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Abstract 
 

The importance of this paper is benefited from the science of marketing, almost in the mix 
of marketing the information and libraries to the beneficiaries. So, the importance of library is 
posited to be presenting services and information for all classes of society. As the library 
provides services for individuals, it is important to be acquainted with the needs and 
requirements of them. Hence, it is the core of marketing. The growth in IT and communications 
has managed potential changes in the nature of work library, and consequently affected the role 
of service quality presented to beneficiaries. Thus, the paper has been targeted to:  
1. Theoretical aspect:  

The researchers took the identification of marketing and some difficulties of libraries to 
market the services. As well as, explaining the marketing mix of the service, the the library 
can market the information and services.  

2. The second included a field study carried out on a sample of (200) individual on the frame 
relationship between the marketing mixes on the one hand, and the services of information 
to the beneficiaries.  
The frame relationship has been presented through statistical analysis, regression, 

correlation and the effect between the two variances in the study 

 
 المقدمة

 (خاصزة)ومن عناصر المزيي  التروييز   (بصورة عامة)يستفاد من علم التسويق  
أهمية المكتبة من كونها تقدم خدماتها   ت ذ ظهرإ،  ف  تسويق خدمات المعلومات للمكتبات 

 الأفزراد وطالما أن المكتبة تقدم هذه الخدمات لقاعزدة عريةزة مزن  ،  ليميع فئات الميتمع
فعليها أن تتعرف على احتيايات هؤلاء المستفيدين   (المستفيدين من خدمات المعلومات)

 .وهذا يمثل جوهر التسويق ،علية الخدمات المقدمةا، لةمان فشباعهاإوالعمل على 
كما لا يختلف اثنان على أن المعلومات ه  المحرك الأساس  لتطزور البشزرية منزذ 
القدم لما تقدمه مزن دعزم للعلزوم اانسزانية والبحزل العلمز  واتخزاذ القزرار و يرهزا مزن 

 النشاطات الحيوية.
حدثت تغيزرات فز  الميتمزع وتطزورات    قلالأوخلال العقود الثلاثة الماةية على   

سريعة فز  وسزائل الاتصزالات وتقنيزة المعلومزات وشزهد العزالم ظهزور شزبكة الاتصزال 
فزز  الحصززول علززى البيانززات  الأفززراد نترنززت( التزز  سززاعدت الكثيززر مززن العالميززة )اا

تزايدد تكداليم مصدادر عزن    فةلاا ،  مراكي المعلومات   إلىوالمعلومات من دون الريوع  
المعلومات الورقية وغير الورقيدة والتجهيدزات والمعددات اللازمدةل وكدل هدذا  ثدر فدي 
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ليس فز  عالمنزا العربز  فحسز  بزل فز  العزالم   مفهوم المكتبة ونوعية وجودة خدماتها
 أيمع.

من التنداف  بدين المكتبدات فدي مجدال    وجدت جوا  ويمكن القول أن هذه التغيرات  
 إلزى  (وهو ما دفع الكثير منهزا )المكتبزات   ،جمع مصادر المعلومات وإرضاء المستفيدين

نظريات وأدبيات علم التسويق للاستفادة منه ف  وةع خطط تسويقية نايحزة   إلىالليوء  
علزى مزا تقزدم  بنزاءا . ))تسزويق خزدمات المكتبزات((تساعدها على تحقيق مختلف  اياتها  
 : سيتناول البحل الحال  المحاور الآتية

 .: منهيية البحل المحور الأول
 .: اليان  النظريالمحور الثان 
 اليان  الميدان .: المحور الثالل 
 الاستنتايات والتوصيات.: المحور الرابع

 
 منهجية البحث

 مشكلة البحث - ول  
على الر م من المؤشزرات الدالزة علزى أهميزة المكتبزات ودورهزا فز  ييزادة ثقافزة 

ونتيية لما حدل من تطور ف  وسائل الاتصال وتكنولوييا المعلومات والليوء   ،الميتمع
شبكات الاتصال العالمية )الانترنت( الذي أثر فز  طبيعزة عمزل المكتبزات فز  تقزديم   إلى

ا مفادهلذلك يطرح هذا البحل  ،  خدماتها ومعلوماتها للمستفيدين ما هدو دور   :تساؤلاا رئيسا
 تسويق خدمة المعلومات للمستفيدين؟عناصر المزيج الترويجي في 

 
  همية البحث -ثانيا  

تنبع أهمية هذا البحل من أهمية علم التسويق ف  تطزوير عمزل المؤسسزات العاملزة 
، ف  ميال تقديم خدمات المعلومات وتحديداا المكتبات، لما لها من دور ايتمزاع  وثقزاف 

وهذا التطوير يأت  من خلال التعرف على الأسالي  والطرق الحديثة فز  التسزويق التز  
أهمية هزذا البحزل مزن ستنعكس على يودة الخدمات الت  تقدمها تلك المكتبات لذلك تأت  

خزدمات  خلال التعرف على أهمية عناصر الميي  الترويي  الخدم  ودوره فز  تسزويق
 .المستفيدين إلىالمعلومات 

 
  هدام البحث -ثالثا  

 :إلىيهدف هذا البحل 
التعرف على أسالي  تسويق البيانات والمعلومات ف  المكتبات، فةلاا عن معوقاتهزا  .1

 . ومن ثم التعرف على عناصر الميي  الترويي  الخدم 
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التعرف على علاقة الارتباط والأثر لعناصر الميي  التروييز  فز  تسزويق خزدمات  .2
 المعلومات المقدمة للمستفيدين.

 
 فرضيات البحث -رابعا  

))هنزاك دور فاعزل لعناصزر المزيي    :هذا البحل من فرةية رئيسة مفادهزاينطلق  
 .((الترويي  ف  تسويق خدمات المعلومات للمستفيدين

 
 حدود البحث -خامسا  

: تتمثززل الحززدود المكانيززة للبحززل بمكتبتززين تززم اختيارهمززا مززن قبززل حززدود المكانيززةال .1
الباحثززان، وهمززا المكتبززة العامززة المركييززة فزز  يامعززة الموصززل ومكتبززة المعهززد 

 التقن /الموصل.

