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Pahan neron koulutus
Gerhard Lauck

Osa 12

Ylennys varatoimitusjohtajaksi

Selvisimme koulutuksesta. Olimme vihitellen oppineet sen, tulleet taitaviksi ja
sitten erittdin taitaviksi. TyOstd tuli ilon 1dhde! Jokainen uusi vastuu oli jannittava
haaste!

Meiddat molemmat ylennettiin varatoimitusjohtajiksi noin toisen vuoden
puolivilissa.

Toinen entinen harjoittelija, joka oli nyt varatoimitusjohtaja kuten minakin, eh-
dotti pian tuotetta, joka ei tiyttinyt tavanomaisia valintakriteerejimme. Se hylatti-
n.

Myo6hemmin hén otti asian uudelleen esille. Tilld kertaa tuin hénté. Perustelin:

Jos timd tuote - vastoin odotuksia - todella menestyy hyvin, se avaa KOKO
UUDEN LUOKAN mahdollisia uusia tuotteita. Jos ei, se on vain yksi uusi tuote,
joka epdionnistui. Se ei ole maailmanloppu.

Tuosta tuotteesta tuli valtava menestys. Se tasoitti tietd monille uusille tuotteille.
Talla tuoteryhméllad oli myds ratkaiseva merkitys myohemméssd maahantuonnin
ja viennin aloittamisessa.

Hénen sinnikkyytensd kannatti jdlleen! Muistakaa, ettd tima oli sama mies, joka
sai tyonsa alun perin sinnikkyytensa ansiosta.

Hén kertoi minulle kerran: Seitsemdn kertaa ennen kuin hdn onnistuu!



Taantuma!

Lama iski pian sen jdlkeen, kun meidit oli ylennetty.

Yritys ei endd palkannut tyontekijoitd. Se irtisanoi ihmisié.

Pyysin suosituksia, ja esitin kaksi nimed hakkuulohkolle: yhden esimiehen
nimen ... ja omani.

Toverini ja mind ajattelimme molemmat, ettd jompikumpi meistd saisi kirveen.
Ajattelin, ettd se olisin mind, koska toinen kaveri tiesi enemmén tietokoneista ja
hénella oli tutkinto.

Erdana paivana hin kéveli tyopoytéini luo ja kuiskasi: Kdavin vilkaisemassa pal-
kanlaskennan lukuja tietokoneella. Seuraava shekkini on muutama tuhat dollaria
tavallista suurempi. llmeisesti eroraha. On ollut ilo tyoskennelld kanssasi.

Kattelimme ja toivotin hénelle kaikkea hyvaa.

Sadlin hantd. Mutta olin my0s helpottunut, etten se ollut mind.

Muuten, yksi jyrkkd esimies irtisanottiin myos.

Onneksi hdn tuli varakkaasta perheesti. Hanen isdnsd lensi joka aamu heli-
kopterilla hdnen maalaiskartanostaan jonkin keskustan pilvenpiirtdjin huipulle.
Néin hin padsi téihin.

Hén piipahti toimistolla useita kuukausia myohemmin ja mainitsi, ettd hdn oli
perustamassa luetteloa kalliille tuotteille. Han kuvaili joitakin niistd ja niiden hin-
talappuja. Ne eivit todellakaan kuuluneet budjettiini!

Tuomiota odotellessa

Kuukausia myohemmin odotimme kaikki hermostuneina, ettd ensisijainen tu-
loslaskelma valmistuisi. Sitd odotettiin pian kirjanpitdjalta.

Lama oli vaatinut veronsa. Myynti oli laskenut. Kaikki pelkdsivét pahinta.

Toimitusjohtaja kertoi minulle odottavansa huomattavaa tappiota suurimmalta
ja yleensa kannattavimmalta toimialaltamme!

Vastasin, ettd odotin saavani voitfoa suunnilleen saman verran kuin hidn odotti
tappiota. Olimme siis pohjimmiltaan samaa mieltd mddrdstd, mutta eri mieltd plus
- tai miinusmerkkisyydestd.

Hén oli silminndhden yllattynyt ja kysyi, miksi ajattelin niin. Keskustelu meni
suurin piirtein nain:

Héan: Mikd on sinun perustelusi?

