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Par autoru

Bobs Kadens (Bob Kaden) visu savu muzu dzivojis Cikégé un pavadijis lauliba ar
Eliju vairak gadu, neka kads no viniem to vélétos atzit. Vins$ ir Hilarijas tévs un
Samantas vectévs. Kadens ir ieguvis paliga gradu administrativajos jautajumos Lin-
kolna koledza Linkolna, Ilinoisa, un bakalaura gradu komunikacijas Kolumbijas
koledza Cikaga.

Visu savu karjeru vins ir veltjis tirgus izpétei, daudzus gadus pavadidams dazadu
Cikagas reklamas agentiiru pétniecibas departamentos, bet 70. gadu sikuma klastot
par GoldringerCompany prezidentu. Goldring izauga par spécigu Cikagas pétijumu
nodrosinataju, nodarbinot vairak neka 40 tirgus izpétes profesionalu. 1982. gada vins
kopa ar saviem partneriem pardeva Goldring Lielbritanijas finansu un tirgus izpétes
konglomeratam MAI plc. 1992. gada vins$ nodibinaja Kaden Company, kas vél Sodien
apkalpo savus klientus tirgus izpété.

Bobam ir liela pieredze mazumtirdzniecibas, banku un kreditkar$u, partikas, pla-
$a patérina precu iepakojumu, veselibas apripes, izglitibas, rotallietu, tehnologiju un
tie$a marketinga nozarés. Vins ir piedalijies vairak neka 4000 fokusa grupu un anketé-
$anas pétjumos un ir izstradajis daudzas unikalas kvantitativas un kvalitativas piecjas
tirgus izpétei.

Gadu gaita vin$ ir uzrakstijis daudzus rakstus par tirgus pétijumu izmanto$anu
tieSaja marketinga un ir lasijis neskaitamas lekcijas par radosam problému risinasanas
metodém un to izmanto$anu pétjumos, stratégiskaja planosana un jaunu produktu
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izstrades procesa. Vins apmeklé daudzas ASV pilsétas, ka ari Londonu, Parizi un
Maskavu, kur uzstajas ar lekcijampar pétijumu izmantosanu tie$a marketinga noza-
1é, ka ari par rado$u problému risinasanas principu piemérosanu marketinga izpétes
problémam.

Lai sanemtu papildu informaciju, jis varat sazinaties ar

Kaden Company,

6677 N. Lincoln Ave,

Lincolnwood, IL 60712

Talr. 847-933-9400

e-pasts: thekadencompany@sbeglobal.net



Prieksvards

Viss, ko jus nezinat par tirgus pétijumiem, var jums kaitét. Viss, ko jus nezinat, var
but par iemeslu pardosanas apjoma kritumam un zaudétam iespé&jam, kas sapinatu
jus lidz pat sirds dzilumiem, ja vien jis tas zinatu.

Saja gramata uzzinasiet par visiem aspektiem, ne tikai par postu, kas jis sagaida,
ja jums neizdosies veikt atbilsto$u pétijumu, bet ari par to reibino$a prieka sajtitu, kas
jus parpems, parbaudot pelnas un zaudéjumu parskatu un apjausot, ka jasu centieni
ieglit zinasanas ir atmaksajusies.

Partizanu marketinga uzbrukums ir desmit solu process, kas jis no nezinas un bez-
darbibas aizved pie ricibas un rentabilitates. Kads, péc jusu domam, ir pirmais uzbruku-
ma solis? Ja jus atbildéjat «marketinga pétijums», jums ir vajadzigais impulss, lai nodro-
$inatu veiksmigu uzbrukumu. Marketings bez pétijuma ir ka klainosana pa Amerikas
plasumiem sava ista cela mekléjumos. Cerésim, ka jas neiekritisiet Lielaja Kanjona.

Atceros, ka reiz pétniecibu uzskatiju par garlaicigu nodarbi. Tacu veids, kada
tiek pasniegta Sajas lappusés, pieskir tai valdzinajumu un sarezgitas zinatnes auru. Ta
patiesam ieved jus cita pasaulé — pasaulé, kas eksisté tikai tiem, kuri zina, ka to atrast.
Driz jus uzzinasiet par celiem, kas ved uz turieni.

Jus dosieties $aja cela, lai guitu godigu un véra nemamu pelnu. Celojuma laika,
iegremdgjoties arvien dzilak klientu pratos, jus iepazisiet partizanu marketinga iero-
¢us — primaros pétijumus, fokusa grupas, anketésanas pétijumus, izlases grupas un
prata vétru jeb ideju generésanu.
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Agrako pédjumu laika rapigi vakea informacija var sniegt atbildes uz jautajumiem,
kurus nemaz nevajadzéja uzdot. Nav nozimes stigt vecu datu muklaja, ja jis interesé
tikai jaunaka informacija.

