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Egy gonosz zseni nevelése
Gerhard Lauck altal

12. rész

Eloléptetés alelnokké

Tuleltiik a kiképzést. Fokozatosan belejottiink a dologba, gyakorlottd, majd
nagyon gyakorlottad valtunk. A munka 6romforrassa valt! Minden uj feladat 1zgal-
mas kihivas volt!

A masodik éviink kozepe tajan  mindkettOnket alelnokkéléptettek eld.

A masik korabbi gyakornok, aki most mar hozzdm hasonloan alelndk, hama-
rosan egy olyan terméket javasolt, amely nem felelt meg a szokésos kivalasztasi
kritériumainknak. Ezt elutasitottak.

Késdbb ujra felhozta a témat. Ezuttal én tAmogattam 6t. Az érvelésem:

Ha ez a termék - a varakozasokkal ellentétben - valoban jol teljesit, akkor ez a
potencidlis vj termékek TELJESEN UJ KATEGORIAJAT nyitia meg. Ha nem, ak-
kor ez csak egy ujabb uj terméek, amely megbukott. Nem a vilag vége.

Ez a termék hatalmas siker lett. Szamos 1) terméknek nyitotta meg az utat. Ez a
termékkategoria dontd szerepet jatszott abban is, hogy késdbb beléptiink az im-
port/export piacra.

Kitartasa ismét kifizetodott! Ne feledje, ez ugyanaz a fickd volt, aki a ki-
tartasdnak koszonhetden kapta meg az allasat.

Egyszer azt mondta nekem: A4 sikeres ember dtlagosan HETVENSZER bukik el,
mielott sikerrel jarna!



Recesszio!

A recesszio nem sokkal az el6léptetésiink utan csapott le.

A vallalat mar nem vett fel tobbé alkalmazottakat. Embereket bocsatott el.

Ajanlasokat kértek, és két nevet javasoltam a vagohidra: az egyik feliigyeldét ...
¢s a sajatomat.

A harcostarsam és én is ugy gondoltuk, hogy egyikiinket ki fogjak ragni. En azt
hittem, hogy én leszek az, mert a masik fickd tobbet tudott a szdmitogépekrol, és
diplomdja volt.

Egy nap odasétalt az asztalomhoz, és odasugta: Megnéztem a szamitogépen a bé-
rszamfejtési adatokat. A kovetkezo csekkem néhany ezer dollarral tobb a szokasos-
nal. Nyilvanvaléan végkielégités. Orom volt énnel dolgozni.

Kezet raztunk, €s én minden jot kivantam neki.

Sajnaltam 6t. De megkonnyebbiiltem, hogy nem én voltam az.

Egyébként az egyik briisszeli feliigyel6t is elbocsatottak.

Szerencsére jomodu csaladbol szdrmazott. Az apja minden reggel helikopterrel
repiilt a vidéki birtokarol az egyik belvarosi felhkarcold tetejére. igy jutott el a
munkahelyére.

Néhany honappal késdbb beugrott az iroddba, és megemlitette, hogy katalogust
indit nagy értékll termékek szdmara. Leirt néhanyat koziiliikk és az arcéduldjukat.
Egyértelmilien nem az én koltségvetésemen beliil voltak!

Az itéletre varva

Honapokkal késébb mindannyian idegesen vartuk az elsédleges eredménykimu-
tatas (P&L) elkésziiltét. A konyvel6tdl hamarosan vartuk vissza.

A recesszid megtette a hatasat. Az eladasok visszaestek. Mindenki a
legrosszabbtol tartott.

A vezérigazgatd kozolte velem, hogy jelentos veszteségre szamit a legnagyobb
¢s altalaban legnyereségesebb tizletagunkban!

Azt vélaszoltam, hogy nagyjadbol akkora nyereséget véarok, mint amekkora
veszteséget O vart. Lényegében az osszegben egyetértettiink, de a plusz vagy mi-
nusz elojelben nem ¢értettiink egyet.