Mina: Olemme vihentdneet myyntikuluja huomattavasti demografisen analyysin
avulla.

Hén: Mutta se ei ollut niin paljon.



Mini: Niin oli.

Héan: Hdn: En usko sinua.

Asiasta ei kannattanut keskustella enempéé. Tuloslaskelma oli maard toimittaa
pian. Se ratkaisisi asian.

Kun se saapui, tartuimme siithen.

Olin oikeassa. Olimme itse asiassa paityneet hyvin plussalle taantumasta hu-
olimatta.

Maineeni ja vaikutusvaltani nousivat taas pykilan verran.

Tamd on yksi niistd asioista, joista piddn markkinoinnissa ja
"viestdanalyysissd". Voittotulos - joko lisddntyneen myynnin tai vdhentyneiden
kulujen kautta - on hyvin ndkyva. Saan siis aina kunnian siitd. Ja suuren bonuksen!
(Kylla, se on foinen asia, josta pidan!)

Sama patee myos uusien tuotteiden kehittimiseen.

Toisaalta minua kdy aina sadliksi tayttijia. Jos he lahettavit 1000 tilausta ongel-
mitta, kukaan ei huomaa sitd. Mutta jos he mokaavat yhdenkin tilauksen, kaikki
ulvovat heille.

Nyt oli joka tapauksessa selvid, miksi olin selvinnyt suuresta puhdistuksesta.

Osaston elinkaari

Divisiooniemme elinkaaren vaiheet noudattivat usein téiti kaavaa:

Ensin 10ydetddn uudet ja hyodyntamattomat markkinat, tutkitaan niitd ja sitten
"hyokataan" niiden kimppuun.

Toiseksi, myynti kasvaa. (Toimitusjohtaja pohdiskeli kerran: Toimitusjohtaja
sanoi: Joinakin vuosina en tee kovasti toitd, mutta ansaitsen silti paljon rahaa!
Heitdn vain rahani seindd vasten, ja se tarttuu kuin mutaa. Toisina vuosina teen
toitd kuin hullu, mutta tuskin tienaan yhtddn rahaa).

Kolmanneksi kilpailijat tulevat markkinoille. Kuherruskuukausi on ohi.

Neljanneksi kannattavuus alkaa vihitellen laskea.

Téassd on esimerkki:

Meill4 oli monta vuotta ldhes monopoliasema yhden toimialan markkinoilla.

Miksi?

Ensinnédkin tunnistimme tilaisuuden ja pyrimme mukautumaan markkinoiden
ainutlaatuisiin tarpeisiin.

Toiseksi monet asiakkaat olivat niin hemmetin hankalia, ettei kukaan muu olisi
sietdnyt heitd. Varsinkin alkuvuosina, eli ennen minun aikaani.

Lopulta heiddn tarpeensa tuotteillemme kasvoi. He olivat edelleen melko
vaativia, mutta eivit enda ldheskiin yhta kohtuuttomia.



Sitten markkinat alkoivat muuttua. Tuotteidemme tarve kasvoi dramaattisesti.
Luonnollisesti kaikki tyontekijimme olivat hyvin optimistisia erityisesti erddssi
henkilostokokouksessa.

Kun riemu oli laantunut, esitin oman mielipiteeni: Tdmd markkinoiden laajentu-
minen on suurin uhka, jonka olemme koskaan kohdanneet ndilld markkinoilla!

Hiljaisuus. Himmaéstys. Himmennys.

Selitin: Tdmd laajennus tuo mukanaan uusien kilpailijoiden tulvan. Ne aliarvioi-
vat litketoiminnan kustannukset ndilld markkinoilla. Ne alittavat hintamme. Silloin
menetimme myyntid ja joudumme laskemaan hintoja, jolloin voittomarginaalimme
pienenevit... Ja menetdimme silti markkinaosuutta, vaikka pysyisimmekin
vkkosend.

Toimitusjohtaja pohti asiaa hetken ja oli sitten samaa mielta.

Valitettavasti ennustukseni kévi toteen.

Kuherruskuukausi oli ohi.

