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Podékovani

Rad bych vyjadril sviij nesmirny dik tém, ktefi se pfimo podileli na produkci
této hodnotné knizky. Také bych chtél podékovat mé rodiné, kterd to s takovym
blaznem dosud vydrzela a mé pritelkyni Zuzané, za to, ze mi je oporou.

Dal$i podékovani patti vSem lidem, ktefi si zakoupili mou prvni knihu
Zij jako krdl nebo lamentuj a proklinej, ktera se diky nim stala bestsellerem.

Podékovani patiiilidem, ktefi jsou uspé$ni a motivuji mé pracovat na sobé
stéle vice.

Nakonec bych chtél v§em, ktefi projevili zdjem o tuto knihu podékovat
a poprat jim uzite¢né prozité chvile pfi jejim listovani.

Dékuji Bohu, Ze si mohu uzivat tento krasny svét.

Peter Dubaj
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Predmluva

Predmluva

V prvni fadé bych chtél podékovat vSem, ktefi si zakoupili mou prvni
knihu Zij jako krdl nebo lamentuj a proklinej. Tato kniha se prodavé ve velkém
nakladu a po par mésicich od spusténi jejiho prodeje zacaly byt nékteri lidé
v naSem showbyznysu nervézni, pro¢ se moje kniha prodava ve velkém.
Vysvétlim Vam to jednoduse — v dne$nim svété staéi byt kontroverzni, byt
sam sebou, fict kazdému v$e na plnou tlamu a nebyt nucenym pritakdvacem
bez vlastniho nazoru. Ur¢ité jste si vsimli, ze slovensky $oubiz funguje pravé
na opacnych atributech. Tak jak jsem to tedy dokazal?

Na tomto svété ziji 23 let a zatim jsem nevidél zadného tuspésného
pritakavace, ktery by mél svobodny nazor. Ja jsem se totiz vydal na sdlo drahu,
vim, Ze jsem jiny nez ostatni, a proto nemusim chodit nikomu koutit fit a hrat
to na néjaké falesné kamaradstvi. To, Ze jsem jedine¢ny a nekoufim nikomu
fit mi dodnes vydélalo neskute¢né mnoho penéz. Dnes patfim na Slovensku
mezi par lidi, ktefi vydélavaji na své upiimnosti — jednoduse se mi libi, kdyz
jsem svobodny ¢lovék, feknu kazdému, co citim a nemusim usinat s pocitem,
ze zitra budu muset jit néjakému vlogerovi koufit zadek za to, ze mé da nékde
do videa nebo streamu. Pro¢ o tom pi$u? Jednoduché - za mou svobodou
a vlastnim ndzorem, ktery mam dnes, stoji z velké ¢asti finance, které jsem si
vydélal svym podnikanim.

V mé druhé knize Recept na milionovy brand bez mindrdkii bych Vam chtél
ukdzat, jaké je dnes jednoduché podnikat a vytvorit si svou znacku v online
svété. Nepotrebujete k tomu zadné jeblé tituly nebo motiva¢ni seminare, kde
budete skakat jako po ¢tyfech davkach extaze. Jediné, co potiebujete je zdravy
selsky rozum, disciplina a ¢as. Néktet si vSak stéle feknou, Ze nechaji budovani
své znacky na dal$i rok a nyni budou odpocivat a odpali si néjaké to breko.
Pokud spadate do této skupiny, tak tuto knihu klidné prodejte na Bazo$ jako
ojetou a poridte si za téch 10 eur gram néjaké sativy nebo indicy a lecte si hlavu.
To, zda budete uspés$ni byznysmeni nebo netspésni fabrikanti zda huli¢i brka
je uz jen na Vas. Stejné je na Vas i to, zda budete o pér let jezdit na leto$nich
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Predmluva

modelech Bentley, nebo budete premyslet, jak si vzit Gvér na prestavbu vozidla
SKODA OCTAVIE z benzinu na zplynovac.

