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VI
MUSTANG

Vuoteni Fordin henkildautotuotannon toimitusjohtajana olivat
elimini onnellisin ajanjakso. Kollegani ja mind paahdoimme
kuin meilld olisi ollut tuli takamuksissa. Olimme pilvessi omas-
ta sdtkdstimme — sen aineksina olivat kova tyd ja suuret haa-
veet.

Silloin maltoin tuskin odottaa aamuisin téihin pddsya. [ltaisin
en olisi milldin halunnut ldhted tdistd pois. Kehittelimme jat-
kuvasti uusia ideoita ja kokeilimme eri malleja koeajoradalla.
Me olimme nuoria ja tirkeitd. Pidimme itseimme taiteilijoina,
Jjotka pian loisivat hienoimmat mestariteokset mitd maailma on
milloinkaan ndhnyt.

Vuonna 1960 koko maassa vallitsi optimismi. Kennedyn
pddstyd Valkoiseen taloon uudet, raikkaat tuulet puhalsivat yli
maan. Ne levittivit mukanaan sanatonta viestid, kaikki oli mah-
dollista, Jyrkké ero vuden vuosikymmenen ja 1950-luvun seki
John Kennedyn ja Dwight Eisenhowerin vililld voitiin kiteyttédd
vhteen sanaan — nuoruus.

Mutta ennen kuin péiisin toteuttamaan omia nuoruuden unel-
miani, minun oli hoidettava eriitd muita asioita. Falconin suur-
menestyksen jdlkeen Robert McNamara oli antanut valtuudet
toisen uuden auton kehittimiseen. Tuote oli sakalaisvalmistei-
nen perheauto Cardinal. Sen oli méiri tulla markkinoille syk-
sylld 1962, ja kun miné tulin Fordin henkiléautotuotannon joh-
toon, vksi tehtdvistidni oi valvoa sen tuotantoa.

Koska McNamara kiinnitti erityistd huomiota polttoaineen
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kulutukseen ja auton kiyttékelpoisuuteen Cardinalista toivot-

tiiln Yhdysvaltain vastausta Volkswagenille, Falconin tavoin
Cardinal oli pieni, yksinkertainen ja halpa. Auton molemmat
mallit ilmensivit McNamaran syvii vakaumusta, ettii auto oli
kulkuviline eikd mik#in lelu. :

Oltuani muutaman kuukauden uudessa virassani lensin Sak-
saan tarkastamaan kuinka McNamaran suton valmistuminen
edistyi. Olin Euroopassa ensimmisti kertaa, ja jo se sdvihdytti
mukavasti. Mutta kun vihdoin sain niéhdi Cardinalin, olin suo-
Taan sanoen pettynyt.

V-4-moottorisena ja etuvetoisena se sopi hyvin Eurcoppaan.
Mutta sitd ei ikind tultaisi myyméin Yhdysvalloissa 300000
kappaletta, joka oli tavoitteemme. Muiden ongelmien ohessa se
oli liian pieni eikd siind ollut tavaratilaa. Ja vaikka sen kulutus
oli pieni, silld seikalla ei vield ollut merkitystii amerikkalaisille
autoilijoille. Lisiksi se oli surkeasti muotoiltu. Cardinal niytti
siltd kuin se olisi tullut komitean piirustuslaudalta,

Kuten tavallista McNamara oli edelld aikaansa — tarkalleen
sanottuna kymmenen vuotta. Vuosikymmen myShemmin, en-
simmiisen oljykriisin jilkeen, Cardinal olisi ollut myydyin auto
maailmassa,

Joissakin teollisuuksissa aikaansa edelld oleminen on suuri

etu. Mutta ei Detroitissa. Autoteollisuudella ei ole varaa jiidi
liian kauaksi kuluttajan jilkeen, mutta silld ei liioin ole varaa
mennd liiaksi edelle, Uuden mallin tuominen markkinoille liian
aikaisin on yhtd paha juttu kuin sen tulo myyntiin liian myb-
hidén.

Yleison keskuudessa on levinnyt laajalle myytti, ettd me auto-
teollisuuzden edustajat jotenkin manipuloimrne sitd, etté me ker-
romme ihmisille millaisia autoja heidén pitdisi ostaa — jaettii he
vield uskoisivat meitd. Aina timén viitteen kuullessani hymyi-
len ja ajattelen: "Voi kunpa se olisi totta!™

Totuus on, ettd me voimme myydi vain sitd mitd yleist on
halukas ostamaan. Itse asiassa seuraamme yleistd paljon enem-
mén kuin johdamme sitd. Luonnollisesti teemme parhaamme
saadaksemme tuotteemme kaupaksi, Mutta joskus kovimmat-
kaan ponnistukset eivit riiti.

Tistd minua ei tarvinnut muistuttaa 1960, Parin vuoden ta-
kainen Edsel-fiasko oli yhd tuoreessa muistissa. Timé ei ole
oikea paikka perehtyd surullisen tarinan eri syihin, riittikéon
ettd Edsel — jonka kanssa sen paremmin McNamaralla kuin

minullakaan ei ollut mitii#in tekemistd — oli niin suuren luokan |

munaus, ettd epdonnistumista alettiin yleisesti kutsua “Edselik-
517,
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Saksasta palattuani menin suoraan Henry Fordin puheille.
»Cardinalista ei tule kalua”, sanoin hinelle. "Uuden sitruunan
{uominen markkinoille ndin pian Edselin jélkeen saa timén
yhtion polvilleen. Meillii ei yksinkertaisesti ole varaa malliin,
joka ei vetoa nuoriin ostajiin.” . o

Korostin nuorten merkitystd kahdesta syystd. Ensiksikin olin
alkanut huomata entistéi selvempié merkkejd nuoremman suku-
polven ostovoimasta, jota oma teollisyudenalamme ei vield
ollut tunnustanut. Toiseksi tiesin, ettd iso péillikkd halusi olla
mukana menossa vauhtiveikkona, joka ymmaérsi mitd nuoret
halusivat. .

