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 چکیده

بندی عوامل موثر در بازاریابی بهینه خدمات مرکز  حاضر شناسایی و اولویتهدف اصلی پژوهش هدف: 

 رسانی علوم و فناوری بوده است. ای اطلاع منطقه

جامعه آماری پژوهش عبارت پیمایشی بوده؛  -توصیفی موضوع، ماهیت به توجه با پژوهش روشروش: 

گیری  نفر( که به روش نمونه 51851رسانی علوم و فناوری ) ای اطلاع بودند از تمامی کاربران مرکز منطقه

نفر از آن ها به عنوان نمونه انتخاب شده  083تصادفی ساده و با استفاده از جدول کرجسی و مورگان تعداد 

 برایگویه بوده است.  15، پرسشنامه پژوهشگر ساخته شامل ها در این پژوهش اند. ابزار گردآوری داده

ها برای شناسایی و رتبه بندی عوامل موثر بر بازاریابی بهینه خدمات از آزمون تحلیل  داده تحلیل و تجزیه

 استفاده شده است. 55ویرایش  SPSSعاملی با کمک نرم افزار 

عامل موثر بر بازاریابی بهینه  9مرات بدست آمده، با توجه به نتایج تجزیه و تحلیل عاملی و نها:  یافته

رسانی علوم و فناوری شناسایی شد. عوامل شناسایی شده به ترتیب عبارت بودند  خدمات مرکز منطقه اطلاع

 از: ترفیع، محصول، شواهد فیزیکی، ارتباطات، قیمت، زیرساخت ها، دسترسی، اشخاص و مکان.

رسانی و از آنجایی که  ها و مراکز اطلاع بازاریابی خدمات در کتابخانهبا توجه به اهمیت اصالت اثر: 

ای علوم و فناوری صورت نگرفته، پژوهش  تاکنون پژوهش خاصی در زمینه بازاریابی خدمات مرکز منطقه

حاضر از نوآوری لازم برخوردار می باشد و می تواند راهکارهایی برای مرکز مورد بررسی و مراکز مشابه 

 نماید.ارائه 

 رسانی علوم و فناوری  ای اطلاع بازاریابی، بازاریابی بهینه خدمات، مرکز منطقهواژه های کلیدی: 
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 مقدمه 

اش های مهم دانش مدیریت است که وظیفه اصلیبازاریابی و مدیریت بازار، یکی از شاخه

باشد. چرا که جوامع ها از طریق فرایند مبادله منابع میانسانی و رفع آن هایشناخت نیاز و خواسته

ها های روزافزون انسانامروزی بیش از هر زمان دیگری از یک طرف، با نیازها و به ویژه با خواسته

روبروست و از طرف دیگر، با کمبود منابع مواجه بوده و مدیران باید با منابع محدود موجود، 

های نامحدود افراد باشند. اینجاست که دانش مدیریت به یاری علم اقتصاد استهجوابگوی خو

ها سعی در استفاده بهینه از منابع محدود دارد و ها و دانستهای از مهارتشتابد و با مجموعه می

گمارد )ونوس و بازاریابی نیز به تشخیص نیاز برای برطرف کردن آن به وسیله تبادل منابع همت می

( بازاریابی عبارت است از فرآیند 5999) 5(. به اعتقاد ویلسون و گیلیگان5081ی جزنی، خان

ها، محصولات و خدمات برای گذاری، ترفیع و توزیع ایدهریزی و اجرای ایده اولیه، قیمت برنامه

در (. 5339، 5ایجاد مبادلاتی که اهداف فردی و سازمانی را تحقق بخشند )گانگافول و بولاکی

توانند خدمات و ها و موسسات میها، شرکتهای آن سازمانبا استفاده از بازاریابی و تکنیک واقع

محصولات خود را به مشتریان به شکلی بهینه عرضه نموده و ضمن جلب رضایت مشتریان، در 

 ها وفاداری به برند خود را نیز ایجاد نمایند.  آن

توانند خدمات رسانی میها و مراکز اطلاعکتابخانههای نوظهور امروزه و در عصر تکنولوژی

 0گاروفالو، زافریو، سیاتری و بالاپانیدو متنوعی را به جامعه ارائه نمایند. از سوی دیگر به اعتقاد

لاین مانند گوگل و یاهو که دسترسی آزاد به اطلاعات از طریق موتورهای جستجوی آن(، 5350)

کنندگان و ارائه های جدیدی را برای تأمیندهند، چالشیرابط ساده و کاربرپسندی ارائه م

رسانی به وجود آورده است. به همین دلیل ها و مراکز اطلاعدهندگان خدمات، به ویژه کتابخانه

ها و مراکز ای برای این کتابخانهارتباط با کاربران به ویژه از طریق بازاریابی از اهمیت ویژه

ها می توانند با استفاده از رسانی و کتابخانهدر واقع مراکز اطلاعرسانی برخوردار است.  اطلاع

ابزارهای تکنولوژیکی ارتباطات خود را با کاربران بیشتر نموده و خدمات خود را از این مجراهای 

 ها معرفی نمایند، در غیر اینصورت قافله را به رقبای جدید خواهند باخت. متنوع به آن
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رسانی، اغلب فاقد اطلاعات کافی در مورد ها و مراکز اطلاعکتابخانه در واقع مخاطبان بالقوه

تواند برایشان فراهم سازند، از این رو مجموعه خدمات و امکاناتی هستند که این مراکز می

ها یا بازاریابی عنصری است که می تواند موجب افزایش استفاده از مجموعه خدمات و برنامه

ها از رسانی و کتابخانهرسانی شود. در همین راستا، مراکز اطلاعکز اطلاعها و مراامکانات کتابخانه

پردازند و شامل روابط عمومی و هایی از بازاریابی که به ترفیع و تشویق مراجعان میطریق بخش

تبلیغات و معرفی مجموعه و خدمات است، می توانند به استفاده کنندگان نشان دهند که مراکز 

، 5کنند )تاووتها سرتوانند بدون آنهای مطلوبی هستند که نمیها پدیدهکتابخانهرسانی و اطلاع

 (. 5095؛ نقل در: تفرشی و صدیق، 5995

های های مختلفی در ایران و دیگر کشورها به بازاریابی و استفاده از تکنیکدر پژوهش

قربان نژاد یاملیق ها پرداخته شده است. برای نمونه مختلف آن برای جذب مخاطب کتابخانه

ها و ارشد خود به این نتیجه دست یافت که مدیران کتابخانه( در پایان نامه کارشناسی5089)

گیری و استفاده بیشتر کتابداران دیدگاه مثبتی نسبت به استفاده از عناصر آمیخته بازاریابی در بهره

بازاریابی را در جذب مخاطب های ها داشته و کاربرد این تاکتیکمراجعان از خدمات کتابخانه

( با مطالعه بر 5351) 5الدین، عبدالکدیر، هاشم، احمد و منصورموثر دانست. نتایج پژوهش جمال

های عمومی بیانگر آن بوده که عناصر آمیخته بازاریابی و کاربرد آن از روی کاربران کتابخانه

