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Per sonen

Brigo Vertreter

M onti Buyer

Cozza Verkaufsdirektor

Gloria BrigosFrau

Shon Geschaftsfuhrer (einziger Deutscher unter Italienern)
Chiara Tramperin

DieHandlung spielt in unseren Tagen in Mailand und Umgebung.



Der Markt ist rational
|

Montis Buro.

Monti sitzt am Schreibtisch und ist mit der Uberprifung von Tabellen beschaftigt.

Brigo kommt herein. Er lachelt und schiittelt Monti die Hand. Monti erwidert den Hande-
druck, ohne sich zu erheben oder Brigo anzusehen.

BRIGO Wie war der Urlaub, Monti?
Monti antwortet nicht. Er ist prift weiter die Tabellen.

BRIGO Ich sehe schon, was los ist. Zwei oder drei Tage Stress und esist, as
wére man nie im Urlaub gewesen. Ist ja auch kein Wunder. Die Betrie-
be sind unterbesetzt heutzutage ... ein wenig unterbesetzt, ja. Schade,
denn deshab ist Ihre Zeit immer so knapp bemessen. Sie haben den Ka-
lender auf Threm Tisch, mit den ganzen Terminen, Sie treffen zehn,
zwOlf Vertreter pro Tag, Sie sind ein Sklave des Kapitals, Sie stehen
permanent unter Druck, das Lager ruft an und sagt: Du machst pausen
los Bestellungen, hier kommt ein Laster nach dem anderen an, wo sol-
len wir denn hin mit den Waren? Glauben Sie, ich weil3 das nicht, nach
so vielen Jahren? Sie sind mit Papieren, Tabellen, Gegentabellen zuge-
mullt ... kurz und gut, Sie sind immer schlechter Laune. Habe ich
Recht? Auch uns gegentiber, die wir das nicht verdienen. Ich nehme I h-
nen das aber nicht Ubel, um Gottes Willen. Wir sind ja nicht solche R+
pel wie die von der Konkurrenz. Wir sind die Herren Vertreter par ex-
cellence, hoflicher Handedruck, feine Manieren..

MONTI (zieht die Uhr vom Handgelenk und legt sie gut sichtbar auf den Tisch)
Zehn Minuten.
BRIGO (mit einem breiten Lacheln) Wie haben Sie im August abgeschlossen?

Vor meinem Urlaub habe ich die Filialen der Gegend besucht. Ich muss
sagen, die Promotion war sehr gut kommuniziert und prasentiert ...

MONTI (hebt den Blick von seinem Blatt, unterbricht ihn) Tausend Kisten
Waschpulver in zwei Wochen. Der Schnitt liegt bei dreihundert. Die
Promotion ist ausgelaufen, inzwischen. Wenn Sie deswegen herge-
kommen sind, haben Sie den Weg umsonst gemacht.

BRIGO Tausend: nicht schlecht. Das schreibe ich mir auf, die Zahl ist ja beacht-
lich. (Schreibt auf einen Block.) Das Produkt.

MONTI Nichts zu machen. Von heute bis Ende Oktober keine Lieferungen
mehr. Ich habe das Lager voll.

BRIGO Da gibt es aber eine wunderbare Neuheit, von der ich Ihnen unbedingt
erzdhlen muss.

MONTI Sie kénnen mir erzéhlen, was Sie wollen, ich kaufe nichts.



BRIGO

MONTI

BRIGO

Ich verstehe. Wir verkaufen dem Kunden immer ein bisschen mehr als
er normalerweise kaufen wirde. Aber das ist unser Job. Klar, dass Sie
zu mauern versuchen. Jetzt geht es darum, sie umzustof3en, diese Mau
er, den Riss zu finden, in den ich meinen Keil hineintreiben kann, der
die Wand zum Einsturz bringt.

Sie bringen hier Uberhaupt nichts zum Einsturz.

Ein Scherz, Monti. Das ist doch nur ein Informationsgesprach. Lassen
Sie mich fortfahren. Also. Ich fange mit dem Anfang an. Was braucht
man, um den Konsum zu stimulieren? News, News, News, News. Vor
allem in einem so unbestandigen Sektor wie Bad und Kiiche, wo sich
der Markt stéandig in der Evolution befindet. Einverstanden? Gut. Zwei-
ter entscheidender Schritt: Wie soll man auf die neuen Impulse reagie-
ren? Durch Investitionen, die Wert, Qualitét, Innovation, Fortschritt
schaffen.

Monti vertieft sich wieder in die Liste. Ein Augenblick des Schweigens.
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Wieich sehe, sind Sie begierig zu erfahren, wasich in der Tasche he-
be. (Zieht eine Plastikflasche heraus.) Einen Weichspller.

Schon wieder ein Kuschelbar?

Aber nein. Ein revolutiondres Produkt. Der Prototyp einer neuen Gere-
ration. Naturlich war es unmdglich, es nicht Kuschelbar zu nennen. Das
waére ein Fehler gewesen. Eine eingefihrte Marke. Genau gesagt: Rein
und Unverfélscht von Kuschelbar.

Ich wusste es. Kuschelbér .

