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LA PROMOCION DE LA LECTURA DESDE LA BILIOTECA PUBLICA

INTRODUCCION

Esta intervencitdn tiene como objetivo fundamentsal exponer, a la
luz de los conceptos del mercadeo, algunae experienciae que ha
tenido £l departamento de Cultura y Blbliotecas de Comfenalco, en
Medellin, en la promocitdn del libro y la lectura.

Se inicia con una torta descripciétn de la biblioteca y del tipo
de entidad a la cual esta pertenece, a fin de wubjicarla en su
contexto. A continuacidn se expone el concepto de crecimiento de
productos y servicios en el mercadeo y desde shi, se analizan las
diferentes estrategies que se han deesarrollado en la biblioteca
para intensificar el uso de log libros y £l gusto por la lectura,
especialmente entre los adultos.

En la parte final se mencionan otras actividades y gervicioe que
solo se han ofrecido esporéAdicamente o que Be planean realizar y
que posiblemente tengan alguna utilidaed para t.odos aquelloes que
estédn como nosotroe empefiados en formar lectores.

1. INFORMACION PRELIMINAR

El Subsidio familisr es una prestacién social pagadera en dinero,
especie y servicios, a los trabsjadores de medianos y menores
ingresos, en propercidn al numero de personss A CArgo.

Las cajae de compensacidon familiar, gue ge iniciarcn en Colombla
en 1954, scn las gestoras del subsidio familiar vy se constituyen
hoy en £l més importante sistemsa de Beguridad social del pais.

Comfenaleco, una de las 64 Cajas de esubsidio que existen en
Colombia, ofrece todos los ingredientes necesarios para obtener
un verdadero bienestar, brindande herramientes de desarrollo vy
progrese social y  ofreciendo al trabajador ¥y a eu familiae
soluciones a un sBlandlero de problemss bésicoe vitales en  =alud,
educacisdn, cultura, recreacidén, vivienda, etc.

Lag Dbibliotecas Bon und de los servicice socliales ofrecidoe por
Comfenalco. En este servicio se aplica la misma filoesofia que en
todo el sistema: el mejoramiento de la calidad de wvida del
trabajador y su familis como niacleo béeico de la sociedad.
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El departamento de Cultura y Bibliotecas de Comfenmico fue creado

en 1879 para responder a demandas sociales en . 1los .campos * de
infermacion, cultura y educacion.  En la asctualidad,”. se  ‘cuenta
con B opedeo, 420 puestoes de lector, 32.000 libros, se tiens  un

promedic de 45.000 visitantes &l mes y més de 20.000 personas.

registradas gque hacen uso del  préstamo. a domicilio. .

Aungue la biblioteca pertenece & una envidad privades, el .éardcter
del servicio ee publico. Este se manifiesta no- &8¢lo en las
colecciones y en los programas ofrecidos, eino también en el
libre acceso de Lodo tipo de personas, sin hacer- distincién entre
afiliasdos ¥ no afiliedos s Comfenalco. Mientras en: la sede
central se da més énfamis a los servicios para adultos, en laes
sucursales 8e brinda una satencidén especial &1 nifio y a la
formacién del gusto por la lectura en la primera edad.

Deade que se inicid el eervicio se ha distinguido por ser el
anico de la ciudad que abre sus puertas domingos, festivos e
inclusive durante los periodos tradicionsles de vacaciones.
Desde ©l1 comienzo se tuvo muy claro gque la biblioteca era un
lugar de esparcimiento cultural para el trabejador y su familia
y que deberia estar abierta los dias en que por lo regular este
tipo de sitios estén cerrados. La experiencia de sbrir domingoe
y festivos, ha side positiva, el numeroc de usuaricse crece dia a
dia, lc que Justifica el esfuerzo de'la Caja.

2. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO EN LA BIBLIOTECA PUBLICA

Debido & gque el mercadec se desarrclld iIniciselmente en las
empresas comerciales; es el términe PRODUCTO el utilizado para
definir todo esquello que satisfsce una necesidad, un deseo o una
demanda. Al comenzarse & aplicar leos conceptos de mercadeo a
otro tipo de organizacionee, como las empresas de servicio, en
las que 2l pruduciu es la mayoris de las veces intengible (un
viaje en avidn, el alquiler de un cuarto en.un hotel, un oorte
de cebello, etec) 1los términos PRODUCTO y SERVICIO se empilezan &
usar como sindénimos.

En el campo de lee bibliotecas (que son un tipo de empresas de
gervicics) al hablar de productos, es dificll que no ss vengen &
la mente imdmenes de libros, revistas y otroe materisles que las
bibliotecas conservan...(la tradicional funcion de depositaria)
pero las Yblbliotecas son algo més gque 1ibros, identificar el
producto con los libros es un malentendido. Lwe libros y demds
maberislems mon obloc modice pare opiinfooor une necesided ¥y nn asn

el servicio en gi mismos.

