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Priekšvārds

J ums nav jādara tas, ko Deivids Mērmans Skots (David Meerman Scott) 
tūliņ pastāstīs šajā grāmatā. Jums nav jāstaigā apkārt ar 250 dolāru vērtu 
videokameru, jāieraksta tas, ko dara jūsu darbinieki un ko viņi domā par 
produktiem, kurus ražo, un pēc tam jāpublicē šie videoieraksti internetā. 
Taču tieši to es darīju Microsoft uzņēmumā, tā iegūstot vairāk nekā četrus 
miljonus lielu apmeklētāju auditoriju ik mēnesi.

Jums nav jāizdara tas, ko paveikusi Stormhoek. Tā ir vīna darītava 
Dienvidāfrikā, kas gada laikā dubultojusi savu pārdošanas apjomu, izman-
tojot šajā grāmatā aprakstītos principus.

Jums nebūs jāvada prezidenta priekšvēlēšanu kampaņa tikai ar emu-
āru, videogrāfijas un Flickr fotogrāfiju palīdzību. Bet tieši tā 2006. gada 
decembrī rīkojās Džons Edvardss (John Edwards), kad paziņoja, ka kandi-
dēs prezidenta vēlēšanās.

Pēdējo 10 gadu laikā kaut kas ir mainījies. Pirmkārt, tagad mums ir 
Google, bet tas ir tikai viens no lielās puzles gabaliņiem.

Svarīgākais, ka mutvārdu tīkls ir kļuvis daudz efektīvāks, daudz, daudz 
efektīvāks.

Biznesā cilvēku savstarpējās sarunas vienmēr ir bijušas ļoti nozīmīgas. 
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Kad es astoņdesmitajos gados palīdzēju vadīt fotoaparātu veikalu Silīcija 
ielejā, aptuveni 80 procenti mūsu pārdošanas darījumu tā arī sākās. «Kur 
lai nopērku fotoaparātu nedēļas laikā?» toreiz jūs būtu dzirdējis pusdienu 
zālē. Šodien šīs sarunas notiek tiešsaistē. Tā vietā, lai tikai divi cilvēki sa-
runātos par jūsu uzņēmumu, tagad tūkstošiem un dažreiz miljoniem cil-
vēku (2006. gada janvārī patēriņa elektronikas un MacWorld izstādes laikā 
kompānijas Engadget mājas lapu vienas dienas laikā bija apskatījuši 10 
miljoni apmeklētāju) piedalās sarunā vai vismaz ieklausās tajā.

Ko tas nozīmē? To, ka tagad ir jauns medijs, ar ko strādāt. Jūsu sabied-
risko attiecību komandām ir labāk jāizprot, kas virza jauno mediju (tas ir 
tikpat ietekmīgs kā pašlaik The New York Times vai CNN), un, ja jūs sapro-
tat, kā to izmantot, jūs varat likt tam iedūkties, iegūt atbildes reakciju par 
jaunajiem produktiem, jaunus pārdošanas darījumus un daudz ko citu.

Bet vispirms jums būs jāiemācās pārkāpt likumus.
Vai jūsu mārketinga nodaļa jums apgalvo, ka viena video uzņemšanai 

nepieciešams iztērēt 80 000 dolāru? (Tas nav nekas neparasts pat mūsdie-
nu pasaulē. Nesen piedalījos tāda tapšanā pie sava sponsora.) Ja tā, pasa-
kiet savai nodaļai: «Paldies, bet nē!» Vai vēl labāk, sameklējiet Google 
meklētājā interneta vietni «Will it blend?». Jūs atradīsit Jūtas štata blende-
ru kompāniju, kuras klipu nepilnu 10 dienu laikā lejupielādēja seši miljoni 
apmeklētāju. Ak, un tai pašā laika periodā tika sniegti 10 000 komentāru. 
Un tas viss, iztērējot dažus simtus zaļo, lai ierakstītu vienu minūti garu 
video, un augšupielādējot to YouTube.

