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مفاهیم بازاریابی در خدمات کتابخانه-1

فرآیندیوانعنبهرابازاریابیبازاریابی،مباحثاساتیدازکاتلرفیلیپ
آنچههاهگرووافرادآنطریقازکهاستکردهتعریفمدیریتیواجتماعی

ارزشبالمحصومبادلهوارائهایجاد،وسیلهبهخواهندمیودارندنیازکهرا
.آورندمیدستبه
ایکتابخانهگروهیتلاشیاگروهیکاریککتابخانه،هایفعالیتروایناز

بهنیاز،انمکاینکارکنانکتابخانه،بهکاربرانبیشترجذببرای.است
.دارندآنهاهبخدماتبازاریابیوکاربرانبرایهمکاریوتبلیغاتگسترش
زاریابیباوتبلیغاتمفهومهمچونبازاریابیخدماتوکتابخانهارتقای
.استمتفاوتهاشرکت

ازبیشترودسکسبنهایتدروفروشافزایشمحصولات،بازاریابیاولیههدف
.هستندماتخدمرکزواجتماعیغیرانتفاعی،هایسازمانهاکتابخانه.استآن



ضرورت نیاز به بازاریابی خدمات کتابخانه-2

.کاربرانبیندرآگاهیایجادوکتابخانهدرموجودخواندنیمطالبازاستفادهترویج•

.محدودانسانینیرویومنابعدراطلاعاتازبهینهاستفاده•

.داردبودجهکسبراستایدرخدماتبازاریابیبهنیازکتابخانهبرایمحدوددجهبو•

.کتابخانهازموجودتصویربهبودجهت•

.دارندنیازیحصحودقیقاطلاعاتبهخودمطالعهوتحقیقبرایخوانندگاناطلاعات،انفجاردلیلبه•

:داردوجودذیلشرحبهخدماتبازاریابیواستفادهترویجبرایمختلفیهایراه

.مختلفسطوحدرمنظمطوربهاطلاعاتیسوادبرنامهسازماندهی➢

راکزموهاکتابخانهدرموجودمنابعازآگاهیدرخصوصآموزشیهایبرنامه/هاکارگاهبرگزاری➢

.رسانیاطلاع

.متخصصافرادوروزهایفناوریباکتابخانهکارکنانبهآموزشیهایبرنامهبرگزاری➢

مطالباینکهایوفروشندگانکمکباجدیدکتبعرضهکتاب،هاینمایشگاهبرپاییبامردمجذب➢

.شودگذاشتهنمایشبهبرجستههایمکاندرکتابخانهدرموجود



ارتقای اهداف کتابخانه و بازاریابی خدمات در آن-3

هدف اساسی در راستای ترویج و 
بازاریابی خدمات و محصولات 

ایت کتابخانه ای، دستیابی به رض
قای مشتری در سطح بالا، تضمین ب

مؤسسات مربوطه و افزایش ارزش 
.مورد قبول خدمات است

ده از کتابخانه ها می توانند استفا
ما خدمات و محصولات را ارتقا دهند ا

را نمی توانند از آن سود ببرند زی
.تکتابخانه، یک نهاد اجتماعی اس



بخش بندی مشتریان-4

ا‌بخش‌های‌اصلی‌بازاریابی‌کتابخانه‌ای،‌کاربران‌آن‌ه

نان،‌هستند‌یعنی‌دانشجویان،‌اعضای‌هیئت‌علمی،‌کارک

پژوهشگران،‌کاربران‌عمومی‌کتابخانه،‌دانشجویان‌

.‌‌و‌غیرهبین‌المللی‌که‌در‌دوره‌های‌مختلف‌تحصیل‌می‌کنند

‌ها‌ایجاد‌استراتژی‌بازاریابی‌واحد‌برای‌همه‌دسته‌بندی

برای‌با‌این‌حال،‌تدوین‌استراتژی‌های‌مختلف.‌دشوار‌است

.گروه‌های‌فردی‌از‌بخش‌ها‌ارزشمند‌خواهد‌بود



ابداریمفهوم دکتر رانگاناتان از بازاریابی خدمات کتابخانه ای از طریق پنج قانون علم کت-5

