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Vénovani
Nejvyssimu Matematikovi a Vivian.

,,Ze vseho prvni byla stvofena moudrost a rozumné poznani je od vé¢nosti.«!
Sir 1,4

! Cesky ekumenicky preklad Bible.
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Predmluva
od Richarda Kocha

autora knih Pravidlo 80/20 a ManazZer 80/20,
kterych se prodaly miliony vytiski

v prodeji a marketingu, a to hned ze tfi divodu.

Pominu-li mé vlastni knihy a naprosto brilantni knihu Tima Ferrisse
Ctythodinovy pracovni tyden (The 4-Hour Workweek), jedna se o prvni
prirastek do rodiny knih zabyvajicich se pravidlem 80/20 (déle jen ,,Pra-
vidlo®).

A pro¢ to zminuji? Protoze podle Tima je Pravidlo ,,zakladnim kame-
nem produktivniho Zivota®.

Kdyz si uvédomite, ze za velkymi vysledky stoji drobné pficiny, Zivot
se stane vzrusujici cestou plnou objevi. Kazdy den najednou ptinasi uzasny
ukol —najit drobnosti, které 1ze udé€lat ve velmi kratkém case, s minimalnimi
nebo nulovymi naklady, ovSem s vyznamnym dopadem na lidi kolem vas.

Tyka se to nas vsech, naseho kazdodenniho zivota — usmeév, objeti,
uptimné podékovani, rada trpicimu ¢lovéku, nebo ¢loveéku v nesnazich,
prakticky ukol, ktery vam zabere 10 minut, ale jinému bude trvat hodinu —
to vSe jsou piiklady véci, které zvladne kazdy.

Pravidlo nas rovnéz varuje, ze v§ichni délame drobnosti, které maji vel-
mi negativni dopad na nase pratele, rodinu i kolegy. UZ jen samotny fakt,
Ze tyto véci prestaneme délat, miize zmenit lidské zivoty.

Nékteré zpisoby pouziti Pravidla jsou zfejmé a nevyzaduji téméer zadné
dusevni Usili. Nicméné predpokladem nékterych dalsich aplikaci Pravidla

J e mi skuteénym potéSenim napsat ptedmluvu ke knize Pravidlo 80/20
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je jejich dikladné promysleni. A to jsou pfesné ty situace, kdy ndm mohou po-
moci lid¢, kteti studiu Pravidla vénovali roky zivota.

Tito lidé — pocinaje samotnym Vilfredem Paretem, italskym ekonomem, je-
hoz vyzkum v oblasti vytvareni bohatstvi vyustil v ptivodni objev, ptes Josepha
Jurana, na slovo vzatého odbornika v oblasti fizeni kvality, az po mnozstvi lidi
z pocitacového svéta, hlavne Steva Jobse — dokazali svymi tvahami o uplatnéni
Pravidla posunout hranici poznéni.

Jakmile si to jednou ujasnite, samotna aplikace Pravidla uz je snadna.

To plati i pro Perryho Marshalla. O uplatnéni Pravidla v oblasti obchodu
a marketingu pfemyslel dikladnéji nez kdokoliv jiny a proto jsou jeho sdéleni
velmi originalni a zajimava.

Nenechte se oklamat Perryho jednoduchym a razantnim stylem. Tento ¢lovék
stravil pronikdnim do tajii 80/20 spoustu casu a pfisel s n€kolika origindlnimi
postrehy, které jsou doslova k nezaplaceni. Drzite v ruce knihu plnou skute¢né
moudrosti.

Mam z této knihy radost i proto, Ze Perry zachytil stopu, kterou jsem kdysi
objevil ja — fraktalni podstatu Pravidla (fraktal = ¢lenity geometricky tvar, ktery
lze rozdé€lit na ¢asti, z nichz kazda je zmensSenou kopii celku). Tuto stopu pak
rozvedl a vyvodil z ni nékolik padnych zavera.

Pojd’'me se zamyslet naptiklad nad listy nebo motskym pobiezim. At uz list
zkoumate pouhym okem z dalky ¢i zblizka, nebo si pomtizete lupou, vzdy bude
mit stejny vzor. Uvidite fapiky a Zilnatinu a list bude vypadat stejné bez ohledu
na perspektivu. S pobiezim je to podobné. Kazdé pobtezi na svété je jiné, ale
vSechna maji stejny vzor a je jedno, jestli pobrezi vidite zblizka, nebo z trysko-
vého letadla.

Pokud jde o pravidlo 80/20, véc se ma tak, ze je lze aplikovat béhem celé
doby trvani jakékoliv akce. Uvedu ptiklad: jestlize je 80 procent dopravy v kraji
soustfedéno na 20 procent silnic, bude platit, ze pokud budete ignorovat 80 pro-
cent silnic zatizenych malym provozem, téch 20 procent vytizenych bude stale
podléhat Pravidlu. A z nich opét bude 20 procent nejvytizenéjsich silnic pokryvat
80 procent dopravy soustiedéné do 20 procent vytizenych silnic.

