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Abstrakt

Natverksmarknadsforing ar en unik forsaljningsmetod som manniskor sallan har en
verklig inblick i. Manga kanske har hort om olika natverksforetag eller produkterna de
sdljer, men hur ser arbetet som natverksmarknadsforare egentligen ut? Narmare
bestamt, vilka ar for- och nackdelarna med att arbeta med natverksmarknadsforing, och
vilka risker och majligheter finns det i arbetet?

Arbetet ar bestar av tre delar: en teoretisk del, en empiridel, samt en resultatdel.
Teoridelen i vart arbete beskriver vad natverksmarknadsféring ar samt dess fordelar,
nackdelar, risker och méjligheter. Den empiriska delen beskriver hur forsaljare inom
branschen ser pa fordelarna, nackdelarna, riskerna och majligheterna. | resultatdelen
jamfor vi teorin med var empiri. Syftet med arbetet ar att skapa en battre bild av hur det

ar att arbeta med natverksmarknadsforing.

| vart arbete har vi gjort en kvalitativ undersdkning dar vi intervjuat forsaljare inom
branschen for att forsoka fa svar pa vara forskningsfragor. Teoridelen i arbetet bygger pa
vetenskapliga bocker samt natkallor. Resultatet ar en jamforelse mellan teori och empiri i
natverksmarknadsforarens arbete och vilka fér- och nackdelar samt risker och
mojligheter dessa innebdr. Resultatet visade att de starkaste sambanden mellan teori

och empiri hittades i fordelarna med att arbeta med natverksmarknadsforing.
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Tiivistelma

Verkostomarkkinointi on ainutlaatuinen myyntitapa, josta harvalla ihmisella on todellista
kasitysta. Moni on varmasti kuullut erilaisista verkostomarkkinointiyrityksista tai heidan
myymistaan tuotteista, mutta milta verkostomarkkinoijan tyo oikeasti nayttaa?
Tarkemmin, mitka ovat verkostomarkkinoinnin parissa tyoskentelyn edut- ja haitat, ja
minkalaisia uhkakuvia seka mahdollisuuksia tyossa on?

Opinndytetydmme on jaettu kolmeen osaan: teoriaosuuteen, tutkimukseen ja
tutkimustuloksiin. Teoriaosuus kasittelee mita verkostomarkkinointi on ja sen etuja ja
haittoja seka sen riskeja ja mahdollisuuksia. Tutkimusosuus taas kasittelee alalla olevien
myyjien nakemyksia alan eduista ja haittapuolista seka sen riskeista ja mahdollisuuksista.
Tulososiossa vertaamme teoriaa tutkimustuloksiin. Taman tyon tarkoitus on luoda
parempi seka selkeampi kuva verkostomarkkinointialalla tyoskentelysta.

Tyossamme olemme tehneet kvalitatiivisen tutkimuksen, jossa olemme haastatelleet
alan myyjia saadaksemme vastauksia tutkimuskysymyksiimme. Tyémme
teoriaosuudessa olemme kayttaneet tieteellisia kirjoja seka internetlahteita. Lopputulos
on vertailu teorian ja tutkimuksemme valilla verkostomarkkinointityon sisaltamista
eduista ja haitoista seka riskeista ja mahdollisuuksista. Tutkimus osoitti, etta
verkostomarkkinoinnin edut kulkevat teorian ja tutkimuksen osalta vahvimmin kasi
kadessa.
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Abstract

Multi-level marketing is a unique selling method which people rarely have a true insight
in. Many people may have heard about different MLM- companies or their products, but
how is it really to work with multi-level marketing? More precisely, what are the pros and
cons, and the risks and opportunities when working with multi-level marketing?

Our study is split into three parts: a theoretical part, our research, and the result of the
study. The theoretical part of the study describes what multi-level marketing is and its
pros, cons, risks, and opportunities. The empirical part describes how salesmen in the
business sees the pros, cons, risks, and opportunities. In the result-part we compare the
theory with our empirical part. The purpose of the study is to paint a better picture of
how it is to work with multi-level marketing.

In our study we have done a qualitative research where we have interviewed salesmen in
the business to get our study questions answered. We have used theoretical books and
internet sources for the theoretical part of the study. The result is a comparison between
the theory and the empirical part of the study and which pros, cons, risks, and
opportunities the everyday work of a multi-level marketer includes. The result between
the theory and the empirical part showed the strongest similarities regarding the pros
with working with multi-level marketing.
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1 Inledning

Detta examensarbete handlar om nédtverksmarknadsféring som marknadsforingsform.
Natverksmarknadsforing ar en speciell form av marknadsforing som minskar pa foretags
marknadsforingskostnader, samtidigt som det erbjuder den enskilda forsdljaren flexibilitet
och fria mgjligheter.  Nitverksmarknadsféring dr idag en  omdiskuterad
marknadsforingsform som delar asikter. Somliga har fordomar om marknadsforingsmetoden

medan andra ser mojligheter 1 den.

Enligt oss skribenter dr natverksmarknadsforing en fascinerande marknadsforingsmetod 1
och med friheterna den utgdr for forséljaren. Vi har inte sysslat med nitverksmarknadsforing
sjdlva, men vi kinner flera i var nirkrets som arbetar eller som arbetat med nédgon form av
nitverksmarknadsforing. Det som speciellt intresserar oss ér fordelarna och nackdelarna med
att arbeta med nétverksmarknadsforing, samt vilka risker och mgjligheter det medfor. I den
empiriska delen kommer vi att intervjua personer med en varierande bakgrund inom
nitverksmarknadsforingsbranschen. Vi kommer att jamfora teori om d&mnet med resultaten

av de kvalitativa intervjuerna. Teoribasen bygger pa vetenskapliga killor och nitkéllor.

1.1 Problemformulering

Nétverksmarknadsforing dr en unik marknadsforingsmetod som ménniskor sdllan har en
verklig inblick 1. Minga dr skeptiska till marknadsforingsmetoden och kanske har férdomar
om den eller om produkter som siljs via marknadsféringsmetoden. Ar alla negativt instillda
till nédtverksmarknadsforing eller finns det ocksd ménniskor som har fortroende for
branschen och produkterna? Idag finns det trots allt ménga som livndr sig pa

nitverksmarknadsforing.

Hur dr det egentligen att arbeta med nitverksmarknadsforing? Vilka ér for- och nackdelarna,
samt riskerna och mgjligheterna med marknadsforingsformen? Utgdr friheten och
flexibiliteten med marknadsforingsformen endast mgjligheter eller kan fo6r mycket av dessa

vara negativt for forsdljaren?

1.2 Syfte och avgransningar

Syftet med detta examensarbete dr att redogdra for nétverksmarknadsforing som

marknadsforingsform. Vi lade fokus pa fordelarna, nackdelarna, riskerna och mojligheterna
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som nétverksmarknadsforing medfor ur forséljarens perspektiv. Genom att ldsa in oss pa
dmnet ville vi ta reda pa vad teorin sdger om dmnet. Detta jimforde vi sedan med var empiri
for att hitta eventuella starka samband och eventuella olikheter. Genom kvalitativa intervjuer
med kompetenta personer inom ndtverksmarknadsforingsbranschen siktade vi pa att
kartlagga detta. Intervjuer med kompetenta natverksmarknadsforare &r ett bra sétt att samla

in data pé eftersom det finns bristfalligt med teori om dmnet pa nétet.

Vi kommer att avgriansa oss till ndtverksmarknadsforing som marknadsféringsform ur den
enskilda forsdljarens perspektiv. Vi kommer ocksé att avgransa vara kvalitativa intervjuer
till personer med bakgrunder inom stora etablerade nétverksforetag, eftersom vi anser att vi
pa sa sitt fAr den mest palitliga informationen. Stora nitverksforetag som varit langre med 1
branschen vet vi med sdkerhet att har en fungerande och palitlig provisionsstruktur. Nér vi
redogdr for ndtverksmarknadsforing som marknadsforingsform kommer vi ockséd att

avgransa oss till fordelarna, nackdelarna, riskerna och méjligheterna.

1.3 Fragestillningar

Nétverksmarknadsforing har ldnge wvarit, och &dr &n idag en vildigt kénd
marknadsforingsform, men det dr 4nd4 ett amne som fi har stor kunskap i. Vi vill genom
vart arbete och var forskning skapa en bittre bild av nitverksmarknadsforing som
marknadsforingsmetod ur den enskilda forsdljarens perspektiv. Nér vi analyserar denna
marknadsforingsmetod kommer vi att avgriansa oss till fordelarna, nackdelarna, riskerna och
mojligheterna som metoden medfor. Vi har tva fragestéillningar vi ville ha svar pa:

e Vilka ar for- och nackdelarna med att arbeta med natverksmarknadsféring?
e Vad finns det for risker och mojligheter med natverksmarknadsforing?

2 Metod

I den empiriska delen av arbetet anvinde vi oss av en kvalitativ undersokningsmetod i form
av intervjuer. Véra informanter var enskilda ndtverksmarknadsforare med bakgrunder inom
olika nétverksforetag. Vi vill att personerna vi intervjuar jobbar for olika nétverksforetag,
eftersom det ger oss ett bredare perspektiv och en bredare inblick i branschen. Foretagen
som informanterna representerar kommer att ha varierande provisionsstrukturer. Vi kommer
ocksé att vilja informanter som jobbar for stora etablerade nitverksforetag, eftersom vi anser
att var undersokning da blir pélitligare. Vi kommer att méta och intervjua alla informanter

enskilt for att fa bista mojliga resultat av intervjuerna. Vi stivar efter att fa s objektiva och
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arliga svar som mojligt. Storsta delen av de potentiella informanterna &r inte ifran

Aboregionen, vilket innebir att en del av intervjuerna kommer att ske p4 annan ort.

2.1 Kbvalitativ undersokningsmetod

Kvalitativa data dr insamlad information som beskriver ett amne djupare snarare dn méter
det. Det kan handla om intryck, asikter och synpunkter. Kvalitativa data djupdyker mera i
dmnet och ger en béttre forstdelse om dmnet, men &r samtidigt svarare att analysera dn
kvantitativa data. Kvalitativa undersdkningar kan goras t.ex. genom intervjuer, fallstudier,

fokusgrupper eller observationsstudier. (Surveymonkey, 2021)

Anledningen till att vi valt att anvinda oss av en kvalitativ forskningsmetod for den
empiriska delen, ar for att vi anser att kvantitativa forskningsmetoder (som t.ex. enkéter) inte
hade gett lika relevant data. Detta har att gora med att nidtverksmarknadsforing dr ett sé pass
avgrinsat omrade inom marknadsforing, sa det skulle vara svart att samla in en meningsfull
mingd tillrackligt djup information genom kvantitativa forskningsmetoder. Vi vill samla in
data fran personer som har erfarenhet inom nétverksbranschen och detta forutsitter att vi
véljer vdra informanter med omsorg. Om vi valde att samla in data genom till exempel en
enkit, hade det inte gett samma resultat eftersom majoriteten inte har en tillrackligt djup

inblick i branschen.

