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Kedves Olvasg,

ha On gyakorlo iizletember, soha ne
keseredjen el; a valtozatossag
gyonyorkodtet. Talan ezért gondoljak
sokan vildgszerte, hogy uzleti vallalkozéast
alapitani unalom(z6 elfoglaltsag -
valtozatos, izgalmas, netan kalandos életet
igér. Ha bevalik az 6tlet és ,megy a bolt”,
akkor azért, mert - Harpagon 0ta tudjuk -
a pénz szamolasa soha nem lehet
unalmas; ha pedig rossz az uzletmenet,
akkor a nehézségekbdl vald kilabalas
modjainak keresése kdzben nincs id§
unatkozésra.

A kérdés marmost az, hogy mi célbdl,
.mire fol” fogjunk lzleti vallalkozasba.

A tankdényveknek az életbdl leszdrt
bbdlcsessége szerint egy remek otlet és
egy jol megalapozott lzleti terv sziikséges
ahhoz, hogy a tulélés esélyével
indulhassunk neki az uzleti karriernek.

Az otlet - ha van - vagy j6, vagy nem,
mindenesetre ,spiritusz” kell hozza.

A marketing irodalma egydntet(ien azt
tekinti idedltipusnak, amikor a kinalattevd
.felismeri a fogyasztoi igényeket, és azok
kielégitésére torekszik”. (Idézet barmelyik
marketing-tankdnyv megfelel§ oldalardl.)
Kétségtelen, hogy rengeteg olyan példat
tudunk mondani, amikor valamilyen
villamcsapasszer(ien felmeriil§ gondolat,
piaci rés feltinése, nyilvanvalé,
szembeotl6 hiany - vagy éppen egy
jogszabalyi kiskapu all egy nagyszeri
Uzleti megoldas hatterében. Az a tipikus,
a vallalati sikertérténetek legtébbszor arrél
sz@lnak, hogy az Uzleti mozgas elinditdja
valamilyen nagy otlet, aminek mar

a kiagyalasa is élvezet, a megvaldsitasa
pedig még inkabb. Es a megvalositas
folyaman ragyog majd fel az uzleti élet
éppen aktualis (j csillaga, a sikeres
Uzletember, a karizmatikus vezet6, egy
Rockefeller, egy Ford, egy Opel, egy
Krupp, és a sort magyarokkal,
kortarsainkkal is lehetne folytatni.

Nem meglepd, ha az Olvasdé mostanra egy
csbppet gyanakodni kezd - James Collins
és Jerry Porras is arra gondolt, hogy
érdemes lenne utanajarni egy s masnak
€s ugy talaltak, hogy a helyzet korantsem
egyértelm(i. ( James C. Collins, Jerry 1
Porras: Built to Last. HarperCollins
Publishers, 1994)

,1937. augusztus 23-a4n két, a huszas
éveinek elején jaré, semmi kiléndsebb
Uzleti tapasztalattal nem rendelkez§ frissen
végzett mérndk azon tlinédoétt, hogy
véallalatot kellene alapitani. Semmilyen
kdzelebbi elképzelésik nem volt arrol,
hogy mit fog ez a majdani cég csinalni.
Abban egyeztek csak meg hosszas
toprengés utan, hogy a tag értelemben
vett elektronika teriletén fognak
tevékenykedni.” (J. C. Collins, J. I
Building a Visionary Company, California

Porras:



Management Review, Winter 1995, 81. old.)
Bill Hewlett és Dave Packard tehat ugy
dontodtt, hogy el6szdér a cégalapitas,

s azutdn majd kitalaljadk, hogy mivel is
foglalkoznak kés6bb. Hewlett aztan mindig
nagy karérommel mesélte el, hogy
valahanyszor - mar mint hires menedzsert
- meghivtdk valahova el6adast tartani,
akkor a menedzsment helyi professzora
mindig romokban hevert, végighallgatva,
hogy a nagyrabecsiilt vendég mindenféle
tzleti terv - s6t, barmilyen terv - nélkil
kezdte karrierjét.

Hasonlo torténetet mesélhetnénk el

a Sonyrol is. Amikor Ibuka Maszaru 1945
augusztusadban megalapitotta a vallalatot,
semmilyen killénleges termékdtlete nem
volt. Morita Akio irja le, aki néhany héttel
az alapitas utan csatlakozott a céghez,
hogy hetekig csak értekeztek és azt
probaltdk kitalalni, hogy mivel is fog

a vallalkozas pénzt keresni. (Morita Akio:
Made in Japan. Bp., Arkadia, 1989)

Az mindenesetre torténeti tény - Morita is
megirta -, hogy els6 termékiik, egy
rizsf6z6 berendezés ugyanugy csufosan
megbukott a piacon, mint els6 komolynak
szant cikkik, egy magnetofon.

A Procter & Gamble 1837-ben
Cincinnati-ban indult - mint egyike

a 18 szappangyartdo és gyertyadnté
vallalkozasnak. John Nordstrom egy sarki
kis bodéban kezdte Seattle-ben, miutan
Alaszkabol az Aranyldz (Chaplintdl
ismerds) vilagabdl visszament és nem
tudott magéaval mit kezdeni. J. Willard
Marriott (ma vilagszerte ismert, a kritikusok
szerint is nagyon jO szinvonald
széallodalanc) annak idején csak abban volt
biztos, hogy 6nall6 vallalkoz6é szeretne
lenni, de halvany fogalma se volt arrél,
hogy milyen lzletagban. Philip Morris egy
trafikban kezdte Londonban, a Bond
Streeten.

M&M

A példakat tényleg vég néelkil lehetne
sorolni. De talan érdemes felfigyelni arra
is, hogy példaul a Sony két gyors bukassal
kezdte, s hasonloképpen példaul a 3M is.
Bili Boeing az elsd gépén olyannyira
elvesztette minden valésagos és
szimbolikus Gzleti t6kéjét régtén a karrierje
kezdetén, hogy kénytelen volt atmenni

a butoriparba, hogy a cég egyéaltalan
fonnmaradjon. A kezdeti sikertelenség nem
feltétlentil akadalya a hosszu tavu sikernek.

Minden gazdasag mas, és az egyes
korszakok is eltér6ek aszerint, hogy milyen
tipusu vallalkozasnak, milyen jellemd,
milyen stilust véallalkozénak kedveznek
inkdbb. Batraké a szerencse - tartja

a kdzmondéas, és milyen igaza van! De ne
feledjuk a masik mondast se: ,Luck favors
the persistent.” A szerencse a kitartdkat
segiti.

Boeing szadmara az els6 nagy pofon még
jokor jott - a minden, amit latszdlag
veszithetett, még nem volt tdl sok, és még
képes volt tanulni az elsé kudarchol.
Hewlett és Packard hosszasan
prébalkozott, amig létrehoztak azt a céget,
amely az 6 értékrendszeriik szerint értékes
..... Mérndknek tanultak, mérndk lehetett
volna bel6lik. Nem azt valasztottdk. Nem
termékeket terveznek, hanem egy olyan
szervezetet alakitottak ki, olyan
kdérnyezetet hoztak létre, amely kitin6
termékekkel lepi meg a viladgot.” (U. o.:
86. old.) Eltartott egy darabig, de megeérte.

Legylnk optimistdk. Legylnk kitartéak.



