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Raha juhtimine ja pangandus

Uks minu esimesi iilesandeid, kui ma esimest korda ettevdttesse tulin, oli vilja
selgitada, kas tegevjuht, kes oli korgeimas tulumaksusiisteemis, peaks ostma
madala tootlusega, kuid maksuvaba munitsipaalvolakirja voi kérgema tootlusega,
kuid maksuvaba volakirja.

See oli liks minu esimesi kokkupuuteid "rahahaldusega" ettevottes.

& %k sk sk ok

Kui keskmine tarbija valib panga, on otsustavateks teguriteks tavaliselt sellised
asjad nagu mugavus, tasuta arveldus ja tasuta roster, mille ta saab konto avamise
eest. Kui tal on Onne, siis voib-olla isegi suurepdrane kassapidaja.

Nutikas drimees arvestab ka jargmisi tegureid: panga finantsseisund, kas pank on
riikliku vo1 foderaalse pangakontoriga, selle laenupoliitika, muud teenused, tasud
jne.

Uks minu hilisematest {ilesannetest oli analiiiisida meie "varjatud" pangatasusid.

Pank ei saa anda ettevottele "tasuta kontrolli". Tehinguid on liiga palju! Kdikide
tootlemiseks kulub pangale liiga palju raha. Seetottu litleb pank midagi sellist: Me
ei vota teilt selle eest tasu, kui te sdilitate sellise ja sellise summa suuruse miini-
mumsaldo.

Lihemalt uurides a) nende tehingute standardtasusid, b) teie ettevotte tehingute



arvu ja c¢) panga ndutavat miinimumsaldot, et loobuda nendest tasudest, selgub,
kui palju te tegelikult nende eest "saamatajdénud intresside" néol maksate.

Lisaks sellele muutub iga miinimumsaldot iletav summa tegelikult teie intressiv-
abaks laenuks pangale!

Kui ma analiiiisi 10petasin ja tegin oma ettekande tegevjuhile, selgitasin:

See tegur tasuta laen pangale'vihendab ilmselgelt miinimumsaldo tegelikku too-
tlust, sest meil on voimatu seda tdpselt prognoosida. Tootlus muutub nii madalaks,
et tegelikult on odavam seda lihtsalt ignoreerida ja leppida tasudega.

Meie puhul ei olnud kokkuhoid nii suur. Me eelistasime siilitada miini-
mumsaldoga kaasnevat kindlusvaru. Aga vdhemalt olime uurinud vdimalust ja
teadsime, mis see kindlusvaru meile umbes maksma laheb.
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Meie ettevotte aastane finantstsiikkel sarnanes lainele.

Moelge sellele nagu oma kommunaalarvele:

Talvel on teie kiittegaasiarve (ahju eest) korge, kuid elektriarve on madal.

Kevadel on mdlemad madalad.

Suvel on teie gaasiarve madal, kuid elektriarve (kliimaseadme eest) on korge.

Stigisel on mdlemad madalad.

Osa aastast oli meil sularaha iilejadk, mille me investeerisime riigivola-
kirjadesse. Osa aastast vajasime rohkem kaibekapitali, mida me jdark-jdrgult lae-
nasime. Koigepealt tegevjuhilt, intressiga prime pluss X%. Seejdrel pangast
intressimidraga Y% pluss Y%.

Loomulikult oli riigivolakirjade intressimadidrade ja kahe laenukomplekti
intressimddrade vahel méarkimisvaarne erinevus!

Eesmirk on jdlgida rahavooge ja hoida piisavalt vahendeid, et rahuldada liihi-
ajalisi vajadusi, ning parkida lilejadnud vahendid sinna, kus need annavad koige
suuremat tulu.

Mbaelge sellest tarbija seisukohast niimoodi. Ara maksa oma arveid liiga kaua
enne tihtaega. Kui sul on liiga palju sularaha iile, siis maksa krediitkaardid ira,
selle asemel, et panna see sdédstukontole. (Loomulikult maksa koigepealt dra need,
millel on koige korgem intressiméddr).

See ongi see, mida raha haldamine endast kujutab. Isegi viikeettevote voib
sellest kasu saada.

Niiteks: See tdhendab, et kui tootlus suureneb niiteks ainult 1%, on see ikkagi
10 000 dollarit 1 000 000 dollarilise aastase rahavoo kohta.