Jus iegiisiet $o informaciju, ja sapratisiet, ka Sie «nezvéri» ieghist savéjo. Tapat jis
aptversiet, ka varat paveikt to pasu, ko paveic vini, par attiecigu izmaksu dalu.

Ta ka jus jau zinat, ka nebur ne visas labakas lietas dzivé nak par brivu, jis nebi-
siet parsteigts, uzzinot, ka par primaro pétijumu ir jamaksa.

Ka partizanu marketinga Istenotajs jis zinat, ka arpakalpojumu eksperti ir patie-
$am laba investicija. Maz ir tadu investiciju, kuru iegiitie rezultati butu vértigaki neka
informacija, kas spéj parveidot jusu biznesu.

Runijot par jebkadam investicijam, vissvarigikais ir sakt ar planu. Si gramata pali-
dzés izstradat pétijuma stratégiju, kas paredzéta vien uznémuma pelnas palielinaanai.
Ja tas ir neliels uznémums, plans varécu virzit jis uz liela uznémuma izveidi. Tads ir
pareiza pétijuma spéks.

Savas partizanu marketinga gramatas es iesaku mazajiem uznémumiem izstradat
anketas, lai péc iespéjas vairik uzzinatu par saviem klientiem. Si partizinu marketinga
gramarta atklaj vispikantakos noslépumus par pétijumos izmantojamam anketam.

Kad jisu riciba ir visa informacija, kuru bijat ceréjis iegit, rodas jautajums: ka to
visu vajadzétu organizét. Ka sakt tas analizi? Ka iegtitos datus parveidot par pelnu?

Sajas lappusés jas sanemsiet atbildes uz visiem iepriek§ minétajiem jautdjumiem,
ka ari uz daudziem citiem jautdjumiem, kurus jis pat nebitu iedomajies pajautat. Ja
$ajas lappusés ieraugat kadus pirkstu nospiedumus, vainojiet Bobu Kadenu, kurs tik
daudzus gadus pavadijis tirgus pétijumu dzilajas transejas, ka vina pirksti ir kluvusi
zali no pelnas, ko vins ir sastradajis saviem klientiem.

Masdienu veiksmigie uznémumi neizmanto kartes, kas saglabajusas no pagajusa-
jiem gadsimtiem. Veids, ka esat radis veikt pétijjumus, pieder pagatnei. Daudzi uzneé-
méji runa par sava biznesa pacel§anu augstaka limeni.

So nakamo augstako limeni jis $obrid turat savas rokas. Grimata «Partizinu mar-
ketinga tirgus izpéte» ir jusu solis preti progresam.

Dzejs Konrads Levinsons (Jay Conrad Levinson)
Orlando, Florida



Pateicibas

Man ir tas prieks izteike pateicibu visiem cilvékiem, kuri atbalstjusi §Is gramatas tap-
$anu. Maniem Cikagas apgabala pétniecibas kolégiem Gerijam Lindam (Gerry Linda)
no Gerry Linda Research, Nensijai Vainsteinai (Nancy Weinstein) no Weinstein ¢ Asso-
ciates, Hovardam Kir$am (Howard Kirsch) no StarData un manai uzticamajai labajai
rokai Karmai Parkai (Carma Park) — paldies par jusu ieguldijumu un padomu.

Liels paldies maniem Same Time Next Year viriem Terijam, Cakam, Nikam, Leri-
jam, DZzesam, Albertam, Halam, Dimitrijam un DZojam, kuri palidzéja man aptvert
to, ka man tomér ir kas sakams par daudzajiem pétnieciba pavaditajiem gadiem un
ka, uznemoties $is gramatas veido$anu, es nodro$inu papildu vértibu un ieskatu dau-
dziem mazajiem un vidéjiem uznémumiem.

Paldies ari Patricijai Braunai (Pasricia Brown), manam teksta apstrades guru. Bez Jasu
palidzibas, iespéjams, $1 gramata biitu uzrakstita ar 4. izméra burtiem Bauhaus fonta.

Paldies manai matei Telmai Katlerei (7helma Cuttler), kura lasija un atkal un atkal
parlasija manuskriptu, aiztaupot man neskaitamas stundas, kas butu javelta teksta
redigésanai (ko, starp citu, es tapat nespétu paveike).

