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Feargal Quinn és
a vdllalkozdsa

Feargal Quinn Dublinban sziiletett. Tanulmdnyait a
Newbridge College-ben és a dublini University College-ben
végezte, kereskedelem szakon.

A csalddi hatteret az élelmiszer-kiskereskedelem bizto-
sitotta, County Downban régéta kozismert név a ,Quinn’s
of Newry”. Feargal apja, Eamonn Quinn az 1940-es
években egy Payantake nevi sikeres bolthdl6zatot mikod-
tetett. Késébb idegenforgalommal foglalkozott, a Dublin
megyei Skerriesben hozta létre a Red Island nevi adals-
tabort, ahol a tizenéves Feargal is megszerezhette elsg tizleti
tapasztalatait.

Miutidn eurépai utazdsai meggydzték arrél, hogy az
élelmiszer-kiskereskedelem forradalmi viltozasok elétt 4ll,
Feargal Quinn 1960-ban elhatirozta, hogy ennek a forra-
dalomnak az egyik vezet8je és meghatirozé szereplGje lesz
Trorszagban.

Ugyanebben az évben, novemberben megnyitotta
Dundalkban az elsé boltjit, amely még 200 négyzetméteres
sem volt, dsszesen nyolc £8s személyzettel.

A Superquinn-nek ma négyezer alkalmazottja van, és
az Osszesitett eladétere meghaladja a negyvenezer négyzet-
métert. Huszonegy tzletet mikodtet és tulajdonosa nyolc
bevisarlokozpontnak. Miutin 2005-ben a Select Retail
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Holdings Ltd. felvasirolta a céget, Feargal Quinn tisztelet-
beli elnokként a vallalatnil maradt.

Feargal Quinn a kezdetektsl fogva kivalésigra
torekedett, és az a konok elhatdrozds vezérelte, hogy
barmibe vigjon is bele, abban az & cége lesz a legjobb.
Mar az elején eldontétte, hogy a boltjai a friss élelmiszerekre
fognak szakosodnak, és a mai napig ez szdmit a csoport
specialitdsdnak.

Az eredetileg ,Quinn’s Supermarket” néven indult
Superquinn Gjité hirneve gyorsan elterjedt. Elséként vezette
be Irorszagban a helyben késziilt péksiiteményeket és
kolbaszokat, igy a vasarlok sajat szemiikkel lathattdk, hogy
triss terméket kapnak.

Feargal Quinn-nek a kereskedelemrél vallott filozéfi-
djanak a mdsik lényeges pontja a vevék kiszolgildsinak a
fontossdga. Az a hatdrozott szindék vezérelte, hogy kozeli
kapcsolatot alakitson ki a vev8kkel, valamint a csapata
mindig igyekezzen a vev8 szempontjibdl nézni a dolgokat.

Az uzletvezetSit oly médon emlékezteti arra, hogy a
valédi munkdjukat az eladétérben kell végezniiik, hogy
mindig szik, jellegtelen irodat terveztet nekik az épitésszel.
Elsfordult, hogy a Superquinn kézponti iroddjanal
dolgozdk irdasztala eltint, amig szabadsigon voltak —
finom utaldsként arra, hogy tobb id6t kellene toltenitik
az eladétérben.

Feargal Quinn legszivesebben az eladétérben sétdlva
tartott értekezleteket, amivel néha sikertlt meglepnie a
hagyomdnyosabb tizleti taldlkozékhoz szokott embereket.
A munkatirsaknak kitGzéket osztogatott, amin az allt,
hogy ,YCDBSOYA”, vagyis ,You can’t do business sitting
on your ... armchair” (zgy nem lebet iizletet kitni, hogy a...
székeden iilsz). Ahogy azt ebben a konyvben is bizonyit-
ja, elkotelezett hive annak a nézetnek, hogy a munkdnak
élvezetesnek kell lennie.
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Bir az uzleti életrél vallott felfogdsanak az ilyen vetiiletei
szinte legenddva valtak, a szdndéka val6jiban nagyon is
komoly. A prioritdsok listdjan els6 helyet foglal el a kozeli
kapcsolat a vevével, és Quinn véleménye szerint ezt min-
denki meg tudja tanulni, aki a kereskedelemben dolgozik.

