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Educatia unui geniu al raului
de Gerhard Lauck

Partea 12

Promovarea in functia de vicepresedinte

Am supravietuit antrenamentului nostru. Am prins treptat deprinderea, am
devenit priceputi, apoi foarte priceputi. Munca devenise o sursa de bucurie! Fiec-
are noud responsabilitate era o provocare incitanta!

Amandoi am fost promovati la vicepresedinte pe la mijlocul celui de-al doilea
an.

Celalalt fost stagiar, acum vicepresedinte ca si mine, a sugerat in curand un pro-
dus care nu indeplinea criteriile noastre obisnuite de selectie. A fost respinsa.

Mai tarziu, a adus din nou vorba despre asta. De data aceasta, 1-am sustinut.
Rationamentul meu:

Daca acest produs - contrar asteptarilor - chiar se va descurca bine, atunci se
va deschide o CATEGORIE NOUA de produse noi potentiale. In caz contrar, este
doar inca un produs nou care a esuat. Nu este sfarsitul lumii.

Acest produs a avut un succes urias. A deschis calea pentru multe produse noi.
Aceastd categorie de produse a jucat, de asemenea, un rol decisiv in intrarea no-
astrd ulterioara in import/export.

Perseverenta lui a dat din nou roade! Nu uitati, acesta este acelasi individ care gi-
a obtinut locul de munca in primul rand datorita perseverentei sale.

Mi-a spus odatd: Omul mediu de succes esueaza de SAPTE ORI inainte de a
reusi!



Recesiune!

Recesiunea a lovit la scurt timp dupd ce am fost promovati.

Compania nu mai facea angajari. Concedia oameni.

Solicitand recomandari, am trimis doud nume pentru a fi taiate: cel al unuia din-
tre supervizori ...si al meu.

Eu si camaradul meu de arme ne-am gandit amandoi ca unul dintre noi va fi dat
afard. Am crezut ca eu, pentru ca celdlalt coleg stia mai multe despre calculatoare
si avea o diploma.

Intr-o zi, s-a apropiat de biroul meu si mi-a soptit: Am aruncat o privire pe furis
la cifrele de salarizare de pe computer. Urmatorul meu cec este cu cdteva mii de
dolari mai mare decdt de obicei. Evident, o indemnizatie de concediere. A fost o
placere sa lucrez cu tine.

Ne-am dat mana si i-am urat succes.

Mi-a parut rau pentru el. Dar m-am simtit i usurata ca nu eram eu.

Apropo, unul dintre supraveghetorii bruscati a fost, de asemenea, concediat.

Din fericire, provenea dintr-o familie bogata. In fiecare dimineata, tatil siu zbu-
ra cu un elicopter de la proprietatea sa de la tarda pana in varful unuia dintre zgarie-
norii din centrul orasului. Asa ajungea la serviciu.

El a trecut pe la birou cateva luni mai tarziu si a mentionat cd a inceput un cata-
log de produse de mare valoare. A descris cateva dintre ele si1 preturile lor. Cu sig-
urantd nu se incadrau in bugetul meu!

in asteptarea verdictului

Cateva luni mai tarziu, asteptam cu totii cu emotie finalizarea declaratiei de
profit si pierdere (P&L). Acesta era asteptat in curand de la contabil.

Recesiunea si-a pus amprenta. Vanzarile au scizut. Toata lumea se temea de ce e
mai rau.

Directorul general mi-a spus ca se astepta la o pierdere substantiala in cea mai
mare s1, de obicei, cea mai profitabila divizie a noastra/

[-am rdspuns ca ma asteptam la un profit aproximativ la fel de mare ca si
pierderea pe care o astepta el. In esentd, am fost de acord cu privire la sumd, dar
nu am fost de acord cu privire la semnul plus sau minus.

A fost vizibil surprins si m-a intrebat de ce am crezut asta. Dialogul a decurs
cam in felul urmator:

El: Care este rationamentul tau?



Eu: Am redus substantial cheltuielile de vanzare prin analiza demografica.

El: Dar nu a fost atat de mult.

Eu: Da, a fost.

El: Nu te cred.

Nu avea rost sa mai discutdim despre asta. Bilantul trebuia sa fie prezentat in
curand. Acesta ar fi rezolvat problema.

Cand a sosit, am sdrit pe el.

Am avut dreptate. In ciuda recesiunii, am ajuns si avem profituri in ciuda recesi-
unii.

Reputatia si influenta mea au crescut cu inca o treapta.