Rada na zavér. Pokud Vam bude nékdo fikat, Ze budovani své znacky neni
pro Vas, tak si vzpomente na to, Ze i mné babka fikala, Ze nejsem spisovatel
a nikdy bych se do psani nemél poustét. Dnes mi tyto knizky kupuji auta,
nemovitosti a babiky jsou ze mé stoc¢ené jako houslové klice, kdyz vidi, jak
mi na stole vyhravaji 500-eurovky, zatimco jejich frajefi doma hraji Playko
a pi¢uji na Dubaje. Kazdému odkazuji pouze jediné - je tfeba na sobé makat
a plody prace se dostavi. Vytézte z nabizenych informaci maximum! Tak,
pojdme na to...
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KAPITOLA 1

Co je to branding?

Predtim, nez si zodpovime tuto otdzku, zamyslete se nad tim, jak uvazujete,
kdyz néco nakupujete. Nejjednodussi bude, kdyz si predstavite, ze nakupujete
néco drazsiho - néjaky poradny granat, nebo néco, co ma pro vas vétsi hodnotu
a babiky z toho protaci jako houslové klic¢e. Napriklad takovy pocita¢, hodinky,
nebo nové auto. Kupujete si pocita¢ od ¢inského stielce HUYIAN XIN nebo
zabijacky Mac? Hodinky INVICTA (antikoncepce) nebo ,,Rolexky, které si
hraji jako opera? Auto nebo BMW? Pokud jste si z téchto moznosti vybrali
pocita¢, hodinky ¢iauto, pravdépodobné vam vice zalezi na cené, jako na vybéru
samotného produktu - nakupujete kvili potiebé vlastnit produkt. Naopak,
pokud vam v mysli sviti Mac, Rolex ¢i BMW, kupujete si brand, tedy jste velice
silni - jako v Zivoté, tak i na internetu. Kupujete znacku, a to i za cenu investice
vyssich finan¢nich prostredka. Uptimné feceno, pokud si nékdo kupuje jen
»néjaky“ hatrka¢, malokdy si koupi drazs$i Mac a k tomu jesté dodd, ze Mac je
bezdomovectvi, protoze kdyz na to nemam, budu to aspon nenavidét.

Pravdou zustava, Ze kazda jedna firma ma svij obchodni nazev. At uz je
to nadnarodni spole¢nost typu Mall.sk, ktera to¢i miliardy, nebo ten nejmensi
obchodnik, feknéme vyrobce koziho syra z Liptova, ktery pravidelné jezdi
90-kou v levém pruhu a obc¢as ma v kufru naloZené i néjaké kozené vyrobky
na jarmark. Jen mald ¢ast obchodnich nazvi je vSak takova, kterou miizeme
skutecné oznacit za brand, ¢ili za granat! Brand je totiz vieobecné znamy, a jeho
charakteristické znaky rezonuji v Sirokém publiku. Zna ho v podstaté kazdy,
dokonce i hluchy soused, ktery si stézuje na hluk 5 litrti, kdyz parkuji pod
jeho bytem. Brand je symbol. Spolehlivé ho identifikujeme na prvni pohled,
a dokdzeme jej vyrazné odlisit od konkurence. At uz si predstavite symboly
jako Apple, Mercedes, Coca-Cola nebo McDonald s, vét$ina z nich ma kratky
a jednoduse vyslovitelny nazev, vyrazné logo nebo snadno rozpoznatelnou
znélku!

