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Venované vsetkym hejterom,
ktori sledujii kazdy moj krok.






Podakovanie

Rad by som vyjadril svoju nesmiernu vdaku tym, ktori sa priamo podielali
na produkcii tejto hodnotnej knizky. Taktiez by som chcel podakovat mojej
rodine, ktora to s takym blaznom doposial vydrzala a mojej priatelke Zuzane,
za to, Ze mi je oporou.

Dalsie podakovanie patri vietkym ludom, ktor{ si zaktipili moju prvti knihu
Zi ako kral, alebo lamentuj a preklinaj, ktora sa vdaka nim stala bestsellerom.

Podakovanie patri aj fudom, ktori si uspesni a motivuji ma pracovat
na sebe stale viac.

Napokon by som chcel vSetkym, ktori prejavili zdujem o tato knihu
podakovat a zazelat im uzito¢ne prezité chvile pri jej listovani.

Dakujem Bohu, Ze si mézem uzivat tento krasny svet.

Peter Dubaj
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Predslov

Predslov

V prvom rade by som sa chcel podakovat vetkym, ktori si zakupili moju
prva knihu Zi ako krdl, alebo lamentuj a preklinaj. Tato kniha sa predava
vo velkom naklade a po par mesiacoch od spustenia jej predaja zacali byt
niektori ludia v naSom Soubiznise nervozni, pre¢o sa moja kniha predava
vo velkom. Vysvetlim Vam to jednoducho - v dne$nom svete stali byt
kontroverzny, byt sim sebou, povedat kazdému v$etko na plnua papulu a nebyt
nutenym pritakdvacom bez vlastného nazoru. Urcite ste si vsimli, Ze slovensky
$oubiz funguje prave na opa¢nych atributoch. Tak ako som to teda dokazal?

Na tomto svete zijem 23 rokov a zatial som nevidel Ziadneho tspesného
pritakavaca, ktory by mal slobodny néazor. Ja som sa totiz vybral na sélo drahu,
viem, Ze som iny ako ostatni, a preto nemusim chodit nikomu fajcit rit a hrat
to na nejaké falo§né kamaratstva. To, Ze som jedine¢ny a nefaj¢im nikomu rit
mi dodnes zarobilo neskuto¢ne vela penazi. Dnes patrim na Slovensku medzi
par ludi, ktori zarabaji na svojej tprimnosti — jednoducho sa mi paci, ked som
slobodny ¢lovek, poviem kazdému, ¢o citim a nemusim zaspéavat s pocitom, ze
zajtra budem musiet ist nejakému vlogerovi faj¢it zadok za to, Ze ma da niekde
do videa alebo streamu. Pre¢o o tom pisem? Jednoduché - za mojou slobodou
a vlastnym ndzorom, ktory mam dnes, stoja z velkej ¢asti financie, ktoré som si
zarobil svojim podnikanim.

V mojej druhej knihe Recept na milionovy brand bez mindrdkov by som Vam
chcel ukazat, aké je dnes jednoduché podnikat a vytvorit si svoju znacku v online
svete. Nepotrebujete k tomu Ziadne jeblé tituly alebo motiva¢né semindre, kde
budete skakat ako po $tyroch davkach extazy. Jediné, ¢o potrebujete je zdravy
sedliacky rozum, disciplina a cas. Niektori si vSak stale povedia, Ze nechaju
budovanie svojej znacky na dalsi rok a teraz budu oddychovat a odpalia si
nejaké to brcko. Pokial spadate do tejto skupiny, tak tato knihu pokojne
predajte na bazosi ako jazdenu a kupte si za tych 10 eur gram nejakej sativy
alebo indicy a lie¢te si hlavu. To, ¢i budete uspesni biznismeni, alebo netspesni
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Predslov

fabrikanti ¢i huli¢i brka je uz len na Vés. Rovnako je na Vas aj to, ¢i budete
o pér rokov jazdit na leto$nich modeloch Bentley, alebo budete rozmyglat, ako
si zobrat Giver na prestavbu SKODY OCTAVIE z benzinu na splyfiovac.

