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Anotace

Cilem této bakalafské prace sndzvem Ptinos Vilfreda Pareta pro manazerské
rozhodovani je stanoveni vyznamnosti Pravidla 80/20 jakozto manazerského nastroje
slouziciho pro rozhodovani. Cela prace je rozdélena do Ctyt ¢asti. V prvni ¢asti je popsana
samotna osobnost Vilfreda Pareta a jeho pfinos pro ekonomii. Dale je zde
charakterizovano samotné Pravidlo 80/20. V druhé kapitole jsou uvedeny n¢které mozné
aplikace tohoto pravidla v manazerské praxi a jiné manazerské rozhodovaci techniky. Ve
tieti kapitole autor prace formuluje kritiku fungovana Pravidla 80/20. Ctvrta kapitola
verifikuje Paretova principu na realnych datech z manazerského prostiedi. V zavéru prace

je shrnuto zavéreéné doporuceni doplnéné 0 nékteré navrhy feseni danych situaci.
Klic¢ova slova

Vilfredo Pareto, Pravidlo 80/20, manazerské nastroje pro rozhodovani, kritika Paretova

pravidla, implementace Paretova pravidla



Annotation

Contribution of Vilfredo Pareto to Managerial Decision Making

The main objective of this thesis is to determine the relevancy of the 80/20 Principle as a
managerial decision-making technique. The whole thesis is divided into four parts. A
theoretical part including a description of Vilfredo Pareto and his contribution to
Economics has been placed at the beginning of this thesis followed by a brief explanation
of the 80/20 Principle. The second chapter of this thesis describes the possible usages of
this principle in managerial decision-making processes. Several other decision-making
techniques are pointed out in this chapter as well. This thesis includes a short Criticism
of the 80/20 Principle in the third chapter. The last chapter consists of several verification
attempts. Author has aimed to validate the functionality of the 80/20 Principle on selected

managerial data provided by several establishments.
Key words

Vilfredo Pareto, 80/20 Principle, managerial decision-making techniques, 80/20 Principle

Criticism, 80/20 Principle application
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Uvod

Pravidlo dokazujici vztah mezi men$im mnozstvi vstupd, jenz generuji vétsi mnozstvi
vystupu Se Vvyskytuje viad¢é oblastech lidského konani. At uz je zkoumana prace
manazeru, a to nejen z hlediska hlavnich aktivit jako jsou strategie, kontrola jakosti, tedy
chybovost, zmetkovost, snizovani nakladi nebo prodej, ale i z hlediska dil¢ich mensich
aktivit napiiklad tvorba prezentaci nebo vyjedndvani, témét vzdy je zde k nalezeni pomér
80/20 nebo pomér jemu blizky. A Paretovo pravidlo, jenZ tento pomér mezi vystupy a
vstupy popisuje, je k nalezeni i mimo manazerské prostfedi. Napiiklad je znamo, ze

pouhych 20 % dennich aktivit udélaji ¢lovéka z 80 % Stastnym.

Toto pravidlo bezpochyby platilo odjakziva, nicméné teprve vV devatenactém stoleti prisel
prvni znaméjsi popis tohoto pravidla. Italsky ekonom Vilfredo Pareto zkoumal rozlozeni
bohatstvi v tehdejsi Anglii. Vysledkem jeho zkoumani byl pomér, ktery fikal, ze velmi
maly podil anglické populace vlastnil vétSinu zemé&. Pareto ov§em nebyl tim, kdo zminéné
pravidlo ukazal svétu. Az Joseph M. Juran zacal toto pravidlo uplatiovat na poli fizeni
organizaci, a to konkrétné Vv oblasti fizeni kvality. Paretovo pravidlo pfenesli dale do
praxe také manazeii Zipf a Kruger a v Sedesatych letech také management spole¢nosti
IBM.

Cilem této bakalaiské prace je predstavit osobu Vilfreda Pareta, jeho zivot a okolnosti, za
kterych objevil pravidlo 80/20 v praxi a dale pak ptiblizit dulezitost pravidla 80/20 pro
manazerské rozhodovani. Krom toho je cilem této prace ovéfit fungovani Paretovo
principu na realnych situacich, na kterych se manazer podili a ovéfit, zdali pravidlo
opravdu funguje tak je uvedeno v literatufe. V empirické ¢asti jsou shromazdéna realna

data z klicovych oblasti managementu, provedena analyza a aplikace Paretova pravidla.

Pro ucely prace byly stanovena nasledujici teze: Paretovo pravidlo stale piedstavuje

vhodny nastroj pro manazerské rozhodovani.
Zarovei byly stanoveny vyzkumné otazky:

1. Jaké vyuziti Paretova pravidla lIze v manazerské praxi definovat?

2. Existuje, na zakladé reSerSe odborné literatury, signifikantni kritika Paretova pravidla?

3. Jaky je postoj manazeri k aplikaci pravidla 80/20 v praxi?

4, Lze studiem odborné literatury detekovat alternativhi moderni nastroje pro
manaZerské rozhodovani?

5. Do jaké miry lze ovérit funkénosti Paretovo principu na realnych datech?
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1. V. Pareto

Vilfredo Pareto se narodil roku 1848 v Pafizi a zil az do dvacatych let dvacatého stoleti,
konkrétné do roku 1923. Byl synem janovského $lechtice, jenz emigroval z politickych
divodu pravé do Patize, kde se Pareto nasledné narodil. Avsak Pareto se o n¢kolik let
pozdgji se svou rodinou do Italie vratil. Usp&sné vystudoval obor piirodnich véd a
matematiky na Polytechnickém Institutu v Turiné, ktery mu polozil slibné zéklady pro
jeho zacinajici kariéru. Tu zacal jako manazer U italskych Zeleznic. Prace na vysokych
manazerskych postech u italskych zeleznic se musel Pareto pozdé€ji vzdat. Brzy se vSak
zacal ubirat jinym smérem, a to smérem politickym. Stal se nekompromisnim oponentem
italského etatismu a stavél se proti pomoci priamyslovym podnikim z vefejnych
prostfedkd, spotiebni dani, zestatnéni Zeleznic nebo obecné proti obchodnimu
protekcionismu. Italie byla tehdy velmi ovlivnéna Bismarcovou politikou v Némecku a
celkové byl prosazovan ideal ,silného statu“. Pareto rozhodné nepodporoval
centralizovanou statni moc a socialismus a jiz tehdy varoval pied nebezpec¢im v podobé
»parlamentni diktatury* v Italii. Jeho kritika ekonomické politiky vlady se pravidelné
objevovala v tisku. Tyto nazor se zdaji jako ultraliberalni, av§ak Pareto ultraliberal nikdy

nebyl. Ke shrnuti kritiky socialismu se uchylil v knize ,,Socialistické systémy* (1902).

Pareto nesouhlasil s politickou situaci v It4lii, a proto se rozhodl Emigrovat do Svycarska.
Az zde se ve svych Ctyficeti péti letech zacal vénovat teoretické ekonomii. BEhem roku
1893 nahradil Leona Walrase na pozici profesora politické ekonomie na univerzité
v Laussane. Avsak Pareto nikdy nezaneviel na politiku a politické vnimani a chtél se
vénovat ,,politické sociologii“. Piestoze byl Pareto siln¢ ovlivnén Walrasem v otazkach
,»Cisté ekonomie®, socidlni a politické ndzory se u obou ekonomt vyrazné lisily. Zatimco
Walras vyjadfoval nadseni pro socialni reformy a véfil ve vzestupny vyvoj spole¢nosti,
Pareto byl opac¢ného nazoru. Tyto jejich myslenkové neshody byly nepiekonatelnou

prekéazkou v navazani ptatelskych vztaht.

Mezi jeho nejvétsi objevy definitivné patfi nalez nepoméru V rozlozeni bohatstvi
v tehdejsi Anglii. PtiSel s objevem, ktery fikal, ze pouhych 20 % obyvatel vlastni 80 %

zemé, a tudiz distribuce bohatstvi probiha nerovnomérné. Odtud vzniklo pravidlo 80/20.

Ve finélni etapé svého zivota se Pareto stal senatorem Mussoliniho rezimu, avSak nebyl
fasistou. Jak uvadi Robert Holman (2017), stejn¢ jako dfive v tisku varoval Italii pred

nebezpecim V podobé ,,parlamentni diktatury, upozoriioval pozd¢ji fasistickou vladu na
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omezovani svobod a doporucoval vyhnout se krutovladé a ovladnuti statu lobbisty se

stejnym zajmem.

Paretovi byla udélena néktera ocenéni, nicméné vétsinu z nich musel z divodu srde¢niho
onemocnéni odmitnout. Od vlady Mussoliniho rezimu si sliboval pozitivni zmény.
Podporoval navrh uskute¢nit vladu Cisté¢ ekonomické sily a t&sil se na redukci velikosti

statu.
1.1 Lausannska Skola

Skola, jejiz ndzev byl odvozen od §vycarské univerzity v Lausanne, je znama piedevsim
diky dvéma hlavnim predstavitelim, a to Leonu Walrasovi a pravé Vilfredu Paretovi.
Podle Roberta Holmana (2017) je ovSem prvni ze dvou zminénych je ¢asto mylné
oznacovan jako hlavni predstavitel této Skol. Pravé Pareto byl ten, kdo Lausannskou skolu
zalozil. Walras byl sice profesorem poltické ekonomie pied Paretem, byl tedy prvni ze
dvou vyse zminénych, ale teprve Pareto ziskal prvni stoupence, kdyz rozvinul Walrastv
odkaz. Pareto se na rozdil od Walrase zabyval teorii blahobytu (Walras vytvotil teorii
ekonomické rovnovahy). Podobné jako Pareto se teorii blahobytu zabyvala
Cambridgeska Skola Alfreda Marshalla, jenz spolu s Lausannskou s$kolou polozily
zakladni stavebni kameny neoklasické tradice v ekonomickém mysleni. Existovaly
ovSem znacné odliSnosti mezi zminénymi Skolami. Lausannské Skola zkoumala v§echny
trhy jako navzajem propojené a k nim analyzovala soucasnou rovnovahu vSech trha.

Druha ze zminénych $kol rozvijela teorii dil¢i rovnovahy.

Pokud cambridgeska Skola stale uchovavala spojitost s anglickymi klasiky, lausannska
skola neméla s klasickou ekonomii uz nic spole¢ného. Moderni ekonomie byla
vybudovéna pravé na zakladech, které polozil Walras s Paretem, jakozto hlavni

piedstavitelé lausannské skoly.
1.1.1 Teorie blahobytu

Dle Holmana (2017) Pareto pfipoustél srovnani vlastnich pocit a uspokojeni, avsak od
zaCatku odmital porovnani subjektivnich pociti dvou odlisnych jedinct, stejné jako
porovnavani a s¢itani individualnich uspokojeni. Nastava tedy otazka, jaky je poté smysl
spoledenského blahobytu, jestlize se nebere V potaz interpersonalni porovnani. Resenim
je tzv. Paretovo optimum. Pro vyjasnéni tohoto terminu, vyroba a sména rozd¢li statky
jednotlivelim, tudiz se vSichni nachazi na svych indiferencnich kiivkach. Pareto vymezil

situaci spolecenského optima, jako takovou situaci, kdy neexistuje moznost pterozdéleni
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statkil tak, aby se zvySilo uspokojeni jednotlivce, aniz by tato akce nesnizila uspokojeni
jiného jednotlivce. Tato situace se nazyva pareto-optimalni. Stav, kdy je mozné
prerozdélit statky tak, aby doslo ke zvySeni uspokojeni jednoho bez snizeni uspokojeni
jiného, se nazyva pareto-suboptimalni. Je nutno zminit, Ze Partovo optimum nemusi byt
pouze jedno, nybrz miiZze existovat vice pareto-optimalnich situaci. Paretovo optimum
nevyzaduje interpersondlni srovnani uspokojeni, protoze je definovdno jako jisté

postaveni individudlnich optim.
1.1.2 Teorie hodnoty

Na Walrasové teorii vSeobecné rovnovahy se Paretovi nelibila teorie mezni uZitecnosti.
Walras 1 jini pfed Paretem ptedpokladali, Ze spotiebitel mad moznost méfit uzite€nost
kardinaln€. Do podrobnéjsiho zkouméni se vSak pustil az Pareto, kdyz stejné jako I.
Fisher zastaval nazor, ze statky nejsou navzajem nezavislé, nybrZ jsou si navzajem
substituty a komplementy. Spotiebitel vzdy posuzuje uzite¢nost jednoho statku
V navaznosti na statek jiny. T0, co ve skutecnosti spotiebitel porovnava jsou kombinace

statku.