: وهزز  تمثززل الفتززرة التزز  تززم إعززداد البحززل فيهززا إذ بززدأت مززن الحززدود اليمانيززة .2
 . 1/8/2007ولغاية  15/6/2007

 
 الجانب النظري

 ماهية التسويق - ول  
 إلزى  (خدميزة  ،لع والخدمات من المنظمة )صزناعيةيعنى التسويق بتوييه تدفق الس

وهزو النشزاط الزذي بواسزطته تنتقزل   مستهلك السلعة أو الخدمزة،  إلىالمستهلك النهائ  أو  
وعلى الر م من أن التسويق يعد مزن أقزدم نزواح    الأسواق الت  تحتايها،  إلىالمنتيات  

( سزلعة النشاط اانسان ، إذ بدأ مع بدء الميتمعات اانسانية وظهور المبادلزة )المقايةزة
أنه أصبح يشغل مرتبة مهمة الآن، وذلك بس  النهةة الصزناعية ومزا ترتز    إلاا   ،بسلعة

وتوفر اانتاج بكميات كبيزرة  ،عمل وإتباع أسلو  اانتاج الكبيرعليها من تخصص ف  ال
الخدميزة نفسزها أمزام فويزدت المشزروعات الصزناعية و  ومتنوعة وتراكم المخيون منزه،

ةرورة الاهتمام الكبير بتوييع اانتاج وإتباع الطرق والوسائل الممكنة كافة لفتح أسواق 
يديدة داخلية وخاريية لتصريف المنتيات ولك  تدور عملية اانتاج بكامزل طاقتهزا مزن 

، ويمكزن تعريزف التسزويق بأنزه نظزام (51  ،2004  أيل ميتمع تسوده الرفاهيزة )قطزر،
متكامل تتفاعل فيه ميموعة من الانشطة الت  تعمل بهدف تخطيط وتسعير وتوييع السلع 

ا (Satanton,1992,122والخدمات للمستهلكين الحاليين والمرتقبين ) بأنزه  . كما عرف أيةا
ا للمنظمزة ديد حايات ور بات المستهلكين ثم إتح رةاء هذه الحايات وبشكل يزدر ربحزا

 (.125، 2000 ،)الديوه ي 
فالتسزويق يعتمزد علزى ،  ولا تستطيع أية منظمة القيام بأي نشاط دون أن تسوق لزه

واليمهور عامة يشترك ف  تبادل المنتيات الملموسة و ير ،  التبادل ف  إيراء معاملاتها
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ا ،  الملموسة اشباع حاياته ور باته المختلفة علزى الخزدمات سزواء   وهو ما ينطبزق تمامزا
 ويمكن القول إن:. كانت تعليمية أو ثقافية أو ايتماعية أو صحية أو أية خدمات أخرى

 التسويق هو نظام متكامل. .1

 .يك  له أبعاد ايتماعية واقتصاديةالتسويق نشاط دينام .2

 .تحقيق أهداف المنظمة إلىبالأساس التسويق يهدف  .3

 .عملية مصممة بدقة ومويهة بعناية التسويق .4

 .والخدمات والافكار  ير الملموسة التسويق يطبق على السلع المادية .5

ا  ربحيزة أن تمزارس التسزويق يناللمنظمات  يزر  ليمكن   .6 ينز  مزع المنظمزات   إلزىبزا
 .الربحية

ومن اليدير بالذكر أن الربحيزة لا تقتصزر فقزط علزى المزردود المزادي، كمزا هز  
ا ،  الحال فز  المنظمزات الخاصزة فزاذا كانزت ،  نشزر العلزم والثقافزة  إلزى  ولكنزه يمتزد أيةزا

ن المكتبزة تزوفر إفز،  المنظمات اانتايية توفر سلعة مثل حبة شوكولاته على سبيل المثال
موسوعة معينة أو دورية أو قاعدة أو تيي  على سؤال مريع ، وهو ف  النهايزة خدمزة 

أنزه مزن   إلاا ،  وإذا كانت الخدمات المكتبية  يزر ملموسزة ماديزا،  للمستفيد وإشباع لر باته
وعلى ثقافة وقدرة ، ف  التنمية الثقافية بشكل عام المتوقع أن يكون لها أثر إيياب  مستقبلاا 

 المستفيد بشكل خاص.
المسزتفيدين   إلزىومما تقدم نلاحظ أن عمل المكتبزات يقتصزر علزى تقزديم خزدمات  

وهذا يبري من خلال تقديمها المعلومات الت  تظهر من الكت  والميلات والنشرات   منها،
ومن كل هزذا يسزتطيع الفزرد أو أيزة يهزة الاسزتفادة ،  أنواع المعلومات كافة الت  تحتويها

 .المعلومة المعينة إلىحس  حايته  منها كل
، فخدمات المعلومات ه  الأساس الذي قامت عليزه المكتبزات ومراكزي المعلومزات 

عبزر   (المكتبزات )ومزن هنزا حاولزت  ،  فه  الهدف النهائ  الذي تسعى اليه وتعمزل لأيلزه
فطزوال ذلزك التزاري  ،  تاريخها الطويل تطوير خدماتها بما يتوافق واحتيايات مسزتفيديها

الحافل كانت المكتبات تركي على فكرة يمزع أوعيزة المعرفزة وحفظهزا وتنظيمهزا بشزكل 
هززذه ، المسزتفيد منهزا إلزىيكفزل سزرعة اسزترياعها عنزد الحايزة إليهزا ومزن ثزم تقزديمها 

، أي أنها مرتبطة يغرافيزا بهزا، العمليات والخدمات يميعها كانت تتم بين يدران المكتبة
ا  ى هزذه الخدمزة )الشزرعا، المكتبة للحصول علز  إلى  مما يستليم حةور المستفيد شخصيا

2006 ،43). 
 
 خدماتهاتستطيع المكتبات  ن تسوق  كيم -ثانيا  

لتطور البشرية منذ القزدم  ه  المحرك الأساس  المعلومات  أن علىلا يختلف اثنان 
القرار و يرها مزن النشزاطات   ذ م اانسانية والبحل العلم  واتخالما تقدمه من دعم للعلو

وشزريانها الزرئيس وعمزاد  الآخزر عصز  الحيزاة الحيوية، كذلك الأمر بالنسبة للمال فهو
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وخزلال  .المعلومزات  ومراكزي المؤسسزات ومنهزا بزالطبع المكتبزات  عليهبنيانها الذي تقوم 
حدثت تغيرات ف  الميتمع وتطورات سريعة ف  عزالم  قلالأ العقود الثلاثة الماةية على

الورقيزة  المعلومزات  تيايد تكاليف مصزادر فةلاا عن ،المعلومات  الاتصالات وتكنولوييا
مفهزوم المكتبزة ونوعيزة  فز اللايمزة لزذلك أثزرت  و ير الورقية والتيهيزيات والمعزدات 

 عفززز  العزززالم أيمززز بزززل ،فحسززز   ويزززودة خزززدماتها لزززيس فززز  عالمنزززا العربززز 
(Alyaseer.net,2006,5).  