Rada na zaver. Ak Vam bude niekto hovorit, Ze budovanie svojej znacky
nie je pre Vas, tak si spomente na to, Ze aj mne babka hovorila, Ze nie som
spisovatel a nikdy by som sa do pisania nemal pastat. Dnes mi tieto knizky
kupuju autd, nehnutelnosti a babiky st zo mna vykratené ako huslové kluce,
ked vidia, ako mi na stole vyhravaju 500-eurovky, zatial ¢o ich frajeri doma
hraja Playko a pi¢uji na Dubaja. Kazdému odkazujem iba jediné - je potrebné
na sebe makat a plody prace sa dostavia. Vytazte z pontuknutych informacii
maximum! Tak, podme na to...
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KAPITOLA 1

v

Co je to branding?

Predtym, ako si zodpovieme tuto otazku, zamyslite sa nad tym, ako
uvazujete, ked nie¢o nakupujete. Najjednoduchsie bude, ak si predstavite,
ze nakupujete nie¢o drahsie — nejaky poriadny granat, nieco, ¢o ma pre vas
vacsiu hodnotu a babiky z toho vykriica ako huslové kluce. Napriklad taky
pocita¢, hodinky alebo nové auto. Kupujete si pocita¢ od ¢inskeho strelca
HUYIAN XIN alebo zabijacky Mac? Hodinky INVICTA (antikoncepcia)
alebo ,,Rolexky", ktoré si hraju ako opera? Auto alebo BMW? Ak ste si z tychto
moznosti vybrali pocita¢, hodinky ¢i auto, pravdepodobne vam viac zalezi na
cene ako na vybere samotného produktu - nakupujete kvodli potrebe vlastnit
produkt. Naopak, ak vam v mysli svieti Mac, Rolex ¢i BMW, kupujete si brand,
teda ste velice silni — ako v Zivote, tak aj na internete. Kupujete znacku, a to aj
za cenu investicie vys$ich finan¢nych prostriedkov. Uprimne povedané, ak si
niekto kupuje len ,,nejaky* hatrka¢, malokedy si kupi drahsi Mac a k tomu este
doda, Ze Mac je bezdomovectvo, pretoze ked na to nemam, budem to aspon
nenavidiet.

Pravdou zostava, Ze kazdd4 jedna firma m4 svoj obchodny nazov. Ci uz je to
nadnarodna spolo¢nost typu Mall.sk, ktord to¢i miliardy, alebo ten najmensi
obchodnik, povedzme vyrobca kozieho syra z Liptova, ktory pravidelne jazdi
90-kou v Javom pruhu a obc¢as ma v kufri nalozené aj nejaké kozené vyrobky
na jarmok. Len mald ¢ast obchodnych nazvov je vSak taka, ktort mozeme
skuto¢ne oznacitza brand, ¢ize za granat! Brand je totiZ véeobecne znamy a jeho
charakteristické znaky rezonuja v $irokom publiku. Poznd ho v podstate kazdy,
dokonca aj hluchy sused, ktory sa stazuje na hluk 5 litra, ked mu parkujem
pod bytom. Brand je symbol - spolahlivo ho identifikujeme na prvy pohlad
a dokézeme ho vyrazne odlisit od konkurencie. Ci uz si predstavite symboly
ako Apple, Mercedes, Coca-Cola alebo McDonald’s, vac¢sina z nich ma kratky
a jednoducho vyslovitelny ndzov, vyrazné logo alebo lahko identifikovatelna
znelku - lebo to je zI¢!
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Kapitola 1/ Branding