Izpētiet, ko es ar emuāru un videokameras palīdzību izdarīju Microsoft. 
Žurnāls Economist rakstīja, ka es esot piešķīris Microsoft cilvēka seju. Iedo-
mājieties! 60  000 darbinieku liela organizācija, un es mainīju tās tēlu ar 
visai niecīgiem tēriņiem un bez komisiju lēmumiem.

Tomēr šāds padoms visiem nederēs. Daudziem cilvēkiem biznesā ne-
patīk rīkoties strauji. Viņi jūtas daudz ērtāk, ja pastāv daudz pilnvaru un 
komiteju, kas piesedz viņu pēcpuses. Viņi nevēlas bojāt sabiedrisko attie-
cību un mārketinga nodaļu garastāvokli, rīkojoties internetā bez viņiem 
kā starpniekiem.

Galu galā jūs varat Google, Live.com vai Yahoo! uzrakstīt «OneNote-
Blog», un jūs atradīsit Krisu Pretliju (Chris Pratley). Viņš Microsoft vada 
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OneNote komandu. Vai pameklējiet «Sun CEO». Jūs atradīsit Džonatanu 
Švarcu (Jonathan Schwartz) un viņa emuārus.

Jūs jebkuram no viņiem varat atstāt savu komentāru, pasakot, ka viņu 
produkts ir mēsls, un paskatīties, kā viņi uz to reaģēs. Vai, daudz labāk, 
pastāstiet viņiem, kā iespējams panākt, ka jūs kļūstat par viņu pircēju. Vai 
viņi ieskatās šajos emuāros?

Jūs grasāties ieiet jaunā pasaulē, tādā, kur attiecības ar ietekmīgiem cil-
vēkiem un meklētājprogrammu optimizācijas stratēģijas ir vienlīdz svarī-
gas, tādā, kur jaunumi par jums ļoti ātri izplatīsies visā pasaulē. Jūs man 
neticat?

Vai zināt, cik ātri pasaule uzzināja par manu pāriešanu no Microsoft uz 
jaunu uzņēmumu Silīcija ielejā (PodTech.net)?

Emuāru videokonferencē – ne jau A klases emuāros, bet vienkāršā, ik-
dienišķā video tērzētavā – es to pateicu 15 cilvēkiem. Es viņus lūdzu ne-
vienam to neteikt līdz otrdienai – bija sestdienas pēcpusdiena, un es vēl 
nebiju informējis savu bosu.

Nu, protams, kāds izpauda šo informāciju. Bet tā neparādījās The New 
York Times. Tas netika apspriests CNN. Nē, pirmoreiz tas bija publicēts 
kādos emuāros, par kuriem es nekad agrāk nebiju pat dzirdējis.

Dažu stundu laikā šī informācija parādījās simtos citu emuāru. Pēc di-
vām dienām tā bija lasāma The Wall Street Journal un The New York Times, 
BBC interneta vietnes pirmajā lappusē, BusinessWeek un Economist, kā arī 
vairāk nekā 140 avīzēs visā pasaulē (man zvanīja draugi no Austrālijas, 
Vācijas, Izraēlas, Anglijas un daudzām citām valstīm) un citur. Waggener 
Edstrom, Microsoft sabiedrisko attiecību aģentūra, sekoja līdzi šiem noti-
kumiem un rezumēja, ka pirmās nedēļas laikā uz manu vārdu norādījuši 
aptuveni 50 miljoni mediju saišu.

Tas viss, pateicoties 15 sarunām.
Stop, kas šeit notika? Ja jums ir stāsts, ko ir vērts atkārtot, emuāri, ap-

lādes un video emuāri (un citi ietekmīgi līdzekļi) pastāstīs jūsu stāstu visai 
pasaulei, potenciāli novirzot uz jūsu pusi simtiem tūkstošus vai pat miljo-
nus cilvēku. Viena vienīga saite tādā vietnē kā Digg varētu radīt desmitiem 
tūkstošus apmeklētāju.

Kā tas notika?
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Nu, pirmkārt, daudzi cilvēki mani zināja, zināja manu tālruņa numuru, 
zināja, ar kādu mašīnu es braucu, zināja par manu sievu un dēlu, zināja 
manus labākos draugus, zināja, kur es strādāju, un bija mani dzirdējuši 
aptuveni 700 video, kurus es biju publicējis http://channel9.msdn.com 
Microsoft vārdā.

