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Sazetak

Marketing predstavlja suvremenu koncepciju poslovanja i osnovu ucinkovita
upravljanja u ¢ijem se srediStu nalazi korisnik i zadovoljavanje njegovih potreba. lako se
donedavno marketing vezao iskljuCivo za profitne organizacije, zbog sve vece konkurencije,
privlacenja donatora i izgradnje imidza marketing postaje vazna komponenta poslovanja
neprofitnih ustanova. Medu njima se nalaze i knjiznice u kojima se tek unazad nekoliko
desetlje¢a pocinje aktivno provoditi marketinSki proces u cilju privlacenja Sto veceg broja
korisnika i zadovoljavanja njihovih potreba. Provodenje marketinga u knjiznicama slozen je
proces koji se sastoji od nekoliko osnovnih koraka — istrazivanja trzista i potreba korisnika,
osmisljavanje marketinskog plana, osmisSljavanje strategije i postavljanja osnovnih ciljeva te
promocije usluga u razli¢itim oblicima. Marketinski proces danas obuhvaéa i koriStenje
moderne tehnologije koja je pomaknula granice tradicionalnog marketinga te doprla i do onih
korisnika koji su bili zanemareni ili nezainteresirani za koriStenje knjizni¢nih usluga. |
marketinga u svojoj djelatnosti. Unato¢ tomu S$to se hrvatske knjiznice jo§ uvijek bore s
nepovoljnim uvjetima koji im oteZavaju provodenje marketinga, ipak mozemo izdvojiti i neke
pozitivne primjere. U radu su predstavljene dvije narodne knjiznice koje su u svoje poslovanje
implementirale i marketing - Gradska knjiznica Velika Gorica i Gradska knjiznica i Citaonica

Vinkovci.

Kljuéne rijeci: neprofitni marketing, knjizni¢ni marketing, Hrvatska, Gradska knjiznica

Velika Gorica, Gradska knjiznica i ¢itaonica Vinkovci



1. Uvod

Unazad nekoliko desetljeca, zahvaljuju¢i ekonomskim promjenama te promjenama u
poslovanju knjiznica, knjizni¢ni marketing postaje sve vaznija komponenta poslovanja
knjiznica u svijetu, ali i u Hrvatskoj. Vaznost marketinga u knjiznicama o€ituje se ponajprije
u privlacenju Sto veéeg broja korisnika u knjiznice koji u danasnje vrijeme moderne
tehnologije koriste brojne druge izvore informacija, nerijetko i upitne kvalitete. Nadalje,
potreba za razli¢itim izvorima financiranja, kao i porast konkurencije, dovoljni su razlozi za
Sto hitnije predstavljanje knjiznica na trziStu. Marketing, kao sloZzena poslovna koncepcija,
zahtjeva odli¢éno poznavanje marketinskih tehnika i strpljivo provodenje marketinskih
postupaka kako bi Zeljeni rezultati bili vidljivi. Tema ovoga rada jest prikaz cjelokupnog
marketin§kog procesa kroz njegove elemente i marketinSke korake koji su nuzni za njegovu

Prvi dio rada posvecen je pojmovnom odredenju marketinga i neprofitnog marketinga pri
¢emu se nastojala ukazati njihova vaznost u poslovanju narodnih knjiznica. U tre¢em
osnova marketinga. U ¢etvrtom poglavlju slijedi opis provedbe marketinga u knjiznicama
koja se sastoji od nekoliko osnovnih koraka koji su detaljnije opisani u potpoglavljima. Peto
je poglavlje posveceno uporabi nove tehnologije u cilju unaprijedenja marketinskog procesa u
knjiznicama. Posljednje je poglavlje rada posveceno prikazu dvaju pozitivnih primjera

cey e

knjizni¢nog marketinga u hrvatskoj knjizni¢noj praksi.
2. Sto je marketing?

2.1. Marketing

Prema Americkom marketinskom udruzenju (American Marketing Association)
,marketing je proces kojim se planira i provodi stvaranje ideja, roba i usluga, odredivanje
njihovih cijena, promocija i distribucija da bi se ostvarila razmjena koja ¢e zadovoljiti ciljeve
pojedinaca i organizacija“.! Marketing predstavlja suvremenu poslovnu koncepciju koja u
srediSte pozornosti stavlja korisnika i njegove potrebe. Temelji se na istrazivanju potreba

korisnika te u konacnici njihova zadovoljenja. Glavni ciljevi marketinga su podi¢i ukupnu

IKlai¢, Bratoljub. Rje¢nik stranih rije¢i. Zagreb: Nakladni zavod MH, 1986. Str. 849.



potros$nju i zadovoljstvo korisnika, omoguciti korisniku da moze birati ono $to mu odgovara

te na najveéi stupanj podiéi kvalitetu Zivljenja i pojedinca i drustva u cjelini.?

2.2. Neprofitni marketing

Marketing se do nedavno najce$ée vezao iskljucivo uz profitne ustanove. Medutim
drustvene i ekonomske promjene utjecale su na to da marketing postaje vazna komponenta
djelovanja i neprofitnih ustanova. U neprofitnim ustanovama marketing je vazan radi
izgradnje imidza, odnosno reputacije u drustvu te za raspoznavanje ustanova koje nude sli¢ne
usluge, ali i za privlacenje i zadrzavanje donatora i volontera. Ukratko, ,,neprofitni marketing
je upotreba marketinskih taktika ¢iji je cilj unaprijediti ciljeve i zadatke neprofitne
organizacije“.®> Termin neprofitni sektor odnosi se na sve neprofitne, dobrotvorne i nevladine
organizacije (religiozne kongregacije, sveuciliSta, bolnice, grupe za zastitu okolisa, muzeje,
rekreativna drustva, grupe za zastitu odredenih prava, raznovrsne udruge lokalne zajednice,*
radna udruZenja, drustvene klubove, i drugo).°> On obuhvaéa sve one djelatnosti koje
obuhvaéa marketing i u profitnim organizacijama — od reklamiranja, odnosa s javnoscu,
prikupljanja sredstava, ali i prikupljanja i procesiranja informacija u svrhu donosenja odluka,
suradnje s upravljackim tijelima, ¢lanovima odbora, donatorima i volonterima. Buduéi da
neprofitnim organizacijama pripadaju 1 knjiznice, predmet interesa sljedeceg poglavlja bit ¢e

knjizni¢ni marketing.

2Ivanovi¢, Marija. Prepoznavanje knjizni¢nog marketinga. // Vjesnik Bibliotekara Hrvatske 45,
3/4(2002[i.e.2003]), str. 107.

SWymer, W.; Knowles, P.; Gomes, R. Nonprofit marketing: Marketing Management for charitable and
nongovernmental Organizations. London: Sage Publication, 2006. URL:
http://books.google.com/books?id=pVMOwK _SbncC&printsec=frontcover&dg=non-
profit+marketing&hl=hr&ei=LUkpTpuaOMgW8QPhIfT_Cw&sa=X&0i=book_result&ct=result&resnum=1&ve
d=0CCgQB6AEWAA#v=0nepage&q=non-profit%20marketing&f=false (2011-08-25)

“Rije¢ je, primjerice, o0 KUD-ovim, forumima, klubovima, drustvima i vije¢ima nacionalnih manjina koja se
organiziraju u manjim mjestima.

