
1 

 

  :تسويق خدمات المعلومات في المكتبات
 تجربة مكتبة جامعة السودان المفتوحة

 أحمد بله احمد بلال.إعداد د

  دار جامعة السودان المفتوحة للطباعة والنشر

 المستخلص
ف على تسويق خدمات المعلومات في المكتيبات بالتركيز على تجربة الغرض من هذا البحث التعر 

مفتوخة ومن أبرز النتائج التي توصل إليها البحث أن  تطبيق التسويق في المكتبات مكتبة جامعة السودان ال
لقد انعكس تطبيق مفهوم التسويق في مكتبة جامعة . سيؤدي إلى تحسين الخدمات وتحقيق رضا المستفيد 

 .التالي زيادة رضا المستفيدين عن المكتبة بالسودان المفتوحة في تحسين الخدمات المكتبية و 

Abstract 
The purpose of this research is to identify marketing information 

services in libraries, focusing on the experience of Open University of 
Sudan Library. The main findings of the research that the application of 

marketing in libraries will improve services and achieve the satisfaction 

of the beneficiary. We have reflected the application of the concept of 
marketing in the library of the Open University of Sudan to improving 

library services and thereby increase the satisfaction of the beneficiaries 

for the library. 

 
  المقدمة

في ارشاده وتوجيهه فضلًا عن  لها دورو ا يحتاجه وما ينفعه المكتبات مركزاً يوفر للمستفيد م أصبحت
ن تعمل على رفع مستوى الادراك للمستفيدين وفي هذا تعد ومن أهم أهدافها أ. دعوتها لمن لا يقرأ ليقرأ

تميزت بالتنافس الشديد بين المؤسسات  ئةالمستفيد في بيبهدف تحقيق رضا  ةوغير الربحي ةالمؤسسات الربحي
وتعتبر المكتبات  .كافه التجاريةنشطتها أتشمل  مهمة ةستراتيجياكالتسويق  إلىت المؤسسات تنظر أبد .كافه 

كان  هذا الغرضتحقق المكتبات  ولكي .تحقيق رضا المستفيد إلىتهدف  التي الربحيةمن المؤسسات غير 
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المستمر في  الضعف ظل فيخاصة  ،تقديم خدماتها فين تعمل على تطبيق مفهوم التسويق أعليها  لزاماً 
 ةفادنشطتها بغرض تقديم خدمات معلومات تحفز المستفيدين على الإأتبنت المكتبات التسويق في  .ميزانيتها

 .منها نسبة لجودتها
مر الأ في قلة الاهتمام به دئ المكتباتيتعارض مع مبا أنه اعتبارى التسويق على إلالنظرة التقليدية  أسهمت
( information Brokers)لى سماسرة المعلومات إيتجه  أعلى رضا المستفيد الذي بد انعكس سلباً  الذي

 .من المعلومات  حاجتهللحصول على 
 ومراكز في المكتباتومدى تطبيقه  الإعمالتحاول هذه الدراسة التعرف على مفهوم التسويق من منظور إدارة 

 .جامعة السودان المفتوحة في تسويق الخدمات المكتبية كدراسة حالةمكتبة كما ستتناول تجربة  ،المعلومات

 مشكلة البحث
غير أن  ، مختلفة يةتوفر خدمات معلومات أنماطهاالمكتبات بمختلف   أنتكمن مشكلة البحث في 

 لمفهومويعزى ذلك ل التسويقافة ة بسبب ضعف ثقمحدودتبدو في تسويق خدمات المعلومات الإفادة منها 
الربح  إلى السائد لدى أغلب المكتبيين بأن التسويق يخص المؤسسات التجارية والاقتصادية التي تسعى 

ومما زاد المشكلة تعقيداً . ذات نفع عام غير ربحية  كمؤسساتالمكتبات نشطة أفي ولا مكان له  المادي 
 موقعها الريادي في هاتنزع منو ي تقديم خدمات المعلومات المكتبات ف بدأت تنافسظهور مؤسسات أخرى 

جاءت فكرة هذه الدراسة لتؤكد أن التسويق في المكتبات يمثل أحد الأنشطة الرئيسة  .خدماتتلك التقديم 
تفرضها البيئة التنافسية في مجال ومسايرة الاتجاهات والتغييرات التي خرى المؤسسات الألمواجهة منافسة 

كما أن الضغوط التي تتعرض لها المكتبات في عصر تكنولوجيا المعلومات تتطلب استثمار . المعلومات
المستفيدين وكسب ولائهم، خاصة في بيئة المكتبات  لتحقيق رضاالاستثمار الأمثل و تقنيات التسويق 

تسويق في  على تناول تجربة مكتبة جامعة السودان المفتوحة الباحثشجعت المعطيات السابقة . الجامعية
 . ها وخدماتهامنتوجات

 
 
 

 أهداف البحث
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يهدف هذا البحث إلى الإسهام في عرض مفهوم التسويق من منظور إدارة الأعمال ومناقشة مدى 
في تسويق خدماتها وذلك من خلال  ثم عرض تجربة مكتبة جامعة السودان المفتوحة .في المكتبات هتطبيق

 : الإجابة عن الأسئلة التالية
 الأعمال؟ لتسويق من منظور إدارة مفهوم ا ما -
 ما المقصود بالتسويق في المكتبات؟  -
  وما المعوقات؟مفاهيم التسويق في المكتبات في تطبيق العوامل المساعدة ما  -
 ؟في المكتبات وفوائدة وأساليبهه مبادئو التسويق  هى دواعى ما -
 ، مفتوحةالوقوف على واقع تسويق خدمات المعلومات بمكتبة جامعة السودان ال -

 منهج البحث
على استقراء المراجع والدراسات العلمية  الوثائقي معتمداً المنهج راض هذا البحث غلأ الباحث استخدم

 مكتبة جامعة السودان المفتوحة في دراسة حالة  الوصفيكما استخدم المنهج  ،لبحثذات العلاقة بموضوع ا
 . هامنتوجاتفي تسويق خدماتها و وتجربتها 

 ثحدود البح
في مجال  مكتبة جامعة السودان المفتوحة حث على عرض تجربةااقتصر الب: الحدود الجغرافية .1

 . دون سواهالتسويق 

 ثم تعرض للتسويق ،والمكتبات الأعمال إدارة أدبياتحث مفهوم التسويق في اتبع البت: الحدود الزمنية .2
 .  م2112في عام  مكتبة جامعة السودان المفتوحة في

مدى تطبيق عناصره  ومناقشةالتسويق في إدارة الأعمال  مفهومتناول الباحث : وعيةالحدود الموض .3
 .مكتبة جامعة السودان المفتوحةالأساسية في 

 الدراسات السابقة
لم يخلو من  م المعلومات الا ان الادب المنشوررغم حداثة موضوع التسويق وحداثة دخوله عال

