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Educatia unui geniu al raului
de Gerhard Lauck

Partea 13

Managementul banilor si banci

Una dintre primele mele sarcini, cand am venit la companie, a fost sa aflu daca
directorul general, care se afla in transa superioara de impozitare a veniturilor, ar
trebui sa cumpere o obligatiune municipala cu randament scazut, dar scutita de
impozit, sau o obligatiune cu un randament mai mare, dar fara scutire de impozit.

Aceasta a fost una dintre primele mele intalniri cu "gestionarea banilor" la firma.
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Atunci cand consumatorul mediu alege o banca, factorii decisivi sunt, in general,
lucruri precum comoditatea, verificarea gratuita si prajitorul de pdine gratuit pe
care il primeste pentru deschiderea unui cont. Daca este norocos, poate chiar si o
casierita superba.

Omul de afaceri istet ia in considerare, de asemenea, urmatorii factori: situatia
financiara a bancii, daca este o banca de stat sau federala, politica de creditare, alte
servicii, comisioane etc..

Una dintre misiunile mele ulterioare a fost sa analizez comisioanele bancare
"ascunse".

O banca nu poate oferi "cecuri gratuite" unei intreprinderi. Sunt prea multe tran-
zactii! Banca cheltuieste prea multi bani pentru a procesa totul. Prin urmare, banca
spune ceva de genul acesta: Bine, domnule om de afaceri, nu va vom percepe nicio



taxa pentru asta, DACA mentineti un sold minim de asa si asa sumd.

O examinare atentd a) a comisioanelor standard pentru aceste tranzactii, b) a
numarului de tranzactii ale firmei dvs. si ¢) a soldului minim cerut de banca pentru
a renunta la aceste comisioane arata cat de mult platiti in realitate pentru ele sub
forma de "dobanda pierduta".

In plus, orice suma care depdseste soldul minim devine, de fapt, un imprumut
fara dobdnda la banca!

Cand am terminat analiza si am facut prezentarea catre CEO, am explicat:

Acest factor de Imprumut gratuit la banca'reduce in mod evident randamentul
efectiv al soldului minim, deoarece ne este imposibil sa il previzionam cu precizie.
Randamentul devine atdt de scazut incat este de fapt mai ieftin sa il ignoram pur si
simplu $i sa acceptam comisioanele.

In cazul nostru, economiile nu au fost atat de mari. Am preferat si pastrim marja
de sigurantd inerentd soldului minim. Dar cel putin explorasem aceastd posibilitate
si stiam aproximativ cat ne costa aceasta marja de siguranta.
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Ciclul financiar anual al corporatiei noastre semana cu un val.

Ganditi-va la ea ca la factura de utilitati:

In timpul iernii, factura la gaz de incilzire (pentru cuptorul de incilzire) este
mare, dar factura la electricitate este mica.

Primavara, ambele sunt scazute.

In timpul verii, factura la gaz este mica, dar factura la electricitate (pentru apa-
ratul de aer conditionat) este mare.

Toamna, ambele sunt scazute.

O parte a anului am avut un excedent de numerar, pe care l-am investit in bonuri
de trezorerie. O parte a anului, aveam nevoie de mai mult capital de lucru, pe care
il imprumutam treptat. Mai intdi de la directorul general, la rata de baza plus X%.
Apoi, de la banca, la rata de baza plus Y%.

Bineinteles, a existat o diferentd considerabild intre rata dobéanzii la bonurile de
trezorerie si rata dobanzii la cele douad seturi de imprumuturi!

Obiectivul este monitorizarea fluxului de numerar si pastrarea unei cantitdti sufi-
ciente de fonduri disponibile pentru a satisface nevoile pe termen scurt - si plas-
area restului acolo unde va produce cel mai mare randament.

In termeni de consumator, ganditi-va la acest lucru in felul urmator. Nu va platiti
facturile cu prea mult timp inainte de data scadenta. Daca aveti prea multi bani in
plus, achitati cardurile de credit in loc sa i1 puneti in contul de economii. (Fireste,
achitati-le mai intdi pe cele cu cea mai mare rata a dobanzii).



Acesta este scopul gestionarii banilor. Chiar si o afacere mica poate profita de
acest lucru.

De exemplu: in cazul unei cresteri a randamentului de, sa zicem, doar 1%, acest
lucru inseamna totusi 10.000 de dolari pentru fiecare 1.000.000 de dolari in fluxul
de numerar anual.

