HOCHSCHULE
~ DERMEDIEN

Pripravit knihovny na budoucnost —
vytvareni procesu zmén



HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Byt pripraven na budoucnost!

Jak se poznaji knihovny, které jsou ,pripraveny na budoucnost™?

Takové knihovny

= Se soustfeduji na sluzby a zakazniky/zakaznice
= jSOu inovativni
= jSou kooperativni

Vnimaji samy sebe jako
g‘“ poskytovatele sluzeb.
wmy
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Moment pravdy HOCHSCHULE

. - ~ DER MEDIEN
Specifika u sluzeb
Sluzba
Nematerialni kvalita
= Vznika v momenté
vykonavani sluzby
¥ > tek = VétSinou neni méfitelna
mot_n,y rf‘alet? = Proces neni vratny
Materialni kvalita = ZFidka je moZné jej
= Pfimy nebo nepfimy, vylepsit
fyzicky, chemicky atd.
méfitelné l ]
= Méfritelné po delSi U » Cas
dobu

Vyuzivani produktu

= VétSinou jednoznacné Tvorba produktu S 2kaznikem

definovatelné
» Pfipadné mozné
zmény
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Externi faktor aneb: HOCHSCHULE

Zakaznik je jako Kinder vajicko™

DER MEDIEN

© HdM Stuttgart | Cornelia Vonhof | SKIP & GI 2018

Zakaznik

=se z pravidla spatné predvida

=vytvari chaos v procesech

*muZze pozorovat, jak se vytvari vykon

=funguje jako neplaceny zaméstnanec

=je expert ve svém vlastnim oboru

=ma zcela ruznoroda oCekavani na osobni interakci






Key Value Customer

Activities Proposition Relationships I I I I I I I

| ~ Q; _ HOCHSCHULE
ey / ; Ly A Business Model Canvas PtRMEDIER

: E;]Tg}ﬂ" ..\Customers

3

Costs / Key / . “_Revenue
Resources / \ Channels
drawings by JAM

= Obchodni model popisuje
= Jak organizace funguje
= Jak a Cim organizace (vydélava penize), respektive ¢im je uspésna
= Jak si organizace zajiStuje svoji existenci

= Kazda organizace ma jiz z definice obchodni model
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Pripraveni na budoucnost s ,Business Canvas

HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Kooperationen

€

Aktivitaten
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Ressourcen

Spitzenleistung

Kundenbeziehungen

Kanidle

Kundengruppen
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Pripraveni na budoucnost s ,,Business Canvashocsschute

Zakaznici & skupiny zakazniku

DER MEDIEN

Kooperationen Aktivitdten Spitzenleistung Kundenbeziehungen Kfndengruppen
@ Ressourcen Kanile @ @
Ausgaben Einnahmen




HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Zakaznici & skupiny zakazniku

Pole skupiny zakazniku popisuje ruzné skupiny lidi a organizaci,
které chce knihovna oslovit a obslouzit. Toto pochopeni je
zakladem pro obchodni model.

= Na jake skupiny zakazniku musime nebo chceme brat ohled?
= Jaké potfeby maji tyto skupiny zakazniku?
= Jak ziskame informace o potfebach této skupiny zakazniku?
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Pripraveni na budoucnost s ,Business Canvas hocsschute

Hodnotova nabidka = Value Proposition R

N\

Kooperationen Aktivitaten pitzenleistung \undenhezmhungen Kundengruppen

@ Ressourcen j‘"" @
Ausgaben innahmen




HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Hodnotova nabidka = Value Proposition

Pole hodnotova nabidka popisuje kombinaci produktu a sluzeb,
které nabizi urCitou hodnotu pro urcité skupiny zakazniku.

= Value Proposition neboli hodnotova nabidka, kterou knihovna
nabizi, je duvodem,
= pro€ se zakaznici rozhoduji pro nebo proti nabidce produktu
nebo sluzby
= proC zakaznici a tzv. stakeholder (napf. politika, zfizovatel)
podporuji urCitou nabidku produktu nebo sluzeb.

= Které problémy zakazniku se vyreSi diky naSim nabidkam?

= Které pozadavky zakazniku splnime?

= Jakou pozici ma vlastni ,SpiCkovy vykon® ve vztahu s jinymi
dodavateli / s konkurenci?
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Pripraveni na budoucnost s ,Business Canvas hocsschute

Kanaly

DER MEDIEN

Kooperationen

€

Aktivitaten

4

Ressourcen

Spitzenleistung

Kundenbeziehungen

¥

/(anile

Ausgaben

Einnahmen

Kundengruppen
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HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Kanaly

Pole kanaly popisuje, jak knihovna komunikuje se svymi

skupinami zakazniku a jak se s nimi setkava, aby mohla zajistit

Spickovy vykon.

