Dijana Sabolović-Krajina: Kako promicati knjižnične djelatnosti i usluge?


SEMINAR ZA KNJIŽNICE VISOKIH UČILIŠTA I ZNANSTVENE KNJIŽNICE

“INFORMACIJSKA TEHNOLOGIJA U NAŠIM KNJIŽNICAMA: VOZIMO LI ROMOBIL ILI FORMULU 1?

Dijana SABOLOVIĆ-KRAJINA

KAKO PROMICATI KNJIŽNIČNE DJELATNOSTI 

I  USLUGE?

CILJ djelovanja knjižničara:

· omogućiti djelotvornu upotrebu knjižnice

· osigurati stalnu podršku i odgovarajuća sredstva potrebna za rad knjižnice

PROMOCIJA knjižnice

· sredstvo za ostvarivanje navedenih ciljeva

· kontinuirani komunikacijski proces razmjene obavijesti, poruka i interakcije knjižnice s bližom i daljnjom okolinom

SVRHA promocije - AIDA 
A (awareness) 
 - osvijestiti ulogu i ciljeve knjižnice

I (interest) 

-  zainteresirati za ono što knjižnica nudi

D (desire ) 
- željeti da se istraži više o knjižničnim uslugama i informacijskim izvorima

A (action) 
- djelovati tako da se knjižnica koristi (knjižničari + korisnička zajednica)

Cilj AIDA-e:

· privući pažnju na knjižnicu
ZAPAMTITE!

· primjena uspješne promocijske strategije moguća je u svakoj knjižnici, u svim segmentima njezinog djelovanja

· knjižničar neće moći sve učiniti odjednom
· knjižničar neće to moći učiniti sam
PRVO ZLATNO PRAVILO: TRAŽITE POMOĆ!

PRVI KORAK: OSMIŠLJAVANJE MISIJE KNJIŽNICE

MISIJA  (POSLANSTVO) - kratki tekst koji izravno i jasno predstavlja:

· najvažnije, središnje ciljeve knjižnice

· glavne težnje knjižničara (polazište: važeći propisi / akti)

· obećanje korisnicima 

· korisnike kojima se knjižnica obraća 

Misija sadrži:

· viziju i vrijednosti knjižnice

· ono što jesmo i što želimo postići
SURADNJA pri osmišljavanju misije:

· pridonosi uspostavljanju komunikacije i razmjeni ideja

· otvorena rasprava stvara sliku o knjižnici kao angažiranoj i brižnoj organizaciji kojoj je stalo do njezinih korisnika i njihovog mišljenja

· duh “kolektivnog autorstva” nad idejom moćan je faktor u svakoj organizaciji

· privukli ste pažnju činjenicom da se nešto događa u knjižnici

VAŽNO! Osmišljavanje MISIJE je važno promocijsko oruđe!

DRUGI KORAK: PREDSTAVITE NOVI POČETAK

· Objavite svoju misiju!

· Otisnite tekst MISIJE na kvalitetnom i lijepom papiru, s jasno istaknutim nazivom knjižnice

· Ne dajte obećanja za koja niste sigurni da ih možete ostvariti

· Obavijestite svoju korisničku zajednicu o novoj MISIJI  knjižnice

DRUGO ZLATNO PRAVILO:  DRŽITE SE OBEĆANJA!

TREĆI KORAK: IZRADITE MARKETINŠKI PLAN

ANALIZIRAJTE postojeću situaciju:

· imidž knjižnice koji imaju korisnici

· stvarnu situaciju kako je vi vidite iznutra

SWOT analiza:

S (Strengths) 
-
SNAGA

W (Weaknesses) 
-
SLABOSTI

O (Opportunities) 
- 
MOGUĆNOSTI (POTENCIJALI) 

T (Threats)
- 
ZAPREKE

SNAGA – lokacija knjižnice, ljudski potencijal (knjižničari + korisnici), knjižnični resursi (građa i usluge)  

SLABOSTI – isto (navedeno kao snaga, može biti i slabost pojedine knjižnice!)

MOGUĆNOSTI –  razmotrite  razvojne planove institucije unutar koje djelujete 

PREPREKE – sve što sprečava napredak knjižnice, konkurencija u i izvan institucije s obzirom na knjižničnu građu, knjižnično osoblje i korisnike

PRIMJERI:

SNAGA KNJIŽNICE 

· knjižničar i njegovo poznavanje fonda knjižnice, korisnika i njihovih potreba; entuzijazam i motivacija knjižničara!