SWymer, W.; Knowles, P.; Gomes, R. Nav.dj., str.4.
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3. KnjiZni¢ni marketing

3.1. Poceci knjiZnicnog marketinga

Marketing u knjiznicama poceo se provoditi tek unazad cetiri desetljeca, iako se 0 njemu
raspravljalo jos od kraja 19. st. Godine 1876. Samuel Green, jedan od osnivata ALA-e

(American Library Association),® u svom je predavanju na sveanom otvorenju prvog

cey e

VS

knjiznica-korisnik potrebne promjene. Nekoliko godina nakon njega, 1896. godine, Julien
Stern takoder na ALA-inoj konferenciji govori o vaznosti publiciteta za knjiznice. Pocetkom
20. st. o uvodenju marketinga u knjiznice i informacijske centre raspravlja se sve ¢esce, pa se
tako razvija i koncept ,,proSirenog posla“ (extended work) u cilju privlacenja Citatelja, a
posebno djece u knjiznice. Knjizni¢ni stru¢njak Shiyali Ramamrita Ranganathan, poznat po
svojim zakonima koji ¢ine temelje ideologije knjizni¢arstva, 30-ih godina takoder spominje u
svom drugom (Svakom citatelju njegova knjiga) i tre¢em zakonu (Svakoj knjizi njezin citatelj)
uglavnom ne spominje sami marketing kao dio poslovanja knjiznice, ali se razvila svijest o
uvodenju odredenih promjena u knjiznice i ostale informacijske centre. Tek sredinom 20. st.
priznati marketinski struénjak Philip Kotler predstavio je ideju prosirenog marketinga koji
podupire aktivnost organizacija drustvenog tipa koje zadovoljavaju potrebe zajednice bez
ostvarivanja profita.®

Marketing kakvog danas poznajemo, odnosno suvremeni marketing, nastao je 90-ih
godina proslog stoljeca. Porast autonomije knjiznica, sve veca konkurencija medu
ustanovama takvog tipa i sve slozeniji zahtjevi i o¢ekivanja korisnika primorali su knjiznice i
informacijske centre da se okrenu marketin§kim metodama kako bi zadrzali, ali i poboljsali
ugled svojih ustanova.® Knjiznice su se dugo vremena oslanjale na na¢elo ponuda stvara
potraznju. Medutim, sa sve zahtjevnijim korisnicima knjiZnice napustaju tradicionalno nacelo

i prihvac¢aju novo — nuditi ono s§to se nabavi. Drugim rijeCima nabavljati i nuditi ono §to

®History: Founding of the American Library Association. URL:
http://www.ala.org/ala/aboutala/missionhistory/history/index.cfm (2011-08-19)

"Cloonan, Mich V. Dove, John G. Ranganathan Online: Do digital libraries violate the Third Law? // Library
Journal (2005.) URL: http://www:.libraryjournal.com/article/CA512179.html (2011-08-19)

8Usp. Enache, lonel. The Theoretical Fundamentals of Library Marketing. // Philobiblon 8(2008). EBSCO.
URL: http://search.ebscohost.com (2011-08-19).

% Isto, str. 477.
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korisnici trebaju i zele.!® Korisnici su danas naviknuti na dobre usluge u svim aspektima
Zivota, pa stoga imaju visoka ocekivanja i od ustanova poput knjiznice. Uz to, korisnik
o¢ekuje dostavu usluge na nacin koji njemu najvise odgovara.!! 1z toga razloga knjiznica
mora neprestano poboljsavati i unaprijedivati svoje usluge. Kao §to vidimo, u srediStu nove
koncepcije nalazi se upravo korisnik i njegove potrebe kojemu se knjiZznica mora podrediti.
Stoga, mogli bismo re¢i kako je knjizni¢ni marketing aktivnost orijentirana prema efektivnim
I efikasnim informacijama, a sastoji se od zadovoljavanja potreba stvarnih, ali i privlacenja
potencijalnih korisnika, trajnog i temeljitog poboljsanja i prilagodbe korisnikovim potrebama,
odrzavanja kontakata s korisnicima te procjene njihovih odekivanja.*? Osim stalnih korisnika
zbog kojih knjiznica stalno unaprijeduje svoje usluge, za knjiznicu su vazni, kao §to je
spomenuto, i potencijalni korisnici koji mozda ne znaju ili nisu u prilici koristiti njezine
usluge. Knjizni¢ni marketing je posebno vazan za takve korisnike jer ih putem marketinSkih
tehnika moZe najjednostavnije i mozda najuinkovitije privuci u knjiznicu.

Marketing u knjiznici nije vazan samo zbog Sirenja kruga korisnika upoznavanjem s
knjizniénom ponudom, veé¢ i zbog dobivanja proracunskog novca za odrZanje i razvoj Svoje
djelatnosti.®® Vladajuéa struktura i politicki miljei gotovo su jedini izvori financiranja
knjiznica, pa je stoga zadatak knjiznice da ih uvjeri u vaznost njihova finaciranja te da s njima
ostvari i odrzava dobre odnose.

(International Federation of Library Associations) koja je 1997.g. osnovala poseban odjel za
menadzment 1 marketing. Cilj ovog odjela je briga za provodenje marketinga u knjiznicama
izdavanjem razli¢itih smjernica, organiziranjem dogadaja na kojima se predstavljaju najnoviji
projekti s ovog podru¢ja, organiziranjem tecajeva ili radionica i izdavanjem razli¢itih
publikacija i godi$njih izvje$ca. U Smjernicama za narodne knjiznice koje su objavljene 1997.
godine, a 2000. dozivjele reviziju, spominje se da bi knjiznice trebale koristiti marketinske
tehnike kako bi istrazile potrebe korisnika i kako bi mogle planirati i zadovoljiti njihove
potrebe. Takoder, Smjernice napominju da bi knjiZnice trebale promovirati svoje usluge
javnosti kako bi javnost postala svjesna $to knjiznica ima sve u ponudi i kako one mogu

zadovoljiti njihove informacijske potrebe.*

©lvanovié, Marija. Nav.dj., str. 106.

Coote, Helen. How to market your library service effectively. 2nd ed. London: AsLib the Association for
Information Management, 1997. Str. 11.

2Enache, lonel. Nav.dj., str. 480.

Blvanovi¢, Marija. Nav.dj., str. 105.

14Usp. Revision of IFLA's Guidelines for Public Libraries, June 2000. URL:
http://www.ifla.org/en/management-and-marketing (2011-07-23)
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Marketing u knjiznicama moze pridonijeti prepoznavanju knjiznice kao vazne i
informacijama bogate ustanove, posebno u danasnje vrijeme kada je informacija vrlo trazeni
resurs. Na knjiznicama i njithovom osoblju je da Sto prije shvate mogucnosti koje im

marketing pruza i prihvate marketing kao temeljni dio svog poslovanja.

