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Biblioteka Uniwersytecka w Poznaniu

Wydawco, gdzie jestes?
czyli pozyskiwanie egzemplarzy
obowiazkowych jako przykiad budowania -
relacji z klientem , zewnetrzaoym”

Wstepne ustalenia

Ustawa o obowigzkowych egzemplarzach bibliotecziych!, majgca gwa-
rantowac dostarczanie aktualnego dorobku wydawniczego, jest punktem
wyjécia do rozwazaf na temat wspotpracy wymienionych w niej bibliotek
zwydawcami, w zakresie otrzymywania tytutéw ksigzkowych. Zgodnie
zrozporzgdzeniem Ministra Kultury i Sztuki?, do otrzymywania egzempla-
rzy obowigzkowych upowaznionych jest szesnascie bibliotek oraz Filmote-
ka Narodowa (kopie filméw). Prawo okresla liczbe otrzymywanych ksigzek.
W przypadku gdy wydanych zostanie sto lub wiecej egzemplarzy danego
tytuly, Biblioteka Jagiellonska i Biblioteka Narodowa powinny otrzymywac
dwie kopie konkretnego tytutu, podczas gdy pozostale biblioteki majg pra-
wo do jednego egzemplarza. Egzemplarz obowigzkowy tytutu wydanego

" Ustawa 7 dnia 7 listopada 1996 1. o ohowiazkowych cgzemplarzach bibliotecznyel,
Dz.U.nr 152, poz. 722, http:/ fisap.sejm.gov.pl/DetailsServiet?2id=wDU 1996 1520722 125.07.2013).

* Rozporzydzenie Ministra Kultury i Sztuki z dnia 6 marca 1997 1. w sprawic wy-
kazu bibliotek uprawnionych do otrzymywania egzemplarzy  obowigzkowych poszeze-
golnych rodzajow publikacji oraz zasad i trybu ich przekazywania, DzU. nre 29, poz 161,
http://isap.sejm.gov.pl/DetailsServiet?id=wDU 19970290 161 [7.01.2014.
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do stu egzemplarzy, przystuguje tylko Bibliotece Jagielloniskiej i Bibliotece
Narodowej.

Komunikacja bibliotek uprawnionych do otrzymywania egzemplarzy
obowigzkowych z wydawcami staje si¢ diagnozg wzajemnych relacji i zalez-
nosci®. W przypadku bibliotek, budowanie relacji z klientem ,zewnetrznym”,
oparte jest przynajmnicj na dwoch grupach docelowych: uzytkownikach
P wydawcach. Skomplikowane relacje z wydawcami w zalaresie dostarczania
egrzemplarza obowigzkowego polegajg na tym, ze mimo prawa do bezptat-
nego otrzymywania wydawanych ksigzek i czasopism przez czeéé bibliotek
akademickich w Polsce ~ w dobie bardzo skrupulatnego przeliczania kosz-
tow przez rynek wydawniczy - bibliotekarze stajg przed wyzwaniem zmobi-
lizowania ich do przesylania. Natomiast w przypadku tych, ktdrzy stosujg sie
do ustawy o obowigzkowych egzemplarzach bibliotecznych, konieczne jest
podtrzymywanie z nimi kontaktu. Specyfika kolekcjonowania egzemplarzy
obowigzkowych polega po pierwsze: na koniecznoéci nabywania ksiego-
zbioru z wylgezeniem czynnika finansowego, po drugie: na pozyskiwaniu
dla biblioteki akademickiej jak najbardziej pozytecznego - celowego, a wiec
warto$ciowego merytorycznie materiatu bibliotecznego, odpowiadajgcego
profilowi gromadzenia zbioréw biblioteki.

Zadaniem artykulu jest przesledzenie kontaktow wydawca - biblioteka
na plaszezyZnie dostarczania darmowych egzemplarzy publikacji oraz wska-
zanic na mozliwe plaszezyzny wspélpracy w tym zakresie.