Sen jiilkeen keskustelin yhtion huippujohtajien ja hallituksen
kanssa Cardinalin kohtalosta. Niiissd keskusteluissa sain vaiku-
telman, ettd uusi auto aiheutti himmennystd kaikkialla ja ettd
erityisesti vanhempi polvi olisi mielelldéin nihnyt minun kaltai-
seni nousukkaan tekeviin pddtSksen heiddn puolestaan. Siten
kenenkiiin heistii ei olisi tarvinnut ottaa vilitbnti vastuuta, jos
Cardinalin pysdytidminen osoittautuisi jéttiluokan virheeksi.
Vaikka yhtio oli sijoittanut sithen jo 35 miljoonaa dollaria, mind
vilitin, ettii se ei kivisi kaupaksi ja ettd meidén olisi leikatlava
tappiet ja unohdettava koko projekti. :

Perusteluni olivat selvisti vakuuttavia, koska ehdottamaani
padtdsti vastusti vain kaksi henkildé: kansainvilisen toimin-
tamme johtaja John Bugas ja tarkastajamme Arjay Miller.
Bugas, vaikka hén oli hyvi ystdvini, luonnollisesti halusi, ettd
Cardinalista ei luovuttaisi, koska se tehtiin Euroopassa. Millerin
huolena olivat ne 35 miljoonaa dollaria, jotka me olimme siihen
jo sijoittaneet. Todelliscn penninvenyttidjdn tavoin hineen koski
vain 35 miljoonan dollarin menetys. ; )

Kun olin saanut Cardinalin raivatuksi pois tieltd, saatoin ryh-
tyi kehittelemdin omia projektejani. Ensitoikseni kerdsin ko-
koon joukon teriivii ja luovia nuoria kavereita henkilGautopuo-
lelta. Aloimme istua kerran viikossa iltaa Fairlane Inn -hotellis-
sa Dearbornissa vain parin kilometrin paissi tydpaikastam-
me. .

Valitsimme kohtaamispaikaksi hotellin, koska monet odotti-
vat pilkonttorissa meididn tekevdn mahalaskun hyvin pian.
Mini olin nuori kukko, uusi varatoimitusjohtaja ilman kunnon
néy1tod. Kaverini olivat kyvykkiitd, mutta he eivit sijoittuneet
vhtitn suosikkilistan kirkeen. . .

Tuotantojohtaja Don Frey, nykyisin Bell & Howellin johtaja,
oli ryhmin avainjisen. Yhti térked oli Hal Sperlich, jonka sain
mukaani Chrysleriin. Muina jdsenind olivat markkinoinnin
Frank Zimmerman, PR-johtaja Walter Murphy ja entinen pre-
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sidentti Rooseveltin puheiden kirjoittaja Sid Olson, jonka ky-

nistd syntyi fraasi "demokratian arsenaali”.

Ristimme itsemme Fairlanen komiteaksi ja meilld oli paljon
pelissi. Meilld oli himiird aavistus, ettd autoteollisuus kokisi
mullistuksen muutaman vuoden sisélld, mutta saatoimme vain
arvailla mihin se johtaisi. Tiesimme myds, ettd General Motors
oli saanut halvasta Corvairistaan todellisen myyntimenestyksen
muuttamalla sen Corvair Monzaksi vain lisddmilli vanhaan
runkoon muutamia urheilullisia piirteiti: tuki-istuimet, lattia-
vaihteen ja vauhdikkaan olemuksen. Meilld Fordissa ei ollut
tarjoia vastineita Monzan ostoa harkitseville, mutta meille oli
selvii, ettd vusi markkina-alue oli avautumassa.

Ja oma PR-osastomme sai jatkuvasti kirjeitd, joissa pyydet-

tiin, ettd tekisimme uuden kaksipaikkaisen Thunderbirdin.

Meille pyynnét olivt yllitys, koska kolmen vuoden aikana oli '}

myyty vain 53 000 Thunderbirdia. Mutta kirjeet kertoivat meil-
le, ettd kuluttajien maku oli muuttumassa. Kaksipaikkainen
Thunderbird oli saattanut tulla markkinoille lijan aikaisin, me
arvelimme. Mutta meisté alkoi tuntua, et jos se olisi ollut vield
myynnissi, sitd olisi myyty paljon enemmén kuin kahdeksan-
toista tuhatta kappaletta vuodessa.

Samaan aikaan markkinatutkijat vahvistivat, ettd uuden vuo-

sikymmenen nuorekkuudella oli vankka viiestotieteellinen poh-
Ja. Ensiksikin vdeston keski-ik# oli epétavallisen jyrkisséd las-
kussa. Toisen maailmansodan tuloksena syntynyt suuri suku-
polvi oli tulossa ostoikddn. Kaksikymmentd — kaksikymmen-
tineljdvuotiaiden ryhmi kasvaisi 50 prosentilla 60-luvun aika-
na. Lisdksi 18—34 -vuotiaiden ryhmén uskottiin nielaisevan
ainakin puolet siiti autojen mynnin kasvusta, jota enteiltiin sille
kymmenwvuotiskaudelle.

Markkinatutkijat lisdsivit himérin mutta mielenkiintoisen

perikaneetin, Nuoria ei pelkiistiiin olisi enemmén kuin koskaan -

aikaisemmin vaan he myds olisivat paremmin koulutettuja kuin
aikaissmmat sukupolvet. Me tiesimme jo, ettd kouluja kiiyneet
ostivat autoja paljon enemmaén kuin kouluja kiiyméttdmit, ja
ennusteemme osoittivat, ettd korkeakouluopiskelijoiden luku-
miifird kaksinkertaistuisi vuosikvmmenen loppuun mennessi.

Yhtd mielenkiintoisia muutoksia oli tapahlumassa my&s van-
hempien autonostajien keskuudessa. Aloimme nihdid selviin
suuntauksen pois 1950-luvun loppua hallineesta kiinnostuksesta
halpoihin autoihin, joka oli tehnyt Falconista todellisen myyn-
timenestyksen. Kuluttajien katseet siirtyivit halvoista kiiyttau-

toista sdhikimpiin ja ylellisempiin malleihin — sama ilmid on

nikyvissd nyt 1984,
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Arvioidessamme nditd tietoja johtopdiitds oli véistimaton.
Kun Esel oli ollut auto, joka etsi markkinoita, _edgssamm'q oli
laaja markkinarako, joka etsi autoa. Normaalisti Detroitissa
rakennettiin ensin auto ja sitten sille yritettiin loy‘_lii ostajia.
Mutta meilli oli mahdollisuus menetelld pdinvastoin — tehdé
wusi tuote mittatilaustyénd uudelle ostohaluiselle asiakaskun-
nalle.

