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»Nie ma rzeczy niemozliwych,
s3 tylko trudniejsze do wykonania”
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Wprowadzenie

Niniejsza ksigzka to druga cz¢s¢ serii zawieraja-
cej tacznie 50 biografii przedsiebiorcow samo-
ukow.

Dzisiejszy system edukacji — publiczny, obo-
wigzkowy, panstwowy - charakteryzujg dyscy-
plina, postuszenstwo i autorytaryzm. Opiera si¢
na oswieceniowym twierdzeniu, ze czlowiek jest
tabula rasa, wigc mozna go dowolnie ksztatto-
wac i najpelniej rozwinat si¢ w dziewigtnasto-
wiecznych Niemczech Bismarcka.

Samoucy to ludzie, ktdrzy zdolali wylamac sie
z tego systemu i p6js$¢ wlasng drogg czy odnalez¢é
swoje miejsce w zupelnie innej branzy niz ta, do
ktdrej byli ksztalceni.

Dlaczego przedsigbiorcy? Dlatego, ze naucza-
nie przedsiebiorczo$ci w systemie szkolnym pra-
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wie nie istnieje. Szkota przygotowuje nas - ce-
lowo - raczej do roli odbiorcow i konsumentéw
niz twércéw. Przygotowuje do szukania pracy,
a nie rozwijania pasji w taki sposob, zeby stala
sie jednoczesnie Zrédtem zarobku.
Przedsiebiorcy samoucy to bardzo liczna
grupa ludzi - znacznie liczniejsza niz opisana
w niniejszej serii. Wiekszo$¢ z nich to ludzie od
wczesnych lat zycia mierzacy si¢ z trudnosciami.
Czegsto pochodzili z biednych rodzin jak Walt Di-
sney. W przypadku innych, jak Natan Darty, byly
to dodatkowo rodziny emigrantéw zmuszonych
do opuszczenia ojczyzny w poszukiwaniu lepsze-
go losu badz uciekajacy przed przesladowaniami.
Mimo réznic w pochodzeniu, stopniu za-
moznos$ci czy miejscu zamieszkania wszystkie
te postacie Iaczy nastawienie do Zycia, a przede
wszystkim: determinacja w osigganiu celdw, en-
tuzjazm, kreatywno$¢, smiale marzenia. Karl
Albrecht (twdrca sieci sklepéw ALDI) mowit:
»Zawsze wierzylem w swoje pomysly i konse-
kwentnie je realizowatem. To bylo tak oczywiste,
tak tatwe, ze kazdy moglby to zrobi¢” Mery Kay
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Ash, twoérczyni firmy kosmetycznej dzialajacej
w systemie sprzedazy bezposredniej, doradzata:
»Nie ograniczaj si¢. Wielu ludzi ogranicza si¢ do
tego, co wydaje im si¢, Ze mogg zrobic. Nie wie-
dza, ze mogg zajs¢ tak daleko, jak daleko pozwa-
la im na to wyobraznia. Pamietaj, jesli w co$ wie-
rzysz — mozesz to osiggnac”.

Warto, czytajac niezwykle historie 50 samo-
ukow biznesmenoéw, znajdowaé w nich to, co
najcenniejsze. Wzmacnia¢ w sobie wiare w sie-
bie i swoje marzenia. Nauczy¢ si¢ od nich for-
multowania celéw oraz entuzjazmu i determina-
cji w ich realizowaniu. Pozna¢, jak patrzyli na
$wiat i co uznawali za najwickszg wartos¢. Moim
zdaniem, powinnismy jednak przygladac sie tym
historiom takze krytycznie, a niektére potrak-
towacl jak ostrzezenie. Zycie bowiem, jedli jego
najwieksza wartoscig jest pienigdz, nie przynie-
sie szczedcia i nie bedzie prawdziwym sukcesem,
bo jak méwi John Paul DeJoria: ,,Aby odnies¢
sukces, musisz kocha¢ ludzi, kocha¢ swoj pro-
dukt i kochac¢ to, co robisz”, za§ Amando Ortega
Gaona, tworca marki odziezowej Zara, wyznajg-
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cy tradycyjne wartosci: wiare i rodzing, konklu-
duje: ,Doszedlem do takich pieniedzy, poniewaz
pienigdze nigdy nie byly dla mnie celem”

Zapraszam do inspirujacej lektury kolejnych
10 biografii przedsiebiorcow samoukow.

Andrzej Moszczyniski
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Karl Albrecht
(1920-2014)

niemiecki przedsiebiorca, wspotzalozyciel
i wspolwlasciciel sieci supermarketow
spozywczych Aldi

Karl patrzyl na znajomy budynek z czerwonej
cegly przy ul. Huestrasse 89 w Schonnebeck,
gérniczej dzielnicy Essen. Po powrocie z nie-
woli wojennej pierwsze kroki skierowal wlasnie
tam, pod sklep matki, by sprawdzi¢, czy kamie-
nica nadal istnieje. Przed oczami przewijaly mu
sie obrazy z dziecinstwa: choroba ojca, smutek
w oczach mamy, on z mlodszym bratem co-
dziennie rano ciagnacy brukowanymi ulicami
miasta drewniany wozek wypelniony $wiezymi
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butkami. Sprzedawali je, by pomdc rodzicom
w piekarni i niewielkim sklepiku z artykulami
spozywczymi...

Ojciec Karla Albrechta byt gérnikiem, ale pra-
ca w trudnych warunkach miata zgubny wplyw
na jego zdrowie. Chory na rozedme pluc, w 1913
roku musial porzuci¢ kopalni¢ i podja¢ zle
oplacang prace w piekarni. Nieco pdzniej mat-
ka chlopcéw Anna, by podreperowa¢ rodzinny
budzet, w czteropietrowej kamienicy otworzyla
maly sklepik spozywczy. Rodzice okazali si¢ uro-
dzonymi sklepikarzami, a Karl i dwa lata mlod-
szy Theo dorastali wéréd polek ciasno zastawio-
nych produktami spozywczymi. Juz jako dzieci
zaczeli pomagac w prowadzeniu rodzinnego biz-
nesu. Sprzatali sklep, wystawiali towary na pol-
ki, dostarczali wigksze zakupy klientom. To byla
prawdziwa nauka bez szkoty. Praktyka handlowa
polaczona z ksztalceniem wytrwalosci i odpo-
wiedzialnosci za to, co si¢ robi, cho¢by to bylo
tylko utrzymywanie sklepu w czystosci.

