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Objective: This study aims to identify the marketing status of the information services 

provided by the Central Digital Library of Allameh Tabataba'i University using the 7P 

marketing mix model. To assess the effectiveness of the marketing strategies, a detailed 

analysis was conducted following this model, which evaluates the aspects of product, 

price, place, promotion, people, process, and physical evidence. 

Method: This research is classified as applied research in terms of its purpose. A 

descriptive method was employed to assess the marketing situation of the Central Digital 

Library of Allameh Tabatabai University, making it a case study. Data were collected 

using a survey method with a checklist. The research findings are expected to provide 

valuable insights into the current marketing strategies employed by the library. 

Results: According to the findings and observations made by the researchers in the 

Central Library of Allameh Tabataba'i University, as well as interviews with the librarians 

of the Digital Library Department of Allameh Tabataba'i University, the following results 

were obtained: 58.33% adherence to product marketing principles, 46.15% adherence to 

location marketing principles, 100% adherence to cost marketing principles, 88.88% 

adherence to user marketing principles, 55.55% adherence to physical evidence marketing 

principles, 62.50% adherence to process marketing principles, and 61.53% adherence to 

marketing promotional activities.  

Conclusions: To determine the marketing status of the information services offered by 

the Central Digital Library of Allameh Tabataba'i University, the researchers conducted 

an investigation using a checklist based on the 7 principles of the 7P marketing model, 

which included 82 items. The results indicate that, on average, 61% of the marketing 

principles were observed in the Digital Library of Allameh Tabataba'i University.  
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Introduction 

The library is a market-oriented organization. All of its activities are directed according to 

the users’ needs. In addition to satisfying existing needs, it also seeks to create new needs and 
demands. By using information and communication technologies, the digital library provides 

an opportunity for libraries to offer their services to users with greater speed, better quality 

through multimedia and interactive capabilities, and at a lower cost, regardless of space and 

time limitations. The purpose of these libraries is to provide quick access to digital information 

in a web environment.  

 This study aims to identify the marketing status of the information services provided by the 

Central Digital Library of Allameh Tabataba'i University using the 7P marketing mix model. 

To assess the effectiveness of the marketing strategies, a detailed analysis was conducted 

following this model, which evaluates the aspects of product, price, place, promotion, people, 

process, and physical evidence. By examining each element within this framework, the study 

aimed to gain insights into how the Central Digital Library is currently positioning and 

promoting its information services to its target audience. 

Academic libraries, as the backbone of educational and research programs and the beating 

heart of the university, should recognize the importance of their websites. Alongside other 

library services, the website serves as a crucial tool for informing users, providing enhanced 

services, and ultimately marketing the library (Ziyaie, 2011). Digital libraries are essential 

portals that deliver reliable and valuable information services; however, due to inadequate 

marketing and promotion of their services and products, they have struggled to establish a 

significant presence. In this context, the Central Digital Library of Allameh Tabatabai 

University holds particular importance in addressing the information needs of faculty members, 

students—especially graduate students—and staff, as well as other users. Like other university 

libraries, its unique collections, including theses and treatises, along with various available 

digital information sources, have made it one of the most valuable information repositories of 

its kind. Therefore, the primary goal of the current research was to assess the marketing status 

of the information services offered by Allameh Tabataba'i University's Central Digital Library 

from the perspective of the 7P model, which includes product, promotion, price, place, people, 

process, and physical evidence. This revision enhances clarity and flow while maintaining the 

original meaning. 

Methods 

This research is classified as applied research in terms of its purpose. A descriptive method 

was employed to assess the marketing situation of the Central Digital Library of Allameh 

Tabatabai University, making it a case study. Data were collected using a survey method with 

a checklist. The research findings are expected to provide valuable insights into the current 

marketing strategies employed by the library.  

The analysis of each element of the 7P marketing mix model help to identify strengths, 

weaknesses, opportunities, and threats in the marketing approach. By understanding how the 
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library positions and promotes its information services, potential improvements and 

recommendations can be highlighted to enhance engagement with the target audience. 

Results 

According to the findings and observations made by the researchers in the Central Library 

of Allameh Tabataba'i University, as well as interviews with the librarians of the Digital Library 

Department of Allameh Tabataba'i University, the following results were obtained: 58.33% 

adherence to product marketing principles, 46.15% adherence to location marketing principles, 

100% adherence to cost marketing principles, 88.88% adherence to user marketing principles, 

55.55% adherence to physical evidence marketing principles, 62.50% adherence to process 

marketing principles, and 61.53% adherence to marketing promotional activities.  

By evaluating the percentage scores for each element of the 7P marketing mix model, it 

becomes evident that there are variations in the effectiveness of the marketing strategies 

employed by the Central Digital Library of Allameh Tabataba'i University. The findings 

indicate strengths in certain areas, such as cost marketing and user marketing, while also 

revealing opportunities for improvement in product marketing, physical evidence marketing, 

process marketing, and marketing promotional activities. These insights inform 

recommendations to enhance the library's engagement with its target audience. 

Conclusions 

To determine the marketing status of the information services offered by the Central Digital 

Library of Allameh Tabataba'i University, the researchers conducted an investigation using a 

checklist based on the 7 principles of the 7P marketing model, which included 82 items. The 

results indicate that, on average, 61% of the marketing principles were observed in the Digital 

Library of Allameh Tabataba'i University. 

The evaluation of the marketing status revealed varying levels of effectiveness across 

different elements of the 7P marketing mix model at the Central Digital Library of Allameh 

Tabataba'i University. While strengths were identified in cost marketing and user marketing, 

opportunities for enhancement were recognized in product marketing, physical evidence 

marketing, process marketing, and marketing promotional activities. 
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 ها:  واژهکلید
 بازاریابی،

 خدمات اطلاعاتی،
 ،اطبائی علامه طبدانشگاه 

 کتابخانه دیجیتال،
 بازاریابی  آمیخته

علامه  شناسایی وضعیت بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه  هدف پژوهش حاضر  :  هدف

  ی هفت پی است.از نظر مدل آمیخته بازاریاب اطبائیطب

ی کاربردی است و با توجه به توصیف وضعیت بازاریابی  هااین پژوهش از نظر هدف جزء پژوهش   :روش پژوهش

، از روش توصیفی استفاده شده است و از نظر موضوع مطالعه  اطبائیعلامه طبکتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه    در
انجام گرفته    سیاهه وارسیو با ابزار   ی آن با استفاده از روش میدانی و پیمایشیهاآوری داده موردی است و جمع 

 . است اطبائیعلامه طبشده است و جامعه آماری پژوهش حاضر کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه 
و مشاهدات صورت گرفته توسط پژوهشگر در کتابخانه مرکزی دانشگاه  های به دست آمده  طبق یافته   :هایافته

به این نتایج    اطبائیعلامه طب و همچنین مصاحبه با کتابدارن بخش کتابخانه دیجیتال دانشگاه    اطبائیعلامه طب
درصد از   100درصد از اصول بازاریابی مکان،  15/46درصد از اصول بازاریابی محصول،  33/58دست یافته شد که  

درصد از اصول بازاریابی شواهد فیزیکی،   55/ 55درصد از اصول بازاریابی کاربران،    88/88اصول بازاریابی هزینه،  
ی تشویقی و ترغیبی در کتابخانه  هادرصد از اصول بازاریابی فعالیت  53/61، فراینددرصد از اصول بازاریابی   50/62

 رعایت شده است. اطبائیعلامه طب انشگاه دیجیتال د
علامه  جهت مشخص شدن وضعیت بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه    :گیرینتیجه 

با در نظر   هفت پی    بازاریابی  آمیختهاصل    7آمده از    به دست  سیاهه وارسی، توسط پژوهشگر با ابزار  اطبائیطب
علامه  کتابخانه دیجیتال دانشگاه  در  ها حاکی از آن است که  گویه، مورد بررسی قرار گرفت. نتایج و یافته   82گرفتن  

 شود.درصد از اصول بازاریابی رعایت می  61به طور متوسط   اطبائیطب

علامه  بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه (. 1403) صمیعی، میترا  و عصمت؛، مومنی؛ مهدی،  علیپور حافظی؛  زینبسیده، حسینی : استناد

 https://doi.org/10.22059/jlib.2024.374777.1735   .46- 29(،  2) 58، رسانی دانشگاهی تحقیقات کتابداری و اطلاع. اطبائیطب
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 مقدمه 

هزارکتابخانه اگر   در  راهکارهای   به سوم    ۀ ها  باید  است،  سازمان  در  بقا  از  فراتر  و هدفشان  هستند  شکوفایی  و  رشد  دنبال 
های کاربران در مسیر رشد و تعالی گام گیری از اصول بازاریابی و تمرکز بر نیازها و خواستهای را برگزینند تا بتوانند با بهره خلاقانه

های آن با توجه به نیازهای کاربر (. کتابخانه سازمانی بازارمدار است که کلیه فعالیت1396،  راندیگو    العابدینیزینبردارند )حاجی
گیرد و علاوه بر مرتفع ساختن نیازهای موجود درصدد ایجاد نیازها و تقاضاهای جدید نیز هست. کتابخانه دیجیتالی با می  جهت

ها خدمات خود را با سرعت بیشتر، کیفیت بهتر با آورد که کتابخانهمی  فرصتی فراهم  اتهای اطلاعات و ارتباطیفناوراستفاده از  
های مکانی و زمانی در اختیار کاربران خود قرار دهند.  ای و تعاملی، هزینه کمتر و فارغ از محدودیتهای چند رسانهاستفاده از قابلیت

ها را  بازاریابی، کتابخانه  .(1394ایجاد دسترسی سریع به اطلاعات دیجیتالی در محیط وب است )میرزایی،    ،هاهدف این کتابخانه
( 2003)1(. به عقیده استیدلی 1386کند )ضیائی،  این نیازها توانمند می  نهم در جهت شناخت نیازهای کاربران و هم در جهت برآورد

، اعتبار کتابخانه  آنها  باعث افزایش میزان استفاده از خدمات، آموزش کاربران بالفعل و بالقوه، تغییر در ادراک  مؤثر بازاریابی درست و  
 (. 1386ضیائی،  :و کارکنان آن خواهد شد )نقل در

ها . کتابخانهاندها در گذر زمان توسعه یافتهپژوهشاین    دهد کهنشان می  هاهای حوزه بازاریابی خدمات کتابخانهمطالعه پژوهش
ها در این زمینه  مندی بیشتر کاربرانشان هستند. نخستین پژوهشخدمات خود و کسب رضایتدنبال توسعه    گیری بهاز آوان شکل 

(. طرح جامع بازاریابی سنتی شامل 1998،  2دنبال طرح جامع بازاریابی بودند )دادسورث   ها از همان ابتدا بهدهد که کتابخانهنشان می 
 (. به1998تعیین آنچه که باید تبلیغ شود، تعریف مخاطبان هدف، انتخاب نوع توسعه و ارزیابی برنامه بازاریابی بود )دادسورث،  

با گذشت زمان حوزه بازایابی دخیل شدند و  بازاریابی مطرح شدند. کتابخانهتدریج عناصر دیگری در  ها و مراکز های تخصصی 
سازی بازاریابی در  گیری و شخصیها، به سمت بهرههایی بودند که هر چند با فاصله از سایر حوزهرسانی نیز یکی از حوزهاطلاع