Tāpat viņi zināja, kurā koledžā es esmu mācījies (arī kur esmu beidzis 
vidusskolu un pamatskolu), un neskaitāmus citus sīkumus par mani. Kā 
var zināt, ka viņi visu to zināja? Viņi par mani izveidoja vietni Wikipedia 
http://en.wikipedia.org/wiki/Robert_Scoble – šajā lapā nevienu burtu ne-
esmu rakstījis es pats.

Ko labu visas šīs zināšanas deva man? Uzticamību un autoritāti. Tulko-
jums: cilvēki mani pazina, viņi zināja, no kurienes es esmu, zināja, ka 
esmu dedzīgi aizrāvies un labi pārzinu tehnoloģijas, līdz ar to viņi man 
uzticējās tādos jautājumos, kuros nevēlējās uzticēties lielākajai daļai uzņē-
mumu vadību.

Izlasot šo grāmatu, jūs sapratīsit, kā iegūt uzticēšanos, kas nepiecieša-
ma, lai izveidotu savu biznesu. Izbaudiet to!

Roberts Skobls (Robert Scoble) –
PodTech.net Mediju attīstības daļas viceprezidents, 
Naked Conversations līdzautors
Scobleizer.com
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Ievads

P ašā «.com» buma karstumā es biju mārketinga viceprezidents NewsEdge 
Corporation – NASDAQ kotētā tiešsaistes ziņu izplatītājā ar vairāk nekā  
70 miljonu dolāru lieliem ikgadējiem ienākumiem. Manā miljardiem do-
lāru lielajā mārketinga budžetā desmitiem tūkstoši dolāru ik mēnesi tika 
atvēlēti sabiedrisko attiecību aģentūrai, simtiem tūkstoši gadā – drukātajai 
reklāmai un spožiem reklāmas papildmateriāliem, kā arī dārgai dalībai 
dučiem tirdzniecības izstāžu ik gadu. Mana komanda visas šīs lietas iekļā-
va savos mārketinga uzdevumu sarakstos, plēsās kā vergi, lai tos izpildītu, 
un maksāja milzu naudu, jo tieši tas bija jādara mārketinga un sabiedrisko 
attiecību cilvēkiem. Šīs pūles lika mums justies labi, jo mēs kaut ko darī-
jām, taču programmas nedeva būtiskus, izmērāmus rezultātus.

Tajā pašā laikā, pamatojoties uz pieredzi, ko biju ieguvis savā iepriekšē-
jā darbavietā kā Knight-Ridder Āzijas tiešsaistes nodaļas mārketinga direk-
tors (tolaik tā bija viena no lielākajām laikrakstu izdevniecībām pasaulē), 
mēs ar manu komandu klusi internetā izveidojām saturīgas «ideju līderī-
bas» mārketinga un sabiedrisko attiecību programmas. Pretēji mūsu noal-
goto sabiedrisko attiecību aģentūras profesionāļu padomiem (kas uzstāja, 
ka preses apskati ir domāti tikai presei) mēs paši uzrakstījām un izsūtījām 
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dučiem apskatu. Ikreiz, kad mēs nosūtījām šādu apskatu, tas parādījās tā-
dos tiešsaistes pakalpojumu sniedzējos kā Yahoo!, radot pārdošanas izdevī-
bas. Kaut arī mūsu reklāmas aģentūra ieteica mums neizvietot vērtīgu in-
formāciju «kaut kur, kur konkurenti to varētu nozagt», mēs izveidojām 
ikmēneša apkārtrakstu ar nosaukumu TheEdge, kas stāstīja par strauji au-
gošo digitālo jaunumu pasauli un bija brīvi pieejams mūsu interneta mājas 
lapā, jo tas radīja interesi pircējos, medijos un analītiķos. Pagājušā gadsimta 
deviņdesmitajos gados, kad interneta mārketings un sabiedriskās attiecī-
bas vēl bija bērna autiņos, mēs ar manu komandu ignorējām vecos liku-
mus, to vietā balstījāmies uz manu tiešsaistes izdevniecībā gūto pieredzi 
un, izmantojot tiešsaistes iespējas, radījām mārketinga stratēģiju, lai pir-
cējus internetā sasniegtu tieši. Pašu izveidotās «dari pats» programmas, 
kas neizmaksāja gandrīz neko, neatlaidīgi radīja daudz lielāku interesi 
kvalificētajos pircējos, medijos un analītiķos un sniedza lielākus pārdo-
šanas apjomus nekā lielbudžeta programmas, kuras mūsu vietā veidoja 
«profesionāļi». Cilvēki, par kuriem mēs neko nezinājām, atrada mūs ar 
meklētājprogrammu palīdzību. Es nejauši biju atradis daudz labāku vei-
du, kā var sasniegt pircējus.