= Jaké kanaly existuji? Kde a jakym zpusobem dochazi k
setkani? Virtualne? V realité?

= Jaké kanaly funguji jakym zpusobem?

= Kde se setkavaji zakaznici s knihovnou?

= Jakym zpusobem proziva zakaznik knihovnu a jeji sluzby?
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Pripraveni na budoucnost s ,Business Canvas hocsschute
’ o DER MEDIEN
Vztahy k zakaznikum
Kooperationen Aktivitdten Spitzenleistung undenbeziehungen Kundengruppen

€

4

Ressourcen

Kanidle

@ ©

O

Ausgaben

Einnahmen




Vztahy k zakaznikum

HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Pole vztahy k zakaznikim popisuje druh vztahu, ktery si
knihovna vytvari k jednotlivym skupinam zakazniku.

Jaké vztahy k zakaznikum jiz existuji?

Jak se vytvari vztahy k jednotlivym skupinam zakazniku?
Osobné? Velice individualné? Automaticky?

Jaké vztahy k zakaznikum se musi nové vytvaret?

Jak jsou zakaznici zapojeni do vyvoje knihovny a jejich
nabidek?
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Pripraveni na budoucnost s ,Business Canvas hocsschute

o DER MEDIEN
Prijmy
Kooperationen Aktivitdten Spitzenleistung Kundenbeziehungen Kundengruppen
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HOCHSCHULE
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Piijmy

Pole prijmy popisuje vynos, ktery se vygeneruje diky zakaznickym
skupinam.
Jak se definuje ,vynos “ nebo ,uspech” pro knihovnu?

= Jen kdyz teCou ,penize”, tak ma koncept Sanci prezit.
Proto si klademe otazku: Pro jaké zpusoby uzivani jsou
jednotlivé skupiny zakazniku ochotny utracet ,penize*?

= Jak méfime uspéch, kdyz jej nechceme nebo nemuzeme mérit
pomoci penéznich pFijmu?

= Jaké uzivani ma pro zakaznika jakou hodnotu?

= EXxistuji zdroje vydélku (penézni), ktere lze vyuzit?
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Pripraveni na budoucnost s ,Business Canvas

Aktivity (Key Activities)
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HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Aktivity

Pole aktivity popisuje dulezité ¢innosti nutné pro dobré
fungovani obchodniho modelu.

= Co jsou centralni aktivity (Cinnosti a ukoly) knihovny, aby
mohla vytvaret spickovy vykon, ktery uspokoji pozadavky
zakazniku?

= Jak se lisi aktivity pro jednotlivé skupiny zakazniku?

= Rozhodujici otazka: Co by se stalo, kdyby tyto aktivity (jiz)
nebyly?
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Pripraveni na budoucnost s ,,Business Canvashocsschute

. DER MEDIEN
Zdroje

Kooperationen Aktivitdten Spitzenleistung Kundenbeziehungen Kundengruppen
@ m Kandle @ @

N,

Ausgaben Einnahmen




HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Zdroje

Pole zdroje popisuje dulezité prostfedky a zafizeni (personal,
materialni zdroje, infrastruktura), aby mohl obchodni model
fungovat.

= Zdroje maji rizné charakteristiky:

= fyzickA  => mista, mistnosti, infrastruktura, technika

= virtualni  => pfistup k informacim, databaze

= lidské => védomosti, vzdélani, kompetence, zkuSenosti
= finanCni =>rozpocet

= Jaké (kvantitativni/kvalitativni) lidské zdroje potrebuje tento
obchodni model? Jakeé jsou k dispozici?

= Jakeé je vecné vybaveni (technika, prostory, finance)?
= Jaké existuji interni slabé a silné stranky?
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Pripraveni na budoucnost s ,Business Canvas “tocsschuLe
Kooperace & partnerstvi

DER MEDIEN
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HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Kooperace & partnerstvi

Pole kooperace zmifiuje dulezité partnery, dodavatele a
kooperaci, kterou knihovna potrebuje, aby jeji obchodni model
mohl fungovat.

= Knihovny maji k dispozici vice partneru a kooperaci. Ty ale
zpravidla vznikly nestrukturované a nikdo se o né aktivné
nestara.

