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Pateiciba

Ja es pateiktos visiem draugiem, kolégiem un biedriem, kas atstajusi ietekmi uz
manu gandriz 30 gadu ilgo darbu reklamas, marketinga un zimolzinibas joma,
butu vajadziga loti bieza gramata, tacu lasitajiem batu garlaicigi. Ta vieta es vélos
jums visiem izteikt dzilu pateicibu (jus pasi zinat, kuriem) un ceru, ka §i gramata
sava veida atspogulos zinasanas un izpratni, ko savas karjeras laika esmu ieguvis
no jums!

Man tomeér japiemin dazi ipasi cilvéki, bez kuru palidzibas §i gramata nekad
nebutu tikusi uzrakstita un izdota. Pirmkart, ta ir manas izdevniecibas Kogan Page
lieliska komanda, kas jau kop$ pirmas dienas bija patikami satraukta par $is grama-
tas tematu. Ipass paldies Dzulijai Sveilai (Julia Swales) un Annikai Naitai (Annika
Knight) - jus abas esat lieliskas!

Paldies ari manai labai draudzenei un komercdirektorei Sarai Andersonei (Sa-
rah Anderson) un Dr. Maiklam Japko (Michael Yapko) (Maikl, tu man esi palidzéjis
vairak, neka pats to apzinies)!

Pédéjais, bet ne mazak svarigs, loti ipass paldies pienakas manai sievai Mérijai
(Mary), kas ir veiksmiga marketinga un sabiedrisko attiecibu konsultante, par to,
ka ménesiem ilgi pacietusi ignu veci, kamér vin$ centies pabeigt manuskriptu, lai
ieklautos terminos.

(Es batu piemingjis arl savus kakus Misteru DZordzu un Tiblu, ta¢u vini ir pa-
rak aiznemti édot vai gulot, lai par to raizétos.)



Par autoru

Dzeimss Hammonds (James Hammond) gandriz 30 gadu ir nodarbojies ar rekla-
mu, marketingu un zimolvadibu. Savu karjeru sacis ka grafiskais dizainers un rek-
lamas veidotajs, vin$ kluvis par vaditaju zimolu konsultantfirmam, kas atbildigas
par 100 labako kompaniju zimolu parvaldibas, pardosanas, marketinga, korpora-
tivas identitates un reklameésanas jautajumiem. Starp $im kompanijam ir Yellow
Pages, Virgin, Norwich Union, EMI un British Telecom.

Ka neatkarigais zimolu konsultants Dzeimss stradajis ar vairakam prestizam
organizacijam, ka ari palidzg&jis maziem un bezpelnas uznémumiem uzlabot zimo-
la izmanto$anu un ienesigumu. Badams labs orators un vaditajs, Dzeimss vadijis
zimolzinibas seminarus un macibu programmas darbavietds visa Lielbritanija.
2001. gada vin$ organizéja un vadija divas galvenas Eiropas konferences par klien-
tu apkalpo$anu un izmainam vadiba, ko apmekléja lielako Lielbritanija dibinato
uznémumu rikotajdirektori.

Bez tam DzZeimss ir ari kvalificéts psihoterapeits. Vins saka: «Izpratne par cilve-
ku domasanas veidu ir iz$kiro$a, palidzot viniem ka terapeitam. Tacu ta ir ari viena
no galvenajam atslégam uz zinaSanam par zimola izmantosanu biznesa. Psihologi-
jair reti sastopama marketinga sastavdala, ta¢u tai patiesiba vajadzétu but galvena-
jai. Psihoterapeita darbs ir Joti ietekméjis manu pieeju zimolu izmantosanai.»

Apmekléjiet autora timekla vietni www.brandhalo.co.uk.



levads

Es nezinu, kada veida uznémums jums pieder vai kadu jis vadat. Varbat jis esat vie-
nigais Ipasnieks, kas meklé paplasinasanas iespéjas, bet nespéjat palielinat pardosanas
apjomu tik daudz, lai jasu uznémumu parceltu nakamaja limeni. Varbat jis esat vidéja
uznémuma komercdirektors, kas censas cinities ar konkurenci, tacu ir izsmélis visas
produkta virzi$anas idejas un nezina, ko vél lai iesak. Js varat but daudzsoloss uzneé-
méjs, kas alkst veidot pats savu uznémumu - jebkada veida uznémumu -, tacu nezi-
nat, ka to padarit atskirigu no visiem citiem lidzigajiem uznémumiem. Iespéjams, jiis
esat lidzeklu vacéjs bezpelnas organizacija, kas cinas par uzmanibu vai pat izdzivosanu
starp paréjam labdaribas iestadém, kuru Lielbritanija vien ir vairak neka 200 000.