ون علم کتابداری را رانگاناتان، پدر علم کتابداری و اطلاعات، فیلسوف و ریاضیدان، پنج قان. ر.دکتر س
:ابداع کرد که استفاده از منابع را ترویج می نمایند

شوند،ینگهدارکلیدوقفلباخوانندگانبهارائهبدونهاکتاب•
.شوندمیمحسوبسازمانمردهسرمایه

ندکتاب ها برای استفاده هست-1

.شودمیمحسوبمشترییااصلیعاملعنوانبهکتابخانهخواننده•
.کنندتلاشکاربران،حداکثریرضایتجلببرایبایدکارکنان

هر خواننده ای کتاب خود را -2
دارد

راانندهخوبایدشودمیخریداریکتابخانه،توسطکهکتابیهر•
.چیستخوانندگاننیازهایدیدبایدوکندجذب

هر کتابی خواننده خودش را -3
دارد

ت کاربران زمان کاربران، بسیار گرانبها است، برای صرفه جویی در وق•
دهی کرده تا در کتابخانه، کارکنان باید اطلاعات را به گونه ای سازمان

.  به سرعت کتاب یا مطلب مورد نظر را پیدا کنند
صرفه جویی در وقت خواننده-4

کاربرانتوقدرجوییصرفهبرایاست،گرانبهابسیارکاربران،زمان•
تاکردهدهیسازمانایگونهبهرااطلاعاتبایدکارکنانکتابخانه،در
.کنندپیدارانظرموردمطلبیاکتابسرعتبه

د کتابخانه، موجودی در حال رش-5
است



هفت آمیخته بازاریابی از نظر علم کتابداری و اطلاع رسانی-6

دمات یا به نوعی متخصصان کتابخانه باید خ. محصول کتابخانه ها خدماتی است که ارائه می دهند
.محصولات خود را در بین کاربران، تبلیغ و به بازار عرضه کنند

محصول-1

هیچ نهمچنی. بدون بودجه، هیچ کتابخانه ای نمی تواند مطالب خواندنی را خریداری کند
.کتابخانه ای نمی تواند خودکفا باشد قیمت-2

با جمع آوری مناطقی SDIخدمات کتابخانه ای، از طریق خدمات شخصی سازی شده ای همچون 
.  که در آن به اطلاعات نیاز دارند، به کاربران منتخب ارائه می شود مکان-3

ابزار . انه استکمپین تبلیغاتی دهان به دهان، بهترین مکانیسم برای ارتقای کاربران و خدمات کتابخ
.اشدارتقای اولیه دستورالعمل های کتابخانه ای در قالب کارگاه، سمینار، سخنرانی و غیره می ب ترویج-4

سط متخصصان بازخورد شرکت کنندگانی که در ترویج و بازاریابی خدمات کتابخانه ای که تو
و بهبود خدمات آن کتابخانه ارائه می شود، مشارکت دارند به رفع کاستی ها در سیستم کتابخانه

. کمک می کند
شرکت کنندگان-5

ی بازاریابی، حمایت شواهد فیزیکی می تواند با ارائه خدمات کافی به کاربران کتابخانه از برنامه ها
.نموده و خدمات را ملموس کند

شواهد فیزیکی-6

یات، این بخش مرتبط با مدیریت فرآیند است که شامل برنامه ریزی، کنترل، برنامه ریزی عمل
.امکانات در دسترس کاربران، زمان بندی، کیفیت خدمات و غیره در فرایند می باشد فرایند-7