Un, visbeidzot, paldies DZejam Levinsonam (Jay Levinson) — manam padomdeveé-
jam, draugam un tagad ari manam kolégim. Tiesi Tu man palidzéji sake karjeru un
kops ta laika esi bijis kopa ar mani. Tu vienmér esi mani iedvesmojis. Es novélu Tev
bat lepnam un priecigam par tiem daudzajiem cilvékiem, kurus esi iedvesmojis.






levads

Dzejs Konrads Levinsons (Jay Konrad Levinson) partizanu marketingu definé ka «tra-
dicionalu mérku, ka pelna un prieks, sasnieg$anu ar netradicionalam metodém, pie-
méram, ar energijas investé$anu naudas lidzeklu vieta». Ka partizanu marketinga tévs
vins ir sarakstijis vairak neka divdesmit gramatas par dazadam partizanu pieejam.

Si gramata apliko partizanu pieeju un pieméro to marketinga pétijumiem. Tadél
Partizinu marketinga tirgus igpéte ir praktiska rokasgramata neprofesionaliem zinat-
niskajiem darbiniekiem par to, ka veikt profesionalu marketinga pétijumu — pétiju-
mu, uz kuru var palauties cela uz uzpémuma izaugsmi. Ta vieta, lai izmantotu dargus
pétniecibas profesionalus, partizinu marketinga pétijuma tiek izmantota personiga
energija un ierobezoti lidzekli, lai nodrosinatu to pasu vai pat labaku pétijuma rezul-
tatu — rezultatu, kas palidzés gut lielaku pelnu.

Sava darba Guerrilla Marketing Dzejs Konrads Levinsons runa par bezmaksas tir-
gus pétijumu, biezi dévétu ari par sekundiri avota pétijumu, — to, ko jis parasti darat
bibliotéka, interneta vai ari pétot savu konkurentu marketinga aktivitates, vai par to,
kas sevi ietver neprofesionalu, pasu improvizétu aptauju. Ir labi veike bezmaksas péti-
jumu, un es to atbalstu.

Tadu §i gramata nav par to, ki veikt bezmaksas pétijumu. Ta ir par individuali
izstradata primara pétijuma veiksanu ta, ka to daritu profesionali.

Si gramata ir par mérka grupu vadi$anu un izpéti, kas lauj partizaniem bat parlieci-
natiem par galveno motivaciju un véstijumu, lai potencialie klienti klatu par realajiem
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klientiem, bet jau esosie klienti pirkeu vairak — pétijums, kuru daudzi uznéméji un mazie
un vidéjie uznpémumi uzskata par nepieejamu, jo it kd nevar to atlauties.

Izlasot $o gramatu, jus sapratisiet, kadé| pareizi veiktam primarajam pétijumam
ir tik liela nozime jasu uznémuma izaugsmé. Turklat jas uzzinasiet, ka to paveikt par
daudz zemakam izmaksam, neka jis varétu iedomaties. Ja tas jus ir ieintriggjis, iega-

dajieties So gramatu!

Primara petijuma definésana

Primaro tirgus pétijumu vai informaciju par tirgu, var iegit, ¢jot pa diviem galvena-
jiem celiem. Viens no tiem ir klienta nostdjas cefs, kura mérkis ir noteikt esoso klientu
un potencialo klientu nostaju un uztveri. Izprotot to, kas motivé eso$os un poten-
cialos klientus, pardevéji var izstradat planus veiksmes iespéjamibas palielinasanai.
Biezi vien to dévé par tirgus kadél.

* Kadé] mani klienti neizdod vairak naudas?
* Kadé] es nevaru iegtt jaunus klientus acrak?
* Kadé| mana reklamé$anas nav tik efektiva?

Ours ir klientu uzvedibas cels, kura mérkis ir noteike tirgus modelus. Cik daudz nau-
das tiek téréts intereséjosajas produkeu grupas? Vai tirgus pieaug vai sartk? Kadi zi-
moli un produkti ir visspécigakie? Kadas TV vai radio parraides ir iecienijusi klienti?
Kadus zurnalus klienti lasa? To visu var nosaukt — tirgus Adds.

Turklat lielu dalu kdds informacijas var sanemt bez maksas, un ta ir pieejama ra-
dosiem pétitajiem. Tacu §1 gramata koncentréjas uz kddé/ faktoru, jo, skaidri izprotot
sava tirgus kdde/, jums bas daudz vienkar$ak kontrolét visu, kas saistits ar kdds.





