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Kila mlaji ana haki ya kununua. Kila muuzaji ana haki ya kuuza.
Kila mzalishaji ana haki ya kuamua ubora wa bidhaa yake.

Haki tatu hukutana sokoni kila siku — na karibu kamwe haziongei
zenyewe kwa zenyewe. Hupishana, hubadilisha mikono, na
hutoweka kwenye foleni ya malipo. Katika ukimya huo, mtu pekee
anayebaki bila ulinzi ni mlaji: yule anayelipa.

Mlaji hulipa bei, lakini bei mara chache hujieleza. Je, inalingana
na kile kinachonunuliwa? Je, ni ya haki? Je, ni halisi? Au ni
gharama tu ya kuuweka hai mtambo mzima?

Kwa bidhaa za kila siku, swali hili haliwezi tena kupuuzwa.

Tuchukulie — kwa sababu soko lililojaa hivi linapaswa kudai hivyo
— kwamba ubora tayari uko juu. Tuchukulie kwamba bidhaa
inafanya kazi, inakidhi viwango, na inafanya inachoahidi.

Basi ni nini hasa kinachoamua bei?
Bei Si Malighafi

Kitu cha kwanza kinachosukuma bei ya rejareja si malighafi kila
wakati. Si lazima kiwe ubora. Mara nyingi ni thamani ya akiba ya
bidhaa, gharama ya kuisafirisha na kuihifadhi, fedha zilizofungwa
ndani ya maghala, matangazo yanayohitajika kulinda jina, na faida
inayotarajiwa na watu wachache walio juu.

Kama bei ingehusu malighafi peke yake kweli, jibu lingekuwa
rahisi: waombe wanahisa wachache wakubali kidogo kidogo.

gillettenarrative.com

N



Waambie kwamba kaya zao zinaweza kujimudu kwa kidogo zaidi.
Kisha wape watu wa kawaida karatasi ya chooni kwa bei
inayohisiwa kuwa ya kibinadamu. Bei ya haki kwa starehe hiyo ya
msingi, laini na ya usafi: faraja rahisi ya kuwa safi, kustarehe, na —
ndiyo — kudekezwa ipasavyo.

Kwa nini hitaji la kila siku ligharimu kama anasa?

Kwa nini bidhaa inayohudumia hitaji la msingi la binadamu
ichukuliwe kama upendeleo?

Mstari umekuwa ukichorwa daima kati ya hitaji na tamaa. Katika
nafasi iliyo kati yao, zilizaliwa chapa za maduka na maduka ya
punguzo kubwa.

Mwanzoni, kampuni kubwa ziliogopa. Kisha zikaiga mtindo huo
na kuuleta ndani ya nyumba zao wenyewe, kwa sababu matangazo
yao wenyewe ndiyo yaliyokuwa yameunda mtego: ziliwafundisha
walaji kwamba chapa ina maana ya ubora, na kwamba chapa
maarufu ina maana ya kuwa bora kuliko wote.

Lakini kama jina peke yake linamfanya mtu kuwa bora kuliko
wote, basi tuwape watu bilioni mbili jina lilelile la ukoo.

Kila mtu Gates. Kila mtu Buffett. Kila mtu Trump. Kila mtu Musk.

Na kisha, hasa, tufanye nini na yule wa asili?

Huo ndio utani. Na hapo ndipo mfumo unapoanza kupasuka.
Ngazi Tano za Mvurugo

Ngazi ya 1: Funua Malighafi

Chukua bidhaa kuu. Ifungue. Onyesha kilicho ndani na gharama
yake halisi.

Usishambulie chapa. Shambulia orodha ya malighafi.
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“Hii ndiyo karatasi: asilimia 70 massa yaliyorejelezwa, asilimia
30 nyuzi mpya. Gharama ya malighafi: dola 0.38. Bei rafuni:
dola 4.90.”

Mlaji anaweza kupiga hesabu. Huhitaji kumhubiria. Unahitaji tu
kuweka namba mbele yake.

Ngazi ya 2: Ondoa Haja ya Akiba ya Bidhaa

Usizalishe ili kujaza maghala. Zalisha kwa ajili ya watu ambao
tayari wamesema ndiyo.

Oda za mapema. Usajili wa kudumu. Jumuiya.

Kama watu 1,000 wanajifunga kununua vifurushi viwili kwa
mwezi, huna tatizo la ghala. Una orodha ya wateja.

Mfumo wa zamani hubeba akiba ya bidhaa ya siku thelathini
inayomaliza fedha taslimu, nafasi, bima, na umakini. Nguvu yake
inakuwa deni lake.

Ngazi ya 3: Ondoa Jina la Ukoo

Wao huuza majina. Wewe unauza kazi ya bidhaa: “Laini. Tabaka
tatu. Karatasi 300.” Hakuna jina la familia. Hakuna hekaya ghali.
Bidhaa tu na kile inachofanya.