من  مجموعه رصد الباحثعالم المكتبات والمعلومات لذلك  ىالتى تناولت التسويق فالدراسات الكثيرة 
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التسويق في المكتبات ومراكز المعلومات تناولت التي بشقيها العربية والاجنبية ذات العلاقة الدراسات السابقة 
 :يليما كإطار نظري وتتمثل في ،بشكل مباشر أو غير مباشر

 الدراسات العربية: أولًا 
  تطوير خدمات المعلومات حيث بدراسة بعنوان دور التسويق في ( 2110السالم ، )قام الباحث

الاساليب التسويقية في المكتبات، حيث هدفت تلك الدراسة الى توضيح مفهوم  فيهاتناول 
الاساليب التي ادت بالمكتبة الى التسويق، وفي الخاتمة  بالإضافة الىالتسويق ونشأته وتطوره 

لة التسويق بالافادة من نظريات التسويق في مناهج علوم عرضت الدراسة اساليب تخفيف مشك
المهنة بشكل عام قد لا تتوفر لديهم الخبرة الكافية باساليب وطرق  منسوبيالمكتبات، حيث ان 

 .لها علاقة بمهارات التسويق والتخطيطالتي مواد لل تفتقرالمناهج  معظمالتسويق، والملاحظ ان 

  غادة سمير ، )بيئة المكتبات واقع وتطورات قامت بترجمتها وفي دراسة اخرى حول التسويف في
العاملين في مجال المكتبات  العالقة بأذهانالعديد من التصورات  فيهاتناولت ( 2110
، في المكتبات تجعلهم يحجمون عن قبول التسويق على انه اداة قابلة للتطبيقلومات التي والمع

من اجل المواد الاستهلاكية حتى تزيد من الربح لكنه ان التسويق ليس فقط مفيدا بالاضافة الى 
في  التسويق فضلًا عنت والمعلومات، ضروري في منظمات الخدمة المجانية كمراكز المكتبا

المعلومات يتطلب بعض المهارة والتغيير في موقف كل شخص في المنظمة مراكز و  المكتبات
 .اكثر من ارتكازه على المنظمة كاملة فيدالمستكاملة، واخيرا فان للتسويق اتجاها يرتكز على 

  تسويق الخدمات المكتبية وخدمات : بعنوان ( 2112على ، )وفي دراسة نشرت حديثا للباحث
المعلومات في المكتبات ومراكز المعلومات قدم فيها الباحث عرضا موجزا لتسويق خدمات 

 بالإضافة الىومفهوم البيع،  المكتبة وخدمات المعلومات اوضح فيها الفرق بين مفهوم التسويق
ة نحو باهمية التسويق لخدمات المكتبات ومراكز المعلومات ومما تتضمنه الدراسة واجبات المكت

التعرف الى حاجة المستفيد عن طريق المبادرة بالتعرف على المستفيد وتحديد حاجاته وترتيبها 
ف مع التغيرات اذا كان حسب افضليات المستفيد وتعريف مقومات الخدمة الجيدة والتكيي

ضروريا، ولم يغفل الباحث موضوع ما يمكن تسويقه من خدمات المكتبات بالاضافة الى نماذج 
 .وامثلة عالمية على تسويق المعلومات
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  التسويق في بيئة المكتبات : تحمل عنوان بدراسة( م2113،  بن عبدالعزيز حافظ)وقام
المملكة العربية بلتسويق في المكتبات الجامعية ا راسةتناولت الد. المبررات والمعوقات: الجامعية
بشكل  تسويق خدماتهامحاولة إلى  المكتبات التي اضطرتهادوافع  تناولت الدراسة .السعودية
كذلك تعرضت . في المكتباتتعيق تطبيق التسويق  التي  العناصر بالإضافة إلى عرضجيد، 
 .ثمانية عناصر تتكون منخطة تسويق  واقترحتمجالات التسويق في المكتبات ل الدراسة

 المعرفة و تسويق منتوجات وخدمات المعلومات : بعنوانفي دراسة ( م2113،ابن خياط) ويوضح
ت الدراسة خطط اقترح. التحديات التي تواجه المكتبات في الوطن العربي ،في الوطن العربي

 .تسويق لمواجهة التحديات التي تواجه تسويق المعلومات
  تسويق خدمات المعلومات في المكتبات  :في دراسة تحمل عنوان( م2113،المالس) قدمو

سلامية في المملكة العربية السعودية مام محمد بن سعود الإتجربة مكتبة جامعة الإ، لالأكاديمية
 .خدم في المكتبةتستالتي مجموعة من ممارسات التسويق  فيهاوتناول . في تسويق خدماتها

  جنبيةالدراسات الا: ثانياً 
  ًكوتلر و  ليفي  كل من واسعاً للتسويق هي الدراسة التي قدمها يبدو أن أول دراسة طرحت مفهوما

(1191 kilter & Levy)،  فيها لمفهوم التسويق في  اتعرضتوسيع مفهوم التسويق  :بعنوان
 المؤسسات الربحية وغير في أن تطبيق مفهوم التسويقأكد الباحثان . المؤسسات غير الربحية

 . الجودةأساس تحقيق  هوالربحية 
 كرونين  قدم(م1122 ، Cronin) بعنوان التقنية الجديدة والتسويق دراسة New technology 

and marketing على المكتبات فرض قد أن عصر المعلومات الإلكترونية إلى فيها  توصل
 .الاهتمام بالتسويق

 نورمان واستعرضت(1121 ، Norman) تسويق المكتبات وخدمات  :في دراسة بعنوان
تضمنت دراسات حول   Marketing library and information servicesالمعلومات 

هناك  أن   توصلت الدراسة إلى .م1121م حتى 1122من عام في الفترة  التسويق في المكتبات
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على لتعرف بغرض اإلى تخطيط لدراسة السوق يحتاج  إلا أن هاهتماماً بالتسويق في المكتبات، 
 .خدمات المعلومات تسويقفي الترويج  كما أكدت الدراسة على أهمية المستفيدين  حاجات

  سافارد  وقام(1119،Saver)  أمناء المكتبات والتسويق: بعنوانبدراسة ميدانية Librarians 

&marketing  أن هناك  إلى توصلت الدراسة. العلاقة بين المكتبيين في كندا والتسويقتناولت
التسويق عند  في مفهومماً متزايداً بالتسويق في المكتبات ولكن هناك عدم وضوح اهتما

 .المكتبيين

   وفي دراسة أجراها وينغاند(1115،Weingand)   تسويق خدمات المكتبات : مقدمة :بعنوان
 . Introduction: marketing of library and information services والمعلومات

بالنسبة في  وأهميتهدور التسويق في المكتبات في الألفية الجديدة  تلك الدراسة تناولت
 تحديد الأهداف وتقديم المنتوج، التي تتمثل في علاقة بإستراتيجيات التسويقاللموضوعات ذات ل

 .وتحديد قنوات التوزيع والترويج

  وفي دراسة أجراها دو أندريا(1114 ، D’Andraia) ن عمل المكتبات هو أ: تحمل عنوان
فيها  حث The business of libraries is staying in business تعمل في مجالها 