Directorul general era deja un foarte bun om de afaceri. Avea o diploma in afac-
eri. Cu toate acestea, invatase multe despre gestionarea banilor de la predecesorul
meu, MBA-ul! Apoi m-a invatat pe mine. Gestionarea banilor a devenit una dintre
sarcinile mele zilnice. Dupa ce am facut acest lucru cativa ani, am perfectionat si
mai mult metodele noastre.

Am ajustat variabila costului banilor in functie de factorul sezonier, in loc s
folosesc constanta de prime + X% pe tot parcursul anului, asa cum am invatat. Di-
rectorul general a observat schimbarea, m-a intrebat despre ea si apoi a fost de
acord cu rationamentul meu.

Fantezie versus Loterie

Sincer, as fi absolut extaziat daca un director executiv de Intreprindere mica sau
mijlocie care citeste aceste randuri m-ar suna.
Imi imaginez ca discutia se va desfasura cam asa:

CEO:

Buna, mi-a placut cartea ta! Despre chestia cu gestionarea banilor. Noi nu am
facut niciodata prea multe lucruri de acest gen. Pot sa te angajez ca §i consultant?
Daca da, care este onorariul tau?

Eu:

Multumesc, ma bucur ca ti-a placut cartea mea. Da, as fi foarte bucuros sa fac
munca de consultanta pentru dumneavoastra. Onorariul meu este de 10% din
profitul care rezulta fie din cresterea veniturilor, fie din reducerea costurilor. VOI
decideti cat de mult este! ... Dar va cer o copie a calculelor dvs. pentru propria
mea informare. La urma urmei, s-ar putea ca unul dintre noi sau amandoi sa fi
omis ceva.

Imaginati-va o companie cu un flux de numerar anual de 100.000.000 de dolari.
Daca pot creste randamentul efectului chiar si cu o sutime de procent (0,0001%),
castigul se ridica la 10.000 de dolari pe an. Propria mea parte de 10% ar fi de
1.000 de dolari... Dacd pot creste acest lucru la un procent intreg (1%), castigul es-



te de 1.000.000 de dolari, iar partea mea ar fi de 100.000 de dolari.

CEO:

Care este smecheria?

ME:

Nu e nici o captura! Am citit despre un alt consultant, din alta industrie, care
facea in mod obisnuit aceeasi oferta. S-a descurcat foarte bine. Clientii sai erau,
de asemenea, foarte multumiti. Sunt dispus sa fac acelasi lucru!

Fara gluma! Vorbesc foarte serios!

Unii oameni joaca la loto. Aceasta este pur si simplu alternativa mea.

Bineinteles, marile companii din Fortune 500 au un director financiar (CFO)
care face toate acestea mult mai bine decat as putea eu vreodata. La urma urmei, el
este un specialist in acest domeniu. In timp ce eu sunt un generalist.

Selectia bancii

Intr-o zi, directorul general ne-a convocat pe mine si pe directorul general. Ne-a
aratat un articol despre banca noastrd actuala. Acesta sublinia indicii suparatoare
care aratau ca ceva nu era in regula.

Sunt ingrijorat. Am observat inca doud semne rele. In primul rand, de fiecare
data cand ofiterul nostru de credite vine sa ne viziteze, este o persoana diferita.
lar ofertele lor de imprumut sunt prea bune. Ceva este in neregula acolo. Cred ca
e timpul sa incepem sa cautam o noud banca.

Un sfat privind selectarea bancii: Uitati-va la "datoria recuperatd". Dacd aceasta
este vizibil scazuta, acesta este un semnal de alarma. O banca sanatoasa este mai
curand inclinatd sa anuleze o datorie ca fiind rea - si, prin urmare, recupereaza o
parte mai mare din datoria deja anulata - decét o banca in dificultate.

Am procedat dupa cum urmeaza:

In primul rand, ati ficut cercetiri pentru a obtine sfaturi privind selectia bancii.

In al doilea rand, am analizat situatiile financiare ale mai multor banci din zona.

In al treilea rand, s-a intalnit cu bancherii.

In cele din urma, am deschis conturi la rei banci: unul pentru operatiunile
bancare de zi cu zi, unul pentru tranzactii mai mari si unul pentru scrisori de credit
pentru operatiunile noastre de import/export.



Poate exista o diferentdi URIASA intre binci. (Mi-am amintit acest lucru data
viitoare cand am cumparat o casa.)

