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Atslégvardi (metatags) Iztirzasana, sarezgitas problémas
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Pamata: “The Strength of Habit” Carlzs Duhigg

Valoda LatvieSu

Paraugprakse

Febreze - gaisa atsvaidzinatajs, ko razo globala kompanija Procter & Gamble Company

(turpmak P & G). St produkta pardosana sakuma izradijas izgasanas. Ka norada Carlzs Duhigg
gramata “The Strength of Habit”, kompanija iztéréjusi vairakus miljonus dolaru, lai palaistu
izsmidzinamu gaisa atsvaidzinataju, kas nonem smakas no gandriz jebkuras vietas un
auduma (3o tehnologiju, kas tika izmantota risinajuma izveidei, NASA izmantoja salona
tirsanai kugos péc to atgrieSanas no kosmosa).

P & G problema, kas radas, laiZzot Febreze tirgl, bija saistita ar zemu klientu interesi, t.i.,
zemu pardosanas apjomu.

Lai tiktu gala ar So izaicinajumu, Procter & Gamble Company nodalas pétnieki saka analizet
problémas célonus, devas lauka un interveéja klientus. Pateicoties Sim aktivitatem, tika
konstatéts, ka visieinteresétaka cilvéku grupa ir nevis (ka pienemts) dzivnieku (Tpasi kaku)
Tpasnieki vai pusaudZu mates, bet gan tie, kuri vélas akcentét sakopsana iegulditas pules.
Neveiksmes iemesls, kas noveda pie zemiem pardosanas apjomiem, bija nepareizs sakuma
punkts. RaZotaji pienéma, ka izmantojam gaisa atsvaidzinataju tiriSanas sakuma, tadéjadi
témejot marketinga aktivitates uz nepareizo mérka grupu. Pétijumu trikums un domasana
atbilstosi ierastajiem modeliem nelava sasniegt augstu pardosanas limeni (Saja gadijuma
potencialie klienti nevélgjas bat saistiti ar “netiribu”/“ netirumiem”).

Tikai pateicoties spécigiem puliniem, méginajumam izpétit problémas célonus, jautajumam
par to, kapéc tas ta ir, iztirzasanai un témas novérosanai, P & G mainija klientu paradumus
un atrisinaja problémas saistiba ar Febreze zimola produktu zemajiem pardoSanas

rezultatiem.

https://businessinsider.com.pl/firmy/sprzedaz/sila-nawyku-a-reklama-jak-
zwiekszono-sprzedaz-febreze-i-pepsodent/0 vwsh5m (Piekluve: 2021 10 29)
Atsauces Duhigg Ch. (2012). Sita nawyku. Dlaczego robimy to, co robimy i jak mozna to
zmienié¢ w zuciu i biznesie. (ang. “Pieraduma spéks: Kapéc meés daram to, ko
daram dzivé un biznesa?”). Wydawnictwo Naukowe PKN.
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