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Vychova zlého génia
Gerhard Lauck

Cast 12
PovySeni na pozici viceprezidenta

Vycvik jsme piezili. Postupné jsme si ho osvojili, stali jsme se zkuSenymi, pak
velmi zkuSenymi. Prace se stala zdrojem radosti! Kazdd nova odpovédnost byla
vzrusujici vyzvou!

V poloving druhého roku jsme byli oba povySeni na viceprezidenty.

Druhy byvaly stazista, nyni viceprezident jako ja, brzy navrhl produkt, ktery
nesplioval nase obvykla kritéria vybéru. Byl zamitnut.

Pozdéji se k tomu vratil. Tentokrat jsem ho podpoftil. Maj diivod:

Pokud se tomuto produktu - navzdory ocekavani - bude skutecné darit, otevrie se
tim ZCELA NOVA KATEGORIE potencidlnich novych produktii. Pokud ne, je to
jen dalsi novy produkt, ktery neuspél. To neni konec svéta.

Tento produkt se stal velmi uspéSnym. Vydlazdil cestu mnoha novym produk-
tim. Tato kategorie vyrobkl také hrala rozhodujici roli pfi nasem pozdéjSim
vstupu na trh dovozu a vyvozu.

Jeho vytrvalost se opét vyplatila! Nezapomeiite, Ze to byl ten samy Clovek, ktery
ziskal praci diky své vytrvalosti.

Jednou mi tekl: Priumeérné uspésny clovek selze SEDMkrat, nez se mu to podari!

Recese!



Nedlouho po nasem povyseni pfisla recese.

Spolec¢nost jiz nepfijimala zaméstnance. Propoustéla.

Pozadal jsem o doporuceni a ptedlozil jsem dvé jména k vyfazeni: jméno jedno-
ho z nadfizenych a své viastni.

J& 1 mij spolubojovnik jsme si mysleli, Ze jeden z nas dostane sekeru. Myslel
jsem, Ze to budu j4, protoze ten druhy se vyznal v pocitac¢ich a mél titul.

Jednoho dne pfistoupil k mému stolu a zaSeptal: Podival jsem se na vyplatni
pasku v pocitaci. Muj pristi Sek je o nékolik tisic dolarii vyssi nez obvykle. Ziejmé
odstupné. Bylo mi potéSenim s vami pracovat.

Podali jsme si ruce a ja mu poptal vSe dobré.

Bylo mi ho lito. Ale také se mi ulevilo, ze jsem to nebyl jd.

Mimochodem, propustén byl 1 jeden z téchto hrubych nadtizenych.

Nastésti pochdzel z bohaté rodiny. Jeho otec kazdé rano Iétal vrtulnikem ze
svého venkovského sidla na vrchol jednoho z mrakodrapl v centru mésta. Tak se
dostaval do prace.

O nékolik mésicti pozdé€ji se zastavil v kancelati a zminil se, Ze zaCina vydavat
katalog vyrobkll s vysokou cenou. Popsal n€které z nich a jejich ceny. Rozhodné
nebyly v mém rozpoctu!

Cekani na verdikt

O nékolik mésich pozdé€ji jsme vSichni nervozné ¢ekali na dokonceni priméarniho
vykazu ziskt a ztrat (P&L). Od GcCetni se ocekavalo, Ze se brzy vrati.

Recese si vybrala svou dail. Prodeje klesaly. VSichni se obavali horSiho.

Generalni feditel mi tekl, Ze v nasi nejvétsi a obvykle nejziskovéjsi divizi oCeka-
va vyraznou ztratu!

Odpovédél jsem, ze ocekavam zisk zhruba ve stejné vysi, jakou ocekaval on. V
podstaté jsme se shodli na castce, ale neshodli jsme se na znaménku plus nebo mi-
nus.

Byl viditelné ptekvapeny a zeptal se, pro€ si to myslim. Dialog probihal zhruba
takto:

On: Jaky je tvij diivod?

Ja: Diky demografické analyze jsme vyrazne sniZili naklady na prodej.

On: Ale nebylo to tak moc.

Ja: Ano, byl.

On: Neverim ti.

Nemeélo smysl o tom dal diskutovat. Brzy méla byt pfedloZena uetni zavérka.
To by tuto otazku vyftesilo.



Kdyz dorazil, vrhli jsme se na n¢;j.

ME¢I jsem pravdu. Navzdory recesi jsme skutecné skoncili v cernych cislech.

Moje povést a vliv se zvysily o dalsi stupen.

To je jedna z véci, které se mi na marketingu a "demografické analyze" libi.
Ptirtistek zisku - at’ uz diky zvySeni prodeje, nebo diky sniZzeni ndkladu - je dobre
viditelny. Takze si za n¢j vzdycky ptipisuji zasluhy. A velky bonus! (Ano, to je
dalsi véc, ktera se mi libi!)

