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Abstract: This paper deals with knowledge management in organizations that distribute
products on the basis of direct selling. The essential link is the distributor who sells
products and services through personal sales. At the same time, these distributors have
profit based on the sales of those who involved in its distribution network. This principle
is called multilevel marketing (MLM). The paper identifies the elements of knowledge
management that are generally found in such organizations. It is also dealing
with resources and sharing of knowledge in a specific MLM organization and determines
whether knowledge management is applied strategically in the corporate distribution
network of the organization.
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Uvod

Znalosti a jejich efektivni vyuZivani mohou pfinést u€inné provadéni Cinnosti
a v ndvaznosti zna¢nou konkuren¢ni vyhodu, kdy je organizace schopna rychleji objevovat
ptilezitosti, inovovat produkty a poskytovat je s vyS$i pfidanou hodnotou. [2]. Systém
uc¢inného predavani informaci umoziiuje udélat vice prace s méné zdroji, coz je problém,
kterému dnes Celi mnoho vyrobct. [5] Pojem multilevel marketing (MLM) a jeho princip je

jiz dlouho zndm. Zkouménim znalostniho managementu v MLM organizacich se zabyva
tento ¢lanek.

1 Formulace problematiky

Znalostni management je mozné uplatiiovat v podnicich bez ohledu na jejich velikost ¢i
zaméieni. Rizeni znalosti, jejich identifikace, zaznamenavani, §ifeni a vyuZivani spravnymi
lidmi ve spravny cas, je dilezité i v organizacich pfimého prodeje. Specifikem nékterych
organizaci ptfimého prodeje je systém odménovani, tzv. multilevel marketing. Cilem ¢lanku
je nalézt prvky znalostniho managementu v MLM organizacich a zjistit tak, jakou ulohu zde
hraje znalostni management. Dil¢im ukolem je analyzovat, jak sdileni znalosti funguje
v konkrétni MLM organizaci a tim zjistit, zda je znalostni management aplikovan
uvédoméle &i neuvédoméle, strategicky & nahodnd. Clanek je zaméfen na distributory
v MLM organizacich a vyuZivani znalostniho managementu praveé u téchto pracovnik.

1.1 Znalosti a znalostni management

Definovani znalostniho fetézce D-I-Z (data, informace, znalosti) je jednou z podminek
pro pochopeni problematiky. Pojem data mlze v rGznych oborech interpretovat rizné
skutenosti. V oblasti managementu podle Slapaka [12, s. 2] piedstavuji data signaly,
jejichz plsobeni jsou subjekty vystaveny, zachyti je a porozumi jim. Jestlize vSak subjekt
zaCne data pouzivat k rozhodovani, stanou se informaci. TruneCek [13, s. 13] uvadi
vymezeni znalosti dle M. Kleina, kdy znalost je schopnost vyuzit vzdélani, zkuSenosti,
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hodnoty a odbornost subjektu jako ramec pro vyhodnoceni dat, informaci a zkuSenosti
k vybéru odpovédi na danou situaci. Bures [3, s. 27] pak uvadi definici znalosti dle Speka:
., Znalost je mnozina vhledii, zkuSenosti a procedur, které jsou povazoviny za spravné
a pravdivée a které tim vidi myslenky, chovani a komunikaci mezi lidmi.* Znalost tak
zahrnuje vse, co clovek poznal, zkusil, naucil se, a to také muize v raznych oblastech vyuzit.

Pokud existuje urcity problém, je tieba nalézt specifické znalosti, které nam jej pomohou
vytesit. Je tak mozné zjistit, co jiz bylo zaznamenano v podobé informaci nebo hledat
u jinych lidi, se kterymi budeme komunikovat. [5] VE&tSi mnozZstvi znalosti se nachéazi pravé
v hlavach lidi, ktefi je vSak nikde nezapsali. Takové znalosti se nazyvaji tacitni. Jsou
spojené s osobnimi vlastnostmi, zkuSenostmi a kvalitami osoby, a pravé to je déld velmi
tézko formulovatelnymi a komunikovatelnymi, a mnohdy neuvédomé¢lymi. [10] Explicitni
znalosti je mozné piedat formalnim jazykem rlznymi formami komunikace. [9] Tyto
znalosti lze tedy sndze komunikovat, zaznamendvat, ukladat a prozkoumavat.

