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 تمييد
يأتى فى مقدمة العصر الحاليّ عممية ميمة مف العمميات التي يعدىا بعضيـ معقدة    

ولكف قد  ،وصعبة ويعدىا بعضيـ الآخر عممية بسيطة وميمة الا وىي عممية التسويق
يتساءؿ بعضيـ ما الداعى لذكر عممية التسويق في سياؽ ىذه الدراسة ؟ وما علاقة 

؟ ولكف لا يمكف لمدراسة الإجابة عمي ىذه بتخصص المكتبات مف الأساسلتسويق ا
التساؤلات مف دوف فحص وتدقيق وكل إجابة سوؼ تأتي في مكانيا المناسب مف ىذه 
الدراسة لبياف مدػ أىمية التسويق وعلاقتو الكبيرة بتخصص المكتبات والمعمومات في 

حاليّ عمى تقديـ الكثير مف الخدمات حيث تعمل المكتبات في العصر ال ،العصر الحاليّ 
المعموماتية الميمة والمتنوعة وعدد مف البرامج والأنشطة التي تخمق قيمة مجتمعية لممكتبة 

مما  ؛وتزداد قيمة المكتبة وخدماتيا كمما زاد استخداميا والطمب عمييا ،ولممستفيديف منيا
إلى المستفيديف والفئات ؛ إذ إف الخدمة التي لاتصل يعزر خدمات المكتبة وأنشطتيا

لذلؾ تمجأ المكتبات فى العصر الحاليّ إلي التسويق لخدماتيا  ؛المستيدفة لا قيمة ليا
وأصبحت تقوـ بتطبيق استراتيجيات جديدة ومغايرة للاستراتيجيات والطرؽ  ،وأنشطتيا
إذ أصبحت عممية التسويق جزءًا أصيلًا لا يتجزأ مف المؤسسة المعموماتية ولـ  ؛السابقة

المكتبة القياـ  يعد وظيفة مف الوظائف الروتينية لممؤسسة ولكف أصبح واجبًا ولزامًا عمى
 .نشطتياأبذلؾ في جميعيا خدماتيا و 

 
 :Marketing التسويق -أولًا 

 :التعريفات - 1
 :يعتبر ىناؾ الكثير مف التعريفات لمتسويق سوؼ تتطرؽ الدراسة لعدد منيا
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والتسعير والترويج والدعاية والتوزيع  ،عممية تخطيط وتنفيذ لمتصور -عامة  -التسويق 
 .للأفكار والسمع والخدمات

ما و وى ،ونيتـ بو وىي النقطة المختصة بالخدمات ،ىذا ما نتجو إليو فى مجاؿ المكتباتو 
؛ وذلؾ لإتماـ عمميات التبادؿ التي تشبع أىداؼ كل الأفراد والمنظمات دث عنو لاحقاً سنتح

 ( 19 ،ـ2004 ،)إسماعيل
ولكف ىذا التعريف قد يضيف بعض  ،وىناؾ تعريف لفيميب كوتمر لا يختمف عف التعريف الأوؿ -

موضوعية تأخذ فى يصف التسويق أنو النشاط الذؼ يدار وَفْق خطة و الشيء لمصطمح التسويق وى
يصاليا لمعميل  الإعتبار مجموعة العناصر الأساسية المتمثمة فى تسعير المنتجات المراد تسويقيا وا 

وذلؾ مف  ؛وكيفية عمل ترويج ليا وخمق مجموعة جديدة مف الأفكار والأساليب المبتكرة لتوزيعيا
 ( 21،ـ 1991 ،مفة  )النجارأجل تحقيق أىداؼ المستيمكيف والمستفيديف والمنظمات والجيات المخت

ويعرؼ بعضيـ أنو مجموعة مف الأنشطة والأعماؿ المتكاممة التي تقوـ بيا إدارة )إدارة  -
الخدمة و المنظمة وتسعى عف طريقيا إلى توفير السمعة أو التسويق( داخل المؤسسة أ

الجودة الفكرة لممستفيد والمستيمؾ الحاليّ والمرتقب بالكمية والمواصفات و و المنتج أو أ
وبأقل تكمفة  ،المناسبة والمطموبة وفي المكاف والزماف المناسبيف ربما يتماشى مع ذوقو

ممكنة وأسيل وأيسرىا السبل والطرؽ وذلؾ بالتعاوف والمشاركة والتنسيق مع الإدارة 
ومف ثـ تخطيط  ،وىذا ينطوؼ ويقوـ عمى دراسة المستيمؾ وطمباتو ،نتاجالمختصة بالإ

الفكرة ودراستيا بما يتوافق مع ىذه الطمبات وتحديد تكمفتيا  و الخدمة أو السمعة أ إنتاج
وىذا كمو ييدؼ إلي إشباع وتمبية  ،وسعرىا المناسب وترويجيا وتوزيعيا وايصاليا إليو

يجاد مركز تنافس و المستخدـ أو رغبات المستيمؾ أ المستفيد وحاجاتو الحالية والمستقبمية وا 
 ( 16 ،ـ2012 ،تحقيق أرباح مناسبة ليا )عقيمى لممنظمة في السوؽ يساعدىا في
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ولكف لا يمكننا أف  ،وىناؾ تعريف آخر يعد مف أوائل التعريفات لعممية التسويق -
أوجو النشاط جميعيا التي تؤدؼ وتقوـ و ينص عمى أف التسويق ىو وى ،نتغافل ىذا التعريف

مستوردىا و ف منتجيا أالمؤسسة مف انسياب السمع والمنتجات والخدمات مو بيا المنظمة ا
(، أؼّ يعد ىذا التعريف اف 9 ،ـ 1983،المستفيد الأخير ) بازرعةو إلى المستيمؾ أ

التسويق عبارة عف مجموعة كبيرة ومتنوعة مف الوظائف الميمة التي يجب عمى المسوؽ 
 الخدمة مف مصادرىا إلي المستفيديف منيا     و مف أجل توصيل السمعة أ ؛القياـ بيا

لدراسة اف محمود بازرعة لو عدد كبير مف التعريفات الميمة لعممية التسويق وتجد ا -
ولا سيما التعريف الذؼ ذكره فى كتاب إدارة التسويق يتضمف ويشمل نواحى العمل 
وجوانب النشاط المختمفة التي تؤدؼ إلى صناعة وخمق انواع منفعة مختمفة مثل )المنفعة 

إلى الأماكف المختمفة والمتنوعة التي بحاجة الييا  المكانية ( أؼّ نقل السمع وتحويميا
السمعة و ووجود نوع ثانى مف الأنواع النفعية  ) المنفعة الزمنية ( ويقصد بيا تخزيف المنتج ا

أما النوع  ،المشترػ فى أوقات اخرػ ومختمفةو التي يحتاج الييا بالضرورة المستيمؾ ا
السمعة مف و الثالث مف الأنواع النفعية  وىي ) المنفعة الحيازية ( أؼّ نقل ممكية المنتج ا

 (                                                            2001،22 ،) بازرعة المشترػ و المستيمؾ الأخير او المنتج إلى المستفيد ا
الإجراء الرامى إلى و تمؾ النشاط او ضًا اف التسويق ىومف التعريفات الجديرة بالذكر أي -

ية الاقتصادالإستجابة للإحتياجات المادية وحمايتيا بما يضمف السير الصحيح لمعممية 
تمؾ الإجراء الوسيط الذؼ يربط المنتج و ىو ويصل إلى التوازف المطموب فى السوؽ ا

ية والتبادلية وتوزيع نتاجبالمستيمؾ ويعمل بشكل فعاؿ ومتميز عمى تكرار العممية الإ
ية التي ترمى إلى تمبية الاحتياجات والرغبات الإنسانيعتبر مف الأنشطة و وى ،الدخل

                                                             (33 ،ـ1997) ناصر، ية عف طريق التبادؿ وغيره الإنسانوالمطالب 
 أىداف التسويق - 2
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المؤسسات والمنظمات  اختلاؼالأىداؼ التسويقية وتتبايف ليس فقط بتتعدد وتتنوع 
 اختلاؼمف حيث الحجـ والنشاط والمستوػ التكنولوجي والموقع الجغرافى ولكف ب وتعددىا

وعمى مستوػ  ،والقومى مف ناحية الدوليّ  الاقتصاددور منظمة الأعماؿ عمى مستوػ 
وعمى الرغـ مف تعدد أىداؼ التسويق إلا أف ىناؾ  ،المنظمة مف ناحية آخرػ و المؤسسة ا

( ى تحقيقيا بصفة عامة )أىداؼ عامةإل قعدد مف الأىداؼ المعينة التي يسعى التسوي
مكتبات وىناؾ عدد مف الأىداؼ التي قد ييدؼ تخصص ال ،منظمة مف المنظمات ةفى أيّ 

مركز المعمومات و ة اوالمعمومات إلى تحقيقيا )أىداؼ خاصة( وىي الأىداؼ تعمل المكتب
عمى الوصوؿ الييا بصفة خاصة وابتكارية وىذه الأىداؼ سوؼ يتـ توضيحيا داخل ىذا 

  .الفصل

  
 أجل العممية التنظيمية لا أكثر  مف ؛ففضمت الدراسة ىذا التقسيـ البسيط لأنواع التسويق

   عناصر التسويق -3
 ،التي لا يمكف الاستغناء عنيا ميمةوينقسـ إلى عدد مف العناصر ال ،يتكوف التسويق

  :زأيففقامت الدراسة بتقسيميا إلى ج
 
 
 

 .التسويقية تالاتصالاعناصر  3/1
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 .التسويقيّ عناصر النشاط  3/2

 
 يعرض عناصر التسويق بصورة مختصرة  10شكل 

 ،(ـ2016 ،( ) العلاؽ ـ2015 ،) عيسى :التسويقية تالاتصالاعناصر  3/1
   (Adams , 2017)(  ـ2016 ،)الدبابية

  :التسويقية مف أربعة عناصر أساسية وىي تالاتصالاوتتكوف عناصر 
الذؼ يسعى إلى تحويل ونقل الأفكار التي يحمميا فى عقمو وفكره و وى :المرسل 3/1/1

  .إلى عقل وفكر المستمـ
الفكرة المراد إرساليا و ا المحتوػ الممموس لممعنىو وىي عبارة عف الجانب ا :الرسالة 3/1/2

وقد تكوف الرسالة عمى شكل صورة  ،مستقبل الرسالةو وىي المستمـ أ ،نقميا إلى الجيو المستيدفةو أ
يحاءات معينةو فالرسالة تتضمف معانى أ ،عبارات يكوف ليا معنىو أ ،كمماتو أ ،تجسيدات لياو أ   .ا 
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الوسيمة التي يتـ عبرىا نقل عبارة عف و وى :( الاتصاؿ) وسيمة  تالاتصالاقنوات   3/1/3
رسالياو الرسالة أ  ،والأنترنت ،السمكية واللاسكية  مثل الياتف، والنقاؿ تالاتصالاومف أمثمتيا  ،ا 
 .البريد المباشرو الوسائل التقميدية مثل البريد العادػ أو أ ،والفاكس

التسويقية و الترويجية أالمستيدؼ مف العممية و المستيمؾ النيائيّ وىو المستفيد أو وى :المستمـ  1/4/
 .ككل
ستجابة المستمـ لرسالة و عبارة عف ردود الأفعاؿ أو وى :العكسيةو التغذية الراجعة أ  3/1/5 ا 
دراؾ مستمـ الرسالة لمضمونيا ،المرسل   .وتعطينا التغذية الراجعة انطباعاً ىاماً عف مدػ فيـ وا 
 (( Bhattacharya , 2008  ( Kotler , 2005) :التسويقيّ عناصر النشاط  3/2
عناصر رئيسية وأساسية وجوىرية وقد  4بصفة عامة مف  التسويقيّ يتكوف النشاط  

 عدد كبير مف المصطمحات ومف أشيرىا  التسويقيّ يطمق البعض عمى عناصر النشاط 
  Marketing mix التسويقيّ المزيج  -
- The four p`s of marketing  
 Marketing strategyأستراتيجية التسويق  -

وذلؾ  ،Marketing mix التسويقيّ ولكف الدراسة فضمت استخداـ مصطمح المزيج 
  .التفضيل جاء مف قبل صاحب الدراسة لا أكثر مف ذلؾ
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 باختصار التسويقيّ يوضح المزيج  11شكل                 

 p `s 4لذلؾ الكثير عمييا  ؛( Pتبدأ بحرؼ )  التسويقيّ المزيج  يونلاحع أف كل نقطة ف
وتضـ السياسات   politicsالسياسات  :وىناؾ مف أضاؼ عمييا ثلاث نقاط جديدة أوليا