A ted’ pomalu. Pokud je 80 procent dopravy soustiedéno do 20 procent silnic,
zhruba 20 procent z té€chto 20 procent — tedy 4 procenta — bude vytizeno 80 procen-
ty z 80 procent dopravy soustfedéné na tyto silnice. Jinymi slovy 4 procenta téchto
silnic budou zatizena 64 procenty dopravy. A tak bychom mohli pokracovat dal.

V plném rozsahu mi to doslo az po piecteni Perryho knihy. A sice, Ze Pravi-
dlo ndm ptinasi nejveétsi uzitek ve chvili, kdy ho vyuzivame v horni ¢asti jeho
rozpéti. Jestlize 80 procent vysledkit dosahneme za 20 procent Casu, plati takeé,
ze pétina z téchto 20 procent ptinese 80 procent vysledkli dosazenych v celé této
,uspesné* sekci — jinymi slovy, n€které véci nas nestoji témer Zadny cas a ptitom
jsou neuvéfitelné cenné.



Pfedmluva od Richarda Kocha

Pokud chceme ucinit svét lepSim mistem, méli bychom zjistit, co jsou tyhle
neuvétitelné piinosné aktivity zac. Témér vzdy jde o naSe vlastni rozhodnuti.

Dalsim ptiikladem muze byt jedna z nejcennéjSich pravd, kterou znaji a po-
uzivaji vSichni obchodnici: témér jisté plati, Ze jedna pétina zakaznikll generuje
priblizng Etyti pétiny zisku. Neékdy je 20 procent klicovych zadkaznikl zdrojem
plnych 100 procent zisku a zbytek zakazniki je pro vas — analyzujeme-li jejich
skute¢nou hodnotu — ztratovy. Bylo by vdam lépe bez nich. Jakmile si tento fakt
jednou uvédomite, vase obchodovani se tim zatracen¢ zjednodusi.

Podle Perryho fraktalniho tvrzeni je v§ak 20 procent z vySe uvedenych 20 pro-
cent zakaznikii extrémné cennych, pfinejmensim potencialng. Cty¥i procenta za-
kaznik mohou nebo by mohla generovat 64 procent zisku. Pokud vite, kdo tito
zakaznici jsou, a nabidnete jim to, co skutecné chtéji, prodate jim dvojnasobek
a ziskate tak dalSich 64 procent obratu.

Jak se brzy doctete, Perry objevil skutecnost, ze tyto prodeje ¢asto nejsou rea-
lizovany, protoze tak drahé produkty, které by tito zvlaste cenni zdakaznici skutec-
né chteli koupit, jednoduse nemdte. Obchod a marketing proto zacina vyvojem
produktu pro vase nejlepsi zakazniky. To je poznatek obrovského vyznamu.

Samoziejme, Ze si nemuzete uctovat nékolikanasobné vyssi ¢astky za stejny
produkt — i kdyz by nékdo mohl namitnout, Ze Starbucks to usilovné zkousi.
Musite nabidnout ekvivalentni hodnotu. Pokud je tedy produkt desetkrat drazsi,
musi mit nejméné desetinasobnou hodnotu.

Vy ovSem za tuto hodnotu velmi ¢asto musite zaplatit mnohem méné nez
desetinasobek ptivodni ceny. A zcela jist€ je mnohem snazsi rozvijet obchod zvy-
Senym prodejem stavajicim spokojenym zakazniktim nez hledat zakazniky nové.

Pro ilustraci uvedu jeden piiklad ze svého Zivota, kdy jsem — diky Bohu uz je to
davno — puasobil jako manazersky konzultant. Kolem roku 1980 jsem opustil velkou
konzultantskou spole¢nost — Boston Consulting Group (BCG) — a nastoupil do ma-
1¢ filidlky Bain&Company. Zakladatel Bill Bain byl horlivym zastdncem Pravidla.
Neustale nam opakoval: ,,Vasimi nejlep$imi novymi zékazniky jsou ti stavajici.*

Misto toho, aby neustale hledal nové ptilezitosti — coz pfirozené 1aka vSechny
zacinajici firmy — fikal svym lidem, aby se vice zabyvali vztahy se svymi stavaji-
cimi klienty. PfiSel na novy a mnohem intenzivnéjsi zptisob konzultaci, které sly
do neuvéfitelné hloubky.

Zatimco dvé v té dobé& nejvétsi konzultacni spolecnosti svéta — BCG a Mc-
Kinsey — soudily, ze milionovy ro¢ni obrat z jednoho klienta je dobry vysledek
a nepokouseli se ho znasobit, Bill Bain a jeho partnefi to délali.