Tegevjuht oli juba véga hea drimees. Tal oli drikraad. Sellegipoolest oli ta minu
eelkdijalt, MBA'lt, palju raha haldamise kohta oppinud! Siis Opetas ta mind. Ra-



hahaldusest sai liks minu igapdevastest kohustustest. Parast seda, kui olin sellega
paar aastat tegelenud, viimistlesin meie meetodeid veelgi.

Ma kohandasin raha maksumuse muutuja hooajalise teguriga, selle asemel, et
kasutada kogu aasta jooksul konstantset prima + X%, nagu mulle oli dpetatud.
Tegevjuht mérkas muudatust, kiisis minult selle kohta ja ndustus seejdrel minu
pohjendustega.

Fantaasia versus loterii

Ausalt 6eldes oleksin tédiesti vaimustuses, kui seda lugev viikese voi keskmise
suurusega ettevotte juht mulle helistaks.
Ma kujutan ette, et vestlus kulgeb umbes nii:

TEGEVJUHT:

Tere, mulle meeldis teie raamat! Selle raha haldamise asja kohta. Me ei ole kunagi
palju sellist asja teinud. Kas ma voin teid konsultandina palgata? Kui jah, siis mil-
line on teie tasu?

Mina:

Tdnan, mul on hea meel, et teile mu raamat meeldis. Jah, ma oleksin viga onnelik,
kui saaksin teie jaoks konsultatsioonitood teha. Minu tasu on 10% kasumist, mis
tuleneb kas tulude suurendamisest voi kulude vihendamisest. Teie otsustate, kui
palju see on! ... Aga ma palun koopiat teie arvutustest enda teavitamiseks. Loppu-
de lopuks voib tihel voi molemal meist midagi kahe silma vahele jddda.

Kujutage ette ettevotet, mille aastane rahavoog on 100 000 000 dollarit. Kui ma
suudan suurendada efekti tootlust kasvoi iihe protsendi sajandiku vorra
(0,0001%), on kasum 10 000 dollarit aastas. Minu enda 10%-line osa oleks 1000
dollarit... Kui ma suudan seda suurendada iihe terve protsendi (1%) vorra, on see 1
000 000 dollari suurune kasum ja minu osa oleks 100 000 dollarit.

TEGEVJUHT:
Milles seisneb saak?

ME:

Ei mingit saaki! Ma lugesin tihest teisest konsultandist, kes teises toostusharus tegi
regulaarselt sama pakkumise. Tal ldks viga hdsti. Ka tema kliendid olid vdga ra-
hul. Ma olen valmis tegema sama asja!



Ei nalja! Ma olen téiesti tdsiselt!

Moned inimesed méngivad loteriid. See on lihtsalt minu alternatiiv.

Loomulikult on suurtel Fortune 500 ettevotetel finantsjuht (CFO), kes teeb seda
koike palju paremini, kui mina seda kunagi suudaksin. Loppude 16puks on ta selle
valdkonna spetsialist. Samas kui mina olen generalist.

Panga valik

Uhel pieval kutsus tegevjuht peadirektor ja mind kokku. Ta niitas meile artiklit
meie praeguse panga kohta. See osutas murettekitavatele markidele, et midagi ei
ole korras.

Ma olen mures. Olen mdrganud veel kahte halba mdrki. Esiteks, iga kord, kui
meie laenuametnik meile kiilla tuleb, on see erinev inimene. Ja nende laenupak-
kumised on liiga head. Midagi on seal valesti. Ma arvan, et on aeg hakata otsima
uut panka.

Nouanne panga valiku kohta: Vaata "sissendutud volga". Kui see on silmatorka-
valt madal, on see hoiatusmérk. Terve pank kipub kiiremini volgu halva volgne-
vusena maha kandma - ja seega kaob suurem osa juba maha kantud volgadest - kui
haigestunud pank.

Me tegutsesime jargmiselt:

Kdigepealt uurisime nduandeid panga valiku kohta.

Teiseks, vaatas mitme piirkonna panga finantsaruandeid.

Kolmandaks, kohtusime pankuritega.

Lopuks avasime kontod kolmes pangas: liks igapdevaseks panganduseks, iiks
suuremate tehingute jaoks ja iiks akreditiivide jaoks meie impordi- ja ekspord-
itehingute jaoks.

Pankade vahel voib olla SUUR erinevus. (See jdi mulle meelde, kui ma jairgmine
kord maja ostsin.)

Muide, sama kehtib ka triikiettevotete kohta. Me kasutasime iihe ja sama flaieri
jaoks kolme erinevat triikikoda, soltuvalt vajaminevast kogusest.

