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لترخيص  هذا العمل متاح وفقا 

ترخيص  4.0المشاع الإبداعي 

 دولي

 مستخلص 

 المركزية  المكتبات  في  المتبعة  التسويقيّة  الإستراتيجيات  تقيّيم  إلى  الدراسة  تهدف

  المكتبات،   خدمات  مستوى  تحسين  في  دورها  على   الضوء  وتسليط  المصرية،   بالجامعات

 عدد   من  البيانات  لجمع  تحليليًا  وصفيًا  منهجًا  الدراسة  واستخدمت   المستفيدين،  رضا  وزيادة

 والمقابلات   محكمة،  مراجعة  قائمة  خلال  من  المصرية،  الجامعات  في  المركزية  المكتبات  من

 .والمسؤولين المركزية المكتبات مدراء  مع

 :منها رئيسية، محاور  عدة الدراسة تناولت 

 .المستفيدين جذب في فعاليتها ومدى  المتبعة،  التسويقية الإستراتيجيات واقع تحليل  -

 .الإستراتيجيات هذه تطبيق في المكتبات تواجه  التي التحديات تحديد -  

  المكتبات   خدمات  على  الإقبال  زيادة  على  التسويقية  الإستراتيجيات  تطبيق  تأثير  استكشاف   -

 .الاستدامة وتحقيق

  للإستراتيجيات   الجامعية  المركزية  المكتبات  استخدام  في  تفاوت    هناك  أن    النتائج   أظهرت

  مكتبة :  مثل  -أخرى  مكتبات  تبنت   بينما  تقليدية،  أساليب  على  بعضها   يعتمد و  التسويقية، 

  ومنصات   الإلكتروني  التسويق:  مثل  حديثة  تقنيات  -والتكنولوجيا  للعلوم  مصر  جامعة

  مبتكرة   تسويقية  إستراتيجيات  تطوير  ضرورة  الدراسة  كشفت   كما  الاجتماعي،  التواصل

 التكنولوجيا   توظيف  على  والتركيز  المستمرة،  التكنولوجية  التغيرات  تواكب  وشاملة
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 الدراسة  وقدمت   المكتبات،  في  العاملين  بين  التسويق   بأهمية  الوعي  وزيادة  الحديثة،

  مستوى   رفع   في   تأثيره  وزيادة  التسويقية،   الإجراءات  لتحسين  التوصيات  من   مجموعة 

 . الجامعية المكتبات خدمات

 الكلمات المفتاحية 

 ، مصر المكتبات الأكاديميةتسويق، كتبات، خدمات الم

 
 

 

راتها:   مشكلة الدراسة ومبر

لوجود   ي 
الكاف  الوعي  وجود  عدم  من  الدراسة  مشكلة  ز  اتيجياتتبر التسويق   إسبر لعملية  معلنة   ، تسويقية 

اتيجية تسويقية محددة بمدة زمنية إوأهمية وضع   ي   ،سبر  
لتسويق خدمات المكتبات   وعدم توجيه الاهتمام الكاف 

ي 
الكاف  بالشكل  مها  ،الجامعية  لتأدية  وري  وجود  موالض  وعدم  المكتبات إ هما،  لخدمات  تسويقية  اتيجية  سبر

ي زيادة معدل استخدام م  ،والمعلومات ومنتجاتها بالمكتبات الجامعية
وارد المكتبة، ويؤدي ولما لها من دور ف 

اتيجية إلى عدم الاستفادة القصوى من المكانات المتاحة للمكتبةغياب هذه ال   عن عدم تطوي  ،سبر
ا
ها، ر فضلً

تب عليه من خلق خدمات مكتبية جديدة تتوافق مع احتياجات المستفيدين الحالية والمتوقعة.   مما يبر

 أهمية الدراسة: 

اتيجياتتنبع أهمية الدراسة من خلال  فاعلية تطبيق  والناتج العائد  ،التسويقية بالمكتبات الجامعية السبر

على رفع مستوى كفاءة المكتبات الجامعية من خلال الخدمات والمنتجات المقدمة، وذلك من خلال قياس 

ي 
وعي القائمي   والعاملي   على المكتبات الجامعية لمفاهيم وعناصر تسويق خدمات المكتبات والمعلومات ف 

اتيجياتوضع الخطط أو   وذلك لفهم احتياجات المستفيدين، بالضافة   ،التسويقية لخدماتها ومنتجاتها   السبر

ي المكتبات الجامعية. 
ض سبل تسويق المعلومات ف  ي تعبر

 إلى رصد المعوقات التر

 أهداف الدراسة: 

بأهمية   الجامعية  المكتبات  إدارة  على  القائمي    وعي  قياس  إلى  عام  بوجه  الدراسة  اتيجيات تهدف    السبر

وضع   مجال  ي 
ف  حالية  أو  سابقة  إجراءات  أية  عن  والكشف  المعلومات،  لخدمات  اتيجيات التسويقية   السبر

الخدمات هذه  تطوير  على  والعمل  خلالها،  من  المقدمة  والمنتجات  للخدمات  خدمات    ،التسويقية  وإنشاء 

 وذلك من خلال الأهداف التالية:   ،معلومات جديدة تتناسب مع احتياجات المستفيدين

اتيجياتقياس وعي القائمي   على إدارة المكتبات الجامعية ب - 1 التسويقية على خدمات المكتبات    السبر