لتزاـ بيا فالدولة أؼّ يجب عمى المسوؽ الا ،والقوانيف والموائح التي تفرضيا الدولة داخميا
الشركات فإف  –عمى سبيل المثاؿ فقط  –الخمر و التي تحظر إعلأنات السجائر أ

نتاجالمتخصصة فى ىذا سوؼ تقل مبيعاتيا و  يا وىذا أيضًا قد ينطبق عمى المكتبات فقد ا 
مف قوائـ  امقتنياتيا بسبب فرض الدولة عددً  استبعادتمجأ بعض المكتبات إلى 

 ؼّ.ودور  سنوؼّ مثل ما يحدث فى المكتبات المدرسية بشكل ادبعالإست
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مثل ماسبق وىي الرأؼّ   Pجاءت أيضًا بحرؼأضيفػت فقد أما عف النقطة الثانية التي 
 ،فالرأؼّ العاـ لو لو القدرة الكبيرة والمؤثرة عمى العممية التسويقية  Puplic opinionالعاـ 

نوع معيف مف أنواع الطعاـ و أقد ينظر إلى فعل معيف  ؼّ فمجتمع مثل المجتمع المصر 
ولكي يثبت قسـ التسويق  ؛القيمة والفائدةخدمة بعينيا عمى أنيا مف الأشياء عديمة و أ
  .الترويج داخل المؤسسة عكس ذلؾ يتكمف الكثير مف الجيد ويدفع الأمواؿ الكثيرةو ا

ومما لا شؾ فيو أف السرعة مف العناصر   Paceأما عف النقطة الثالثة فيي السرعة 
بعض المنتجات بجودة عالية جداً ومناسبة وتـ  إنتاجفقد يتـ  ،الأساسية فى عممية التسويق

بعد  إلييا المستيمؾ غداً ويصلو ولكف قد يحتاجو المستفيد اا ملائمً  اترويجو وكاف سعرى
  .المنظمة ككلو أسبوع فإف ذلؾ قد يؤثر بالسمب عمى تسويق المنتج ومصداقية المؤسسة أ

  :فيي التسويقيّ عناصر الأساسية لممزيج  ةاما عن الأربع
  Productالمنتج  3/2/1

حيث يعتبر القاعدة التي  التسويقيّ يعد المنتج مف أىـ العناصر الأساسية فى المزيج 
الشركة و السمعة التي تقدميا المؤسسة أو أالمنتج و الخدمة أو وى ،العناصر قيةيعتمد عمييا ب

بالإضافة إلى ذلؾ ىذا العنصر يتضمف اسـ المنتج  ،لممستيمؾ النيائيّ والعميل المتوقع
 اويسيل تذكره وحجمو مناسبً  ومقبولًا  اوالذؼ يجب أف يكوف بسيطً و الموجو والعلامة التجارية أ

ويجب أف يكوف المنتج مطابق لممواصفات العالمية والمحمية وأف يكوف  ،وألوانو متناسقة
وبالآتي فإف المنتج يعتبر  ،اف الجيدوأف يكوف لو الضم ،مقبوؿ لدػ المجتمع المستيدؼ

  .الحصوؿ عميوو الخدمة التي يحصل عمييا العميل عند الشراء أ
  placeالتوزيع و المكان أ 3/2/2

حيث يستطيع  التسويقيّ قى المزيج  يًاأساس ئًاالخدمة شيو يعتبر مكاف توزيع المنتج ا
وعف التوزيع و أماكف التواجد أالخدمة التي يريدىا مف خلاؿ و ىدفو اإلى المستفيد الوصوؿ 

المستيمؾ و والتوزيع التي تعمل عمى إيصاؿ الخدمة إلى المستفيد أ الاتصاؿقنوات  طريق
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وفى الأغمب تعمل المؤسسات عمى عمل أماكف توزيع وخيارات كثيرة لدػ  ،النيائيّ 
فيتعامل المستيمؾ فقد تقوـ بالتوزيع المباشر مف خلاليا وفتح منافذ ليا فى أماكف متعددة 

ولكف قد تعمل الشركات عمى التعاقد مع وسطاء فى أماكف  ،المستفيد مع المؤسسة مباشرة
ولكف اختيار المكاف الذؼ  ،وىذه تسمى بالطريقة الغير مباشرة ،متعددة لتوصيل خدماتيا

سيتـ فيو توزيع المنتج لا يجب أف يتـ بطريقة عشوائية ولكف يتـ بعد ترتيب وتنسيق مسبق 
 ؛فيتـ ذلؾ بعد دراسة متأنية ،المكاف ذلؾ السوؽ المستيدؼ والمتوقع فىو لممكاف أودراسة 

ثـ  ،التنسيق والتعاقد مع موزع فى مكاف ماو حتى لا تقوـ المؤسسة بإنشاء منفذ جديد ليا أ
  .المكاف غير مناسب لممنتج الذؼ تنتجو المؤسسةو تجد أف ىذا السوؽ أ

  :Priceالسعر   3/2/3
منيـ أف الأمور الخاصة  اأف نقطة السعر لا تحتاج إلى توضيح ظنً قد يظف البعض 

بل  ،ولكف يجب أف نوضح أف السعر لا يشمل سعر المنتج فقط ،بالسعر يعمميا الجميع
الخدمة والتوصيل ورسوـ التصاريح اللازمة وما إلى تمؾ  يالعاممة ومقدم ؼيشمل الأيد

لدػ  وما يجب توضيحو أف السعر يجب أف يكوف مقبولًا  ،الأمور التي تتكفل بيا المؤسسة
وقد يقترح بعض  ،فالسعر الزائد قد يؤدؼ الي نفور المستيمؾ عف ذلؾ المنتج ،المستيمؾ

ولكف السعر القميل أيضًا قد يؤدؼ إلى الضرر  رواد الأعماؿ الجدد جعل السعر قميلًا 
لمختمفة دراسة السياسات فيجب عمى المؤسسات ا ،بالمنتج ويؤدؼ إلى نتائج عكسية

مكاناتو وذلؾ لموصوؿ إلى السعر  ؛التسعيرية بصورة متأنية ضمف دراسة السوؽ وا 
إذاً القاعدة العامة التي يجب عمينا أف  ،المستفيدو المطموب والمقبوؿ لدػ كلًا مف المؤسسة 

قرب فمثلًا عند  ،نتبعيا ىي عدـ البيع بأقل مف سعر التكمفة إلا فى حالات معينة فقط
وىناؾ عدة طرؽ يجب عمى قسـ  ،خدمة معينة يخفض السعرو أنتياء صلاحية منتج أ

  :عند اختيار السعر في الحسبافالتسويق أف يضعيا 
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  .لتكمفةاوضع السعر وَفْق  –أ 
  .تحديد السعر عمى أساس العرض والطمب –ب 
  .لمنافسةاتحديد السعر وَفْق  –ج 
  .المستيمؾو لمستفيد أاتحديد السعر وَفْق  –د 

  .مف الأمور حوؿ السعر لا يتسع المقاـ ىنا لذكرىاكثير وىناؾ ال
  Promotionالترويج  3/2/4

تعد عممية الترويج مف العمميات التي تسيـ بالتشعب وبعضاً مف التعقيد وتيدؼ إلى 
الرجوع مرة و الحصوؿ عمى الخدمة مجدداً أو ا عادة الشراء أو المستفيد بقبوؿ المنتج ا إقناع

 Advertising الإعلافآخرػ لممؤسسة والتواصل معيا مرات عديدة ويشمل الترويج عمى 
مف أحد أشكاؿ تقديـ الأفكار والمنتجات والخدمات  الإعلافوليس العكس حيث يعتبر  

لا داعى لذكرىا فى  –بعدد مف المراحل التي لا غنى عنيا  الإعلافيمر و لدػ المؤسسات 
ما يسمى بالبيع و وقد تتـ عممية الترويج أيضًا عف طريق البيع الشخصى أ  –ىذا السياؽ 
طرؽ آخرػ و عبارة عف تمقى المستيمؾ لممنتج مباشرة دوف أؼّ حواجز أو المباشر وى

الخدمة وجياً لوجو وتعتبر أيضًا عممية النشر مف و المستيمؾ بالمنتج أ إقناعلمترويج فيتـ 
اعاً جيداً عف السمع والمنتجات وأىـ ما يميزه عف غيره أحد الوسائل الجيدة التي تحقق إنطب

وما يجب عمى المسوؽ فعمو داخل عممية الترويج ) تنشيط عممية  ،أنو غير مدفوع الأجر
أؼّ الوسائل  ،تجربتوو الطرؽ التي تستخدـ كحافز لشراء منتج ما أو البيع ( وىي المواد أ

أما عف الجزء الذؼ  ،ى زيادة المشترياتالتي تقوـ المؤسسة بإستخدميا لتشجيع العملاء عم
الجزء الذؼ يعمل عمى و العلاقات العامة وىذا القسـ أو لا غنى عنو داخل عممية الترويج وى

ومف العوامل  ،ربط المؤسسة بالجميور مف جية وبالمؤسسات والمنظمات مف جية آخرػ 
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ويج( منيا مل المؤثرة عمى التر أؼّ العوافشمو )و تؤدؼ إلى نجاح الترويج أالتي 
 .طبيعة المنتج( ،المستيمؾ،طبيعة السوؽ ،طبيعة المنافسيف،الميزانية)

  التسويق فى المكتبات :ثانياً 

ومف الأمور  ،المكتبات مف العمميات الحديثة بعض الشيء يعممية التسويق فد تع
 ،التي لا يوجد ليا تأصيل تاريخى واسع لكف التسويق داخل المكتبة وفى قطاع المكتبات

ما تأتى بعد تجييز الخدمة  اولكف تعتبر عممية التسويق لممكتبة مف العمميات التي دائمً 
لذلؾ فضمت   ؛لأف المكتبات بطبيعتيا مف المؤسسات الخدمية ؛الجديدة )وىنا نطمق خدمة

الدراسة استخداـ مصطمح خدمة عند الحديث عف المكتبات واستخدمت فى احياف آخرػ 
صدارو مصطمح منتج أ الخدمة  إنتاجلخ عند الحديث عف التسويق ككل ( فبعد إ... .ا 

يـ إقناععدد كبير مف المستفيديف بيا بأف يستخدموىا ويتـ  إقناعتعمل المكتبة عمى 
 .بالفائدة والنفع الذؼ سيعود عمييـ فى حاؿ استخداـ تمؾ الخدمة

المستيمؾ فمثمو و ا إذا فالتسويق فى المكتبات أيضًا عممية تبادلية بيف المنتج والمستفيد
مثل التسويق فالشركات والمنظمات الأخرػ التي يعمل فييا المنتج عمى تمبية رغبات 

وحيث يعتبر التسويق داخل المكتبة أمر تتظافر (Wilson ,2012) واحتياجات المستيمؾ 
فيو وظائف الإدارة مف تخطيط وتوجيو وتنظيـ ورقابة وتنفيذ كل ما يتعمق بوضع التصور 

ورسـ السياسة العامة لمخدمة منذ  لمسمعة وسعرىا )غالبًا لا يكوف فى المكتبات(العاـ 
 ،بيدؼ إشباع رغبات كلًا مف المكتبة والمستفيد؛وذلؾ كمويا إلى وصوليا لممستفيد إنتاج

   مة.قيو ومف خلاؿ إنشاء تبادؿ ذ
 American Library Associationبو جمعية المكتبات الأمريكية  ووَفْق لما تقر

(ALA) ف التسويق داخل بيئة المكتبات يعد عبارة عف مجموعة مف الأنشطة اليادفة فإ
زيادة التبادؿ وتعزيزه والأستجابة السريعة لكل خدمة يطمبيا الجميور  تسعى إلى التي
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لمستفيد اإلى الخدمات المختمفة وتحديد تكمفتيا وكيفية وصوليا  إنتاجوتيتـ ىذه الأنشطة ب
بالطريقة المطموبة وىا نجد عديد مف أىل العمـ فى المجالات المختمفة يؤكد عمى أف 

نما امتدت إلى و وظيفة التسويق ليا طرؽ جديدة لـ تعد قاصرة عمى المنشأت الربحية فقط  ا 
ووصل  ،عدد كبير مف المؤسسات غير الربحية والتي تقع المكتبات تحتيا وجزء منيا

الأعماؿ قبل المكتبات ولكف المكتبات سريعاً ما حاولت المحاؽ بيذا  التسويق إلى قطاع
الركب لمواكبة التطورات العالمية والدولية ومحاولة منيا لموصوؿ إلى المجتمع والجميور 
لى الأشياء والعلامات  الذؼ أصبح بطبيعتو يميل إلى الأشياء الجذابة فقط دوف غيرىا وا 