Niihin nuoriin asiakkaisiin vetoavan auton tiytyi tdyttif kolme
vaatimusta; sen piti olla tyylikis, #rhiikki ja halpa. Néiden omi-
naisuuksien saaminen vuteen malliin ei olisi helppo tehtiivi.
Mutta jos se onnistuisi, meillii olisi tie auki menestykseen.
Jatkoimme tutkimuksia ja saimme liséd tietoja uusien autojen
muuttuvista markkinoista. Ensiksikin kahden auton perheiden
lukumiiird oli kasvamassa nopeasti, ja toinen auto oli tavalli-
sesti pienempi ja urheilullisempi kuin ensimmaéinen. Toiseksi
naiset, jotka suosivat pieni ja helppokayttbisid autoja, alkoivat
kilyddi autokaupassa entisti enemmin. Yksineldjienkin osuus
uusien autojen ostajina liséintyi koko ajan ja he valitsivat pie-
nempid ja urheilullisempia autoja kuin perheelliset ystdvinsd. Ja
lopuksi alkoi niytid selviltd, ettd amerikkalaisilla olisi kilytds-
sif#in enemmén rahaa autoihin ja kuin milloinkaan aikaisem-
min. ]
Pohdiskellessamme niitd havaintoja aloimme tutkia Falco-
nin myyntilukuja saadaksemme tietoja omista asiakkaistamme.
Teimme ylldttdvin havainnon. Vaikka Falconia markkinoitiin
edullisena autona, yllAttiviin monet asiakkaat halusivat liséva-
rusteiksi automaattivaihteiston, valkokylkiset renkaat ja voi-
makkaamman mootterin. Téstd sain ensimmiisen vihjeen pik-
kuautoja koskevasta tosiseikasta, joka pitee tindéin yhti hyvin
kuin kaksikymmenti vuotta sitten: amerikkalainen autonostaja
on niin perso edullisen auton perdiin, ettd hin maksaa siitd
melkein mitd tahansa! , nsot g
Fairlanen komiteamme alkoi piiistd jyville siitd millainen
uuden auton tulisi olla. Sen piti olla pieni — mutta ei /iign pieni.
Kaksipaikkaisten autojen kysynté oli kasvanut, mutta sen katto
oli vhi suunnilleen sadan tuhannen paikkeilla, mikd tarkoitt
sitd ettdi kaksipaikkaisesta autosta ei voisi tulla todellista myyn-
timenestystd. Meidin oli siis tehtdvi nelipaikkainen auto. Sen
piti olla kevyt ja tehokas. Ja lopuksi sen piti olla edullinen.
Tavoitteenamme oli, e11d se sai maksaa korkeintaan 2 500 dol-
laria varusteineen. . ‘
Muotoilun osalta minulla oli piiissiini idea siitd miltd halusin
scn ndyttivin. Kotona minulla oli tapana selailla Aute Univer-
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sum -nimistd kuvakirjaa, johon oli koottu kaikki siihen men-
nessd rakennetut autot. Joka kerta katseeni kiintyi erityisesti
ensimméiseen Continental Markiin. Se oli jokaisen unelma-
auto — tai oli ainakin minun unelmani siitd pitden kun Leander
Hamilton McCormick-Goodheart ajoi silli Lehighiin 1945,
Markin erotti muista pitkd nokka ja lyhyt peri. Pitki konepelti
teki siitd lennokkaan ja tehokkaan nékéisen ja juuri sitd uskoin
autonostajien etsiskelevin,

Tapaamistemme myGtd ideamme alkoivat kiteytyd. Autom-
me piti olla urheilullinen, tyylikids ja siind piti nikyé ripaus
nostalgiaa. Sen piti olla helppo tunnistaa ja poiketa kaikista
muista markkinoilla olevista autoista. Sen piti olla helppo kiisi-
telld, siind piti olla tilaa neljille ja vield tarvittiin kohtuullinen
tavaratila, Sen piti olla urheiluauto, muna sitd piti voida kiiytiid
muuhunkin, Halusimme kehittd3 auton jolla voi ajaa kerholle
perjantaina, kilparadalle lauantaina ja kirkkoon sunnuntaina.

Toisin sanoen tarkoituksenamme oli vedota useampiin
asiakasryhmiin samanaikaisesti. Meiddn oli tavoiteltava mah-
dollisimman laajaa asiakaskuntaa, koska voisimme painaa hin-
nan alas vain jos autoamme myytiisiin mielettomasti. Padtim-
me, eitd emme tekisi samasta mallista eri versioita vaan pitdy-
tyisimme yhdessi perusmallissa, johon oli tarjolla lukuisia lisik-
keitd. Siten asiakas voisi ostaa auton edullisesti tai upottaa lois-
toon ja suorituskykyyn rahaa niin paljon kuin kukkaro kesti.

Mutta kysymys oli: oliko meilli varaa sellaiseen autoon? Ty-
sin uuden auton kehittiminen alusta pitien maksaisi 300 — 400
miljoonaa dollaria. Vastaus oli, ettii meidén oli kiiytettiivi kom-

ponentleja, joita jo kiytettiin eri tuotantolinjoilla. Niin voisim- -§

me sddstii omaisuuden tuotantokustannuksissa. Falconien
moottorit, vaihteistot ja akselistot olivat jo olemassa, joten jos
voisimme soviltaa ne uuteen autoon, meidén ei tarvitsisi lihted
liikkkeelle tyhjdstd. Voisimme istuttaa uuden automme Falconin
alustalle ja sddstdd siindkin omaisuuden. Voisimme kehittidd
uuden auton 75 miljoonalla dollarilla!

Kaikki timi kuulosti hienolta, mutta kaikki eivit uskoneet,
ettd niin voitaisiin tehdd. Tuotesuunnittelija Dick Place sanoi,
ettd urheilutlisen auton tekeminen Falconista oli sama kuin iso-
didille pantaisiin tekorinnat. $iitd huolimatta panin Don Freyn
Jja Hal Sperlichin kehittelemiin ideaamme. He kokeilivat useita
eri malleja. mutta paatyivit siihen tulokseen, ettdi auto tarvitsi
tiysin uuden ja omaperidisen muodon. Voisimme kiytidi Fal-
conin alustaa ja moottoria, mutta kuten Detroitissa sanotaan
auto tarvitsi kokonaan uuden ihon ja kasvihuoneen — uudet
etu-, sivu- ja takalasit.
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Vuoden 1961 lopussa meilléd oli jo aikatavoite. New Yorkin
Maailmanniyttely avattaisiin huhtikuussa 1964, ja se tuntui
meistd ihanteelliselta hetkeltd uuden auton tuomiseksi markki-
noille. Vaikka uudet mallit esitellifin perinteisesti syksylld, meil-
14 oli mielessd niin jinnittédvi ja erilainen tuote, ettd uskaltai-
simme esitelld sen keskelld myyntikautta. Vain Maailmanniyt-
tely tuntui tarjoavan riittdvin suuret ja dramaattiset puitteet
unelmiemme autolle. o

Palapelistimme puuttui vield yksi térkedl pala: meilld ei vield
ollut mallia. Vuoden 1962 seitsemin ensimmdisen kuukauden
aikana muotoilijamme tekiviit savesta kaikkiaan kahdeksan-
toista erilaista pienoismallia toivoen jonkin niistd kelpaavan
meille. Monet ehdotukset olivat jannittidvid, mutta mikéin niis-
t4 ei ollut juuri sellainen mitd me halusimme.

