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Edutamine asepresidendiks

Me elasime oma koolituse iile. Me olime jark-jargult omandanud oskuse, saanud
osavaks, siis viga osavaks. To6 muutus rodmu allikaks! Iga uus vastutus oli ponev
viljakutse!

Meid molemaid edutati asepresidendiks umbes teise aasta keskel.

Teine endine praktikant, kes oli niiid asepresident nagu mina, soovitas peagi
toodet, mis ei vastanud meie tavaparastele valikukriteeriumidele. See liikati tagasi.

Hiljem t01i ta selle uuesti esile. Seekord toetasin teda. Minu pohjendus:

Kui see toode - vastupidiselt ootustele - tegelikult hdsti ldheb, siis avab see tdies-
ti UUE KATEGOORIA potentsiaalsete uute toodete jaoks. Kui mitte, siis on see
lihtsalt veel tiks uus toode, mis ebaonnestus. See ei ole maailma lopp.

Sellest tootest sai tohutu edu. See sillutas teed paljudele uutele toodetele. See
tootekategooria méngis otsustavat rolli ka meie hilisemal sisenemisel impordi/
ekspordi valdkonda.

Tema visadus tasus end jille dra! Arge unustage, et see oli sama mees, kes sai
oma tookoha tdnu oma visadusele.

Ta titles mulle kord: Seitsmendat korda ebaonnestub keskmine edukas mees, en-
ne kui ta saavutab edu!



Majanduslangus!

Majanduslangus tabas meid mitte kaua aega parast meie edutamist.

Ettevote ei votnud enam tddtajaid toole. See koondas inimesi.

Palusin soovitusi ja esitasin kaks nime, mida hakkimiseks kasutada: iihe jirele-
valveametniku nime ... ja oma nime.

Minu voitluskaaslane ja mina arvasime molemad, et iiks meist saab kirve. Ma
arvasin, et see olen mina, sest teine kolleeg teadis rohkem arvutitest ja tal oli
diplom.

Uhel péeval kdndis ta minu laua juurde ja sosistas: Ma piilusin arvutist pal-
gaarvesse. Minu jargmine tSekk on paar tuhat dollarit rohkem kui tavaliselt. llm-
selt lahkumishiivitis. Sinuga on olnud room téotada.

Me surusime kétt ja ma soovisin talle kdike head.

Mul oli temast kahju. Aga ma tundsin ka kergendust, et see ei olnud mina.

Muide, ka iiks johker juhendaja koondati.

Onneks oli ta pirit joukast perekonnast. Igal hommikul lendas tema isa heli-
kopteriga oma maamadisast lihe kesklinna pilveldhkuja tippu. Nii joudis ta todle.

Mitu kuud hiljem tuli ta kontorisse ja mainis, et on alustamas kataloogi
koostamist korge hinnaga toodete jaoks. Ta kirjeldas moningaid neist ja nende hin-
nasilte. Need ei kuulunud kindlasti minu eelarvesse!

Kohtuotsuse ootamine

Kuu aega hiljem ootasime kdik nirviliselt esmase kasumiaruande valmimist.
Raamatupidajalt oodati seda varsti tagasi.

Majanduslangus oli votnud oma maksumuse. Miiiik vihenes. Koik kartsid halve-
mat.

Tegevjuht {itles mulle, et ta ootab meie suurimas ja tavaliselt koige kasumliku-
mas divisjonis mdrkimisvddrset kahjumit!

Ma vastasin, et ootasin kasumit umbes samas suurusjargus kui tema oodatav
kahjum. Sisuliselt leppisime kokku summas, kuid polnud iihel meelel pluss- voi
miinusmdrkide osas.

Ta oli silmnédhtavalt {illatunud ja kiisis, miks ma nii arvan. Dialoog kulges umbes
nii:

Tema: Mis on teie pohjendus?

Mina: Me oleme demograafilise analiiiisi abil oluliselt vihendanud miitigiku-
lusid.

Tema: Aga see ei olnud nii palju.



Mina: Jah, see oli.

Tema: Ma ei usu sind.

Seda polnud motet edasi arutada. Tulemusaruanne pidi peagi valmima. See
lahendaks kiisimuse.

Kui see saabus, haarasime selle kinni.

Mul oli digus. Me olime majanduslangusest hoolimata tegelikult Adsti plussis.

Minu maine ja mdjuvoim tdusis veel iihe astme vorra.