Lathatoan meglepddott, €s megkérdezte, miért gondolom ezt. A parbeszéd
nagyjabol igy zajlott:

Ot: Mi az érvelésed?

En: A demogrdfiai elemzéssel jelentGsen csokkentettiik az értékesitési koltsége-
ket.



Ot: De nem volt olyan sok.

En: Igen, az volt.

Ot: Nem hiszek neked.

Nem volt értelme tovabb vitatkozni. A mérleg hamarosan esedékes volt. Az majd
eldonti a kérdést.

Amikor megérkezett, lecsaptunk ra.

Igazam volt. A recesszio ellenére is jol alltunk a nyereséggel.

A hirnevem ¢€s a befolyasom egy jabb fokozattal feljebb 1épett.

Ez az egyik dolog, amit szeretek a marketingben és a "demografiai elemzésben".
A nyereségnyereség - akar a megnovekedett eladasok, akar a kiaddsok csokkentése
révén - jol lathaté. Igy mindig én kapom érte az elismerést. Es egy nagy bonusz!
(Igen, ez a mdsik dolog, amit szeretek!)

Ugyanez igaz az 01j termékek fejlesztésére is.

Masrészt mindig sajndlom a teljesitd személyzetet. Ha 1000 megrendelést
kiildenek ki zokkenOmentesen, senki sem veszi €szre. De ha csak egy megrendelést
is elszurnak, mindenki rajuk iivolt.

Mindenesetre most mar vilagos volt, miért éltem tul a Nagy Tisztogatast.

Egy osztaly életciklusa

Divizidnk ¢€letciklusanak szakaszai gyakran ezt a mintat kovették:

Eldszor 1s, egy Uj és kiaknazatlan piacot fedeznek fel, kutatnak fel, majd
"megtamadjak".

Masodszor, az értékesités fellendiil. (A vezérigazgatd egyszer elgondolkodott:
Néhany évben nem dolgozom keményen, mégis sok pénzt keresek. Csak a falhoz
vagom a pénzemet, és az ugy ragad, mint a sar. Mds években pokolian sokat dol-
gozom, és alig keresek pénzt).

Harmadszor, a versenytarsak belépnek a piacra. A mézesheteknek vége.

Negyedszer, a nyereségesség fokozatosan csokkenni kezd.

fme egy példa:

Sok éven 4t szinte monopolhelyzetben voltunk az egyik {izletdg piacan.

Miért?

Eldszor is, felismertiik a lehetdséget, €s igyekeztiink a piac egyedi igényeinek
megfelelden cselekedni.

Masodszor, sok iigyféllel olyan rohadt nehéz volt iizletet kétni, hogy senki mas
nem tlirte volna meg dket. Kiillonosen az elsé években, ami még az én idom elott
volt.

Végiil megndtt az igényiik a termékeinkre. Még mindig elégge igényesek voltak,



de mar kozel sem olyan ésszertitlentil.

Aztdn ez a piac elkezdett megvaltozni. A termékeink iranti igény drdmaian
megnott. Természetesen minden emberiink nagyon optimista volt, kiilondsen az
egyik munkatarsi értekezleten.

Miutan az Oromujjongds elilt, én is hozzéaszoltam: Ez a piacboviiles a
legnagyobb fenyegetés, amivel valaha is szembesiiltiink ezen a piacon!

Csend. Megdobbenés. Megdobbenés.

Magyaraztam: Ez a bovités uj versenytarsak daradatat hozza magaval. Ala-
becsiilik majd az iizleti tevékenység koltsegeit ezen a piacon. Ala fogjak arazni az
drainkat. Akkor eladdsokat veszitiink, és csokkenteniink kell az drainkat, ami
csokkenti a haszonkulcsunkat... Es még akkor is veszitiink piaci részesedést, ha to-
vabbra is mi maradunk az elso helyen.

A vezerigazgatd néhany pillanatig gondolkodott, majd egyetértett.

Sajnos a joslatom valodra valt.

A mézesheteknek vége volt.