Para aclarar el concepto de producto en las bibliote 2as, tomaré
uno de elloe: el servicio de referenclia, que no estd constituido
sélo por los recursos biblicogréaficos regueridos para llevar a
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cabo esta actividaed. El servicio de.referencia esta” coﬁfonéado

por diferentes elementos tales como- la experiencia vrofesional,.
las habilidades y estrategles de Lisgueda dn informaucidn, &1 fTipo

de pregunta del usuario, lces materiales bibliocgraficos empleados,

eto.

Les bibliotecas ofrecen toda unha gama de productos con un gurtido
considerable en cads uno de ellos (alguien se referia a ellas
como los psupermercados. del saber); se ofrece el préstamc a
domicilio, servicio de referencia, fotocopias, bisquedas en
linea, bibliografias, faclilidmdes pars estudiar; facilidades para
hojear y consultar materiamles, escuchar misice, boletines de

alerte, servicio de informscién a 1la comunidad, actividades’

infantiles, promocién de lectura, asesoria en tareas escolares,
programes de educaecién de usuarios, consultas telefénicas,
programaes culturales, préstamos interbibliotecarics, eteo.

Cada uno de los servicios que e ofrecen actuelmente, ha tenido o

estd tenlendo un momento de iniciacidn, un momento de crecimiento
y desarrollo, ¥y quizde alguncs estdn ya o estardn en un futuro
en un periodo de declinacién o a punto de dessparecer. Este es el
ciclo de vida del producto, por el que todoe nuestros servicios
pesan, de acuerdo con los distintos nivelee de aceptacion de los
clientes, o sea, a la demands.

Ninguna empresa debe confiarse pensando gque sus productos
(servicios) y mercados (clientes) durarsn tode la vidsa. LaB
organizacioneg tienen gque preocuparse por buscar oportunidadee
para crear y mantener logs clientes gue les psrmitan continuar con
vida. La biblictecas, como las otras organizaciones, deben
penear también que ni sus usarioe, ni esus eerviclos., eson
inmutablee, imperecederos y eternos. ’

El hecho de eetar en el medio no es garantia de permanscer. FPor
eao e8 imprescindible ofrecer respuestag innovadorms a las
condiciones cambiantes de la sucledad y eegtar atentos al estado
de nuestrog servicios ya sea para mantenerlos., modificarlos,
ampliarlos, adaptarlos o sbandonarloe por olros maes acordes con

las necesidades.

De aca la importancia del crecimiento, que no tiene que ver

exclusivamente con nuevos edificios, mée personsl o madg libros.
Tiene yue ver ademds con el disefic, la smpliacidén o adaptacién de
servicios para satisfacer necesidsdes expresas © no de 1la
comunidad; y &asi, conservar e incrementer 103 usuArice que s£o0n
como los clientes gue mantienen el negocio con vida.

Philip Koetlsr, padre de 1A mercadotecnia, y el mie citado autor
en el &Area del mercadec persa entidedes sin animo de luero,
introdujo '"La matriz de crecimiento de productosg y eervicios”,
gque e3 uUtil &l planear estrategiss de desarrollo en lasg
organizaciones, incluyendose entre éstase las bibliotecas. La
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matriz esta formeda por cuatro variablee que &l combinarse,
dan como -resultado diferentesm opcicnea de crecimiento:

MATHIZ DE EXPANSION PE PRODUCTG-MERCADO

Productos " Productos

:' Actuales Nuevos
Mercados P 9“:;'::"6“ : Des;;l'olio
Actuales " Meresdo Producto
Mercados Desarrolo
Nuevos del Diversiticacion

Mercado

Pepetracion en gl mercado: o

Es emplesda por las organizaciones cuando se busca que los
servicios que ya existen sean méAs utilizados por el grupo actusl
de usuarios, Se trebaja pues con los serviclos actualeg en los
mercados presentes. Una biblicteca puede desarrollar wvarias
eatrateglas. pars incrementar el uso de Bua gervicilos
tradicionales, por ejemplo, a través de una mejor distribucidn de
las inetalaciones, una clara y atractiva esefializacidn, una mejor
ubicacidén y disposicidén de sus carteleras, etc.

Deserrollo del mercado:

Es emprendide cuando la organizecion quiere extenderse ofreciendo
sus gservicios actuasles 8 nuevos grupos o cuando utiliza nuevoa
mecanismoe de distribucién paras sus productoes. Algunde ejemplos
pueden ser: ofrecer programss de educacidn de usuarios a grupos
gue no hayan ienido contacte con la bibliotecs, hacer actividades
de promocion de lectura con la tercera edad, con grupoe de
reclusos, etc.