Tak zdobyte doswiadczenie jednak nie wystar-
czylo Karlowi. W latach 1934-36, po zakonczeniu
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nauki w konserwatywnej katolickiej szkole pod-
stawowej, odbyl staz w znanym wowczas w calym
Essen sklepie delikatesowym Mathiasa Weilera.
Praktyka w zawodzie sprzedawcy stala si¢ szko-
la zycia dla mlodego Karla Albrechta. Skromny
i niezwykle skryty chtopiec zyskal tam nieporéw-
nywalne z zadng wiedzg teoretyczng umiej¢tno-
$ci. Nauczyl sie dbalosci o dobrg jakos¢ i swiezo$¢
sprzedawanych produktéw, rozwingl komuni-
katywnos¢ i umiejetnos$¢ radzenia sobie w kon-
fliktowych sytuacjach z trudnymi klientami tak,
by nie zniecheci¢ ich do ponownych zakupow.
Dowiedzial si¢ takze, jak radzi¢ sobie ze stresem
i trudnymi emocjami, a réwnocze$nie zachowac
w sobie entuzjazm do tej nietatwej profesji. Roz-
winiecie takich cech osobowosci okazalo si¢ bar-
dzo przydatne rodzinnej firmie. Kilkunastoletni
Karl skutecznie radzil sobie nie tylko z handlem,
lecz takze z odzyskiwaniem pieniedzy od ludzi,
ktorzy zbyt dtugo nie chcieli zaptaci¢ za kupione
towary. Konsekwencja, updr, a przede wszystkim
zdolnos$ci negocjacyjne okazaly sie skutecznym
remedium na dtuznikéw.
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Karl bardzo cenil rodzing, a szczegélnie mat-
ke, ktéra byla silng osobowoscia i autorytetem
dla chlopca. Dzigki niej sklep si¢ rozwijal, a zy-
cie Albrechtéw mimo codziennych trudnosci
toczylo si¢ pomyslnie. Byl tez bardzo blisko
zwigzany z mlodszym bratem. Przyjazn i wza-
jemne zrozumienie przynajmniej cze$Ciowo wy-
nikaly ze wspdlnych obowiazkoéw, ktére na nich
cigzyly. Jednym z trudniejszych bylo transpor-
towanie towaréw do Berchtesgaden. Stuzyl do
tego specjalnie skonstruowany pojazd powsta-
ly z polaczenia ze sobg dwodch roweréw. Podroz
w te i z powrotem trwala 3 tygodnie i dawala
braciom ogromne dos$wiadczenie wspolnego
wysitku, pokonywania problemdéw oraz... nie-
cale 20 marek dochodu. Dla obu od poczatku
bylo oczywiste, ze ich rodzinna firma z czasem
stanie si¢ siecig sklepdw spozywczych. Bylo to
ich marzenie, do ktorego realizacji stale dazyli.
Na przeszkodzie stan¢la jednak wojna. Karl tra-
fit do Wehrmachtu. W czasie walk frontowych
pod Moskwg zostal ciezko rany i cudem uniknat
amputacji ndg, ale dostat si¢ do niewoli, podob-
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nie jak nieco wczesniej w Tunezji Theo, zolnierz
Korpusu Afrykanskiego.

Wkroétce po zakonczeniu II wojny $wiatowe;j
Karl znéw stangl za ladg rodzinnego sklepu. Pa-
mietal o dawnym marzeniu i spogladal dale-
ko w przyszto$¢. Najwiekszym celem obu braci,
ktérzy w 1946 roku przejeli sklep matki, stato
sie odbudowanie rodzinnej firmy. Czy juz wte-
dy przypuszczali, Ze to zalgzek §wiatowego im-
perium handlowego? Poczatki rozwoju przypa-
dly na trudny okres, gdy zmeczone $§wiatowym
konfliktem Niemcy Zachodnie cierpialy straszli-
wa biede. Kraj dotkniety kryzysem potrzebowat
tanich produktéw i tanich sklepéw. To stworzy-
o przestrzen do realizacji planéw Albrechtéw.
Motorem napedowym byla ogromna ambicja
Karla, spore doswiadczenie handlowe oraz zna-
jomo$¢ nawykéw zakupowych Niemcdédw. Karl
jak nikt znal ich potrzeby i pragnienia i potrafil
z tej wiedzy skorzysta¢. Ideg rozwoju firmy stalo
sie wyksztalcenie w klientach przekonania, ze to,
czego potrzebuja, najtaniej dostang w sklepach
Albrechtow. Tylko jak to zrobi¢?
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Karl nie liczyl na szczescie. W oparciu o wiedze
poprzedzong dokladng analizg potrzeb klientéw
wykreowal caly proces rozwoju firmy, rozpisujac
realne zadania na malych karteczkach tworza-
cych z czasem pajecza sie¢ drogi do sukcesu. Oka-
zal si¢ wielkim znawcg marketingu, co wydaje sie
oczywiste, skoro studia w tej dziedzinie rozpoczal
jako dziecko za ladg sklepu matki. Orientacja na
dziatanie, determinacja i nastawienie na osiggnie-
cie celu miaty wkrétce przynies¢ efekty. Najpierw
jednak nalezalo dostrzec i pokona¢ trudnosci.

