Praktikfall 6

Starta eget av flera skal:
Lingon & Blabar, Alpnaering
och Madame Chic

Anna Carlsson—Kack

Anledningarna till att man véljer att starta eget ar sédkert lika manga som
det finns egenféretagare. Men varfér véljer man att starta just ett direkt-
handelsféretag? For nagon ar det slumpen, for en annan ett konkret mal
redan fran start medan den tredje upplevde det som enda mojliga forsalj-
ningsmetoden for sin produkt.

Lingon & Blabar AB

Marie Hockerman och Britt Hording
var badda mammalediga och hade svart
att se hur de skulle kunna ga tillbaka till
"det normala yrkeslivet” igen, med allt
vad det innebér.

— Vi ville ta makten 6ver vara egna
liv, berédttar Marie. Samtidigt hade vi
mer och mer bérjat fundera kring varfor

Tog makten 6ver sina egna liv. Lingon
& Blabérs grundare, Britt Hérding och
Marie Héckerman.
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det inte fanns nagra riktigt bra barnklader pa marknaden, sddana som faktiskt

var gjorda fér barn. Och sa féddes idén om att skapa Lingon & Blabar — ett
eget varumaérke for barnklader.

Marie och Britt investerade nagra tusenlappar och varsin symaskin och
bdrjade sy hemma i Maries garage. Aret var 1996 och ganska snart insag
de att de inte hann med all sémnad och férséljning sjélva. Sémmerskor an-
stélldes, men hur I6sa forséljningsbiten?

— Ingen av oss hade nagon erfarenhet av direktférsaljning men vi férstod
instinktivt att det var just den metoden som var den basta for oss. Butiks-
ledet uteslots pa ett tidigt stadium eftersom det var tidsédande att sélja in
plaggen, dessutom var betalningsférmagan hos de mindre butikerna valdigt
lag. Vi ville ocksa att man i samband med f6rsaljning skulle kunna beratta
om kladerna, beratta om grundtanken med Lingon & Blabar och véra kol-
lektioner.

Lingon & Blabars 700 direktforséljare ar uppdelade i olika team. Varje
team har en teamledare som ser till att aterférséljarna far den information och
peppning de behdver fér att kunna gora ett s& bra jobb som mdjligt ute pa
faltet. Teamledarna i sin tur har coacher att vanda sig till vid behov.

— Véra sex coacher ar nyckelpersoner i verksamheten, darfor har vi valt att
anstélla dem. De har hand om nyrekryteringen och ser dven till att teamle-
darna far det stéd och den tréning de behover, beréttar Marie Hockerman.
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Alpnaering Sverige AB

Foér Marianne Westberg, VD f6ér Alpnaering
Sverige AB, boérjade "starta eget-drémmar-
na" pa ett helt annat vis.

— Jag hade inte alls ndgon tanke pa att
starta eget fran borjan. Jag var mammale-
dig och bérjade sd smatt med olika typer
av direktforsaljning. Efter ett tag borjade jag
arbeta med Alpnaering, dar jag salde krydd-
blandningar och kosttillskott till vénner och
bekanta pa hempartyn. Jag tyckte att det var
roligt, rekryterade fler saljare och det gick rik-
tigt bra. Det gick sa bra att jag erbjods att bli

g . . Vénde pa siffrorna. Marianne Westberg
forsaljningschef i Sverige. startade som "vanlig” direktséljare,

Det har var 1994 och den svenska delen vénde pa féretagets siffror och blev er-
bjuden att ta 6ver verksamheten. Idag &r

av det schweiziska foretaget hade gatt da-
9 g Marianne VD fér Alpnaering Sverige AB,

ligt under flera ar. Marianne fick ett bra op-
tionsavtal och blev lovad att om hon lyckades
vanda siffrorna inom sju ar, skulle hon fa ta
over helt och hallet.

— Redan efter tva ar var malet natt och jag tog 6ver Alpnaering Sverige
AB i augusti 1996.

For Mariannes del var det nagot av en slump som gjorde att hon hamnade
just hos Alpnaering. Daremot var det inte en slump att det blev i ett direkt-
handelsféretag hon gjorde sin karridr.

— Jag provade under ett par omgangar pa att arbeta for ett annat
direkthandelsforetag och darefter annu ett innan jag fann
Alpnaering. Jag hade ocksé arbetat som demonstratris
i butik och sett hur spannande det ar att kunna paverka
folk med hjélp av hur jag sjalv agerar och vad jag sa-
ger. Idag &r "bra svar” en bristvara i butikerna. De som
sdljer i butik vet inte alltid vad de séljer, vad produkterna
innehaller eller hur de ska skétas. En direktséljare vet
vad hon pratar om och kan sina produkter. Darfor &r det
sa viktigt for direkthandelsbranschen att vi erbjuder kva-
litet. Kvalitet ger n6jda kunder och n6jda kunder kommer
tillbaka, och vi &r oerhért beroende av att vara kunder
gor just det, kommer tillbaka allts&, menar Marianne.
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alpnacring

Pollensirap
Follonsirug
Pallan Syrup

l'= \ Aople Drink alpnaering
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Persiko-Vassla Drink
-, Fersken-Myse-Drikk —
— Peach Whey Drink =

alpnaering

Appel-Vassla-drink = =
Eple- ikk

alpnaering |
Vitlshskrydda - 3
alpnaering Mircsori e = W
Guro Hamsctiy Salalmiks.
Liksoppa - Loksuppe

Onion Soup

T st Frars
Frenca Specuaty

Hos Alpnaering har man 1200 sjalvstandiga aterforsaljare som sorterar i
olika distrikt under ett 60-tal anstallda distriktschefer som liksom Lingon &
Blabéars coacher, ansvarar for nyrekrytering, utbildning och traning. Alpnae-
ring har dessutom 15 regionchefer med 6vergripande ansvar for respektive
region.