3.2. Teorijska osnova knjiZzni¢nog marketinga

cen  ew

Mnogi se marketinSki stru¢njaci bave teorijskom stranom knjizni¢énog marketinga.
Spomenimo, primjerice, koncept indijskih specijalista za marketing Dinesha K. Gupte i
Ashoka Jamonekaru koji, u svom c¢lanku ,,What Is Marketing in Libraries? Concepts,
Orientations and Practices iz 2002. godine, predlaZzu promatranje marketinga u knjiznicama
sa Cetiri razli¢ite perspektive: marketing kao filozofija, marketing kao metafora, marketing
kao skup tehnika i marketing kao nacin pristupa.®®

Koncept marketing kao filozofija promatra knjiznicu kroz njene temeljne prinicipe, kao
Sto su prakse, tehnike i1 aktivnosti, koji ¢ine osnovu njenog poslovanja. Ti principi
predstavljaju vodi€ za knjizni¢ni uspjeh, a ujedno su i rjeSenje svakog problema. Integracija
profesije u danasnje promjenjivo doba. Kako bi knjiznice ispunile svoju najvazniju ulogu u
danasnjem promjenjivom i razvijenom svijetu potrebno je premostiti sve barijere pristupa
izvorima informacija, povecati pristup razli¢itim vrstama informacija na razli¢itim medijima,
ali 1 omogudéiti korisnicima da imaju vlastiti pristup informacijama koriste¢i modernu
tehnologiju. Autori smatraju da marketing u knjiZnicama nije samo briga o novcima, vecé
jest stav osoblja i odanost korisnika, ali i voditelja i zaposlenika.

Koncept marketing kao metafora u centar marketinskog procesa stavlja zadovoljstvo
korisnika, pa je stoga zadatak knjiznice da neprestano vrednuje njihovo zadovoljstvo. Autori
zadovoljstva.

Marketing sadrzi niz tehnika koje ¢ine cjelokupni proces posla. Spomenuti autori pod
tre¢im konceptom marketing kao skup tehnika smatraju da uspjeh tih tehnika (procjene
vrijednosti, evaluacije, analize, razumjevanje razlika, plan izvedbe) zahtjeva prvotno

istrazivanje trziSta, odabir strategije cijena, razvoj proizvoda, odnosno usluga, te razvoj

Enache, lonel. Nav.dj., str. 480.



menadzmenta distribucije i komunikacije. Ovaj koncept orijentiran je prema konkurenciji.
Stoga je potrebno poznavati kratkoro¢ne i dugoro¢ne ciljeve, slabe i jake tocke konkurenata.

Posljednji koncept, marketing kao nacin pristupa, promatra korisnika kao dio procesa
pruzanja usluga jer je korisnik u izravnoj interakciji s davateljem usluge, odnosno
aktivnosti u knjiznici (prikupljanje, organizacija i komunikacija) i to na nacin da strategija
knjiznice mora biti jasno preodocena korisnicima, strategija usluga mora biti poznata svim
zaposlenicima koji su ukljuceni u top menadZzment, a organizacijski sustav mora podupirati
osoblje i njihov utjecaj na korisnika.*®

Navedena cetiri koncepta Cine teorijsku osnovu marketinskog procesa, a ono ¢ini temelj za

daljnje planiranje i provedbu marketinga.

4. Provedba marketinga u knjiZnicama

Za uspjesnu provedbu marketinga u knjiznicama osnovni je uvjet da u njemu treba

sudjelovati svo knjizni¢no osoblje koje mora biti za to obuceno. Bez poznavanja osnova

cen e
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istrazivanja i analize trziSta do planiranja usluga i promocije istih. Marketing je kompleksna
aktivnost koja se sastoji od niza koraka koji se moraju poduzeti kako bi zacrtani cilj bio
ostvaren. Prvi korak je istraZivanje i analiza trziSta u kojem knjiZnice 1 informacijske sluzbe
nude svoje usluge, zatim identificiranje potreba, analiza knjizni¢nih snaga i slabosti u pogledu
informacijskih izvora, osoblja i stru¢nih podru¢ja koje knjiznica pokriva, razumijevanje
konkurencije, osmisSljavanje ponude (usluga i proizvoda) koja ¢e zadovoljiti identificirane
potrebe korisnika, osvjestavanje postojecih, ali i potencijalnih korisnika o postojanju
knjizni¢nih usluga te pracenje i mjerenje zadovoljstva korisnika.'® Moderni marketing, kao §to
je ved ranije re¢eno, usmjeren je iskljucivo na Korisnike, a oni o¢ekuju dobru i odgovarajucu
uslugu. Stoga je i ve¢ina marketinskih koraka usmjerena upravo prema istrazivanju njihovih
potreba i oCekivanja i zadovoljavanju istih. Neprestano se mora promatrati i analizirati
koriStenje usluga i potreba korisnika da bi se proveo pravilan izbor grade potrebne

korisnicima. Odredivanje odgovaraju¢e ravnoteze izmedu proizvoda i usluge, jedna je od

|sto, str. 478-485.
1"Usp. Revision of IFLA's Guidelines for Public Libraries, str. 5.
18Coote, Helen. Nav.dj., str. 2.



vaznijih funkcija marketinga.'® U sljede¢im ée poglavljima biti detaljnije objasnjeni koraci

cen e

4.1. Istrazivanje trzista

Prvi korak marketinSkog procesa jest istrazivanje trzista kako bi knjiznica bila upoznata sa
stanjem na trziStu, s izravnom i neizravnom konkurencijom, izvorima financiranja te
oCekivanjima i potrebama korisnika. Istrazivanje trziSta podrazumijeva sistemati¢no
okupljanje, zabiljezavanje i1 analizu podataka koji se odnose na trazenu uslugu ili proizvod.
Ustanova koja provodi istrazivanje mora proanalizirati izvore financiranja, dostupne izvore i
korisnikove potrebe. Postoje dvije osnovne funkcije istrazivanja trzista — smanjiti nesigurnost
donosSenja odluka vezanih uz sam proces marketinga te nadgledanje i kontrola izvedbe
marketingkih aktivnosti.? Nakon §to smo istrazili trziste, sljede¢i korak je osmisljavanje plana

koji ¢e nam biti vodi€ kroz daljni proces provedbe marketinga.

4.2. Marketinski plan

Marketinski plan nastaje uz pomo¢ sakupljenih informacija nakon istrazivanja trzista. To
je proces uz pomo¢ kojeg knjiznica postavlja svoje poslovne ciljeve i zadatke i osmis$lja na
koji nacin ih ostvariti.?! Tradicionalni marketinki plan sastoji se od &etiri osnovna elementa
poznata kao ,4P“ elementa. Proizvod (product) predstavlja odgovarajuc¢i proizvod koji
zadovoljava potrebe korisnika. Odgovarajuca cijena (price) reflektira kvalitetu usluge
ponudenu na odgovarajuem trziStu, mjesto (place) predstavlja naéin na koji je usluga
ponudena korisnicima, a promocija (promotion) predstavlja komunikaciju izmedu proizvoda i
korisnika, odnosno prezentira odredeni proizvod. Promocija takoder odasSilje odgovaraju¢u
sliku o ustanovi u javnost. Suvremeni marketing uvodi i peti element P, koji se odnosi na
¢imbenik zaposlenika (people) jer zaposlenik danas igra sve ve¢u ulogu kako u prodaji tako i
u zadrzavanju lojalnosti kupaca.?? Nakon postavljanja marketinskog plana, sljedeéi korak je
uspostavljanje marketinSke strategije 1 odredivanje ciljeva koje knjiznica Zeli postici

marketinSkim procesom.

ey e

Gradske knjiznice i ¢itaonice ,,Metel Ozegovi¢* Varazdin, 2(1998), str. 26.