Wspdtpraca biblioteka — wydawca

W zakresie przekazywania egzemplarzy obowigzkowych, istotne s
dwa podstawowe cele: zdohycie pozadanych tytuldéw oraz stworzenie bazy
wydawcow lojalnych, ktorzy bedg regularnie przekazywac czesé produkeji
wydawniczej. Grupa potencjalnych adresatow, do ktérych kierowany jest wy-
mog ustawy o obowigzkowych egzemplarzach bibliotecznych jest bibliotece
znana. Jej zadanie polega na przypomnieniu o koniecznosci wypelniania wy-
mogu prawnego i podtrzymaniu diugotrwalego kontaktu, owocujgcego po-
zyskaniem pozadanych tytutéw. W idealnej sytuacji, ustawa o egzemplarzu

fKwestie relacji biblioteka - wydawea woujeciu historycznym podejmujy min. artykuty:
Lo Dabrowsla, Polemika wold egzemplarza obowigzkowego w latach 1989-2009, ,Biblioteka”
2012, nr 16 (25), https://repozytorinmamu.edupl /jspui/bitstream/ 1 0593/6453/1/Ewa%
20DY% e85 browska.pdf [29.08.201 31 M. Gomula, Egzemplarz obowiqzkowy na przestrzeni
wickow, Binletyn EBIB" 2013, nr 2 (138), www.chib.pl/images/stories /numery /1387138,
gomulka.pd( 129.08.2013].
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obowigzkowym powinna by¢ przestrzegana, poniewaz tuk sie nie dzieje, na-
lezaloby zastanowic sic, czy mozna uzy¢ jakichkolwiek zabiegow, by wspot-
praca na linii biblioteka - wydawca byta efektywna.

Przekazywanie egzemplarzy obowigzkowych to niewatpliwie forma re-
klamy dla wydawcy i publikacji. Zwazywszy na fakt, 7e sy one bardzo czesto
podstawg do kolejnych zalupéw. Wypelnianie ustawy staje sie wice tym bar-
dziej korzystne dla obu strou.

Wartosci naddane

Jak zatem rozmawia¢ z wydawcg, aby uwypukli¢ owe pozytywne strony
dostarczania egzemplarzy obowigzkowych? Czy bazowanie w kontaktach
zklientem na lojalnoéci i porozumieniu moze prowadzi¢ do wymiernych
korzysci? ‘

We wspdtczesnym marketingu powraca sie do budowania autorytetu fir-
my na warto$ciach niematerialnych, ktére pomagajg w osigganiu pozgdanych
celow, takze materialnych.

Nienamacalne obszary (image, zadowolenie i motywacja pracownikow,
poziom satysfakeji i lojalnosci klientow, sita marki, kapitat intelektualny,
kultura organizacyjna itd.) stajg si¢ kluczowymi elementami kazdej nowo-
czesnej organizacjit,

Tak dzieje sie w przypadku biblioteki otrzymujacej egzemplarze obowigz-
kowe. Musi ona wykorzystywa¢ powyzsze elementy, cheae zjednad wydawece.
Jest to dla niej kluczowe, gdyz wartoéé merytoryczna i finansowa materialow
otrzymywanych w ramach egzemplarza obowigzkowego, jest ciagle nie do
przecenienia.

Egzemplarz obowigzkowy to jednak wcigz bardzo duzo dla bibliotek, bo
biblioteki uprawnione musiatyby dostaé na przysztos¢ zupelnie nowe fundu-
sze, zeby zastapic to, co dzi$ chocby i z lukami sldadajq wydawcy. Koszty re-
gularnego, autentycznego budowania zasobéw od gory do dolu bylyby nie do
uniesienia np. dla duzych uniwersytetéw, otrzymujacych teraz egzemplarz
obowigzkowy. Zabraktoby im nie tylko funduszy, ale i kompetencji®.

Na przyklad, egzemplarz obowigzkowy Biblioteki Uniwersyteckicj w Po-
znaniu stanowit w 2012 r. 49,89% wplywu ogélnego a 34,17% wplywu

'L Skowron, Modele $ciezkowe jako narzedzia ksztattowania relacji na plaszezyznie firma -
klient zewnetrzny i wewnetrzny, s. 2, hp:/ /totaleffect.pl/publikacje /01 pdf25.05.2013).