روش ها و ابزارهای ترویج و بازاریابی خدمات و محصولات اطلاعاتی-7

به . خدمات/توسعه محصولات
عنوان مثال ایجاد پایگاه های 

داده، کاتالوگ معرفی خدمات 
کتابخانه و غیره

انجام تبلیغات گسترده در بین
شگاه کاربران، موسسات وابسته به دان

ها و تهیه فهرست جهت انتشار در 
روزنامه های محلی و غیره

برقراری روابط عمومی مناسب با 
جامعه کاربران

انجام نظرسنجی از کاربران جهت 
آگاهی از نیازهای آنها، نیازهای 

کتابخانه و بهبود خدمات و 
یازمحصولات تحقیقاتی بر اساس ن

ارائه خدمات راهنمایی و مشاوره 
برانشغلی توسط کتابخانه به کار



اطلاعات/مهارت های حرفه ای مورد نیاز برای بازاریابی خدمات کتابخانه-8

درک نیازهای کاربران، دانش انجام نظرسنجی از کاربران و غیره

توانایی دریافت بازخورد از کاربران و مهارت تجزیه و تحلیل بازخورد آنان

ارتقای کیفیت تصمیم گیری درست در زمان مناسب

داشتن دانش فنی همچون استفاده از اینترنت، طراحی صفحه وب و مهارت های
طراحی و ارائه خدمت

آگاهی از استراتژی های مختلف بازاریابی 



متخصصان کتابخانه برای بازاریابی خدمات کتابخانه ای و اطلاع رسانی چه باید بکنند؟ -9
(راهکارهای عملی)

ایجاد آگاهی در میان کاربران و کارکنان کتابخانه

محصولات و تخصص/ایجاد آگاهی برای ارائه خدمات

شناخت نیاز کاربران و یافتن دلیل نیاز به اطلاعات به منظور شناسایی هدف آنها

ها را به استفاده یافتن کاربرانی که از کتابخانه استفاده نمی کنند تا بتوانند روی چنین کاربری، تمرکز نموده و آن
.از کتابخانه ترغیب کنند

استفاده از رسانه های جمعی همچون رادیو، تلویزیون، فایل های صوتی، برنامه های ویدئویی تهیه شده برای
کاربران

ن جسمی و ارائه خدمات تخصصی به گروه خاصی از کاربران به عنوان مثال شهروند سالمند، کاربران نابینا، معلولی
...

سازماندهی گفتگوهای کارشناسان، سمینارها، مناظره ها، برنامه های فرهنگی و غیره برای جذب کاربران



وندبهترین امکانات زیرساختی و برترین شیوه هایی که باید توسط کتابخانه ها دنبال ش-10

ایجاد بخش ذخیره سازی فشرده برای گنجاندن مجموعه بیشتر

دانشجویان که/برگزاری برنامه های کارآموزی برای دانش آموزان
به آنها فرصت داده شود در کتابخانه، کار کنند و با خدمات آن

. بیشتر آشنا شوند

دانشجویان /برگزاری برنامه های آموزشی برای دانش آموزان
کتابخانه ... جهت آگاهی از مجموعه خدمات، امکانات و

.ساعته باشد24تالار مطالعه کتابخوانه باید 

آموزش کاربر/جهت گیری



پیامدهای توسعه استراتژی های بازاریابی-11

هدف اصلی بازاریابی خدمات کتابخانه، ترویج منابع موجود در مرکز کتابخانه و اطلاعات

ادبیات . دانشجویان می باشد/هدف دیگر کمک به توسعه حرفه ای دانش آموزان. باشدمی

با کتابخانه مقدار قابل توجهی از مواردی را فراهم می کند که از نزدیک، حافظ ارتباط نزدیک

ته ای به عنوان مثال، کتابخانه دانشگاه پونا در هند، امکانات پیشرف. خدمات حرفه ای می باشد

ائه جهت مطالعه برای دانشجویانی که با یکدیگر در تحصیل و امتحان رقابت می کنند را ار

ر خدمات هالیستر توضیح می دهد که چگونه توانسته تداوم ارتباط بین کتابخانه و دفت. دهدمی

العمل وو و گلین توضیح داده اند که دستور. شغلی دانشگاهی در دانشگاه بوفالو را پرورش دهد

ی های کتابخانه ها نه تنها می توانند به عنوان ابزاری جهت ایجاد ارتباط با اعضای هیات علم

.دنددانشگاهها باشند بلکه می توانند به عنوان حامی واحدهای غیردانشگاهی نیز محسوب گر