Hubhitaji kulipa fedha za ulinzi za matangazo ili kuliweka hai jina la
ukoo. Na bila matangazo yasiyokoma, jina la ukoo ni jina la ukoo
tu.

Matako yako hayasomi lebo. Yanajua kama karatasi ni laini — au
kama inakwaruza.

Ngazi ya 4: Geuza Faida

Mtindo wao: Malighafi: asilimia 10. Kila kitu kingine: asilimia 90

— gawio, matangazo, usambazaji, nafasi rafuni, na gharama za
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uendeshaji.

Mtindo wetu: Malighafi: asilimia 60. Kazi: asilimia 20. Faida ya
uaminifu: asilimia 20.

Ichapishe kwenye kifurushi.
Huu si ufungashaji. Ni ilani.

Watu hawanunui karatasi tu. Wananunua uwazi. Na tofauti na
matangazo, uaminifu hauhitaji kupaza sauti ujumbe uleule kila
dakika tano.

Ngazi ya 5: Fanya Akiba ya Bidhaa Kuwa Tatizo Lao
Hii ndiyo hatua ya mwisho.

Unapouza moja kwa moja, bila kujenga milima ya akiba ya bidhaa,
akiba yao inakuwa bumerengi. Wanalazimika kupunguza bei kwa
nguvu zaidi ili kuyamwaga maghala yao.

Kila promosheni inakula faida. Kila ghala lililojaa linagharimu
fedha.

Mfumo unaanza kuchoma ziada yake wenyewe.

Chapa za maduka ziliwahi kuzipa changamoto kampuni kubwa
kwa kutoa bei ya chini. Lakini nyingi zilisimama nusu ya njia.
Ziliiga bei na kuuacha muundo kama ulivyo.

Sisi tunakwenda hadi mwisho.
Karatasi ya Chooni Ni Mwanzo Tu
Lengo si kubadilisha karatasi ya chooni.

Lengo ni kubadilisha uhusiano kati ya malighafi, bei, na mamlaka.
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Karatasi ya chooni ni mahali kamili pa kuanzia kwa sababu
hakuna anayeweza kujifanya kwamba ni anasa. Kila mtu huitumia.
Kila mtu huielewa. Kila mtu anajua tofauti kati ya starehe na

msasa.
Anza na bidhaa iliyo karibu zaidi na mwili. Kisha songa nje.

Sabuni. Shampuu. Bidhaa za kusafishia. Chakula. Mavazi. Vitu vya
kawaida ambavyo watu hununua tena na tena, mara nyingi bila
kuuliza wanalipia nini hasa.

Mlaji hahitaji ahadi nyingine. Mlaji anahitaji ankara iliyo wazi ya
uhalisia.

Imetengenezwa kwa nini? Inagharimu kiasi gani kuitengeneza?
Nani analipwa? Sehemu ipi ina manufaa — na sehemu ipi ni

mtambo uliorithiwa tu?

Hatuhitaji kuuharibu ubora. Tunahitaji kuacha kuuchanganya
ubora na nembo.

Hatuhitaji kuondoa faida. Tunahitaji kuifanya faida ionekane, iwe
na kikomo, na iwe ya uaminifu.

Hatubhitaji shirika jingine linalotuambia kwamba bidhaa ni ya
hadhi ya juu. Tunahitaji bidhaa zinazoweza kuthibitisha zilivyo.

Mzunguko Mmoja Zaidi

Kama mtoto kwenye jukwa, tunafika mwisho na kumwambia aliye
kando yetu: “Mzunguko mmoja zaidi. Tafadhali. Mmoja tu zaidi.”

Mzunguko wa kwanza ni bidhaa ya bei nafuu zaidi. Wa pili ni
usambazaji wa moja kwa moja. Wa tatu ni malighafi zilizo wazi.
Wa nne ni faida za uaminifu. Wa tano ni soko ambalo
halichanganyi tena akiba ya bidhaa na thamani.
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Baada ya hapo, tunaendelea kuzunguka — si kwa sababu
tumenaswa kwenye jukwa, bali kwa sababu jukwa hatimaye ni
mali ya watu wanaolilipia.

Hakuna haja ya kubadilisha bidhaa. Badilisha msambazaji.
Chagua yule anayekupa starehe zaidi, anayeomba kidogo, na
anayekuambia ukweli.

Na wasambazaji bora wakijitokeza, waache washindane. Nani
asingefurahia kubadilisha wenzi mara moja moja?

Yote yanategemea karatasi ya chooni inagharimu kiasi gani.

Na kama karatasi ya chooni ni mwanzo tu, basi swali la kweli si
tunajipangusa kwa nini.

Swali la kweli ni hili: ni nini kingine tumekuwa tukikilipia kupita

kiasi kwa sababu tu hakuna aliyejisumbua kutuonyesha malighafi?

Ferdinando
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