· podupiratelji knjižnice: korisnici, strukovno udruženje knjižničara, sponzori,uprava ….

· lokacija knjižnice 

SLABOSTI I PREPREKE

· ograničeni budžet

· nezainteresirani korisnici, uprava koja se negativno odnose spram knjižnice

SVRHA IDENTIFIKACIJE SLABOSTI I PREPREKA

· pokazati prioritete na koje treba usmjeriti promocijske aktivnosti

· pomoći u budućem planiranju djelovanja knjižnice

VAŽNO!

· za svaku utvrđenu slabost poželjno je naći barem dvije snage

· ne zaboravite potražiti pomoć (u stručnoj literaturi, ali i u iskustvu pojedinaca iz vaše okoline)

SWOT analiza pomaže u formuliranju ciljeva i osvjetljava gdje, kako i kakvu pomoć tražiti !

PEST analiza

· mikro- i makro-okruženja

· uvid u sadašnju situaciju i vjerojatni budući razvoj

P (political factors) 


-

Politički faktori

E (economic factors)


-

Gospodarski faktori

S (social factors)


-

Društveni faktori

T(technological factors)
-

Tehnološki faktori

ČETVRTI KORAK: RAZMOTRITE KNJIŽNIČNU PONUDU

MARKETING MIX – 4 P (Place - Product – Price – Promotion) 

SMJEŠTAJ - PROIZVOD ili USLUGA – CIJENA – PROMOCIJA

· kako predstaviti knjižnicu i knjižnične usluge korisnicima i još važnije, ne-korisnicima

Primjena u knjižnici:

· LOKACIJA (Gdje je knjižnica smještena?)

· USLUGE (Jesu li odgovarajuće? Koriste li ih korisnici na najsvrsihodniji način?)

· KORISNICI (Imaju li prilike vrednovati rad knjižnice?)

· PROMOCIJA (Kako predstaviti knjižnicu i njezine usluge?)

NOVI POGLED NA FIZIČKI IMIDŽ KNJIŽNICE

· Ulazeći u zgradu, kada po prvi put uočavate prisutnost knjižnice?

· Kakav utisak na vas ostavlja ulaz u vašu knjižnicu?

· Kad uđete u knjižnicu, što vam najprije privlači pogled?

· Kakve su oglasne ploče u knjižnici / uz knjižnicu?

· Kakvo je radno vrijeme knjižnice za korisnike?

· Kakve su boje zidova I namještaja, opreme prostora u cjelini?

POGLED IZ DRUGOG UGLA NA USLUGE KNJIŽNICE

· što korisnici (i ne-korisnici!) uopće misle o knjižnici?

· kakvo je zadovoljstvo korisnika uslugama koje mogu dobiti od knjižnice?

VAŽNO! ISTRAŽIVANJE JE JEDINI POUZDANI NAČIN NA KOJI MOŽETE SAZNATI ODGOVARA LI KNJIŽNICA POTREBAMA KORISNIKA.

· pitanja trebaju biti kratka, jasna i jednostavna

· istraživanja se trebaju provoditi redovito

· koristite duhovite simbole (npr. “smješkiće” ( ( () – veća motiviranost ispitanika i iskreniji odgovori

· djelujte na osnovi rezultata

TREĆE ZLATNO PRAVILO: DJELUJTE NA OSNOVI REZULTATA MARKETINŠKOG  ISTRAŽIVANJA

ZAPAMTITE! 

· istraživanja privlače pažnju na knjižnicu

· izvjestite upravu o rezultatima istraživanja i njima potkrijepite svoje namjere

· zamolite ih za mišljenje o rezultatima i preporuku za daljnje akcije

· stavite ih u poziciju ne samo primanja izvještaja, nego i njihovog razmatranja i preuzimanja odgovornosti
 Ovo je dobar primjer kako AIDA može funkcionirati u vašu korist.

PROMOCIJSKI MIX je integralni dio MARKETING MIX-a, koji može biti efektivan ako su ostali dijelovi mix-a u redu.

Dodatna 2 P

People  - obučeno, motivirano osoblje

Process – način na koji korisnik dobiva uslugu

4 C – orijentacija prema klijentu

Convenience – Cost for the user – Communication – Customer needs and wishes

PETI KORAK: PROMISLITE O SVOJIM KORISNICIMA!