., Spotrebitel napriklad nikdy nerika, zda preferuje urcité mnozstvi chleba pred urcitym
mnozstvim vina. Rikd, zda preferuje jednu kombinaci chleba a vina pred jinou kombinact

chleba a vina. “ (Holman 2017, s. 194).

Jiz zde mohou byt pozorovany naznaky vétsi hodnoty nebo dulezitosti nékterych véci
pied hodnotou nebo dilezitosti véci jinych. A odtud se snadno dostava k zakladim
Pravidla 80/20, kdy nékteré, byt méné zastoupené véci, tvoii vétsinu hodnoty, nebo

uzitenosti.
1.2 Paretovo Pravidlo 80/20

Prvné je nutné si definovat Paretovo pravidlo. Paretovo pravidlo podle Richarda Kocha
(2013) odkazuje na fakt, ze v jakékoliv populaci je nékterym vécem piikladana veétsi
dilezitost nez vécem jinym. Zakladni a jednoduchou definici je, ze z dvaceti procent
pfi¢in plyne osmdesat procent vysledkid. Koch se ve své monografii odvolava na
dokonaly piiklad vynélezce tésnopisu Sira Isaaca Pitmana. Ten zjistil zajimavou
skutecnost, Ze vétSinu nasi lidské konverzace, konkrétné dvé tietiny, tvoii pouhych 700
slov. Pokud jsou zapocteny i odvozeniny téchto slov, predstavuji tyto slova 80 % bézné

konverzace. Na zaklad¢ oxfordského slovniku New Oxford Shorter Oxford English
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Dictionary, ktery uvadi ptes ptl milionu slov, je to méné jak 1% procento celkovych slov.

Pravidlo se tedy mtze adaptovat na 80/1.

Vztahy mezi vystupy a vstupy se obecné pohybuji v poméru 80/20, avSak Casto se blizi
pomértim 70/30 nebo 80/1. Velmi malé procento ptikladli md pomér mezi vystupy a

vstupy blizici se 50/50 (Koch 2015).
1.3 Paretova analyza

Paretova analyza jako typicky nastroj manazerského rozhodovani vychdzi ze
samostatného pravidla 80/20 a je vyuzivana predevSim v oblastech vyroby a sluzeb,
kvality a jakosti, ekonomie a managementu a psychologie a sociologie. Uzce souvisi i
stvorbou SWOT analyzy, kdy pro urceni téch nejsilngjSich a nejslabsich stranek
pouzijeme pravé Paretovo pravidlo 80/20. Soucast kazdé analyzy je urcit cile a oblasti
zkoumani analyzy a sesbirat relevantni data, ze kterych separovat vhodné informace. Ty
se poté usporadaji a kumuluji. Dle Kocha (2010) Paretova analyza vychazi ze vztahu
80/20, avSak kritérium rozhodovani je mozné urcit i jinak, napiiklad k poméru 60/30. Za
pomoci néstroji, jak je tabulka Cetnosti a Parettiv diagram, se nejlépe identifikuji hlavni
pric¢iny a jejich duasledky. Na konci analyzy je zapotiebi stanovit napravna opatfeni a

ziskat zpétnou vazbu.
1.4 Paretiv diagram

Teorie pravidla 80/20 je relativné jednoducha, av§ak pro manazery je dulezita nazornost
dané véci. Proto existuje Paretiiv diagram, ktery je podstatnym ndstrojem manazerského
rozhodovani. Paretliv diagram manaZerovi znazorni dalezité atributy feSen¢ho problému
a vizualné je oddéli od nedilezitych. Diky tomuto zndzornéni je vhodnym nastrojem pro
prezentaci problému. Paretiv diagram podpofii naptiklad analyzu zmetkovosti ve vyrobé

a diivodi vyroby téchto zmetkil.
14.1 Sestrojeni Paretova diagramu

K sestrojeni Paretova diagramu vede relativné jednoducha cesta. Jako prvni je potieba
shromazdéna data sefadit pfehledné do tabulky sestupné od nejvétsiho. Jako piiklad ndm
zde poslouzi vztah, kdy jsou porovnany jednotlivé typy vad ve vyrobé a naklady na jejich
odstranéni, viz tabulka €. 1. K sefazenym udajti, jsou vytvoreny kumulativni relativni a
absolutni ¢etnosti. Jiz ze sestavené tabulky, je ziejmé Paretovo nerovnomérné rozdéleni,

kdy typ vady A a B tvoti vétsinu z celkovych nakladd na odstranéni téchto vad. Pro tcely
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ilustrace se z udaju v tabulce sestavi Paretiiv diagram, viz obrazek ¢. 1. Na horizontalni
0su jsou naneseny vSechny kategorie (typy vad), na vertikdlni levou osu jsou pak
ptifazeny hodnoty (néklady) a na vertikalni pravé ose jsou znazornény procenta celkem.

OranZov4 kiivka poté plni funkci kiivky kumulativnich ¢etnosti, tedy Lorenzovi kiivky.

Tabulka ¢ .1: Typy vad

naklady na ., | relativni
Typ vady | odstranéni ::;::;ztwm kumulativni
vady naklady
A 49900KE |49900KE |43 %
B 43 500 K¢ |93400KE |80%
C 8300 K¢ 101 700 K¢ |87 %
D 4 800 K¢ 106 500K¢ |91 %
E 3200 K¢ 109 700 K¢ |94 %
F 2 800 K¢ 112 500 K& |96 %
H 2 000 K¢ 114 500 K¢ |98 %
[ 1200 K¢ 115700 K¢ |99 %
J 1 000 K¢ 116 700 K¢ |99 %
K 600 K¢ 117 300 K¢ | 100 %
celkem 117 300 K¢ | X X

Zdroj: vlastni zpracovani
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Typ vady a naklady na odstranéni

B C D

naklady na odstranéni vady

Obrazek ¢. 1: Paretuv diagram

Zdroj: vlastni zpracovani

1.5 ABC analyza

Pokud je v nakupni praxi Paretovo pravidlo nedostacujici, pouzije se rozsitena ABC
analyza. Jedna se o analyzu skladového hospodarstvi, ktera rozdéli jednotlivé komodity,
dodavatele, zasoby ¢i polozky do tfi kategorii. Dle Jakubikové (2005) je tcelem této
metody rozpoznat skupinu prvku, ktera je klicova pro celkovy vysledek podnikani. ABC
analyza je vhodna pro prostiedi, ve kterém je typické velké mnozstvi prvkd, jako jsou
zakaznici, dily, produkty nebo dodavatelé. V tomto prostedi je pak dilezité identifikovat

rozhodujici skupinu prvka, kterd svym poctem predstavuje mensSinu, avSak vétSinove se

podili na plnéni cilt podniku.

V praxi se objevuje vice moznosti procentualniho rozdéleni, avsak nejéastéji je pouzivani

nasledujici, popsané také na obrazku ¢.2:

e Do kategorie A jsou fazeny polozky S oznacenim kli¢ové nebo strategické. Jejich
vyznam je strategicky a podnik je na nich zavisly. Tvofii pfiblizné 20 % vSech
polozek a generuji 80 % celkového nakupu. Jsou to napiiklad dily s vysokou

spotiebou.

E

F H | J

e rel|ativni kumulativni ndklady

20

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%



e 'V kategorii B jsou stiedné dilezité polozky. Tyto polozky se vyznacuji piedevsim
niz8im obratem, cca 15 %, nez maji polozky A. Tvoii pak mensi ¢ast asi 15 % ze
vSech polozek

e Polozky s oznacenim C tvoii pouze asi 5 % nakupniho obratu, avSak podstatnou

¢ast vSech polozek, 65 %.

Podil poctu polozek Podil obratu
100 G) 100
o M
80
% S0 S0 %
35

20

Obrdazek ¢. 2: ABC analyza

Zdroj: Eaukcebenefico

Z hlediska skladového hospodafstvi je tady vhodné soustiedit se na kategorii A. Nazor
autora je, ze pokud podnik nezastava strategii drzet skladem velké mnozstvi vyrobkii A,
m¢él by alesponi disponovat smlouvou s né€kolika dodavateli. Pokud by primarni dodavatel
vyrobku A z néjakého divodu nedodaval, podnik by se ocitl se zdsobami vyrobku A na

tenkém ledé, a proto je vhodné disponovat moznosti odbéru od jiného dodavatele.

Jiny poznatek autora této prace hovoii 0 problematice umisténi zasob ve skladu. Situace
je casto takova, Ze 20 % skladovanych polozek se podili z 80 % na vyrob&. Tyto polozky
by tedy m¢ly byt umistény co nejblize expedici do vyroby, za ucelem zamezeni plytvani
presunem téchto polozek. Stejné pravidlo plati i pro XYZ analyzu, respektive pro polozky

typu X — polozky s piesnou piedpovédi spotieby.
1.5.1 Analyza XYZ

Analyza XYZ je doplitkovy nastroj k ABC analyze, ktery rozd€luje polozky do tii tiid

podle pravidelnosti spotieby. Grafické znazornéni je doplnéné v obrazku ¢.3.

e Dily v kategorii X maji plynulou spotiebu. Pfesnost piedpovédi jejich spotieby je

vysoka.
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e Dily v kategorii Y maji o néco mén¢ plynulou spotiebu nez dily v kategorii X.
e Dily kategorie Z maji nizkou ptesnost spotieby. Zde se dd hovofit o ndhodné

spotiebé dilh.
Dily X

e
\

Dily Y

Spotreba

Dily Z

 J

Obrazek ¢.3: XYZ analyza

Zdroj: lean-fabrika

Autor této prace podotyka, ze v situaci, kdy panuji dobré a spolehlivé vztahy mezi
dodavatelem a odbératelem, mohou byt dily s oznac¢enim X dopravovany metou JIT nebo
JIS, nebot’ je jejich spotieba plynula a predikovatelnd, tudiz neni tieba je ve velké miie
skladovat. Naopak dily, které podnik spotfebovava nahodile, je tfeba v jisté mife
skladovat. Stejné pravidlo plati i pro dily od dodavatel, ktefi nejsou spolehlivi

V dorucovani. Jedna se o dodavatele pfedev§im z méné ekonomicky vyspélych zemi.
1.6 ManaZer a Paretovo pravidlo