2.2 Teoribas

Som teoribas har vi anvint oss av akademiska bocker och vetenskapliga kdllor om
direktforséljning och nitverksmarknadsforing. Detta gjorde vi for att {4 en bra bild av dmnet

fore vi borjade samla in data.

3 Direktforsaljning

Direktforsdljning dr ett sétt att marknadsfora konsumentvaror- och tjanster direkt till
konsumenter. Forsdljningen sker av personlig kontakt mellan forsiljaren och konsumenten.
Denna kontakt kan ske 1 konsumentens hem, pa gatan eller via telefon. Produkter som siljs
via direktforsdljning brukar vara t.ex. hilsotillskott, ldromedel, hemprodukter eller

vardprodukter. (Oksanen, 1999, s. 8) (Nordberg, 2019, ss. 3-4)

Direktforsdljning passar utmirkt som marknadsforingssétt for produkter som kréver

detaljerad forklaring eller demonstration. Ibland behdver konsumenten testa produkten, och
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aven da ar direktforsdljning en ypperlig metod. En viktig del av direktforsédljningen ar att
forséljaren genom denna metod fir chansen att bevisa vérdet av produkten for konsumenten.
Viktigt att podngtera &r att direktforséljning anses som butiklds handel. (Oksanen, 1999, s.
8) (Nordberg, 2019, ss. 3-4)

3.1 Telefonforsaljning

Telefonforsiljning dr en form av direktforsiljning dir metoden gar ut pa att ringa upp kunden
och silja sin vara eller tjdnst. Ofta handlar det om t.ex. abonnemang, tidningar, vatten- och
elkontrakt eller banktjdnster. Denna metod ar relativt billig och effektiv for man nar ut till
stora massor snabbt och enkelt. Nyckeln i denna forsdljningsmetod &r att produkten eller
tjdnsten man sdljer inte fir vara for invecklad. Forsdljaren stravar efter att snabbt forklara
vad som siljs eftersom alla kunder inte hinner tala linge. Det rekommenderas att det som
sdljs dr av ett vilkdnt varumdrke eller foretag. Annars finns risken att kunden inte blir
intresserad av produkten eftersom den inte kinner igen vad som presenteras. (Nordberg,

2019, ss. 6-7) (Expowera, 2021)

3.2 Dorr- till dorrforsaljning

Dorr- till dorrforsdljning dr en form av direktforsdljning dir man besdker de potentiella
kundernas hem genom att g fran dorr till dorr och knacka pa. Forséljaren forsoker fa en
audiens fOr att presentera sin vara och mdjligen bevisa produktens kvalité. Om kunden inte
ar intresserad av varan tackar forsdljaren for kundens tid och gar till ndsta dorr. Om
forsdljaren lyckas fanga intresset hos kunden blir hen ofta bjuden in fOr att fortsétta
produktpresentationen inne. I Finland far endast registrerade foretag syssla med dorr- till
dorrforsdljning.  Allt frdn dammsugare, takrenovering, tavlor, alarmsystem till
flygfotografier séljs med denna forséljningsmetod. (Nordberg, 2019, s. 6) (Rekola, 2014, ss.
21-22)

3.3 Hemmapartyn

Hemmapartyn dr en form av direktforsdljning dér forséljaren kommer hem till kunden. Som
namnet avsldjar héller forsdljaren en bjudning dir kunden eller kunderna i lugn och ro far
bekanta sig med produkterna som forsdljaren har till salu. Kunderna &r oftast i forsta hand
vanner, som man bjudit till hempartyt. P4 bjudningen bekantar man sig tillsammans med

produkterna. (Nordberg, 2019, s. 6)
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Affarsmodellen har funnits sedan 1950-talet och ar i grund och botten dnnu den samma.
Forséljaren som kommer till partyt representerar ett foretag och fungerar som en sorts
konsult mellan kunden och foretaget. Forsdljaren har ofta med produkterna och kan pa sa
sitt halla en demonstration. P4 sd sitt kan kunderna i lugn och ro bekanta sig med
produkterna. Ofta har ocksa forsdljaren en katalog med sig dér alla produkter som séljs syns.
Katalogen finns till for att forsdljaren omojligt kan ta med alla produkter till partyt. Vanliga
produkter som sdljs via denna forsdljningsform dr vuxenleksaker, kosttillskott, husgerad,

kosmetik, samt ljus och parfymer. (Nordberg, 2019, s. 6)

4 Natverksmarknadsforing

Nitverksmarknadsforing, eller Multi-level marketing (MLM) som det heter pa engelska, &r
ett sétt for en tillverkare eller grossist att nd ut till varans eller tjanstens kunder och potentiella
kunder. Néatverksmarknadsforing dr en form av direktforsdljning. Istdllet for att satsa pa
traditionella marknadsforingsformer som t.ex. annonsering och direktreklam, erbjuder
foretaget enskilda individer som dig och mig att silja sina produkter. (Clothier & Trevor,

1998, ss. 20-21) (Johansson;Linden;& Sarasvuo, 1998)

For att rekrytera tillrickligt ménga distributdrer och sdledes skapa en meningsfull
omsittning, anvinder sig foretaget av en provisionsstruktur som beldnar varje distributor nér
hen séljer produkter eller finner nya distributorer. En nitverksmarknadsforare som lyckas
rekrytera en ny medlem till en forséljare kallas for en sponsor. Vérvning dr vad som hander
nir man rekryterar en ny medlem. I figur 1 ser man hur nitverksmarknadsforares niatverk

kan se ut. (Clothier & Trevor, 1998, ss. 20-21) (Sormunen-Kenttild, 2011, ss. 13-14)

Provisionsstrukturen (dven kallad kompensationsplanen) varierar kraftigt fran foretag till
foretag, men grundidén &r 1 stort sett den samma for alla. En typisk kompensationsplan ger
ungefdr 50 % 1 provision och bonus. Ungefdr hélften av detta gér till personen som skott
forsdljningen, och resten delas upp i mindre belopp som sedan betalas ut till andra hogre
uppsatta distributorer. Detta forutsidtter dock att de hdogre uppsatta distributdrerna har
kvalificerat sig for bonusbetalningar inom ramen for kompensationsplanen i1 fraga.
Marknadsforingssystemet erbjuder pa sa sétt lockande affarsmojligheter for nya distributérer
samtidigt som det mdjliggor for foretaget att 6ka sin omsittning pa ett effektivt sétt utan
hoga marknadsforingskostnader. (Clothier & Trevor, 1998, ss. 20-21) (Sormunen-Kenttila,
2011, ss. 13-14)
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Figur 1: Nitverket byggs (123RF, 5)

4.1 Historia

Nétverksmarknadsforingens historia ar relativt daligt dokumenterad, men de flesta &r
Overtygade om att det forsta nédtverksforetaget var Amway. Den forsta produktserien som
salts genom den hir forséljningstekniken ar California Vitamins. California Vitamins &r en
serie av kosttillskott som ursprungligen baserar sig pd amerikanen Carl Rehnborgs idé.
Rehnborg ville sélja kosttillskott till ménniskor som hade svart att dta hilsosamt, oavsett
deras tidigare matvaror. Idén om ndtverksmarknadsforing uppkom néir Rehnborg mérkte hur
California Vitamins ndjda kunder rekommenderade produkterna till sina bekanta. D&
utvecklade Rehnborg ett provisionssystem som lockade kunder att sidlja produkterna sjalv
vidare. Rehnborg dndrade California Vitamins namn till Nutrilite 1939, vilket produktserien

heter d4n idag. (Barrett, 1999) (Corporation, 2020) (Juneja, ei pvm) (Makaroft, 2020, s. 7)

Amway berittar i sin varumdrkeshistoria att Rehnborg foljt med effekterna av en otillracklig
kost da han bodde 1 Kina mellan dren 1917 - 1927. Nér han efter studier 1 niringsimnen och
kost forstod vikten av en balanserad diet borjade han fundera pa ett sitt att sélja kosttillskott
till folk som hade ett underskott i ndringsdmnen. (Barrett, 1999) (Corporation, 2020) (Juneja,

ei pvm)
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Ar 1949 stotte Jay Van Andel och Richard DeVos pa Carl Rehnborgs produktserie och blev
intresserade. De borjade distribuera produkten och gjorde stor succé. Ar 1959 hade de fatt
ihop 5000 distributdrer som silde Nutrilite. Ar 1959 grundade Andel, DeVos samt nigra
andra Amway Corporation. Foretaget tog sedan pa sig att silja Nutrilite. Ar 1972 képte
Amway majoriteten av Nutrilites aktier, och ar 1994 dgde de hela aktieandelen av Nutrilite.
Man kan darfor med goda grunder sdga att Amway dr det forsta
néitverksmarknadsforingsforetaget 1 virlden som dnnu &r aktivt idag. Nutrilite var den forsta
produktserien som saldes med denna forséljningsmetod, dock hette den California Vitamins

da som ndmnts tidigare. (Barrett, 1999) (Corporation, 2020) (Juneja, ei pvm)

Amway dr idag kint for sina wellness-, hygien-, kosmetik och hemprodukter. 2018 var
foretagets  forsdljning 1 hela  vérlden 7,39  miljarder euro.  Hela
nitverksmarknadsforingsbranschen omfattade 6ver 166 miljarder dollar ar 2012. 75% av
verksamma ménniskor i vérlden dr kvinnor och dver 116 miljoner manniskor sysslar med

nitverksmarknadsforing. (Makaroft, 2020, s. 8)

Andra foretag som fungerat linge i branschen dr Avon Products, som grundade ar 1886 som
California Perfume Company. Namnet Avon kommer frdn 4&n Avon som var grundaren
David H. McConnells favoritforfattare William Shakespears hemstad. Tupperware ar ett
annat kant narverksmarknadsforingsforetag som grundades 1951. (Leaf.tv, 2021) (Makaroff,
2020, s.7)

4.2 Direktforsiljning och nitverksmarknadsforing i Finland

Tupperware var bland de forsta produkterna som sédldes genom direktforsiljning 1 Finland.
Tupperware kom till Finland genom Elisabeth Rehn och direktforsiljning redan pad 1960-
talet. 2018 omfattade branschen 6ver 178 miljoner euro i Finland och det finns ungefar
76 000 sjdlvstindiga aktorer som representerar 6ver 10 olika foretag. (Kastikainen, 2021)

(Makaroft, 2020, s. 13)