Najwiecej klopotéw przysparzala rosnaca
konkurencja okolicznych sklepéw. Karl zastana-
wial sie, co zrobi¢. Nadal obserwowal klientéw
i wysnuwal wnioski z ich zachowan zakupo-
wych. Sposobem, zeby przyciaggna¢ jak najwiecej
ludzi do swojego sklepu, okazaly si¢ atrakcyjne
ceny i ograniczona, ale réwnoczes$nie zaspoka-
jajaca potrzeby odbiorcow oferta, w ktdrej zna-
lazty sie¢ wylacznie podstawowe produkty. Karl
byt bystrym obserwatorem i szybko si¢ uczyl.
Zauwazyt, ze wystrdj sklepu miat dla kupujacych

znaczenie drugorzedne, wiec postanowit na tym
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zaoszczedzid, a dzieki temu mie¢ ceny nizsze niz
konkurenci. Ograniczenie do minimum wszel-
kich dodatkéw towarzyszacych procesowi sprze-
dazy stalo si¢ podstawowg zasadg braci Albrecht.
Poczatkowo w ich sklepach nie byto nawet rega-
6w, a towar sprowadzany w ilosciach hurtowych
sprzedawano prosto z palet. Wnetrza sklepdw
o$wietlane przez gote jarzeniéwki nie wygladaty
przyjaznie, mimo to klientéw skuszonych atrak-
cyjnymi cenami wcigz przybywalo. Produk-
ty byly tanie, ale asortyment sprawial wrazenie
bogatego. Wypelnione po brzegi regaly dawaly
poczucie, ze klient znajdzie tu wszystko, czego
potrzebuje. Mozna bylo kupi¢ podstawowe pro-
dukty spozywcze: chleb, mleko, masto oraz wy-
roby suche lub konserwowane po bardzo niskich
cenach (czasem nawet 20% taniej niz u konku-
rencji). Oferta taka wychodzila naprzeciw ocze-
kiwaniom walczacych ze skutkami wojny i z kry-
zysem gospodarczym Niemcow.

Pod koniec 1946 roku bracia zaczgli otwie-
ra¢ kolejne sklepy wokot miasta. Juz cztery lata
pdzniej rozwingli sie¢ sprzedazy do 13 punktéw
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handlowych. Do 1955 roku bylo ich ponad 100
w gore i w dot biegu Renu, poczatkowo w typo-
wo przemystowej czesci Zaglebia Ruhry. Kolejne
pojawialy sie jak grzyby po deszczu. Co powodo-
walo taka popularnos¢? Przede wszystkim to, ze
sprzedawano w nich podstawowe produkty, ktére
byty tanie, a réwnocze$nie $wieze i dobrej jakosci.
Karl wykorzystal wiedze, ktérg posiadl juz
dawno, podczas praktyki w przedwojennych
delikatesach: zeby klient chcial kupowa¢ towar,
trzeba mu zaoferowac najlepszy, jaki tylko sie da,
za cene najnizsza, jakg mozna skalkulowac.
Bracia Albrecht nie podazali za nowinka-
mi technicznymi, bo zwigkszalo to koszty wia-
sne. Doswiadczenie podpowiadato im, ze w ich
branzy mozna si¢ bez tego oby¢. Jednak caty czas
obserwowali rynek, zeby na biezgco poznawac
jego reakcje. W koncu kasy fiskalne czy chtodnie
pojawily sie tez w popularnych ,aldikach” To,
ze Albrechtowie nie spieszyli si¢ z wdrazaniem
innowacji, nie oznaczalo, ze nie eksperymen-
towali. Zastanawiali si¢, jak jeszcze zmniejszy¢
koszty sprzedazy. Stopniowo zwiekszali samo-
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obstuge w swoich sklepach, obserwujac, w jaki
sposob wptywa to na kupujacych. Kolejnym kro-
kiem stalo si¢ konsekwentne wprowadzenie pro-
filu dyskontowego, czyli proponowanie nie wie-
cej niz 350 produktéw na poczatku w kazdym
nowo otwartym sklepie. Zauwazyli tez, ze o ile
w centrach miast sklepéw jest duzo, o tyle miesz-
kancy dzielnic peryferyjnych maja klopoty ze
zrobieniem zakupdéw. Zaczgli otwiera¢ dyskonty
na przedmiesciach miast i po raz kolejny odnie-
8li sukces. Nauka poprzez obserwacje i che¢ ro-
zumienia potrzeb klienta okazata si¢ skutecznym
sposobem na rozwoj.

Od 1962 roku dyskonty zaczety funkcjonowac
pod nazwa Aldi. Wmyslil jg Theo, taczac pierw-
sze litery wyrazéw Albrecht Discont. Rok wcze-
$niej bracia Albrecht podzielili firme miedzy sie-
bie: Karl przejal dochodowe sklepy na poludniu
Niemiec oraz w Wielkiej Brytanii, Australii i Sta-
nach Zjednoczonych, a jego brat w pdinocnych
Niemczech i reszcie Europy. W ten sposéb po-
wstaly Aldi Siid i Aldi Nord rozwijajace sie odtad
niezaleznie od siebie.
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Praca w sieci Aldi nie nalezala do latwych.
Sprzedawczynie byly réwnoczesnie magazynier-
kami i sprzataczkami. Znaly na pamig¢ ceny arty-
kuléw i obstugiwaly klientéw w bardzo szybkim
tempie, by zapobiec dlugim kolejkom do kasy.
Jednak wysitek i kompetencje Karl Albrecht na-
gradzal uczciwie. Wiedzial, ze warto inwestowac
w ludzi, gdyz odptaca sie uczciwoscia i efektywna
praca, dlatego w sieci Aldi Stid pracownicy zara-
biali $rednio 30% wigcej niz w innych podobnych.
Karl zanany byt tez z tego, ze ufal ludziom, kté-
rych zatrudnial i sam cieszyl si¢ ich szacunkiem.

