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Utbildningen av ett ondskefullt geni
av Gerhard Lauck

Del 12

Befordran till vice VD

Vi overlevde var utbildning. Vi hade gradvis fatt klam pé det, blivit duktiga, se-
dan mycket duktiga. Arbetet blev en kélla till glidje! Varje nytt ansvar var en
spannande utmaning!

Vi blev bédda befordrade till vice VD ungefar 1 mitten av vért andra ar.

Den andra tidigare praktikanten, som nu var vice VD precis som jag, foreslog
snart en produkt som inte uppfyllde véra vanliga urvalskriterier. Forslaget avvi-
sades.

Senare tog han upp det igen. Den hér gdngen stodde jag honom. Min motivering:

Om denna produkt - tvirtemot forvintningarna - faktiskt gar bra, sa éppnar den
upp for en HELT NY KATEGORI av potentiella nya produkter. Om inte, dr det ba-
ra ytterligare en ny produkt som misslyckats. Inte virldens undergdng.

Den produkten blev en enorm framgéng. Den banade vig for manga nya produk-
ter. Denna produktkategori spelade ocksa en avgdrande roll for vért senare intrade
1 import/export.

Hans uthallighet 1onade sig igen! Kom ihdg att det var samma man som fick sitt
jobb tack vare sin uthallighet.

Han berittade en ging for mig: Den genomsnittlige framgangsrike mannen miss-
lyckas Sju ganger innan han lyckas!



Recession!

Lagkonjunkturen slog till inte alltfor 1angt efter att vi hade blivit befordrade.

Foretaget anstillde inte langre. Det sade upp folk.

Nar jag ombads komma med rekommendationer lade jag fram tva namn: en av
arbetsledarnas ... och mitt eget.

Min vapenbroder och jag trodde bada att en av oss skulle fa sparken. Jag trodde
att det skulle bli jag, eftersom den andra killen kunde mer om datorer och hade en
examen.

En dag gick han fram till mitt skrivbord och viskade: Jag tog en smygtitt pa lo-
nesiffrorna i datorn. Min ndsta check dr ndagra tusenlappar mer dn vanligt. Up-
penbarligen avgangsvederlag. Det har varit ett noje att arbeta med dig.

Vi skakade hand och jag 6nskade honom lycka till.

Jag tyckte synd om honom. Men jag kidnde mig ocksé littad dver att det inte var
jag.

En av de bryska arbetsledarna blev for 6vrigt ocksa uppsagd.

Lyckligtvis kom han frin en vélbargad familj. Varje morgon flog hans far en hel-
ikopter frén sitt lantstélle till toppen av en av skyskraporna i centrum. Det var sa
han tog sig till jobbet.

Han kom forbi kontoret ndgra ménader senare och beréttade att han holl pa att
starta en katalog for produkter med hoga forséljningspriser. Han beskrev nagra av
dem och deras prislappar. De lag definitivt inte inom min budget!

Vintar pa domen

Manader senare vintade vi alla nervost pa att den priméra resultatrikningen
skulle bli klar. Den forvintades komma tillbaka fran revisorn inom kort.

Lagkonjunkturen hade satt sina spar. Forsdljningen hade minskat. Alla fruktade
det vérsta.

VD berittade for mig att han forvintade sig en betydande forlust 1 var storsta
och vanligtvis mest lonsamma division!

Jag svarade att jag forviantade mig en vinst pd ungefar samma belopp som den
forlust han forviantade sig. Vi var alltsd overens om beloppet, men oense om plus-
eller minustecken.

Han blev mirkbart forvdnad och fragade varfor jag trodde det. Dialogen gick
ungefar s har:

Honom: Vad dr ditt resonemang?

Jag: Vi har minskat forsdljningskostnaderna avsevdrt genom den demografiska



analysen.

Honom: Men det var inte SA mycket.

Jag: Ja, det var det.

Honom: Jag tror dig inte.

Det var ingen id¢é att diskutera det vidare. Bokslutet skulle komma snart. Det
skulle avgora fragan.

Nér den kom kastade vi oss dver den.

Jag hade ritt. Vi hade faktiskt fétt ett bra resultat trots ldgkonjunkturen.

Mitt rykte och inflytande dkade ytterligare ett snipp.