4.3 For- och nackdelar med nitverksmarknadsforing

Hir kommer vi att redogora for- och nackdelar med nétverksmarknadsforing. Forst ur
foretagets perspektiv och sedan ur den enskilda distributdrens perspektiv. Risker och
mojligheter skiljer sig frdn for- och nackdelar. For- och nackdelar dr saker man vet genom
fakta medan risker och mdjligheter ar asikter. Alla har olika asikter och dérfor kan en fordel

vara en annans nackdel.
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4.3.1 Fordelar ur den enskilda forsiljarens perspektiv

Ur den enskilda individens perspektiv finns det flera fordelar med att syssla med
natverksmarknadsforing jamfort med till exempel manga andra typer av affarsverksamheter.
Till dessa fordelar hor faktorer som startkostnader, risktagande, enkelhet, flexibilitet, samt

lika mdjligheter. (Clothier & Trevor, 1998, s. 21)

Det positiva med startkostnaderna for en person som vill borja med nidgon form av
natverksmarknadsforing dr att de aldrig ar véldigt hoga. For att borja en karridr som
natverksmarknadsforare krdvs enbart att du betalar for ett “start-kit” samt en
registreringsavgift till det foretag du vill borja arbeta for. Dessa avgifter ér allt som oftast
under 100 € tillsammans, och det innebér att din affiarsverksamhet redan kan gé jamt ut

vildigt snabbt. (Clothier & Trevor, 1998, s. 21)

De laga startkostnaderna bidrar samtidigt till att riskfaktorn med néitverksmarknadsforing,
och att borja med det, dr véldigt 14ga. Du behover som nétverksmarknadsforare t.ex. inte
hyra lokaler eller investera i maskiner, som du eventuellt skulle behova ifall du som
foretagare holl pd med ndgon annan typ av affarsverksamhet. Sena betalningar och osékra
fordringar dr ocksd mycket ovanliga eftersom kunderna normalt sett betalar direkt i samband

med att de koper nagot. (Clothier & Trevor, 1998, s. 21)

Den firdiga och startklara affarsverksamheten utan krav pad lokaler, personal, lager och
utrustning, gor det vildigt enkelt for vem som helst att borja med nitverksmarknadsforing.
Inga speciella fardigheter krivs egentligen, forutom grundlidggande sociala fardigheter, vilja
och beslutsamhet. Att borja med nitverksmarknadsforing kridver ingen skolning eller
utbildning. Nétverksmarknadsforing har oftast inte heller ndgon urvalsprocess. Alla har
samma mojligheter att lyckas, vilket gor nidtverksmarknadsforing unikt. (Clothier & Trevor,

1998, ss. 21-22)

Sist men inte minst erbjuder dven nitverksmarknadsforing ett flexibelt sitt att arbeta pa.
Arbetstiderna och omfattningen pa forséljarens verksamhet dr helt och héllet upp till den
sjdlv. De flesta ser ndtverksmarknadsforing som en bisyssla och en kélla till extra inkomster,
medan andra har det som heltidssyssla. Allt beror pa individen sjélv, hur motiverad och villig
hen dr, och till vilken utstrickning hen vill ta sin karridar som nétverksmarknadsforare.
Nétverksmarknadsforaren bestimmer dven var, nir, och med vem hen vill jobba. (Kalench,

2015, ss. 4-5)
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4.3.2 Fordelar ur foretagets perspektiv

Det positiva med ndtverksmarknadsforing ur ett foretags synvinkel dr att
marknadsforingskostnaderna ar vildigt laga. Detta har att géra med att foretaget inte behdver
betala for sin marknadsforing fore produkterna dr sélda utan betalar istillet distributéren som
ligger bakom forséljningen i efterhand. I och med detta slosar foretaget inte onddiga pengar
pa sin marknadsforing. Forsiljningen sker ocksa via direkthandel, vilket betyder att inga
onddiga mellanhédnder eller extra kostnader finns med i bilden. Pa det hér sittet kan foretaget
pressa ner priset pa sina varor eller tjanster och bli mer konkurrenskraftigt pA marknaden.

(Westberg, 2012)

En annan viktig fordel med ndtverksmarknadsforing dr att kommunikationen alltid &r en
tvavigskommunikation. Detta betyder att kunden eller den potentiella kunden och
forsdljaren kan ha en dialog sinsemellan. Detta gynnar i sin tur skapandet av starka
kundrelationer. Envigskommunikation, som t.ex. TV- reklam eller tidningsannonser, &r
sdllan lika effektiv som tvavigskommunikation ndr det kommer till att skapa starka
kundrelationer. Tvévigskommunikationen dr en férdel som gynnar bade foretaget och den

enskilda distributoren. (Westberg, 2012)

Forutom att foretagen betalar ut provision och bonusar till distributérerna sporrar det dven
dem med olika incitament 1 form av t.ex. semestrar eller bilar. Incitamenten fungerar som
mordtter for distributorerna, samtidigt som de hjdlper foretaget med deras omséttning.

(Ludbrook, 1998, s. 16)

4.3.3 Nackdelar ur den enskilda forséljarens perspektiv

Friheten och flexibiliteten med nétverksmarknadsforing kan dven ha sina nackdelar.
Personer som inte dr disciplinerade, inte dr motiverade, eller inte har ett klart mal, ir sillan
framgédngsrika inom denna bransch. Somliga av dem kanske har fel bild av vad som krivs
for att bli en framgingsrik ndtverksmarknadsforare, och tror for blint pa ldtta framgéngar,
vilket inte alls dr sanningen. Den enkla vigen in i1 nétverksmarknadsforingens vérld 1
kombination med de orealistiska forvintningarna kan leda till stor besvikelse, samt en

negativ syn pa hela affarskonceptet. (Kalench, 2015, ss. 8-9,11) (Oksanen, 1999, s. 4)

Kritiker pdstar ocksa att en nackdel med nitverksmarknadsforing ér att overentusiastiska
forséljare ibland behandlar sina sociala forhdllanden illa, och vrider dem till affarskontakter
genom att for hart forsoka sdlja produkter till sina vanner och rekrytera dem. Om personerna

1 nérkretsen kédnner sig pressade till att kopa saker kan det 1 vérsta fall skada
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vanskapsrelationer. Ett vanligt scenario dr ocksa att gister som blivit bjuda till hemmapartyn
kénner sig tvungna att g dit och att kdpa ndgot dér, fast produkterna kanske egentligen inte

tilltalar dem (Oksanen, 1999, s. 4) (Westberg, 2012, s. 9)

4.3.4 Nackdelar ur foretagets perspektiv

Nitverksmarknadsforing forknippas ofta med pyramidspel, som &r en olaglig
néitverksmarknadsforingsform och manniskor har en negativ bild av denna. Dessa tva dr dock

inte samma sak. (Westberg, 2012, s. 8) (Makaroft, 2020, ss. 13-15)

Pyramidspel har strukturen av en pyramid och bygger pa att ett stort antal personer forlorar
sina pengar, medan endast ett litet antal tjdnar pa det. Varje ny person som ansluter sig till
pyramiden betalar en insats och ska sedan virva tva till fem nya personer till pyramiden.
Varje persons insats delas sedan sa att den virvande personen fir hilften av beloppet, och
personen pa “toppen” av pyramiden far den andra hilften. Nér personen hdgst upp sedan fatt
hela den utlovade vinsten tar personen pd nivan under i pyramiden hans plats. Problemet ar
att pyramiden inte héller i lingden eftersom det blir ett allt for stort deltagarantal for att alla
ska fa sin vinst. Tanken om att ndgon gang né toppen av pyramiden kan locka nya deltagare,
men strukturen av pyramidspelet dr ohdllbar och orealistisk. (Westberg, 2012, ss. 8-9)
(Makaroff, 2020, ss. 13-15)

Fordomarna gentemot niatverksforetag kan 1 sin tur ge svérigheter for foretaget att expandera
som de onskar och har mdjlighet till. Fordomar och negativa instdllningar mot
nétverksforetag kan forstas 1 sin tur ocksa paverka den enskilda distributéren negativt. Det
enda sittet for foretag att bevisa att deras provisionsstruktur dr hallbar dr genom att fa

fortroende av forsdljarna. (Westberg, 2012, s. 8) (Makaroft, 2020, ss. 13-15)

I figur 2 pé sidan 10 ser man klart hur pyramidspelens provisionsstruktur dr orealistisk for
dem pd de ligsta nivderna om man har som mal att fa stora provisioner. Mera om

pyramidspel 1 kapitel 4.3. (Commission, 5)
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Figur 2: Hur pyramidspel fungerar (Commission, 5)

4.4 Etiken i branschen

”Organisationer som dr seriésa inom ndtverksmarknadsoring har ofta kompensationsplaner
som anger att ndtverken skall bygga pd att forsdljningen belonas och inte rekryteringen”.
(Nordberg, 2019)

Pyramidspel dr ndgot som foretag gor for att med olagliga metoder samla in pengar till en
organisation som &dr formad som en pyramid. Namnet kommer fran att organisationens
vaningar ser ut som en pyramid ddr endast toppen av pyramiden blir rika medan alla som
hor till de Ovriga nivderna samlar in pengar genom att rekrytera mera forsdljare till

organisationen. (Makaroff, 2020, ss. 14-15) (Konkurrens- och konsumentverket, 2021)

Karakteristiskt for pyramidspel dr att pengaflddet ndstan helt kommer in frin rekrytering och
de som rekryteras har ingen som helst chans att avtjana pengar. Pyramidspel kinns igen av
att inkomster dr helt och hallet beroende av hur minga man rekryterar till foretaget och

ddrmed av deras medlemskapsavgifter. For att fa en ekonomisk nytta av pyramidspel skulle
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det krivas att man rekryterar medlemmar. Om t.ex. du skulle rekrytera fem manniskor, dessa
fem 1 sin tur ytterligare fem nya medlemmar, skulle alla virldens manniskor inga efter 13

rekryteringsrundor. Pyramidspel dar forbjudna enligt lag 1 Finland. (Konkurrens- och

konsumentverket, 2021) (Makaroft, 2020, s. 15)

Ett bra exempel pa bristande moral i den hér branschen &r rykten om pyramidspel, samt om
produkter som dr overldgsna emot produkter som séljs i fysiska butiker. Nutrilite, som vi
berittade om i nidtverksmarknadsforingens historia, dr ocksa kopplad till negativa saker inom
branschen. Nir produktserien borjade séljas i stor omfattning pa 1940-talet vickte
produktbroschyren en hel del diskussion. Broschyren hette "How to get well and stay well”
och tog upp fordelarna med att anvinda Nutrilite. Som fordelar nimndes t.ex. att Nutrilite

lindrar astma, allergier, depression och t.o.m. cancer. (Barrett, 1999)

Detta stimde inte och FDA (Food and Drug Administration) borjade ar 1947 en fyra ar 1ang
strid for att f4 de ddvarande distributdrerna av Nutrilite: Carl Rehnborg, Lee S. Mytinger och
William S. Casselberry, att sluta lova sddant som inte stimmer. Nutrilite lindrar inte t.ex.
cancer. Forst gick Mytinger, Casselberry och Rehnborg med pa att dndra innehallet i
broschyren sa att det inte stod att Nutrilite lindrar cancer, utan att patienten helt enkelt méar
bittre av att anvdnda produkten. Detta rickte inte for FDA som fick igenom ett
domstolsbeslut 1951 dir det blev totalforbud pa att anvénda broschyren dverhuvudtaget.