W 1990 roku Karl Albrecht byt wlascicielem
ponad 300 sklepdw. Interesujace jest to, ze sklepy
reklamowaly si¢ same, nie prowadzono zadnej
zorganizowanej kampanii reklamowej, a adre-
sy dyskontow nie znajdowaly si¢ nawet w ksigz-
ce telefonicznej. W czym tkwi tajemnica sukce-
su Karla Albrechta? Niewatpliwie byl mistrzem
sprzedazy. Zwigzany z handlem od dziecka czul
jego puls. Kazdy etap rozwoju stawal si¢ oka-
zja do nauki i punktem wyjscia do nastgpnego.
Na bazie stale poglebianej wiedzy praktycznej
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wymyslil na przyklad ,metode Aldiego’, ktora
do dzisiaj wskazuje kierunek rozwoju sklepom
dyskontowym. Polega na zamawianiu towaréw
w duzych ilosciach, bo to gwarantuje utrzymanie
takich samych cen przez dtugi czas, co sprawia, ze
mozna sprzedawac taniej niz konkurencja. Karl
bardzo szybko zrozumiat tez, ze w handlu wazna
jest sprawna organizacja, jak najmniej zlozony
proces sprzedazy i ograniczona liczba towardw.
Oczywiscie z czasem zakres sprzedawanych pro-
duktéw rozszerzat sig, ale zasady funkcjonowa-
nia nie staly si¢ mniej pragmatyczne.

Karl uwazany byl za twardego, ale uczciwego
i rzetelnego negocjatora oraz wnikliwego obser-
watora. Nieustannie $ledzil rynek, mode oraz za-
chcianki Niemcéw. Byt otwarty na zmiany i potra-
fil przystosowywac asortyment do zmieniajgcych
sie potrzeb klientow. Czesto rozmawial z nimi, by
sprawdzi¢, co mozna poprawi¢ w funkcjonowa-
niu sklepéw. Do pdznej starosci odwiedzat poto-
zony najblizej domu sklep Aldi. Juz w polowie lat
trzydziestych wprowadzil w swoje zycie zasade,
ze do biura udawat sie tylko rano, a reszte dnia

23

Kup ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rt/e_24nb_ebook

spedzal w domu. Zawsze mial czas dla rodziny,
ktéra uwazal ogromne wsparcie. Duzo czytal.
Codziennie poswigcal czas na $ledzenie biezg-
cych wydarzen w prasie oraz czytanie biografii
stawnych ludzi. Najwazniejsze decyzje dotyczace
firmy podejmowat w domu. Twierdzit, ze potrze-
buje czasu i dystansu, by spojrze¢ z odpowiedniej
perspektywy na sprawy zawodowe. Dom uwazal
za najlepsze do tego miejsce.

Karl Albrecht zmienit oblicze branzy spozyw-
czej, a marka Aldi do dzisiaj jest liderem na ryn-
ku dyskonteréw. Aldi Siid nalezy do najnowocze-
$niejszych sieci sklepdw spozywczych na swiecie.
Tworca tego sukcesu byt czlowiek, ktory uwie-
rzyt w to, ze maly sklepik spozywczy moze sta¢
sie poczatkiem $wiatowego imperium. U Karla
Albrechta pewnos¢ przekonan byla réwnie silna,
co otwarto$¢ na mozliwosci samorozwoju i wie-
dze, ktora pochodzita przede wszystkim z osobi-
stych doswiadczen i obserwacji.

Niesmiaty chlopiec z konserwatywnej rodziny
podazyt droga nieustannego poznawania $wiata
iludzi, a takze mechanizmoéw rzadzacych potrze-
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bami czlowieka. Swoje obserwacje, doswiadcze-
nia zdobywane w branzy spozywczej, ciagle po-
szukiwania sposobow poprawienia efektywnosci
poparl zdolnodciami negocjacji i zarzadzania
oraz umiejetnie wykorzystal, budujac swiatowe
imperium spozywcze. Czy zdawal sobie sprawe
z jego wielkosci? Do konca zycia ceniony i po-
dziwiany przez konkurencje, a przy tym niezwy-
kle skromny zwykt mawia¢, ze bogactwo nic dla
niego nie znaczyto, ale dobrobyt dal mu poczu-
cie wolnosci i niezaleznosci, dlatego warto bylo

podja¢ trud zdobycia go.

KALENDARIUM:

20 lutego 1920 - narodziny Karla Albrechta w Essen

1934-1936 - praktyka zawodowa w Delikatessen-
héndler Mathiasa Weilera w Essen-Bredeney

1939-1945 - stuzba wojskowa w Wehrmachcie

1946 - przejecie przez braci Karlai Theo Albrechtow
rodzinnego sklepu z rgk matki

1961 - podzial firmy na Aldi Stid i Aldi Nord
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1962 - poczatki postugiwania si¢ nazwg Aldi (skrét
od Albrecht Discont)

1967 — otwarcie pierwszego supermarketu poza
granicami Niemiec, w Austrii

19 pazdziernika 1973 - zalozenie Fundacji Siep-
mann (nazwisko panienskie matki) z siedzi-
ba w Eichenau w Bawarii i przekazanie jej
wiekszo$ci aktywoéw firmy

1976 - otwarcie pierwszego sklepu Aldi w Stanach
Zjednoczonych, w stanie Iowa

1994 - wycofanie si¢ z operatywnego kierowania
siecig Aldi Sid

2012 - wystgpienie z rady nadzorczej

16 lipca 2014 - $mier¢ Karla Albrechta w Essen

CIEKAWOSTKTI:

« Zainteresowania Karla to hodowla storczykdw,
kolekcjonowanie starych maszyn do pisania,
a przede wszystkim sport. Byl wielkim fanem
golfa. Posiadal prywatne pole golfowe w Do-
naueschingen. Raz w tygodniu, we wtorki rano,
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udawal si¢ tam i spedzal czas na samotnej grze.
W poblizu pola golfowego mial maly wilasny
domek polgczony z polem golfowym za pomo-
cg tunelu, by zapewnic sobie prywatnos¢. Dbat
o kondycje fizyczna, codziennie biegal, prowa-
dzit zdyscyplinowany i ascetyczny tryb zycia.
Podzial firmy Aldi migdzy braci nastgpil praw-
dopodobnie z powodu sporu o papierosy. Karl
chcial je sprzedawac, a Theo nie. W Aldi Siid
mozna wiec bylo kupi¢ papierosy, a w Aldi
Nord byt wigkszy wyboér stodyczy i alkoholi.
Karl Albrecht do konca zycia polowal na oka-
zje u Aldiego. Do konca zycia pozostal tez
wierny manii oszcz¢dzania, na przyklad pro-
wadzil korespondencj¢ na papierze firmowym
opatrzonym dawnym czterocyfrowym kodem
do czasu, az wyczerpal jego zapasy.