Totéz plati pro vyvoj novych produkti.

Na druhou stranu je mi vzdycky lito personalu, ktery plni koly. Kdyz bez prob-
1émii odeslou /000 objednavek, nikdo si toho nevSimne. Ale kdyZ pokazi byt’ jen
Jjednu objednavku, vSichni na né vyji.

KazZdopadné uz bylo jasne, pro¢ jsem Velkou ¢istku prezil.

Zivotni cyklus divize

Féze zivotniho cyklu naSich divizi se Casto fidily timto vzorem:

Nejprve se objevi novy a nevyuzity trh, ktery se prozkoumé a pak se na n¢j
"zautoCi".

Za druhé, boom prodeje. (Generdlni feditel se jednou zamyslel: V nékterych le-
tech nepracuji tvrde, ale presto vydélam hodné penéz. Prosté hodim penize proti
zdi a ty se prilepi jako blato. Jiné roky dru jako das a sotva vydelam néjaké
penize).

Zatteti, na trh vstupuji konkurenti. Libanky kon¢i.

Za Ctvrté, ziskovost zaéne postupné klesat.

Zde je priklad:

Po mnoho let jsme méli témét monopolni postaveni na trhu jedné divize.

Proc?

Nejprve jsme rozpoznali ptilezitost a ptiklonili se k jedinecnym potirebam trhu.

Za druhé, s mnoha zdkazniky bylo tak zatracen¢ teézké obchodovat, Ze by to s ni-
mi nikdo jiny nevydrzel. Zejména v prvnich letech, coz bylo jesté pfed mym
nastupem.

Nakonec jejich potieba naSich produkt vzrostla. Byli stale dost naro¢ni, ale uz
ne tak nesmysIng.

Pak se tento trh zafal meénit. Potfeba naSich vyrobkl dramaticky vzrostla.
Zejména na jedné schiizce zaméstnancii byli vSichni nasi lidé samozieymé velmi
optimisticti.

Poté, co utichl jasot, jsem ptidal své dva centy: Tato expanze trhu je nejvétsi
hrozbou, jaké jsme kdy na tomto trhu celili!



Ticho. Udiv. Zmateni.

Vysvétlil jsem mu to: Tato expanze prinese priliv novych konkurenti. Podceni
naklady na podnikani na tomto trhu. Budou podbizet nase ceny. Pak prijdeme o
odbyt a budeme muset sniZit ceny, cimz se snizi nase ziskové marze... A stejné
ztratime podil na trhu, i kdyzZ ziistaneme jednickou.

Generalni feditel se na chvili zamyslel a pak souhlasil.

Moje piedpovéd’ se bohuzel vyplnila.

Libanky skoncily.

Mysleni vyrobce

Tato divize méla nyni vazny problém. VE&d¢Eli jsme, Ze nase ceny musi klesnout.
Ale nevédéli jsme, jak to udeélat!

Stale jsme se tidili myslenim vyrobce. NaSe srdce a duse se boufily proti samotné
piedstavé poruseni svatych piikazani ptisn¢ho tctovani ndkladia. Rouhéni!

Pak jsem jednoho dne narazil na feSeni v ¢lanku v The Boardroom Report. V
¢lanku Board Boardment Report se objevil ¢lanek o tvorbe cen na zaklad€ koncep-
tu "ptispevku k zisku a rezijnim nikladim". Pro nas vSechny to byla novinka,
piestoze mame dohromady téméf stoletou zkuSenost s vedenim!

Tento koncept nam zachranil krk.

Kontrarozvédka

Asi o rok pozdéji jsme zjistili, Ze naS nejvétsi konkurent na trhu se néjakym
zpusobem dozveéde€l nase nové katalogové ceny jesté prred oficidlnim velkym roz-
eslanim. Pravdépodobné od jednoho z nasich mnoha velkoobchodnich zékaznikii.

Co mame d¢lat?

Vymyslel jsem d’abelsky plan.

Vytiskli bychom dva katalogy. Kazdy s jinymi cenami.

Jeden katalog se "Spatnymi" cenami jsme rozesilali distributoriim o néco dfive.
Pak jsme n€kolik tydni pockali, aby mél konkurent €as do n&j nahlédnout, upravit
podle toho ceny a dat do ob¢hu sviij vlastni katalog. Pak jsme rozeslali druhy kata-
log se "spravnymi" cenami.

Tento trik fungoval jako kouzlo!



