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ÖKOLÁBNYOM MÁSÉRT VÁLLALKOZÓ?

MrSale Öltönyüzlet, ahol a vásárló vendég
Szerző: Biró Imola / KÖVET Egyesület

Budapest hatodik kerületének egyik eldugott kis utcájában működik immár 20 éve egy férfiruházati 
kiskereskedés, ahol más szabályok is érvényben vannak, mint a többi férfiruhaüzletben. Itt a vásárló 
egyben vendég is, az eladó pedig szakértő és tanácsadó. Az üzlet alapító-tulajdonosával Békés Zol-
tánnal és a cég vezetőjével, Békés Bencével beszélgettünk a Covid-19 vírushelyzet harmadik hulláma 
alatt, Zoomon keresztül. 

Rögtön a Másért Vállalkozó címkénél lera-
gadtunk. Zoltán szerint fura elnevezés, 
mert az ő nézete és hite szerint összeegyez-
tethető a profitérdekeltség is, meg a kör-
nyezetvédelem is. Sok elmélet szerint nem, 
mert a kapitalizmusban a profitszerzés 
eleve a rendszer lényegéből fakadóan kép-
telen megoldani ezt a problémát. 
A cég mai formájában 2001-ben jött létre, 
korábban több különböző tulajdonossal 
közösen vezették a kereskedést. Egy 
nagyobb cégből vált ki, így alakult meg 
ez a vállalkozás. Akkor még a vállalati 
felelősség szempontjából egyáltalán nem 
voltak tudatosak, nem is foglalkoztak 
ilyesmikkel. Egy kis, eldugott mellékut-
cában kezdték a 90-es évek végén, most 
is ott található a bolt, ahova nagyon kre-
atívan kellett becsalogatni a vásárlókat.  
A fő áramlat ellenében nagyon erős mar-
ketinget kellett kitalálniuk, így sok megol-
dást már idejekorán alkalmaztak. 
A fordulat akkor állt be Zoltán gondolko-
dásában, amikor részt vett egy meditációs 
tanfolyamon. Ott hallott először arról, hogy 
úgy is lehet gondolkodni az üzletről, hogy 
legyen a fő célja társadalmilag hasznos.  
A profit ebből a szempontból nézve már 
csak egy eszköz arra, hogy működőképes 
és fenntartható legyen a rendszer.

Fő tevékenységük a férfiruha-kiskeres-
kedelem, van egy kis varrodájuk, ahol az 
átalakításokat végzik és van egy külön 
formaruharészlegük, ahol ballagó- vagy 
céges formaruhákat készítenek. Az 
üzlettől körülbelül 100 méterre van a 
MrSale Café, egy kávézó, amit azért hoztak 
létre, hogy megvendégelhessék vásárló-
ikat egy kávéra vagy limonádéra. Szend-
vicseket, kávét, üdítőt kínálnak. Nincs 
műanyag palack, nincs egyszer haszná-
latos műanyag eszköz, szívószál stb. Az 
elviteles poharat sem ingyen adják és beve-
zették a betétdíjas poharakat. Ügyelnek 
arra is, hogy milyen környezetterheléssel 
jár az, amit kínálnak, mondjuk egy szend-
vics. Ma már talán köztudott, hogy ilyen 
szempontból előnyösebb, ha nem fogyasz-
tunk húst vagy hústerméket, márpedig 
sok vendég a húsos szendvicset válasz-
totta. Kipróbálták milyen a fogadtatása, 
ha egyáltalán nincs húsos szendvicsük, és 
meglepően jó volt a hatás, fel sem merült, 
hogy ezek vegetáriánus szendvicsek, így 
mindenki a finom és változatos húsmentes 
szendvicsekből választott. Bár tartanak a 
hűtőben, de nagyon ritkán reklamálnak a 
vendégek szalámiért. 