Toto vSak nesta¢i. Bylo by az prili§ jednoduché, kdyby nam k tspéchu
firmy stacil jeji nazev, logo nebo znélka - to by pak vytvarel brand kazdy
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Kapitola 1/ Branding

bezdomovec. Velky kus prace totiz udéla zejména tzv. branding. Nékomu z vas
mize toto slovo pripominat tetovaci techniku pfi znackovani dobytka, ale
v marketingovém prostfedi tento termin predstavuje budovani a posilovani
znacky pomoci rdznych aktivit. Konecné, silna znacka pomdhd prilakat
potencialni zakazniky. Pokud vyrobek nebo sluzba disponuje takovou znackou,
v o¢ich lidi je to jakymsi dtikazem kvality a hodnoty, za ktery jsou ochotni
zaplatit raketu. V praxi to znamena i to, ze pokud ukazete zakaznikovi dva
identické vyrobky a jen jeden z nich je ,oznackovan®, témét vzdy bude vérit, ze
znackovy produkt je kvalitnéjsi a ten neznackovy mu zarudi, ze bude mit sex
az v dal$im Zivoté. Ruku na srdce, nemyslite si to i vy, kdyz si kupujete kosili
znacky SMOG v New Yorkeru?

7 divodi, proc¢ neni vyhodné prodavat
neznackovy produkt

1. Opravdu chcete proddvat néco, co proddvd kazdy tieti e-shop?

Vite, pro¢ 90 % e-shopt vydéla sotva na své naklady, a majiteli daného
e-shopti zlistane prinejlepsim zisk 500 eur? Je to zptsobeno tim, Ze trh je
neustale zaplavovan neznackovymi produkty z jednoho ¢inského zdroje,
pticemz tyto produkty se od sebe skoro viibec nelisi. Spole¢nost uz nezajima
bézny neznackovy produkt, protoze takovych je na trhu milion. Dne$ni lidé
radi nakupuji pribéh a emoce! Pokud je pti prodeji své znacky vite vytvorit,
mate az o 95 % vy$si Sanci stat se miliondfem. Zamyslete se nad tim...

Touzite po nejnovéjsim iPhone nebo mikiné Gucci? Mozna novy mobil
ani nepottebujete a obleceni mate také plny $atnik. Nemluvé o tom, Ze kvalitni
mikinu Adidas (také znac¢kovou) si dokazete koupit za 50 eur a ta od Gueci
stoji 0 950 eur vic. V kvalité neni ani zdaleka takovy rozdil jako v cené, protoze
obé spole¢nosti maji fabriky v Ciné. V tomto ptipadé viak jde o nenaplnénou
touhu po znacce, ktera neustale prichazi s novymi kousky, a vy to prosté chcete
vlastnit také! Vzdyt je toho plny internet, vSichni na Instagram sdileji fotky
a ,influencerem® pribyvaji ,followers“ a ,likes* Tomuto se fika sila brandu,
pomoci kterého firma profituje a vyuziva ty nejlepsi marketingové strategie.
Touha vlastnit takovy kousek se zvysuje vlivem okoli, at uz realného nebo toho
virtudlniho. Sila znacky je prosté neuvéritelna.

2. Kviili Heurece nemohu spadt!
Abychom si to ujasnili, prodévat znackové produkty a prodavat znackové
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produkty neznamena totéz. Muizete prodavat pod svou znackou produkty,
které jsou unikdtni, a v rimci svého portfolia je neprodava nikdo jiny. Druhou
moznosti je prodavat produkty pod znackami, které nepatii vam.

Jako priklad si uvedeme mobilni telefon Samsung S8. Existuje velky pocet
e-shoptl, které prodavaji pravé tento model telefonu, takze konkurence je
pomérné vysokd. Chtéli byste se kazdé rano probouzet se stresem, protoze
néjaky podomni e-shopovy prodejce znovu snizil cenu nabizeného telefonu
tak, Ze jeho prodejni cena je nizsi nez ta vase nakupni?

