séga att du & har. (Ritaen cirkel och skriv ”Du i mitten av den.) Du sponsrar Per.
(Under cirkeln med "Du” i ritar du en annan cirkel och skriver ” Per” i den. Kopplaihop
cirklarnamed en linje.)
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Om du nu forsvinner och Per inte vet vad han ska gora (eftersom du inte har 1&rt honom det),
sA & det dlutet pa den organisationen. Men om du faktiskt |&r Per hur man sponsrar Lisa sa har
du borja dupliceradig.

Men om Per inte l&r sig hur han ska lara Lisa att sponsra, da kommer det hela aterigen att
rinna ut i sanden. Du maste lara Per hur han ska l&ra Lisa hur man sponsrar. Da kan hon
sponsra Berit eller ndgon annan.



Du har nu tre nivaer under dig. Om du forsvinner (for att arbeta med ndgon annan eller om du
aker till en annan del av landet) kommer denna undergrupp att leva vidare. Jag betonar att du
maste ha tre nivaer under dig. Du har ingenting innan du har tre nivaer under dig och endast
da & du duplicerad.

Om du utesl utande kommunicerade denna enda punkt till de ménniskor du sponsrar, sa skulle
du ha den nyckel som kommer att gora dig mer framgangsrik an de flesta andrainom
nétverksmarknadsforing.

Foljande hander med " sdljaren”. Han tittar pa produktdemonstrationerna, lyssnar pa eller laser
om de resultat som andra har haft nér de har anvant produkterna, samt hur de anvands. Né&r
han & " bevapnad” med dennainformation kommer han att ga ur och "sélja hgj vilt” om du
inte stoppar honom. Kom ihdg att de & séljare. De har arbetat med forsdjning och de har inga
problem med att kontakta manniskor de inte kanner.

"~ Jattebral”, sager du till din supersdljare (Iat oss kalla honom Charlie).
”- Charlie, om du vill tjana stora pengar kan du inte géra hela jobbet §alv. Du maste sponsra
manniskor.”

Vad gor nu Charlie? Han gar ut och sponsrar, sponsrar, sponsrar... Han kommer att sponsra
igang en storm. En bra” sdljare” kan i en nétverksverksamhet sponsratre eller fyra personer i
veckan.

Men foljande kommer att handa: Det gér till en punkt (och det tar inte 1ang tid) dafolk
forsvinner lika snabbt som de l&ggstill organisationen. Om du inte arbetar effektivt med dem
( du kan inte vara effektiv om du arbetar med mer dn fem manniskor & gangen) sa kommer du
att fa se dem resignera och ge upp.

De flesta som lyckats ordentligt med nédtverksmarknadsforing har en bakgrund som l&rare. De
kanske inte ar larare till yrket, men de flesta av dem har en bakgrund med négot indag av
undervisning. Jag kanner till en larare och skolledare som efter att ha arbetat bara 24 manader
med en natverksmarknadsforingsverksamhet tjanade mer an etthundratusen kronor i manaden.
Han gjorde det och gor det genom l&ra andra hur de ocksa kan gora det.

L&t oss laggatill lite siffror till historien om Charlie, sa att vi tydligare kan se vad han gjorde
fel. Lat oss anta att Charlie, som den supersdljare han &r, gick ut och sponsrade 130 personer.
L&t oss ocksa séga att han fick var och en av dem att sponsra fem andra, vilket 6kar antalet
personer i hans organisation med 650 till totalt 780. (Léater detta bekant?)
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Stall foljande fréga nar du visar det hér: ”- Vilket kan du gora snabbast, sponsra fem personer
som malmedvetet satsar pa att bygga upp en egen organisation och ldra dem hur man utbildar,
eler...?

| forbigdende kan sagas att f6ljande fraga sakerligen kommer upp: ”- Vad l&r jag dem?’
Svaret & - Du l&r dem det som du l&r dig galv just nu i denna bok, detio
servettpresentationerna. De behdver forsta alla tio, men inledningsvis klarar de sig med de
fyraforsta. L&r dem att 2 x 2 = 4, varfor folk misslyckas etc.