سويقية الحديثة والمبتكرة وخاصة فى وسط كل ىذا الزخـ التجارية التي تستخدـ الطرؽ الت
التكنولوجى والسوؽ العالمى لممعمومات الذؼ فرض عمى المكتبات مالـ يكوف موجود فى 

 (  ـ2010 ،السابق  ) شاىيف
ولكف تعتبر المؤسسات غير الربحية مثل المكتبات مف المؤسسات ذات الطابع الخاص 

مختمفة فى التسويق غير الأساسيات التي تتواجد فى الذؼ يفرض وجود أساسيات 
ومف الخصائص التي تتميز بيا تمؾ المؤسسات الغير ربحية عف  ،المؤسسات الربحية

 (   253، ـ1998 ،) سويداف :غيرىا أنيا
 ،تتسـ الخدمات فى المؤسسات غير الربحية انيا غير ممموسة بطبيعتيا‌- أ

ى إدراكيا كما يمكف ادراؾ الأشياء عدـ امكانية الحواس عم :وىناؾ مف يقوؿ
؛ المعارض ولكف الوضع يختمف بالنسبة لممكتباتي خرػ ولا يمكف عرضيا فالأ

 :لا بأس بو مف الخدمات الممموسة والمعارض مثل االمكتبات تقدـ عددً إذ إف 
 .معارض الكتب المختمفة والمكتبات المتنقمة

الوقت الذؼ يتمقى فييا المستخدـ  يالخدمات المعموماتية دائما ف إنتاجيتـ ‌- ب
ستفسار عف بعض الخدمة نفسيا فى أغمب الأحياف أؼّ عندما يقوـ المستفيد بالا

مصادر وخدمات المعمومات يقوـ إخصائيّ المكتبة بالإجابة فى وقتيا وفى أوقات 
الأمور التي سيعتمد عمييا و ولكف مايتـ اعداده مسبقاً ى ،قميمة يتـ تأخير الإجابة
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الأتفاؽ مع و صائيّ فى تقديـ خدمتو مثل الحصوؿ عمى قواعد بيانات معينة االإخ
بدوف مف و أاماكف وبنوؾ معمومات مختمفة لمحصوؿ عمى خدماتيا بوجود مقابل 

  .تحديد السياسات العامة لذلؾ
لأف الناتج ىنا غير ناتج  ؛الخدمة المكتبية غير قابمة لعمميات التخزيف والتعبئة‌- ت

 .بعض المؤسسات الربحية عمى عكس المكتبات
نما مرنة تخضع لعدد مف ‌- ث صعوبة جعل الخدمة نمطية وذات قالب واحد وا 

حاجة  وَفْق التغيرات والمتغيرات المختمفة مثل الخدمة المكتبية التي تختمف
عف رؤية أميف مكانيا وزمانيا فضلًا وَفْق وكذلؾ تختمف  ،المستفيد المطموبة

فإف إخصائيّ المكتبة لو رؤية  ،أنسب لمتمقى الخدمةو المكتبة الخاصة لما ى
ضافية لما ى  .مقدـو مختمفة دائما وا 

 ،المستيمؾ النيائيّ بدور رئيسى فى تقديـ الخدمة لنفسوو يقوـ المستفيد أ‌- ج
حيث يكوف لممستفيد الدور الرئيسى قبل الخدمة أؼّ يعمل الإخصائيّ عمى معرفة 

حتياجو وأيضًا أثناء تمقى الخدمة قد يقوـ بتعديل بعض النقاط مع الإخصائيّ ا
  .السمب ـوبعد الخدمة تظير نتيجة الخدمة لدػ المستفيد سوأ بالإيجاب أ

  تاريخ التسويق فى المكتبات -1
فى قطاع   واستخداميايمكف القوؿ أف اوؿ مف قاـ بتجريب الأساليب التسويقية 

والمعمومات ىي المكتبات الأمريكية التي استفاده بكثرة مف النظريات ووجيات المكتبات 
ستخدمت فى المؤسسات اتمؾ النظريات التي لا سيما النظر المختمفة فى عموـ التسويق و 

لا يتجزأ منيا  اوالتي تعد المكتبات جزءً  الاجتماعيةالعامة مثل المؤسسات و ربحية أال غير
 ( 83،ـ1992 ،عباس)
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مف الأفكار والأمور والعمميات  تليسوفكرتيا عممية تسويق الخدمات المكتبية د وتع
حتى قبل اف يظير إلى النور مصطمح  ؛الجديدة فمقد بدأت ىذه العممية منذ وقت طويل

مؤتمر الجمعية الأمريكية  يـ ف 1876عاـ  يالتسويق والمصطمحات المرادفة لو فف
قاـ صموئيل سويت جريف بالتأكيد عمى ضرورة وأىمية تحسيف العلاقات  سنوؼّ لممكتبات ال

ولـ يذكر صموئيل نص ، والتعاملات الشخصية والعممية بيف أمناء المكتبة والمستفيديف
وىذا مايؤكد أف الجذور الأولى  ،الترويج صراحة ولكف قاـ بذكر معنى التسويقو التسويق أ

نتقمت منيا إلى شماؿ أوروبا ايرت فى أمريكا ثـ لعممية تسويق الخدمات المعموماتية ظ
وماكاف ىناؾ مف بدايات معموماتية متقدمة حيث كادت أف تنعدـ الأمية بجانب وفرة 

أفراد المجتمع ولـ تغب ىذه الفكرة  قيةالمعمومات والوفرة المالية والترابط بيف المكتبات وب
وذلؾ مع  ،ح حركة المكتبةفظيرت فى اليند تحت مصطم ،عف جوانب كثيرة مف العالـ

 إلى عمميات تسويق المعمومات اتجاه الاتجاهبدايات القرف العشريف وىذا ما يدؿ عمى أف 
 ( 24، 2008)عمى،  عالمي

لوتى ستيرنز  حينماوجاءت عممية التسويق بمصطمحات ومرادفات مقاربة أكثر عندما 
ـ فى مؤتمر الجمعية المصرية لممكتبات والمعمومات ووقتيا ذكر أىمية 1896عاـ 

ومنذ ىذا المؤتمر أصبح  ،لتنمية المجموعات والخدمات المكتبية الإعلافالدعاية و 
لدػ معظـ المؤسسات المعموماتية ومف قبل  ميـ مكاف الإعلافو لمصطمح الدعاية أ

  .لمكتبات بصفة عامةالمتخصصيف والعامميف فى ا
 ،ليس بالأمر الجديد اعامً  اوتصورً  انشاطً  وبوصفومف ىذا المنطمق نجد أف التسويق 

فى بعض الأحياف  الأمر بالتضارب مابيف التسويق بتقديـ نظير مادػً  استمروىكذا 
ات القرف يولكف نتيجة ما حدث لممكتبات فى ثمانين ؛فى مقابل آخر مقابلبدوف تقديـ و أ

دارية أخذت المكتبة تفكر وتتضارب ف الماضى  ؛تقديـ مقابل مادػ يمف صعوبات مالية وا 
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ت المكتبات عمى ىذا الحاؿ إلى أوائل استمر و  ،لمحصوؿ عمى الترويج والتسويق المطموب
بدأ مفيوـ تسويق خدمات فى السيطرة والظيور أكثر إذ  ؛ات فى القرف العشريفيالتسعين
جاء نتيجة الاستخداـ الكبير لتكنولوجيا المعمومات  ؛بطبيعة الحاؿ كمو قبل وذلؾ ؼمف ذ

المتقدمة التي فرضت عمى المكتبات العديد مف الأمور وذلؾ لكسب السوؽ  تالاتصالاو 
فحاولت المكتبات  ،متقدمةو الجديد والمتجدد ومتطمبات الجميور التي أصبحت مختمفة ا

قية ومكتبية جديدة وربط المستفيد بالمكتبة وبطرؽ تسوي ،ىذا العالـ الجديدإلى الدخوؿ 
مف ضعف فى  يلممكتبات التي كانت تعان اأساسيً  ابطرؽ ابداعية وجاءت التكنولوجيا داعمً 

  (ـ2004 ،( )قطر68 ،ـ2001 ،الميزانيات ) ىمشرػ 
خمط بيف مفيوـ التسويق و أالأخيرة حدث سوء  الاونةولكف فى فترة مف الفترات فى 

لأف بعض العامميف فى المكتبات  ؛فرفض البعض استخدامو في المكتباتومفيوـ البيع 
مما أدػ إلى نوع مف المعارضة  ؛وبعض المراكز المعموماتية المختمفة أختمف عمييـ الأمر

 ،المعموماتية ) عميافوبرامجيا وأنشطتيا  مف طرفيـ لعمميات تسويق الخدمات المكتبية
2004،82 ) 

فى المرافق المعموماتية متطمبات جديدة  -عامة  -يعد التوجو إلى التطمعات المستقبمية 
المدػ فقد أصبح الحمـ والأمل  بدلًا مف التخطيط التقميدػ قصير استراتيجيّ وتخطيط 

مع الأقترابات المنظومية المعبر عنيا بالادارة الذكية  ستراتيجيّ تضافر التخطيط الاو ى
وذلؾ اعتماداً عمى مفيوـ أساسى " بأف كل نشاط يؤدؼ  ،الشاممة والتي تضمف الجودة

وىذا  ،بعينة اواحدً  اشخصً و بالمكتبة يجب أف يخدـ مجموعة معينة مف الأفراد بعينيـ أ
أف يسألوا مف ىـ المستفيدوف الذيف يجب أف إلى حاجة  ييعنى أف القائميف عمى العمل ف

فر ليـ السمعة اف لدييـ القابمية وتتو أوماذا يحتاجوف لتمبية رغباتيـ وأف يتأكد  ،ييتـ بيـ
 ( 36، ـ2005لمقابمة احتياجات المستفيديف ) الشرعا، 
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التي تيـ  اليّ مف التصورات والتطورات فى العصر الحكثير وبذلؾ نخمص إلى أف ىناؾ ال
داة أعف قبوؿ عممية التسويق عمى أنو  حجموف المختصيف فى مجاؿ المكتبات والمعمومات وتجعميـ ي

نما ىذه و سمعة ما ل اوا علأنً ا ويتضح مف ذلؾ أف التسويق ليس فقط بيعاً وترويجً  ،قابمة لمتطبيق ا 
 الحاليّ واف التسويق ليس مفيداً فقط لزيادة الربح فى العصر  ،الأمور مجتمعة تكوف مفيوـ التسويق

والتي لا تتطمب  ،المكتبات ومراكز المعموماتمؤسسات الخدمة المجانية ك يولكنو ضرورػ ف
 (147 ،ـ2001،سميرلميارة مف كل فرد داخل المؤسسة)ختصاص تسويق إلا أنيا تتطمب بعض اا

الأخيرة  ونةالأ يالمكتبات والمؤسسات المعموماتية والبحثية فبعض وأخيراً نجد أف 
فنجد بعض المؤسسات  ؼّ تسويق خدماتيا المعموماتية بشكل دائـ ودور  يتعمل ف

  :المعموماتية التي تخصصت فى
  Bowkerمعيف ومثاؿ واضح لنا عمى ذلؾ مؤسسة  موضوعيّ مجاؿ  -

مجاؿ  يالتي تخصصت فى تقديـ خدماتيا المعموماتية إلى الميتميف بالعمل والبحث ف
ي ف ؼّ الفكر  نتاجوتخصص المكتبات والمعمومات حيث قامت وتقوـ بعمل تسويق للإ

عف طريق تسويق عدد مف قواعد البيانات المتخصصة فى المجاؿ التي المجاؿ 
 Library andلػ رًا والتي تعتبر اختصا LISAقاعدة بيانات  :تتعامل معيا مثل

information sciences abstracts  
ومنيا التي تخصصت فى شكل وأكثر مف أشكاؿ أوعية المعمومات مثل مؤسسة   -

ISI لػ  ارًاوالتي تعتبر اختصInstitute of information scientific   التي تركز
عمى إصدار كشافات الأستشيادات المرجعية فى المجالات العممية المتنوعة وأيضًا 

Umi  والتي تعتبر اختصاراً لػUniversity microfilms incorporated   التي
الفيممية  بدأت فى تسويق وترويج الرسائل الجامعية فى شكل مف أشكاؿ المصغرات

ومف ىذه المؤسسات  ،الأنترنت(عمى الشبكة الدولية لممعمومات ) وحالياً تقوـ بعرضيا
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ية والفنوف الإنسانالتي تركز عمى مجالات الأدب والتعميـ والعموـ  Wilsonأيضًا 
  .الاجتماعيةوالعموـ 

