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MARKETINGU V KNTHOVNE UZ SE NEBOJIM

Zajimavosti z oboru

Abstrakt:

ZkuSenosti, chyby, piekvapent, nazory, vize i naivni ideje jedné malé
nezkusené knihovnice, ktera zacala délat marketing a PR v univerzitni
knihovné. Nikdy necetla Kotlera, ackoli si pod pojmem marketingovy mix
nepredstavuje michany napoj, a kazdy status fb-stranky jeji knthovny je
ovlivnény tim, jak se zrovna vyspi.

Kli¢ova slova: social media marketing, knthovny, public relations

Abstract:

Experience, mistakes, surprises, opinions, visions and even naive ideas of a
small, unexperienced librarian who started to do marketing and PR in a
university library. She never read Kotler, but she doesn't imagine a mixed
drink when she hears the phrase "marketing mix". Each of her statuses on the
library FB page is influenced by how well she slept.
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Mozna vas prekvapi nazev prispévku ,Marketingu v knihovné uz se nebojim*
a fikate si, proc¢ byste se viibec méli marketingu bat. Bat byste se méli a také se mnozi
stale bojite. Vzdy kdyz prednasim na toto téma, tak se mé lidé ptaji na stale ty stejné
otazky a maji vSichni stejné obavy, které jsem ve svych zacatcich méla také. O jaké
obavy se jedna?

1. Nedostatek znalosti, zkuSenosti a vzdélani — Knihovny nemaji penize na
to, aby si zaplatily profesiondla, ktery se jim bude starat o marketing. Tuto
praci vykonavaji knihovnici, lidé bez vzd€lani v oblasti marketingu, popt. také
bez vétsich zkusenosti. Kdyz jsem s marketingem zacinala, nevédéla jsem o
tomto skoro viibec nic, nemam marketingové vzdélani a dokonce jsem ani
necetla zddnou z ,,bibli marketingu“ jako jsou publikace od Kotlera, Holmana
nebo Toscaniho. Prvni zkuSenosti jsem nacerpala v Guerrilla Readers a dal
jsem spiSe ze zajmu Cetla blogy, ¢lanky a vSe se udila tzv. ,,za pochodu®.

2. Kolik ¢asu marketing zabere? — V knihovné je spousta véci, které jsou
stale dulezitéjsi nez marketing, ktery se u nas prosazuje velmi pomalu. Porad je
pochopitelné v popredi ,knihovnicka prace“ a marketingové aktivity jdou
stranou. Logicky se tedy vzdy objevi otazka, jak moc je casové narocny. Na
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zacatku je samozrejmé treba pocitat s vétsi ¢asovou dotaci. Sama jsem se
musela mnohé naucit, zalozit a zpropagovat jednotlivé kandly, investovat
spoustu ¢asu a energie. Postupné ale vSe zacalo byt ¢asové méné narocné,
protoze kdyZ uz mate propagacni kanaly zabéhlé, uz je jenom udrzujete a
inovujete.

3. Kolik to bude stat penéz? — V nasi knihovné nema marketing své misto
v rozpoctu, presto nelze tvrdit, Ze jej délame zadarmo. Jednak se samoziejmé
plati ¢as pracovnika, ktery se mu vénuje, jednak se plati za tisk nejriznéjsich
letaki a plakatd, ackoliv se vSe tiskne piimo v knihovné.

4. Je to efektivni, jak zmérime vysledek? — Sami jsme zatim ve fazi
planovani vyzkumu a dosud mame pouze malo statistickych dat. Na druhou
stranu je velmi dilezity také subjektivni pocit. Je va$§ marketing funkéni? Méate
odezvu pfi referencénich sluzbach, vnimate vyssi informovanost vasich uzivatel,
vys$i navstévnost akci? Marketing neni jen o (dislech, je také o osobnich
dojmech a nazorech.

5. Co vSechno si mohu dovolit? — Zejména univerzitni knihovny maji
voblasti marketingu postavené pomeérné uzké mantinely, nebof sama
univerzita ma své marketingové oddéleni. Proto se knihovny neprezentuji
prili§ navenek a jejich marketing je zaméreny dovniti organizace.

6. Jak zaujmou uzivatele? — Své uzivatele nemtizete zaujmout, pokud je
neznate. To je prvni a zdkladni pravidlo marketingu — poznat dobie své
uzivatele, at jsou jacikoliv. Mnohokrat pfi snaze zaujmout selZete
a mnohokrat se opét postavite na nohy a ptijdete dal.

7. Mam na to? - To je otazka trpélivosti, nebot pokud s marketingem zacinate,
nedostavi se okamzité vysledky, zvlasté pokud nestavite na masové reklamé,
ale jdete cestou vytvareni vztahi. Toto je proces dlouhodoby a je tieba s tim
pocitat.

Clovék, ktery déla marketing v knihovné, by mél byt pfedevsim vasnivy, zapaleny pro
tuto aktivitu. Jeho snahy by se nemély omezovat na osmihodinovou pracovni dobu.
Kdyz vecer ptijdu domi a narazim na zajimavy blog nebo ¢lanek, nebudu se zamyslet
nad tim, Ze bych se ¢tenim pockala az do rana, kdy mi za¢ne sména, nebot to patti do
mych pracovnich povinnosti. Nejde vSak pouze o vasen, ale také o zdbavu. Lidé, které
bavi to, co délaji, pracuji mnohem efektivnéji a dosahuji lepsich vysledkid. Dalsi
povahovou vlastnosti by meéla byt otevienost a odolnost vici rutiné. Neustala
kreativita a nové napady nedovoli ustrnout na misté. Neméné dilezitd je také
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empatie, schopnost se vcitit do své cilové skupiny a pochopit ji, protoZze marketing
prrece nedélame pro sebe. A posledni kapkou je jesté n€jaky ten talent.

