A konyvtari szolgaltatasok marketingje

A mai miiszaki egyetemi kdnyvtarak az informaciok
oriasi tdmegét taroljdk. Nemcsak a dokumentumok je-
lentds szamat tarolja, hanem hozzaférést is nyujt a
vilag adatbazisaihoz és dokumentumszolgaltaté rend-
szereihez, Az ilyen kdnyvtar meglehetdsen koltséges
szervezet, ezért j6, ha minél tdbben hasznaljak.
Ehhez szilkség van a ‘szolgéltatdsok propagalaséra
és marketingjére. A felhasznalok képzése is
lehetdség ennek eldsegitésére.

A kdnyvtarak épplgy nem nyereségorientalt (non-
profit} intézmények, mint az iskolak, koérhazak,
muzeumok. Ezeket az intézményeket a legtdbb or-
szagban nagyon sujtja a koltségvetés csokkentése
egyfeldl, a személyi és egyéb kiadasok ndvekedése
masfel6l. Ha a konyvtarak fenn akarnak maradni,
novelni kell alkalmazkodoképességiiket. A felhaszna-
I6képzés, az online informaciokeresés és dokumen-
tumszolgaltatas, valamint a marketing vagy a
“kdnyvtarhasznald megelégedésének formalasa”
mind viszonylag uj, ilyen irdnyba mutato6 tevékenység.

Mi a marketing?

Az American Marketing Association (Amerikai
Marketing Szdvetség = AMA) definicidja szerint: “A
marketing olyan Uzleti tevékenység, mely elGsegiti az
aruk és szolgaltatasok aramlasat a termel6tél a
fogyasztohoz, ill. hasznélohoz.”

A koOnyvtarak dokumentumokkal és szolgaltata-
sokkal rendelkeznek. A korszerii konyvtar azonban
ezeknél tobbet nyuit: ismeri az informaciok megszer-
zésének a modszereit, eljarasait is.

A marketing elvei alkalmazhatok a konyvtari
munkaban is, amint ez a marketing néhany alap-
kérdésébdl is kovetkezik.

Melyek a szervezet célkitlizései?

Kik a lehetséges felhasznaldk?

Melyek a felhasznaldk informacidszerz6 szokasai
és igényei?

Milyen haszna lesz a felhasznalénak?

Mekkora igénnyel lehet szamolni?

Mely csoportokat akarnak kiemelten kezelni?

Ki vagy mi tekinthetd versenytarsnak?

Milyen modszereket és eszkdzoket kell alkalmaz-
ni?

» Milyen volt az eredmény?

A marketing az egész folyamatra kiterjed — a cél-
kitizésre, a felhasznalok szokasait és igényeit
felmérd tanulmanyokra és a termékek vagy szolgal-
tatdsok célba juttatdsara és az eredmeny kiérté-
kelésére. A végsO kérdés az, hogy egy adott program
milyen hatassal volt az olvasdk kielégitésére és a
konyvtar hasznalatara, tovabba hogyan befolyasolta
a kényvtar pénziigyi helyzetét és dolgozdinak kbzér-
zetét.

A marketingfolyamat lépcs6i nagyon hasonlitanak
egy konyvtarhasznalati képzési programhoz:
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Beszamolok, szemlék, referatumok

az informaciogyiijtési szokasok és igények vizsga-
lata,

a képzendbk csoportjanak dsszeallitasa,

a potencialis igény meghatarozéasa,

a célok kitlizése (részben az intézmény feladatai,
részben a felhasznaldk igényei alapjan),

a megfeleld modszerek és eszkdzok kivalasztasa,
kiprébalas,

kiértékelés (a felhasznalok megelégedettsége, a
konyvtar hasznalata, a személyzetre tett hatés
stb.).
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A kényvtdrak és informéciés forrésaik
megismertetésének szilkségessége

Lényeges kovetelmény, hogy azok, akik “arusit-
jak" a konyvtari szolgéltatdsokat és termékeket,
higgyenek is ezek hasznossagaban, s ne tegyenek
olyan igéreteket, melyeket nem tudnak valéra valtani.
Felmérések tanusitjak, hogy a hallgatok alig tudjak,
mit is kaphatnak a konyvtartél, még kevésbé azt,
hogyan is kell hasznélni a rendelkezésiikre all6 esz-
kozoket. Ez a legfébb oka annak, hogy nem hasznél-
jak a konyvtarakat, de mas tényezék is kbzrejatsza-
nak (tavolsag, nyitvatartasi id6, fizikai hozzafér-
hetdség, tiltd rendszabalyok, az éallomény elren-
dezése stb.). Figyelembe kell venni azt is, hogy sziik-
séges informaciokhoz més moédon is hozza lehet
jutni, és ha ezek jobban hasznélhatdk, netan olcsdb-
bak, akkor a kdnyvtar helyett mast fognak valasztani.