مغطية أوعية  كافة وىناؾ نوع آخر مف المؤسسات التي تتعامل مع التخصصات -
)غندور،  Ridder or Silver platterو Dialog :المعمومات المختمفة مثل

 (13،ـ1999

  فمسفة مراحل التسويق فى المكتبات ومراكز المعمومات -2
وىذه النبذة  ،المكتبات يض نبذة مختصرة عف التسويق فر بعد أف قامت الدراسة بع

والإنفوجرافيؾ خاصة جزء لا يتجزأ مف  وذلؾ لأف مجاؿ الجرافيؾ عامة؛ كاف لابد منيا
 يّ عمييا التطور التاريخ العممية التسويقية، ففضمت الدراسة عرض ىذه الفمسفة التي قاـ

 :لمتسويق داخل المكتبات ومراكز المعمومات وىذه المراحل ىي

 
 المكتبات ومراكز المعمومات يٍ يعرض فمسفة مراحل التسويق ف12شكل 

 
 

  عرض مصادر المعمومات والإمداد بيا  2/1
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وذلؾ  ،ىذه المرحمة ببناء مصادر المعمومات المتنوعة بيا بصورة قوية يتقوـ المكتبة ف
وىنا يعمل القسـ بدراسة احتياجات  ،خل المكتبةافى قسـ تنمية المجموعات والتزويد د

دوف التعمق فى مف ولكف بسطحية أولية أؼّ أنو ينظر إلى المستفيد النيائيّ  ،المستفيديف
  .مرحمة أخرػ  يف يولكف ىذا التعمق يأت ،معرفة احتياجاتو

وكاف ييتـ بيا  ،فقد كانت فى بعض مكتبات الكنائس والأديرة ،ىذه المرحمة قديمة بعض الشيء
 يولكف كانت المكتبات ف ،وكاف الاىتماـ فييا عمى نسخ مصادر المعمومات وحفظيا ،النساخوف 

عمى تكويف مجموعات كبيرة ومتنوعة مف مصادر المعمومات ر قتصتذلؾ التوقيت وىذه الفترة 
وكاف يقاس نجاح المكتبة  ،بيف مثيلاتيا مف البمداف والمدف ،وذلؾ مف أجل تنمية مكانتيا ؛المختمفة

ىذه الفترة بالتركيز والتأكيد عمى مجموعات المكتبة فقط ليس عمى  متازوت ،حجميا آنذاؾ بكبر
وكانت المكتبة فى ذلؾ الوقت تظف أف مجموعاتيا ومصادرىا سوؼ تجذب المستفيديف  ،المستفيديف
ف يذىب إلى جدراف المكتبة للإفادة والحصوؿ أوكانت تفرض عمى المستفيد  ،يّ وطبيع يّ بشكل تمقائ
صادر التي يحتاجيا ويقوـ باستخداـ الطرؽ التقميدية لمتعرؼ عمى المصادر التي يحتاجيا عمى الم

وكانت المكتبة نفسيا تستخدـ طرؽ تقميدية أيضًا لمتعريف بنفسيا وخدماتيا واجزاء مبناىا المختمفة 
وىذا التوجو وتمؾ المرحمة يطمق عميو بعض المتخصصيف والأكاديميف  ،(57،ـ2004 ،فقط  )قطر

" أؼّ أف المكتبة تقوـ بإمداد تبات والمعمومات وتخصص التسويق "الإمداد والعرضفى تخصص المك
أؼّ أف المكتبة ىنا ىي مصدر المنتج  ،القارغ بما يحتاج اليو دوف اف تناقش دوافعو واحتياجاتو

 .المستيمؾ اف يميز ويفاضل بيف مستوػ الخدمة التي يجد فييا منفعتوو يد االسمعة وعمى المستفو أ
   :المكتبات ومراكز المعمومات يمرحمة بداية التسييلبت ف  2/2
 ،وسائل التعميـ والحصوؿ عمى المعمومة يىذه المرحمة حدثت طفرة جديدة ف يف

 يوالتي استخدمت ف ،بالإضافة إلى رخص سعر الوسائل التي استخدمت فى تمؾ الفترة
ىذه التطورات ولكف قامت ببناء إلى والمكتبات لـ تقف لتنظر فقط  ،طباعة الكتب

مجموعات متخصصة ومتنوعة أكثر مف مصادر المعمومات التي تعمل عمى إشباع 
عمل  :ومف الأمثمة عمى ذلؾ ،فقامت بتقديـ بعض التسييلات ،وتمبيتيارغبات المستفيديف 
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فيارس جديدة وبطرؽ ومداخل مختمفة لتسييل استخداـ مصادر المعمومات ولكف ما 
ذلؾ الوعاء الذؼ يجب أف يفرض نفسو و فى ىذه المرحمة وماظل بالنسبة لممكتبة ى استمر

زيادة الطمب و ىولكف أىـ مايميز تمؾ المرحمة عف التي تسبقيا  ،ويسوؽ نفسو ويبيع نفسو
التعاوف والمشاركة فى مصادر المعمومات و نح الاتجاه لمعمومة وبدأإلى اوالإحتياج 

 OCLCالمختمفة وظيرت العديد مف الطرؽ ومراصد البيانات الجديدة ومثاؿ عمى ذلؾ 
منظمة مف المنظمات و وى Online Computer Library Centerاختصار لجممة و وى

إلى عدد مف  غير الربحية التي تقدـ عدد مف الأبحاث وخدمات المكتبة الرقمية وتيدؼ
مف المعمومات فى العالـ مع  االأغراض البحثية اليامة والعامة وتسييل الحصوؿ إلى عددً 

ـ تحت أسـ  1967ويولي 6 يتأسست ىذه المنظمة فو  ،المساعدة عمى خفض تكاليفيا
لتكوف عبارة عف تعاوف وأتفاؽ بيف  Ohio college library centerومركز جامعة اوىاي
المعمومات والأرشيفات والمعاىد والمؤسسات العممية الأخرػ لمشاركة  المكتبات ومراكز

المقتنيات الموجودة والمعمومات عنيا فى فيرس موحد يتاح الوصوؿ اليو عمى الخط 
عاـ  الحاليّ سـ صعوبات وتـ تغيير الأسـ إلى الاو دوف وجود أؼّ عقبات امف المباشر 
اىداؼ  OCLC( وتحقيقاً لأىداؼ تمؾ المرحمة وضع 60،ـ2004قطر،) ،ـ 1981

تشغيل وتكويف شبكة معموماتية ومكتبية ضخمة تعمل عمى تقديـ منتجات وعدد كبير مف 
وذلؾ مف أجل تخفيض تكاليف الاجراءات والعمميات ؛ خدمات التي تستفيد منيا المكتباتال

 .العالـ كمو يعمومات فالمكتبية وأيضًا مف أجل تسييل الوصوؿ إلى المعارؼ والم
  :مؤسسات المكتبات والمعمومات يمرحمة تقديم التسويق ف  2/3

عدد مف ب يات القرف الماضنينتيجة مرور المكتبات ومراكز المعمومات فى ثماني
الصعوبات المالية والإرىاصات الكبيرة فكرت بعض المكتبات ومراكز المعمومات فى 

وىي تمؾ الخدمات التي يحصل مقدميا عمى الماؿ دخاؿ ما يسمى بالخدمة المرسمة إ
قل بنسبة أو الخدمة عمى كامل التكمفة او أوقد يحصل مقدـ المنتج  ،مقابل تقديـ الخدمة

وقد يحصل عمى نسبة مكسب ولكف ذلؾ بالنسبة لممكتبات ومراكز المعمومات لا  ،معينة
فبعض المكتبات تقوـ بتقديـ الخدمة مقابل رسوـ رمزية وبعضيا  ،بالسياسة نفسيايطبق 
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وبالرجوع إلى موضوع تمؾ المرحمة  ،أقلو أخر يأخذ تكاليف تقديـ الخدمة فقط لا أكثر الا
اموا بكتابة عدد لا بأس بو مف الأبحاث والدراسات د قمف الباحثيف والكتاب ق انجد اف كثيرً 

 ( Germano, 2010 ,17)معمومات التي تناولت موضوع تسويق خدمات ال
بشكل كبير عمى معرفة ودراسة  امنصبً  الاتجاهوفى ىذه المرحمة أصبح الاىتماـ و 

وأصبحت رغبات ودراسات  ،مجتمع المستفيديف ومموكيـ فى الوصوؿ إلى المعمومات
لا بأس بو مف المكتبات ومراكز  اوبذلؾ نجد اف عددً  ،المستفيديف مركز الاىتماـ

المعمومات فى الدوؿ المتقدمة قامت بمراعاة تقديـ الخدمات بما يتناسب ويتوافق مع ىذه 
مف  لجذب عدد اكبر ؛الحاجات والأذواؽ والقياـ بعرضيا وترويجيا بطريقة أفضل وأنسب

ذا رغب بعض ،المستفيديف معمومات فإنو المكتبات ومراكزال يتقديـ ىذا المفيوـ ف يف يـوا 
وذلؾ  ،الذؼ تدور حولو الخدمات المختمفة يّ المحور الأساسو يتطمب اف يكوف المستفيد ى

ثـ القياـ ومعرفتيا الأمر بطبيعة الحاؿ يتطمب دراسة احتياجاتو ورغباتو مف المعمومات 
شباعيا بتمبية تمؾ الرغبات   امف خلاؿ العمل عمى تطوير منتجاتيا وخدماتيا طبقً كميا وا 

ثـ  ،لمتغيرات والتطورات العالمية التي تحدث ووَفْق ما يستجد مف احتياجات لممستفيديف
ومف ىنا نجد اف  ،تنتيي ىذه الخطوة بمعرفة درجة الاشباع التي وصل الييا المستفيد

)  التسويقيّ المكتبات تستخدـ نفس الاساليب المستخدمة والمتعارؼ عمييا داخل الفكر 
 (1994،63قطر، 
  لتسويق الإجتماعىا 2/4

يعتمد ىذا المفيوـ عمى اف العممية التسويقية لممعمومات لـ تعد بالحرية الكاممة فى أف 
تقوـ العممية كميا دوف الرجوع إلى المستفيد ولكف تتـ العممية بأسرىا حالياً بالاعتماد عمى 

تحقيق فبالاضافة إلى  ،المستفيد ومصمحتو ومراعاة مجتمع المستيمكيف والمستفيديف
مصالح المؤسسات والمكتبات والمراكز المعموماتية يجب أف يتـ تحقيق مصمحة المجتمع 

وعند الوصوؿ وعند الوصوؿ إلى تمؾ النقطة نجد أنفسنا  ،المستيدؼ والمجتمع المحيط
وصمنا إلى نقطة غاية فى الحداثة حيث يعتبر التسويق فى تمؾ المرحمة نشاط اجتماعى 
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) القراءة لمجميع ( فيتضح ولفترة مف الزمف وى استمرميرجاف الذؼ ىاـ ومثاؿ عمى ذلؾ ال
 (599،  1992لنا اف ذلؾ نوع مف أنواع التسزيق لممجتمع ) عباس، 

  الدوليّ التسويق  2/5
ات مف ىذا القرف يجد أف يفى التسعين لا سيماالقرف الماضى و  يالذؼ يدقق البحث ف

بالمكتبات ومراكز المعمومات وبدأت  مختصةالالدوؿ والحكومات بدأت فى خفض الميزانيو 
وذلؾ لمواكبة التطورات العالمية  ؛استخداـ المصادر التكنولوجية المتنوعةو نح الاتجاه يف

ومف ىذا المنطمق نجد أف المكتبات  ،رخص الخدمات الإلكترونية والرقميةإلى بالإضافة 
وسط  يثبات نفسيا فاتبة تحاوؿ وكل مك ،ومراكز المعمومات زادت بينيا العممية التنافسية

كل ذلؾ الزخـ المعموماتى وكل ىذا التنوع فى الخدمات المعروضة مف قبل المكتبات 
اصبح  المحمية والعالمية ووَفْق نظرية العرض والطمب نجد أف العرض لمخدمات المكتبية

لمستفيد ولكي تثبت المكتبات مكانتيا يجب أف تتبع عقمية ا؛ أكبر مف الطمب عمييا بكثير
ويصبح فى اشكالية كبيرة  ،والمستيمؾ النيائيّ لمخدمة الذؼ تتعدد أمامو البدائل وتتنوع

 (28  ،2008 ،) الجوىرػ والشريفليختار أؼّ مف ىذه الخدمات المتنوعة
عمى المكتبات  االمعموماتى أصبح لزامً  فى العالـالسابقة ولمواكبة تمؾ المستحدثات 