التنزافس بزين المكتبزات فز   مزن ومثل هذه التغيرات يمكن القول أنها أويدت يزواا 
وهو ما دفع الكثير منها أي المكتبات ، المستفيدين وإرةاء لمعلومات ا ميال يمع مصادر

ة حوأدبيات علم التسويق للاستفادة منه ف  وةع خطط تسويقية ناي الليوء لنظريات  إلى
أن  ف  ةوء تيايزد أعزداد المكتبيزين الزذين يزرونو ا.مختلف  اياته تساعدها على تحقيق

 إقبززال فزز  اً تقززديم بعززم خززدمات المكتبززات والمعلومززات بمقابززل مززادي لا يززؤثر سززلبا

والاسزتفادة  التسزويق إلزىيمكزن الليزوء  إذ ، المستفيدين على الخدمات المقدمة من المكتبة
تفيدين والبحل عن مصادر دخل وييادة عدد المس المعلومات  خدمات  تسويق منه ف  ييادة

ا   خرى تحقق مردوداا ة أذاتي يساعدها على القيزام بأعبزاء وظيفتهزا علزى أحسزن ويزه   ماديا
 إلزىولك  يتحقق ذلك يحتاج الأمر . (Joyce A, Edinger A,1980, 328)أهدافها  وتحقيق

لبرام  تسويقية نايحة حتى لو كانزت النتييزة علزى مسزتوى ييزادة  تخطيط وتنفيذ ييدين
لصانع  القرار   فييادة عدد المستفيدين ف  مكتبة ما مبرر قوي يداا ،  عدد المستفيدين فقط

وإذا مزا ،  وعدم ويزود مسزتفيدين سزوف يفقزدها مبزررات دعمهزا،  بالاستمرار ف  دعمها
 .خطيرة على الثقافة والمثقفين حصل ذلك فإنه يشكل كارثة

 
 معوقات تسويق خدمات المكتبات -ثالثا  

، ة ويسزرهولهناك العديد من العقبات الت  تعتزرم تطبيزق خطزة تسزويقية مزا بسز
وتعمزيم خزدمات ، والت  يي  أن لا تحول دون تبن  نظريزات التسزويق والاسزتمرار بهزا

لذلك نؤكد هنا أن على العاملين ،  المعلومات بصرف النظر عن نوعها وحيمها وطبيعتها
 ،بتسزويق خزدمات مكتبزاتهم سزواء بزالطرق أو الأسزالي  القديمزة  اف  المكتبات أن يقومو

لأنهزا  ،(فةلاا عن إفرايات وتقنيات التسزويق الحديثزة )تقنيزات الاتصزالات والمعلومزات 
وسززيلة مثاليززة لتحسززين مردوديززة الوسززائل اانسززانية والماديززة والماليززة المسززخرة انشززاء 

 وهنززاك عوائززق عديززدة نززذكر منهززا ،(35، 1996، الأخةززر) وتسززيير أي نظززام تززوثيق 
(Joyce, Edinger, 1980, 328) : 

 فهم التسويق وتطبيقاته ف  بيئة المكتبزة أو الاكتفزاء بأسزالي  التزروي  التقليديزة سوء .1

 .فقط

ا  المعلومزات  خزدمات  تسزويق رفم بعم المكتبيين فكزرة .2 ، بحيزة خزوفهم مزن أساسزا
 المكتبة من دائرة المنظمات  ير الهادفة للربح.خروج 
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 .التسويق وإيراءاته حتى عندما يكون مويوداا  التويه نحو معرفة كيفيةالفشل ف   .3

عدم الموافقة على المعتقدات الأساسية للتسزويق التز  ترتكزي علزى اليبزون بزدلا مزن  .4
 .(148، 2001، سمير)المنتوج 

 .المستفيدين ت عدم الاتفاق على متطلبات ور بات واحتيايا .5

فاعليزة البحزول   صعوبة تقدير القيمة الت  تسهم بها منتيات وخدمات المعلومات ف  .6
 .والتنمية والتقدم

الحالززة الاقتصززادية العامززة البسززيطة للززذين يشززترون منتيززات وخززدمات المعلومززات  .7
المكتبزات  يزر المويهزة نحزو   وبخاصة ف  ميالات الدراسات اانسانية وبيئة تعلزيم

 السوق.

 
 المزيج الترويجي للخدمة -رابعا  

يشمل التروي  كل النشاطات المتعلقزة بزالتعريف بالخدمزة وإعزلام اليبزون الحزال  
والمحتمززل بهززا وتيويززده بمعلومززات كافيززة عززن الخدمززة التزز  تقززدمها المنظمززة ومززاه  

ويعززد ، (30، 2002، ل مززراد وآ النمزر)خصزائص تلززك الخدمززة، وكيفيزة الاسززتفادة منهززا 
. (373،  2000الزديوه يز ،  )التروي  من الأدوات الفاعلة للتعريف بالعديد من الخدمات  

، ويتغل  التزروي  علزى مشزكلة يهزل اليبزون بتقزديم المعلومزات عزن السزلعة أو الخدمزة
، الأسعار، كما يتغل  النشاط الترويي  على تردد اليبزون فز  الشزراء،  العلامة التيارية

وذلك بالعمل علزى إقناعزه وإنشزاء اليزو النفسز  الملائزم الزذي مزن خلالزه يقزوم اليبزون 
ولاشزك أن . (245، 1999، خزرونآالعزلاق و)ليزه مزن سزلع وخزدمات إبتفةيل ما يقدم  

فمن خلاله يتم إيصال المعلومات المناسبة    التروي  هو شكل من أشكال الاتصال باليبائن،
، ليهم الت  تدفعهم وتشيعهم على اختيار ما يناسبهم من الخدمات التز  يقومزون بشزرائهاإ

عن تذكير  تعريف اليبائن بالخدمة، وفةلاا   إلىن التروي  يهدف  أفمن خلال ذلك نلاحظ  
ومن مهمات ،  اليبائن بالخدمة، وهذا مايتم بالنسبة للخدمات القائمة والمويودة ف  السوق

آراء   إلزىتغيير الآراء والاتياهات السلبية لليبائن ف  الأسواق المسزتهدفة    التروي  أيةاا 
ا ،  ييابيةإواتياهات   إقناع اليبائن المستهدفين والمحتملزين بالفوائزد والمنزافع التز  ،  وأيةا

 .(52 ،2004إشباع حاياتهم ور باتهم )قطر، إلىتؤديها الخدمة، مما يؤدي 
 : وللتعرف على عناصر الميي  الترويي  فإننا سنتناولها بالتتابع وبالشكل الآت

   Advertisingالإعلان  .1

حزد إعتقزاد الزبعم أن   إلزىيعد ااعلان أحد أبري العناصزر فز  المزيي  التروييز    .1
 A.M.Aوقززد عرفززت يمعيززة التسززويق الأمريكيززة ، ااعزلان هززو التززروي  أو العكززس

ااعلان على أنه "الوسيلة  ير الشخصية لتقديم وتروي  الخدمات أو الافكار بواسطة 
 .(Kotler, 1997,637)يهة معلومة ومقابل أير مدفوع" 
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هزا علزى مسززتوى تحقيق إلزىوهنزاك ميموعزة مزن الأهزداف التز  يسزعى ااعزلان 
 :خدمات المكتبات وه 

تحقيق ييادة مستمرة ف  المبيعات مزن خزلال انشزاء صزورة ذهنيزة مسزتحبة لسزمعة  .1
المكتبة، وذلك عن طريق الاعلان المستمر عن آخر إصدارات الكت  وكزذلك أحزدل 

 . المعلومات المتوفرة ف  المكتبة

 . إنشاء وع  طي  واهتمام إيياب  بخدمات المكتبة بما يحرك ر بات الشراء .2

تأكيد أهمية المكتبة ف  نظر المسزتفيدين مزن البيانزات والمعلومزات مزن خزلال عمزل  .3
 الاعلانات الت  تشيع على أهمية ذلك.