Tacu jus drosi vien esat dzirdéjusi par zimola izmanto$anu. Nemot véra, ka
lielaka dala mazo uznémumu Ipasnieku vairak laika pavada, darbojoties sava biz-
nesa, neka stradajot pie ta téla, jas varbiit neapzinajaties, cik liela nozime biznesa
panakumos ir zimola izmantosanai, tacu jus zinajat, ka to vajadzétu izpeétit sikak.
Tapéc jus, tapat ka lielaka dala mazo vai vidéjo uznémumu ipasnieku vai vaditaju,
devaties uz gramatnicu, gatavi parmeklét plauktus, lai atrastu noderigas gramatas
par zimola izmantosSanu. Jas dro$i vien piedzivojat parsteigumu.

Jums noteikti nebija vajadzigs ilgs laiks, lai saprastu, ka par $o tematu sarakstits
krietni daudz gramatu. Probléma ir ta, ka tas jiis neuzruna. Sis gramatas uzraksti-
tas akadémiska valoda vai ari ir teorétiskas, vai ari stasta par tadam specifiskam
lietam ka korporativa identitate, timekla vietnes dizains vai to, ka uzrakstit «satrie-
co$u» darbibas moto. Dazas varbut pat uzdro$inas pateikt, ka jums «nepiecie§ams
zimols», tacu ta ari neatklaj, kas tiesi jums jadara, lai to iegatu.

Parasti zimolzinibas gramatas sniedz izsmelosu pasaules méroga konglomera-
tu analizi, kas viena diena nopelna vairak naudas neka jis ar savam pasreizéjam
iespéjam esat nopelnijusi gada - varbut pat 10 gadu - laika.

Probléma ir ta, ka metodes, kas darbojas megakompanijas, biezi nav pieméro-
tas mazajai un vidéjai uznémeéjdarbibai. Nelieliem uznémumiem nav pieejamas
prestizu organizaciju biezas gramatas par stratégiskas planosanas modeliem lidz ar
neskaitamiem zimola izpétes guru un milzigs budzets, lai tos atlautos. (Tomér $aja
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gramata, raksturojot labus zimolus, es atsaucos uz dazam lielam korporacijam, ta-
Cu tas nav «ka to darit» modelis, es tas pieminu, lai paraditu, ka tas ir darits.)

Tie$i mazas un vidéjas uznémeéjdarbibas parstavjiem vairak neka citiem ir va-
jadziga palidziba darba ar zimolu. Sis gramatas rakstianas laika Lielbritanija bi-
ja aptuveni pieci miljoni mazo un vidéjo uznémumu (péc definicijas tajos ir lidz
49 darbiniekiem). Saskana ar Office of Advocacy sniegtajiem 2005. gada datiem
ASV darbojas aptuveni 30 miljonu uznémumu, kuros darbinieku skaits neparsnie-
dza 500. Visa pasaulé mazie un vidéjie uznémumi ir ekonomikas energijas avots.
Ka tas nakas, ka lielaka dala gramatu par zimolvadibu nepievérsas $ai problémai
vai padara to sarezgitaku, neka butu vajadzigs?

Si gramata ir atskiriga. Ta rakstita, domajot par mazajiem un vidéjiem uzné-
mumiem. Visa gramata ir balstita uz praktisku, lieti§ku pieeju tematam, ko lielaka
dala uznémumu parasti parprot — ipasi tie, kas doma, ka zimols top aiz sléegtam
durvim kada intensivas prato$anas sesija. Vai ari nelaimigie uznémumu ipasnieki
tiek piemulkoti un téré gruti nopelnito naudu, lai maksatu par jaunu logotipu vai
«identitates kapitalremontu», pirms saprot, ka ar vienu pasu logotipu ir par maz.