گیری از اطلاعات بود حوزه اطلاعات شدند. یکی از دلایل مهم در این حوزه نگاه غیرانتفاعی به حوزه اطلاعات، دستیابی و بهره 
کردند و رقابت در گیر بودجه عمومی( فعالیت میعنوان سازمانی عمومی )بهره  رسانی بهها و مراکز اطلاعکه بر اساس آن کتابخانه

سازی و فعالیت گسترده نهادهای خصوصی در حوزه  ریج و با توسعه خصوصیتد  شد. بهها موضوع با اهمیتی تلقی نمیاین سازمان 
های بازاریابی در حوزه اطلاعات شدیم. با این تحول و نیز درک اهمیت رقابت و توسعه گیری از قابلیتاطلاعات، شاهد رشد بهره 

های بازاریابی  گیری هرچه بیشتر این نهادها )خصوصی و عمومی( از قابلیتها، شاهد بهرهنهادهای مرتبط با اطلاعات مانند کتابخانه
کتابخانه، به پیش از طرح بحـث »روابـط   تاریـخ بازاریابی خدمات،  بنابراین  .(1388)بصیریان،    در حوزه تخصصی اطلاعات شدیم 

، 1876در سـال    انجمن کتابـداران آمریکا  همایشدر    3شـخصی بین کتابـداران و خواننـدگان« توسط سـاموئل سـوت گریـن 
هایی از ایالات متحد امریکا و شـمال اروپا اسـت  های بازاریابی امـروزی خدمـات کتابخانه در بخش گردد. با این حـال، ریشـه برمی
ها و  ن هدفییامروز، ضمن تع  یرقابت  یایدهد تا در دنان میکها امتابخانه کو منسجم، به    یاصول  یابی(. طرح بازار1394پور،  )جلیل
 آورند )نوروزی  به دسترد موجود با خدمات مورد انتظار مراجعان  کسه عملیمقا  یرا برا  ی، شاخص آنها  دن بهیرس  یهای لازم برااقدام

ها برای ادامه حیات خود در دنیای جدید باید خود را عرضه کنند و در سازمان یا جامعه، برای مشتریان (.کتابخانه1389عربلو،    و
دائم توسط    به صورتهای دیگر بازاریابی کنند و این کار بهتر است  رای مشتریان مؤسسه بالقوه، برای مردم عادی یا ب  وبالفعل  

 (. 1390شناسد )ضیائی، نمی کتابخانه را آنها کتابداران انجام شود زیرا هیچ کس به اندازه
خدمات متنوعی را به مخاطبان خود ارائه دهند. بر این  ها تلاش دارند بتوانند  ها با تعدد بالایی از فعالیتدر حقیقت کتابخانه

، ضروری است نسبت به معرفی خدمات به کاربران اقدام کنند. آنها  برای ارائه خدمات بهینه و ارتقای سطح رضایتمندی  ،اساس 
ضروری است نیازها و ،  د. بنابرایننها باید در گذر زمان متناسب با نیازهای اطلاعاتی کاربرانشان باشخدمات کتابخانه  ،براینعلاوه

فنون،  است از  در نتیجه، الزامی  ها قرار گیرد.  ها شناسایی شده و مبنای طراحی خدمات توسط کتابخانهانتظارات کاربران از کتابخانه

 
1. Steadley 
2. Dodsworth 

3. Samuel Swett Green 
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  های دیجیتال، خود بهاینکه کتابخانه  به ویژه ها استفاده شود.  های کتابخانهیابی برای پوشش چرخه فعالیترهای بازامدلها و  روش 

 ها برای ارائه خدمات دیجیتال پیوسته به کاربران طراحی و ارائه شده است. عنوان یکی از خدمات مهم کتابخانه
های بازاریابی تا حد زیادی به  ترکیب عناصر بازاریابی یکی از مراحل مهم در تدوین استراتژی بازاریابی است. موفقیت برنامه 

آمیخته بازاریابی »  کند که( در تعریف آمیخته بازاریابی بیان می 2001)  1(. اشکرافت 1386ترکیب درست عناصر بستگی دارد )ضیائی،  
شود و در آن نیازهای افراد در بازاری خاص، مدنظر قرار می  ای است که به ابزارهای قابل کنترل و کلیدی بازاریابی، اطلاقواژه

ریزی و اجرای عملیات بازاریابی است و (. آمیخته بازاریابی، ترکیبی از عناصر لازم برای برنامه1390ضیائی،    :)نقل در«  گرفته است
های کند. تمام عناصر آمیخته بازاریابی دارای وابستگیها میانتخاب درست اجزای آن، کمک شایان توجهی به موفقیت سازمان

متقابل و سازگار با یکدیگر هستند. یک سازمان نیاز به ترکیب عناصر آمیخته بازاریابی دارد تا عرضه یک محصول موجب تمایز از 
 .(1394میرزایی،  در: نقل؛ 1388، 2رقبا یا منجر به مزیت در رقابت شود )رولی 

های خود حمایتی، وجود رقبای فراوان، افزایش توقعات کاربران و دسترسی گسترده  های اخیر به دلایلی از جمله سیاستدر سال
به اطلاعات، مفهوم بازاریابی بیشتر در کتابخانه مطرح شد از سوی دیگر دادسورث نیز بر این باور است که تغییرات ایجاد شده در 

(. افزون بر آن،  1386ضیائی،  در:نقل  ؛  1998،  3ها شده است )دادسورثهایی برای کتابخانهجامعه باعث ایجاد تهدیدها و فرصت
دهند بیشتر مردم تمایل دارند به جای استفاده از منابع اطلاعاتی کتابخانه، هایی که درباره کاربران کتابخانه شده، نشان میبررسی

آید  ها و مراکز اطلاعاتی به شمار میآورند و این هشداری برای کتابخانه  به دستاطلاعات خود را از طریق موتورهای جستجو  
تدریج تبدیل به مرجعی برای دستیابی به محتواهای اطلاعاتی   نیز به   5ها بات(. امروزه چت1386ضیائی،    در:  نقل  ؛2006،  4)نستا

نیاز و پاسخ به پرسش اما به نظر میهای افراد میمورد  بازاریابی سـابقه طولانی دارد،  ها و مراکز  رسد در کتابخانهشوند. گرچه 
ها با اصطلاحات ایـن حـوزه مأنوس نیسـتند و فهـم  ایران، ایـن حوزه ناشناخته اسـت؛ مدیران و کتابداران کتابخانه  رسانیاطلاع

 (. 1394عزیزخانی،  و پوراشـتباهی از آن دارند )جلیل
ها اهمیت بسیار یافته است. افزایش رقابت، افزایش کاربران کتابخانه و حجم گسترده  های اخیر، بازاریابی در کتابخانهدر سال

شود. می  آنها  ها باعث شناخت بهتر کاربران و درک نیازهایاطلاعات از جمله دلایل عمده این اهمیت هستند. بازاریابی در کتابخانه
تواند تاثیر مثبتی بر دید کاربران نسبت به کتابخانه ایجاد کند در نهایت اینکه  از سویی اجرای مناسب و موفقیت آمیز بازاریابی می 

(. در واقع مخاطبان بالقوه  1386وسیله آن به اهدافی که برایش در نظر گرفته شده، دست یابد )ضیائی،  تواند به هر کتابخانه می
توانند  رسانی اغلب فاقد اطلاعات کافی در مورد مجموعه خدمات و امکاناتی هستند که این مراکز میاطلاعها و مراکز  کتابخانه

ها یا امکانات  تواند موجب افزایش استفاده از مجموعه خدمات و برنامه بازاریابی عنصری است که می  ،روسازند. از این   برایشان فراهم
 (. 1397زاده، رسانی شود )مقدس اطلاعها و مراکز کتابخانه

 کاربران اطلاعاتی نیازهای ها وخواسته به در پاسخ دانشگاهی های دیجیتالکتابخانه و اطلاعاتی هایپایگاه از استفاده امروزه

 در های دیجیتالکتابخانه که نقشی به توجه است. با یافته بهبود تکمیلی تحصیلات دانشجویان و علمی تئهی اعضای به ویژه

 ، در حقیقت است.  ها، امری ضروریبازاریابی این کتابخانه به توجه لزوم دارند دانشگاهی و علمی مراکز در خدمات اطلاعاتی ارائه
 بازاریابی  که گفت  توانمی،  بنابراین .کندرا فراهم می  آنها  اطلاعاتی  نیازهای برآوردن و درک بهترکاربران، شناخت  امکان  بازاریابی

بالقوه، خدمات،  از استفاده میزان افزایش باعث مؤثر و درست بالفعل و   اعتبار و شهرت ،آنها  ادراک در تغییر آموزش کاربران 

 رسانیآگاهی و بازاریابی درست اطلاعاتی، خدمات (. اگر1386ضیائی،    در:نقل  ؛  2003 )استیدلی، شد خواهد آن کارکنان و کتابخانه

 از استفاده و کتابخانه به آنها  مراجعه عدم باعث اطلاعاتی، خدمات  چنین وجود از کاربران آگاهی عدم این  نتیجه در و نشوند

 .شودمنابع اطلاعاتی می تأمینباعث هدر رفت بودجه  نتیجه در شودمی اطلاعاتی  خدمات
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  وبگاه  از  استفاده اهمیت  به تپنده دانشگاه بایدپژوهشی و قلب   و  های آموزشی برنامه  پشتیبان عنوان  به های دانشگاهی کتابخانه
 کاربران به بهتر و  بیشتر خدمات هرسانی، ارائاطلاعابزاری مهم برای  عنوان به وبگاه از کتابخانه خدمات  سایر  کنار در  و  ببرندپی

هایی هستند که  های دیجیتال جزء درگاهکتابخانه(. با توجه به اینکه  1390 کنند )ضیائی، استفاده کتابخانه بازاریابی نهایت در و
می ارائه  ارزشی  با  و  معتبر  اطلاعاتی  اما  دهندخدمات  ندارند،  ؛  اطلاعاتی  محصولات  و  خدمات  درست  معرفی  و  بازاریابی  چون 

  یت خاصیاهم یدارا اطبائیعلامه طباند جایگاه مناسبی در این میان کسب کنند. در این میان کتابخانه دیجیتال دانشگاه نتوانسته 
ر یدانشجویان تحصیلات تکمیلی و کارکنان و سا به ویژه ت علمی و دانشجویان، ئاعضای هی یاطلاعات  یازهایدر برآورده ساختن ن

ها و دیگر ها، رسالهنامه انین دانشگاه مانند پایفرد اهای منحصربههای دانشگاهی است، و مجموعهن، مانند سایر کتابخانه یمراجع
هدف اصلی   ،رده است. بنابراینکل  یدر نوع خود تبد  یهای ارزشمند اطلاعاتاز محمل  یکیرا به  منابع اطلاعاتی دیجیتال موجود، آن

  7از منظر مدل    اطبائیعلامه طبپژوهش حاضر شناسایی وضعیت بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه  
های تشویقی و ترغیبی( در نظر گرفته  و فعالیت  فرایندنفعان، شواهد فیزیکی،  های محصول، مکان، هزینه، ذی)از منظر مؤلفه  1پی 

 شد. 

