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Gillette की प्र�तिस्प��र्धा

को�ई कॉपार्पो रेट �विशे्लषण विाक्क�ई �स बारे में  बात नहीं करता, क्याें �क प्र�तस्प�र्धी हमेशा बस एक �नमाईता होता है जो
बाज़ार की जगह छीनने की को�शश करता है, �बना संस्कृ�त और व्याविसा�यकता के, अपने ज्ञान को केविल अभाविाें  पर
आ�ा�रत करते हुए — और उसका �नणईय कभी ग्राहक की असली ज़रूरताें  को नहीं छूता।

80 के दशक में  Gillette की बैठकाें  में , हर सेल्स सक�ई लर का पहला �विषय बाज़ार �हस्सेदारी से ज�ड़ा होता था, �जसमें
खपत के आँकडे़ सेल-आउट में  व्यक्त �कए जाते थे — यानी जो विास्तवि में  �बका और उपभोक्ताआें  तक पहँुचा —
�जसे प्रम�ख अमे�रकी शो� एजेंसी, NIELSEN नामक, मापती थी — हालाँ�क कभी �कसी को पता नहीं था �क विह
�टली के �कन नमूना �बक्री-�बंदुआें  पर आ�ा�रत थी।

विह आँकड़ाें  की बा�बल थी: उससे ज़्यादा असली को�ई संख्या नहीं हो सकती थी।

उसमें  उत्पाद के प्रकार के अन�सार खपत के आँकडे़ होते थे, आयतन में  बाज़ार �हस्सेदारी, पहले 4 मानक �तालविी
के्षत्राें  में  बंटी हु�ई — उत्तर-प�श्चिम, उत्तर-पूविई, कें द्र, द�क्षण-द्वीप — और �फिर, यह बेहतर समझने के �लए �क क्या हो
रहा है, लंदन में  Gillette Europe के म�ख्यालय ने उप-के्षत्राें  के आँकडे़ भी माँगे, ता�क �विस्तार से देखा जा सके �क
�बक्री की प�रघटना कहाँ अप्रत्या�शत �बंदुआें  पर टकरा रही थी और खपत रुकने का नाम क्याें  नहीं ले रही थी।

कॉपार्पो रेट �विशे्लषण कभी कमज़ोर �बंदु नहीं ढँूढ पाता था, ठीक वैिसे जैसे क� छ जै�विक �च�कत्सा क्ली�नक करते हैं , जहाँ
उपकरण अक्सर �स�ई  संख्यात्मक मान ही नहीं, ब��क अदृश्य प्रभावि भी नापते हैं  — विह चीज़ �जसे बाज़ार में  करना
�स�ई  माँ Gillette जानती थी।

हमें  अक्सर ‘ब्लेड विाले लोग’ कहा जाता था, शे�विंग �सस्टम में  92% �हस्सेदारी के साथ बाज़ार के नेता — कम से
कम शे�विंग �सस्टम में  —, जहाँ ब�रे लोग ज़ोर देकर कहते थे �क हम �स�ई  ऑडईर लेने विाले हैं , �विके्रता नहीं — वैिसे जैसे
कैथो�लक चचई अपने दानदाताआें  से दान के ज़�रए विसूलता है।

ब्लेड के आँकड़ाें  के बीच, एक उप�स्थ�त असहज ढंग से उभरती थी: �डस्पोजे़बल उपकरणाें  में  BIC, जहाँ उनकी
�संगल-ब्लेड संख्याएँ उसे बाज़ार का नेता बनाती थीं, और हम उस बाज़ार में  �स�ई  दूसरे स्थान पर बने रहते थे।

जब पूछा जाता �क हमें  दूसरे स्थान से संत�ष्ट क्याें  रहना चा�हए, तो प्रबं�न जविाब देता �क यह विाक्�ई �दलचस्पी का
बाज़ार नहीं है और वैिसे भी, ज�द ही हम उत्पाद को बाज़ार से हटा लें गे — ब��क, वेि यह जानना चाहते थे �क मौजूदा
स्टॉक त�रंत कैसे ख़ाली �कया जाए और दूसरे उत्पादाें  के �लए जगह कैसे बना�ई जाए।

�विचार आने में  देर नहीं लगी, जब बोस्टन में  �कसी ने कहा: ‘FREGA से बात करो — विह �स तरह के जादू के �लए
�ज़म्मेदार होगा।’

गोदाम थोडे़ ही समय में  ख़ाली हो गए, पर दुखद बात यह थी �क छह महीने बाद बाज़ार के आँकडे़ हमें  उस शे्रणी के
नेता के रूप में  �दखा रहे थे: BIC दूसरे स्थान पर आ ग�ई थी, और सबने �से छ� पाने की को�शश की, क्याें �क यह उन



मामलाें  में  से एक था जहाँ सफिलता असहजता पैदा करती है — क्याें �क यह सा�बत करती है �क �लया गया �नणईय
ग़लत था।

�फिर toiletries थे, �विशेष रूप से शे�विंग फिोम और शे�विंग क्रीम; �तालविी बाज़ार �हस्सेदारी के आँकड़ाें  का संगीत
का�ी बदल गया — फिोम में  हमारी 28-30% और क्रीम में  18-20% �हस्सेदारी थी —, पर द�क्षण �टली के
Gillette के आदमी, स्विभावि से, हमेशा वि�ादार और ख़ासकर गविर्धीले रहे, और उनमें  से �कसी ने भी अपना पंजा गाड़ने
का, अपनी भू�मका तराशने का मौक़ा कभी नहीं गंविाया — वैिसे जैसे एक माँ अपने बेटे को �सखाती है।