Znalostni management vychdzi z definice znalosti a jednd se o Umyslnou cinnost,
pii které je cilem zajistit, aby se ty pravé znalosti dostali v pravou chvili k tém lidem, ktefi
je zrovna potiebuji. [11] Grublova a Franek [8, s. 43] znalostni management chdpou jako
systematicky proces vyhleddvani, vybéru, organizace, koncentrace a prezentace poznatki
takovym zplisobem, ktery pomaha v organizacich zvySovat urover, na jaké zaméstnanci
rozumi konkrétnim oblastem. Collins a Parcel [5] zdiiraziuji, Ze pfi managementu znalosti
jde spise o to, abychom uméli v organizaci sledovat ty, ktefi znaji a rozvijeli takovou
firemni kulturu a technologii, kterd jim umozni a pfiméje je mluvit. Pfipominaji takeé,
7ze neni tfeba tvofit velkd skladi§t€¢ znalosti, ale je dulezité ptisuzovat vétsi hodnotu
znalostem v hlavach lidi a hledat cesty, jak zvysit mobilitu téchto znalosti. Na jednom konci
tak stoji uméni zachytit znalosti a na druhém umét je komunikovat s ostatnimi lidmi.
Komunikace je tedy dulezitym prvkem znalostniho managementu. Pti fizeni znalosti
v podniku je dle autort idealnim vysledkem takova situace, kdy lidé tidi znalosti bez toho,
aby to povazovali za povinnost ¢i n&jaky ukol. [5] Tento stav je idedlni, organizace vSak
predtim prochazi ¢tyfmi kroky, které jsou ukazany na obr. €. 1.

Obr. 1: Ctyifizovy model implementace managementu znalosti v organizaci

Uvidomala Uvidomala
nekompsetence kompetence
O
NeuvédoméEld Neuvédoméld
nekompetence kempetence

Zdroj: [5, s. 25]

Prvni fazi je neuvédoméni si moznosti fizeni znalosti. Dalsi fazi je uvédoméni, ze
znalosti je tfeba fidit, avSak organizace neni jeSt¢ schopna management znalosti vykonévat.
Je mozné namitnou, Ze znalosti nelze fidit, neni mozné jim urcit, kde maji byt, komu maji
slouzit. Je vSak mozné zalit vytvaret prostiedi, kde sami pracovnici budou mit prostor
a nastroje ke sdileni znalosti. Uvédoméni si potfeby zmény prostiedi pro efektivni vyuzivani
znalosti pak vede k dalSimu kroku. Zavedeni programi a poskytnuti relevantnich néstroji
a zdrojl pro sdileni znalosti, a také budovani prostredi, které toto sdileni bude podporovat,
obsahuje treti faze, tzv. uvédomeéla kompetence. Cilem je pak neuvédoméld kompetence,
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kdy Sifeni znalosti pfedstavuje automatické ¢innosti. Zaméstnanci je provadéji samovolng,
jsou pro n¢ pfirozené a staly se standardem. [5]

1.2 Znalostni strategie

Explicitni a tacitni znalosti maji rozdilné pozadavky na fizeni, a proto je tfeba rozliSovat,
jakéd znalostni strategie je v organizaci uplatnovdna. U kodifikacni strategie je prace
zaloZzena na opakovanych postupech, kdy se pracuje ptedevSim s explicitnimi znalostmi.
Vytvareji se Siroké databaze, pro které je tieba pracovniki, ktefi jsou schopni generovat
znalosti z databazi. PersonalizaCni strategie je zalozena na kreativit¢ a k produktu je
piistupovano individudlng. Lidé pracuji pfedevSim se znalostmi v tacitni formé. Aby se
znalosti neznehodnotili, nedoporucuje se je prevadét na explicitni. Pracovnici museji byt
peclivé vybirani, v ivahu by mél byt bran styl jednani s lidmi, a také zpiisobilost vhodné
komunikovat, jelikoz pifenos tacitni znalosti zavisi pfedevSim na komunikaci
a vztazich mezi lidmi. Takovi pracovnici mohou byt pro organizaci podstatné drazsi, proto
je mozné volit i1 jiny nez trvaly pracovni pomér. [11]

1.3 Charakteristické rysy znalostniho pracovnika a specifika jeho Fizeni

Jak jiz bylo zminéno, u znalostniho managementu jde pfedevSim o to, aby ti, ktefi maji
znalosti, je komunikovali dale. Takovi pracovnici, ktefi znalosti vlastni, maji své specifické
rysy a je mozné je dle nich identifikovat a fidit je: [11]

e Pracovnik disponuje znalosti, ktera je specifickd, nema ji mnoho dalSich,

e pracovnik ma tu schopnost, Ze dokaZe znalost vyuzit v praktickém sméru,

e znalost pracovnika nemusi byt uvédoméla, miZze byt z ¢asti podvédoma,

e majitelé a dals$i pracovnici maji ke znalosti daného pracovnika omezeny pfistup
a nemohou se ji znéjakého divodu (naptiklad ¢asového, finan¢niho ¢i z divodu
omezenych schopnosti a dovednosti) naucit,

e prace znalostnich pracovniki je ¢asto duSevni,

vvvvvv

e pracovnika Ize téZko kontrolovat, protoZe manazer nema stejné znalosti jako
pracovnik, proto je t€zké kontrolovat spravné vykonavani tkolu,

e hiife se Skoli pracovnici - ¢ast znalosti je podvédoma, lze je hiife predavat,
e pokud pracovnik z firmy odejde, miize tento fakt zplisobit znacné problémy.
1.4 Multilevel marketing a jeho princip

