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IGENYVIZSGALATOK ES MARKETING A KONYVTAROSKEPZESBEN

TOM WILSON

Peter Drucker szerint: ,,A marketing az tzleti tevékenység sajatos funkcidja. Az lz-
letet minden méas emberi szervezett6l megkildnbozteti, hogy egy szolgaltatast vagy termé-
ket értékesit. Sem az egyhaz, sem a hadsereg, sem az iskola, sem az allam nem teszi ezt.
Minden olyan szervezet, amely a hivatasat egy termék, illetéleg egy szolgaltatas értékesité-
sével teljesiti, Uzletnek tekinthetd. Viszont azok a szervezetek, amelyekb6l az értékesités
eleme hianyzik vagy csak véletlenszer(i, nem (zlet, és nem is szabad Ggy m{kodtetni,
mintha az volna.”

A kiemelések t6lem vannak, a kérdés pedig, amely ebbdl az idézethdl kovetkezik,
igy hangzik: ,,Uzlet-e a mi szakmank?” Egy masik kérdés szorosan kapcsolodik ehhez:
»versengink-e mas intézményekkel az tigyfelekért, fogyasztokért vagy az er6forrasokért?’,
Ha e kérdésre a vélasz ,igen”, szakmankat Uzletnek tekinthetjik, ugyanis a ,,hasznalok”
vagy az er6forrasok elnyerése megkoveteli ezt az értékesitési vagy marketing hozzaallast.

Amikor a képzési programok kialakitasara és a tantervek tartalmara tekinttink, pon-
tosan ilyesféle kérdéseket kellene elsésorban feltenni a hallgatoknak, hogy elkezdjenek
azon gondolkodni, miyen ,uzlet” is a miénk, és Ugy tekintsenek a konyvtarakra és a
tajékoztatasi rendszerekre, mint amelyek megkivanjak a marketing szemléletet.

Ugy latszik, a marketing ,elmélete” nem all masbdl, mint egy sor gyakorlati szabaly-
bl és tevékenységmodellbél, illetdleg olyan stratégiakbol, amelyek ahhoz sziikségesek,
hogy a fogyasztot ra lehessen beszélni egy termék vagy szolgaltatas elfogadasara. Egy stu-
dium Kkialakitasakor megprébalhatjuk mindezeket ,elméleti” talalasba csomagolni, de
szerintem sokkal hasznosabb, ha arrél beszélink, mivel jar a marketing szemlélet, hogyan
kell, hogy érintse a kdnyvtarak és tajékoztatasi szolgaltatdsok hasznaloit, és hagyjuk, hogy
az éaltalanos elméleti kérdések ezeknek a problémaknak a megfontolasabdl néjenek Kki.
Az elméleti kérdések val6jaban ,,mikro”-szinten léteznek: példaul lyen az informacids
igények meghatarozasanak altalanos problémaja.

Szamos szerzd a marketing stratégiak harom elemét kiilénbdzteti meg: feladatelem-
zés; piacelemzés; marketing terv (értékesitési terv).

A feladat elemzése annak eldontését jelenti, hogy milyen Gzleti agban dolgozunk,
és a valasz dont6 jelent6ségl a konyvtari és tajékoztatasi rendszerek szamara. Az egyik
legnehezebb feladat: attérni a dokumentumhozzaférési ,,uzletr6l” az informacioszolgal-
tatasi uzletre. Ugy is mondhatnank: a,gyere be, és vidd el”-tipust szupermarket helyett
egy olyan rendszerre, amely eljuttatja az informaciot a hasznaléhoz.

Annak ismerete, hogy milyen (zleti 4gban vagyunk (vagy —ami talan még fonto-
sabb —milyenben akarunk lenni a jovében), a feladatelemzés kulcsfontossagu része. Itt
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kell megjegyezni, hogy tisztaznunk kell, jelenleg mit is csindlunk mi val6jaban. Stafford
Beer mondasat, miszerint egy rendszer értelme az, amit ténylegesen csinal, nem pedig az,
amire megtervezték, tandcsos megszivlelniink. Mi hihetjik azt, hogy tajékoztatasi rend-
szereket mikddtetiink, de vajon mit gondolnak a hasznalék?