سوق في بشكل إيجابي خدماتها حتى تؤثر تسويق لالمكتبات الأكاديمية على بناء خطط 
 . المنافسةتتمكن من مواجهة المعلومات و 

ولت تجربة مكتبة من خلال اطلاع الباحث على الدراسات السابقة لم يعثر على أي دراسات تنا
لتسويق باشكال مختلفة ولكنها تناولت موضوعات ا .جامعة السودان المفتوحة في تسويق خدمات المعلومات

ورات حديثة لمفهوم التسويق في المكتبات بالاضافة إلى أساليبه بشقيه التقليدي والحديث حيث عرضت تص
زالة الصورة العالقة بأذهان المكتبيين حول ان التسويق يقتصر على المؤسسات الرابحة  وربطها بالخدمات وا 

علماً بأن هذه الدراسات اجريت في بيئات في المكتبات  التسويقفقط كما وضعت رؤى جديدة لتفعيل 
بشرية ومادية وتقنية تختلف عن مكتبة جامعة اجتماعية متباينة ثقافياً واجتماعياً وفي دول ذات امكانات 

ن نتائج الدراسة الحالية ولكن تتفق معها في ضرورة الاهتمام بتسويق خدمات قد تختلف ع ،السودان المفتوحة
 .ا في التطويرمنه المعلومات والاستفادة

 سويق من منظور علم إدارة الأعمالمفهوم الت
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ه برامج فعالة للتبادل يتحليل وتخطيط وتطبيق وتوج"ه التسويق بأن   (Kotler،م1105)كوتلرف عر  
إبراز ما  بغرض خططاللمستهدفة لتحقيق أهداف المؤسسة وذلك بالتركيز على رسم بين الأسواق االطوعي 

كما ". ه وتقديم الخدمات للمجتمع المستهدفحاجاتلإشباع رغبات السوق والاستجابة ل من خدمات تقدمه
 حاجاتالأنشطة الإنسانية الموجهة لإشباع : "هبأن  للتسويق  خرآتعريفا  (Kotler،م1129)لر تيعطي كو 

مراحل جميع "ه بأن  التسويق   (Chattas،م1121) ساويعرف شات "لأفراد ورغباتهم من خلال عملية التبادلا
وهذا لا يعني الأصلي إلى المستهلك الأخير؛  المنتوجالبضائع من  نقل  النشاط التجاري الذي ينجم عنه

نشاطات الأخرى التي لا علاقة لها أيضاً عمليات الإعلان والتعبئة والأبحاث واليعني فقط ولكن عملية البيع 
 ".بالصناعة والتصنيع

عملية "ه بأن   (Kotler &Armstrong ، م2111)كوتلر وآرمسترونغ  من أمثال آخرونويعرفه 
دارية لتلبية  منتوجات وتبادلها مع عض الوطلبات الأفراد والجماعات، وخلق قيمة ب حاجاتاجتماعية وا 

 .الآخرين
 فهو يتطلبلمستهلكين، لسلع البيع عملية التسويق يتطلب أكثر من  أن   بقةالسامن التعريفات  يتضح 

التعريفات  تمثل  .عملية تخطيط منظمة ومدروسة تقوم بها المؤسسات لتقديم خدماتها للزبائن أو المستفيدين
س والرئيس الاتجاه الحديث في التسويق والذي يعتبر الفرد أي المستهلك أو العميل هو المحور الأسا  السابقة

 Customer Relationship Management)للنشاط التسويقي بالتركيز على إدارة علاقات العملاء 

(CRM) )بغرض وتعميق وبناء علاقات رضاء تبادلية بينهم  ،بهدف خلق علاقة وطيدة بينهم وبين المؤسسة 
 (.Customer Loyalty)على ولائهم  الحصول 

ة متكاملة من الأنشطة الأساسية تعتمد دراسة حالة السوق من حلق عبارة عن إن التسويقف عليه 
والتعرف على طبيعته  هاتجاهاتقياس بغرض هياكله دراسة و ( Market Research)خلال البحث 

معلومات المن  وحاجته( Consumer Behavior) سلوكيات المستفيد علىالتعرف  ومن ثمخصائصه و 
إليه القيمة التي تجلب وتساعد على خلق ( Market Penetration)تسهل اختراق السوق التي نشطة الأو 

 المرجوةوللحصول على النتائج . في ظل المنافسة القائمة( Customer Retention)الزبون وتحافظ عليه 
يجاد فرص تحويل  من التسويق يجب وضع  إستراتيجية تسويقية تتضمن تحديد الأسواق المستهدفة وتحليلها وا 

 .فعليينمستهلكين إلى تملين المحالمستهلكين 
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التسويق التي يمكن  فوائد (Armstrong & Kotler،  2111) كوتلر وآرمسترونغ ويعرض
 :تلخيصها في الآتي

والعمل على التسويق  مؤسساتتقريب المسافات بينهم وبين عن طريق  المستفيدينبناء علاقات مع  .1
 .المستفيدينإلمامهم بحاجات درجة زيادة 

إدراك مدى صميم وسائل اتصال تضمن التفاعل المستمر مع السوق المستهدفة ومعرفة يساعد على ت .2
 .المستهلكين للسلع والخدمات وكذلك إمكانية قياس درجة ولائهم لها

 ، م1191)الذي قام كوتلر وليفي  Marketing Mix))يركز التسويق على ما يسمى بالمزيج التسويقي 
Levy & Kotler)  التسويق هي إدارةتستخدم في عة عناصر رئيسة أرب  إلى هميقسبت: 

 جو توافر منت أن  ، حيث للمستفيدجذاباً ومفضلًا بالنسبة  المنتوجأن يكون (: Product) المنتوج .1
 .ذي جودة عالية يعطي للمؤسسة التجارية فرصة أكبر لتسويقه

روض جذابة ع المنتوجوأن يتقدم  ،المستفيدوفي متناول  أن يكون مقبولاً ( Price)السعر  .2
 .وخصومات مغرية

على  حتى يتمكن من الحصول المستفيدمن  ملائماً وقريباً يكون  أن(: Place)التوزيع / المكان  .3
 .التسليمو  التوصيل ويزيد من كفاءة عملية التوزيع مع السرعة في ،ويسر بسهولة المنتوج

 في المستفيداعدة وفوائده ومس المنتوجبناء إستراتيجية للتعريف ب( Promotion)الترويج  .4
قناع السوق المستهدفة بالإقبال على عنهالحصول على مزيد من المعلومات   .شراءال وا 

اء المستهلك والمحافظة المزيج التسويقي من أهم عناصر العملية التسويقية التي تؤدي إلى إرض يعد
 (.Customer Loyalty) المنتوجدائم وخلق حلقة وفاء بينه وبين المؤسسة أو  عليه كمستفيد
المؤثرة في تحقيق مردود مادي للمؤسسات القوى  السابقةمن خلال عناصره  المزيج التسويقييمثل 

وكسب ولاء المستهلك ( Competitive Advantage)الاستهلاكية والربحية والحصول على ميزة تنافسية 
الاستثمار  في عوائد تعدلاتحقق أعلى مسيمكنها من  الذي  الأمرها منتوجاتيصبح وفياً للشركة و لوثقته 