Uvédomovali si, ze pokud jim klient vyplatil 1 milion dolart, ve vétSing pfi-
padi nic nebrani tomu, aby jim vyplacel 10 miliont, nebo i vic — za predpokladu,
ze mu Bain&Company nabidne adekvatni protihodnotu. A toho jsme mohli snad-
no dosdhnout — s vyuzitim mimotradné hlubokych poznatkl vyvinutych strategic-
kymi konzultanty — za néz jsme z velké ¢asti vdécili BCG.

15
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Bill Bain dosel k zavéru, Ze pokud konzultace za 1 milion dolard ptinesla vy-
slednou hodnotu 5 miliond, pak by klienti mohli za 10 miliont ziskat 50 miliona
dolarti, nebo i mnohem vic. Pro velké klienty neexistovaly zadné uméle vytvo-
fené prekazky. Ackoliv to Bain nikdy nevyjadiil témito slovy, hodnota posky-
tovana klientovi byla fraktalni. V nékolika nejvyrazné€jSich piipadech navySeni
zisku se limit vySplhal az nékam do oblak, a to jak na stran¢ klienta, tak na strané
konzultacni spolecnosti.

Jak vam ted’ Perry ukaze, pokud Pravidlo spravné pochopite a budete pou-
zivat zptisobem, ktery vam vysvétli, vyleti do oblak i vase limity a limity vasi
spole¢nosti.

Poslednim divodem, pro¢ tuto knihu miluji, je fakt, ze je experimentalni a ma
otevieny konec. Pfinuti vas oteviit mysl, pfemyslet o vécech, které¢ jste nikdy
predtim nedé€lali, a zazité postupy videt ve zcela jinych dimenzich.

To je ode mne vSechno. Vy nyni pokracujte ve ¢teni knihy. Perryho nadseni je
nakazlivé a ja doufam, ze ho schytate poradnou davku! Jedna véc je jista: jestlize
budete tuto knihu Cist s otevienou mysli a pfemyslet nad nejvyznamnéj$imi body,
dokazete skute¢né€ zmeénit svoje podnikani i svlij zivot.

— Richard Koch
Kapské M¢ésto, inor 2013

Nedavno vysla Richardova nova kniha Manazer 80/20. Popisuje 10 zpiisobui,
kterymi manazeri mohou, bez zviastniho usili, zcela zménit svij pracovni zZivot
i vysledky.



Uvod

Uj dobry pritel Ken McCarthy mi kdysi doporucil knihu Pravidlo
M 80/20, prelomové dilo Richarda Kocha. O nékolik dni pozdéji mi

ji posta dorucila. Vzal jsem si ji do svého oblibeného baru Buzz
Cafe.

Dostal jsem se na Ctrnactou stranku a ndhle se mi rozsvitilo. Ano,
0 80/20 jsem uz slysel. ,,Paretovo Pravidlo jsem znal — pfib&h o tom jak si
italsky ekonom Vilfredo Pareto v§iml, Ze 20 procent lidi vlastni 80 procent
svétového bohatstvi. Védel jsem, ze 20 procent zakaznikl generuje 80 pro-
cent obratu. Az do této chvile mi to nepfislo nijak zvIast zajimavé.

Avsak nahle jsem vSe vidél v uplné novém a odlisSném svétle: 80/20 se
da POUZIT UPLNE VSUDE! Vyvstaly prede mnou tisice novych souvis-
losti, které mne do tohoto okamziku nikdy nenapadly. Kdyz mi doslo, ze
jsem kapnul na néco absolutné pievratného, polil mne studeny pot.

Skocil jsem do auta a uhanél domi. O patnact minut pozdéji jsem uz
lezel na podlaze v obyvacim pokoji s kalkulackou, oblozeny papiry. Jednot-
livé body se mi spojovaly diiv, nez jsem je stihl zapisovat.

Moje zena ptisla domu a zeptala se: ,,Co se ti stalo!?!7
knihou, kterou jsem kdy vzal do ruky.

Ale bylo zde i néco dalsiho: Zazil jsem zjeveni: nové poznani tykajici
se pravidla 80/20. Poznani, o kterém jsem nikdy ptedtim ani potom v zadné
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knize necetl. Nahle jsem 80/20 vid€l vsude. Bylo to jak cvaknout vypinacem
a sledovat, jak se ¢ernobily svét méni na barevny.

Tato kniha vypravi o obsahu zminéného zjeveni. O tom, jak je mozné po-
zvednout podnikéni o tisic procent i vic. Zacal jsem 80/20 aplikovat na vSechny
stranky obchodu a marketingu. Tento novy poznatek se stal hnaci silou mého
profesniho Zivota.

Stal se i klicem, ktery mi pomohl odemknout Google inzertni systém o plnych
5 let diive nez vétSina ostatnich 1idi; diky 80/20 jsem se stal i nejprodavanéjsim
autorem vysoce konkuren¢niho produktu v aplikaci AdWords.

