


SNhoppa bra -
nemma past

Direkthandel, det vill saga forsaljning som inte sker i butik, dkar
snabbare an detaljhandeln — med cirka tio procent om aret |
Sverige. Hempartyn och liknande ar en forsaljningsform med
manga fordelar, bade for foretaget och den enskilde saljaren.

AV PAR JONASSON

DIREKTFORSALJINING omsatte ar 2008 drygt
3,3 miljarder kronor i Sverige. Branschen
bestdr av cirka 50 féretag och runt 100 ooo
siljare. Motsvarande siffror fér EU ir i stor-
leksordningen 1 ooo foretag, 12 miljoner
sdljare och en sammanlagd omsittning pa
200 miljarder kronor.

Tupperwares praktiska férvaringslos-
ningar, Oriflames skénhetsprodukter och
Lux dammsugare ir klassiker inom direkt-
handeln. Men typen av varor som gar att
képa pa detta sitt blir allt fler — hilsokost,
rengoringsprodukter, barnklader, bocker,
brandskyddsmaterial...

Vad ir det da som gor direkthandel s&
populirt? Du&Co stillde fragan till Hans
Henrik Ramel som ir styrelseordférande i
Direkthandelns férening.

— Som foretagare med en produkt som du
vill nd ut med erbjuder direkthandel ett sitt
att starta forsiljning i liten skala, dir du kan
prova dig fram. Du kan engagera vinner
och grannar, och dven silja sjilv. Det giller
forstis att hitta en produkt du brinner for,
och som passar for direktforsiljning.

Vad ar argumenten fér mig som vill bli
saljare da?

— Direkthandel erbjuder en méjlighet for
minniskor med entreprendrssinne att
enkelt och utan risktagande starta en egen
verksamhet. Mdnga siljare jobbar deltid
och behéver fylla pa kassan vid sidan av.
Det dr dven ett utmarkt sitt att bygga nit-
verk, inte minst socialt. Dessutom gillar

":“Hu-_"

Trenden med hemmapartyn med forsaljning vaxer med mangder av olika produkter.

och anvinder manga av siljarna sjilva pro-
dukterna de séljer. Och har du en egen
produkt du vill silja genom direkthandel
kan det vara lampligt att forst fa lite erfa-
renhet av hur det fungerar att vara siljare.

Vem ar den typiske saljaren?

— Andelen kvinnor ir i snitt 75 procent,
men nir det giller varor som kosmetik och
barnklider dr andelen hogre. Medelaldern
dir runt 35 ar. De flesta jobbar deltid, men
cirka fem procent har direktf6rsiljning som
heltidssysselsittning. Man kan tjina allt

fran nagra hundralappar till 6ver 100 ooo i
manaden, men det krivs naturligtvis oer-
hort hart arbete for att na dit.

Ar direktférsaljning en bra vig in i eget
foretagande?

— Ja, vildigt bra! De flesta siljarna bedri-
ver verksamheten i egen regi. De far saval
nyttiga lirdomar som erfarenhet och bra
nitverk. Inte séllan leder det vidare till att
man startar egna foretag. m

Las mer om direkthandel pa www.direkthandeln.org
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— Och ingen butik

Det framgangsrika barnkladesforetaget Me&l, med saljare
| hela Skandinavien, bdrjade som en ansprakslds julmarknad
arrangerad av vaninnorna — numera affarskompanjonerna

— Helene och Susan.

ALLDELES BAKOM CENTRALSTATIONEN i Malms,
dar flygbatarna till Képenhamn férr holl
till, har Me&I sitt kontor. Omradet 4r vid
sidan av Vistra hamnen Malmos hetaste.
Motesrummet dér vi triffar Me&l:s bada
grundare och dgare, Helene Nyrell och
Susan Engvall, ir tapetserat med en firg-
glad geisha-tapet. Man kinner genast igen
formspréket — grafiskt stiliserat och lite
gulligt. Passande for barnklader férstas, och
en viktig anledning till att Me&I har skapat
en sidan hype bland modemedvetna barn-
familjer.