Det ér en av de saker jag gillar med marknadsforing och "demografisk analys".
Vinstokningen - antingen genom Okad forsédljning eller genom minskade kostnader
- ar mycket synlig. Sé jag far alltid dran for det. Och en stor bonus! (Ja, det dr den
andra saken jag gillar!)

Samma sak giller for utveckling av nya produkter.

A andra sidan tycker jag alltid synd om personalen som arbetar med or-
deruppfyllelse. Om de skickar ut 7 000 bestdillningar utan problem ar det ingen
som marker det. Men om de gor bort sig med en enda order skdller alla ut dem.

Nu stod det 1 alla fall klart varfor jag hade Gverlevt den stora utrensningen.

Livscykeln for en division

De olika stadierna 1 véra divisioners livscykel foljde ofta detta monster:

Forst uppticks, undersdks och "attackeras" en ny och outnyttjad marknad

For det andra, forsdljningsboom. (VD:n reflekterade en ging: Vissa dr arbetar
jag inte hdrt, men jag tjdnar dndd mycket pengar. Jag kastar bara mina pengar
mot viggen och de fastnar som lera. Andra dr jobbar jag som fan och tjdnar
knappt nagra pengar).

For det tredje kommer konkurrenter in pd marknaden. Smekménaden &r over.

For det fjarde borjar 1onsamheten gradvis att sjunka.

Har ar ett exempel:

Vi hade nédstan monopol pa marknaden f6r en division under méinga ar.

Varfor da?

Forst sdg vi en mojlighet och bojde oss baklinges for att tillgodose marknadens
unika behov.

For det andra var minga av kunderna s& forbaskat jobbiga att gora affirer med
att ingen annan skulle ha statt ut med dem. Sarskilt under de forsta aren, vilket var
fore min tid.

Sa smaningom vixte deras behov av vara produkter. De var fortfarande ganska



kravande, men inte alls lika oresonliga.

Sedan borjade den hdr marknaden fordndras. Behovet av vira produkter véxte
dramatiskt. Naturligtvis var alla vara medarbetare mycket optimistiska vid ett sér-
skilt personalmote.

Nar jublet hade lagt sig lade jag in mina tva cent: Denna marknadsexpansion dr
det storsta hot vi ndgonsin har stdllts infor pa denna marknad!

Tystnad. Forvaning. Forvirring.

Jag forklarade: Denna expansion kommer att medfora en flod av nya konkurrent-
er. De kommer att underskatta kostnaderna for att gora affdrer pa den har
marknaden. De kommer att underskrida vdra priser. Dd forlorar vi forsdljning och
mdste sdnka vara priser, vilket minskar vara vinstmarginaler... Och vi kommer

fortfarande att forlora marknadsandelar, dven om vi forblir #1.

VD funderade en stund och instdmde sedan.

Tyvérr besannades min forutsigelse.

Smekménaden var dver.

Tillverkarens tankesatt

Denna division hade nu ett allvarligt problem. Vi visste att vira priser méste sin-
kas. Men vi visste inte hur vi skulle gora det!

Vi hade fortfarande en tillverkares tankesdtt. Vara hjartan och sjilar gjorde up-
pror mot blotta tanken pd en overtradelse av de heliga budorden om strikt kost-
nadsredovisning. Héadelse!

Men si en dag snubblade jag over 16sningen 1 en artikel 1 The Boardroom Re-
port: Prissittning baserad pd konceptet "bidrag till vinst och omkostnader". Det
var nytt for oss alla, trots att vi tillsammans hade nédstan hundra ars erfarenhet av
ledningsarbete!

Detta koncept rdddade oss.

Kontraspionage

Nagot ar senare insag vi att var storsta konkurrent pd den marknaden pa nagot
sitt hade fatt reda pa véra nya katalogpriser innan det officiella stora utskicket.
Formodligen fran en av vira ménga grossistkunder.

Vad skall vi gora?

Jag kom pé en slug plan.

Vi skulle trycka tvd kataloger. Var och en med olika priser.



Vi skickade en katalog med "fel" priser till distributorerna lite for tidigt. Sedan
vintade vi nagra veckor sé att konkurrenten hade tid att ta en titt, justera sina pris-
er och lagga sin egen katalog pa hyllan. Sedan skickar vi ut den andra katalogen
med de "rétta" priserna.

