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Kapittel 1 

Finansrådgiver Frank Pedersen la på telefonrøret, og grep tak i notisblokken og en kulepenn som lå på skrivebordet foran ham. Han hadde, mens han snakket i telefonen, sett at klokken var i ferd med å passere ett. Han hadde prøvd å avslutte samtalen flere ganger, men den potensielle kunden, en ung mann som for noen måneder siden hadde gjort seg ferdig med ingeniørstudiene og nå var begynt i sin første  jobb, ønsket å vite mest mulig om bankens betingelser. Da den unge mannen hadde fått all den informasjon som det var mulig å formidle over telefon, begynte han på en arrogant måte å fortelle hvor dårlig han syntes disse betingelsene var. Og for i det hele tatt å bli kunde forlangte han en halv prosent lavere lånerente, for banken måtte da forstå at han med sin utdannelse ville bli en meget god og lønnsom kunde i løpet av kort tid. Ja, mannen så absolutt ikke bort fra at alle banker i dette land ville strekke seg langt for å få ham i sin portefølje, og nå hadde Formuesbanken en gylden mulighet til å få en kunde som ville tilføre store forretninger i fremtiden, hvis han bare over telefon kunne få et lånetilsagn på 1,8 millioner for å fullfinansiere kjøp av en liten leilighet på Majorstua. Frank hadde mest lyst til å si til ham:

«Vi ønsker ikke deg som kunde, din gnom. Finn deg en annen bank.» Men han beholdt en forretningsmessig tone, og fortalte at den rentesatsen som han nå hadde fått opplyst, var den laveste banken kunne tilby. Han avsluttet samtalen med å si at den unge mannen var velkommen til å sende en lånesøknad i posten, og at behandlingstiden varierte fra et par dager og opptil to uker, avhengig av omsøkt lånebeløp i forhold til dokumentert inntekt, og tidligere kundeforhold.

Da han endelig forlot kontoret kastet han et raskt blikk på armbåndsuret og så at avdelingsmøtet skulle ha startet for fem minutter siden. Han begynte å småløpe bortover den lange korridoren i retning det store møterommet. Noen sekunder senere hastet han inn døren, og fant seg en ledig stol nederst ved det avlange møtebordet, samtidig som han hørte banksjef Holmstad, som stod ved motsatt ende av bordet, si:

«Der er også Frank på plass. Da kan vi begynne. Jeg vil ønske alle velkommen til dette møtet, som i sin helhet skal dreie seg om kampanjen som starter opp nå på mandag, nemlig årets kampanje for salg av plasseringsprodukter til våre personkunder. Vi har i den anledning fått besøk av spesialrådgiver Jan Thorsgaard fra fondsavdelingen, som vil orientere oss om fondsproduktene, og gi oss en oppdatering på disse.» Alle rundt bordet så i retning av den unge, dresskledde mannen i slutten av tjueårene som reiste seg fra sin plass ved bordenden.

Frank hadde ikke møtt denne spesialrådgiveren tidligere. Han skottet bort på den velkledde unge mannen, mens han tenkte med seg selv at spesialrådgiveren sikkert var siviløkonom fra enten BI eller Handelshøyskolen. Deretter hadde han kanskje et par års arbeidserfaring fra økonomiavdelingen i en større bedrift før han ble headhuntet til bankens fondsavdeling. Den unge mannen tilhørte nok dem som ledelsen så på som bankens fremtid, men om noen få år ville han helt sikkert få tilbud om en godt avlønnet finansinstitusjon, eller i det private næringsliv, og banken måtte på nytt bruke tid og ressurser til å rekruttere en ny, ung, velutdannet medarbeider som også så på jobben som et springbrett til en bedre stilling utenfor banken. Mens han satt i sine tanker, presenterte den unge mannen seg. Men Frank fikk ikke med seg noe av den unge mannens CV. Han våknet først idet Holmstad takket for presentasjonen, og sa:

«Jeg vil nå orientere om premien som tilfaller vinnerne av plasseringskampanjen. I likhet med fjorårets kampanje vil belønningen også i år være en langweekend til en europeisk storby. Denne gangen vil vinnerne få en tur til Amsterdam på bankens bekostning. Som dere husker, ble vi i fjor slått på målstreken av avdelingskontoret som ligger i vår nabokommune i sørvest. Og som dere sikkert også husker, fikk rådgiverne der gleden av å dra til London. Dette skal ikke skje i år. Vinneren av Formuesbankens plasseringskampanje 2003 skal bli Personkundeavdeling Oslo Sentrum! Jeg forlanger derfor maksimal innsats fra samtlige. Det som dere må gi topp prioritet de kommende to månedene, er følgende: Ring kundene, book møter, og selg plasserings-produkter. »

For liksom å understreke budskapet, slo han med knokene i bordplaten, mens han lot blikket sveipe over forsamlingen. 

Frank hadde sans for banksjef Holmstad. Han var dynamisk, faglig dyktig, rett på sak og flink til å gi ros for god arbeidsinnsats. Sammenlignet med mange av de tidligere lederne han hadde hatt i banken, syntes han Holmstad var blant de beste. Holmstad var ikke så opphengt i den rådende bankkulturen. Han hadde også meninger og syns-punkter som gikk litt på kant med gjeldende policy. Det var også stor takhøyde hos Holmstad, og han var ikke redd for å flagge kontroversielle ting oppover i hierarkiet. Holmstad var med sine 33 år en av de yngste i avdelingen, men han var i besittelse av en autoritet som Frank mente måtte være medfødt. Sammenlignet med sine forgjengere var han mer resultatorientert og stilte krav til sine medarbeidere, men de som oppnådde resultater, ble belønnet. Og dagens møte handlet i høyeste grad om resultater, hvordan de skapes, og hva som måtte til for å vinne årets kampanje. Etter å ha sjekket om noen hadde spørsmål eller kommentarer, fortsatteHolmstad med å si:

«I tidligere plasseringskampanjer ble det enkelte avdelingskontor målt på oppnådd volum i kroner og øre av solgte plasseringsprodukter i kampanjeperioden. I denne kampanjen vil vi bli målt på det årlige fortjenestebidraget i kroner og øre av det vi selger, delt på antall ansatte i den respektive avdeling. Dette betyr,» presiserte Holmstad, mens han på nytt slo knokene i bordplaten, «at skal vi ha muligheten til å vinne, må vi fokusere på produkter som gir banken høyest fortjenestemargin. Jeg ber dere derfor studere denne oversikten som vår gjest fra fondsavdelingen, Jan Thorsgaard, har utarbeidet.» Han slo på projektoren som stod på bordet ved siden av ham, og på lerretet kom det opp en oversikt over fortjenestemarginen til de forskjellige fondsproduktene i bankens produktspekter. Oversikten viste at pengemarkedsfond, obligasjonsfond, aksjefond og de forskjellige variantene av kombinasjonsfond alle hadde en årlig fortjenestemargin på 2 prosent. Aksjeindeksobligasjoner skilte seg ut ved å ha den høyeste fortjenestemarginen, hele 3,5 prosent.

Frank kjente til aksjeindeksobligasjoner, men han hadde ikke tidligere sett hvor høy fortjenestemargin det ga banken. Han visste også at produktet lovet kundene en avkastning lik kursstigningen i aksjemarkedet. Men hvis aksjemarkedet utviklet seg negativt og kursene gikk ned, var kunden garantert å få tilbakebetalt innskutt beløp ved obligasjonens forfall.

Mens alle satt og studerte denne oversikten, tok spesialrådgiveren ordet og messet frem følgende budskap:

«Som dere ser, viser oversikten hvilket produkt som må prioriteres dersom dere skal vinne kampanjen.

Aksjeindeksobligasjon, eller AIO som vi sier, har vært vanskelig å selge de siste årene på grunn av den langvarige kursnedgangen i aksjemarkedet. Men siden markedet snudde nå i mars, og kursene har steget med 25 prosent siden bunnoteringen, har dette produktet fått en renessanse. Denne kursstigningen er et salgsargument som dere må utnytte til fulle.»