Bevezeté megismertetés

A megismertetés azzal kezdddik, hogy fel kell kel-
teni a felhasznalok érdeklddését a kbnyvtar vagy in-
formacios kdzpont termékei és szolgaltatasai irant. A
legtobb konyvtarnak van olyan kiadvanya, amely is-
merteti a konyvtar hasznalatat, a legfontosabb (j be-
szerzéseket, az online informacidszolgaltatast stb. Ez
a bemutatas a lehetd legvonzobb forméaban késziiljén
el, mert az ilyen anyagok legnagyobb hibaja, ha poro-
sak és szarazok. A személyre cimzett levél vagy a
személyes kapcsolat a leghatasosabb, mert az embe-
rek szivesebben reagalnak személyes megkeresésre,

Bevezetdé megismertetésnek szamit a felhasznalo-
képzésben az (n. orientdciés tanfolyam. Ennek leg-
nagyobb elénye, hogy a felhasznalét behozza az
épiiletbe. Ha a felhasznéld renddel, vonzd kérnyezet-
tel, baratsagos konyvtarosokkal talalkozik, kedvet
kap a kdnyvtarhasznalathoz. Nagyon fontosak a jo el-
igazito jelzések. Az egyetemeken az Uj hallgatokat
szoktak korbevezetni a kdnyvtérban, &m ezek a cso-
portos bemutatasok a kdnyvtari dolgozdknak sok
idejét veszik el, és a hallgaték csupan passzivan
vesznek részt.

Eredményesebbek az aktiv képzési mbdszerek,
amikoris a bemutatét gyakorlat egésziti ki. Az USA-
ban mar széles korben alkalmazzak a konyvtarral
vald egyéni megismerkedés kiildnféle médszereit.
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Ezek a svéd kdnyvtarakban is terjedében vannak. Az
online keresést rogzitett programokkal vagy demonst-
racidkkal oktatjak.

Mélyebb megismertetés

A felhasznéloképzési programok azonban sokkal
tébbet tartalmaznak, mint az j felhasznaldk orienta-
cibjat. A felhasznéloképzés programjanak célja az in-
formaciogylijtés és problémamegoldd kiértékelés
készségének fejlesztése, vagyis olyan technikék el-
sajatittatdsa, amelyekkel jobban meg tudjak hataroz-
ni igényeiket és be tudjak szerezni, ki tudjak értékelni
az informaciokat. A képzés f6 feladata, hogy rave-
zesse a felhaszndlot a szaméara éppen sziikséges
visszakeresd eszkdz kivalasztasara. A felhasznalo-
képzési programoknak nem lehet célja “kdnyvtaro-
sok” kiképzése, hanem betekintést kell adniuk az in-
forméacid kezelésébe és lehetéségeibe.

Nagyon fontos a j6 egyiittmi{ikddés a felhasznalok,
az egyetemi oktatoégarda és a konyvtarosok kozott.
Ha a felhasznaloképzést az egyetemeken konyvtaro-
sok végzik, akkor jo alkalmuk van arra, hogy a
koényvtarnak reklamot csinaljanak. Személyes kap-
csolatokat lehet kiépiteni a felhasznaldkkal, és ha
megelégedetten tavoznak, nemcsak Ok jonnek
vissza, hanem hirét viszik az elérhetd informacioszol-
galtatasoknak.

Kiils6 haszndiék

A gyakorl6 mérnokok, menedzserek és egyéb
kilsG hasznélok informacios képzése az egyetemi
kdnyvtarakban éaltaldban egy- vagy kétnapos sze-
minariumon térténik, meafeleld részvételi dijért. igy a
konyvtar extra bevételhez jut, egylttal kedvezé képet
alakit ki a kdrnyezetében magardl, mint élenjaroé in-

formaciés intézményrdl. Az ilyen tovabbképzést a
konyvtarban vagy az iizemben lehet megszervezni.

Az egyetemi kdnyvidr szerepének megvéitozdsa

A hagyoméanyos konyvtar 16 funkcidja a tarolas
volt. Ehhez jarult késdbb a referenszszolgaltatas. igy
alakult ki a reaktiv kdnyvtar képe, azaz egy olyan
kdnyvtaré, amely a hasznélok igényeire reagal. A
proaktiv kényvtarban ezzel szemben a kdnyvtarosok
aktivan reklamozzak és “arusitjak” a kulonféle
szolgéltatdsokat a lehetséges felhasznaloknak. A
konyvtarak nem ragadnak le a szdveges informa-
cioknal, hanem olyan informéacios rendszereket alkal-
maznak, amelyek kénnyebben hozzaférhetéek a
hasznalok szaméra. Mindehhez a miiegyetemek igen
kedvezd lehetoségeket teremtenek telekommunika-
cids és szamitastechnikai felkésziiltségiikkel. Az in-
forméacibs rendszerek igy egyre inkédbb a felhaszna-
I6ktol, s nem a feldolgozott szbvegektdl fognak
figgni. A miiegyetemi konyvtarakra nagy hatast gya-
korol a szamitastechnika és a tavkozlés fejlddése, s
megvan a lehetéségiik az uj technika alkalmazasara.
A jbv6ben a felhasznalok egyik problémaja éppen az
lesz, hogy a feladatuknak leginkabb megfelel6 in-
formaciokeresési eljarast alkalmazzak; ezeért a fel-
hasznaloképzés szerepe megnd. A konyvtarak a
jévében nem szoritkoznak arra, hogy varjak az ol-
vasokat, hanem elébe kell menniik a felhasznaldk-
nak, és reklamozniuk kell informéacios forrasaikat és
szolgaltatasaikat.
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