Ve svém okoli znam desitky lidi, ktef{ se sledovanim webt jako naptiklad
Heureka.sk usinaji a stejné se s nimi i probouzeji. To¢i se v kruhu, ze kterého
se nedd tak snadno vystoupit. Pokud budete prodavat komer¢ni znacky,
které kromé vas nabizi dal§ich 200 e-shopii, budete v neustalém cenovém
boji s konkurenci. Opravdu si na to troufate? Stoji ty obrovské nervy a vypéti
kvtli par eurtim za to? Ja tvrdim, Ze urcité ne! Kdyz si uvédomite, Ze vlastné
pomahate majiteli dané znacky (v nasem pripadé jde o Samsung) prodavat
jeho produkty bez jakékoli fyzické namahy, velmi potésujici to tedy neni.
Vy na prodeji jednoho mobilu vydélate par eur, zatimco firma Samsung vydéla
1000krat vice. Lepsi volbou je zalozeni vlastni zna¢ky - v tomto piipadé
podminky a ceny vasich produktii neuréuje vage konkurence, ale vy sami.

3. Zddnd pridand hodnota

Pokud prodavate neznackovy produkt, nenabizite zakaznikim Zddnou
pfidanou hodnotu. Lidé miluji emoce, iluzi, a zazitek. Pokud si nedokazete
predstavit, co pfesné mam na mysli, zajdéte do jedné z prodejen Louis Vuitton,
Gucci nebo Chanel. V okamziku, kdy vstoupite do prodejny, vitaji vas lidé,
kteti jsou vysmati od ucha k uchu a chovaji se k vam, jako byste byli jejich
nejlepsimi prateli, jez nevidéli 5 let. Oteviou vam dvefe, vénuji se vam, a pfi
vazném zajmu o néktery z produktti vas usadi do pohodlnych kiesel, oteviou
$ampanské nebo prinesou mineralku Evian. Je to sice jen drobna pozornost,
ale v nakupnim déji tomu dokazete snadno podlehnout a z prodejny odchézite
0 2000 eur leh¢i. O par hodin pozdéji zjistite, Ze to, co jste si koupili, je jen
kabelka a celé to obskakovani lidmi v prodejné mélo nakonec vys$si cenu nez
jeji vyrobni cena. Pokud budete v daném znackovém obchodé nakupovat
pravidelné, budete pozvani na rizné akce, jako napriklad predstaveni nové
kolekce, nového parfému a podobné. Vas pocit vyjimecnosti stoupne do nebes
a v dtsledku toho se stanete od znacky zavisli. To je goal vSech iluzionistti —
vy nevite, jak se to stalo, ale oni to velmi dobfe védi. Mohl by podle vaseho
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nazoru vytvorit takovou iluzi obchod ,No Name“? No ne, nemohl. Uz jen
z tohoto prikladu lze usoudit, Ze produkty bez znacky se viibec nevyplati
prodévat i vzhledem k tomu, Ze k takovym produktim uz nedokazete vytvorit
pridanou hodnotu.

4. Budujes znacku nebo nebudujes nic

Pii budovani své znacky si vytvarite svou budoucnost, ne budoucnost
nékoho jiného. Zvysujete sviij finanéni ucet, ne konto nékoho jiného. Pokud
svou znacku dotdhnete k absolutnimu vrcholu, jednoho dne ji mutizete prodat
za nékolik miliontl. Béhem stafi tak muzete odpocivat nékde ve slune¢nim
Thajsku. Nebojte se, nestava se to jen ve filmech, mtize to byt realita. Vse
zalezi na tom, jak tvrdé a odhodlané budete pracovat a budovat svou znacku.
Podivejme se na to z druhé strany. Kdo od vas za vysokou ¢astku odkoupi
e-shop, ktery prodava neznackové obaly na telefon? Odpovédi je - nikdo!
Takovy e-shop si dnes uz dokaze zalozit témér kazdy. Sta¢i par stovek eur,
obycejny web a internetovy obchod je na svété. Jiz se nemate kam posunout.
Jeding, Ze byste ty kryty zacali prodavat pod svou vlastni znackou.