Holmstad brøt inn og sa:

«Men husk nå for all del at aksjemarkedet i Norge svinger mye. Å argumentere med at markedet nå har steget med så mye i underkant av tre måneder, mener jeg er litt drøyt. Vi kan sannelig ikke forvente at en slik kursstigning er det normale. Og skulle markedet bli liggende flatt, eller vi får kursnedgang de nærmeste månedene, risikerer vi å få denne argumentasjonen mot oss fra de som nå blir å investere både i dette produktet, og aksjefond. Men for all del. Aksjeindeksobligasjoner, eller AIO som du kalte det, er uten tvil et godt produkt som gir kundene større trygghet enn aksjefond, og inntjeningen for banken er jo særdeles bra. Jeg tror jeg kan si såpass, at klarer hver enkelt rådgiver å selge aksjeindeksobligasjoner til en av sine kunder, er vi halvveis til Amsterdam. Men uansett er det viktig å huske på at det er kundens behov som bestemmer hva vi skal selge.» Spesialrådgiver Thorsgaard grep ordet på nytt:

«Dette produktet kan også belånes, og det er et godt salg-sargument at kundene kan ta opp lån og plassere de lånte midlene i AIO. Da gearer man opp investeringen, og avkastningen på den egenkapitalen kunden investerer i AIO kan dermed bli mye høyere enn hvis hele plasserinen består av egne midler. En slik transaksjon gir også økt inntjening for banken.»

Holmstad avbrøt ham igjen:

«I fjorårets kampanje ga et avdelingskontor kundene lån for å plassere i fondsprodukter. I årets kampanje er det besluttet at plasseringer som er finansiert med lånte midler i vår bank, ikke skal telles med. Det er rimelig å anta at de plasseringene som i fjor ble lånefinansiert var aksjefond. Siden disse fondene hadde negativ avkastning fra kjøpsdato og frem til i vår, er det sikkert mange kunder som har følt seg lurt og deretter klaget, noe som er forståelig. Man kan like det eller ikke, men slike plasseringer skal ikke innrapporteres. Og det må vi forholde oss til. Men kommer det en kredittverdig kunde som ønsker å låne en million for å plassere i AIO, så skal vedkommende selvsagt få lov til det. Husk bare på ikke å rapportere disse.»

Frank ble sittende i sine egne tanker under resten av møtet. Han tenkte på hvilke kunder han skulle ringe til etterpå, og hvem han trodde ville plassere midler i fondsprodukter. Han skrev ned noen navn på notisblokken, og til slutt hadde han en liste med navn på ti kunder han ville kontakte når møtet var over. Han funderte også litt på hvordan det var mulig å oppnå en avkastning lik aksjema-kedet uten risiko for å tape noe av investert beløp, men han fikk seg ikke til å spørre spesialrådgiveren om en logisk forklaring på dette. Nei, han ble sittende og gruble over hvilke av hans faste kunder som ville takke ja til et møte om plasseringer, helt til han hørte Holmstad si:

«Da er møtet over. Jeg ønsker dere lykke til med kampanjen, og samtidig ser jeg frem til at vi alle sammen får en hyggelig weekend i Amsterdam til høsten.»

Frank skyndte seg tilbake til kontoret sitt, og fant frem listen med telefonnumrene til kundene sine. En liten time senere hadde han slått nummeret til de ti han hadde på blokken. Det var ikke alle han lyktes å få kontakt med, men av dem han fikk i tale, sa tre stykker seg villige til å komme i banken og møte ham neste uke.

Han hadde akkurat lagt på røret etter å ha prøvd å få tak i en kunde for annen gang da Severin, kollegaen som hadde kontor vegg i vegg med ham, stakk hodet inn døren og sa:

«Blir du med på stampuben og tar en pils etter arbeidstid i dag? Det er jo fredag, og selv om det ikke er lønningsdag før førstkommende onsdag er det et ønske fra flere om å fremskylde lønningspilsen til i dag.»

«Ja, jeg har ingenting fore i ettermiddag. Jeg blir med, »svarte Frank.