Acesta este unul dintre lucrurile care imi plac la marketing si la "analiza demo-
grafica". Castigul de profit - fie prin cresterea vanzarilor, fie prin reducerea chel-
tuielilor - este foarte vizibil. Asa cd intotdeauna primesc creditul pentru asta. Si un
mare bonus! (Da, acesta este celalalt lucru care imi place!).

Acelasi lucru este valabil si pentru dezvoltarea de noi produse.

Pe de alta parte, intotdeauna imi pare rdu pentru personalul care se ocupd de
indeplinirea sarcinilor. Daca trimit /.000 de comenzi fara probleme, nimeni nu ob-
serva. Dar daca gresesc chiar si o singura comanda, toatd lumea 1i urla.

In orice caz, acum era clar de ce am supravietuit Marii Epurari.

Ciclul de viata al unei divizii

Etapele din ciclul de viata al diviziilor noastre au urmat adesea acest model:

In primul rind, se descoperi o piatd noua si neexploatati, se cerceteazi si apoi se
"ataca"

In al doilea rand, explozia vanzarilor. (CEO-ul a reflectat odati: fn unii ani, nu
muncesc din greu, dar tot fac o multime de bani. Imi arunc banii la perete si se li-
pesc ca noroiul. In alfi ani muncesc ca naiba si abia fac bani).

In al treilea rand, concurentii intr pe piatd. Luna de miere s-a incheiat.

In al patrulea rand, rentabilitatea incepe si scada treptat.

Iata un exemplu:

Timp de multi ani am avut aproape un monopol pe piata unei divizii.

De ce?

In primul rand, am recunoscut o oportunitate si ne-am dat peste cap pentru a
raspunde nevoilor unice ale pietei.

In al doilea rand, multi dintre clienti erau atat de greu de tratat incat nimeni alt-
cineva nu i-ar fi suportat. Mai ales in primii ani, care au fost inainte de vremea
mea.



In cele din urma, nevoia lor pentru produsele noastre a crescut. Erau in contin-
uare destul de exigenti, dar nu la fel de nerezonabili.

Apoi, aceasta piata a inceput sa se schimbe. Nevoia pentru produsele noastre a
crescut dramatic. In mod firesc, toti oamenii nostri au fost foarte optimisti la o
sedinta a personalului, in special.

Dupa ce bucuria s-a linistit, mi-am spus parerea: Aceasta extindere a pietei este
cea mai mare amenintare cu care ne-am confruntat vreodata pe aceasta piata!

Tacere. Uimire. Perplexitate.

I-am explicat: Aceasta expansiune va aduce o avalansa de noi concurenti.
Acestia vor subestima costul de a face afaceri pe aceasta piata. Ne vor scadea
preturile. Atunci vom pierde vanzari si vom fi nevoiti sa scadem preturile, re-
ducdandu-ne astfel marjele de profit... Si tot vom pierde cota de piata, chiar daca
vom ramdane numarul 1.

Directorul general a reflectat cateva clipe si apoi a fost de acord.

Din nefericire, predictia mea s-a adeverit.

Luna de miere se incheiase.

Mentalitatea producatorului

Aceastd divizie avea acum o problemad serioasd. Stiam cad preturile noastre
trebuie sd scada. Dar nu stiam cum sa facem acest lucru!

Aveam 1incd o mentalitate de producator. Inimile si sufletele noastre se
razvrateau impotriva ideii de incdlcare a poruncilor sfinte ale unei contabilitati
stricte a costurilor. Blasfemie!

Apoi, intr-o zi, am dat peste solutie intr-un articol din The Boardroom Report:
Stabilirea preturilor pe baza conceptului de "contributie la profit si cheltuieli gen-
erale". Era ceva nou pentru noi toti, in ciuda experientei noastre executive combi-
nate de aproape un secol!

Acest concept ne-a salvat gatul.

Contrainformatii

Un an sau cam asa ceva mai tarziu, ne-am dat seama ca cel mai mare concurent
al nostru de pe acea piatd aflase cumva preturile noului nostru catalog inainte de
trimiterea oficiald a marii expedieri. Probabil de la unul dintre numeroasele noas-
tre conturi en-gros.

Ce ar trebui sa facem?



Am venit cu un plan diabolic.

Am tipari doua cataloage. Fiecare cu preturi diferite.

Trimitem un catalog cu preturi "gresite" distribuitorilor cu putin timp inainte.
Apoi asteptam cateva saptamani, astfel incat concurentul sa aiba timp sa arunce o
privire, sa isi ajusteze preturile in consecintd si sa isi pregateascd propriul catalog.
Apoi trimiteam cel de-al doilea catalog cu preturile "corecte".

Acest truc a functionat de minune!