خدمات کتابخانه و در نهایت  های عمومی تأثیر مثبتی بر استفاده کاربران ازسوی کتابخانه

رضایتشان از این خدمات دارد. از سوی دیگر نگرش کتابداران به عنوان عوامل اجرایی بازاریابی 

( با بررسی 5332و پارکر ) 0نسبت به استفاده از بازاریابی اهمیت ویژه ای دارد. شونتز، پارکر

کتابداران به کاربرد اصول آن در  ها به این نتیجه دست یافتند که نگرشبازاریابی درکتابخانه

کتابخانه مثبت بوده و بازاریابی و کاربرد اصول آن در جذب مخاطب موثر است. بنابراین ارتباط 

کتابخانه با کاربران از طریق عناصر مختلف بازاریابی و استفاده از ارتباطات بازاریابی می تواند 

های مختلف از جمله شعبانی، یج پژوهشنقش مهمی در جذب مخاطبان داشته باشد. همچنین نتا

ها رسانی و کتابخانه( بیانگر آن بوده که در مراکز اطلاع5095عمادی، محمدی استانی و سلیمانی )
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در ایران اصول بازاریابی مورد توجه کافی نبوده و در وضعیت متوسط و تا حدودی بالاتر از 

 متوسط قرار داشته است.  

کننده از خدمات ( از بین افراد استفاده5095پریرخ و ارسطوپور )های پژوهش براساس یافته

اند که از این میان تنها ای حدود نیمی از این افراد با مرکز و خدمات آن آشنایی داشتهمرکز منطقه

اند. نتایج این درصد میزان آشنایی خود با خدمات مرکز را در حد خیلی زیاد ارزیابی نموده 9/51

ای و همچنین مشاهدات پژوهشگر در طول چهار سال فعالیت در مرکز منطقه پژوهش و همچنین

های مختلف مرکز، همگی رسانی این مرکز در میزان استفاده از پایگاههای واحد اطلاعگزارش

رسانی است. این نشان دهنده عدم آشنایی کافی جامعه با خدمات این مرکز مهم در زمینه اطلاع

ای ذهن پژوهشگر را به خود مشغول کافی جامعه با خدمات مرکز منطقه مسئله یعنی عدم آشنایی

نموده و مسئله پژوهش را ایجاد نموده که علیرغم تولید و ارائه اطلاعات مفید وکارآمد توسط 

رسانی علوم و فناوری، آحاد جامعه و حتی پژوهشگران و دانشجویان از این ای اطلاعمرکز منطقه

کنند. به نظر ها استفاده بهینه نمیاطلاع بوده، یا اطلاع کافی نداشته و از آنها بیخدمات و توانایی

های برون رفت از این مشکل و در نهایت ارائه خدمات به شکل بهینه به جامعه رسد یکی از راهمی

باشد. البته گیری از فنون بازاریابی باشد که مسئله اصلی پژوهش حاضر میکننده، بهرهاستفاده

های پژوهشی مرکز ای نیز آمده و یکی از اولویتت این امر در برنامه راهبردی مرکز منطقهضرور

قرار گرفته است. لذا پژوهش حاضر به دنبال شناسایی عوامل موثر در بازاریابی بهینه خدمات مرکز 

ایج و رسانی علوم و فناوری و طراحی و تدوین برنامه بازاریابی مرکز می باشد. نتای اطلاعمنطقه

ها به رسانی و کتابخانهگیران مراکز اطلاعتواند برای مدیران و تصمیمهای پژوهش حاضر مییافته

رسانی علوم و فناوری جهت اتخاذ تصمیماتی در راستای بازاریابی بهینه ای اطلاعویژه مرکز منطقه

داشته باشد. در واقع ها به همراه ای برای آنمحصولات و خدمات مفید بوده و رهنمودهای سازنده

رسانی علوم و فناوری که براساس موارد گفته شده ای اطلاعگیران مرکز منطقهمدیران و تصمیم

کارگیری های پژوهش حاضر و بهتوانند با استفاده از یافتهاند، میکمتر در جامعه شناخته شده

بخشیده و خود را بیشتر  عوامل شناسایی شده در پژوهش، وضعیت بازاریابی خدمات خود را بهبود

-به جامعه استفاده کننده بالقوه معرفی نمایند. به عبارت دیگر پژوهش حاضر با شناسایی و اولویت

تواند رسانی علوم و فناوری، میای اطلاعبندی عوامل موثر در بازاریابی بهینه خدمات مرکز منطقه

دادن این عوامل نشان ینه بازاریابی باگیران این مرکز را در زمروی مدیران و تصمیممشی پیشخط

 ریزی برای ارائه بهینه خدماتشان کمک نماید.گیری و برنامهها را در تصمیممشخص نموده و آن
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 ی پیشینها پژوهشمروری کوتاه بر 

ای _هایی است که در علم مدیریت و بازرگانی از اهمیت ویژهبازاریابی یکی از جنبه

های تجاری و ی زیادی نیز در زمینه بازاریابی محصولات شرکتهابرخوردار بوده و پژوهش

هایی رسانی سازمانها و مراکز اطلاعها انجام گرفته است، اما از آنجایی که کتابخانهبانک

ها در زمینه بازاریابی شود؛ شمار پژوهشغیرانتفاعی بوده و به مسائل مالی در آن ها کمتر توجه می

هایی نیز که انجام باشد. پژوهشاندک می ها و موسسات تجاریبه شرکتها نیز نسبت خدمات آن

های عمومی بوده است؛ اما ای کتابخانههای دانشگاهی و تا اندازهگرفته بیشتر مربوط به کتابخانه

رسانی علوم و ای اطلاعرسانی همچون مرکز منطقهپژوهشی که به صورت ویژه به مراکز اطلاع

های مرتبط و غیره بپردازد به طور خاص یافت نشد. در زیر تعدادی از پژوهشفناوری، ایرانداک 

 رسانی به اختصار آمده است.ها و مراکز اطلاعبا بازاریابی خدمات کتابخانه

باشد که موضوع پژوهش های مهم در امر بازاریابی میها و مدلتحلیل سوات یکی از روش

ها در پژوهش خود به تحلیل سوات و ار گرفته است. آن( قر5091گیوی، نقشینه و سهلی )اسمعیلی

ها های پژوهش آناند. یافتهموقعیت یابی راهبردی کتابخانه ملی ایران در قالب بازاریابی پرداخته

نشان داد که کتابخانه ملی ایران در مقوله قیمت، در موقعیت رقابتی و در مقوله مکان در موقعیت 

-های پژوهش عبارت بودهترین راهبردهای ارائه شده براساس یافتهمتهاجمی قرار داد. همچنین مه

های تجاری سازی تولیدات کتابخانه، های درآمدی کتابخانه، افزایش قابلیتاند از: ارتقای ظرفیت

ای، ترسیم درست قوانین حق مولف، تقویت محتوای های مالی و بودجهسازی برنامه ریزیمناسب

های تعاملی، غنی کردن فضای اطراف رسانی، ارتقای خدمات و کانالبرخط، تقویت نظام اطلاع