Premysleni lidi v modernim svété spoc¢iva v tom, Ze lidé ocekavaji po podani vykonu
stejn¢ umérny vysledek k vykonu samotnému. Lidé si v kalendafich a rozvrzich
zaznamenavaji udalosti a tkoly, aniz by hled€li na jejich vyznam. Podnikatelé si stoji za
tvrzenim, ze kazdy prodej nebo vynos je pro firmu dulezity, a ze kazdy zdroj ptijmu je
podobn¢ dilezity. Tato myslenka je ovSem mylna. Richard Koch (2013) ve své knize
Manazer 80/20 uvadi jako jeden z ptikladt pokus spole¢nosti Mark & Spencer. Tato
spole¢nost se V minulosti pokousela prosadit na americkém trhu tak, ze odkoupila
spolecnosti Brooks Brother a Kings Super Markets v domnéni, Ze investice pfinese
v budoucnu vysoky podil prodeje a tim i zisk. Domnénka, Ze tyto akvizice pfinesou

prodeje se naplnila, avsak firma zisky neméla. Manazefi davaji piiblizné stejné velky
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vyznam novym zékaznikiim, jenZ nakupuji malo, pozaduji niZs§i ceny a tim sniZuji
moralku celého prodejniho prostiedi. Ale pravé dlouhodoby, loajalni zakaznik je ten, kdo
plati plnou cenu a doporucuje produkt dale. Manazefi uvazuji v pruimérech, mysli si, ze
svét funguje v principu 50/50, avsak realita se blizi k 80/20. Jeden zakaznik, nebo trh neni
stejny jako jiny. Obecné je pravdépodobné, Ze jedna pétina zdkaznikd firmy tvofi
piiblizné€ Ctyti pétiny hodnoty spolecnosti. Skutec¢nost je takova, Ze jeden zakaznik mtze
byt pro spolecnost az Sestnactkrat cennéjsi nez jiny obycejny klient. Koch (2013) dale
uvadi studii, kdy the Royal Bank of Canada zjistila, Ze pouhych sedmnact procent jejich
klient generuje devadesat tfi procent zisku banky. Uvazovanim smérem 50/50 je
podobné jako fidit se mapami, které pouzival Kolombus Vv patnactém stoleti, zatimco
smér 80/20 je ekvivalentem pouzivani Google Earth se skuteCnym obrazem svéta se

vSemi detaily.
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2 Modifikace a aplikace Paretova pravidla

Tato kapitola pojednava o spojeni Paretova principu 80/20 s jednotlivymi typy manazert.
Ke spravnému pochopeni a aplikovani pravidla vede vice cest, které se odvijeji od
riznorodosti situace. Na zakladé téchto rozdilnych situaci je v nasledujicich odstavcich
popsano nékolik vybranych typi manazert a jejich idealnich postupovani, jak dosahnout
efektivniho manaZzerského rozhodovani dle pravidla 80/20. Déle je v této kapitole
zminéna aplikace pravidla 80/20 v obchodnim prostiedi a také jsou zde popsana nekteré
jiné vybrané manazerské techniky urfené pro rozhodovéni. Paretovo pravidlo je zde
s témito technikami porovnavano a jsou zde uvedeny piiklady, jak se zkoumané techniky

mohou navzajem doplnit.
2.1 Manazer mentor (kouc)

VétsSina manazerti pracuje na soucasné pozici proto, ze se osveédcili v predchozi praci.
Avsak to neni zndmkou dobrého manazera. VétSina lidi, jez se stanou manazery, premysli
nad svym postavenim S$patné. Mysli si, Ze od doby, co jsou manazery, se v§e odviji od
nich. Pravé tato teorie je ale chybna. Vse se naopak odviji od lidi, které manazer tidi.
Zaméstnanci potiebuji manaZera, ktery jim bude ziroven i mentorem nebo koucem.
Existuje olympijsky sportovec, ktery se zac¢astnil olympiady bez kouce. Kou¢ je zdrojem
zkuSenosti a napadu ale ze vseho nejvice je zdrojem podpory a povzbuzeni. | diky svému

mentorovi jsou tito sportovci na olympiadach.

Mentorovani je skvélou ukazkou, jak malé mnozstvi energie dokaze produkovat
obdivuhodné vysledky. Nékolik minut mentorovani miize zaméstnanctim dat motivaci na
tyden nebo i mésic, protoze lidé maji radi pozornost podporu a povzbuzeni a obzvlast od
nadiizené osoby. Richard Koch (2013) ve své knize Manazer 80/20 zminuje osobni
zkuSenost, kdy plisobil na niz§i manazerské pozici ve firmé Shell. Jeho tehdejsi nadtizeny
Dan Rawlinson ho naucil, skrze Druckerovu filozofii fizeni, ptemyslet o vécech ne
Z hlediska ¢innosti ale vysledkii. V meritu véci jde o sestaventi si cili pro dané obdobi na
zaklad¢ jejich moznosti ovlivnit chod firmy, nechat si tyto cile odsouhlasit vedenim a byt

hodnocen vyhradné na zakladé dosahnuti téchto cila.

Koch (2013) dale radi naucit i své podfizené mentorovat. Pokud si manazer mezi svymi
zaméstnanci vytvori takovouto sit’ ,,submentorti, efektivita prace ve firm¢ stoupne

nékolikanasobné.
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2.2 Reditel své energie

Uznavany Cesky manazer, stratég a byvaly prezident evropské ¢asti Microsoftu, Jan
Miihlfeit (2017) se ve své knize Pozitivni leader vénuje i praci s energii, kterou pouZzivaji
nejen manazeii k plnéni ukold. V osmé kapitole této knihy poukazuje i na skutecnost, ze
vice vstupl s vetsi intenzitou nemusi nutné znamenat vytvoieni té nejlepsi hodnoty.
Obycejné Eteni a zpracovani pouhych 100 e-mailli, mliZze zabrat manazerovi i vice jak pul
dne. Pokud vezmeme v potaz plnéni ukold primérného manazera, zpracovani e-mailt
tvofi pouhou cast celkové pracovni naplné€, a tudiz zde vypliva otdzka, zdali opravdu
velka ¢ast energie, vloZzena manaZerem do vyfizovani e-maill, tvoii vétsi ¢ast vystupti
Z manazerovi prace. Predstava vyfizovani stovky emailt evokuje klasické informacni
pietizeni pracovnika. Miihlfeit uvadi jako jednu z moznych metod, které pomahaji branit
se informa¢nimu pfetiZzeni, metodu SOS. Jedna se o techniku sloZenou ze tii ¢asti a to
soustiedéni, odfiltrovani a skartovani. V ¢asti zabyvajici se odfiltrovanim, Miihlfeit radi
pouzit pravé Pravidlo 80/20. Doporucuje vytvofit seznam téch 20 % véci, které nam
ptinasi onéch 80 % informaci. V piipad¢ jiz zminénych e-mailt zhodnotit, které e-maily
jsou pro manazera dulezité pro aktualni denni praci. Radi pfeposilat e-maily, které¢ muze
vyfesit n€kdo jiny, uspotadat si systém ve své e-mailové schrance, nebo ihned vytizovat

e-maily, jez zaberou méné jak dvé minuty Casu.
2.2.1 Manazer a socialni prostredi

Jan Miihlfeit (2013) se dale ve své knize v jedné z kapitol vénuje socialnim vztahtim na
pracovisti a jak zlepSeni téchto vztahi miize pomoct zvysit efektivitu prace. Jako jednu
Z moznosti pro zlepSeni efektivity na pracovisti a vztahii mezi kolegy uvadi manazerskou
metodu SOCIAL. Jednotliva pismena ve slové social maji opét vyznam. Vysvétleni
pismena ,,c*“ nam pfinese spojeni ,,cilend komunikace. Jako piiklad vyuziti pravidla
80/20 zde Miihlfeit uvadi debatu mezi ¢leny tymu, kterou manazer vede. Miihlfeit fika,
ze 80 % debaty by mél manazer naslouchat ostatnim a jen 20 % mluvit. Doporucuje také
vSimat si feci téla a pokladat oteviené otazky, které podporuji tento typ debaty, kdy
Clenové tymu uvolnéné a oteviené sdili své myslenky. Tento postoj k diskusim vede

k pozitivnim vysledkiim konverzace a zvysi celkovou efektivitu diskuse.
2.3 Manazer jako paka

Zprvu je nutné definovat vyznam takové paky. Pékou je jednoduchy prostfedek, jenz

umoznuje znasobit efektivitu vstupu do urcité aktivity a docilit tak pfi béZzném usili
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mimotadnych vysledki. Podle Richarda Kocha (2013) miize manazer vyuzit paku celkem

sedmi zpiisoby.
2.3.1 Paka v podvédomi

Dle Kocha (2013) je jednim ze zpusob, jak vyuzit takovou paku lidské sebevédomi.
Vyuzit tento typ paky vyzaduje velkou davku soustfedéni a usilovani o dosaZeni cilii. Je
ziejmé ze cile na urovni rodinného Zivota jsou feSeny vcelku intuitivné. Lidé je fesi na
denni bazi, a tak se jejich mozek vétsinou o vysledek postara v rezimu autopilota.
S pomérné¢ malym usilim jsou tak dosahovany velké vysledky. AvSak pokud chce
manaZer feSit pracovni aktivity podobnym stylem, musi jejich dileZitost zafadit na
stejnou uroven jako aktivity rodinného typu. V takovém piipadé bude pak manazer fesit
prostiedi. Pokud ma student odpovidat na otazky, jez se vazou k textu, je vhodné, aby si
student, nejlépe pred Ctenim samostatného textu, precetl dané otazky a zkusil na né
odpovédet bez znalosti textu. Timto krokem v hlavé aktivuje paku v podvédomi a
odpovédi v textu se mu budou hledat snadnéji. Podobna nalezitd technika v piipadé
manazera nastava v situaci, kdy se kona jednani. Pokud si manazer pfed jednanim zkusi
ptipravit otazky, na které by se mohla protistrana ptat, aniz by se ptimo trefil do konkrétni
otazky, podvédomi ho efektivnéji nasméfuje k odpoveédi na otazku, Kterou protistrana

polozila.
2.4 Manazer a ¢as

Richard Koch (2015) ve své knize Pravidlo 80/20 uvadi né€kolik vyrazné nehodnotnych
aktivit v ramci efektivniho hospodafeni s casem. Podotyka, ze manazer, ktery se chce
uchylovat smérem K pravidlu 80/20 by se téchto aktivit mél rozhodné vyvarovat. Patii
mezi n¢ napiiklad véci, které manazera nebavi, které jsou ¢asto, nebo vzdy preruseny
jinou aktivitou, aktivity jejichz cyklus je pfedvidatelny nebo véci, které ostatni chtéji
abyste udélali. Kazdy spravny manazer by si podle Kochovych rad mél udélat seznam
téchto nejméné hodnotnych aktivit a postupné, a hlavné nekompromisné je ze svého
denniho rozvrhu vytadit. Pokud sam manazer nevidi v pracovni aktivité efektivitu podle
pravidla 80/20, nemél by se touto aktivitou viibec zaobirat ani na pozaddani n€koho jiného.

