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The P&G Saga - 00

Nota: pe atunci, Italia folosea inca lira. Toate sumele au fost

convertite in euro, pentru a da o idee reala despre proportii.

Povestile si evenimentele care se desfasoara in aceste ore, zile,
saptamani si luni mi-au purtat memoria inapoi cu vreo treizeci
de ani, in vremea cand, proaspat numit agent general Gillette
pentru Calabria, m-am trezit singur si impotriva tuturor, in
fata unor decizii importante de piatd. Aveam doar informatiile
pe care le detineam, dar cunosteam bine tinutul: societatea si
muntii lui, oamenii lui, situatiile lui si gandurile din fiecare
minte in parte.

Nu era usor sa stai in opozitie cu Directia Nationala de
Vanzari de atunci, in persoana directorului ei, un om de
origine genoveza. Ma respecta pentru functia mea, dar nu ma
pretuia, din cauza caracterului meu ferm si neinduplecat — si
cu atat mai mult pentru ca eram tanar, puternic si impetuos.
Si se temea de mine, pentru ca aveam obiceiul sa infrunt pe
toata lumea fara sa spun vreodata ,,da, sa traiti”.

La fiecare ocazie nationala si internationala care mi se ivea,
vorbeam cu cei mai inalti directori din lume fara reverenta,
spunand mereu ce gandeam, oferindu-ma sa-i gazduiesc si
invitdndu-i in Calabria, fara sa-i comentez vreodata pe ceilalti
si fara sa ma amestec direct in treburile lor. Asta deranja



conducerea italiana, pentru ca de fiecare data cand sosea un
strdin era ca si cum ar fi vrut sa se uite in servieta fiecaruia.

Fiecare actiune a mea devenea o reactie si construia in mod
firesc o noua natura semanticag, ca si cum numele FREGA n-ar
fi fost doar numele unui vanzator, ci un capital al valorilor
companiei — asa cum este si astazi.

S-a intamplat ca, in zilele acelea, patru angrosisti de
detergenti din Calabria sa decida sa fuzioneze intr-o singura
companie. Cifrele erau mari si nu era vorba doar de ambitie:
au devenit credibili pe piata, intr-atat incat fiecare furnizor s-a
grabit sa deschida imediat noul cont de facturare. M-am
alaturat si eu, dar am plasat doar o comanda de deschidere
timida, ramanand in limitele propriilor mele praguri mentale,
cu plata la livrare: aceasta era procedura pentru un cont nou.

Primeam, in medie, trei telefoane pe zi de la sediul central din
Milano, care ma intrebau cum se dezvolti aceasta noua
structura, pana cand m-am oprit si am hotarat ca nu mai
voiam sa o servesc.

Managerul de zona, fost manager la Procter & Gamble, a
coborat imediat si s-a adresat fostilor sai colegi, sunand direct
la biroul din Roma. Acestia au confirmat ca linia de credit pe
care o deschisesera era de aproximativ 400.000 de euro, cu o
nota verbala: daca nu le vindem lor, putem inchide pravalia —
fara distributie numerica, date fiind tipurile noastre de
produse si politicile comerciale sustenabile, afacerea noastra
se sprijina exclusiv si in intregime pe acesti clienti angrosisti.

Ca Gillette Italia, teritoriul meu factura aproximativ 4
milioane de euro, iar cifra de afaceri istorica totala pe care cei



patru muschetari o aduceau ca zestre era de aproximativ
400.000 de euro: 10% din totalul meu.

Dar cifra care m-a facut banuitor nu era doar estimarea pe
care o prezentau furnizorilor — dandu-se drept salvatorii
comertului calabrez, cu vanzari estimate de 1,2 milioane de
euro. Era si planul lor de a deveni distribuitori directi
exclusivi, eliminandu-i pe intermediarii comerciali existenti.

Pe hartie era o afacere buna. Lucram pentru o multinationala,
pe comision. Dar ideea de a-mi face compania sa piarda bani
nu cantarise niciodata mai mult decat dorinta de a deveni
super bogat. Asadar: prudenta, frana de mana trasa, nicio
comanda usoara.

Riscul nu era economic, pentru nimeni. Era unul de reputatie,
daca ar fi luat marfa fara s-o plateasca. Iar pe cei patru
muschetari 1i cunosteam foarte bine.

Am hotarat sa nu servesc aceasta noua structura angro, iar
telefoanele de la Milano au inceput sa puna presiune
psihologica pe mine, pana cand, la al treilea telefon, am spus:
»Clientul este in pericol. Nu-1 voi aproviziona. Dar daca
directia insista, scrieti un act aditional la mandatul meu de
vanzari si preluati-1 voi ca client direct al sediului. Eu ma dau
la o parte.”

Genovezul era furios. Dar CEO-ul Italiei stia cine sunt.

Clientul a transmis telefonic la sediul Gillette o comanda in
valoare de 400.000 de euro, si toata lumea astepta sa o
introduc in terminalele mele pentru aprobare. Asta nu s-a
intamplat niciodata.



Am continuat sa lucrez, iar vanzarile mele au continuat sa
creasca fara noul client. Apoi, in iulie, la numai sapte luni
dupa ce se nascuse, aventura lor s-a incheiat, lasand pe tot
teritoriul o gaura de 10 milioane de euro in facturi neplitite.

Nimeni n-a spus nimic. Nimeni n-a comentat. Nimeni n-a
felicitat. Onoarea noastra era salvata si, odata cu ea, capitalul
nostru semantic. Nu pierduseram nici credibilitatea, nici
increderea pe piatd, nici bani, nici vanzari, iar actionarii
priveau cu ochi buni filiala italiana, care aducea la Boston o
crestere de doua cifre si nicio datorie semantica.

Ferdinando



