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Praktikfall 2

Direkthandelns pionjärer: 
Singer, Avon, Lux, Tupperware, 
Amway och Mary Kay

Anders Berglund

Vi har redan mött Oriflame i ett längre praktikfall. Oriflame är jämfört med 

pionjärerna ett ungt företag. Här ska vi i korta berättelser möta några av 

världens mest framgångsrika direkthandelsföretag. Det är alla olika. Ett 

företag kan födas ur en idé, ur ett behov eller av en slump. I grunden finns 

alltid en gemensam nämnare: den enskilde entreprenören med en oerhört 

stark längtan efter att förverkliga sin idé och sina drömmar. 

Singer
(www.singer.se)

I mitten av 1800-talet arbetade Isaac Merritt Singer i en verk-
stad i Boston. En dag lämnades en trasig symaskin in för 
reparation och Isaac ombads att laga den. Men Isaac inte 
bara lagade den trasiga maskinen; han konstruerade om den 
helt och hållet och byggde en ny modell med en rak nål som 
kunde sy upp och ner, fram och tillbaka samt i sidled. Isaac 
fick en idé.

– Jag ska starta ett bolag för att tillverka och sälja den här 
symaskinen! sa han, lånade 40 dollar och tog patent på sin 
symaskin. 

Isaac Merrit 
Singer, grunda-
ren av Singer.
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Hans första patent beviljades 
1851. Så snart han fått patentet i sin 
hand började han att tillverka och säl-
ja sina symaskiner över hela USA. Det 
var förhållandevis dyrt att köpa hans 
symaskin. H ela 100 dollar kostade 
den, men Isaac fann på råd. 

– Alla ska kunna köpa en Singer! 
deklarerade Isaac och presenterade 
möjlighet till avbetalning redan från 
början.

Han valde att använda direkthandel 
för att få ut sin symaskin på markna-

den. För honom var det en självklarhet att produkten skulle demonstreras för 
den som skulle använda den och på den plats där den skulle användas, alltså 
i hemmen. Det var också denna metod som möjliggjorde Singers snabba ex-
pansion. Mot slutet av 1800-talet, då den första elektriska symaskinen hade 
introducerats, nådde företaget globalt en omsättning på nästan 1,5 miljoner 
maskiner. Idag har Singer fabriker strategiskt placerade över hela världen. 

Avon 
(www.avon.com)

Den amerikanske författaren David H. McConnell tyckte att hans böcker 
borde kunna säljas i större volymer:

– Om jag delar ut en rosparfym till alla som köper boken, borde det göra 
susen, tänkte David. 

Och visst fick han rätt! Han sålde fler böcker än 
någonsin, men efter ett tag upptäckte han att det var 
rosparfymen snarare än innehållet i böckerna som 
lockade läsarna. Istället för att försvinna ner i svårmod 
över att hans författarskap inte var mer uppskattat 
än så, startade David H. McConnell 1886 kosmetik-
företaget Avon – döpt efter William Shakespeares 
födelsestad Stratford-on-Avon. 

För att få ut sina varor på marknaden tog David 
hjälp av Mrs P.F.E Albee som blev en av direkthan-
delns pionjärer. Mrs A lbee står fortfarande modell 

Singers modell 2006. Företaget använder inte 
direkthandel som distributionskanal idag.

David H. McConnell.
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för Avon-representantens sätt att arbeta. Avon engage-
rade sig tidigt för kvinnors hälsa och välmående. Avon 
arbetar aktivt för att minska våld i hemmet och redan 
1955 startades en fond för att stödja bröstcancerforsk-
ningen. Idag har Avon 3,5 miljoner direktsäljare spridda 
i 143 länder. Avon är noterat på New York-börsen och 
har en omsättning som överstiger 6 miljarder dollar. �

Lux 
(www.lux.se)

Axel Wenner–Grens intresse för affärer och försäljning 
väcktes tidigt. Han arbetade som resande försäljare för 
AB Separator i Berlin när han 1908, under en av sina 
affärsresor, för första gången fick syn på en amerikansk 
dammsugare i ett skyltfönster. 

– Det var en rejäl apparat, tänkte Axel fascinerat. 
När han senare flyttade tillbaka till Sverige tog han 

kontakt med AB Lux som alltsedan starten 1901 tillver-
kat fotogenlampor för utomhusbruk – gatlyktor – men 
som sedan elektrifieringen var i behov av en ny produkt. 
Dammsugaren intresserade även den svenska fotogen-
tillverkaren och Axel Wenner–Gren och AB Lux inledde 
ett samarbete. I samarbetet ingick också ett tillverkande företag vid namn 
Elektromekaniska AB. 