Hur Iang tid tror du att det tar for dig att sponsra 130 personer? Hur manga av de forsta skulle
varakvar nér du har sponsrat 130? Du kommer att inse att du forlorar dem ganska snabbt och
att andelen personer som stannar kvar av de 780 i servettpresentation nr 1, & ganska hog.

Nar du visar det hér for en sdljare s kommer han att siga, "Ahal”, nu forstar jag vad jag
maste gora... och de kommer att ga ut och gora det.

VARNING: Du maste tygla dem. Eftersom mangainom néatverksverksamheter inte forstar det
som vi har gétt igenom i detta kapitel sa bokstavligt talat uppmuntrar de sitt folk sa mycket att
de misslyckas. De sponsrar nagon och deras nye medlem kommer och séger: ”- Hej, jag fick
in fem nya personer i forraveckan.” Du séger: ”- Jéttebral” och dunkar honom uppmuntrande
i ryggen. Foljande vecka far han ytterligare fem nya personer att skriva under. Vad har det
blivit av de fem som han fick att skriva under forsta veckan? De har férsvunnit.

Om du forstar detta ” séljarmisslyckandesyndrom” kan du fortfarande uppmuntra dem, men pa
samma gang betona hur viktigt det &r att ta de fem forsta och hjépa dem igang.

Nér jag har sponsrat nagon sa &r det viktigare for mig att félja med dem och hjélpa dem att
sponsra ndgon annan, an vad det & fOor mig att ga ut och sponsra ytterligare nagon & mig
géalv. Jag kan helt enkelt inte understryka denna punkt tillréckligt. Den kommer att komma
upp igen pa de kommande presentationerna.

De fyraférstaav de tio servettpresentationerna & verkligen ett maste. Om du inte har tid att
gaigenom alla, sdsetill att du l&ast nr 1 och nr 2. N&r du har dvat pa dem kan du visa dem pa
sa kort tid som fem eller tio minuter, om du inte utvecklar presentationerna fér mycket i
detal].



| en av verksamheterna som jag arbetade med s sponsrade jag en kille som hette Carl. Han
beréttade att han hade sponsrat sin dotter i Tennessee och att hon kénde alai stan. Jag talade
med Carl patelefon och satill honom att det var jéttebra. Jag tillade dock snabbt att jag ville
berétta nagon som han maste vidarebefordra till sin dotter. Jag fragade om han hade en
pappershit och en pennatillgangligt (vilket han hade) och jag fick honom att skrivaner 2 x 2
ar 4... och hela vagen igenom. Jag instruerade honom att omedelbart ringa sin dotter och
berétta om vilka misstag hon bér undvika for att kommaigang parétt sétt. Han ringde henne
och det gar nu mycket bra for dem bada tva

Kapitel 1V

Ser vettpresentation nr 3:
Fyra saker som du maste gora

| den forsta presentationen beréttade vi om nagra saker som du bor goraoch i den andra
presentation beréttade vi om nagra saker som du inte bor gora nar du arbetar pa djupet med
din organisation. | den hér servettpresentationen kommer vi att visa dig fyra saker som du
maste gora for att bli framgangsrik i en nétverksorganisation. De hér fyra sakerna & absoluta
krav!

Allainom nétverksmarknadsféring som tjénar 700 000 kr, 1 400 000 kr eller mer om aret,
gjorde och fortsétter gora dessa fyra saker.

For att hjdpa dig och dina medlemmar att komma ihdg de fyra sakerna har vi skapat en
anaogi som du kan aterberétta.
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Anaogin lyder sA hér: Vi tanker oss att du vill aka pa semester med familjebilen, [amna
regniga Washington (det &r faktiskt inte s illa som en del manniskor vill fa det till att vara)
for att akatill soliga Kalifornien. Solen i Kalifornien far representera att lyckas med den
verksamhet som du arbetar med. Nér du kommer dit sa & du framgangsrik. Du har lyckats!

