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MENEDZEROWIE P&G NIGDY
SIE NIE SPIERAJA
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Po tamtej probie w Katanii zostaliSmy dobrymi przyjaciotmi.
Zostal nawet ojcem chrzestnym jednego z moich synow —
Vincenza, ktéry nosil imie mojego ojca — a nasza relacja pozostata
dobra, zdrowa, prawdziwa.

Ale pozostal czlowiekiem P&G z krwi i kosci i ilekro¢ odwiedzat
klienta, rozpychal sie tokciami, jakby wcigz dowodzil pierwsza
linia. Raz omal nie wyrzucono go z biur centrum dystrybucyjnego,
bo podnio6st glos az do krzyku, i dopiero moja interwencja
przywrocita spokdj.

Nie przepuszczal zadnej okazji, zeby mnie skrytykowaé, ale od razu
zrozumialem dlaczego: pociagal za dzwignie emocji — wladciwy
rodzaj tworczej prowokacji — zeby zobaczy¢, jak zareaguje. Ale
bytem synem mojego ojca, a jego obecno$¢ zawsze byla przy mnie i
patrzyta.

Nigdy nie bylo miedzy nami prawdziwej rywalizacji — kto lepszy,
kto zdolniejszy — chocby dlatego, ze obaj pracowaliSmy na ten sam
ostateczny cel, a nie dla dwoch réznych firm.

Pewnego dnia wpadl na genialny pomyst: pojecha¢ do klasztoru
kartuzoéw w Serra San Bruno, w prowincji Vibo Valentia, i sprzeda¢
maszynki dlugobrodym zakonnikom. To byl jego sposdb, zeby
pokazaé, kim jest.

Zawiozlem go tam, ale zostalem za brama klasztoru. Wyszed} dwie
godziny p6zniej z zamoOwieniem na ostrza i maszynki za 300 euro.
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Nazwa firmy: KosSci6l rzymskokatolicki. Kraj zagraniczny: Panstwo
Watykanskie. Inny adres wysylki: klasztor braci kapucynow.

Byl zachwycony, gleboko usatysfakcjonowany i musial dzwonié¢ do
Mediolanu, zeby wprowadzi¢ zamowienie recznie, bo nasz system
nie potrafil obstuzy¢ zamoéwienia sprzedazy do obcego panstwa. Na
dodatek zadziwil cala firme.

Ale nigdy sie nie przechwalal — to nie lezalo w jego zawodowej
naturze. Dokonal niemozliwego i zrobilo sie o tym glo$no: centrala
w Mediolanie oglosila to calej wloskiej sieci sprzedazy. Ja nic nie
powiedzialem. Przyjalem fakt do wiadomosci i milczalem.

Osiem dni p6zniej logistyka wystawila zawiadomienie o zwrocie
towaru: klasztor odrzucil zamowienie, a on byt wéciekly.

Kiedy wrocil, zeby dowiedzie¢ sie dlaczego, uslyszal, ze sekretarz
byl kiedys, za mtodu, handlowcem wloskiej firmy — zawsze
przekonanym o zasadzie ,kupuj za 100, sprzedawaj za 300”.
Powiedzial, ze zastosowal narzut 3%, i to im wszystko wyjasnito:
nie byt odpowiednim czlowiekiem do tej roboty. Przeprosili.

Nikt wiecej o tym nie moéwil, zadnego oficjalnego komentarza. Na
korytarzach biura zostala jedna linijka: zart o marzy 3%.

Ferdinando
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