Det har knepet fungerade perfekt!

Vi borjar importera

S& sméaningom forgrenade sig den marknaden i tva olika riktningar. Vi skapade
separata kataloger for varje delmarknad. Vara produktlinjer for de tvd olika
delmarknaderna var inte identiska, men Overlappade varandra. Forsdljningen per
sdasong skilde sig 4t och foljdes upp separat. Sjalvklart paverkades forsiljning-
sprognoser och inkop.

Den nya delmarknaden tvingade oss att sélja asiatiska produkter. Vi gjorde snart
stora bestéllningar till importorer.

Manga av dessa produkter, sérskilt de mest sdlda, sdldes ocksa av konkurrenter-
na. S4 dven en liten prisskillnad hade stor inverkan pé forsiljningen.

Jag foreslog att vi skulle borja importera storsdljarna sjdlva. Vi hade gott om
rorelsekapital och tillrackligt med forséljningshistorik for att realistiskt kunna anta
och bedoma risken.

Viért foretag hade aldrig sysslat med import/export tidigare. Men jag hade atmin-
stone lite erfarenhet pd det hdar omrddet fran min fars foretag. Sa jag fick uppdraget
att starta och driva importverksamheten. (Min utlandsvistelse var ocksa ett plus.
Liksom min férmodade forméga att "komma 6verens med utlanningar").

Vir konkurrensfordel var nu ENORM!

Vi kunde ofta erbjuda klart overidgsna produkter - till ldgre priser dn konkurren-
terna - utan att géra avkall pa en hygglig vinstmarginal! Enskilda storsdljande
produkter uppnadde ofta femsiffriga forsdljningssiffror redan under det forsta aret.
Vinsterna skot i hojden!

I borjan hade vi inte ens en fax. Jag ringde Thomas pd handelsbolaget 1 Taiwan
hemifrén sent pd kvillen, nédr det redan var morgon dér borta. Vi fick snabbt en bra
kontakt. (Han skrattade till och med &t mina dumma skdmt! Men & andra sidan
kanske han inte forstod min engelska tillrackligt bra for att veta ~ur dumma de var.
Eller sa var han bara artig).

Flera forséljare av kontorsmaskiner besokte vart kontor for att sdlja sina fax-
maskiner. En representant stack ut nér han sa: Jag skulle verkligen vilja sdlja MIN
maskin till dig. Men sanningen att sdga finns det en annan modell som bdttre pas-
sar dina behov.



Hans érlighet imponerade pd mig. Jag beréttade det for VD:n, beholl hans vis-
itkort och kom ihég att ge honom forsta tjing ndsta gng. Ja, jag tinkte kopa hans
produkt &ven om hans pris var nagot hogre.

Hur som helst kopte vi snart var forsta faxmaskin. Den kostade over 2 000 dol-
lar.

Nér Thomas fl16g till USA for att besoka kunder besokte han vart kontor. Vi fick
veta att hans far hade grundat en familjeféretagsgrupp med en niosiffrig &r-
somséttning 1 amerikanska dollar. Thomas drev gruppens handelsbolag med en
omsittning pa 4tta siffror.

Aret dirpa stottade Thomas en av sina taiwanesiska skolkamrater, som skulle
Oppna ett import-/exportforetag i USA. Han bad mig att flyga dit, trdffa honom, ta
en titt pa verksamheten och ge honom mina rad. Det gjorde jag.

Thomas tyckte att alla import-/exportforetag krivde en alldeles for stor
vinstmarginal. Han var naturligtvis van vid handelsforetagens mycket mindre mar-
ginaler. Jag forklarade att olika distributionsnivaer kriaver olika marginaler. Vi
hade gott om tid att prata om en miangd olika @mnen och det var mycket trevligt.

Thomas erbjod sig senare att betala for mitt hotell och min mat om jag nadgonsin
kom till Taiwan. VD:n sa att han var villig att 1ata mig ta ledigt en vecka, men att
jag skulle behova betala for flygbiljetten. Jag bestimde mig for att inte dka, eft-
ersom jag ville avsitta all min semestertid till att besoka mina fordldrar. Men jag
angrade senare det misstaget.

Forutom att importera hela containerlaster frdn Taiwan importerade vi for ovrigt
dven mindre kvantiteter frén andra asiatiska linder.