Aloin jo tulla kirsiméttémiiksi. Jos halusimme automme val-
miiksi Maailmanniyttelyyn, malli oli loydettiva heti. Meilld oli
aikaa enifi vain 21 kuukautta, ja sind aikana meidéin oli saatava
ideamme hyviiksytyksi, 18ydettdvi oikea malli, valittava tehdas,
18ydettivi alihankkijat ja luotava myyntiverkosto. Vuoden 1962
kesii oli jo pitkilld, ja ainoa mahdollisuutemme ehtiéd Maail-
manndyttelyyn oli saada hyviiksytty korin pienoismalli valmiik-
si syyskuun 1. pdivdin mennessi. o

Kun aika oli kilymiissi vihiin, paétin jirjestid kilpailun suun-
nittelijoillemme. Heindkuun 27, pdivind s‘.punnltle]u_mhtqja
Gene Bordinat kutsui kolme huippusuunnittelijaa luokseen. Hin
kertoi, ettii kunkin studio osallistuisi ennennikemaudmainavoi-
meen kilpailuun ja etti kunkin oli tehtdvi pjenoismallichdotus
urheiluautosta, jonka olimme pééttineet rakentaa.

Pienoismallien oli oltava valmiina elokuun 16. pédividdn me-
nessi. Vaadimme sunnittelijoilta paljon, koska normaalisti au-
toa ei sunnitella niin nopeasti. Mutta kun kunkin suunnittelijan
studio oli tydskennellyt kaksi viikkoa ympéri vuorokauden,
edessimme oli seitsemiin ehdolusta midripdivana. .

Ylivoimaisen voittajan suunnittelija oli Dave Ash, Fordin
studiopdillikkd Joe Orosin avustaja. Kun ehdotus oli puolival-
mis, Joe kutsui minut katsomaan sitd. Heti sen ndhdessini tun-
sin siviihdyksen: vaikka se oli viimeistelem#ttdméng studion
latiialla, se néytti siltd kuin se olisi liikkunut.

Koska Joe ja Dave pitiviit ehdotustaan kissamaisena, he kut-
suivat sitd Cougariksi (=puuma). Valmiin mallin he olivat maa-
laneet valkoiseksi ja renkaat olivat punaiset. Perédn terhakkuutta
korosti ylos nostettu puskuri. Etumaskiin oli pantu tyylitelty
puuma, joka antoi savimallille komean ja voimakkaan vaiku-
telman.
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Heti esittelyn jalkeen Cougarin malli vietiin Fordin studiolle §
soveltuvuustutkimuksiin. Meilld oli vihdoin toimiva ehdotus

harkittavana. Mutta autoa meilld ei vield ollut. Sen tekemiseksi
meidén oli saatava hyviksynti yhtitn huippujohtajien tyyliko-
mitealta.

Tiesin, ettd edesséini oli vaikea tehtivd, kun menin suositte-
lemaan Cougaria yhtitn ylimmille johdolle, Ensiksi vanhem-
mat johtajat eivit olleet yhtd vakuuttuneita nuorten ostovoi-
masta kuin me. Ja koska Edsel oli yhi tuoreessa muistissa, he
suhtautuivat epdillen tdysin uuden mallin mahdollisuuksiin. Ja
mikd pahinta huippujohto oli jo tehnyt kalliin pé#téksen vusia
Fordin vakiomalliston moottorit vuoden 1965 malleihin. Kysy-
mys oli siitd, oliko Fordilla todella varaa kokonaan uuteen
autoon — vaikka sen tuotantokustannukset olisivatkin suhteel-
lisen pienet.

Arjay Miller, josta pian tuli yhtién uusi toimitusjohtaja, mis-
rési, ettd ehdotuksemme oli tutkittava. Myyntimahdollisuuksiin
hén suhtautui lieviin optimistisesti, mutta hiin pelkési kanniba-
lismia — ettd uusi auto saattaisi syddi Fordin muiden tuotteiden
markkineita. Millerin mé#rddm4 tutkimus ennusti, etti Couga-
ria myytdisiin 86 000 kappaletta. Ennuste oli kohtuullinen, mut-
ta s¢ ei ollut niin suuri, ettd se olisi puoltanut unden mallin
suuria tuotantokustannuksia.

Onneksi Henry Ford alkoi nyt limmitd suunnitelmallemme.
Hiinen uusi kantansa poikkesi jyrkisti siiti kun ensimmiisen
kerran olin esitellyt suunnitelmaamme yhtién huippujohdolle,
Silloin kesken innokkaan esitykseni Henry sanoi yhtikiii:
"Mina lihden™, ja kéiveli pois neuvotteluhuoneesta. En ollut
koskaan niihnyt hinen suhtautuvan niin kylmisti uuteen ehdo-
tukseen. Kotiin péistyiini sanoin Marylle: "Suosikkiprojektini
ammuttiin tindin alas. Henry kiiveli pois kesken esitykseni.™

Olin todella murtunut mies. Mutta jo seuraavana piiviini sain
tietdi, ettd Henryn #killiselld poistumisella ei ollut mitéin teke-
mistd ehdotukseni kanssa. Hiin oli sairastunut ja joutui olemaan
vuoleessa seuraavat kuusi viikkoa. Kun hiin tuli takaisin toihin,
hiin suhtautui mydnteisemmin kaikkeen, myds meidiin suunni-
telmaamme,

MyShemmin, kun me teimme prototyyppid, Henry tuli kat-
somaan teelmddmme. Hin istw sithen ja ilmoitti: " Takaistuin-
tila on liian ahdas. Pankaa tuuma lisi jalkatilaa.”

