MANAZMENT A MARKETING

Zkratkou k marketingu knihoven

Marketing je nutnost a je jenom na nas, jak se ndm podafi zaujmout publikum/klienty/kolegy tak, aby pochopili moznosti, které
knihovna nabizi.

Proc zkratkou?

Nikdo nema ¢as na dlouhé plédnovani analyzy a strategie. Protoze i veliky Philip Kotler fikda, ze marketing je spis$ filozofie nez
véda, vyplijcila jsem si proto nékteré teorie z ekonomiky, zménila je, aby se hodily na nas knihovnicky svét a hlavné je zjed-
notila, prosté jsem z nich udélat ZKRATKU.

Vlyznam marketingu

Marketing pripravuje podminky a zajistuje nabidku produktl a sluzeb a plsobi na rdst kvality produktl a plsobi pfi zvy$ovani
znamosti znacky a povésti knihovny.

Cilem marketingu je nabidnout mix sluZzeb a produktu, aby se pro zdkaznika staly ddleZitymi a nezbytnymi.

Kdo se ma zabyvat marketingem v knihovné?

Knihovnici se &asto radé&ji zabyvaji vytvarenim programd, nakupovénim a vyb&rem fond{ neZ marketingem. Proto musime byt
aktivnéjsi a hlavné zahrnout do tohoto procesu vSechny zaméstnance.

Uvadim tedy nasledujici provokujici citat s hlubokym vyznamem:

~Zaméstnanci ktefi se nepodileji na marketingu pfimo nebo nepfimo jsou prebytecni v organizaci” ‘Evert Gummesson
Véichni se stdle musime ptat jakym zplsobem se da nase prace piimo nebo nepfimo marketingovat. Jestlize se ned3, je dobte
uvazovat nad tim proc.

Penize na marketing

Penize jsou kazdodennim tématem rozhovorl téméF véech zaméstnancl knihoven na celém svétd. Zaroveh je ziskavani fi-
nanénich prostiedk{ pro neziskové organizace / knihovny mnohem sloZit&jsi, nez ziskavani financi pro normalni byznys. Ale
my si poradime a penize sezeneme: ,Zacneme s projektem jestli seZzeneme penize, a kdyz je neseZzenem, tak zacneme také,”
citat jedné Ceské knihovnice.

Zkratkou k marketingu - Jak zacit

Cty¥i jednoduché a tradi¢ni kroky k marketingu:

1. Analyza 2. Strategie/planovani 3. Provadéni/uskutecnéni 4. Zpétna vazba

1. Analyza - studuje vnitini a vnéj$i silné a slabé stranky v organizaci.

Napriklad se da pouzit SWOT a podivat se na nase:

Strengths Silné stranky
Weeknesses Slabé stranky
Oportunities Moznosti/Prilezitosti
Threats OhroZzeni

Existuji i jiné modely, napfiklad Porteriv model 5 konkurenénich sil, ktery vymezuje pét zékladnich hrozeb které nas ovliviiuji,
nebo analyza PEST, ktera studuje vliv Politickych Ekonomickych Socidlnich a Technologickych faktorli na nasi ¢innost. Ana-
lyza nemusi zabrat spoustu ¢asu, ale pomtZe ndm zmapovat nasi ¢innost. NejdtleZitéjsi je byt brutalné upiimni, a nenechat
se strhnout myslenkou, jak bychom si prali aby nase Cinnost vypadala, ale uvést jaka opravdu je.

Dobra analyza vam usetfi hodné casu.
2. Strategie - nam pomizZe odpovédét na otazku: Co marketingovat?

Je proto potfeba se podivat na nds mix sluzeb a produktl. Napfiklad s pomoci Bostonské matice, vytvorené Boston Consulting
Group. Je to metoda, ktera studuje kolik podilu na trhu ma urcity produkt/sluzba dnes a v budoucnosti.