(Barrett, 1999)

I Finland oOvervakar Suomen Asiakasmarkkinointiliitto branschen och garanterar
tillsammans med Konkurrens- och konsumentverket och Inrikesministeriet att det &r “fair
play” som géller inom branschen. Direktforsiljningsforetag kan soka om medlemskap 1
Suomen Asiakasmarkkinointiliitto och pé sa sétt garantera at sina kunder samt anstillda att
de foljer “fair play” reglerna som giller pd branschen. Om man &r medlem far foretaget
anvinda “fair play” mérket som signalerar 4t konsumenterna att man dr ett foretag att lita pa.
Detta kan ses som ett mdste for foretag som vill bli tagna seridst pd marknaden, speciellt

med tanke pd ryktet som branschen har. (Kastikainen, 2021) (Makaroff, 2020, s. 13)

Négot exempel pd pyramidspel ar svart att hitta i Finland for det har funnits fa foretag som
varit misstinkta for att ha sysslat med pyramidspel. Lagstiftningen ar inte heller léttolkad
nir det kommer till pyramidspel. I virlden finns det manga exempel och kanske det mest
kénda just nu dr Herbalife. Herbalife &r ett 40 &r gammalt foretag som séljer kosttillskott,

wellnessprodukter osv.
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Ar 2012 bérjade Bill Ackman fran Pershing Square en kampanj mot Herbalife dir han
anklagade Herbalife for pyramidspel. 2016 blev utredningen klar dir FTC, Federal Trade
Commission kom fram till att Herbalife inte dr ett pyramidspel men foretget hamnade betala

200 millioner amerikanska dollar i boter for att ha lurat godtrogna forsiljare med att 14tt tjana

stora pengar. (Affarsvérlden, 2021) (Herbalife, 2021) (Thielman, 2016)

5 Intervju med forsiljare inom natverksmarknadsforing

Syftet med den empiriska delen &r att jimfora vad teorin sdger om nitverksmarknadsforing
jamfort med empirin dvs. intervjuerna vi gjort med forsdljare inom branschen. Vi ville
undersoka nitverksmarknadsforingens fordelar, nackdelar, risker och mojligheter ur den
enskilda forséljarens perspektiv. For att gora detta valde vi en kvalitativ underskningsmetod

1 form av intervjuer med forséljare inom branschen.

Niér vi letade efter informanter anvinde vi metoden “dndamalsenligt urval” for att fa ut den
bista mojliga informationen med sd hog validitet som mojligt. Efter var andra intervju
anvinde vi metoden “sndbollsurval”. Vi fick ménga goda tips av véir andra informant

angaende potentiella informanter. (Forskningsstrategier, 2021)

Vi har sammanlagt intervjuat fyra forsdljare inom branschen med bakgrunder inom olika
néitverksmarknadsforingsforetag. Barbro Viljanen (LR Health and Beauty systems), Janette
Horkko (House of Lola), Barbro Julin (Oriflame) och Annika Saraperd (Me & I). Vi valde
att intervjua dessa personer frin dessa foretag eftersom vi pé forhand visste att de arbetade

for dem. Tva av vara potentiella informanter vi ville inte stéilla upp pa en intervju.

Av véra fyra intervjuer gjordes tva face to face, och de tvd andra via Microsoft Teams och
Whatsapp. Intervjuernas lingd varierade fran en halv timme till en timme beroende pa hur
ingdende informanterna valde att svara pa frdgorna. Tva av intervjuerna gjordes pa svenska
och tva pa finska. Intervjufrdgorna skickades pa forhand till informanterna sa att de innan
intervjuerna hade tid att bekanta sig med dem. Fragorna var i huvudsak 6ppna fragor om
natverksmarknadsforingens for- och nackdelar, och risker och mdjligheter. Genom att stélla
Oppna fragor som t.ex. “vad dr fordelarna med att jobba med néitverksmarknadsforing?” ville
vi testa teorin. Syftet var att se om det fanns starka samband eller eventuella olikheter mellan

teorin och empirin.
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Utover detta stidllde vi dven fragor om informanternas egen relation till
nédtverksmarknadsforing, samt fragor som tangerade fordelarna, nackdelarna, riskerna och
mojligheterna med att arbeta med nitverksmarknadsforing. Vi fragande ocksa informanterna

hur de tycker Covid-19 pandemin har paverkat nitverksmarknadsforingsbranschen.

Nedan visas tva tabeller som jamfor de olika néatverksforetagen som vara informanter arbetar
eller har arbetat for. I den fOrsta tabellen presenteras de olika foretagen allmint och i den

andra hur provisionsstrukturerna i de olika foretagen skiljer sig fran varandra.
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Foretag

Allmén information

LR Health and Beauty

Systems

LR ér ett tyskt hdlso- och kosmetikproduktféretag som &r
grundat ar 1985. LR ar verksamma 1 28 olika ldnder och
deras huvudkontor ligger i Westfalen 1 Tyskland. Mest
kénda &r det for sina Aloe Vera-produkter. LR ir i dag ett
av de mest kénda och ledande
natverksmarknadsforingsforetagen 1 virlden. Har en

natbutik.

House of Lola

House of Lola &r ett svenskt foretag som séljer ekologiskt
producerade dam-, herr- och barnkldder. Foretagets klader
gors 1 Litauen och de séljer dven skor som tillverkas i

Portugal. Foretaget grundades ar 2008. Har en nitbutik.

Oriflame

Oriflame &ar ett svenskt kosmetikforetag som siljer
kosmetik-, hygien-, doft, - ma-bra-, vitamin-, och
smyckesprodukter. Foretaget grundades 1 Stockholm ar
1967. Foretagets produkter produceras 1 Sverige och de har
ett lager 1 Polen. Idag fungerar foretaget i dver 60 lander
och har oOver 3 millioner brandpartners (enskilda
forsiljare). Foretaget anvédnder sig av katalogforsdljning.

Har en nitbutik.

Me & 1

Me & 1 dr ett svenskt modeforetag som grundades ar 2004.
Foretaget designar och producerar barn- och kvinnoklader.
Foretaget fungerar i fyra europeiska lander och siljer sina
produkter via hemmapartyn och i sin nétbutik. Foretaget ar
verksamma inom Sverige, Norge, Finland och Tyskland.

Har en nitbutik.




21

Foretag Provisionsstruktur inom foretaget
LR Health and Beauty | Alla LR:s produkter dr podngsatta (PA). Exempelvis ”Aloe
Systems Vera Thermo Lotion” med produktnummer 20603 &r vért

17 PA, och det rekommenderade forsdljningspriset &r
22,99 inkl. Moms 24%. Om du skaffar dig ett kundnummer
blir du en del av den personens nétverk som rekryterat dig
till LR. LR betalar provision at varje forsiljare.
Provisionens storlek beror pa hur mycket produkter och
dirmed poidng man kopt for i ménaden. De olika
provisionsprocenten ar 3,6,9,11,14,16 och 21. Om du t.ex.
koper for 250 PA betalar LR 3 procent at dig i provision
for det du kopt. For att uppnd den maximala
provisionsprocenten dvs. 21%, méste man kdpa for 12 000
PA i ménaden. Du far &ven provision for personerna i ditt
natverk, for detta kriavs att du handlat for minst 100 PA i
manaden. Hela dit nidtverks PA-resultat riknas ihop och av
det far du den slutliga provisionsprocenten, t.ex. 3500 PA
= 14%. Om nagon i ditt nitverk handlar for fler PA &n dig

riknas inte denna persons PA med till din provision.

House of Lola

Som forsdljare for House of Lola kdper du en host- och en
varkollektion per &r som bada ar varda 600€ styck. Om du
lyckas bra med forsdljningen av en kollektion kan du fé
nésta kollektion formanligare. Alla som jobbar for House
of Lola fi&r samma provision, dock fir teamledarna lite
hogre provision. En skillnad mellan House of Lola och LR
ar att 1 LR kan vem som borja sdlja, medan du i House of
Lola forst maste rekryteras. Rekryteringen baserar sig pa

en intervju och dina meriter.

Oriflame

Oriflames provisionsstruktur ser ut enligt foljande:
Forsdljaren koper in produkter for 80% av det slutliga
forsdljningspriset. Forsdljningspriset dr bestdmt pa
forhand. Forsdljaren strdvar efter att uppnd en viss

poangmaingd varje period, t.ex.100 podng. Varje period ar
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tre veckor ldng. 80 procent av forséljningen &r forsdljarens
kampanjpoéng, dvs. du far ett podng per euro du har kopt
in for. Om du séljer for 10 euro far du alltsd 8
kampanjpoédng for det. Nar du salt for hundra podng i en
period far du fem broschyrer som provision. Oriflame har
dven olika kampanjer, t.ex. om man siljer for éver 100

poiang fyra perioder i rad blir man belonad med en

ryggsick

Me & 1

Forséljaren far 24% provision pd sélda produkter och
sponsorn fér en lite hogre provision. Forsdljaren koper tva
kollektioner per ar, en host- och var kollektion.

Kollektionen kan dven hyras.