MLM je uplatiiovan pfedev§im v organizacich, které umoznuji prodej vyrobki ¢i sluzeb
spotiebiteli bez vyuzivani vice distribuc¢nich ¢lankt. [14] Pfimy prodej je forma osobni
komunikace se zakazniky na B2B 1 B2C trhu mimo kamenné prodejni misto, kdy cilem je
dosazeni prodeje produktu nebo sluzby. [4]

Specifikum multilevel marketingu spociva ve zplsobu rozsifovani podnikové sité
a kompenzace, kdy je mozné odménit distributora nejen za jeho prodej, ale také za prode;j
vSech dalSich prodejct, které do sité a k takové ¢innosti ptivedl. [6] MLM princip je tak
zaloZen na tvorb¢ podnikové sité. Dle Dédiny a Malého [7] struktura podnikové sit¢ v sobé
spojuje procesni fizeni s managementem znalosti a nese sebou charakteristické prvky, jako
jsou autonomie, flexibilita, vnitropodnikatelstvi a sebetizeni zaméstnanci.
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2 Metody

Metodou, ktera méla za cil nalézt prvky znalostniho managementu v MLM organizacich
a zjistit Glohu znalostniho managementu v jeji distribucni siti, byla analyza obecnych
principu fungovani MLM organizace a ptenosu znalosti v podnikové siti pii vyuZiti
sekundarnich zdrojt, dale pak kvalitativni vyzkum zalozeny na individualnich rozhovorech
s deseti manazery zkoumané organizace.

Kvalitativni vyzkum probihal v inoru 2013. Rozhovory probihaly individualné s kazdym
z manazerl. Ti odpovidali na pfipravené otdzky s piipadnymi doplitujicimi otdzkami, které
mély doplnit, a také ovéfit odpovédi manazerd. Cilem bylo vymezit vztah manazert
zkoumané MLM organizace ke znalostnimu managementu, zjistit povédomi o jeho
pusobeni a roli v MLM organizaci, a také identifikovat proces prace distributora v MLM siti
a v navaznosti na to praci se znalostmi. Na zakladé kvalitativniho vyzkumu byla provedena
analyza procesu prace manazeri a distributori ve zkoumané MLM organizaci, byly
analyzovany zdroje znalosti a jejich sdileni a byl vymezen vztah distributori zkoumané
organizace k fizeni znalosti. Individudlni rozhovory probihaly s deseti manazery, ktefi
zastavaji v distribucni siti pozice manazZera od stfednich az po nejvyssi. Vysledkem pak
bude urceni zdroji a sdileni znalosti v konkrétni MLM organizaci a definovani principu
sdileni znalosti v MLM organizaci.

3 Rozbor problému
3.1 Prvky znalostniho managementu v MLM organizacich

V této Casti prace bude na zaklad¢ analyzy obecnych principii MLM podnikovych siti
a jejich fungovani popsédno, jakou roli vSeobecné maji znalosti v MLM organizacich
a v navaznosti na to jaké jsou konkrétni prvky znalostniho managementu, které¢ je mozné
vSeobecn¢ v MLM organizacich identifikovat. Analyza byla provedena na zékladé
sekundarnich zdrojti. Podnikovéa sit' v sobé spojuje procesni fizeni s managementem
znalosti. Zakladem prace v MLM je tvorba podnikové sité, jejiz jednotlivi ¢leni slouzi jako
nastroj pro predavani znalosti. Jak funguje mechanismus tvorby podnikové sit¢ v MLM
a pro¢ je mozné tvrdit, Ze soucasti podnikové MLM sité je management znalosti ukazuje
obr. ¢. 2.

Obr. 2: Tvorba sité, mechanismus transferu znalosti a motivaci pro sdileni znalosti
v MLM organizacich

R >{ Distributor 1 ‘

——p Transfer znalosti - zikladnindstroj sdileni znalosti — komunikace mezi
distributory1a 2;2a3,4,5

---- Tvorbaobratuv obchodnisiti na zikladé transferu znalosti — motivace pro
sdileni znalosti

----4 Vyplaceniodmény z obratu obchodnisité — motivace pro sdileni znalosti

Zdroj: vlastni zpracovani
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Kazdy distributor v MLM organizaci mize vytvafet vlastni podnikovou distribuc¢ni sit’.
Z obr. €. 2 tak vyplyva, Ze distributor 1 zapojil do své podnikové sité distributora 2. Aby se
distributor 2 do sité zapojil, musel ziskat informace od distributora 1. Jakmile se distributor
2 do sité oficialn¢ zapoji, distributor 1 se stava jeho tzv. sponzorem, jehoz tikolem je sdilet
s novym distributorem 2 znalosti k tomu, aby 1 on mohl dale rozSifovat podnikovou sit’
a sam efektivné pracovat. Zachytnym bodem v tomto procesu je tak pro distributora pravé
jeho sponzor, jehoz hlavnim ukolem ve vztahu k distributorovi 2 je ptedat mu znalosti, které
muZe uplatnit a pfeménit je na zisk. Zakladnim néstrojem predani znalosti v MLM
organizacich je komunikace mezi distributorem 1 a 2. Jakmile distributor 2 zapoji
do podnikové sité dalsi distributory (3, 4, 5), stdva se z n¢j také sponzor a nese stejnou
odpovédnost za piedani znalosti jako jeho sponzor, ktery ho do sité zapojil.