Valitettavasti jo tuumankin lis#iminen auton sisimittoihin
voi olla hyvin kallis juttu. Ylimédrdinen tuuma olisi vaikuttanut
myds ulkondkddn, joten me vastustimme sitd. Mutta me tiesim-
me myds, ettd Henryn sana oli laki, josta ei keskusteltu. Kuten
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hin mielelldEn muistutti meiti, rakennuksen kyljessd oli hdnen
nimensd. Mutta siind vaiheessa olisimme olleet valmiita piden-
timidn autoa vaikka kymmenen tuumaa, jos se olisi ratkaissut
projektimme kohtalon. i
Vaikka Henry ei ehki silloin tiennyt — eiké taida tietd vield-
kiiin — hinelld oli oma osansa automme nimen valinnassa.
Ennen kuin pidtimme ristid automme Mustangxl_m,_ silld o]!
useita eri nimid. Suunnittelun alkuvaiheessa lemmikkimme oli
Special Falcon. Kun Oros-Ashin ehdotus hyviksyttin nimeksi
tuli Cougar. Henry halusi antaa sill nimeksi T-Bird I, mutta
kukan muu ei pitdnyl siitd. i o
Toukokuun suunnittelukokouksessa karsimme eri nimiehdo-
tuksia niin, ettd jdljelle jiivét Monte Carlo, Monaco, Torino ja
Cougar. Mutta kaksi ensimmilisti putosivat pois, koska ne olijo
rekisterdity aikaisemmin, joten jiljelle jlivit Torino ja Cougar.
Viimein piidyimme Torinoon, johon sisiiltyi s¢ ulkomainen
vivahde, jota yritimme autollamme ilment#d. Paitimme kui-
tenkin pitéd tyylitellyn puuman Torinon tunnuksena.
Valmistellessamme Torinon mainoskampanjaa PR-osaston
Charlie Moore soitti minulle: ™ Teidén on valittava autollenne
uusi nimi”, hin sanoi. Hén selitti, ettd Henrylld oli avioero
meneilliin ja ettd hiinen uusi kumppaminsa oli Christina Vettore
Austin, cronnut italialainen suihkuseurapurirouva, jonka héin
oli tavannut Pariisissa. Joistakin Henryn késkyldisistd tuntui,
ettd italialaisen nimen antaminen uudelle autolle saattaisi ai-
heuttaa kaikenlaista kuiskuttelua, josta pomo ei varmaankaan
pitdisi. R o
Meidiin oli nopeasti keksittivé uusi nimi. Nimen keksimiseen
autolle liittyy aina kova taistelu. Eiki syytti: oikean nimen 15y~
timinen on usein kaikkein vaikein ty6 uuden auton tekemisessé.
On helpompi suunnitella ovia ja ikkunoita kuin nimi#, koska
pidtos on aina subjektiivinen. Joskus nimen etsimisen prosessi
voi olla hyvin kiihked. o i
John Conley, joka oli mainostoimisto J. Walter ‘Thompsonin
palveluksessa, oli nimien erikoismies. Hén oli aikaisemmin kek-
sinyt sellaiset nimet kuten Thunderbird ja Falcon. Nyt Iihetime
hiient Detroitin kaupunginkirjastoon etsimééin eldinten nimid.
Hin tuli takaisin mukanaan liuta ehdotuksia, joista loppusuo-
ralle jiiviit neuvonpidossamme: Bronco, Puma, Cheetah, Colt,
Mustang ja Cougar. .
Mustang oli ollut automme yhden prototyypin nimi, mutta
silld ei tarkoitettu hevosta vaan maineikasta IT m nsodar
aikaista hivittajatyyppid. Mutta me kaikki pidimme siitd ni-
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mestd, ja kuten mainostoimisto sanoi sen amerikkalaisempaa
nimed sai hakea.

Kirjastossani on yhi Cougarin valettu tunnus, jonka suunnit-
telijat ldhettivit minulle liittden sen mukaan vetoomuksen:
"Pyyddmme, 4lkéd holmoilks. Alkad antako sille mitiiin muuta
nimed kuin Cougar.” Sitd pyynt3& en voinut noudattaa, mutta
Cougar otettiin myéhemmin kiiyttéon Lincoln-Mercury-yksi-
kon puolella.

Mustangin markkinoille tulosta pitden autofanit ovat panneet
merkille, ettd nokan tunnuksessa oleva hevonen juoksee vii-
rdéin suuntaan, mydtipiiviin eikd vastapéiviin kuten kilpahe-
voset amerikkalaisilla radeilla. Minun vastaukseni tihin on
aina ollut, ettéd mustangi on villi hevonen cikéd mikiin kesytetty
kilpajuoksija. Ja riippumatta siitd mihin suuntaan se juoksi, se
tuntui minusta menevin koko ajan oikeaan suuntaan.

Kun olimme péisseet yksimielisyyteen korin muodosta, meidin
oli paéitettivd miltd automme naytiisi sisdltd. Halusimme tyy-
dytidd niitd asiakkaita, jotka hakivat ylellisyytti, mutta emme
halunneet sulkea pois asiakkaita joille tehokkuus tai taloudelli-
suus olivat tirkeitd. Emme liioin halunneet tuoda markkinoille
riisuttua perusmallia. Mustangia pidettiin jo kéivhdn Thunder-
birdina; markkinoille oli turha tyrkyttifi kdyhin miehen Mus-
tangia. Péfitimme, ettd perusmallinkin piti olla verrattavissa
loisto- ja urheiluversioihin, joten vakiovarusteisiin tulivat tuki-
istuimet, vinyyliverhous, pilykapselit ja lattiamatot.

Sen lisdksi mielessimme oli tee-se-itse-aute, joka kiinnostaisi
kaikkia autonkiyttijii. Jos asiakkaalla oli varaa ylellisyyteen,
hiin voisi ostaa lisivarusteita ja voimakkaamman moottorin.
Jos héin piti ylellisyydestd, mutta hinelld ei olisi varaa lisdva-
rusteisiin, hénkin olisi tyytyviinen, koska jo perusmallissa oli
varusteita, joisia muissa autoissa joutuisi maksamaan.

Aloitimme markkinatutkimukset paljon ennen kuin automme
oli valmis. Eris viimeisisti tutkimuksistamme oli erityisen roh-
kaiseva. Kutsuimme 52 valittua detroitilaista pariskuntaa esit-
telyhallimme. Pariskunnat olivat keskituloisia ja kullakin oli jo
auto, joten toista autoa ne eiviit olisi hankkimassa ensimmaisi-
néd. Veimme heidit esittelyhalliin pienissii ryhmissi ja otimme
navhalle heidén vaikutelmansa.