HELENE: — Sjilva modellerna star Susan
och jag for, men alla monster gors av var
print-designer och AD Camilla Blom-Pol-
feldt som fullkomligen sprutar ur sig idéer.
Hon dr inte anstilld, utan egen foretagare.
Vi bollar idéer med Camilla och har ett
jattebra samarbete.

AV PAR JONASSON

Idén att starta foretag ihop fick Helene
och Susan i samband med en julmarknad
de ordnade tillsammans i Barsebick dir de
bada bor.

SUSAN: — Vi ville ha nigot att géra medan
vi var mammalediga, si vi startade ett fore-
tag for att kunna kopa in saker till markna-
den. Den blev succé!

Susan arbetade di som producent inom
film och tv, och Helene var inkops- och
marknadschef pa det norska kladf6retaget
Freds Lamote.

HELENE: — Jag jobbade och reste jitte-
mycket, och kunde inte styra min egen tid,
nir jag skulle ha mitt andra barn kinde jag

att det inte skulle funka ldngre. Jag ville kun-

vara flexibel, och inte hela tiden stressa for
att hinna limna och hiamta pa dagis.

SUSAN: — Vi insag att vi jobbade bra ihop
och hade samma syn pé saker, si idén f6d-

En fordel ar ocksa att vi ager var egen
distribution. Vill vi fa ut en ny produkt i

nasta vecka sa kan vi sjalva bestamma det.
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des att vi ville fortsitta driva foretag ihop.
Fragan var bara — vilken sorts foretag?

Till en bérjan diskuterade de inrednings-
butik eller café, men kom pa att man di
maste jobba kvillar, helger och lov. Och inte
skulle det bli sarskilt flexibelt.

HELENE: — Dessutom insag vi att en sidan
grej inte skulle kunna f6rsérja oss bada tva.
D4 sa vi "Nej minsann, det hir ska bli
nagot stort och framgangsrikt!”.

Idén med barnklider féddes ganska
naturligt eftersom bida tvd hade sméabarn
och Helene lang erfarenhet av konfektions-
branschen. De bestimde sig ocksa ganska
snabbt for hemforsiljning som forsilj-
nings- och distributionssitt.

HELENE: — Ingen av oss hade nagon egent-
lig erfarenhet av det, men vi hade pa nagot
sdtt snappat upp det och tyckte det passade
perfekt for smabarnsforildrar.

SUSAN: — En fordel dr ocksa att vi dger var
egen distribution och inte dr beroende av
butikernas inképare. Vill vi f ut en ny pro-
dukt i nista vecka sa kan vi sjilva
bestimma det.

Resultatet blev alltsd Me&I som séig
dagens ljus 2004. Till en bérjan jobbade
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Huvudkontor: Malmo. Verksamhet i: Sve-

rige, Finland, Norge, och under 2010 aven i
Holland och Tyskland. Grundat: 2004.
Agare: Helene Nyrell och Susan Engvall.
Antal anstdllda: 14. Antal sdljare: 750.
Omsattning: Cirka 130 miljoner kr (2009).
Hemsida: www.meandi.se
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Namn: Susan Engvall. Alder: 43 ar.

Yrke: Vd och forsaljningsansvarig Me&l.
Bakgrund: Kulturvetare i grunden, varit pro-
ducent inom tv och film. Familj: Gift med
Johan. Barnen Lisa, 13 ar, Hugo, 10 ar, och
Nora, 7 ar. Bor: Barseback. Intressen: Yoga,
resor, mat.

h

e sigitidigt for
skulle bli
ngsrikt.