Jeding tak neporusi Pravidlo 80/20.
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2.5 Manazer jako génius jednoduchosti

Uz diive Kkladli lidé jako Leonardo da Vinci, Albert Einstein nebo Steve Jobs diiraz na
jednoduchost a zminovali krasu spojenou s ni. Sam Einstein pouzival pro objasnéni teorie
relativity jednoduché analogie s tramvajemi a vlaky, protoze sam véd¢l, Ze by marné
hledal vice jak né€kolik lidi, ktefi by dokéazal pochopit teorii v plném rozsahu. Jedna
z nejvétsich automobilek Ford, po nastupu Alana Mulallyho v roce 2006, prodala hned
n¢kolik jinych automobilovych znacek, jako Volvo nebo Jaguar, které vlastnila. Nasledné
Ford zredukoval ptivodnich 100 modela aut na 30. Richard Koch (2013) ve své knize
Manazer 80/20 hodnoti tento krok pro spolecnost Ford jako velmi vyznamny a v souladu
s pravidlem 80/20. Firma ma $anci se efektivné prosadit pouze pokud se zaméti na 20 %
toho co je z firemniho hlediska nejjednodussi a na to, co je firmé nejvice vlastni a ¢im
tvoii konkuren¢ni vyhodu odlisit se. Mozek vrcholovych sportovei pii vykonu je také
nastaven tak, aby se soustfedil jen na koordinaci slozitych pohybi, aniz by musel
sportovec védomeé vynakladat vetsi usili. VSechny nepotiebné véci sportovec odfiltruje,
aby zabranil blokaci zivotné¢ diilezité aktivity. Soustiedi se jen na to malo nezbytnych
informaci a skute¢nosti, které mu pfinesou maximalni uzitek. Stejn¢ tak jako Pravidlo
80/20 ptinasi s minimem vstupti enormni mnozstvi vystupu. R. Koch (2013) dale zminuje
fakt, Ze v dneSni dob¢€ se novym a odlisSnym vécem dostdva pozornosti mnohem vice nez
vécem starSim a ustalenym, a to i pfes to, Ze tyto ustalené véci Casto generuji 80 % hodnot.
Manazeti se nudi, a proto neustale ztraci Cas pfi rozSifovani vyrobkovych fad a pfti
soustiedéni se na okrajové nové zakazniky, jenz se stavaji centrem pozornosti. V situaci,
kdy na zakladé pravidla 80/20 manazer zredukuje vyrobkovou fadu nebo projevi zajem
0 odstfihnuti nepodstatnych zadkaznikl, se ve firmé€ vzdy najde opozi¢ni ndzor nového
manazera, ktery hned podporuje myslenku novach vyrobkovych fad a novych zakaznik.
A tento novy manazer, velmi ¢asto uspéje, protoze o nové veci lidé témét vzdy jevi vetsi

zajem nez o ty starsi.
2.5.1 Jednoduchost

Jako unikatni ptiklad jednoduchosti je uvadén Steve Jobs a jeho Apple. Steve Jobs byl
jednoduchosti tak posedly, ve dobrém slova smyslu, Ze 1 na prvni informacéni brozuie
spole¢nosti Apple byl v zahlavi uveden citat Leonarda da Vinciho: ,,V jednoduchosti je
krasa“. Sam si vzal ptiklad z pomérné jednoduchého pocitace firmy Xerox z roku 1981.
Tento pocita¢ byl velmi drahy a Steve Jobs v ném stale vidél slozitosti, a tak ptikazal
svym vyvojaitam, nékteré véci zjednodusit. Stejné jako prvni telefon iPhone od Applu
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disponoval pouze jednim jednoduchym centralnim tla¢itkem, zatimco konkurence méla
tii tlacitka. Apple je velmi Gspésna znacka predevsim diky jednoduchosti jejich produktii.
Uzivatelé odjakziva kupovali produkty Apple pro jejich snadné pouziti a nenaro¢nost a
diky tomu se Apple t&si tolika prodejam. (Koch 2013)

2.6 Hodnoceni obchodu

Dle Kotlera (2013) je ziejmé, ze kazda spole¢nost trati na ur¢ité skupiné svych zakaznik.
V této praci zkoumané Pravidlo 80/20, fika ze 80 % ziskti podniku pochazi od 20 %
nejvyznamnéjSich zakaznikd. Existuji i pfipady, které jsou mnohem extrémngjsi
s pomérem napiiklad 150/20. Na druhé strané ovSem existuji také zakaznici, kteti zisk
vyrazné snizuji. Velka ¢ast zbyvajicich klientd se poté pohybuje v oblasti bodu zvratu.
Lze tedy konstatovat, Ze za ucelem zvySeni ziskli se spoleCnost musi zbavit svych
nejhorsich klientd. AvSak Kotler (2013) dale podotyka, Ze nejziskovéjsi zdkaznici nemusi
byt zdaleka ti nejvétsi, jelikoz ti vyzaduji Casto znatelné mnozstvi dodatkovych sluzeb a
vysoké rabaty. MenSi zakaznici naopak vétSinou plati plné ceny pii minimalnich
poskytnutych sluzbach, avSak dochazi se k snizeni ziskovosti kvili ndkladim na
spolupraci s nimi. Nejlep§imi zakazniky z tohoto pohledu jsou tedy stfedné velci klienti,

u kterych je vyhodny pomér vyssi ceny a pomérné nizké urovné poskytovanych sluzeb.

Zacileni na tuto klientelu ¢aste¢né potvrzuje i Svarcova (2009), ktera doporucuje zacilit
se vyhradné na vétsi zakazniky, ktefi pfinasi dostate¢né zisky do podniku. Tito klienti se
nazyvaji klicovy odbératelé, anglicky Key Account, a tvoii onéch diskutovanych 80 %

ziskl podnik.
2.7 Dalsi manaZerské nastroje pro rozhodovani

V této kapitole jsou uvedeny nékteré dalsi manazerské rozhodovaci techniky, které autor
srovnava s technikou Paretovy analyzy, poptipadé ji témito alternativnimi technikami
dopliuje.

2.7.1 Rozhodovani Korn/Ferry

Zatimco dle Paretova pravidla by mél manazer pii rozhodovani dokonale analyzovat
situaci a rozhodnout se pro nejefektivnéjsi feSeni s optimalnim pomérem vystupu a vstupt
80/20 a lepsim, spole¢nost Korn/Ferry rozhodovani dale rozvadi. Dle Fotra (2010), ktery
tuto metodu popisuje, se manazeti déli do vice skupin, a to podle toho, jak pracuji

s informacemi, a jak vytvaii varianty. Ti, co detailn¢ pracuji s informacemi a dimysIn¢
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promysli rozhodnuti v§ak nemusi byt z pohledu ¢asu a nakladti nejefektivné;jsi. Na druhou
stranu, rozhodnuti, které¢ nemusi byt nejlepsi, ale tfeba jen uspokojivé miize byt Casove
méné narocné a usetii tim prostfedky. Paretovo pravidlo spise klade diraz na vybér té
nejefektivnéjsi varianty a manazerovi doporucuje soustiedit se pravé na ni. Firma
Korn/Ferry ovSem uvadi, Ze efektivni manazer mize byt i ten, ktery pracuje s vice
variantami. Na zdklad¢ vzniklych situaci se potom multivariantni manazefi rozhoduji,
kterou moznost pouziji. Soudit spravnost jednotlivych piistupt je velmi tézké. Uplatnéni
jednotlivych postupli neni dogmatické, a to z divodt ¢asovych, nebo hodnoty zavaznosti
feSeného problému. Dale pak rozhodovani o firmé budou jind na vertikalni urovni a na
horizontalni urovni. Rozhodovani je také ovlivnéno strategii firmy stylem rozhodovani

zodpovédné osoby.
2.7.2 BCG a GE matice

Stejné jako v pfedchozi zminéné manazerské metodé je zde prostor pro lehkou kritiku
Paretova pravidla. Pokud je brana situace, kdy se v podniku rozhoduje o produktovém
portfoliu, je dle autora této prace Paretova analyza dobry nastroj pro zacatek, avsak
nedostate¢na, pokud je pouzitd jako jediny nastroj. V situaci, kdy manazer rozhodne, na
zaklad¢é Paretovy analyzy, zmensSit vyrobkové portfolio o produkty, které se majoritné
nepodili na zisku, déla chybu. Neni pfipustné, kdyz jen na zdkladé¢ minulého vyvoje
produktu v portfoliu, chce firma piedpokladat jejich obdobny vyvoj v budoucnu. Je tieba
zvazit skuteCnosti, které platily v minulosti a vzit v potaz také podminky odhadované
v budoucnosti. Dle Strnada (2009) existuji dv€é vhodné metody pro rozhodovani o

portfoliu.

Prvni z nich je BCG matice, jinak taky matice podil — rust. BCG matice je jeden z prvnich
pokustt Boston Consulting Group o strategickou analyzu portfolia. Model matice je
zalozen na myslence, ze vyse hotovych penéznich prostredki, jinak feceno hodnota,
vytvofenych jednotlivymi produkty v portfoliu je tizce spojena Stempem ristu trhu a
s relativnim trznim podilem. Matice tedy nezohledniuje jako miru Gspésnosti jen zisky
z prodeje produkti v portfoliu, ale jako faktor Gspésnosti produktu vidi zminény rist trhu
arelativni trzni podil. Obrazek ¢.4 znazornuje klasickou ilustraci BCG matice, kde plocha
Kruht indikuje objem ro¢nich trzeb daného produktu v portfoliu, nebo skupiny produktui.
Na svislé ose je pak nanesena velikost rastu trhu, ktera znazoriuje atraktivnost, nebo
zastaralost daného vyrobku nebo skupiny vyrobku. Rust trhu je ztotoziiovan s piirustkem

trzeb u jednotlivych produktii. Na horizontalni ose je pak znazornén relativni trzni podil.
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Ten je vyjadien jako pomér trzeb z produktu daného podniku K trzbam ze stejného
produktu nejvétsiho konkurenta v odvétvi. Vyhody této analyzy jsou naptiklad v oblasti
zivotniho cyklu produktu. BCG matice bere v potaz, ze kazdy produkt zacina, vétSinou
jako otaznik, dale se z néj stava hvézda a pozdéji dojna krava a na konci cyklu ho nemine

zanik.

Rast trhu (%) Hvézdy Otazniky

Vysoky O
O ®

Dojné kravy Psi

O

10 vysoky 1 nizky 0 Relativni trini podil

10

Obrazek ¢.4: BCG matice

Zdroj: STRNAD, Pavel, Strategicky marketing, s. 26.