Valmistajan ajattelutapa

Talld osastolla oli nyt vakava ongelma. Tiesimme, ettd hintoja oli laskettava.
Mutta emme tienneet, miten tehdi se!

Meilld oli edelleen valmistajan ajattelutapa. Sydamemme ja sielumme kapinoi-
vat pelkkdd ajatusta vastaan, ettd tiukan kustannuslaskennan pyhia kaskyja rikot-
taisiin. Jumalanpilkkaa!

Sitten eraana paivani tormasin ratkaisuun The Boardroom Report -lehden artik-
kelissa:  Hinnoittelu, joka perustuu kisitteeseen "panos voittoon ja
yleiskustannuksiin". Se oli meille kaikille uutta, vaikka meilld oli yhteensa ldhes
vuosisadan kokemus johtotehtivista!

Tamai konsepti pelasti meidét.

Vastatiedustelu

Noin vuotta myohemmin huomasimme, ettd suurin kilpailijamme kyseisilla
markkinoilla oli jotenkin oppinut uuden luettelomme hinnat ennen virallista posti-
tusta. Luultavasti joltakin monista tukkukauppa-asiakkaistamme.

Mitd meidén pitaisi tehdi?

Keksin ovelan suunnitelman.

Painamme kaksi luetteloa. Kummassakin eri hinnat.

Postitimme yhden luettelon, jossa oli "véarat" hinnat, jakelijoille hieman etuajas-



sa. Odotimme sitten muutaman viikon, jotta kilpailijalla oli aikaa vilkaista, muk-
auttaa hintojaan vastaavasti ja laittaa oma kuvastonsa myyntiin. Sitten postitimme
toisen luettelon "oikeilla" hinnoilla.

Tamai temppu toimi kuin rasvattu!

Aloitamme tuonnin

Lopulta markkinat haarautuivat kahteen eri suuntaan. Loimme erilliset luettelot
kummallekin alamarkkinoille. Tuotevalikoimamme néille kahdelle erilliselle ala-
markkinoille eivit olleet identtisid, mutta ne olivat pééllekkiisid. Myynti kausit-
tain oli erilaista, ja sitd seurattiin erikseen. Tama vaikutti luonnollisesti myyntien-
nusteisiin ja ostoihin.

Uudet alamarkkinat pakottivat meiddt myymééin aasialaisia tuotteita. Pian teim-
me suuria tilauksia maahantuojille.

Monia néistd tuotteista, erityisesti myydyimpid, myivit myos kilpailijat.
Pienelldkin hintaerolla oli siis suuri vaikutus myyntiin.

Ehdotin, ettd alkaisimme tuoda huippumyyjid itse. Meilld oli runsaasti kayt-
topddomaa ja riittdvasti myyntihistoriaa, jotta pystyimme realistisesti ottamaan ja
arvioimaan riskin.

Yrityksemme ei ollut koskaan aiemmin harjoittanut tuontia/vientid. Minulla oli
kuitenkin ainakin hieman kokemusta tilta alalta isdni yrityksestd. Niinpd minulle
annettiin tehtdvéksi aloittaa ja johtaa maahantuontitoimintaa. (Myos ulkomailla
vietetty aika oli plussaa. Sekd oletettu kykyni tulla toimeen ulkomaalaisten
kanssa.).

Kilpailuetumme oli nyt valtava!

Pystyimme usein tarjoamaan selvéasti parempia tuotteita - halvemmalla kuin kil-
pailijat - ilman, ettd menetimme kunnon voittomarginaalin! Yksittdiset myydy-
immat tuotteet saavuttivat usein viisinumeroisen myynnin jo ensimmaisend vuon-
na. boitot kasvoivat!

Alussa meilld ei ollut edes faksilaitetta. Soitin Thomasille Taiwanin kaup-
payhtioon kotoa myohddn illalla, kun sielld oli jo aamu. Saimme nopeasti hyvén
yhteyden. (Hén jopa nauroi tyhmille vitseilleni! Toisaalta, ehkd hén ei ymmaértényt
englantia niin hyvin, ettid olisi tiennyt, miten typerid ne olivat. Tai ehkd hén oli
vain kohtelias).