 .ت المكتبة عن طريق ااعلانتوسيع قاعدة المستفيدين من خدمات ومعلوما .4

 

  Personal Selling. البيع الشخصي 2
يتمثززل ببلززو  ، تبززذل المنظمززة يهززوداا تسززويقية متميززية باتيززاه تحقيززق هززدف معززين

وذلك عن طريق ييزادة حيزم المبيعزات وتلبيزة حايزات ،  رباحالمستوى المطلو  من الأ
ركزان الأساسزية لعناصزر المزيي  حزد الأأالسوق ولعل أسلو  البيع الشخص  والذي هو  

 (.160، 2006، البكري)الترويي  سيسهم ف  تحقيق ذلك الهدف 
والبيع الشخص  هو عبارة عن اايراءات اخبار اليبائن بشراء سلعة أو خدمة ما 

واليبززون  (ريززل البيززع)مززن خززلال الاتصززالات الفرديززة فزز  عمليززة تبادليززة بززين البززائع 
 .(المشتري)

التقديم الشخصز  والشزفه  لسزلعة أو خدمزة أو لشخص  بأنه "وكذلك يعرف البيع ا
، 2006، الطزائ  وآخزرون) فكرة بهدف دفع اليبون المرتقز  لشزرائها أو الاقتنزاع بهزا"

323). 
 :شخص  بثلال مياميع رئيسة مهمة ه وتتحدد أهداف البيع ال

 .البحل عن اليبائن  .أ

 إقناع اليبون بالشراء. .  

ا  . ج  . وراةياا عن عملية الشراء هذهأن يكون اليبون مقتنعا

ومن الممكن تبيان بعم المؤشرات ف  تحديد أهمية البيع الشخص  بوصفه ييءاا 
 :(160، 2006، البكري)من النشاط الترويي  وه  

سلوك وحوافي المستهلكين أكثر العناصر التروييية مرونة عند استخدامها للتأثير ف   .1
 .الشرائية

وذلك مستهلك تياه البةاعة وويهة نظره، يتمكن ريال البيع من مشاهدة ردة فعل ال .2
 .وقفه بما ينسيم مع موقف المستهلكيمكنه بالتال  من تغيير م
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ا مقارنزة بمزا هزو   أقلتعد اليهود التسويقية المبذولة ف  عملية البيع الشخص    .3 ةياعا
أشزخاص لا   إلزىإذ مزن الممكزن أن تصزل الحملزة ااعلانيزة  ،  عليه بالنسبة للإعزلان

 .قة مباشرة بتلك الحملة ااعلانيةتعنيهم أو أنهم ليسوا على علا

ا  .4 فإن ما يةيع من نفقات على النشاط ااعلانز  سزيكون ، على النقطة السابقة  وتأسيسا
 .ليه بالنسبة لعملية البيع الشخص أكثر مما هو ع

يعززد ريززال البيززع بمثابززة ميسززات لنقززل المعلومززات وملاحظززات المشززترين ادارة  .5
 .ة التغذية العكسية ف  نظام البيعأي أنهم بمثاب، المنظمة

 
  Sales Personal. ترويج المبيعات 3

يقصد بتروي  المبيعات الت  بأنها كافة الأسالي   ير المعتادة فز  عمليزة التزروي  
وقزد ،  (2006،161لان والبيزع الشخصز  )البكزري ،والت  لا تزدخل ةزمن عمليزة ااعز

عرفت على أنها "تلك الأشياء المتنوعة الت  تحتوي على ميموعة من الأدوات المحفزية 
سراع ف  تحقيق عملية شراء مد لغرم ااالمصممة لأن يكون تأثيرها سريعاا وقصير الأ

أمززا اليمعيززة ، (Kotler,1997,661)السززلع أو الخززدمات مززن قبززل المسززتهلك أو التززاير 
الأمريكية للتسويق فقد عرفت تروي  المبيعات بأنزه أسزلو  يتكزون مزن أنشزطة تسزويقية 
 ير البيع الشخص  وااعلان أو النشر الدعائ  الت  تستميل السلوك الشرائ  للمسزتهلك 
وترفززع مززن الكفايززة التوييعيززة للسززلع والخززدمات، وتتةززمن طززرق العززرم المختلفززة 

وهزذا يزدفع .  وتين العزاديكالمعارم و يرها من الانشطة البيعية التز  تخزرج عزن الزر
 :(326، 2006، الطائ  وآخرون) تحقيق يملة من الأهداف وه  إلىتروي  المبيعات 

 حل المستهلكين وتشييعهم وحفيهم على الشراء. .1

 .المحافظة على اليبائن الحاليين .2

 .البيع لييادة مبيعاتهم ومساعدتهمتوييه ريال  .3

 .ييه المويعين والوسطاء ومساعدتهمتو .4

 ييادة معدل الاستهلاك للأصناف الحالية. .5

 استمالة السلوك الشرائ  التيريب  والمتكرر. .6

 تعييي الاعلان و يره من اليهود التسويقية. .7

 
 
 Publicity. الدعاية 4

هزز  المعلومززات التزز  تنشززرها المنظمززات والمشززاريع والهيئززات الرسززمية و يززر 
ا ،  الرسمية بقصد كس  ثقة اليمهور ا "إخباريزا " أي نشزر بيانزات مزن وتتخذ الدعايزة قالبزا

شأنها أن تدعم مركي المعلن ف  نظر اليماهير، ولا يدفع أي مقابل لقاء هذه المعلومزات، 
كما . وإنما يتم ذلك ميانا لما تحتويه من أخبار يرى صاح  وسيلة النشر أنها تهم القارئ
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أو سياساتها وتستهدف ، وتعرف على أنها "النشر الميان  لأمور تتعلق بأنشطة منظمة ما
ا   إلىالدعاية حمل المعلومات المقنعة عن منظمة ما   ثم العودة بردود ،  يماهير محددة سلفا

 . (329، 2006، البكري)الفعل الت  صاحبت ذلك 
 
  Public Relation. العلاقات العامة 5

أن نياح أي منظمة ف  الوقت الحاةر مرهون بقدرتها علزى   إلىتشير الدراسات  
تكييف نفسها مع الظروف المحيطة سواء كانت سياسية أو ايتماعية أو اقتصادية أو تقنية 

ا مختلفة على المنظمات بأشزكالها كافزة مزن هنزا تزأت  .  ... فهذه الظروف تفرم ةغوطا
، وتفسير المحيط للمنظمة،  أهمية العلاقات العامة الت  تعمل على تفسير المنظمة لمحيطها

 وذلك من أيل إقامة علاقات متواينة ومستمرة تحقق مصالح مشتركة للطرفين.
 