Sajit magit oly médon szoktatta rd erre, hogy rend-
szeresen bedllt valamelyik boltjdban becsomagolni a vevék
altal vasarolt drukat, és minden héten részt vett fogyasztéi
térumokon, ahol végighallgatta az onkéntes alapon
jelentkezd Superquinn-visirlok javaslatait a vevék jobb
kiszolgaldsira.

A vevskkel folytatott taldlkozék alkalmabdl sziletett
szamos olyan Ujitds, amely megalapozta a Superquinn
hirnevét. A Superquinn visirléi a szolgiltatisok olyan
skalajat kapjik, amely nem csak Irorszdgban paratlan,
hanem szinte az egész vildgon.

Ezek kozé tartoznak a jatszéhdzak a vevsk kisgyerekei
szamdra, az eserny8-szolgilat az es6s napokon, az aruk ki-
horddsa a visarlék parkolé autéjihoz, és igy tovabb. A Su-
perquinn az els8k kozott vezette be Eurépdban a hiségkar-
tya gyakorlatat, amely ma mar szinte minden téren elterjedt.

Szembetiing a kilonbség Feargal Quinn boltjai és a tobbi
szupermarket tobbsége kozott az alkalmazottak létszima.
Quinn mindig is hitt abban, hogy a vdsdrlék magas szintd
személyes szolgiltatdsra tartanak igényt, méghozza olyanra,
amelyet csak emberek tudnak nyujtani, gépek nem. Be-
bizonyitotta, hogy érdemes befektetni az emberekre, mert
a forgalom novekedése ellensilyozza a magasabb személyi
kiadasokat.

Talin minden egyéb aspektusa kozil ezzel vonzotta
magdra a Superquinn a legnagyobb figyelmet viligszerte —
az a tény, hogy egy szupermarket képes lehet magas
szinvonalu szolgéltatdsokat nyujtani az drak emelése nélkiil.
Mindenhol mishol azt valljik, hogy a magasabb szintd
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szolgdltatdsért magasabb drat kell fizetnie a vevének, de
Irorszdgban ez nem lehetséges a nagy konkurencia miatt az
élelmiszerkereskedelemben.

A kiskereskedelem vildgiban kezd elfogadottid vilni
az a tény, hogy az 4j évezredben a konkurencia harctere a
vevéknek nydjtott szolgéltatdsokra tevédik dt, és Feargal
Quinn folyamatosan kapja a felkéréseket el6addsok tartisira
nemzetkozi kereskedelmi dsszejoveteleken. Neki kdszon-
hets, hogy Irorszigot egyre inkabb a kiskereskedelmi
innovicié béleséjének tekintik.

A Superquinnen kiviil mds médon is hozzajirult Feargal
Quinn Trorszdg gazdasigi és tirsadalmi életéhez. Egy
évtizeden at volt az ir postaszolgélat elnoke, 6 irdnyitotta
az dtmenetet, amikor a posta kormanyhivatalbél egy félig
allami tulajdond kereskedelmi szervezetté valt. 1993 6ta
fiiggetlen tagja az ir parlament felséhazdnak. O volt az
elndke az ir oktatdsi rendszerben mérfoldkének tekintett
Leaving Certificate Applied (az érettségi vizsginak egy
véiltozata, amely a gyakorlati ismeretekre Osszpontosit)
bevezetését feliigyel§ bizottsignak. Tiszteletbeli doktori
cimet kapott a dublini egyetemtsl és a National Council
for Educational Awards-t6l, 1994-ben pedig pipai lovagga

avattak.

Ami a nemzetkozi szinteret illeti, Feargal Quinn elndke
volt a CIES-nek (Elelmezési Uzleti Férumnak). Tagja az
amerikai Food Marketing Institute igazgatétandcsinak,
és a brit Institute of Grocery Distribution tudomdnyos
munkatdrsa.

Feleségével, Denise-zel Dublinban élnek, 6t gyermekitk
van.
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2. FEJEZET

Amivel az egész kezdodik:
a Bumerdngelv

A kovetkez6 par oldalon olvashatod ennek a konyvnek
a legfontosabb tanulsigit. Ez az dtfogé gondolat nagyjibdl
minden madst is tartalmaz, amiben hiszek a vevéd elétérbe
helyezésérdl.

De még miel6tt elmagyarizndm, elmesélem, hogyan
fedeztem fel.