Parimine

Pérast seda, kui olin juba mitu aastat firmas to6tanud, tegin tegevjuhile jargmise



ettepaneku:

Uhel péieval pirivad teie lapsed ettevétte. Te olete juba delnud, et neil ei ole huvi
seda ise juhtida. Kui nad palgavad kellegi teise seda nende eest juhtima, on oht, et
nad kaotavad koik. Seega tahavad nad seda toendoliselt miiiia.

Siiski on iiks probleem. Potentsiaalsed ostjad on toendoliselt huvitatud ainult
tihest voi teisest osakonnast. Mitte kogu pakett. Aga meie ettevote on nii keeruline
ja poimunud, et see ei oleks voimalik. Ja kui ettevote kannibaliseeritakse, on
vddrtus palju vdiksem kui siis, kui see miitiakse jdtkuva, kasumliku kontsernina.

See pakettleping oleks aga potentsiaalsele ostjale palju atraktiivsem, kui ettevot-
tel oleks kehtestatud krediidiliin, ilma et te peaksite isiklikult pangalaenu kaasall-
kirjastama.

Ta motles selle iile ja ndustus.

Seega hakkasime otsima selleks sobivat panka.

Siis kiilastas meid lihe suure panga asepresident. Tegevjuht, peadirektor ja mina
osalesime sellel kohtumisel.

Lopuks jii ainult diks takistus:

Pangale antud leping andis talle diguse nduda laenu tagasi - igal ajal, mis tahes
poOhjusel ja oma drandgemise jargi (!) - ainult 24 tunni etteteatamisega.

Minu tegevjuht noudis 48-tfunnist etteteatamist. Ta {itles, et tal on vaja lisapéeva,
et teha korraldusi.

Pankur lubas kontrollida oma digusosakonda ja helistada tagasi.

Kui telefon helises, iitles pankur meile kaks asja:

Esiteks ei muudaks panga juristid tiiliplepingut.

Teiseks, me olime teinud ldbirddkimisteks paremat ettevalmistustood kui paljud
kiimme korda suuremad firmad!

See e1 olnud maailma 16pp. Me ei vajanud seda krediidiliini, et jitkata.

Aga ma olin pettunud. Olin ette kujutanud, et tippjuhid iihinevad iihel paeval ja
ostavad ettevotte dra. Kaks teist olid seal tootanud kogu oma tdiskasvanud elu.
Nad ei saaks kunagi mujal vorreldavat ametikohta. Uks neist iitles seda mulle otse
vilja. Teine teadis seda kindlasti ka. Me koik olime kindlad, et me kolmekesi koos
suudame seda toepoolest juhtida. Sest me juhtisime seda juba siis.

Andke Kkrediiti seal, kus seda vaja on

Toona nditasid minu laua peal litkunud krediidiaruanded tiksikasjalikku krediidi-
ajalugu. Mitte ainult "skoor".



Kui ma olin praktikant, keeldus tegevjuht krediidist, kui ta nigi aruandes iihtki
makseviivitust. Hiljem veensin teda seda poliitikat muutma: Kui oli arvukalt ra-
huldavaid andmeid ja ainult {iks makseviivitus - ja see oli suur meditsiiniline arve
-, soovitasin ma krediiti heaks kiita.

Samuti Opetas tegevjuht meid arvestama "toOstusstandarditega". Need on erine-
vad.

Lisaks sellele, kui halbade vdlgade arv on liiga vdike, vOib see viidata liiga
rangele krediidipoliitikale, mis v0ib kaasa tuua miitligi kaotuse!

* %k sk sk ok

Mitte kaua enne suurt majanduslangust kavatsesin osta maja, seega uurisin oma
hiipoteeklaenuvoimalusi. Teadsin, et mul on suurepdrane maksekidik ja suured
tagamata isiklikud krediidiliinid. Kuid mul oli ka palju volgu ja minu isiklik sis-
setulek ei olnud enam nii suur kui varem.

Siiski, kui iiks pank pakkus mulle kaks korda suuremat summat, kui ma vajasin,
ilma sissemakseta, olin ma jahmunud.