Det forsta du maste gora &r att hoppain och starta. Det finns ingen inom
néatverksmarknadsf éring som har tjdnat massor av pengar, som inte forst har startat. Hur
mycket pengar som krévs for att starta beror pa det foretag och den afférsverksamhet som du
véljer till ditt "fordon”. Det kan variera fran ingenting till 100 kr, 250 kr, 500 kr, 1000 kr eller
till och med 3000 kr eller mer.



Det andra du behdver gora nar du aker pa dennaresa, & att kopa bensin och olja. Efterhand
som du reser mot Kalifornien kommer du att anvénda upp bensinen och oljan (produkterna)
och det uppstar ett behov av att ersitta dem. Nétverksmarknadsforing fungerar bast med
forbrukningsprodukter. Du kommer att forbruka produkternaigen, och igen och ... Detta
innebar att du sjalv maste anvanda produkter fran det foretag du representerar.
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Kom ihdg vad vi visade i servettpresentation nr 1, att med 780 medlemmar kommer du att ha
en mycket stor volym, oavsett vilken nétverksmarknadsf éringsverksamhet du arbetar med.
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fler produkler.

Det &r naturligtvis mest fordel aktigt att bygga upp sin afférsverksamhet med ett
produktsortiment som bestar av forbrukningsartiklar. De flesta nétverksforetag har den typen
av produkter. Icke forbrukningsprodukter marknadsforsi regel via aterforsdljare eller genom
direktforsajning.

Ett annat resultat av att g§a&lv anvanda produkterna & att du blir entusiastisk betréffande dem.
Istallet for att spendera mycket pengar pa annonsering lagger nétverksforetag sina pengar pa
produktutveckling och deras produkter har darfor oftast hogre kvalitet &n motsvarande
produkter i detaljhandeln.

Det tredje du maste gora ar att 1aggain en hogre vaxel. Du inser naturligtvis att ingen starta pa
en hog vaxel. Vi startar alai frilage. (1 forbigdende bor noteras att vi inte kor en bil med
automatisk vaxellada.) Vi kanske sitter i bilen, fortfarande pa utfarten, med nyckeln omvriden



och med motorn pa, men om vi aldrig lagger i en vaxel s kommer vi aldrig till Kalifornien
och inte nagon annanstans heller for den delen.

For att "laggain en vaxel”, maste du sponsra ndgon i verksamheten. Nar du sponsrar ndgon sa
"Kkor du pa ettan”. Vi anser att du bor "kora pa ettan” fem ganger, med fem personer som
seriOst satsar pa att bygga upp en organisation. | en av de féljande presentationerna kommer

vi att visa hur man avgor vilka personer som vill satsa serifst.
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Du maste setill att dina fem personer ocksa ”lagger i en vaxel”. Du lar dem hur man " lagger i
ettan” genom att sponsra nagon. N&r var och en av de fem personer du sponsrat har ”kort pa
ettan” fem ganger s kommer du att ha "kort patvaan” 25 ganger.
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Du l&r ditt folk att 1&ra sinafem att "kora pa ettan” fem ganger. De "kor da patvaan” 25
ganger, vilket gor att du kan "kéra patrean” 125 ganger. Nér du i din organisation har

o

medlemmar tre nivaer under dig, sA”kor du patrean”.
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Har du mérkt hur mycket jamnare din bil gar nar du kor pa fyran? Det & samma sak med din
organisation! Du vill laggain en "hog vaxel” (fyran) sa snart som méjligt. Nar de fem
personer som du sponsrat direkt "kor patrean” sa”kor du pafyran”.
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Du vill naturligtvis att ditt folk ocksa ska”kora pa hog vaxel”, dvs. fyran. Nar de "kor pa
fyran” sd har du ”lagt in 6vervaxeln”.

Hur ”18gger man in en dvervaxel”? Du hjd per bara de fem personer som du sponsrat att lara
sitt folk att "1aggai tredje vaxeln”. Detta gor att de fem du sponsrat " kor pa fyran” och du
"Kkor pa overvaxel”.
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Den fjarde saken som du gor padin resatill Kalifornien &r att anvande tiden till att dela med
dig av dina produkter med dina” medresenarer”. Lat dem prova produkterna, 1t dem uppleva
fordelarna med dem. Néar de vill vetavar de kan fatag i produkterna... gissavad du gor da—
du delar med dig till dinavanner. For manga méanniskor ar det héar den del av
affarsverksamheten som innebar egen forsaljning till slutkund.