Saimme selville, ettd virkamiespariskunnat kiinnittivit huo-
miota auton tyylikkyyteen, kun taas tydldispariskunnat pitivit
Mustangia statusautona., Kun kysyimme heiltd kaikilta hinta-
arviota, melkein jokaisen veikkaus oli 1 000 dollaria yli todelli-
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sen hinnan. Kun kysyimme, ostaisivatko he Mustangin, useim-
mat vastasivat kieltdvisti, He selittiviit, entd se oli Liian kallis,
liian pieni ja lifan vaikea kisitelld. . ] .

Mutta kun kerroimme heille auton oikean hinnan, tapahtui
kummia. Useimmat sanoivat: "Mité hittoa, mind haluan sen!”
Akkid heidiin verukkeensa haipyivit ilmaan. He alkoivat keksid
kaikenlaisia selityksid miksi Mustangin ostamisessa sittenkin
olisi jarked. Eriis kaveri sanoi: "Se ei néytd tavallisel 12 autolta —
ja silld hinnalla ei saa muuta kuin tavallisen auton.”

Viesti oli selvii. Kun Mustangia ruvettaisiin markkinoimaan,
meidin oli pantava péipaino hinnan edullisuuteen. )

Lopullinen hinta pysyi katoksi asettamamme 2 500 dollarin
sisilli. Lopputuloksena oli auto, joka oli hieman pitempi ja
hieman painavampi kuin olimme ajatelleet, mutta hintakatto
piti, Mustangin sai kaupasta 2 368 dollarilla. ;

Hyvii ennusmerkkejd tuli lisid. Vuoden 1964 tammikuussa,
vain muutama kuukausi ennen automme tuloa markkinoille,
talous késintyi vankkaan nousuun. Vasta myShemmin saimme
tietd, etti sen vuoden ensimmaéisen neljnneksen aikana autoja
myytiin Yhdysvalloissa enemmén kuin koskaan aikaisemmin.
Lisdksi kongressilta oli tulossa tuloveron alennuspditds, miki
lisiisi kansalaisten kiyttévaroja. Kaiken kaikkiaan kansakun-
nan henki oli luottavaincn ja optimistinen.

Maaliskuun 9, piivini, 571 pdiviii sen jilkeen kun gms-Ashan
Cougar oli voittanut kuusi kilpailijaansa, ensimmainen Mus-
tang rullasi esiin kokoonpanolinjalia. Olimme péattaneet val-
mistaa ainakin 8 160 autoa ennen virallista ensiesiintymistd —
17. huhtikuuta — niin ettd maan jokaisella Ford-edustajalla olisi
ainakin yksi Mustang sind piiviind kun auto virallisesti tuli
markkinoille. - o
Mainostimme Mustangia kaikin mahdollisin keinoin. Kut-
suimme yliopistolehtien toimittajia Dearborniin ja annoimme
heille uuden automme koeajettavaksi. Nelji pdivii ennen kuin
automme esiteltiin virallisesti sata lehtimiestd osallistui suureen
Mustang-ralliin, joka kulki New Yorkiista Dearborniin. Letkas-
sa pli 70 Mustangia, ja ne osoittivat luotettavuutensa o1 mlmlalla
moitteettomasti koko 1 100 kilometrin matkan. Lehdet ottivat
uutuuden vastaan innokkaasti ja Mustang komeili nikyvasti
salojen piivi- ja viikkolehtien jutuissa. .
Huhtikuun 17. pdivénd Fordin edustajien liikkeet olivat tu-
paten tiynnd ihmisii kautta koko maan. Chicagossa muuan
edustaja joutui panemaan liikkeensd ovet lukkoon, koska viiki-
joukko kasvoi liian suureksi. Eriis pittsburghilainen edustaja
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kertoi, ettd Mustangia katsomaan tulleiden joukko oli niin suuri, °

cttd hén el saanut ndytekappalettaan ajetuksi pois pesupaikal-

ta,
Garlandissa, Texasissa syntyi kilpailu 15 miehen kesken siké-
ldisen Fordin edustajan ainoasta Mustangista. Hin myi sen kor-
keimman tarjouksen tehneelle — miehelle, joka vietti yon
uudessa autossaan, etté kukaan ei olisi voinut viedd sitd hineltd
siné aikana kun hinen Sekkinsi katetta varmennettiin, Seattles-
sa erds sementtiauton kuljettaja katsoi ndyieikkunassa ollutta
Mustangia niin pitkiiin, ettd ajoi pdin viereistd ndyteikkunaa,

Mustangista oli tuleva kisittdmiton menestys. Ensimmaéiseni
viikonloppuna sen markkinoille tulon jilkeen Fordin edustajien
liikkeissd kiivi nelji miljoonaa ihmistd. Automme vastaanotto
ylitti hurjimmatkin toiveemme.

Lehdistd esitti tirkedd osaa kiinnostuksen heritidjénd, PR-
osaston Walter Murphyn sinnikkiiiden ponnistelujen ansiosta
Mustang oli samalla viikolla sekd Timen ettd Newsweekin kan-
sikuvajuttuna. Saavutus oli ennennikemiton uudelle kaupalli-
selle tuotteelle. Molemmat lehdet aavistivat, etiéi olimme saa-
neet aikaiseksi todellisen myyntimenestyksen. Olen vakuuttu-
nut, ettd pelkistdin ndiden kahden lehden jutut myivit ainakin
100000 Mustangia.

Kansikuvajutut vastasivat kahta jéttiméistd mainosta. Time
kirjoitti: "lacocca on tuottanut enemmaén kuin uuden auton.
Mustang muistuttaa pitkinokkaisena, lyhytperiiseni ja Ferrarin
vivahteisena eurooppalaisia kilpa-autoja, joita amerikkalaiset
kilpa-autointoilijat pitdvit ylivetoina. Kuitenkin Tacocca on
antanut Mustangille niin joustavan muodon, edullisen hinnan ja
niiden suuren vaihtelujen mahdollisuden, etté se on vahva hou-
kutin kahdelle kolmasosalle kaikista Amerikan autonostajista.
Mustang maksaa vain 2 368 dollaria ja kun siihen mahtuu neli-
henkinen perhe, siitd tuntwu tulevan jonkinlainen urheiluauto-

jen A-malli — joka kelpaa niin suurille joukoille kuin asiantun-
tijoille.” Paremmin en olisi itse pystynyt sitd sanomaan.

Autolehdet olivat yhtd innostuneita. "Markkinat, jotka ovat
etsineet autoa, ovat nyt saaneet etsiménsd”, alkoi Car Lifen
juttu. Jopa Consurmer Reporis, joka el yleensi suhtautunut kovin
suopeasti Detroitin tuotteisiin. huomautti, ettd “héithdtidi teh-
dyksi autoksi Mustang on harvinaisen valmis ja viimeistel-
ty™.