Uks pankur iitles mulle: Jah, te kvalifitseerute. Teie krediit on suurepcirane! Teil
on kaks voimalust: Te peate esitama koopiad oma maksudeklaratsioonidest, et
téendada oma sissetulekut. Variandi B puhul te lihtsalt RAAGITE meile oma sis-
setulekust. Te ei pea seda toendama. Te voite meile 6elda mis tahes summa, mida
soovite, et saada mis tahes hiipoteeklaenu, mida soovite. Loomulikult on B-
variandi puhul intressimddr korgem.

Ma ei suutnud seda hullust uskuda! Pole ime, et riigi majandus ldks pohja!

Tegevjuhi kummaline dilemma

Uhel pieval kutsus tegevjuht kokku kdik juhtivtodtajad. Tema nigu oli siinge.
Keegi meist ei teadnud, millega see kdik seotud on. Ta kirjeldas oma dilemmat {is-
na tipselt jargmiselt:

Vaata, see on nii. Mu naine nérritab mind, et ma votaks meie poja konsultandiks.
Ta tiritab luua oma konsultatsioonipraksist ja vajab raha. Ma ei taha teda palga-
ta. Aga ma tahan oma naise kdest lahti saada, nii et ma olen sellega nous. Lihtsalt
mdngige kaasa. Ara iitle midagi.

Mulle meenus intervjuu varske kolledzi 10petajaga, kes ei tahtnud oma IGpmatut
tarkust meiega tasuta jagada. Aga see oli hullem! Isa oli pannud oma poja Harvar-



di &rikoolis dppima. Tal oli niiid MBA. Ta pidi iihel pdeval parima suure osa
ettevottest. Selle asemel, et Oppida oma pere éri isegi enda huvides, ootas ta, et isa
maksaks talle selle eest kopsaka konsultatsioonitasu néol!

Ma nigin, et teised juhid mdtlesid sama. Uks neist iitles mulle seda isegi pirast
koosolekut, kasutades peaaegu tdpselt sama sOnastust, mida ma siin kasutasin.
Meil koigil oli tegevjuhist kahju ja me lubasime, et mdngime palli.

Samal ajal kui poeg "konsulteeris" ettevottes jirgmiste pdevade jooksul,
plitidsime talle anda vihemalt viga pohilise ettekujutuse ettevottest.

Siis méadras tegevjuht suure personalikoosoleku. Ta oli mulle eelmisel pieval
oelnud, et valmistan ette ettekande ja et see oleks lihtne. Poeg oli seal ainuke, kes
el moistnud, et see koOik on lihtsalt suur show tema kasuks. Koik, mida ma
seletasin, oli meile teistele iildteada. Umbes nagu astronoomide konverents, kus
peaesineja aeglaselt seletab: "Pdike on meie péikesesiisteemi keskmes. Paikesele
lahim planeet on Merkuur. Teine planeet on Veenus...".

Piitidsin eriti palju vaeva niha, et rddkida aeglaselt ja hoida koik nii lihtsana kui
vOimalik. Pdrast ithe lihtsa vorrandi selgitamist katkestas ta mind viisakalt ja
kerge, kuid siiski tajutava iileolekuga:

Vabandage, aga te iitlesite KAHEKS kiimnendikku iihest protsendist. Kindlasti
motlete te tegelikult KAHTE protsenti. Kaks protsenti sajast, mitte kaks protsenti
tuhandest."

Me koik pidime keelt hammustada, et mitte naerda. Tegevjuht piilidis varjata
oma piinlikkust oma asjatundmatu poja eksimuse iile. (Ta eksis kiimme korda.)
Tegevjuht muheles midagi ja viipas mulle, et ma jatkaksin.

See tuletas mulle meelde, kui olin IBMi eksperti alandanud. Ainult et vastupidi.
Ja veelgi hullem: Vihemalt IBMi ekspert sai aru, et ta oli teinud vea ja oli tabatud.
Poeg, MBA (!), ei teinud seda.

Maine ja mojuvoim

Maine on midagi, mida ehitatakse varasemate saavutuste kaudu. Mainet kasu-
tate tulevaste saavutuste saavutamiseks. Minu puhul oli neil kolm peamist allikat:

Esiteks, demograafilised analiiiisid, mille tulemuseks on oluliselt vahenenud
miiigikulud.

Teiseks, uute toodete arendamine, mille tulemuseks on tohutu miitigitulu.
Naiitena voib tuua nii minu esimese enimmiiiidud toote, mille avastasin varakult,



kui kéisin omal ajal messil, kui ka minu viimase toote, mis toodi turule kohe
parast minu lahkumist.
Kolmandaks, probleemide lahendamine analiiiisi kaudu.