Motivaci pro sdileni znalosti je praveé tvorba a rozSifovani obchodni sité, ve které se tvori
obrat z prodeje vyrobku ¢i sluzby. V ndvaznosti na obrat vytvofené podnikové sité je tvofen
zisk, ze kterého je distributorovi vypldcena urcitd Cast ve form¢ bonusu. RozSifovani
podnikove sité¢ je tak podstata prace kazdého distributora v MLM organizaci, a proto
nemuze v organizaci obstat, aniz by nesdilel znalosti s dal§imi spolupracovniky. Bez tvorby
znalosti pfi vykondvani ¢innosti, jejich identifikace, Sifeni a vyuzivani spravnymi lidmi
ve spravny ¢as se nevytvaii obrat a neni mozné dosdhnout zisku. Je tak v zdjmu kazdého
organizace a distributora, aby vytvarel, vyhledaval a ptijimal znalosti, osvojil si je, a dale je
sdilel s dalSimi, a tim je pfeménil na hodnotu a v navaznosti na zisk.

Cilem prace je tak spojovat ty, kteti védi a ty, ktefi potfebuji védet, a v navaznosti na to
pfedavat znalosti (viz. obr. €. 2). Cim vice kvalitnich znalosti je komunikovano k tém
jak vytvaret, formovat a realizovat piinosy ze znalosti. Prostfednictvim sdileni znalosti,
problémt a jejich feSeni ziskavaji lidé pfistup ke znalostem, které jsou v celé komunité jiz
identifikovany a uchovany, a diky tomu muize kazdy jednotlivec fungovat saim efektivné;i.

Z vyse uvedeného je patrné, jak se potieba znalostniho managementu projevuje v MLM
organizaci. AvSak jaké jsou konkrétni prvky, které se v MLM struktufe projevuji, ukazuje
nasledujici text. V této Casti jsou uvedeny charakteristiky znalostniho managementu
dle Collinse a Parcela [5], a dale dle Mladkové [11], které jsou porovnany s principy
fungovani MLM organizaci. Popsany jsou vzdy nejprve charakteristiky fizeni znalostniho
managementu v organizacich dle vySe jmenovanych autor a nasledné je uvedeno, jak se
projevuji v MLM organizacich.

Dle Colinse a Parcela [5] pii fizeni znalosti neni mozné piimo fyzicky fidit znalosti, ale
je mozné tidit prostfedi, ve kterém jsou znalosti tvofeny, sdileny, pfijimany a aplikovany.
Vhodné prostiedi obsahuje spole¢nou infrastrukturu, prosttedky, spravné aktivity, kdy lidé
instinktivné sdileji znalosti a vedeni, kdy se u€eni a sdileni ocekava. V MLM strukturach se
tyto prvky projevuji nasledovné:

e Podstata MLM organizace sama vyzaduje pfeddvani znalosti (obr. 2),
e spole¢nou infrastrukturou je zde sama podnikova sit,

e prostiedky ¢i nastroje pro sdileni znalosti pfedstavuji sami ucastnici v siti a jejich
vzajemnd komunikace,

e lid¢ instinktivné hledaji, sdileji a pouzivaji znalosti, jelikoz bez nich nemohou
dosahnout vysledkt (viz. obr. 2),
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e uceni a sdileni znalosti je podstatou préace, vzdy se od ucastnikli ocekava.

Jak bylo jiz zminéno v kapitole 1.3, dle Mladkové [11] ma znalostni pracovnik své
charakteristické rysy. Pfi porovndni charakteristickych ryst znalostniho pracovnika
s pracovnikem (distributorem) v MLM organizaci je mozné nalézt u MLM pracovnikl
nasledujici shodné prvky:

Rozsitovani sit€ a prodej vyzaduje specifické znalosti z nékolika obort,

MLM pracovnik prodava a rozsifuje sit’ na zakladé ziskanych a vlastnénych znalosti,
znalost tedy vyuziva v praxi,

MLM pracovnik specifickou znalost prodeje, osloveni potencialnich distributort,
obchodniho vyjedndvani, vedeni distributort atd. mnohdy povazuje za automatickou,
casto specificky um, ktery pouziva pfi obchodnim vyjednavani, pouziva podvédomé,

¢innost probihé na zaklad¢ komunikace, jedna se o praci dusevni,

organizace nemiize bez pracovniki s témito znalostmi distribuovat své vyrobky
a rozSifovat distribu¢ni sit, jelikoZ administrativni ¢asti organizace, tedy vedouci
pracovnici samotného podniku ¢1 majitelé tuto znalost nevlastni, je specificka pravé
pro distributory v podnikové distribucni siti a ostatni pracovnici k ni maji omezeny
pristup,

vSichni novi spolupracovnici nejsou schopni tyto znalosti nabyt a prakticky uzivat,
mnoho jich po zahdjeni spoluprace brzy vztah ukoncuje, je tedy naméhavé takovou
znalost predat a ziskat.