Deserrollo del producto:

Est= tiene que ver con el desarrollo de nuevos servicilos o con la
mejora y sampliacién de los actuasles para loe grupos que
tradicionalmente wusen la biblioteca. Por ejemplc, sistematizar
el pervicio de préstamo, sistematizar el sgervicio de informacidén
a la comunidad, prestar materiales sudliovisuales, entre otros.

Diversificacién:

Atraer nuevoe grupcs con nuevog servicios. Se degarrollan
oportunidades por fuera de las esferas normales de acecidén. Lae
biblioteces pueden divereificarse ofreciendo por sejemplo Juegoe
vy Jugustes para los preescolares, venta de lihros en sus
instalaciones,etc.

Ecte concspto de crecimiento e importante para los
bibiiotecarios en la medida gue =e entienda que hay nuevas
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alternativas y oportunidades para hacer lag cosasg mejor v gque &e
debe analizar y decldir la combinscién méds apropiada de eetas
variables de scuerdo & loe objetivos y circunstancias
perticulares de cada biblioteca.

3. ESTRATEGIAG DE CRECIMIENRTO APLICADAS A LA PROMOCION DK
LRCTURA

Es en el area de promocidn de lectura, entendiendo ésta como el
conjuntoc de actividsades de distinto tipo destinadas 8 zetimular y
promever por varics medics la utilizacidn de materialea de
lecturs (SINAB, 1991), donde los bibliotecarios, y en particular
lce que trabajemes en las bibliotecas piblicae, adquirimoe un
compromieo inaplazable e intransferible, gue ninguna agencia u
organizacidén de la sociedad podrd hacer en nuestro lugar.

La Declaraciétn de Caraces en su punto cuatro motiva a las
bibliotecas piblicas a "promover la formacion de un lector
critico, eelectivo y creativo desarrollando simultaneamente su
motivacién por la lectura y su habilidad de obtener experienciase
gratificantes de tal actividad, capacitasnde a cada indilviduo para
Jugar un papel actlvo en la gociedsd”. Esta declaracidén, gue
proporciona & las bibliotecas poblicas en Latinoamerica un
sentido general de direccidn y orientascidén, enfatiza epta gran
responsabilidad, eeta misidén gue no se puede dejar para despues,
pues ya guizas sea demaesisdo tarde.

Por obvias razones, ague no es del casop analizar shors, las
actividades de promocitn de lectura en caesi todas las
biblictecas (incluyendo a Comfenalco) se centran en 1la nifez,
coneideradsa la mejor etapa para iniciar sl individuo en el
disfrute de 1los libros. 8in embargo, es importante tener eén
cuenta, que los nifiog no conforman un segmento eaislado en la
comunidad. Tanto su conducta, comeo sus preferencias, sus
destrezas, bBus habitos; pe desarrollan y manifiestan en la vida
cotidiana, Jjuntoc con sus padres, hermanos, maestros, vecinos,
amigos, etc. Por coneiguilente, le rromocitn de lectura deberia
egter realizandose en un marco integral donde todas e&quellase
personas e insetitucicnes gque desempefien- un papel directo e
indirecto en el proceso (los que influencian, loe gue producen,
los gue compran, log que prestan, lue que leen) estén elsndo
verdaderos coprotagonistas en el surgimiento de una socledad
lectors.

De tal manera, todss las ectlvidades dirigides & c¢cresar wvn
embiente prcpicio para la lecturs, tendrédn una intercomunicacién
intrinseca ¥ un fin comin. Ya seen estas resllzadas en el
hogar, en la escuela, =n el lugar de {rabajo de los padres, en la
calle o en Jlos medios de comunicacién. El fin comtin, de un
invaluable poder de desarrollo individual y social, ea, ni méds ni
menos, el de vwvineculsr la vida cotidiana del hombre con los
libros: hacilendo posible el diefrute de la lectura comd achividad
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placentera, promoviendoc el uso natural del conocimiento contenido
en 2llos y apovando el derecho de informacidn de los ciudasdanos.

Con base en lo anterior, se podria afirmar que si en alguna 4drea
de la tiblioteca es lmportante ianovar, buscar nuevos mercadog,
establecer nuevas redes de circulacién y distribucién, smpliar el
radic de accién, diversificar y crecer es en el de la promociodn
de la lecturs. Ee esta una Area aiectada negativa ¥
positivamente por innumerables factores come el rapido &
incesante camblo de loes avances tecnoldégicos, el mayor accesd de
log ciudadancs & ls educscidén v capacitacion, el incremento
explogive en la publicacién de todo tipo de materialee, los
cambios demecgraficos, el desarrollc de nuevas pedsgogiaa, los
cambioe en los patrones familiares, etc. Todo ello obliga a 1la
biblioteca a ajustarse a nuevas condiciones, como sostiene H.C.
Campbell: “"Lo que bha sido considerado como el objetivo de un
sistema de bibliotecas publicas por una gBeneracidn es normalmente
. revisado v alterado por la siguiente generacidén a la luz de las
" condiciones cambiantes por ellos enfrentadas”. Estas nuevas
condiciones afectan la lectura, entendendiendoese ésta como el
ejercicio de una practica cultural. ‘