(House of Lola, 2020) (Horkkd, 2020) (Julin, 2020) (LR World, 2018) (Oriflame, 2020)
(Saraperd, 2020) (Viljanen, 2020) (me&i, 2018)
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5.1 Intervju med Barbro Viljanen

Den 21.9.2020 hélls den forsta intervjun med Barbro Viljanen via Facetime i Abo.
Om Viljanen

Viljanen har jobbat i 23 ar med nétverksmarknadsforing for foretaget LR Health and Beauty
Systems. Hon borjade med nitverksmarknadsfoéring och LR sommaren 1997 av en slump.
Viljanen hade fatt en inbjudan att komma och lyssna pa en norsk foreldsare som arbetade
med LR och skulle lansera LR i Finland. Forst var Viljanen inte alls 6vertygad och hade inga
tankar pa att borja med nédtverksmarknadsforing, men intresset for att prova pa nagot helt
nytt lockade dnda. De forsta fem aren jobbade Viljanen med néitverksmarknadsforing for LR
vid sidan om hennes fasta arbete. Hon mirkte att hon tjanade béttre pa att arbeta med LR én
vad hon gjorde genom sitt fasta arbete, och var nu dvertygad om att LR fungerade till 100%.
Hon valde i detta skede att borja jobba med LR pé heltid eftersom hon insig att man genom

att arbeta hért kunde tjana bra och leva pé det. (Viljanen, 2020)

Viljanen arbetar med att presentera produkterna pa hemmapartyn. Hon sade att hon aldrig
med tving forsoker sidlja produkterna, utan liter alltid de potentiella kunderna bekanta sig
med dessa 1 lugn och ro sjdlva. Sedan fir kunderna sjélva ta beslutet om de dr intresserade
av att bestilla produkterna eller inte. Hennes motto &r att produkterna far tala for sig sjilva.
Hon tycker att en bra produkt av god kvalité siljer sig sjdlv, och hon skulle aldrig silja nagot

som hon inte sjélv kan sta bakom. (Viljanen, 2020)

Viljanen anser att hon lyckats bra inom nédtverksmarknadsforing och vill inte sluta. Friheten
med arbetet, speciellt pa senare tid, dr en sa bra egenskap. Hon kan arbeta helt i sin egen

takt, nar hon vill och var hon vill, och det ar skont. (Viljanen, 2020)
Fordelar

Sedan fragade vi Viljanen om vilka fordelarna med att arbeta med nitverksmarknadsforing
ar. Hon menade att en av de storsta fordelarna ar friheten som marknadsforingsformen utgér.
Man édr sin egen chef och bestimmer sina arbetstider, arbetskamrater samt arbetsmetoder
sjalv. Man viljer sjdlv hur mycket arbete man ldgger ner. Viljanen tycker att man skall borja
med nitverksmarknadsforing som bisyssla. Man skall inte genast borja arbeta heltid det utan

borja smatt, och sedan sméningom satsa mera pa det om det borjar ga bra.

En fordel med néitverksmarknadsforing som bisyssla ar att det tryggar en liten inkomst ifall

man t.ex. skulle bli uppsagd frén sitt andra arbete. En annan fordel som Viljanen nimnde ar



24
att tjana in genom att arbeta hart 1 borjan och pa sd sitt bygga sitt nidtverk. Det tryggar
framtiden genom att natverket du byggt upp ger provision at dig. Viljanen berittar att hon
blev sjukledig i 3 &r men dnda klarade sig vél ekonomiskt p.g.a. nitverket hon byggt upp.
Detta dr en stor frihet och fordel som gor att man kan ta en paus fran natverksmarknadsforing

och dnda tjina genom nétverket om man arbeta hart. (Viljanen, 2020)
Nackdelar och risker

Nackdelar och risker med nétverksmarknadsforing, menade Viljanen ir att det talas illa om
marknadsforingsformen, och detta leder till forutfattade meningar om den. Viljanen tycker
att A och O ir att vélja ett stabilt foretag. En risk som Viljanen ndmnde &r att arbeta med fel
foretag, eftersom vissa foretag t.ex. har allt for stora startkostnader eller andra orittvisa
avgifter som kan leda till ekonomiska problem i och med att man har satsat for mycket for
snabbt. Viljanen tipsar om att man inte skall vélja ett sddant foretag som inte varit med pa
marknaden i minst 5 ar. Arsavgifter, for stora startpaket, eller 16ften om framgéng utan storre
arbete, skall man akta sig for. Viljanen understryker att utan hart arbete kan man inte né stor

framgang. (Viljanen, 2020)
Maojligheter

Viljanen tycker den storsta mojligheten med nitverksmarknadsforing dr att kunna arbeta
med det vid sidan om sitt forvédrvsarbete. Om man dr ung och har digitala kunskaper passar
nitverksmarknadsforing vildigt bra eftersom man effektivt kan marknadsfora sig sjalv
genom en egen nétsida eller via sociala medier. Pa sa sétt finns det stora mojligheter inom
branschen. Viljanen anser att ménniskor idag handlar mycket via nétet, och darfor dar det

viktigt att inse potentialen som finns 1 nidthandeln. (Viljanen, 2020)
Hur har Covid-19 paverkat branschen?

Covid-19 pandemin har paverkat branschen negativt. Viljanen saknar speciellt
hemmabjudningarna och den personliga kontakten. Hon ndmner dock att for unga har
pandemin inte slagit s hart p.g.a. att de mestadels arbetar digitalt och ar bra pa det.

(Viljanen, 2020)
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5.2 Intervju med Janette Horkko

Den andra intervjun hélls den 21.10.2020 i Café Carre i Abo med Janette Horkkd. Intervjun

holls pa finska.
Om Horkko

Horkkd ér utbildad socionom, har fyra barn, och arbetar for foretaget House of Lola. Hon
har arbetat med niatverksmarknadsforing i 13 &r, och borjade sin karridr genom att arbeta for
Lingon & Blabar. P4 Lingon & Blébar borjade hon arbeta som forséljare, och arbetade som
det i ett halvar. Efter det blev hon erbjuden att fa en roll som team-ledare i foretaget. Hennes
team viixte som mest till 30 pers. Ar 2014 bytte hon till House of Lola frén Lingon & Bl4biir.
Detta gjorde hon eftersom hon blev kontaktad och erbjuden ett arbete som team-ledeare dar.
Nér hon flyttade 6ver till House of Lola fick hon samtidigt med sig 20 av de 30 forséljare
som tidigare arbetat for henne. Idag dr hon chef for teamledarna pa House of Lola. (Horkko,

2020)

Horkko sdljer produkter pA hemmapartyn eller t.ex. genom att hilla demonstrationer pé
caféer. P4 hemmabjudningarna séljer Horkko genom att sjdlv demonstrera damklédderna. Nar
hon gor detta vill hon visa att kldderna &r fina pd den vanliga finska kvinnan, och att man
inte behover ha en modellkropp for att kladerna skall passa en. I och med Covid-19 arbetar
Horkko 75% genom digitalforsdljning och livekamera. I dessa fall skickar hon videor dir
hon demonstrerar kldderna till kunderna. Horkko foresprakar att arbeta hart men att dnda

inte stressa med ndtverksmarknadsforingen. (Horkko, 2020)
Fordelar och méjligheter

De positiva sidorna med att jobba som ndtverksmarknadsférare dr friheten och
foretagsamheten. Hon gillar att det alltid finns ndgot att géra, men att samtidigt kunna vélja
nér och var hon arbetar. En annan férdel som hon poingterade var att de finansiella riskerna
enligt henne dr vildigt sméd. Horkkd menade liksom Viljanen, att sociala medier har fatt en
valdigt betydande roll inom ndtverksmarknadsforingsbranschen. Nu ser branschen helt
annorlunda ut 4n vad den gjorde nir Horkko borjade for 14 ar sedan. Horkko anser att sociala
medier har en positiv inverkan pd branschen, i och med mdojligheterna som de medfor.

(Horkks, 2020)
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Nackdelar och risker

Som en nackdel och risk ser Horkko sddana foretag dar forsdljaren méste kopa in ett stort
partivaror och ha ett stort lager av dem hemma. Risken med detta 4r att man kan ha manga
osalda produkter. Horkko ndmnde att detta var ndgot hon inte gillade med Lingon & Blabar.
Hon sade dock att detta problem inte uppstar med House of Lola eftersom man dér tar emot

bestillningarna forst, och produkterna levereras direkt till kunden.

En annan stor nackdel inom branschen ar att forsiljare inom vissa foretag kan hamna fungera
som langivare ifall kunderna betalar fakturor efter att de fatt produkterna. Idag arbetar dock
ndstan alla MLM-foretag med nagon sorts kreditgivare sa att detta problem inte uppstar.
Negativt dr ocksé att man som nétverksmarknadsforare alltid maste vara tillgénglig. Om man
inte jobbar och t.ex. ir sjukledig syns det ekonomiskt. Sist nimnde Horkko att det dven ar
ett absolut krav att som nitverksmarknadsforare ha en bil. Detta dr ett krav som manga andra

arbetsgivare inte stiller. (Horkko, 2020)
Hur har Covid-19 paverkat branschen?

Horkko sag till skillnad fran Viljanen Covid-19 som ndgot som utgjorde mojligheter inom
branschen. Horkko ville genast beméta kunderna online nir online-handeln 6kade under
pandemin. Hon sade att hon lyckades vildigt bra med detta. Hon medger dnd4 att hon var

vildigt fundersam 6ver hur det skulle gd under pandemin. (Horkko, 2020)

5.3 Intervju med Barbro Julin

Den tredje intervjun holls med Barbro Julin den 14.11.2020 1 Grundsj6, Raseborg.
Om Julin

Julins nétverksmarknadsforingskarridr boérjade med att hon blev bjuden till ett Oriflame-
party av Marja-Sisko Starck. En dédvarande gruppchef pa Oriflame holl partyt. Efter det tog
Julin ett kundnummer och besldt sig for att borja sdlja Oriflame. Hon séljer d4nnu idag
Oriflame-produkter, och hennes titel &r “brandpartner”. Julin héaller inte hemmapartyn och
hon forvarar inte ett lager av produkter hemma. Hon séljer enbart produkter med hjdlp av
broschyr, och hennes baskundstam bestar av 10 personer. Julin levererar alltid hem
produkterna till kunderna och férser dem med broschyrer nir en ny period borjar, dvs. var

tredje vecka. En tradition som Julin och nigra av hennes vinner brukade ha, var att de
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ordnade ett julparty pd Hagalund i Grundsjo. Julkatalogen kom alltid 1dmpligt ut till detta

evenemang och i evenemanget deltog alltid 30 - 40 personer. (Julin, 2020)

Julin sdljer Oriflame-produkter som en hobby vid sidan av sitt fasta arbete. Hon siljer
Oriflame-produkter for att hon gillar dem och for att hon gillar att ha kontakt med folk. Hon
har dven blivit tillfrdigad om att arbeta for andra nitverksmarknadsforetag, men séljer
Oriflame-produkter for att hon dlskar dem, och inte for att tjdna pengar pa det. Julin anser
att produkterna man séljer skall vara av bra kvalitet och man skall sjdlv tycka om produkterna
man siljer och kunna std bakom dem. Hon tror dock att for att lyckas riktigt bra inom
natverksmarknadsforing kriavs att man dlskar att arbeta med niatverksmarknadsforing. Utdver
det hjédlper ocksé goda sociala fardigheter, samt att man dr bra pa att anvinda webben. (Julin,

2020)

Julin har enligt sig sjdlv lyckats bra med forsédljningen och uppnétt de mél hon har satt upp.
Hon ndmner att hon inte dr en hdrdsiljare utan l1ater produkterna tala for sig sjdlva, och siljer

enligt egna rekommendationer. (Julin, 2020)
Fordelar och méjligheter

Sedan fragade vi Julin om vad som enligt henne &r férdelarna med niatverksmarknadsforing.
En fordel ar att det ar véldigt latt att bestdlla produkterna. Man fir genast besked om det
finns produkter 1 lagret. En fordel dr ocksa att foretaget hjdlper en vid behov och t.ex. svarar
pé eventuella frdgor man har. S har det i alla fall varit med Oriflame och Julin anser att alla

néitverksmarknadsforingsforetag borde vara lika hjdlpsamma.