 پیشینه پژوهش

ای طولانی  ها سابقهبازاریابی در کتابخانههای ها و مدلفنون، روش  گیری از گونه که پیشتر در مقدمه نیز بیان شد، بهره همان
در   ایبهینه   به شکل اند تا بتوانند خدمات ناب خود را  دارد و با فاصله اندکی از مطرح شدن این مفهوم در صنایع وارد این حوزه شده

های بازاریابی به حرکت خود ادامه  سازی مدلگیری و بومی ها با بهرهبازاریابی خدمات در کتابخانه،  اختیار جامعه قرار دهند. بنابراین
رغم تمرکز این مدل بر محصول، قیمت،  یاست. عل 2پی  4های بازاریابی پراستفاده در حوزه اطلاعات مدل یکی از مدلداده است. 

های  رسانی از این مدل در حوزه ها و مراکز اطلاعکتابخانه؛ اما  های مبتنی بر محصول استترغیب و مکان که متناسب با محیط
های مرکزی دنبال ارائه الگوی مناسب بازاریابی خدمات در وبگاه کتابخانه خود به  پژوهش( در 1390اند. ضیائی )مختلف بهره برده 

های عمومی نهادی و پی در کتابخانه 4( نیز در پی استفاده از مدل 1392پی بودند. تفرشی و صدیق ) 4های ایران با مدل دانشگاه 
ریزی، (، علیپور حافظی، اشرفی1394(، سعید سهیلی )1392پهلو )پور، فرجهای دیگری نیز مانند جلیلقم بودند. پژوهش  مشارکتی در

)کاظم شهبازی  به2013پور،  مدل  این  بر  تکیه  با  فعالیت  (  کتابخانهبررسی  اطلاعههای  مراکز  و  پرداختها  این رسانی  نتایج  اند. 
 3سی   4های اصلی این مدل بودند. مدل  دهنده وضعیت جامعه پژوهش مورد نظر از منظر هر یک از مؤلفه ها عمدتاً نشانپژوهش

( مورد توجه قرار گرفت. نتایج این پژوهش نیز که در کتابخانه آستان قدس رضوی انجام  1394) ران دیگو  نیز در پژوهش جوانمرد
رضوی  قدس های آستانهای »ارتباط«، »راحتی« و »هزینه« به ترتیب، در جذب مخاطبان به کتابخانهنشان داد که مؤلفه  ه استگرفت

 .های مورد انتظار مشتری« در جذب مخاطبان نقش نداردمؤلفه »ارزش  امانقش دارند؛ 
 های این حوزه استفاده شده است. بهپی، نیز در پژوهش4عنوان مدل توسعه یافته مدل    ، به4پی  7مدل از مدل    ،علاوه بر این

زاده (، مقدس 1397)  دیگرانو    میرسعید(، قاضی1396(، امیراینانلو )1392)  دیگرانو    های شعبانیتوان به پژوهشمی،  عنوان مثال
ها یا  دهنده وضعیت کتابخانهها عمدتاً نشان( در این حوزه اشاره کرد. نتایج این پژوهش1398)  دیگران و    سهرابی( و چشمه1397)

( در نتیجه  1398)  دیگرانو    سهرابیمؤلفه اصلی این مدل بودند. همچنین پژوهش چشمه  7رسانی مورد مطالعه از منظر  مراکز اطلاع
 ها اشاره داشته است. پژوهش خود به ضرورت نیاز به ایجاد واحدی برای بازاریابی در کتابخانه

اند. برخی ( پرداخته2019)  5های کتابداران مانند پژوهش الاواردهی، الدایهانی ها نیز به مطالعه دیدگاهبرخی دیگر از پژوهش
( 2020)  7ان دیگرو    (، چنگ1400)  دیگرانو    (، پناهی2015، الاواردهی ) 6های اجتماعی مانند الدایهانی دیگر نیز متمرکز بر رسانه 
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هوم چنگ،  وینگ  ،عنوان مثال  اند. بهداشتهتأکید  ها  های اجتماعی در بازاریابی کتابخانهگیری از رسانهها بر بهره بودند. این پژوهش

های بازاریابی صفحه فیس بوک توجه و واکنش ( در پژوهش خود به این نتیجه رسید که شیوه 2020دبلیوجیو )هی لام، کیتاک
کافی را از سوی کاربران دریافت نکرد. دانشجویان بیشتر از اعضای هیئت علمی در صفحه فیس بوک مشارکت داشتند. نیازهای  

 1های اجتماعی و تعاملات بر پذیرش کاربران از بازاریابی فیس بوک کتابخانه تأثیر داشتند. در نهایت وانی کاربر، محتوای رسانه
ها پرداخته است  ها در زمینه بازاریابی دیجیتال در کتابخانهبه تحلیل و درک وضعیت پژوهش  2( در حوزه بازاریابی دیجیتال 2024)

الگوهای    این،  توجهی افزایش یافته است. با وجودطور قابله  ها در گذر زمان بوری و تأثیر پژوهشو در نتیجه نشان داده که بهره 
 همکاری نویسندگان در این حوزه ضعیف است. 

تدریح به سمت   اند و بههای مختلف آمیخته بازاریابی بودهها متکی بر مدلشود که مطالعات در کتابخانهمشخص می،  در نتیجه
اهرم توسعه خدمات و جایگاه   عنوان  بهبازاریابی   اند.ها بوده در کتابخانه  نوین بازاریابی(  ۀعنوان حوز  )به  استفاده از بازاریابی دیجیتال

از طرفی نیز مطالعات بازایابی  ها در جوامع مطرح بوده است و ضرورت توجه به آن در زمره ضروریات این حوزه است.  کتابخانه
طور مستقل انجام شوند تا بتوانند خدمات را متناسب با    های مختلف و با توجه به محیط و نوع کاربران بهضروری است در بافت

که ارتباط    کند، چراهای دیجیتالی اهمیت بیشتری پیدا میدر کتابخانه  به ویژهذائقه کاربران خود طراحی و ارائه کنند. این موضوع  
های کاربران و نیز مستقیم و رودررو کاربران با کتابداران تا حد بسیاری کاهش یافته است و کتابخانه باید متناسب با رصد فعالیت

عنوان کتابخانه دیجیتال    به  اطبائیعلامه طبکتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه    ،ین مسیر اقدام کنند. در این راستا ها در اسایر مؤلفه
چه میزان توانسته در حوزه بازاریابی   پیشرو در کشور در این پژوهش مورد توجه قرار گرفته است تا نشان دهد که این کتابخانه به

   خدمات اطلاعاتی فعالیت داشته باشد و چقدر در این حوزه موفق عمل کرده است.

 روش پژوهش

بازاریابی دراین پژوهش از نظر هدف در زمره پژوهش با توجه به توصیف وضعیت  کتابخانه مرکزی   های کاربردی است و 
های آن با آوری داده، از روش توصیفی استفاده شد و از نظر موضوع، مطالعه موردی است و جمعاطبائیعلامه طبدیجیتال دانشگاه  

کتابخانه مرکزی دیجیتال  های  را تمام فعالیتاستفاده از روش میدانی و مطالعه موردی انجام گرفت. جامعه آماری پژوهش حاضر  
دلیل پیشرو بودن در حوزه    که به  ای به کاربران خود تشکیل داد در راستای بازاریابی خدمات کتابخانه  اطبائیعلامه طبدانشگاه  

عنوان مورد مطالعه پژوهش حاضر انتخاب شد. در پژوهش حاضر مطالعه   کتابخانه دیجیتال و هدفمندی آن در توسعه خدمات به
گیری ام گرفت. انتخاب ابزار اندازهانج  اطبائیعلامه طبعمیق در مورد وضعیت بازاریابی خدمات در کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه  
نیاز پژوهش خود را    آنها   مناسب از مهمترین مراحل در اجرای وسایلی هستند که پژوهشگر به کمک قادر است اطلاعات مورد 

های پژوهش ابتدا با مطالعه و بررسی پیشینه (. در این پژوهش برای پاسخ به پرسش1395گردآوری، ثبت و کمی نماید )ویسی،  
آید. سپس از مشاهده و مصاحبه با    به دستنظری سعی شد تا اطلاعات اولیه در باب موضوع و هدف پژوهش    به صورتپژوهش  

 ها اقدام شد. وارسی نسبت به گردآوری داده  ۀگیری از سیاهبهره 
مدل  ۀسیاه  نبودندلیل    به به  توجه  با  دیجیتال،  کتابخانه  بازاریابی  حوزه  در  استاندارد  مناسب  وارسی  بازاریابی  عناصر  و  ها 

پژوهشکتابخانه و  متون  مطالعه  و  دیجیتال  کتابخانههای  در  بازاریابی  زمینه  در  متخصصان  نظر  و  شده  انجام  ویژه ها  های    به 
شد    وارسی  ۀسیاه، اقدام به تهیه  متخصصان موضوعی و حوزه بازاریابیگیری از راهنمایی  های دیجیتالی و همچنین بهره کتابخانه

 بررسی شد.  اطبائیعلامه طبکه طبق آن وضعیت بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه دیجیتال دانشگاه 
عنوان الگوی پایه در    به  پی  7 متخصصان در این زمینه، آمیخته بازاریابی  نظر های انجام شده وپس از مطالعه متون و پژوهش

ها نیست، کار است و این مدل مختص کتابخانه  مربوط به دنیای تجارت و کسب و  نظر گرفته شد. از آنجا که کاربرد این مدل بیشتر 
ها وجود دارد، با نظر متخصصان سازی معیارها با آنچه در کتابخانهمعادل برخی از اصول آن مورد بازنگری و تجدید نظر قرار گرفت و

اصل کلی محصول، مکان،    هفتمؤلفه که در زیر    82با  پژوهش  ، سیاهۀ وارسی  موضوعی و حوزه بازاریابی انجام شد. در نهایت
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سیاهۀ وارسی   طراحی و مورد استفاده قرار گرفت.  بودند،  های تشویقی و ترغیبی، شواهد فیزیکی، فعالیتفرایندهزینه، کاربران،  
های دیجیتال نفر از متخصصان در حوزه کتابخانه  6و انجام اصلاحات در اختیار  محتوایی  مورد نظر پس از تنظیم برای تعیین روایی  

 ها انجام شد و در نهایت مورد تأیید متخصصان قرار گرفت. ، اصلاحاتی در پرسشو بازاریابی قرار گرفت و با نظر متخصصان مذکور
،  عنوان مثال   ای داشته باشند، بهدر انتخاب این متخصصان سعی متخصصان هر گروه نسبت به موضوع گروه دیگر آگاهی اولیه

 در حوزه بازایابی و برعکس داشته باشند.  ای متخصصان حوزه کتابخانه دیجیتال لازم بود دانش اولیه 
حضوری توسط پژوهشگر با مشاهده مستقیم عملکرد کارشناسان کتابخانه    به صورتوارسی تهیه شده در این پژوهش    ۀسیاه

وارسی و بررسی دقیق   ۀبرای کسب اطلاعات تکمیلی در مورد محورهای سیاه آنها  و مصاحبه با اطبائیعلامه طبمرکزی دانشگاه 
تکمیل شد. لازم به توضیح است که بررسی   1402در تیرماه  اطبائیعلامه طبکتابخانه مرکزی و کتابخانه دیجیتال دانشگاه  وبگاه

دانشگاه   بازاریابی هم  به صورت  اطبائیعلامه طبوبگاه کتابخانه دیجیتال مرکزی  پژوهشگری دیگر )که متخصص  زمان توسط 
با نشست هر دو پژوهشگر و بحث و بررسی مجدد یافت های پژوهش و رسیدن به نقاط هدیجیتال هستند( تکمیل شد و سپس 