Madame Chic Kosmetika AB

Man kan starta eget utan att riktigt inse att det
ar det man goér. Gun-Inger Bertilsson, VD for
kosmetikféretaget Madame Chic Kosmetika
AB, blev egenféretagare mer eller mindre offri-
villigt och ogenomtankt.

— Jag har alltid varit kraftigt allergisk och li-
dit av eksem och nar jag blev &ldre upptéckte

Ofrivillig féretagare? Gun-Inger Bertilsson, VD fér kos-
metikféretaget Madame Chic Kosmetika AB, skapade
en produkt utifran sitt eget behov, utan en tanke pa att
starta eget.
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jag att jag inte talde nagra skonhetsme-
del alls. Vid den hér tiden studerade jag
till kosmetolog och gjorde s& smaningom
min praktik vid allergiforskningskliniker i
bade USA och Schweiz. Parallellt med
studierna holl jag forelasningar pa kval-
larna om allergi och hudvard.

Intresset under Gun-Ingers férelés-
ningar var stort och snart boérjade folk
fraga efter produkter.

— Ett fr6 var satt. Jag kunde ju faktiskt
ta fram egna produkter, baserade pa
de erfarenheter och kunskaper jag sjélv
hade. Jag salde sedan produkterna under
mina foreldasningar och till slut fick jag sa
mycket bestallningar att jag inte klarade
av att hantera dem sjalv. Da tog jag in fler och utbildade dem och sé fortsatte
det av bara farten. Fortfarande, efter drygt 30 ar, &r utbildning basen i var
verksamhet.

Madame Chic hade en tuff ekonomisk start men Gun-Inger har last och
lart allt eftersom. Hon bestéamde sig tidigt for att de flickor som ville jobba
med hennes produkter inte skulle behéva satsa en stor summa egna pengar.
Istéllet gav hon dem en kostnadsfri utbildning och delade frikostigt
med sig av sina egna erfarenheter och misstag.

— Om man bara bjuder pé sig sjalv och inser hur viktigt det &r

med bra coachning kan man hjélpa andra — och dérmed sig sjélv
— att komma praktisk taget hur langt
som helst. Om man ska lyckas
inom direkthandel maste man

tycka om att jobba med méan-

niskor. Det ar hela tiden ett
givande och tagande, men

man far alltid mer tillbaka &n

vad man ger. ?‘j/!—) f _,N\;(
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Om Lingon & Blabar AB

Lingon & Blabar AB (www.lingonochblabar.se) producerar och saljer barn- och
vuxenklader. Foretaget har nastan 700 direktsaljare i Sverige, Norge, Finland,
Tyskland och Schweiz och 2005 omsattes 140 miljoner kronor i konsument-
ledet.

Om Alpnaering Sverige AB

Alpnaering Sverige AB (www.alpnaering.com) séljer kryddblandningar, kost-
tillskott och fett-, salt- och kalorisnél mat. Produkterna importeras fran Schweiz
stérsta direkthandelsforetag Nahrin AG. Ar 2005 sysselsatte foretaget omkring
1 100 personer och hade en omséttning pa 38 miljoner kronor i konsument-
ledet.

Om Madame Chic Kosmetika AB

Madame Chic Kosmetika AB (www.madame-chic.com) producerar och mark-
nadsfér kosmetika och kosmeceutiska produkter som tas fram i egen fabrik i
Kvanum. Foretaget finns i Norden, Schweiz, Ruménien, Nya Zeeland och i flera
lander i arabvirlden och i Asien. Ar 2005 omsatte Madame Chic 25 miljoner
kronor i konsumentledet. Det finns fem regionsdistributérer med sammanlagt
35 distributérer under sig som i sin tur fungerar som stéd och coacher at cirka
450 aterforséljare i olika grupperingar.

Diskussionsfragor

1. | Sverige finns drygt 908 000 privata féretag som har 0—9 anstéllda
(Kalla PAR oktober 2006). Mer 4n 2 miljoner svenskar jobbar i dessa
féretag. Vad tror du ligger bakom dessa siffror?

2. Skulle du kunna ténka dig att starta eget? Varfér? Varfor inte?

3. De stora féretagen som finns i Sverige idag har funnits i artionden. Pa
senare ar har fa nya féretag vuxit och blivit stora internationellt. Varfor
kommer inga nya lkea, Volvo och Electrolux fram i dagens Sverige?
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