  ساليب تسويق خدمات المكتبات -خامسا  
تتنوع الوسائل التز  يسزتخدمها المكتبيزون فز  تسزويق خزدمات المعلومزات ومنهزا 

(Steven, 2000, 47) ( وPeter, 2001,58): 
 وإمكاناتهززا، وموقعهززا، إعززداد المطويززات والوريقززات المختلفززة للتعريززف بالمكتبززة، .1

 .اوطرق استخدامه وخدماتها،، وفروعها

ييارة المكتبة والتعرف علزى مختلزف خزدماتها   إلىدعوة المستفيدين وأفراد الميتمع   .2
 .نشطتها، حتى الأقسام الفنية منهاوأقسامها وأ

إصززدار النشززرات والميززلات المختلفززة للتعريززف بالمكتبززة والمعلومززات ومصززادرها  .3
 وخدماتها.

 .تسويق للمكتبة وخدماتها ومصادرهاإعداد موقع أو صفحة للمكتبة ةمن الموقع لل .4

والخزدمات  ،الت  تشزترك بهزا المكتبزة وتوفرهزا  ااعلان عن قواعد البيانات المختلفة .5
 .الموقع على شبكة الانترنت واةح ف   الت  تقدمها بشكل  

تفعيل ااحاطة اليارية والبل الانتقائ  بوسائل مختلفة منهزا ااعزلان عزن المصزادر  .6
 .الانترنت ت ف  موقع المكتبة على اليديدة أو أهمها مقسمة حس  الموةوعا

خزدماتها بزين استغلال المناسبات والأحدال المختلفزة لتسزويق المكتبزة ومصزادرها و .7
 .أفراد ميتمع المكتبة

التفاعل مع العاملين بالأقسام أو اادارات أو الفروع و يرها ف  المؤسسزة الأم التز   .8
كالأقسام التخصصزية فز  المدرسزة أو الكليزة أو اليامعزة أو الشزركة   تتبعها المكتبة،

وبنزاء العلاقزات والتعريزف بأهميزة   ،لنشزر الزوع   والمؤسسة الت  تخزدمها المكتبزة،
 .لدعم أهدافهم وتلبية احتياياتهم وما يمكن أن تقدمه المكتبة ودورها،

مزع مراعزاة  ،مستفيدين ومتخذي القزرارتقديم العروم والمحاةرات للتواصل مع ال .9
والحرص على الاستعانة  ،د من المصطلحات الفنية والتخصصيةتين  استخدام العدي
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والاستعانة بنماذج من المستفيدين الذين   ،التوةيحية وتكنولوييا المعلومات   بالوسائل
حققت المكتبة نياحات خاصة ف  تلبية احتياياتهم المعلوماتية وخدمتهم ليكونوا خير 
سفراء للمكتبات عندما يطل  منهم أن يشاركوا ف  برام  المكتبة ليبزريوا اسزتفادتهم 
من المكتبة أو مركي المعلومات ومصادرها وخدماتها فز  أعمزالهم وتحقيزق أهزدافهم 

 وتلبية أ راةهم.

الاستعانة بأفكار وأسالي  المكتبيين الآخرين و يرهم ف  المهن الأخرى للتسويق ف   .10
العديزد مزن مصزادر   إلزىويمكن هنا الريوع  ،  ميال المكتبات والمعلومات وخدماتها

كما يمكزن الاسزتعانة بالعديزد   المعلومات المتوافرة بالمكتبة ف  موةوعات التسويق،
 .الانترنت هذا الموةوع على شبكة  من المواقع المهمة الت  تتخصص ف 

 
 صفات المكتبي الناجح في التسويق -سادسا  

النيزاح فز  تسزويق المعلومزات وخزدماتها أن   إلىينبغ  على المكتب  الذي يتطلع  
فنتززائ  تسززويق المعلومززات  ،معينززة تةززمن نياحززه فزز  هززذا المةززماريتصززف بصززفات 

نياح أو فشزل المكتبزة أو مركزي المعلومزات فز    إلىوخدماتها هو ما يؤدي بالنهائية أما  
 :(Stephan, 1998,15ومن أهمها الصفات السبع الآتية )، تحقيق أهدافها

ليوائم الاحتيايات المحددة التز  يبحزل المسزتفيد   أن يعرف المستفيد واحتياياته ييداا  .1
 عنها.

ا لمززا يززدور حولززه .2 أولهززا إنززه يعززرف البيئززة ، علززى ثلاثززة مسززتويات ، أن يكززون واعيززا
ومتتبزع للحقزائق ،  ومزدرك للمتغيزرات والمزؤثرات فيهزا،  والميتمع الذي يخدمه ييداا 

والمتغيرات الايتماعية والسياسزية والثقافيزة والتكنولوييزة والحقزائق حزول منافسزيه 
ومسزتويات ، إنه على وع  بزالموارد والقزدرات المتزوافرة لمكتبتزه، وثانيها،  و يرها
والثالثة تتةمن الوع  والمعرفة المبنية على الدراسة والبحل ف  السوق الذي ،  أدائه

 يخدمه واحتياياته الحالية والمستقبلية.

فه  من شروط البقاء والاستمرار ،  أن يكون قادر على التفرد والمنافسة مع الآخرين .3
ا  والخدمزة  يزر ، فز  ميزال المعلومزات  ف  سوق المنافسة المحتدمة اليوم وخصوصزا

، طبقا لقوانين التسويق المعروفة لأنها لن تستمر أو تبقى طويلاا ،  المتفردة أو المتميية
ويمكن بشكل عام القول بأن أهم العناصر المعينة على المنافسة ه  اليزودة والسزعر 

 والتواين بينهما.