Massor

Det forsta éret eller tvd gick jag pd de flesta lokala méssor "pa arbetstid". Men
jag besokte ocksa négra pa min fritid pa helgerna. P4 en méssa som tillhorde den
senare kategorin upptickte jag en ny produkt som vi lade till i sortimentet. Den
blev en av vara storsdljare inom en division under manga ar framover, med en
femsiffrig forsédljning bara under det forsta aret.

Efter det sa dgaren att jag kunde g pé vilken mdssa jag ville 1 storstadsomréddet.
Jag kunde ha gétt pd en damunderklidesmdssa, om jag hade velat. (Det gjorde jag
inte... Men jag rdkade en ging lagga marke till ett bord med S&M-produkter som
var vadderade med mjukt, tvdttbart, pilsliknande tyg).

Jag besokte manga méssor for relaterade branscher. Med lite fantasi kom jag
ibland pa hur jag kunde fa vissa av produkterna att passa dven vara behov. Andra
ganger gav de mig bara en id¢é. Ungefar som "brainstorming".



Ibland stod jag p& motsatt sida av bordet.

Ibland anordnade vi till och med en cocktailkvéll f6r kunderna i en division. Vi
anlitade en fore detta chef pd den marknaden som "konsult". Egentligen var han
bara en ambassador som skakade hand och klappade rygg. Under tiden gick jag
runt i rummet, lyssnade pa samtalen, stdllde nigra frdgor och holl 6gon och 6ron
oppna.

P& kontoret nédsta dag berdttade konsulten for oss att allt var toppen, att alla
dlskade oss och vara produkter och allt annat som han trodde att vi ville hora. Nar
han hade gatt presenterade jag min egen rapport.

Ett ar tillbringade jag néstan varje helg som utstillare for att marknadsfora min
pappas foretag pd vapenmaissor i hela regionen. Marknadsundersdkningar och
forsaljning till terforséljare var de primira mélen. Den kortsiktiga vinsten var for
blygsam for att vara vérd besviret...aven om den var marginellt bittre &n ett barns
lemonadsténd.

Jag anvénde ibland alias nér jag arbetade med projekt for olika foretag. Detta
ledde 1bland till roliga situationer.

Jag larde mig att béttre uppskatta betydelsen av tva saker:

Forst, preferens for kopmetod.

Viéra kunder pd vapenmadssor gillade att handla ansikte mot ansikte pa en missa.
De svarade sillan pé erbjudanden via post. Badde detaljhandels- och grossistkunder
skulle sdga: Ja, jag fick ditt utskick. Men jag tdnkte att jag skulle trdffa dig pa
ndsta mdssa och kopa det da.

For det andra, visning 1 detaljhandeln. Forsta gingen jag sdlde pé en liten
vapenmaissa var det ett experiment som gick ovéntat bra. S4 jag skyndade mig till
den andra, mycket storre méssan. Nir jag sag vara produkter pd bordet fragade en
man: Ar de till salu?

Jag lade snabbt fler produkter pa bordet och staplade upp dem i en stor hog.

Nar jag inte sdg vara produkter pa en av vira dterforséljares bord gick jag runt
hans bord en géng till, men kunde fortfarande inte se dem. S jag frigade honom.
Han gick fram och pekade ut dem, halvt begravda och forlorade for 6gat ... Efter
det 14t jag screentrycka 100 displayskyltar och gav bort dem gratis till alla ater-
forséljare.

Senare 1dt jag till och med bygga stora montrar som jag gav till aterforsiljarna.
De fOrsta prototyperna var fruktansvirda. Men den slutliga versionen var
hopfillbar, létt, enkel att transportera (i den duffelviska jag levererade) och snabb
att stilla upp pad plats. Forsdljningen skot i hojden! Véra aterforsdljare var
fortjusta!

For ovrigt hade duffelvdskan tvd méarkningar: "U.S. Army" och "Made in Chi-
na". Metallklamman var mycket svagare dn de riktiga duffelviaskor fran U.S. Ar-



my som jag kom ihag frdn min barndom.

Forsdljningshjidlpmedel och displayer &r vardagsmat for Point-of-Display-
aterforsédljare. Men de var inte en vanlig praxis for den genomsnittliga sido-/
hobbyistaterforsiljaren har.
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