2002. gadā, kad NewsEdge tika pārdots The Thomson Corporation, es 
uzsāku pats savu biznesu, lai pilnveidotu savas idejas, strādātu ar izvēlē-
tiem klientiem un mācītu citus, rakstot, uzstājoties konferencēs un vadot 
seminārus korporatīvām grupām. Darba mērķis bija sasniegt pircējus 
tieši – ar interneta saturu. Kopš tā laika ir parādījies daudz jaunu tieš-
saistes mediju veidu, tostarp emuāri (blogs), aplādes (podcasts), video un 
virtuālās kopienas. Visiem jaunajiem interneta rīkiem un tehnikām ir 
viena kopīga īpašība – tie visi ir vislabākais veids, kā komunicēt tieši ar 
jūsu mērķa tirgu.

Šī grāmata pašā sākumā radās kā mārketinga un sabiedrisko attiecību 
programma internetā, manos emuāros. 2006. gada janvārī es publicēju  
e-grāmatu «Jaunie sabiedrisko attiecību likumi» («The New Rules of PR»1), 
ko acumirklī visā pasaulē mārketinga cilvēki un uzņēmēji uztvēra ar lielu 
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sajūsmu (un daudz diskusiju). Kopš e-grāmatas publicēšanas tā ir lejupie-
lādēta vairāk nekā 200 000 reižu un gan manos, gan daudzos citos emu-
āros to ir komentējuši tūkstošiem lasītāju. Liels paldies tiem, kas ir lasījuši 
un pastāstījuši par šo e-grāmatu citiem. Savukārt šī, iespiestā, grāmata ir 
kas daudz vairāk nekā tikai e-grāmatas paplašināts izdevums, jo tā ir ne 
tikai par sabiedriskajām attiecībām, bet gan par mārketingu un sabiedris-
kajām attiecībām, tāpat esmu tajā iekļāvis daudz dažādu tiešsaistes mediju 
veidu un veicis vairāk nekā gadu ilgus papildu pētījumus.

Šī grāmata ietver daudz vairāk nekā tikai manas personīgās idejas. Es 
ievietoju grāmatu savos emuāros nodaļu pēc nodaļas, tikko tās bija sarak-
stītas, tūkstoši no jums ir sekojuši tai līdzi, un daudzi ir snieguši savu ie-
guldījumu rakstīšanas procesā, piedāvājot savus ierosinājumus gan ko-
mentāru veidā manos emuāros, gan e-pasta vēstulēs. Paldies jums par 
dalīšanos savās idejās. Un paldies jums par aizrādījumiem, kad biju novir-
zījies no pareizā ceļa. Ar jūsu entuziasmu šī grāmata ir izdevusies daudz 
labāka, nekā tā būtu, ja es to būtu rakstījis vienatnē.