«Da ser det ut til at vi blir åtte stykker. Som vanlig er det den yngre garde og damene som ikke blir med. Men oss i Prostatagjengen stiller som vanlig opp,» flirte Severin, fornøyd med sin egen morsomhet. Prostatagjengen var et samlebegrep for bedriftens ansatte over femti.

«Så mange? Det er jo ikke vanlig at over halvparten blir med når vi har lønningspils. Jeg skal bare ringe noen kunder til på tampen av dagen,» svarte han, og gjorde seg klar til å taste et nytt telefonnummer.



Kapittel 2 

Stampuben lå et par hundre meter fra Formuesbanken sine kontorer. Klokken kvart over fire hadde de åtte kollegaene innfunnet seg der, og benket seg rundt et langbord. Ølglassene kom på bordet, og da de hadde tatt velkomstskålen, begynte praten å dreie seg om den forestående kampanjen. 

Frank valgte i begynnelsen å ligge lavt under diskusjonen som gikk rundt bordet, men etter noen minutter brøt han inn og sa:

«Jeg har jobbet som rådgiver overfor bankens personkunder i bortimot ti år. I løpet av den tiden kan jeg knapt huske to måneder sammenhengende hvor det ikke har vært en eller annen kampanje på gang.» Severin fortsatte:

«Ja, du har helt rett. Jeg kan ikke skjønne hvorfor banken må kjøre disse kampanjene hele tiden. Men det er vel alle fagavdelingene, for ikke å snakke om markedsavdelingen, som er drivkraften. De må vise resten av banken at de har en viktig funksjon. Og den beste måten å vise det på, er å sette i gang en kampanje. ’Se for en viktig funksjon vi har,’ sier de. Men det de ikke sier, er at det er andre som må utføre størstedelen av jobben, nemlig oss.» 

«Når jeg hører ordet kampanje, får jeg frysninger på ryggen, » var det en annen som sa. De fleste nikket, og Guttorm, som med sine 61 år var den eldste i avdelingen, ristet på hodet, og det gikk små rykninger gjennom kroppen hans da han sa:

«Jeg er for gammel til å sitte utover ettermiddagene og jobbe overtid med alt merarbeidet som kampanjene fører med seg. Men om ett år er jeg heldigvis pensjonist, og da er det slutt på dette tullet for min del.»

Etter en halvtime begynte ølglassene å bli tomme for de fleste, og før noen andre rakk å bestille en ny runde, sa en som het Anders:

«Jeg og Severin har tenkt å gå et annet sted for å få oss en matbit. Er det noen av dere som har lyst til å bli med? Når vi har spist, kommer vi tilbake hit.»

«Jeg tror jeg slår følge,» sa Frank, mens alle de andre takket nei. De tre tømte det de hadde igjen i glassene, og tok midlertidig farvel med resten av kollegaene. Så ruslet de ut døren, og noen minutter senere gikk de inn på en restaurant der de hadde spist mange ganger før.

Mens de satt og ventet på maten, sa Frank:

«Jeg ble med dere fordi jeg ble grundig lei av all denne kampanjepraten. Men jeg har lurt litt på hvordan disse aksjeindeksobligasjonene, eller AIO som de populært kalles, er konstruert. Jeg har såpass peiling på finansteori at dersom man skal få en forventet avkastning som ligger betydelig høyere enn risikofri rente, ja da må man ta risiko. Og ved høy risiko må man forvente at avkastningen kan bli negativ. Jeg skulle derfor visst hvorfor det er mulig ikke å tape noe av det man investerer. Av samme grunn kan jeg heller ikke forstå hvordan AIO samtidig kan gi aksjemarkedets avkastning dersom denne blir svært høy. I Norge er det jo ikke uvanlig at aksjemarkedet stiger bortimot 50 prosent på et enkelt år.»

«Det problemet har økonomene i fondsavdelingen sikkert funnet en løsning på,» sa Severin. «Jeg har hørt at de i løpet av det siste året har ansatt to nye medarbeidere. Begge har en Mastergrad fra USA, og Thorsgaard er utdannet i Edinburgh. Før han kom hit, jobbet han et år i London.»