Eletem elsé tizleti tapasztalatit egyaltalin nem a kis-
kereskedelemben, hanem a turizmusban szereztem. Az
1950-es években édesapim, Eamonn Quinn egy Red Island
nevi udilétibort vezetett, pont Skerries mellett, Dublin
megye északi partvidékén.

Az attord szellem a vérében lehet a Quinn csaldd-
nak: miel6tt udiildkkel foglalkozott volna, 1étrehozott és
sikeresen mukdodtetett egy Payantake nevd bolthdlézatot,
amely szdmos tekintetben a modern szupermarket
eléfutdra volt. Es miutdn ezt az 6svényt kitaposta, tovabb-
lépett az akkor még gyerekcipében jiré ir turizmusba, a
hagyomdnyos tengerparti szdlloddk modelljétdl teljesen
elits elképzelésével.

A nyiri sziinetben a Red Islandben dolgoztam, amolyan
mindenesként, barmit megcsindltam, és — bar akkoriban
ezzel még nem voltam tisztdban — kivdlé alapokra tettem
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szert a vevé el6térbe helyezésében. Voltam pincér, kildonc,
fotés, a bingéjaték levezetdje, minden.

De a legfontosabb, amit tanultam, a Red Island termék
eladdsinak a médjaban gydkerezett.

Ha valaki egy vagy két hétre foglalt helyet a Red Island-
ben, a szamlija mindent tartalmazott. Az utazdst, az
étkezéseket, a szallast, a szérakoztaté programokat,
mindent. Attdl a pillanattél kezdve, hogy megérkezett,
nem kellett egyszer sem a zsebébe nyulnia. Gyakorlatilag
nem létezett semmi extra.

Abban az idében — nem sokkal a masodik vilighdboru
utin, amikor mindennek a szikében voltunk, és nem
forgott sok pénz sehol sem — ez a mindent magéba foglalé ar
oridsi vonzer6t jelentett. A vendégek egészen pontosan
tudtik, hogy mire fizettek be. De én most arrdl beszélek,
hogy milyen hatdssal volt ez rank.

Az volt tehit a helyzet, hogy mire a vendég megérkezett,
mi mdr az Osszes pénzt megkaptunk téle elére. Akar-
mennyit is dolgoztunk azon, hogy jol érezze magit, a
tartézkoddsa sorin semennyivel sem noévekedett a
hasznunk. Az mér kordbban rogzitve lett.

Hit akkor miért dolgoztuk haldlra magunkat minden
héten azért, hogy életiik legjobb udiilési élményét nyujtsuk
a vendégeknek?

Mert azt akartuk, hogy jojjenek vissza. Apdm azt
akarta hallani télik, hogy ,Remekil érextiik magunkat.
Miskor is eljoviink.”

Ebbdl allt a kihivas: azt akartuk, hogy annyira elégedet-
ten tdvozzanak a Red Islandben szerzett élményeik utin,
hogy egészen biztosan visszatérjenek a kévetkez8 évben is.

Minden, amit csindltunk, erre az egy, mindenek felett
all6 célra Gsszpontosult.

Es rendelkeztiink egy tokéletes méreszkozzel — a vissza-
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téré vendégek szamdval. Sokan mdr tivozas elStt befizet-
tek egy elSleget a kovetkezd évi nyaraldsukra. Hétrdl hétre
azonnali visszajelzést kaptunk a teljesitményiinkrél — abbdl,
hogy hédny el6foglaldst kaptunk a kovetkezé szezonra.

Ha j6 hetet zdrtunk, akdr 6tven el6foglalast is kaptunk
a kovetkez6 évre. Ha nem, akkor esetleg csak tizenkettét.
Minden hét lezdrasakor elmondhattuk egymasnak, hogy
»ez egy jo kis hét volt”. Lehet, hogy magunktél nem
tudtuk pontosan, hogy miért, de mégis rogton kiderilt,
hogy mennyire voltunk sikeresek. Ott volt az azonnali
barométer, ami megmutatta, hogy mennyire sikertlt a
vendégek kedvében jarnunk.

Mivel ez volt az elsé tapasztalatom az tzleti vilagban,
nekem nem volt semmi szokatlan ebben a feldlldsban.
Tekintettel arra, hogy én még csak ezt az egyet ismertem,
azt gondoltam, ez a norma, és akkor vezeti valaki jol a
véllalkozdsat, ha annak az elérésére tgyel, hogy a vevéi
ismét visszatérjenek.

Késébb rddobbentem, hogy tivolrél sem ez szdmit
norménak.