(Return On Investment-ROI ). 
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التي  الأخرىالمؤسسات  إلىللتعرف  مضطرةالتي تعمل بها المكتبات تجعلها  التنافسية البيئة إن  
 ،1191)ولفي  تلريؤكد كل من كو  .الوسطاء وسماسرة المعلومات مثل ،تنافسها في تقديم خدمات المعلومات

Kotler&Levy)   مؤسسات غير الربحية مثل المكتباتاك زيادة في تطبيق التسويق في الهن أن. 
وضع  بالتاليو اجات المستفيدين حعلى التعرف إلى التسويق في المكتبات مفهوم تطبيق يساعد 
رضاء المستفيدينو  الأداءتحقيق الأهداف التي تؤدي إلى رفع مستوى  بغرض ومتناسقةخطة متكاملة  . ا 

 .ويزيد من عائداتها يحفزهم على ارتيادهاو  سن من صورة المكتبة في نظرهمرضاء المستفيدين سيح

 مفهوم التسويق في المكتبات
عندما طرحت فكرة  م 1209تاريخ التسويق في المكتبات إلى  (Renborg،م1110) رنبورغ يرجع 

فكرة أخذت  . (ALA)العلاقة بين المكتبات والقراء في أول مؤتمر لجمعية المكتبات الأمريكيةتحسين 
باهتمام  حظيت  التي الإعلانات والوصول إلى المستفيدمع انتشار مصطلحات تنتشر التسويق في المكتبات 

مارست أنشطة التسويق ضمن هذه قد أن المكتبات على أكد الباحث وقد  .كبير من قبل أمناء المكتبات
ذلك خدمات التصوير مقابل رسوم بصورته العلمية والشاهد في التسويق المفاهيم قبل أن يظهر مصطلح 

 .رمزية
التسويق " :الذي يحمل عنوانكتابه  (Kotler،م1105)كوتلر نشر  أنأهمية التسويق في المكتبات بعد زادت 

 مبادئ استخدام   إمكانية تعرض كوتلر في هذا الكتاب إلى" في المؤسسات غير الربحية ذات النفع العام
 .حاجاتهموتلبية  ينإلى المستفيد في المؤسسات بغرض الوصول يقالتسو 

مجموعة من الأنشطة " بأن ه تسويق المعلومات( م1123)  (ALA)ف جمعية المكتبات الأمريكيةتعر  
تهتم . "الخدمات والمستفيدين الفعليين والمتوقعينتلك تهدف إلى تبادل خدمات المعلومات بين موردي التي 

  (.التوزيع)وطرق التوصيل ( Promotion)والترويج ( Price)والسعر ( Product) المنتوجب أنشطة التسويق
يتبين لنا من هذا التعريف أن التسويق في المكتبات يقوم على أربعة عناصر أساسية سبق ذكرها 

في دراسة ( م1114)وجلال بهجت عبدالهادي ف زين كما يعر  . والسعر والترويج إضافة إلى المكان المنتوجك
مفهوم دمات المكتبية وخدمات المعلومات في المكتبات ومراكز المعلومات، تسويق الخ: صدرت بعنوان

 التي تقدمهاأداء الأنشطة التي توجه انسياب أو تدفق الخدمات التي تقوم المكتبة "ه التسويق في المكتبات بأن  



11 

 

يجادلالمكتبة  ويتضمن هذا  "لتطوير العلاقات بينهمابديلة طرق  لمستفيد، ويهدف إلى سد الفجوة بينهما وا 
 .والمؤسسة ( العميل)التعريف إدارة العلاقة بين المستفيد 

 إدارة التبادل"ه المعلومات إلى بداية الخمسينات وتعرفه بأن  فكرة تسويق ( م2113، خياط  بنت)ترجع 
 & Ganguly ،م2113) وقد أشار كل من غانغولي ودوبال". المستفيدينو المعلومات  مؤسساتبين 

Debal) قامة العلاقات العامة بعض المكتبيين يقصرون مفهوم التسويق على إنتاج الأدلة والنشرات  ن  إلى أ وا 
 عبارة عن أن مفهوم التسويق في المكتبات( م2113، العزيز حافظ  بن عبد)في حين يرى  . مع المؤسسات

نتو على حاجاتهم المستفيدين والتعرف  اتمجموع بتحديدحلقة من الأنشطة تبدأ "  منتوجاتاج التنظيم وا 
م بعداً 1114)ويعطي هشام عباس  .والخدمات منتوجاتالإعلان عن تلك الو  حاجاتالخدمات لتلبية تلك الو 

اجتماعية، حيث إنه يعني  باعتباره نشاطاً يعمل في بيئة اجتماعية لها قوىً لمفهوم التسويق ( اجتماعياً 
هم من خلال عملية تبادل المنافع التي قد لا حاجاتو النشاط الإنساني الذي يهدف إلى تلبية رغبات المستفيدين 

ين بفئاتهم المختلفة من ية تسعى إلى جلب المزيد من المستفيدالمكتبة مؤسسة خدم لأن   ،تولد مكاسب مادية
الوصول إلى قاعدة عريضة من الزبائن  عني للمكتبة يجلب المزيد من المستفيدين  أن  و قراء وباحثين ودارسين 

(Customer base )في تسويق خدماتها هامؤشرات نجاح تعبر عن. 
إن التسويق الذي كان يرتبط بالبيع تطور ليشمل "  :قائلة (Weingand،م1120)وينغاندوتعلق 

 ذلك المجتمع  إقناعفي من بذل الجهد  ت الفعلية للمجتمع المستهدف بدلاً حاجاالذي يلبي ال المنتوجتصميم 
 ".ذاتها على ارتياد المكتبة للقيمة في حد

في  تلك إليها خال آليات السوق وذلك بتغيير الأسس التي تستنديهدف التسويق في المكتبات إلى إد
تسعى من خلالها إلى توفير السلع والخدمات أو الأفكار للمستفيدين "إدارة خدماتها باعتماد طرق جديدة 

بة بما يتماشى مع أذواقهم في الوقت الحاليين والمتوقعين بالكمية والمواصفات والجودة المناسبة والمطلو 
 .(م2111،يهمشر )" تكلفة ممكنة وبأسهل الطرق المتاحة وبأقل   لائمينوالمكان الم

مفهوم التسويق في مجال المكتبات والمعلومات يتفق مع مفهوم  التعريفات أن   وهكذا يتبين من خلال
 .التسويق في إدارة الأعمال

 تبيق المزيج التسويقي في المكتباتط
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. عملية التسويقل العمود الفقريأن المزيج التسويقي هو على تجمع الدراسات في مجال إدارة الأعمال 
في مجال المكتبات  (Greiner،م1111) تطبيق التسويق  إمكانية إلى (Greinerم 1111،غرينر)ذهب 