= Jakeé kooperace existuji?
= Kdo jsou partneri? Jaké maji vlastni zajmy?
= Jaky druh partnert chybi? Jak je mozné je ziskat?
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Pripraveni na budoucnost s ,,Business Canvashocsschute

Vydaje = naklady
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HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Vydaje = Naklady

Pole vydaje popisuje vSechny naklady, které vznikaji v
souvislosti s obchodnim modelem.

Knihovny maji omezené zdroje. Vsechny napady na vytvareni
sluzeb, vyhody pro zakazniky, kooperace je treba promyslet v
ramci rozpoctu.

Jakeé naklady vznikaji?

Jaké aktivity vytvareji jaké naklady? Jak se to shoduje s
vyuzivanim zakazniky?

Jak je mozné naklady minimalizovat? Je mozné pripadné
generovat prijmy jinak?
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Pripraveni na budoucnost s ,Business Canvas*
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€

Aktivitaten

4

Ressourcen

Spitzenleistung

Kundenbeziehungen

Kanidle

Kundengruppen

© ©
P ©

Ausgaben

Einnahmen




Strategie
Formulovani strategie — Vybeér strategie

Mozné ,podnikani * knihovny

Vzdélavaci centrum Verejna knihovna

Kulturni centrum Verejna knihovna

Informacni centrum Verejna knihovna
Socialné-integrativni centrum Verejna knihovna
Védecké centrum Védecka knihovna

Studijni centrum pro studenty

© HdM Stuttgart | Cornelia Vonhof | SKIP & GI 2018
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HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Dohody o cilech pomahaji na ceste

= Cil je zadouci stav, vysledek nebo ucinek, kterého chceme
cinnosti dosahnout

= Cile davaji Cinnosti orientaci a definuji
= CEHO méa byt dosazeno
< vysledek

= aniz by bylo predem dano JAK
@ zpusob/cesta k dosazeni cile

= Cile musi byt vyzvou
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Jak se pracuje s cili? HOCHSCHULE

, DER MEDIEN
Dohody o cilech a smlouvy

= Zavazne (dobrovolné ) konzultace

= Mmezi hierarchickymi urovnémi
= pro presné definované obdobi

= 0 pozadovaném vysledku

= 0 zdrojich, které jsou pro tento ucel k dispozici
a o0 zpusobu a obsahu vymény informaci

Zasada:
Prechod od jednotlivych pokynu k vedeni orientovanému na cile
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HOCHSCHULE
i i _ o DER MEDIEN
Strukturovany kompletni popis cilu
Profil ukola /
Strategickeé cile Knihovna je centralni instituci pro zprostfedkovani medialni a informacni kompetence

Zaci a Zakyné 6. ro¢niku

Opatieni ozpoce Kooperacni partner

Kdo? Co? Kdy? E

Rozpracovani konceptu prohlidek €
pro $kolni tfidy pani X do 30.3.201x [k

Navstéva ucitelskych porad ve $
Skolach A, B, C s prezentaci novéhoé
konceptu do 30.12.201x (Pani X, ;
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[Reditelka / feditel koly A, B, C
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HOCHSCHULE
DER MEDIEN

Statistika uspéchu tzv. Change-Projektu

m Uspé&sné projekty (38%)
.INebyl dosazen cil projektu (46%)

i Neuspésné projekty (16%)
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Lide v procesu zmeén —
Ochota ke zmeéne



. v e
Typicke reakce v procesech zmeny
o 20-30% podporuje zmény
~Prukopnik* « Ma rad rizika, zvédavy, inovativni,

angazovany, chce se profilovat

e 20-30 % odmitaci
(veSkerych) zmén

.Odmitac”

» Bojiserizik, strach, frustrovany,
zablokovany, Spatné zkuSenosti

* 40-60% nerozhodny

Vahavec“ » Cekajici, nejisty, Spatné
informovany, oportunisticky
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HOCHSCHULE
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Jak je mozné vytvorit motivaci pro zmeny?

- Vyvoj schopnosti

""Poznanfa

pochopeni
»e-- ViIM, proé¢ . ... Mmam
se musim schopnosti a
zmenit .. ' znalosti takove,
Souhlasim s abych se mohl
tim adava mi zmeénit.“
io SISl své chovani, kdyz...
,Ja zménim - w
Z
,...vidim, Zesem !os:c’anu y
nﬁdrlz_e,nl ad:(olegoyeh podporu ze
& Oyzj'leo LA strany novych
R 0C procesu, strukturt
Priklady a kultura - asystéemu.”