های اطلاعاتی و خدماتی برخط، کتابخانه از مراکز علمی، تقویت چهره پژوهشی، ارائه همکاری

 های فضاسازی و اتخاذ تدابیر امنیتی در اطراف کتابخانه. تقویت قابلیت

بررسی "( با عنوان 5095و سلیمانی )های پژوهش شعبانی، عمادی، محمدی استانی یافته

، نشان داد که "7Pهای دانشگاهی شهر اصفهان براساس مدل وضعیت فرآیند بازاریابی در کتابخانه

های دانشگاهی شهر های فرآیند بازاریابی براساس مدل مورد بررسی در کتابخانهمیانگین مولفه

ها بهترین وضعیت را نسبت به سایر مولفه "قیمت"اصفهان بیشتر از سطح متوسط است و مولفه 

های فرآیند، شواهد فیزیکی، محصول، کارکنان، مکان و ترویج در مکان های دارد. همچنین مولفه

 اند.  بعدی قرار داشته
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شوند و های مهم در توسعه علم و دانش محسوب میهای دانشگاهی از کتابخانهکتابخانه

کارهای رواج فرهنگ علم و ها می تواند به شناسایی راهدر آنهای مختلف بازاریابی بررسی جنبه

های بازاریابی در ( به بررسی کاربرد آمیخته5095پژوهش کمک نماید، در این راستا فرخاری )

کتابخانه  52های دانشگاه علوم پزشکی زابل پرداخته است. جامعه آماری پژوهش کتابخانه

اند. ها به عنوان نمونه انتخاب شدهرت سرشماری تمامی آناند که به صودانشگاهی شهر زابل بوده

های مورد بررسی از نتایج بیانگر آن بوده که کتابخانه دانشگاه زابل نسبت به دیگر کتابخانه

به دست آمده  وضعیت بهتری در زمینه بازاریابی برخوردار بوده است. همچنین با توجه به میانگین

اند در حد متوسط قرار داشته و خدمات ارائه ین رتبه را به دست آوردههایی که بالاترحتی کتابخانه

 ریزی و کار بیشتر دارد. شده در این زمینه در حد مطلوب نبوده و نیاز به برنامه

وری با توجه به اهمیت روزافزون موضوع بازاریابی در افزایش میزان استفاده و در نهایت بهره

( در پژوهشی به بررسی کاربرد اصول بازاریابی در ارائه 5089ربلو )ها، نورزوی و عبیشتر کتابخانه

اند. های دانشگاه آزاد اسلامی واحد علوم و تحقیقات تهران پرداختهخدمات اطلاعاتی در کتابخانه

ها نشان داد که از میان ابعاد چهارگانه مورد بررسی به ترتیب بعد تنوع های پژوهش آنیافته

های ترویجی و قیمت )هزینه( اطلاعاتی، موقعیت مکانی، به کارگیری برنامهخدمات و حجم منابع 

اند. همچنین نتایج آزمون همبستگی نشان داد که از میان چهار بعد دارای رتبه اول تا چهارم بوده

مورد بررسی تنها بین بعد قیمت )هزینه( با خدمات ارائه شده رابطه معناداری وجود نداشته و در 

 رابطه موجود معنادار و مثبت بوده است.  سایر ابعاد

رسانی به ها و مراکز اطلاعبا در نظر گرفتن نقش مهم بازاریابی در ارائه بهینه خدمات کتابخانه

-( در پژوهشی به بررسی بازاریابی خدمات اطلاع5351) 5های دانشگاهی آدگوکویژه کتابخانه

. نتایج نشان داد که با توجه به اهمیت بازاریابی رسانی در کتابخانه دانشگاهی نیجریه پرداخته است

کننده کتابداران باید ها برای شناساندن و ارائه خدمات به جامعه استفادهدر این نوع از کتابخانه

های روابط ها و فعالیتتوجه بیشتری به این مسئله داشته و بر روی تبلیغات، برگزاری نمایشگاه

 گذاری بهینه داشته باشند. کنندگان تأکید ویژه و سرمایهفادهعمومی و ارتباطات مداوم با است

رسانی در ( در مقاله به بازاریابی محصولات و خدمات اطلاع5350) 5جستین و پارامسواری

_______________________________________________________________ 
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دارند که با توجه به افزایش رسانی در هند پرداخته و در نهایت بیان میها و مراکز اطلاعکتابخانه

سازی، رسانی جهت مجموعهها و مراکز اطلاعامه ریزی کتابخانهنقش اطلاعات در جامعه برن

سازماندهی و اشاعه اطلاعات باید در راستای برطرف نمودن نیازهای اساسی جامعه و جلب 

رسانی و ها فراهم گردد. مراکز اطلاعها باشد، تا مفهوم نوین بازاریابی خدمات برای آنرضایت آن

های مختلف به جامعه با ارائه خدمات بهینه و معرفی این خدمات از راه ها باید تلاش نمایندکتابخانه

 کنندگانی وفادار بسازند. ها بهبود بخشیده و استفادهتصویر خود را در ذهن آن

های دانشگاهی ایالت ( که با تحلیل سوات بازاریابی کتابخانه5355) 5در پژوهش کومار

موقعیت جغرافیایی کتابخانه، کارکنان با تجربه و واجد کرالای هند را مورد بررسی قرار داده، 

-ها؛ کمبود کارکنان، سرمایههای خاص و امکانات فناوری اطلاعات از قوتشرایط، مجموعه

گذاری ناکافی برای کتابخانه، مشکل فضا، نبود کتابدار دانشگاهی از نقاط ضعف؛ برنامه علمی، 

-ها و ارائهسازی و فناوری از فرصتمجموعهمنابع جدید بودجه، همکاری و کنسرسیوم در 

دهندگان متناوب اطلاعات و نرخ تغییرات در حوزه اطلاعات و فناوری اطلاعات از تهدیدهای 

 مهم مورد شناسایی قرار گرفتند. 

( در زمینه راهبردهای بازاریابی و تبلیغاتی مورد 5355) 5های پژوهش هازیدا و ادزانیافته

دانشگاه مالایا با استفاده از تحلیل سوات نشان داد که این کتابخانه برای همگام  استفاده در کتابخانه

های و سامانه پیام کوتا را مدنظر قرار داده، رسانه 5های نوینی مانند وب شدن با جهان، فناوری

هایی کاربردی هستند که نسل های اجتماعی، برنامهاجتماعی مانند فیسبوک، توییتر و دیگر شبکه

 کنند. لی برای تعامل استفاده میفع

های های بازاریابی کتابخانهها و فرصت( در بررسی چالش5331) 0اسپالدینگ و وانگ

های توانند با استفاده از تلاشها میدانشگاهی در ایالات متحده آمریکا بیان داشتند که کتابخانه

ت بیشتری در استفاده از خدمات ها به موفقیخود حمایت بیشتری جذب کنند و کاربران کتابخانه

 ها برای رسیدن به اهداف علمی و پژوهشی خود برسند. دسترسی به آن

های بازاریابی توانند با استفاده از تاکتیکها میدهد که کتابخانهها نشان مینتایج بررسی پیشنه