Elvégre a villalkozasok tobbsége nem elére kapja meg
a pénzét: a bevételik mennyisége az adott eladds lebonyo-
litdsdnak a médjan mulik.

Ezért aztin a villalkozdsok tobbsége az aktudlis eladds
profitjdnak a maximalizdldsira koncentral.

Természetesen érdekeltek abban, hogy visszatérjen a
vevs — ki nem az? De ezt inkdbb bénusznak tekintik, mint
elsédleges haszonnak. Es természetesen hajlamosak arra
koncentrdlni, amit 8k tartanak elsédleges haszonnak, és
az energidjuknak csak a kisebb részét szentelik a bénusz
elérésére.

Ezzel gyakorlatilag kijelentik: mi csak foglalkozzunk a
mostani profittal, az ismétl6dé vasarlis majd csak elintéz6-

dik magatdl.
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A fiatal koromban szerzett tapasztalataimbdl pont az
ellenkezd kovetkeztetésre jutottam: ha azzal foglalkozol,
hogy a vevdid visszatérjenek, a haszon nagyjabdl elintézé-
dik magatdl.

Ez az els6 és legnagyobb lecke a vevs el6térbe
helyezésével kapcsolatban:

Azt tekintsd a f6 feladatodnak, hogy a vevé vissza
akarjon térni hozzad!

Ezt nevezem Bumeringelvnek: a jiték lényege annak az
elérése, hogy a vevs visszajojjon.

Ha ezt végiggondolod, ez az elv gydkeresen meg-
véltoztathatja az tzlethez valé hozzdilldsodat. A jelenlegi
kozelitésed olyan, mint a golf, amelynek a lényege ltaliban
a lehetd legmesszebb elitni a labdat.

Amennyiben azonban bumeringokat hajitasz el, mds
lesz a célod, mas lesz a stratégiad, és mas alapon itéled meg
az eredményeidet.

Amikor megnyitottuk az elsé boltunkat Dundalkban,
szinte mindent el kellett felejtetnink a belép6 munka-
tarsakkal, amit addig tanultak. Meg kellett Gket tanita-
nunk arra, hogy ne legyenek tul jé eladék. Mindannyian a
hagyomdnyos médszerbdl kaptak képzést.

— Negyed kilo szalonndt tetszett kérni? Maris adom!
Hmmm... Egy kicsivel tobb lett. Maradhat?

Az élelmiszerszakmdban azt tanitottik: sose legyen
kevesebb, mindig legyen t6bb.

Am hamar megfigyeltem, hogy a visirléink egy része
pont azért jirt hozzank, mert el akartak kerilni a dérzsolt
eladékkal valé taldlkozdsokat. Kinos volt nekik nemet
mondani, bevallani, hogy nem kérnek tébbet — vagy egy-
szerien csak annyit mar nem engedhettek meg maguknak.

Egy bizonyos termékbdl hatalmas mennyiséget adtunk

el. Olesé tedbdl. A negyedfontos csomagért tiz és fél pennyt
kértink. Eleinte nem értettiik, miért megy ennyire jol.

26



A BUMERANGELV

Amikor bedllt hozziank Brendan Rooney, aki koriabban
a nagy uzletlincnak szamité Liptonsndl dolgozott, el-
magyardzta nekiink, hogy pultos kiszolgaldsban alig adnak
el olcsé tedt.

Minden eladénak azt tanitottik, hogy ha valaki kér egy

negyed font tedt, ezt valaszoljik:

- Melyikbsl adhatok? Ott van a Gold két shilling hat
pennyért, a Bronze egy shilling kilenc pennyért, vagy pedig
a Blue Label egy shilling hatért. Vagy persze van még Black
Label is egy shillingért.

A legolcsobb tedt alig leplezett megvetéssel emlitették
meg. Senkiben sem volt annyi batorsig, hogy a legolcsébb
tedt kérje, amivel a Liptons elérte a céljit — vagyis a lehets
legtobbet hozott ki az adott eladasbdl.

De a mi 6nkiszolgalé rendszertinkben a vevét semmi
sem zavarta abban, hogy azt a teit vdsirolja meg,
amelyiket akarta. Es ha a legolcsébbat akarta, akkor a
legolcsébbat vette, minden szégyenkezés nélkal.