 های پژوهش پایان یافت. ها، کار تجزیه و تحلیل داده مشترک از یافته 

 های پژوهشیافته

در بخش مربوط    اطبائیعلامه طبگیری اصول بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه  به کارجهت ارزیابی وضعیت  
 مطرح شد. 1گویه در جدول  24به محصول، 

 در بخش مربوط به محصول  اطبائیعلامه طبگیری اصول بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه به کار. وضعیت 1جدول 

 وجود ندارد  وجود دارد  بازاریابی محصول آمیخته   ردیف 

  * با کتابدار  برخطخدمات مشاوره و گفتگوی  1

  * تلفنی   به صورتخدمات رزرو و تمدید مدارک  2

  * اینترنتی   به صورتخدمات رزرو و تمدید مدارک  3

 *  علمی و آموزشی برخطخدمات برگزاری جلسات  4

 *  معرفی خالقان آثار دانشگاه  5

 *  برگزاری جلسات نقد و بررسی کتاب  6

 *  امکان سفارش کتاب توسط کاربران  7

  * خدمات تحویل مدرک )ارسال مدرک الکترونیکی برای کاربران(  8

  * خدمات جستجوی ساده  9

  * خدمات جستجوی پیشرفته  10

  * خدمات مبتنی بر پست الکترونیکی  11

  * برای کاربران  آنها دسترس قرار دادنمعرفی مجلات اشتراکی و در  12

  * برای کاربران  آنها پذیرسازیهای اطلاعاتی اشتراکی و دسترسمعرفی پایگاه 13

 *  های کاربرانروز هفته به درخواست 7ساعت   24زمان و سریع گویی همپاسخ  14

 *  کاربرپسند براساس نیاز کاربران  وبگاهوجود  15

  * فرد و خاص در مقایسه با رقبا( تنوع در خدمات ارائه شده )ارائه خدمات منحصر به 16

  * های متداول پرسش 17

  * روزآمد بودن محصولات و خدمات  18

 *  وبگاهنگارش و رعایت نکات دستوری در محتوای   19

 *  آنها کاربران از خدمات ارائه شده بهسنجیدن منظم رضایت  20

 *  های مختلف با محتوای یکسان به کاربران توانیاب دادن خدمات در قالب 21

 *  های آموزشی برگزاری کارگاه 22

  * خوانا بودن متن منابع دیجیتال 23

  * جستجوی تمام متن  24
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، 1طور که در جدول  و همان  اطبائیعلامه طبهای انجام شده در کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه  طبق مشاهدات و بررسی

شود. این  ارائه می  برخطصورت    ه فقط در ساعات اداری ب  «با کتابدار  برخطخدمات مشاوره و گفتگوی  »  گویه که  شود  مشاهده می 
خدمات رزرو و تمدید مدارک  »تواند پرسش خود را مطرح کند. همچنین گویه  صورت فرمی است که کاربر توسط آن می  سرویس به

توان رزرو و یا تمدید تلفنی انجام داد.  بیان نشده که میاست؛ اما    با ارائه شماره تماس با میز امانت طرح شده  «صورت تلفنی  به
کتابخانه از طریق کتابخانه شخصی وجود دارد که   یبرای اعضا  «صورت اینترنتی  خدمات رزرو و تمدید مدارک به»همچنین گویه  

توانند در صورت امکان  توانند منابع اطلاعاتی را جستجو کرده و رزرو کنند و در صورتی که منبعی در دست امانت دارند را میمی
 تمدید کنند. 
رغم وجود اتاق کنفرانس مشخص نیست که آیا جلسات مربوطه  یعل« علمی و آموزشی  برخطخدمات برگزاری جلسات »گویه 

برگزار می تالار  این  نظر میدر  به  یا خیر.  است چون طبق صحبتشوند  به کارکنان  کتابخانه  آید فقط مختص  کارشناس  های 
استاندارد روز حوزه کتابداری در    RDAهای اطلاعاتی و آشنایی باهای آموزشی معرفی کتابخانه دیجیتال و پایگاه دیجیتال، کارگاه
وجود ندارد، زیرا مؤلفان منابع اطلاعاتی که از اعضایی اصلی دانشگاه هستند،    «معرفی خالقان آثار دانشگاه» شود. گویه  آن برگزار می
د ندارد چون جلساتی که در آن اعضای کتابخانه پس از وجو  «برگزاری جلسات نقد و بررسی کتاب»کنند. گویه  را معرفی نمی

خودشان را بیان کنند، وجود   هایو انتقاد  ها، پیشنهادهامطالعه یک منبع اطلاعاتی مشترک بتوانند راجع به آن منبع اطلاعاتی نظر
 ندارد. 

وجود ندارد. زیرا قبول سفارش و ارسال منبع اطلاعاتی فیزیکی مورد نیاز کاربر  «  امکان سفارش کتاب توسط کاربران»گویه  
ندارد اما  وجود  دارد. گویه  ؛  منبع اطلاعاتی وجود  کاربر جهت تهیه و خرید آن  )ارسال مدرک  »راهنمای  خدمات تحویل مدرک 

به شکلی است که منابع اطلاعاتی که قابل ارسال دارند را برای کاربرانی که آن منابع اطلاعاتی را «  الکترونیکی برای کاربران(
 کنند. کنند، ارسال میدرخواست می

های کتابشناختی کتابخانه دیجیتال وجود دارد که در فراداده  وبگاه در صفحه اصلی « خدمات جستجوی ساده و پیشرفته»گویه 
خدماتی وجود دارد مثل ارسال کلمه عبور فراموش  «  خدمات مبتنی بر پست الکترونیکی»  شود. گویهیا شناسنامه منابع انجام می 

شوند  شرطی ارائه میهای کتابخانه، این خدمات بهشده برای کاربر، امانت منابع الکترونیکی، اعلام دیرکرد، تاریخ بازگشت و تازه
 سازمانی باشد. رایانامهکه 

های های اطلاعاتی است، در واقع نشریات در پایگاه مرتبط به پایگاه « آنها معرفی مجلات اشتراکی و ایجاد دسترسی به »گویه 
برای دسترسی    «برای کاربران  آنها  های اطلاعاتی اشتراکی و در دسترس قرار دادنمعرفی پایگاه»  اطلاعاتی دردسترس هستند. گویه

بت نام و ایجاد حساب کاربری  ث  تواننددانشگاهی می  رایانامهاطلاعاتی داخلی اشتراکی کاربران با استفاده از    یها از راه دور به پایگاه
های اطلاعاتی علمی استفاده کنند.  توانند از منابع این پایگاه شده، می کرده، و سپس با استفاده از نام کاربری و کلمه عبور تعریف

های مندرج در صفحه اصلی  المللی و اطلاعات بیشتر از نحوه ثبت نام، با شمارهطلاعاتی بینهای اکاربران جهت استفاده از پایگاه
 توانند در ساعات اداری تماس بگیرند. کتابخانه، می

به کاربران    برخطوجود ندارد و فقط در ساعات اداری،    «های کاربرانروز هفته به درخواست  7ساعت و    24گویی  پاسخ»گویه  
با توجه  «کاربرپسند براساس نیاز کاربران وبگاهوجود »شود. گویه شود و در ساعات غیر اداری آفلاین پاسخ ارائه میپاسخ داده می

تنوع   «تنوع در خدمات ارائه شده»کاربرپسند نیست. گویه  ؛ اما  افزار وجود دارد، سعی شده نهایت استفاده شودبه قابلیتی که در نرم 
خیلی محدود که   ؛ اما وجود دارد  «های متداولپرسش »دهد متنوع است. گویه  ارائه می  اطبائیعلامه طبمنابع دیجیتالی که دانشگاه  

درخواست    ءافتد، هر محصول جدیدی که توسط اعضاپرسش بیشتر نیست. روزآمدی محصولات در بخش سفارش اتفاق می  6در حد  
نامه  های جدید و عقد تفاهمشود. روزآمدسازی خدمات نیز با ایجاد کارگروهشود، بررسی و اگر در سیستم وجود ندارد خریداری می می

گیرد و کتابخانه ملی، دانشگاه شهیدبهشتی( و دادن و گرفتن خدمات از هم صورت می های دیگر )سازمان مکتا، سازمانبا سازمان
. برای وجود ندارد  «وبگاهنگارش و رعایت نکات دستوری در محتوای  »  د. گویههستنو منابع اطلاعاتی    ءاین خدمات شامل اعضا

 هم چسبیده هستند. هکلمات ب همه «شماره تماس با میز اداریۀ »ملمثال، ج
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شود )منظور  صورت کلان به رضایت کاربران توجه می به  «آنها سنجیدن منظم رضایت کاربران از خدمات ارائه شده به» گویه
شخصی پرسش شود که از خدمات راضی    به صورتاینکه  ؛ اما  دهند(قرار می  وبگاهکنند و در  ها را به روز مینامهاین است که پایان 

 هستند یا خیر یا فرم رضایتمندی ارائه کنند، وجود ندارد. 
همه با محتوای  ؛ اما  کتاب گویا وجود دارد  «یابهای مختلف با محتوای یکسان به کاربران تواندادن خدمات در قالب»گویه  

شود در کتابخانه هیچ کارگاه آموزشی برای کاربران برگزار نمی «های آموزشیبرگزاری کارگاه »یکسان با منابع متنی نیستند. گویه 
خوانا بودن متن منابع  » شود. گویهرسانی نمیکتابخانه اطلاع وبگاهشوند نیز از طریق هایی که در دانشگاه برگزار میو حتی کارگاه

البته نه همه منابع    « جستجوی تمام متن»  نامه کمی دشوار است. گویه تورق در پایان ؛ اما  از نظر خوانایی خوانا هستند  «دیجیتال
 بلکه فقط منابعی که متنی هستند از این قابلیت برخوردار هستند.