ستفاده از کتابخانه و ها را به امخاطبان و کاربران بالقوه را به کاربران بالفعل تبدیل کرده و آن
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خدمات ارزنده آن ترغیب نمایند. یکی از مسائل مهم در این زمینه نگرش مثبت کتابداران و 

ها ها به استفاده از بازاریابی در جذب مخاطب است، ولی با توجه به بررسی پیشینهمدیران کتابخانه

های انجام گرفته از بررسیها، حداقل در اقدامی اساسی و خاص در این زمینه از سوی کتابخانه

-ها و مراکز اطلاعها نشان داد که کتابخانهسوی پژوهشگر مشاهده نشد. همچنین بررسی پیشینه

های های درآمدی کتابخانه، افزایش قابلیتارتقای ظرفیتتواند از طرق مختلف از جمله رسانی می

ای، ترسیم درست مالی و بودجههای سازی برنامه ریزیسازی تولیدات کتابخانه، مناسبتجاری

های رسانی، ارتقای خدمات و کانالقوانین حق مولف، تقویت محتوای برخط، تقویت نظام اطلاع

-تعاملی، غنی کردن فضای اطراف کتابخانه از مراکز علمی، تقویت چهره پژوهشی، ارائه همکاری

تدابیر امنیتی در اطراف  های فضاسازی و اتخاذهای اطلاعاتی و خدماتی برخط، تقویت قابلیت

-های روابط عمومی و ارتباطات مداوم با استفادهها، فعالیتتبلیغات، برگزاری نمایشگاهکتابخانه، 

های خاص و کارکنان با تجربه و واجد شرایط، فراهم کردن مجموعهکارگیری کنندگان به

-ت با قیمت مناسب، گامامکانات فناوری اطلاعات مناسب در ارائه خدمات و همچنین ارائه خدما

  هایی اساسی در بازاریابی خدمات خود بردارند.

ها و همچنین مبانی نظری، پژوهش حاضر با طرح دو سئوال با توجه به بررسی متون و پیشینه

 زیر انجام گرفته است: 

رسانی علوم و ای اطلاععوامل موثر بر بازاریابی بهینه خدمات مرکز منطقه .5

 فناوری کدامند؟ 

 اولویت بندی این عوامل به چه ترتیبی است؟  .5

                  

 روش پژوهش

ابزار پیمایشی از نوع کاربردی است.  -توصیفی موضوع، ماهیت به توجه با پژوهش روش

-ای اطلاعگردآوری اطلاعات پژوهش بررسی متون، مصاحبه، بررسی وب سایت مرکز منطقه

پژوهشگر بوده است. در این مرحله از روش تحلیل رسانی علوم و فناوری و مشاهدات شخصی 

های پرسشنامه استفاده شد. بدین های کلیدی پژوهش و تنظیم سئوالمحتوا به منظور استخراج مولفه

-ای اطلاعشکل که در مرحله اول از طریق مصاحبه با اعضای هئیت علمی و مدیران مرکز منطقه

متخصص بازاریابی و همچنین مشاهدات خود  یکرسانی علوم و فناوری، همچنین مصاحبه با 

ها استخراج شده و در نهایت پرسشنامه اولیه پژوهشگر و بررسی متون بازاریابی؛ عوامل و مولفه
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پژوهش تنظیم گردید. پس از تنظیم پرسشنامه اولیه، پرسشنامه مذکور جهت سنجش روایی در 

رسانی علوم و فناوری و اساتید بازاریابی ای اطلاعاختیار مدیران و اعضای هیئت علمی مرکز منطقه

ای دیگر طراحی گردید. در مرحله بعد پرسشنامه قرار گرفت و براساس نظر این افراد، پرسشنامه

-نفر از مراجعان به مرکز توزیع شده و از طریق آزمون آلفای 13تهیه شده برای سنجش پایایی بین 

سئوال  15ت و در نهایت پرسشنامه نهایی شامل کرونباخ پایایی پرسشنامه مورد سنجش قرار گرف

جامعه آماری پژوهش حاضر مورد تأیید قرار گرفت.  80/3طراحی گردید که با آلفای کرونباخ 

نفر( که به روش  51851رسانی علوم و فناوری )ای اطلاععبارتند از تمامی کاربران مرکز منطقه

ها با توجه نفر از آن 083رجسی و مورگان تعداد گیری تصادفی ساده و با استفاده از جدول کنمونه

ای به عنوان نمونه انتخاب شدند و به لیست تهیه شده از اداره فناوری اطلاعات مرکز منطقه

 برایگویی ارسال گردید. ها جهت پاسخپرسشنامه پژوهش از طریق پست الکترونیک برای آن

 فراوانی و درصد فراوانی استفاده شده است. توصیفی آمار هایشاخص از هاداده تحلیل و تجزیه

بندی عوامل موثر بر بازاریابی بهینه خدمات مرکز استنباطی نیز برای شناسایی و رتبه آمار بخش در

 55ویرایش  SPSSرسانی علوم و فناوری از آزمون تحلیل عاملی با کمک نرم افزار ای اطلاعمنطقه

 استفاده گردید. 

 ه نتایجها و ارائ تحلیل یافته

گویان نشان داد که بیش از نیمی از نتایج تجزیه و تحلیل ویژگی های جمعیت شناختی پاسخ

تا  05گویان سنی بین درصد پاسخ 30/22اند.  درصد مرد و بقیه زن بوده 81/15گویان یعنی پاسخ

 58/18.  اندسال داشته 23درصد نیز سنی بالای  58/59سال و  03تا  53درصد بین  59/01سال،  23

درصد دارای مدرک لیسانس،  08/55لیسانس، درصد از افراد مورد بررسی دارای مدرک فوق

 اند.درصد دارای مدرک دیپلم بوده 58/8درصد دارای مدرک دکترا و تنها  51/55

ها در اختیار پس از تعیین روایی و پایایی ابزار پژوهش، برای استخراج عوامل؛ پرسشنامه

ها و ورود آوری دادهرسانی علوم و فناوری قرار گرفت. پس از جمعای اطلاعمنطقهکاربران مرکز 

،  KMOبرای تعیین عوامل بازاریابی بهینه خدمات، ابتدا مقدار شاخص  SPSSافزار اطلاعات به نرم

مقدار آماره آزمون بارتلت، درجه آزادی و ضریب معناداری آزمون محاسبه گردید که گزارش 

 آمده است.  5 آن در جدول
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 هاهای معناداری دادهشاخص .7جدول 
شاخص 

 ها

درجه  مجذور کای آزمون بارتلت KMOاندازه 

 آزادی

 سطح معناداری

 3335/3 5191 595/55510 805/3 معناداری

 

دهد، با توجه به اینکه مقدار شاخص نشان می 5های مندرج در جدول همانگونه که داده

KMO باشد؛ همچنین با توجه به مقدار آماره بارتلت و مقدار ضریب معناداری به یک نزدیک می