Diky BCG matici mohou manazeti predvidat velikost produkovanych ale také
vyzadovanych penéZnich prostfedkii produkovanymi jednotlivymi produkty. Eliminuje
se tak nedostatek Paretovy analyzy, kdy se v jejim samém zakladu na mozny budouci
pfisun penéZnich prostfedkl nehledi. Nazor autora této prace je takovy, ze BCG matice
je urcité velmi vhodnym pocéatecnim analytickym néstrojem. Je vhodna pro start analyzy
portfolia, avSak nebere v potaz spoustu dulezitych faktorti. Tato matice naptiklad
nezohlednuje naklady, které mohou byt v riiznych podnicich rozdilné. Néaklady ovlivni
pouzita technologie nebo vztahy s dodavateli a odbérateli. Diilezité je zminit, ze

vztah podilu na trhu a ziskovosti bude mit relevantni vypovidajici hodnotu pouze tehdy,
kdyz bude vyrobni a marketingova strategie porovnavanych podniki stejnd nebo
podobna. Metoda je velmi zaméfena na vyrobu a nebere v potaz spoustu faktorii

makrookoli.
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Druha z metod, které Strnad (2009) ve své knize zmifuje, se nazyva metoda GE. Tato
technika byla pro firmu General Electric vyvinuta konzulta¢ni firmou McKinsey za
ucelem rozvinuti a vylepSeni BCG matice. Obecné si tato metoda klade za cil, urcit
investi¢ni strategii. Management podniku se poté napiiklad mize rozhodnout, které
produkty ze svého portfolia ukon¢i, a naopak které podpofti. Jednotlivé produkty nebo
skupiny produktu z portfolia jsou rozifazeny do nékolika blokli v ramci dvourozmérné
matice. Cilem zkoumani je rozfadit produkty na zaklad¢ jejich atraktivity a pozice vuci
konkurené¢nim produktiim. V matici BCG byla atraktivita produkty vyjadiena pouze
ristem trhu, zatimco metoda GE bere v potaz naptiklad stabilitu prodeje a ceny, investi¢ni
pritazlivost oboru, bariéry pro zménu technologii nebo socidlni a legislativni vlivy.
V konkuren¢nim postaveni zkouma navic oproti BCG matici naptiklad pozici
v distribuci, reklamu, inovace, kvalitu produktu a vyrobni naklady. Pocet téchto
hodnoticich faktorii si podnik urcuje sdim dle svého uvazeni. Dal§im krokem, ktery
management podniku provede po zvoleni téchto faktord, je piidat jim vahu. Ta se bude
Vv souctu rovnat 100. Dale je nutné piidat faktortim hodnoceni v rozmezi 0 az 1 a nasledné
jim vynasobit vahu. Vysledky se poté seCtou a tim se urci pozice daného produktu nebo
skupiny produkti.. Cely proces je vyznacen v tabulkach ¢. 2 a 3. V tabulce ¢. 2 jsou
hodnotici faktory vyjadfujici atraktivitu oboru, zatimco v tabulce ¢. 3 jsou faktory

upravujici produkt v konkurenénim postaveni.

Tabulka &2 Atraktivita oboru

Atribut vaha Hodnoceni (rating) Vysledek (score)
Velikost trhu 20 0,5 10,0
Predpoklad ristu trhu 35 1,0 35,0
Technologicka narocnost 15 0,5 75
Koncentrace oboru 30 0,0 0,0
Soucet 100 52,5

Zdroj: STRNAD, Pavel, Strategicky marketing, s. 31.

Z tabulky €. 2 je mozné pozorovat, Ze odvétvi, ve kterém zkouméame naptiklad dany
produkt je hodnoceno 52,2 jednotky. Tabulka ¢. 3 nam naopak podava vysledek 55
jednotky pro pozici produktu v porovnani s konkurenci. Na zakladé téchto udaju lze
rozhodnout o investi¢ni strategii. Na obrazku ¢. 5 je mozno pozorovat rozdéleni celkem

deviti poli. Tento obrazek je matici, ktera ilustruje finalni postaveni produktu v portfoliu.
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Na svislé ose je pozice produktu v porovnani s konkurenci a na vodorovné ose je
atraktivita oboru. Po zakomponovani vysledka z tabulek ¢. 2 a 3 do obrazku ¢. 5, je
vysledek lokalizovan v poli s ¢islem 5. Toto pole patii do skupiny poli s ¢isly 4,5 a 6, jez
indikuji investice s oznacenim selektivni. V této skupiné se nachazi produkty, do kterych
Ize investovat s jistou mirou rizika a kratkodobym vyhledem investice. Déle jsou na
obrazku ¢. 5 pole 1-3. Pokud vysledky umisti produkt do téchto poli, které predstavuji
vyhodné postaveni produktu, podnik investuje do pomérné bezrizikové prilezitosti, kde
neni tfeba rozsahlého rozhodovani o investici. Naopak pole 7-9 ptedstavuji prostor,
Vv kterém se nachazi produkty, do kterych firma zasadné neinvestuje a planuje jejich

likvidaci.

Tabulka ¢.3: Konkurenceschopnost

Atribut vaha hodnoceni vysledek
Podil na trhu 20 0,5 10
Vyroba: Kapacita 10 1,0 10
Efektivnost 10 1,0 10
Umisténi 20 0,0 0
Technologické vybaveni 20 0,5 10
Marketing: organizace prodeje 15 1,0 15
komunikace 5 0,0 0
Soucet 100 55

Zdroj: STRNAD, Pavel, Strategicky marketing, s. 31.

Dle nazoru autora této prace, je matice GE o néco komplexnéjsSim modelem pro
hodnoceni a rozhodovani o produktovém portfoliu, avSak i tato metoda ma své slabé
stranky. Patfi mezi n¢ subjektivni hodnoceni managementu na zacatku analyzy. Vybér
kritérii, dle kterych se pak dale hodnoti je zna¢né ovlivnén subjektivnim pohledem
hodnoticiho, nicméné autor véfi, Ze pifi dodrZzeni logickych zésad a pii vyssi

kvalifikovanosti managementu je GE model pouzitelny.
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Obrazek ¢. 5: GE matice

Zdroj: vlastni zpracovani
2.7.3 KPI

KPI (Key Performace Indicators) jsou dle Managementmania (2020) klicové ukazatele
vykonosti, pomahajici manazerd pti rozhodovani. Manazer muze tyto ukazatele pritadit
Kk utvaru V organizaci, jeji jednotce, sluzbé nebo procesu. Vykonnostni ukazatele se
pouzivaji predevS§im ve strategickém fizeni a fizeni podle cili. Nutné je si na zacatku
procesu urcit cile, které mé naptiklad jednotka organizace dosdhnout, nejlépe dle metody
SMART, a nasledné¢ po urcité, predem zvolené dob¢, vyhodnotit a porovnat vykonnost
jednotky s danym cilem. Avsak dle zkuSenosti autora této prace jsou casto KPI uzivany
chybng. Casto se manaZer necha unést samotnym vyznamem indexu a pfemysli, jak
nalozi s vysledky Setteni dle téchto kliCovych ukazatelli. Pfitom zapomene zvolit vhodny
kli¢, podle kterého bude hodnotit, a také nevénuje potiebnou energii pro stanoveni cilt.
Napiiklad manazer chce hodnotit obchodniky v svém tymu za tcelem zjistit jejich
vykonnost a efektivitu. Pro tuto pfileZitost neexistuje na prvni pohled vhodnéjsi néstroj
neZ porovnat zisky obchodniki. ManaZer tak miZze zjistit napiiklad, ze asi 20 %
obchodnikli mu vygeneruje za jeden kvartadl 80 % zisku. AvSak manaZzer tak miize
piehlédnout efektivni obchodniky, kteti maji napiiklad vyssi Hit Rate neboli pomér
uzavienych obchodii k obchodim pocatych. Miize také piehlédnout nckteré dalsi
skutecnosti, které jsou typické pro vétsi spolecnosti s horSi komunikaci mezi organy ve
marketingového oddé€leni, provadét penetraci trhu, kde si klade za cil obezndmit co

nejvice budoucich potencialnich zakaznikd s produktem, a tudiz jeho Hit Rate bude oproti
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ostatnim obchodnikim hor$i. Nastat mize i situace, kdy manaZer rozdavd odmény na
zakladé poctu uskute¢nénych schiizek s Kklienty, kdy nebere v potaz naklady na
uskute¢néni schiizky ani vysledny zisk ze setkani. Tento ptiklad je ovSem extrémni, a ne
tak Casty, avSak autor prace se s nim v minulosti setkal. Pokud jsou KPI v daném podniku

nastaveny vhodné, mohou do jisté miry podpofit rozhodovaci proces.
2.7.4 Rozhodovaci model VDL

Doposud byly v této kapitole popisovany metody, které manazeti pouzivaji pii
rozhodovani. V této podkapitole se autor vénuje manazerskému rozhodovani z jiného
pohledu. Jde o situaci, kdy manazer své rozhodovani sdili s nékterymi podfizenymi. Dle
Fotra (2010) manazefi vybiraji podiizené zaméstnance, ktefi se podili na rozhodovacim
procesu, na zakladé nékolika skutec¢nosti. Jde napiiklad o to, jak se nadfizenému
s podfizenym pracuje, jak dobré vykony podiizeny podava, jaké jsou schopnosti a
vysledky podiizeného nebo jaké jsou charakteristiky podiizeného zaméstnance. Na
zékladég téchto faktl manazer své zaméstnance rozdéli do dvou skupin. Prvni z nich, jenz
se nazyva ,,In-group® skupina, lze definovat jako manazerovovu oblibenou skupinou.
Zamé&stnancim v této skupiné manazer davéfuje, vi o jejich nadprimérmnych
dovednostech. Avsak v této skupiné mohou byt také zaméstnanci, kterym je manazer
néjakym zplsobem zavdzan a vhodné je tedy mit tyto zaméstnance z taktickych divodi
na sv¢ stran¢. Na tyto zaméstnance je prenesena ¢ast rozhodovaciho procesu a manazer
jim vénuje vice ¢asu a pozornosti. Podpora od manazera muze vést k lep§im pracovnim
vysledkiim téchto zaméstnancli. Manazer zde uplatituje takzvany participativni styl
rozhodovani. Druh4 skupina nese ndzev ,,out-group*. Do této skupiny patii zaméstnanci,
Vv které manazer nevéti natolik, aby se stali ¢leny prvni skupiny. Divodem miiZe byt jejich
nedostatecna vykonnost nebo jejich charakteristika, av§ak muze se jednat také naptiklad
o nové¢ zaméstnance. Na rozdil od prvni skupiny manazer nema s témito zaméstnanci
oteviené vztahy. Vedouci pracovnik je méné motivuje a vice jim pfikazuje a kontroluje.
Zamégstnanci této druhé skupiny dostavaji niz§i odmény a nepodili se na rozhodovacim
procesu. Manazer zde uplatiiuje direktivni styl rozhodovani. Pokud si manazer spravné
vybere své zaméstnance a vhodné je rozfadi do zminénych dvou skupin, mize mu tato

akce pomoci béhem rozhodovaciho procesu.
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3 Kiritika Paretova pravidla

Pravdou je, Ze Pravidlo 80/20 je k nalezeni téméf v kazdém manazerském ukonu.
Vyftizovani nékterych méné podstatnych aktivit ma pro vedouciho pracovnika nizsi
hodnotu nez naptiklad uzavirani obchodu s partnery. Richard Koch (2015) doporucuje
manazerum, ucelové soustiedéni pouze na produkty, sluzby a zakazniky, ktefi generuji
firm¢ majoritni zisk. AvSak manazefi v nékterych odvétvi toto zamitaji. Pokud se jedna
naptiklad o obchod, zaloZeny na reputaci firmy je dulezité, aby se manazer v€noval i
mén¢ podstatnym vécem, z hlediska zisku, jenZ miizou do budoucna pfinést mnohem
ziskovéjsi obchody. Jeden z pohledi na véc fika, Ze pokud by napiiklad takovy finan¢ni
poradce nabizel svym klientli, pouze hypotéky, jez jsou pro n¢j z hlediska provize
nejatraktivnéjsi, klienti by ptesli k jinému poradci, ktery je schopny zajistit komplexni
sluzbu s naptiklad rizikovym pojisténim, investicnim portfoliem a spravou dalSich
financ¢nich aktivit klienta. V€tSi pozornost je této problematice vénovana v praktické ¢asti
této prace. Cilem obchodnika, at’ uz podnika ve financich, ¢i kdekoliv jinde, je najit
takové feSeni, které je nejen pro firmu, ziskové ale je zaroven vhodné pro klienta. Klient
zkratka musi dostat takovy produkt s takovym feSenim, které ho maximalné¢ uspokoji
natolik, aby ptedal doporuceni dal a aby neodchazel ke konkurenci. Pokud by obchodnik
zustal u nabizeni pouze dfive zminénych hypoték, ptisel by o prilezitost byt doporucen

pro feseni napiiklad vybéru vhodnych investi¢nich fondd.