Apropo, acelasi lucru este valabil si pentru companiile de tiparire. Am folosit
trei companii de tiparire diferite pentru acelasi pliant, in functie de cantitatea
necesara.

Mostenirea

Dupa ce am lucrat la firma timp de cativa ani, i-am facut urmatoarea sugestie di-
rectorului general:

Intr-o zi, copiii dumneavoastra vor mosteni compania. Ne-ati spus deja cd nu
sunt interesati sa o conduca ei insisi. Daca angajeaza pe altcineva sa o conduca
in locul lor, risca sa piarda totul. Asa ca vor dori probabil sa o vanda.

Cu toate acestea, exista o problema. Potentialii cumparatori vor fi probabil in-
teresati doar de una sau alta dintre divizii. Nu de intregul pachet. Dar compania
noastra este atat de complicata si interconectata incdt acest lucru nu ar fi posibil.
lar daca firma este canibalizata, valoarea este mult mai mica decat daca este
vanduta ca o afacere continua §i profitabila.

Totusi, acest pachet ar fi mult mai atractiv pentru un potential cumparator, daca
firma ar avea o linie de credit stabilitd, FARA sa fiti nevoit si semnati personal
creditele bancare.

S-a gandit la asta si a fost de acord.

Asa cd am inceput sd cautam banca potrivita pentru acest lucru.

Apoi ne-a vizitat un vicepresedinte de la una dintre marile banci. Directorul gen-
eral, directorul general si cu mine am participat la acea intalnire.

In cele din urma, a rimas un singur obstacol:

Contractul de tip "boiler plate" al bancii 11 dddea acesteia dreptul de a anula
imprumutul - in orice moment, din orice motiv si la discretia sa exclusiva (!) - cu
un preaviz de numai 24 de ore.

Directorul meu general a insistat asupra unui preaviz de 48 de ore. El a spus ca
are nevoie de o zi in plus pentru a face aranjamentele necesare.

Bancherul a promis ca va verifica la departamentul juridic si va suna inapoi.

Cand a sunat telefonul, bancherul ne-a spus doua lucruri:

In primul rand, avocatii bancii nu au vrut si modifice contractul standard.

In al doilea rand, ne-am pregitit mai bine pentru negociere decat multe firme de
zece ori mai mari decdt noi!



Nu a fost sfarsitul lumii. Nu aveam nevoie de acea linie de credit pentru a merge
mai departe.

Dar am fost dezamagit. Mi-am imaginat ca, intr-o zi, directorii executivi se vor
uni pentru a cumpdra compania. Ceilalti doi lucraserd acolo toata viata lor de
adulti. Nu ar fi obtinut niciodata un post comparabil in altd parte. Unul dintre ei
mi-a spus-o pe sleau. Celalalt, cu siguranta, stia si el acest lucru. Eram cu totii in-
crezatori ca noi trei impreuna am putea intr-adevar sa o conducem. Pentru ca noi
deja o conduceam la acea vreme.

Da credit acolo unde se cuvine

Pe atunci, rapoartele de credit care imi treceau prin fata biroului aratau un istoric
de credit detaliat. Nu doar un "scor".

Cand eram stagiar, directorul general refuza creditul daca vedea un singur caz de
neplatd pe un raport. Mai tarziu, l-am convins sa modifice aceastd politica: Daca
existau numeroase listdri satisfacatoare si doar o singurd neplata - si aceasta era o
factura medicala mare - recomanda aprobarea creditului.

Directorul general ne-a invatat, de asemenea, sd ludm in considerare
"standardele industriei". Acestea variaza.

In plus, dacd datoriile neperformante sunt prea mici, acest lucru poate indica
faptul ca politica de creditare este prea stricta, ceea ce poate duce la pierderi de
vanzari!
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Nu cu mult timp inainte de Marea Recesiune, planuiam sa cumpar o casa, asa ca
mi-am verificat optiunile ipotecare. Stiam ca aveam un istoric de platd excelent si
linii de credit personale mari si negarantate. Dar aveam, de asemenea, o multime
de datorii, iar venitul meu personal nu mai era la fel de mare ca altadata.

Cu toate acestea, cand o banca mi-a oferit de doua ori suma de care aveam ne-
voie, fara avans, am fost uimit.