Podstatn¢ je také identifikovat znalostni strategii v MLM siti. Uplatiovana je
personalizaéni, coZ je mozné tvrdit na zékladé nasledujicich charakteristik:

V MLM podnikov¢ siti jsou vyuzivany piedevsim tacitni znalosti:

schopnost zapojit distributora do sité a efektivné podnikovou sit’ rozSifovat je
individualni, odviji se od schopnosti komunikovat a ménit vniméani a postoje
piijemce komunikované zpravy,

schopnost komunikace a piedani znalosti, které mize distributor pouzit v praxi, je
odvislé od tacitnich znalosti, které si manazer pfi své praci mnohdy neuvédomuje
a je obtizné¢ je dale ptedavat,

piimy prodej i rozSifovani sit¢ a v ndvaznosti na to vedeni lidi probihd s kazdym
ucastnikem individualng, dle jeho potieb a dané situace, neni zde definovan piesny
postup, ktery je striktné dodrzovén pii komunikaci s jednotlivymi ucastniky, jedna se
spiSe o doporuceni, komunikace je tak individualni dle dané situace, a to ptedevSim
na zaklad¢ individuality kazdého jedince, jeho potieb a aktualnich schopnosti,

vybér spolupracovniki v MLM organizaci probihd na zdklad¢ jejich znalosti
a schopnosti, ale také na zaklad¢ jejich stylu jednani s lidmi, zptsobilosti vhodné
komunikovat a zvladat tymovou praci (vybér vSak neni mySlen v klasickém slova
smyslu, ale probihd na zikladé¢ samovolného vytifibeni pracovnikl, zapojit se
do spoluprace mize kazdy, schopni jedinci se jmenovanymi zpisobilostmi pak vztah
pravdépodobné neukonci),

pracovni pomér je na bazi volné spoluprace nikoli trvalého pracovniho poméru,
distributofi nevystupuji v organizaci jako zaméstnanci,
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e pienos znalosti zavisi prfedev§im na komunikaci a vztazich mezi distributory, jelikoz
je zde absence vztahu nadiizeného a podfizeného (komunikace neni zaloZena
na hierarchii, ptesto, Ze struktura je liniova a hierarchicky uspofadana).

Z vyse uvedenych charakteristik a tvrzeni vyplyva, Ze prvky znalostniho managementu
nachazejici se obecné v MLM organizacich jsou nésledujici:

e Podstatou prace distributora je identifikace, sdileni, pfijimani a uplatiovani znalosti
pro vytvoreni ur¢ité hodnoty, nejednd se tedy pouze o sdileni informaci a dat, ale
fizeni znalosti,

e organizacni sit’ pfimo vyZaduje sdileni znalosti a jsou zde k tomu ureny ndstroje,
piedevsim v podobé komunikace mezi distributory,

e jsou nastaveny motivatory pro sdileni znalosti - motivem pro praci je odména, ktera
je zalozena na mnozstvi a kvalité pfedanych znalosti,

e je uplatiiovéna znalostni strategie — personalizacni,

e charakteristiky znalostniho pracovnika odpovidaji pracovnikovi v MLM organizaci
a jeho charakteru prace,

e pienos a sdileni znalosti probihd celou organizaci, distributor znalosti zachycuje,
na druhé¢ strané je motivovan komunikovat je dale do sité.

Na zakladé¢ definovanych prvkid je mozné fici, Ze samotnd tvorba MLM sité
a jeji princip jsou vytvareni, Sifeni a pfijimani znalosti otevieny a jsou samotnym systémem
MLM vyzadovany. Struktura MLM sité, nastaveny motivacni systém, komunika¢ni nastroje
a celkové prostiedi tak podporuji pfedavani znalosti.

3.2 Znalostni management ve zkoumaném podniku

Organizace, ve které byl zkouman znalostni management, piisobi mezinarodné ve tficeti
zemich svéta. Do Ceské republiky vstoupila v roce 1993. Zabyva se vyrobou vyZivovych
doplitki, kosmetiky a $perki. Celkovy poéet registrovanych tcastniki v siti v Ceské
republice je 300 000, aktivnich distributori v souc¢asné dobé je 60 000. Obrat organizace
v Ceské republice za rok 2012 &inil 750 mil. K& Celosvétovy obrat za rok 2012 byl
313 milion® dolardi. VyuZzivana prodejni metoda je pfimy prodej person to person a formou
odméinovani je multilevel marketing. Organizacni struktura je rozdélena na dvé Casti. Prvni
je vyrobni a administrativni, druhd je podnikové distribucni sit, kterou se tento ¢lanek
zabyva.