Karl byt bardzo tajemniczy i skryty. Najbogat-
szy cztowiek w Niemczech nigdy nie wystapit
publicznie, nie udzielit wywiadu, unikat zdjec.
Konsekwentnie odmawial przyjmowania wy-
réznien i nagréd oraz stronil od $wiata polity-
ki. Jego dom w Bredeney - prestizowej willo-
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wej dzielnicy Essen nie rzucat si¢ w oczy. Mial
niewielkie grono przyjaciol, gtéwnie partne-
réw do gry w golfa, ktérych rzadko zapraszal
do domu. Najbardziej zwigzany byl z zona,
z ktérg dzielit zycie przez 67 lat. W 1987 roku
magazyn ,Forbes” wynajal fotografa, ktdry
przez dwa tygodnie $ledzil obu braci Albrecht
iich domy. Wynikiem s dwa rozmazane zdje-
cia, ostatnie, jakie udalo si¢ im zrobi¢.

 Karl Albrecht przez wiele lat stynal ze skap-
stwa. To si¢ zmienito w 1971 roku po porwa-
niu jego brata Theo, ktéry zostal uwolniony
po kilkunastu dniach. Potowe ceny okupu,
czyli 3,5 mln marek zaptacit wowczas Karl.

INFORMACJE:

o Sie¢ Aldi sud prowadzona przez starszego
z braci — Karla Albrechta obecnie posiada
4600 sklepéw w 9 krajach, w tym 1200 w 32
stanach USA. Osobna cz¢$¢ sieci prowadzo-
na przez Teo Albrechta posiada 4800 sklepow
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w calej Europie. 87% Niemcow robi regularnie
zakupy w sklepach Aldi.

Plany rozwoju przewidujg zwigkszenie liczby
sklepdw o 50% w ciggu 5 lat w USA przy jed-
noczesnej ekspansji w Australii.

Firma osiggnela 50,54 mld dolaréw przychodu
w 2013 roku.

Karl Albecht byl jednym z najbogatszych
Niemcéw. Magazyn ,Forbes” szacowal jego
majatek na 17,2 mld euro, co dawato Karlowi
23 miejsce wsrdd najbogatszych ludzi na $wie-
cie w 2014 roku.

CYTATY:

»Naszym najwiekszym problemem, gdy pracuje-
my nad ceng produktu, jest to, jak tanio mozna
go sprzedac”.

»Zawsze wierzylem w swoje pomysly i konse-
kwentnie je realizowatem. To bylo tak oczywiste,
tak tatwe, ze kazdy mdglby to zrobic”.
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»Bardzo ceni¢ go jako czlowieka. Jego dobro¢
i pokora zawsze robily na mnie wrazenie. Dla
niego klient ze swoimi Zyczeniami i potrzebami
byt zawsze najwazniejszy” (Heinrich Deichmann
o Karlu Albrechcie).
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Isak Andi¢
(ur. 1953)

hiszpanski przedsiebiorca zydowsko-
-tureckiego pochodzenia, wlasciciel
marki odziezowej Mango

Jako 17-latek przerwal studia i zajal si¢ sprze-
daza recznie haftowanych koszul na straga-
nie w Barcelonie. 10 lat pdzniej otworzyl swoj
pierwszy sklep, ktéry dal poczatek jednej z naj-
wiekszych na $wiecie sieci sklepéw handlujacych
odzieza - Mango, ktora obecnie posiada ponad
2700 placowek handlowych w ponad 100 kra-
jach. W 2016 roku Andi¢ znalazl si¢ na czwar-
tym miejscu na liScie najbogatszych Hiszpandéw
z majatkiem 3,3 mld dolaréw. Swoj sukces za-
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wdziecza przede wszystkim silnemu charaktero-
wi, ktory nawet w najtrudniejszych momentach
nie pozwalal mu si¢ podda¢. Wierzy w mozliwo-
$ci czlowieka poparte dyscypling i cigzkg praca.
»Jedli ciezko pracujesz, mozesz by¢ niezwycie-
zony” — mawia. Jest perfekcjonistg. Kazdy jego
projekt jest dopracowywany w najdrobniejszych
szczegdtach. Swoim dzieciom, a ma ich troje,
daje taka rade: ,,Jesli co$ robisz, rob to dobrze”
Isak Andi¢ urodzit si¢ w zydowskiej rodzinie
w Stambule, w Turcji. Gdy miat 14 lat, wraz z ro-
dzicami i bratem Nahmanem przeprowadzit sie
do Barcelony w Hiszpanii, gdzie rodzice poszu-
kiwali lepszego zycia. Rozpoczal nawet studia
na jednej z uczelni, ale przerwat je dla handlu.
Pierwsze pienigdze zarobil, sprzedajac na uli-
cy recznie haftowane koszule, ktére sprowadzat
z Turcji. Andi¢ kupowal je za 450 pesos, a sprze-
dawal za 900. To byl zarobek nie do pogardzenia
dla chlopaka, ktéry nie mégt liczy¢ na pomoc fi-
nansowg rodzicow. Isak szybko zorientowat sig,
ze handel w branzy odziezowej jest tym, co chce
robi¢. Uczelnia dostarczata mu tylko teoretycz-
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n3, wedlug mtodego chlopaka czesto nieprzydat-
ng wiedzeg, a Zycie stawialo przed nim codzienne,
praktyczne zadania, ktére musial szybko rozwig-
zac. Dlatego w wielu 17 lat zdecydowal si¢ na
przerwanie nauki i calkowicie poswiecit sie roz-
wijaniu firmy.

Gdy mial 18 lat, za zarobione pienigdze kupit
swoj pierwszy samochdd, ale nie po to, by da¢
upust mlodzienczej fantazji, lecz by uruchomi¢
handel obwozny. Zaladowal swoje nowe auto po
dach koszulami, a rodzinie i znajomym zapo-
wiedzial, Ze nie wréci, dopoki nie sprzeda catego
towaru.