Pravidlo 80/20 velmi pomohlo lidem, ktefi jiz optimalizovali kazdi¢ky detail
svych reklamnich kampani a potfebovali védét, co délat dal; piispélo 1 pozdéji,
ve chvili, kdy nastal ¢as dekodovat reklamu na Facebooku. O pravidlu 80/20
jsem psal v kazdé knize s obchodni tématikou a prednasel jsem o ném na kazdém
kurzu. Neumim si bez né¢j predstavit zddnou obchodni konzultaci. Vedlo k vytvo-
feni nastroje, jehoz soucasti je i tato kniha, nastroje, ktery radikalné zménil muj
celkovy koncept obchodu a marketingu.

Pokud v obchodé zacinate a honite se za Cisly, tato kniha se stane vasi
novou bibli. Najdete v ni v§e, co momentalné funguje v obchod¢ a marketingu,
pfi generovani poptavky, v propagaci a elektronickém obchodovani — a zjistite
1 to, co naopak nefunguje. Pravidlo 80/20 se pro vas stane metodou cislo jedna,
jak si zorganizovat prakticky vse, co jste se v pfede$lém Zivoté o obchodovani
naucili. Obchody piijdou dvakrat, nebo mozna i pétkrat rychleji. A budete také
vic vydélavat.

Pokud jste ostfilenym obchodnim nebo marketingovym profesionilem,
ale vite, Ze jste jesté zcela nenaplnili sviij potencial, tato kniha vam nabizi ele-
gantni plan vasSich pfistich krokd. Znasobi kazdou dovednost, jiz jste si doposud
osvojili.

Budete schopni okamzité a spolehlivé vyhodnotit, kolik penéz nechavate na
kazdém ze svych ,stoli“ lezet ladem. Ziskate schopnost dosahnout ne dvojna-
sobného, ale stonasobného zvyseni produktivity. Ziskate rentgenovy zrak, jimz
odhalite nevyuzité trhy a budete vidét ,,za roh* zptisobem, ktery piekvapi vase
kolegy i konkurenty. Bez problému se presunete do sféry daleko vyssi efektivity.

A konecng, 80/20 mizete uplatnit i pfi Cteni této knihy! Miizete precist
20 procent knihy a nacerpat 80 procent uzitecnych informaci. Najdete v ni totiz
specialni tiseky nazvané ,,Parettiv tip“, oznacené timto logem:

Paretiiv
tip




Uvod

Vyskyt této ikony v textu sledujte pozorné, oznacuje totiz extrémné dulezity
material.

Doporucuji vam také navstivit stranky www.perrymarshall.com/8020supple-
ment a vytisknout si moji ,,Dvojitou Paretovu stranku‘ — jedno procento nejucin-
né&jsich strategii uvedenych v této knize, zhusténych do jednostrankového obsahu.

Véfim, ze vam tyto vytahy pfijdou natolik hodnotné, Ze si budete chtit precist
celych 100 procent této knihy vcetné€ online ptidavk, a pak si to celé znova pte-
Cist jesté jednou. Pokud totiZ nejlepsi jedno procento obsahu zvysi vase piijmy
o 100 tisic dolarti i vic, pak se mize hodnota celé knihy snadno vysplhat na 250
tisic dolarti. Tato kniha zméni vas Zivot.

Ano, vim, Ze se jedna o sm¢lé prohlaseni, ale dejte mi Sanci a zjistite, Ze je
pravdivé. Nasledujici stranky jsou plné strategii a u¢innych technik.

Cleny ,,Perryho planety* u¢im Pravidlo 80/20 jiz deset let. Tisice profesional-
nich obchodnikli a podnikateli si tyto techniky osvojily a na jejich zaklad¢ vy-
budovali Gspésné, vzkvétajici spolecnosti ¢i kariéry obchodnikl a konzultantd.
Dnes nabizim totéz i vam.

— Perry Marshall
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KAPITOLA

Jak pravidlo
80/20 funguje
a proc tomu tak je

80/20 pro ucely pfimého marketingu®. Pokud vim, byla to prvni kon-

ference nebo seminat tohoto druhu. Ugastnicky poplatek &inil 3000
dolart a v sale sed¢lo asi 80 lidi. VSichni néjakym zptisobem podnikali,
vétsina z nich online. Abych jim ilustroval v§udypiitomnou povahu §0/20,
ekl jsem: ,,Kdo mate na nohou boty, postavte se.*

Postavili se vSichni. Pokracoval jsem: ,, Kdo vlastnite méné nez Ctyti
pary bot, posad’te se, prosim.* Skupinka lidi si sedla, ale ptiblizn¢ padesat
jich potad stalo.

»Pokud vlastnite méné nez 8 parii bot, posad’te se.

Vétsina lidi si sedla, ptiblizné 30.

»Pokud vlastnite méné nez 16 part bot, posad’'te se.”

Zustalo stat 13 1idi, 9 z nich byly Zeny.