Véechny produkty a sluzby se rozdeli do rliznych poli¢ek na Hvézdy, Dojné kravy, Otazniky a Hladové psy. Bostonska matice
dava moznost sledovat zmény v mixu nasi nabidky, napriklad kdy se otazniky zméni na hvézdy. Knihovnicky autobus je ob-

2 Nt Gummesson, E. (2002) Total Relationship Marketing: Marketing Strategy Marketing Management to the 30Rs - the Thirty
Relationships — of a New Marketing Paradigm, 2nd edn. Oxford: Butterworth-Heinemann.
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vykle hvézda, ale mohl by skoncit i mezi psy, pokud prijizdi ve Spatny den. Informacni a poradenska sluzba je ¢asto hvézda,
ale v né&kterych knihovnach tato sluZba uz nenarlista a stava se tim dojnou kravou. Kopirka nebo fax skoncily v nékterych kni-
hovnach opét mezi hvézdami, protoze knihovny v mensich obcich jsou jedinym mistem, kde mizete naJ|t fax a koplrku E-
knihy se zménily z otaznik( na hvézdu i ve vefejnych knihovnéch ve Svédsku. Kazda knihovna mé samozrejmé riizné Hvézdy,
Dojné kravy, Otazniky a Hladové psy.

Hvézda — produkty a sluzby s vysokym tempem rdstu a s velkym podilem na trhu. Jsou nagimi silnymi kartami. Pro budouc-
nost hledejte a udrzujte hvézdy. Priklady pro universitni knihovny: elektronické informacni zdroje, kurzy a seminare, perso-
nal. Piiklady pro méstské/obecni knihovny: misto setkani, ndvstévy spisovatell, personal, informace.

Dojné krdva — produkty a sluzby s vysokym podilem na trhu a nizkym/zadnym stupn&m rdstu. Na trhu jsou produkty a sluzby
této skupiny hodné zndmé. Jsou vynikajici, ale mozna pouze po omezeny ¢as, protoze nenarlstd podil na trhu. Priklady pro
méstské knihovny: tradi¢ni knihovnické funkce, b&zné vypljeky, sluzby on line, webova stranka. Priklady pro univerzitni kni-
hovny: oteviené repozitare, referencni a konzultacni sluzby.

Otaznik — produkty a sluzby, které maji maly podil na trhu, ale rostouci tendenci. Vétsina produktl a sluzeb za&ina svou ex-
istenci v této skupiné. Vzdy doufame, Ze otazniky se mohou stat hvézdami. Ale pozor otazniky nas stoji spoustu casu. PFik-
lady pro universitni knihovny: portaly, nékteré databaze. Priklady pro méstské/obecni knihovny: sponzoring, zadosti o dary,
sklady knih, elektronické knihy, vypGjéovaci automaty.

Hladovy pes — produkty a sluzby, neperspektivni, nerozvijejici se, témér nezajimavé kvlli svému nizkému trznimu podilu
a nizkému tempu ristu trhu. Méli bychom zvaZovat, zda s produkty a sluzbami, které patii do této této skupiny pokracovat,
nebo je utlumit ¢i zcela opustit.

Myslim, Ze GpIné nejdllezitéji je najit hladové psy a zbavovat se jich pokud to jde. Hvézdy a dojné kravy zndme, umime je
a bavéj nas. Taky jsou mnohem leh¢i najit. Se psy je potiz je najit a nenechat se zastrasit prestizi. Anglické réeni ,Kill your
darlings” (Zabij své milacky) zni brutalné, ale je moc a moc pravdivé. V nasem svété neradi davame pry¢ sluzby/produkty,
protoze nékdy a nékomu se tato sluzba/produkt mize hodit, ale to nés stoji obrovskeé usili a ¢as. Pravé ten ¢as, ktery musime
pouzit k marketingu. Nenito to jednoduché, ale je to jedind moznost pro budoucnost. Zruste nékteré rutiny, zruste nékteré
produkty a povzbuzuijte své kolegy aby to udélali taky. Nebojte e zlstanete bez prace. Neutuchajici nabidka a poptavka po
novych produktech a novych sluzbach vam praci zarudi.

Priklady pst pro universitni knihovny: slovniky a encyklopedie v ti$t&né podobé&, nékteré kurzy. Piiklady pro méstské/obecni
knihovny: hudebni cédécka, noty, malé knihovny (bez efektu). A pro vSechny plati pfili§ mnoho meetingu, kam pfichazi vétsina
Ucastniky nepfipravena a nemaji proto zadny efekt.