 :أن  العامة حيث 
 .المستفيدين ىلإتقدمها المكتبات هو البرامج والمصادر والخدمات التي : المنتوج
 .فيدينالمست جمهورهو التكلفة التي يدفعها : السعر
          .بسهولة التوزيع والإتاحة يرتبط: المكان
بالخدمات والمنتوجات التي  فيدينتعريف المستما يقوم به قسم العلاقات العامة من يعني : الترويج

  .عن طريق العلاقات العامة المكتبةتقدمها 
رضاء المستفيدين  أهدافهاتسويقي في المكتبات السياسات والخطط التي تعدها لتحقيق المزيج ال يعني وا 

 Loyal) Customer والخدمات التي تقدمهاللمكتبات  أوفياء نالذي يجعل منهم مستفيديبالمستوى مستوي ال

User)  
 :الآتيةنقاط اليمكن تلخيصها في  عناصرأربعة التسويق في المكتبة على  ويرتكز

يجب على  حيث ،تحديد الفئات عن طريقوذلك  ،ينوالمتوقعين يار المستفيدين المستهدفاخت .1
يطلق و . هم ورغباتهمحاجات بناءً علىالذين ستقدم لهم خدماتها ن مستفيديالفئات  المكتبة أن تحدد

  .(Market Segmentation)السوق  على تلك العملية في مجال التسويق تجزئة

استخدام الوسائل التقليدية عن طريق اجاته بالتواصل الدائم حلتعرف إلى التوجه نحو المستفيد ل .2
تقديم  تلك العلاقة عن طريق بين المكتبة وروادها وتعزيزخلق علاقة تبادلية بغرض  والحديثة
 Customer)بالإدارة الجيدة لهذه العلاقة  ويتحقق ذلك تنال رضاهم مكتبية خدمات

Relationship Management crm ) 

الخدمات في الوقت والمكان  تلكبالخدمات والتواصل مع المستفيد بتقديم  طرق التعريفاختيار  .3
اختيار طرق التعريف بالخدمات والتواصل مع المستفيدين  ويمكن اعتبار عملية .الذي يحدده

 .(Promotion & Distribution) ضمن عملية الترويج والتوزيع

كافية للدراسة  على مساحاتيشتمل  أنالذي يجب بني الم إلىسهل الوصول ي يجب أن: المكان .4
 . راحة المستفيدينل اً والبحث ضمان
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مفهوم  أن  "بعض الدراسات ربط مفهوم التسويق بخدمات المكتبات، حيث يرى البعض ترفض  
" مع أخلاقيات مهنة المكتباتالذي يتنافي  الأمرما،  جو يحمل فكرة التحايل على الآخر لتمرير منت التسويق

(Decandida,1998 .) ان بعض بعدم وضوح الرؤية في أذه"هذا الرفض ( م2113،السالم)ويفسر
 ".المكتبيين تجاه التسويق

غير ربحية تقدم  لأن ها مؤسساتالمكتبات لا تحتاج إلى التسويق  كما يشير بعض الباحثين إلى أن  
التسويق في المكتبات  على أن  بين الباحثين  لكن هناك شبه اتفاق . خدماتها إلى المستفيدين من غير مقابل

ينتج عنه رضا الأمر الذي سورفع مستوى أنشطتها  قدراتهاخدماتها وتطوير يتيح لها فرصة تحسين 
يساعد المكتبة على تحسين أسلوب الإدارة وجذب السمعة الطيبة وتعويض "ه المستفيدين علاوة على أن  

" فاعلة للمستفيدينمعلومات ميزانياتها، وتخطي العقبات التي تحد من تقديم خدمات النقص الحاد في 
 (.م2113،السالم)

في عالم المعلومات إلى إدراك أهمية التسويق في المكتبات ومراكز  حدثتالتطورات التي   أدت
 ، م2111)ان دملو أ ،المعلومات بمستخدميها  منتوجاتالمعلومات، ليربط بصفة مباشرة أو غير مباشرة 

Oldman,). مفهوم التسويق في إدارة الأعمال على إرضاء الزبون  يركز(Customer Satisfaction) ،
يركز  فإن همفهوم التسويق في المكتبات  أما. مستوى المبيعات فعر عن طريق ح المادي بومن ثم تحقيق الر 

شباع و المستفيدين  إرضاءعلى  المستخدمين  زيادة عددنوي يتمثل في من المعلومات وتحقيق ربح مع تهمحاجا 
إن  أي . ذلكر وغي مبانيهاالتوسع في في تنمية مصادرها وتطوير خدماتها أو الذي يستخدم الدعم  وزيادة

يكسب  فضلًا عن انه ،يعني إتاحة الفرص لرفع مستوى الخدمة للمستفيدين زيادة في القطاعات السابقة
الحقيقي  وساط الباحثين والدارسين والمجتمع عامة وهو الربح المكتبات سمعة طيبة ويعزز صورتها في أ

 .على خدماتها تطبيق التسويق من خلال المكتبات  إليه الذي تسعى
 : الآتي مؤشرات نجاح المكتبة بوصفها سوقاً في تتمثل
 .زيادة الإقبال على المكتبة .1

 .استخدامهازيادة زيادة مصادر المعلومات والوثائق و  .2

 الهادي وجلال بهجت، زين عبد)لمكتبة وزيادتها وبالتالي تزايد الإقبال عليها تحسين خدمات ا .3
 (.م1114
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ين إلى فئات ومه التجاري تصنيف مجتمع المستفيدأن التسويق يحمل في مفه سبق  ممايتضح 
لمبدأ نفسه في تحديد فئات االمكتبات والمعلومات  تعتمدفي حين  ،(Market Segmentation)السوق 
الفائدة تكمن في  إن  غير أن هذا التحديد لا يترتب عليه ربح مادي، بل . دين من خدماتها ومصادرهاالمستفي

 مستفيدين، كل حسب رغباتهللفعلية الحاجات العلى  تقومالتخطيط الجيد وتحسين الأداء وبناء سياسات عمل 
دين مؤشر على مدى المستفي حاجاتدراسة " أن   (Oldman،م2111) ولدمانأ ويرى. كسب رضاهم بغرض 

الجودة  لأن   التي تقدمها المكتبات، خدماتالجودة مؤشراً على ليست  أنها إلا ،أهمية المعلومات للمستفيدين
مساحات التجهيزات و المصادر و المن الخدمات والإمكانات و المستفيدين في قدرة المكتبة على إرضاء  كمنت
 ".لمستفيد ورضاهمخصصة للدراسة والبحث وغيرها مما يضمن راحة اال

 مكتبة جامعة السودان المفتوحة تجربة
 نشأة الجامعة وتأسيسها  

 جامعةُ السُّودان المفتوحة جامعة سودانية حكومية، أنشئت بموجب قرار مجلس  

جامعـة حكوميـة م، وهـي 2112أبريـل  14هـ، الموافق 1423صفر  2، بتاريخ 194الوزراء رقم 
 .لتقديم رسالتها بعد وعن تتبنى نظام التعليم المفتوح

