Richard Koch

Prwldl 0

Bl/Z

Umeéni dosahnout

co nejlepsich vysledku
S CO hejmensim

usilim

-

2. aktualizované vydani

Management Press, Praha 2008



© Richard Koch 1997, 1998, 2007

This new edition of The 80/20 Principle: The Secret of Achieving More With
Less first published by Nicholas Brealey Publishing, 2007. This translation is
published by arrangement with Nicholas Brealey Publishing Ltd, London and
Boston.

All rights reserved.

Translation © Management Press, 1999, 2008
Cover design © Petr Foltera, 1999, 2008

ISBN 978-80-7261-175-1



Obsah

Predmluva k druhému vydani
Rapova pisen 80/20

Cast prvni: Predehra
1. Pravidlo 80/20 vas vita
2. Jak myslet podle pravidla 80/20

Cast druha: Uspéch firmy nemusi byt zahadou

. Kult podzemi

. Proc je vase strategie Spatna

. V jednoduchosti je krasa

. Podchyceni téch pravych zakaznikii

. Deset nejvyznamnéjsich oblasti vyuziti pravidla 80/20
v podnikani

8. Rozhodujici mensina vam pfinese tispéch

N N LB~ W

Cast tieti: Pracujte méné, vydélavejte a uzivejte si vice
9. Byt svobodny

10. Casova revoluce

11. Vzdycky muizete ziskat to, co chcete

12. S trochou pomoci od nasich ptatel

13. Inteligentni a lini

14. Penize, penize a jesté jednou penize

15. Sedm navykt vedoucich ke spokojenosti a Stésti

Cast ctvrta: Pravidlo 80/20: nové skutecnosti
16. Dv€ dimenze pravidla 80/20

Poznamky
Jmenny rejstiik
Vécny rejstiik

15
17
31

47
49
61
84
99

112
122

129
131
139
155
164
174
189
199

213
215

229
239
241



80

. PRAVIDLO 80/20

Vyvarujte se zjednodusenych zavéru
z analyzy 80/20

Segment 13 v uvedeném ptikladu ukazuje, zZe analyza zisku 80/20 nam vzdy
neposkytuje spravné odpovédi. Analyza zachycuje urcity okamzik a nemize
(pro zacatek) dat obrazek trendu nebo sil, které by mohly ziskovost zménit.
Analyza ziskovosti typu 80/20 je nezbytnou, nikoli vSak dostate¢nou podmin-
kou dobré¢ strategie.

Na druhé stran€ je nepochybné pravdou, ze nejlepsim zplsobem, jak zacit
vyd¢€lavat penize, je prestat prodélavat. PovSimnéte si, Ze s vyjimkou segmentu
13 by jednoducha analyza zisku 80/20 vedla viceméné ke spravnym vysledkiim
ve 14 z 15 segmentil, coz predstavuje pies 90 procent zisku. Neznamena to, Ze
strategicka analyza by méla skoncit analyzou 80/20, ale méla by touto analyzou
zacit. Chcete-li ziskat uplnou odpovéd’, musite zvazit, jak jsou segmenty trhu
atraktivni a jaké postaveni v nich firma ma. Opatfeni, které firma na vyrobu
elektronického zatizeni piijala, shrnuje obr. 30.

Vzorec 80/20 jako priivodce na cesté
k budoucnosti — jak od zakladu zménit firmu

Zde koncime se strategii segmentd podnikatelské ¢innosti, kde je dobré zacit
analyzou zisku 80/20. Jak jsme vidéli, pro vypracovani strategie pro jednotlivé
segmenty jsou tyto analyzy nepostradatelné. Tim jsme vSak moznosti vyuziti
pravidla 80/20 pii formulaci strategie zdaleka nevycerpali. Pravidlo je také
nesmirné uzitecné pii urcovani dalsich krok.

Vétsinou predpokladame, Ze organizace a odvétvi délaji vie co nejlépe. Casto
si myslime, Ze svét podnikani je silné konkurenéni a ze dosahl ur¢ité rovnovahy
nebo stoji tésné pied jejim dosazenim. Nic nemutize byt pravde tak vzdaleno!

Radgji bychom méli vychézet z predpokladu, Ze nase odvetvi by mohlo byt
strukturovano mnohem efektivnéji, aby poskytovalo zakaznikiim to, co chtéji.
A pokud jde o vasi organizaci, mohlo by byt vasim cilem transformovat podnik
v ptiStim desetileti tak, aby za 10 let vaSi zaméstnanci pii pohledu zpét kroutili
hlavou a divili se: ,,Jak jsme to mohli tenkrat takhle délat? My jsme snad muse-
li byt padli na hlavu!*

Cela tato hra je o inovaci: ta je naprosto nezbytna, chceme-li v budoucnu zis-
kat konkuren¢ni vyhodu. Mame sklony si myslet, Ze inovace je obtizna, ale vyu-



Pro¢ je vade strategie $patna .