* . Hollender, Gromadzenie po macoszemu, www.forumakad.pl/forumksiazki/2009/43/
07_gromadzeniepo_macoszemu.html |25.05.2013].
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wiasciwego (po przeprowadzonej preselekeji)®. Mozna wiec mowié o wy-
sitlkus wlozonym w zdobycie ksiegozbioru na korzysc biblioteki, liczong
w konkretnych tytulach. W prace gromadzenia egzemplarza obowigzkowego
wydawnictw zwartych zaangazowane sg trzy osoby, ktére podejmuja dziata-
nia majgee budowac zaufanie, porozumienie z wydawcami dotad odmawiajg-
cymi wspolpracy. Wsrdd wykorzystywanych strategii znajdujg sie: $ledzenie
stron internetowych w celu wyszukiwania nowych publikacji i wydawcow,
monitowanie ewentualnych brakéw w ksiegozbiorze, negocjacje, a niekiedy
delikatna perswazja.

Mozhiwe jest zaadaptowanie na gruncie bibliotecznym rozwigzan mar-
ketingowych, ulatwiajgeych zaréwno budowanie diugofalowych relacji
z klientami, jak i pozyskiwanie nowych. Nalezy do nich strategia Customer
Relationship Management (CRM), ktérg mozna definiowaé jako zarzgdza-
nie zwigzkami (relacjami) z klientami. Zarzadzanie, to w tym przypadku
calosciowa organizacja planowania i kierowania dialogiem z klientami oraz
jego operatywne prowadzenie przy wykorzystaniu infrastruktury’. Istotne
jest wkroczenie na grunt marketingu partnerskiego, a wiec analiza takich
clementow, jalke lojalnoéé dostawcow, ksztaltowanie relacji biblioteki z po-
tencjalnymi wydawcami, dostrzezenie koniecznych zmian®, Wprawdzie stra-
tegia CRM za podstawe uznaje podtrzymywanie dialogu z dotychczasowymi
klientami, gléwnie ze wzgledéw na wysokie koszty pozyskiwania nowych
partnerow. Jednak nalezy pamictad, ze bibliotekarze takze sg zobowigzani do
wspolpracy 7z weigz nowymi wydawcami, w celu uaktualniania ksi¢gozbioru.
Umicjetnose polega na tym, by i oni stali sic w konsekwencji tej wspétpracy
dtugoflalowymi klientami biblioteki. Budowanie wzajemnych relacji opartych
na zaufaniu, wymaga bezsprzecznie checi oraz Wzajemnego zaangazowania.
Nicjednolarotnie zanim stanie si¢ to mozliwe, konieczne jest zastosowanie
przez hibliotekarzy metod negocjacyjnych.

3. Wobec praktyki

Proba wykorzystania powyiszych zalozen w praktyce nie jest fatwa,
gdyz napotylka opér w sytuacji, gdy nalezy wyegzekwowaé ksigzki, bez
C Wy Sprawozdanic 7 dziclalnosei Oddzialu Gromadzenia i Uzupelniania Zbioréw za rok
2012517,
B Deseeayiskd, CRM: strategia, system, zarzqdzanie zmiang. Jak unilkngé blgddw i odniesé
sukces widrozenia, Oficyna Wydawnicza Wolters Kluwer, Warszawa 201 1,8.22.
Wymicnione elementy analizy lojalnosci wydawcow przedstawione zostaty w: K. Fon-
fava, Marketing partnerski na rynku prredsiehiorstw, PWE, Warszawa 2004, 5. 121-1306.
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uiszczania za nie oplaty. Potrzebne jest wypracowanie zmiany zachowania
Lsposobu mySlenia odnosnie co do przekazywania egzemplarzy obowiyz-
kowych, a nastepnie przedstawienie mozliwych pozytywnych stron te]
dzialalnodci dla wydawcow. Mozliwe jest zastosowanie elementow perswazji
menedzerskiej’, ktéra pomaga zdiagnozowac¢ trudno$ci w zachowaniu danej
jednostki lub instytucji i zblizy¢ sie do osiggniecia celu. Pamietad nalezy, 7e:
motywowanie do zmiany wigze si¢ z madrym doborem slow i zachowywa-
niem réwnowagi miedzy zachety a zagrozeniem konsekwencjami',