Pro zjiSténi postaveni znalostniho managementu v této organizaci byla provedena
analyza pradce manaZeri v siti, a dadle analyza zdroji a sdileni znalosti. Podkladem
pro analyzu byl kvalitativni vyzkum v podobé¢ individualnich rozhovort s deseti manazery.
Kvalitativni vyzkum zjiStoval, kdo jsou tvilrci a Sifitelé znalosti, kdo jsou pfijemci a jak se
tento proces preddvani znalosti odrazi v praci distributori, a také jak je tento princip
ovliviiovdn samotnou organizaci.

Distributory v podnikové siti je mozné d¢lit na dvé Grovné. Manazerska uroven
znamena, Ze distributor dosahl v organizaci na zakladé odvedené prace pozice
organiza¢niho manazera. Distributorskd uroven znaci, ze distributor manazerské pozice
nedoséhl. Podminky pro rozsifovani sité a prodej vyrobkl maji ob¢ irovné totozné. Obrazek
3 znézornuje zdroje a sdileni znalosti ve zkoumaném podniku.
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Obr. 3: Zdroje a sdileni znalosti ve zkoumané organizaci

Zdroj: viastni zpracovani

Centrala spole¢nosti je inicidtorem celé podnikové distribuéni sité. Pobotka Ceské
republiky, kterd je administrativni Casti  organizace, poskytuje informace
o fungovani organizace jako celku, o jejich procesech, napomahé distributorim zjistit, kde
maji informace nalézt, od koho je mohou ziskat, pfijimé zpétnou vazbu ze vSech oblasti
od manazerl i distributorli a poskytuje firemni a marketingové materialy a administrativni
zazemi. Komunikuje také s centrdlou spole¢nosti a informace ziskané od ni predava
manazerim, ktefi je pak komunikuji pfes jednotlivé distributory do celé sité. Jelikoz
organizace pusobi v segmentu zdravi (vyroba vyzivovych doplikll), podstatnym zdrojem
informaci jsou také odbornici na danou problematiku, v tomto konkrétnim ptipad¢€ jimi jsou
1¢kafi, ktefi poskytuji informace a doporuceni prostfednictvim informacni linky.

Za tvarce a zaroven zdroj znalosti je mozné oznadit samotné distributory v podnikové
distribu¢ni siti. Podstatné znalosti potfebné k Cinnosti prodeje vyrobkl a rozsifovani
distributorské sité ziskavaji distributofi predevsim od svych sponzori (viz. obr. 3). Jak je
z obrazku patrné, zdrojem znalosti pro distributora miize byt nejen jeho sponzor, ale také
distributor v tzv. horni linii v dané struktufe, ktery dosdhl manazerské urovng. Znalost
distributora se vSak zdroven formuje na zaklad¢ jeho vlastnich zkuSenosti z vykonédvané
¢innosti, z minulé¢ Ccinnosti, ziskanych informaci, zkomunikace s klienty, zjednani
s potencialnimi partnery atd., a proto je mozné distributory zarovenn oznacit za tvlrce
znalosti, ktefi potfebné znalosti dale identifikuji, sdileji s dal§imi a zaroven vyuzivaji
V praxi.

Zékladnim nastrojem pro sdileni znalosti uvnitt organizace je osobni komunikace mezi
sponzory a distributory. Zakladnim prostiedkem je tzv. pracovni porada, kterd probiha
formou diskuse mezi distributorem a manazerem. Ta se muze tykat jak vyrobkii dané
organizace, jejich uziti, prodeje atd., tak rozSifovani podnikové sité. Piedevsim zde dochézi
ke sdileni znalosti. DalSim prostiedkem pro pienos znalosti jsou Skoleni, tzv. produktova,
obchodni ¢i odborna, kterd vedou jiz zmifiovani odbornici, a také zastupci deseti manazert
s nejvySsimi obraty. Z obrazku je patrné ze se zde projevuje obecny princip transferu
znalosti a tvorby sité a v navaznosti tedy obecné prvky znalostniho managementu v MLM
organizacich, které vyplyvaji z obr. €. 2 a kapitoly 3.1.

Ve zkoumaném podniku kromé analyzy zdroji a sdileni znalosti byl zkouméan vztah
ke znalostnimu managementu mezi samotnymi distributory. Z provedené¢ho vyzkumu
vyplynulo, ze distributofi pojmu znalostni management piifazuji jiny vyznam, a to takovy,
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ktery odpovidad definici managementu ve smyslu planovani, organizovani, vedeni lidi,
personalistka a kontrola. NerozliSuji tak pojem management (pro distributory predevsSim
ve vyznamu vedeni lidi) a management znalosti. Vyzkum ukazal, ze pti definovani pojmu
znalostni management distributofi vyznam znalostniho managementu pii své praci
identifikuji a s vyuzivanim managementu znalosti pfi ¢innosti v MLM siti se ztotoZiuji.