Segmenty Priorita Charakteristiky Opatreni
1-6 A Atraktivni trhy Vyrazné zaméreni
Dobry trzni podil managementu na tuto oblast
Vysoka ziskovost Zvyseni Usili v prodeji

Flexibilni ceny pro zvyseni
7-8 B Atraktivni trhy prodeje
Stfedné dobra pozice

Dobra ziskovost Drzet pozici
Z&dné zvlastni iniciativy

9 C Atraktivni trhy
Spatna technologie a maly Vytézit (snizit naklady, zvysit
podil na trhu ceny)

10-11 C Neatraktivni trhy Méné usili

Dobry trzni podil
Ziskovost v poradku Mnohem méné usili

12 C- Neatraktivni trhy Rychle zvysit podil na trhu
Stfedné dobra pozice
Mala ziskovost Prodat/zavfit

13 A Atraktivni trhy
Nepfilis silny, ale zvySujici se
podil na trhu
Ztratovy

14-15 z
Neatraktivni trhy
Stfedné dobré pozice

Ztratové

Obr. 30 Electronic Instruments Inc, opatieni pfijata po analyze 80/20

zijeme-li pravidlo 80/20, mize byt inovace snadna i zdbavna. Podivejte se napii-
klad na nasledujici tvrzeni:

e 80 procent zisku vSech odvétvi se vytvari v 20 procentech odvétvi. Potid’te
si seznam nejziskovejSich odvétvi — napriklad farmaceuticky primysl nebo
poradenstvi — a zeptejte se, pro¢ se jim vase odvétvi nemiize vice podobat.

e 80 procent zisku vytvorené¢ho v jakémkoli odvétvi vytvaii 20 procent firem.
Jestlize mezi n€ nepatfite, co délaji takové firmy spravné a vy ne?
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e 80 procent hodnoty, kterou zakaznici vyuzivaji, se vztahuje k 20 procentim
toho, co organizace d¢la. Co je témi 20 procenty ve vasem piipadé? Co vam
bréani, abyste se takové ¢innosti vénovali vice?

e 80 procent vSeho, co odvétvi déla, piinasi pouhych 20 procent prospéchu
zakaznikim. Co je témi 80 procenty? Pro¢ se jich nezbavite? Jste-li napii-
klad bankéfem, pro¢ mate pobocky? Jestlize poskytujete sluzby, proc je
neposkytujete telefonicky nebo online? Kde je mozné uplatnit, Ze méné zna-
mena vice, napiiklad kde je mozné vyuzit samoobsluzného provozu? Mohl
by byt do poskytovani nékterych sluzeb zapojen zakaznik?

e 80 procent uzitku z produktu nebo sluzby mize byt poskytnuto za 20 procent
ceny. Mnozi zékaznici by si radi koupili ,,0¢esany®, velmi levny produkt.
Poskytuje nékdo ve vasem odvétvi takové produkty?

e 80 procent zisku jakéhokoli odvétvi plyne od 20 procent zakaznikt. Je vas
podil na téchto 20 procentech vétsi, nez je obvyklé? Jestlize neni, co musite
udélat, aby byl?

K éemu potrebujete lidi?

Pro lepsi nazornost je dobré uvést nékteré ptiklady transformace odvétvi. Moje
babicka mivala kolonial na rohu ulice. Pfijala objednavky, pfipravila zboZi a pak
jsem je ja (nebo néjaky spolehlivéjsi kluk) rozvezl na kole. Poté ve mésté ote-
vieli samoobsluhu. Zakaznici si museli zbozi vyzvedavat a vozit domt sami. Za
to jim obchod nabizel §irsi sortiment, nizsi ceny a parkovisté. Brzy zacali babic-
¢ini zakaznici houfné chodit do samoobsluhy.

Néktera odvétvi, jako napiiklad benzinové Cerpaci stanice, diky samoobsluz-
nému provozu rychle rostla. Jind, naptiklad prodej ndbytku a bankovnictvi,
delala, Ze se jich to netyka. Kazdych par let néjaky novy konkurent dokaze, jako
napiiklad Ikea v prodeji nabytku, Ze starému napadu zavést samoobsluzny pro-
dej je mozné vdechnout novy Zivot.

Ke kazdoro¢ni strategii patii také slevy. Nabidnete mensi vybér, horsi pro-
stiedi, horsi obsluhu, ale mnohem nizs$i ceny. 80 procent prodeje je soustifedéno
v 20 procentech produktli — staci mit na sklad€ ty pravé. V dalsim misté, kde
jsem pracoval, v obchodé¢ s vinem, prodavali 30 rGznych druhii ¢ervenych vin.
Kdo ale potieboval takovy vybér? Firmu koupila sit’ obchodd se zlevnénym
zbozim a o kousek dal byl otevien sklad s vinem.

Kdo by si pied 50 lety pomyslel, Ze lidé budou chtit rychlé obcerstveni?
A kdo si dneska uvédomuje, Ze lehce pistupné megarestaurace, kde jiz ptedem
vite, Ze nabidka v tomto laciném prostiedi bude omezena, ale za rozumnou cenu
a s povinnosti do 90 minut stiil opustit, podepsala ortel smrti tradi¢nim restau-
racim?