म�झे नए ए�रया मैनेजर के साथ पहली बैठक याद है,  P&G  से आया एक आदमी, �स�सली से, जो अभी-अभी
Gillette में  आया था, �जसने त�रंत कहा: ‘संगीत अच्छा है, पर हर विाय�लन को अपनी ही ��न बजानी होगी, और
आविाज़ बाज़ार �हस्सेदारी के बदलावि की होगी।’

वि�रष्ठ �विके्रताआें  ने उसे दोस्ताना संदेह और सावि�ानी से देखा, और मैं ने — समूह की �कलौती जविान आविाज़ — त�रंत
समझ �लया �क मेरा ग्लै�डएटर बदला नहीं माँग रहा था, ब��क वैि�ता माँग रहा था, अखाडे़ के भीतर और बाहर दोनाें
जगह, और साथ �मलकर हमने एक नया साम्राज्य खड़ा �कया।

तभी पहले ट्रक लंदन से सी�े कैला�ब्रिया तक दौड़ने लगे, �स�ई  शे�विंग फिोम लेकर, और यह शोर नहीं था — यह बस
विह सफिलता थी �जसने बाद में  Gillette और P&G के �विविाह की राह खोली। हम बस पहले पहँुच गए थे, और �फिर
�कसी ने नक़ल की।

पर, जैसा हर न�ई चीज़ के साथ होता है जो आप करते हैं , �सने शे�विंग फिोम की बाज़ार �हस्सेदारी को भी 44% तक
पहँुचा �दया, एक एेसा आँकड़ा जो �टली में  पहले कभी दजई नहीं हुआ था; और ठीक जब सबको लगा �क हम पहँुच
गए हैं , तो P&G के मैनेजर ने म�झसे कहा: ‘अब, FREGA, हमें  TUBE विाली शे�विंग क्रीम की बाज़ार �हस्सेदारी
स��ारनी है’, �जसमें  COLGATE PALMOLIVE 70% �हस्सेदारी के साथ �बना �कसी संदेह के नेता थी। पर
�कसी ने कभी नहीं कहा �क यह असंभवि है, क्याें �क सक्षम आदमी �कसी सा� �दखते ज़ख्म के सामने �शकायत नहीं
करते — वेि �सर झुकाकर काम पर लग जाते हैं।

पहला आदेश बोस्टन के �लए गया, जहाँ हमसे कहा गया �क हम �ॉमर्मैट को COLGATE के 100 ml के बराबर
लाएं, Gillette ला�न के 75-150 ml के दो �ॉमर्पोट हटाकर।

अब हम बराबरी की शतार्तों  पर खेल रहे थे, और क़ीमतें  हमेशा प्री�मयम बनी रहीं: �कसी ने क� छ म�फ़्त नहीं �दया, न ही
को�ई बे�ईमान व्यापा�रक तरीके़ में  शा�मल हुआ — यह कंपनी के आद�मयाें  की शैली नहीं थी।

COLGATE के लोग अपने �डटजर्तोंट बेचने में  लगे थे, और TUBE विाली शे�विंग क्रीम का उत्पाद एक एेसे बाज़ार में
मेढ़ की तरह था जहाँ नेता �स�ई  बाज़ार को खेलता नहीं — विह बाज़ार ही होता है।

यह आयतन की बात नहीं थी — एक मामूली उत्पाद, �जसकी �का�ई-�बक्री की संख्याएँ छोटी थीं — ब��क च�रत्र और
�सद्धांत का सविाल था, और नए मैनेजर ने हम दोनाें  के �लए अपनी महत्विाकांक्षा कभी नहीं छ� पा�ई।

सी�े शब्दाें  में  कहंू तो: �स�ई  एक साल में , कंपनी के ��तहास में  पहली बार, ठीक उसी ब्रिांड में , हम 22% की के्षत्रीय
बाज़ार �हस्सेदारी से 48% तक पहँुच गए, और रोम में  Colgate Palmolive के म�ख्यालय के मैनेजराें  ने हमसे संपकई
करने की को�शश की यह समझने के �लए �क हमने यह आ�ख़र �कया कैसे।



पर कहानी विहीं ख़त्म नहीं होती: म�झे कंपनी छोडे़ बीस साल बीत च�के थे, और एक �दन मैं  ख�द को एक शॉ�पंग सेंटर में
पाया, जहाँ एक कार डीलर�शप थी, और मेरी पत्नी की मौसी एक कार �वित्त पर ख़रीदना चाहती थीं।

उस डीलर�शप का मैनेजर Colgate Palmolive का पूविई ए�रया ची� था जो म�झे भली-भाँ�त जानता था और जो, हर
बार, मज़ाक़ में  मेरा नाम �च�लाने का मौक़ा कभी नहीं चूकता था, पर मैं  �से कभी ब�रा नहीं मानता था — यह बस
मज़ाक़ था।

उसने म�झे त�रंत नमस्ते �कया, और जब मौसी ने कार का काग़ज़ी काम पूरा कर �लया, तो उसने म�झे �कनारे खींचा और
कहा �क मंजू़री के �लए एक ज़मानती की दस्तख़त चा�हए होगी — और मेरी काम आ जाएगी।

उसने म�झे फिॉमई �दया, और मैं ने दस्तख़त �कए: ROMAN POLASKI। �फिर मैं  म�स्क� राते हुए चला गया।

कार �डलीविर हो ग�ई, और उस दस्तख़त की कभी जाँच नहीं हु�ई: विह बस Colgate का एक आदमी था, को�ई �जसे मैं
हराता आ रहा था — असल में  कभी मेरा प्र�तस्प�र्धी नहीं, बस को�ई जो म�झे देखता और पूछता था: ‘त�म आ�ख़र हो
कौन?’

और मैं  कहता: ‘बस को�ई, �जसकी त�म्हें  उम्मीद नहीं थी।’
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