W swietle tej zasady, stowa kierowane do wydawcy nie powinny nego-
wac jego niestabilnego statusu finansowego, na ktéry czesto sie powoluje,
a raczej wyrazi¢ zrozumienie i che¢ negocjacji. Niejednokrotnie, udaje sie
w takim przypadku zaproponowaé mu dostarczanie egzemplarzy obowigz-
kowych w kilku przesytkach, czy wybraé dogodniejszy termin - jesli nie
w tym tygodniu, moze za dwa oraz przypomnie¢, ze wysytka egzemplarzy
obowigzkowych jest bezptatna!'. Sytuacjy idealng jest otrzymywanie calosci
produkeji wydawniczej, ale bardzo czesto konieczne jest negocjowanie do-
starczenia konkretnych tytutéw. Zaréwno w pierwszym, juk i w drugim przy-
padku rysuje sie konflikt intereséw pomiedzy bibliotekg a wydawcg, ponadio
pojawia si¢ wspotzalezno$é stron oraz problem z egzekwowaniem prawa'?,
Konieczne jest rozwazenie sposobu, w jaki mozliwe byloby jego osiggniecie.
Zbigniew Necki sugeruje, aby punktem wyjécia dla sytuacji negocjacyjnej
staly sig zalozenia i dobra argumentacja, na ktoérych nalezy opierac swoje
dzialania, a ktére sy charakterystyczne dla rzeczowego stylu prowadzenia
negocjacji. Wymienia on konieczno$¢ oddzielenia osobistego stosunku do
omawianej sprawy od tegoz do ludzi, z ktérymi prowadzona jest rozmowa,
glebokic zastanowienie sie nad problemem i jego rozwigzaniem, a nie nad
przedstawianymi propozycjami czy ofertami, prezentacje wielu wariantow
konkretnej oferty, wreszcie ustalenie kryteriéw pomagajacych osiagnaé
porozumienie'. Istotne jest udwiadomienie sobie, jak trudno jest oddzieli¢
cztowieka od racji, ktore reprezentuje. Prowadzgc z nim negocjacje, nalezy

)P Thomas, Perswazja i wywieranie wplywu w zarzqdzaniu, Oficyna Wydawnicza Wolter
Kluwers, Warszawa 2009, s. 15-17.

" Ibidem, s. 15.

" Ustawa z dnia 23 listopada 2012 1. Prawo pocztowe, Dz.U., poz 1529, hitp://dzien-
nikustaw.gov.pl/du/2012/1529/1 [20.01.2014]; rozporzidzenic Ministra Administracji i Cyfry-
zacji z dnia 29 kwietnia 2013 r, Dz.U., poz. 545, www.poczl;1-polskz\.pl/llurmcs/uplu;ul;-;/z()l‘.;/
05/Rozporzadzenic-w-sprawie-wykonywania-uslug-powszechnych.pdt 784cd58 | 20.01.20 1 4.

"], Kaminski, Negocjacje w dziatalnosci marketingowej przedsiehiorstw, Wyd. Uniwer-
sytetu w Biaymstoku, Bialystok 2006, s. 21.

