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ISTEN VELED, GILLETTE ANYA

THE COMPANY - 09

A Gillette—Duracell felvasarlas
A Gillette vezetése az tligylet idején

Alfred M. Zeien — az igazgat6tanacs elnoke és vezérigazgatd — volt
az az ember, aki elnyerte Warren Buffettnek, a nebraskai
befektetési tarsasag, a Berkshire Hathaway legnagyobb
részvényesének teljes bizalmat.

Zeien sok éven at sikeres volt. N6tt az arbevétel. N6tt a nyereség. A
részvényesek megkaptak a jutalmukat.

Gillette Férfi-stilusa betoltott minden termet, minden irodat,
munkés életiink minden pillanatat. Akkoriban kozel 25 000
alkalmazottunk volt, kozvetleniil és kozvetve.

Az értékek, a csalad, a kiildetés, a vezetési stilus, a nevelés és az a
meggy6z6dés, hogy az ember el6bbre val6 a nyereségnél, nem
csupan szavak voltak a falon. A vallalati kulttra részei voltak.

A jutalom lathat6 volt.

A Gillette-részvény az évet gyakran htsz-huszonot dollar koriil
kezdte, és tizenkét honappal késGbb sokszor 6tvenot és hatvan
dollar kozott zart.

Azok voltak a dicsGség évei.

A vallalat nyereséges volt, és a raktari dolgozotol az elnokig
mindenki biiszke volt arra, hogy hozza tartozik.

Aztén jott az utodlas.
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Michael C. Hawley, Zeien kettes szamu embere, végiil
vezérigazgato lett, miutan Zeien befejezte a megbizatasat.

Hawley volt az, aki a Duracell felvasarlasat koordinalta; az iigyletet
1996. szeptember 12-én jelentették be, és ugyanazon év december
30-an zartak le.

Hawley ugy vélte, hogy az elemek magas hozzaadott értékd iizletet
jelentenek.

Olyan termékeket latott benniik, amelyeknél a terjesztési koltség a
végso eladasi arnak csak kis részét teszi ki.

Ugy gondolta, hogy az elemiizlet a borotvapengékéhez hasonlo
arréseket hozhat.

Amit véleményem szerint sosem értett meg teljesen, az az volt,
hogy az elem végs6 soron gyartasi iizlet. Semmi tobb.

Az ligylet idején a Gillette értéke koriilbeliil 8,8 milliard dollar
volt, a Duracellt pedig nagyjabdl 2,1 millidrd dollarra becstilték.

Mégsem akarta senki tanulmanyozni azt a piacot, amely végiil a
kés6bbi problémakat okozta.

Az egyesiilés utan az egyesitett véllalat éves arbevétele koriilbeliil
10,9 milliard dollar volt.

A Duracell oldalan az elnok-vezérigazgat6 Charles R. Perrin volt.

Nem sokkal a felvasarlas lezarasa utan Perrin elhagyta a vallalatot,
még mielGtt a végleges vezetési strukttrat teljesen kialakitottak
volna.

Mar mozgasban volt az egyik olyan iratlan megallapodas, amelyek
a nagy vallalati iigyletekben mindig l1étezni latszanak.

Mindenkinek helyet kellett talalni.
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Senkit sem lehetett tal gyorsan eltavolitani.

Mindenkinek kellett egy szék.

Hawley tiszteletben tartotta ezt a megallapodést.

De meghozta azt a dontést is, amely szerintem a fordulépont lett.

Felszamolta a hagyomanyos Gillette-vezetési struktarat, és az
Oral-B-t6l és a Brauntol érkezd vezetSket 1éptette eld.

Megérkeztek a mérnokok.

Es nagyon hamar viligoss4 vélt, mennyire masként 1tjak az
tizletet.

Ok alkottik meg a hires szlogent:
~A Duracell akar otszor tovabb birja.”

A fogyasztok ritkan értették meg, hogy ez nem abszolut igazsag az
egész termékkategoriara.

Az iizenet a fejl6do elemtechnologiakra épiilt.

A piac az egyszert és olcsdé megoldasoktol az alkali technologia felé
mozdult, amelyet megbizhatébbnak és tartésabbnak pozicionaltak.

Aztan jott a jo0l ismert szegmentalasi stratégia.
El6bb a Plus.

Aztén az Ultra.

T6bb szint.

T6bb pozicionalas.

Tobb &r.
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Ezek a vezetSk végteleniil beszéltek a lathatosagrol, a masodlagos
kihelyezésrdl és a tobb helyen elhelyezett displayekrdl.

Egy egyszert leckét tanultak meg:
Egy cserél6dé terméket gyorsan kell eladni.

A sell-out felgyorsitasdnak leggyorsabb modja az, ha a terméket
mindenhova kiteszik, ahova a fogyaszt6 csak odaforditja a fejét.

Az 4llando6 padlodisplayek lettek a szabaly.
A cél vilagos volt:

A fogyasztok iitkozzenek bele a markaba.
Ujra és tjra.

Es megint.

Amit nehéz elfelejtenem, az az, hogy egy lizlet, amely a Gillette
arbevételének csak toredékét hozta, végiil uralma ala vonta a
szervezetet.

Es szerintem lebontotta nagy részét annak, ami a Gillette-et
egyedivé tette.

Ezek utan konnyebb volt megérteni, miért fogadta el végiil Warren

Buffett a Gillette eladdsat a Procter & Gamble-nek.

A P&G mar a korabbi években is megprobalta felvasarolni a
Gillette-et.

Az egyik kisérlet nyiltan ellenséges volt.
Az elsé kozeledéseket elutasitottak.
Az utolso sikerrel jart.

Nem a termékek vesztek el.
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A kulttra veszett el.

Az identitas.

A vallalat és a vevéi kozotti kapesolat.
Uj rendszereket eréltettek rank.

Lecserélték a szamlazasi platformokat.

A logisztikai programok nem kommunikaltak rendesen egymassal.

Az tigyfélszolgalat megsinylette.

Csaknem egy évig a zavar a mindennapok része lett.
Es szamomra ott ért véget a torténet.

A termékek talélték.

A markak talélték.

De valami mas nem.

A Gillette szive megvaltozott.

Isten veled, Gillette Anya.

Ferdinando
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