Amint megkaptdk rd a lehetSséget, azonnal éltek is
vele, méghozza rengetegen. Ennek kévetkeztében sok
Uj vasarléra tettink szert — mondani sem kell, hogy a
konkurenseink pedig ugyanannyi visarlét veszitettek.

De ezeket az eladdsokat sosem értiikk volna el, ha a
céglinket a profit azonnali maximalizildsinak az elvére
alapozzuk, nem pedig arra koncentrdlunk, hogy a vevd
tobbszor is visszatérjen.

Ugyanezt tapasztaltuk az olcs6 WC-papirral. Rengete-
get adtunk el bel6le, mert egy olyan litens keresletet
elégitettiink ki, amely addig a szégyenlésség miatt nem
mutatkozott meg.

Ezt a rejtett keresletet sosem fedeztiik volna fel, ha a
prioritdsunk a haszon révid tdvi maximalizaldsa lett volna
minden egyes eladis esetében.

Sajat magunkat kellett megtanitanunk — csakigy, mint
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az id6kozben a cég novekedése folytin djonnan belépd
munkatdrsainkat — arra a tényre, hogy nem az a jé elado,
aki tobbet vetet meg a vasarlgval, hanem az, aki eléri,
hogy a vevé maskor is visszajo6jjon.

Meg is hasonultam 6nmagammal, amikor elgondolkod-
tam az élelmiszerbolti eladék hagyomdnyos képzésének egy
masik elemén.

Mindenki azt tanulta, hogy ha a vevd kér egy negyed

kil6 szalonnit, akkor azonnal vigja ra:

— Kér hozzd pdar kolbdszt és egy kis wvéres hurkdt is,
asszonyom?

Komolyan el kellett ezen tinédném: a meggy6z6dé-
sembdl kiindulva az ilyen kérdéseket is le kellene dllitanom?
Nem helyezziik ezzel is valamennyire nyomads ald a vevét,
hogy mist is visaroljon, mint amit eredetileg akart?

Végil arra a kovetkeztetésre jutottam, hogy azzal nincs
semmi baj, ha emlékeztetjiik a vevét az dltala vdsarolt termé-
kekkel 4ltalaban egyiittesen beszerzett dolgokra. Bizonyos
értelemben ez is egy hozzdadott szolgiltatis a vevének.

Erzésem szerint egyértelmd vonal hazédik az ilyen
segitség és az olyan eljards kozott, amikor szdndékosan
tizenkét dekat adsz valamibdl a vevének, aki csak tizet kért.

A r6vid tava célok figyelmen kivil hagyisa néha
azonnali és nyilvinvalé koltséggel jir, mig a hosszd tiva
gondolkodis elényei sokkal kevésbé kézzel foghatok.

J6 példa volt erre a mi esetiinkben az a doéntés, hogy
eltavolitottuk az édességeket a pénztir mellsl.

Ez egy nagyon nyereséges médja az édességek drusitd-
sanak, mert impulziv vdsdrlasokat generdl. Am a vasirlsi
térumokbdl kidertlt, hogy ez ugyanakkor komoly gyétrel-
met jelent a kisgyerekkel egytitt vasarol6 anydknak.

Amig az anyuka a pénztdrnal 4llt, a gyerek az édességek
ellendllhatatlan védlasztékaval szembestilt — és nem egyszer
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addig Gvoltott, amig az anyja végil a békesség kedvéért vett
neki valamit az édességéllvinyrol.

Ennek a kritikdnak a fényében bevezettiik azt a szabalyt,
hogy minden izletink egyik pénztira mentes legyen az
édességektol.

A vésarléi reakcié azonnal nagyon pozitiv volt —
olyannyira, hogy arra a meggy6z8désre jutottunk, a
kovetkezd praktikus 1épés csakis a szabdly kiterjesztése az
Osszes pénztirra lehet.

Ez a dontés prébara tette a vevét eltérbe helyezd
eltokéltségiinket.

Egyrészt ugyanis tényszerden littuk az adatokbdl, hogy
milyen eladdsokrdl késziulink lemondani. Mdsrészt viszont
a véltozdsbdl szarmazé el6nyt nem tudtuk mennyiségileg
kifejezni.

Hatérozottan tudtuk, hogy idével jéval nagyobb lesz az
el6ny, mint az ar, amit fizetiink érte, de ezt nem lehetett
egy konyvel§ szdmdra meggy6z6 médon leirni. Azt is be
kellett ismernink: sosem fogjuk tudni olyan pontosan
tetten érni az elénydket, hogy bizonyitani tudjuk a viltozds
hasznit.