Toto vSak nesta¢i. Bolo by az prili§ jednoduché, keby nam k uspechu
firmy stacil jej nazov, logo alebo znelka - to by potom vytvéral brand kazdy
bezdomovec. Velky kus préace totiz urobi najma tzv. branding. Niekomu z vas
moze toto slovo pripominat tetovaciu techniku pri znackovani dobytka, no
v marketingovom prostredi tento termin predstavuje budovanie a posiliiovanie
znac¢ky pomocou roznych aktivit. Napokon, silnd znac¢ka pomaha prilakat
potencialnych zdkaznikov. Ak vyrobok alebo sluzba disponuje takouto
znackou, v ociach ludi je to akymsi dokazom kvality a hodnoty, za ktory st
ochotni zaplatit raketu. V praxi to znamena aj to, ze ak ukazete zakaznikovi
dva identické vyrobky a len jeden z nich je ,,0znackovany®, takmer vidy bude
verit, Ze znac¢kovy produkt je kvalitnejsi a ten neznackovy mu zarudi, Ze bude
mat sex az v dalSom zivote. Ruku na srdce, nemyslite si to aj vy, ked si kupujete
koselu znacky SMOG v New Yorkeri?

7 ddévodov, preco nie je vyhodné predavat
neznackovy produkt

1. Naozaj chcete preddvat nieco, o preddva kaZdy treti e-shop?
Viete, pre¢o 90 % e-shopov zarobi ledva na svoje ndklady a majitelovi
daného e-shopu zostane prinajlepsom zisk 500 eur? Je to spdsobené tym, ze trh
je neustale zaplavovany neznackovymi produktmi z jedného ¢inskeho zdroja,
pricom tieto produkty sa od seba skoro vobec neodlisuju. Ludi uz nezaujima
bezny neznackovy produkt, takych je na trhu milién - dne$ni Iudia radi
nakupuju pribeh a emdcie! Pokial ich pri predaji svojej znacky viete vytvorit,
mate az 0 95 % vyssiu $ancu stat sa miliondrom. Zamyslite sa nad tym...
Tuzite po najnovSom iPhone alebo mikine Gucci? Mozno novy mobil ani
nepotrebujete a oble¢enia mate tiez plny $atnik. Nehovoriac o tom, Ze kvalitna
mikinu Adidas (tiez znackovu) si dokazete kupit za 50 eur a td od Gucci stoji
0 950 eur viac. V kvalite nie je ani zdaleka taky rozdiel ako v cene, kedZe obe
spolo¢nosti majt fabriky v Cine. V tomto pripade viak ide o nenaplnenti tizbu
po znacke, ktord neustale prichadza s novymi kuskami a vy to jednoducho
chcete vlastnit tiez! Ved je toho plny internet, vSetci na Instagrame zdielaju
fotky a ,influencerom® pribudaju ,,followers” a “likes“. Tomuto sa hovori sila
brandu, pomocou ktorého firma profituje a vyuziva tie najlepsie marketingové
stratégie. Tazba vlastnit takyto kusok sa zvySuje vplyvom okolia - ¢i uz
realneho, alebo toho virtualneho. Sila znacky je jednoducho neuveritelna.
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2. Kvoli Heureke nemdzem spdvat!

Aby sme si to ujasnili, predavat znackové produkty a predavat znackové
produkty neznamena to isté. Mozete predavat pod svojou znackou — produkty,
ktoré su unikatne a v ramci svojho portfolia ich nepredava nikto iny. Druhou
moznostou je predavat produkty pod znackami, ktoré nepatria vam.

Ako priklad si uvedieme mobilny telefén Samsung S8. Existuje velky pocet
e-shopov, ktoré predavaju prave tento model telefénu, takze konkurencia je
pomerne vysoka. Chceli by ste sa kazdé rano prebudzat so stresom, pretoze
nejaky podomovy e-shopovy predajca znovu znizil cenu pontikaného telefénu
tak, ze jeho predajna cena je niz$ia ako ta vasa nakupna?