اتيجية المكتبة. إوالمعلومات بصياغتها أثناء كتابة   سبر

لل  - 2 اتيجياتعرض  تطوير    سبر ي 
ف  بها  شاد  الاسبر بغرض  والعالمية  العربية  اتيجيات التسويقية    السبر

 التسويقية بالمكتبات المركزية للجامعات . 

https://doi.org/10.70000/cj.2025.75.662


DOI: 10.70000/cj.2025.75.662 

 

  المكتبات لخدمات التسويقية الإستراتيجيات  رضوى حميدة 

 

  
155 

اتيجياترصد   - 3 التسويقية المتبعة لخدمات المعلومات بالمكتبات المركزية للجامعات بالقاهرة    السبر

ى.   الكبر

ح لتطبيق   - 4 اتيجياتتقدبم نموذج مقبر ة الأجل  إسبر وطويلة    ،تسويقية جديدة لخدمات المعلومات قصب 

 الخدمات زمنيًا ومكانيًا.  ةالأجل بأقل تكلفة ممكنة وأعلى جودة بسهولة إتاح 

 : مجال الدراسة وحدودها 

اتيجياتدراسة  الحدود الموضوعية:   ▪ والعمل على تقييمها مع    ،التسويقية وعناصرها ووظائفها   السبر

ي الجامعات المضية.  
اح رؤية متكاملة لتطويرها بالمكتبات المركزية ف   اقبر

ي تشمل الجامعات الحكومية   الحدود النوعية:  ▪
المكتبات الجامعية المركزية بالجامعات المضية والتر

اثن الدراسة  عينة  وتضم  الخاصة،  المكتبات  توالجامعات  من  وعدد الي    حكومية،  بجامعات  مركزية 

ي تقع و خمس مكتبات مركزية بجامعات خاصة،  
وقع الاختيار على المكتبات المركزية بالجامعات التر

 مظلة المجلس الأعلى للجامعات. تحت  

تغطي الدراسة المكتبات المركزية للجامعات المضية الحكومية والخاصة بمنطقة    الحدود المكانية:  ▪

ى الكبر أجل    ،القاهرة  من  ا 
ً
مؤقت بجامعة عي   شمس  المركزية  المكتبة  تبي   غلق  الدراسة  ومن خلال 

ميم والتطوير.   البر

 . 2024-2023تمت الزيارات الميدانية لمكتبات عينة الدراسة للعام الجامعي  الحدود الزمنية:  ▪

 : منهج الدراسة وأدواتها 

 منهج الدراسة: 

تطبيق   ، لدراسة  التقييمي المسحي  بأسلوبه  ي 
الوصف  المنهج  الدراسة على  اتيجياتتعتمد  التسويقية    السبر

ى.   لخدمات المعلومات بالمكتبات المركزية بالجامعات المضية بمنطقة القاهرة الكبر

 عينة الدراسة: 

)الحكومية   المضية  الجامعية  المركزية  المكتبات  من  مقصودة  عمدية  القاهرة    -عينة  بمنطقة  الخاصة( 

 : ى، كما هو موضح بالجدول التالىي  الكبر

 المكتبات المعنية بالدراسة 

 المكتبات المركزية لجامعات خاصة  المكتبات المركزية لجامعات حكومية 

الجديدة   - المركزية  جامعة    –المكتبة 

 ة. القاهر 

 ن. جامعة حلوا –المكتبة المركزية  -

يطانية بالمكتبة المركزية  -  . الجامعة البر

 . الجامعة الألمانيةبالمكتبة المركزية   -

 . أكتوبر  6جامعة ب المكتبة المركزية  -
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المركزية   -  للعلوم بالمكتبة  مض  جامعة 

 . والتكنولوجيا 

المركزية   - الحديثة  ب المكتبة  للعلوم  أكتوبر  جامعة 

 . والآداب

 

 : ي
 تكونت فصول الدراسة من الآت 

 : جعة العلميةا الفصل الأول: المر 

ي تناولت موضوع التسويق على المستوى المضي وال  الأول   يتناول الفصل
،  أهم الدراسات التر ي والدولىي عربر

ال  وضع  رصدت  ي 
أنواعها،  والتر بمختلف  بالمكتبات  والمعلومات  المكتبات  لخدمات  التسويقية  تيجيات  سبر

الدراسات الأجنبية،    يحط  و  باهتمام كبب  من  بالمكتبات والمعلومات  المعلومات    و موضوع تسويق خدمات 

المكتبات  علم  ي 
ف  التسويق  دور  ز  بر

ُ
ت ي 

التر الحالة  ودراسات  والكتب  والمقالات  الدراسات  من  العديد  ت  شر
ُ
ن

المكتبات  وضع  دراسة  ورة  صر  واضحًا  وأصبح  خاص،  بشكل  الجامعية  والمكتبات  عام  بشكل  والمعلومات 

المكتبة  ،الحالىي  أداء  مستوى  لرفع  التسويقية  الحلول  تطوير    ،وإيجاد  على  اتيجياتوالعمل  التسويقية إسبر ها 

التعليمية العملية  متطلبات  ي   ،لمواكبة  العربر المستوى  على  الفكري  النتاج   
َ
يحظ لم  الآخر  الجانب  وعلى 