»32 part bot.*

Tii zeny stale staly.

Usmal jsem se. ,,Nemusite se citit trapné, damy. Chci se jen dozveédét
pravdu, abych mohl nazorné predvést fungovani jednoho pravidla. Kolik
z vas ma vice nez 64 part bot?*

Dvé Zeny si sedly a jedna ztistala stat. Osivala se, protoze ji bylo trapné.
,»Kolik parti bot mate?*

,,Asi tak 80.¢

Pfed nékolika lety jsem v Chicagu poradal akci nazvanou ,,Seminaf
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,,Velmi vam dékuji. Mlzete se posadit. Zatleskejme této Zzené!*

Zatleskali jsme. Rekl jsem: ,,20 procent lidi vlastni 80 procent bot. V&imli jste
si toho?* Vsichni piikyvli.

Ted se zase postavi kazdy, kdo vlastni alesponi jednu doménu.* VSechno to
byli obchodnici, takze stal cely sal.

»Posadi se ti, kdo jich maji mén¢ nez 10.

Sedla si polovina tcastnikd.

,,Padesat.”

Opét si sedla polovina stojicich. Zustalo stat asi 20 lidi.

,,DVE ste.*

Dalsi ¢ast si sedla, 10 stalo.

,,P&t set.

Na nohou zistalo 5 lidi. Pokracoval jsem: 1000, 2000, 5000.

Po vyhlaseni ¢isla 5000 zistali stat 2 lidé. Pti ¢isle 10000 si jeden sedl.

Jedinym stojicim byl Mickie Kennedy z Baltimoru, jeden z mych nejlepsich
zakaznik. ,,Kolik domén vlastnite?*

,,Dvanact tisic.*

Mickie byl ,,domainer*, coz je hovorovy vyraz pro osoby spekulujici s nazvy
domén. Vlastnil celé portfolio doménovych jmen, z nichZ nékteré se prodavaji za
desitky tisic dolard.

20 procent lidi vlastnilo 80 procent ndzvii domén a v mistnosti, kde bylo
80 lidi, jich jeden z nich vlastnil témér polovinu.

A tak je to skoro se vsim.

80/20 se neda pouzit Gplné na vSechno, ale na vétsinu véci ano.

Boty, domény, verSe v Bibli, vylety do Vegas, perlové nahrdelniky, spotiebu
ubrousk, rténky. Populaci kralika, prameny a feky, rozlohu mést v jizni Argen-
ting, cestujici v londynském metru. Cisty zisk, marze, harmonogram vyvoje soft-
waru. Nesplacené hypotéky, cesty do hospody i cesty na lékaiskou pohotovost.
Poloméry hvézd a planet a velikost kraterd na meésici.

Pro¢ v knize s obchodni tématikou uvadim seznam takto nesourodych véci?
Protoze pokud pravidlo 80/20 funguje pro polozky v tomto seznamu, budete ho
schopni najit v kazdé ¢asti vaseho podnikani. Jakmile se ho jednou naucite ro-
zeznavat, nebude mozné, abyste ho nevideli. Podivejte se na stromy za vaSim
oknem: 80 procent mizy proudi ve 20 procentech vétvi.

Mate-li 30 zakaznik, jste v pokuSeni starat se o vSechny stejn€. Dobie, ale
oni vitbec nejsou stejni. Je pravdépodobné, ze celych 20 procent vaseho obratu
ma na svédomi pouze jeden z nich. Rozdé€leni téchto zdkaznikli ve skutecnosti
vypada jako na obrazku 1-1.

80/20 neni jen tak n¢jaké obycejné pravidlo a netyka se pouze obchodu. Jedna
se ptirodni zdkon. John Paul Mendocha vypozoroval, Ze 80/20 je doslova tou
,heviditelnou rukou trhu®, o které Adam Smith psal ve své stézejni knize
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Bohatstvi narodii (n€kdy se uvadi jako Pojednani o podstaté a ptivodu bohatstvi
narodit), kdyz v roce 1776 predkladal svoje argumenty pro kapitalismus volného
trhu.

Jak vétsina lidi uvazuje o svych zakaznicich

A takhle je to doopravdy
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Obrazek 1-1. Z&kaznici se zdsadné lisf. Mdte-1i 30 zékaznikd, jejich schopnost utrdcet penize vypada ndsledovné. Prvnf zdkaznik
generuje 20 procent vaseho obratu, dalsi dva vam poskytuji dalSich 20 procent a tak ddle. Stejné pravidlo nerovnosti plati ve vsech
aspektech vaseho podnikani. (Autorkou obrdzku je Danielle Flanaganovd).

Podstata pravidla nespoc¢iva v piesném poméru 80/20; jeho podstatou je pozi-
tivni zpétna vazba, coz jinymi slovy znamena, ze je-li né¢jaké chovani odmeéneé-
no, vede to k vétSimu objemu stejného chovani. Nékdy se jedna o 60/40 nebo
70/30; jindy to je 90/10 nebo 95/5. Ptesné ¢islo neni dulezité. Ale princip je
vzdy stejny.

