
Lyuk Moya, Belle Ellə, “Bini”yə, Corriyə, Pi-Ceyə,  
Liliyə, Korettə, Medelayna, Çamliyə, Skvidiyə,  

Smeloya, Meyplə, Ridliyə, Budda Blyuya,  
Zou və Sammiyə həsr olunur. 
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FƏSİL 1

Şirkət – 
güclü rəqib 

Şirkətlər – güclü rəqiblər özlərinə istənilən 
ödəniş qabiliyyətli müştərini qazandırmaq 

üçün daim, yorulmadan və dayanmadan qanunla 
icazə verilmiş hər şeydən istifadə edirlər. Onlar 
hər zaman hansısa yenilikləri tətbiq edirlər. Onlar 
daim satır, genişlənir və bazarın nəbzini əldə sax-
layırlar. Onlar məşq edir, məşq edir, məşq edir və 
hazırlayır, düzəldir, yaradırlar. Onlar bütün lazım 
olmayanları və faydasızları atırlar. Onlar udmaq 
üçün oynayırlar. Onlar mağaza rəflərinin hər san-
timetrə görə, hər satışa görə, müştərinin hər ilk və 
son baxışına görə çarpışırlar. Onlar üçün hər bir 
yaxşı alıcı, hər bir satış, cibdəki hər bir penni (qə-
pik-quruş) zəruridir. 

Güclü rəqiblər bənzərsiz müştəri xidməti, qi-
btəediləcək innovasiyalar, qiymət liderliyi, yük-
sək dərəcəli imic, bazarda davamlı mövqelər 
və əzəmətli ticarət markaları ilə fərqlənirlər; öz 
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sahələrində onlarla “daha çox öyünürlər və onlar 
pul gətirirlər”. 

Güclü şirkətlər diqqətlərini öz müştərilərinə və 
öz rəqiblərinə yönəldirlər. Bu şirkətlər onların bü-
tün hərəkətlərini izləyirlər. Əgər rəqib müştəriyə 
xoş gələn nə isə təklif edirsə, onun güclü rəqibi 
buna oxşar, lakin daha keyfiyyətli mal istehsal 
edir. O, çox vaxt öz rəqibləri haqqında onların iş-
çilərinə nisbətən daha çox şey bilir. 

Güclü şirkətlər iş yerləri yaradır və muzdla yeni 
adamlar tuturlar. Onların bazardakı uğuru ailə və 
icmalara rifah yaratmaqla ləyaqətli əmək haqlarını 
və güzəştləri təmin edir. Onlar minlərlə tədarük-
çüyə və özlərinin səhmdarlarına dəstək verirlər. 
Güclü şirkətlərin gəlirləri onların səhmdarları, 
pensiya fondları və pensiyaçıların özləri üçün də 
əlverişlidir. Belə şirkətlər tərəfindən ödənilən ver-
gilər və xeyriyyə üzvlük haqları məktəblərə, polis 
məntəqələrinə, uşaq idmanına və xəstəxanalara 
yönəldilir. 

Bu şirkətlər əxlaqlı, vicdanlıdırlar, qanunlara 
tabe olur və hamıya nümunə göstərirlər. 

Rəqibləri bəzən onlardan çəkinmirlər. Müş-
tərilər onları sevirlər. Onlarla iş görmək asandır, 
lakin rahat tərəfdaş olmaq heç də asan deyil. Əgər 
oxşar sahələrdə iş vaxtı 8:30-da başlayırsa, güclü 
şirkətlə iş 7:00-dan başlayır. Bütün digər müəs-
sisələr bazar günləri istirahət etdiyi halda onlar 