A cégre visszatérve, 25 fővel dolgoznak, 
nagyon alacsony a fluktuáció, évente 1-2 
ember távozik, ennek köszönhetően csa-
ládias a hangulat és megbecsülésnek 
örvendenek a dolgozók. A vírushely-
zetből eredő lezárások idején ugyan nem 
vettek fel új embert, de meg tudtak tar-
tani minden munkatársat, megoldották, 
hogy maradjon, aki akart. Sikerült átvé-
szelni a legnehezebb időszakot is a tarta-
lékoknak és a kreatív alkalmazkodásnak 
(webáruház, maszkgyártás) köszönhetően. 
Új munkatársként nem könnyű bekerülni, 
van egy hosszú procedúra, jól megválo-
gatják kit vesznek fel. Az önéletrajz és a 
személyes interjú után 1-2 próbanapot 
tartanak, és ha megfelel az új jelentkező, 
akkor 3 hónap próbaidő következik, hogy 
kiderüljön tényleg alkalmas-e a feladatra 
az illető. Itt egy szokásos eladói munka-
körhöz képest nagyobb a feladat, meg kell 
szólítani a vásárlót, foglalkozni kell vele, 
ajánlani kell neki termékeket, meg kell 
tudni mondani ránézésre a méretét. Meg 
kell adni a vásárlónak a hűha érzést, hogy 
itt törődnek vele, és például nem ajánlanak 
számára előnytelen darabokat csak azért, 
hogy a bevételt gyarapítsák. Komoly fel-
adatot látnak el az eladók, magas a köve-
telmény velük szemben. A cél náluk is a 
forgalom növelése, de nem mindenáron, 
és a vevő érdekeit is szem előtt tartják. Ha 
meghirdetnek egy akciót, ami szombatig 
tart és pénteken bemegy a vásárló, de elfo-
gyott az akciós termék (pl. ajándék póló 
a vásárolt inghez), akkor ezt a helyzetet 
kezelni kell, például egy másik, akár drá-
gább termékkel kell helyettesíteni, nincs 
korlát, bármit szabad az eladónak. Ezek 
eseti kezelést igénylő feladatok, az eladótól 
kreativitást és rátermettséget igényelnek. 
Sokan ezt nem tudják kezelni, ez egy buk-
tató lehet, hogy valaki nem tud önállóan 
cselekedni. A betanítás során ezeket a 
helyzeteket egy tapasztalt kolléga mel-
lett éli át az új munkatárs és – jó esetben 
− megtanulja kezelni. Általában a magyar 
munkáltatók ezzel szemben nem várnak el 
gondolkodást az alkalmazottól, nem ebbe 
az irányba mutat a mai oktatás és az eladói 
kultúra sem. 

Fotó: © MrSale
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Speciális tanulmányi támogatást is nyúj-
tanak a dolgozók számára. Ezt minden 
dolgozó igénybe veheti, bármit tanulhat, a 
tanulmányi költségének a felét a cég állja. 
Ez lehet szakmai célú tanulmány, de lehet 
egészen más témájú is, volt rá példa, hogy 
valaki fodrásznak tanult, hogy utána a 
cégből távozva ezzel foglalkozzon. Termé-
szetesen csak a munkaidővel összeegyez-
tethető tanulmányi forma jöhet szóba. 
Lehetőség szerint évente legalább egyszer 
szerveznek csapaterősítő összejöveteleket: 
kirándulást, evezést, házibulit, szabadidő-
töltést a dolgozókkal.
Üzletfeleikkel, beszállítóikkal szemben 
is korrekt kapcsolatra törekednek. Rak-
tárban álló tételeket vásárolnak fel, 
ahol legtöbbször alkudozni kell. Tágabb 
határok között mozog az, hogy mennyiért 
lehet megvenni egy raktártételt, gyártási 
felesleget, vagy akár egy tönkrement üzlet 
többéves készletét. A MrSale a szakmában 
híres arról, hogy pontosan, majdnem 
azonnal fizet, akár határidő előtt. Náluk 
a késés elképzelhetetlen, a korrektség 
és a pontosság önérték és egyben üzleti 
érdek. A partnerek is tudják, hogy ha le is 
alkudták a termékek értékét, biztos, hogy 
a megállapodott rövid határidőig vagy 
inkább előtte kifizetik őket. Környezeti 
szempontból pozitív, hogy nem tartanak 
fenn nagy raktárakat, nem közlekednek 
nagy teherautókkal. Törekednek minden 
területen a környezetterhelés csökkenté-
sére. Volt sikertelen próbálkozásuk kínai 

ingeket gyártó cégnél, hogy csökkent-
senek a csomagoláson, hiszen egy ing 
kibontása után nagy mennyiségű hul-
ladék keletkezik. Egyelőre nem reagáltak 
pozitívan, de nem adják fel, próbálkoznak 
ezen a téren is. Nincs más választásuk, 
mivel inggyártás szinte nincs Magyaror-
szágon. Öltönygyártás még szerencsére 
akad, bár a 2000-es évek előtti hatalmas 
kapacitáshoz képest nagyon lecsökkent az 
itthon előállított férfiruházat mennyisége. 
A konfekcióruha-gyártás fénykorában 
itthon napi 10-20 ezer öltöny készült, ehhez 
képest ma már egy kivételével csak kisebb 
cégek működnek ebben a szektorban. 