Nein. Rein und Unverfélscht von. Der Unterschied liegt in der Spezifi-
zierung. Durch die eine epochale Wende signalisiert wird. Weil sichin
der gesamten Menschheitsgeschichte bisher nie jemand bewusst ge-
macht hat, dass sechsundsiebzig Prozent der Konsumenten einen der-
matologisch getesteten Weichsptler wiinschen.

Ich habe verstanden. IThr habt da so einen Quatsch herausgebracht wie
Last Sensible Hande oder Dixan Balsam.

Aber nein, was sagen Sie da? Last und Dixan sind Null-Markenim
Spulmittel- Sektor. Kein Vergleich mit Kuschelbar im Universum der
Weichspiler. AulRerdem, bitte werfen Sie Rein und Unverfalscht nicht
mit Kloreinigern durcheinander ... (Zeigt den Flyer.) Schauen Sie mal.
Sehen Sie sich die Ergebnisse der Allergietests an. Nein, das sind keine
Prophezeiungen ala Nostradamus. Das sind wissenschaftliche Ergeb-
nissel

Das Ubliche Gawasch.



Monti beachtet den Flyer nicht. Nimmit die Flasche, macht den Deckel auf, schnuppert hinein
und verzieht angewidert das Gesicht.
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Werbung?
Ein radika neuer Spot.

Wurde auch Zeit. Ihr habt schon seit einer Ewigkeit nichts mehr ge-
macht.

Aber das stimmt doch nicht, konnen Sie sich nicht mehr an die Lif-
Mannlein erinnern? (tréllert) Tan tan tadadan ...

Die haben nur Schaden angerichtet.

Im Gegenteil. Die waren ein Riesenerfolg, vor allem bel den weiblichen
Konsumenten. Sehen Sie sich mal die Daten dieser Erhebung an. Zwei-
undzwanzig Prozent der Frauen geben zu, im Laufe der letzten drei
Monate mindestens einmal eine sexuelle Phantasie mit dem Lif-
Mannlein gehabt zu haben.

(schnaubt) Preisempfehlung?

Vorwort: Nicht alles lasst sich in Geld messen. Machen wir uns nicht zu
Sklaven der Zahlen. Einverstanden? Gut. Zweiter Schritt. Alsich hier
herkam, habe ich gesehen, dass direkt gegentiber ein Hard Discount
aufgemacht hat. Den habe ich bewusst ignoriert. Weil die Hard Dis-
counts unser beider Feinde sind. Wenn der Markt im Volumen wéachst
und im Wert abnimmt, ist das ihre Schuld. (zeigt den Flyer) Schauen
Sie sich die Nielsen-Daten zur Preisentwicklung auf dem Regal an! Se-
hen Sie die Schere? Wenn man darauf nicht sehr schnell durch Anhe-
bung der Listenpreise reagiert, macht die Schere Zack! Und wer blelbt
drin? Die grof3en Fische, die immer ihre Haut retten. Sie und ich dage-
gen fliegen raus, wenn die Schere Zack macht...

Ich habe nach dem Preis gefragt.
Empfohlener Mindestpreis einsachtundneunzig.
Fur anderthalb Liter?

Die Gewinnspanne liegt bel zehn Prozent, in der Einflhrungsphase
zZwanzig.

Das ist weltfremd. Wir verkaufen zwei Liter Vernell zu zwe Euro.
Den hier darf man nicht mit eilnem normalen Weichspliler vergleichen.

Das ist eine andere Klasse. Ein Rolls Royce im Vergleich zu einem Fi-
at. Zwei Welten.
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Dann stellen wir den Rolls Royce hin und ziehen Lavendd aus dem
Verkehr.

Warum denn das?
(streicht etwas auf seiner Liste) Lavendel ist eliminiert.

Ich bin nicht hergekommen, um Uber das Sortiment zu verhandeln.
Deshalb will ich Uber Substitutionen auch gar nichts horen. Es gibt Ver-
einbarungen. Dariiber haben wie schon am Anfang des Jahres disku-
tiert.

Lavendedl verkauft sich schon seit Monaten nicht mehr.