Internets ir mainījis ne tikai mārketinga un sabiedrisko attiecību liku-
mus, bet arī biznesa literatūras modeli, un «Jaunie mārketinga un sabied-
risko attiecību likumi» ir interesants piemērs. Mana tiešsaistē sniegtā in-
formācija (e-grāmata un mani emuāri) taisnā ceļā mani aizveda pie 
grāmatas publicēšanas darījuma. Kādā konferencē Sanfrancisko man pa-
laimējās satikt John Wiley & Sons, Inc. Profesionālās un tirdzniecības no-
daļas viceprezidentu, izdevniecības īpašnieku un satriecošo emuāru Pub-
lishing 2020 autoru Džo Vikertu (Joe Wikert2). Mēs ar Džo izveidojām 
savstarpējas saites un komentējām viens otra emuārus, un es viņam patei-
cos par palīdzību sadarbībā ar Wiley, kuras rezultātā ir tapusi šī grāmata. 
Tāpat es savos emuāros publicēju pirmos topošās grāmatas nodaļu meln-
rakstus. Citi izdevēji būtu kļuvuši traki no dusmām, ja viņu autors vēlētos 
savas grāmatas daļas ievietot tiešsaistē (par brīvu!), lai lūgtu lasītāju idejas. 
Wiley to atbalstīja. Patiesībā vairākas no manām vismīļākajām grāmatām 
ir veidojušās emuāros, tostarp Roberta Skobla un Šela Izraela (Robert 
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Scoble3, Shel Israel4) «Naked Conversations», Krisa Andersona (Chris  
Anderson5) «The Long Tail» un Seta Godina (Seth Godin6) «Small Is the 
New Big», – patiešām lieliska kompānija. Paldies, ka parādījāt ceļu, puiši!

Jaunie likumi
Vienas no interesantākajām diskusijām bija par šīs grāmatas nosauku-

mu. Daudzi cilvēki man ir teikuši, ka viņiem patīk grāmatas nosaukums, 
jo viņi zina, ko saņems. Tas ir izsmeļošs. Turpretī citi ir oponējuši, sakot, 
ka grāmatu un citos nosaukumos bieži tiek reklamēti dažādi jauni likumi, 
taču reti kad tie tiek arī piedāvāti. «Jaunie likumi» esot tikai blēdīga reklā-
ma, viņi apgalvo. Kādā komentārā Braiana Klārka (Brian Clark) lieliskajos 
Copy emuāros7 ir teikts, ka cilvēki, kas rada «jaunas biznesa idejas», novērš 
jūs no biznesa un komunikāciju pamatlikumiem, kas nav mainījušies jau 
simtiem gadu. Kaut arī «jauno likumu» meklēšanas rezultāti Amazon tie-
šām uzrāda tūkstošiem grāmatu nosaukumu, internets mārketinga cilvē-
kiem patiesi piedāvā jaunus paņēmienus. Esmu pārliecināts par savu grā-
matas nosaukuma izvēli, jo pirms interneta jūs savu kompāniju varējāt 
padarīt pamanāmu, nopērkot kāda veida reklāmu vai pārliecinot kādu 
žurnālistu par jums uzrakstīt. Pastāstīt sava uzņēmuma stāstu tieši (ar in-
terneta palīdzību) ir kas jauns, jo līdz šim nevienam no mums nekad nav 
bijis iespēju sasniegt miljoniem cilvēku lielu potenciālo auditoriju, nepēr-
kot dārgu reklāmu vai nenokļūstot mediju reportāžās.

Tomēr ir viena problēma – ir daudzi cilvēki, kas joprojām izmanto ve-
cos reklāmas un attiecību ar medijiem likumus arī jaunajā medijā – inter-
netā – un tāpēc cieš neveiksmi. Esmu pārliecināts, ka mēs pašreiz atroda-
mies vidē, ko vada jaunie likumi, un šī grāmata ir jūsu ceļvedis uz jauno 
(tiešsaistes) pasauli.
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Mēģinot rakstīt emuārus, bet grāmatā
Tā kā robeža starp mārketingu un sabiedriskajām attiecībām internetā 

ir kļuvusi tik ļoti neskaidra, ka abi gandrīz nav atraujami viens no otra, 
vislabākā medija izvēle bieži nav vairs tik acīmredzama kā kādreiz. Taču 
kaut kādā veidā grāmata bija jāsakārto, tādēļ es izvēlējos veidot nodaļas 
par dažādiem tiešsaistes medijiem, tostarp emuāriem, aplādēm, tiešsaistes 
forumiem, sociālajiem tīkliem un tā tālāk. Taču patiesībā visi šie mediji un 
tehnikas savstarpēji pārklājas un papildina cita citu. Dažas tēmas bija grūti 
ievietot kādā konkrētā nodaļā, piemēram, diskusiju par RSS (Really Simple 
Syndication – patiešām vienkārša publikācija). Es pārvietoju šo sadaļu vai-
rākas reizes, līdz beidzot atstāju 13. nodaļā.