Siin on moned valgustavad néited.

Esimene juhtum: veenmine

See oli meie nelja tippjuhi jaoks kurnav koosolek. Probleem oli keeruline.
Arutelu ei edenenud kuigi palju.

Seejdrel esitasin oma analiiiisi olukorra kohta. Aeglaselt. Pérast iga sammu
kontrollisin iga ndo arusaamist ja ndusolekut.

Tegevjuht kommenteeris: Ta loikas libi jama ja joudis asja tuumani!

Seejarel pliidsin selgitada oma pakutud lahendust. Kuid see oli raskesti
moistetav.

Siis meenus mulle iiks palju varasem koosolek, kus tegevjuht oli dramaatiliselt
haaranud paberitiiki, siilitanud selle peale, purustanud selle kokku ja pdlglikult
vilja kdinud: See ei ole siilitamist vddrt!

Sirutasin taskusse, tdmbasin vidlja moned lahtised rahad ja likkasin miindid
tegevjuhi lauale. Siis kasutasin neid miinte oma selgituse illustreerimiseks.

Peagi ndustus tegevjuht minu pakutud lahendusega.

Veidi aega hiljem tuli ta minu laua juurde, vaatas mulle silma ja iitles: Sa veen-
sid mind, kui nditasid mulle neid miinte!

Juhtum kaks: Juku, sa saad seda!

Tegevjuht ei olnud sel pédeval tehases. Tekkis ebatavaline olukord. See ei
sobinud ideaalselt iihegi olemasoleva standardse tookorra (SOP) juurde. Nii et
peadirektor kiisis minult, kuid ei olnud minu vastusega tdiesti rahul.

Ma ei ole mdttelugeja, aga ma voin seda ndgu lugeda: Okei, ma teen seda. Kui
tegevjuht tagasi tuleb, iitlen talle, et SINA kdskisid mul seda teha. POISS, SAA-
VAD SELLE KATTE!

Kui tegevjuht tagasi tuli, selgitas peadirektor koik &dra. Tegevjuht mdtles hetkeks
ja titles siis: Te tegite oigesti!

Peadirektor oli iillatunud. Mina ei olnud. Ma teadsin, miks mul oli digus. Ja ma
teadsin, et tegevjuht on piisavalt tark, et moista SOPi pohjuseid, mitte lihtsalt
meelde jatta ja pimesi jargida.

Kolmas juhtum: Top Dog



Mitte kaua aega pérast seda olid kdik neli tippjuhti koosolekul. Tegevjuht juhen-
das kahte teist: Kui kunagi tuleb midagi ette, kui mind ei ole kohal ja te ei tea,
mida teha, kiisige TEMA-It ja tehke seda, mida ta titleb! Ta osutas mulle.

Neljas juhtum: Suur kompliment

Tegevjuht oli minu saavutusest ilmselgelt viga muljet avaldanud. See oli suur
kompliment. Ma teadsin seda véiga hésti. See oli taiesti siiras, korgelt hinnatud ja
viga irooniline.

Minu lahkumine

Lopuks lahkusin ettevattest umbes kiimne aasta pirast - omal algatusel ja heades
tingimustes, EI vallandatud! See oli ikka veel umbes sama suur, kui arvestada aas-
ta brutomiiiiki. Osakonnad ja turud olid vdhenenud ja kahanenud, kuid iildiselt
tasakaalustasid tliksteist. Enim miitidud toodetest olid saanud "has-beens" ja uutest
toodetest olid saanud superstaarid.

Kui ma kuu aega hiljem helistasin ja kiisisin, kuidas asjad edenevad, iitles pead-
irektor: Suurepdrane, tinu teile!"

Alguses ma ei teadnud, mida sellest arvata. Kas asjad ldksid suurepiraselt, sest
ma olin dra?\?

Agaei...

Viimane toode, mille olin vilja modelnud ja mille eestvedajaks olin enne
lahkumist olnud - see toodi turule vahetult parast minu lahkumist -, oli nende
paari kuu jooksul andnud veerand miljonit dollarit miitigitulu.

Mul oli hea meel, et ma andsin ettevottele omamoodi "vastupidise lahkumisk-
ingituse".

Kui ma oleksin jddnud veel iiheks aastaks, oleks jirjekordne viiekohaline
boonus olnud iisna kindel. Aga ma ei kahetsenud ikkagi koju naasmist.

Kuid raudne eesriie oli langenud. Kohustus kutsus!
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