· kojim grupama korisnika želite približiti svoju knjižnicu

· kako to najefikasnije učiniti

· sve što činite treba biti jasno, prepoznatljivo i u skladu s imidžom o odgovornoj i brižnoj knjižnici kakav želite stvoriti

KORISNICI

· grupirajte korisnike prema njihovim potrebama

· nastojte knjižnicu približiti ne-korisnicima

· usmjerite pažnju na posebne grupe korisnika (npr. neposrednim pozivanjem na pojedina događanja u knjižnici ili na korištenje  specifičnih usluga knjižnice

PRETPOSTAVLJENI

· nastojte stalno biti u kontaktu s pretpostavljenim

· potkrijepite svoje ideje pisanim materijalom (izvješća, statistike, analize, ankete, planovi)

· koristite pravne akte u argumentiranju zahtjeva

KOLEGE

· njihova kontinuirana pomoć i potpora je esencijalna

· dokažite da ste im saveznik i obrazovan, upućen kolega

KORISNICI

· grupirajte korisnike prema njihovim potrebama

· nastojte knjižnicu približiti ne-korisnicima

· usmjerite pažnju na posebne grupe korisnika (npr. neposrednim pozivanjem na pojedina događanja u knjižnici ili na korištenje  specifičnih usluga knjižnice
· održavajte svoj kredibilitet u pružanju informacija i usluga

UPRAVA

· trebate i njih na svojoj strani!

LOKALNA ZAJEDNICA

· ustanove i udruženja

· novinari

· lokalne knjižare

· poznate osobe

ČETVRTO ZLATNO PRAVILO: TEŽITE GRUPNOM AUTORSTVU

· ne zaboravite o svim zamislima i svemu učinjenom voditi evidenciju

· sjetite se tražiti pomoć

· budite odgovorni i otvoreni za javnost i lokalnu zajednicu

· uvijet imajte na umu da je za dobru promociju knjižnice, ali i za njezin uspješni rad, važno ostvariti suradnju s drugima

PETO ZLATNO PRAVILO: UDRUŽITE SNAGE S DRUGIM KNJIŽNIČARIMA

· povežite se s drugim knjižničarima i podijelite ideje, ali i materijal

· koristite savjete i promotivni materijal koji možete dobiti od matične službe

ŠESTI KORAK: IZGRADITE OSOBNOSTI KNJIŽNICE

ZNAK I LOGO – kreativne mogućnosti stvaranja prepoznatljivosti knjižnice

· provedite natjecanje za izradu logotipa i znaka među korisnicima

· organizirajte glasanje za odabir najboljeg rješenja i osigurajte nagradu

· budite pažljivi kod izbora boja; nastojte osigurati pozitivno i poticajno prisustvo knjižnice kroz cijelu instituciju

ŠEST ZLATNO PRAVILO: KREIRAJTE POZITIVNU PRISUTNOST KNJIŽNICE

· postavljajte izložbe

· uredite knjižnicu na pojedine teme

· priredite izložbe vanjskih organizacija / institucija u knjižnici

· planirajte aktivnosti u svezi sa značajnim nacionalnim I regionalnim događanjima

· iskoristite dane posebnog obilježavanja knjižnice, knjige, čitanja

SEDMI KORAK: KORISTITE MEDIJE

· kad ste sigurni da je to potrebno i da imate što pokazati

· uključite lokalni list u svoju medijsku promotivnu kampanju

· sami pišite vijesti za lokalne medije – naglasite lokalnu povezanost

ZAKLJUČAK

· NE MOŽETE NE PROMOVIRATRI KNJIŽNICU

· Ne pokušavajte poduzimati bilo kakve promotivne aktivnosti sami

· Povremeno organizirajte neku svečanost u knjižnici

· Nagradite svoje pomagače

· Sjetite se nagraditi i sebe – jer izvanredno radite svoj posao!

SEDMO ZLATNO PRAVILO: OPUSTITE SE!

Od trenutka kad čujete da se u vašoj instituciji govori o “našoj knjižnici” – znat ćete da ste uspjeli!
Seminar – Informacijska tehnologija u našim knjižnicama: vozimo li romobil ili Formulu 1?

Zagreb, FER, 10.-11. studenoga 2000.