تر است، تحلیل عاملی برای شناسایی ساختار مدل عاملی مناسب بوده و تعداد کوچک 31/3که از 

 باشد. نمونه انتخاب شده برای تحلیل عاملی کافی می

وامل دخیل در بازاریابی عامل به عنوان ملاک ع 55ای زیر نشان می دهد که نمودار صخره

 تواند انتخاب شود. بهینه خدمات می

 

 
 

 نمودار صخره ای جهت شناسايی تعداد عوامل 7نمودار 
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و  KMOبا توجه به مناسب بودن استفاده از روش تحلیل عاملی بر مبنای مقدار شاخص  

-2شود که در جدول مقدار آماره آزمون بارتلت، در مرحله بعد به تبیین کلی واریانس پرداخته می

 این مسئله گزارش شده است.  1
 های بعد از چرخشمقدار ارزش های ويژه اولیه و ارزش 5جدول 

ردی

 عوامل ف

 مجموع مجذورات بعد از چرخش های ویژه اولیهارزش

 درصد تراکمی واریانس درصد واریانس ارزش ویژه درصد تراکمی واریانس درصد واریانس ارزش ویژه

 512/51 512/51 113/9 920/22 920/22 155/51 ترفیع 1

 128/59 892/55 013/5 015/15 252/1 115/0 محصول 4

 125/05 999/5 119/2 505/11 553/0 529/5 شواهد فیزیکی 9

 101/22 988/1 980/0 500/18 391/0 512/5 ارتباطات 2

 515/15 151/1 552/0 522/15 355/0 555/5 قیمت 5

 515/15 1 253/0 350/12 858/5 155/5 هازیرساخت 6

 511/15 352/1 818/5 115/11 293/5 259/5 دسترسی 1

 339/11 822/0 595/5 581/18 550/5 515/5 اشخاص 8

 215/19 215/0 918/5 815/53 351/5 580/5 مکان 3

آمده، با توجه به اینکه دو عامل شناسایی شده فقط یک متغیر  5چنانچه در جدول  

های مندرج در ستون دوم جدول مقدار ویژه عامل انتخاب گردید. همانگونه که داده 9تنها  داشتند

درصد از تغییرپذیری متغیرها در عامل  21دهد، تقریباً عوامل استخراجی بدون چرخش نشان می

دهد که اول وجود دارد. در ستون سوم جدول، مقدار ویژه عوامل استخراجی با چرخش نشان می

عامل اتفاق افتاده است که در آن بین عامل اول یعنی  9درصد از تغییرپذیری متغیرها در  19تقریباً 

درصد بیشترین بار عاملی را داشته است؛ و به ترتیب پس از آن عوامل  55با تقریباً  "ترفیع"

-ها، دسترسی، اشخاص و مکان قرار گرفتهمحصول، شواهد فیزیکی، ارتباطات، قیمت، زیرساخت

 اند. 

در مرحله بعدی ماتریس چرخیده شده اجزاء برای بدست آوردن بارهای عاملی پس از  

منعکس شده است. با توجه به مناسب بودن بارهای  0چرخش محاسبه گردیده که نتایج در جدول 

 برای تعیین عوامل چرخشی تعیین گردید.  033/3ها، بار عاملی و عدم حذف سئوال

 

 

 

 
 گانه 3يافته عوامل ماتريس چرخش  3جدول 
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 عوامل

 3 8 1 6 5 2 9 4 1 سئوال ها

         580/3 های روزفناوری از استفاده برای مناسب تدابیری اتخاذ

         583/3 گذاریسرمایه هایفرصت شناسایی

         555/3 مرکز عملکرد بر نظارت فرایند بهبود

         533/3 سوی دولت از تشویقی هایسیاست اتخاذ و تسهیلات ارائه

         152/3 مختلف  هایگردهمایی و هانمایشگاه در حضور

         111/3 اجتماعی هایشبکه طریق از مشتریان اطلاعات دانش و نمودن روز به

         122/3 کاربرانبیشتر با  تعامل ایجاد برای مناسب ریزی برنامه

         109/3 اهداف سازمانی شناسایی جهت گذاریسیاست و ریزی برنامه

         151/3 در ارائه خدمات روزآمد و برتر فناوری از استفاده

         155/3 تبلیغاتی ابزار عنوان به توزیع سیستم از استفاده

         108/3 های عمومی مانند رادیو و تلویزیون تبلیغ خدمات از طریق رسانه

         151/3 در ارائه خدمات تغییرات ایجاد در توانایی

         135/3 های اجتماعی برای بازاریابی و معرفی خدمات استفاده از شبکه

         133/3 با کاربران شخصی و سازمانی مدتبلند ارتباط برقراری

         292/3 اطلاعات درست از استفاده با صحیح گیریتصمیم

         290/3 خدمات عرضه و معرفی در یاخلاق و اجتماعی هایمسئولیت به تعهد

         285/3 برگزاری کارگاه آموزشی توانمندسازی برای کارکنان 

         255/3 قابل رویت بودن و بازیابی در موتورهای جستجوی عمومی از جمله گوگل 

خدمات  تکمیلی و اعضای هیئت علمی و معرفیارتباط با دانشجویان تحصیلات

 ها به آن

215/3         

         213/3 مختلف هایفعالیت انجام در سرعت لازم از برخورداری

         231/3 نفوذ ذی مراجع مطلوب با ارتباطات

         059/3 ارتباط با سردبیران نشریات 

         035/3 هاکارها و امور در راستای افزایش کیفیت و کاهش هزینه سپاری برون

        551/3  خدمات طراحی در کاربران سلایق و خواسته گرفتن نظر در

        555/3  خدمات و همچنین ارائه آن  در خلاقیت و نوآوری

        531/3  شناخت کامل و مناسب جامعه هدف و نیازهای آن 

        533/3  مناسب با کاربران  بط عمومیروا

        155/3  خدمات بندیهدست در او نیاز و مشتری راحتی به توجه

        150/3  ارائه خدمات فرایند از بعد و خلال در کاربرانرضایت  از اطمینان حصول

        115/3  کاربران به تمامی خدماتآسان  دسترسی امکان

        115/3  رسانیاطلاع آموزش دیده در بخش نکنارکااستفاده از

        285/3  های کاربران سریع و به موقع به درخواستپاسخ گویی 

        219/3  ارائه خدمات رایگان در ایام خاص از جمله هفته کتاب، هفته پژوهش و غیره 

        211/3  ها و مجراهای مناسب توزیع خدماتاستفاده از کانال

        213/3  طراحی وب سایت کاربرپسند براساس نیازهای کاربران 

        255/3  در خدمات ارائه شده از سوی مرکز تنوع

        235/3  ارائه خدمات منحصر به فرد و خاص در مقایسه با رقبا
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       818/3   مرکز موجود فضای بهسازی