Az üzletben sok öltöny hazai termék, és 
külföldről is vásárolnak. Mivel raktártéte-
lekről van szó, nehéz összehasonlítani a 
környezetvédelmi/fenntarthatósági szem-
pontokat. 
A vásárlók is közvetlenül érzékelik a kör-
nyezetvédelmi törekvéseiket. Az üzletben 
nem adnak automatikusan zacskót a kas�-
szánál, vásárláskor 500 forintot kérnek el 
egy bevásárlótáskáért, amely betétdíjas, 
vásárlási utalványért bármikor vissza-
váltható. A vásárlóik számára kiküldött 
hírleveleikben arra kérik a vevőket, hogy 
vigyenek magukkal valamit, amiben 
haza tudják vinni a vásárolt terméket. 

Név.......................................Békés Bence

Életkor.................................31 év

Foglalkozás.........................Cégvezető

Végzettség.........................Érettségi

Kedvenc film......................�Trónok harca

Névjegy

Név.......................................Békés Zoltán

Életkor.................................55 év

Foglalkozás.........................Alapító, tulajdonos

Végzettség.........................Közgazdász és jogász diploma

Kedvenc film/könyv.........�Szindbád, Keresztapa, Számokba 
fojtva/Mester és Margarita, Száz 
év magány, Szindbád Szibériában, 
Sorstalanság

Névjegy

Vállalkozás

CÉGNÉV MrSale Öltönyüzlet – Eucalyptus Kft.

ALAPÍTÁS ÉVE 2001

TEVÉKENYSÉG Elegáns férfiruha-raktártételek felvásárlása és értékesítése

SZÉKHELY 1066 Budapest, Weiner Leó utca 20.

FOGLALKOZTATOTTAK 
SZÁMA

25 fő

DÍJAK, ELISMERÉSEK

Ízelítő a 2554 értékelésből:
„Bárcsak sokkal több hasonlóan ügyfélbarát üzlettel talál-
kozna az ember!!!” 
„Egyszerűen azt gondolom, hogy egyedülállóan kreatív 
ötletekkel, akciókkal rukkolnak mindig elő, mindamellett, 
hogy minőségi árukkal látják el a vásárlókat. S mindehhez 
párosul az a kiemelkedően kedves, figyelmes kiszolgá-
lásuk, ami manapság szintén ritkaság számba megy, 
sajnos... Szóval csak pozitívat tudok mondani!!!”
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HAGYOMÁNYOS  
férfiruhaüzlet

FELELŐS férfiruhaüzlet

CÉL, KÜLDETÉS
Profittermelés 

bármi áron

Napi szinten megteremtjük a HŰHA érzést: várakozáson felüli jó érzést okozunk a vásár-
lóknak és a munkatársaknak. Olyan közösséget hozunk létre, amely a bizalmon, odafigye-
lésen és egymás segítésén alapul. A cégben lévő dolgokról őszintén és nyíltan beszélünk, 
a problémák megoldására törekszünk. Elfogadjuk a színes különbözőségeket, kreatív gon-
dolataink szabadon szárnyalnak, bátran alkalmazunk formabontó megoldásokat. Ezáltal 
jobbá tesszük a kereskedelmi morált. Fontos nekünk a társadalmi szerepvállalás. A céget 
nyereségesen működtetjük.

TERMÉK,  
SZOLGÁLTATÁS 

Férfiruházat 
kereskedelem

Minden inget felpróbálhat, szívesen kicsomagoljuk.
Ha különböző méretű a zakó és nadrág mérete, két különböző öltönyből összepárosítjuk a 
vevőnek.
Megvásárolhatja az öltönyből csak a zakót vagy a nadrágot.
A méretre igazítást, sürgős esetben, akár azonnal is elvégezzük.
A kinézett ruhadarabokat szívesen félretesszük, ha még döntés előtt körül szeretne nézni 
máshol.
Személyre szabott stílustanácsadás. 
Minden vásárlót meghívunk egy csésze kávéra, az utca végén található kávézónkba.

PROFIT Cél Eszköz 

ALKALMAZOTTAK Humán erőforrás A szervezet szemléletét képviselő, kreatív, gondolkodó emberek.

