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Vasa prva firma nebola vel'mi duspesnad...

Zacal som v roku 1990 ako fyzickd osoba a sprivatizoval
podnik v Havifove. Bol som mlady a hlidpy, urobil vela
chyb. Bral som podnikanie Zivelne, v§etko mal na aver.
Platil som zamestnancom a doddvatelom, ale neplatil
$tatu. Z troch miliénov dlhu bolo zrazu pit. Po doho-
de splatkovych kalenddrov som musel mesacne zarobit
62 tisic na dlhy a aZ potom Zit. Dalo by sa povedat, Ze
to bolo vel'mi drahé §kolné, ale naucilo ma to podnikat
a byt opatrnym na peniaze.

Kedy nastal obrat?

Dostal som sa k priamemu predaju - poistky, potravi-
nové doplnky... zapdcilo sa mi to. V jednej firme ma
poziadali, nech za¢nem 3kolit ich distribatorov. Zo za-
¢iatku to bol problém, pretoZe mdm tiky (poz. red. Ivo
Toman trpi Touretteovym syndromom). Prekonal som
to a zistil, Ze ma l'udia po¢uvaju a $kolit ma bavi. Zacal
som prednd3at, z prednd¥ok robit zdznamy, z ktorych
neskor vzniklo viacero knih o priamom predaji. Dlhov
som sa uplne zbavil po zozndmeni so mojou Zenou - ja
sa zaoberdm psycholdgiou, jej ida jazyky - zacali sme
s Revolu¢nou angli¢tinou... Dnes som rédd, Ze som pre-
7il aj hor$ie obdobie, pretoZe vela l'udi ndhle zbohatne
a emocne to neunesu. Ja sa snaZim ostat pri zemi.
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Jeho zaciatky v podnikani skoncili
neslavne — bankrotom, dnes vSak
vedie firmu, ktora uspesne fungu-
je v piatich statoch. Ivo Toman aj
napriek svojmu zdravotnému pos-
tihnutiu dosiahol aspech v tvrdom
boji priameho predaja a dnes Skoli
v tomto umeni aj ostatnych.

Na vsetkych Skoleniach pontikate poznatky z praxe?
Réd 3tudujem v3etko, ¢o suvisi s histériou a podnika-
nim, snaZim sa to pouZit v praxi, zistim, ¢ to fungu-
je alebo nefunguje a posivam vedomosti dalej. Aj na
Skoleniach upozorrujem na veci, ktoré su sice v uceb-
niciach a pécia sa, ale nefunguji. Ludia si cenia prdve
skisenosti z praxe a nie pekné reci.

Skolenia pontikate aj vo forme videonahravok...
Tradi¢né Skolenie mé svoje vyhody, modZete sa Skolite-
l'a na vela veci spytat... K videu sa moZete kedykol'vek
vratit, odskocit si, prehrat ho 20-krdt bez opitovného
platenia. Malokto si tieZ uvedomuje, Ze ak Skolenie trva
6 hodin, cisty Cas je len nieco cez dve hodiny. Fungu-
jua prestdvky, ¢lovek sa zabudne, $kolitel odpovedd na
otdzky... Na CD vlastne dostanete plnohodnotné skole-
nie, ale bez hluchych miest.

Co konkrétne je obsahom vasich skoleni?

Metdda InStinkt zabijaka - Casti Marketing a Stratégia.
Ide o névod na vytvorenie spravnej stratégie na ziska-
nie ,nespravodlivej” vyhody. Ak bude marketing naozaj
dobry, ostatni ho budu povazovat za nespravodliva vy-
hodu. Pri dobrom marketingu vds nemusi trapit ani
kriza, ktord je vSak skuto¢nd moZzno z polovice. Druhu
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Zivia médid, pretoZe ide o aktudlnu tému, dobre sa o nej
piSe i na fiu vyhovara. Stratégia je o tom, ako ndjst ,ne-
spravodlivé” tahy a marketing, ako ich zaviest do praxe.
Pred Vianocami chceme prist s dalsim dielom zo psy-
choldgie o zavddzani zmien vo firme.

Mate aj nejaké Specidlne Skolenia pre HORECA seg-
ment?

Hotel alebo reStauricia sa neliSia od ostatnych firiem.
Je tu produkt, cena a zdkaznici. Podla mria sa vdcSina
hotelierov podkopdva cenou. Napriklad teraz sme v ho-
teli, ktory nezniZuje cenu, je drahsi ako ten, v ktorom
sme boli minule. Z pé6vodného sme odisli, pretoZe tam,
kde sa chodilo faj¢it, bol tri dni rozkopnuty popolnik
a nikto ho neopravil. To nie je problém cien, ale zlého
manazéra.

Je dokdzané, Ze ak nieco stoji 2 eurd a ddte k tomu zau-
jimavt ponuku alebo darcek, skor sa to predd, neZ keby
to stdlo 1 euro. Priddvajte si k tomu nuly - 20 a 10, 200
a 100 eur. I'udia zo psychologického hladiska nechcu
nakupovat lacno, chct nakupovat vyhodne. Chcem ob-
lek od Armaniho, ale v akcii. Chcem drahy hotel, aby
som mohol hovorit, Ze som spal v drahom hoteli, ale
dobehol som ich.

Ako ist podla ndavodu ,vyuZit vyhodu”, ked' sa ceny
ubytovania napriklad v Prahe zniZili az o 70 %?