Hasonlé példa a kisgyerekek szamdra biztositott jaték-
sarok.

Megint csak egy olyan dologrél van szé, amelyet a
vasarléi féorumok emeltek ki: a kisgyerekekkel bevasirol6
anydknak komoly problémdik voltak. Az ilyen vevknek
neheziikre esett a bevisirldsra koncentrdlni, mikézben a

ldbatlankodé gyerekeikkel is foglalkozniuk kellett.

Pontosan emlékszem arra a napra, amikor kialakult az
a meggy6z6désem, hogy ki kell talalnunk valamit a vevék
gyerekeinek a felvigydzdsara.

Vevsk egy csoportja — csupa fiatal anyuka — beszél-
getettarrdl, hogy mennyit javult a vdsdrldsi élményiik, amiéta
eltavolitottuk az édességeket a pénztirak mell6l.
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— Ezért jarok ide, és nem a két kozelebbi szupermarket
valamelyikébe — mondta az egyikiik. — Tudja, hdroméves
ikreim vannak, és minden nap be kell vennem egy
nyugtatét, hogy elbirjak a fidkkal. De a bevasarlasnapokon
harmat veszek be! Teljes bolondok hizit csapnak a szuper-
marketben! Ha ezzel kezdeni tudndnak valamit, egész
életemben hidséges visarléjuk lennék!

Mint megtudtuk, sokan vannak ezzel hasonléképpen.
De nem csak a gyerekkel érkezé vasarléknak volt problé-
mdjuk — a tobbi vevd szdmdra is gondot jelentett, hogy

masok gyerekei ldbatlankodnak.

Ez vezetett a Superquinn jitszésarok oOtletéhez, ami
mar j6 ideje az egyik leghiresebb védjegytinknek szamit. A
bumeringelv miatt viagtunk bele: egy olyan szolgéltatdst
akartunk nydjtani, ami okot szolgdl arra, hogy a
vevéink hozzink j6jjenek vissza visdrolni, nem pedig a
konkurencidhoz.

Ez jelentSs, és konnyen mérhets koltségeket jelentett.
Szerényen kezdtik, mozgd jatszébuszokkal, amelyek
hetente egyszer alltak meg az egyes boltjainkndl. De a
vasarléi kereslet olyan er8snek bizonyult a szolgiltatas
irant, hogy hamarosan el kellett gondolkodnunk az allandé
jatszésarok 1étesitésén minden egyes tizletiinkben.

Megfelels szaktuddssal rendelkez8 munkatirsakat
kellett felvenniink, értékes tertletrél lemondva kellett
kialakitani a helyet, kilonb6z6 berendezéseket kellett
vasirolnunk. Ez egyszeri kiaddsokkal és a forrdsaink
folyamatos igénybevételével is jart — méarpedig mindkett6t
nagyon is konnyt volt szimokban kifejezni.

Sokkal kevésbé volt kénnyd szdmokban kifejezni az
elényeit. Legyiink teljesen Gszinték — az el6nyeit egyszerten
lehetetlen szimokban kifejezni. Elére mindenképpen, de
utdlagosan is.

Mégis meghoztuk mindkét dontést. Eltavolitottuk az

30



A BUMERANGELV

édességeket az Osszes pénztirunk melldl, és jatszésarkokat
alakitottunk ki valamennyi tGzletiinkben. Azéta sok év telt
el, és a mai napig meg vagyok réla gyéz8dve, hogy mindkét
dontés béségesen kifizet6dott.

Nincs semmi kétségem afeldl, hogy a visarléi lojalitds
kialakitisanak tekintetében — a vasarlok visszatérésének az
elérésében — a haszon messze meghaladja a koltségeket.

De azért szogezziik le: néha komoly batorsig sziikségel-
tetik a nem szdmszerdsithet opcié vilasztdsihoz. Itt jon
képbe a vezetdi képesség.

A villalkozds élén dll6 személynek olykor készen kell
dllnia arra, hogy a fejét kockaztatja, és egyszertien a meg-
érzéseit, az 0sztoneit koveti.

A vezetének néha ki kell 4llnia a tobbiek elé:

— Nezzétek, ezt nem tudjuk szdmokban kifejezni. De én
készen dllok hosszii tdvon gondolkodni, és az osztonom axzt
sugja, hogy hosszii tavon tobb hasznunk szdrmazik abbol, ha ext
meg ezt csindljuk.