چالش های بازاریابی در کتابخانه ها و خدمات اطلاعاتی-12

و بر کتابخانه ها برای پذیرفتن چالش ها می بایست نظرسنجی از کاربران را انجام داده

رتیب اساس این نظرسنجی ها، نیازهای کاربران خود را تجزیه و تحلیل نمایند و به این ت

منابع مورد نیاز جهت مطالعه، محصولات، پایگاه های آنلاین داده ها، کتاب های 

تابخانه ها کاربران ک. الکترونیکی و غیره را فراهم کنند تا مجموعه ای سنگین مهیا باشد

رفتن باید مجموعه چاپی خود را به رسانه های الکترونیکی تبدیل نموده و با در نظر گ

الی در کمبود مقررات م. مشکلات مربوط به کپی، به کاربران خود دسترسی پیدا کنند

ای برنامه ه. هر ساله بودجه آنها ممکن است افزایش یافته باشد. کتابخانه ها وجود دارد

ه پژوهشگران و کارکنان کتابخان/دانشجویان/آموزشی مداوم باید برای دانش آموزان

.برگزار شود



برنامه ریزی برای ارتقاء و بازاریابی خدمات کتابخانه-13

دانشجویان و /هر ساله گروه های جدیدی از دانش آموزان

وجود در پژوهشگران در کتابخانه ها پذیرفته می شوند که با سیستم م

رنامه ریزی جهت بنابراین کتابخانه ها مسئولیت ب. کتابخانه آشنا نیستند

یلی بهبود فعالیت ها و ارتقای بازاریابی خدمات در ابتدای سال تحص

را بر عهده دارند که این برنامه ریزی امری بسیار مهم و ضروری می 

هر گروهی از مراجعین کتابخانه ها که از برنامه ریزی های . باشد

انجام شده در کتابخانه دور بمانند، می توانند استفاده از امکانات

. موجود را برای سایرین مختل نمایند



بحث و نتیجه گیری

پاسخجهتبمناسهایروشکردنپیدابرایتلاشحالدرکتابخانهکارکنانوکتابداران

برایانپژوهشگرودانشجویان/آموزاندانشازاعممراجعینروزبهومهمنیازهایبهدادن

هردردارانکتاب.هستندبالقوهکاربراننیازهایبهپاسخگوییوخوداهدافبهرسیدن

ظهوروبودجهمحدودمقررات.سازندمیراآندرموجودارزشوتصویرکتابخانه،

منابعاریابیبازجهترانوینیاندازهایچشمها،کتابخانهدرآنکاربردوجدیدتکنولوژی

متخصصانوهاکتابخانهکهصورتیدر.اندنمودهفراهمآنخدماتومحصولاتکتابخانه،

هافرصتازریفناومتخصصانوتاجراننمایند،استفادهموجودهایفرصتازنتوانندذیربط

.کردخواهنداستفاده



بحث و نتیجه گیری

شوندیمآمادهخودخدماتبازاریابیبرایروزچندظرفهاکتابخانهازبسیاریحاضرحالدر

هایکتابخانهاینبنابر.باشدمیرویدادیکبهبخشیدناعتباربرایتوجهیقابلرکورداینکه

تانمودهاقدامخودخدماتبازاریابیبرایدقیقریزیبرنامهبهنسبتبایدعمومیودانشگاهی

بامطابقبایددماتخ.باشندداشتهمنظمیسیاستگذاریودادهارتقاراخودنیازموردمنابعبتوانند

.باشدکاربراننیازهایرفعوتغییروهاچالششناساییفعلی،روندالزامات

بامرتبطمواردبایستمیکتابداریعلومرشتهارشدکارشناسیمقطعدرسیبرنامهدرحتی

فراینددرکومیتاهبایدکتابخانهکارکنان.گرددتدریسکتابخانه،خدماتارتقایوبازاریابی

وهاالیتفعترویجراستایدرعملیصورتبهراآنکاربردیهایبرنامهوخدماتبازاریابی

مانندجدیدهایآوریفن.دهندنشانکتابخانه،برندنمودنبرجستهبرایکتابخانهماموریت

رایبفرصتیونمودهجذبراجوانکاربران...واجتماعیهایشبکهها،وبلاگیوتیوب،

.نمایندمیفراهمخودخدماتاصلاحجهتهاکتابخانه
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