Vo svojom okoli poznam desiatky [udi, ktori so sledovanim webov ako
napriklad Heureka.sk zaspavaji a rovnako sa s nimi aj prebudzaju. Tocia
sa v kruhu, z ktorého sa nedd tak lahko vystapit. Pokial budete predavat
komeréné znacky, ktoré okrem vas ponuka dalsich 200 e-shopov, budete
v neustalom cenovom boji s konkurenciou. Naozaj si na to trufate? Stoja tie
obrovské nervy a vypitie kvoli par eurdm za to? Ja tvrdim, Ze urcite nie! Ked
si uvedomite, Ze vlastne pomdhate majitelovi danej znacky (v naSom pripade
ide o Samsung) predavat jeho produkty bez akejkolvek fyzickej namahy, velmi
potesujuce to teda nie je. Vy na predaji jedného mobilu zarobite par eur, zatial
¢o firma Samsung zarobi 1000-krat viac. Lep$ou volbou je zaloZenie vlastnej
znacky - v tomto pripade podmienky a ceny vasich produktov neurcuje vasa
konkurencia, ale vy sami.

3. Ziadna pridand hodnota

Pokial predévate neznackovy produkt, nepontkate zdkaznikom ziadnu
pridand hodnotu. Ludia miluji emocie, ilaziu a zazitok. Ak si nedokazete
predstavit, ¢o presne mam na mysli, zdjdite do jednej z predajni Louis Vuitton,
Gucci alebo Chanel. V okamihu, ked vstupite do predajne, vitaja vas ludia,
ktori su vysmiati od ucha k uchu a spravaju sa k vam, akoby ste boli ich
najlep$imi priatelmi, ktorych nevideli 5 rokov. Otvoria vam dvere, venuju sa
vam a pri vaznom zaujme o niektory z produktov vas usadia do pohodlnych
kresiel, otvoria $ampanské alebo prinest mineralku Evian. Je to sice len drobnd
pozornost, ale v nakupnom deji tomu dokazete lahko podlahnut a z predajne
odchddzate o0 2 000 eur [ahsi. O par hodin neskor zistite, Ze to, ¢o ste si kupili, je
len kabelka a celé to obskakovanie [udmi v predajni malo nakoniec vys$siu cenu
ako jej vyrobna cena. Ak budete v danom znackovom obchode nakupovat
pravidelne, budete pozvani na rdézne akcie, ako napriklad predstavenie
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novej kolekcie, nového parfumu a podobne. Vas pocit vynimoc¢nosti stupne
do nebies a v dosledku toho sa stanete od znacky zavisli. To je goal vsetkych
iluzionistov - vy neviete, ako sa to stalo, ale oni to velmi dobre vedia. Mohol
by podla vasho ndazoru vytvorit takuto iliziu obchod ,No Name“? No nie,
nemohol. Uz len z tohto prikladu mozete usudit, Ze produkty bez znacky sa
vonkoncom neoplati predavat aj vzhladom na to, Ze k takymto produktom uz
nedokazete vytvorit pridantt hodnotu.

4. Budujes znacku alebo nebudujes nic

Pri budovani svojej znacky si vytvarate svoju budicnost, nie budicnost
niekoho iného. Zvysujete svoje finan¢né konto, nie konto niekoho iného.
Ak svoju znacku dotiahnete k absolitnemu vrcholu, jedného dna ju mozete
predat za niekolko miliénov. Pocas staroby tak moézete oddychovat niekde
v slne¢nom Thajsku. Nebojte sa, nestdva sa to len vo filmoch, médze to byt
realita. Vetko zéleZi na tom, ako tvrdo a odhodlane budete pracovat a budovat
svoju znacku. Pozrime sa na to aj z druhej strany. Kto od vas za vysoku ¢iastku
odkupi e-shop, ktory predava neznackové obaly na telefén? Odpovedou je —
nikto! Takyto e-shop si dnes uz dokaze zalozit takmer kazdy. Stadi par stoviek
eur, obyc¢ajny web a internetovy obchod je na svete. UZ sa nemate kam posuntt.
Jedine, ze by ste tie kryty zadali predavat pod svojou vlastnou znackou.