DNicholas, Julie. Marketing and Promotion of Library Services. // Library and Information Services in
Astronomy 153, 3(1998). URL: http://www.stsci.edu (2011-08-19)

Asto.

22 Usp. Coote, Helen. Nav.dj., str. 16.



http://www.stsci.edu/

4.3. Marketinska strategija i ciljevi

Nakon istrazivanja korisnikovih potreba, buduéih trendova i dostupnih izvora knjiznica
moze poceti planirati marketinSke ciljeve i izvore koje ¢e koristiti te odrediti vremensko
razdoblje u kojem ¢e provesti zacrtani plan. Postavljanje strategije omoguéava knjiznici da se
ciljeva. Ukoliko je moguce ciljevi bi trebali biti mjerljivi kako bi osigurali efektivnu
evaluaciju.?®

MarketinSka strategija sastoji se od Sest osnovnih koraka — postavljanja ciljeva,
osmisljavanja cjelokupne strategije, pripreme plana izvedbe, implementacije plana,
nadgledanja uspjeha i povratne informacije o rezultatima i prilagodba plana. Postoji nekoliko
osnovnih pravila kojih se ustanove moraju pridrzavati kako bi strategija bila valjana.
Strategija mora biti jednostavna i kratka kako bi se mogla lakse implementirati, te adekvatno
postavljena kako se ne bi pojavile neto¢nosti. Takoder, mora sadrzavati ostvarive ciljeve i
prekretnice kako bi napredak mogao biti mjerljiv, mora biti napisana kako bi svi sudionici
Sto trebaju Ciniti. Strategija sluzi i kao alat za nadgledanje napretka i prilagodbe plana za
boljitak rezultata. Klju¢ni elementi marketinske strategije su procjena onog $to kupci zele,
koje usluge Zele, njihova oc¢ekivanja i povlastice koje o¢ekuju od knjiznica i informacijskih
centara te analiza snaga, slabosti i moguénosti knjiznice i njihovih usluga, procjena snaga i
slabosti konkurencije, razumijevanje stvarnih razlika izmedu knjiznice i njihove konkurencije,
te osmiSljavanje prakticnog plana koji se temelji na razumijevanju trziSta i postavljanju
mjerljivih planova koji ¢e pomo¢i ostvarenju zacrtanih ciljeva.?* Takoder, vazno je neprestano
vrednovati svoje aktivnosti na nacin da se istrazi zadovoljstvo korisnika i prema rezultatima
se planira nastavak osmisljenog plana.

Postavljanjem ciljeva koje Zeli posti¢i i odredivanjem strategije kojom ¢e to postiéi,

kanal koji povezuje proizvod ili uslugu ponudaéa s latentnom potrebom potrosaca“,® U nasem

slu¢aju korisnika.

23 Usp. Nicholas, Julie. Nav.dj., str. 302.
24 Usp. Coote, Helen. Nav.dj., str. 6.
% Kobas, Pavo. Marketing u bibliote¢no-informacijskoj djelatnosti. Orasje: P. Kobas. 1985. Str. 115.
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4.4. Promocija

Promocija, posljednji korak marketinskog procesa, slijedi tek kada su ostale sastavnice
marketinskog planiranja dovrSene. Promocija sluzi obavjestavanju kupaca, odnosno korisnika
o onome §to knjiznica radi i §to moZze uciniti za svoje korisnike. Promocija je komunikacija sa
stavom.?® Promotivni plan proizlazi iz marketinikog plana, a ukljuduje opis usluga koje
zahtjevaju publicitet, opis korisnika kojima je taj publicitet namijenjen, detalje provedbe
kampanje (vrstu i metode distribucije), nacin izvrSenja kampanje i analizu izvodenja
kampanije.?” Promocija se sastoji od niza razli¢itih aktivnosti, od kojih svaka ima podjednaku
vaznost, a koje ¢e u sljede¢em poglavlju biti detaljnije objasnjene. Takoder, svaki marketinski
plan bi trebao uzeti u obzir upotrebu elekronickih medija koja moze dovesti do velikog broja
potencijalnih korisnika buduc¢i da se mnogi korisnici, posebno oni mladi, sluze tehnologijom.
Treba imati na umu i da se najbolji ufinak u promociji postize dosljednoscu, istinom i
jednostavnoscu, te da se mediji i metode izabiru prema projektu, nastojeéi pritom koristiti ono
sto doista djeluje na korisnike.?®

Promotivne aktivnosti mogu dolaziti u razli¢itim oblicima. Promotivni mediji ¢e ovisiti o
vrsti ciljanog auditorija i promotivnim ciljevima. Promotivne aktivnosti bismo mogli
podijeliti u nekoliko skupina — odnosi s javnos$cu, tiskani oblici promocije, organiziranje

dogadaja unutar i izvan knjiznice, suradnja s medijima i web promocija. Medutim, ne treba

ey e

........

cen e

cey e

cen e

potrebno je organizirati predavanja i radionice i obuciti ih kako bi se mogli ukljuciti u

marketinski proces.

% Segota-Novak, Marija. Nav.dj., str. 27.
27 Nicholas, Julie. Nav.dj., str. 302.

28 Segota-Novak, Marija. Nav.dj., str. 27.
2 Kobas, Pavo. Nav.dj., str. 121.
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4.4.1. Odnosi s javnosScu

Odnosi s javnoScu su neizbjezni. Iz tog razloga moraju biti pazljivo organizirani i vodeni.
Za ustanove poput knjiznice smatra se vaznim da ,Stvaraju povoljan stav prema svom
djelovanju u javnosti tamo gdje ga nema, da mijenjaju eventualne ve¢ nastale nepovoljne
stavove ili da pojacavaju i uzdizu postojeée povoljne stavove“.*® Kod odnosa s javnoscéu
napori su usmjereni na tri grupe interesa — na one ¢ije interese i suradnju knjiZnice Zele
pridobiti, na one od kojih oc¢ekuju financijsku pomo¢ te na opcu javnost radi pridobivanja
povjerenja i stvaranja kulturne slike o sebi. Podrucje aktivnosti odnosa s javnosc¢u knjiznice je
veliko. Ono se moze odnositi na istrazivanje upucenosti korisnika o knjizni¢énim uslugama,
oglasavanje putem razli¢itih medija, plakata, brosura, tjednih oglasa, organiziranje brojnih

dogadanja u knjiznici poput izlozaba i knjizni¢nih sajmova, te na suradnju s medijima.®!

