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Szkolony student - potencjalny klient

Reprezentatywna dziatalnos¢ biblioteki w sSrodowisku uczelnianym wigze sie z ko-
nieczno$cig promowania ustug przez nig oferowanych. Poprzez odpowiednio do-
brane formy promocji mozna podkresli¢ istnienie instytucji. Dziatalnos¢ dydaktycz-
na jest jedng z wielu form promocji biblioteki.

Jesli potraktujemy biblioteke jako typowe przedsiebiorstwo: ,Promocja ozna-
cza zespot dziatan i srodkdw, za pomoca ktdrych przedsiebiorstwo przekazuje na
rynek informacje charakteryzujace produkt i/lub firme, ksztattuje potrzeby nabyw-
c6w, pobudza i ukierunkowuje popyt”’. Internetowy Stownik Finansowy okresla pro-
mocje jako: ,Zbiér srodkéw, za pomoca ktorych przedsiebiorstwo lub sprzedawca
komunikuje sie z rynkiem, czyli przekazuje informacje o swojej dziatalnosci lub kon-
kretnych produktach i ustugach”

Wedtug autorek jednym z najwazniejszych zadan promocyjnych biblioteki jest
zmniejszenie dystansu pomiedzy bibliotekarzem, a uzytkownikiem poprzez wie-
dze, ktoéra uzyskuje czytelnik o ustugach oferowanych przez biblioteke. Wigze sie to
miedzy innymi z dziatalno$cia dydaktyczng prowadzong przez biblioteke poprzez
szkolenia biblioteczne. W tym przypadku mozna potraktowac uczestnikéw szkolen
jako przysztych klientéow instytucji, poniewaz speiniajg podstawowe warunki, aby
zosta¢ aktywnymi czytelnikami. W Leksykonie marketingu podano definicje klienta
potencjalnego okreslajac go jako osobe fizyczng lub instytucje dotychczas nie doko-
nujaca zakupu w danej firmie, ale bedgca obiektem jej penetracji oraz oddziatywan
marketingowych?. Najbardziej godng zainteresowania grupe potencjalnych dla bi-
bliotekarzy klientow stanowig osoby znajace swoje potrzeby, ale nie umiejace ich
zrealizowac oraz osoby nie§wiadome wtasnych potrzeb:

Jezeli przekonamy klienta do firmy, utwierdzimy go w przekonaniu, Ze wybierajac wta-
$nie te, podjat najlepsza decyzje i bedzie najbardziej zadowolony z realizacji oczekiwa-

1 J.W. Wiktor, Promocja : system komunikacji przedsiebiorstwa z rynkiem, Wydawnictwo
Naukowe PWN, Warszawa 2005, s. 40.

2 Stownik Finansowy, http://www.findict.pl/slownik/promocja [dostep luty 2011].

3 Leksykon marketingu / pod red. J. Altkorna i T. Kramera, Polskie Wydaw. Ekonomicz-
ne, Warszawa 1998, s. 115-116.
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nych $wiadczen, zwieksza sie udziaty firmy w rynku jak réwniez polepszeniu ulegnie jej
rentownos$¢*.

Biblioteka Gtéwna Uniwersytetu Pedagogicznego w Krakowie przeprowadza
szkolenia z przysposobienia bibliotecznego dla studentéw rozpoczynajacych stu-
dia, ktére sg obowigzkowe i koncza sie zaliczeniem. Zajecia prowadzone s3g przez
pracownikéw Oddziatu Informacji Naukowej dla stuchaczy studiow stacjonarnych.
Natomiast dla os6b studiujgcych w trybie niestacjonarnym szkolenia realizujg pra-
cownicy bibliotek systemu biblioteczno-informacyjnego.

Szkolenie sktada sie z podtgodzinnego wyktadu prowadzonego w Czytelni
Gloéwnej, ¢wiczen z wyszukiwania w kartkowym katalogu rzeczowym oraz pre-
zentacji strony domowej, katalogu elektronicznego, a takze ustug proponowanych
przez biblioteke. Podczas wyktadu omawiana jest krotka historia biblioteki, jej
zbiory, zasady zapisu, wypozyczalnia miedzybiblioteczna, katalog elektroniczny
i katalogi kartkowe Biblioteki Gtéwnej oraz bibliotek systemu biblioteczno-infor-
macyjnego, a takze poszczegélne Oddziaty Biblioteki Gtéwnej oraz idee i zasady
korzystania z Pedagogicznej Biblioteki Cyfrowej. Po wyktadzie studenci ¢wicza
w mniejszych grupach. Podczas ¢wiczen przedstawiona jest strona domowa biblio-
teki ze szczeg6lnym uwzglednieniem ustug bibliotecznych oraz katalog elektro-
niczny i spos6b zamawiania ksigzek ta droga. Omawiamy lokalizacje egzemplarzy
ksigzek, czasopism oraz przedstawiamy kryteria wyszukiwania w naszym katalo-
gu, a takze prezentujemy biblioteki cyfrowe, bazy danych Biblioteki Narodowe;j,
dziedzinowe bazy danych oraz Narodowy Uniwersalny Katalog Centralny NUKAT.
Po prezentacji elektronicznych zrédet, studenci wykonujg ¢wiczenia praktyczne
w katalogu rzeczowym zwigzane z wyszukiwaniem pozycji na dany temat.
Wykonanie ¢wiczenia jest podstawa do wpisania zaliczenia w indeksie.