Wrécil... pustym samochodem! Czul, ze to
jest wlasciwy moment, by ostro ruszy¢ do przo-
du. Wraz z bratem zaczal sprowadzaé recznie
haftowane plaszcze z Afganistanu, ktére sprze-
dawaly si¢ jak ciepte buleczki. Handlowal bu-
tami, tak zwanymi drewniakami. Jak sam przy-
znaje, nie mial wtedy zadnej strategii rozwoju
swojej firmy. ,Moja jedyng strategiag byla walka.
Walka nie tylko z konkurencja, ale tez z samym
sobg, aby nie schodzi¢ z kursu” - wspomina po
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latach. Akademickie strategie i wyksztalcenie
biznesowe zastgpil talentem handlowym i ci¢z-
kg pracy. Pierwszy sklepik otwarty wraz z bra-
tem na pchlim targu mial powierzchni¢ 16 m2
i tak dobrze prosperowal, ze bracia nie nadgzali
z uzupelnianiem towaru. Potrzebny byt dodat-
kowy magazyn.

Wazng przyczyna sukcesu przedsiewziecia
braci Andi¢ byt ich stosunek do ludzi odwie-
dzajacych sklepik. Zawsze odnosili si¢ do klien-
tow z szacunkiem i zyczliwo$cia, byli pomoc-
ni i uSmiechnieci. Po prostu lubili swoja prace.
W 1984 roku bracia, wraz z poznanym rok wcze-
$niej innym zapalenncem handlu w branzy odzie-
zowej Enrikiem Cusi, otworzyli w Barcelonie
pierwszy sklep o nazwie Mango. Wybrali t¢ na-
zwe z dwoch powodow. Po pierwsze, lubili smak
tego owocu, a po drugie, by¢ moze wazniejsze,
wyraz ten pisze si¢ tak samo we wszystkich jezy-
kach $wiata. Juz wtedy mtodzi biznesmeni snuli
wielkie plany $wiatowej ekspansji marki. Posta-
nowili wigc uszy¢ wlasng, niepowtarzalng ko-
lekcje ubran i sprzedawac ja w swoich sklepach.
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W ciagu roku otworzyli pig¢ placowek: czte-
ry w Barcelonie i jedng w Walencji. Ich recepty
na sukces bylo polgczenie ciekawych wizualnie
projektow z materiatami o bardzo dobrej jakosci.
Nie chcieli mie¢ nic wspoélnego z tanig i sztam-
powa produkcjg dostepng w wielu innych skle-
pach. Calg kolejng dekade pracowali ciezko na
swoj sukces w Hiszpanii. Dopiero gdy osiagneli
liczbe 100 sklepow w swoim kraju, stwierdzili, ze
s3 przygotowani do dzialania poza granicami.
W 1992 roku z sukcesem otworzyli swoje
pierwsze sklepy w Portugalii. W kolejnych 24 la-
tach, do 2016 roku, uruchomili w sumie 2700
sklepéw w 105 krajach na pieciu kontynentach!
Rozbudowujac sie¢ sprzedazy, Andi¢ postawil
na system franczyzy, czyli sprzedazy licencji na
prowadzenie salonéw odziezowych Mango ze-
wnetrznym przedsiebiorcom. Przez lata nauczyl
sie, w jaki sposob inspirowaé do dzialania in-
nych. Wiedzial, Ze o wiele bardziej motywujace
dla ludzi jest rozwijanie swojego biznesu, a tak
nalezy rozumie¢ franczyze, niz praca najemna
w salonach firmy. Sie¢ szybko rozrastata sie, mie-

37

Kup ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rt/e_24nb_ebook

dzy innymi dzieki wsparciu ze strony centrali
w Hiszpanii.

Andi¢ stuchal uwag franczyzobiorcéw i po
konsultacjach z nimi stworzyt innowacyjny sys-
tem dostaw towaru do sklepéw Mango. Pozwalat
on firmie szybko i sprawnie zaopatrywac sklepy
znajdujace sie¢ w najdalszych zakatkach $wiata.
Isac chetnie uczyt sie nowych rzeczy i staral sie je
wykorzystywac¢ w biznesie. Gdy tylko pojawita si¢
mozliwos¢ sprzedazy przez Internet, zainwestowat
w rozwdj tego kanatu. Wiedzial, ze handel w sieci
to przyszlo$¢, a on zawsze planowal swoje dzia-
lania kilka krokéw naprzéd. Nie bat sie przy tym
zaryzykowac i popelnia¢ bledy. ,,Ryzyko wliczo-
ne jest w prowadzenie biznesu, a bledy sg natural-
ng drogg do sukcesu. Gdyby nie btedy, nie byloby
mnie tutaj, gdzie jestem” - mdéwi Andi¢. Nie wy-
obraza sobie prowadzenia biznesu bez pozytyw-
nego nastawienia. Dla niego to kluczowa cecha lu-
dzi sukcesu. ,,Dzieki optymizmowi wszystko idzie
znacznie tatwiej” — stwierdza z charakterystyczng
dla siebie prostolinijnoscig. Prywatnie Isak Andi¢
jest cztowiekiem bardzo skromnym. Zawsze uni-
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kal kontaktéw z prasa. By¢ moze trudno to sobie
wyobrazi¢, lecz do 2006 roku nie byto w mediach
zadnych oficjalnych fotografii hiszpanskiego biz-
nesmena! Andi¢ obecnie Zyje samotnie. Po dwu-
dziestu latach malzenstwa rozwiddl sie z Neus
Raig Tarrago. Para pobrata si¢ bardzo mlodo. Obo-
je mieli zaledwie po 20 lat. Owocem ich zwigzku
jest troje dzieci. Dwoje starszych: Jonathan i Ju-
dith, pracuje juz w rodzinnej firmie. Jonathan jest
wiceprezesem, a Judith nadzoruje dzial projektan-
tow. Najmlodsza, nastoletnia jeszcze Sara studiu-
je. Decyzje o rozstaniu Isak i Neus podjeli wspol-
nie. Isak nie zwigzat si¢ od tamtej pory na dluzej
z zadng kobieta.