4.4.2. Tiskani oblici promocije

IRV,

U tiskane oblike promocije ubrajamo knjizni¢ne broSure, biltene, postere, reklame,

........

usluga. Trebala bi biti kratka, zanimljiva i naglasavati povlastice koje knjiznica nudi. BroSura
treba isticati razloge zbog kojih netko Zeli koristiti knjizni¢ne usluge. BroSure ne bi trebalo
samo ostavljati na stolu da se korisnici njima sami posluze, ve¢ je bitno da se one dijele kako
korisnicima tako i potencijalnim korisnicima. Bilteni (newsletter) daju specijalizirane
informacije odredenim korisnicima s kratkim prilozima/€lancima napisanim na neformalan
nacéin. Treba odluditi koje se ¢lanke Zeli uvrstiti u bilten, jer oni sluze da bi bili korisni. U
bilten bi trebali uvrsiti raznolike informacije (uvodne napomene, interesantne preglede vijesti,
detalje s relevantnih konferencija, promjene u sastavu osoblja, ilustracije, slike,..). Bilteni se
mogu Koristiti i za popis kvalitetnih novih mreznih stranica, popis novina i online usluga i
opéenitih znanstvenih informacija. Letci o knjiznici se mogu dijeliti izvan knjiznice ili staviti
na oglasnu plo¢u kako bi bili svima vidljivi. Posteri ¢esto mogu znaliti prvi kontakt s
potencijalnim korisnicima. Mogu sluziti za oznacavanje odredene usluge ili dogadaja. ldeja
postera je odaslati Cistu poruku odredenoj grupi ljudi na jednostavan i efikasan, a prilicno
jeftin nacin. Reklame, kao i svi drugi promotivni materijali mogu izazvati efektivnost ako su u

samom pocetku prikladno odabrane. Cilj reklame je uvjeriti ljude na pokretanje, odnosno na

30 Isto, str. 171.
31 Usp. Isto, str 118.
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djelovanje govore¢i im kako im knjiznica moze pomo¢i. Vanjske reklame mozda nemaju
takav znacaj za korisnike. Medutim, unutarnje reklame (brosure, bilteni) mogu imati itekakvu
vaznost. Na svakoj reklami vazno je pazljivo odabrati kakvu poruku knjiznica zeli prenijeti i
telefonskim imenicima i direktorije te objavljivanje vlastitih publikacija.®

Postoji nekoliko pravila za oblikovanje poruke koju zelimo prenijeti svojim korisnicima
putem promotivnih materijala. Reklame ne bi smjele biti prezasi¢ene tekstom i biti tiskane na
teSko ¢itljivoj podlozi (poput crne, tamnoplave, kri¢avo crvene, zelene, Zute,..). Trebalo bi
izbjegavati pisati velikim tiskanim slovima jer su teSka za ¢itati, trebalo bi koristiti ilustracije i
slike, privlacne naslove i veliki print, kratke recenice, kratke odlomke. Takoder bi trebalo
izbjegavati zargone, duge i nerazumljive rijeci, te davati primjere. Dobra reklama mora
privlaciti pozornost korisnika (smatra se da bi korisnikovu pozornost na reklamu trebalo
privu¢i u dvije sekunde jer upravo toliko vremena korisnik obra¢a pozornost na neku
reklamu), zainteresirati korisnika (te to pretvoriti u pravi interes), privuci zelju i potaknuti na
akciju. Ova ¢etiri elementa poznata su i kao AIDA niz (Attention, Interest, Desire, Action).3*
Svaka dobra promocija i reklama zahtijevaju odredenu cijenu, bilo da je rije¢ o novcu ili

vremenu koje se utrosi za izradu reklame. Ono $to je vazno jest da reklama ispuni svoj cilj.

4.4.3. Organiziranje dogadaja izvan i unutar KnjiZnice

Dani otvorenih vrata znacajni Su jer mogu srusiti barijere izmedu knjiznice i njenih
korisnika. Ako je knjiznica u moguénosti, trebala bi povremeno otvoriti vrata za specijalne
dogadaje, dati priliku za susret s knjizni¢nim osobljem uz ¢asu vina ili susrete izvan radnog
vremena. Dogadaji mogu biti namijenjeni odredenim grupacijama korisnika, mogu biti
formalni ili neformalni, unutarnji ili vanjski.*® Knjiznica unutar svojih prostorija moze
organizirati 1 razli¢ite izlozbe povodom obiljezavanja odredenog dogadaja, u spomen na
odredenog pisca ili knjigu, uz odredeno povijesno razdoblje, uz odredeno godisnje doba, s
namjerom predstavljanja nekih dijelova fonda ili zavic¢ajne zbirke i sl. U knjiznici se mogu
organizirati i dogadaji na nivou lokalne zajednice, razli¢iti prikazi knjiga namijenjeni
odgovaraju¢im korisnicima, tribine korisnika. Takoder se mogu osnovati knjizevne grupe ili

citateljski klubovi. U svrhu edukacije odredenih korisnika knjiZznica moZe organizirati i

32 Coote, Helen. Nav.dj., str. 29.

33 Revision of IFLA's Guidelines for Public Libraries, str. 9.
34Usp. Nicholas, Julie. Nav.dj., str. 304.

% Coote, Helen. Nav.dj., str. 35.
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Sitalatke kampanje i kampanje opismenjavanja.®® Knjizevni sajmovi mogu posluziti za
predstavljanje knjiznice uz pomo¢ knjizni¢nih brosura i vodi¢a.” Organiziranjem gostovanja
poznatih pisaca ili javnih osoba knjiznica ima priliku upoznati svoje korisnike s autorima
najdrazih prica ili pjesama. Sve su to oblici kojima knjiZznica nastoji privuéi Sto veci broj

korisnika, a samim time ih i trajno zadrzati u knjiznici.

4.4.4. Suradnja s medijima

cey e

promovirali svoje usluge i odgovarali na zahtjeve medija.*® U svrhu ostvarivanja publiciteta
knjiznica moze suradivati s lokalnim medijima, poput televizije, radija ili novina. Pisanje za
novine moze biti vazan marketinski alat, a ujedno je i najjeftiniji oblik marketinga. Treba
paziti na to da informacija ponudena korisniku bude vazna i odgovaraju¢a. Gostovanje u
emisijama dobar je marketinski alat za privlacenje veceg broja korisnika, uz vrlo mali troSak
za samu knjiznicu. Lokalni radio je najjednostavniji pristup za korisnike, a moze biti i vrlo
zanimljiv ako imate neku zanimljivu pricu za ispri¢ati. AKO je knjiznica pozvana na
gostovanje na nacionalnoj televiziji bilo bi dobro potraziti pomo¢ stru¢njaka kako bi priredio

govornika za gostovanje.*®

4.4.5. Web promocija

Promotivni i marketinski plan ukljucuje ekspolataciju i elektroni¢kih medija.*® Buduéi da
su danas elektronicki mediji sve viSe u upotrebi 1 budu¢i da se sve viSe korisnika sluzi
tehnologijom, logi¢no bi bilo da se i knjiznice koriste internetom i drugom modernom
tehnologijom. KoriStenje interneta u promotivne svrhe moze poboljSati sliku knjiznice i
omoguciti joj da pro$iri svoju ponudu. Takoder, internet moze posluziti kao odli¢an
promotivni alat za predstavljanje knjizni¢nih usluga 1 elektronic¢kih izvora informacija na

cey e

svoga vremena i okruzenja. Informacije se moraju redovito azurirati i biti pravovremene te

