ZNALOSTNY PORTAL-?

Skuto€ny rozdiel medzi webom a firmou nie je v pouzitej technoldgii,
ale v systéme hodnét.

PRECO?

Hodnoty

Ked som zacala pracovat ako samostatna konzultantka (2006), mdj nazor na riadenie znalosti sa
radikalne zmenil. Znalosti som neriadila, ale vSetko, ¢o som robila, som zverejfiovala na blogu.
Prvy podstatny rozdiel oproti firme bol v slobode prejavu. Sloboda bola pre mna ta najvyssia
hodnota, ktord som vyznavala a vyznavam. Prakticky to znamenalo, Ze som slobodne vyjadrovala
svoje nazory a delila sa so zakaznikmi o vSetky novinky, ktoré som prezila na Skoleniach, alebo na
projektoch. Slobodny Clovek dopraje slobodu aj inym, pretoZze pozna jej hodnotu, ¢o okamzZite
vyvola medzi fudmi déveru. Otvorena komunikacia na internete je pre mna do dnesného dna tou
druhou najvy$Sou hodnotou. Mozno sa pytate, pre¢o to vSetko robim? Velmi som si priala, aby
informacie a znalosti sa Sirili okamzZite, bezprostredne a transparentne. Vychadzala som
z predpokladu, Ze ked Clovek poctivo podnika, nema o skryvat, tajit a zahmlievat. Nemusi sa bat
ani konkurencie, pretoze zakladny princip trhu je predsa sutaz. Zakaznik si mdze vybrat, o sa mu
najviac paci, koho oslovi, €0 sa mu najviac hodi pre jeho plany. Chcela som dopriat slobodu
vyberu aj zakaznikom.

Ucel

Tym najsilnejSim pocitom pre mna vSak bolo pomahat manazérom vo firmach a to okamzite-cez
internet. Pisanie ponuk a zdihavé vyberové konania som Uplne pustila z hlavy. Velmi som si Zelala
pozdvihnut uroven konzultacnych sluzieb na Slovensku inym, modernej$im spésobom, ako bolo
zvykom. Zdalo sa mi Uplne uzZasné oslovit manazérov vo firmach cez internet. Na internete si
mdbzu ludia pozerat’ veci kedy chcu, ako dlho chcu, kedy maju €as, kedy ich naozaj nie€o zaujima,
kedy naozaj nieCo potrebuju. VSimnite si, Ze mi odpadli navStevy manazérov a nudné prezentacie
o firme. Na mojich blogoch a web stranke najdu manazéri okamzite vSetko, ¢o ich zaujima a o ¢om
mbzu doma pokojne rozmyslat.

Komunikacia

Zakladnym komunikaCnym nastrojom so zakaznikmi boli a su pre mna blogy a facebook. Moje
prvé prispevky na blogu boli velmi rozpacité, vibec som nevedela pisat ¢lanky. Skér som
vyjadrovala svoje pocity aradost z prace. Ked som vroku 2007 zacala pisat na prvy blog,
zékaznikom sa to velmi pacilo, ale byvali kolegovia ma povazovali za blazna. V roku 2008 sme
s kolegom Vaskom Kalendom pisali na znalostnom portali BPM o vyrobnom systéme firmy Toyota.
PoZiadali sme o pomoc najvacsich slovenskych expertov na TPS-tiez konzultantov, ale vSetci
odmietli spolupracu. Ked som o tom vtedy uvazovala, myslela som si, ze tym hlavhym dévodom su
peniaze. PreCo by mali robit nie€o zadarmo? Dnes viem, Ze to neboli iba peniaze, ale rozdielny
systéem hodn6t. My sme blogovali nielen zadarmo, ale hlavne slobodne a s obrovskym nadSenim
a nasadenim. TeSilo nas, Ze povieme manazérom Uzasne zaujimaveé veci a mdzeme sa s nimi na
blogu o tom porozpravat. Nebola vtom ani manipulacia, ani iny obchodny zédmer. Uprimnost
a otvorenost’ sa nam ale niekofkonasobne vratili.

Spolupraca

Mozne neuverite, ale vSetky projekty, ktoré som robila ako samostatna konzultantka, vznikli tak, ze
si ma zakaznici nasli na internete. Nerobila som ziadny marketing, neplatila som za reklamu, ani
som neorganizovala marketingové akcie. V roku 2008 som stala pred velkym rozhodnutim, ako
spolupracovat’ s firmou na Ukrajine, tak, aby sme nemuseli navzajom cestovat. Ukazalo sa, ze
zakaznici si vedia nielen vyhladat konzultanta na internete, ale dokonca chclu s nim aj
spolupracovat’ cez internet. To bola obrovska vyzva atiez zmena. Vedela, som, Ze ak ma byt



projekt Uspesny, musi mat’ velmi dobre premysleny systém komunikacie. Na projekte sme vyuzili
vSetky mozné komunikacné kanaly. Musim priznat, Ze projekt som si doslova uzivala. Na projekte
som si prakticky vysku3ala, Ze méj zamer-poskytovat konzultacné sluzby cez internet, sa da
realizovat. VyzZaduje si v8ak vysoky stupeni empatie, poznania poZiadaviek zakaznika a
skusenosti. Na projekte som ziskala neocenitelné komunikaéné skusenosti, ale zaroven som si
uvedomila, Ze projekt cez internet musi mat’ vefmi dobre vopred pripraveny systém informacii
a znalosti, ktoré su pre uspesnost’ projektu kluCové. Vtedy sa zrodili moje prvé uvahy o vytvoreni
znalostného portalu.