Teraz trochu z iného odvetvia - zoberme si taky Instagram. Tato spolo¢nost
vznikla o $tyri roky skor ako Facebook. Postupne sa tieto dve socidlne siete
rozrastli do celého sveta. Jedného pekného dna dal Facebook spolo¢nosti
Instagram lakava ponuku, a to 1 miliardu americkych doldrov za moznost jej
odkupenia. Predaj sa uskuto¢nil a zakladatelia Instagramu mézu dnes pokojne
spavat s peknou sumickou na ucte. To je ciel, ku ktorému by mal smerovat
kazdy. To, ¢o najviac predava, je znacka a logo, tie maju nevy¢islitelnt hodnotu.
Produkt je az na druhom mieste. Ten vd§ moze byt dobry, ale ak nie je znackovy,
strati sa v dave a dieru do sveta s nim neurobite.

5. Znacka = reklama zadarmo

Urdite sa pytate, aku reklamu zadarmo mam na mysli, ni¢ také predsa
neexistuje. Zijeme v konzumnej dobe a t4 je znackami priam preplnend. Logd
a symboly firiem na nas ¢thaju na kazdom rohu. Reklama, ktora je uplne
zdarma, vSak existuje. Predstavte si, Ze denne vidite desiatky udi v znackovom
obleceni s velkymi napismi Adidas, Nike, Tommy Hilfiger, Gucci alebo iné.
Zijeme v takzvanej ,Jogomanii‘, kedy tie najvicsie znacky sveta pochopili, ze
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¢im vadsie a vyraznejsie logo, tym uspesnejsia reklama. Cudia nosia znackové
produkty a tym automaticky robia reklamu spolo¢nosti, od ktorej si danu vec
kupili - navyse, celkom zadarmo. No nie je to pardda? Okrem toho, Ze predate
drahy znackovy produkt, ziskate tiez reklamu zadarmo. A ked sa s fiou c¢lovek
eSte aj odfoti a hodi to na Facebook alebo Instagram, kde je velké konzumné
publikum, opét len ziskate dal$ich potencialnych zédkaznikov.

Reklama sa nemusi $irit len vizudlne, vyznamnym prvkom jej Sirenia je
aj verbalne vyjadrovanie. Bezna otdzka kamosiek pri kave: ,Kde si kupila
to tricko?* - ,V Zare, maji novua letnu kolekciu, nevedela som, ¢o skor si
vybrat!“ - ,,Super, dnes tam zbehnem pozriet aj ja.“

Presne takto funguje reklama, ktora je zadarmo - na zaklade odportcania
alebo loga, ktoré vidite na tricku svojho kamarata. Ako by ste si v§imli nieco,
¢o nema znacku? Vedeli by ste to identifikovat? Je jednoduchsie povedat slovo
Zara alebo nase slovenské Fusakle a vSetci hned vedia, o ¢o sa jednd.

6. Znacka a jej otroci

Takito udia sa nazyvaju ,,brandisti®. St to Iudia, ktori jednoducho kupuju
drahé produkty - nie preto, Ze by ich potrebovali, ale len preto, ze vysla nova
kolekcia alebo limitovana edicia. Naskoc¢ili na vlak, ktory je neustale v pohybe,
a preto vystapit z neho nie je jednoduché. Ked nova kolaboréacia Balmain for
H&M prave smeruje do predaja, nezalezi na tom, Ze mate plné skrine oblecenia,
musite tie veci mat a musite ich mat ako prvy. Zabaleny v desiatich dekach
a s rumom v ruke ste ochotny ¢akat pred obchodom aj 24 hodin. Niektoré
znacky dokazu ludi tak namotat, ze sa dokonca rozhodnu 2 dni stanovat pred
predajnou. A to nehovorim o osiali, ktory spdsobil Apple iPhone. Ludia sa
stali zavislymi od tuzby vlastnit znackové produkty. Mali by ste sa in$pirovat
a skusit vytvorit nieco podobné, je to totiz zarucenad zlata bana. Ak sa vasej
znacke podari dostat zakaznikov do tohto kolobehu, tak klobuk dole, dokazali
ste to. Obyc¢ajny obchod s neznackovymi produktmi by to nikdy nedokazal. Je
to fakt, nie vymysel, ktory vam chcem nabulikat. Niektori Iudia si to mozno
ani neuvedomuju, ale dovera, ktort vkladaju do znackovych produktov, je
obrovska a firmy to vyuzivaja vo svoj prospech.