36 Usp. Revision of IFLA's Guidelines for Public Libraries, str. 9.
bibliotekara Split 6(1999[i.e.2000]), str. 95.

38 Revision of IFLA's Guidelines for Public Libraries, str. 10.
%Usp. Kobas, Pavo. Nav.dj., str. 120.

40 Revision of IFLA's Guidelines for Public Libraries, str. 11.
“1Coote, Helen. Nav.dj., str. 26.
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obavijesne.*? Na web stranici vazno je istaknuti popis usluga koje knjiznica nudi u fizickom
obliku, zatim osnovne informacije i zanimljivosti o knjiznici, ali ponajvise treba obratiti
pozornost na elektroni¢ke usluge koje ukljuCuju koristenje e-maila, SMS-a, softvera za
razgovor, ali 1 ponudu elektronickih izvora informacija poput elektronic¢kih enciklopedija,
bibliografija, rje¢nika, ¢asopisa, direktorija, raznih linkova na druge stranice i sl. Intranet
takoder moze biti dragocjeni alat kako za promociju tako i za dostavu usluga. Danas su sve
vaznije i1 popularnije drustvene mreze koje se mogu vrlo kvalitetno iskoristiti za promidzbu
usluga, ali i za komunikaciju s korisnicima koji se ¢esto bolje snalaze u virtualnom, nego u
stvarnom svijetu. Treba imati na umu da se moderna tehnologija razvija velikom brzinom i da
se trendovi vrlo brzo mijenjaju, pa je stoga vazno da knjiznice prate sve vodece trendove kako

bi i8le ukorak sa svojim korisnicima i pruzile im upravo ono §to im treba.

4.5. Korisnici

Kao §to je veé¢ re¢eno na pocetku, suvremeni marketing okrenut je isklju¢ivo korisnicima.
Stoga je potrebno reéi nesto viSe o njima samima. Prije nego odlu¢imo tko su nasi ciljani
korisnici potrebno je imati odredene koli¢ine informacije o njima. To se moZe saznati putem
klju¢nih informacija koje ¢emo dobiti odgovorom na pitanja: tko su oni (grupe korisnika bi
trebale biti dovoljno velike da bi bile znacajne 1 dovoljno male da bi se marketinski plan
mogao razviti prema njihovim potrebama), njihove karakteristike i1 potrebe (ne samo ono $to
oni kazu da Zele ve¢ i ono §to utjeCe na njihove zelje), koji su njihovi okidaci za koriStenje
knjizni¢nih usluga, koje usluge Zele, koje bi usluge Zeljeli koristiti u buduénosti, na koje
percepcije (njihova ocekivanja bit ¢e formirana razli¢itim uvjetima koji ukljucuju njihova
iskustva s knjiznicama 1 ono §to su €uli od drugih; njihova percepcija se temelji na onome §to
knjiznica uistinu ucini ili kaze), koje povlastice Zele (klju¢ni marketinski koncept je da
korisnici kupuju povlastice — oni kupuju ono §to knjiznica moze uciniti za njih), koji su
njihovi kupovni faktori (ukljuuju olakSan pristup uslugama, pouzdanost, cijenu, brzinu
dostave usluge).*® Takoder, potrebno je imati na umu i dobnu skupinu korisnika, jer o tome
ovise 1 njihove potrebe. Djeca su segment korisnika kojima knjiznica mora pruzati posebne
usluge, kako zbog drustvenog cilja uspjeSnijeg odgoja tako i zbog stvaranja sve veceg broja

redovitih korisnika u knjiznicama od malih nogu. KnjiZnica to moze posti¢i otvaranjem

#2Usp. Lazzarich, Lea. Koliko mreZne stranice mogu pomo¢i ili odmo¢i u promidzbi? // Vjesnik bibliotekara
Hrvatske 46, 3/4(2003[i.e.2004]), str. 120.
43 Usp. Coote, Helen. Nav.dj., str. 8-12.
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igraonica, igroteka, pricanjem i ilustriranjem prica, literarnim susretima, projekcijom filmova
i sl. Mlade knjiznica moze privuéi organiziranjem tribina prilagodenima toj dobi korisnika,
projekcijama filmova te jaCanjem i adaptibilnijim strukturiranjem fondova knjiznice. Za
radnike knjiznica bi trebala priredivati tribine i predavanja, te osnivati klub-Citaonice sa
zanimljivim temama. | starija populacija korisnika ima svoje zahtjeve i o¢ekivanja, posebice
potrebu za socijalno-komunikacijskim uslugama. Za takvu populaciju knjiznica bi trebala
organizirati tribine korisnika, osigurati poseban izbor publikacija, ali i pomo¢ pri odabiru
publikacija kao i sam razgovor o publikaciji.**

Kada knjiznica dobije odgovore na pitanja o svojim korisnicima, tek tada moze poceti
prilagodavati svoje usluge njihovih potrebama. Posebnu paznju svojim uslugama moraju
posvetiti narodne knjiznice te osigurati $iroki asortiman usluga zbog svestranih korisnika koji

posjecuju taj tip knjiznica.

4.6. Konkurencija

lako knjiznice i slicne informacijske ustanove nemaju toliko izravnu konkurenciju,
svejedno je vazno raspoznati i prouciti konkurenciju. Vazno je otkriti koje su njihove snage i
slabosti, kako bismo im mogli suprotstaviti svoje usluge i svoje promotivne aktivnosti.
Direktnu konkurenciju predstavljaju korisnici i firme koji imaju vlastite online baze podataka
ili baze na CD-ROM-u te informacijski brokeri, kojih je danas sve viSe. Neizravnu
konkurenciju ¢ine individualni korisnici koji posjeduju svoje informacijske izvore. Treba
istraziti gdje korisnici najéeS¢e dobivaju informacije koje su im potrebne i jesu li njima
zadovoljni te kako ih koriste Sto ¢e omoguditi knjiznicama da se fokusiraju i promoviraju

svoje usluge jos efektivnije.*®

4 Usp. Kobas, Pavo. Nav.dj., str. 93-96.
4 Usp. Coote, Helen. Nav.dj., str. 12-13.
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5. Nove tehnologije, knjiZnice i knjiZzni¢ni marketing

Dolaskom interneta i novih tehnologija prosirili su se horizonti pronalaska novih nacina za
marketing knjiznica. Koriste¢i novu tehnologiju u svom poslovanju knjiznice imaju puno vece
mogucénosti obrade publikacija. Takoder, tehnologija je postala dragocjen alat u upravljanju
informacijama, posebno u pohrani i preuzimanju informacija, rukovanju, ¢uvanju i pristupu
podataka, ¢ime jaca svoju funkciju informativnog centra. Uz pomo¢ telekomunikacija i mreze
knjiznica nikada nije imala bolji pristup vanjskim bazama podataka, koje danas ¢ine vazan dio
asortimana koje knjiznica nudi korisnicima. Kao velika prepreka moderniziranju knjizni¢nog
poslovanja pomoéu moderne tehnologije isticu se Gesto nedovoljni financijski izvori.*
Medutim, treba biti svjestan da se danas bez tehnologije ne moze i da se u nju treba ulagati,
ponekad ¢ak i na ustrb manje vaznih elemenata.