Jedna se o zakon, o kterém se ve Skole ucil jen malokdo z nas. Ve skute¢nosti
nas soucasny vzdélavaci systém nabada, abychom k nému byli slepi, a vidime-li
jej, tak abychom jej ignorovali a dokonce s nim bojovali.

Lidé, kteti pravidlu 80/20 opravdu rozumi, jsou nesmirn¢ vzacni. Mn¢ se po-
datilo objevit, novy pohled na 80/20, novy piistup. Takovy, jaky jsem nikde jinde
nenasel.

Témeét nikdo necte jednoduché volebni statistiky o tom, ze ,,volebni Gcast
v tomto kole byla 14 procent™ nebo ,,5 miliont lidi pfisp€lo na volebni kampan
alespon 5 dolary* a nepteklada je do smysluplného obrazku, ktery vypovida
o rozlozeni téchto lidi: od ptilezitostného zdjmu po fanatické zaujeti a zavis-
lost.
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Jen malé mnozZstvi lidi si uvédomi, Ze za témét celou Castkou penéz stoji
jen n€kolik darct a Ze milion téch nejmensich prispévateli darovalo dohromady
mnohem méné penéz nez 10 nejvétsich.

Dokonce i v pfipad€, Ze mate pouze primérné matematické nadani, doka-
zete doslova béhem jedné minuty s neskute¢nou presnosti predpoveédét, ze 735
darct dalo na stejnou volebni kampai vic penéz nez dalSich 10 tisic — vypoci-
tate to pomoci jednoduché webové aplikace, kterou si stahnete do mobilniho
telefonu.

Pokud vase zaméstnani n&jak souvisi s fund-raisingem, méli byste zatracen¢
dobfte védet, Ze téchto 735 darct existuje, meli byste védét, jak vypadaji a kde
je najdete.

A taky by mohlo byt uzite¢né védét, ze mezi darci bylo 17 lidi, z nichz kazdy
na kampan poskytl ptes 250 tisic dolart.

Pomoci n¢kolika velmi jednoduchych nastrojt, které k této knize ptikladam
jako bonus, zadate béhem chvilky do vaSeho telefonu nebo pocitace par Cisel
a ziskate neuveftitelné presné odhady. Kolik lidi dalo na kampan vice nez 5000
dolarG? Brzy uvidite.

Béhem obéda si budete schopni na ubrousku sepsat a projit vSechny mozné
zakladni udaje tykajici se vaseho podnikéni — pocet zakazniki, pocet VIP ¢lent,
mnozstvi kradezi v obchodé¢, pocet lidi, kteti si otevieli véerejsi e-mail. Budete
schopni vSechny udaje vyjadfit v penézich a okamzité tak poznate prilezitosti
stojici za namahu i ty, co jsou jen ztratou vaseho ¢asu a penéz.

Zaklady pravidla 80/20

Pravidlo 80/20 tika, ze 80 procent vasich vysledkii prameni z 20 procent vasi
namahy, a zbylych 80 procent namahy stoji za pouhymi dvaceti procenty vasich
vysledkd.

To je vSak pouze $picka ledovce. Skutecna sila 80/20 spociva v tom, Ze mi-
zete ignorovat 80 procent silnic ve vasem mésté, brat v potaz pouze 20 procent
téch nejvytizenéjsich a stale budete schopni aplikovat pravidlo 80/20. Osmdesat
procent z osmdesati procent dopravy je soustfedéno do dvaceti procent z dvaceti
procent silnic.

To znamena, Ze 64 procent fidic jezdi po Ctyfech procentech silnic. Mluvime
o pravidlu 80/202.

A ted jesté jednou: Osmdesat procent z osmdesati procent z osmdesati pro-
cent dopravy se soustfedi do dvaceti procent z dvaceti procent z dvaceti procent
silnic.

Jinymi slovy 52 procent fidi¢l jezdi po 0,8 procentech silnic. Tedy 80/20°.

A tak to pokracuje dal, protoze 40 procent fidici vyuziva 0,2 procent silnic:
80/20*. 32 procent fidi¢i jezdi po 0,016 procentech silnic. Tedy 80/20°.
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Pravidlo 80/20 tvrdi, Ze méate-li v domé 10 pokojii, naprostou vétSinu svého
&asu budete travit ve dvou nebo ve tfech z nich. Rik4, e najmete-li 10 obchodni-
ki, 2 z nich se postaraji o 80 procent vaseho obratu a zbylych 8 bude generovat
pouhych 20 procent z celkového obratu.