Julin upplever att en annan positiv sak med branschen dr att manga kunder litar pa den och
pé Oriflame som foretag. Alla som Julin har salt till har pa forhand vetat om vad Oriflame
ar, och Julin har aldrig upplevt att kunderna skulle sett negativt pa Oriflame. Som en stor
mojlighet inom nétverksmarknadsforing ser Julin det att man kan stiga i grad inom olika

foretag bara man dr motiverad och arbetar hart. (Julin, 2020)
Nackdelar och risker

Julin tycker att en nackdel och risk med nédtverksmarknadsforing &r risken att kopa in och
bli kvar med osalda produkter. I och med detta har hon sjdlv valt att inte ha ett lager av
produkter hemma. Som negativt med foretaget Oriflame ser Julin det att man alltid maste ha
en viss méngd bestillningar for att fa broschyrerna. Om man inte uppnar denna summa maste

man sjilv kdpa dem. Julin menar att broschyrerna ér forséljarens livniring. (Julin, 2020)
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Hur har Covid-19 paverkat branschen?

Julin ndmnde att Covid-19 inte haft en negativ inverkan pd branschen. Man &r mycket mera

forsiktig men forsdljningen har t.o.m. okat lite under pandemin séger hon. (Julin, 2020)

5.4 Intervju med Annika Sarapera

Den 19.11.2020 intervjuade vi Annika Saraperd och intervjun skedde via Microsoft Teams

i Abo
Om Saraperi

Saraperis nitverksmarknadsforingskarridr borjade med att hon gick pa ett hemmaparty, och
dérefter sdg en annons péd ndtet om att natverksmarknadsforingsforetaget Me & 1 sokte
forsiljare. Direfter lade hon in en ansdkan och gick p4 intervju for Me & 1. Ar 2010 borjade
hon sélja Me & I produkter via sitt eget foretag. Detta holl hon pd med vid sidan om sitt fasta
arbete och under sin mammaledighet. Saraperi tilltalades av Me & I eftersom kldderna ar
ekologiskta och nirproducerade, och gjorda for bade barn och vuxna. Ar 2017 slutade hon
med Me & I pd grund av tidsbrist. Hon blev dock aldrig trott pa produkterna eller
forsdljningsarbetet utan slutade enbart for att hon inte hade tid med det. Saraperd sade att
hon arbetade vildigt malmedvetet med Me & I och lyckades vildigt bra med det enligt sig
sjalv. (Saraperd, 2020)

Saraperd sade att de viktigaste egenskaperna for att lyckas med nétverksmarknadsforing

enligt henne var: att vara bra pa att kommunicera och bra pd kundservice. (Saraperd, 2020)
Fordelar och mojligheter

Saraperd ndmnde att en fordel med natverksmarknadsforing var mojligheten att ha ett eget
FO-nummer och driva sitt eget fortag. En annan fordel som hon ocksd nimnde var att
néitverksmarknadsforing dr ett bra sétt att tjdna extra pengar pa, samt att man har stor frihet
géllande arbetstiderna. Som storsta mojlighet med nétverksmarknadsforing ser Saraperd
mojligheten att tjina relativt mycket pengar om man arbetar flitigt. “Man blir belonad av
flitighet” konstaterade hon, och sade att hon som bist tjdnat mera av

nitverksmarknadsféringen dn vad hon gjort genom sitt fasta arbete. (Saraperd, 2020)



29

Nackdelar och risker

Saraperi konstaterade att den sdsongsbundna 16nen var en nackdel, eftersom man inom Me
& 1 nistan inte fortjinade ndgonting péd klddkollektionerna under decembermanad och
sommarménaderna. Hon nimnde ocksé att en nackdel med arbetet dr att man absolut méste
ha egen bil och man tvingas kora vildigt mycket under arbetet. En risk med arbetet ar att
man t.ex. av misstag kan sondra nigot nir man arbetar i andra ménniskors hem under
visningar. Darfor podngterar Saraperd att dr forsdkringar dr viktiga. En annan risk som
Saraperd nimnde var att produkterna vigde mycket och var diarfor en stor belastning for

kroppen. (Saraperd, 2020)
Hur har Covid-19 paverkat branschen?

Covid-19 har paverkat branschen péverkat bade positivt och negativt enligt Saraperd. Hon
tror att forsdljningen fungerar véldigt bra ocksa via nitet, t.ex. via virtuella méten. Hon tror
dock att en negativ sak kan vara att de potentiella kunderna inte kan kinna och prova pa

produkterna i verkligheten. (Saraperi, 2020)

6 Resultat

Hir kommer vi att redogora for vad vi har kommit fram till 1 var unders6kning och hur véra
forskningsfragor har besvarats. Vara forskningsfrdgor 1 vért arbete var: ”Vilka dr for- och
nackdelarna med natverksmarknadsforing?” och vad finns det for risker och mgjligheter
med nétverksmarknadsforing?”. Vi kommer att dela upp detta kapitel enligt véra

fragestéllningar och dir jamfora teorin med svaren vi fick i undersokningen.

6.1 For- och nackdelar

Har jamfor vi de for- och nackdelar som véara informanter lyft fram med teori om dmnet.
Den hér delen dr hade mest samband, férdelarna hade starka samband till informanternas

svar.

6.1.1 Fordelar

Alla informanter forutom Julin ndmnde att en fordel med att vara nétverksmarknadsforare
ar friheten inom arbetet. Denna frihet 1 arbetet giller arbetstider, vem man arbetar med och

arbetsmetoder. Man viljer ocksd sjdlv hur mycket tid man wvill ldgga ner pa
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natverksmarknadsféringen och man &r i princip sin egen chef. Tva av véra respondenter
ndmnde dven foretagsamheten som en fordel. Man har alltid ndgot att géra, och om man vill
kan man grunda sitt eget foretag som séljer niatverksmarknadsféringsprodukter och skaffa

ett FO-nummer.

Tva av vara respondenter ansdg dven att en fordel med nitverksmarknadsforing &r att man
kan ha det som en bisyssla och pé sé sitt dven tjdna extra pengar pa det. Detta kan trygga
ekonomin ifall man exempelvis skulle bli uppsagd fran sitt arbete. I samband med detta
ndamnde respondenterna ocksd de sma ekonomiska riskerna inom nétverksmarknadsforing
som en annan fordel. Man behdver inte satsa mycket pengar for att borja med
nitverksmarknadsforing. Julin nimnde att en fordel enligt henne 4r att ménga litar pa
branschen och har fortroende for produkterna, samt att bestdllningen av produkter och

kontakten med foretaget fungerar bra inom branschen.

Viér teori om néitverksmarknadsforingens fordelar ur den enskilda forséljarens perspektiv tar
upp fordelar som: startkostnader, risktagande, enkelhet, flexibilitet, samt lika mgjligheter.
Flexibiliteten, de 14ga startkostnaderna och de sma finansiella riskerna &r fordelar som bade
kommer fram i teorin och i var undersokning. Flexibiliteten eller friheten angdende
arbetstider, arbetsmetoder, vem man arbetar med, och omfattningen av arbetet, dr nagot som
teorin tar upp som en fordel med néitverksmarknadsforing, och samtidigt nagot som tre av
vara fyra intervjuméal ndmner som en fordel. Hér hittade vi det starkaste sambandet mellan
teori och empiri angdende fordelarna med att arbeta med ndtverksmarknadsforing. Liga
startkostnader och smd finansiella risker dr ndgot som tva av vdra respondenter namner som
en fordel och som stdds av teorin. Har hittade vi ocksa ett starkt samband. Enkelheten som
teorin tar upp som en fordel kan kopplas till det som Julin sade i intervjun angdende

bestillningen av produkter.

I stort sett stimmer teorin om fordelarna véldigt bra verens med det som véra informanter
har beréttat. Startkostnaderna for att borja med natverksmarknadsforing dr inte hoga och det

ar en relativt 1dg ekonomisk risk att halla pa med det.

6.1.2 Nackdelar

Tva av vara respondenter ndmnde att en nackdel med arbetet dr att man kan bli kvar med
mycket osdlda produkter hemma ifall man har ett lager med produkter som man kopt in.

Horkko berdttade t.ex. att sa var fallet for henne ndr hon tidigare arbetade for Lingon &
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Blabdr. Tvd av véra respondenter ansdg ocksa att en nackdel med att arbeta med

nitverksmarknadsforing dr att det 1 stort sett dr ett maste att ha bil.

En nackdel inom branschen som en av vara respondenter ndimnde ar att forsdljare inom vissa
foretag kan hamna fungera som langivare ifall kunderna betalar fakturor efter att de fatt
produkterna. Idag arbetar dock néstan alla MLM-foretag med ndgon sorts kreditgivare sa att
detta problem inte uppstar. En av véra respondenter anser ocksd att en nackdel med

nitverksmarknadsforing ar att man alltid méste vara tillginglig.

Overlag mirkte vi att respondenterna girna inte nimnde nigra negativa sidor om det foretag
de sjélva representerade, utan enbart om branschen i sig. Viljanen ansag att en nackdel kan
vara fordomar om branschen. Darfér menar hon att man skall vilja ett stabilt foretag som
funnits i minst 5 r s att foretaget har kunnat samla pa sig ett gott rykte. Ddremot sag Julin
den positiva attityden mot branschen och nétverksforetaget hon sjélv arbetar for som en

fordel.

Enligt vér teori kan friheten och flexibiliteten dven vara en nackdel for den enskilda
forsdljaren om hen inte &r tillrdckligt disciplinerad eller tror for blint pd enkla framgéngar.
Ingen av vara respondenter ser dock friheten eller flexibiliteten som en nackdel, utan snarare
som en fordel. P4 grund av detta skiljer sig teorin och empirin hir. En annan nackdel som
teorin tog upp var att overentusiastiska forsiljare kan misshandla sina sociala férhéllanden
genom att vara for hirdsdljande och vrida dessa till affirskontakter. Ingen av vara
respondenter nimnde ndgot om detta utan istéllet sa ndgra att de aldrig med tving sdljer sina
produkter utan ldter de tala for sig sjdlva. Har skiljer sig igen teorin med de svar vi fick av

intervjuerna.