Det & nu viktigt att inse, att under det att vi gick igenom servettpresentation nr 1 och 2 och nu
har 3, har vi beréttat som de fyra saker som du maste gora for att var framgangsrik, men vi har
inte en enda gang sagt att du maste ga ut och sdlja. Vi sager att du behtver delamed dig av

produkternatill dina vanner. Du kan till och med delamed dig till folk du inte k&nner. N&r de



ser dina produkters fordelar och férdelarna med din marknadsforingsplan kommer de att bli
nya vanner.

Du behover inte ens ha en stor kundkrets... 1ag oss sigatio eller &nnu mindre. Om du aldrig
fick mer an tio kunder... det skulle var okay. Det innebér bara att nummer 4 i bilden nedan ar
en mycket liten del. Vad skulle da hdnda om vi struntar helt och hallet i nummer 4? Du skulle
anda”kommatill Kalifornien” genom att gora de tre forsta.
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Notera dock foljande: Om du inte gor nr 3 (Iagger in en hog véxel) men gér massor av nr 4, sa
kommer du aldrig bort fran utfarten. (Det & det hér som séljare gor.) Nar du val forstar det
har och kopplar ihop det med presentation nr ett och tva, sa borjar du utveckla en korrekt
nétverksmarknadsforingsattityd.

Nér du startar frén borjan med en ny person vill du faintalet ”5” i deras undermedvetna. Allt
du behover gora &r att hitt fem personer som satsar mamedvetet pa affarsverksamheten.

Nar du tréffar dina medlemmar och frégar hur det gér, s far du kanske svaret: ”- Ah, jag
hittar ingen som vill sélja” Dér & det dér ordet "sdlja’ igen. Lat bli att leta efter folk som vill
sdja. Borjaleta efter folk som vill tjana 4 000 kr, 8 000 kr eller 10 000 kr extra varje manad
utan att behdva gatill jobbet varje dag. Kanner du eller de nagon sddan? Ditt svar och deras,
precis som mitt kommer att bli: ”- Javisst, det vill allal” Navél, det & de méanniskorna som du
skatala med, eftersom alavill tjdna den sortens dantar.

Talaom for dem att det kanske tar 5 till 10 timmar per vecka fran deras fritid att bygga upp en
affarsverksamhet. Fréga sedan direkt: ”- Ar det sdfel?’



Ibland bdrjar folk med en nétverksmarknadsforingsverksamhet och tror pa ndgot sétt att
allting kommer att handa bara for att de skrev under ett papper. Sa & inte fallet! Kom ihdg att
"bilen som vi kor till Kalifornien inte har automatisk véxellada’.

Jag kanner folk, och det gor sakert du ocksa, som har gatt pa universitet for att fa ett betyg och
det & absolut ingenting fel med det. Du kanske &r en sadan person. Gér i skolan varje dag,
studerar hela dagen, halva natten, vecka efter vecka under flera &r. Hur mycket pengar
kommer du att tjdna nér du faktiskt tar din examen?

Agna darfér mellan 5 och 10 timmar av din tid varje vecka &t att laradig detio
servettpresentationerna och allting som du kan om det nétverksforetag som du representerar.
Nér du lart dig dem och forstar dem kan du lara ut servettpresentationernatill andra. Den bok
som du nu laser &r din nyckel till framtida framgangar.

Vi vill inte att du ska oroa dig for hur du ska kunna l&ra ndgon annan dessa presentationer.
Visst! Det kanske &r forsta gangen som du hor talas om de har begreppen och vi forvantar oss
faktiskt inte att du redan nu ska kunna det har bra nog for att kunnaléra ut det. Och det
behéver du inte heller!