O uporabi interneta kao globalnog medija koji utjece na promicanje svijesti o knjiznici u
Hrvatskoj govori nam, primjerice, anketa korisnika jedne hrvatske sveuciliSne knjiznice —
Sveucilisne knjiznice u Rijeci, provedena pocetkom prvog desetljeca 21. st. Rezultati ankete,
koji bi danas, desetak godina kasnije, vjerojatno pokazivali nesto drugaciju sliku, pokazali su
da cak 69% korisnika koristi knjizni¢ne usluge preko interneta, oko 57% pretrazuje
elektronicki katalog preko interneta, a samo 17% trazi obavijesti o knjiZnici. S pretrazivanjem
je zadovoljno 60% ispitanika, a 40% njih od knjiznice o¢ekuje pruzanje svih raspolozivih
elektronickih usluga. Analizom poslovanja ove knjiznice moze se zakljuciti da internet u nas

jo§ nema onaku snaznu ulogu u promicanju knjizni¢nih usluga kakvu ima u svijetu. Najveca

cen e

cen e

stranica, educiranje korisnika za koriStenje dostupnih izvora informacija, osiguravanje
portalne funkcije mreZnih stranica, osiguravanje kvalitetne komunikacije putem elektronicke
poste i osiguravanje pravovremenosti informiranja.*’

Popularnost drustvenih mreza odrazila se i na usluge koje knjiznica nudi svojim
korisnicima. Knjiznice se sve viSe zanimaju za sudjelovanje u drustvenim mrezama jer tako
mogu neformalno komunicirati sa svojim korisnicima i mozda bolje saznati $to korisnici
ocekuju od knjiznice. Medu najpopularnijim drustvenim mrezama isti¢e se drustvena mreza

Facebook. Ona omogucava vidljivost knjiznica na internetu kao i povezivanje knjiznica i

46 Usp. Enache, lonel. Nav.dj., str. 484-485.
47 Usp. Lazzarich, Lea. Nav.dj., str. 121.
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njihovih korisnika. Facebook, koji pruza mogucnost kreiranja razli¢itih grupa, knjiznice su
prepoznale kao izvrstan nacin za raspravljanje o odredenim temama, koje ne moraju biti
direktno vezane za sam rad knjiznice. Grupe koje raspravljaju o nekim opcenitijim temama

imaju viSe $ansi kako bi odrzale raspravu zivom dugo vremena. 1z tog razloga neke Facebook

cen e

........

cen e

poput ALA-e koja koristi grupe za raspravu o svojim aktivnostima i poslovima knjiznicara
opéenito.*®
Kao $to vidimo, tehnologija zauzima sve veéu vaznost, kako u samom poslovanju

knjiznice, tako i u marketingu knjiznica.

6. KnjiZni¢ni marketing na primjeru hrvatskih knjiznica

U ovom poglavlju bit ¢e navedena dva pozitivna hrvatska primjera knjizni¢nog
marketinga — primjer Gradske knjiznice Velike Gorice te primjer Gradske knjiZznice i
populaciju te kao takve nastoje zadovoljiti razliCite Citateljske ukuse i privuci $to veéi broj

korisnika. Iz toga je razloga u njima marketing iznimno vazan.

6.1. Gradska knjiznica Velika Gorica

U prvom primjer bit ¢e predstavljena Gradska knjiznica Velika Gorica u naselju
Galzenica. Velikogoric¢ka knjiznica moze se pohvaliti brojnim marketinskim aktivnostima, od
suradnje s brojnim ustanovama, organiziranjem vaznih dogadaja, pa sve do istraZzivanja
Citateljskih navika i interesa. Dvadesetu godinu djelovanja knjiznica je obiljezila
raspacavanjem malih notesi¢a s nazivom knjiznice i slikama njezinog interijera. Korisnici su
takoder dobivali 1 Citateljski podsjetnik 1 papirnatu vre¢icu sa slikovnim motivom knjiZnice
koji ostvaruju marketinski u¢inak. Knjiznica ina¢e provodi suradnju s dje¢jim vrti¢ima koja
ima i pedagosku dimenziju jer odmalena uci djecu na dolazak u knjiznicu. Organizirani

posjeti radi upoznavanja knjiznice takoder su dio marketinskog procesa. Dolaskom djecjih

48 Usp. Xia, David Z. Marketing library services through Facebook groups. // Library Management 30,
6/7(2009). Emerald Insight. URL: www.emeraldinsight.com (2011-19-08)
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skupina u knjiznicu knjiZnicari prikupljaju dje¢je radove, najcesce likovnog stvaralastva, te ih
jednom u godini predstavljaju u knjiznici. Knjiznica Suraduje i sa $kolama radi razvijanja
Citateljske 1 opcekulturne navike na nain da Skolarce upoznaje s konvencionalnom i
nekonvencionalnom gradom koju posjeduje. Organizirani posjeti razreda imaju razliCite
ciljeve, a to su upoznavanje s funkcijama i zada¢ama knjiznice i upoznavanje fonda. Prilikom
posjeta ucenici redovito dobivaju informativni letak o knjiznici koji je namijenjen i njihovim
roditeljima. Knjiznica organizira i prezentacije uc¢enickog stvaralastva u prostoru knjiznice ¢iji
je odaziv bio vrlo velik o ¢emu svjedoci broj pristiglih radova i posje¢enost izlozbe. Suradnja
S lokalnom zajednicom takoder ima veliki znaCaj za velikogoricku narodnu knjiznicu, a
ogleda se u suradnji s mjesnim odborom $to predstavlja i argumentirano lobiranje pri
izglasavanju proracuna, oglasavanju programa na oglasnim mjestima, organiziranju pojedinih
akcija za sugradane raznih dobnih skupina te obiljezavanju posebnih prigoda. U Mjesecu
knjige i na Svjetski dan knjige gradani donose knjige koje im vise ne trebaju i koje zele
pokloniti. Knjiznica redovito obiljezava obljetnice knjiznice na kojima se okupljaju najéesce
stalni ¢lanovi knjiZnice, a pored toga organizira i tribine, promocije knjiga, knjizevne susrete,
predavanja, scenske nastupe, izlozbe, nagradne igre. Za vecinu se posebnih programa u
knjiznici izraduju pozivnice te informativni leci i plakati, a izlozbe Su najées¢e popracene
katalozima. Prigodne i tematske nagradne igre odrzavaju posebnu vrstu ,,marketinga opceg
dobra“ $to znaci da profitna poduzeca pomazu neprofitnim. Velikogori¢ka knjiznica suraduje
i s medijima, kako tiskanim tako i elektroni¢kim, a i redovito provodi istrazivanja Citateljskih
interesa i navika, informacijskih potreba kako bi mogli jo§ bolje usmjeriti marketinsko
djelovanje.*® Knjiznica sadrzi i mreznu stranicu na kojoj se mogu pronaéi osnovni podaci o
knjiznici poput povijesti Knjiznice, uvjete upisa, cjenika usluga, kontakte, ¢esto postavljana
pitanja i sli¢ni podaci. Stranica je podijeljena u dvije kategorije, od kojih je jedna namijenjena
odjelu za odrasle, a druga dje¢jem odjelu (koja je kreirana u veselom dje¢jem tonu). Na
stranici je moguce pretrazivati i e-katalog, a nudi i popis zanimljivih linkova kao i liste