أن يكون قادراا على تحديد المسزتفيد أو قطاعزات وميموعزات المسزتفيدين بدقزة لكزل  .4
و مركي المعلومات يمكنها تقديم العديد مزن الخزدمات أفالمكتبة  ،  خدمة تقدمها المكتبة

أن نمتلززك القززدرة  نفعلينززا إذ  ،سززتفيد نفسززهأو المصززادر لكنهززا لا تصززلح يميعهززا للم
ونسزتهدف مزن ،  فئات من المسزتفيدين  إلىلتقسيم الميتمع    (المبنية على المعرفة بهم)

الفئززات المناسززبة مززنهم بالخززدمات والمصززادر  إلززىخززلال بززرام  تسززويق مويهززة 
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ومزن ثزم مكتبيزين ،  حتزى نكزون مسزوقين نزايحين،  والمنتيات الملائمزة لاحتياياتهزا
 .يحيننا

وهزز  التزز  تعززد مززن أكثززر العناصززر ، أن يملززك مهززارات ييززدة للاتصززال وااعززلام .5
 المعروفة والمؤثرة ف  إنياح أو إفشال عملية التسويق.

دفاع للنمو والوصول للمييد من المستفيدين وتقديم المييد نأن يكون لديه الطموح والا .6
 .من الخدمات إليهم ورفع مستوياتها

ولاسزيما مزن ، لديه المهارات اللايمة لبناء وتنمية العلاقات مع الآخزرين بشزكل عزام .7
ويمكن عد هذه الصفة أو ميموعة المهزارات ، أفراد ميتمع المكتبة والمستفيدين منها

فالعلاقززات ، مززن أهززم الةززرورات اللايمززة للمسززوق النززايح لأي خدمززة معلومززات 
الشخصية وبناء السمعة الطيبة والثقة لدى الآخرين ه  أهم الأعمدة الت  تقوم عليهزا 

  . بل أية تعاملات تتم بين الناس، عملية التسويق النايحة
 

 الجانب الميداني
 وصم عينة البحث  - ول  

المكتبزة العامزة )تم اختيزار عينزة مزن المسزتفيدين مزن خدمزة المعلومزات لكزل مزن 
المركيية فز  يامعزة الموصزل وكزذلك مكتبزة المعهزد التقن /الموصزل(، وقزد تزم توييزع  

ا بصزورة شخصزية لةزمان دقزة استمارة استبيان عليهم ف  أمزاكن عملهزم وتزم اسزتلامه
 .اايابة

الييء الأول من الاستمارة يحتوي على معلومات   وتتةمن الاستبانة ثلاثة أيياء،
 :1تعريفية عن أفراد عينة البحل والمبينة ف  اليدول 

 
 
 

 1الجدول 
 وصم  فراد عينة البحث 

 الجن  

  نثى  ذكر 

 % عدد  % عدد 

114 59.3 78 40.7 

 العمر 

 فأكثر  – 51 41-50 31-40 20-30

 % عدد  % عدد  % عدد  % عدد 

84 43.7 42 21.9 42 21.9 24 12.5 

 الحالة الجتماعية 

  خرى  عزب  متزوج 
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 % عدد  % عدد  % عدد 

132 68.7 57 29.8 3 1.5 

 التحصيل العلمي 

 دكتوراه  ماجستير  بكالوريو   أقل ف -دبلوم

 % عدد  % عدد  % عدد  % عدد 

69 36 39 20.3 54 28.1 30 15.6 

 عدد سنوات الخدمة 

 فأكثر  -21 16-20 11-15 6-10 1-5

 % عدد  % عدد  % عدد  % عدد  % عدد 

99 51.5 21 11 21 11 9 4.7 42 21.8 

 
 إذ يتةح من اليدول أن :

 .40.7ونسبة اانال تمثل  59.3الينس يتةح أن نسبة الذكور تمثل  إلىبالنسبة  .1

نسزبة   40-31% وفئة  43.7نسبة    30  -20أما متغير العمر فتمثل الفئة العمرية من   .2
 %.12.5فأكثر نسبة  50% ومن 21.9نسبة  50-41% وفئة  21.9

أما متغير الحالة الايتماعيزة فكانزت نسزبة المتزيويين مزن أفزراد عينزة البحزل هز   .3
 %.1.5% أما الحالات الأخرى فكانت 29.8  اف  حين كانت نسبة العي %68.7

علززى المسززتفيدين مززن خدمززة فيززه أمززا متغيززر التحصززيل الدراسزز  فقززد تززم الاقتصززار  .4
لأن اشتراك ، أقلالمعلومات ف  عينة البحل فقط إذ تم الاقتصار على شهادة الدبلوم ف

سوف يةعف البحزل مزن ويهزة نظزر البزاحثين نظزراا   قلالأذوي التحصيل العلم   
فقزد    علزى ذلزكوبناءا ،  لعدم معرفتهم بخدمة المعلومات المقدمة للمكتبات عينة البحل 

 ظهرت الحالات التالية:

 %.36حملة شهادة الدبلوم كانت نسبتهم    .أ

 .%20.3ة البكالوريوس كانت نسبتهم حملة شهاد  .  

 .%28.1ادة المايستير كانت نسبتهم حملة شه . ج

 .%15.6ادة الدكتوراه كانت نسبتهم حملة شه .د 

%  ومن 51.5أن نسبتهم    5-1وكان المتغير الأخير عدد سنوات الخدمة ويتةح من   .5
ا 11ن نسبتهم  إف  15-11أما من  ،  %11كانت نسبتهم    6-10  20- 16ومن    ،% أيةا

 % .21.8فأكثر كانت نسبتهم  -21%، و من 4.7كانت نسبتهم 

 
 وصم بعدي البحث وتشخيصها -ثانيا  
 . المزيج الترويجي للخدمة1
 

 2جدول ال
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 وصم وتشخيص المزيج الترويجي للخدمة 

 الفقرة 
 الوسط  اتفق بشدة  اتفق محايد  ل اتفق  ل اتفق بشدة 

 الحسابي 
النحرام  
 % ت % ت % ت % ت % ت المعياري

X1 15 7.8 24 12.5 63 32.8 57 29.7 33 17.2 3.3594 1.1399 
X2 15 7.8 27 14.1 48 25 90 46.9 12 6.3 3.2969 1.0437 
X3 3 1.6 9 4.7 45 23.4 90 46.9 45 23.4 3.8594 0.8838 
X4 39 20.3 57 29.7 48 25 48 25 - - 2.5469 1.0770 
X5 30 15.6 48 25 75 39.1 39 20.3 - - 2.6406 0.9767 
X6 36 18.8 45 23.4 39 20.3 54 28.1 18 9.4 2.8594 1.2764 
X7 12 6.3 27 14.1 60 31.3 75 39.1 18 9.4 3.3125 1.0315 
X8 9 4.7 36 18.8 63 32.8 63 32.8 21 10.9 3.2656 1.0371 
X9 6 3.1 6 3.1 36 18.8 105 54.7 39 20.3 3.8594 0.8838 

X10 6 1.6 12 6.3 45 23.4 78 40.6 54 28.1 3.8750 0.9462 
X11 12 6.3 15 7.8 21 10.9 57 29.7 87 45.3 4.000 1.2020 

 1.0376 3.3547 15.07 29.3 36.46 70.38 25.35 47.76 14.576 28.153 8.546 16.61 المعدل 

 من إعداد الباحثين ف  ةوء نتائ  الحاسبة الالكترونية .