Mutta me emme olleet odottaneet lehdiston lyévin mainos-
rumpua puolestamme. Esittelypdivind meilld oli kokosivun
mainos 260 sanomalehdessi. Se oli mahdollisimman yksinker-
tainen: mainoksessa oli vain automme valkoinen sivukuva, hin-
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12 ja teksti "Odottamaton”. Kun tuote on oikea, markkinointi
on helppoa. . » o
Mainostimme autoamme kaikilla televisiokanavilla ja pa-
nimme Mustangin niytteille maan 15 wlk!s.(an'l"lma]]e lentoken-
talle ja 200 Holiday Inn -hotellin aulaan. Lihetimme myds mil-
joonia mainoslehtisid suoraan autonomistajille kautta maan.

Jo muutamassa viikossa kiivi ilmi, ettd tarvitsimme toisenkin
tehtaan tuottamaan Mustangeja. Alkuperiiinen arviomme oli,
ettéi ensimmiiisen vuoden aikana sitd myytiisiin 75000 kappa-
letia. Mutta ennusteet kasvoivat ja ennen kuin automme tuli
markkinoille ennusteet veikkasivat 200 000 kappaleen myyntid.
Niin monen auton valmistamiseksi meidéin oli muutettava toi-
nekin tehdas suoltamaan Mustangeja. . )

Koska autoja ei ollut riittivisti, oli vaikea tietid kuinka mon-
ta niiti menisi kaupaksi. Siksi Frank Zimmerman jarjesti ko-
keen Daytonissa, Ohiossa, joka tunnetaan GM:n kaupunkina,
koska alueella on useita GM:n autotehtaita.

Hiin tapasi Daytonin Ford-kauppiaat ja sanoi heille: "Teilld
on tiilld ankara kilpailu markkinoista ja Mustang on nyt kuuma
auto. Haluamme katsoa kuinka kuuma se oikein on ja varaam-
me teille kullekin kymmenen autoa ja toimitamme teille lisid
sitd mukaa kun saatte tilauksia.” .

Tulos oli himmiistyttdvi. Valtasimme kymmenen prosenttia
koko Daytonin automarkkinoista. Koe vahvisti aavistuksiam-
me ja syyskuussa San Hosen tehdas muutettiin Mustangien tuo-
tantolinjaksi. o

Vuosikapasiteettimme oli nyt 360 000 autoa ja pian Mustan-
geja alettiin koota kolmannessakin tehtaassa Metuchenissa,
New Jerseyssi. Kolmen tehtaan kiytté Mustangien valmistami-
seen oli kallis riski, mutta olimme polttaneet nappimme Falco-
nin kanssa, kun olimme asettaneet tavoitteen liian alas emmekd
pystyneet tuottamaan niin paljun. autoja kuu} markkinat olisivat
vetiinee. Siti virhetti emme tekisi toistamiseen. % -

Mustangeja ostettiin enndtysméfrin. Lisdvarusteet kivivit
kaupaksi yhtd hyvin. Asiakkaamme kahmivat lisdvarusteita
kuin nilkdiset metsurit voileipdpdydin antimia. Y1i 80 prosent-
tia valitsi erikoisrenkaat, 80 prosenttia halusi radion, 71 pro-
senttia kahdeksansylinterin moottorin ja 50 prosenttia ost1 aut-
omasttivaihteen. Joka kymmenes ostaja halusi kierrosnopeus-
mittarin ja erityisen rallikellon. Mustangin myyntihinta oli
2 368 dollaria, mutta asiakkaat ostivat lisivarusteita keskiméi-
rin 1000 dollarilla! - .

Mielessiini oli myyntitavoite ensimmiiselle vuodelle. Falconia
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oli myyty ensimmadisen vuoden aikana 417174 kappaletta, ja sen
luvun yli mind halusin piisid. Iskulausemme oli 417 ennen
4/17", joka oli Mustangin syntymépiivi. My&hézn huhtikuun 16,
pitviniltanal965erds nuorikalifornialainen ostiséhékén, punai-
sen Mustang-avoauton. Hénelle meni vioden 418 812. Mustang,
Jja ensimméisen vuoden myyntimme oli uusi ennitys,

Penninvenyttdjdt menivit takaisin bunkkereihinsa mutisten,
ettd autoja voitiin ndkojdsn tehdd muullakin kuin vain yhdelld
tavalla. Menestyksen salaisuus oli muotoilussa, miti he eivit
olleet tulleet ajatellecksi. Mutta he eiviit olleet ujoja kun tuli
rahojen laskemisen aika. Kahden ensimmiisen aikana Mustan-
gin tuoma nettovoitto oli 1,1 miljardia dollaria. Ja ne olivat
vuoden 1964 dollareita!

L

Pian Mustangin myyntiin tulon jilkeen aloimme saada tulvi-
malla kirjeitd tyytyviisilti asiakkailta. Luen aina asiakkaiden
ldhettimit kirjeet, joten tiedin hyvin ettd useimmat autonosta-
jat kirjoittavat vain jos heidéin autossaan on vikaa. Mustangin
ostajat kuitenkin kirjoittivat kiittiifikseen ja ylistiiikseen han-
kintaansa, Lihes ainoat kuulemani valitukset koskivat pitkis
jonotuslistaa.

Erds suosikkikirjeistéini tli brooklynilaiselta mieheltd vain
neljd pdivid Mustangin myyntiin tulon jilkeen. "Mini en paljon
autoista piittaa”, hiin kirjoitti, “enkd ole piitannut sen jilkeen
kun useimmat autot tulivat raskaiksi. Lisdksi New York ei ole
oikea paikka pitdd autoa. Koirienomistajat antavat lemmik-
kiensd kuseksia autojen renkaille. Slummien kakarat vieviit
piilykapselit. Jeparit antavat parkkisakkoja. Pulut pitéviit auton
kattoa kotinaan. Kadut ovat surkeassa kunnossa. Bussit ja taksit
tonivit ja sisdpysdkiinti vaatisi asunnon toisen kiinnelainan.
Bensa maksaa 30 prosenttia enemmin kuin missdiin muualla.
Vakuutusmaksut ovat hillittémid. Wall Street on tiysin tukossa
Ja New Jerseyn puolelle on mahdoton pidstd.”

Ja tissd on kirjeen viimeinen rivi: "Heti kun saan riittivasti
papua ostan Mustangin.”