Jingmi slovy: srovnate-li obchodniky mezi sebou, ti dva jsou SEST-
NACTKRAT vykonnéjii nez zbylych osm. Dobry obchodnik neni lepsi o pa-
desat procent, on je Sestnactkrat lepsi. Z toho plyne, ze 80/20 ma obrovsky vliv:
budete-li mu vénovat pozornost, hodné ziskate, pokud ne, o hodné piijdete.

Vliv pravidla 80/20 spocivd v jeho urovnich:

80/20! = 16:1

80/20? = 250:1
80/20° = 4 000:1
80/204 = 65000:1
80/20° = 1000 000 : 1
... a tak dale.

Pokud nemdte matematické nadani, drzte se mne a ja vam to objasnim. Je
to relativné jednoduché a NESMIRNE diilezité, protoze cheete-li n&jakym zpi-
sobem vyuzit zminénou dopravni situaci — napiiklad umistit k silnici billboard
s nabidkou — mtizete s jednim billboardem na nejvytizengjsi silnici dosdhnout
stejnych vysledkt jako s milionem plakati na bezvyznamnych trasach. Jedna se
o jednoduchy, zékladni ptiklad vlivu pravidla 80/20. Brzy se vsak dozvite jesté
mnohem vic.

Muizete jit tak vysoko, jak budete chtit, dokud vam nedojdou silnice, zdkazni-
ci, vyrobky nebo lid¢€. Jestlize mate dostatek Cisel, abyste pravidlo 80/20 nechali
prob&hnout pétkrat, vasi vitézové budou milionkrat lepsi nez ti, co zistali na kon-
ci. Bavime se o zesileni v poméru jedna ku milionu, a neni to vtip. Je to realita.

Uvedu skvély priklad. Vezméme v uvahu celosvétové bohatstvi — 80 procent
veskerého bohatstvi vlastni 20 procent populace:

Podle Mezinarodniho ménového fondu byl v roce 2011 celkovy objem hru-
bého domaciho produktu ve sto devadesati Sesti zemich svéta 79 biliont dolarti
(viz obrazek 1-2).
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Obrazek 1-2. Tento graf ukazuje produktivitu viech zemi svéta — od nejmensi po nejvési. Sedesat tii procent, neboli téméf
50 ze 79 biliond dolarfi, generuje pouhjch deset zemf. Takze 63 procent VESKEREHO svétového bohatstvi pochdzi z pouhych péti
procent zemi.
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Obrazek 1-3. 80 procent svétového hohatstvi se koncentruje ve dvaadvaceti zemich.
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Na svéte je 196 zemi a ptes 63 bilionil (80 procent) americkych dolarti pocha-
zi z pouhych dvaadvaceti zemi. Jak je patrné z obrazku 1-3, 80 procent svétové-
ho bohatstvi je koncentrovano v pouhych deviti procentech (196 zemi déleno 22)
zemi.

Chtél bych vas upozornit na skutecnost, ze kiivka je stejna, at’ se divate na
celkovou situaci (obrazek 1-3), nebo pouze na hornich 20 procent (obrazek 1-4),
nebo jen horni 4 procenta.
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Obrazek 1-4. 7améfime-li se na vétsi detail, uvidime, 7e 15 biliond, tedy 19 procent z celkovyich 79 biliond, pochdzi z jedné zemé
— Spojenyich stdtd americkych. 19 procent svétového bohatstvi tedy generuje pil procenta vsech zemf (zdroj: World Economic Outlook
Database, fjen 2012, Mezindrodni ménovy fond, 10. ffjina 2012. Grafika: Lorena Yabarra).

Nyni se zamé&ime na 10 nejbohatsich lidi svéta. Pouzil jsem seznam Forbes
400, publikovany v ¢asopise Forbes v roce 2011. Cleny jedné rodiny jsem pocital
spole¢né (naptiklad vSichni Waltonovi jsou uvedeni v souctu na jednom tadku):

1. Walmart — ¢tyti Waltonovy déti 87 miliard americkych dolart

2. Microsoft — Gates & Ballmer 72,9 miliard americkych dolart

3. Koch Brothers — Charles & David 50 miliard americkych dolarti

4. Berkshire Hathaway — Warren Buffett 39 miliard americkych dolard

5. Google — Sergey Brin & Larry Page 33,4 miliardy americkych dolarii

6. Soros Fund Mgmt. — George Soros 22 miliard americkych dolart

7. Las Vegas Sand — Sheldon Adelson 21,5 miliard americkych dolard

8. Bloomberg — Michael Bloomberg 19,5 miliardy americkych dolari

9. Amazon — Jeff Bezos 19,1 miliard americkych dolart
10. Facebook — Mark Zuckerberg 17,5 miliard americkych dolart

V celkovém souctu se jednd o 381,9 miliard. Prvni tfi spole€nosti na seznamu
vlastni 55 procent z této Castky.
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Pravidlo 80/20 plati ve svété, kde Zije 7 miliard obyvatel — a stejné tak plati
i mezi 10 nejbohatsimi lidmi svéta. Vzorec 80/20 je naprosto stejny, bez ohledu
nato, jestli ho aplikujeme na svét se sedmi miliardami obyvatel, 400 nejbohatSich
lidi uvadénych casopisem Forbes, nebo na seznam 10 nejbohatsich lidi svéta.
Paretiiv Nejlepsi na tom je, Ze 80/20 a 80/20° mizete pouZit na téméf jakoukoliv mé-
N Fitelnou oblast vaseho podnikani a bude stéle platit:

Zdroje prichozich telefonnich hovort

Efektivita obchodnikt

Zékaznické prodeje

Fyzické rozmisténi zakaznika

Popularita vyrobka

Typy vyrobnich vad

Problémovi zaméstnanci

Problémy v oblasti zakaznickych sluzeb

Zdroje konflikt

Zlodgji v obchodech

Aktivita v prib&éhu 24 hodin, jednoho tydne, nebo jednoho mésice
Vykonnost distributord, obchodnich partnerti a pobocek
Zdroje navstévnosti webovych stranek

Zbytecna reklama

Ucinnost reklamnich kampani

Produktivita webovych stranek

Duivody, pro které zakaznici nakupuji

Kazda z véci na tomto seznamu je objektem ptisobeni 80/20. Znamena to, ze
kazda z nich ma nékolik Grovni, které muZete ziskat pomoci ,,pfiblizeni* — 80/20?
(250:1) a 80/23% (4000:1). Mnoho z téchto faktorti tedy muzete zkombinovat
a vyrazné tak omezit plytvani ¢asem a prostredky.

Jakmile se do této problematiky ponofime hloubéji, poskytnu vam softwaro-
vy nastroj schopny pfipravit presné predpovédi a ,,vidét za roh* zptisobem, ktery
vase pratele a kolegy znejisti.

Vsichni pocitaji Spatné
Psali jste nekdy na stfedni $kole test a pak poslouchali uéitele, jak vysvétluje vy-
sledky? ,,Priimér byl 77, spodni hranice ¢inila 44 a nejlepsi dosahl 99 procent.*
Neékdy maj ucitel nakreslil Gaussovu kiivku, kterda ma tvar zvonu a vypada jako
ta na obrazku 1-5.

Pokud jste ale zameéteni na vysledek, Gaussova kiivka vam témét nikdy ne-
tekne nic o tom, co skutecné chcete veédet a potiebujete védeét. Vysvétlim vam to.
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/7%

Obrazek 1-5. Gaussova kfivka nam fikd, kolik lidf dosahlo konkrétni zndmky., 12 studentii v testu ziskalo 80 az 89 procent.”

Stovka studentli psala test z fyziky. Primér byl 77. Hodnota 77 je dilezita
pro ucitele a pro Skolu, ale pro nikoho jiného uz dulezita neni! Pokud jste to
zvladli a ziskali 87 procent — skvélé, vite, e jste nad primérem. Reknéme ale,
Ze si cheete najmout studenta na pomoc s védeckym experimentem. Budete chtit
veédet za a) ktery student je v tomto sméru nejlepsi, a za b) jak je ve skutecnosti
dobry. Je to tak?

Pokud se pokousite néco vyresit, pokud vam zélezi na dosazeni vysledkii, exi-
stuje mnohem lepsi zpisob, jak zhodnotit celou tfidu a kazdého, kdo test pod-
stoupil. Pojd'me vysledky studentd vlozit do kFivky vykonu 80/20 (pfistup k ni
ziskate na www.80/20curve.com), jak je tomu na obrazku 1-6.

S ktivkou vykonu 80/20 se setkavate a chodite kolem ni kazdy den. Nicméné
az dosud jste nevidéli, jak ve skutecnosti vypada. Témét vSe, co se vam v zivoté
prihodi, ma tvar této kiivky.

Kiivka vykonu a Gaussova kiivka zobrazuji data odliSnym zptisobem. Obé
ucastniky sefadi od nehorsiho k nejlepsimu. Ale kiivka vykonu, na rozdil od té
Gaussovy, neméri, kolik ti¢astnik dosahlo urcité znamky. Ktivka vykonu méii,
jak dobfi tito ucastnici jsou.

Osa X tedy studenty fadi od nejhorSiho k nejlepSimu. Osa Y méfi jejich
schopnosti; schopnost provadét védeckou praci, psat, ¢ist, hrat basketbal, nebo
cokoliv jiného.

Ukazuje, ze 20 procent studentil v sobé€ nese 80 procent nadani pro fyziku.
Pokud se podivate pecliveji, uvidite, Ze nejlepsi student ma ve skutecnosti pa-
desatkrat vic ,,fyzikalnich konskych sil“ nez nejhorsi ze skupiny a ¢trnactkrat
vic nez pramérny student. V tomto grafu je primér 77, ale nejlepsi piekrocili
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