وذلؾ لأف  ؛ومراكز المعمومات المجوء إلى عمميات تسويقية حديثة مختمفة عف سابقتيا
تعدت ذلؾ  بلعمى جدراف المكتبة فقط  مقتصرةلـ تعد  الحاليّ الخدمة المكتبية فى العصر 
ف الخدمة المكتبية المقدمة عمى سبيل المثاؿ المقدمة فى ألموصوؿ إلى العالمية فنجد 

المقيـ داخل تمؾ الدولة  :الوصوؿ الييا مثل الحاليّ يات المتحدة يمكننا فى العصر الولا
ف  صبح أماـ أفمذلؾ  ،لحصوؿ عميياأات بسيطة ولكف يمكف لممستفيد اختلافوُجِػدَت وا 

ذلؾ  يرىيب لذلؾ يجب عمى المكتبة اف تيتـ بتخط يّ المستفيد تنوع كبير وزحـ معمومات
 .يّ الخارج يّ إلى التسويق العالم يّ الداخم يّ التسويق المحم

مف المكتبات مستمر فى عدـ التسويق  اكبيرً  انجد أف ىناؾ عددً فإننا وبالرغـ مما سبق 
وىناؾ غيرىا يقتصر عمى تسويق قاصر ومبسط لا يتواكب مع الطرؽ  ،لخدماتيا يً معالف

لطرؽ الحديثة االتسويقية العالمية، وكما أشرنا أف ىناؾ مكتبات تقوـ بتسويق خدماتيا وَفْق 
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مما يدؿ عمى التنوع الذؼ حدث فى ىذا المجاؿ والتطورات الشديدة الذؼ أصبح ؛ والعالمية
نحدار إلى الخمف لأف اكبة ذلؾ التطور وعدـ التقاعس والاعمى مكتباتنا العربية مو  الزامً 

يرجع إلى الخمف بطبيعة  فمف لا يواكبوكميا ىذا العصر يختمف عف العصور السابقة 
 الحاؿ.
  طرق تسويق خدمات المكتبات ودور إخصائيّ المكتبات فى ذلك -3

طرؽ تسويق خدمات  يتمؾ النقطة إلى قشور سطحية ف يسوؼ تتطرؽ الدراسة ف
احتياجات المستفيديف ودور إخصائيّ  إلىالمكتبات ومراكز المعمومات وكيفية التعرؼ 

  :ومف ىذه الطرؽ  ،ذلؾ يالمكتبة ف
تقديميا لأفراد بعينيـ و تقديـ الدعوات لعدد كبير مف المجتمع المحيط بصفة عامة ا  3/1

وعبد  )لشر .المكتبة والتعرؼ عمييا أقساميا دعوة الأفراد اصحاب التأثير المجتمعى وذلؾ لزيارةو ا
 (4، 2004المعطى، 

 
 مثال لمدعوات التي تقدميا عمادة شئون المكتبات   16صورة               

إعلاـ المستفيديف بقواعد البيانات ومراصد البيانات التي تشترؾ فييا المكتبة   3/2
لكي يتعرؼ المستفيد عمى القاعدة التي  ؛وا عطاء نبذة مختصرة عف كل قاعدة بيانات
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ىنا ببنؾ المعرفة المصرػ الذؼ يعرض لممستفيد  ؼسوؼ توفى كافة احتياجاتو ونقتد
لكي  ؛قواعد البيانات بصفة عامة مع إعطاء نبذة مختصرة عف كل قاعدة مف القواعد

 ينجذب المستفيد لمقاعدة التي تناسبو وتناسب متطمباتو

 
         مف بنؾ المعرفة المصرػ  :مثاؿ  17   صورة

انتظار الندوات والمحاضرات والمعارض المختمفة التي يتجمع فييا عدد كبير   3/3
  .مف الجميور لتعريفيـ بالخدمات التي تقدميا المكتبة

المكتبة و سفراء لمركز المعمومات ا ف تكويف قاعدة عريضة مف المستفيديف يكونو   3/4
ىـ ؤ المكتبة مف خدمات ويجب عمى المكتبة تجاه ىؤلاء إعطاويقوموا بنشر ماتقدمو 

  .جديد داخل المكتبةو محاضرات وتوعيتيـ بكل ماى
ستعانة بعدد مف الأفكار التسويقية العالمية والمتنوعة فى تسويق الخدمات الا  3/5

  .ستعانة بالتكنولوجيا الحديثة لتقديـ تمؾ الخدماتالمكتبية بالإضافة إلى الا
اد المطويات والمجلات الدعائية وكل ما يعمل عمى التعريف بالمكتبة ومكانيا إعد 3/6

  .تقدمو مف محاضرات ومناسبات وخدماتيا وما
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 المكتبات بالمممكة العربية السعودية شئوف مطوية تقدميا عمادة  18  صورة 

 

 
المكتبات بجامعة سطاـ  شئوف لمكتاب تقدميا عمادة  الدوليّ مطوية عف معرض الرياض  19 صورة

 بف عبد العزيز بالمممكة العربية السعودية
المستخدمة مف ىذا  يّ جتماعلاعمل صفحة لممكتبة عمى مواقع التواصل ا  3/7

ىذا الموقع عمى وسائل التواصل مع  ؼ يحتو  ،المكاف ولا بأس مف عمل موقع لممكتبة
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ىي دعاية تسويقية خفية تربط  كميا تمؾ الطرؽ و فيرس المكتبة  يالمكتبة والبحث ف
  .المستفيد بالمكتبة

رتباط دائـ بالمكتبة اتزويد المكتبة بعدد مف الخدمات التي تجعل المستفيد عمى   3/8
علاـ المستفيديف بكل إخدمة الإحاطة الجارية التي تقوـ بيا ب :وصمة مباشرة بيا مثل

كتبة أيضًا القياـ بخدمة البث ويجب عمى الم ،الييا حديثً إجديد بالمكتبة وماورد و ماى
نتقائى لممعمومات وىذه الخدمة دقيقة أكثر مف خدمة الإحاطة الجارية حيث يتـ فييا الا

تقوـ بربط المستفيد بالتخصص الذؼ  إذ ؛استخداـ الطرؽ والنظـ التكنولوجية الحديثة
والمصادر التي يفضميا عف غيرىا وعمل قوائـ مفضمة لديو بالإضافة إلى  إليو يحتاج

  .استبعادعمل قوائـ 
يصاليا   3/9 ترابط إخصائيّ المكتبات فيما بينيـ لمعمل عمى رفعة شأف المكتبة وا 

  .والعمل عمى التعريف بدور المكتبة وخدماتيا ،يّ لممستفيد بالشكل المرض
بتكارات والأفكار التي تستخدميا المكتبات راء والاقتباس عدد كبير مف الآا  3/10

  .الأخرػ فى تسويق خدماتيا
تسويق خدمات المكتبات سوؼ يتـ  عف طريقياستعراض عدد مف الطرؽ التي يمكف اوبعد 

خصائيّ المكتباتو إلى الضمع الأساسى فى ىذه العممية التسويقية وى الانتباه  ادورً إذ إنو يؤدؼ  ؛ا 
 ،)عبد اليادػ وجمعة :ذلؾ يفى العممية التسويقية ومف دور إخصائيّ المكتبات ف يًاوأساس يًامحور 

2001، 125) 
 وكل ما يدور حولو مف معرفة  ،يكوف عمى دراية تامة بكل مجتمع المكتبة

وما يتوافر لدييا مف موارد بشرية ومالية ومف ىذا المنطمق  ،بقدرات المكتبة نفسيا
يبدأ بمعرفة ما يدور حوؿ المكتبة مف مجتمع مستفيديف ومعرفة الأحواؿ 
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أؼّ القياـ بما  ،والسياسية لممجتمع المحيط الذؼ يؤثر ويتأثر بالمكتبة الاجتماعية
 .يسمى بحث السوؽ 

  ماتية الأخرػ ومع غيره مف لديو المقدرة التنافسية مع المؤسسات المعمو
والذؼ يسمى بعصر السرعة والذؼ  الحاليّ وذلؾ لأف العصر  ؛إخصائيّ المكتبات

لأف ؛ البقاءمف أجل  ؛وتطويرىايجعل عمى إخصائيّ المكتبات أعباء تنمية نفسو 
  .ارستمر ولا يستطيع الا اجانبً ا ما يذىب الإخصائيّ الذؼ لا يطور نفسو سريعً 

  مدادىـ أف يكوف لديو الشغف لمعمل ومحاولة التعاوف مع المستفيديف وا 
  .بمصادر المعمومات التي يحتاجوف الييا

 إليو اف يتعرؼ عمى المستفيد وما يحتاج.  
 وتقسيـ ذلؾ المجتمع  ،ف يتوافر لديو ميارة تحديد مجتمع المستفيديف بدقةأ

ف يقسـ المستفيديف إلى فئات أإلى فئات فمثلًا إذا كاف يعمل بمكتبة كمية فيجب 
ولى ومرحمة دراسات عميا ويعمل أإلى طلاب مرحمة  يـويقسم ،أقساـ الكمية وفق

  .عمى تمبية كل فئة مف ىذه الفئات
  وسائل التواصل  عف طريقالقدرة عمى التواصل الجيد مع المستفيديف

تعتمد وأما عف تمؾ النقطة فيي  ،جديدو الإجتماعى الحديثة وا علاميـ بكل ماى
 .بناء العلاقات الشخصية والثقة لدػ مجتمع المستفيديف يعمى قدرة الإخصائيّ ف

  أىمية التسويق فى المكتبات   -4
ارىا عمى استمر نموىا وتزويد مجموعاتيا بمصادر المعمومات الحديثة و  يتعتمد المكتبة ف

المستفيديف وعمل جديد وما يتوافق مع مجتمع و إضافة كل ماى يمدػ قدرتيا ونجاحيا ف
والعمل عمى تمبية رغبة المستفيد ومعرفتو ( ح الكافى لاحتياجاتيـ )مسح السوؽ المس

ومف ىنا تأتى أىمية  ،غير موجود داخل المكتبةو موجود وماىو وا علامو بما ىواشباعيا 
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، ـ2003 ،( )الحافع59 ،ـ2006 ،)اليلإلى :المكتبات ومراكز المعمومات يالتسويق ف
24 )  

خصائيّ المكتبة يشعرو    4/1 بأنيـ ف الخطط التسويقية تجعل المستفيد وا 
  .مركز المعموماتو أالمكتبة  يأصحاب شراكة استراتيجية ف

  .كسب المستفيديف وربطيـ بالمكتبة وخدماتيا   4/2
 . ورغباتيـالعمل عمى اشباع حاجات المستفيديف   4/3
  .يعمل التسويق عمى تحقيق أىداؼ المكتبة  4/4
  .تنافس المكتبة مع المكتبات الأخرػ   4/5
  .يعمل التسويق عمى زيادة الأستفادة مف الأبحاث العممية المتنوعة  4/6
  .تسييل تدفق المعمومات الييـ عف طريقرفع ثقافة المستفيديف   4/6
حركة العوامل البيئية التي تعمل عمى توفير المعمومات لممكتبة  متابعة  4/7

  .والتي تبنى المكتبة قراراتيا عمى أساسيا
خطوة أساسية لا غنى عنيا لأؼّ خدمة بوصفو تأتى أىمية التسويق   4/8

 جديدة يتـ أنشائيا
  .مجتمع المستفيديف يار الخدمة فاستمر يعمل التسويق عمى   4/9
 .جذب مستفيديف جدد يعمل عمى  4/10
  .يعمل التسويق عمى خمق بيئة تنافسية  4/11
  .زيادة موارد المكتبة المادية وزيادة الإقباؿ عمى الخدمات  4/12
عف المصادر الموجودة داخل المكتبة يعطى ليا قيمة  الإعلاف  4/13

 .إضافية
  عوائق التسويق فى المكتبات -5

التي تقف أماـ عممية التسويق فى  عوائقمف ال انجد عددً كأؼّ عممية مف العمميات المكتبية 
 , Khan)  ( Kumbar , 2004, 5) :تيةالنقاط الآ يالمكتبات ويمكف أختصارىا وحصرىا ف

2012,8) 
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تقوـ المكتبات بتقديـ عدد كبير ومتنوع مف الخدمات  ؛ إذمشكمة الموارد المالية - 5/1
مف كل خدمة مف ىذه الخدمات ليا ميزانية مخصصة ليا فإف وبطبيعة الأمر  ،المكتبية