       805/3   ها همچنین شاخهو در مرکز زیباسازی محیط کار 

       559/3   ها، سالن همایش و غیره کارگاه ایجاد فضاهای آموزشی و فرهنگی از جمله

       535/3   تکمیل تجهیزات و امکانات ساختمان مرکز

       258/3   ها کارکنان در تصمیم گیری مشارکت پذیری

      510/3    کاربران با کتابداران مستقیم ارتباط ایجاد به اهتمام

      105/3    خدمات  یابی مستقیمزاربا

      219/3    ها جهت معرفی خدمات نعت و سازمانصارتباط با 

     193/3     در راستای ارائه خدمات ارزان به کاربران تولید هایهزینه آوردن پایین

     118/3     کاربران نیاز سطح به توجه قیمت با کمترین

     122/3     برای کاربران تشویقی هایحمایت و جایزه از استفاده

    111/3      های اطلاعاتی معتبر خارجی اشتراک پایگاه

    115/3      تنوع موضوعی منابع اطلاعاتی ارائه شده از سوی مرکز 

    151/3      های فناوری تقویت زیرساخت

   520/3       ارائه خدمات به صورت دسترسی آزاد در تمامی ساعات شبانه روز 

   155/3       کاربران ایمن برای  و مناسب شرایط ایجاد

  501/3        کتابداران با کاربران ارتباطات تعاملات و در بدن زبان کارگیری به

  155/3        دینی هایآموزه بر مبتنی فرهنگ بازار و اخلاق به پایبندی

 590/3         های آموزشی در مرکز و خارج از مرکز به صورت رایگان برگزاری کارگاه

 231/3         کاربران حضوری در مرکزمناسب برای  فضای ایجاد

 
گویه  50عامل؛ اصلی به ترتیب  9دهد در نشان می 0های مندرج در جدول همانگونه که داده

گویه در عامل سوم )شواهد فیزیکی(،  1گویه در عامل دوم )محصول(،  52در عامل اول )ترفیع(، 

گویه در عامل ششم  0گویه در عامل پنجم )قیمت(،  0گویه در عامل چهارم )ارتباطات(،  0

عامل هشتم )اشخاص( و در نهایت گویه در  5گویه در عامل هفتم )دسترسی(،  5)زیرساخت ها(، 

 گویه نیز در عامل نهم )مکان( بدست آمده است.   5

 

 ی ریگجهینتبحث و 

-های آن، عصر انفجار اطلاعات میبا توجه به اهمیت اطلاعات در دنیای معاصر که یکی از نام

ای این زمینه مسئلهباشند. در ای برخوردار میرسانی از اهمیت ویژهها و مراکز اطلاعباشد؛ کتابخانه

های متعدد کمتر مورد توجه این های پژوهشکه بسیار اهمیت داشته ولی با توجه به نتایج یافته

ها و مراکز قرار گرفته، مسئله بازاریابی خدمات است. بدیهی است یکی از اهداف عالیه کتابخانه

ناوری رساندن اطلاعات مفید و رسانی علوم و فای اطلاعرسانی و از جمله مرکز منطقهمراکز اطلاع
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مناسب در کمترین زمان، با بهترین روش و کمترین هزینه به جامعه استفاده کننده باشد. برای 

تواند بازاریابی خدمات و معرفی های مهم و تأثیرگذار میرسیدن به این هدف یکی از راه

بتی امروز کسب مزیت رقابتی های خود به جامعه مخاطب باشد. در دنیای رقاها و قابلیتتوانمندی

های ها و پایگاهای برخوردار است، به ویژه که وب سایتدر مقایسه با رقیبان از اهمیت ویژه

گویی به نیازهای اطلاعاتی جامعه به وجود اطلاعاتی متعددی در سطح ملی و بین المللی برای پاسخ

همیت توجه بیشتر به بازاریابی را از آمده و پیوسته در حال ارتقاء و پیشرفت هستند؛ این مسئله ا

های اطلاعاتی برای کسب مزیت رقابتی نشان داده و مدیران رسانی و پایگاهسوی مراکز اطلاع

ای داشته باشند. با توجه به مسائل مطرح شده و رسانی باید به این مسئله توجه ویژهمراکز اطلاع

بندی عوامل موثر بر شناسایی و اولویتاهمیت بازاریابی خدمات، هدف اصلی این پژوهش 

 رسانی علوم و فناوری بوده است. ای اطلاعبازاریابی بهینه خدمات مرکز منطقه

های پژوهش مذکور نشان داد که از بین عوامل مورد در راستای هدف اصلی پژوهش یافته

ترین عامل فناوری مهمرسانی علوم و ای اطلاعکننده مرکز منطقهبررسی با توجه به جامعه استفاده

های مشابه بوده است. در این راستا و بهبود خدمات مرکز در مقایسه با مراکز و کتابخانه "ترفیع"

های عمومی خوزستان انجام ( که در مورد کتابخانه5095پهلو )پور و فرجهای پژوهش جلیلیافته

ر بازاریابی خدمات کتابخانه های تشویقی و ترفیع خدمات را از جمله عوامل مهم دشده فعالیت

( عامل 5095های پژوهش شعبانی، عمادی، محمدی استانی و سلیمانی )نشان داده است؛ اما یافته

های دخیل در آن ترویج و ترفیع را در رده آخر قرار داده است. در تبیین این یافته پژوهش و گویه

های روز، شناسایی تفاده از فناوریتوان اینگونه بیان کرد که اتخاذ تدابیر مناسب برای اسمی

-ای، بهبود فرایند نظارت بر عملکرد بخشگذاری از سوی مرکز منطقههای مناسب سرمایهفرصت

های ها و گردهماییرسانی، حضور در نمایشگاههای مختلف مرکز به ویژه بخش خدمات اطلاع

ای از طریق کز منطقهمختلف، به روز نمودن دانش و اطلاعات مشتریان درخصوص خدمات مر

های ارتباط جمعی، ایجاد راهکارهایی برای تعامل بیشتر با کاربران، های اجتماعی و رسانهشبکه

های تلفن همراه، استفاده از فناوری های برتر و روزآمد در ارائه خدمات مثلاً استفاده از اپلیکیشن

توانمندسازی کارکنان در انجام امور  توانایی در ایجاد تغییرات و انعطاف پذیری در ارائه خدمات،

های مختلف و محوله، ارتباط با دانشجویان تحصیلات تکمیلی و اعضای هیئت علمی دانشگاه

ها، ارتباط مناسب و پیوسته با سردبیران نشریات، برون سپاری کارها و امور معرفی خدمات به آن

مهمی در بهبود فرایند بازاریابی تواند نقش ها، میدر راستای افزایش کیفیت و کاهش هزینه
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-ای داشته باشد و توجه به این مسائل و نظایر آن از سوی مدیران و تصمیمخدمات مرکز منطقه

تواند تأثیر بسزایی در رویکرد مثبت کاربران به استفاده بیشتر از خدمات ای میگیران مرکز منطقه

 این مرکز در مقایسه با رقبا داشته باشد. 