Gyartoi gondolkodasmod

Ez a hadosztadly most komoly problémaval kiizdott. Tudtuk, hogy az éarainkat
csokkenteni kell. De nem tudtuk, Zogyan tegyiik ezt meg!

Még mindig a gydrto gondolkodasmodja volt a miénk. A sziviink €s a lelkiink
lazadt a szigort koltségszadmitas szent parancsolatainak megszegésének puszta
gondolata ellen. Istenkaromlas!

Aztan egy nap belebotlottam a megoldasba a The Boardroom Report egyik cik-
kében: Az arképzés a "nyereséghez valdo hozzdjarulds €s a rezsikoltsegek"
fogalman alapul. Ez mindannyiunk szdmara 0j volt, annak ellenére, hogy egyiit-
tesen kozel egy évszazados vezetdi tapasztalatunk van!

Ez a koncepcio megmentette a nyakunkat.

Kémelharitas

Koriilbeliil egy évvel késdbb rajottiink, hogy a legnagyobb versenytarsunk azon
a piacon valahogyan még a hivatalos nagy postazas e/ott megtudta az 0j katalogus
arainkat. Feltehetden a sok nagykereskeddnk egyikétol.

Mit tegyiink?

Kitaldltam egy fondorlatos tervet.

Két katalogust nyomtatnank. Mindegyikben mas-mds arakkal.



Egy katalogust a "rossz" arakkal egy kicsit kordbban postaztunk a for-
galmazdknak. Aztan vartunk néhany hetet, hogy a versenytarsnak legyen ideje
belenézni, ennek megfeleléen modositani az 4rait, €s a sajat katalogusat a helyére
tenni. Ezutdn postaztuk a masodik katalogust a "helyes" arakkal.

Ez a trikk gy mlik6dott, mint a karikacsapas!

Elkezdiink importalni

Végiil ez a piac két kiilonbozo iranyba agazott el. Mindkét részpiacra kiilon
kataldgusokat készitettiink. A két kiilonboz6é részpiacra szant termékcsaladjaink
nem voltak azonosak, de atfedésben voltak. Az évszakonkénti eladasok eltéroek
voltak, €s azokat kiilon kovettilk nyomon. Ez nyilvanvaloan hatassal volt az ér-
tékesitési elorejelzésekre és a beszerzésre.

Az ) részpiac arra kényszeritett minket, hogy azsiai termékeket értékesitsiink.
Hamarosan nagy megrendeléseket adtunk le az importéroknek.

Sok ilyen terméket, kiilondsen a legkelendobbeket, a versenytarsak is értékesitet-
ték. Igy még egy apro arkiilonbség is nagy hatassal volt az eladasokra.

Azt javasoltam, hogy kezdjiik el mi magunk importalni a legkelendobb terméke-
ket. Rengeteg miikodd tékénk és elegendd értékesitési multunk volt ahhoz, hogy
realisan vallaljuk ¢s felmérjiik a kockazatot.

Ceégiink korabban soha nem végzett import/export tevekenységet. De legalabb
egy kis tapasztalatom volt ezen a teriileten az apam cége révén. Igy azt a meg-
bizast kaptam, hogy inditsam el és vezessem az importtevékenyseget. (A
kiilfoldon eltoltott idom szintén eldny volt. Valamint az a feltételezett képességem,
hogy "jol kijovok a kiilfoldiekkel").

A versenyeldnyiink most mar ORIASI volt!

Gyakran egyértelmiien jobb termékeket tudtunk kindlni - a versenytarsaknal
alacsonyabb aron - anélkiil, hogy feldldoztuk volna a tisztességes haszonkulcsot!
Az egyes legkelendébb termékek gyakran mar az elsd évben ot szamjegyii forgal-
mat értek el. A nyereség fellendiilt!