المعلوما خدمات  لتسويق  الكافية  بالدراسات  الباحثي   بالاهتمام  اهتمام  قدر  بنفس  العربية  المكتبات  ي 
ف  ت 

 . ي  بالعالم الغربر
 والمؤلفي  

ي قد ترتبط بشكل مباشر أو غب  مباشر بموضوع الدراسة
  ، أسفر البحث عن مجموعة من الدراسات السابقة التر

ة من  تشمل التغطية  و   كتابات حول موضوع  ،  2024حتر    2003الزمنية الفبر
َّ
اتيجيات وذلك حي   تبي   أن  السبر

ي الاعتبار بأول دراسة عربية،   2004التسويقية بمجال المكتبات والمعلومات بدأت بكثافة منذ عام  
مع الأخذ ف 

ت عام   ي نشر
يف كامل شاهي   التر اتيجية لتسويق خدمات إ"نحو    : بعنوان  1992دراسة الأستاذ الدكتور شر سبر

ي تناولت موضوع التسويق 
عد من بواكب  الدراسات العربية التر

ُ
ي ت
ي مكتباتنا العربية" والتر

 ،المكتبات والمعلومات ف 

الفكر ال ويتنوع   دراسته    ينتاج  تم  المنشورة الذي  والكتب  الجامعية  والأطروحات  الدوريات  مقالات  بي    ما 

معينة جغرافية  بحدود  المراجعة  تتقيد  ولم  ية،  والنجلب   العربية  الفكري كما    ،باللغتي    النتاج  حجم  بلغ 

 ( دراسة أجنبية. 39( دراسة عربية و) 29( دراسة مقسمة إلى ) 68بالمراجعة العلمية ) 

: الإطار النظري والمفاهيم الرئيسية للدراسة ي
 : الفصل الثات 

ي  
يتناول الفصل الطار النظري لمفهوم تسويق خدمات المكتبات والمعلومات ونشأته، والطرق والأدوات التر

تسويق خدمات   بها  فعالة،يمكن  بطريقة  الرباعي   المكتبات  بالتحليل  المكتبة  وتحليل وضع  وتقييم وضعها 

SWOT   و خطة  ،  إنشاء  أهمية  تسويقية  إإبراز  اتيجية  خطة  سبر إنشاء  تسويقية،  إوكيفية  اتيجية  وأهم سبر

ي  
التسويفر المزي    ج  وتطبيق  الخدمة  Ps7عناصرها،  من  استفادة  أقصى  لتحقيق  المكتبة  ومنتجات   ، لخدمات 

ل تواجهها  بالضافة  ي 
التر والمعوقات  والمعلومات،  المكتبات  لتسويق خدمات  الحديثة  الاتجاهات  أهم  رصد 

أهم   الفصل  تناول  المكتبات، كما  خدمات  تسويق  لتطبيق  باختصاصي الالمكتبات  توافرها  الواجب  صفات 

والمعلوماتالمكتبات   المكتبات  أقصى استفادة ممكنة من تسويق خدمات  لتحقيق  ق  إلقاء بجانب    ،المُسَوَّ
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بالتسويق  الخاصة  شادات  والاسبر المعايب   أهم  على  خدمات   ،الضوء  تسويق  لمجال  المخصصة  والجوائز 

 المكتبات والمعلومات. 

اتيجياتالفصل الثالث:   :التسويقية العربية والأجنبية للمكتبات الجامعية الإسب 

نماذج   عرض  الفصل  هذا  اتيجياتيتناول  وبريطانيا   السبر أمريكا  من  الجامعية  المكتبات  لبعض  التسويقية 

العالمية  ،وإفريقيا  الويب  ونية على شبكة  اللكبر مواقعهم  المنشورة على  العربية  التواصل    ،والدول  ومنصات 

الجامعية المكتبات  تقدمها  ي 
التر المعلومات  ، وذلك من خلال استعراض عناصر تسويق خدمات  ، الاجتماعي

ي بوي  هدف هذا الفصل إلى التعريف  
وب  ي تسويق خدمات مكتبات جامعية من خلال موقعها اللكبر

نماذج رائدة ف 

، والغرض منها تحديد خدمات المعلومات ومنتجات المكتبة   ي يتم التسويق  وصفحات التواصل الاجتماعي
والتر

 إليها. 

ي للمكتبات العربية والأجنبية من خلال تحليل محتوى الموقع و 
وب  رصد الفصل أهم تجارب التسويق اللكبر

يطانية والعربية والفريقية،   الرسمي للمكتبات الجامعية، ومنصات التواصل الاجتماعي للمكتبات الأمريكية والبر

يطاني والبر الأمريكية  المكتبات  الدراسة حرص  تبي   من خلال  تطبيق  والذي  اتيجياتة على  التسويقية   السبر

ونية، بينما تفتقر المكتبات العربية والفريقية إلى   اتيجيات لخدمات المكتبات من خلال المواقع اللكبر  إسبر

 تسويقية لخدمات المكتبات عبر الموقع الخاص بالمكتبة وعدم الوصول لأكبر عدد من المستفيدين. 