Under sina USA-resor hade Axel kommit i kontakt med direkthandel och 
det var denna metod han valde för att sälja sina dammsugare. Dammsugaren 
fick namnet Lux och försäljningsmetoden blev dörrknackning. Lux-damm-
sugaren blev en verklig succé och det tog inte många år innan Axel Wen-
ner–Grens verksamhet expanderade utanför Sveriges gränser. 1927 fanns 
hans organisation i 15 länder, varav flera på andra sidan Atlanten. 

Under tiden hade Axel Wenner–Gren fusionerat de två företagen och 
AB Elektro-Lux hade tillkommit 1919. Med tiden ändrades stavningen till 
den som används idag, AB Electrolux. Namnet på dammsugarna ändrades 
också till Electrolux.

En bra bit in på 1950-talet var direkthandel fortfarande Electrolux huvud-
sakliga försäljningsmetod och det var genom direkthandel som Electrolux 
under 80-talet erövrade Asien. Så småningom ändrades Electrolux inriktning 
från att vara ett försäljningsinriktat företag till att bli ett producerande företag 

Axel Wenner–Gren.
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med flera olika varumärken. Under denna tid användes fortfaran-
de Electrolux som varumärke i direkthandelsorganisationen, 
men i slutet av 80-talet fattades beslut om att koncernens 
huvudsakliga varumärke skulle användas för den traditio-
nella marknadsföringen via återförsäljare och butik. 

Under 70-talet hade E lectrolux-märkta dammsugare 
börjat säljas även i butik i Sverige. Som en följd av detta 
sjönk omsättningen från ungefär 120   000 dammsugare 
per år till 30   000. De sjunkande siffrorna gjorde att led-
ningen valde att återta direkthandelsorganisationens ur-
sprungliga namn och 1992 återuppstod AB Lux, dock 

utan att nå sina forna nivåer. 

Tupperware 
(www.tuppperware.se)

Året var 1946 och det nya, elektriska kylskåpet hade just gjort entré. Earl 
Silas Tupper tyckte att det saknades en produkt på marknaden.

– Kan man inte ta fram en produkt som underlättar för husmödrarna att 
bevara maten fräsch i de där nya skåpen, tänkte Earl. 

Under andra världskriget hade han uppfunnit en speciell sorts mjukplast 
som användes till gasmasker. Tupper vidareutvecklade nu sin tidigare uppfin-
ning och fick fram en ny slags plastprodukter med ett unikt lufttätt lock som 
både skyddade och förlängde hållbarheten på matvarorna. Trots produk-

ternas innovativa förträfflighet sålde de dåligt 
i butikerna. För att råda bot introducerades en 
ny form av direkthandel där man istället för att 
demonstrera produkterna för en person i taget, 
bjöd in en hel grupp av tilltänkta köpare till pro-
duktdemonstrationen. H järnan bakom dessa 
hempartyn var Brownie Wise, sekreterare hos 
Tupperware. Hon arbetade under en period för 
ett annat direkthandelsföretag där hon lärde sig 
hemparty-metoden. År 1951 återvände hon till 
Tupperware där hon fick i uppdrag att bygga 
upp ett direktförsäljningssystem med hempar-
tyt som grund. 

De intressanta, varierande och underhål-
lande demonstrationerna gjorde succé och 

Earl Tupper, grundaren av Tupperware.
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man beslutade helt enkelt att lämna butikshandeln och uteslutande sälja 
produkterna via direkthandel och hemparty. Tupperware håller fortfarande 
fast vid detta och dess upplägg används idag av alla företag som säljer via 
hemparty. 

Tupperware har utvecklats till ett av världens viktigaste direkt-handelsfö-
retag och har idag mer en miljon säljare i mer än 100 länder. Företaget är 
noterat på New York-börsen och omsatte 2005 närmare tre miljarder dollar. �

Amway 
(www.amway.se)

Rich De Vos och Jay Van Andel arbetade i början 
av 1940-talet i olika mindre affärsverksamheter i 
Grand Rapids i Michigan, USA. De drev även en 
del gemensamma affärsprojekt och 1949 kom de 
gamla barndomsvännerna i kontakt med företaget 
Nutrilite som sålde näringstillskott och vitaminer. 
Nutrilite kan förmodligen betraktas som det första 
direkthandelsföretaget i världen som organiserade 
sina distributörer i nätverk. Rich och Jay konstate-
rade att en satsning på Nutrilite krävde en minimal 
investering och att man inte bara tjänade pengar på 
de produkter man själv sålde, utan att man dess-
utom fick en mindre bonus på produkter som de 
distributörer man själv rekryterat och tränat, sålde. 

Produktpresentation i Tupperwares 
regi i mitten av 50-talet och 2006. 
Övre bilden visar det klassiska 
hempartyt, den andra bilden produkt-
pelare i köpcentrum.