Andi¢ ma dwie pasje: zeglarstwo i narty. Jest
wlascicielem wspanialego ponad 50-metrowego
jachtu o nazwie ,,Nirvana”. Na narty do kuror-
tu Baquiera-Beret lata prywatnym odrzutow-
cem. Jednak bogactwo go nie zmienito. Pamie-
ta bowiem drogg, jaka przeszedl: od sprzedawcy
koszul na straganie w Barcelonie do wtasciciela
jednej z najwiekszych na $wiecie sieci sklepow
odziezowych.
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KALENDARIUM:

1953 - narodziny Andicia w Stambule, w Turcji

1967 - przyjazd rodziny Andiciéw do Barcelony
w Hiszpanii

1970 - Isak rezygnuje ze studiéow i rozpoczyna
przygode z handlem, sprzedajac recznie ha-
ftowane koszule na pchlim targu w Barce-
lonie

1973 - otwiera swoj pierwszy sklep, gdzie oprdcz
koszul, sprzedaje recznie haftowane plasz-
cze sprowadzane z Afganistanu, a takze
obuwie

ok. 1980 - $lub z Neus Raig Tarragd, z ktorg obecnie
ma troje dzieci: Jonathana, Judith i Sare

1982 - narodziny pierwszego syna - Jonathana

1984 - w Barcelonie na Paseo de Gracia powsta-
je pierwszy sklep o nazwie Mango; Andi¢
otwiera go wraz z bratem Nahmanem oraz
kolega Enrikiem Cusi

1985 - narodziny corki - Judith

1985 — otwarcie pierwszego sklepu w Walencji
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1988 - wprowadzenie innowacyjnego systemu szyb-
kiej dystrybucji Just In Time

1992 — Mango ma 100 sklepéw w Hiszpanii i otwie-
ra pierwsze placowki w Portugalii

1995 - rusza strona internetowa mango.com

1997 - po raz pierwszy dochody z sklepéw Mango
za granicg byly wyzsze od krajowych

1998 — na $wiat przychodzi najmiodsza cérka An-
dicia - Sarah

ok. 2000 - Andi¢ i Neus Raig Tarrago rozwodzg si¢

2002 - Mango ma 630 sklepéw w 80 krajach i wcho-
dzi m.in. na rynki australijski i chinski

2006 - rusza organizowany co roku konkurs dla mio-
dych projektantéw Mango Fashion Awards

2007 - otwarcie El Hangar Design Center, najwiek-
szego w Europie centrum projektowania
odziezy

2013 - Jonathan Andi¢ zostaje wiceprezesem spotki
Mango, a jego siostra Judith szefowa dzialu
projektow

2016 - Mango ma ponad 2700 sklepéw w 100 kra-
jach na pieciu kontynentach
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CIEKAWOSTKI:

e Andi¢ nie boi si¢ podejmowania trudnych
lub ryzykownych decyzji. W 2007 roku Andi¢
otworzyt pod Barcelong najwicksze w Europie
centrum projektowania odziezy - El Hangar
Design Center. Na 14 tys. m2 pracuje tam 600
projektantow. Jak sam przyznaje, przed podje-
ciem decyzji o tej wielomilionowej inwestycji
mial wiele nieprzespanych nocy. Postanowit
jednak zaryzykowac. Mimo zawirowan w go-
spodarce $wiatowej spowodowanej kryzysem
2008 roku pomyst okazat sie sukcesem. Kolej-
nym w jego zyciu.

 Andi¢ traktuje modg nie tylko jak biznes, lecz
przede wszystkim jako sztuke. Pienigdze sg
wazne, ale nie najwazniejsze. Poszukuje, a pdz-
niej pomaga rozwija¢ si¢ mtodym talentom
projektowania. Co roku najlepsi projektan-
ci z calej Europy otrzymujg nagrody Fashion
Mango Awards. Przyznaje je jury skladajace
sie z najwickszych staw $wiata mody. Laureaci
otrzymuja propozycje pracy w dziale projek-
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tow Mango! W ten innowacyjny sposéb An-
di¢ przyciaga do siebie najzdolniejszych pro-
jektantow mlodego pokolenia.

CYTATY:

»Jesli o czym$ mocno marzysz, masz ogromne
szanse na realizacje”.

»Gdy ciezko pracujesz, mozesz by¢ niezwycie-
zony .

ZRODLA ORAZ INSPIRACJE:

Profil Andicia na internetowej stronie magazynu
»Forbes”: http://www.forbes.com/profile/isak-
-andic.

Kim jest Jonathan Andi¢, spadkobierca Mango, ,,Mu-
jerjoy”, http://www.mujerhoy.com/corazon/papa-
razzi/jonathan-andik-heredero-mango-70870-
2012013.html.
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Internetowa biografia Isaka Andicia: http://www.
biografiasyvidas.com/biografia/a/andic.htm.

Sylwetka Isaka Andicia na portalu internetowym
Lua Nueva Espana: http://www.Ine.es/siglo-xxi/
2009/09/15/isak-andic-telar-banca/807743.html.

Oficjalna strona firmy Mango: http://shop.mango.
com/iframe.faces?state=she_060_PL.
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O autorze

Andrzej Moszczynski od 30 lat aktywnie zajmu-
je sie dziatalnoscig biznesows. Jego gtéwna kom-
petencja jest tworzenie skutecznych strategii dla
konkretnych obszaréw biznesu.

W latach 90. zdobywal doswiadczenie w bran-
zy reklamowej — byl prezesem i zalozycielem
dwoch spotek z o.0. Zatrudnial w nich ponad
40 osob. Spoiki te byly liderami w swoich bran-
zach, gléwnie w reklamie zewnetrznej - tran-
zytowej (reklamy na tramwajach, autobusach
i samochodach). W 2001 r. przejeciem pakie-
tow kontrolnych w tych spotkach zainteresowa-
ly si¢ dwie firmy: amerykanska spétka gietdowa
dzialajaca w ponad 30 krajach, skupiajaca si¢ na
reklamie radiowej i reklamie zewnetrznej oraz
najwigkszy w Europie fundusz inwestycyjny.
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W 2003 r. Andrzej sprzedal udziaty w tych spot-
kach inwestorom strategicznym.