Namn: Helene Nyrell. Alder: 42 ar. Yrke:
Design- och ink&psansvarig Me&l. Bakgrund:
Jobbat inom konfektionsbranschen, bl a som
inkdpschef, 1987-2004 pa Takano, Bikbok,
Freds Lamote m fl. Familj: Gift med Johan.
Barnen Thea, 14 ar, och Lova, 6 ar. Bor: Barse-
back. Intressen: Resor, mat, traning.
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Till en sdljtraff kommer 10-15 géster, men inget koptvang
rader. De varor man képer levereras med post till varje
kund efter cirka 5-7 arbetsdagar.

Helene och Susan hemifrin, och det gor de
fortfarande till viss del. Nagot fysiskt kontor
hade de inte f6rrdn 2006.

De forsta sisongerna fordubblades bade
sdljkaren och omsittningen for varje ar.

HELENE: — Det var en vildigt rolig fas da vi
kande att "allt 4r moijligt”.

Men si kom ett forsta bakslag 2007 nir
man behovde ett nytt ordersystem for att
introducera féretaget i Finland. Det fun-
kade inte, och resultatet blev felmarkta
kartonger och kunder som blev utan varor.

SUSAN: — Det var en jobbig smill, men
larorik. Vi insag att vi hade vixt lite for fort
och hade daliga administrativa rutiner.
2008 var ocksd ett ganska tufft &r, vi kinde
av krisen. Men nu ir vi tillbaka pa banan
igen, och det kinns bra!

HELENE: — Numera har vi ett stabilt och
vilfungerande foretag, alla vet vad de ska
gora. Nu har vi inga problem att ta foretaget
vidare, vilket vi mirkte nir vi "gick in i”
Norge forra varen. I ar ir det dags for Tysk-
land och Holland. m

Sa blir du Me&l-saljare

@ Efter att du fyllt i ansdkningsblanketten
pa hemsidan blir du uppringd och inter-
vjuad. Ett stort intresse for barnklader, att
du ar utatriktad och har ett bra socialt
natverk ar viktigare an att du har salj-
erfarenhet.

Blir du saljare skrivs ett saljavtal, du far
en grundutbildning om kladerna och
stod av en saljcoach. Tva ganger om aret
kommer en ny kollektion Me&l-klader.
Du som saljare kdper en provkollektion
till rabatterat pris som du anvander dig
av pa saljtraffarna. Din provision ar 20
procent av det du saljer for, inklusive
moms.

Det gar bra att ha eget foretag/
F-skattsedel, det har alla saljare i Finland
och Norge, men nar det galler de
svenska saljarna betalar Me&l sociala
avgifter och arbetsgivaravgifter for de
allra flesta.

De flesta Me&l-saljare borjar for att de
gillar kladerna, och for att det ar ett
starkt och lattsalt varumarke.

.. 0ch det borjade med Tupperware

TUPPERWARE - DE VALKANDA fOrvaringskarlen
i plast - sag dagens ljus i USA 1946 som
ett resultat av Earl Tuppers uppfinningar
inom plastmaterial. Det var efterkrigstid
med babyboom och snabb modernisering
av hemmen, kylskapen blev exempelvis
allt vanligare.
Tupperware-karlen erbjod flera fordelar

jamfort med de gangse i glas och porslin -
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de var lattare, gick inte lika latt sbnder, och
holl maten frasch langre genom att de var
lufttata. Trots fordelarna salde de till en bor-
jan daligt i butikerna, och det var da man
kom pa begreppet "home parties” som for-
saljningskanal. Kunderna behévde helt
enkelt fa demonstretat hur praktiskt Tupper-
ware var.

Det forsta "hempartyt” holls 1948, och

metoden funkade sa bra att man helt slutade
sdlja Tupperware i butiker 1951. Detta var
inledningen pa 50-talets “plastrevolution”.

Att salja Tupperware erbjod en karriarmajlig-
het for kvinnorna i USA, som hade svart att fa
jobb efter att mannen kommit tillbaka efter
kriget. Tupperware har sedan dess fortsatt att
utveckla sitt sortiment, och ar numera en hem-
forsaljningssucce varlden Gver. m
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