Jina ze situaci, jenz muZe nastat, fe$i rozpor mezi soucasnou ziskovosti z prodaného
produktu a jeho potencialem do budoucna. Autor podotyka, Ze pokud je napiiklad produkt
Vv tvodni fazi jeho cyklu, nemtizou se od n¢j ocekavat zavratné zisky. Jestlize ma podnik
V planu udrzet produkt na trhu dlouho, a tudiz mé i pomérné vzdéaleny bod zvratu od
uvedeni produktu na trh, nemize se v prvnich letech aplikovat Pravidlo 80/20, pii

rozhodovani o udrzeni produktu.
3.1 Faktor ¢asu

Ali Hale (2008) potvrzuje poznatky z ptedchozich odstavct na blogu Sida Savary. Ali je
autorka blogovych ptispévkl. V soucasné dob¢ pise pro 5 blogovych stranek. Celkem si

meésic¢né piijde na $1,224. Jeji parcialni vydelky shrnuje nasledujici tabulka €. 4.
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Tabulka ¢. 4: Mesicni odmeny

klient (blogova stranka) | mési¢ni odména

A S 420,00
B S 400,00
C S 80,00
D S 40,00
E S 284,00
Celkem S 1 224,00

Zdroj: vlastni zpracovani

Po provedeni analyzy by Ali zjistila, Ze méa 3 hlavni klienty, A, B a E, ktefi ji generuji
vétSinu zisku. AvSak podotyka, Ze prave klienti C a D, kteti podle pravidla 80/20 generuji
mensi ¢ast zisku, jsou mén¢ narocni z ¢asového hlediska. Ali piSe ¢lanky pro klienty C a
D efektivnéji, netravi nad nimi tolik ¢asu jako nad ¢lanky pro klienta E, kde musi travit
¢as nad dlouhym vyzkumem a dotazovanim novych klienti pro magazin, kde musi také
zajistit schvaleni kazdého jejiho prispévku. Zminuje také uslou prilezitost z potencialnich

budoucich ziskd od klientii C a D, kde ziejmé o¢ekava narist poptavky po jejich ¢lancich.

Podle Paretova pravidla by se tedy Ali méla zaméfit na klienty, ktefi ji pfinasi vetsi ¢ast
zisku a snazit se, V jejim ptipadé, psat vice clanku prave pro né. Avsak zde se Ali setkédva
s problémem poptavky od klienti. Pokud by vzala v potaz i ¢asovy faktor, psala by jen
pro Klienta E, ktery ji za jeden ¢lanek do magazinu odméni $284. Nicméné klient E

nepoptava od Ali vice jak jeden ¢lanek mésicné.

Ali zminuje, ze dle Paretova principu ztstava pravda pouze na povrchu. Nebere v potaz
Casovy faktor, teda jak dlouho Ali trvd administrativa, pfiprava ¢lanku a schvaleni
klientem. Dale neni v analyze zahrnuta situace na trhu, tedy v jejim pfipadé poptavka po
¢lancich.

Nazor autora této prace se ztotoznuje s kritikou v iivodni ¢asti této kapitoly i s Kritikou
blogerky Ali Hale. Pravidlo 80/20 je skvély odrazovy mustek pro nasledné feseni
efektivity procest. V nékterych piipadech jde vyjit pfimo z vysledki Paretovy analyzy.
Pokud se naptiklad jedna o proces Setfeni prostiedku, napiiklad penéz, jak autor uvede
v praktické Casti této prace, je Paretova analyza vhodnou metodou. Ov§em na druhou
stranu ne vzdy je mozno vyjit ptfimo z vysledku analyzy, a to zejména pfi klientské praci,

tedy obchodni ¢innosti. Podrobnéji je tato problematika rozvinuta ve ctvrté kapitole.
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4 Ovéreni Paretova principu v praxi

V ptedchozi kapitole zabyvajici se kritikou Paretova pravidla, je pojednavano o

funkénosti a moznych aplikacich, ale i nefunkénosti a Spatnych aplikacich pravidla 80/20.

V této kapitole se autor pokusi ovéfit danou problematiku na redlnych datech. Pro tcely

praktického ovéfeni, poslouzilo autorovi nékolik druhd dat, na které bylo aplikovano

Paretovo pravidlo skrze analyzu. Cilem bylo ovéfit, zdali pravidlo plati na realnych

datech, a jestli jsou si manazefi védomi jeho dopadt. Jednim z dil¢ich cilti bylo zjistit

postoj manazeru k aplikaci pravidla 80/20.

4.1 Vydaje na bankovnim uctu

V nasledujici kapitole autor prace ovéfi funkénost Paretova pravidla na realnych datech.

Pro ucely prvni ¢asti ovéteni autor vybral data o penéznich vydajich ze svého bézného

bankovniho uétu. Data byla ziskana skrze bankovni aplikaci George od Ceské spotitelny,

kterda poskytuje svym uzivatelim moznost roziazeni vydajia do kategorii a néaslednou

grafickou analyzu. Tabulka ¢. 5 obsahuje celkem 16 kategorii vydaj na uctu autora prace

a k nim pfifazené ¢iselné tidaje.

Tabulka ¢. 5: vydaje na bankovnim uctu

. Relativni
Kategorie Vydaje Kum’ula.tlvnl Cetnosti kumulativni
vydaje naklady

Potraviny a stravovani 43 238,56 K¢ 43 238,56 K¢ | 0,247417975 24,7 %
Sporeni a investovani 42 345,00 K¢ 85 583,56 K¢ | 0,242304882 49,0 %
Bydleni a energie 25 068,00 K¢ 110651,56 K¢ | 0,143443117 63,3 %
Vybéry 17 200,00 K¢ 127 851,56 K¢| 0,098421159 73,2 %
Obleceni, obuv a dopliiky 13 236,01 K¢ 141 087,57 K¢| 0,075738572 80,7 %
Auto 12 255,66 K¢ 153 343,23 K¢| 0,070128852 87,7 %
Zabava a Relax 4 285,00 K¢ 157 628,23 K¢| 0,024519457 90,2 %
Doprava 3 878,00 K¢ 161 506,23 K¢| 0,022190538 92,4 %
Dovolena 3 219,00 K¢ 164 725,23 K¢ | 0,018419634 94,3 %
Telefon, TV, PC a internet 2 781,00 K¢ 167 506,23 K¢| 0,015913328 95,8 %
Zdravi a péce o télo 2 645,72 K¢ 170 151,95 K¢ | 0,015139234 97,4 %
Vzdélani 1578,00 K¢ 171 729,95 K¢| 0,009029569 98,3 %
Nezatfidéné on-line nakupy 1371,00 K¢ 173 100,95 K¢ | 0,007845082 99,1 %
Ostatni vydaje 1 065,00 K¢ 174 165,95 K¢ | 0,006094101 99,7 %
Nezatfidéné vydaje 473,22 K¢ 174 639,17 K¢| 0,002707841 99,9 %
Poplatky 120,00 K¢ 174 759,17 K¢| 0,000686659 100,0 %
SUMA 174 759,17 K¢ X 1 X

Zdroj: vlastni zpracovani.
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Vzhledem ksituaci, kdy jsou zkoumany vydaje studenta, jsou nékteré polozky
zobecnény. Je ziejmé, ze Ciselné udaje neodpovidaji béznym udajim z nasledujicich

duvoda.

e Vydaje vkategorii Potraviny a stravovani reprezentuji Studentovu utratu
Ve stravovacich zafizenich v&etné hospod, barti a podobnych podniki. Udaj je
lehce zkresleny vzhledem K situaci, Ze studenta z ¢asti stal Zivi rodice, a tudiz ¢ast
stravovani je hrazena.

e Vydaje v kategorii Spofeni a investice predstavuji studentliv piesun penéz na
spofici ucet, do n€kterych investicnich prostiedkt a dale také nékteré vybrané
investice napiiklad do mimoskolnich aktivit, které jsou pro studenta ptinosem do
budoucna.

e Stejné zkresleni jako u prvniho bodu je k nalezeni u polozky Bydleni a energie.
Student bydli stiidaveé na studentskych kolejich a stale u rodict.

e Ostatni polozky jsou také lehce zkresleny skute¢nosti, ze studenta zivi zCasti

rodice.

Cilem bylo nalézt a popiipadé potvrdit fungovani Paretova pravidla ve zkoumaném
souboru, dale pak u¢init rozhodnuti, které polozky by student mé¢l omezit, pokud by chtél

Setfit na vydajich a zaroven rozvést celkovou ivahu vydajt.

Pokud je tabulce vénovana dostate¢nd pozornost, i na prvni pohled je mozno vidét jisty
nepomér mezi jednotlivymi kategoriemi. Paty sloupec s ndzvem Relativni kumulativni
naklady prozrazuje, Ze kategorie v prvnich péti fadcich se podileji na celkovych vydajich
2 80,7 %. Po jednoduchém vypoctu je mozno konstatovat Ze asi 31 % kategorii tvofi
veétsinu vydaja, tedy vysSe zminénych 80,7 %. Jiz zde je viditelné, ze pomér se blizi
poméru Paretova pravidla, tedy poméru 80/20. Konkrétné zde 1ze fict, Ze asi 31 % polozek
vydaji se podili asi z 81 % na celkovych vydajich. Avsak tento vysledek mize byt dle
autora této prace dale doplnén. Pokud jsou uvazovany pouze kategorie v prvnich dvou
fadcich tabulky, vysledek se lehce zméni, avSak princip pravidlo zustava. Asi 13 %

polozek vydaju se podili témét z poloviny na celkovych vydajich.

Na datech je mozné pozorovat, ze student nejvice penéz ponechava za potraviny a
stravovani. Pokud by se tedy rozhodl snizit své vydaje, m¢l by zacit dle Paretova principu

Vv této kategorii. Pro Gcel snizeni vydajt, autor prace nebere v potaz kategorii spofeni a
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investice. Ackoliv jsou to do jisté miry vydaje, do budoucna v nich autor vidi zisk. Vybéry
Z bankomatt tvofi specialni kategorii, jelikoz nelze s presnosti urcit kam vydaj odesel.
Nicméné dle autorova subjektivniho nazoru bude vétSina vydaji této kategorie situovana

Vv kategorii potraviny a stravovani.
4.2 Portfolio produktii ve start-upu

V nasledujici ¢asti prace autor aplikuje Pareto analyzu na data ze studentského start-upu
zabyvajiciho se prodejem textilu s potiskem na Skolach. Cilem této kapitoly je op&t overit

funkénost Paretova pravidla na redlnych datech.

Jako prvni ptiklad, na kterém lze pozorovat funk¢nost Paretova principu, je tabulka ¢. 6.
Tato tabulka popisuje prodeje jednotlivych produktt ze sortimentu na jednom z gymnazii

v Usti nad Labem.