Vasi uzivatelé knihovnu potrebuji, potiebuji jeji sluzby i zdroje pro své studium. Ale
Casto se stava, zZe ji nevyuzivaji. Mozna proto, Ze nevi o jeji nabidce, mozna proto, ze
jsou lini si cokoliv najit, mozna také proto, Ze vyuzivaji spisSe alternativni zdroje, za
které nevahaji treba i zaplatit. Nakrmte je informacemi. Nelze jim vSak vzdy podavat
informaci v ,syrovém stavu“. Mnohdy je nutné jim vtisknout specifickou formu,
zabalit je do néceho atraktivniho, vybrat pouze to dilezité apod. Kdyz uvidite
v cukrarné za vylohou vystaveny dortik, krasn€ naaranzovany, vejdete dovnitf a
utratite za néj spoustu penéz. Kdyz stejny dortik vezmu a rozmixuji, ziistane stejny
obsah, ingredience i chut, ale penize za n€j uz neutratite. Tento piiklad tedy ukazuje,
jak je forma dulezita.

Obr. 1

Stala se nam takova véc, Ze jsme v knizce nasli zapomenuté kondomy. Velmi vtipna
situace, kterou stalo zato publikovat na Facebooku. Hledala jsem tedy vhodny
komentar k této fotce a nakonec pouzila toto: ,Vazeni uzivatelé, pred vracenim
vypujcek do knihovny si, prosim, vyndejte z knizek vsechny zalozky. Dékujeme. (foto
z dnesni sluzby).“ Pres 180 like, nékolik komentéaiti, jednoznacné nejoblibenéjsi
prispévek na naSem Facebooku. Nesledovala jsem timto statusem zadny cil, ale
prekvapilo mne, kdyz jsem v nasledujicich 14 dnech sledovala, kolik lidi si na pultu
pred vracenim knizek kontroluje jejich obsah. Ktomuto doslo upln€ nechténé.
Kdybych na Facebook jen napsala, Ze si maji studenti kontrolovat své zalozky, nikdo
to neudé€la, ale stejné sdé€leni v této formé mélo obrovsky efekt.
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Knihovny bohuzel nemaji penize ani zdroje na masovou velkou reklamu, jako jsou
billboardy u délnice, televizni reklama na Nové v prime-time apod. Je tedy nutné jit
jinou cestou, napt. cestou budovani brandu a image. Pokud si knihovna vybuduje
silny brand, nebude muset vynakladat tak velké prostfedky na reklamu, protoze lidé
budou zvykli si reklamu sami najit, nebot budou s timto brandem sympatizovat a
budou s nim chtit byt ve spojeni. Je tfeba samozfejmé budovat image, ktera bude
lidem vyhovovat. Clovék, ktery tuto image buduje, by mél mit samozfejmé odstup a
postupovat strategicky. Pravdou ale je, Ze u mé toto neplati. J4 sama se stavam
soucasti image své knihovny, sdilim véci, které se mi libi, komunikuji svym stylem
apod.

O nutnosti poznat své uzivatele jsem se zminovala uz vyse, presto to ale zopakuji. Vasi
uzivatelé totiz nejsou takovi, jaci byste si prali, aby byli. Dochézi ¢asto k tomu, zZe se
marketing sméfuje na ,vysnéného uzivatele“ a méné na toho skute¢ného. Vétsina
nasich uzivatel chodi do knihovny na internet zabit ¢as. Nenalh4vejme si, Ze vSichni
bedlivé sleduji veskeré novinky v oblasti elektronickych informacnich zdroji nebo
piSou seminérni prace. Smifme se s tim, jaci jsou, vyjdéme jim vsttic a vyuzijme toho.
V univerzitnich knihovnach neni tak tézké své uzivatele poznat, nebot se jedna o
pomeérné tzkou cilovou skupinu. Jsou si vé€kove blizci, studuji na stejné univerzité ve
stejném meéste, bydli na stejnych kolejich, chodi do stejnych kavaren, kin a klubi. I
pres tyto spolecné znaky jsou velmi rozdilni a tyto rozdilnosti je tfeba brat v avahu.
Cilenim na individuality opét dosahuje reklama vétsiho efektu.

Na zacatku jisté narazite na spoustu prekazek a pravdépodobné dojde k velkému
vystrizlivéni, kdy pochopite, Ze nemitzete délat véci tak, jak byste si prali.
A existuji dvé cesty. Bud to prijmete a ptijdete jinou tradi¢n€jsi cestou, ktera nikoho
neuraci, nebo to obejdete ¢i dojdete k né€jakému kompromisu. Nebojte se prekazek.

Na marketing v knihovné neexistuje zadny manual. Zadna kniha, $kola, pfednaska
vas to nenaudi. Velkou roli hraji vlastni pocity. Délejte marketing s citem a podle
sebe.
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