najéitanijih knjiga.>

#Usp. Ivanovi¢, Marija. Nav.dj., str. 109-113.
Gradska knjiznica Velika Gorica. URL: http://www.knjiznica-vg.hr/ (2011-08-19)
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6.2. Gradska KknjiZnica i ¢itaonica Vinkovci

cen e

[ ¢itaonica. Na pultovima posudbenog i dje¢jeg odjela Knjiznica dijeli bookmarke sa slikom
knjiznice i kalendarom ili radnim vremenom i osnovnim informacijama o radu Knjiznice.
Tamo se takoder mogu naci i broSure vezane za raspored stajaliSta Bibliobusa i uvjete
¢lanarina i posudbe. Knjiznica redovito organizira brojna dogadanja u knjiznici, namijenjena
korisnicima svih uzrasta. Djeci su namijenjena predstavljanja bajki ili slikovnica te romana ili
knjiga za lektiru, uz povremeni posjet poznatog pisca ili spisateljice. Za mlade Knjiznica
organizira zanimljiva i pouc¢na predavanja o raznim temama, predstavljanje knjiga, a za stariju
populaciju tu su ozbiljnija predavanja uglednih vinkovackih profesora. Knjiznica je Cest
osoblju. U prostorijama Knjiznice Cesto se mogu pogledati male izlozbe na odredenu temu,
poput prikaza najvaznijih djela nekog odredenog pisca, prikaza vaznijih slavonskih obicaja ili
izlozba radova djecjeg likovnog stvaralastva. Izlozbe se mjenjaju na tjednoj ili mjesecnoj
razini, ovisno o prigodi koju Knjiznica obiljezava. Tijekom zimskih ili ljetnih praznika
Knjiznica okuplja mlade u ¢itateljski klub u kojima se svaki drugi tjedan raspravlja o netom
procitanoj knjizi kako bi na taj nacin mlade korisnike Knjiznice aktiviralo 1 motiviralo na
daljnje Citanje te koristenje uslugama Knjiznice. Najmladi uzrast svake subote moze koristiti
pedagoginja zadaje mali zadatak poput izrade nakita od glinamola, izrade svjeénjaka od
plastelina, izrade origami figura i sl. Dje¢ja knjiznica mira suraduje i s Centrom za
rehabilitaciju Mala Terezija ciji korisnici par puta mjese¢no posjeéuju Knjiznicu i slikaju,
crtaju, piSu pjesme ili izraduju razne predmete. Knjiznica suraduje i s Gradskim muzejom
Vinkovci koji Cesto organiziraju predavanja ili predstavljanja svojih otkri¢a u prostorijama
KnjiZznice. U sklopu vinkovackog Sajma zdravlja koji se svake godine odrZava u proljece
Knjiznica postavlja svoj Stand i predstavlja posjetiteljima svoje usluge. Prije tri godine
knjiznica je bila domacin Festivalu bibliobusa gdje su se korisnici, ali 1 ostali posjetitelji
Sajma zdravlja, mogli upoznati s radom vinkovackog bibliobusa, ali i bibliobusima iz cijele
Hrvatske. Knjiznica suraduje i s lokalnim medijima, kao $to su Radio Vinkovci i Vinkovacki
list. Svakog utorka na Radiju Vinkovci u 13 sati u sklopu emisije Vrijeme za knjigu slusatelji

mogu cuti predstavljanje knjige tjedna, a tocnim odgovorom na postavljeno pitanje mogu

cey e
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predstavljaju najnovije aktualnosti vezane uz Knjiznicu. Vinkovacki list aktivno izvjeStava
Citatelje o aktivnostima i dogadajima u Knjiznici na tjednoj razini i nudi top liste naj¢itanijih
se pronaéi sve informacije o njezinu radu, moze se pregledavati mrezni katalog ili postaviti
upit putem usluge Pitajte knjiznicare>* Ako korisnici imaju informacijske upite postoji
aktivni Clan drustvene mreze Facebook na kojoj se takoder mogu saznati Sve novosti i

dogadanja koje Knjiznica organizira.

7. Zakljucak

Kao $to je veé¢ receno u radu, marketing u knjiznicama doista je neophodan iz vise
razloga: radi privlacenje sredstava za financiranje knjiznice i privlacenja novih korisnika, ali 1
radi izgradnje vlastitog imidza u druStvu, $iroj ili uzoj lokalnoj zajednici. Dodatni razlog ¢ine
i brojne poteSkoce s kojima se knjiznica susrece. Jedna od njih je mali broj korisnika i
nedovoljna posjecenost koja najceSée proizlazi iz neupucenosti ili nezainteresiranosti
potencijalnih korisnika, ali i velike necitalacke kulture. Jo§ jedna od poteskoca s kojima se
knjiznica u novije vrijeme suocava jest dolazak i napredak moderne tehnologije. Moderne
tehnologije omogucéile su razvitak brojnih elektronickih izvora, od kojih su neki nerijetko i
upitne kvalitete, a koji Cesto zasjenjuju informacijske izvore u knjiznicama jer se korisnici
njima sluze gotovo svakodnevno. Korisnici €esto puta nisu svjesni nerelevantnosti odredenih
informacija koje pronalaze u elektronickim izvorima, a isto tako i bogatstva kvalitetnih
informacijskih izvora u knjiznicama. Upravo tu nastaje mnogo prostora za djelovanje

knjiZnica. KnjiZnice bi poboljSanjem 1 moderniziranjem svojih usluga, dodatnim edukacijama

cey e
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potpunosti stvoreni uvjeti za ve¢e marketinSke podvige (nedovoljna financijska sredstva,
nespremnost na promjene, nezainteresiranost ili nepoznavanje marketinSkog procesa od strane
prihvatiti promjene koje se dogadaju u danasnje vrijeme i spremno regirati na njih. Gradska

knjiznica Velika Gorica i Gradska knjiznica i ¢itaonica Vinkovci primjer su knjiZnica koje

SIPitajte knjizni¢are. URL: http://www.knjiznica.hr/pitajte-knjiznicare/ (2011-08-19)
%2Gradska knjiznica i ¢itaonica Vinkovci. URL: http://www.gkvk.hr/ (2011-08-19)
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odlu¢no provode marketing brojnim aktivnostima koje organiziraju u svojim prostorijama. I
jedna i druga knjiznica nisu se usmjerile samo na tradicionalni marketing, ve¢ su prihvatile i
izazove modernih koncepcija marketinga. Naravno, za Zeljene rezultate treba jo§ puno rada i

edukacije, ali zahvaljujuéi takvim svjetlim primjerima knjizni¢nog marketinga postoji nada da

se ustrajnost i veliki rad i trud na kraju isplate.
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