See on iiks asi, mis mulle turunduses ja "demograafilises analiiiisis" meeldib.
Kasumikasum - kas suurenenud miitigi vo1 vdhendatud kulude kaudu - on vdga
ndhtav. Nii et ma saan selle eest alati tunnustust. Ja suur boonus! (Jah, see on feine
asi, mis mulle meeldib!)

Sama kehtib ka uute toodete arendamise kohta.

Teisest kiiljest on mul alati kahju tiitevpersonalist. Kui nad saadavad 1000 telli-
must probleemideta vilja, el mirka seda keegi. Aga kui nad isegi iihe tellimuse dra
rikuvad, uluvad koik nende peale.

Igal juhul oli niitid selge, miks ma olin Suure Puhastuse iile elanud.

Osakonna elutsiikkel

Meie rajoonide elutsiikli etapid jargisid sageli seda mustrit:

Kdigepealt avastatakse uus ja kasutamata turg, uuritakse seda ja seejirel
"riinnatakse" seda.

Teiseks, miitigibuum. (Tegevjuht motiskles kord: Moned aastad ei tee ma kovasti
tood, kuid teen siiski palju raha. Ma lihtsalt viskan oma raha vastu seina ja see
jadb kinni nagu muda. Teistel aastatel téotan nagu kurat ja teen vaevu raha).

Kolmandaks, konkurendid sisenevad turule. Mesinddalad on moddas.

Neljandaks hakkab kasumlikkus jark-jargult vihenema.

Siin on iiks niide:

Meil oli aastaid peaaegu monopoolne seisund iihe divisjoni turul.

Miks?

Esiteks, me tundsime dra vOimaluse ja paindusime, et rahuldada turu ai-
nulaadseid vajadusi.

Teiseks oli paljude klientidega nii kuradi raske dri ajada, et keegi teine ei oleks
nendega leppinud. Eriti algusaastatel, mis oli enne minu aega.

Lopuks kasvas nende vajadus meie toodete jirele. Nad olid ikka veel isna ndud-
likud, kuid mitte enam ni1 ebamaoistlikud.

Siis hakkas see turg muutuma. Vajadus meie toodete jirele kasvas jarsult.
Loomulikult olid kdik meie inimesed eriti iihel personalikoosolekul viga opti-



mistlikud.

Pérast seda, kui juubeldamine oli vaibunud, panin ma oma kaks senti sisse: See
turu laienemine on suurim oht, millega me sellel turul kunagi silmitsi oleme
seisnud!

Vaikus. Himmastus. Himmastumine.

Ma selgitasin: See laienemine toob kaasa uute konkurentide tulva. Nad
alahindavad dritegevuse kulusid sellel turul. Nad l66vad meie hinnad alla. Siis me
kaotame miitiki ja peame oma hindu langetama, vihendades seeldbi meie
kasumimarginaali... Ja me kaotame ikkagi turuosa, isegi kui me jddame esikohale.

Tegevjuht mdtles mone hetke ja ndustus siis.

Kahjuks 1dks minu ennustus tiide.

Mesinadalad olid moddas.

Tootja motteviis

Sellel jaoskonnal oli niiiid tdsine probleem. Me teadsime, et meie hinnad peavad
langema. Aga me ei teadnud, kuidas seda teha!

Meil oli ikka veel tootja motteviis. Meie siidamed ja hinged méssasid selle vastu,
et me ei suutnud rikkuda range kuluarvestuse piihi kdske. Jumalateotus!

Uhel pideval sattusin lahenduse peale iihes The Boardroom Report'i artiklis: Hin-
nakujundus pohineb kontseptsioonil "panus kasumisse ja tildkuludesse". See oli
meile koigile uus, vaatamata meie peaaegu sajanditagusele kogemusele!

See kontseptsioon pééstis meie kaela.

Vastuluure

Umbes aasta hiljem saime aru, et meie suurim konkurent sellel turul oli meie uue
kataloogi hinnad kuidagi teada saanud enne ametlikku suurt postitust. Arvatavasti
ihelt meie paljudest hulgimiiiigiklientidest.

Mida me peaksime tegema?

Ma motlesin vélja kavala plaani.

Me triikkime kaks kataloogi. Igatihel erinevad hinnad.

Me saadaksime iihe kataloogi "valede" hindadega turustajatele veidi varem. Siis
ootasime paar niadalat, et konkurendil oleks aega piiluda, oma hindu vastavalt kor-
rigeerida ja oma kataloogi vélja panna. Seejirel saadame teise kataloogi "digete"
hindadega.

See trikk toimis nagu volu!