Produkt zo sluzby

Na ukrajinskom projekte sa zrazu ukazalo, Ze zakaznici tuzia po samostatnej praci, nielen
z finanénych dévodov, ale aj z prevadzkovych dévodov, napriklad su daleko, su v zahranici, alebo
pracuji po celom svete. Cim viac si uvedomujem, Ze zakaznici uZz nepotrebuji klasické
konzultané sluzby, pretoze vSetko si m6ézu najst na internete a urobit sami. Staci im poskytnut
spravne nastroje, modely, metodiky, formulare. Nie je to iba otazka penazi a €asu, ale hlavne
dovery vocéi zakaznikom. Prebytok ponuky konzultaénych sluzieb zakaznikov iba znechucuje
a vyvolava u nich pocit neistoty, Ze veci su tazké a Ze ich nezvladnu. Nie je to vSak pravda.
Uvedomeli zakaznici maju zdravé sebavedomie, vedia ¢o chcu a vedia si potrebné informacie
najst na internete. Ked potrebuju pomoc, vedia zavolat a dohodnut sa na spolupraci. Bola som
velmi milo prekvapena, ked ma pred rokom oslovila jedna firma, ktorej manazéri uvazovali presne
tak, ako som vam teraz napisala. PozZiadavky zdkaznika na podporu projektov cez internet stale
rastu. Zakaznikov zacinaju rovnako zaujimat nielen nase tacitné-osobné znalosti, ale aj explicitné-
dokumentované znalosti, ktoré mézu hned pouzZit vo svojej firme. Konzultanti preto stoja pred
otazkami, ako vyrobit' zo svojich tacitnych znalosti explicitné, alebo inymi slovami, ako premenit
sluzby BPM na produkty BPM. Pre mna to bol velmi silny dévod pre vytvorenie znalostného
portalu.

Vzdelavanie

Podobny trend sledujem aj v oblasti vzdelavania. To, ¢o manazérom najviac chyba, nie su
peniaze, ale ¢as. ManaZzéri, hlavne ti mladi, chcu vSetko rychlo. Rychlo chcu byt vzdelani, rychlo
musia rozhodovat, rychlo musia konat, rychlo chcu mat vysledky. Netvrdim, Ze je to spravne, ale
to si zelaju zakaznici. Myslim si, Ze najrychlejSia cesta vzdelavania k zakaznikovi je
prostrednictvom internetu. Zakaznici vSak netuzia po informaciach, tych maju na internete dost.
Zakaznikov zaujimaju komplexné informacie k danej téme: slidy, hry, cvi€enia, videa, obrazky,
knihy, minutové ucCebné stranky, clanky, odkazy na web stranky. Na seminaroch zakaznici
pozaduju, aby dostali formulare, otazky, priklady z praxe, metodiky, ktoré im okamzite po navrate
zo Skolenia pom&OZzu uplatnit’ teoretické vedomosti v praxi. Zakaznici uvazuju spravne. Pre lektorov
to znamena, Ze naroky na nich stupaju. Musia uspokoijit’ nielen poziadavky na kvalitu vzdelavania,
ale aj na rychlost, pripadne naklady na vzdelavanie-najlepSie zadarmo. VSetky tieto poziadavky je
mozné splnit’ tak, Ze zakaznici nebudu minat svoj ¢as, energiu a peniaze. Pokial im na vzdelani
naozaj zalezi, mézu predsa Studovat aj sami, priC¢om podklady k vzdelavaniu mézu dostat kvalitne,
sebavzdelavani. Podpora vzdelavania a sebavzdelavania manazérov boli pre mia dalSie silné
dovody, pre vytvorenie znalostného portalu.

Zhrnutie
Hlavné predpoklady pre vytvorenie znalostného portalu boli tieto:

Hodnoty

e sloboda, dévera, poctivost.

Komunikacia

e otvorena, uprimna, moderné komunikacné technolégie.

Informacie

e transparentné, rychle, aktualne.

Spolupraca

o moderna-cez internet, zaloZena na poznani poZiadaviek zakaznika, empatii, skusenostiach.



Hlavné dovody, preco som vytvorila znalostny portal boli tieto:

Ugel

Podpora manazérov pri riadeni firmy.

Zvysenie urovne konzultaénych sluzieb.

Spolupraca so zakaznikmi cez internet.

Podpora samostatnosti zakaznika.

ZvySenie urovne vzdelavania.

Poskytovanie komplexnych informacii pre manazérov.
Podpora sebavzdelavania.