«Nå skal vi ikke la oss blende av hvor den enkelte har studert eller jobbet tidligere,» sa Anders. «Regner med at dere husker resultatet fra jappetiden da bankene lot nyutdannede økonomer få store fullmakter. Nei, la oss heller snakke om premien som er gulleroten i denne kampanjen. Er det noen av dere som har vært i Amsterdam?»

«Jeg har ikke vært der,» svarte Frank. «Enn du, Severin? »

«Nei, ikke jeg heller. For meg har utenlandsturene de siste årene gått til et feriested langs Middelhavet, og en gang til Kanariøyene. Og da barna var unge gikk ferieturene alltid til Danmark.»

«Jeg har heller ikke vært i Amsterdam,» sa Anders. «Og selv om jeg helst hadde sett denne kampanjen dit pepperen gror, kan jeg virkelig tenke meg en høstweekend i Amsterdam. Derfor kommer jeg nok til å legge meg litt i selen for å se om vi har mulighet til å hale premien i land.»

«Ja, en weekend i Amsterdam er nok ikke å forakte,» tilføyde Frank. «Sommeren pleier visst å vare til langt utpå høsten på de breddegrader, og man kan visst, i hvert fall ut september, sitte på fortausrestauranter og kose seg til sent på kveld. Jeg har også hørt at Amsterdam skal være en vakker by med en masse severdigheter.» Da Frank sa dette kom maten på bordet, og siden ølglasset hans var nesten tomt, bestilte han seg en ny med det samme.

Mens de spiste, pludret de om hva de trodde de kunne oppleve i Amsterdam. De hadde det så hyggelig at de ble sittende på denne restauranten en liten time etter at de var ferdigspist, og i løpet av den timen kom en ny runde med pils på bordet.

Da de omsider kom tilbake til stamstedet, hadde alle de andre kollegaene dratt. De tre kjøpte seg hver sin pils, og da de en time senere hadde drukket den opp sa Anders:

«Jeg må vel se til å komme meg hjem, ellers blir det vel til at fruen kommer og henter meg.» 

«Kona mi lurer nok også på hvor det blir av meg,» sa Severin. «Du er sånn sett heldig du, Frank, som for tiden ikke har noen du må stå til ansvar for.» 

«Det har du rett i. Men jeg tror ikke jeg gidder å sitte her lenger. Får se om jeg ikke kan finne meg et annet sted der jeg kan ta en siste pils. Etterpå drar jeg hjem, jeg også.» 

De tok avskjed utenfor stamstedet og gikk hver sin vei, Anders og Severin til Egertorget for å ta T-banen, mens Frank begynte å rusle oppover Grensen.



Kapittel 3 

Ikke langt fra Hotell Bristol gikk Frank inn på en pub. Han kjøpte seg en halvliter øl, og slo seg ned på en ledig krakk ved bardisken. Mens han satt og koste seg med pilsen sin, kom han til å tenke på de kundene han hadde ringt denne ettermiddagen. Han hadde blant annet fått avtalt møte klokken ti på tirsdag med enkemann Jensen, en av hans beste innskuddskunder. Jensen var 73 år, og hadde vært enkemann i noen år nå. Kona hans hadde fått kreft, og gått bort etter et kort sykeleie.

Jensen tilhørte bankens lojale kundemasse. Han hadde en gang fortalt Frank hvor lenge han hadde vært kunde i Formuesbanken. Og var det ikke nærmere 50 år han hadde sagt? Kundeforholdet startet i hvert fall da Jensen og kona skaffet seg sin første leilighet like etter at de hadde giftet seg. For å finansiere leiligheten måtte Jensen ta opp et lån i Formuesbanken på noen få tusen kroner. Men den gang var denne pengesummen et betydelig beløp, og lånet ble starten på et livslangt kundeforhold.