اتيجياتالفصل الرابع: تقييم  ي مص  الإسب 
 
 : التسويقية لدى المكتبات المركزية بالجامعات ف

تحليل        إلى  الدراسة  اتيجياتهدفت  بالقاهرة   السبر المضية  بالجامعة  المركزية  بالمكتبات  التسويقية 

تطبيق   بأهمية  لديهم  ي 
الكاف  الوعي  ومدى  فيها،  العاملي    نظر  وجهة  من  ى  اتيجياتالكبر التسويقية   السبر

ي شقي   
الجامعات الحكومية والجامعات   : وهما   : لخدمات المكتبات والمعلومات، وتمثلت المكتبات الجامعية ف 

 ي   من جامعات حكومية: تتتكون من عدد اثنو الخاصة، 

 جامعة حلوان. ب المكتبة المركزية  -               جامعة القاهرة. ب المكتبة المركزية  -

 بينما الجامعات الخاصة خمس جامعات: 

يطانية بمض.  -  مكتبة الجامعة الألمانية بالقاهرة.    -              مكتبة الجامعة البر

 . MSAمكتبة جامعة مض للعلوم والتكنولوجيا  -                       أكتوبر.  6مكتبة جامعة  -

 . MUSTمكتبة جامعة أكتوبر للعلوم والآداب  -

 تم الوصول للنتائج التالية: 

ة كمؤسسات    ،تعد المكتبات الجامعية المعنية بالدراسة من أهم المكتبات الجامعية بمض  وتتمب   بمكانة كبب 

تعليمية بحثية، وتبذل هذه المكتبات أكبر قدر من طاقتها لتوفب  وتقديم كافة خدمات المكتبات والمعلومات 

 احتياجات المستفيدين، وبدرجات متفاوتة تقوم كل مكتبة من مكتبات الدراسة  
ا
تسويق  ببكفاءة عالية ملبية

ورة تسويق خدمات ومنتجات المكتبة،  ،خدماتها  ي لأهمية وصر 
و لخصت الدراسة إلى   وذلك لوجود الوعي الكاف 

 :  ما يلىي

https://doi.org/10.70000/cj.2025.75.662


DOI: 10.70000/cj.2025.75.662 

 

Cybrarians Journal   2025 أبريل، 75العدد  
 

  
158 

بتسويق خدمات المكتبات ووضع خطة تسويقية    جامعة القاهرةبالمكتبة المركزية الجديدة  اهتمام   -1

وي    ج إلى أكبر قدر من المستفيدين 
مكتوبة، تتمب   بالشمولية والمرونة، والحرص على وصول الدعاية والبر

ونية، كذلك الحرص على وصول استخد الورقية واللكبر الدعاية  التقنية  امن خلال كافة وسائل  مات 

مث مثلالا تواصل  المنصات    : لجديدة  رأي  TikTok  : جتماعي  استطلاع  على  الحرص  إلى  بالضافة   ،

 رب  ع سنوي. كل المستفيدين بشكل دوري ومستمر  

المركزية جامعة حلوانتحرص   -2 من    المكتبة  قدر  أكبر  إلى  والوصول  ومنتجاتها  تسويق خدماتها  إلى 

ي    فيسئم مع المستفيدين من خلال صفحة  المستفيدين، خارج جدران المكتبة، والتواصل الدا
بوك التر

يتم النشر من خلالها بشكل نشط وفعال ومستمر لما يستجد من أخبار، على الرغم من ضعف تخصيص  

 الموارد المالية لتطوير وتحديث وسائل التسويق من نشر وطباعة المطويات الحديثة لها. 

يطانيةتعتبر   -3 أحد أهم المكتبات الخاصة لما تقدمه من خدمات ومصادر   المكتبة المركزية للجامعة البر

ي المتمب   لها من تقديم خدمات المكتبةو معلومات،  
وب   ، تعتمد المكتبة بشكل كبب  على الموقع اللكبر

و  لا  آوأهم  أنه  ورغم  المكتبة،  أخبار  أن  إوجد سياسة  تخر   
ا
إلّ المكتبة،   لخدمات  مكتوبة  اتيجية  سبر

ل استخدام ال تبة مثالمكتبة مهتمة بتطبيق أحدث التقنيات والأدوات لجذب المستفيدين إلى المك

Gamification    ي
لربط علاقة قوية مع المكتبة، وأهمية استطلاع رأي المستفيدين لمعرفة رضاهم ف 

 الخدمات المقدمة. 

اتيجية تسويقيةإإلى وجود    مكتبة الجامعة الألمانيةتفتقر   -4 وذلك لعدم وجود أشخاص/عاملي      ،سبر

لمكتبة بشكل بسيط من خلال صفحة  يتم الاعتماد على تسويق خدمات ا و تسويق لخدمات المكتبة، 

ا لما يتوفر   فيس
ً
بوك، واعتماد الجامعة على توفب  طباعة المنشورات والملصقات الخاصة بالمكتبة وفق

انية.   من مب  

ي تتمب   بتقديم خدمات جامعية وبحثية   أكتوبر  6مكتبة جامعة  تعد   -5
أحد أقدم الجامعات الخاصة والتر

أنه يوجد قصور حاد    6بمكتبة جامعة  بجانب خدمات مجتمعية بدورها مكتبة جامعية وعامة، إلا 

نظرًا لفقر التمويل المادي لدعم الخدمات المقدمة، والذي أدى إلى وقف    ،للعديد من الخدمات  أكتوبر

 بعض الخدمات، بالضافة لقلة عدد العاملي   بالمكتبة للقيام بتسويق خدمات المكتبات. 