اطبائی در بخش مربوط  علامه طبگیری اصول بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه  به کارجهت ارزیابی وضعیت  
 مطرح شدند.  2گویه در جدول  13به مکان 

 : مکاناطبائی علامه طبگیری اصول بازاریابی در خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه به کار. وضعیت 2جدول 

 وجود ندارد  وجود دارد  آمیخته بازاریابی مکان ردیف 
  * پشتیبانی از انواع مرورگرها  1
  * کتابخانه از طریق موتورهای جستجو  وبگاهپذیری آسان به دسترس 2
 *  های اجتماعی دسترسی و استفاده از خدمات کتابخانه از طریق شبکه 3
 *  دسترسی به صفحه اصلی کتابخانه از طریق تمام صفحات 4
  * راهنمایی کاربران در یافتن منابع کم یاب و ناموجود در کتابخانه  5
 *  های اجتماعی ارتباط با کارشناسان کتابخانه از طریق پست الکترونیکی و شبکه 6
  * های دیجیتالو استفاده از سایر کتابخانه فراپیوند 7
 *  کتابخانه با هدف، مخاطبان، و موضوع کتابخانه  وبگاههماهنگی شکل ظاهری  8
 *  های مناسب استفاده از ترکیب رنگ 9
 *  ها و تصاویر متحرک نوشتهاستفاده از  10
  * استفاده از قلم مناسب  11
 *  قابلیت درک منوها برای کاربر  12
  * اجتناب از قرار دادن اطلاعات اضافی و مزاحم در صفحات کتابخانه  13

کتابخانه    وبگاهوجود دارد چون    «پشتیبانی از انواع مرورگرها»  شود که گویه های انجام شده مشاهده می طبق مشاهدات و بررسی
کتابخانه از طریق موتورهای   وبگاهپذیری آسان به  دسترس » شود. گویه حالت استاندارد باز میدر همه مرورگرها بدون مشکل و به

کتابخانه مرکزی دانشگاه    وبگاهاول،    فراپیوند در نتایج    «اطبائیعلامه طبکتابخانه دیجیتال دانشگاه  »  با جستجوی عبارت«  جستجو
کتابخانه دیجیتال وجود دارد.   فراپیوند   کتابخانه نیز   وبگاهآورد و در قسمت دانشجویان، پایین صفحه اصلی  را می  اطبائیعلامه طب

های  وجود ندارد چون هیچ نوع دسترسی از طریق شبکه  «های اجتماعیدسترسی و استفاده از خدمات کتابخانه از طریق شبکه»  گویه
رسانی از خدمات وجود ندارد. گویه های اجتماعی داخلی، جهت اطلاعال تلگرام یا پیج اینستاگرام یا حتی شبکهاجتماعی مثل کان

گردد و در  اصلی برمی  ۀبا کلیک روی لگوی بالای صفحه به صفح  «دسترسی به صفحه اصلی کتابخانه از طریق تمام صفحات»
 وجود دارد. اطبائیعلامه طبعنوان دانشگاه  به 1پاصفحهدر  فراپیوندواقع دسترسی به صفحه اصلی مشخص نیست و فقط یک 

در صورتی که کاربران منابع مورد نظرشان را پیدا    «راهنمایی کاربران در یافتن منابع کم یاب و ناموجود در کتابخانه»  گویه
ارتباط »  شود. گویهگیرد و یا کاربر راهنمایی میکنند و در اختیار کاربر قرار مینکردند با مراجعه حضوری به کتابخانه منبع را پیدا می

با    برخطوجود ندارد و فقط از طریق تلفن و گفتگوی  «  های اجتماعیبا کارشناسان کتابخانه از طریق پست الکترونیکی و شبکه
سازمان اسناد و کتابخانه ملی    فراپیوندوجود دارد و    «های دیجیتالو استفاده از سایر کتابخانه   فراپیوند»  کاربران ارتباط دارند. گویه
ایران،   با مواد مخدر،  پو  فراپیوندجمهوری اسلامی    فراپیوند رتال کتابخانه دیجیتال دفتر تحقیات و آموزش دبیرخانه ستاد مبارزه 

ها در ایرانداک نامهپایگاه ثبت پایانفراپیوند  دسترسی به فایل فرامتن منابع علمی در پورتال کتابخانه دیجیتالی پژوهشکده بیمه،  
 وجود دارند. 

 
1. Footer 
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 ها به روح، نوشتهبی  وبگاهوجود ندارد و    «کتابخانه با هدف، مخاطبان، و موضوع کتابخانه  وبگاههماهنگی شکل ظاهری  »  گویه

روی در استفاده از  زیاده  «های مناسب استفاده از ترکیب رنگ»  نامناسب هستند. گویهصورت تصاویر، بنرهای غیرجذاب با فونت  
استفاده از  «  ها و تصاویر متحرکاستفاده از نوشته»  شده است. گویه  وبگاهرنگ سفید باعث سردی، پوچی و منزوی نشان دادن  

از هیچ تصویر متحرکی استفاده نشده    وبگاهدر این  ؛ اما  هاست وبگاه ها برای برجسته کردن  تصاویر متحرک یکی از قدرتمندترین راه 
را بیشتر کند و رتبه   وبگاهتواند تجربه کاربری بهتری ایجاد کند، ترافیک فونت مناسب می «استفاده از قلم مناسب» است. در گویه 

بالا رود و خوشبختانه در این  در نتایج جستجوی موتورهای جستجو    وبگاه شود رتبه  را بهبود ببخشد و این مسئله باعث می  وبگاه
 از قلم مناسبی استفاده شده است.  وبگاه

کمک نموده و چگونگی تعامل    وبگاهاین منو است که به مسیریابی کاربر در    ،در واقع  «قابلیت درک منوها برای کاربر»  ۀ در گوی
  وبگاه شود و این نکته در این  اگر ناوبری خوبی نداشته باشید محتوای خوب هم دیده نمی  وبگاهکند.  را مشخص می  وبگاهکاربر با  

کاربران هنگام مطالعه متن در    «اجتناب از قرار دادن اطلاعات اضافی و مزاحم در صفحات کتابخانه»رعایت نشده است. در گویه  
شده و این موضوع باعث خودداری از خواندن   آنها  گذاری و یا عوامل دیگر مانع تمرکز در مطالعه، تبلیغات و ابزارهای اشتراکوبگاه

 رعایت شده است.  وبگاه شود که خوشبختانه این نکته در این ادامه مطلب می
در بخش مربوط    اطبائیعلامه طبگیری اصول بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه  به کارجهت ارزیابی وضعیت  

 مطرح شد. 3گویه در جدول  6به هزینه 

 : هزینه اطبائی علامه طبگیری اصول بازاریابی در خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه به کار. وضعیت 3جدول 

 وجود ندارد  وجود دارد  آمیخته بازاریابی هزینه )قیمت(  ردیف 
  * معقول بودن هزینه عضویت در کتابخانه  1

  * مدارک بارگیریمعقول بودن هزینه  2

  * های اطلاعاتی اشتراکی مقالات از پایگاه بارگیریمعقول بودن هزینه  3

  * های امانتی معقول بودن هزینه جریمه دیرکرد کتاب 4

  * ایکتابخانهمعقول بودن هزینه خدمات بین 5

  * معقول بودن هزینه مشاوره اطلاعاتی  6

عضویت در کتابخانه برای اعضای    «بودن هزینه عضویت در کتابخانهمعقول  »  های انجام شده گویهطبق مشاهدات و بررسی
صورت خودکار و بدون هیچ هزینه عضو کتابخانه    عضویت در دانشگاه به   به محضدانشگاه )استادان و دانشجویان و کارمندان(  

، «مدارک  بارگیریمعقول بودن هزینه  »های دانشگاه استفاده کنند. در گویه  توانند از خدمات و محصولات کتابخانهشوند و میمی
فیلم کارگاه از کتاب گویا، کتاب لاتین، مجلات،  اعم  الکترونیکی  پایانتمام مدارک  به جز  استانداردها  آموزشی و  ها و نامه های 

 دارند.  بارگیریهای تحقیقاتی قابلیت طرح
راه دور  اعضای دانشگاه بدون هزینه و از  «های اطلاعاتی اشتراکی مقالات از پایگاه  بارگیریمعقول بودن هزینه  »در گویه  

  کاربران مهمان فقط حضوری قادر به استفاده از منابع هستند. در گویه ؛ اما  های اطلاعاتی اشتراکی استفاده کنندتوانند از پایگاه می
ریال   5000ازای هر روز  ، در حال حاضر جریمه دیرکرد منابع فیزیکی به«های امانتیمعقول بودن هزینه جریمه دیرکرد کتاب»

برای طرح غدیر نیز هزینه ناچیزی از کاربر   «ایکتابخانهمعقول بودن هزینه خدمات بین»است که هزینه ناچیزی است. در گویه  
در این کتابخانه جهت ارائه مشاوره اطلاعاتی به کاربران هیچ هزینه «  یمعقول بودن هزینه مشاوره اطلاعات» شود. در گویه  اخذ می

 شود. دریافت نمی
نفعان )شامل کاربران و کارکنان( گیری اصول بازاریابی خدمات اطلاعاتی در بخش مربوط به ذی به کارجهت ارزیابی وضعیت  

   مطرح شد. 4گویه در جدول  9
انجام شده در گویه طبق مشاهدات و بررسی با دانش تخصصی »  های  تقریباً همه کارشناسان کتابخانه   «استفاده از کارکنان 

شناخت جامعه «  آنها  هایشناخت کامل جامعه هدف و خواسته»  شناسی هستند. در گویهمرکزی متخصص علم اطلاعات و دانش 
به کند تا بازاریابی هدفمندتر و مؤثرتری داشته باشند و نتایج بهتری را  اساسی در تبلیغات، کمک می  فرایندعنوان یک    هدف به
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سرعت مناسب در  »  های جامعه هدف وجود دارد. در گویهآورند که شناخت دقیق و کاملی از جامعه هدف نسبت به خواسته  دست
 فراپیوندبیشتر باشد، یعنی فاصله بین کلیک کردن کاربر بر روی    وبگاههر چقدر سرعت بارگذاری    «بارگذاری اطلاعات برای کاربران

 کتابخانه از این ویژگی برخوردار است. در گویه   وبگاهتر است و  از نظر موتور جستجو بهینه   وبگاهکمتر باشد، آن    وبگاهو باز شدن  
 مشخص شد که نتایج بازیابی شده خیلی دقیق نیستند. «مرتبط بودن نتایج بازیابی شده با نیاز کاربر»

 نفعان : ذیاطبائی علامه طبگیری اصول بازاریابی در خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه به کار. وضعیت 4جدول 

 وجود ندارد  وجود دارد  )شامل کاربران و کارکنان(  نفعانآمیخته بازاریابی ذی ردیف 
  * استفاده از کارکنان با دانش تخصصی  1
  * آنها هایشناخت کامل جامعه هدف و خواسته 2
  * سرعت مناسب در بارگذاری اطلاعات برای کاربران  3
 *  بودن نتایج بازیابی شده با نیاز کاربر مرتبط  4
  * اهمیت به برخورد و ارتباط مناسب کارکنان با کاربران  5
  * آنها روزرسانی اطلاعات کارشناسان و آموزشبه 6
  * ایجاد کتابخانه شخصی برای کاربران  7
  * امکان ثبت نام و ورود کاربران  8
  * کاربران برای استفاده درست از منابع اطلاعاتی الکترونیکی آموزش سواد اطلاعاتی به   9

مشخص شد که کارکنان کتابخانه برخورد خوبی با کاربران   «اهمیت به برخورد و ارتباط مناسب کارشناسان با کاربران»  در گویه
مشخص شد که کارکنان کتابخانه    «آنها  روزرسانی اطلاعات کارکنان و آموزش به»  آسان است. در گویه  آنها  دارند و ارتباط گرفتن با

مشخص شد که    «ایجاد کتابخانه شخصی برای کاربران»مدام در حال آموزش هستند. در گویه    اطبائیعلامه طبمرکزی دانشگاه  
مشخص شد که    «امکان ثبت نام و ورود کاربران»  کتابخانه در پروفایلشان وجود دارد. در گویه  یکتابخانه شخصی برای تمام اعضا 

 ء توانند از خدمات آن استفاده نمایند و هر یک از اعضا همه کاربران دارای پروفایل شخصی در کتابخانه دیجیتالی هستند و می
آموزش سواد اطلاعاتی به »   نند با وارد نمودن نام کاربری وکلمه عبور از محتوای کتابخانه دیجیتالی استفاده کنند. در گویهتوامی

اف راهنمای انواع جستجو و عملگرهای منطقی در صفحه .دی. فایل پی  «کاربران برای استفاده درست از منابع اطلاعاتی الکترونیکی
 اصلی کتابخانه وجود دارد. 