Nyni trochu z jiného odvétvi — vezméme si takovy Instagram. Tato
spole¢nost vznikla o ¢tyti roky diive nez Facebook. Postupné se tyto dvé
socialni sité rozrostly do celého svéta. Jednoho pékného dne dal Facebook
spole¢nosti Instagram ldkavou nabidku, a to 1 miliardu americkych dolart za
moznost jejiho odkupu. Prodej se uskutecnil, a zakladatelé Instagramu mohou
dnes klidné spat s péknou sumickou na uctu. To je cil, ke kterému by mél
smérovat kazdy. To, co nejvice prodava, je znacka alogo, ty maji nevy¢islitelnou
hodnotu. Produkt je az na druhém misté. Ten vas$ mtize byt dobry, ale pokud
neni znackovy, ztrati se v davu a diru do svéta s nim neudélate.

5. Znacka = reklama zdarma

Urcité se ptate, jakou reklamu zdarma mam na mysli, nic takového prece
neexistuje. Zijeme v konzumni dobg, a ta je znactkami ptimo preplnénd. Loga
a symboly firem na nds ¢ihaji na kazdém rohu. Reklama, kterd je zcela zdarma,
ale existuje. Predstavte si, Ze denné vidite desitky lidi v znackovém obleceni
s velkymi népisy Adidas, Nike, Tommy Hilfiger, Gucci nebo jiné. Zijeme
v takzvané ,logomanii‘, kdyz ty nejvétsi znacky svéta pochopili, ze ¢im vétsi
a vyraznéjsi logo, tim Uspésnéjsi reklama. Lidé nosi znackové produkty, a tim
automaticky délaji reklamu spole¢nosti, od niz si danou véc koupili — navic,
zcela zdarma. No neni to pardda? Kromé toho, ze prodate drahy znackovy
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produkt, ziskate také reklamu zdarma. A kdy?z se s ni ¢lovék jesté i vyfoti a hodi
to na Facebook nebo Instagram, kde je velké konzumni publikum, opét jen
ziskate dalsi potencidlni zakazniky.

Reklama se nemusi §ifit jen vizualné, vyznamnym prvkem jeji $ifeni
je i verbdlni vyjadrovani. Bézna otdzka kamosek u kavy: ,Kde jsi koupila
to tricko?* - ,V Zare, maji novou letni kolekci, nevédéla jsem, co dfive si
vybrat!“ -, Super, dnes tam zbéhnu podivat i ja.*

Presné takto funguje reklama, ktera je zdarma - na zakladé doporuceni
nebo loga, které vidite na tricku svého kamarada. Jak byste si v§imli néceho, co
nema znacku? Uméli byste to identifikovat? Je jednodussi fici slovo Zara nebo
slovenské Fusakle a v8ichni hned védi, o co se jedna.

6. Znacka a jeji otroci

Takovi lidé se nazyvaji ,brandisti. Jsou to lidé, kteti prosté kupuji drahé
produkty — ne proto, ze by je potfebovali, ale jen proto, Ze vysla nova kolekce
nebo limitovana edice. Naskocili na vlak, ktery je neustale v pohybu, a proto
vystoupit z néj neni jednoduché. Kdyz nova kolaborace Balmain for H&M
pravé sméruje do prodeje, nezalezi na tom, Ze mate plné skiiné obleceni, musite
ty véci mit a musite je mit jako prvni. Zabaleny v deseti dekach a s rumem
v ruce jste ochoten ¢ekat pred obchodem i 24 hodin. Nékteré znacky dokazou
lidi tak namotat, Ze se dokonce rozhodnou 2 dny stanovat pred prodejnou.
A to nemluvim o $ilenstvi, které zptsobil Apple iPhone. Lidé se stali zavislymi
od touhy vlastnit znackové produkty. Méli byste se inspirovat a zkusit vytvorit
néco podobného, je to totiz zarucené zlaty dul. Pokud se vasi znaéce podari
dostat zakazniky do tohoto kolobéhu, tak klobouk dold, dokézali jste to.
Oby¢ejny obchod s neznackovymi produkty by to nikdy nedokazal. Je to fakt,
ne vymysl, ktery vam chci nabulikat. Nékteti lidé si to moznd ani neuvédomuji
ale duvéra, kterou vklddaji do znackovych produkti, je obrovska a firmy to
vyuzivaji ve sviij prospéch.