7. Pribeh znacky

Ci ste si to uz v8imli alebo nie, kazd4 velkd a silnd znacka mé svoj pribeh.
O najzvucnejsich znackach ako napriklad Adidas ¢i McDonald’s bolo dokonca
nato¢enych niekolko filmov. Cesta k uspechu byva zvicsa tfnistd, o tom predsa
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cely tento biznis je. Po¢as budovania znac¢ky a celkového mena prichadzaju
rozli¢né prekdzky, ¢i uz sd to finan¢né, vztahové alebo pravne problémy. Dalej
to dotiahnu len ti najvytrvalej$i. Na druhej strane, ak je pribeh zaujimavy,
hoci i v negativnom svetle, znacke to priddva na hodnote. Ludia, kedZe o tom
hovoria a diskutuji, oboznamuju Iudi, ktori o tom vdbec nevedeli, a teda
zaroven zadarmo robia reklamu. Ako by v$ak mohli $irit pribeh obchodu,
ktory ani nepredava svoje znackové produkty a nie je zaujimavy?! Cielom
véetkych znaciek je zapisat sa do histérie. Znacka Adidas je momentdlne
skvelym prikladom. Do svojho pribehu pridévaju novu kapitolu - ,Cistenie
ocedanov a mori“. Odhliadnuc od toho, Ze robia dobru vec pre nasu planétu,
eSte na tom aj slusne zarobia. Plasty, ktoré v spolupraci s dal$imi organizaciami
vyzbierajui, maji predsa zadarmo. Nemusia ich kupovat ako latky, z ktorych
sa $ije vacsina ich veci. Z tychto plastov vyrabaju oblecenie a tenisky, ktoré st
na rozdiel od ostatnych poloziek celkom predrazené. Ludia si produkty kupia,
pretoze vedia, Ze ndkupom podporia dobru vec. Celkom dobry psychologicky
tah, nemyslite? Musite sa na to pozerat objektivne a nie cez ruzové okuliare,
pretoze nikto na svete nerobi ni¢ zadarmo, obzvlast nie takéto velké firmy.
Najlepsi pribeh a emdcie jednoducho predavaju, to by neznac¢kovy obchod
nikdy nemohol dosiahnut.

Typicky zivot tzv. brandistu

Slovo znacka znamend $tyl, postavenie v spolo¢nosti. Cim jej je viac, tym
lepsie. Brandisti sa rano prebudia, prezijui svoj den obklopeny zna¢kami, vecer
idu spat a na dalsi den sa cely kolobeh zopakuje. Tu je mald ukazka, ktora nie je
fikciou, ale realitou. Kazdy si moze svoje obltibené znacky zamenit, ale verte mi,
takto zije 90 % Iudi a dal$ich 10 % by tak chcelo zit. Takto vyzera typicky zivot
brandistu: Prebudi sa v pyZzame Calvin Klein a d4 si kdvu Nespresso. Oblecie si
rifle Levis, tricko Gucci a obuje si tenisky Louis Vuitton ¢i nesmrtelné Adidasky.
Stcastou tejto zostavy sd, samozrejme, Rolexky. Potom rychlo vybavi zopar
e-mailov na svojom Macbooku, odpi$e na smsky na svojom iPhone a nasadne
do BMW. Zopar stretnuti v Eurovei a obed s priatelmi v jednej z restauracii
Medusa Group nesmu chybat. Potom druha kava dia, tentokrat zo siete
Starbucks, posilnenie ¢okolddou Lindt, cigaretka Sobranie a zapalova¢ Zippo.
Pri veceri si d4 poharik sektu Veuve Clicquot a ako dezert Sacher tortu. Vecer
sa bliZi, treba ist spat a na druhy den sa cely tento scenar s mens$imi obmenami
znovu zopakuje. Uz viete, preco sa oplati vlastnit svoju znacku?
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