در بخش مربوط    اطبائیعلامه طبگیری اصول بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه  به کارجهت ارزیابی وضعیت  
 مطرح شد. 5گویه در جدول  9به شواهد فیزیکی 

 : شواهد فیزیکی اطبائی علامه طبگیری اصول بازاریابی در خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه به کار. وضعیت 5جدول 

 وجود ندارد  وجود دارد  آمیخته بازاریابی شواهد فیزیکی  ردیف 
  * های اطلاعاتی خارجی معتبر اشتراک پایگاه 1
  * تنوع موضوعی منابع اطلاعاتی ارائه شده  2
  * کتابخانه  وبگاهبودن  چندزبانه 3
  * های دانشگاه گذاری پایان نامهاشتراکبه 4
 *  های اجتماعی شبکه فراپیوند 5
 *  تقویم رویدادها 6
  * های تماس با کتابخانه راه 7
 *  کتابخانه   وبگاهطراحی جذاب  8
 *  نویگیشن قابل درک و مناسب با هدف کاربران 9

، 5که در جدول    طورهمانو    اطبائیعلامه طبهای انجام شده در کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه  طبق مشاهدات و بررسی
های اطلاعاتی  اربران برای دسترسی به پایگاه ک؛ اما  وجود دارد«  های اطلاعاتی خارجی معتبراشتراک پایگاه»شود گویه  مشاهده می
منابع علمی و سفارشات کتابخانه مرکزی و مرکز اسناد از   تأمینتوانند با بخش خدمات کاربران و یا بخش  یالمللی معلمی بین

مشخص شد که کتابخانه    « تنوع موضوعی منابع اطلاعاتی ارائه شده»طریق میز مرجع مجازی و یا تلفن تماس بگیرند. در گویه  
های دیجیتالی دیگر برخوردار از نظر تنوع موضوعی، منابع اطلاعاتی بیشتری نسبت به کتابخانه اطبائیعلامه طبدیجیتال دانشگاه 
مشخص شد که منابع اطلاعاتی کتابخانه دیجیتال به سه زبان فارسی، عربی و   «کتابخانه  وبگاهچندزبانه بودن  »است. در گویه  
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شود  ها وجود دارد که مینامهمشخص شد که فایل متنی پایان   «های دانشگاهنامهبه اشتراک گذاری پایان». در گویه  استانگلیسی  

مشخص شد که کتابخانه   «های اجتماعیشبکه  فراپیوند»فایل متنی وجود ندارد. در گویه    بارگیریامکان  ؛ اما  تورق و مطالعه کرد
رغم اینکه ایجاد  یمشخص شد که عل  «تقویم رویدادها»های اجتماعی فعال نیست. در گویه  دیجیتال دانشگاه در هیچ کدام از شبکه

های تماس راه »  در این کتابخانه این قابلیت وجود ندارد. در گویه؛ اما  افزاید می  وبگاهتقویم رویدادها از کارهای ساده و بر جذابیت  
طراحی گویه »صفحه اصلی وجود دارد. در    1سرصفحۀ میز امانت کتابخانه در    های تماس بامشخص شد که شماره  «با کتابخانه

شناختی خوشایند باشد که قابلیت استفاده را ارتقا ببخشد، وجود  مشخص شد که رابطی که از نظر زیبایی  «کتابخانه  وبگاهجذاب  
مشخص   «نویگیشن قابل درک و مناسب با هدف کاربرانگویه »ندارد و آشفته و از نظر متن یا عناصر گرافیکی ضعیف است. در  

ضعیف است و ساختار   دیداریاز لحاظ پیمایش    …های هدر، پاورقی، نوار کناری وها در قسمتفراپیوند   شد که ساختار و نمایش

 برای مخاطبان منطقی نیست.  ؛ امایابدنویگیشن شاید که به مدیریت داخلی و کارکنان معنا می
در بخش مربوط    اطبائیعلامه طبگیری اصول بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه  به کارجهت ارزیابی وضعیت  

 مطرح شد. 6گویه در جدول  8 فرایندبه 

 فرایند : اطبائی علامه طبگیری اصول بازاریابی در خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه به کار. وضعیت 6جدول 

 وجود ندارد  وجود دارد  فرایند آمیخته بازاریابی  ردیف 
  * رسیدگی به شکایات و پیشنهادهای کاربران  فرایندنظارت بر  1
 *  در نظر گرفتن نیازهای کاریران در طراحی سامانه کتابخانه دیجیتال  2
 *  در نظر گرفتن نیازهای کاریران در ارائه خدمات 3
  * نظارت و بازبینی بر انجام امور  فراینداهمیت به  4
  * ارتباط کتابداران با کاربران  فراینداهمیت و نظارت بر  5
 *  وجود فهرست خدمات قابل ارائه در کتابخانه  6
  * امانت و رزرو و تمدید مدارک توسط مدیر فرایندنظارت بر  7
  * راهنمایی کاربران در جستجوی رضایت بخش در کتابخانه  8

، 6طور که در جدول  و همان  اطبائیعلامه طبهای انجام شده در کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه  طبق مشاهدات و بررسی
با اینکه فرم یا باکسی وجود ندارد که کاربران «  رسیدگی به شکایات و پیشنهادهای کاربران  فرایندنظارت بر  گویه »شود  مشاهده می

حضوری از یک موضوعی شکایت کند   به صورتاگر کاربری  ؛ اما  بتوانند پیشنهاد و نظر خود را ارائه دهند یا از موردی شکایت کنند
  « در نظر گرفتن نیازهای کاریران در طراحی سامانه کتابخانه دیجیتالگویه »شود. در  و راضی نباشد به درخواست او رسیدگی می

بر بوده و نیاز به آموزش روز نیست و کار کردن با آن کمی زمانبه  مشخص شد که سامانه کتابخانه دیجیتال دانشگاه کاربر پسند و
طبق مشاهدات مشخص شد که برخی از نیازهای کاربران در ارائه   «در نظر گرفتن نیازهای کاریران در ارائه خدماتگویه »دارد. در  

 أمور« نظارت و بازبینی بر انجام    فراینداهمیت به  گویه »وجود ندارد. در    هاو انتقاد  ها خدمات در نظر گرفته نشده و حتی فرم پیشنهاد
  «ارتباط کتابداران با کاربران  فراینداهمیت و نظارت بر  گویه »شود. در  طور متوسط بر انجام کلیه امور نظارت و بازبینی می  تقریباً به

به که  می  مشخص شد  نظارت  کاربران  با  کارکنان  ارتباط  بر  متوسط  در  طور  در  گویه »شود.  ارائه  قابل  فهرست خدمات  وجود 
نظارت  گویه »شود، جز تعداد انواع منابع اطلاعاتی، وجود ندارد. در  هیچ فهرستی از خدماتی که توسط کتابخانه ارائه می   «کتابخانه

چون کارکنان موظفند که ماهانه به مدیر کتابخانه گزارش دهند  ،  وجود دارد  «امانت و رزرو و تمدید مدارک توسط مدیر  فرایندبر  
راهنمایی کاربران در جستجوی رضایت  گویه »که هر کاربر چه تعداد منبع اطلاعاتی امانت گرفته، چه تعداد تمدید کرده و... در  

 حه اصلی کتابخانه دیجیتال وجود دارد.فایل راهنما جستجو در کتابخانه و کتابخانه شخصی در صف «بخش در کتابخانه
در بخش مربوط    اطبائیعلامه طبگیری اصول بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه  به کارجهت ارزیابی وضعیت  

 مطرح شد. 7گویه در جدول  13های تشویقی و ترغیبی  به فعالیت
، 7طور که در جدول  و همان  اطبائیعلامه طبی انجام شده در کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه  ها طبق مشاهدات و بررسی

  ها هنوز در کتابخانه فعال نیستند. به شود و سایر مؤلفه مؤلفه این محور در کتابخانه مراعات می  13شود پنج مؤلفه از  مشاهده می 

 
1. Heading 
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خالی است   آنها تصاویر شاخص؛ اما وجود دارد «ترین منابع در طول ماه جاریترین و پراستفادهمعرفی محبوب » گویه  ،عنوان مثال
های شود در بخش تازههر منبع جدیدی که به کتابخانه اضافه می  «های کتابخانه در صفحه اصلی کتابخانهمعرفی تازه»  یا در گویه

های علمی و ادبی  جلسات و انجمن  برخطبرگزاری  »  ماند. در گویهها میگیرد و به مدت یک ماه در بخش تازهکتابخانه قرار می
و دانشگاه شهید    اطبائیعلامه طبهای دانشگاه  ی در کتابخانها  .دی.سازی استاندارد آرکارگروه پیاده   برخطجز جلسات    «کتابخانه

شود. در حوزه دعوت به بازدید  علمی و ادبی برگزار نمی  برخطشود هیچ جلسه  بهشتی که برای کتابداران این دو دانشگاه برگزار می
عوت به بازدید حضوری د؛ اما  های کتابخانه بازدید کنندتوانند از تمام قسمتمی  ءاز کتابخانه با تور مجازی که وجود دارد همه اعضا

 ملاحظه نشد.

 های تشویقی و ترغیبی : فعالیتاطبائیعلامه طب. وضعیت اصول بازاریابی در خدمات اطلاعاتی کتابخانه مرکزی دانشگاه 7جدول 

 وجود ندارد  وجود دارد  ی تشویقی و ترغیبی هاآمیخته بازاریابی فعالیت ردیف 

  * هایی که به کتابخانه پیوند دارند کتابخانهها یا وبگاهمعرفی  1

  * تور مجازی کتابخانه  2

 *  های مرتبط وبگاهها و انجام تبلیغات در سایر کتابخانه 3

 *  خبرنامه کتابخانه  4

 *  امکان معرفی و دعوت سایر افراد به کتابخانه توسط کاربر  5

  * ترین منابع در طول ماه جاری پراستفادهترین و معرفی محبوب 6

  * های کتابخانه در صفحه اصلی کتابخانهمعرفی تازه 7

 *  های علمی و ادبی کتابخانه جلسات و انجمن برخطبرگزاری  8

  * ت علمی دانشگاه جهت بازدید از کتابخانه ئخدمات دعوت از دانشجویان و اعضای هی  9

 *  وزارت علوم، تحقیقات و فناوری وبگاهمعرفی کتابخانه از طریق  10

 *  ارائه صندوق پیشنهادها برای اعضا  11

 *  ریزی به منظور جذب کاربران و کیفیت خدماتبرنامه 12

 *  های تشویقی برای کاربران استفاده از جایزه و حمایت 13

 بر اساس محورهای مورد مطالعه به اطبائیعلامه طبنقاط قوت بازاریابی خدمات اطلاعاتی کتابخانه دیجیتال مرکزی دانشگاه 
 شرح جدول زیر است. 

