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The Body Shop International
Anita Roddick, osnivac i izvrdni direktor, The Body Shop

“Budimo realni, ne moZemo previSe ozbiljno shvatati kremu za ruke,” govorila je Anita Roddick, “ono §to
mene interesuje je revolucionarni nacin na koji trgovina moze biti kori§¢ena kao instrument pozitivnih
promjena.” Ova hereti¢ka izjava Celnika najbrze rastu¢e kozmeti¢ke kompanije je demonstrirala njenu
sklonost da krene protiv razvijene prakse u sektoru kozmetike. Body Shop se nije reklamirao, izbjegavao
je tradicionalne kanale distribucije, troSio $to je manje moguce na pakovanje i koristio oznake na
proizvodima da bi naveo sastojke, a ne tvrdnje o magi¢noj moci proizvoda. Proizvodi su zasnovani na
prirodnim sastojcima, prodavani su u ponovo punjivom pakovanju, koje se moglo reciklirati. Ipak,
najéudnija od svega je bila jaka druStvena poruka Body Shopa. Roddick je objasnila: ,Nikada nije
postojao eticki ili filozofski kodeks ponasanja za bilo koje poslovno tijelo i mislim da to mora da se
mijenja.”

Od jedne prodavnice u 1976. godini, Body Shop je porastao na 586 prodavnica u 1991. godini, u 38
zemalja i 15 govornih podruéja. Vrijednost prodaje u cijelom svijetu za kompanijske prodavnice i
licencirane prodavce je bila 391 milion dolara. Usput, Body Shop je proglaSen za kompaniju godine u
Velikoj Britaniji za 1985. godinu, kao i prodavca godine u 1999. godini. Osim toga, Roddick je proglaSena
za Veuve Cliquot poslovnu Zenu godine za 1985., kao i komunikatora godine u 1987. Tokom 1998.
godine, nagradena je prestiznim Ordenom britanskog carstva od strane kraljice Elizabete (postojala je
glasina da kraljica koristi Body Shop Peppermint losion za stopala).

Anita Roddick: Preduzetnik
Svijet biznisa me nije nidta naucio. . . Iskreno vjerujem da ne bi uspjela da sam ucila o biznisu
Anita Roddick

Nakon uspjesnog ljeta, Roddick je razmijenila polovinu vlasniStva u njenom skromnom preduzecu za
investiciju od 4.000 funti koju je obezbijedio lokalni biznismen, kako bi otvorila drugu prodavnicu. U aprilu
1977. godine, kada se Gordon vratio (njegov konj je umro na Andima), razvio je ideju franSiziranja kako bi
nastavio ekspanziju, uprkos ograni¢enim sredstvima. Kada se pokazalo da su prve dvije franSize u
obliznjim gradovima uspje$ne, porodica Roddick je pocela da dobija brojne pozive od ostalih
zainteresovanih strana. Posao je poCeo da se razvija.

Osnovni koncepti

Od samog pocetka, kompanija je bila ekstenzija licne filozofije i ubjedenja Anite Roddick. lako ona a
pocetku nijesu bila formalizovana, njena intenzivna ukljuéenost u organizaciju koja je rasla je oblikovala
njeno poslovanje. Ipak, Cesto je tvrdila da ,nema pojma o stvarima iz biznisa“ i od ranih dana finansijskim
i administrativnim aspektima je upravljao Gordon. Prvi zadatak Roddicka je bio jednostavan :
preZivljavanje. Kako bi po¢etni asortiman izgledao vedi, ponudila je svaki proizvod u pet veli€ina,
stvarajuéi izbor koji se svidao kupcima. Zbog tokova novca koji je sprije¢avao da kupi viSe boca, napravila



je popust za ponovnu dopunu od 15%. Ova usluga se svidjela novoj generaciji kupaca koji su vodili brigu
o okruzenju. Detaljni podaci na pakovanju su u poCetku bili neophodni zbog neobiénih sastojaka, ali su
kasnije bili u potpunom skladu sa novom generacijom pomenutih kupaca. Cak je i zelena boja po kojoj se
Body Shop prepoznavao bila veoma politiCki ispravna (odabrana je zato to je najbolje prikrivala vlagu na
zidovima prve prodavnice). Roddick se prisjec¢ala: ,Postojala je neka €ar kada smo poceli — nije bilo
potrebno govoriti gluposti i laZi. Nijesmo znali da se to moZe raditi. Mislili smo da moramo biti odgovorni.
Kako razviti odgovornost u kozmeti¢kom sektoru? Gledali smo velike kompanije. One su stavljale oznake
na proizvode. Mislili smo da je ono 5to je odStampano na oznaci moralo biti istinito. Mislim, zaista smo bili
toliko naivni. Osim proizvoda, porodica Roddick se trudila da napravi jedinstveno okruZenje u
prodavnicama - okruzenje koje je odisalo iskreno$¢u, uzbudenjem i zabavom. Umjesto da postane suvise
sofisticirana, fokusirala se na elemente koje je nazivala trgovinom: ,To je samo kupovina i prodaja, sa

mojim dodatkom, a to je magi¢na arena u kojoj su ljudi zajedno — odnosno, prodavnica. Sve je to samo
trgovina“.
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