Tabulka ¢. 6: Prodané produkty

Prodané produkty

produkt pocet cetnosti kum. Cetnosti

mikina_cerna 84 0,387096774 0,387096774
mikina_seda 55 0,253456221 0,640552995
mikina_bila 35 0,161290323 0,801843318
trio_cerna 14 0,064516129 0,866359447
triko_bila 11 0,050691244 0,917050691
taska_cerna 10 0,046082949 0,963133641
mikina_ruzova 6 0,02764977 0,99078341
taska_bila 2 0,00921659 1
suma 217 1 X

Zdroj: vlastni zpracovani

Klicovy je zde posledni sloupec tabulky s kumulativnimi ¢etnostmi, z n¢hoz je mozné
vycCist, Ze na této Skole se nejvice prodavali 3 produkty. Jednd se o barevné kombinace
mikin s potiskem. Tyto produkty se asi z 80 % podileni na celkovych prodejich, avsak
tvofi pouze asi 37,5 % produktt z celkového sortimentu. Piestoze Paretiv princip hovoti
o poméru 80/20, i v tomto piipadé se autor domniva, ze v ptipad¢ podilu produkti na

prodejich na Usteckém gymnéziu, Ize hovofit o funkénosti tohoto principu. Obecné Ize
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konstatovat, ze nékteré produkty z portfolia v tabulce ¢. 6 maji z hlediska prodeji vétsi

hodnotu nez jiné.

Tento zavér miize vést k jistym rozhodnutim, které vedeni start-upu mize na danou
situaci aplikovat. Vzhledem k faktu, 7e piiklad gymnazia v Usti nad Labem je
reprezentativni pro vSechny stfedni Skoly, kde start-up ptlisobi, tedy chovani spotiebitelil
je podobné i na jinych Skolach, autor prace doporucuje obecné zacileni na nejprodavané;jsi
sortiment. Je nutné také zminit, ze tyto nejprodavanéjsi produkty maji také nejvétsi podil
na zisku, jelikoz zisk z prodeje jedné mikiny je vétsi nez z prodeje jakéhokoliv jiného
produktu portfolia. Z téchto poznatku lze dospét naptiklad k zavéru v oblasti skladovani
sortimentu. Start-up se v dobé prodejii na zminéném gymnaziu snazil byt co nejvice agilni
a flexibilni a maximaln¢ se fidil trznim principem Pull, tedy neskladoval zddné zasoby a
veskery textil se nakupoval a tisknul projektové na zakazku. Piestoze je tento princip
velmi agilni a neni potieba nic skladovat, usetii se tedy naklady na skladovani, je ¢asové
prace je mozn¢ pracovat s moznosti skladovani nejprodavangjsiho sortimentu tedy mikin.
Je jen otazkou vypoctu, zdali budou néklady na skladovani pokryty dodatecnym prodejem
Vv z&vislosti na rychlej$im dodéani k zakaznikovi @ mnozstevni slevou pii nakupu vétsiho
mnozstvi textilu na sklad. V ptipadé€ naskladnéni by bylo otdzkou dnil textil potisknout a
dorucit. Je zde také riziko nekompletnosti objednavky, kdy si naptiklad zékaznik objedna
mikinu, a navic také triko a tasku, které nebudou naskladnény, a tudiz zde bude standartni
asi dvoutydenni doba dodéni. Tato situace je také jen otdzkou pruzkumu dat, které

ukaZzou, zda a do jaké miry zédkaznici objednavaji kombinaci produkta.

Pokud by tedy start-up uvazoval moznost zacit skladovat nejprodavanéjsi sortiment a tim
i urychlit dobu dodani je nutné také feSit otazku velkosti nejprodavangjsich produktu.
Nasledujici tabulka ¢. 7 popisuje prodejnost jednotlivych velikosti mikin na Usteckém

gymnaziu.

Pokud je zde zkouména opé&t otdzka platnosti Paretova principu, je mozné fict, ze pomér
je zde podobny jako u dat v tabulce €. 6. Nejprodavané;si velikosti mikin jsou M a S. Tyto
velikosti se asi z 83 % podili na celkovych prodejich mikin, pfestoze tvofi asi jen 40 %
z celkové nabizenych velikosti. Nelze zde hovofit o pfesném pomeéru 80/20, avsak je
mozno fict, Ze mensi mnozstvi prodavanych velikosti se podili na vétSin€ prodejl mikin.
Dle autora prace by se tedy vedeni start-upu mélo obecné vice soustfedit na zdkazniky

s velikosti mikiny M a S.
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Tabulka ¢. 7: prodané velikosti

Prodané produkty — velikosti.

produkt pocet cetnosti kum. Cetnosti

mikina_S 85 0,488505747 0,488505747
mikina_S 59 0,33908046 0,827586207
mikina_L 19 0,109195402 0,936781609
mikina_XL 10 0,057471264 0,994252874
mikina_XXL 1 0,005747126 1
suma 174 1 X

Zdroj: vlastni zpracovani

Na zadkladé¢ tohoto vysledku, se Ize wvratit kteorii naskladnéni nékterych
nejprodavangjSich polozek sortimentu a zptesnit vybér téchto polozek o jejich velikosti.
Start-up by tedy mohl skladovat mikiny zejména ve velikostech S a M a tim tedy zkratit
dobu dodani textilu k zakaznikovi. Po hlub$i uvaze a analyze zdkaznika autor prace
doporucuje zacileni na zejména prvni a druhé stupné Zakladnich Skol, kde pravdépodobné
vétSina zakl bude disponovat velikosti S a M a dle nakupniho modelu budou preferovat
mikiny.

4.2.1 Chyby v prodejnim procesu

Ackoliv byl projekt studentského obledeni na gymnaziu v Usti nad Labem usp&$ny,
vyskytlo se i pomérn¢ velké mnozstvi reklamaci. Tabulka ¢. 8 poukazuje do jaké miry se
konkrétni chyby v procesu podileji na celkovém mnozstvi reklamaci. Cilem je opét
pozorovat, zdali je zde Pravidlo 80/20 funk¢ni a do jaké miry mohou ucastnici startupu

vyuzit vysledki ve sviij prospech.

Pokud je stanoven pomér 80/20 jako vychozi bod, v tomto piipadé se k nému vysledky
z dat z tabulky ¢. 8 pfili§ neblizi. Po analyze je patrné, ze 85 % vSech chyb zapficinilo asi
57 % typt reklamaci. Podle Paretova pravidle by se tedy manazer mél soustfedit na téchto
57 % chyb, za ucelem odstranit nejveétsi mnozstvi z celkovych vyskytl chyb. Dle autora
prace se spise blizi k poméru 80/20 situace, kdy manazer fesi pouze prvni dvé nejcetné;si
chyby. Ty tvofi asi 28 % typu vSech reklamaci a podileji se na celkové chybovosti z 65
%. Rozhodnuti zavisi také na nakladech na vyfeSeni dané reklamace. Za situace, kdy

nejcetnéji zastoupena reklamace je zplsobena dorufenim Spatné, nebo nevhodné
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velikosti, existuji v tomto piipadé pouze naklady na doru€eni produktu, jelikoZ plivodni
nevhodny produkt se v budoucnu pravdépodobné proda. Stejné pravidlo plati i pro
dorudeni $patného produkty, napiiklad mikiny namisto trika. Spatny produkt se
potencionalné proda, nebo vyuzije jako reklamni pfedmét. Ostatni typy reklamace se pak
fesi novym produktem, ktery nahradi piivodni, jenZ uz nema dale vyuziti. Je tedy otazkou
kompetentni osoby, jak s danymi informacemi naloZi, které proménné pouzije a jak je do
situace zakomponuje, protoze naklady na odstranéni chyby nejsou vZdy fixni. Nicméné
obecné Ize podle autora doporucit, soustfedit se na reklamace typu dodani Spatné velikost
a Spatného typu textilu. Vzhledem k situaci, kdy ma kazdy zdkaznik mozZnost si pred
koupi dany produkt vyzkouset a tim 1 vybrat velikost, je tieba tento proces prozkoumat a
zjistit, jak ho vylepsit, za aCelem eliminace chyb tohoto typu, tedy vybéru Spatné velikost.
Na zaklad¢ praxe autora v tomto start-upu, neni vhodné cilit na vylepSeni potisku, nebo
zménu k lepSimu textilu, jelikoz z celkem 217 prodanych kust textilu je pouze ve ctyfech

piipadech evidovana chyba typu oprani textilu nebo potisku.

Tabulka ¢ 8: Reklamace

Prodané produkty — chyby

popis chyby pocet |cCetnosti kum. Cetnosti

Spatna velikost 10 0,5 0,5
Spatny textil 3 0,15 0,65
chybny potisk 2 0,1 0,75
Spatné misto doruceni 2 0,1 0,85
Spatna barva 1 0,05 0,9
reklamace — oprani potisku 1 0,05 0,95
reklamace — vyblednuti textilu 1 0,05 1
suma 20 1 X

Zdroj: vlastni zpracovani

4.3 Prodeje a zisky obchodnika

Pro ucely dal$iho zkoumdni Paretova principu a ovéteni jeho funkcnosti na redlnych

datech vybral autor obchodni tym finan¢né poradenské firmy 4fin, ve které zkouma
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rozlozeni ziski obchodnikii plynoucich zprodeje jednotlivych produkti a sluzeb

klientdm.

V tabulce €. 9 je zaznamenano celkem 6 obchodnikl jednoho z obchodnich tymu. Pro
piehlednost a zjednoduseni celé analyzy byly jednotlivé produkty konkrétnich finanénich
instituci, jez obchodnici nabizeji, rozdéleny do celkem 8 skupin. V tabulce €. 9 jsou tyto
skupiny vyznacené vedle daného obchodnika a pod témito skupinami je zaznamenan
procentudlni podil na celkovém zisku bodl obchodnika. Zisk obchodnika je poté slozen
ze soucinu ziskanych tzv. ,bankovnich bodi* vynasobenych proviznim koeficientem,
jehoz velikost se odviji od pozice obchodniho manazera ve firmé. Tyto informace jsou
V schématu umistény v modfe vyznacené Casti. Pro lepsi orientace ve schématu autor
prace vzdy v sekci kumulativnich podili na celkovém prodeji vyznacil oranzovou barvu
udaje, které jsou dulezité pro rozhodnuti o funk¢nosti Paretova principu. Z téchto udaji
je patrné, ze n€které, obchodnikem prodavané, finanéni produkty jsou pro obchodniktiv
zisk hodnotnéj$i nez jiné. Napiiklad u obchodnika 1 se skupina prodanych produktt
zivotni pojisténi, investice do akcii a investice do dluhopisii, podili na jeho celkovém
zisku témer z 80 %, a pritom tvoii asi jen 37,5 % vSech produktt, které obchodnik
prodava. Témer totozna situace nastava u obchodnika 4. Obchodnikiim 5 a 6 tvoii tato
skupina prodanych produktt 86, respektive 87 % zisku. Nejextrémnéj$im piikladem je
obchodnik 2, u kterého pouze produkty zivotniho pojisténi tvoii 88 % obchodnikova
celkového zisku, a pfitom zastupuji pouze asi 12,5 % z celkové prodavanych produkti.
Lze tedy konstatovat, Ze na téchto datech se fungovani Paretova principu obecné

potvrdilo, ackoliv ne pfesné v poméru 80/20.
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Tabulka ¢. 9: obchodni tym 4fin