ربيـع الأول  1، بتـاريخ 11أما قانون الجامعة فقد أجـازه المجلـس الـوطني فـى جلسـته رقـم  
ـــح أهـــدافها وهياكلهــــا . م2114أبريـــل  22هــــ،  الموافـــق 1425 وحـــدد شخصـــية الجامعـــة، ووضا

دفعـة بهـا فـي وقبلـت الجامعـةُ أول . التنفيذية والواجبات والصلاحيات التي كُفِلت للجامعة بموجبـه
وظلـــت، فـــي إطـــار السياســـة العامـــة للدولـــة والبـــرامج التـــي . م2113شـــهر أغســـطس مـــن العـــام 

يضعها المجلس القومى للتعليم العالى والبحث العلمي، تهدفُ إلـى تيسـير التعلـيم العـالي والبحـث 
شـاعته فـى مختلـف مجـالات المعرفـة، النظريـة منهـا والتطبيقيـة املًا وذلـك تكـ. العلمي وتشجيعه وا 

ــةً كانــت أم عـــالمية، الحكوميــة منهــا  ــيم العــالي والبحــث العلمــي القـــائمة، محلي مــع مؤسســات التعل
  (2113منشورات الجامعة ) والأهلـية، خدمـةً لأهداف التنمـية

بدأت الخطوات العملية . م الدارسين بها زماناً ومكاناً ئِ سعت الجامعة ومنذ إنشائها إلى إنشاء مكتبة تلا .1
وتحتوي المكتبة على مصادر . (م2111،جابر) ،م2113مكتبة الجامعة في مطلع مارس عام لإنشاء 
لكتروني ورقية اختيار المصادر التقليدية وتنظيمها وتحليلها وتيسير ينحصر دور المكتبة التقليدية في . ةوا 
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ات الجامعة سبل الوصول إليها في شكل خدمات مكتبية لأغراض التأليف والمراجعة والتنقيح لكل مطبوع
اقتضت سياسة الجامعة في المرحلة الأولى لإنشائها التركيز على  أما المكتبة الإلكترونية فقد .ومنشوراتها

المكتبة الإلكترونية مع التأمين على أهمية المكتبة التقليدية، حيث سيستفيد الدارسون بالجامعة من 
امها وفقاً للشروط التي تفرضها، ويمثل هذا المكتبات الجامعية التي تسمح للدارسين والباحثين باستخد

الوضع أحد الأعراف الراسخة في مؤسسات التعليم العالي بعامة والجامعات السودانية بخاصة، إذ تتيح 
لجامعات السودانية، إمكانية الاستفادة من المصادر التي تتوفر بها االمكتبات الجامعية للباحثين وطلاب 

ستخدامها إلا بعض اللوائح والقوانين التي تفرضها كل مكتبة جامعية على والتي لا يوجد أي قيد على ا
 .حده لتنظيم العمل بها

كان من الأسباب الرئيسة لإنشاء المكتبة الإلكترونية بجامعة السودان المفتوحة هو دعم برامجها  .2
تخدامها في الأكاديمية ومساندتها عن طريق توفير مصادر إلكترونية يستطيع الدارسون بالجامعة اس

المكان والزمان الملائمين، وتحقيق التكامل والتعاون المبني على أسس علمية بين المكتبات الجامعية 
خططت الجامعة لتلك المكتبة كي توفر للمكتبات . السودانية عن طريق تشارك المصادر المكتبية

ن يستفيد الدارسون عن بعد بها الجامعية السودانية ما ينقصها من مصادر المعلومات العلمية الحديثة، وأ
 .من المصادر التقليدية التي تتيحها تلك المكتبات

 المفتوحة أهداف مكتبة جامعة السودان
تحقيق أهداف جامعة السودان المفتوحة في إتاحة مصادر التعلم الذاتي دعمـاً للتعلـيم عـن بعـد الإسهام في  .1

 .والتعليم المفتوح
التــي تــدعم وصــول لمصــادر المعلومــات العلميــة الحديثــة  وأســرعق أوســع تلبيــة احتياجــات المســتفيدين بتحقيــ .2

 .وتساندها العملية التعليمية بالجامعة

توجـــد فـــي الـــدوريات  التـــيالمستخلصـــات و المستخلصـــات لملايـــين المقـــالات و تـــوفير النصـــوص الكاملـــة  .3
 .العلمية

لمكتبـــة فـــي الزمـــان والمكـــان تـــوفير إمكانيـــة تصـــفح كافـــة المصـــادر والمراجـــع الإلكترونيـــة التـــي توجـــد با .4
 .المناسبين للمستفيد، وتحميل الممكن منها و طباعته

 .تيسير الوصول للمصادر المكتبية بمختلف أشكالها للمستفيدين، بغض النظر عن أماكن وجودهم .5



15 

 

 جامعة السودان المفتوحةالخدمات التي تقدمها مكتبة 
الجامعة الذي يتكون من أعضاء هيئة التدريس لمجتمع خدماتها  مكتبة جامعة السودان المفتوحةتقدم 

 :(م2111،جابر)، والإداريين والدارسين عن بعد الخدمات الآتية
 .خدمة الإعارة للأساتذة والإداريين بالجامعة .1

عبارة عن خدمة تقدمها المكتبات  وهي. خدمة الإحاطة الجارية لمديري الإدارات والأمانات بالجامعة .2
 .والدارسين بالمعلومات الجديدة في مجالاتهم تحيط من خلالها الباحثين

تحميل كافة البيانات والمعلومات و تتيح المكتبة الإلكترونية للباحثين والدارسين إمكانية تصفح وطباعة  .3
 . نصية وببليوغرافيةسواءا كانت  التي توجد بها

 .خدمة البث الانتقائي للمعلومات .4

بالجامعة عبر استقبال استفساراتهم والرد عليها من خلال خدمات الدعم والمساندة للباحثين والدارسين  .5
 .البريد الإلكتروني

للحوار  Skypeبرنامج طريق خدمة المساعدة المرجعية المباشرة للدارسين عن بعد بالجامعة عن   .6
 .صباحاً الحادية عشر صباحاً إلى السـاعة التاسعة المباشر يومياً من السـاعة 

التي تبين كيفية استخدام الإلكترونية إصدار الأدلة  ة الإلكترونية عن طريقخدمة تعليم استخدام المكتب .7
أمانة المكتبات دليل قواعد بيانات المكتبة الإلكترونية في يونيو  أصدرتحيث  .المكتبة الإلكترونية

ع الأمانة دليلًا إلكترونياً يبين للدارسين كيفية استخدام المكتبة الإلكترونية وض اعدتكما . م2119
 (.م2111،عبد العزيز)، في موقع جامعة السودان المفتوحة على الانترنت

 .تقديم محاضرات تعريفية بالمكتبة الإلكترونية في الجامعات السودانية .8

على الانترنت بالمصادر الإلكترونية التي يتم  الجامعةربط المقررات الدراسية التي توجد بموقع   .9
 .ترونيةاختيارها من محتويات المكتبة الإلك