أماـ القياـ بعممية التسويق وعمل  يقف حائلًا  كمو فذلؾ ،عتبارالاي دوف وضع التسويق ف
  .الدعاية اللازمة

مما يجعل  الحاليّ عدـ استيعاب عدد مف إخصائيّ المكتبات مفيوـ التسويق  - 5/2
صيل الخدمة لممستفيد دوف الإفادة مف قدرات المكتبة تقف عند نوع قديـ مف أنواع تو 

  .التسويق الحالية
عدد مف إخصائيّ المكتبات بالعمل  استمرفقد  ،يلمماض الاتجاهلتزاـ و الا - 5/3

عمى الطرؽ التقميدية القديمة  مقتصرًازاؿ تفكيرىـ لا يو  ،نفسيا السياسات والطرؽ القديمةب
 ،كموالتي تمزـ المستفيد بالدخوؿ لممكتبة والبحث فى الفيرس وفيـ سياسة المكتبة وذلؾ 

ظل سياسات عالمية ومعموماتية  يمف أجل الحصوؿ عمى مصدر واحد وكل ذلؾ يحدث ف
  .متطورة ومختمفة

المكتبات  خمق فجوة بيف إخصائيّ ي فالخوؼ لو دور كبير ف ،المخاوؼ – 5/4
ىدار لموقت وتضييع إ لتسويق عمى أنو إلى اومجتمع المستفيديف وتنظر بعض المكتبات 

  .دوف الحاجة إلى التسويقمف لمجيد وذلؾ لظنيـ اف المستفيد سوؼ يذىب إلى المكتبة 
لى نقص و عدـ قياـ بعض المكتبات بتسويق خدماتيا إلى نقص الخبرة يرجع  - 5/5 ا 

عمميات التسويق وعدـ تدريبيـ عمى ذلؾ وعدـ تعميميـ عمى استخداـ الخبرة لدييـ عف 
أقساـ المكتبات والمعمومات تفتقر التسويق والترويج  لا تزاؿالأساليب التسويقية الحديثة و 

  .ضمف مقررتيا
 الإعلاف :الخمط بيف مصطمح التسويق وعدد مف المصطمحات الأخرػ مثل - 5/6

 ،لدػ إخصائيّ المكتبات امؾ المصطمحات التي تخمق لبسً والعلاقات العامة والترويج وت
فقط ولا يمكف ادخالو إلى قطاع المكتبات  ؼً وقد يظف بعضيـ أف التسويق عمل تجار 

 .يً الخدم
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 يءف مجأيظف عدد  كبير مف إخصائيّ المكتبات  ،السمب والإيجاب - 5/7
قبل المكتبة فبعضيـ  تسويق مفو المستفيديف أؼّ جدراف المكتبة لا يمزـ وجود اعلأف ا

دوف الحاجة إلى تسويق فنجد معظـ تصرفاتيـ مف  يءينظر إلى اف المستفيد يمكنو المج
  .الأستجابة لاحتياجاتيـو سمباً تجاه الرد عمى المستفيديف ا

كثرة عدد الخدمات التي  بسبب ؛داخل المكتبات لا سيماالتسويق عممية معقدة و  - 5/8
تقدميا المكتبة وأيضًا يرجع ىذا التعقيد إلى تنوع المستفيديف مف المكتبات بانواعيا 

وطلاب مف أقساـ وشعب  وف المكتبة الجامعية يستخدميا اساتذة وعامم أفالمختمفة فنجد 
  .مختمفة
ة لممكتبات ضرورة توافر وسائل تكنولوجية حديثة مف قواعد بيانات وفيارس آلي - 5/9

  .الجيد بالشبكة الاتصاؿنترنت و وموقع عمى الإ
المؤىل والمدرب لمتعامل مع الوسائل التسويقية  ؼً عدـ وجود العنصر البشر  - 5/10

 يُنْتَج عف طريقياالحديثة والتسويق الإلكترونى والبرامج الجرافيكية الحديثة التي 
 .الناجح التسويقيّ الإنفوجرافيؾ 

فكرة عامة عف التسويق وأىدافو وعناصره وتطرقنا إلى الحديث عف وبعد أف عرضنا 
التسويق فى المكتبات وطرؽ تسويق الخدمات المعموماتية وأىمية التسويق بالنسبة 

كاف لزاماً التطرؽ إلى  ،التي تقف حائلًا بيف عمميات التسويق والمكتبات عوائقلممكتبات وال
ة الإنفوجرافيؾ فى التسويق وخدمات المكتبات اىميو ليذه الدراسة وى ؼً الموضوع الجوىر 

 عف طريقو.التي يمكف تطبيقيا وأنشطتيا الجامعية 
أىمية الإنفوجرافيك فى التسويق وخدمات المكتبات الجامعية التي  -ثالثاً 

  عن طريقو يمكن تسويقيا

حدػ و أنترنت المستيمؾ بزيارة موقع المكتبة عمى الإو أيقوـ المستفيد  حينما صفحاتيا ا 
عمى مواقع التواصل الأجتماعى فبنسبة كبيرة سوؼ ييتـ بالتصميمات الموجودة ومامدػ 

وكيفية عرضيا وكـ الرسوـ المتحركة والمؤثرات  موجودةجذبيا لو وشكل المعمومات ال
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لذا لجأت المكتبات حالياً إلى استخداـ  ،الانتباهالصوتية وكل تمؾ الأمور التي تمفت 
مف اجل تسييل توصيل المعمومة باستخداـ  ؛ذلؾ كموو  Motion graphicمايسمى بالػ 

الرسوـ المتحركة فتقوـ المكتبات بتطويع فكرة وأسموب الإنفوجرافيؾ داخل تمؾ الرسوـ 
ولنا أف نتخيل حاؿ المكتبات فى سابق الأمر كانت تقوـ بتعريف المستفيديف  ،المتحركة

بوع ولكف حالياً مع ىذا التطور أصبح المستفيد بالخدمة التي تقدميا لفترة قد تصل إلى أس
عف فترة تصل إلى عشر دقائق فقط وذلؾ  يالحصوؿ عمى فكرة عامة عف كل خدمة فو ى

 .الإنفوجرافيؾ بأنواعو المختمفة طريق
  أىمية الإنفوجرافيك فى التسويق –1
 الحاليّ فالمستفيد فى العصر  ،الإنفوجرافيؾ مف أفضل طرؽ التسويق وأبسطيا ديع

وأصبح لديو رغبة ممحة فى  ،أصبح لا يممؾ الوقت الكافى لمحصوؿ عمى المعمومة
والصورة المفعمة نفسو الحصوؿ عمى المعمومة المركزة والسريعة والدقيقة فى الوقت 

وتعد عمميات  ،الإنفوجرافيكس التفاعمية التي ليا تأثير كبيرإلى وبالإضافة  ،بالحيوية
 دويع يّ الأمور الحديثة بعض الشيء بالنسبة إلى العالـ المعموماتالتسويق بالمحتوػ مف 

الأكثر جذباً والأقل تكمفة عف باقى انواع التسويق حيث يولد التسويق بالمحتوػ عائدات 
% أقل  62كثر مف الطرؽ العادية والتقميدية ويكمف ميزانية بنسبة أثلاثة أضعاؼ 

(Mccoy, 2017 )  
كبر مف الطرؽ التسويقية الأخرػ ويعتبر الأكثر قرباً أسبة ويسجل التسويق بالمحتوػ ن

ومف ىنا  ،لمشكلاتيـ المختمفة لأنو يقدـ معمومات تساعدىـ فى حياتيـ وحمولًا ؛ لممستفيد
نوع جديد يجمع بيف و نواع التسويق بالمحتوػ الرئيسية وىأىـ أ حد أنجد أف الإنفوجرافيؾ 

بطبيعتو  الإنسافف ،ويتـ مشاركتو عمى نطاؽ واسعالنص الجديد والمفيد والتصميـ الجذاب 
ومف ىنا نجد اف الصورة المرئية لدػ الفرد يتـ ، يتذكر المحتوػ البصرػ أكثر مف غيره

مرة أسرع مف النص المكتوب ونجد أف العقل ليس جيداً فى تذكر  60.000معالجتيا 
 فضل.أيتذكر مايراه ويممسو بشكل أسرع و  فى حيفمايسمعو 



99 
 

نو يعود وأمف اف الإنفوجرافيؾ يستخدـ منذ قديـ العصور كما أوضحنا سابقاً  وبالرغـ
انتشر بشكل كبير فى السنوات القميمة الماضية  فإنوإلى القرف السابع عشر ميلادػ 

حتى بات مف  ؛ىـ الأدوات التي يستخدميا المسوقوف فى التسويق بالمحتوػ أ أحد بوصفو 
تبسيط المواضيع المعقدة وجعل الموضوعات المممة  يساعد فىو الأنواع الأكثر شعبية في

  (Mawhinney , 2018)اكثر جاذبية 
وىا ىي الدراسة  ،تأتى أىميتو فى التسويق الحاليّ ومف أىمية الإنفوجرافيؾ فى العصر 

  :التسويق فى نقاط مختصرة يسوؼ تعرض بعض الشيء عف أىمية الإنفوجرافيؾ ف
نظرة شاممة عف و يعتبر لمحة أو فييُصْنع والمنتج الذؼ  يقوـ باكماؿ الخدمات - 1/1

يقوـ  ولأن ؛المستيمؾو جاذبيو مختمفة ومؤثرة لدػ المستفيد و خيار ذو موضوع بعينو وى
بداعيّ  ؼّ شكل جرافيكىّ ابتكار و المعمومة إلى رسـ بيانيّ أو المنتج أو بتحويل الخدمة أ مقنع  وا 

  . يساعد عمى الفيـ السريع والمبسط لأؼّ شىء يراد توصيمو
المستيدؼ ومصدرٌ لمعملاء الجدد؛ إذا كنت تسعى إلى  يمفت انتباه الجميور - 1/2

جذب المزيد مف الزيارات إلى موقعؾ عمى الويب، فالإنفوجرافيؾ عنصر بالغ الأىمية في 
 .(Mawhinne, 2018) ترتيب المواقع عمى محركات البحث
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 أىمية الإنفوجرافيؾ فى التسويق 13شكل 

تقديـ النتائج للأبحاث  يف تُستَخدـيعد الإنفوجرافيؾ مف أفضل الطرؽ التي  - 1/3
 العممية بطريقة مركزة ومبسطة وعمل الإحصاءات والأرقاـ
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باستخداـ المحتوػ  ف عدد لا بأس بو مف شركات وأقساـ التسويق يقومو  - 1/4
% والإنفوجرافيؾ مف 74عمى شبكات ومواقع التواصل الإجتماعى تصل إلى   ؼّ البصر 

 أىـ ىذه الأدوات.
وذلؾ مف أجل تسويق الذات  ؛يستخدـ فى عمل السيرة الذاتية بصورة ابتكارية - 1/5

  أماـ المكاف المراد العمل بو. 
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 استخداـ الإنفوجرافيؾ فى عمل السيرة الذاتية   14شكل 
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الفكرػ  نتاجىا الباحث نتيجة بحثو فى الإا النقطة التي ر  هوأما عف ىذ - 1/6

أفضل وسيمة بوصفو نفوجرافيؾ لإااستخداـ عدد مف الشركات والمؤسسات المعموماتية و يف
 الخدمة المقدمة.و لعرض التطور التاريخى لممنتج أ

 

 
 بوصفو وسيمة لعرض التطور التاريخى مثال لاستخدام الإنفوجرافيك  15 شكل
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عمل  يأىمية الإنفوجرافيؾ فو أيضًا مف ضمف تمؾ النقاط ىلُوْحِظَت التي ر ومف الأمو  - 1/7

 لفكرة معية.و الخدمة او المقارنات التي تسوؽ لممنتج ا

 
 لفكرة معينةو الخدمة او استخدام لأنفوجرافيك فى عمل المقارنات التي تسوق لممنتج ا 15شكل 

لا سيما  يّ جودة الإنفوجرافيؾ يعمل عمى خمق فارؽ كبير فى العالـ المعمومات - 1/8
ومساعدة المؤسسات والشركات عمى تحقيق جذب  اليّ تحقيق عممية التواصل المث في

 .نضماـ إلى المؤسسةعمى الا العملاء وخمق تحفيز لممستفيديف
ومف المتعارؼ عميو أف  ،لتصميـ الجيدانتيجة  ؛الناجحة الاتصاؿتتـ عممية  - 1/9

التصميـ الجيد للأنفوجرافيؾ يجب أف يجمع بيف خصائص الإبداع والأساسيات المتعارؼ 
 .عمييا لأؼّ تصميـ