Kezdetben még faxkésziilékiink sem volt. Késd este, amikor mar reggel volt, ot-
thonr6l hivtam Thomast a tajvani kereskedelmi cégnél. Gyorsan j6 kapcsolatot
alakitottunk ki. (Még a hiilye vicceimen is nevetett! De lehet, hogy nem értette
elég jol az angolomat ahhoz, hogy tudja, mennyire ostoba viccek voltak. Vagy ta-
lan csak udvarias volt.)

Tobb irodagép-értékesitd is meglatogatta az irodankat, hogy a faxkésziilékeiket
reklamozza. Az egyik képviseld kiemelkedett, amikor azt mondta: Nagyon
szivesen eladnam onnek az én késziilekemet. De az igazat megvallva, van egy



masik modell, amely jobban megfelel az On igényeinek.

Az Gszintesége lenyligdzott. Szoltam a vezérigazgatonak, hogy 6rizze meg a né-
vijegyét, és ne felejtse el, hogy legkozelebb neki adom az els6 esélyt. Igen, azt ter-
veztem, hogy megveszem a termékét, még akkor is, ha az dra valamivel magasabb
volt.

Mindenesetre hamarosan megvettiik az elsd faxkésziilékiinket. Tobb mint 2000
dolléarba kertilt.

Amikor Thomas Amerikdba repiilt, hogy ligyfeleket latogasson meg, mindig
meglatogatta az irodankat. Megtudtuk, hogy az apja egy csaladi vallalatcsoportot
alapitott, amelynek éves forgalma kilenc szdmjegyli volt amerikai dollarban
kifejezve. Thomas a csoport kereskedelmi wvallalatait vezette, amely nyolc
szamjegyl forgalmat bonyolitott.

A kovetkezd ¢évben Thomas tamogatta egyik tajvani iskolatarsat, aki import/
export céget nyitott az Egyesiilt Allamokban. Megkért, hogy repiiljek oda, tala-
lkozzam vele, nézzem meg a milkodését, és adjam meg a tanicsaimat. gy is
tettem.

Thomas ugy velte, hogy az import/export cégek mind til nagy haszonkulcsot
kovetelnek. O természetesen hozzaszokott egy kereskedelmi vallalat sokkal
kisebb arréséhez. Elmagyardztam, hogy a kiilonb6z0 forgalmazasi szintek
kiilonb6zd arrést igényelnek. Rengeteg idénk volt arra, hogy a legkiilonfélébb
témakrol beszélgessiink, és ezt €élveztiik is.

Thomas késObb felajanlotta, hogy fizeti a széallodat €s az étkezést, ha valaha is
Tajvanra jonnék. A vezérigazgatd azt mondta, hogy hajlandé megengedni, hogy
kivegyek egy hetet, de a repiiléjegyet nekem kell fizetnem. Ugy déntdttem, hogy
nem megyek, mert az Osszes szabadsagomat a sziileim meglatogatasara akartam
forditani. De késébb megbantam ezt a hibat.

Egyébkeént, amellett, hogy teljes konténerrakomanyokat importaltunk Tajvanrol,
kisebb mennyiségeket mas azsiai orszagokbol is importaltunk.

Szakmai kiallitasok

Az els6 egy-két évben a legtobb helyi szakkiallitasra "munkaidében" mentem.
De néhanyra a szabadiddmben, hétvégén is elmentem. Az egyik kiallitdson, amely
az utdbbi kategoridba tartozott, felfedeztem egy 1) terméket, amelyet felvettiink a
termékcsaladba. Ez lett az egyik legnagyobb forgalmua termékiink az egyik ré-
szlegiinkon beliil az elkovetkezd években, és mar az elsé évben 6t szamjegyli for-
galmat hozott.

Ezutan a tulajdonos azt mondta, hogy barmelyik kiallitasra elmehetek, ahova



csak akarok a nagyvarosi teriileten. A fenébe is, ha akartam, elmehettem volna egy
noi fehérnemii kiallitasra. (Nem mentem... De egyszer véletleniil észrevettem egy
asztalt, amelyen szado-mazo termékeket mutattak be, puha, moshato, szérmeszerti
anyaggal parnazva.)