 
%(، 51.53أن هذا المتغير كانت نسبة اتفق مقزدارها ) 2  أثبتت النتائ  ف  اليدول
%( وقد سيل هذا 25.35%( أما نسبة الحياد كانت )23.12ونسبة عدم اتفاق مقدارها )

(، وقززد حقززق المتغيززر 1.0376( وبززانحراف معيززاري )3.3547البعززد وسززط حسززاب  )
(X11)  ، الذي ينص على أن لدى المكتبة قابلية للتوسع من خلال أخزذ حايزات المسزتقبل

( وانحززراف معيززاري مقززداره 4.000أعلززى وسززط حسززاب  مقززداره ) بعززين الاعتبززار،
تفزاق لأ%(، ونسزبة عزدم ا75(، وكانت نسبة الاتفزاق لهزذا المتغيزر مقزدارها )1.2020)

(، الزذي يزنص علزى أن X4%(، أمزا المتغيزر)10.9حيزاد )ال%( ومعدل  14.1مقدارها )
 أقزلالمكتبة تستغل المناسبات والأحدال المختلفة لتسويق خدماتها للمستفيدين، فقزد حقزق  

(، وكانزت نسزبة الاتفزاق 1.0770( وانحزراف معيزاري )2.5469وسط حساب  مقداره )
%(، وأمزا نسزبة 50تفزاق مقزدارها )لأ%(، ونسزبة عزدم ا25على هذا المتغير مقدارها )

 .وياءت المتغيرات الباقية ةمن المتغيرين السابقين، %(25الحياد فكانت )
 
 . خدمة المعلومات للمستفيدين2
 

 3جدول  ال 
 وصم خدمة المعلومات للمستفيدين وتشخيصها 

 الوسط  اتفق بشدة   اتفق محايد  ل اتفق  ل اتفق بشدة  الفقرة 
 الحسابي 

النحرام  
 % ت % ت % ت % ت % ت المعياري

X12 3 1.6 18 9.4 36 18.8 96 50 39 20.2 3.7813 0.9289 

X13 - - 39 20.3 72 37.5 57 29.7 24 12.5 3.3438 0.9415 
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X14 3 1.6 6 3.1 15 7.8 63 32.8 105 54.7 4.3594 0.8749 

X15 - - 30 15.6 42 21.9 93 48.4 27 14.1 3.6094 0.9144 

X16 6 3.1 21 10.9 36 18.8 69 35.9 60 31.3 3.8125 1.0907 

X17 9 4.7 3 1.6 12 6.3 96 50 72 37.5 4.1406 0.9522 
X18 6 3.1 15 7.8 9 4.7 81 44.2 81 42.2 4.1250 1.0288 
X19 24 12.5 48 25 45 23.4 75 39.1 - - 2.8906 1.0651 
X20 21 10.9 42 21.9 60 31.3 63 32.8 6 3.1 2.9531 1.0549 
X21 18 9.4 39 20.3 48 25 72 37.5 15 7.8 3.1406 1.1190 
X22 - - 9 4.7 24 12.5 60 31.3 99 51.6 4.2969 0.8624 
X23 3 1.6 12 6.3 24 12.5 99 51.6 54 28.1 3.9844 0.8948 

 0.9773 3.7031 25.23 48.5 40.245 77 18.245 35.25 12.24 23.5 4.04 7.75 المعدل 

 من إعداد الباحثين ف  ةوء نتائ  الحاسبة الالكترونية .

 
خدمززة المعلومززات يززاء باتفززاق مقززداره  عززد  أن ب   إلززى 3تشززير معطيززات اليززدول 

%( أمزززا نسزززبة الحيزززاد كانزززت 16.28%( ونسزززبة عزززدم اتفزززاق مقزززدارها )65.475)
( وبزانحراف معيزاري 3.7031) %( وقد سيل هذا البعد وسط حساب  مقزداره18.245)
%(  87.5)  ( الزذي يزاء باتفزاقX14( وقد أسهم ف  إييابية هذا البعد المتغير )0.9773)

وبزانحراف ( 4.3594ويدعمه الوسط الحاسزب  ) %(،7.8اد )يح%( و4.7)  وبعدم اتفاق
الذي ينص على أن استخدام الاتصزالات ، (X19أما المتغير)  ،(0.8749معياري مقداره )
وسزط حسزاب  مقزداره   أقزلفقزد حقزق    ،علومات إدارة سهلة وسريعة للم  إلىالحديثة يؤدي  

(، وكانززت نسززبة الاتفززاق علززى هززذا المتغيززر 1.0651) ( وانحززراف معيززاري2.8906)
 .%(23.4وأما نسبة الحياد فكانت ) %(،37.5%( ونسبة عدم الاتفاق مقدارها )39.1)
 
 قة الرتباط والأثر لبعدي البحث  تحليل علا -ثالثا  

ار علاقة الارتبزاط والأثزر وتحديزدها بزين بعزدي البحزل باخت  إلىتهدف هذه الفقرة  
 :التحقق من مدى صحة وسريان فرةيات البحل وعلى النحو الآت  إلى وصولاا 

 تحليل علاقة الرتباط. 1
نتائ  تحليل علاقة الارتباط بين البعد المستقل المتمثزل بزالميي    4يعرم اليدول  

الترويي  للخدمة والبعد المعتمد المتمثل بخدمة المعلومات للمستفيدين. إذ توةح النتزائ  
ويود علاقة ارتباط معنوية مويبة بزين خدمزة المعلومزات ،  وعلى مستوى المؤشر الكل 

( وعند مستوى 0.533إذ بلغ معامل الارتباط )**،  للمستفيدين والميي  الترويي  للخدمة
 .0.05معنوية 

 
 4الجدول 

 علاقة الرتباط بين بعد خدمة المعلومات للمستفيدين والمزيج الترويجي للخدمة  
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 البعد المعتمد
 البعد المستقل 

 خدمة المعلومات للمستفيدين 

 **0.533 المزيج الترويجي لخدمة

               P*≤ 0.05                                                            N=192 
 
 تحليل علاقات الأثر بين بعدي البحث. 2

وذلك للتعرف على دريزة تزأثير ، سيتم ف  هذه الفقرة تحليل علاقة الأثر بين بعدي
 الميي  الترويي  للخدمة ف  تقديم خدمة المعلومات للمستفيدين.

أن قيمزة معامزل التحديزد   إلزىالخاص بتحليزل الانحزدار    5وتشير معطيات اليدول  
(2R)   ( من التباين ف  تقديم خدمة المعلومزات للمسزتفيدين 28.4%أي أن ) (،0.284)بلغت

متغيرات عشوائية لا يمكن   إلى(  71.6%ويعود الباق  ) يفسرها الميي  الترويي  للخدمة،
 السيطرة عليها .