Néar vi Oppet stillde fragan: ”Vilka &ar nackdelarna med att jobba med
ndtverksmarknadsforing?” till vdra informanter fick vi istéllet nya hora andra saker och
synpunkter d&n de som kommit fram i teorin. Hit hor alla svar om nackdelarna som vara

respondenter svarade ovan.

6.2 Risker och mojligheter

Hir kommer vi att redogora for risker och mdjligheter jamfort med informanternas svar och
teorin. Risker och moéjligheter har informanterna funderat pa noggrant och sedan svarat vad

de ser som en risk eller som en mojlighet inom branschen. Man kan dra sammanband mellan
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for- och nackdelar till det som vara informanter har ndmnt som en risk eller som en

mojlighet.

6.2.1 Risker

Som en stor risk 1 branschen ansdg tva av vara informanter osdlda produkter. Med det
menades att om man tvingas ha ett stort lager av produkter for att kunna silja dem vidare
krévs det kapital for att forst inhandla dessa produkter utan att sdkert veta att man far dem
salda och sedan 1 och med lagret har man ett stort lagerviarde. Detta leder till att det inte &r
billigt att borja med nitverksmarknadsforing med en liten budget. Darfor papekade flera av
véra informanter att det dr en fordel att jobba i sddana foretag ddr det inte &r ett maste att ha
ett lager med produkter. En av véra informanter hade erfarenhet av bada sidorna. Det var
ocksé en stor orsak till att hon flyttade 6ver frin ett ndtverksmarknadsforingsforetag till ett

annat.

Andra risker som ndmndes 1 vara intervjuer var ostabilaforetag, osalda produkter, 16ften om
latt framgang, risken for att sondra nigot pa ett hemmaparty och att produkterna kan vara
ocksé en nackdel i form av vikt. Produkterna kan viga mycket och de dr tunga att bira.
Osalda produkter &r en risk som hilften av véra informanter sdg som en risk. Att inskaffa sig
ett stort lager krdver mycket pengar man inte kan vara siker pa att man far tillbaka om man
inte fir produkterna sélda. Loften om litta framgingar skall alltid vicka en misstanke om
pyramidspel eller om for lite erfarenhet av branschen. Viljanen papekade att hon aldrig
skulle jobba for ett foretag som funnits i mindre &n 5 ar. Risker som att sondra nagot hemma
hos ndgon som ordnar en bjudning eller skada sig sjdlv genom att bira tunga produkter ar

nagot alla sjdlv kan péverka.

Teorin sdger att I6ften om ldtta framgéngar &r en risk for potentiella nya
ndtverksmarknadsforare som ger upp efter att det mérker att endast via hart arbete nr man
framgédng. Detta instimde vara informanter till. Informanterna sig det som fakta att bara hart
och malmedvetet arbete bér frukt. Till skillnad frén teorin ndmnde ingen av vira informanter
risken om att sociala forhallanden kan behandlas illa. Ingen av védra informanter sdg heller
friheten som en risk. Teorin ser att for stor frihet och flexibilitet kan vara en risk om man

inte jobbar disciplinerat.

Alla vara informanter nimnde ockséd att de inte jobbar igenom att hird sélja utan later
produkterna tala for sig sjilv och rekommenderar produkter bara om de har personlig

erfarenheten av dem. Detta strider ocksd mot teorin som sdger att en risk ar att
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Overentusiastiska forséljare behandlar illa sina sociala forhdllanden genom att for ivrigt
forsoka sdlja produkter till ndgon som inte vill det. Ibland kan nigon t.o.m. kinna sig tvingad
att kopa p.g.a. att man dr vin med forséljaren. En av vara informanter sig som en risk att bli
som langivare till en kund som inte betalar direkt sina inhandlade varor. Detta sag teorin som
en mojlighet. Informanten tillade dock att denna risk inte dr s& aktuell lingre for idag
samarbetar manga ndtverksmarknadsforingsforetag med nagon langivare som ger

betalningstid till kunden och sjélv ticker riskerna for nitverksmarknadsforingsforetaget.

6.2.2 Mbojligheter

Mgjligheter som flera av véra informanter ndmnde var sociala medier, att effektivt anvénda
sociala medier som marknadsforingsplattform. Andra mdjligheter de nimnde var: att vara
sin egen chef som bestimmer var och nir man arbetar och chansen att stiga i grad i
organisationen genom att jobba effektivt. Ett av vara intervjumal sidg som en mojlighet i
nitverksmarknadsforingsbranschen  att ~ kombinera  sitt  fasta  arbete = med

nitverksmarknadsforing, dvs. ha nitverksmarknadsforing som en bisyssla.

Teorin sdger att enkelhet, flexibilitet och lika mdjligheter 4r mojligheter i
nitverksmarknadsforingsbranschen. Flera av intervjumélen ansag att fa vara sin egen chef
och bestimma sjélv sina egna arbetsmetoder, arbetstider och kolleger dr mdjligheter i denna
bransch. Teorins pdstdende om mojligheten att lyckas och nd framgang far godkannande fran
flera av vara intervjumadl. De ser att det finns mojligheter att lyckas genom hart arbete. Teorin
baserar sig pa en tid innan sociala medier sd man kan inte hitta knytpunkter till den aspekten

fran vara informanters svar.

7 Diskussion

Hir kommer vi att redogora for hur vi sjdlva tycker vi lyckats med var undersokning.
Diskussionsdelen &r en analys av vart arbete. Hér diskuterar vi hur bra arbetet gjordes och

om vi lyckats uppnd vara mél f6r undersokningen.

Vi testade teorin genom att stilla 6ppna fragor till vara informanter. Vi anser dock att vi
borde ha kompletterat detta med andra fragor fran teorin som informanterna inte nimnde.
Da hade vi fétt en bredare och djupare jimforelse mellan teorin och empirin. Vi tror att
informanterna glomde att nimnda 1 intervjuerna sddant som teorin lyfte upp och som sikert
stimmer men inte framgick 1 intervjuerna. Vért tips till andra skribenterna som vill gora

liknande undersokningar skulle vara att noggrannare fundera dver vilka intervjufrdgor man
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stéller och att man genom de fradgorna hittar flera kopplingar mellan teorin och empirin. Véra
Oppna fragor och diskussioner med informanterna har varit givande men har inte testat all

den teori som vi skrivit om 1 arbetet.

Det som man ocksa skulle kunnat gora battre &r att hitta flera informanter samt mgjligtvis av
bada konen. Efter som 75% inom branschen dr kvinnor var det lattare att hitta kvinnliga
intervjumal. I for vdg hade vi valt tva informanter som vi gédrna ville intervjua och efter det
blev vi rekommenderade att intervjua de Ovriga personerna. Tva av véra potentiella
informanter vi gidrna ocksa hade intervjua ville inte stdlla upp. Att majoriteten av
informanterna i en undersokning av detta slag dr kvinnor ar positivt for de representerar
majoriteten av branschen. Optimalt f6r ndsta undersokning skulle vara att f4 bada konen
representerade i sin undersdkning sé att delningen av konen skulle baserar sig ungefér pa hur

konsindelningen dr inom branschen.

Vart tips till ndsta undersokning skulle ocksd vara att undersdka hur sociala medier har
paverkat nitverksmarknadsforingsbranschen. Det &r ett aktuellt amne som inte undersokts
sd mycket dnnu. Att hitta aktuell och relevant teori om sociala medier som enligt var

undersdkning paverkar branschen skulle gora undersdkningen dnnu bttre.

Genom var undersokning har vi fatt intervjua flera  aktdrer inom
nitverksmarknadsforingsbranschen och ddarmed har vi fétt en insyn i vem den héir branschen
passar for. Vi har gjort en profil pa en enligt oss ldmplig person for denna bransch. Vi anser
att vi vet vad som krévs for att vara framgéngsrik. Attribut som behdvs ér social, utatriktad,
intresserad av forsdljning, har tid (detta yrke dr tidskrdvande), kundserviceinriktad, har
tillgdng till en bil, gillar och mojligen anvander produkterna man siljer sjdlv och kan
anvinda sociala medier som marknadsforingskanal. Var undersokning visar att om man har
dessa attribut och r intresserad av ndtverksmarknadsforing har man stora chanser att livnira

sig pa branschen.

7.1 Jamforelse mellan teori och intervjusvar

Vi anser att det finns starka kopplingar mellan teori och svaren vi fick 1 intervjuerna. Dock
behandlar inte var teori alla aspekter, t.ex. sociala medier som dr ett relativt nytt &mne. Detta

beror pa att den aspekten inte studerats sa mycket én.

Det vi kunde ha gjort bittre var att efter vi testat teorin genom Oppna fragor, fraga mer

specifikt om teorin stimmer med informanternas dsikter. Ndgra aspekter som informanterna
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ndmnde som vi anser stimma nidmnde teorin inte alls. T.ex. ndmnde Viljanen att
néitverksmarknadsforing passar utmérkt som en bisyssla eller som en hobby vid sidan om ett
fast arbete. Denna slutsats kan dras utifran var undersdkning men teorin lyfte inte upp denna

aspekt.

7.2 Hur har Covid-19 paverkat forsiljaren

Hir kommer vi att diskutera hur vi tycker Covid-19 har pdverkat branschen. Vi har
analyserat svaren vi fick fran vara informanter och bildat utgaende fran dem en uppfattning
av saken. Svaren vi fick var varierande beroende pa flera orsaker. Enligt var mening beror
insynen i hur Covid-19 har paverkat branschen pa hur personen i fraga arbetar, dvs. arbetar
man via personlig kontakt eller pa distans. De som arbetade genom personlig kontakt tyckte
att Covid-19 har paverkat branschen negativt eftersom myndigheterna rekommenderar att

man undviker ndrkontakt. (Institutet for hilsa och vélfird, 2021)

En intressant nimnare &r att frdgan om hur Covid-19 har paverkat branschen delade sikter.
Viljanen anség att Covid-19 har paverkat branschen negativt for att man inte kan personlig
kontakt med kunderna. Viljanen ndmner att unga enligt hennes mening inte har haft problem
med Covid-19 for de arbetar, sdésom Horkkd, pd nitet. Horkko igen ser att Covid-19 har
paverkat positivt. Ménniskor handlar mycket pa nétet och hon insdg detta. Hon sag till att
hennes forsdljningsteam var tillganglig pa nétet nir pandemin borjade och detta ledde till

framgang.