Frank hadde problemer med å skjønne seg på kunder som Jensen, kunder som holdt seg til en bankforbindelse i såpass lang tid. For hva hadde vel egentlig Jensen hatt igjen for det? Formuesbanken var neimen ikke kjent for å ha de beste kundebetingelsene, heller tvert imot. Oversikten over rentebetingelser som med jevnlige mellomrom ble publisert i media, viste at banken lå langt nede på skalaen sammenlignet med konkurrerende banker. Det var primært med renten på innskudd at banken kom dårlig ut, særlig sammenlignet med de mindre nisjebankene. I tillegg hadde nisjebankene gratis betalingsformidling ved nettbankbruk, mens gebyret per betalingstransaksjon i Formuesbankens nettbank var minimum to kroner. Hvorfor velger de fleste kundene å ha bare en bankforbindelse? Er det fordi vi såkalte finansrådgivere sier til alle kundene våre at det både er enklest, mest arbeidsbesparende og mest lønnsomt å samle alle sine bankforretninger hos en bank. Frank Pedersen, du vet utmerket godt at for en stor del av dine kunder, spesielt de som er veletablerte og har god økonomi, vil være best tjent med å benytte flere banker. Men av lojalitet overfor din arbeidsgiver kan du ikke gi et slikt råd. Finansrådgiver, for noe sludder. Du er selger, selger av finansielle produkter for Formuesbanken, Formuesbankens produkter, og bare Formuesbankens. En som bærer tittelen rådgiver jobber uavhengig, har oversikt over alle tilbyderne i markedet, og kan tilby sine kunder de finansielle løsningene som er mest lønnsom for kunden, ikke hva som best tjener banken. En som bærer tittelen rådgiver sier til kunden at du bør flytte lånene dine til den banken som har de laveste utlånsrentene, og innskuddene dine bør du helst ha i Innskuddsbanken, for den banken har de høyeste innskuddsrentene. Skal du kjøpe aksjefond bør du ikke kjøpe Formuefondene, men Hvalenfondene, for disse fondene har historisk sett hatt den høyeste avkastningen.

Mens han drakk pils og filosoferte, kom han plutselig til å tenke på en tidligere arbeidskollega som het Karsten. Karsten kom opprinnelig fra et sted på Helgelandskysten, men hadde bodd i Oslo-området i mange år. Etter hva han visste jobbet Karsten nå som finansiell rådgiver via eget firma. For fire år siden, da Frank og Karsten var arbeidskollegaer, gjennomførte Formuesbanken en stor omorganisering. I forkant av omorganiseringen var mange ansatte i avdelingen redde for at de ville bli oppsagt. Avdelingstillitsvalgte kalte derfor inn bankens hovedstillitsvalgte til et avdelingsmøte for å søke støtte sentralt og derfor kanskje hindre at det mange fryktet, ville skje. Mens han i tankene sine var fire år tilbake i tid, så han på en måte for seg hele avdelingen som satt rundt bordet i det store møterommet. Ved bordenden satt hovedstillitsvalgte og forklarte gangen i prosessene med omorganiseringer, og han fortalte hva fagforeningen kunne gjøre, og hva den ikke kunne gjøre.

«Vi kan nok forsinke den planlagte omorganiseringen, men å stoppe den helt har vi dessverre ingen mulighet til,» var hans budskap. «Toppledelsens beslutning er til syvende og sist lov i slike prosesser uansett hva vi som fagforening mener, og hvor hardt vi kjemper imot. Vår administrerende direktør er en hard negl som ikke er lett å skubbe seg på. Vi merket oss like etter at han inntok sjefsstolen at han ikke viker en tomme. Han har jo, som dere vet, en fortid som leder av et stort industrikonsern, og er derifra vant til forhandlinger med knalltøffe fagforeningsledere. Han har fortalt oss flere episoder fra sin forrige arbeidsplass. Blant annet fortalte han om da han en dag satt på kontoret sitt og leste en rapport. Plutselig braste industrikonsernets hovedtillitsvalgte rett inn døren uten å banke på, og skjelte ham ut etter noter. En annen gang ble han under et møte kalt for slimål, av den samme tillitsvalgte. Så for vår del vet vi ikke hva vi skal si til ham, som er vant til å bli kalt for slikt. »

«Dåkker hakje prøvd mæ hestkuk,» kom det tørt fra Karsten.