6-   ، تتمب      و اهتمام مكتبة مض للعلوم والتكنولوجيا بقدر كبب  بالتسويق ووضع سياسة تسويقية للنشر

المكتبة داخل  بالتسويق  خاص  فريق  بوجود  مع    ،المكتبة  المباشر  الاتصال  على  يعمل  والذي 

ي من خلال موقع المكتبة.   ،المستفيدين بشكل فعال على الصعيد الشخصىي بالمكتبة
اص   والشكل الافبر

بنشر أخبار المكتبة والفعاليات المقامة والندوات    والتكنولوجيامكتبة جامعة مص للعلوم  يتمب   موقع  

على   ،بالمكتبة للحرص  وذلك   ، الاجتماعي التواصل  وسائل  مع كافة  امن  بالبر  القادمة،  الفعاليات  وأهم 

ي كل زمان وكل مكان. 
 الوصول للمستفدين ف 

يتم إعداد    و على فريق عمل التسويق الخاص بالجامعة،    مكتبة أكتوبر للعلوم الحديثة والآدابتعتمد   -7

المحتوى الخاص بنشر أخبار المكتبة والندوات التعريفية من قبل المكتبة، وتقوم الجامعة بالتسويق 

وتعتمد  للمستفيدين،  الندوات  عن  والعلان  وملصقات  معدات  من  اللازمة  المواد  توفب   من خلال 
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ي تقديم خدماتها والاهتمام  
المكتبة على موقع المكتبة المتاح من خلال موقع الجامعة  بشكل كبب  ف 

 . ي
وب  ي واللكبر

 باستطلاع رأي المستفيدين بالشكل الورفر

 النتائج والتوصيات: 

 النتائج: 

ي  -1
الكاف  الوعي  الدراسة وجود  من  )الحكومية    تبي    المركزية  الجامعية  المكتبات  مدراء  الخاصة(   –لدى 

المكتبات100بنسبة   خدمات  تسويق  بأهمية  معلومات    ،%  مصادر  من  المكتبة  لمنتجات  وي    ج  والبر

خطة    –)تقليدية   وضع  ورة  وصر  ونية(،  مكتوبةإإلكبر تسويقية  اتيجية  والمرونة    ،سبر بالحداثة  تتسم 

وذلك لرفع كفاءة خدمات المعلومات وتقييمها دائمًا للوصول لأفضل    ،لمواكبة التطورات التكنولوجية

 نتيجة من تقديم الخدمة. 

خدمات   تسويق  على  والقائمي    المكتبات  مدراء  وعي  مدى  عن  واضحة  بصورة  الدراسة  خرجت 

مفهوم   على  اتيجياتالمعلومات  المركزية    السبر بالمكتبات  العاملي    من  الكثب   ذهن  ي 
ف  التسويقية 

 % مع اختلاف إمكانات وحجم كل مكتبة مركزية. 100الجامعية المعنية بالدراسة بنسبة 

 :  نقاط القوة بالمكتبات الجامعية بالوقت الحالي

ي وجود وعي كا -
ورة وضع    ف  اتيجية  إلدى مدراء المكتبات المركزية الجامعية والعاملي   بالمكتبة بض  سبر

 تسويقية لخدمات المكتبات والمعلومات. 

و  - المكتبة المركزية الجديدة   : لي    ج للمكتبة سواء داخل المكتبة مثتوافر فرق عمل المسؤولي   عن البر

وي    ج والتسويق للمكتبة مثلب  : جامعة القاهرة، أو الاعتماد على فرق عمل تسويقية تابعة للجامعة للبر

 جامعة أكتوبر للعلوم والآداب. ب المكتبة المركزية 

بالجامعة - دراسي  فصل  ببداية كل  منتظم  بشكل  للمكتبة  التعريفية  الندوات  بمكان    ،تقديم  للتعريف 

ي تقدمها 
ونية.  ،المكتبة والخدمات التر  وأهم مصادر المعلومات التقليدية واللكبر

اك بقواعد البيانات )بنك المعرفة(  -  تدريب العاملي   والطلبة على البحث به. و الاشبر

 نقاط الضعف بالمكتبات الجامعية: 

ي المكتبات نظرًا  لقلة التمويل والدعم   المركزية  لا تلفر خدمات المكتبات . 1
الجامعية الاهتمام والمراعاة  ف 

وإنشاء  الخدمات  تحديث  على  قدرتها  عدم  بجانب  بالفعل،  المقدمة  الخدمات  تحسي    ي 
ف  المادي 

ي احتياجات اهتمام المستفيدين.    خدمات مكتبات تلتر

وجد خطة تسويقية مكتوبة وواضحة  ت لا    لكنبالرغم من وعي القائمي   بتسويق خدمات المعلومات،   . 2

 لتسويق خدمات المكتبات. 

المكتبات   . 3 مديري  لدى  الجامعية  المركزية  بالمكتبات  التسويق  أهمية  عن  الوعي  وجود  من  بالرغم 

ي أالجامعية، إلا  
 لنشر ثقافة التسويق لكافة العاملي   بالمكتبة لضمان فاعلية تقديم الخدمة.   نه ليس الكاف 

ي بعض المكتبات الجامعية قصور  . 4
ي التصميم الداخلىي لقاعات المكتبة  ا تعاب 

والذي أثر بالسلب على   ،ف 

 جذب المستفيدين للمكتبة، وعلى سهولة معرفة خدمة الوصول. 