3. Provadéni/uskutecneni - Na koho se obracime a jak? Jak zékazniky najit a jaky marketing pouZit?

Dé&lim marketing na vnitfni a vn&jsi. Oba jsou stejné ddleZité, ale vnitini marketing je nékdy zanedbavan.

Vnitfni marketing
Je to marketing obracejici se na zfizovatele.

Jakym zplsobem zviditelnit nase poselstvi, nasi praci a nase moznosti zfizovatelim, zkratka tém, ktefi kontroluji nase rozpo-
Cty, a proto i nase osudy. Lidé jako univerzitni kancléf, mistni radni, nebo predstavenstvo.

Potifebujeme pouzivat Fe¢ a zplisob kterému rozumi, a ktery je zaujme, protoze jejich ¢as je, jako nads, velmi omezeny a jsou
oslovovani mnoha rlznymi fakultami, profesory, nebo ostatnimi méstskymi a univerzitnimi oddé&lenimi. Proto je dobfe pouZi-
vat jim znamé metody méreni, jako napfiklad ROI (Return on Investment) navratnost investic a nyni nové a modernéjsi méreni
navratnosti investic podle vyuzivani socialnich médii. To je to, co nase majitele zajima. ,What is it in for me” Co z toho budu
mit ja/my. To je jazyk, kterému rozumi.

Mnoho knihoven se zabyva touto problematikou jiz nékolik let, ale zdaleka ne v&echny. Je to velmi dobry zplsob, jak zobra-
. v v v ’. V. V. Ve v Ve o . Ve V. v o
zit nase sluzby a produkty a hlavné se divat na nasi celou ¢innost oCima nasich zrizovatelu, nejen oCima nasich uzivatelu.

Mzeme napfiklad méfit kolik citaci pochazi z elektronickych zdrojt. Nebo kolik hodin prace usetiime vyzkumnym pra-
covniklim. Protoze odbornici byvaji dosti zaneprazdnéni lidé, mdZeme tak posoudit vliv knihovny a jejich sluzeb na produk-
tivitu materské institutce. Nebo méfit jak velka Cast university je pravidelnymi uZivateli knihovny, coZ neni vzdy ziejmé,
protoze diky jednoduchosti rozsifeného piistupu k elektronickym zdrojlim odkudkoli, nékdy ustupuje fyzicka knihovna do po-
zadi. Nebo jak €asto mdzeme prokazat,Ze citace ve vdech materidlech jako napfiklad navrhy a zadosti o rlizné granty, zpravy
spravnim radam nebo ¢lanky publikované univerzitou pochazejici z knihovny.

Pokud jde o méstské nebo obecni knihovny zacind se v severskych zemich diskutovat vliv pfistupu ke kultufe na zdravi
ob¢an{ a na véeobecné vzd&lani. To méa obrovsky potencial pro snizeni nezaméstnanosti, kterd je vzdy politicky a finanéné
negativni pro mésto nebo obec.

V/néjsi marketing

Potrebujeme identifikovat své uZivatele. NejCastéji identifikujeme své uzivatele podle podle véku.
Napfriklad:

internetova - googlova generace (nar. 1982 - dosud)

Nekolik kli¢ovych vlastnosti internetové/googlové generace:
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m  Vyjimeéni — Otcové jsou uZ pfi porodu. — Rodice je ujistuji Ze jsou vyjimeéni. = Jsou zajimavymi zakazniky. = Firmy
se snazi prodavat véci (jsou nejvétsi generaci).

m  Ochranovani - Rodice se velmi aktivné podileji na jejich zajmech a uceni ,Baby on board."

m  Sebejisti = Vyzafuji optimismus a ocekavaji dobré zpravy. — Jsou motivovani k tomu, aby Usilovali o spInéni o¢eka-
vani druhych.

m  Konvencni — Majii silnd pouta s rodici. — Vraci se ke konvenc¢nim hodnotam.