Un bancher mi-a spus: Da, te califici. Creditul dumneavoastra este foarte bun!
Aveti doua optiuni: Pentru optiunea A, trebuie sa furnizati copii ale declaratiilor
de impozit pentru a va dovedi venitul. Pentru optiunea B, pur si simplu ne spuneti
venitul dumneavoastra. Nu trebuie sa il PROBEZI. Ne puteti spune orice suma
doriti pentru a va califica pentru orice ipoteca dorifi. Bineinteles, rata dobanzii
este mai mare pentru Optiunea B.

Nu-mi venea sa cred aceastd nebunie! Nu e de mirare ca economia natiunii s-a



dus pe apa sambetei!

Dilema ciudata a directorului general

Intr-o zi, directorul general i-a convocat pe toti membrii personalului de con-
ducere. Avea o expresie sumbra pe fatd. Niciunul dintre noi nu stia despre ce este
vorba. Ne-a prezentat dilema sa cam 1n felul urmator:

Uite cum sta treaba. Sotia mea ma bate la cap sa il angajez pe fiul nostru ca si
consultant. Incearcd sd-si infiinteze propriul cabinet de consultantd si are nevoie
de bani. Eu nu vreau sa-l angajez. Dar vreau sa scap de sotia mea, asa ca am fost
de acord. Fa-mi jocul. Nu spune nimic.

Mi-am amintit de interviul cu proaspatul absolvent de facultate care nu a vrut sa
ne impartdseasca gratuit intelepciunea sa infinitd. Dar asta a fost mai rau! Tatal isi
trimisese fiul la Harvard Business School. El avea acum un MBA. Era destinat sa
mosteneasci intr-o zi o mare parte din afacere. In loc si invete despre afacerea
familiei sale chiar si in propriul interes, se astepta ca tatdl sau sa il plateasca
pentru asta sub forma unui onorariu mare de consultant!

Mi-am dat seama ca si ceilalti directori se gandeau la acelasi lucru. Unul dintre
ei chiar mi-a spus acest lucru dupa intalnire, folosind aproape exact aceeasi formu-
lare ca s1 mine aici. Tuturor ne-a parut rau pentru directorul general si am promis
ca vom juca jocul.

in timp ce fiul a fost "consultat" la companie in urmitoarele citeva zile, am
incercat sa 11 oferim cel putin o idee de bazad despre afacere.

Apoi, directorul general a programat o sedintd importantd a personalului. Cu o zi
inainte imi spusese sa pregatesc o prezentare si sa fie simpla. Fiul era singurul de
acolo care nu-si dddea seama ca toate acestea erau doar un mare spectacol in bene-
ficiul sau. Tot ceea ce am expus era de notorietate pentru noi toti ceilalti. Cam ca
la o conferintd pentru astronomi, unde vorbitorul principal explica incet: "Soarele
se afla in centrul sistemului nostru solar. Planeta cea mai apropiata de soare este
Mercur. A doua planeta este Venus...".

Am facut un efort suplimentar pentru a vorbi incet si a pastra totul cat mai
simplu posibil. Dupa ce am explicat o ecuatie simpld, m-a intrerupt politicos, cu
un aer usor, dar totusi perceptibil, de superioritate:

Scuzati-md, dar ati spus DOUA zecimi de procent. Cu sigurantd ati vrut si spu-
neti de fapt DOUA procente. Doi la o suta, nu doi la o mie."



Cu totii a trebuit s ne muscam limba ca sd nu rddem. Directorul general se
straduia sa isi ascunda propria jend in fata gafei fiului sdu nestiutor. (A gresit cu o
magnitudine de zece.) Directorul general a mormadit ceva si mi-a facut semn sa
continui.

Acest lucru mi-a amintit de momentul in care il umilisem pe expertul IBM. Doar
ca in sens invers. Si chiar mai rau: Cel putin expertul IBM si-a dat seama ca a
facut o greseala si ca a fost prins. Fiul, un MBA (!), nu a facut acest lucru.

Reputatie si influenta

Reputatia este ceva ce se construieste prin realizarile din trecut. Influenta este
ceva ce folosesti pentru realizarile viitoare. In cazul meu, acestea au avut trei surse
principale:

in primul rand, analizele demografice au dus la reducerea substantiala a chel-
tuielilor de vanzare.

in al doilea rand, dezvoltarea de noi produse care au ca rezultat o crestere
uriasd a vanzarilor. Exemplele sunt atat primul meu produs cu cele mai mari
vanzadri, pe care l-am descoperit devreme, in timp ce participam la o expozitie
comerciald in timpul meu liber, cat si ultimul meu produs, care a fost lansat imedi-
at dupa plecarea mea.

in al treilea rand, rezolvarea problemelor prin analiza.