Systémy&
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HOCHSCHULE
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Kroky strukturovaneho procesu zmen

» Kde se nachazime? V €em spociva problém?

 Jakym smérem se chceme zménit? Co tim chceme realizovat?

» Jak se zprostredkovavaji cile a zameéry?

» Jak je zajisténo, aby kroky byly zvladatelné? Jak je vidét uspéch?

» Jak se stabilizuji procesy zmén?

A Je cil dosazen? Jak se bude pokracovat?
ro
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HOCHSCHULE

. DER MEDIEN
Kroky procesu zmen
Otazka: Kde se nachazime? V éem spociva problém?
Cil tohoto kroku Mozné nastroje
= Vytvorit spoleéné védomi = Analyza projektoveho prostredi
potreby zmen = Analyza silnych a slabych
= Zajistit, Ze duvody, dulezitost a stran
potfreba zmen je chapana ze = Tzv. Prog-Prog-diagram

vSech stran

= Poznat prostredi, v kterém se
knihovna pohybuje

= Probudit a ,vytvaret tlak *

= Pohovory se zaméstnanci
Pohovory se zakazniky
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HOCHSCHULE
. DER MEDIEN
Kroky procesu zmen
Otazka: Jakym smérem se chceme zménit? Co tim chceme
realizovat?
Cil tohoto kroku Mozné nastroje
= Formulovat jednoznacné a = Zpracovavani systemu cilu
meéfitelne cile = Vyvoj argumentaéni strategie
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HOCHSCHULE

. DER MEDIEN
Kroky procesu zmen
Otazka: Jak se zprostredkovavaji cile a zamery?
Cil tohoto kroku Mozné nastroje
= Seznamit zaméstnance s cili, = Vyvoj informacniho a
cestou a dusledky komunikativniho konceptu
= Zabranit nedostateCné = Vyuzivani tzv. ,Sounding-
iInformovanosti Boards*
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HOCHSCHULE
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Kroky procesu zmen

Otazka: Jak je zajisténo, aby tyto kroky byly zvladatelne?
Jak zviditelnit uspéch?

Cil tohoto kroku Mozné nastroje
= Zamezit pocitu pretézovani = Projektovy management
= Zabranit ,nezvladani“ = Nabidka Skoleni

= Podpora ze strany vedeni
= Slavit prvni uspéchy!
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HOCHSCHULE

DER MEDIEN
Kroky procesu zmen
Otazka: Jak se stabilizuji procesy zmén?
Cil tohoto kroku Mozné nastroje
= Stalé zmény musi byt vnimany = Pravidelné zpravy o aktualnim
jako bézné stavu
= Udrzovani energie pro zmény = Spolecné slavit uspéchy
= Zajisténi vysledku = Pochvalit ochotu ke zméné
= Konstruktivni zachazeni s = Zavest kontinualni proces
nesouhlasem zlepSovani
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HOCHSCHULE
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Kroky procesu zmen

Otazka: Je cil dosazen? Jak se bude pokracovat?

Cil tohoto kroku Mozné nastroje
= Kontrola uspéchu pomoci = Kontrola dosazeni cill
doprovodneho controllingu = Evaluace priib&hu projektt
= dokumentace ,Lessons
Learned*
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Chovani v procesu zmeny !(!C.!SIC,!UIL!

pfekonavani odporu PERMEDIEN
nechtit < Umoznit motivaci
Chybéjici motivace pro = Dat najevo ohodnoceni
prosazeni zmén = Vytvorit uzitek
» Zapojeni téch, kterych se to tyka
» Definovat motivaci
neumét
o <& Predat schopnosti
Chybejici kompetence pro = Skoleni, coaching, zpétna vazba
provadéni zmen = procesy, metody, nastroje, technologie
» Projektovy management
TR < Informovat
Nedostatek informaci o planované zméné = Komunikace (dialog)
= transparentni, upfimné informovani
» fakta, vizualizace
nesmeét < Pfedat rozhodovani
» Delegovat kompetence v oblasti Cinnosti a

edostatek kompetenci, prostoru pro ¢innost a zdroju ze rozhodovani
strany vedeni » delegovat
= Dat k dispozici zdroje
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Prof. Cornelia Vonhof

Hochschule der Medien Stuttgart

Studiengang Bibliotheks- und Informationsmanagement
Nobelstraf’e 10 | 70569 Stuttgart

Tel. +49 711 8923 3165 | vonhof@hdm-stuttgart.de
www.hdme-stuttgart.de/bi
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