7. P¥ibéh znacky

Zda jste si to uz v$imli nebo ne, kazda velka a silnd znacka ma svuj pribéh.
natocenych nékolik filmu. Cesta k uspéchu byva vétsinou trnita, o tom prece
cely tento byznys je. Béhem budovani znacky a celkového jména prichazeji
rozli¢né prekazky, at uz jsou to finanéni, vztahové nebo pravni problémy. Dale
to dotahnou jen ti nejvytrvalejsi. Na druhé strané, pokud je pribéh zajimavy,
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byt i v negativnim svétle, znacce to pridava na hodnoté. Lidé, nebot o tom
mluvi a diskutuji, seznamuji lidi, kteti o tom viibec nevédéli, a tedy zarovern
zdarma délaji reklamu. Jak by v$ak mohly $itit ptibéh obchodu, ktery ani
neprodava své znackové produkty a neni zajimavy?! Cilem vSech znacek
je zapsat se do historie. Znacka Adidas je momentalné skvélym prikladem.
Do svého ptibéhu piidavaji novou kapitolu — ,,Cisténi ocednti a moti‘, Nehledé
na to, Zze délaji dobrou véc pro nasi planetu, jesté na tom i slusné vydélaji.
Plasty, které ve spolupraci s dal$imi organizacemi vyberou, maji ptece zdarma.
Nemusi je kupovat jako latky, z nichz se $ije vétSina jejich véci. Z téchto
plastl vyrabéji obleceni a tenisky, které jsou na rozdil od ostatnich polozek
celkem predrazené. Lidé si produkty koupi, protoze védi, ze nakupem podpoti
dobrou véc. Celkem dobry psychologicky tah, nemyslite? Musite se na to divat
objektivné, a ne pres rizové bryle, protoze nikdo na svété nedéla nic zadarmo,
obzvlast ne takové velké firmy. Nejlepsi pribéh a emoce prosté prodavaji, to by
neznackovy obchod nikdy nemohl dosahnout.

Typicky Zivot tzv. brandistu

Slovo znacka znamen4 styl, postaveni ve spole¢nosti. Cim ji je vice, tim
jdou spit, a na dalsi den se cely kolobéh zopakuje. Zde je mald ukazka, ktera
neni fikci, ale realitou. Kazdy si mize své oblibené znacky zaménit ale véfte mi,
takto zije 90 % lidi a dal$ich 10 % by tak chtélo zit. Takto vypada typicky zivot
brandistu: Probudi se v pyZamu Calvin Klein a da si kivu Nespresso. Oblékne
si rifle Levis, tricko Gucci a obuje si tenisky Louis Vuitton ¢i nesmrtelné
adidasky. Soucasti této sestavy jsou samoziejmé Rolexky. Potom rychle vybavi
par e-mailti na svém Macbooku, odepie na smsky na svém iPhone a nasedne
do BMW. Par setkani v Eurovei a obéd s prateli v jedné z restauraci Medusa
Group nesmi chybét. Potom druhd kava dne, tentokrit ze sité Starbucks,
posileni ¢okoladou Lindt, cigaretka Sobranie a zapalova¢ Zippo. Pti vecefi si
da sklenku sektu Veuve Clicquot a jako dezert Sacher dort. Vecer se bliZi, je
treba jit spat a druhy den se cely tento scénat s mens$imi obménami znovu
zopakuje. Uz vite, pro¢ se vyplati vlastnit svou znacku?
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