 التسويق في مكتبة جامعة السودان المفتوحة

التسويق هو أداة متطورة لإدارة خدماتها  أن   المفتوحة السودانعلى أمر مكتبة جامعة  مونالقائ لقد أدرك  
يصالها لروادها  .ومصادرها وضمان جودتها، وقد استخدمت وسائل عدة للتعريف بخدماتها وا 
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 ها الواسع كافة الإمكانات والتسهيلات والإجراءات والأنشطة التي تقدمهاخدمات المكتبات في مفهومتتضمن 
يجاد الظروف المناسبة لإشباع لروادها بهدف تحقيق  المكتبات  الاستفادة القصوى من مصادر المعلومات وا 

معلومات خدمات ال ةحالمفتو  السودانمكتبة جامعة  تقدم  .المعلوماتية اجاتهمرغبات المستفيدين والاستجابة لح
بينها وبين  التواصلو لتضمن التفاعل  تطوير وسائل الاتصال  إلىللمستفيدين وتسعى في الوقت نفسه 

رصيدها المعلوماتي المتنامي الهدف الأساس من التسويق هو تسهيل الوصول إلى  لأن   المستفيدين،
مكتبة جامعة السودان المفتوحة وفي ظل التحدي الذي يواجه  .ات المستفيدينوالاستفادة منه بما يناسب كل فئ

والذي يتمثل في ضرورة إرضاء المستفيدين والاستجابة لحاجاتهم وتلبية متطلباتهم، قد يكون التسويق بعامة 
وسيتناول . والمزيج التسويقي بخاصة هو أحد أهم الأنشطة التي تساعد المكتبات على تحقيق الرضا المطلوب

 :كما يأتي ودان المفتوحة من حيث المنتوج والسعر والترويجالباحث التسويق في مكتبة جامعة الس
كافة التسهيلات والإجراءات  المفتوحة السودانمكتبة جامعة في مفهومه الواسع ب المنتوجضمن يت :المنتوج .1

يجاد الظروف المناسبة  بغرض بها المكتبة التي تقوم  تحقيق الاستفادة التامة من مصادر المعلومات وا 
بكل أنواعها التقليدية كمنتوج المعلومات  وتعتبر مصادر. همحاجاتالمستفيدين والاستجابة ل لإشباع رغبات

وخدمة تعليم المستفيدين استخدام المرجعية مثل الإعارة والخدمة المكتبية الخدمات  لكوالإلكترونية وكذ
: يقول كما دليل على قيمة الخدمات المكتبيةخير دعاية تسويقية للمكتبة، وخير  ،المكتبة

خدمة التكشيف والإحاطة الجارية وخدمة التنبيه السودان المفتوحة  ةتقدم مكتبة جامع. (م1119،دياب)
(Alert ) وقواعد بمصادر المعلومات الإلكترونية الإلكتروني  عبر البريدالتي تتمثل في ربط الباحث و

 .وغيرهاوالتصوير ليم الوثائق والإنترنت البيانات وكذلك خدمة البث الانتقائي وخدمة تس
 ىولا تسع، كونها مؤسسات ذات نفع عام منتوجاتعام تكلفة الخدمات والبشكل تتحمل المكتبات : السعر .2

المعلومات تقنية  فيطورات المتلاحقة للت  نتيجةكثيرة تحديات المكتبات  واجهت .للربح المادي
ولكي  .زانيات المخصصة لهاضعف الميبالاضافة إلى التي أثرت في مصادر المعلومات والاتصالات 

تقدم . ها وخدماتهامنتوجاتعلى فرض بعض الرسوم  في بدأت تتجاوز المكتبات العقبات السابقة فقد 
كل خدمة التصوير التي تفرض على استخدامها مبالغ رمزية يتحملها  مكتبة جامعة السودان المفتوحة

على أن المكتبة توفر ( سوداتل)كات الاتصالات بنظام الشراكة مع شر خدمات الالكترونية الأما . المستفيد
 .المصادر وسوداتل توفر الوصول اليها
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 منتوجاتقد يكون الترويج أهم وظائف التسويق، حيث يهدف إلى تعريف المستفيدين بال: الترويج .3
ي ولك. والخدمات منتوجاتوكذا تزويدهم بمعلومات كافية عن هذه ال والمعلومات التي تقدمها لهم المكتبة

على إعداد الخطط والسياسات  لخدمات المعلومات بها فقد عملت المفتوحةالسودان جامعة  ةتبتروج مك
لكترونيةمنتوجاتب عرفتالتي   . ها وخدماتها عبر وسائل تقليدية وا 

 أساليب التسويق في مكتبة جامعة السودان المفتوحة
ها منتوجاتتسويق خدماتها و أساليب وطرق مختلفة ل المفتوحة السودانمكتبة جامعة  تستخدم

 :يأتينستعرضها كما 

 أساليب التسويق التقليدية  -1
أمانة المكتبات بجامعة السودان المفتوحة دليل قواعد بيانات مكتبة جامعة السودان المفتوحة  أصدرت .1

ليسهم في تدريب المستفيدين على  لتعريف المستفيد بالمصادر والخدمات التي توفرها المكتبة لروادها
 .تخدام المكتبةاس

الأحاديث الصحفية عن المكتبة وخدماتها في  المفتوحة بعضتقدم أمانة المكتبات بجامعة السودان  .2
 .صحيفة جامعة السودان المفتوحة وكذلك في بعض الصحف التي تصدر في السودان

بالمكتبة  (Power Point)تعريفية  المفتوحة محاضراتتقدم أمانة المكتبات بجامعة السودان  .3
 .الإلكترونية

والتلفزيونية للتعريف بالمكتبة تقدم أمانة المكتبات بجامعة السودان المفتوحة بعض الأحاديث الإذاعية  .4
 .ا في تدريب المستفيدينهالإلكترونية واسهام

 هنشطتأو  أساليب التسويق الإلكتروني -2
هو استخدام الوسائل  E-Commerceالتسويق الإلكتروني أو ما يعرف عموماً بالتجارة الإلكترونية 

 أنشطة ثلاثة ( Hofacker ، م2111)كراهوفالإلكترونية وعلى رأسها الإنترنت في مجال التسويق ويحدد 
موقعها الإلكتروني على الانترنت في التواصل مع استخدمت جامعة السودان المفتوحة . تجارة الإلكترونية لل

  :التسويق الإلكتروني كما يأتيالمستفيدين وفي 
 .قديم خدمة الإحاطة الجارية لكافة الإدارات والأمانات بالجامعة عن طريق البريد الإلكترونيت .1
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 تقديم خدمة البث الانتقائي للمعلومات لكافة الإدارات والأمانات بالجامعة عن طريق البريد الإلكتروني .2

محتويات المكتبة يشتمل على  اً إلكتروني المفتوحة دليلاً أصدرت أمانة المكتبات بجامعة السودان  .3
الإلكترونية تم وضع الدليل الإلكتروني في الصفحة . الإلكترونية و كيفية الدخول إليها والبحث فيها