4 Diskuse

Na zéklad¢ urceni obecnych prvkl znalostniho managementu v MLM organizacich,
analyze zdroji a sdileni znalosti v konkrétni MLM organizaci, a také individuédlnich
rozhovori s manazery je mozné urCit, zda a jakym zplsobem je znalostni management
v organizaci aplikovan. Je mozné tvrdit, ze v MLM organizacich je obecné vytvoirené
prosttedi pro automatické sdileni znalosti, které sebou nese samotny princip fungovani
MLM sité. Jednotlivé podminky a néstroje vSak ovliviiuje sama konkrétni organizace.

Na zaklad¢ analyzy znalostniho managementu v konkrétni zkoumané MLM organizaci je
mozné tvrdit, Ze se zde projevuji obecné prvky znalostniho managementu popsané
v kapitole 3.1 a znalostni management je zde strategicky aplikovan. Samotna organizace
(centrala) iniciovala sit’ a volbou MLM distribu¢niho systému, ktery jiz sam o sob€ nese
prvky podporujici pienos znalosti, urc¢ila jeji podminky, nastroje prenosu znalosti, nastavila
motivacni faktory pro pienos znalosti, a tim podporuje a posiluje tvorbu, zachycovéni,
sdileni a vyuzivani znalosti. To znamena, Ze vytvofila ur€ity mechanismus fizeni znalosti.
Nejedna se o nahodilé kroky, organizace strategicky nastavila firemni prostfedi, ve kterém
sami distributofi automaticky tvofi, uchovavaji, pfeddvaji a vyuzivaji znalosti potfebné
k jejich ¢innosti, k vytvotreni hodnot a v ndvaznosti zisku.

Vytvofenym mechanismem fizeni znalosti se formuje zna¢na hodnota pro zikaznika.
Distributor je samotnym MLM systémem motivovan k fizeni a pfedevs§im sdileni informaci
a znalosti. Zakaznikovi (v pfipad¢ prodeje produktu) ¢i potencidlnimu a stavajicimu
distributorovi (v pfipad¢ rozSifovani sité) tyto znalosti predava. Je vSak také motivovan
k ptredavani pravé kvalitnich informaci a znalosti, protoze bez nich nedojde k prodeji,
k rozSifeni sit¢ a nebude vytvafen obrat, ze kterého distributorovi plyne zisk. Tento
mechanismus vychézejici z MLM systému ve spojeni s pfimym prodejem, ktery zajistuje
osobni odpovédnost, automaticky pobizi distributora k Sifeni kvalitnich informaci, a to
muze, oproti jinym komunikaénim ndstrojim, pfinaSet zna¢nou hodnotu pro zadkaznika
v podob¢ profesionalniho poradenstvi a vedeni. Zaroven tak miize organizaci piinést
konkuren¢ni vyhodu v podobé¢ vérnych zakaznikii a spolupracovnikd.

Z pohledu konkrétni zkoumané MLM podnikové distribu¢ni sité a jejich distributorti se
zde, dle zjiSténych poznatkd, fizeni znalosti projevuje, avSak neni pro samotné distributory
patrné. Z individudlnich hloubkovych rozhovori s manazery zkoumané distributorské ¢asti
je zfejmé, ze pojem znalostni management definuji jako management predevsim fizeni lidi.
Neidentifikuji tak rozdil mezi fizenim lidi a znalosti. Z rozhovorit vyplynul jisty rozpor,
jelikoz manazeii pii rozhovorech jako podstatu prace uvadéli predevSim fizeni lidi.
Po vymezeni definice znalostniho managementu identifikovaly fizeni znalosti jako podstatu
prace distributora v MLM podnikové siti. Je tak moZzné konstatovat, Ze manazeti zcela
pfesné nedokazali definovat znalostni management, avSak pii upfesnéni definice potvrzuji,
ze fizeni a predevsim sdileni znalosti je podstata jejich prace. To, soucasné s analyzou jejich
¢innosti v MLM organizaci, vede k tvrzeni, ze znalosti zachycuji, sdileji, vyuzivaji, tedy
spravuji a fidi, avSak neuvédomeéle. Jedna se tak o jejich podvédomé fizeni. Je tedy mozné
usuzovat, ze se jednd o Ctvrtou fazi implementace managementu znalosti, kdy organizace
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podporuje vytvofené prostiedi a distributofi provadéji aktivity znalostniho managementu
automaticky a pfirozené, aniz by si je uvédomovali.

V pfipad¢ inicidtora sité se tak jednd o strategické fizeni, kde vSak velkou roli hraje
samotnd sitova organizac¢ni struktura, jeji princip a podstata prace manaZzerd a distributorq,
jelikoz kazdy manaZer ¢i aktivni distributor je predstavitelem klicového mechanismus
pro sdileni znalosti. V ptipadé distributori se jednd o neuvédomélou kompetenci, kdy
vSichni manaZzefi i distributofi automaticky a podvédomé znalosti vytvareji, identifikuji,
uchovavaji a sdileji.

