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Om ledarskap och
teambuilding:
Forever Living Products

Anna Carlsson—Kack

”Ledarskap ar inte bara en ledare som agerar och en grupp underordnade

som reagerar pa ett mekaniskt satt, utan en komplex social process dar

inneboérderna och tolkningarna av vad som ségs och gors ar avgérande’”

Alvesson, M. (2001) Organisationskultur och ledning. Malmé: Liber.

Jeanette Magnusson, Forever Living Products,
som har 10 000 aterférséljare i sitt team.
"Nyckeln heter planering och uppféljning
kombinerat med uppmuntran och stéd.”
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For att lyckas i direkthandelsbranschen
krévs rekrytering av entusiasmerande,
malinriktade och karismatiska ledare
som féregar med gott exempel och som
kan bygga starka, effektiva team. Nar
Jeanette Magnusson 1998 bdérjade som
séljare hos hélsoféretaget Forever Living
Products Scandinavia 1998 var det en
malmedveten satsning fran borjan, med
siktet installt pa att bli manager, skapa ett
team och en inkomst hon kunde leva pa.

— Jag hade en egen frisérsalong, men
pa grund av en allt mer pataglig allergi var
jag tvungen att se mig om efter en annan
inkomstkalla. Att sélja salongen kéndes
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inte aktuellt, den kunde jag hyra ut helt eller delvis, men
jag behdvde ha nagot mer vid sidan av, utan att behdva
satsa ekonomiskt. Det var sa jag blev intresserad av direkt-
forséljning och kom i kontakt med Forevers koncept.

Jeanette insag snabbt att fér att bli framgangsrik maste
hon fokusera sin tid. Hon bestamde sig for att avséatta ett
visst antal timmar i veckan for sin nya verksamhet. Ambitio-
nen var som sagt att skapa team och Jeanette bérjade darfor
ta in séljare fran dag ett. Idag har hon personligen rekryterat
ett 60-tal personer till Forever. De i sin tur har rekryterat &nnu
fler, vilket innebéar att Jeanette numera har narmare 10 000
aterférséljare i sitt team och har uppnatt den interna nivan
Sapphire Manager. Sedan 2004 arbetar hon heltid med Fore-
ver, salongen hyr hon ut till andra frisérer.

De 10 000 aterforséljarna sorterar i flera mindre team dér
Jeanette har regelbunden kontakt med alla teamledare.

— En bra ledare bjuder pa sig sjalv, séatter inte sig sjélv i
fokus utan ar lyh6rd och prestigelds och lever som hon lar. Mitt
budskap ar "Kom sa gor vi det har tillsammans”! Jag vill visa mina
aterférséljare vilka méjligheter som finns och erbjuda mitt stéd pa
véagen dit. Efter en tid star de pa egna ben och da har vi natt malet gemen-
samt. Det handlar om att jobba effektivt.

Avr leda lika med att styra?

— Nej, leda for mig &r att planera och félja upp

och se till att det vi planerat faktiskt hander,
oavsett vad det galler. Anteckningsblock och
kalender &r darfor de viktigaste verktygen, och ?f if
att samverka med andra. Har i Stockholms- I h (s
regionen samarbetar till exempel flera olika k
teamledare kring utbildningar och seminarier '
som ska gynna vara aterforséljare. Vi tar upp

allt fran produkttraning och retorik till motiva- < z
tion och personlig utveckling.
&

Liksom de flesta andra direkthandelsfore-
tag arbetar Forever i hég grad med mal och
bekraftelse. Utéver det som sker pa central
niva, har Jeanette egna topplistor inom sitt
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team och ar noga med att uppméarksamma och berémma

sina aterférsaljares insatser. Hon &r speciellt noga med

att ett telefonsamtal alltid ska innehalla nagot slags
berém.