اتيجية تس           ويقية  إ خطة وجود  عدم . 5 ي س           بر
الحكومية والخاص           ة   المكتبات المركزية الجامعية  معظم ف 

  عدا  توض    ح مدى حرص المكتبة على إجراء العملية التس    ويقية على أس    س واض    حة ومكتوبة،  ،مكتوبة
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مكتبة جامعة مص         : وهي  ،بالدراس      ة المش      مولة  المكتبة الجامعية الخاص      ة من  ةواحد  مكتبة مركزية

ي  بوجود س          ياس          ة تس          ويقية لكل خدمة مقدمة ،  MUSTللعلوم والتكنولوجيا 
  توفر هناك المقابل ف 

ي   المزي    ج  عناصر لبعض
، بالمنتج، المتمثلة التس            ويفر وي    ج، والتس            عب    كانت وإن  والناس  والمكان،  والبر

 . متدنية نسبب

ي   انخفاض هناك . 6
ات  بالمكتبات  التسويقية الوسائل  استخدام  ف    الرشادية  واللوحات والملصقات  كالنشر

ه  ا...   ي    و   ،وغب 
من قل  ة التموي  ل الم  ادي وع  دم الحرص ال  دائم    ج  امع  ة حلوانبالمكتب  ة المركزي  ة  تع  اب 

ي   ،س               واء عن  د تق  ديم خ  دم  ة ج  دي  دة أو إلغ  اء خ  دم  ات  ،على تح  دي  ث بي  ان  اته  ا
ه  ا ف  وم  ا زال يتم نش               ر

  وملاءمتها الملص    قات القديمة، بالض    افة لفقر الاهتمام بتص    ميمها بش    كل يجذب المس    تفيدين وعدم

   متجددة، وغب    قديمة  معظمها  وتقريبًا والألوان الش    كل  حيث من
ا
 وقص    ورها وض    وحها  عدم عن  فض    لً

ي 
ح ف   .المعلومات على الحصول كيفية شر

العالمية   -2 الجامعية  المكتبات  الثالث  -تتمب    بالفصل  ورد  جامعة  كما  ومكتبة  كلي  ببر جامعة  بمكتبة 

يدج لتسويق   -كامبر تكنولوجية  تحتية  بنية  ووجود  الجامعية،  المكتبات  خدمات  بتسويق  بالاهتمام 

.  خدماتها بشكل رئيسي   من خلال موقع المكتبة ووسائل التواصل الاجتماعي

العالمية بنشر   الجامعية  المكتبات  الرغم من حرص  المحددة لتطبيقها إعلى  الزمنية  اتيجيتها والمدة   ، سبر

اتيجية التسويقيةفإنها  لا تقوم بنشر الخطة ال  .  ا نه يعد إجراء داخليلأ  ،سبر  لا يتاح للنشر

ة الدراسة-ويستدل من تحليل مواقع المكتبات الجامعية   على حرص المواقع على وجود خطة    -خلال فبر

ومواعيد انعقادها مرفق إليها   ،زمنية لنشر أخبار المكتبة، سواء ما تم تنفيذه أوالخطط المستقبلية للمكتبة

أكبر   التواصل الاجتماعي للوصول إلى  ها مع كافة وسائل  امن نشر الصور والفيديو الخاص بكل حدث، مبر 

شاد من خلال تصميم مواقع المكتبات الجامعية العالمية من الشكل    ،عدد من المستفيدين ويمكن الاسبر

 لجذب المستفيدين إلى استخدام المكتبة سواء داخل المكتبة أو من خلال موقع المكتبة.  ،المناسب

ي تم حضها من خلال التجارب العربية لل  -3
اتيجياتتبي   من الدراسات العربية التر  : ل التسويقية مث  سبر

ول والمعادن اتيجية  إوما تم رصده بالمراجعة العلمية، بعدم وجود    ،مكتبة جامعة الملك فهد للبب  سبر

مكتوبة عربية  العربية    ،تسويقية  الجامعية  المكتبات  سواء  لواعتماد  التقليدية  التسويقية  لأساليب 

المكتبة   أخبار  من  للمكتبة  الأساسية  البيانات  نشر  على  والاقتصار   ، ي
وب  اللكبر أم  المطبوع  بشكلها 

كة فيها،  و ومواعيد فتح وغلق المكتبة،   ذلك من خلال موقع المكتبة  و قواعد البيانات العالمية المشبر

 .  أو على وسائل التواصل الاجتماعي

تعد المكتبة كائن حي يتفاعل  و البنية الأساسية،    -محل الدراسة -يتوفر لدى المكتبات الجامعية المضية   -4

ات الخارجية له من تطورا اتت وتحديثات محيطة، وللحفاظ على  بالمتغب  لا بد على   ،مواكبة هذه التغب 

 :  المكتبات الجامعية اتخاذ المكتبة لبناء علامة تجارية ما يلىي

 تعزيز القدرات العلمية لأمناء المكتبات.  -1

 تعزيز القدرات الوظيفية لأمناء المكتبات، وتعزيز القدرات السلوكية والبداعية.  -2

المختلفة لتطوير  Web 2بناء البص    مة الرقمية ويقص    د بها ما يمكن لأمناء المكتبات اس    تخدام أدوات   -3

 علامة تجارية. 