Szamos, a kapcsolodo ipardgak szamara szervezett kereskedelmi kiallitidson
vettem részt. Néha egy kis képzelderdvel kitalaltam, hogyan lehetne néhany
terméket a mi igényeinkhez is igazitani. Maskor csak otletet adtak. Olyasmi, mint
az "agyvihar".

Idénként az asztal tiloldalan alltam.

Néha még esti koktélpartit is tartottunk az egyik részleg ligyfelei szamdara. Az
adott piac egy korabbi vezetdjét vettiik fel "tandcsadoként". Valojaban 6 csak egy
joakaratl nagykovet volt, aki kezet razott €s megveregette a hatat. Ekozben én
korbejartam a termet, hallgattam a beszélgetéseket, feltettem néhany kérdest, €s
nyitott szemmel és fiillel jartam.

Masnap az iroddban a tanacsad6 elmondta, hogy minden nagyszerii volt, min-
denki imadott minket és a termékeinket, ¢s minden mast, amit szerinte hallani
akartunk. Miutdn elment, bemutattam a sajat jelentésemet.

Egyik évben szinte minden hétvégét kiallitoként toltéttem, hogy apam cégének
termékeit népszerlisitsem a régio fegyverkiallitasain. A piackutatas és a kereskeddi
értékesités volt az elsddleges cél. A rovid tava nyereség til szerény volt ahhoz,
hogy megérje a faradsagot... még akkor is, ha ez alig jobb volt, mint egy gyerek
limonadé standja.

Néha alneveket hasznaltam, amikor kiilonb6z6 cégek projektjein dolgoztam. Ez
néha mulatsagos helyzetekhez vezetett.

Megtanultam jobban értékelni két dolog jelentdségét:

Eldszor 1s, a vasarlasi modszer preferencidja.

Fegyverkiallitasi vasarloink szerettek személyesen vasarolni egy kiallitason.
Ritkan reagéltak a postai ajanlatokra. A kis- és nagykereskeddk egyarant azt
mondtak: Igen, megkaptam a levelét. De gondoltam, majd a kévetkezo kiallitason
talalkozunk, és akkor veszem meg.

Masodszor, kiskereskedelmi megjelenités. Amikor eldszor adtam el egy kis
fegyverkiallitason, ez egy soOtétben lovés kisérlet volt, amely véaratlanul jol
sikeriilt. Ezért elsiettem a masodik, sokkal nagyobb kidllitasra. Egy férfi meglatta
a termékeinket az asztalon, és megkérdezte: Azok eladok?

Gyorsan tobb terméket tettem az asztalra, és egy nagy kupacba halmoztam dket.

Amikor az egyik kereskeddnk asztalan nem lattam a termékeinket, méasodszor is
korbejartam az asztalat, de még mindig nem lattam dket. Ezért megkérdeztem Ot.
Odasétalt, és ramutatott rajuk, félig eltemetve és szem eldl tévesztve... Ezutan 100
display tablat szitanyomassal készittettem, és minden kereskeddnek ingyen



odaajandékoztam Oket.

Késébb még nagyméretli dllvanyokat is épittettem, €s azokat is odaadtam a
kereskeddknek. Az els6 prototipusok szormyiiek voltak. De a végleges valtozat
osszecsukhatd volt, konnyti, konnyen szallithatd (az altalam szallitott zsdkban) €s
gyorsan feldllithaté a helyszinen. Az eladasok fellendiiltek! A kereskeddink el
voltak ragadtatva!

A taskan egyébkeént két jelolés volt: "U.S. Army" és "Made in China". A fémka-
pocs sokkal gyengébb volt, mint az igazi U.S. Army zsakok, amelyekre gyerek-
korombol emlékszem.

Az eladési segédeszkdzok és a display-allvanyok kozismertek a point-of-display
kiskereskedok szamdra. De az atlagos mellékallasu/hobbiforgalmazo kereskedd
szamara itthon nem voltak bevett gyakorlat.
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