Den dystre stemningen som hadde preget møtet løste seg øyeblikkelig opp. De fleste slo latterdøren på fullt gap, og et par stykker la seg over bordplaten mens de lo. Ja, også avdelingsbanksjefen, som hadde sittet stiv som en saltstøtte ved siden av hovedstillitsvalgte, smålo etter hvert han også. Den eneste som ikke syntes at dette var morsomt, var nettopp hovedtillitsvalgte. Han rødmet, og kroppsspråket hans røpet at han følte situasjonen ytterst ubekvem. I bortimot et halvt minutt satt han og pustet tungt før han stotrende sa:

«Jeg kan ikke tenke meg at det vil være heldig å kalle vår administrerende direktør med et slikt tabuord. Og hva tror dere de som har valgt meg vil si? Min tid som fagforeningsleder vil nok være forbi, og i tillegg risikerer jeg å få en rettssak på nakken.» Han nikket i retning av Karsten idet han fortsatte: «For vi befinner oss jo ikke i den landsdelen du kommer fra, der en slik språkbruk etter sigende ikke er uvanlig, og hvor man ikke blir politianmeldt dersom man kaller en annen person for noe slikt.» 

Karsten sa ikke mer, men etter ansiktsuttrykket hans å dømme forstod de fleste at han nok innerst inne hadde lyst til å gå i verbal kling med fagforeningslederen.

Da møtet var ferdig, ble Frank og et par andre kollegaer med Karsten inn på kontoret hans. Da en av kollegaene sa: 

«Takk for at du løste opp begravelsesstemningen under møtet,» svarte Karsten med å slå neven i skrivebordet og si: 

«Dåkker syns dæ hær va løyle, men dæ syns faen ikkje e. Å e skjønn godt korfør bankens fagforening ikkje kjem nån vei i forhandlingæ mæ direktørn. Før å va ydmyk å kom krypanes på knean i forhandlingæ mæ hanj, e næppe ein farbar vei. Ein ledar som e vant mæ fagforeningslederæ ifrå industrien, trur e har liten respækt før overdreven ydmykhet. Dæ e nok et spørsmål om direktørn ikkje vel ha større respækt før ein fagforeningsledar som kjæm inj på kontore hanjs, slår knyttnæven i bole å sei: ’Hør her din hælvetes trepeis! Vi forlang at injen a våres ansatte bi oppsagt, eljer bi omplassert tæl eitj lavere stillingsnivå, i den hær omorganiseringæ,’ enj våres fagforeningslederæ, så i sin ydmykhet læt se overkjør å ikkje bruk verbal kraft i sin argumentasjon. Å tru at direktørn vel trækk hovedtillitsvalgte før retten på grunn a at sistnævnte kaljæ hanj ein hæstkuk, e dæ sammæ så å tru på juljnissen. Før ein sånn rettssak vel garantert havn i media tæl stor løyer, og det trur e ikkje vel gagn direktørn å banken. Å vess saken no sku havn i retten, noko denj bør gjær vess direktørn sørgæ før at tillitsvalgte fekk sparken fordi sistnevnte kallæ hanj før ein hæstkuk, så vell dæ ogsæ va ein sak før media. Ein sånn utgang vel kanskje stopp, eljer i alje falj forsænk omorganiseringæ, å ein halv seier va vunje.» 

Da omorganiseringen var gjennomført, fikk Frank og tretten andre, inkludert Karsten, fortsette i samme jobb som før, mens to kollegaer ble omplassert til andre avdelinger. Like etterpå meldte Karsten seg ut av fagforeningen, og da Frank spurte hvorfor, svarte han:

«Koffør ska e betal 2.500 kronæ i årle kontingent? E vel ikkje få noko igjen i form a støtte vest e sku få behov for dæ, nåko dæ hær vis. E ha no jobbæ i den hær banken i ti år, å ha på de åran betalt inj 25.000 kronæ. Sjøl om dæ ha gjett me skattelætte, vel e alljer få noko anjæ igjen.»