— Jag jobbar nastan enbart pa individniva

och satter sma personliga mal fér dem som

FOREVETIY propucTs | senare givetvis belonas. Jag delar ofta ut blom-
sf-Eb"v’ERA mor, bjuder pa luncher och middagar, ger bort
AI'OGEL presenter eller kanske en resa, allt efter plan-

bok och insats. Oavsett vad som &ar pa gang

har jag alltid i bakhuvudet frdgan om vilka jag

Q1. 18R.0) ska uppmarksamma den har gangen. Jag finns

(1
B8RO % Lifer

ocksa alltid till hands f6r mina ledare. De kan

ringa mig nar som helst och berdtta om na-

A got de lyckats med, eller be om hjélp med

nagot sa att de i sin tur kan stodja sina

aterférséljare pd samma sétt.

Ett annat verktyg i arbetet med att byg-

ga team &r givetvis rekrytering, en standig
process som for Jeanette pagar hela tiden.

— Jag lever med Forever dygnet runt och

har tranats i att se en ny mojlig aterforséljare |

de flesta sammanhang. Jag har presenterat foreta-

get, jobbet och dess mdjligheter pa tag, pa flygplatser,

under moéten ... Ibland blir de intresserade, ibland inte.

Ibland har jag "bara” fatt en ny kund. Det handlar om ren
statistik.

Statistiken séger att om Jeanette presenterar konceptet
for tio personer, sdger sex av dem att det later intressant, tre
av dessa startar upp ordentligt varav en blir en valdigt duk-

tig langtidsaterforsaljare. Det hander att Jeanette finner riktiga
guldkorn som hon, med ratt stod, ser har méjligheter att stiga i
Forevers hierarki.

— Tricket &r att leta efter personer som ar duktigare &n en sjélv.
Jag haller 6gonen 6ppna hela tiden, det géller dven i den befint-
liga séljgruppen dar jag brukar vélja fem personer 4t gangen som
jag jobbar lite extra med under en period.
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Jeanette har bildat en ledningsgrupp dér nagra av hennes mer drivna team-
ledare ingar. De har regelbundna méten dér planering och uppféljning star pa
agendan.

— Min princip ar att det ska vara okomplicerat och innebéra sa lite arbete
som mdjligt. Darfér har vi valt bort néstan all skriftlig rapportering. Den sker
istéllet genom daglig kontakt med nagra nyckelpersoner, ofta via telefon.
Ater igen; det handlar om att jobba effektivt och verkligen genomféra det
man bestamt sig for.

[ FarTa

Om Forever Living Products Scandinavia AB (www.foreverliving.se)
Forever Living Products Scandinavia AB producerar och séljer hudvards- och
néringsprodukter baserade pa vaxten Aloe Barbadensis Miller. Moderbolaget
grundades 1978 i USA av Rex Maughan och finns idag representerat i 130
lander. Bara i Skandinavien sysselsatter man mer &n 60 000 direktsaljare som
tillsammans star for en omséttning pa 500 miljoner i konsumentledet. Globalt
omsétter Forever drygt 2 miljarder dollar.

Diskussionsfragor

1. Hur viktig &r egentligen I6nen fér val av framtida yrke? Ar den helt av-
gorande for yrkesvalet eller finns det andra saker som é&r viktiga? Vad
motiverar dig?

2. Det skandinaviska ledarskapet kénnetecknas av en stark tilltro till in-
dividens férméaga att arbeta sjélvsténdigt och att fatta egna beslut. Di-
rekthandeln har gatt &nnu langre och anammat idrottens metodik f6r att
motivera andra att na sina mal. Varf6r tror du att denna metodik &r sa
framgangsrik?

3. Kan en del av direkthandelns framgang i USA ha att géra med att le-
darskapet dar dr sa vitt skilt fran den amerikanska ledarstilen som &r
auktoritar? Finns det auktoritara ledarskapet kvar i Sverige? Skiljer sig
olika branscher at? Vad &r dina egna erfarenheter? Diskutera.
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