W celu sprawdzenia skutecznosci szkolen oraz ich wptywu na mozliwos¢ ko-
rzystania z biblioteki w roku akademickim 2010/2011 zostaly przeprowadzone ba-
dania ankietowe. Badania zrealizowali pracownicy Oddziatu Informacji Naukowe;j.
W podanym roku w szkoleniu wzieto udziat ogétem 2273 studentéw. Kwestionariusz
ankiety wypelnito 1257 studentdéw uczestniczacych w zajeciach z przysposobienia
bibliotecznego. Ankieta sktadata sie z 5 pytan zamknietych. Pytania dotyczyty tresci
szkolenia, przygotowania prowadzacych zajecia, wptywu szkolenia na zapis do bi-
blioteki oraz jego oceny.

Pytanie 1
Czy wedtug Pani/Pana tres¢ szkolenia bibliotecznego jest w petni zrozumiata? Prosze
oceni¢ w skali od 1 do 5 (gdzie 1 oznacza najnizszq, a 5 najwyzszq wartosc).

Tre$¢ szkolenia bibliotecznego byta w peini zrozumiata dla 650 badanych
(52%), ktorzy ocenili ja na 5. Note 4 przyznato 434 osoby (34,5%), a warto$¢ 3 za-
znaczyto 137 ankietowanych (11%). Natomiast ocene 2 wskazato 33 respondentéow
(2,6%). Tylko 3 studentéw z 1257 uczestnikéw badania uznato szkolenie za niezro-
zumiate wystawiajac ocene 1 (0,2%).

* Encyklopedia Zarzqdzania, http:/ /mfiles.pl/pl/index.php/Klient [dostep luty 2011].
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Zrozumiatos¢ tresci szkolenia

700

600 -

500 -

400 -

300

Liczba studentow

200 -

N .
0 I

Wartos¢ 5 Wartos¢ 4 Warto$¢ 3 Wartos¢ 2 Wartos¢ 1

Pytanie 2
Czy wedtug Pani/Pani pracownicy prowadzqcy szkolenie sq przygotowani? Prosze
oceni¢ w skali od 1 do 5 (gdzie 1 oznacza najnizszq, a 5 najwyzszq wartosc).

Przewazajaca wiekszos¢ ankietowanych, bo 1057 (84%) uznato, Ze pracow-
nicy prowadzacy szkolenie byli przygotowani bardzo dobrze (nota 5). Natomiast
163 osoby (13%) stwierdzily, ze przygotowanie pracownikéw byto dobre (nota 4).
Ocene dostateczng (nota 3) wskazato 34 badanych (2,7%). Note 2 przyznata 1 osoba
(0,1%), a dla 2 respondentow (0,2%) pracownicy byli nieprzygotowani i przyznano
im warto$¢ 1.

Przygotowanie pracownikow prowadzacych szkolenie
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Pytanie 3
Czy Pani/Pana zdaniem prezentacja katalogu on-line wyjasnia zasady wyszukiwania?
Prosze oceni¢ w skali od 1 do 5 (gdzie 1 oznacza najnizszq, a 5 najwyzszq wartosc).
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Prezentacja katalogu on-line dla 605 badanych (48%) wyjasniata w petni za-
sady wyszukiwania. Note 4 przyznato 607 ankietowanych (48,3%). Natomiast 24
respondentéw (1,9%) ocenito prezentacje na ocene 3, a 20 studentéw (1,6%) przy-
znato wartos¢ 2. Tylko jedna osoba (0,1%) zakreslita wartosc¢ 1.

Wyjasnienie zasad wyszukiwania w katalogu on-line
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Pytanie 4
Czy wedtug Pani/Pana szkolenie biblioteczne ma wplyw na zapis do biblioteki? Prosze
oceni¢ w skali od 1 do 5 (gdzie 1 oznacza najnizszq, a 5 najwyzszq wartosc).

