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Recentna knjiga pod naslovom Prakticni marketing za akademsku knjiZnicu autorica
Stephanie Espinoza Villamor (College of Southern Nevada) i Kimberly Shotick (Northern
lllinois University), visokoskolskih knjiznicarki, objavljena je u svibnju 2022. godine u izdanju
Libraries Unlimited, renomirane americke izdavacke kuce specijalizirane za knjiznicarstvo i
informacijske i komunikacijske znanosti. Odgovarajuci u predgovoru na pitanje sto ih je
potaknulo na pisanje knjige o marketingu u akademskim knjiznicama, autorice navode niz
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razloga medu kojima se izdvaja nedostatnost literature s konkretnim primjerima iz prakse i
izvorima iz svakodnevnog rada u toj vrsti knjiznice, pritom naglasavajuéi kako su primjenijivi
i pri malom broju zaposlenika i s ograni¢enim, skromnim proracunom. Na temelju
istrazivanja primarne i sekundarne literature, autorice nude originalne uvide u najnovije
informacije iz dinami¢nog podrucja knjiznicnog marketinga i neke manje poznate naputke
prikupljene iz niza provedenih marketinskih aktivnosti i ucinkovitih digitalnih kampanja.
Prirucnik je strukturiran u sedam medusobno povezanih i istovjetno koncipiranih poglavlja
koja zapocinju definiranjem kljucnih pitanja vezanih uz pojedinu tematsku cjelinu. Na njih se
potom odgovara uz elaboraciju na osnovi teorijskih i stru¢no-prakti¢nih spoznaja iz razlicitih
perspektiva u kojima se teorijski dio pretace u prakticni.

Opazanja su u svim poglavljima utemeljena na recentnoj stru¢noj literaturi, empirijskim
istrazivanjima i iskustvima autorica u dugogodisnjem radu u razli¢itim vrstama knjiznica.
Posebnu vrijednost povezivanju teorijskih i prakti¢nih spoznaja ,s terena” pruzaju savjeti u
obliku saZzetog podsjetnika te okviri s navedenim brojnim primjerima iz americkih
akademskih knjiznica na kraju svakog poglavlja, a donosi se i osvrt na globalni kontekst
pandemije COVID-19. Uz detaljno kazalo pojmova od osam stranica s odgovarajuéim
izborom nazivlja, cjelokupna struktura ovog suvremenog i aktualnog vodica jamci
preglednost teksta i omogucuje lako snalazenje te jednostavan pronalazak pojedine uze

teme.

U prvom poglavlju naslova Izgradnja vaseg tima Citatelja se na temelju relevantne literature
upoznaje sa samim pojmom marketinga akademske knjiznice te uloge i doprinosa timova
ljudi, formalnih ili neformalnih, s naglaskom na vaznost definiranja kljucnih ciljeva

povezanih s opcim strateskim planom knjiznica i ustanova.

U drugom se poglavlju pod nazivom Definiranje vasih podrucja postavlja struktura
marketinga akademske knjiznice i znacenja koja se kriju iza uobicajenih marketinskih izraza.

Dok prva dva poglavlja imaju cilj dati teorijske postavke tematike, sazimajuci osnovne ideje
knjige, u trecem se poglavlju nazvanom Marketing za um raspravlja o tradicionalnim i jos
uvijek vrlo potrebnim informacijskim resursima i uslugama koje se plasiraju ponajprije
studentima u svrhu postizanja akademskih ciljeva i unapredenja znanja te se definira pojam
,uma” u akademskom okruzju.

Suprotno prethodnom poglavlju, u cetvrtom poglavlju, naslovljenom Marketing iz srca,
autorice se doticu tzv. empaticnog marketinga i izgradnje ljudskih odnosa. Usredotocavanje
na ,srce” studenata i ispunjavanje njihovih neakademskih potreba takoder ¢e ih privuci u
knjiznicu, uz premisu da se studentski angazman moZe povecati uzimanjem u obzir
studenta kao cjelovite osobe s visestrukim, razli¢itim identitetima.
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Sljedece poglavlje Raznolikost, jednakost i ukljucenost posveéeno je vaznosti poticanja
raznolikosti u marketinskom timu, zagovaraju¢i marketing prozet osjetljivoscu i inkluzijom.
Ovaj segment vodica usmjeren je na obrazovanje i senzibilizaciju publike s dominantnim
identitetom koja nema prozivljena iskustva povijesno podzastupljenih populacija, ali ima
mogucnost napraviti promjenu.

U predzadnjem poglavlju Procjena programa predstavljaju se razli¢iti oblici prakse procjene
i nacina izvjeséivanja o istrazivanjima i podacima kako bi se dionicima maticnih institucija
pokazala vrijednost knjiznice i omogucilo donosenje utemeljenih odluka.

U posljednjem, sedmom poglavlju Marketing usmjeren na fakultet i administraciju rijec je o
ostalim kategorijama korisnika, uz studente, pri Cemu se u obzir uzima kako nisu nuzno
svjesni svih usluga koje knjiznica moze ponuditi. Navode se slikoviti primjeri koji su se
pokazali uCinkovitima u razli¢itim americkim akademskim ustanovama.

Budu¢i da vrijednost informacija raste iz dana u dan, podjednako je zahtjevan status
knjiznica kao centara informacijskih resursa i sastavnog dijela znanstveno-nastavne i
istrazivacke infrastrukture te knjiznicara, odnosno informacijskih strucnjaka. Svaka
neprofitna organizacija, pa tako i knjiznica, nastoji stedi ili proizvesti one proizvode,
odnosno resurse koji odgovaraju potraznji korisnika. Uspjesan marketinski plan u knjiznici
podrska je razvoju kvalitetnih proizvoda i usluga, no prije izvrSenja plana klju¢no je
poznavati potraznju trzista, odnosno potrebe korisnika. Knjiznice se pritom koriste razlicitim
alatima za procjenu potreba i zahtjeva te proaktivno reagiraju kako bi u skladu s tim
modificirale svoje proizvode i usluge te formulirale ciljeve primjenom uvjerljive

komunikacije.

Kako bi postigli visu razinu zadovoljstva korisnika, proaktivni knjizni¢ni timovi planiraju,
organiziraju i Sire marketinske strategije. U mnogim je studijama ocijenjeno da iako su
knjiznice dobro opremljene suvremenim resursima za ucenje, zbog nedostatka marketinga
vecina resursa nedovoljno je iskoristena, rezultirajuci loSijom ocjenom knjiznice u
istrazivanju informacijskih potreba korisnika (Chegwe i Anaehobi, 2015; Kennedy i sur.,
2008).

Sljedom naznacenih Ccinjenica, moze se ustvrditi da je priru¢nik ponajprije koristan
visokoskolskim knjiznicarima kao pomoc¢ pri boljem razumijevanju stajalista svojih studenata
i ostalih kategorija korisnika, kao i perspektive uprava fakulteta, ali i zajednica izvan visokih
ucilista. Ovaj sistematicni pregled knjiznicama pruza priliku analizirati koje informacije bi
bilo najkorisnije i Sto ucinkovitije isporuciti s ciliem unapredivanja kvalitete poslovanja. To bi
u konacnici svakako trebalo doprinijeti uspjesnijem stjecanju vidljivosti visokoskolske
knjiznice i ucinkovitijem pozicioniranju u sklopu matic¢ne institucije s krajnjim ishodom
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efektivnog koristenja usluga koje su dostupne korisnicima kako bi ispunili svoje akademske

i istrazivacke ciljeve.
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