Vyse popsanym se ukazuje, ze je zde vytvofeno prostiedi, které umoziuje nalézt
a sledovat ty, ktefi védi, a zaroven je vytvofen motivaéni systém, ktery je pfiméje mluvit.
Potfeba ziskavani a zaroven sdileni znalosti se projevuje u kazdého distributora, jelikoz
distributofi védi, ze jedin¢ sdilenim toho, co se v organizaci jiz vi, se da dosahnout
vysledkl. Tim se tak zvySuje mobilita znalosti, které jsou ulozeny ptfedevs§im v hlavéch lidi.
Pro vytvareni, identifikaci, uchovéavani, pfeddvani a vyuzivani znalosti slouzi tedy
pfedevsim lidsky faktor a neni tak tieba vytvaret velké databaze ¢i skladisté znalosti.

Doporuceni pro organizaci by bylo mozné nalézt piedevSim v rozSifeni informaci
o znalostnim managementu a pochopeni jeho principi mezi distributory. Porozuméni této
problematice by mohlo napomoci pochopeni procesu vytvareni a Sifeni znalosti
a napomohlo by tak pfedevs§im zacinajicim distributoriim v zékladnich otazkéch, pro¢ jsou
¢innosti v organizaci provadény uritym zplsobem a jaka ztoho vyplyva konkurencni
vyhoda jak pro podnik, tak pro samotné distributory. I piesto, ze cilem znalostniho
managementu je, aby lidé sdileli znalosti podvédomé, ptirozené, bez piikazli a natfizeni,
muZze byt pro organizaci pfinosné, pokud distributofi o existenci znalostniho managementu
védi a znaji jeho zdkladni principy. Tento fakt by mohl vést k jiz zmiiovanému pochopeni
vykonavanych ¢innosti a procest, a tedy k pochopeni samotného principu MLM. Jelikoz se
mnohdy do MLM organizaci zapojuji distributofi, ktefi nemaji Zadné zkuSenosti s tvorbou
distribu¢ni sit€¢ a principem MLM a nejsou zde stanovena zadnéd kritéria pro vstup
do organizace (napt. dosazené vzdélani, praxe, v oboru apod.), je mozné chépat rozsiteni
informaci o znalostnim managementu a jeho funkci v MLM organizaci jako piinos, ktery
urychli porozuméni principu tvorby MLM sité a vytvoii tak prostor pro efektivni vyuziti
daného systému.

Zavér

Cilem tohoto ¢lanku bylo nalézt prvky znalostniho managementu v MLM organizacich,
analyzovat sdileni znalosti v konkrétni MLM organizaci a tim zjistit, zda organizace a jeji
distributofi tidi znalosti cilené. Na zéklad¢ zkoumani fungovani principu MLM organizaci,
prvki znalostniho managementu v MLM organizacich, analyzy zdroji a sdileni znalosti
v MLM organizaci a kvantitativnich rozhovora s distributory bylo zjisténo, Ze organizace
(centrdla) v oblasti distribuce, na kterou byl tento ¢lanek zaméfen, aplikuje strategicky
znalostni management, jelikoz prostfednictvim distributorti zajist'uje tvorbu, zachycovani,
sdileni znalosti, a tedy 1 jejich komunikaci k tém, ktefi znalosti potiebuji. Vyuziva tedy
mechanismus, prostiednictvim kterého je mozné cilen¢ znalosti fidit.

Distributofi konkrétni zkoumané MLM sité provadéji zachycovani a komunikaci znalosti
podvédomé, aniz by byli sami seznameni s podstatou znalostniho managementu.

Distributofi tak realizuji znalostni management na zékladé¢ neuvédoméle kompetence, tedy
ctvrté faze implementace znalosti v organizaci. To je mozné tvrdit na zaklad¢ zjisténi, Ze
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manazefi a distributofi znalosti zachycuji a §ifi, znaji celkovy mechanismus pohybu znalosti
v organizaci, védi, od koho mohou znalosti ziskavat, kde je sdilet a tyto ¢innosti provadéji
automaticky a jsou podvédomé. V distributorské siti tak neni podstatné, ze jeji Gcastnici
neznaji teoreticky zaklad tizeni znalosti, je podstatné, ze se pro n¢ zachycovani a sdileni
znalosti stalo standardem. Jelikoz je hlavnim ucelem znalostniho managementu dosazeni
vys$i prosperity podniku, muze byt proto MLM distribu¢ni sit’ zna¢nou konkurencni
vyhodou oproti podnikiim distribuujicim vyrobky tradi¢nim zptisobem. Pfinosem tohoto
clanku muze byt zjisténi, jak organizace, ktera funguje na principu MLM, sdili znalosti, jak
takovy mechanismus funguje, kdo znalosti fidi a jakou roli zde hraji jednotlivi ucastnici.

Podékovani

Tento ¢lanek byl zpracovan s podporou vyzkumného projektu SG FES 03/2013.
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