Et par måneder senere sluttet Karsten i banken etter eget ønske. Han etablerte eget firma, og begynte via dette som rådgiver innenfor finans. Frank kunne huske at han snakket med ham på telefon et par ganger det første halvåret etter han sluttet, men siden hadde de to ikke hatt kontakt.

Mens Frank tenkte på Karsten og omorganiseringen for fire år siden, kjøpte han seg en ny pils. Da han hadde tatt seg et par slurker av den, vendte tankene hans igjen tilbake til enkemann Jensen. Mannen hadde gjennom et langt og nøkternt liv spart den nette sum av en million, som nå stod på høyrentekonto. Jensen var således en meget god kunde, og ble denne millionen omplassert i fond, ville det gi et høyere fortjenestebidrag for banken, og forhåpentlig en bedre avkastning for Jensen. Men hadde 73 år gamle Jensen egentlig behov for en høyere avkastning på sparepengene sine? Hvilken glede ville en mann i hans alder få av denne avkastningen? Frank tenkte tilbake på de salgskursene han hadde deltatt på i løpet av den tiden han hadde vært finansrådgiver, og hva han der hadde lært om salgsprosesser. Først kartlegger man kundens behov, deretter utarbeider man et tilbud som tilfredsstiller dette behovet, og siste del av salgsprosessen er å få kundens aksept på tilbudet slik at forretningen kan gjennomføres. Men hvem sine behov er det som i realiteten blir tilfredsstilt hvis Jensen omplasserer pengene sine og kjøper fond? I hans alder vil han neppe få noen stor glede av for eksempel 2 prosent høyere årlig avkastningen på spareformuen sin. Men Jensens arvinger vil formodentlig motta en større fremtidig arv. Deres behov kan man si vil bli tilfredstilt hva nå de enn måtte være. Og hans egen arbeidsgiver? Ville ikke en plassering som ga høyere fortjenestemargin være et viktig bidrag til bankens behov for høyere inntjening, og til syvende og sist aksjonærenes behov for høy avkastning på sin investering? Nei, ved en slik plassering er det i realiteten andres behov som blir tilfredsstilt, ikke kundens. Personkunder over 70 år har ikke behov for en langsiktig sparehorisont. Deres behov er utelukkende å ha størst mulig glede av pengene før de forlater denne verden, eller helsa blir for skral. Hvorfor skulle ikke han som finansrådgiver gi enkemann Jensen det råd å bruke noe av pengene på seg selv mens han ennå var frisk og rask? Kunne han bli stemplet som illojal av sin arbeidsgiver dersom han heller rådet en av sine pensjonistkunder til heller å bruke pengene på seg selv, enn å foreta en plassering for å øke avkastningen? Nei, han trodde ikke det, for banken måtte da være enig med ham.

Mens han filosoferte, hadde han nesten rukket å drikke opp ølet sitt. Han bestemte seg for ikke å ta flere pils på dette stedet, for etter hans smak var det for sterilt og kjedelig. Han tømte glasset, satte det fra seg på disken og gikk ut døren. Da han kom ut på gaten, lurte han på om han skulle ta kvelden og gå hjem. Han så på armbåndsuret at klokken hadde passert ti, og han kjente seg samtidig ikke helt edru. Når han tenkte seg om skulle det vel bare mangle. Han hadde sikkert fått i seg minst seks glass pils siden han forlot kontoret. Men var det ikke lørdag i morgen kanskje? Han hadde ikke noe spesielt fore denne helgen, så han kunne sove til langt på dag om nødvendig. Og det hadde han sannelig også tenkt å gjøre, for siden han og kona skilte lag for tre år siden, hadde han jo bare seg selv å ta hensyn til. Han kunne styre sin fritid som han selv ville, og han så ingen grunn til å stå opp tidlig en lørdags morgen for å høre på radio eller se på frokost-tv. Nei, da var det bedre å ta en sen frokost og deretter, sånn ved ett-tiden, ta seg en tur ut i byen for å trekke frisk luft, noe som ville gjøre godt hvis han var i bakrus.
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