Aha, seit Monaten ... Ich will Thnen nicht zu nahe treten, aber ich glau
be, Sie sind Uberarbeitet. Um lhre Aussage zu dementieren, kbnnte ich
Ihnen namlich Ihr komplettes Regal sortiment auswendig vorbeten. Ich
werde mich aber darauf beschrénken, Ihnen die Bedeutung von Laven
del Kuschelbér im européischen Kontext zu erléutern. Lavendel hat den
hochsten ... (halt inne, hat offenbar die richtige Formel vergessen) der
Wohlgerlche ... von ... von Zustimmungsindex ... (findet den Faden
wieder) und hat es auf zwel Prozent Marktanteil gebracht. Womit er-
wiesen ist, dass nur eine steigende Tendenz den Verfall des ... (gerét
wieder ins Schleudern, beil3t die Zahne zusammen) der Totalreferenzen
aufhalten kann ... und optimiert bis zum Erreichen des Marktantelils.
Man braucht sich nur bewusst zu machen, dass damit ein Gebiet mit
ungefahr zweieinhalb Millionen Stiick Vieh abgedeckt ist, ausgelaugte
Tiere, schlachtfertig, potentielle Akquirenten eines Produktes, das sich
an der Spitze der Skala befindet, mit der besonderen Mission, die Kon
kurrenz zu annullieren und durch die Variation von Farbe und Parfum
ins Fell der oberen Mittel schicht einzudringen. Und das, wohlgemerkt,
ohne die Belastung/den Einfall von einem, der sich seit Jahren den
Arsch aufreif3t, auch nur um einen Millimeter verriicken/verschieben.
(lhmwird Klar, dass er laut geworden ist. Lachelt.) Klimaanlage, was?
Die trocknet den Hals aus. (blickt auf den Flyer) Nun, also. Habe ich
Ihnen schon die Konditionen erlautert? Ich glaube, nicht. Fir die Ein-
fuhrung des neuen Produkts auf dem Regal gibt es aul3er dem zweimo-
natigen Preisnachlass eine Extra-Pramie inklusive tausendfinfhundert
Euro.

LetztesMa waren es zweitausend.

Fur die Extra-Prémien gibt es keine vorgeschriebenen Regeln. Jedes
Produkt ist anders. Und am Ende, Monti, sind es nicht diese flnfhundert
Euro mehr oder weniger, die das Gewinnpotential ausmachen.

(blickt auf die Uhr) Okay, Sie werden von mir horen.

Ich erklare IThnen noch die Konditionen der Promotion-Phase. Dann
unterschreiben wir die Bestellung.
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(zieht sich die Uhr wieder an) Lassen Sie mir den Flyer da. Wenn Inte-
resse besteht, rufe ich an.

Estut mir leid. Ich kann das nicht aufschieben bis zum néchsten Ter-
min. Ich muss noch heute die Bestellungen vorlegen.

Sie wollen die Entscheidung?

(mit einem breiten Lacheln) Unbedingt. Vorher gehe ich hier nicht raus,
und wenn Sie mich mit Kanonen bedrohen.

Ich kaufe nicht.

Okay. Zweitausend. Wie beim letzten Mal.

Monti schuttelt den Kopf.

BRIGO

Enttéuschen Sie mich nicht. Das ist ein Superprodukt.

Monti antwortet nicht.
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Gut, wenn Sie Lavendel wirklich absetzen wollen, dartiber kann man
reden..

Lavendel ist sowieso drauf?en. Das andere Zeug will ich nicht.

Aber wieso das denn, bel den Argumenten? Sie haben mich die ganze
Zeit reden lassen..

Dafur werden Sie bezahlt, oder? Um den Leuten auf die Nerven zu ge-
hen. Also gut, Sie haben Ihre Pflicht getan. Ich habe Ihnen von Anfang
an gesagt, dass wir keine Kapazitdten haben.

Den Einwand habe ich widerlegt.

Kein bisschen widerlegt. Wollen Sie mal einen Blick ins Lager werfen?
Monti, bei unswird das Personal reduziert.

Wir haben ale unsere Probleme.

Ich muss die Bestellung aber sofort machen.

Gehen Sie doch zum Geschéft gegentiber.

Da bin ich schon gewesen. Der Geschéftsfihrer wollte mich gar nicht
erst empfangen.

Se blicken einander an.
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Keine Antwort.
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Horen Sie, wir kennen uns sait sechs Jahren. Sie haben einen Ublen
Charakter. Aber zwischen uns hat immer Sympathie geherrscht...

Genau. Ich bin Thnen viel zu oft entgegen gekommen. Resultat: Ich he-
be das Lager voll mit tbrig gebliebenen Produkten.

Ich muss ein Target erfillen. Wenn Sie nicht kaufen, bin ich drauf3en.
Zum Gluck. Vidleicht finden Sie enen Betrieb, der besser dasteht.

Ich bitte Sie nur um hundert Kartons. Was sind schon hundert fur Sie?

Ich bezahle es Ihnen. Ich investiere mein personliches Budget, und
wenn Sie sie verkaufen, geben Sie mir das Geld zurick.

Auf Wiedersehen.

Esist mein Geld, Monti. Ich verspreche Ihnen hundert Kartons gratis.
Sie brauchen blof3 die Bestellung zu unterschreiben.

Monti antwortet nicht mehr. Nimmt seine Arbeit wieder auf. Brigo schaut ihm noch ein wenig
zu. Dann steckt er die Flasche wieder in seine Tasche und geht hinaus. Kurz darauf greift
Monti zum Telefonhdrer und wahlt eine Nummer. Am Handy antwortet Cozza. Er spielt Ten-

nis.
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Dr. Cozza? Hier ist Monti.

Wer?

Monti.

Ah.

Store ich?

Im Augenblick nicht. Ich bin im hinteren Feld.
Schwierig, wieder nach vorne zu kommen, nicht wahr?
Kommt darauf an, wie weit hinten man ist.

Ist die Firmain Schwierigkeiten?
Entschuldigung, wer sind Sie tberhaupt?
Monti.

Ah, Monti. Hallo.