 7Pهای بر اساس مؤلفه اطبائیعلامه طب. نقاط قوت و ضعف کتابخانه مرکزی دیجیتال دانشگاه 8جدول 

 نقاط ضعف  نقاط قوت  عناصر 

صول 
مح

 

 با کتابدار  برخطخدمات مشاوره و گفتگوی 

 تلفنی   به صورتخدمات رزرو و تمدید مدارک 

 اینترنتی   به صورتخدمات رزرو و تمدید مدارک 

 خدمات تحویل مدرک

 خدمات جستجوی ساده، پیشرفته و تمام متن 

 خدمات مبتنی بر پست الکترونیکی 

 آنها پذیرسازیمعرفی مجلات اشتراکی و دسترس

برای    آنها  های اطلاعاتی اشتراکی و در دسترس قرار دادنمعرفی پایگاه
 کاربران 

 تنوع در خدمات ارائه شده 

 های متداول پرسش

 روزآمد بودن محصولات و خدمات 

 خوانا بودن متن منابع دیجیتال

 علمی و آموزشی   برخطنبود خدمات برگزاری جلسات 

 توجهی به معرفی خالقان آثار دانشگاه کم

 عدم برگزاری جلسات نقد و بررسی کتاب 

 نبود امکان سفارش کتاب توسط کاربران 

پاسخ  همعدم  صورتزمان  گویی  به    7ساعت    24  به  هفته  روز 
 های کاربران درخواست

 کاربرپسند براساس نیاز کاربران  وبگاهنبود 

 وبگاه مشکلات نگارشی در محتوای 

 توجهی به سنجش منظم رضایت کاربران از خدمات  کم

های مختلف با محتوای یکسان به  توجهی به ارائه خدمات در قالبکم
 کاربران توانیاب 

 های آموزشی توجهی به برگزاری کارگاهکم
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 نقاط ضعف  نقاط قوت  عناصر 

مکان
 

 پشتیبانی از انواع مرورگرها 
 کتابخانه از طریق موتورهای جستجو  وبگاهپذیری آسان به دسترس

 یاب و ناموجود در کتابخانه راهنمایی کاربران در یافتن منابع کم
 های دیجیتالو استفاده از سایر کتابخانه فراپیوند

 وبگاه استفاده از قلم مناسب در 
 اجتناب از قرار دادن اطلاعات اضافی و مزاحم در صفحات کتابخانه 

 های اجتماعی عدم دسترسی به خدمات کتابخانه از طریق شبکه

 عدم دسترسی به صفحه اصلی کتابخانه از طریق تمام صفحات

ارتباط ضعیف کاربران با کارکنان کتابخانه از طریق پست الکترونیکی  
 های اجتماعی و شبکه

کتابخانه با هدف، مخاطبان، و موضوع    وبگاهناهماهنگی شکل ظاهری  
 کتابخانه 

 های مناسب عدم استفاده از ترکیب رنگ

 ها و تصاویر متحرکعدم استفاده از نوشته

 توجه کم به درک منوها برای کاربر 

هزینه 
 

 معقول بودن هزینه عضویت در کتابخانه 
 مدارک  بارگیریمعقول بودن هزینه 
 های اطلاعاتی اشتراکی مقالات از پایگاه بارگیریمعقول بودن هزینه 

 های امانتی معقول بودن هزینه جریمه دیرکرد کتاب
 ایکتابخانهبودن هزینه خدمات بین معقول

 معقول بودن هزینه مشاوره اطلاعاتی 

 موردی وجود ندارد. 

ی
ذ

ل کاربران و کارکنان( 
نفعان)شام

 

 کارکنان با دانش تخصصی استفاده از 

 آنها هایشناخت کامل جامعه هدف و خواسته

 سرعت مناسب در بارگذاری اطلاعات برای کاربران 

 اهمیت به برخورد و ارتباط مناسب کارکنان با کاربران 

 آنها روزرسانی اطلاعات کارکنان و آموزشبه

 ایجاد کتابخانه شخصی برای کاربران 

 کاربران امکان ثبت نام و ورود 

منابع   از  درست  استفاده  برای  کاربران  به  اطلاعاتی  سواد  آموزش 
 اطلاعاتی الکترونیکی 

 مرتبط نبودن نتایج بازیابی شده با نیاز کاربر 

ی 
شواهد فیزیک

 های اطلاعاتی معتبر خارجی  اشتراک پایگاه  

 تنوع موضوعی منابع اطلاعاتی ارائه شده  

 کتابخانه  وبگاهچندزبانه بودن  

 های دانشگاه نامهگذاری پایاناشتراک 

 های تماس با کتابخانه راه 

 های اجتماعی نبود امکان استفاده از شبکه

 نبود تقویم رویدادها

 کتابخانه  وبگاهطراحی ساده 

 کاربران نبود نویگیشن قابل درک و مناسب با هدف 

فرایند
 

 رسیدگی به شکایات و پیشنهادهای کاربران  فرایندنظارت بر 

 نظارت و بازبینی بر انجام امور  فراینداهمیت به 

 ارتباط کتابداران با کاربران  فراینداهمیت و نظارت بر 

 امانت و رزرو و تمدید مدارک توسط مدیر  فرایندنظارت بر 

 راهنمایی کاربران در جستجوی رضایت بخش در کتابخانه 

 در نظر نگرفتن نیازهای کاریران در طراحی سامانه کتابخانه دیجیتال 

 در نظر نگرفتن نیازهای کاریران در ارائه خدمات

 نبود فهرست خدمات قابل ارائه در کتابخانه 

ت
فعالی

ی 
ی و ترغیب

ی تشویق
ها

 

 های مرتبط با کتابخانهها یا کتابخانهوبگاهمعرفی 

 تور مجازی کتابخانه 

 ترین منابع ترین و پراستفادهمعرفی محبوب

 های کتابخانه در صفحه اصلی  معرفی تازه

 دعوت از دانشجویان و استادان برای بازدید از کتابخانه 

 های مرتبط وبگاهها و توجهی به تبلیغات در کتابخانهکم

 نبود خبرنامه کتابخانه 

 نبود امکان معرفی و دعوت سایر افراد به کتابخانه

 های علمی و ادبی جلسات و انجمن برخطعدم برگزاری 

 وزارت عتف  وبگاهعدم معرفی کتابخانه از طریق 

 برای اعضا  هانبود صندوق پیشنهاد

 برنامه به منظور جذب کاربران و کیفیت خدماتنبود 

 های تشویقی برای کاربران استفاده نکردن از حمایت

 گیریبحث و نتیجه 

بازاریابی هفتگانه  درصد از اصول    61طور متوسط    به  اطبائیعلامه طبپژوهش نشان داد که کتابخانه دیجیتال دانشگاه    هاییافته
پی در این کتابخانه رعایت  7اصل بازاریابی مدل    15کند. از منظر مؤلفه محصول، در واقع  مورد مطالعه در این پژوهش را رعایت می

کاربر از طریق فرمی بسیار ساده درخواست   اطبائیعلامه طباند. در کتابخانه دیجیتال دانشگاه  گویه دیگر رعایت نشده  9شده است و  
فقط در ساعات اداری این امکان وجود دارد    این،   شود. با وجودداده می  برخطصورت   کند و پاسخ بهخود را برای کتابدار ارسال می
گویی وجود دارد. همچنین کاربران از طریق تماس با میز امانت، منابع مورد نظر خود را رزرو یا تمدید  و گاهی کمی معطلی در پاسخ

توانند منابع مورد دلخواه خودشان را رزرو کنند و در صورتی که منبعی  طریق کتابخانه شخصی خود میکتابخانه از    یکنند. اعضامی
، استفاده آسان استجویی در زمان کاربران  تمدید کنند. از مزایای این خدمت، صرفه)بر اساس اصول کتابخانه(  در امانت دارند را،  
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جا و یا لغو نمایند. دیگر مزیت  هصورت نیاز آن را جاب  توانند منابع اطلاعاتی رزرو کنند و درو راحت، و در وقت دلخواه خودشان می
شود کار کتابداران تا حد زیادی کاهش پیدا کند. همین ، باعث میبرخطاین خدمت هماهنگی با کاربران با استفاده از سیستم رزرو 

های شود. این نتیجه با پژوهشبه رزرو و دریافت و استفاده بیشتر از خدمات اطلاعاتی کتابخانه می  آنها  موضوع ساده باعث ترغیب
( در حوزه بازاریابی خدمات در وبگاه کتابخانه همسویی 1392پهلو )پور، فرج(، جلیل2013)  راندیگو    (، علیپور حافظی1389ضیائی )

گویه دیگر    9شود  پیشنهاد می،  بنابراین  های امروزین در این مؤلفه دارد.موجود در کتابخانه  دارد. همین امر نشان از پایداری مسائل
این پژوهش در مؤلفه محصول را که هنوز به آن در این کتابخانه توجهی نشده، مورد توجه جدی مسئولان کتابخانه قرار گیرد. در  

  به شکل مندی کاربران  تر با کاربران شکل خواهد گرفت و در نتیجه آن سطح رضایتها، تعامل مناسب توجه به این مؤلفه،  نتیجه
 چشمگیری افزایش خواهد یافت. 

مکان مؤلفه  منظر  به   ،از  دیجیتال  کتابخانه  وجودوبگاه  با  است.  دسترس  در  مختلف  مرورگرهای  طریق  از  از   این،  سادگی 
شود. ساختار، چیدمان و  نسبتاً مطلوبی انجام می  به شکلشود. راهنمایی کاربران نیز  های اجتماعی استفاده نمیهای شبکهقابلیت

های  کاربری منوهای وبگاه کتابخانه دیجیتال در وضعیت نامطلوبی نسبت به اهداف و مخاطبان کتابخانه است و کمتر به ویژگی
مؤلفه    6گویه این مؤلفه    13است. و از    یتدرصد مطلوب  50شناختی آن توجه شده است. در کل وضعیت این مؤلفه در حدود  زیبایی

( نیز تکرار شده است. ضعف اصلی  1392)  دیگرانو   انی(، شعب1392سعید، سهیلی ) ه در پژوهش  جست. همین نتیمورد توجه بوده ا
امروزه    ،از این منظر  های اجتماعی است.های نوین و رسانههای فناوریها توجه ناکافی به قابلیتها در این پژوهشهمه کتابخانه

در تعامل با کاربران و ارائه بهینه خدمات کتابخانه از این های اجتماعی،  خصوص شبکه  و بهتوجه ویژه به کاربرد وبگاه کتابخانه  
 دارد. آنها مندیرضایت حسط یروابط بین کتابخانه با کاربران و ارتقا یای در ارتقا ، اهمیت ویژهکانال

شوند. یکی از دلایل اصلی در این زمینه ها مراعات میاز نظر هزینه کتابخانه دیجیتال در وضعیت مطلوبی قرار دارد و همه گویه
ای است رایگان بودن خدمات و یا هزینه بسیار ناچیز دریافت خدمات توسط کاربران است حتی جریمه که ویژگی اصلی هر کتابخانه

گویه نیز وضعیت   9نفعان با  دیرکرد منابع نیز بسیار ناچیز است. از این رو، این مؤلفه در وضعیت مطلوبی قرار دارد. از منظر مؤلفه ذی
شوند. یکی از  ها مراعات میسایر گویه  ، جز یک گویهه در وضعیت مطلوبی قرار دارد و ب اطبائیعلامه طبکتابخانه دیجیتال دانشگاه 

افزاری مناسب در ارائه خدمات است. همین یری از نیروی انسانی متخصص و زیرساخت نرمگدلایل مهم در این زمینه توجه به بهره 
؛ اما  های محدودی نیز در این مؤلفه وجود داردموضوع سبب شده کارآمدی بیشتری را در کتابخانه شاهد باشیم. هر چند ناکارآمدی

پژوهش است. عمده  برخوردار  قبولی  قابل  مطلوبیت  از  مانند چشمهدر کل  پژوهش  پیشینه  در بخش  معرفی شده  سهرابی، های 
  ها حاکیدهنده موضوعی پشت پرده کتابخانهاند. همین موضوع نشان یافته  ( نیز به نتیجه مشابه دست1398زاده و عروجی )پشوتنی
رایگان ای  کتابخانهه خدمات  ، که امکان ارائگیری از بودجه عمومی و عدم توجه به درآمدزایی و ارائه خدمات غیرانتفاعی استاز بهره 