Tiešsaistes mediji attīstās ļoti strauji, un laikā, kad jūs lasīsit šīs rindas, 
es noteikti būšu uzzinājis par vēl jaunākām metodēm un vēlēšos, kaut 
būtu varējis iekļaut tās savā grāmatā. Tajā pašā laikā es piekrītu, ka pamat-
likumi ir svarīgi, tieši tāpēc 10. nodaļa – kurā jūs sāksit veidot paši savu 
tiešsaistes mārketinga un sabiedrisko attiecību plānu – pievēršas praktis-
kai, saprātīgai domāšanai.

Grāmatai ir trīs daļas. Pirmā daļa ir rūpīgs pētījums par to, kā internets 
ir mainījis mārketinga un sabiedrisko attiecību likumus. Otrā daļa iepazīs-
tina un sīki apraksta katru no dažādajiem medijiem, un trešā daļa ietver 
detalizētu «ko darīt» informāciju un darbības plānu, lai palīdzētu jums likt 
lietā jaunos likumus, lai tie kalpotu jūsu uzņēmumam.

Kaut arī, manuprāt, šī secība ir visloģiskākais veids, kā var prezentēt šīs 
idejas, jūs, protams, varat pāršķirstīt nodaļu pēc nodaļas tādā secībā, kāda 
jums liekas labāka. Tas nav šausmu romāns, kur jūs pazaudēsit sižeta pa-
vedienus, ja mainīsit nodaļu secību. Un es noteikti negribu velti šķiest jūsu 
laiku. Rakstot es vēlējos, kaut varētu izveidot jums saites (kā emuāros) no 
vienas nodaļas uz kādu citu nodaļu. Diemžēl drukāta grāmata šādu iespē-
ju nepiedāvā, tādēļ es vienkārši iekļāvu ieteikumus, kurās vietās jūs varētu 
pašķirt kādas lapaspuses uz priekšu vai arī atpakaļ, lai pārskatītu kādu īpa-
šu tēmu atkārtoti. Līdzīgi zemteksta piezīmēs esmu iekļāvis simtiem  
vietrāžu (URL), lai jūs varētu apmeklēt šos emuārus, interneta vietnes un 
citus tiešsaistes medijus, par kuriem es stāstu un kuri varētu jūs interesēt. 
Jūs pamanīsit, ka es rakstu draudzīgā un neoficiālā tonī, nevis formālā un 
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samākslotā stilā, kā tas darīts daudzās biznesa grāmatās, – jo, daloties ar 
jums jaunajos likumos, es lietoju savu «emuāru stilu» – manuprāt, tas ir 
labāk saprotams jums, maniem lasītājiem.

Kad šajā grāmatā lietoju vārdus «kompānija» un «organizācija», es do-
māju par visu veidu organizācijām un indivīdiem. Droši aizvietojiet tos ar 
«bezpeļņas organizācija», «valsts aģentūra», «politisks kandidāts», «baznī-
ca», «skola», «sporta komanda», «profesionāls pakalpojumu sniedzējs» vai 
ar jebkuru citu iestādi, kas jums ir padomā. Tieši tāpat, kad es lietoju vār-
du «pircējs», ar to es domāju abonentus, vēlētājus, brīvprātīgos, kandidā-
tus un sponsorus, jo jaunie likumi darbojas, lai sasniegtu visas šīs grupas. 
Vai jūs esat bezpeļņas organizācija, kurai nepieciešams piesaistīt sponso-
rus? Jaunie likumi jums noderēs tāpat kā korporācijām. Tāpat arī politis-
kām kampaņām, kas meklē piekritējus, skolām, kas meklē jaunus audzēk-
ņus, konsultantiem, kas meklē klientus, un baznīcām, kas medī jaunus 
draudzes locekļus.