Zimola izmanto$ana ir viena no popularakajam un viena no parprastaka-
jam biznesa tendencém.
Wall Street Journal

Si gramata, minimali izmantojot tehnisku Zargonu, izskaidros, ka izveidot spécigu
zimolu, radot Brand Halo™. Taja ieklauta gandriz 30 gadu pieredze zimolu bizne-
sa, gan stradajot ar dazam no lielajam un prestizajam organizacijam, gan pasam
mazakajam kompanijam un labdaribas iestadém, lidz pat viena cilvéka dibinatiem
uznémumiem. Sis gramatas beigas jis biisit ieguvusi ne tikai veiksmiga zimola
planu, bet ari spésit noteikt biznesa jomas, kuras nekavéjoties varat sakt izmantot
praksé novatoriskas zimola veidoSanas idejas.

Si nav pavir$i lasima gramata. Jums jasak no pasa sikuma un jalasa visas no-
dalas péc kartas, ja vélaties ievakt razu, ko §1 gramata var dot. Tas ir ipasi svarigi
gadijuma, ja jums ir tikai neliela izpratne par cilvéka uzvedibas psihologiju vai
tadas nav vispar, jo, ka jiis redzésit, ta ir viena no zimola veido$anas svarigakajam
sastavdalam. Tapéc nozimiga $is gramatas dala ir veltita tam, lai izskaidrotu, ka
klienti doma un ka vini pérk.
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Draudzigs padoms - izlasiet So gramatu péc iespéjas atrak! Izlasiet, pirms to
izdara jusu konkurents. Un dariet to, pirms ierodas kada dizaina konsultantfirma,
reklamas agenttira vai marketinga konsultants un parliecina jus, ka jisu zimolam
nepiecieSams jauns dizains, jauna reklamas kampana vai jauna marketinga stratégi-
ja. Neparprotiet, visi $ie elementi var bat loti svarigi jasu biznesam, ta¢u ne laika,
kad jus pilniba neizprotat, kas ir zimols un ka radit jasu pasu zimolu.

Agrakajos laikos marketinga guru tadus uznémuma pasniekus ka jis un es
bridinatu: nav klientu, nav biznesa. So apgalvojumu strauji aizst3j cits: nav zimola,
nav biznesa, jo tad, ja jums nav zimola, jums ir tikai patérina prece. Un patérina
preces neiedves uzticibu, tas koncentréjas tikai uz cenu. Tadam Austrumu valstim
ka Kina un Indija klastot par galvenajam spélétajam pasaules ekonomika, Rietu-
mu pasaules uznémumiem jau kltst grati konkurét tikai uz cenu balstita tirga.

Marketinga maksla liela méra ir zimola veido$ana. Ja nav zimola, to uz-
skatis tikai par patérina preci.
Filips Kotlers (Philip Kotler)

Ja jisu uznémumam ir spécigs zimols, tam nav jauztraucas par cenu sacensibu.
Pétijumi rada, ka klienti ir gatavi piemaksat par savu iecienito zimolu, ipasi tad, ja
tas ieguvis vinu uzticibu ilgtermina.

Sajos zimolu vaditajos apstaklos biznesa panakumu gisanai vairs nepietiek ar tra-
dicionalajam marketinga tehnikam. Reklama zaudé savu pievilksanas spéku. Papir-
groza noklust vairak tie$a pasta neka jebkad agrak. Jau agrak tradicionala pardosana
bija laimes spéle, bet tagad bez zimola atbalsta tas dienas pilnigi noteikti ir skaititas.
Pat uz tehnologijam balstitas klientu apkalposanas pieejas, pieméram, neskaitamas
klientu attiecibu vadibas (CRM - customer relationship management) sistémas, zva-
nu centri u. c. vairs ipasi neveicina biznesa attistibu. (Jaatzist, ja jas esat 23. zvana gai-
disanas rinda un esat gaidijusi jau 20 mindtes, ja jis laiku pa laikam uzruna ierakstita
balss bez emocijam, sakot, ka «jiisu zvans mums ir svarigs», jis sakat just, ka kads
visu ir parpratis un prieksstatu par spécigu zimolu izmetis pa logu.)