Me hakkame importima

Lopuks hargnes see turg kahte erinevasse suunda. Me 16ime eraldi kataloogid
molema alaturu jaoks. Meie tootesarjad kahele erinevale allturule ei olnud
identsed, kuid kattusid. Hooajaline miitik oli erinev ja seda jilgiti eraldi. See moju-
tas ilmselgelt miitigiprognoose ja ostmist.

Uus allturg sundis meid miilima Aasia tooteid. Peagi tegime suuri tellimusi im-
portijatele.

Paljusid neist toodetest, eriti tippmiitijaid, miilisid ka konkurendid. Nii et isegi
viike hinnaerinevus mojutas oluliselt miiiiki.

Soovitasin, et me ise hakkaksime tippmiiiijaid importima. Meil oli palju
kiibekapitali ja piisavalt miiligiajalugu, et realistlikult eeldada ja hinnata riski.

Meie ettevdte ei ole varem kunagi import/eksporti teinud. Kuid mul oli selles
valdkonnas védhemalt viike kogemus oma isa ettevottest. Nii et mulle anti
ilesanne alustada ja juhtida imporditegevust. (Minu vélismaal veedetud aeg oli
samuti plussiks. Samuti minu eeldatav oskus "vélismaalastega histi 14bi saada").

Meie konkurentsieelis oli niitid SUUR!

Me voisime sageli pakkuda selgelt paremaid tooteid - madalamate hindadega
kui konkurendid - ilma korraliku kasumimarginaali ohverdamata! Uksikud en-
immiitidud tooted saavutasid sageli juba esimesel aastal viiekohalise miitigimahu.
Kasum oitses!

Alguses ei olnud meil isegi faksiaparaati. Ma helistasin Thomasele Taiwani kau-
bandusfirmasse oma kodust hilisdhtul, kui seal oli juba hommik. Meil tekkis
kiiresti hea suhe. (Ta isegi naeris minu rumalate naljade iile! Aga vodib-olla ei
saanud ta minu inglise keelest piisavalt hasti aru, et teada, kui rumalad need olid.
Vi oli ta lihtsalt viisakas).

Mitmed kontoriseadmete miiligiesindajad kiilastasid meie kontorit, et oma fak-
siseadmeid tutvustada. Uks esindaja paistis silma, kui ta iitles: Ma tahaksin teile
toesti miitia MINU masinat. Aga ausalt éeldes on olemas teine mudel, mis sobib
teie vajadustele paremini.

Tema ausus avaldas mulle muljet. Tegin endale iilesandeks Oelda tegevjuhile,
hoida tema visiitkaarti ja meeles pidada, et jirgmine kord annan talle esimese
vOimaluse. Jah, ma kavatsesin osta tema toodet, isegi kui tema hind oli veidi
korgem.

Igatahes ostsime peagi oma esimese faksiaparaadi. See maksis iile 2000 dollari.

Iga kord, kui Thomas lendas Ameerikasse kliente kiilastama, kiilastas ta meie
kontorit. Saime teada, et tema isa oli asutanud pereettevotte, mille aastane kdive



oli {iheksakohaline USA dollarites. Thomas juhtis selle kontserni kau-
bandusettevotet, mille kiive oli lile kaheksakohaline.

Jargmisel aastal toetas Thomas {iht oma taiwani koolikaaslast, kes oli avamas
USAs impordi- ja ekspordifirmat. Ta palus mul sinna lennata, temaga kohtuda,
ettevotet vaadata ja talle ndu anda. Ma tegin seda.

Thomas arvas, et koik impordi- ja ekspordifirmad ndudsid liiga suurt
kasumimarginaali. Ta oli loomulikult harjunud kaubandusettevotte palju
viaiksemate marginaalidega. Ma selgitasin, et erinevad turustustasandid nduavad
erinevaid marginaale. Meil oli palju aega, et tulistada mitmesugustel teemadel ja
me nautisime seda.

Thomas pakkus hiljem, et maksab minu hotelli ja toidu eest, kui ma kunagi Tai-
wanile tulen. Tegevjuht iitles, et ta on ndus lubama mul votta nadal aega puhkust,
kuid ma pean maksma lennupiletite eest. Otsustasin mitte minna, sest tahtsin kogu
oma puhkuse aja reserveerida oma vanemate kiilastamiseks. Kuid hiljem kahet-
sesin seda viga.

Muide, lisaks Taiwanist imporditud tdiskonteinerite koormatele impordime ka
viiksemaid koguseid teistest Aasia riikidest.