Šī grāmata jums parādīs jaunos likumus un to, kā tos izmantot. Uz cil-
vēkiem, kas visā pasaulē mijiedarbojas internetā, vecie mārketinga un sa-
biedrisko attiecību likumi vienkārši neiedarbojas. Mūsdienās visu veidu 
organizācijas ar saviem pircējiem komunicē tieši – tiešsaistē. Saskaņā ar 
Pew Internet & American Life Project pētījumu 73 procenti pieaugušo 
amerikāņu (147 miljoni cilvēku) apliecina, ka viņi izmanto internetu8. Lai 
tiešsaistē sasniegtu tos indivīdus, kas būtu ieinteresēti uzņēmuma darbībā, 
gudri mārketinga speciālisti ir mainījuši savu domāšanas veidu par mār-
ketingu un sabiedriskajām attiecībām.

Inovatīvo mārketinga piemēru vitrīna
Visaizraujošākais šajā grāmatā ir tas, ka tās lappusēs man ir bijis tas gods 

aprakstīt dažus vislabākos inovatīvo mārketinga darbinieku radītos piemē-
rus – internetā izveidotās veiksmīgās mārketinga un sabiedrisko attiecību 
programmas. Viens no visievērojamākajiem piemēriem ir Roberta Skobla 
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veikums. Viņš laipni izstātījis savu stāstu par Microsoft šīs grāmatas priekš-
vārdā. Paldies tev, Robert! Grāmatā atrodami vēl aptuveni 50 citu aprakstu, 
daudzi no tiem stāstīti pašu mārketinga cilvēku vārdiem no manām intervi-
jām ar viņiem par šo jēdzienu īstenošanu dzīvē. Jūs mācīsities no Fortune 
500 sarakstā iekļauto kompāniju cilvēkiem un uzņēmumiem, kuros strādā 
vien saujiņa darbinieku. Šīs kompānijas ražo ļoti dažādus produktus – no 
sacīkšu velosipēdiem līdz reaktīvajiem helikopteriem un no datorprogram-
mām līdz rotaļu dinozauriem. Dažas organizācijas ir sabiedrībā labi zinā-
mas, turpretī citas ir slavenas vien savā tirgus nišā. Esmu aprakstījis bezpeļ-
ņas organizācijas, politiskās propagandas grupas un pilsoņus, kas atbalsta 
politiskās darbības potenciālos kandidātus. Esmu atstāstījis neatkarīgu kon-
sultantu, baznīcu, rokgrupu un juristu stāstus – to cilvēku un organizāciju 
stāstus, kas veiksmīgi izmanto internetu, lai sasniegtu savu mērķa auditori-
ju. Es nevaru vien beigt pateikties cilvēkiem, kas veltīja man savu laiku gan 
telefona sarunās, gan privātās tikšanās reizēs. Esmu pārliecināts, jūs piekri-
tīsit, ka viņi visi ir šīs grāmatas galvenie varoņi.

Lasot šos veiksmīga mārketinga stāstus, atcerieties, jūs iegūsit no tiem 
pat tad, ja tie darbojas pilnīgi citos tirgos, nozarēs vai ir cita veida uzņēmu-
mi nekā jūsējais. Bezpeļņas organizācijas var mācīties no korporāciju piere-
dzes. Konsultanti gūs atklāsmes no veiksmīgām rokgrupām. Patiesībā esmu 
pilnīgi pārliecināts, ka jūs iemācīsities daudz vairāk, ņemot par piemēru 
veiksmīgas idejas no kādas citas nozares nekā atdarinot to, ko dara jūsu tu-
vākie konkurenti. Atcerieties, ka jauno likumu vislielākā priekšrocība ir tā, 
ka jūsu konkurenti, iespējams, par tiem vēl neko nezina.

Deivids Mērmans Skots
david@davidmeermanscott.com
www.webinknow.com
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