Iata cateva exemple lamuritoare.

Incidentul unu: Persuasiunea

A fost o Intalnire epuizantd pentru noi, cei patru directori executivi. Problema
era complicata. Discutia nu facea prea multe progrese.

Apoi am prezentat analiza mea a situatiei. Incet. Dupa fiecare pas, am verificat
fiecare fata pentru intelegere si acord.

Directorul general a comentat: 4 trecut peste rahaturi si a ajuns pana la capat!

In continuare, am incercat si explic solutia propusi. Dar a fost greu de inteles.

Apoi mi-am amintit de o sedintd mult mai devreme, in care directorul general
luase dramatic o bucata de hartie, scuipase pe ea, o sfardmase si o batjocorise: Nu
merita scuipat!

Am bagat mana 1n buzunar, am scos niste maruntis si am trantit monedele pe



biroul directorului general. Apoi am folosit acele monede pentru a-mi ilustra ex-
plicatia.

Curand, directorul general a fost de acord cu solutia propusa de mine.

Putin mai tarziu, a venit la biroul meu, m-a privit in ochi si mi-a spus: M-ai con-
vins, cand mi-ai aratat cu monedele alea!

Incidentul doi: Baiete, o sa ti-o iei!

Directorul general nu se afla in fabrica in acea zi. A aparut o situatie neobisnuita.
Nu se potrivea perfect cu nicio procedurd standard de operare (SOP) existenta.
Asa ca directorul general m-a intrebat, dar nu a fost complet impacat cu raspunsul
meu.

Nu sunt un cititor de ganduri, dar as putea citi fata asta: Bine, voi face asta.
Cdnd se intoarce directorul general, ii voi spune ca TU mi-ai spus sa fac asta.
BAIETE, O SA O PRIMESTI!

Cand CEO s-a intors, directorul general a explicat totul. Directorul general a re-
flectat un moment si apoi a spus: Afi facut ceea ce trebuia!

Directorul general a fost surprins. Eu nu am fost surprins. Stiam de ce am avut
dreptate. Si stiam ca directorul general era suficient de inteligent incat sa inteleaga
motivele din spatele SOP, nu doar sa le memoreze si sa le urmeze orbeste.

Incidentul trei: Top Dog

La scurt timp dupa aceasta, toti cei patru directori executivi se aflau intr-o
sedinta. Directorul general i-a instruit pe ceilalti doi: Daca apare vreodata ceva
cand nu sunt aici §i nu stiti ce sa faceti, intrebati-L pe EL si faceti ce va spune!
Arata spre mine.

Incidentul patru: Un mare compliment
Ai o minte idis!
Directorul general a fost, evident, foarte impresionat de realizarile mele. Acesta

a fost un mare compliment. Stiam foarte bine acest lucru. A fost complet sincer,
foarte apreciat si foarte ironic.

Plecarea mea



In cele din urma am parasit compania dupi aproximativ un deceniu - din proprie
initiativd si in termeni buni, NU am fost concediat! Era incd aproximativ de
aceeasi marime 1n ceea ce priveste vanzarile anuale brute. Diviziunile si pietele au
avut fluctuatii, dar s-au echilibrat reciproc in general. Produsele cele mai bine
vandute devenisera produse demodate, iar produsele nou aparute devenisera su-
perstaruri.

Cand am sunat cateva luni mai tarziu si am intrebat cum merg lucrurile, direc-
torul general mi-a spus: Minunat, multumita tie!"

La inceput, nu am stiut ce sa cred despre asta. Mergeau lucrurile grozav, pentru
ca eu eram plecat?!?

Dar nu...

Ultimul produs pe care il concepusem si il sustinusem inainte de a pleca - fusese
lansat la scurt timp dupa ce plecasem - produsese vanzari de un sfert de milion de
dolari in acele cdteva luni.

M-am bucurat ca am oferit companiei un fel de "cadou de adio inversat".

Daca as mai fi rdmas incad un an, un alt bonus de cinci cifre ar fi fost destul de
sigur. Dar tot nu am regretat ca m-am intors acasa.

Cu toate acestea, Cortina de Fier a cazut. Datoria a fost chemata!
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