Useat toimistokoneiden myyntiedustajat kdvivit toimistossamme esittelemassa
faksilaitteitaan. Yksi edustaja erottui edukseen, kun hédn sanoi: Haluaisin todella
myydd teille MINUN laitteeni. Mutta totta puhuakseni on olemassa toinen malli,
joka sopii paremmin SINUN tarpeisiisi.



Hianen rehellisyytensd teki minuun vaikutuksen. Pidin huolen siitd, ettd kerron
toimitusjohtajalle, ettd piddn hinen kiyntikorttinsa ja muistan antaa héinelle ensi
kerralla ensimméisen mahdollisuuden. Kylld, aioin ostaa hdnen tuotteensa, vaikka
hinta olisikin hieman korkeampi.

Joka tapauksessa ostimme pian ensimmadiisen faksilaitteemme. Se maksoi yli
2000 dollaria.

Aina kun Thomas lensi Amerikkaan tapaamaan asiakkaita, hdn vieraili toimis-
tossamme. Saimme tietdd, ettd hdnen isinsé oli perustanut perheyritysryhmén, jon-
ka vuotuinen litkevaihto oli yhdeksdnnumeroinen Yhdysvaltain dollareissa mitat-
tuna. Thomas johti konsernin kauppayhtiétd, jonka litkevaihto oli yli kahdeksan-
numeroinen.

Seuraavana vuonna Thomas tuki yhtd taiwanilaista koulukaveriaan, joka oli
avaamassa tuonti- ja vientiyritystd Yhdysvaltoithin. Hin pyysi minua lentimiin
sinne, tapaamaan hénet, tutustumaan toimintaan ja antamaan neuvoja. Niin tein.

Thomasin mielestd kaikki tuonti- ja vientiyritykset vaativat aivan liian suurta
voittomarginaalia. Han oli luonnollisesti tottunut kauppayhtion paljon pienempiin
katteisiin. Selitin, ettd eri jakelutasot vaativat erilaisia katteita. Meill& oli runsaasti
aikaa keskustella monenlaisista aiheista ja nautimme siité.

Myo6hemmin Thomas tarjoutui maksamaan hotellin ja ruoat, jos joskus tulisin
Taiwaniin. Toimitusjohtaja sanoi olevansa valmis antamaan minulle viikon
vapaata, mutta minun olisi maksettava lentoliput. Pédétin olla ldhtemitta, koska ha-
lusin varata kaiken loma-aikani vanhempieni luona kdymiseen. My6hemmin ka-
duin kuitenkin sitd virhetta.

Muuten, sen lisdksi, ettd tuotiin kokonaisia konttikuormia Taiwanista, tuotiin
myds pienempid mairid muista Aasian maista.

Messut

Ensimmadisend vuonna tai kahtena kédvin useimmilla paikallisilla messuilla
"kellonajalla". Mutta kidvin my0s joissakin omalla ajallani viikonloppuisin. Erdalla
messuilla, joka kuului jilkimmaiiseen kategoriaan, 16ysin uuden tuotteen, jonka
lisdsimme valikoimaan. Siitd tuli yksi suurimmista myydyimmisti tuotteistamme
yhdella osastolla vuosiksi eteenpdin, ja se tuotti viisinumeroisen miidrin myyntia
Jjo ensimmadisend vuonna.

Sen jidlkeen omistaja sanoi, ettd voin mennd mihin tahansa messuille suurkau-
punkialueella. Olisin halutessani voinut menné vaikka naisten alusvaatemessuille.
(En mennyt... Mutta kerran satuin huomaamaan pdydén, jossa oli esilld s&m-
tuotteita, jotka oli pehmustettu pehmedlld, pestivdlld, turkista muistuttavalla



kankaalla.)

Kéavin monissa asiaan liittyvien alojen messuilla. Pienelld mielikuvituksella
keksin joskus, miten saisin jotkut tuotteet sopimaan my0s meididn tarpeisiimme.
Toisinaan ne vain heréttivit ajatuksen. Vahin kuin "aivoriihi".

Toisinaan seisoin pdydin vastakkaisella puolella.