فئة  :بتحميل بيانات حوؿ الجميور المستيدؼ مثل وف يقوـ المصمم - 1/10
الصفات الشخصية والمجلات والبرامج و عادات الشراء، و التعميـ، و الجنس، و الجميور، 
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لقاء نظرة عمى  التمفزيونية المفضمة لدييـ، ثـ يقوموف بأخذ ىذه المعمومات الديموغرافية وا 
 .ما يرػ ىذا الجميور

إلى  يّ يعمل الإنفوجرافيؾ عمى مزج الواقع بالخياؿ ويعمل عمى أخذ المتمق - 1/11
 رؤية أخرػ وتفكير خارج الصندوؽ 

وبعد التطرؽ لعدد مف  النقاط الخاصة بأىمية الإنفوجرافيؾ فى التسويق بصفة عامة 
ف كانت غير كافية ووافية مف حيث الصور التوضيحية وتحتاج إلى إضافات كثير لذلؾ  وا 

واستخدامة فضمت الدراسة عمل ممحق خاص بعدد مف الأمثمة التوضيحية للأنفوجرافيؾ 
ومف ىنا  ،مف تذكر بأكمميافالأىمية  هفى عمميات التسويق، وميما أطمنا الحديث عف ىذ

يجب عمينا الإتجاة إلى النقطة الثانية فى ىذه الجزئية وىي عدد مف خدمات المكتبات 
 .الجامعية التي يمكف تسويقيا وتطبيقيا مف خلاؿ الإنفوجرافيؾ

افيؾ يعمل عمى عرض الأفكار والمنتجات المطموب ومف ىذا المنطمق نجد أف الإنفوجر 
يزيد و وبالآتي في اواستخدامً  اتسويقيا عمى عكس الطريقة الروتينية التقميدية التي قتمت بحثً 

ذلؾ بسبب الأفكار المعروضة و  ؛ىذه الخدمةو مف نسبة تفاعل الجميور مع ىذا المنتج أ
 بسلاسة وأنسجاـ وبساطة 

 الجامعية التي يمكن تسويقيا وتطبيقيا من خلبل الإنفوجرافيكخدمات المكتبات  - 2
ف ويتـ توظيجميعيا عمـ المكتبات والمعمومات مف المجالات المرتبطة بالعموـ  ديع

ا مخرجات خدمية تخدـ جميع عمـ مخرجاتو دائمً  لأنو؛ الكثير مف العموـ فى ىذا العمـ
واذا نظرنا إلى مصادر المعمومات الرسومية نجدىا تقع  ،التخصصات التي تتشابؾ بو

مصادر الثاني )المحور و ىـ محاور عمـ المكتبات والمعمومات وىأ تحت محور مف 
ومف الممكف توظيف  ،مف المحاور الاساسية التي  يعتمد عمييا ىذا العمـو المعمومات( وى

تيا المعموماتية المختمفة مؤسسا يعمـ المكتبات والمعمومات فيخدـ بو ىذا العمـ بحيث 
 (55، 2012محسف،)وفى عممياتيا الفنية وبعض التخصصات التي تتصل بيذا العمـ 

تيدؼ إلى جمع مصادر  .وتعتبر المكتبة الجامعية مؤسسة عممية ثقافية تربوية اجتماعية
( وتنظيميا شراء والإىداء والتبادؿ والإيداعالومات وتنميتيا بالطرؽ المختمفة )المعم
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وتقديميا إلى  ،واسترجاعيا بأقصر وقت ممكف فيرستيا وتصنيفيا وترتيبيا عمى الرفوؼو 
يـ مف خلاؿ مجموعة مف الخدمات اختلاف[ عمى وباحثيفقراء مجتمع المستفيديف ]

التقميدية، كخدمات الإعارة والمراجع والدوريات والتصوير والخدمات الحديثة كخدمات 
وذلؾ عف  ،والخدمات الأخرػ المحسوبة ،والبث الأنتقائي لممعمومات ،الإحاطة الجارية

  .في مجاؿ عمـ المكتبات والمعمومات اوتقنيً  اوفنيً  اطريق كفاءات بشرية مؤىمو عمميً 
صادية توىي تقوـ بدور رئيسى فى التنمية الاق ،مف المجتمع اأساسيً  االجامعة جزءً  دوتع

"تمؾ المؤسسة التي تتبنى المستويات الرفيعة مف الثقافة فالجامعة ىي  ،والفكرية والروحية
وتقدـ مف ذلؾ إلى الطالب الذؼ يمتحق بيا ما يجعل منو  ،فتحافع عمييا وتضيف إلييا

وتقوـ المكتبة ببناء مجموعاتيا مف الأوعيػة المكتبية بما يتلائـ  مينياً  اوشخصً  امثقفً  اإنسانً 
التدريس وطمبة الدراسات العميا إلى جانب دور مع احتياجات الباحثيف مف أعضاء ىيئة 

المكتبة فى مساندة وخدمة الأغراض التعميمية لطلاب المراحل الأولى ماقبل التخرج بحيث 
تمتزـ المكتبة بتوفير أوعية المعمومات اللازمة لأبحاثيـ ودراساتيـ وبمختمف أشكاليا سوأ 

 –ووثائق مؤتمرات –ئل جامعية ورسا–ودوريات  –أوعية المعمومات التقميدية مف كتب 
 أـ غيرىا.وتقارير عممية 

ومما لاشؾ فيو أف المكتبة الجامعية تعتبر مف أىـ الوسائل التي تعتمد عمييا الجامعة 
لمساندة المناىج  ؛فيي تقوـ بتوجيو مجموعاتيا مف المواد المكتبية ،فى تحقيق أىدافيا

تمبيةً لأغراض  ؛ماتيا لمطلاب والباحثيفوتقوـ بتقديـ خد ،والمقررات الدراسية بالجامعة
 مف ثـوتستمد المكتبة الجامعية وجودىا وأىدافيا مف الجامعة ذاتيا، و  ،الدراسة والبحث

 .مف رسالة الجامعة أفإف أىدافيا ىي أىداؼ الجامعة، ورسالة المكتبة ىي جزء لايتجز 
ومف ىذا المنطمق نجد تنوع خدمات المكتبات الجامعية التي يمكف تسويقيا وتطبيقيا 

رة عمى المكتبات الجامعية فقط مقتصمف خلاؿ الإنفوجرافيؾ وىذة الخدمات قد لا تكوف 
قد تستعيف الدراسة بنماذج مف أنواع أخرػ مف المكتبات التي استعانت بالإنفوجرافيؾ بل 
ذكر عدد لا بأس بو مف استخدامات و نح وىذا المنطمق نتج إيصاؿ خدماتيا، ومف يف

 :عدد مف خدمات المكتبات الجامعيةي الإنفوجرافيؾ ف
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وائل الأمور السطحية التي قد تستعيف بعض المكتبات الجامعية فييا د مف أتع – 2/1
بالتصميمات الجرافيكية ىي عرض كل ما يخص عدد ساعات العمل وعرض صور 

( ومف النماذج التي استعاف بيا 122، 2011تقدميا المكتبات )كريـ،لمخدمات التي 
ويوجد ىذا التصميـ عمى   Dunedin Public Libraryتصميـ مف مكتبة و الباحث وى

نيا مكتبة عامة إلا أنيا قدمت نماذج ناجحة فإ وعمى الرغـ مفالموقع الخاص بالمكتبة 
 ات الجامعيةضمف المكتب يجب عمينا جميعاً أخذىا فى الإعتبار

 
 Dunedin Public Libraryتصميم إنفوجرافيك من مكتبة  16شكل  

ومف الأمور الجديرة بالذكر وجود عدد كبير مف المكتبات الجامعية تحاوؿ   - 2/2
 ياستخداـ التطورات الجرافيكية الجديدة والمستخدمة فعف طريق مواكبة التطور الحديث 

قامت بعضيا بعرض أفكارىا وكل ما يستجد عمييا عمى ىيئة ؛ إذ الجديد يّ العالـ التكنولوج
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مكتبة يعد و أدراسة  ةفي أي ف  الأسموب الإحصائيّ أومف الواجب ذكره  ،ؼّ إنفوجرافيؾ ابتكار 
كاف  ءًاالوسيمة المأمونة التي يمكف أف تضمف تحقيق الأىداؼ المرجوة مف وراء تنفيذىا سو 

 الاجتماعيةالمقصود مف الدراسة التعرؼ عمى نواحي معينة لبعض الظواىر اليدؼ 
 متوقعة ووضع الحموؿ المناسبة ليا.و لدراسة مشكمة معينة قائمة أو ية أالاقتصادو أ

الأخيرة أف يضع أساليبو  الاونةوىنا تكمف أىمية عمـ الإحصاء في أنو استطاع في 
 ،العممية ونظرياتو موضع التطبيق بالإضافة إلى أىميتو النظرية وفوائده التطبيقية الواسعة

أنواعيا  اختلاؼالحديث للإحصاء واستخدامو بواسطة المنشآت عمى  الاتجاهويعكس ذلؾ 
ف وأنشطتيا في سبيل الوصوؿ إلى قرارات حكيمة وبحيث أصبح مف الممكف القوؿ بأ

الأساليب الإحصائية تستخدـ غالبًا في كل الدراسات والبحوث العممية. ففي قطاع التجارة 
 ؛المؤسسة المعموماتيةو أزاد الاىتماـ باستخداـ الأساليب الإحصائية لرسـ سياسية المكتبة 

والمتغير بشكل متكرر، تزيد أىمية الإحصاءات ليذه التغيرات،  عالمنا الديناميكيّ  فإذ إ
ومف  ،شتى ىذه الإحصاءات الأدوات الأساسية لقياس المؤشرات في المجالاتوتشكل 

دوف الأرقاـ الإحصائية الفعمية، فإف أغمب القرارات سوؼ تُتخَذ بناءً عمى آراء محضة 
وفي جميع دوؿ  ،دوف استناد إلى وقائع فعمية يستحيل دحضيامف يمكف التشكيؾ فييا، و 

حتى  ـمف ناحية جمعيا ونشرىا أ ءًاالعالـ توجد مؤسسات حكومية تُعنى بيذه الأرقاـ، سو 
ا مف الشركات توجيت إلى ىذا مف ناحية تحميميا واستنباط نتائجيا ودلائميا بل إف كثيرً 

فادة منيا سوأ لأىداؼ بيدؼ الإ ؛، وأصبحت تبيع ىذه المعموماتالعمل الإحصائيّ 
ومف أىـ  ،لأىداؼ اجتماعية، ووصولًا إلى أىداؼ أكاديمية وعممية ـة وتجارية، أاقتصادي

ِـ الإحصاء ىي طريقَةِ جمعِ البيانات وتمخِيصيا لأنوُ لا يُمكِف الاستفادة مِف  وظائِف عم
ات ختلافالبيانات الخاـ )غير المُخطّطة( ولا يمكف أيضًا أف نقوـ بوصفِ الظواىر والا

نقوـ بعمميّة تمخيصيا ورسميا، فإذا أردنا أف نقوـ بعممَيّةِ حساب بعضِ  التي تظير بعدَ أف
المؤشّرات والدلائل والإحصاءات البسيطَة يجب عمينا أف نقوـ بِجَمعِ البيانات وتبويبيا عمى 

   (CORNUET, J., 2012, 798) ليخرج لنا الدلائِل والمُؤشّرات. بيانيّ و أ شكلِ جدليّ 
عممية معقدة يجب  لأنيا؛ استمدت المكتبات أىمية تبسيطيات ومف أىمية الإحصاءا
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 ستفيد فى الوقتمحتى يسيل التعامل معيا مف قبل إخصائيّ المكتبة وال؛ تبسيطيا لمجميع
. ومما لا شؾ فيو أف المكتبات الجامعية أغمب مف يدخميا ويستفيد مف خدماتيا ىـ نفسو

  .نفسيـالمعمومة لأ الوقت الكافى لتبسيط ف مكو مالباحثوف الذيف لا ي

 
 تصميم إنفوجرافيك لعدد من العمميات الإحصائية 18 شكل

 رشاد والتوجيو خدمة الإ - 2/3
وؿ ألأنيا تعد  ،ىـ الخدمات التي تؤثر عمى تردد المستفيديفأ تعد ىذه الخدمة مف  

عف المكتبة،  اسمبيً و ا اجابيً يا اما تترؾ انطباعً إدخوليـ  فيي  حيفخدمة تقدـ لممستفيديف 
وتوعيتيـ بيدؼ تعريف المستفيديف  ،تتضمف ىذه الخدمة أنشطة مختمفة تقدميا المكتبةو 

مكانات المكتبة مف مباني وقاعات إوتدريبيـ في عدد مف المجالات التعرؼ عمى 
ومجموعات ومصادر لممعمومات وأدواتيا مف فيارس وكشافات وأدلة وتجييزات وآلات 

وآلات التصوير والاستنساخ وأجيزة لمعرض والاستماع وقارئات  كالحاسبات الإلكترونية
 (Rakic, P. ,1978)فادة منياالمصغرات وغيرىا وسبل الإ
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  -:ومف ىذه الخدمات التي نستخدـ فييا الإنفوجرافيؾ -
رشاد المستفيديف بعدـ صلاحية استخداـ بعض الأشياء داخل المكتبات إ* 

 الشراب. و الطعاـ أ :المكتبة مثل فجدراوعدـ القياـ ببعض الأمور داخل 
المناسبة لمكاف المكتبة ومبانييا وأقساميا  :* إعداد الموحات الإرشادية

 وضحخارج المكتبة ومنيا ما يكوف في مدخل المكتبة ليو ومجموعاتيا منيا ما ى
  .مخطط المبنى وطوابقو وأقسامو المختمفة

مكاناتيا وخدماتيا ا  موعاتيا و * إعداد الوريقات والمطويات حوؿ المكتبة ومج
فتتناوؿ التعريف بالمكتبة وموقعيا ومجموعاتيا وخدماتيا في مطويات بسيطة 

 بالصور والمخططات والجداوؿ وغيرهتزود 

 . 