Incepem sa importam

In cele din urma, aceasti piatd s-a ramificat in doud directii diferite. Am creat
cataloage separate pentru fiecare subpietd. Liniile noastre de produse pentru cele
doua subpiete distincte nu erau identice, dar se suprapuneau. Vanzarile in functie
de sezon erau diferite si au fost monitorizate separat. Evident, proiectiile de
vanzari si achizitiile au fost afectate.

Noua subpietd ne-a obligat sa vindem produse asiatice. In scurt timp, am inceput
sd plasdm comenzi mari cdtre importatori.

Multe dintre aceste produse, in special cele mai bine vandute, erau vandute si de
catre concurentd. Asadar, chiar si o diferentd de pret foarte mica avea un impact
mare asupra vanzarilor.

Am sugerat sd incepem sa importam noi insine produsele cele mai bine vandute.
Aveam suficient capital de lucru si suficient istoric de vanzari pentru a ne asuma si
evalua riscul in mod realist.

Compania noastrd nu a facut niciodata import/export in trecut. Dar aveam cel
putin putind experienta in acest domeniu de la compania tatalui meu. Asa cad mi s-a
incredintat sarcina de a incepe si de a conduce operatiunea de import. (Timpul
petrecut in strdindtate a fost, de asemenea, un avantaj. La fel ca si presupusa mea
capacitate de a ma "intelege cu strainii").

Avantajul nostru competitiv era acum urias!

Adesea puteam oferi produse net superioare - la preturi mai mici decat con-
curenta - fara a sacrifica o marja de profit decentad! Produsele individuale cele mai
bine vandute au atins adesea vdnzari de cinci cifre numai in primul an. Profiturile
au explodat!

La inceput nu aveam nici micar un fax. Il sunam pe Thomas de la compania
comerciald din Taiwan de acasa, seara tarziu, cand acolo era deja dimineatd. Am
stabilit rapid o relatie bund. (Chiar a ras la glumele mele stupide! Dar, din nou,
poate cd nu intelegea engleza mea suficient de bine pentru a sti cdt de proaste
erau. Sau poate ca a fost doar politicos).



Mai multi reprezentanti de vanzari de masini de birou ne-au vizitat la birou
pentru a ne prezenta faxurile lor. Un reprezentant a iesit in evidenta cand a spus:
As vrea sa va vand aparatul MEU. Dar, ca sa va spun adevarul, exista un alt mod-
el care se potriveste mai bine nevoilor Dvs.

Sinceritatea lui m-a impresionat. Am tinut sa-i spun directorului general sa
pastreze cartea sa de vizitd si sd nu uite sa-1 dea prima sansd data viitoare. Da,
aveam de gand sa-i cumpdr produsul, chiar daca pretul sdu era putin mai mare.

In orice caz, in curAnd am cumpdrat primul nostru fax. A costat peste 2.000 de
dolari.

Ori de cate ori Thomas zbura in America pentru a vizita clienti, vizita biroul
nostru. Am aflat ca tatal sdu fondase un grup de afaceri de familie cu vanzari
anuale de noua cifre in dolari americani. Thomas conducea compania comerciald a
acelui grup care avea vanzari de opt cifre superioare.

In anul urmator, Thomas 1-a sprijinit pe unul dintre colegii sai de scoala taiwan-
ezi, care isi deschidea o firma de import/export in SUA. M-a rugat sa zbor acolo,
sd ma intalnesc cu el, sd vad cum se desfasoara activitatea si sa-1 dau sfatul meu.
Asa am facut.

Thomas credea ca toate firmele de import/export cereau o marja de profit mult
prea mare. El era obisnuit, in mod natural, cu marjele mult mai mici ale unei so-
cietdti comerciale. [-am explicat ca diferitele niveluri de distributie necesita marje
diferite. Am avut destul timp sa discutam despre o mare varietate de subiecte si ne
-a facut placere sa o facem.

Mai tarziu, Thomas s-a oferit sd-mi plateascd hotelul si mancarea, daca voi veni
vreodata in Taiwan. Directorul general a spus ca este dispus sa ma lase sa imi iau
o sdptdmana liberd, dar ca va trebui sa platesc biletul de avion. Am decis sa nu ma
duc, pentru cd voiam sd-mi rezerv tot timpul de concediu pentru a-mi vizita
parintii. Dar mai tarziu am regretat aceasta greseala.

Apropo, pe langa importul de containere complete din Taiwan, am importat si
cantitdti mai mici din alte tari asiatice.