A hasznéalok emlitése maris a piacelemzés fogalméhoz vezet benniinket, és ezen a
ponton tlinik fel a képen a hasznal6kutatas. A piac elemzése szamos teriletre kiterjed:

— a piac méreteinek meghatarozéasa, a konyvtari és tajékoztatasi szolgaltatasok
hasznal6ibol és potencialis hasznal6ibol kiindulva;

— a piaci szegmensek megéllapitasa (pl. hogyan véalaszthatok el egymastél a haszné-
16k, illetve potencidlis hasznal6k kiilénb6z8 csoportjai);

— annak elddntése, hogyan helyezkedjink el a piacon, melyik piaci szegmenset
célozzuk meg;

— a hasznal6i magatartas elemzése (pl. ténylegesen hogyan hasznaljak a meglevé
termékeket és szolgaltatasokat);

— sajat er@s és gyenge pontjaink elemzése a piac szempontjabol (pl. ténylegesen
képesek vagyunk-e megtenni azt, amit meg akarunk tenni?) és hasonléképpen a
kiils6 lehet6ségek és veszélyek elemzése (van-e betdltend6 (ir a piacon, vagy vala-
ki mar el6allt azzal a portékaval, amit mi kinalunk?).

Hogyan koézelithetjik meg a piacelemzés oktatasanak kérdését? Mi Sheffieldben
egy specialis, kotelez0 tantargyat iktattunk be a ,tarsadalomkutatadsi mddszerek és sta-
tisztika” elnevezésl, a bdlcsészdoktori fokozatra felkészité programba. Ennek soran a
hallgatok elsajatitjak az alkalmazhatd6 mddszerek teljes skalajat, és ez iranyl ismereteiket
egy konkrét kutatasi jelentés kiértékelésében prdbaljak ki. Sokan koziilik kés6bb ezeket
az ismereteket és készségeket a disszertacidjuk elkészitése sordn alkalmazzak, —amikor
gyakran kuls6 szervezetekkel egylttmiikodve — megvizsgaljak egyes hasznaldi csoportok
informéaciods igényeinek sajatossagait. Mas szdoval, segitséget nyujtanak egy-egy intézmeény-
nek (kereskedelmi cégnek, kdzmivel6dési konyvtarnak, tandcsad6 szolgalatnak sth.) a
piaci igények, illetve szegmensek meghatarozasaban. A tanszéken oktatasi céld videofel-
vétel késziilt az interjukészités maddszereir6l, s remélhetbleg sikerll kifejleszteni egy sza-
mitégépes oktatdsi segédletet a kérddivek szerkesztésére is.

A marketing tervet illetéen a hallgatoknak meg kell tanulniuk, hogy egy ilyen terv
kidolgozasanak nincs sztereotip Utja: minden attél fligg, hogy milyen Uzleti 4gban tevé-
kenykedik az ember, milyen szolgaltatast vagy terméket értékesit és a piac mely szegmen-
seit célozza meg sth. Ezek a terliletek képezik a marketing tevékenység stratégiai oldalat.

A koézmiivel6dési konyvtarak teriiletén Bob Usherwood dolgozott ki egy kurzust
a kdnyvtarpropaganda témakorében, ami egy mindent atfogé marketing terv fontos ele-
me, és egyben f6 aspektusa a taktikai oldalnak. Egy masik, fakultativ kurzus (grafikai
miivészet, vizualis kommunikacios technika) is jol beleillik ebbe az aspektusba. A hallga-
ték tanulmanyaik soran gyakorlati feladatokat végeznek el, és disszertacidikban a kurzu-
son tanultakat alkalmazzak.
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A marketingnek a konyvtari és tajékoztatdsi rendszerek oktatdsanak tervébe vald
beillesztése, valamint megfelel§ oktatasi mddszerek alkalmazasa a tantervkészités viszony-
lag egyértelm( feladata. Ugy vélem azonban, helyesebb, ha a marketinget nem csak gy
tekintjlik, mint egy sor megtanitand6 eljarast, hanem Ggy is, mint egy gondolkodasmadot,
amelynek hatasa lehet a kdnyvtari és tajékoztatasi rendszerek alapvetd célkitiizéseir6l,
valamint az ilyen rendszerek hasznalatanak 6szténzésérél vallott felfogasunkra.
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