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Dobre praktyki

Nazwa narzedzia/dobrej

.y Studium przypadku, jak globalny koncern zwiekszyt sprzedaz
praktyki

swojego produktu?

Kluczowe slowa o . L, .
Zdalna burza mdézgdw, Narzedzia burzy mdézgdéw (online)

Zapewnione przez Wyzsza Szkota Informatyki i Zarzadzania z siedzibg w Rzeszowie,
Na podstawie: ,Sita nawyku” Charles Duhigg

Jezyk Polski

Opis dobrej praktyki

Febreze — odswiezasz powietrza produkowany przez globalny koncern Procter & Gamble
Company (dalej P&G). Sprzedaz tego produktu z poczgtku okazata sie klapa. Jak wskazuje
Charles Duhigg w ksigzce pn. ,Sita nawyku” firma wydafta sporo milionéw dolaréw, aby
wprowadzi¢ na rynek odswiezacz powietrza w postaci spray’u, ktéry usuwa brzydkie zapachy
z niemal kazdej przestrzeni i tkaniny (sama technologia, ktéra zostata wykorzystana do
opracowania rozwigzania zostata przechwycona réwniez przez NASA do oczyszczania wnetrz
statkdw, po ich powrocie z przestrzeni kosmicznej).

Problem, z jakim zmierzyta sie firma P&G wypuszczajgc Febreze na poétki sklepowe, zwigzany
byt z niewielkim zainteresowaniem wsréd klientdw tj. niskg sprzedaza.

Aby sprosta¢ temu wyzwaniu badacze z dziatu Procter & Gamble Company rozpoczeli analize
przyczyn tego problemu, ruszyli w teren, prowadzili wywiady z klientami. Dzieki tym
dziataniom odkryto, ze najbardziej zainteresowang grupa oséb nie s3 (jak zaktadano)
posiadacze zwierzat (szczegdlnie kotdw) czy matki dorastajgcych nastolatkéw, lecz Ci, ktorzy
chca zaakcentowac wysitki wiozone podczas sprzgtania.

Przyczyng niepowodzen prowadzacy do niskiej sprzedazy byto btedne zatozenie wyjsciowe.
Producenci zatozyli, ze odSwiezacza powietrza uzywamy na poczatku sprzatania, tym samym
kierujgc marketing do btednej grupy docelowej. Brak obserwacji, myslenie wg utartych
schematow nie pozwolito na osiggniecie wysokich poziomoéw sprzedazy (w tym przypadku
potencjalni klienci nie chcieli by¢ kojarzeni z ,,nieczystoscig”/”brudem).

Tylko dzieki intensywnym wysitkom, prébie dochodzenia do przyczyn problemu, pytania
dlaczego taka sytuacja ma miejsce, drgzenia tematu i obserwacji firma P&G zmienita nawyki
klientéw i rozwigzata problem, jakim byta niewielka sprzedaz produktéw marki Febreze.

https://businessinsider.com.pl/firmy/sprzedaz/sila-nawyku-a-reklama-jak-
zwiekszono-sprzedaz-febreze-i-pepsodent/Ovwsh5m (dostep z dnia 2021 10
29)
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