W latach 2005-2015 byl prezesem i zalozycie-
lem spolki, ktdra zajmowala si¢ kompleksowg ko-
mercjalizacjg lideréw rynku deweloperskiego (fir-
ma w sumie sprzedata ponad 1000 mieszkan oraz
350 apartamentow hotelowych w systemie condo).

W latach 2009-2018 byt akcjonariuszem strate-
gicznym oraz przewodniczacym rady nadzorczej
fabryki urzadzen okretowych Expom SA. Spétka
ta zasiegiem dzialania obejmuje caly $wiat, do-
starczajac urzadzenia (w tym dzwigi i Zurawie)
dla branzy morskiej. W 2018 r. sprzedal pakiet
swoich akcji inwestorowi branzowemu.

W 2014 r. utworzyt w USA spétke LLC, ktdra
dziala w branzy wydawniczej. W ciagu 14 lat (po-
czynajac od 2005 r.) napisal w sumie 22 kieszon-
kowe poradniki z dziedziny rozwoju kompetencji
miekkich - obszaru, ktéry ma miedzy innymi zna-
czenie strategiczne dla budowania warto$ci niema-
terialnych i prawnych przedsigbiorstw. Poradniki
napisane przez Andrzeja koncentrujg sie na prze-
kazaniu wiedzy o wartosciach i rozwoju osobowo-
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$ci — czynnikach odpowiedzialnych za prowadze-
nie dobrego Zycia, bycie spelnionym i szczesliwym.

Andrzej zdobywal wiedz¢ z dziedziny budo-
wania wartosci firm oraz tworzenia skutecznych
strategii przy udziale nastepujacych instytuciji:
Ernst & Young, Gallup Institute, Pricewaterhause-
Coopers (PwC) oraz Harward Business Review.
Jego kompetencje mozna przyréwnaé do pracy
stroiciela instrumentu.

Kiedy mial 7 lat, mama zabrala go do szkoly
muzycznej, aby sprawdzié, czy ma talent. Prze-
szed! test pozytywnie - okazalo si¢, Ze moze roz-
poczac edukacje muzyczng. Z réznych powoddow
to nie nastgpito. Czesto jednak w jego ksigzkach
czy wykladach mozna ustysze¢ badz przeczytac
przyklady zwigzane ze $wiatem muzyki.

Dlaczego mozna przyréwnac jego kompetencje
do pracy stroiciela na przyklad fortepianu? Stro-
iciel udoskonala fortepian, aby jego dzwigk byl
idealny. Kazdy fortepian ma swoj okreslony poten-
cjal mierzony jakoscig dzwigku - dzwigku, ktdry
urzeka i wprowadza ludzi w stan relaksu, a moze
nawet pozytywnego ukojenia. Podobnie jak stro-
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iciel Andrzej udoskonala rézne procesy — szcze-
golnie te, ktore dotycza relacji z innymi ludzmi.
Wierzy, ze ludzie posiadajg mechanizm psycho-
logiczny, ktéry mozna symbolicznie przyréwnac
do mentalnego zyroskopu czy mentalnego nok-
towizora. Rola Andrzeja polega na naprawieniu
badz wprowadzeniu w ruch tych ,,urzadzen”
Zyroskop jest urzadzeniem, ktére niezaleznie
od komplikacji pokazuje okreslony kierunek. Tego
typu urzadzenie wykorzystywane jest na statkach
i w samolotach. Andrzej jest przekonany, ze roz-
wijanie koncentracji i wyobrazni prowadzi do
wlgczenia naszego mentalnego zyroskopu. Dzig-
ki temu mozemy miedzy innymi znajdowac sku-
teczne rozwigzania skomplikowanych wyzwan.
Noktowizor to wyjatkowe urzadzenie, ktore
umozliwia widzenie w ciemnosci. Jest wykorzy-
stywane przez wojsko, stuzby wywiadowcze czy
mysliwych. Zycie Andrzeja ukierunkowane jest
na badanie tematu zZrédel wewnetrznej motywa-
cji — sily sklaniajacej do dziatania, do przejawia-
nia inicjatywy, do podejmowania wyzwan, do
wchodzenia w obszary zupelnie nieznane. An-
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drzej ma przekonanie, Ze rozwijanie poczucia
wlasnej warto$ci prowadzi do wlaczenia nasze-
go mentalnego noktowizora. Bez optymalnego
poczucia wlasnej wartosci zycie jest cigzarem.

W swojej pracy Andrzej koncentruje si¢ na
procesach podnoszacych jakos$¢ nastepujacych
obszaréw: wlasciwe interpretowanie zdarzen,
wycigganie wnioskow z analizy porazek oraz suk-
cesow, formulowanie wlasciwych pytan, a tak-
ze korzystanie z wyobrazni w taki sposéb, aby
przewidywac swoja przysztos¢, co faczy si¢ bez-
posrednio z umiejetnoscia strategicznego my-
Slenia. Umiejetnosci te pomagaja rozumie¢ me-
chanizmy wywierania wptywu przez inne osoby
i umozliwiajg niepoddawanie si¢ wszechobecnej
indoktrynacji. Kiedy mentalny noktowizor dzia-
ta poprawnie, przekazuje w odpowiednim czasie
sygnaly ostrzegajace, ze kto$ postuguje si¢ mani-
pulacja, aby osiggnac swoje cele.

Andrzej posiada réwniez doswiadczenie jako
prelegent, co zwigzane jest z jego zaangazowa-
niem w dzialania spoteczne. W ostatnich 30 latach
byt zapraszany do udzialu w réznych szkoleniach
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i seminariach, zgromadzeniach czy kongresach -
w sumie jako moéwca wystgpil ponad 700 razy.
Jego przemodwienia i wyktady znane sg z inspiru-
jacych przykltadéw i zachecajacych pytan, ktore
mobilizujg stuchaczy do dzialania.
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