Ez az iizleti kockdzat lényege. Es persze, ha azt akarod,
hogy a villalkozdsod talpon maradjon, az 6sztoneidnek jol

kell mtikodnitik.

A vevé sikeres elStérbe allitdsdban fontos szerepet jatszik
az 6sztoneid fejlesztése oly médon, hogy j6 vilaszt adjanak
neked az esetek tobbségben, valamint a céged jovéjét meg-
hatirozé pillanatok mindegyikében.

A tét magas, de szeretnélek egy kicsit biztatni azzal,
hogy megmutatom az elénydket. Eléfordul, hogy amikor
a koltségvetésedben egy azonnali kiaddst egy hosszu tivy,
kevésbé kézenfekvs elény érdekében kalkuldlsz be, kifeje-

zetten kellemes meglepetésben részestilsz.

Van ugy, hogy jéval hamarabb téril meg a befektetésed,

mint gondoltad volna.

Amikor példdul az ir postaszolgilat 1984-ben An Post
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néven dtalakult egy félig dllami tulajdonu vallalkozassa,
mindendron egy nagy dobdssal akartunk inditani, hogy
mar az elsé pillanattdl kezdve felkeltsik a nagykézonség
figyelmét, és megértessiik, itt valami egészen Gj dologrol
van szo.

Erre azt taldltuk ki, hogy egyetlen napra visszatériink
az ,egy pennys postihoz”. A 19. szizadban ugyanis ennyibe
keriilt egy levél feladdsa — raaddsul itt még a régi pennyrél
beszéliink, amikor egy font 240 pennyt ért. Elhatdroztuk,
hogy mindenki, aki az Gj An Post els6 napjin kézzel cimzett
levelet ad fel, csak 1 pennyt fizet érte.

Azért szikitettik le a kézzel cimzett levelekre, nehogy
egyesek visszaéljenek a helyzettel, és tomeges postdzdsokat
idézitsenek arra a napra. De ezzel egytitt az akcié meg-
hirdetése jart némi kiaddsokkal. Kiszdmoltuk, hogy ez
mennyi lehet, és gy dontottiink, hogy ezt a jové épitésére
szant befektetésnek tekintjik.

Meglepetésinkre azonban az akcié azonnal megtériilt!

Az ,egy pennys posta” hatalmas sikert aratott. Nagyon
népszertinek bizonyult; sok olyan ember is papirt és tollat
ragadott, aki mar évek 6ta nem irt levelet.

Sz6 szerint tobb millié levelet adtak fel az engedményes
aron, és a veszteségiink valéban annyi volt, amennyit el6ze-
tesen kiszdmoltunk.

Viszont sokan azok kézil, akik megkaptik az olcsé
aron kiildott leveleket, vilaszoltak is azokra. Marpedig az 6
valaszleveliik mér teljes dron ment el!

Tgy hat amikor attekintettiik az adott egy-két hét forgal-
mit, kiderilt, hogy a bevezetés reklamozdsinak a koltsége
rovid tivon is megtérilt — annak ellenére, hogy eredetileg
hosszu téva befektetésnek terveztiik.

A bumeringelv j6l miikodik szdmomra és a villalkoza-
saim szdmdra. De miért kellene neked is magadéva tenned?
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Mert minden kereskedelmi villalkozds nyereségessége
nagy mértékben mulik a visszatér$ visirlokon — és ez nem
csak a kiskereskedelemben igaz.

Els6sorban a névekedésiik mulik ezen.

Minden kereskedelmi vdllalkozasé?

Ugy vélem, igen.

Ha kisértést érzel arra, hogy kételkedj az allitisomban,
tegyink egy prébit.

A kovetkezd oldalon lithaté négyzetbe ird bele az
osszes kereskedelmi tevékenységet, amely csak az eszedbe
jut, és amelynek a hosszu tava sikere egészen biztosan nem
a visszatér vasarlokon mulik.

Gondolkodj el rajta par percig, és aztin nézd meg, hogy
mit tudsz beleirni.

De mielétt irni kezdenél, gondold végig alaposan.

Biztos, hogy az adott tevékenység nem fiigg a visszatérd
vésarloktol?

Igazan biztos?

Egészen biztos?
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