" 7. Necki, Negocjacje w biznesie, wyd. 2. uzup. i popr, Wyd. Profesjonalnej Szloty Biznesu,
Krakéw 1994, 5. 38.
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wypowiadane poglydy rozpatrywac¢ w kontekscie interesu firmy, ktérg dana
osobareprezentuje. Pod uwage nalezy wzigc¢ sytuacje, kiedy za odmowg stoja
rreczywiste powody i Laka, kiedy bral wspolpracy jest wynikiem umyslnego
dzialania. Cho¢ nie nalezy tego zakladad, dobrze jest sic z tym liczy¢. Koniecz-
ne jest zastanowienie si¢ nad sposobem naklonienia wydawey do dugoter-
minowej wspolpracy, uzyciem odpowiednich argumentow i ustaleniem, co
moze on zyskac, przysylajye egzemplarze obowigzkowe. Dobrze podkredlié
na poczgtlu rozmowy jak wazne jest dla biblioteki posiadanie tytutow kon-
kretnego wydawnictwa, podad kilka argumentéw wzmacniajgcych i doce-
niajgeych jego pozycje na rynku. Nawet jesli rozmowa dotyczy mailej firmy,
jei dorobelc wydawniczy nie jest bez znaczenia. Czesto wydawane przez nig
rzadkie materiaty w niewielkiej liczbie egzemplarzy, moga stad sie niezwykle
cenne z punktu widzenia profilu biblioteki. Klamry spinajgcy negocjacje jest
stosunck negocjatora do partnera i problemu. Przekonanie o swoich racjach,
nie zawsze jest oczywiste dla naszych oponentéw. Zle bywa odbierane podej-
Scie roszezeniowe, oparte na poczucin wyzszoséci i komunikowaniu wilasnej
nicomylnogei,

Kontrolujmy zatem swoje przekonanie o wyzszoéci naszych racji nad
pozostalymi. Negocjator, ktory zajmuje si¢ obwinianiem drugiej strony i wy-
bielaniem wlasnej, nie ma zbyt wielu szans na pomySine zalatwienie spraw.
Obwinianie jest kuszacy pulapky - uzyskujemy fatwo spokéj i przerzucamy
odpowiedzialnodé za ewentualne straty. Ale niestety, nawet gdy mamy racje,
zglaszanie pretensji i obwinianie innych jest destrukeyjne!™,

Dla bibliotekarza podejmujycego negocjacje majgce doprowadzi¢ do
przestania egzemplarzy obowigzkowych istotne jest, aby nie obwinia¢ ani nie
przerzucad cdpowiedzialnodei na wydawee, gdyz moze to wywolaé u niego
nieched do dalszych rozmow. Bardzo istotne jest podejécie dyplomatyczne,
podlareslajgee wartosé firmy, ktorg reprezentujemy - biblioteki. Niezwykle
wazna jest wspomniana na poczathku artykutu analiza zachowania bibliotela-
Fzy w procesic negocjacyjunyn i swiadomosd, ze mimo pewnych przywilejow
ragwarantowanych bibliotece, bywajy sytuacje, w ktérych dla wydawcy nie
jest to oczywiste.

Podsumowanie

Powyzsze rozwazania oraz praca w selkeji Egzemplarza Obowigzkowego
prowadzy do wnioskow, 7¢ mimo prawnych ustalen pozyskiwanie publikacji

"bidem, s 42,
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jest bardzo trudne. Kluczem do sukcesu jest nie tylko §ledzenie stron inter-
netowych, wyszukiwanie nowych wydawcow I monitowanie ewentualnych
brakéw w ksiegozbiorze, ale rowniez dbatos¢ o efektywno$é owych dzialan
poprzez prawidtowe budowanie relacji biblioteka - wydawca. Kontakt ten
wymaga podkre$lenia roli wydawcy w procesie ksztattowania ksiegozbioru
bibliotecznego i elastycznosci w podejéciu do Klienta. Pamietajgc o zadaniu
bibliotekarzy, czyli dbaniu o dostarczenie egzemplarzy obowigzkowych
nalezy wzig¢ pod uwage, ze czesto dla wydawcow nie jest to priorytetowy
element pracy i wspétpraca z bibliotekg w tym zakresie moze nie by¢ dla nich
oczywista.
OdpowiedzZ na pytanie o mozliwo$¢ wypracowania lojalnodci wydawey

w stosunku do biblioteki, kiedy zyski materialne nie sg dla niego oczywiste,
moze by¢ twierdzgca przy jednoczesnym zaangazowaniu stron. Wymienione
zabiegi stosowane w celu zjednania wydawcy, pomagaja budowac pozytywny
wizerunek biblioteki jako partnera: doceniajgcego role wydawcy w procesie
budowania tradycji piémienniczej, wyrazajacego szacunek dla wydawcy re-
gularnie wywigzujgcego sie z natozonych na niego obowigzkéw prawnych,
zapewniajgcego reklame wydawanych publikacji.
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