Expozitii comerciale

In primul sau al doilea an, am participat la majoritatea expozitiilor comerciale
locale "in timpul programului". Dar am mers si la unele in timpul liber, in week-
end-uri. La o expozitie comerciala care se incadra in cea de-a doua categorie, am
descoperit un nou produs pe care 1-am adaugat la linie. Acesta a devenit unul din-
tre cele mai mari vanzatori ai unei divizii pentru anii urmatori, aducand vanzari de
cinci cifre numai in primul an.



Dupa aceea, proprietarul mi-a spus ca pot merge la orice targ comercial pe care
il doresc in zona metropolitana. La naiba, as fi putut merge la o expozitie de len-
Jjerie pentru femei, daca as fi vrut. (Nu am vrut... Dar am observat din intamplare o
datd o masa care expunea produse S&M captusite cu o tesaturd moale, /avabila,
asemandtoare unei blanuri).

Am participat la multe expozitii comerciale pentru industrii conexe. Cu putina
imaginatie, uneori mi-am dat seama cum sa fac unele dintre produse sd se potrive-
asca si nevoilor noastre. Alteori, acestea au declansat doar o idee. Un fel de "brain
storming".

Din cand in cand, stateam in partea opusa a mesei.

Uneori, am gazduit chiar si un cocktail de seara pentru clientii unei divizii. Am
angajat un fost director executiv de pe piata respectiva ca "consultant". De fapt, el
era doar un ambasador de bunivointi care didea mana si bitea pe spate. Intre
timp, eu mad plimbam prin sala, ascultam conversatiile, puneam cateva intrebari si
imi tineam ochii si urechile deschise.

A doua zi, la birou, consultantul ne spunea ca totul a fost grozav, ca toatd lumea
ne iubeste pe noi si produsele noastre si orice altceva credea el ca vrem sa auzim.
Dupa ce a plecat, am prezentat propriul meu raport.

Intr-un an, mi-am petrecut aproape fiecare weekend ca expozant pentru a
promova produsele companiei tatalui meu la expozitiile de arme din intreaga regi-
une. Cercetarea pietei si vanzarile dealerilor erau obiectivele principale. Profitul
pe termen scurt era prea modest pentru a merita efortul... chiar dacd era putin mai
bun decat standul de limonada al unui copil.

Uneori am folosit pseudonime atunci cand am lucrat la proiecte pentru diferite
companii. Acest lucru a dus uneori la situatii amuzante.

Am invatat sa apreciez mai bine semnificatia a doud lucruri:

In primul rand, preferinta pentru metoda de achizitie.

Clientilor nostri de la expozitiile de arme le placea sa cumpere fata in fata la o
expozitie. Rareori raspundeau la ofertele prin postda. Clientii cu amanuntul si cu
ridicata deopotriva ar spune: Da, am primit scrisoarea dvs.! Dar m-am gandit ca
ne vom vedea la urmdtoarea expozitie si cd o voi cumpara atunci.

In al doilea rand, expunerea cu amanuntul. Prima dati cand am vandut la o mica
expozitie de arme de foc, a fost un experiment de tip "shot-in-the-dark" care a avut
rezultate neasteptat de bune. Asa cd m-am grabit la a doua expozitie, mult mai
mare. Vazand produsele noastre pe masa, un barbat m-a intrebat: Sunt de vanzare?

Am pus rapid mai multe produse pe masa si le-am stivuit intr-un teanc mare.

Cand nu am vazut produsele noastre pe masa unuia dintre dealerii nostri, m-am
mai plimbat o datd in jurul mesei sale, dar fof nu le-am putut vedea. Asa ca l-am
intrebat. El s-a apropiat si mi-a ardtat produsele, pe jumdtate ingropate si pierdute



in ochi... Dupa aceea, am comandat 100 de panouri de afisare serigrafiate si le-am
oferit gratuit fiecarui dealer.

Mai tarziu, am construit chiar si standuri mari de prezentare pe care le-am oferit
dealerilor. Primele prototipuri au fost groaznice. Dar versiunea finala era pliabila,
usoard, usor de transportat (in geanta de voiaj pe care am furnizat-o) si rapid de
instalat la fata locului. Vanzarile au explodat! Distribuitorii nostri au fost
incantati!

De altfel, geanta avea doud marcaje: "U.S. Army" si "Made in China". Agrafa
metalicd era mult mai slabd decat adevaratele genti de voiaj ale armatei americane
pe care mi le aminteam din copilarie.

Mijloacele de vanzare si standurile de prezentare sunt binecunoscute pentru
comerciantii cu amanuntul de la punctul de prezentare. Dar acestea nu erau o
practica obisnuita pentru comerciantul mediu de profil/hobbyist de aici.
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