Ja, tas ir biedéjosi, ja jusu bizness netiek uztverts ka labs zimols. Tacu §1 gramata
var palidzét to mainit. Un tam jums nav nepiecieSama kaudze naudas un prestizas kor-
poracijas milzigie resursi. Nakamajas nodalas jiis iemacisities, ka savu biznesu ieklaut
Brand Halo™, kas noteiks, ka konsekventi un mérktiecigi izturéties pret katru klientu.
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Jas uzzinasit, ka psihologijas un marketinga kombinacija var likt pamatus zimolam,
kas patie$am pastav vienigaja vieta, kura zimols var pastavét, proti, klienta prata.

Atskiriba no daudzam citam gramatam par zimola izmanto$anu §1 nesakas ar
jautajumu, kas patlaban notiek ar jasu zimolu un ta dazadajiem virzosajiem spé-
kiem. Iespéjams, jiis to nezinat. Jus tikai apzinaties, ka kaut kas ir jadara, bet ne-
zinat, kas tie$i. Vispirms mums diezgan daudz ir jaiemacas un jaizprot. Tad — un
tikai tad — més varam pievérsties tam, ko simbolizé jasu zimols, un noskaidrot, ka
to darit zinamu klientam. Jums jabut drosiem, ka viss ir kartiba pasos pamatos,
pieméram, japarliecinas, ka jasu produktam vai pakalpojumam ir skaidri noteikts
tirgus vai ka jums ir resursi (vai mérkis iegiit resursus), lai zimola veido$anas uzde-
vumu varétu paveikt lidz galam. Pat tad, ja vadat loti mazu uznémumu, jums bas
jaatvel laiks, piles un ari noteikts daudzums naudas sava zimola veido$anai.

Es nevaru precizi pateikt, cik daudz lidzeklu jums bus jaatvel, jo tas ievérojami
mainas atkariba no ta, kada veida biznesu jis vadat un pie kada tirgus vérsaties.
Domaju, piekritisit - ja ar savu zimolu vélaties paust profesionalitati un spécigu
télu, papira strémele organizacijas veidlapas vieta un nogriezts kartupela gals, lai
uz ta uzspiestu savu vardu un adresi (izmantojot krasu, kas palikusi pari no darza
skana parkrasosanas), drosi vien neatbildis prasibam.

Esmu daudz lasijis par bootstrapping metodi — biznesa uzsaksanu gandriz bez
naudas. Man pret to nav nekadu iebildumu, ipasi, ja jums nav lidzeklu un jis mér-
kéjat uz patérina precu tirgu, kur zimolam nav lielas nozimes. Tomeér, ja vélaties ra-
dit ilgtspéjigu un ienesigu zimolu, jums jaizprot, ka bez aréjas palidzibas/kapitala
jiis varat uzsakt savu jauno biznesu, tacu ne izveidot savu zimolu.

No otras puses, nav jégas izskiest naudu par reklamam un pardosanas veicina-
$anas trikiem vai dargiem papildmaterialiem, ja tie nav dala no visparéjas zimola
pieejas.

Paturot prata Sos faktus, saksim spéciga jusu biznesa zimola radi$anas procesu.






| DALA
TIKAI UN VIENIGI ZIMOLS

Produktus razo rupnica, bet zimolus — prata.

Valters Lendors (Walter Landor)






1.

Kas isti ir zimols, un kas -
klients?

KAS IR ZIMOLS?

Ir pulksten 8.30 no rita, un es sasienu savu Nike sporta kurpju auklas, gatavojoties
rita skréjienam. Mans Apple iPod ir pilns ar Madonnas dziesmam, un tepat ir arl
kokakolas skardene slapju remdésanai.

Péc pusstundas es busu atpakal. Tepat pie rokas man ir jaunais Gillette skuvek-
lis, es nomazgasos un dosos uz pilsétu. Man jaiepérkas, pirms iekapsu Virgin lid-
masina, kas mani aizvedis uz brivdienu galameérki, kuram es registréjos lastminute.
com. Otrajas brokastis es apédisu McDonald’s burgeru vai varbit vienkarsi baudisu
kafiju Starbucks un vélak paédi$u Pizza Express.

Viens ir drosi — dienas gaita es basu paklauts dazadam kompanijam un sla-
venibam, no kuram ikviena sacentisies par manu uzmanibu un kliegs man aust:
«Izvélies mani, nevis vinu; izvélies mas, nevis vinus!» Kad skrie$u, veci un jauni
saukli man teiks: «Just do it» (Vienkarsi dari to), kad édisu burgeru, man skanés
ausis: «I'm lovin it» (Man tas patik) vai tiks apgalvots, ka dzériens, ko tikko esmu
izdzéris, ir «the real thing» (pareizais).