Joskus jirjestimme jopa iltaisin cocktail-tunnin yhden osaston asiakkaille. Palk-
kasimme entisen johtajan kyseisiltd markkinoilta "konsultiksi". Oikeastaan hén oli
vain hyvin tahdon ldhettilds, joka katteli ja taputti selkda. Silla vilin miné kédvelin
huoneessa, kuuntelin keskusteluja, kyselin muutaman kysymyksen ja pidin
silméni ja korvani auki.

Seuraavana pdivand toimistossa konsultti kertoi meille, ettd kaikki oli hienosti,
ettd kaikki rakastivat meitd ja tuotteitamme, ja mitd tahansa muuta hin ajatteli
meidéan haluavan kuulla. Kun hin oli 1dhtenyt, esitin oman raporttini.

Erdand vuonna vietin ldhes joka viikonloppu néytteilleasettajana markkinoimas-
sa isdni yrityksen tuotteita eri puolilla aluetta jarjestetyissa asendyttelyissid. Mark-
kinatutkimus ja jdlleenmyyjien myynti olivat ensisijaisia tavoitteita. Lyhyen ai-
kavélin voitto oli liian vaatimaton ollakseen vaivan arvoinen... vaikka se olikin
marginaalisesti parempi kuin lasten limonadikoju.

Kéytin toisinaan peitenimid tyoskennellessdni eri yritysten projekteissa. Tadma
johti joskus huvittaviin tilanteisiin.

Opin arvostamaan paremmin kahden asian merkitysta:

Ensinnékin, ostotapaan liittyvét mieltymykset.

Asemessuasiakkaamme halusivat ostaa henkilokohtaisesti nayttelyssa. He vasta-
sivat harvoin postitarjouksiin. Sekd vahittiis- e#td tukkuasiakkaat sanoivat: Kylld,
sain postilihetyksenne. Mutta ajattelin, ettd nden teiddt seuraavassa ndyttelyssd
ja hankin sen silloin.

Toiseksi vahittdismyyntindyttd. Ensimmaisen kerran kun myin pienessi asenayt-
telyssd, se oli pimedssd tapahtuva kokeilu, joka onnistui ylliattavan hyvin. Joten
kiirehdin toiseen, paljon suurempaan nayttelyyn. Kun yksi mies néki tuotteemme
pOydalla, han kysyi: Ovatko nuo myytivind?

Laitoin nopeasti lisdé tuotteita poydille ja pinosin ne suureksi kasaksi.

Kun en ndhnyt tuotteitamme erddn jilleenmyyjamme poydalld, kiersin hdnen
pOytdnsa toisen kerran, mutta en vieldkddn 16ytdnyt niitd. Niinpd kysyin hénelta.
Hin kéveli hdanen luokseen ja osoitti ne, puoliksi piilossa ja silmidnkantamattomi-
in... Sen jdlkeen teetin 100 ndyttotaulua silkkipainolla ja annoin ne ilmaiseksi
jokaiselle jdlleenmyyjalle.

Myodhemmin rakennutin jopa suuria ndyttelytelineitd ja annoin niitd myos jal-
leenmyyjille. Ensimmadiset prototyypit olivat kamalia. Lopullinen versio oli kui-
tenkin kokoontaitettava, kevyt, helppo kuljettaa (toimittamassani pussissa) ja



nopea pystyttdd paikan paélla. Myynti kukoisti! Jélleenmyyjamme olivat innois-
saan!

Sdkkilaukussa oli muuten kaksi merkintda: "U.S. Army" ja "Made in China".
Metallipidike oli paljon heikompi kuin lapsuudestani muistamani aidot Yhdysval-
tain armeijan pussit.

Myyntiavustimet ja myyntitelineet ovat tuttua tavaraa point-of-display -
kauppiaille. Mutta ne eivdt olleet yleinen kdytdnto tavalliselle sivutoimiselle/
harrastelijakauppiaalle taalla.
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Mollyn haastattelu

Kolmas osa

NSK: Nykylset projektisi ovat selviisth filosofisia ja taiteeseen littyy is.

Kerre nikemyksest Gllalsten aibet-
den valkutuksesta polithkkaan.

Molly: Adolf Mitler and the Army of
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NSDAP/AO on maailman suurin Kansallissosialistisen
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