های پژوهش دومین عامل تأثیرگزار در بازاریابی بهینه خدمات مرکز یافتهبراساس  

و توجه به خدمات ارائه شده از سوی  "محصول"رسانی علوم و فناوری، عامل ای اطلاعمنطقه

پور و هایی چون جلیلهای پژوهشمرکز بوده است. مبانی نظری مدیریت بازاریابی و همچنین یافته

( نیز همگی در راستای یافته 5095استانی و سلیمانی )عبانی، عمادی، محمدی( و ش5095پهلو )فرج

اند. هر ترین عوامل موثر بر بازاریابی خدمات دانستهپژوهش حاضر، محصول را یکی از مهم

های خود تولید ای یک سری کالاها یا خدماتی را با توجه به مأموریتسازمان، شرکت و یا موسسه

-ای اطلاعاز آن ها به عنوان محصول یاد شده است. در این راستا مرکز منطقه کند که در اینجامی

رسانی مختلف های اطلاعاتی و ارائه خدمات اطلاعرسانی علوم و فناوری نیز با تولید پایگاه

های پژوهش و دهد. براساس یافتهمحصولات خود را در قالب خدماتی متنوع به جامعه ارائه می

ها و سلایق کاربران در طراحی خدمات، های مشابه، توجه به خواستههای پژوهشهتأیید آن در یافت

ها، نوآوری و خلاقیت در ارائه این خدمات، شناخت کامل و مناسب جامعه هدف و نیازهای آن

بندی و ارائه خدمات، حصول اطمینان از رضایت توجه به راحتی مشتری و نیازهای او در دسته

بعد از فرایند ارائه خدمات، امکان دسترسی آسان کاربران به تمامی خدمات کاربران در خلال و 

رسانی و همچنین روابط عمومی، ارائه شده، استفاده از کارکنان آموزش دیده در بخش اطلاع

های کاربران، ارائه خدمات رایگان در ایام خاص از گویی سریع و به موقع به درخواستپاسخ

ها و مجراهای مناسب جهت توزیع خدمات در ژوهش، استفاده از کانالجمله هفته کتاب و هفته پ

بین کاربران، طراحی وب سایت کاربرپسند براساس نیازهای کاربران، تنوع خدمات ارائه شده از 

سوی مرکز و ارائه خدمات منحصر به فرد و خاص در مقایسه با رقبا؛ از جمله راهکارهایی است 

 ها می تواند در بازاریابی خدمات، تأثیر بسزایی داشته باشد. ای به آنکه توجه مدیران مرکز منطقه

عامل بعدی که از سوی کاربران در بازاریابی بهینه خدمات مورد تأکید قرار گرفته  

کنند. این عامل و آن چیزی است که در ظاهر کاربران مشاهده می "شواهد فیزیکی"است، عامل 

( مورد تأکید قرار 5095استانی و سلیمانی )ی، عمادی، محمدیهایی از جمله شعبانکه در پژوهش

تواند مسائلی چون بهسازی فضای موجود در مرکز، زیباسازی محیط کار در مرکز و گرفته، می

ها و سالن همایش، های آن، ایجاد فضای آموزشی و فرهنگی از جمله کارگاههمچنین شاخه
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ها باشد. توجه به گیریمشارکت کارکنان در تصمیمتکمیل تجهیزات و امکانات ساختمان مرکز و 

تواند عاملی برانگیزاننده هم برای کاربران باشد تا ای میاین مسائل از سوی مدیران مرکز منطقه

تری نسبت به مرکز پیدا کنند و هم در کارکنان انگیزه بیشتری برای ارائه خدمات بهتر به دید مثبت

 کاربران ایجاد نماید.  

 "ارتباطات"ای، عامل ته بندی عوامل موثر بر بازاریابی بهینه خدمات مرکز منطقهدر دس 

به عنوان چهارمین عامل مورد شناسایی و تأکید قرار گرفته است. بدیهی است توجه به ارتباطات به 

ها به استفاده از خدمات مرکز در آینده تواند در دیدگاه و نظر آنویژه با کاربران        می

تواند شامل: تلاش برای ایجاد ارتباط مستقیم بین کتابداران با رگزار باشد. این مسائل میتأثی

کاربران مرکز، بازاریابی مستقیم خدمات از سوی کتابداران و کمک گرفتن از کاربران برای 

های مرتبط جهت معرفی خدمات بازاریابی خدمات مرکز و همچنین ارتباط با صنعت و سازمان

تواند با توجه به این مسائل روابط متقابل خود با کاربران ای میها باشد. مرکز منطقهمرکز به آن

تر نماید تا بتواند خدمات خود را به طیف ها را به مرکز نزدیکخدمات مرکز را افزایش داده و آن

 تری از جامعه به عنوان کاربران بالفعل ارائه نماید. وسیع

انجام شده در بین عوامل تأثیرگزار بر بازاریابی خدمات  بندیها و رتبهدر دسته بندی 

در رتبه پنجم قرار گرفته است، حال آنکه در پژوهش شعبانی، عمادی،  "قیمت"بهینه مرکز، 

ترین عامل معرفی شده ولی در ( این عامل به عنوان اولین و مهم5095استانی و سلیمانی )محمدی

ترین عامل در بازاریابی مت، آخرین و کم اهمیت( عامل قی5089پژوهش نوروزی و عربلو )

-های پژوهش حاضر، مرکز منطقهخدمات کتابخانه معرفی شده است. در این راستا و براساس یافته

های تولید خدمات خود به ارائه تواند با پایین آوردن هزینهرسانی علوم و فناوری میای اطلاع

های ها و حمایته با رقبا و همچنین استفاده از جایزهخدمات ارزان به کاربران به ویژه در مقایس

ها به استفاده بیشتر از خدمات تشویقی برای کاربران در قبال دریافت خدمات در راستای تشویق آن

های پرداختی برای ای و هزینهای اقدام نماید. کاربران وقتی خدمات مرکز منطقهمرکز منطقه

ای ارائه دهنده خدمات مقایسه نموده و دریابند که علاوه بر دریافت این خدمات را با سایر رقب

های توانند در ایام خاص و یا استفاده بیشتر جوایز و یا تخفیفارزان بودن خدمات این مرکز می

ای نسبت به مناسبی هم دریافت کنند، بدیهی است علاقه بیشتری به استفاده از خدمات مرکز منطقه

  کنند.  رقبای آن پیدا می
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های اطلاعاتی و ارائه پایگاه "هازیرساخت"های پژوهش حاضر توجه به با توجه به یافته 

ها از سوی مرکز، تقویت های اطلاعاتی معتبر خارجی و اشتراک آنمنحصر به فرد به ویژه پایگاه

توجه های اطلاعاتی از سوی مرکز، به عنوان های فناوری و تنوع موضوعی منابع و پایگاهزیرساخت

ای باشد. بدیهی است تواند عاملی مهم در بازاریابی بهینه خدمات مرکز منطقهها میبه زیرساخت

های اطلاعاتی معتبر خارجی ای بتوانند به پایگاهوقتی کاربران با مراجعه به وب سایت مرکز منطقه

خدمات مرکز با تنوع موضوعی بالا در بستری مناسب دست یابند، تمایل زیادی به استفاده از 