 ممنوع استخداـ الياتف المحموؿ 19شكل 
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 إنفوجرافيؾ يوضح ممنوع الممس  20شكل 

 
 إنفوجرافيؾ يوضح أف التصوير ىنا ممنوع 21شكل 

 

 
 الشربو إنفوجرافيؾ معناه ممنوع الأكل أ 22شكل 
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 إنفوجرافيؾ يحذر مف استخداـ الياتف المحموؿ  23 شكل

 خطط التصنيف - 2/4
ف خطط التصنيف تتكوف مف موضوعات رئيسية وأخرػ فرعية وذلؾ أ إليوفالمتعارؼ 

ولكف  عرض جدوليّ  يوىي موجوده ف ،الموضوعات المطموبةيصعب بنسبة الوصوؿ إلى 
 فشجرياً عمى ىيئة إنفوجرافيؾ عمى وسيط قابل لذلؾ سيل ذلؾ البحث ع عُرِضَتذا إ

 الموضوعات بشكل كبيػر.
مف تصنيف ديوػ  400فعمى سبيل المثاؿ تمؾ الصورة التي توضح رقـ التصنيف 

لموىمة الأولى يفيـ أف تمؾ الصورة تعبر عف فمف يراىا  ؛والتي تعبر عف المغات ،العشرػ 
 في ومف ىنا نجد تمؾ الأىمية ،أماـ الفـ يّ المغات وذلؾ لوجود علامات المخرج الصوت

الجميع  واختصار كل ما يعبر عف كل نقطة داخل خطة التصنيف بشكل مبسط يفيم
عامل البسيط الو بالموظف أ ابداية مف الطالب المستجد إلى طالب الدراسات العميا مرورً 

  داخل إطار الجامعة.

 
 يّ العشر  ي خطة تصنيف ديو  ياستخدام إنفوجرافيك لمتعبير عن المغات ف 24شكل  
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( PHILOSOPHYالنفس)ا أردنا التعبير عف الفمسفة عمـ وعمى سبيل المثاؿ أيضًا إذ
التي تجعمو يرغب بطبيعتو في  الإنسافأف الفمسفة تعبر عف ماىية  وفمف المتعارؼ عمي

المعرفة وتعبر عف التفكير والتمعف الدقيق فى الأمور وا عماؿ العقل فإذا أردنا إعطاء 
 100-199مدلوؿ عف تمؾ العممية يجب عمينا وضع صورة توضيحية بدلًا مف وضع رقـ 

مكاف  يوكتابة اسـ القسـ الفمسفة وعمـ النفس تـ وضع رأس إنساف وعمل علامة استفياـ ف
 وىذا ما يسمى الإبتكار. ،العقل
 integrated systemsالأنظمػة المتكاممة  -2/5

رقاـ أوتكوف مخرجاتيا عمى ىيئة إحصاءات و  ،عداد التقاريرإف ىناؾ أنظمة فرعية مختصة بإذ أ
رقاـ عمى ىيئة رسوـ بيانية واشكاؿ ذا اصبحت ىذه الأإميمة أخرػ لمقياـ بعمميا ف ييستفاد منيا ف

يميل  يّ تجاة العالمالاو وىا ى  (Groover, M. P. ,2007, 22)  الميمة ارسومية سيمت كثيرً 
لأف ذلؾ يساعد  ؛استخداـ الإحصاءات والرسوـ البيانية والإنفوجرافيكية فى تمؾ الأنظمة المتكاممةو نح
خصائيّ المكتبات فى الوقت  اكثيرً  كمو وذلؾ نفسو عمى تسييل ميمة المكتبة مف قبل المستفيد وا 

، ومف ىذا المنطمق يجب عمى المكتبات الجامعية تحويل أنشطتيا وسلامتيا يؤدؼ إلى دقة النتائج
المراد  هوجعل الصورة تعبر عف المطموب وعف المغز  ،إلى عممة تصويرية رسوميةكافة وانظمتيا 

بصورة كتاب كامل عبر عف النص الكامل تفمثل ىذه الصورة الممحقة  ،مف النظاـ المتكاملو توصيم
خصائيّ المكتبةو مره مف قبل المستفيد أ غيرفمع استخداـ النظاـ  ،مفتوح بشكل جعل العممية كاممة ت ا 

التعاملات  يتحقيق البساطة والسيولة فو أبسط وأسيل ويتـ تحقيق اليدؼ الأسمى للأنفوجرافيؾ وى
 . ددوف تعقيمف لخدمات المتنوعة والمختمفة بأسيل الطرؽ إلى والوصوؿ 
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 اشكال إنفوجرافيكية للؤنظمة المتكاممة 25شكل 

ومف الأمور التي يجب عمى المكتبات الجامعية أف تقوـ بتطويع أسموب  - 2/6
ف الموقع الجذاب يعمل عمى جذب إالإنفوجرافيؾ فييا ىي موقع المكتبة حيث 

لأف الموقع  ،وغيرىـ مف العامميف داخل الجامعة يّ والمستفيديف مف المجتمع الجامعو الجمي
ويجب عمى  ،نفسو المستفيد والعامميف فى الوقت  في التصميـ الجيد لو تأثير مختمف اذ

فئات عمرية بوصفيا الموقع الجيد لممكتبة أف يحقق كلًا مف تحديد جميور الموقع، 
وأيضًا توفر  جاؿ معيف.ف في ميمختص اأشخاصً و أنثى(، أو ا أمعيف )ذكرً  اجنسً و محددة، أ

التغذية الراجعة، مف أجل العمل عمى تشجيع الجميور للإفصاح عف آرائيـ في مختمف 
ويجب أف تكوف قابمة  ،بالإضافة إلى تحديد أىداؼ الموقع ،القضايا التي يطرحيا الموقع

اختيار ألواف متباعدة لكل مف النص و  ،لمقياس، وواضحة وأيضًا تحديد محتوػ الموقع
بحيث يجب ألا تمنع أرضيّة  ،خمفية، وتجنّب استخداـ الخمفيات ذات النسق الشبكيً وال

التصميـ مف قراءة محتوػ الموقع، وتجنب تغيير الألواف بشكل مستمر، وكذلؾ اختيار 
في وشكميا العمل عمى تنسيق حجـ الأحرؼ و  ،لوحة ألواف آمنة لاستخداـ زوار الموقع

 ,.George, C. A) وتجنب استخداـ الحروؼ المائمة التي يصعب قراءتيا ،النص
2005)   

إفّ ذلؾ قد يؤدّؼ إلى الخمط بينيا وبيف  إذوكذلؾ عدـ وضع الخطوط تحت الكممات، 
واستخداـ  ،الوصلات، بالإضافة إلى ذلؾ يجب تجنّب استخداـ النصوص الطويمة غير المفيدة
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ووضوح الصور المعروضة في  ،ومناسبة مف حيث الحجـ أشكاؿ وتصاميـ ثابتة، وبسيطة،
اتساـ الموقع بسيولة التصفّح، والوصوؿ لممعمومات، وذلؾ مف خلاؿ وضع وصلات  ،الموقع

وضعو في عف طريق  التصفّح في مكاف واضح يسيل الوصوؿ إلييا. إبراز عنواف الصفحة
آخرػ يجب تغيير لوف وصمة مكاف ظاىر لممستخدـ، وعند إنتقاؿ المستخدـ مف صفحة إلى 

فييا. الحرص عمى أف تكوف صفحات و الصفحة، ليتمكف المستخدـ مف معرفة الصفحة التي ى
يمكف لممستخدـ أف يميز صفحات ىذا الموقع عف صفحات  ؛ إذالموقع مصممة بشكل متجانس

ضرورة أف يكوف ترتيب و  ،مراعاة سرعة وسيولة التحميل في الموقعو  ،المواقع الأخرػ 
  لجميورفيما يختص باأىميتيا  وَفْػقمعمومات في صفحات الموقع ال

 :الناشروف   - 2/7
عمل البوسترات الخاصة  :شياء منيامف الأ كثيريستخدـ الناشروف الإنفوجرافيؾ فى ال

صدارات الجديدة وأيضًا لجذب انتباه المستفيديف، فتعامل المكتبات لمدعاية لمكتب والإ
يجعميـ بحاجة إلى أمور مبسطة وقوائـ ببميوجرافية وكتيبات الجامعية مع الناشريف 

    توضيحية بيا كل ما يخص الناشر لتسييل الأمور عمى قسـ التزويد بالمكتبة الجامعية
 :دعايا المكتبات الجامعية - 2/8
بيا عف طريق الموحات  مختصةعمل الدعاية ال يتستخدـ المكتبات الإنفوجرافيؾ ف 

عماؿ الدعائية عف طريق الإنفوجرافيؾ داخل المجتمع المحيط لمجامعة، البوسترات والأو 
الدعاية المكتبية بنوع مف الابتكارية فى التصميـ  متازيجب أف ت الحاليّ العصر  يولكف ف

 يصاؿ المعمومة واستخداـ الكممات المحفزة عمى الدخوؿ لممكتبة واستخداميا. إوالسرعة فى 
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 خدـ فى  عمل دعايوتإنفوجرافيؾ مس  26شكل 

ما تقوـ المكتبات الجامعية بوضع الشعار )الموجو( الخاص بيا عند  ادائمً  - 2/9
 يّ تصميـ الإنفوجرافيؾ وتصميمات المكتبة المختمفة بالإضافة إلى البريد الالكترون

الخاصة بيا لسيولة  يّ جتماعيميل( الخاص بالمكتبة وروابط مواقع التوصل الا)الإ
مة لزيادة التعريف بعلامتؾ علتصبح بذلؾ وسيمة فا ؛الاتصاؿمات التواصل ومعمو 

وتمؾ أمثمة لعدد مف  ،حعالتجارية، ويمكف أف يزيد عدد الزيارات لموقعؾ بشكل ملا
 شعارات المكتبات العالمية المتنوعة.
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 الخلبصة 

تسويق خدمات المكتبات  يىذا الفصل أىمية الإنفوجرافيؾ ف يتناولت الدراسة ف
ولكي يحقق ذلؾ بدأ الفصل بتقديـ معمومات عف التسويق مف حيث تعريفو  ،الجامعية

 تالاتصالاوأىداؼ التسويق العامة والخاصة وعناصر التسويق التي تتضمف عناصر 
ثـ تقديـ لمعمميات  ،التسويقيّ التسويقية وعناصر النشاط وتقديـ شرح مفصل لممزيج 

فمسفة  تقدـ تاريخ التسويق فى المكتبات ثـ استعراضإذ  ؛فى المكتباترضيا وعالتسويقية 
طرؽ تسويق خدمات المكتبات  قدمت مراحل التسويق فى المكتبات ومراكز المعمومات ثـ

 توبعدىا جاءت أىمية التسويق فى المكتبات، وانتي ،فى ذلؾ ودور إخصائيّ المكتبات
والصعوبات التي تقف أماـ التسويق فى المكتبات. وجاء فى  عوائقبراز الإىذه النقطة ب

النصف الأخير لمفصل أىمية الإنفوجرافيؾ فى التسويق وخدمات المكتبات الجامعية 
 الإنفوجرافيؾ. عف طريق خدمات المكتبات الجامعية التي يمكف تسويقيا وتطبيقياو 
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