De som har arbetat under Covid-19 pa distans, t.ex. via Microsoft Teams moéten eller dylikt
har ddremot sett Covid-19 som en stor mojlighet till att utoka forsdljningen déir var
ménniskorna under pandemin &r, dvs. hemma och pd webben. Man kan da konstatera att hur
Covid-19 har paverkat branschen gar hand i hand med varje forsiljares arbetsmetod. Om
man har arbetat pa distans ockséd fore pandemin eller har dndrat sina arbetsmetoder p.g.a.
Covid-19 har man klarat sig bra. For de som arbetar enbart via hemmapartyn och personliga

kontakter har haft det klart svéarare.

Om man gar in pé detalj kan man dven tilldgga att vissa produkter som t.ex. kldder kan vara
svara att silja utan att kunden fir prova dem. A andra sidan kan det vara litt att sélja t.ex.
hélsotillskott som inte provas i forvig. Man kan skicka dem per post eller lamna vid kundens

dorr.
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8 Kritisk granskning

Har kommer vi att kritiskt granska vart arbete, kéllor vi har anvént, avgrinsningar,
tidsplanering, var empiriska del, samt arbetets validitet och reliabilitet. Vi borjade vart arbete
varen 2020 och slutforde det vinter 2021. Vi anser att tillforlitligheten i vart arbete inte har

paverkats av arbetets tidsplanering.

Vi har till storsta delen anvént oss av vetenskapliga kéllor for vart arbete eftersom vi anser
att vi pa detta sitt fatt den mest relevanta teorin. Till dessa kédllor hor vetenskapliga bocker
och nitkillor, samt examensarbeten om relaterade dmnen. Vi upplevde att det fanns
begransat med bocker som behandlade relevant teori for oss men detta kompletterades
genom nitkdllor. Vi har avgrinsat vért arbete sd att &mnet vi behandlar och
forskningsfrdgorna inte skulle bli for breda. Vara forskningsfrdgor grundar sig pa
nitverksmarknadsforingens for- och nackdelar, samt risker och mgjligheter ur den enskilda

forsdljarens perspektiv.

Riskerna med arbetet var att vi antingen inte skulle fatt ihop tillrickligt manga informanter,
eller att intervjuerna inte gett svar pa det vi sokte. Eftersom alla informanter hade en stark
anknytning till nitverksmarknadsforing fanns risken att intervjusvaren skulle bli for partiska
eller subjektiva. Detta kunde mojligtvis ha ledat till en forskonad bild av
niatverksmarknadsforing, och en for stor betoning pa endast det positiva med
marknadsforingsformen. Det hér var en stor risk pa grund av att intervjuerna ar den enda
datainsamlingsmetoden vi anvédnde oss av. Vi strdvade efter att stdlla sidana fragor som

informanterna méste svara érligt och opartiskt pa. Vi ville inte hora forséljningstal utan fakta.

8.1 Validitet

En kvalitativ undersokningsmetod ansag vi att var ett maste for var undersokning, eftersom
vi genom en kvantitativ undersokningsmetod som t.ex. ett frdgeformuldr inte hade fatt
tillrackligt djupa svar pa vara fragestdllningar. For att f4 svar pd véra fragestédllningar
behdvde vi dsikter och synpunkter frdn personer som hade erfarenhet som forsiljare inom

branschen och saledes kunde besvara dem.

Vi anser att var kvalitativa undersdkningsmetod i form av intervjuer var ett bra val av metod
for att undersoka det vi var ute efter. Vi valde att intervjua personer med erfarenhet inom

branschen enskilt eftersom vi inte ville att informanterna skulle pdverkas av varandras svar.
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Dérfor beslot vi att begransa var datainsamlingsmetod till enbart enskilda intervjuer eftersom

t.ex. en fokusgruppintervju skulle gett mindre palitliga svar

Validiteten i var unders6kning kunde dock varit hogre ifall vi inte enbart stillt 6ppna fragor.
Genom de 6ppna fragorna som vi stillde ville vi prova teorin men vi borde dven stéllt andra
fragor for att hitta samband mellan teori och empiri. Vi hade svart att hitta mycket ny teori
om dmnet men vi anser 4nda att var teori var relevant eftersom mycket inom branschen dnda

ser likadant ut.

8.2 Reliabilitet

Vi anser att de svar vi fatt pd véra fragestillningar &r tillforlitliga i och med att vi intervjuat
personer som har expertis inom dmnet. Dock skulle det behdvas mera kvalitativa data fran
var undersokning for att reliabiliteten i vart arbete skulle vara dnnu hogre. Vi tycker att den
data vi fitt genom intervjuerna ger en bra helhetsbild 6ver det vi har velat underska men

mojligtvis inte hade den bredd vi dnskat.

En kvalitativ undersokning innebér att intervjuerna vi gjort inte kan goras pa nytt och darfor
kan man aldrig f4 exakt samma resultat &ven om man skulle foérsoka rekonstruera
intervjuerna. Darmed &r data vi fatt frén véra intervjuer nog trovirdigt men halls inte relevant

med tiden eftersom ménniskors dsikter dndras med tidens lopp.

Risken finns ju alltid att véra informanter valde att svara odrligt pd vissa fragor som dom
inte vill avsldja svaret pa. Detta skulle enligt vir mening i sa fall handla om negativa saker
som t.ex. om informanten behandlat sina sociala forhallanden illa f6r att f4 produkter sélda.
Detta ér inte ndgot vi kan paverka och vi méste utgé fran att det informanterna har svarat ar
sant. Man kan dock alltid kritiskt fundera 6ver om intervjusvaren dr 100% sanna eller om

informanterna har svarat odrligt pd vissa fragor.

9 Slutord

Det facto att natverksmarknadsforing inte behandlats pa nagot sitt under vara studietid gor
oss nojda med att vi behandlat ett @&mne som &r nytt och frimmande f6r oss. Detta
examensarbete gjordes p.g.a. vart vickta intresse for nédtverksmarknadsforing. Vi blev
fascinerade av denna marknadsforingsmetod och ville undersoka den fran forséljarens
perspektiv. Nitverksmarknadsforing har under arbetet blivit mycket mer bekant och vi har

fatt en klar uppfattning om vad marknadsforingsformen handlar om.
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Det intressanta med var undersdkning var att manga av vara fordomar stimde. Det ar sant
att nitverksmarknadsforing dr en bransch som delar &sikter. Asikterna ir olika, en annans
risk dr en annans mdjlighet. Man kan &ven konstatera att ndtverksmarknadsforing &r en
bransch av méjligheter men vars rykte skadats stort av foretag som inte spelar rittvist eller
foljer de regler som lagen séger. Branschen har ett stort arbete 1 att forbattra sitt rykte och
skilja sig fran pyramidspel. Kunskaperna om nitverksmarknadsforing blev klart béttre under

den hér undersokningen.

Under arbetets ging kom det fram hur mycket mgjligheter informanterna sag i sociala medier
och didrmed borjade vi fundera pa nitverksmarknadsforingens framtid och om sociala
mediers roll kommer att bli stérre inom branschen. En annan synpunkt dr om nétbutik &r ett
maste for ndtverksmarknadsforingsforetag i dagens lage dé nithandeln blomstrar och under
Covid-19 har nidthandeln sdrskilt okat. Vi ser att det ar viktigt att ett
nitverksmarknadsforingsforetag har en nithandel. Det var gladjande att mérka att alla véra
foretagsinformanter vi intervjuade hade en nitbutik. Man kan dra slutsatsen att ocksé
nitverksmarknadsforingsbranschen blir mer digitaliserad och manga foretag har mérkt att

framtiden ligger i den digitala virlden och sociala medier.

Vi ser stora mdjligheter i branschen men det dr osannolikt att vi sjdlva kommer att borja silja
enligt det har marknadsforingssittet. Natverksmarknadsforing kréver flera attribut som vi
anser att vi inte har for att framgangsrikt livsnira oss pa branschen. Amnet 4r dock

fascinerande och dérfor gjordes denna undersékning.
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Figurforteckning

Figur 1: Natverket byggs (123RF, 5)

Figur 2: Hur pyramidspel fungerar (CommiSsion, 5) ...
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Bilaga 1: Intervjufrdgorna pd svenska

Vem ér du och vad ér din bakgrund inom nitverksmarknadsforing?
Vilket nitverksmarknadsforingforetag representerar du?

Vad ér ditt forhallande till mlm?

Vad ér fordelarna med att jobba med natverksmarknadsforing?
Vad ér nackdelarna med att jobba med nitverksmarknadsforing?
Finns det négra risker med att jobba med nétverksmarknadsforing?
Vad finns det for mojligheter med att jobba med MLM?

Maste man dlska niatverksmarknadsforing for att lyckas extra bra med det? (Vi har last sa i
var litteratur)

Krévs det specifika fardigheter for att lyckas med MLM?

Varfor haller du pa med nétverksmarknadsforing?

Hurudan &r en natverksmarknadsforare, en profil?

Hur ser provisionsstrukturen ut i ditt ndtverksmarknadsforetag?

Finns det ndgra egenskaper man kan ha for att lyckas extra bra 1 nidtverksmarknadsforing?
Varfor har du valt just det hér ndtverksmarknadsforingsforetaget?

Hur tycker du har lyckats med natverksmarknadsforing och varfér? Vad har du haft for mél
och har du uppnétt dom?

Hur har Covid-19 paverkat branschen? Hur har det paverka dig?
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Bilaga 2. Intervjufrdgorna pd finska
Kuka olet ja mikad on taustasi verkostomarkkinoinnissa?
Mité verkostomarkkinointiyritystd edustat?
Miki on suhteesi verkostomarkkinointiin?
Mitki ovat verkostomarkkinoinnin parissa tyoskentelyn edut?
Mitki ovat verkostomarkkinoinnin parissa tyoskentelyn huonot puolet?
Mitki ovat mahdolliset riskit?
Mitka ovat verkostomarkkinoinnin parissa tyoskentelyn mahdollisuudet?

Pitddko verkostomarkkinointia rakastaa onnistuakseen tissd ammatissa? (Olemme saaneet
tdma kdsityksen lukemastamme teoriasta.)

Vaatiiko verkostomarkkinointi joitain tiettyjd valmiuksia, jotta myyjd onnistuu tydssdin?
Miksi verkostomarkkinointi on ammattisi?

Millainen on tavallisen verkostomarkkinoijan profiili?

Millainen on provisiojéirjestelménne? Miten se toimii?

Tarvitseeko verkostomarkkinoija joitain tiettyjd ominaisuuksia onnistuakseen ammatissaan
erityisen hyvin?

Miksi olet valinnut juuri timén verkostomarkkinointiyrityksen?

Miten olet mielestdsi ammatissasi onnistunut ja miksi? Onko sinulla ollut jotain tavoitteita
ja oletko saavuttanut ne?

Miten Covid-19 on vaikuttanut sinuun ja alaan?