Tutkiessamme Mustangin omistajia havaitsimme, etti hei-
dén keski-ikiinsd oli 31 vuotta, mutta joka kuudes ostaja oli
45—>50-vuotias, eli asiakaskunta ei rajoittunut pelkiistiin nuo-
riin, Ostajista ldhes kaksi kolmasosaa oli naimisissa ja yli 50
prosenttia oli saanut akateemisen oppiarvon.

Ennen kuin ensimmiinen vuosi oli mennyt umpeen eri puo-
lilla maata oli satoja Mustang-kerhoja ja Mustangin nimissi
myytiin aurinkolaseja, avainketjuja, hattuja ja leluja lapsille.
Tiesin, ettii olimme onnistuneet, kun joku niki erdiin leipomon
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ikkunassa kyltin: "Leivoksemme kiyvét kaupaksi kuin Mus-
mng>1?

Voisin helposti omistaa koko loppukirjan Mustang-jutuille,
mutta lisééin tihin vain yhden, o

Erddlli Euroopan matkallani — tein niitd kaikkiaan 52 —
nukuin yhtion koneessa pohjoisen Atlantin ylidpuolella erééind
sunnuntaiaamuna. Allamme oli siihavaintoalus, jonka tehtivid-
ni oli antaa sdiitietoja lentokoneille. Ohjaamosta Ime!;,mn aluk-
seen yhteys, kun lensimme sen yli. "Kuinka hurisee”, kaptee-
nimme kysyi. B

2t Kl.u'jgtilf‘l , aluksen paivystiji vastasi. "T#illd on rankka péi-
vi. Aallot ovat yli nelimetrisid.” o . »

Rupatielu jatkui ja pian sdfipdivystdjd sai selville keitd me
olimme. "Minulla on Mustang”, hiin sanoi. "Onko teilld lacocca
kyytissd?” . ) .

Samanaikaisesti vastaan tuli KLM:n kone ja sen kapteeni
puuttui keskusteluun: “Hetkinen. Onko se lacoccaa kuljettava
Fordin kone? Haluaisin puhua hinen kanssaan.” —

Ja Lihistélle osui vield Pan Amin kone, jonka kapteeni myds
tuli samalle kanavalle. -

Olin syvissi unessa, kun kaikki 1imé tapahtui. Sitten kaptee-
nimme tuli ja herdtti minut: “Teiti pyydetdin puhelimeen.
Meilld on yhteys laivaan ja kahteen lentokoneeseen ja niistd
kaikista halutaan puhua kanssanne.”

Mini snaoin: "Eiké mikéin ole endii pyhdi? Nyt on sunnun-
taiaamu, Olen keskelld Atlantia, enk missidn pésise eroon Mus-
tang-maniasta!™

Minua pidetddn yleisesti Mustangin isind, mutta kuten minki
tahansa menestyksen kohdalla monet halusivat omia kunnian
itselleen. Vieras, joka olisi kierrellyt Dearbornissa kyseleméssd
ketkd olivat olleet tekemissd Edselid, olisi ollut kuin vanha
Diogenes, joka etsi Iyhdyn kanssa rehellistd ihmistd. Toisaalta -
niin monet ovat ilmoittautuneet Mustangin iséksi, etté en ikind
olisi halunnut néyttiytyd julkisesti sen Hidin kanssa! ;

Sanotaan, ettd kaikki hyvil loppuu aikanaan, ja Mustang ei
ollut poikkeus. Vuonna 1968 Fordin yhtickokouksessa nous:
puhumaan muuan osakas, joka valitti: "Kun Thunt_ierb_nd tuli
markkinoille, se oli komea urheiluauto. Sitien te paisutitte sitd
niin, ettd sité ei endd tuntenut. Samoin on kiymassd Mustangil-
le. Miksi pientd autoa ei voi jittdi picneksi? Niitd paisutetaan
jatkuvasti ja sitten kehitetdfin uusi pikkuauto jota paisutetaan ja
niin edelleen.”
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Valitettavasti puhuja oli oikeassa. Muutaman vuoden kulut-
tua ensiesiintymisensé jilkeen Mustang ei endi ollut sulavalin-
jainen villihevonen. Se muistutti enemmén lihavaa sikaa. Vuon-
na 1968 Bunkie Knudsenista tuli Ford-konsernin toimitusjohta-
ja. Ensi tbikseen hiin pani Mustangiin moottorihirvién, jossa oli
kaksi kertaa enemmin hevosvoimia kuin alkuperdisessd moot-
torissa. Autoa oli levennettiivd, ettd moottori olisi mahtunut
konepeltin alle. Vuoteen 1971 mennessd Mustang oli kahdeksan
tuumaa pitempi, kuusi tuumaa levedmpi ja 270 kiloa painavam-
pi kuin alkuperdinen malli,

Mustang ei ollut endd Mustang, mistd laskevat myyntiluvut
olivat selvi osoitus. Vuonna 1966 myimme 550 000 Mustangia.
Vuoteen 1970 mennessd myynti oli pudonnut 150 000 kappalee-
seen — rysdysmiinen lasku. Asiakkaamme olivat hyldnneet
meidit, koska me olimme hylinneet heidin autonsa. Alkuperéi-
nen 2 368 dollarin hinta oli noussut tuhannen dollarin verran,
eikd se johtunut pelkéstdin inflaatiosta.

Vuoden 1969 loppupuolella rupesimme suunnittelemaan
Mustang kakkosta, paluuta pieneen autoon, joka oli ollut niin
valtaisa menestys. Monet Detroitin automiehet pitivit pddtds-
timme uskomattomana, koska se rikkoi autokaupungin kirjoit-
tamatonta siiintdé, ettd markkinoilla olevaa autoa voitiin vain
suurentaa — ei koskaan pienentéid. Pienemmén Mustangin tuo-
minen markkinoille merkitsi tunnustusta, ettd olimme tehneet
virheen.

Ja se olikin totta. Mustang [I:n suunnittelemiseksi kifinnyin
taas ensimmaéisen Mustangin suunnittelussa mukana olleen Hal
Sperlichin puoleen. Lensimme yhdessd Italiaan ja menimme
Torinoon Ghian studiolle, jossa tapasimme Alejandro deToma-
son, studion pdillikdén. Kahden kuukauden kuluttua deToma-
son prototyyppi tuli Dearborniin, ja meilld oli taas erittéin sula-
valinjainen auto,

Mustang [T menestyi erittdin hyvin, vaikka se ei ollutkaan
yhté suuri hitti kuin ensimmaéinen. Mutta, kuten me hyvin tie-
simme, ensimmiisen Mustangin enniityksen lySminen olisi
kova pala kenelle tahansa.
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