Kom ihag, for att kommain i en nétverksmarknadsforingsverksamhet behéver du en sponsor.
Om den sponsorn & en riktig " sponsor” kommer han att hjélpa dig med dinafem forsta
personer. Lagg méarke till att det &r ett hjapforhallande. Samtidigt som han visar
servettpresentationerna for dina vanner i méten, paindividuell basis eller i grupper, sa uthildar
han samtidigt dig.

Ett fordag ar att du sétter upp nagon form av mal for dig galv. Nar du har gétt cirka 20%
uppfor stegen i din verksamhet bor du kunna och forsta de tio servettpresentationerna. Nar du
kommit ¥ av vagen upp, sa bor du kunna léra andra. Né&r du & patoppen, eller nér du & néra
toppen kommer du att kunna lara ditt folk hur de lar andra. Det & nagonting fordel aktigt som
du kan lara dig beharskainom en relativt kort tidsrymd.

Med denna bok och/eller kassettbandet om samma amne, kan du sitta ner och Iasa och
sturdera €ller lyssna pa bandet gang pa gang, pa gang. Tank dig att du tilldelades ovanstaende
som arbetsuppgift och du skulle behtva gaigenom materialet 5, 6 eller till och med 10
ganger. Det skulle ocksa innebéra att du om ett ar skulle tjana 10 000, 15 000, 25 000 eller
kanske till och med fyrtiotusen i manaden. Skulle det vara vart médan att spendera fem till tio
timmar i veckan for att uppna detta resultat?

Du maste medge att det &r ett ganskatrevligt sétt att "gai skolan” pa, eller hur? Om du tittar
pa nagra universitetshocker och forsoker lara dig deras innehdll, sa ska du veta att de hja per
dig inte att tjana sa har mycket pengar.

Vakommen till natverksmarknadsféringsuniversitetet

Kapitel V

Servettpresentation nr 4:



Att gravasig ner till fast grund

ModlGshet &r ett av de problem som kan drabba dina medlemmar, om du inte lyckas fa dem
att forsta vikten av att fa ett forsprang i starten. Det hér &r anledningen till att vi betonar att de
inte ska rékna antalet manader som de arbetat med verksamheten forran de har gatt igenom
en utbildningsméanad eller en tillrackligt 1ang utbil dningsperiod.

N&r man borjar i en nétverksorganisation utan ett forsprang i starten, s har man en tendens att
titta pa dem som ligger i téten och man resignerar eftersom man inte tror att man kommer att
kunna hinna ikapp.

Ritaen bild med ett falt av [6pare. Visa med pilar en |6pare som forsoker hinna ikapp
huvudklungan och en annan |8pare som springer &nnu snabbare for att forsoka att inte bli
upphunnen av huvudklungan. (Kanske tycker du att det enklare att rita cirklar for att illustrera
det hér.) Kommer du ihdg nér du sprang paldparbanan? De flesta springer snabbare nér de
ligger framfér huvudklungan och forsoker behdlla sitt forsprang, an vad de gor nér de ligger
efter klungan och forsoker hinna ikapp. Eftersom det inte finns nagon "mallinje” i det har
loppet kan allabli vinnare.
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Jag har ett citat fran min konfirmationsprast uppsatt pa mitt kontor. Det lyder: ”- De enda
riktiga forlorarna & de som ger upp”.

For att kunna springa ett bra lopp bor man emellertid trana infor loppet. Nar du sponsrar en ny
person bor du fa henne att betrakta de forsta 2 till 6 veckorna som sin utbildningsperiod.
Manaden darefter kommer att bli hennes startmanad.

Allting de |&ser, alting de lyssnar pa, méten de gar pd, méten med sponsorn och andra
manniskor, produkterna de provar, produkterna de far ut, all dennatraning ger dem ett
forsprang infor startmanaden som & nésta manad. Om de, nér nasta manad borjar, fortfarande
inte kdnner sig redo att satsa pa allvar, sa betraktar man &ven denna manad som en del av
deras utbildningsperiod. L&t dem inte borja rakna manader forran de & redo att borja satsa
seritst. Padet har séttet kommer de, nér detill sist vill satsapa allvar, att vara” uppvarmda’
for loppet, de kan starta med ett forsprang och de kommer att gora ett snabbare lopp.