m  Zaméfeni na praci v tymu - Hledaji technologie, které jim poméahaiji stale zlstat ve spojeni napr.
m  Facebook — Vyhybaji se konflikt&im.

m  Cilevédomi = Ocekavaji kazdym rokem vice a vice.

m  Snadno podléhaji tlaku — Musi dosahovat dobrych vysledkd (odmali¢ka pod tlakem rodi¢@). — Lehce podléhaiji stresu
a stavlim Gzkosti.

u Ve dne v noci on line

m  Kratsi doba soustredéni

m  Trvaly pfistup k rodi¢Gm - (mobilni telefony), je udrzuje v neustélém stavu zavislosti.
n Dnesni déti nevédi, jak resit problémy, nebo planovat dopredu.

n Problémy fesi rodice ,Vrtulnikovi rodi¢e” neustale krouzi nad svymi détmi?

4. Zpétna vazba

Je velice dllezita, projdete si zde jak projekt dopadl a piste si to. Nev&fte, Ze si to budete pamatovat, ale par zapiskd vam
pom{Ze najit v budoucnu poznatky z tohoto projektu a hlavné vdm zpé&tna vazba pomize dojit k zakon&eni projektu. Toto je
také velice dlleZité, protoZe jediné po zakonéeni, at uZ isp&sného nebo nelsp&sného projektu, naberete sily a chut na dalsi
a dalsi. Nebojte se zakonceni i nelispésnych projektu, je to lepsi nez je nechat stéle volné plavat v podvédomi a branit nam
zacit projekty nové.

Nové projekty jsou stale potifeba chceme-li stale zlepgovat Grover nasich sluzeb, vybirat a nabizet uZivateldm to nejlepéi
a nejdllezit&jsi, ze svych dobte budovanych a hojné doplfiovanych a aktualizovanych fond@ a informaci, vyuzivani nové tech-
niky, novych technologii a médii. Knihovny by mély byt kvalitnim doplfikem formalniho vzdélavani i atraktivni volbou pro volny
Cas, kdyz ne pro vSechny obyvatelé meésta, pak urcité alespon pro jejich velkou vétsinu. Mély by pomahat zlepsit sluzby a Zivot
v obci, komunité, skole. To vSe by mély knihovny dnes zajistit se snizenymi financemi a Casto se snizenym stavem personalu.
Neni to lehké a nejde to vzdy perfektné, ale je to pro nads vyzva a také Sance jit s dobou, ucit se stale néco nového a presvédco-
vat spolec¢nost o vyznamu knihoven.

Knihovny jsou totiz stale dilezité a potfebné instituce v dnesni uspéchané, negativni a komeréni dobé, kdy je kazdy z nas za-
valen tisici nekvalitnich a zbytecnych informaci denné. Knihovna musi nadale existovat jako misto nekomer¢nich setkani,
misto, kde se najde relevantni a dtvéryhodna informace, kde najdeme nejlepsi vybér knih, sptiznéné jedince, pratelskou at-
mosféru a kultivované prostredi. Abychom uspéli, je tfeba vychazet z toho jak nas vidi nasi zakaznici, vefejnost i nasi zfizo-
vatelé a snazit najit nové cesty jak nabizet sluzby a média efektivné, viditelné a levné. ,Nestaci snaset zlatd vejce musime o
tom také kdakat”

*  pozn. redakcie: text Clanku vychadza z prezentacie, ktoru autorka predniesla na konferencii Kniha ve 21. stoleti, 16. -
18. 2. 2016, Praha. Prispevok je uverejneny v zborniku z konferencie.

Zuzana Helinsky
z@zuzh.com W

(zh consulting)

2 http://sites.google.com/site/youngresearchersconnect/
(Peter Williams and Ian Rowlands, THE LITERATURE ON YOUNG PEOPLE AND THEIR
INFORMATION BEHAVIOUR Work Package II)
RIN, Research Information Network, E-journals: their use, value and impact 2009
Howe & Strauss, Millennials Rising:The Next Great Generation, 2000,
Marc Prensky, From Digital Natives to Digital Wisdom 2012
Marc Prensky, Teaching Digital nativ Corwin Press 2010
Chris James/Elsevier Presentation London On line
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