ست که در  آنها  آفت اصلی نیز در این زمینه، عدم توجه به نیازهای کاربران و ارائه خدمات پیشرفته به   .کندبه کاربران را فراهم می 
ائه خدمات  کند و مانعی در اراز بودجه عمومی و عدم توجه به سودمندی و دریافت هزینه از کاربران، رشد می  آنها  گیریسایه بهره 

 شود.می بهینه توسط کتابخانه
با   فیزیکی  مؤلفه شواهد  منظر  مس  9از  است.  متعادل  بهرهئگویه، وضعیت  و  وبگاه  مؤلفه طراحی  این  در  اصلی  از له  گیری 

شود تلاش می  ،امکانات موجودگیری از  های اجتماعی در ارائه خدمات به کاربران است. از طرفی نیز با بهرههای روز و شبکهفناوری
المللی، همچنان از های اطلاعاتی معتبر بینبا وجود قطع دسترسی به پایگاه  ،عنوان مثال  خدمات مناسبی به کاربران ارائه شود. به

شود و محدودیت مسیرهای جایگزین برای ایجاد دسترسی و ارائه خدمات منابع اطلاعاتی جدید در کتابخانه با جدیت پیگیری می
( همین موضوع را  1397)  انردیگو    میرسعید( قاضی1396های امیراینانلو )است. نتایج پژوهش  وجود نیامدهخاصی در این زمینه به 

 ها به، ضروری است کتابخانهاین با وجودهای اجتماعی مورد توجه جدی قرار گیرد. کند و ضروری است توجه به شبکهتصدیق می
 المللی باشند. های اطلاعاتی بینو دائمی برای دسترسی به پایگاه دنبال راهکارهایی جایگزین

گویه مشخص شد که وضعیت تا حدی قابل قبول است و مشکل اصلی در این مؤلفه توجه ناکافی به   8با    فراینداز منظر مؤلفه  
ای به این امر در کتابخانه صورت گیرد و خدمات متناسب با  ضروری است توجه ویژه   در نتیجه،کاربران است.    های اطلاعاتینیاز
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(  2019( و الاواردهی، الدایهائی )2015(، الدایهائی، الاواردهی )2013)  راندیگو    نیازهای کاربران طراحی و ارائه شود. علیپور حافظی

نتیجه مشابهی رسیده نیازهای  نیز به  پایبندی به خدمات سنتی  اطلاعاتی  اند. همین موضوع نشان از توجه ناکافی به  کاربران و 
ها( به تناسب تنوع و تحول رسد این موضوع )توجه جدی به نوآوری خدمات در کتابخانهمی  به نظرها دارد.  تعریف شده در کتابخانه

 های نوین، باید مورد توجه جدی کتابخانه قرار گیرد.  های کاربران با توسعه فناوریها و دسترسیدر توانمندی
گویه نیز مشخص شد که وضعیت مطلوبی از این منظر وجود ندارد. یکی از    13های تشویقی و ترغیبی با از منظر مؤلفه فعالیت

رسد کم توجهی به خدمات متنوع و جایگاه اجتماعی کتابخانه است. کتابخانه امروزه یکی از می به نظردلایل اصلی در این بخش  
شوند و باید خدمات متناسب با این جایگاه در کتابخانه طراحی و ارائه ها محسوب می های علمی در دانشگاه آییمراکز اصلی گردهم 

های جدیدی که ها به نقش ها کمک خواهند کرد، کتابخانهاین اقدامعمل آید.  های مقتضی بهشود. از این منظر ضروری است اقدام
توجهی باعث از دست  رود توجه داشته باشند و وابسته و محدود به خدمات سنتی نباشند که نتیجه این بیانتظار می  آنها  امروزه از

رسد که اگر کتابخانه وابسته به خدمات سنتی باقی بماند دیگر  می  به نظررفتن جایگاه کتابخانه در دانشگاه خواهد شد. پرواضح  
 تأمینبدیل در ارائه محتوا باشد، زیرا امروزه دسترسی به محتواها از مجاری متعددی توسط کاربران  عنوان منبعی بی  تواند بهنمی
 شود و دیگر کتابخانه تنها ارائه کننده محتوا نیست.  می

رسد کتابخانه  می   به نظر ها دارای چه نقاط قوت و ضعفی است.  مشخص شد که کتابخانه از منظر هر یک از مؤلفه  ،در نهایت
های جست و گریخته صورت گرفته با توجه به  پیش از هر چیزی باید دارای برنامه راهبردی مناسب از منظر بازاریابی باشد. فعالیت

پذیر شده است و همین موضوع نشان از این دارد که  حضور مدیر و کارکنان متخصص و زیرساخت اولیه موجود در کتابخانه امکان
ای به بازاریابی در خدمات کتابخانه داشت. همچنین ضروری است توجه جدی به ارائه خدمات نوین و جایگاه جدید  باید توجه ویژه

های مورد مطالعه اط قوت و ضعف کتابخانه از منظر هر یک از گویه ها داشت. در این حوزه توجه ویژه به نقها در دانشگاهکتابخانه
 در این پژوهش است.

 ملاحظات اخلاقی

 پیروی از اصول اخلاق پژوهش 

 ست.آنها  اند و این موضوع مورد تأیید همهنویسندگان اصول اخلاقی را در انجام و انتشار این پژوهش علمی رعایت نموده

 تعارض منافع 

 بنا بر اظهار نویسندگان این مقاله تعارض منافع ندارد. 

 سپاسگزاری 

 شود. می از داوران محترم به خاطر ارائه نظرهای ساختاری و علمی سپاسگزاری 

 منابع

دانشگاه رساله دکتری.  .  های عمومی ایران بر اساس اصول بازاریابیارائه الگوی آمیخته بازاریابی مناسب برای کتابخانه (.  1396الهه )  ،امیراینانلو
 .آزاد اسلامی همدان

 پارسی. اساطیر  تهران:  .رسانیها و مراکز اطلاعبازاریابی در کتابخانه (. 1388) رضا بصیریان،

های (. بررسی دیدگاه کتابداران درباره بازاریابی خدمات کتابخانه با استفاده از رسانه 1400)  و روستایی، ناهید  ؛ لیلا  ،انارکینعمتی  ؛سیروس  ،پناهی
 .  378-365(،  4)15، پیاورد سلامت .شهیدبهشتی ، ایران  ،ی علوم پزشکی تهرانهااجتماعی در دانشگاه

های عمومی نهادی و مشارکتی استان در کتابخانه  4Pآمیخته باریابی    هگیری شیوبه کار  (. مقایسه1392)  صدیق، مرضیهو  تفرشی، شکوه؛  
 . 18-1(، 22)6 ،شناسیدانش قم. 

-26،  18و    17کتاب مهر،  ها.  های اجتماعی: مزایا و چالشاز طریق رسانه   ها(. بازاریابی در کتابخانه 1394عزیزخانی، رباب )  و  پور، پیمان؛جلیل
43. 
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بر1392پهلو، عبدالحسین )فرج  و  پور، پیمان؛جلیل امکان  (.  بازاریابی  به کاررسی  های عمومی استان خوزستان در کتابخانه  4Pگیری مدل 
 . 525-511(، 4)19، های عمومیرسانی و کتابخانه تحقیقات اطلاعاساس نظرات مدیران و کتابداران. بر 

های آستان قدس رضوی بر اساس  (. شناسایی عوامل مؤثر بر جذب مخاطب در کتابخانه1394ناخدا، مریم )و  جوانمرد، مریم؛ نوروزی، علیرضا؛  
 . 54-31(، 4)18، رسانیکتابداری و اطلاع مدل بازاریابی مشتری مدار چهار سی از دیدگاه کتابداران. 

)و    ؛میترا  زاده،پشوتنی   ؛مظفر  سهرابی،چشمه زینب.  مطالع1398عروجی،  کتابخانه   ه(.  خدمات  و  کالاها  بازاریابی  کتابخانهابعاد  در  های  ای 
 . 248-233(، 1) 9، تحقیقات بازاریابی نویندانشگاهی استان اصفهان. 

های دانشگاهی دنیا و ارائه الگوی  های بازاریابی کتابخانه (. تحلیل برنامه 1396انصاری، مریم )  ؛مهدی،  رحمانی، محسن؛  العابدینیزینحاجی
 .152-123(، 1) 21، رسانیکتابداری و اطلاع ی دانشگاهی ایران. هاپیشنهادی برنامه بازاریابی خدمات کتابخانه 

پی از  4المللی کیش دانشگاه تهران براساس اصول بازاریابی مدل (. بررسی وضعیت کتابخانه پردیس بین1394وجیهه؛ سهیلی، فرامرز )سعید، 
 . 42-33(، 3) 2، های کتابخانه دیجیتالی و هوشمندپژوهشدیدگاه کاربران. 

های دانشگاهی  تابخانهبازاریابی در ک فرایند(. بررسی وضعیت 1392سلیمانی، ناهید ) ؛ استانی، مرتضینوشین؛ محمدی عمادی،احمد؛   شعبانی،
 . 430-415(، 4) 47 ،رسانی دانشگاهیاطلاع تحقیقات کتابداری و .  7Pبر اساس مدل شهر اصفهان 

 47-40(، 9 و 8)10، کتاب ماه کلیاتهای دیجتال. بازاریابی در کتابخانه(. 1386) ضیائی، ثریا

بازاریابی خدمات کتابخانه (.  1390)  ضیائی، ثریا الگوی مناسب  از طریق وب ارائه  ایرانهای مرکزی دانشگاهسایت کتابخانه ای  رساله  .  های 
 . دانشگاه آزاد اسلامی واحد علوم و تحقیقات تهران .دکتری

ی دانشگاه علوم پزشکی تهران و شهید ها(. مقایسه بازاریابی در کتابخانه 1397شاهیوند، متین )و    ؛معتمدی، نادیا  ؛ میرسعید، سیدجوادقاضی
 .  333-324(، 4)12، پیاورد سلامت. 1396در سال  7Pبهشتی بر اساس مدل 

تحقیقات    . علوم و فناوری  رسانیای اطلاع ازاریابی بهینه خدمات مرکز منطقه در ب  مؤثر(. شناسایی و رتبه بندی عوامل  1397زاده، حسن )مقدس
 .139-119(، 3)52، دانشگاهی رسانی کتابداری و اطلاع

( بازاریابی در کتابخانه به کاربررسی وضعیت  (.  1394میرزایی، مریم  پیشنهادیهای  گیری اصول  الگوی  ارائه  و  ایران  نامه پایان.  دیجیتالی 

 .دانشگاه شهید بهشتی. کارشناسی ارشد

واحد علوم و تحقیقات دانشگاه   ی(. بررسی میزان رضایت از ارائه خدمات کتابخانه مرکز1392آرزو )،  مقصودیو  حمید؛  ،  عربلو، یعقوب؛  ینوروز

 .99-89(، 23)6، شناسیانشدآزاد اسلامی با رویکرد بازاریابی. 

وب 1390)  ثریا  ،ضیاییو    فاطمه؛فرد،  نوشین  در  بازاریابی  آمیخته  کتابخان(.  دانشگاهه سایت  مرکزی  ایرانهای  و    .های  کتابداری  تحقیقات 
 .96-77(، 56)45، رسانی دانشگاهیاطلاع
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