Ennek eredményeképpen radikálisan, 
kb. 95 százalékkal csökkent a nejlonzacs-
kó-szükséglet, előkerültek a hátizsákok és 
az otthonról hozott táskák, szatyrok, így 
elmondható, hogy ez jól működik. A vissza-
gyűjtött zacskókat eljuttatják a gyártóhoz, 
belőlük új zacskók készülnek. 

A hazai kiskereskedelemben egyedül-
álló, hogy vásárlóik időkorlát nélkül, 100% 
garanciát kapnak minden termékre, ez 
biztos, hogy hűha érzést okoz számukra. 
Egyrészt, hogy biztosan jó minőségű az, 
amit vesznek, másrészt nem kell aggód-
niuk, hogyha olcsóbb is a termék, akkor 
az a minőség rovására menne. Amit mégis 
visszavisznek a vásárlók, azt bevizsgálják, 
hogy a kárt gyártási hiba okozta-e vagy 
anyaghiba. Ha ilyen jellegű a reklamáció, 
akkor arról értesítik a gyártót, megadva 
ezzel a lehetőséget, hogy javítson a gyár-
tási technológián, vagy vizsgálja felül az 
anyagbeszerzési forrását. Bátrabban is 
viszik vissza a vevők a termékeket, ha baj 
van, mint más üzletbe. A Lady Sale egy 
hasonló elven működő női üzlet, velük is 
együttműködnek, vannak közös akciók, 
sok intézkedést át is vettek tőlük, nyitottak 
az efféle újdonságokra. 

Az irodájuk működésében is törekszenek 
arra, hogy megfeleljenek a környezetbarát 
elveknek, igyekeznek újrapapírra nyom-
tatni, a lap mindkét felét hasznosítják.  
A hulladékokat szelektíven gyűjtik. Maga 
a raktártétel-felvásárlás is egy környezet-
tudatos szemléletű tevékenység, hiszen 

olyan felesleget vásárolnak fel, ami a leg-
rosszabb esetben hulladékként végezné. 
A cég vezetői folyamatosan gondolkodnak, 
dilemmáznak azon, hogy a marketingtevé-
kenység során mennyire tudnak rávenni 
embereket arra, hogy csak a legszüksé-
gesebbeket vásárolják meg, miközben 
cél, hogy ne csökkenjen az árbevétel, sőt 
inkább nőjön. Ritka az a tudatos vásárló, 
aki az öltönyvásárlás mellé felajánlott 
ajándékcsomagot visszautasítja, ha nincs 
szüksége az ajándékba kapható ruhadara-
bokra. Céljuk, hogy ne vegyenek felesleges 
dolgokat az emberek. A 100% garancia lehe-
tőséget ad arra, hogy ne könnyen elhaszná-
lódó dolgokat árusítsanak, hanem tartósak 
legyenek a termékek. Üzleti hírlevelükben 
tervezik, hogy környezetvédelmi üzene-
teket juttassanak el a vásárlók számára. 

Az üzlet működtetése mellett módjukban 
áll, hogy kulturális eseményeket támo-
gassanak, például lakáskoncerteket, ame-
lyek ingyenes események a regisztrált 
vásárlók számára, valamint irodalmi díjat 
és irodalmi magazint (drot.eu). Ezen kívül 
több menedzsment könyv megjelenését is 
támogatták, például Buzás Sándor-Magyar 
Zsolt: Kincskeresőben, avagy vállalkozói 
életutak; Buzás Sándor: 100 megoldás 
vezetőknek című könyveit. De létezik 
egy, a közelmúltban felfedezett egzotikus 
rovarfaj is, amely a MrSale nevét viseli! 
Megalapították és rendszeresen támo-
gatják az Xforest klímamagazint, amely  
a klímaváltozás problémáival foglalkozik, a 
jelenséggel és a lehetséges megoldásokkal, 

olvasható közérthető módon (xforest.hu). 
Terveznek terepen is tevékenységeket, 
faültetést, hogy ellensúlyozzák a klímavál-
tozás hatásait. 
Rendszeres véradási helyszín is voltak egy 
időben, a vásárlókat ajándékokkal ösztö-
nözték arra, hogy adjanak vért.

Mindezek alapján elmondható, hogy a 
MrSale fenntarthatósági szemléletével 
példamutató lehet a magyar kiskereske-
delmi szektorban, nem csak a férfiruházat 
területén. Folyamatosan keresik a feloldást 
arra az ellentmondásra, hogy hogyan lehet 
megélni és bevételt termelni egy ruhaüz-
letben amellett, hogy fenntartható módon 
működnek, és egyúttal termékek vásár-
lásra ösztönöznek. 

Fotó: © MrSale