Rich De Vos och Jay Van Andel, 
grundarna till Amway.
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Rich De Vos och Jay Van Andel startade som direktsäljare för Nu-
trilite och fortsatte som det fram till slutet av 1950-talet då 

de bröt sig ur och istället startade ett eget direkthan-
delsföretag – Amway. Amways första produkt var ett 
flytande organiskt tvättmedel som sedan komplet-
terades med ett flertal hemvårdsprodukter. 

Medvetna om vikten av en god kommunikation 
med sina säljare etablerade Amway tidigt kana-
ler för detta, dels en tidning för direktsäljarna och 
dels en separat avdelning för direktkommunikation 

mellan företaget och direktsäljarna. Amway skapade 
sina egna etiska regler där företaget beskrev hur det förväntade sig 

att deras direktsäljare skulle agera i samband med försäljning, rekrytering 
och träning av nya säljare. Med alla dessa åtgärder växte Amway snabbt 
och i slutet av 1960-talet – efter tio års verksamhet – hade Amway 100 000 
distributörer som tillsammans omsatte 85 miljoner USD. Amways 1970-tal 
kännetecknades av kraftig expansion, inte bara i USA utan verksamheter eta-
blerades i Australien, Europa och Asien. År 2000 omorganiserades koncer-
nen genom att Alticor bildades och gjordes till moderbolag. Omsättningen 
inom Amways direkthandel översteg 2005 sju miljarder dollar. 

Alticor driver också andra verksamheter. Bland annat äger man sedan 
1978 ett traditionsrikt hotell i Grand Rapids, Rich De Vos och Jay Van An-
dels hemstad. Det gamla hotellet från 1913 restaurerades, kompletterades 
med ett tjugoniovåningars glasbyggnad och döptes till Amway Grand Plaza 
Hotel. Det är idag ett av USAs mest exklusiva hotell. 

Mary Kay
(www.marykay.se)

Som självförsörjande mor till tre barn arbetade Mary Kay 
Ash med försäljning i hela sitt liv. Under en period sked-
de försäljningsarbetet parallellt med de läkarstudier hon 
bedrev fram tills ett personlighetstest visade att hon var 
mer lämpad för försäljning och marknadsföring än för 
läkaryrket. När Texas-damen Mary Kay sa upp sig från 
sitt arbete 1963, kunde hon blicka tillbaka på en strå-
lande yrkeskarriär som försäljare, kantad av utmärkelser 
och försäljningsrekord. Bara några få dagar efter det att 

Mary Kay
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hon sagt upp sig från sitt arbete började 
hon skriva en bok som innehöll de positiva 
och negativa saker hon upplevt med man-
ligt företagande. Mary Kay insåg snart att 
hon hade skrivit en bok som handlade om 
så mycket mer än hennes eget yrkesverk-
samma liv, hennes bok var i själva verket 
en beskrivning av Mary Kays drömföretag 
för kvinnor. 

– Men varför skriver jag bara om ett 
drömföretag istället för att starta ett? frå-
gade Mary Kay sig själv. 

Hon involverade sin då tjugoåriga son 
Richard Rogers, satsade sina personliga 
besparingar på 5 000 dollar och gjorde slag i saken. Den 13 september 
1963 startade Mary Kay Ash sitt drömföretag inom hudvård och kosmetika 
och redan första året gick det med vinst. Inom fem år börsintroducerades 
företaget för att 1985 återgå till privat ägande. Mary Kay Inc är idag ett av 
världens största hudvårds- och kosmetikaföretag med fler än 1,7 miljoner 
fristående återförsäljare i fler än 30 länder. Mary Kay Ash hade redan från 
början sin inriktning och filosofi klar. Som ett led i detta stödjer Mary Kay 
– liksom Avon – bröstcancerforskningen och arbetar även aktivt mot kvin-
novåld. 

Mary Kay Ash avled den 22 november 2001. Två år senare röstades hon 
fram som den främsta kvinnliga entreprenören i USA:s historia. 

Diskussionsfrågor

1.	I saac Merrit Singer, David H McConnel, Axel Wenner–Gren, Earl Silas 
Tupper, De Vos och Van Andel samt Mary Kay Ash var alla pionjärer inom 
direkthandeln. Vilka svenska företag känner du till som på samma sätt är 
präglade av en persons idéer och drivkraft? 

2.	 Mary Kay Ash skrev en bok om skillnaden mellan manligt och kvinnligt 
företagande och startade därefter sitt eget företag enligt sin egen teori 
att kvinnor vill ha företagandet annorlunda än män. Anser du att det är 
skillnad på manligt och kvinnligt företagande? Vari består den skillnaden, 
i så fall? 

 