En av de storsta fordelarna med servettpresentationerna ar att efterhand som man visar dem
for nya medlemmar och potentiella medlemmar, som en del av deras utbildningsprogram, har
de en tendens att motiver &ven den person som haller presentationen. Varje gang jag visar " 2
X 2 & 4" -presentationen blir jag entusiastisk betraffande majligheterna med
nétverksmarknadsforing.

Nar du va har |ast, studerat och forstatt det som jag kommer att visa dig pa foljande sidor,
kommer du att bli motiverad och uppmuntrad varje gang du ser ett hoghus under byggnad.



Lagg méarketill att nar man borjar bygga ett hdghus verka det ta manad efter manad, néstan en
evighet, innan man ser att huset borjar taform ovanfor marken. Men nér det val borjar synas
ovanfér marknivan verka det som om det hojer sig ungefar en vaning i veckan. Huset hojer
sig nu snabbt.

Saforestdll dig hoghuset som din organisation som den kommer att se ut i framtiden och
fundera pa vad du behover gora for att komma dithan.

Man kan likna det att man sponsrar sina fem forsta medlemmar med att man borjar grava
grunden med skyffel och spade.
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Den effektivitet man uppndr nér man lar sina fem medlemmar att sjdva sponsra, kan liknas
vid att man anvéander en bulldozer under byggnadsarbetet.

Nar du har lart ditt folk hur de lar ménniskornai sina grupper att sponsra s @ du pa vég mot
fast grund och detta kan liknas vid att du borjar gréva med gravskopal Nér du borjar se de 125
medlemmarna 3 nivaer under dig sa har du nétt ” bergsgrunden”.




Nu kan du borja bygga uppét. Nar du har fyra nivaer under dig i din organisation borjar du bl
”synlig” och din "byggnad” kommer att stiga uppat ganska snabbt.

Om du har sysslat med verksamheten under flera manader och inte ser att ndgonting hander
ska du inte bli nedslagen. Det & bara s att grunden fortfarande haller pa att byggas. Det &r
ungeféar som i berattelsen om guldgréavaren som tillbringade manad efter manad med att grava
efter guld och som gav upp nar han bara var en halv meter fran huvudgul dadran.

Lt oss dtergatill sdljare. Det hér & precis vad som hander dem. De borjar géra nagonting
annat precis nar de & néra att kommatill fast grund och kan borja bygga uppéat. Man kan
faktiskt inte forvanta sig att fa synligatillvéxtresultat innan man har minst 4 nivaer under sig.
Det innebér inte nodvandigtvis att du maste ha 4 och 5 nivaer i allaben. Om nagot av dina
ben har fyra nivaer betyder det att du har borjat bygga uppat och borjar bli "synlig”.
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Bilden ovan visar hur grunden ser ut fér den person som sponsrar 130 mediemmar. Légg
marke till att personen inte har nétt " bergrunden”, &en om han har sponsrat fem

" produktanvéndare”, vilket innebér att han har en grupp med 780 personer. Om inte
"byggnaden” har en stabil grund, som &r lagd mot ” berggrunden”, kan den inte bli speciellt
stor. Den kommer istéllet att fallaihop. Om vi kopplar ihop det hdr med analogin om
Kalifornien-resan, sa kan vi siga att personen som sponsrade 130 "korde pa ettan” for lange.
Aven om allade130 personerna sponsrade fem var, s skulle han aldrig ” komma ur tvaan”.

Lér dig dessa servettpresentationer och anvand dem! Da kommer du inte att "fastnai tvaan”.
Bygg din organisation djupt ner mot fast grund sa kommer du att "kora pa hog vaxel”.



Né&r du kommer till servettpresentation nr 9 som behandlar motivation och attityder, samt
&ven de andra presentationerna, kommer du att till fullo forsta varfor det & viktigt att bygga
djupt.

Innan vi fortsétter med presentation nr 5, vill jag paminna dig om att du bor visa de forsta fyra
presentationerna for dina medlemmar sa snart som majligt. De f6ljande presentationerna kan
visas nar som helst, efter det att du har borjat sponsra andratill verksamheten.