Kas $ajos biznesos piesaista manu uzmanibu? Vai ta ir tikai vinu precu un pakal-
pojumu cena? Vai tie ir pasi produkti? Atbilde ir skanigs né uz abiem $iem jautaju-
miem. Dazam kompanijam prec¢u cenas ir daudz augstakas neka vinu konkurentiem,
tomer tas katru dienu pardod vairak neka vini. Un ne vienmér produktu kvalitate ir
labaka — bieZi vien tas ir viens un tas pats produkts ar citu etiketi, kas tiek uzliméta
vai uz$ita, kad nozvana ripnicas zvans un mainas konveijers. Vai ir liela atskiriba
starp iPod un jebkuru citu pardosana eso$o MP3 atskanotaju? Ng, ja vajadzigs tikai
atskanot muziku MP3 formata. Ka gan Starbucks var prasit tik daudz par kafiju, ja
gandriz jebkura benzina uzpildes stacija varat nopirkt tasi téjas vai kafijas?
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Ari cilveéki ir zimoli

Un ka tad ar tadiem cilvékiem ka Madonna, Bekhems un daudzi citi dziedataji,
sporta zvaigznes un televizijas personibas? Vai viniem vienkarsi lieliski padodas
tas, ko vini dara? Vini var bat labi, tacu batu mulkigi domat, ka pasaulé nav nevie-
na ar labakam prasmém vai spéjam. Vai Madonna patie$am ir labaka dziedataja
pasaulé? Ng, tacu tam nav lielas nozimes.

Fakts ir tads, ka ne jau taustamas Ipasibas vinus padara veiksmigus. Jautajums
nav par to, kas ir skardené, pudelé vai tasé. Nav svariga dziesma vai ari tas, cik labi
ta tiek nodziedata. Nav batiski, kada ir kurpe vai lidmasina. Protams, ka vélak uzzi-
nasim, jebkuram produktam vai pakalpojumam jadod kads labums. Tacu tikai ar
labumiem, ka tos saprot tradicionalais marketings, vairs nepietiek, lai raditu kaut
ko vai kadu, kas atgkirtos no pila. Sos biznesus un cilvékus varenus dara tas, ka
vini ir izcili zimoli.

Atskiries vai izmirsti!
Toms Piterss (Tom Peters), In Search of Excellence

Zimoli simbolizé daudz vairak neka faktisku, racionalu saikni ar preci vai pakalpo-
jumu. Tie sniedzas aiz saprata robezam un izple$as emocijas. 2003. gada zinatnieki
veica laboratorijas eksperimentu, kas bija balstits uz slaveno «Pepsi izaicinajumu»
(Pepsi Challenge), - ilgtermina «aklas garsas» testu, kura respondenti izvélgjas dot
prieksroku Pepsi garsai, nevis vinu konkurentam Coca-Cola. Degustatori, nezinot,
kur§ dzériens ir kurs, un nogarsojot gan Coca-Cola, gan Pepsi, Pepsi izvéléjas bie-
zak neka Cola. Bet uzminiet, kas notika, ja degustatori jau ieprieks zinaja, kura ir
Coca-Cola un kurs Pepsi? Tris ceturtdalas degustatoru izvéléjas Coca-Cola.

Logiski? Sapratigi? Neiesp&jami. Bet kurs§ gan teicis, ka zimoli ir saistiti ar logi-
ku un sapratigumu? Ar smadzenu skenésanas palidzibu pétnieki atklaja — apzina,
ka nobauditais dzériens ir Cola, stimuléja to smadzenu dalu, kam nav nekada sa-
kara ar gars$u, bet kam ir vistie$akais sakars ar atminu un pastélu. Burtiska nozimé
Cola zimols izraisija tadu uzvedibu un atbildes reakciju, kas sniedzas talu pari skar-
dené iepildita dzériena robezam.

Vai cilvékam tie$am tik daudz nozimé gazéts bezalkoholisks dzériens? Padoma-
jiet par to. 1985. gada Cola noléma, ka jaievie§ saldaka formula, ko sauca New Coke,
lai aizvietotu uzticamo un parbaudito recepti. Varétu domat, ka patérétaji Sos jau-