Szkolenie biblioteczne wptywa na zapis do biblioteki dla 507 ankietowanych
(40,3%). Natomiast 390 respondentéw (31%) zaznaczyto ocene 4, a 228 (18,1%)
przyznato warto$¢ 3. Jedynie dla 73 badanych (5,8%) szkolenie nie ma wplywu na
zapis do biblioteki, co potwierdza nota 2. Tylko 59 studentéw (4,7%) uznato, ze
szkolenie nie ma zadnego wptywu na to, czy zapisza sie do biblioteki.

Wplyw szkolenia na zapis do biblioteki
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Pytanie 5
Prosze oceni¢ szkolenie biblioteczne w skali od 1 do 5 (gdzie 1 oznacza najnizszq,
a 5 najwyzszq wartosc).

Najwyzsza warto$¢ przyznato 616 studentéow (49%). Natomiast ocene 4 zazna-
czyto 509 ankietowanych (40,5%). Dla 105 respondentéw (8,4%) szkolenie byto na
poziomie dostatecznym. Tylko 26 os6b (2%) wybrato note 2, a 1 uczestnik (0,1%)
przydzielit ocene 1.

Ocena szkolenia bibliotecznego
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Po zsumowaniu wynikéw z przewazajaca liczba odpowiedzi o warto$ciach 5
i 4 mozna wyciagna¢ wniosek, ze szkolenie biblioteczne zostato pozytywnie przy-
jete. W pytaniu dotyczacym jasnosci tresci szkolenia 86% uczestnikéw badania
stwierdzito, Ze jest ona w petni zrozumiata. Wedtug 97% respondentéw osoby pro-
wadzace szkolenie byty przygotowane. W kolejnym pytaniu 96,43% ankietowanych
uznato, ze sposéb prezentacji wyszukiwania w katalogu on-line jest przejrzysty.
Nastepne pytanie dotyczyto wptywu szkolenia bibliotecznego na zapis do bibliote-
ki; dla 71% badanych zajecia majg bezposredni wptyw na korzystanie z biblioteki.
Ostatnie pytanie - ogdlna ocena szkolenia, az 89,5% ankietowanych przyznato oce-
ny bardzo dobre i dobre.

Gtownym celem ankiety byto ukazanie przydatnosci szkolen dla promocji bi-
blioteki i jej wizerunku. Potwierdzaja to wyniki pytania zwigzanego z wptywem
szkolenia na zapis do biblioteki; autorki nie przypuszczaty, ze szkolenie biblioteczne
ma na to taki duzy wptyw. Uwazaja wiec, ze nic nie zastapi bezposredniego kontak-
tu potencjalnego uzytkownika z bibliotekarzem, tym bardziej niekorzystne bytoby
catkowite zniesienie zaje¢ z przysposobienia bibliotecznego. W dobie Internetu po-
przez te obowigzkowa forme szkolen mozna przekonaé studentéw do korzystania
z ustug biblioteki oraz wptyna¢ na zmiane w postrzeganiu bibliotekarza ,w oku-
larach i fartuchu”. Wiele bibliotek odchodzi od tradycyjnej formy ksztatcenia/
szkolenia studentéw i przechodzi na forme e-learningu. Jednak potencjalny uzyt-
kownik wykonuje jedynie polecenia z ekranu komputera, nie mamy wptywu na
jego indywidualne odczucia oraz kreowanie realnego wizerunku biblioteki. Przez
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zaprezentowanie naszych mozliwosci i ustug oferowanych uzytkownikom mozna
wptyna¢ na ujawnienie i zdefiniowanie okre$lonych potrzeb, co spowoduje powrot
studenta do biblioteki. Wedtug Jana W. Wiktora: ,Promocja osobista stanowi pier-
wotna i podstawowa forme komunikacji marketingowej. Wyraza ona istote komu-
nikowania sie jako procesu facznosci, wzajemnego porozumiewania nadawcy prze-
kazu i jego odbiorcy”. Tego rodzaju bezposredni kontakt mozna uzna¢ za forme
,Sprzedazy osobistej” i rekomendacje ustug oferowanych przez biblioteke.

Trained student - potential customer

Abstract

The article is based on a survey conducted among 1257 students of the Pedagogical
University of Cracow in the academic year 2010/2011. The aim of the study was to evaluate
the effectiveness of library trainings and their impact on further possibility of using the
library as well as to show the usefulness of the trainings in library promotion. According to
the authors of the article one of the most important tasks of library promotion is to reduce
the gap between the librarian and the user through a direct contact. Thanks to this obligatory
form of training students can be convinced to use the library. This kind of direct contact may
be regarded as a form of ,personal selling” and a recommendation of the services offered by
the library.

Key words: surveys, library training, library preparation, library promotion, library marke-
ting, library image, library users.

5 J.W. Wiktor, Promocja: system komunikacji przedsiebiorstwa z rynkiem..., s. 128.