 نمایند. ای پیدا کرده و بیشتر از آن استفاده میمنطقه

به اطلاعات از  "دسترسی"در دنیای امروز که از آن به دهکده جهانی تعبیر شده است،  

های پژوهش حاضر نیز این مسئله را تأکید ها اهمیت بیشتری دارد، در این راستا یافتهتملک آن

تواند نقشی اساسی در بازاریابی ودن دسترسی به اطلاعات مینماید که چگونگی فراهم نممی

ای به سمت دسترسی های مرکز منطقهخدمات داشته باشد. هر چه دسترسی به اطلاعات و پایگاه

روز برود، بدیهی است که تمایل به استفاده از این خدمات در میان آزاد و در تمامی ساعات شبانه

لبته در این میان ایجاد شرایط مناسب و ایمن برای کاربران از سوی یابد؛ اکاربران نیز افزایش می

تواند تأثیرگزار باشد. بدیهی است وقتی کاربران در استفاده از خدمات مرکز ای نیز میمرکز منطقه

ای احساس امنیت بیشتری به ویژه در حفظ اطلاعات شخصی خود داشته باشند، تمایل منطقه

 خدمات خواهند داشت.  بیشتری به استفاده از این

ای دارد، یکی از عناصری که پیوسته در ارائه خدمات از هر نوعی اهمیت ویژه 

ها به جامعه مخاطب است. در این راستا و کارکنان درگیر در تهیه خدمات و ارائه آن "اشخاص"

باطات با کارگیری زبان بدن در تعاملات و ارتتواند با آموزش کارکنان در بهای میمرکز منطقه

های دینی، اعتماد کاربران را جلب نموده کاربران و پایبندی به اخلاق و فرهنگ باز مبتنی بر آموزه

 ای ترغیب نماید. ها را به استفاده از خدمات مرکز منطقهو آن

هر چند با توجه به دنیای امروزه که دنیای الکترونیکی و مجازی و استفاده از راه دور از  

رسانی است، ولی در عین حال مراجعه حضوری تعدادی از کاربران به مرکز اطلاعخدمات مراکز 

های آموزشی تواند با برگزاری کارگاهای میای، اجتناب ناپذیر است. از این رو مرکز منطقهمنطقه

های اطلاعاتی مرکز و مسائل مرتبط در مرکز و خارج از مختلف در مورد نحوه استفاده از پایگاه

مرکز به صورت رایگان و همچنین در کنار آن ایجاد فضای مناسب برای کاربران حضوری، 
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ها برای استفاده از خدمات حضوری و حتی غیرحضوری مرکز را افزایش داده و های آنانگیزه

 انجام دهد.بازاریابی مناسبی برای خدمات خود در بین کاربران 

ها های پژوهش حاضر، مبانی نظری و تأیید بسیاری از یافتهدر مجموع و براساس یافته 

گیری کرد که توجه به عوامل مختلف از جمله توان اینگونه نتیجههای مشابه میتوسط پژوهش

به  هاها، توجه به خدمات و محصولات ارائه شده و کیفیت بخشی به آنبهبود خدمات و ارتقاء آن

های ارائه خدمات و عرضه خدمات رایگان های معتبر خارجی، کاهش هزینهویژه اشتراک پایگاه

ها برای تهیه منابع و های مختلف، ارتباط متقابل با کاربران و استفاده از نظرات آندر مناسبت

ان، های فناورانه و تسهیل دسترسی به اطلاعات از سوی کاربرتدارک خدمات، توجه به زیرساخت

آوری های ارتباطی و فراهمای به ویژه در زمینهاستفاده از کارکنان و پرسنل کارآمد و حرفه

ای و تواند بر جذب مخاطب به مرکز منطقهامکانات فیزیکی مناسب و مسائلی از این قبیل می

وری باید رسانی علوم و فناای اطلاعبازارایابی خدمات آن تأثیرگزار باشد؛ لذا مدیران مرکز منطقه

ها گام بردارند. بدیهی است عدم ای داشته باشند و در راستای تأمین آنبه این مسائل توجه ویژه

توجه به مسائل مطرح شده جز شکست در برابر رقیبان فراوان، هیچ ماحصل دیگری برای چنین 

 مرکز مهمی در پی نخواهد داشت.  

ها پژوهشگر در خلال انجام پژوهش با آنهای پژوهش حاضر و ملاحظاتی که با توجه به یافته

 روبرو شده، پیشنهادهای زیر ارائه می گردد:

های های مختلف به ویژه نمایشگاهها و گردهماییحضور مرکز در نمایشگاه .5

تخصصی در راستای معرفی خدمات مرکز؛ البته این کار باید به شکلی صحیح و جذاب 

ی و با استفاده از امکانات مناسب سمعی و با مشورت با متخصصان تبلیغات و بازاریاب

 بصری و غیره صورت گیرد. 

های های هوشمند از طریق اپلیکیشنارائه خدمات مرکز بر روی گوشی .5

 مناسب. 

های ارتباط جمعی از جمله تبلیغ و بازاریابی خدمات مرکز از طریق رسانه .0

 ها و غیره. تلویزیون، رادیو، روزنامه

های اجتماعی و تعامل دو طرفه با کاربران در این تشکیل گروه  در شبکه .2

ها به ویژه جهت معرفی خدمات و دریافت نیازها و نظرات کاربران درخصوص شبکه

 مرکز. 
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های توانمندسازی برای کارکنان مرکز در راستای به روز برگزاری کارگاه .1

های جدید شیوههای ارتباط با کاربران، ها به ویژه در زمینه مهارترسانی اطلاعات آن

 سازی و سازماندهی و غیره. نمایه

های آشنایی ها و موسسات پژوهشی جهت برگزاری کارگاهارتباط با دانشگاه  .1

های ها با خدمات مرکز و همچنین برگزاری برنامهدانشجویان و اعضای هیئت علمی آن

 بازدید از مرکز. 

های تمام شده هگرفتن تدابیری جهت افزایش کیفیت و کاهش هزیننظردر .5

خدمات از جمله برون سپاری کارها و بازی کردن نقش نظارتی توسط مرکز بر کیفیت 

 و صحت اطلاعات. 

تر و کاربرپسندتر شدن بازطراحی وب سایت مرکز در راستای استفاده راحت .8

 آن و همچنین استفاده از فنون بازاریابی روز در طراحی وب سایت. 

پذیری وب سایت مرکز از طریق رویت های عملی جهتانجام فعالیت .9

 موتورهای جستجوی عمومی و پرکاربرد همچون گوگل. 

های مختلف از جمله هفته کتاب، هفته ارائه خدمات رایگان در مناسبت .53

 پژوهش، دهه مبارک فجر و غیره. 

ها و تأمین این نیازها از طرق ارتباط مداوم با صنعت، یافتن نیازهای آن .55

 مختلف. 

های معتبر خارجی همچون اسکوپوس و غیره و ارائه خدمات پایگاهاشتراک  .55

 ها. ارزان قیمت به کاربران علاقمند به استفاده از این پایگاه

ارائه خدمات به صورت دسترسی آزاد و عدم توجه به مسائل مالی و کسب  .50

 درآمد در چند سال آتی.
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