ليسهم في تدريب المستفيدين على استخدام  بموقع جامعة السودان المفتوحة الإلكتروني للمكتبة
 .  www.ous.edu.sd المكتبة

 .توفر أمانة المكتبات معلومات مهمة عن مكتبة الجامعة في موقعها الإلكتروني على الانترنت .4

استخدمت أمانة المكتبات البريد الإلكتروني في التواصل مع المستفيدين وفي تقديم الخدمات  .5
 .المكتبية

ن خلال موقع ن توفر خدمات المعلومات ممما سبق ذكره يؤكد أن مكتبة جامعة السودان استطاعت أ
طالب وطالبة بالاضافة الى طلاب  111.111لأكثر من ( الانترنت)الجامعة على الشبكة الدولية للمعلومات 

الجامعات الأخرى بالسودان حيث تم ربط هذا الموقع بالعديد من المصادر الالكترونية كقواعد بيانات 
ABSCO الفهرس الخاص بالمكتبة الورقية ولكي  وشبكات المعلومات والدوريات الالكترونية بالاضافة الى

 Passو   Usar nameويدهم بـ كتبة بتز يتمكن المستفيدون من الوصول الى تلك المصادر فقد قامت الم

word  كما وفرت المكتبة للمستفيدين عن بعد استخدام تقنيات البريد الالكتروني والهاتف بالاضافة الى
 (.خدمة توصيل الوثائق)السريع خدمات النسخ والتصوير عن طريق البريد 

المصادر الورقية وغير ن عن بعد الوصول الى مجموعات المكتبة وبالتالي أصبح بإمكان الدارسي
اللاورقية بالاضافة الى المقررات الدراسية رغم هذه المجهودات التي بذلتها ادارة المكتبة إلا أنها واجهت 

كتبية والمعلوماتية للدارسين وأعضاء هيئة التدريس مما لمارتفاعاً حاداً في تكاليف توفير الخدمات ا
ها المحدودة مما جعلها الى ايجاد مصادر مادية لمقابلة المكتبات بشكل تضخمة الى ميزاني عباءً اضاف أ

  .الالكترونيةو الخدمات التقليدية على سوم رمزية مستمر ومن الحلول التي تمت في هذا الصياغ فرض ر 
 

 الخاتمة
من   توصل الباحث .يقه في المكتباتدراسة مفهوم التسويق في إدارة الأعمال و مدى تطبتناولت ال

 :الآتي إلى  الدراسةخلال 

http://www.ous.edu.sd/
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الاعتقاد  تتمثل في  أسباب ضعف تطبيقه في المكتبات ن  أهناك تفاوتاً في نظرة المكتبيين إلى التسويق و  أن  
 .فقط المؤسسات الربحيةهو شأن يخص السائد بأن التسويق 

غياب قسم العلاقات العامة بما في ذلك التوعية بمفهوم التسويق يعني الارتجال والعشوائية والفوضى في 
 .تقديم خدمات المعلومات

 .ارتفاع تكلفة خدمات البريد السريع وبرامج قواعد البيانات
ة تحسين اما التوصيات عندما أصبحت هناك أسباب واضحة تبرر تبني المكتبات للتسويق تتمثل في ضرور 

إن تطبيق التسويق في المكتبات . منتوجاتها وخدماتها حتى تواجه المنافسة من مؤسسات المعلومات الأخرى
لقد انعكس تطبيق مفهوم التسويق في مكتبة جامعة . سيؤدي إلى تحسين الخدمات وتحقيق رضا المستفيد

ويمكن تلخيص  .مستفيدين عن المكتبة السودان المفتوحة في تحسين الخدمات المكتبية والتالي زيادة رضا ال
 :التوصيات فيما يلي

تنمية وتطوير الثقافة التسويقية لدى المكتبيين بالجامعة عن طريق الدورات التدريبية والمؤتمرات والوقوف على 
 .التجارب العربية والاجنبية في التسويق

 .مستوى القطر توسيع الخدمات التسويقية مثل الاحاط الجارية والبث الانتقالي على

 .انشاء قسم للعلاقات العامة بالمكتبة ليقوم بمهة التعريف بالمكتبة وخدماتها 

 

 
 

 المصادر والمراجع
 المصادر العربية: أولاً 

أية تحديات : تسويق منتوجات وخدمات المعلومات المعرفة في الوطن العربي .نزهة ابن خياط .1
ربي الثاني عشر للاتحاد العربي للمكتبات وقائع المؤتمر الع. في مستهل الألفية الثالثة

بنى وتقنيات وكفاءات : حول المكتبات العربية في مطلع الألفية الثالثة( إعلم)والمعلومات 
 .م2113، 511 – 413، ص 2111نوفمبر  11 – 5متطورة، الشارقة، 
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. ت والمعوقاتالمبررا: الرشيد، التسويق في بيئة المكتبات الجامعية عبد .العزيز  عبدابن حافظ  .2
 .م2113، 23 – 5، ص 3، ع33س  ،مجلة المكتبات والمعلومات العربية

دراسات عربية . المفهوم والنشأة والتطور: تسويق خدمات المكتبات والمعلومات. دياب. مفتاح  .3
 .م1119، 110 – 120، ص 2، عفي المكتبات وعلم المعلومات

تبية وخدمات المعلومات في المكتبات تسويق الخدمات المك. زين وجلال بهجتعبد الهادي  .4
، ص 1، ع1، سمدخل نظري الاتجاهات الحديثة في المكتبات والمعلومات: ومراكز المعلومات

 .م1114، 119 – 12

دراسة حالة وقائع : تسويق خدمات المعلومات في المكتبات الأكاديمية .سالم بن محمد السالم .5
للمكتبات والمعلومات حول المكتبات العربية في العربي  للاتحادالمؤتمر العربي الثاني عشر 

 – 413م، ص 2111نوفمبر  2 – 5بنى وتقنيات وكفاءات متطورة، الشارقة : الألفية الثالثة
 .م2113، 521

دراسة تحليلية لسوق الأفراد في : تسويق الإنتاج الفكري العربي عبر الإنترنت. حسناءمحمود  .9
لمؤتمر العاشر للاتحاد العربي للمكتبات والمعلومات حول في أعمال ا. جامعة إلينوي الأمريكية

أكتوبر  12 – 2نابل، تونس، . المكتبة الإلكترونية وخدمات المعلومات في الوطن العربي
 .م1111

دليل قواعد بيانات مكتبة جامعة السودان المفتوحة الإلكترونية، . محمد جابرعبد العزيز  .0
 . م2111جامعة السودان المفتوحة،:الخرطوم

دراسة حالة مكتبتي جامعة السودان  :الخدمات المكتبية للدارسين عن بعد.محمد  عبد العزيز جابر .2
 .م2111جامعة الزعيم الأزهري، :، الخرطوم(غير منشورة دكتوراهرسالة )المفتوحة وجامعة جوبا

، مج ةمجلة البحوث الإداريالاتجاهات الحديثة للتسويق الإلكتروني، .الميناوي عائشة مصطفى .1
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