والمعلومات  توجه -5 المكتبات  تسويقية لخدمات  إجراءات  تطوير  إلى  التحتية   ،المكتبات  البنية  وتعزيز 

، بجانب  التكنولوجية من الموقع الرسمي للمكتبة  والحسابات الرسمية على منصات التواصل الاجتماعي
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ونية من خلال استخدام  الفهرس المتاح على الخط المباشر والاستبان  QR Codeمسح الرمز  ات اللكبر

   ، اتيجياتو لاستطلاع آراء المستفيدين بشكل دوري، والعلانات على الخط المباشر التسويقية    السبر

لتحسي   صورة    ،والذي ينتقل من المكتبة إلى المستفيدين   Word of Mouthإلى التسويق الشفهي  

أو بشكل جماعي من خلال الندوات    ،المكتبة سواء بشكل فردي من خلال استخدام المكتبة بشكل مباشر 

التعريفية للمكتبة بداخل المكتبة أو خارج المكتبة، يجب على المكتبات استغلال المنشورات الموثوقة  

اف الأفراد بمجموعاتها  داخل   WOMة معلومات  وتشجيع الأشخاص على مشارك  ،كوسيلة لزيادة اعبر

ة للاهتمام. و  ،مجموعتهم  يتم نشر الرسائل عبر نشر وإعادة نشر المواضيع المثب 

 التوصيات: 

ي    النتائجبجانب  
اتيجيات، فقد خرجت ببعض التوصيات لتطبيق  دراسةال  إليها   توصلت التر ي   السبر

التسويقية ف 

 : ي التالىي
 المكتبات الجامعية، وتمثلت ف 

 

 : المكتبات الأكاديمية

مكتوبة   -1 تسويقية  خطط  إعداد  ورة  مع  ءتتوا صر  مادية  الم  وإمكانات  موارد  من  بهذه متوفر  ومالية 

الجامعية الأهداف    ،المكتبات  مع  يتوافق  بما  أنشطتها،  تنفيذ  ي 
ف  أكبر  واستقلالية  حرية  وإعطائها 

المعلومات على علمية  المراكز إلى تحقيقها لأنشطة وبرامج تسويق خدمات  لها، وتسع  المخطط 

واحتياجاتهم الحالية والمستقبلية من    ،تراعي طبيعة الجمهور المستهدف ونوعيات أفراده  ،ومنهجية

المرونة   الواقع، وتوافر عناصر  للتعديل و المعلومات، ومدة الخطة، وأساليب تطبيقها على  القابلية 

 والتطوير من وقت لآخر. 

والأنشطة   -2 اللازمة،  والموارد  المستهدف،  والجمهور  الأهداف،  تحدد  واضحة  تسويقية  خطة  وضع 

 وتطويرها بشكل دائم ومستمر.  ،المخططة

تعرف   -3 ي 
التر ونية  واللكبر التقليدية  والفعالة  الجذابة  التسويقية  والأساليب  الوسائل  استخدام 

المستفيدين بالخدمات والمعلومات المتوفرة بالمكتبات، وتنوي    ع هذه الوسائل والأساليب وتحديثها 

 بشكل مستمر، بما يحقق وصولها إلى أكبر عدد من المستفيدين والتفاعل معها. 

ي داخل المكتب -1
وي    ج.  ،التعريف بالمزي    ج التسويفر ي البر

 والاستفادة من وسائل العلام المختلفة ف 

ي تقدمها المكتبات بما يحقق الاستفادة القصوى منها  -2
كب   على جودة الخدمات التر

وبما يحقق الرضا    ،البر

 لدى المستفيدين منها. 

تعرف   -3 ي 
التر ونية  واللكبر التقليدية  والفعالة  الجذابة  التسويقية  والأساليب  الوسائل  استخدام 

المستفيدين بالخدمات والمعلومات المتوفرة بالمكتبات، وتنوي    ع هذه الوسائل والأساليب وتحديثها  

 بشكل مستمر، بما يحقق وصولها إلى أكبر عدد من المستفيدين والتفاعل معها. 

وي    ج.  -4 ي البر
ي داخل المكتب والاستفادة من وسائل العلام المختلفة ف 

 التعريف بالمزي    ج التسويفر

المكتبات -5 تقدمها  ي 
التر الخدمات  كب   على جودة 

منها   ،البر القصوى  الاستفادة  يحقق  يحقق   ،بما  وبما 

 الرضا لدى المستفيدين منها. 

التواصل الاجتماعي م -6 الحديثة والشيعة كوسائل  الوسائل  بوك    فيسن صفحات  توظيف واستغلال 

و  والهاتف كوسائل   ، يوتيوبوإنستغرام  نت  النبر ومواقع  وسائل  منصات  من  ا 
ً
جديد طرحه  يتم  وما 
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المستفيدين مع  عليها   ، للتواصل  الحصول  وسهولة  عن شعة  الرضا  من  نوعًا  يحقق  وتعزيز   ،وبما 

 التواصل الدائم معهم.  