Nie je dolezité urobit reklamu, doleZité je to, ako ju
urobite, voldm to sexi ponuka. Zaviedli sme 1+1, teda
kupite si jedno CD a dostanete ho 2-krdt, okrem iné-
ho som tym zniZil vyrobné ndklady. Keby som vdm dal
dva jogurty, ¢o urobite? Zjete obidva. Ak dostanete dve
rovnaké knihy alebo CD, ¢o urobite? Jeden kus daruje-
te. Ide o mafidnsky spdsob. Rovnako sa totiZ predadvaju
drogy alebo cigarety. Prvé ste si nikdy nekupili, niekto
vam ich pontkol alebo dal.

V3etci chced, aby l'udia vela platili za macku vo vreci
- ked' pride§ 2- alebo 3-krdt, dostane§ zlavu, preco to
neotocit? Prvykrat lacno a ked' zisti§, aky som dobry,
potom zaplati$. Dajte nieco zdarma, ale nechod'te pod
rezijné nédklady. Zistili sme, Ze 'udia reklamuji CD do
14 dni, urobili sme ,nespravodlivd” vyhodu a dali na
ne zdruku 10 rokov, ktord nds nestdla ani korunu, preto-
Ze CD sa aj tak reklamujd do 14 dni. A ak ho donesiete
poskrabané a poliate kdvou, na to sa zaruka predsa ne-
vztahuje. Je to vyhoda, na ktorej neprerobite. Ak dévate
zlavy, zbavujete sa zisku a ddvate dal§ie peniaze na re-
klamu, v ktorej oznamujete, Ze sa zbavujete zisku. Dva-
krat prichddzate o peniaze!

Mte radu, akoby sa hotelieri mohli vyndjst?

Vela hotelierov na seba upozoriiuje bilbordmi, ale mé-
loktori si uvedomuju, Ze za jazdy precitate nanajvys pat
az 3est slov. A to nerdtam, kol'ko si z nich zapamaitate.

Viacsina bilbordov je v3ak tak preplnenych, Ze neZ si
v§imnete len td polonahtd Zenu, uZ ste za nim. Je po-
trebné ich zjednodusit, nie robit ich komplikovanejsie
a nazvat to sofistikovanym rieSenim. DoleZité tieZ je, Ze
ak nieco slabite svojmu zdkaznikovi, musite to dodrZat.
Preto som aj ja dnes v tomto drahSom hoteli, pretoZe je
tu kaZdé rano ¢isty popolnik a umoznili mi mat malé
jedlo kaZzdud prestdvku namiesto jedného vel'kého obe-
da. Jediny problém je, Ze tu musi byt vzdy o tristvrte
¢a¥nik a kdva. Neverili by ste kol'’ko troj- alebo $tvorhiez-
dickovych hotelov s tym ma problém. To nie je o krize,
ale o nedoslednosti.

Zaujalo ma, ked’ som na Mauriciu dostal od hotela tri¢-
ko s logom, ktoré som naozaj nosil. MoZno hotel stélo
1 euro, na Slovensku som niec¢o podobné nikde nevi-
del. Cena izby by vdaka drobnosti ako tri¢ko uz nebola
50 eur, ale 60 eur a tajomny darcek.

TakZe je doleZity dobry ndpad, aj ked je to drobnost...
Nemusite prist s ni¢im origindlnym, v3etci od ma-
licka ,kradneme” ndzory ucitelov, rodicov... Ked je
nie¢o dobré v inom odbore, vezmi to a pouZi u seba.
V Anglicku som si v§imol, Ze CastejSie vezmem v knih-
kupectve knizku, ktord md na chrbte fotografiu... tak
som si fotografiu dal aj na svoju.

Népad 1+1 som videl pri kozmetike, ale preco by to ne-
fungovalo aj u kniZiek? Sposoby, ktoré by mali fungo-
vat, vam v3ak nikto vopred neprezradi, tie musite otes-
tovat, a to je na tom to krédsne.

Je nejaka zakladna chyba, ktoru manaZéri beZne robia?
Robia to, ¢o sa im paci, k comu majua kladny vztah, nie
to, ¢o funguje. Casto napriklad bert do prace stéle rov-
naky typ l'udi bez toho, aby uvaZovali, ¢i si emocne
vhodni. Obklopujete sa podobnymi l'udmi ako ste vy
- rovnako mudrymi aj podobnymi z hladiska emocnej
inteligencie (EQ). Toto vSak funguje vdcSinou iba vo
volnom case. V praci sa okolo vds l'udia spravidla iba
s podobnym IQ. Z hladiska EQ uZ zhoda nebyva, ak by
bola, nemuseli by ste ich motivovat. Vyskusal som si
to na 7 500 predajcoch, ktorych som mal kedysi pod
sebou. Je to podobné ako v kostole, dobre sa kédze l'u-
dom, ¢o don pravidelne chodia. Hor3ie by bolo, keby
som do jedného kostola (firmy) nahnal l'udi r6znych
vierovyznani, pretoZe by riesili iba vztahové problémy,
nie prdcu. Nebavime sa o pracovnej kvalifikdcii, bavi-
me sa o vrodenych emocnych vlastnostiach. Najlepsie
firmy su ako sekty, vyhadzuja tych, ¢o nesihlasia a pri-
tahuju tych, ¢o sdhlasia s ich ideolégiou. Zasadou je
zvysit spolo¢nu EQ, teda zbavit sa pracovnikov, ktori ju
maju najnizsiu. Na jednom $koleni dokonca uc¢ime, ako
si vyberat spravnych zamestnancov aj podla EQ. Teraz
je na to najlepsie obdobie, vdaka krize je na trhu vela
kvalitnych T'udi. u
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