Investi€ni |Nezivotni  |NezZivotni

Zivotni  |Investice |Investice [Investice Zivotni  [pojisténi - |pojisténi - Pov. [Ziskanych |Provizni | Ziskanych
obchodnik 1 pojisténi |Akcie  |Dluhopisy |Nemovitosti |Uvéry |pojisténi |Nemovitosti |Rugeni bodul koef.  |penéz
Podil na celkovém prodeji 41% 23% 15% 8%[ 5% 5% 1% 2% 5000 7,3[ 36500 K&
kum. podil na celk. prodeji 41% 64% 79% 87%| 92% 97% 98% 100% - =
Investi¢ni |Nezivotni  [NeZivotni
Zivotni  |Investice |Investice [Investice Zivotni  [pojisténi - |pojisténi - Pov. [Ziskanych |Provizni | Ziskanych
obchodnik 2 pojisténi |Akcie  |Dluhopisy |Nemovitosti |Uvéry |pojisténi |Nemovitosti |Rugeni bodul koef.  |penéz
Podil na celkovém prodeji 64% 20% 12% 0%| 3% 0% 0% 1% 3000 55| 16500 K&
kum. podil na celk. prodeji 64% 84% 96% 96%| 99% 99% 99% 100% - -
Investiéni |Nezivotni  [NezZivotni
Ziwotni  |Investice |Investice |Investice Zivotni  [pojisténi - |pojisténi - Pov. [Ziskanych [Provizni | Ziskanych
obchodnik 3 pojisténi |Akcie  [Dluhopisy |Nemovitosti |Uvéry |pojisténi |Nemovitosti |Rugeni bodU koef.  |penéz
Podil na celkovém prodeji 88% 5% 0% 0%| 4% 0% 1% 2% 1500 55 8 250 K¢
kum. podil na celk. prodeji 88% 93% 93% 93%| 97% 97% 98% 100% - -
Investiéni |NeZivotni  |Nezivotni
Ziwotni  |Investice |Investice |Investice zivotni  [pojisténi - |pojisténi - Pov. [Ziskanych |Provizni | Ziskanych
obchodnik 4 pojisténi |Akcie  [Dluhopisy |Nemovitosti |Uvéry |pojisténi |Nemovitosti |Rugeni bodU koef.  |penéz
Podil na celkovém prodeji 42% 26% 12% 0%| 10% 8% 0% 2% 8000 7,3 58400 Ké
kum. podil na celk. prodeji 42% 68% 80% 80%| 90% 98% 98% 100% - -
Investiéni |Nezivotni  |Nezivotni
Ziwotni  |Investice |Investice |Investice zivotni  [pojisténi - |pojisténi - Pov. [Ziskanych |Provizni | Ziskanych
obchodnik 5 pojisténi |Akcie  |Dluhopisy |Nemovitosti |Uvéry |pojisténi |Nemovitosti |Rugeni bodu koef.  |penéz
Podil na celkovém prodeji 61% 13% 12% 9%| 0% 3% 1% 1% 8000 9,2| 73600 K&
kum. podil na celk. prodeji 61% 74% 86% 95%| 95% 98% 99% 100% - -
Investiéni |Nezivotni  |Nezivotni
Zivotni  |Investice |Investice [Investice zivotni  [pojisténi - |pojisténi - Pov. [Ziskanych |Provizni | Ziskanych
obchodnik 6 pojisténi |Akcie  [Dluhopisy [Nemovitosti |Uvéry |pojisténi |Nemovitosti [Rugeni bodl koef.  |penéz
Podil na celkovém prodeji 30% 30% 271% 3% 3% 0% 2% 5% 3000 7,3[ 21900 Ké
kum. podil na celk. prodeji 30% 60% 87% 90%| 93% 93% 95% 100% - -

Zdroj: vlastni zpracovani dle dat spolecnosti 4fin

4.3.1 Obchodnik a princip 80/20

V literatute zabyvajici se pravidlem 80/20 je mozZné se setkat s riznymi nazory na to, jak
by mél napiiklad obchodni manazer pracovat s Paretovym principem. Richard Koch
(2015) sam zminuje ve své knize piiklady ze své praxe konzultanta pro nékteré predni
americké poradenské spolec¢nosti. Pro Gi¢ely maximalizace zisku sam Koch doporucuje
sousttedit se na ty klienty nebo produkty, jez jsou pro maximalizaci zisku nejhodnotnéjsi,
tedy maji nejvetsi podil na zisku. Na zakladné této rady, by se obchodnici z tabulky ¢. 9
méli pfevazné soustiedit na zivotni pojisténi a na investice do akcii a dluhopist. Diskusi
na toto téma provedl autor prace s manazerem zminéné¢ho obchodniho tymu z tabulky ¢.
9 Vitem Kralem. Ten je toho nazoru, ze byt je Pravidlo 80/20 uzite¢nym nastrojem pro
n¢kterd rozhodovani, nejde jen tak jednoduse aplikovat na vSe. Podotyka ze finan¢ni
poradenstvi, které firma 4fin, pro kterou pracuje, poskytuje, je komplexni sluzbou a

nesklada se pouze z jednoho produktu. Neni myslitelné, aby konzultant nabizel pouze
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napiiklad Gvéry, které maji pro samotného obchodnika z hlediska zisku velky vyznam,
protoze samotny uver neuspokoji vétsinu jeho klientt. To, co klient nejcastéji poptava je
samotné poradenstvi, tedy aktivitu, ktera ho nauc¢i pracovat s financemi obecné. Jde
V podstaté o situaci, kdy poradce musi klientovi zajistit kompletni portfolio pocinaje
spravnym uloZenim Uspor a samotnym spotfenim, vhodné investi¢ni prostiedky, kde klient
zhodnoti své vklady, samotné uvéry napiiklad hypotéky, zivotni pojisténi a v neposledni
fad¢ 1 nezivotni pojisténi naptiklad domacnosti, nebo vozidla. Kazdy z téchto finan¢nich
produkti ma své kratkodobé i dlouhodobé charakteristiky, a tak je ziejmé, ze z nékterych
produkta plyne konzultantovi v kratkodobém horizontu mensi zisk nez z jinych. Nicméné
pokud je klient spokojeny s produktem, u né¢hoz ma poradce kratkodob¢ nizsi provizi,
muze do budoucna produkt znovu vyuzit, a to i na del§i dobu, kdy bude mit konzultant
celkovou provizi vyssi. Naopak z nékterych produkti maji konzultanti velkou provizi,
avSak je nutné zminit, Ze neni dlouhodoba. Vit Kral také dodava, Ze v oboru financi hraje
podstatnou roli faktor doporuceni. Dle jeho zkuSenosti velkd Cast klient poptava
poradenstvi na zaklad¢ doporuceni. Zde muze nastat situace, kdy nékteti klienti vyuziji
pouze jeden finan¢ni produkt nebo jen malou skupinu produktd. V takovém piipad¢ je
samoziejmé konzultantova provize mensi, avSak pokud je tento klient spokojeny, mtize
pfedat doporuceni dal jinému klientovi, ktery naopak vyuzije vice produkti, které
konzultantovi zajisti v€tsi provizi. Autor této prace se domniva, ze takovéto piipady
existuji i mimo svét financi. Je logické, ze firma nabizi vice produkti s riznymi zisky
plynoucimi z nich. Nicméné¢ i zakaznik s malou zakdzkou muze hrat podstatnou roli pro
pfisun potenciondlnich zakaznik v budoucnosti pravé na zakladé doporuceni. Navic,
pokud je téchto menSich, spokojenych zdkaznikl vice, sit’ pro moznad doporuceni se
rozS8ifi. Nékteré firmy na tomto principu stavi svilj marketing, kterému ftikaji sitovy
marketing. Podobna situace muze byt napiiklad v projektovych zakazkach ve
stavebnictvi, kde projektant navrhuje rizné velké projekty. Napiiklad pro dodavatele
ur¢itého vybaveni administrativnich budov, miize mal4d zakazka hrat podstatnou roli.
Pokud se osvéd¢i kvalita dan¢ho vybaveni a funkcénost, miize v budoucnu stejny
projektant zafadit vybaveni této firmy do vétSich projekti, které znamenaji, v piipadé
vybéru firmy pro dany projekt, vétsi zisky. Je nutné, aby management firmy znal
dokonale své zdkazniky a produkty. Pokud z analyzy zdkaznik ur¢i, Ze doporuceni hraje

klicovou roli, mél by zvazit hodnotu produktu v portfoliu nejen na zakladé zisku.
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Zavér

Paretovo pravidlo stale pfedstavuje vhodny nastroj pro manazerské rozhodovani, avsak
je nutné toto pravidlo vhodné aplikovat. Nelze jednoznaéné fict, Ze veskeré rozhodovani
lze provést na zakladé jedné metody, nicméné Pravidlo 80/20 piedstavuje jeden z

vhodnych nastroji pro manazerské rozhodovani.

Hlavnim cilem této bakalaiské prace bylo piedstavit osobu Vilfreda Pareta spojenou
s pravidlem 80/20 a zaroven stanovit vyznamnost a pfinos tohoto pravidla pro
manazerské rozhodovani. Autor si dale kladl za cil objasnit problematiku pravidla 80/20
skrze odbornou reSersi literatury a nalezeni vhodné kritiky problematiky Paretova
principu. Cilem praktické casti bylo ovéfit funkénost pravidla 80/20 na realnych

firemnich datech a zjistit postoj manazert k aplikacim tohoto pravidla v praxi.

Béhem zkoumani odborné literatury se autorovi podafilo definovat vyuziti Paretova
pravidla v praxi, které jsou popsany ve druhé kapitole této prace. Stale Castéjsi uvazovani
o rozdilech v hodnotach riiznych véci kolem nas pifiznava i sam autor, ktery od zacatku
zkoumani odborné literatury zacal aplikovat pravidlo 80/20 nejen ve svém soukromém
zivoté ale 1 béhem studia na vysoké Skole. Autorovi se dale podatilo detekovat alternativni
moderni nastroje pro manaZerské rozhodovani jako jsou napiiklad BCG matice,
rozhodovani dle KPI indikator, nebo rozhodovaci model VDL, které jsou detailné

popsany ve druhé kapitole.

Autor prace se domniva, ze kritika Paretova pravidla neni v literatufe dostatecné popsana,
a proto neni signifikantni. Zkoumani kritiky Paretova principu ptesto piineslo zajimavé
poznatky, diky kterym byly aplikacim pravidla 80/20 v praxi vytvofeny pomyslné
mantinely. Ne vzdy lze zkratka cilit jen na véci, které se zdaji na prvni pohled

nejhodnotngjsi, aniz by byla provedena dostatecnd analyza véci ostatnich.

Praktickd ¢ast této prace, kde autor verifikoval funk¢énost pravidla 80/20 na redlnych
datech ptinesla vysledky které se obecné shodovali s vysledky z odborné literatury, avsak
postoj manazerd, zejména obchodnich, k aplikaci pravidla 80/20 byl spiSe negativni.
Ackoliv nebyl dodrzen tento striktni pomér 80/20, podafilo se na firemnich datech princip
potvrdit a Ize tedy konstatovat, ze funk¢nost pravidla byla ovétena. Obecné je tedy mozné

fict, ze s malym mnozstvim nékterych vybranych vstupti 1ze ziskat vétsi ¢ast vystup.
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Parettv princip pfedstavuje vhodnou manazerskou metodu pro rozhodovani, pokud ji sém
vedouci pracovnik spravné pouzije. Je nutné brat v potaz vSechny neznamé, které se

mohou podilet na rozhodovacim procesu.
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