Zacéiname dovazet

Nakonec se tento trh rozvétvil do dvou raznych sméri. Pro kazdy dil¢i trh jsme
vytvofili samostatné katalogy. Nase produktové fady pro tyto dva odlisné dilc¢i
trhy nebyly totoZzné, ale ptekryvaly se. Prodeje podle ro¢nich obdobi se lisily a by-
ly sledovany oddélené. To samoziejmé ovlivnilo prognozy prodeje a nakupy.

Novy dil¢i trh nés pfinutil prodavat asijské vyrobky. Brzy jsme zadavali velké
objednavky dovozctim.

Mnoh¢é z téchto vyrobkil, zejména ty nejprodavanéjsi, prodavala také konku-
rence. Takze 1 maly cenovy rozdil mél velky vliv na prode;.

Navrhl jsem, abychom zacali sami dovazet nejproddvanejsi produkty. M¢li jsme
dostatek provozniho kapitalu a dostatecnou historii prodeje, abychom mohli re4lné
pfedpokladat a vyhodnotit riziko.

Nase spolecnost v minulosti nikdy neprovadéla zadny dovoz/vyvoz. Ale mél
jsem v této oblasti alespoil malé zkuSenosti z otcovy firmy. Proto jsem byl povéten
zahajenim a vedenim dovozni ¢innosti. (Mij pobyt v zahrani¢i byl také vyhodou.
Stejn¢ jako moje ptedpokladana schopnost "vychdzet s cizinci").

Nase konkurencni vyhoda byla nyni obrovska!

Casto jsme mohli nabizet jasné lepsi produkty - za nizsi ceny nez konkurence -
aniz bychom se vzdali slusné ziskové marze! Jednotlivé nejprodavanéjsi produkty
casto dosahovaly pétimistnych prodejii jen v prvnim roce. Zisky rostly!

Na zac¢atku jsme neméli ani fax. Volal jsem Thomasovi do obchodni spole¢nosti
na Tchaj-wanu z domova pozd¢ vecer, kdyz uz tam bylo rano. Rychle jsme na-
vazali dobry vztah. (Dokonce se smal mym hloupym vtiptim! Na druhou stranu,
moZna nerozum¢l mé anglitiné natolik dobte, aby védél, jak hloupé byly. Nebo
byl jen zdvofily.)

Nasi kancelar navstivilo nékolik prodejct kancelarskych strojii, aby ndm pied-
stavili své faxy. Jeden z nich se vyznamenal, kdyz tekl: Opravdu bych vam rad
prodal MUJ pristroj. Ale abych vam iekl pravdu, existuje jiny model, ktery lépe
vwhovuje VASIM potiebdm.

Jeho uptimnost na mé ud¢€lala dojem. Dala jsem si zalezet, abych to generalnimu
fediteli fekla, uschovala si jeho vizitku a nezapomnéla mu piisté dat prvni Sanci.
Ano, m¢l jsem v planu koupit si jeho vyrobek, i kdyz jeho cena byla o néco vyssi.

V kazdém ptipad¢€ jsme si brzy koupili prvni fax. Stal ptes 2 000 dolard.

Kdykoli Thomas odletél do Ameriky za klienty, navstivil naSi kancelaf.
Dozvédéli jsme se, Ze jeho otec zalozil rodinnou obchodni skupinu s devitimist-
nym ro¢nim obratem v americkych dolarech. Thomas vedl obchodni spolecnost
této skupiny, kterd dosahovala osmimistnych trzeb.

Nasledujici rok Thomas podpofil jednoho ze svych tchajwanskych spoluzak,



ktery si v USA oteviral firmu zabyvajici se dovozem a vyvozem. Pozadal mé,
abych tam let¢l, setkal se s nim, prohlédl si provoz a poradil mu. Ud¢lal jsem to.

Thomas si myslel, Ze vSechny dovozni a vyvozni firmy pozaduji ptili§ vysoké
ziskové rozpéti. Byl pfirozené¢ zvykly na mnohem mensi marze obchodnich
spolecnosti. Vysvétlil jsem mu, Ze rizné Grovné distribuce vyzaduji rlizné marze.
Me¢li jsme spoustu ¢asu na to, abychom si popovidali o nejriznéjSich tématech, a
bavilo nas to.

Thomas mi pozdéji nabidl, Ze mi zaplati hotel a jidlo, pokud né¢kdy pfijedu na
Tchaj-wan. Generalni feditel fekl, ze je ochoten mi umoznit tydenni dovolenou,
ale musel bych si zaplatit letenku. Rozhodl jsem se, Ze nepojedu, protoze jsem si
chtél celou dovolenou vyhradit na navstévu rodict. Pozdéji jsem vSak této chyby
litoval.

Mimochodem, kromé dovozu plnych kontejnert z Tchaj-wanu jsme dovazeli 1
mensi mnoZzstvi z jinych asijskych zemi.