لتكون مناسبة لتقديم الخدمات    ،يجب الاهتمام ببناية المكتبة الجامعية من حيث الموقع والتصميم -7

 .المختلفة للمستفيدين بسهولة ويش

المعلومات  -8 عن  البحث  على كيفية  المستفيدين  بتدريب  تقوم  أن  الجامعية  المكتبات  على  يجب 

 .بالمكتبات الجامعية

الاهتمام   -9 المجموعات-يجب  تنمية  ي رغبات  -أثناء عملية  تلتر ي 
التر والاهتمام   بالعناوين  المستفيدين، 

 ،والدعاية لها بشكل يلفت نظر المستفيدين من خلال شاشات العرض بالمكتبة  ،بالنوع وليس بالكم

ي ضمن أخبار المكتبة 
وب  يد اللكبر  .وإرسالها عبر البر

الجارية  -10 والحاطة  ي 
الانتقاب  البث  استخدام خدمة  الجامعية  المكتبات  حتر   ،للمعلومات يجب على 

 .تستطيع تلبية احتياجات المستفيدين المعلوماتية وتطوير تقديم الخدمة

ي التقنيات الحديثة،   -11
 الحاسوبوب يجب على المكتبات الجامعية أن تستثمر ف 

ا
وأجهزة الاتصال   خاصة

لخدمات   المستلزمات  توفب   على  والعمل  متطورة،  معلومات  خدمات  تقدم  حتر  صحيح  بشكل 

 .والبعيد المعلومات المستقبلية على المدى القريب

المستفيدين، وتحليلها  -12 المطلوبة عن  البيانات  التسويق وتجميع  ببحوث  يتم الاهتمام  تصميم  حتر 

 .احتياجات المستفيدين  النتاج من خدمات المعلومات، بناءا عليها بما يكفل تلبية

خطة   -13 وضع  ورة  اتيجيةإصر  تستطيع    سبر حتر  الجامعية،  بالمكتبات  المعلومات  خدمات  لتسويق 

خدمات   وتسويق  إنتاج  ي 
ف  فاعل  بشكل  بالمكتبة  الموجودة  والمادية  ية،  البشر المكانات  استثمار 

 المعلومات. 

مثل -14 متنوعة  أنشطة  تنظيم  ويجية:  البر الأنشطة  لجذب    : تنوي    ع  ومعارض  ات،  ومحاصر  مسابقات، 

 اهتمام مختلف الفئات من الطلاب. 

ي المكتبة، مثل الأرشيفات   -15
تسويق الموارد الخاصة: تسليط الضوء على الموارد الفريدة والمتخصصة ف 

ي أدوات إدارة المكتبات الرقمية و   ،أو المواد النادرة، لزيادة الوعي بها 
استخدام التكنولوجيا: الاستثمار ف 

 وتطبيقات الهواتف الذكية لتسهيل الوصول إلى المعلومات والخدمات. 

نت   -16 النبر عبر  التسويقية  والحملات  للعلانات  محددة  انية  مب   تخصيص  للعلان:  موارد  تخصيص 

 ووسائل العلام التقليدية. 

اتيجيات تقييم الأداء: إجراء تقييم دوري لفعالية    -17 وقياس   ،التسويقية من خلال تحليل البيانات  السبر

ها على استخدام المكتبة.   مدى تأثب 

التفاعل مع الطلاب: إنشاء قنوات للتواصل المباشر مع الطلاب عبر الاستبيانات والمقابلات لجمع  -18

 الملاحظات وتحسي   الخدمات. 

ات االمتابعة والتطوير المستمر  -19 ي مجال التسويق والتكنولوجيا والتكيف مع التغب 
ن: متابعة التطورات ف 

 . ي احتياجات المستخدمي  
 ف 

 

ي المكتبات المختص للتسويق
 : أخصات 

بالمكتبة  -20 ي  البشر العنض  تطوير  على  العمل  وري  الض  مجال    ،من  ي 
ف  المستجدات  بأهم  وتعريفهم 

وي    ج له بشكل   تخصص المكتبات لتطوير الخدمات المتاحة والمقدمة بالفعل، وكيفية العمل على البر
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ي عملية تسويق خدمات  
خاص، مع دراسة الاستفادة من تكنولوجيا المعلومات واستخدامها الأمثل ف 

 المعلومات. 

21-  : للموظفي   المستمر  التسويق   التدريب  حول  للموظفي    تدريبية  دورات  تقديم 

ال مع المستخدمي   لتعزيز مهاراتهم.   والتواصل الفعا

 

 : قسم المكتبات والمعلومات

ديمية حول موضوع اط موارد المؤسسات، والعمل على إعداد البحوث الأكزيادة الاهتمام بموضوع خط  -22

اتيجياتالتسويق و   التسويقية الخاصة بالمكتبات بشكل عام.  السبر

والعمل على تحديثه بشكل مستمر   ،إنشاء دليل خاص لكيفية تسويق خدمات المكتبات والمعلومات -23

ي للمكتبات  مل ات التكنولوجية الحديثة من قبل جمعية المكتبات المضية والاتحاد العربر واكبة التغب 

 والمعلومات. 

ي  تعزيز التعاون مع   -24
اكات مع الكليات والأقسام لتعزيز استخدام المكتبة ف  : بناء شر المجتمع الأكاديمي

 الأنشطة الأكاديمية. 

تحسي     الجامعية  للمكتبات  يمكن  التوصيات،  هذه  اتيجياتبتطبيق  التسويقيةإسبر الطلاب   ،ها  إقبال  وزيادة 

 والباحثي   عن خدماتها. 
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