( وه  أكبر مزن قيمتهزا الميدولزة 75.271المحسوبة الت  بلغت )  Fتدعم ذلك قيمة  
 B(، ومن تحليلات قيمة  0.05(  ومستوى معنوية )1و190( عند درية )2.2520البالغة )

( وهز  أكبزر مزن قيمتهزا الميدولزة 8.676المحسزوبة والبالغزة ) (t) ( وبدلالة قيمة0.533)
( تبين أن هناك تأثيراا للمزيي  التروييز  للخدمزة  فز  تقزديم خدمزة المعلومزات 1.6515)

 للمستفيدين .
 

 
 5الجدول 

 يوضح علاقة الأثر بين بعد خدمة المعلومات للمستفيدين والمزيج الترويجي للخدمة 
 المتغير المستقل    

 
 المتغير المعتمد 

 خدمة المعلومات للمستفيدين

 
2R 

 
D.F 

F  
 Β 

T 

 المجدولة  المحسوبة   جدولة م ال المحسوبة 

 المزيج الترويجي للخدمة 

0.284 
1 

190 
75.271 2.2520 0.533 8.676 1.6515 

      P*≤ 0.05                                                                        N=192                           

 
ا للميي  الترويي   وبهذا تقبل الفرةية الرئيسة الت  مفادها )إن هناك تأثيراا معنويا

 .(للخدمة ف  تقديم خدمة المعلومات للمستفيدين

 
 الستنتاجات والتوصيات

 :ستنتايات وتوصيات تتمثل ف  الآت ا إلىانتهى البحل 
 الستنتاجات - ول  
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ف  ةوء ما تم عرةه ف  اليان  النظري وما توصل إليزه الباحثزان فز  اليانز  

 :عدد من الاستنتايات وه  إلىالميدان  لهذا البحل تم التوصل 
تبين أن عمل المكتبات يقتصر على تقديم خدمات للمستفيدين ويبري من خلال تقديمها  .1

نواع المعلومات كافة لخدمة المعلومات الت  تظهر من الكت  والميلات والنشرات وأ
 .الت  تحويها

نظريات وأدبيات علم التسويق للاسزتفادة منهزا   إلىتبين أن العديد من المكتبات ليأت   .2
 .نايحة تساعدها على تحقيق أهدافهاف  وةع خطط تسويقية 

ويود العديد من العقبات الت  تعترم تطبيق خطة تسويقية بسهولة والت  ينبغ    تبين .3
 .ن  نظرية التسويق والاستمرار بهاأن لا تحول دون تب

كشفت نتائ  التحليل الوصف  أن تركي إيابات المبحوثين ف  أتفق بشدة وأتفق بالنسبة  .4
أعلى  لخدمة المعلومات على أن يودة الخدمات المعلوماتية تتطل  تقنية معينة لتعط 

 .كفاءة وفاعلية

كشفت نتائ  التحليل الوصزف  عزن تركزي إيابزات المبحزوثين فز  أتفزق بشزدة وأتفزق  .5
( الذي ينص )على أن للمكتبة قابلية للتوسع من خلال X11) بالنسبة للميي  الترويي 

 وذلك يعيي اييابية هذا البعد.، أخذ حايات المستقبل بعين الاعتبار(

كشزفت نتزائ  تحليززل الارتبزاط أن هنزاك علاقززة ارتبزاط مويبزة ومعنويززة بزين خدمززة  .6
 .ستفيدين والميي  الترويي  للخدمةالمعلومات للم

تسزويق كشفت نتائ  تحليل الانحدار أن هنزاك تزأثيراا للمزيي  التروييز  للخدمزة فز    .7
 .خدمة المعلومات للمستفيدين

 
 التوصيات -ثانيا  

مبزادئ وتقنيزات التسزويق الحديثزة لأنهزا وسزيلة مثاليزة   إلزىعلى المكتبات أن تتويه   .1
، لتحسين مردودية الوسائل اانسانية والمادية والمالية انشاء وتسيير أي نظام توثيق 

 عن التغل  على العوائق والمشكلات الت  توايهها المكتبات. فةلاا 

على المكتبات أن تنوع من الوسائل الت  تسزتخدمها فز  تسزويق خزدمات المعلومزات  .2
وأهزدافها وخدمزة ميتمزع ومصادرها، وذلك على وفق عناصر متعددة كنوع المكتبة  

 .المستفيدين

على المكتبات الاستفادة من اليهزود والأفكزار العالميزة للتسزويق كزالحملات العالميزة  .3
 .والمعلومات والمشاركة ف  أعمالهالتسويق خدمة المكتبات 

 .  تسويقية نايحةعملية تخطيط وتنفيذ ييدين لبرام إلىتحتاج المكتبات  .4
 

 المراجع
 المراجع باللغة العربية - ول  



 [52]                          ...  دور عناصر المزيج الترويجي في تسويق خدمة المعلومات للمستفيدين
 

، صززناعة المعلومززات وديناميكيززة التسززويق للخززدمات المكتبيززة، الميلززة 1996 ،الاخةززرايززدروج،  .1
 .1، ع17العربية للمعلومات، ميلد 

، التسويق، اسس ومفاهيم معاصرة، دار اليايوري العلميززة للنشززر والتوييززع، 2006البكري، ثامر،   .2
 عمان، الاردن.

، عمززان، 1، المفهوم الحديل للتسويق، دار الحامد للنشر والتوييع، ط2000اب  سعيد،    ،وه ي يدال .3
 الأردن.

، تسززويق الخززدمات المصززرفية، 2002صادق النمر، نيلة يونس محمززد ال مززراد،ودرمان    ،سليمان .4
 الدار اليامعية للطباعة والنشر والتريمة، الموصل، العراق .

، 3000، التسويق فزز  بيئززة المكتبززات والمعلومززات، متززريم، الميلززة العربيززة، 2001 ادة،    ،سمير .5
 .2ع

، التسززويق واليززودة الشززاملة فزز  المكتبززات المتخصصززة، العززدد 2006محمززد بززن علزز  ،    ،الشرعا .6
 .2006السابع، 

، الاسززس العلميززة 2006محمززود الصززميدع ، بشززير العززلاق، ايهززا  علزز  القززرم ،  ،حميززد  الطائ ، .7
 للتسويق الحديل، مدخل شامل، دار اليايوري العلمية للنشر و التوييع، عمان، الاردن.    

التسززويق، دار يهززران للنشززر،   ت، اسززتراتيييا1999، قحطان العبدل ، سعد  الزز ،  ، بشيرالعلاق .8
 عمان، الاردن.

، خدمة المعلومات التسززويقية فزز  المكتبززات العامززة، رسززالة مايسززتير، 2004محمود يكريا،   ،قطر .9
 منشورة، يامعة هلوين.
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