Veletrhy

Prvni rok nebo dva jsem chodil na vétSinu mistnich veletrhli "na otocku". Na
nckteré jsem ale jezdil 1 ve svém volném Case o vikendech. Na jednom veletrhu,
ktery patiil do druhé kategorie, jsem objevil novy produkt, ktery jsme ptidali do
sortimentu. Stal se jednim z naSich nejprodavanéjSich vyrobkl v jedné divizi na
nekolik let dopfedu a jen v prvnim roce piinesl pétimistné trzby.

Poté mi majitel fekl, Ze mohu navstivit jakykoli veletrh ve vétsi metropolitni ob-
lasti. Kdybych chtél, mohl jsem jit na vystavu damského spodniho pradla.
(Nechtéla jsem... Ale jednou jsem si ndhodou vSimla stolu, na kterém byly
vystaveny sadomasochistické vyrobky vycpané mékkou, omyvatelnou latkou
pfipominajici kozeSinu.)

Navstivil jsem mnoho veletrhli pro pribuznd odvétvi. S trochou fantazie jsem
obcas pfisel na to, jak nckteré vyrobky ptizplsobit i naSim potfebdm. Jindy jen
vyvolaly n¢jaky napad. Néco jako "mozkova boute".

Obcas jsem se postavil na opacnou stranu stolu.

Neékdy jsme dokonce potadali vecerni koktejl pro zdkazniky jedné divize. Jako
"konzultanta" jsme najali byvalého manazera na tomto trhu. Ve skute¢nosti to byl
jen vyslanec dobré vile, ktery si potfasal rukama a poplacéaval po zadech. Ja jsem
mezitim chodil po mistnosti, poslouchal rozhovory, polozil par otdzek a mél oci a
usi oteviené.

Druhy den v kancelafi nam konzultant fikal, Ze je vSechno skv¢lé, Ze nas a naSe
vyrobky vSichni miluji a cokoli jiného, co jsme podle n&j chtéli slyset. Po jeho od-



chodu jsem ptednesl vlastni zpravu.

Jeden rok jsem stravil témét kazdy vikend jako vystavovatel, ktery propagoval
zbozi otcovy firmy na vystavach zbrani v celém regionu. Hlavnim cilem byl
pruzkum trhu a prodej dealerim. Kratkodoby zisk byl pfili§ skromny na to, aby
stal za tu ndmahu... 1 kdyz o néco lepsi nez détsky stanek s limonadou.

Pti préaci na projektech pro riizné spolecnosti jsem nékdy pouzival pseudonymy.
To né¢kdy vedlo k zabavnym situacim.

Naucil jsem se 1€pe vnimat vyznam dvou véci:

Za prve, preference zpiisobu nakupu.

Nasi zakaznici na vystavach zbrani radi nakupovali osobné na vystavé. Na
nabidky zasilané postou reagovali jen zfidka. Maloobchodni i velkoobchodni z4-
kaznici tikali: Ano, dostal jsem vas mail. Ale myslel jsem si, Ze se uvidime na pristi
vystavé a ze si ji koupim tehdy.

Za druhé, maloobchodni expozice. KdyZ jsem poprve prodaval na malém vele-
trhu zbrani, byl to experiment, ktery se necekan¢ povedl. Tak jsem se vrhl na
druhou, mnohem vétsi vystavu. Kdyz jsem vidé€l naSe vyrobky na stole, jeden muz
se zeptal: 7o je na prodej?

Rychle jsem na stiil polozila dalsi produkty a naskladala je na velkou hromadu.

KdyzZ jsem na stole jednoho z naSich prodejcii nevidél nase vyrobky, obesel jsem
jeho stlil podruhé, ale stale jsem je nemohl spatfit. Tak jsem se ho zeptal. PtiSel ke
mn¢ a ukazal mi je, napll zahrabané a ztracené pro oci... Poté jsem nechal sitoti-
skem vytisknout 100 vyvésnich §titl a rozdaval je zdarma kazdému prodejci.

Pozdéji jsem si dokonce nechal postavit velké stojany a daval je 1 prodejctim.
Prvni prototypy byly hrozné. Ale konecnd verze byla skladaci, lehka, snadno se
piepravovala (v tasce, kterou jsem dodal) a rychle se na misté postavila. Prodej
vzrostl! Nasi prodejci byli nadSeni!

Mimochodem, taska méla dvé oznaeni: "U.S. Army" a "Made in China". Kovo-
va spona byla mnohem slabsi nez skutecné tasky U.S. Army, které jsem si pamato-
val z détstvi.

Prodejni pomicky a stojany jsou pro prodejce v misté vystaveni bézn¢ znadmé.
Ale pro priimérného prodejce sideline/hobby u nés nebyly béznou praxi.
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