Messid

Esimesel voi teisel aastal kdisin ma enamikul kohalikel messidel "kellaajaliselt".
Kuid kiisin mdnel ka omal ajal niidalavahetustel. Uhel messil, mis kuulus viimas-
esse kategooriasse, avastasin uue toote, mille me lisasime tootesarja. Sellest sai
iiks meie suurimaid miilijaid iihes osakonnas aastateks, tuues ainuiiksi esimesel
aastal viiekohalise miitigitulu.

Pérast seda ltles omanik, et ma voin minna tikskoik millisele messile, mida ma
tahan suurlinnapiirkonnas. Kurat, ma oleksin vdinud minna ka naiste pesu mes-
sile, kui oleksin tahtnud. (Ma ei ldinud... Aga kord juhtusin mirkama lauda, kus
eksponeeriti s&m tooteid, mis olid polsterdatud pehme, pestava, karusnahataolise
kangaga.)

Ma kaiisin paljudel seofud toostusharude messidel. Mdoningase kujutlusvoime
abil leidsin monikord, kuidas moned tooted ka meie vajadustele sobivaks muuta.
Teinekord tekitas see lihtsalt idee. Umbes nagu "ajuriinnak".

Aeg-ajalt seisin ma laua vastaspoolel.

Monikord korraldasime isegi ohtuse kokteilitunni ithe osakonna klientidele. Me
palkasime selle turu endise juhi "konsultandiks". Tegelikult oli ta lihtsalt hea tahte
saadik, kes surus kéasi ja patsutas selga. Vahepeal kondisin ma ruumis ringi,
kuulasin vestlusi, esitasin moned kiisimused ja hoidsin silmad ja korvad lahti.



Tagasi kontoris jargmisel pdeval {itles konsultant meile, et koik on suurepéraselt,
et koik armastavad meid ja meie tooteid, ja kdike muud, mida ta arvas, et me
tahame kuulda. Pdrast tema lahkumist esitasin ma oma aruande.

Uhel aastal veetsin peaaegu kdik nidalavahetused niitlejana, et reklaamida oma
isa ettevotte kaupu kogu piirkonna relvade néitustel. Turu-uuringud ja edasimiiiik
olid peamised eesméirgid. Liihiajaline kasum oli liiga tagasihoidlik, et see oleks
seda vaeva véart... kuigi see oli pisut parem kui laste limonaadistand.

Ma kasutasin monikord varjunimesid, kui to6tasin erinevate ettevotete projek-
tide kallal. See t61 monikord kaasa 16busaid olukordi.

Oppisin paremini hindama kahe asja tihtsust:

Esiteks, ostumeetodi eelistus.

Meie relvade néituseklientidele meeldis ndost ndkku osta. Nad reageerisid harva
postipakkumistele. Nii jae- kui ka hulgikliendid ttlesid: Jah, ma sain teie posti-
tuse. Aga ma arvasin, et nden teid jargmisel nditusel ja saan selle siis kdtte.

Teiseks, jaemiiligi véljapanek. Esimene kord, kui ma miilisin véikesel relvade
nditusel, oli see katse, mis ldks ootamatult hasti. Nii et ma kiirustasin teisele, palju
suuremale messile. Ndhes meie tooteid laual, kiisis iiks mees: Kas need on
miitigiks?

Panin kiiresti rohkem tooteid lauale ja ladusin need suurde kuhja.

Kui ma ei ndinud iihe meie edasimiiiija laual meie tooteid, kdisin tema laua
timber teist korda, kuid ei suutnud neid ikka veel mirgata. Nii et ma kiisisin te-
malt. Ta kondis kohale ja osutas neile, mis olid pooleldi maetud ja silmale kadu-
nud... Pdrast seda lasin ma 100 véljapanekumaérki siiditriikiga triikkkida ja andsin
need fasuta igale edasimiitijale.

Hiljem lasin isegi ehitada suured vdljapaneku stendid ja andsin neid ka
edasimiilijatele. Esimesed prototiilibid olid kohutavad. Kuid 16plik versioon oli
kokkupandav, kerge, holpsasti transporditav (minu tarnitud kotis) ja kohapeal
kiiresti Ules seatav. Miiiik kasvas joudsalt! Meie edasimiiiijad olid vaimustuses!

Muide, kotil oli kaks mirgistust: "U.S. Army" ja "Made in China". Metallklam-
ber oli palju ndrgem kui toelised USA armee kotid, mida ma lapsepdlvest méleta-
sin.

Miiligivahendid ja viljapaneku stendid on miiligipunktide jaemiiiijatele
ildtuntud. Kuid need ei olnud siin keskmisele korvaltanavale/hobikakaupmehele
tavaline praktika.
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