Quiero compartir shora con ustedes, algunae de las estrategias de
crecimiento y cambio que se hen desarrollado en las bibliotecas
de Comfenalco, especialmente en la promocion de lectura para el
piiblico adulto. Estas estrategiss estédn enmarcadas en alguna de
ia cuatro modslidades que se analizaron antee en lea matriz de
¢recimiento: desarrollo del mercado, penetracién en 1 mercado,
desarrollo del producto y diver=zificacion. Ee importante aclarar
que, en la préctica, no se puede establecer una linea divisoria
estricta entre las cuatro, ve gque Jlas modalidedes no sBon
excluyentes unas de otras.

3.1 DESARROLLO DEL MERCADO: CAJAS VIAJERAS PARA EMPREGAS

Conocedores de las miltiples barreras peicoloégicas, econdmicas,
de tiempo, etc., qQue tiene el padre de femilis pars scercarse s
la biblicteca vy conscientes de su papel fundamentel en sl proceso
de desarrollo de los habitos de lecturs de sus hijos, se decidié
facilitarle el acceso a los materisles de lectura en su miemo
iuvgar de trabajo, utilizando pasra elloc las cajee viajeras.
modalidad de servicio ya utilizada anteriormente en el {irabsjo de
promocioén de lectura desarrsllsdo con las escuelas localizadas
en el drea de sccidén de las biblioctecas sucursales de Comfenalco.

Eets modalidad puede considersrse por lo tanto como DESARROLLO
DE MERCADO: servicios actueles para -clientes nuevos. En este
caso se consideren los trabajadores afiliados como nugevos grupos

av

de clientes, ya que la lejania de Bu lugar de trabsjo y el

deesconocimiento de lo que les ofrece la biblioteca hace que no ee
incluyan como usuarios reales. ‘
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Es"" un hecho que los trabajadores, obreros,.empleados, son en su
gran mayeoria un mercado o grupo de clientes que no ha eido
educado. para el "consumo” de este tipo de blenes o servicios; en
otras palebras el préstamo de libros & Lrabajasdores es un

producto/eservicio de bajs demanda en s bLibiioteca: contraric al

prestamo - de - libros e estudiantes que es un producto de altas
demands’. . - )

Esto Be puede considerar deesde doe puntos de vista: el pesimiets
y el optimista. A manera de ejemplo estd. el de la empresa
norteamericana, productora de zapatos, que al analizar el
potencial de mercados para sus productos en una regién de Africa
en donde no B8e acostumbraba usarlos tuvec dque enfrentar dos

- maneras de pensar de dos de sus funcionarios: la primera la del

pesimista que afirmbé: “allé no hay nada qQue hacer, pueg nuestro

eg

producto no s8e conoce y no tiene mercedo”; o la visidén del .

cptimiste “hay que trabajar répido, todo esta por hacer ¥y no

- pbhdemos esperer que llegue la competencisa y .se apodere del

" ‘mercado’. Estas poslciones encontradas, nos muestran 1s .

realidad de las cosas en el mercadeo,  especialmente en el
mercadso de 4dreas culturales en el que casi todo ests por
hacer.

El contacto inicial para establecer. el servicio de cajas viajeras
=n empresas se hace por medio dz la oficina de pergonal, 'de la
trabajadora social, del sindicate, o del comité de cultura de lea
empresa. En algunos cagsos es la bibliovteca la gus ofrece el
servicio, en otres s2on ellos les que solicitan & la biblioteca
una coleccibén de libroes para tener en su sede. Se les envian de
30 s 100 libros, gue permanecen 8ili por un preriodo de doe meeee
o0 mas, dependiendo de sus necesidades. Es importante menclonar
que todos los materiales de la caja viajera pueden ser llevadoe
por el trabajador & su hagar vy ser ademée nuevemente solicitados

para gue se incluyan en la siguiente caja viajera.

Algunas empresag esolicitan el servicio porque tienen a sua
trabajedores en zonas: @ elejadas de 1la ciudad, otras para
ofrecerle al obrero un entretenimiento en los cambios de turno o
como un servicio méde de la oficina de biensstar laboral. Sea

cual =ses ila razon, es una manera efectiva de vincular al

trabajador v a su familia con el 1libro, particularmente para loe
de estratos mids bajoz cuyas poeibilidades de actividades
cultureles o recreativas son minimas.

Para el éxito de las cajas viajeras en las empresas se reguiere
una verdadera accitn de mercadeo, gue parte primordialemente del
conocimiento del publico destinatario, sus necesidades, esus
preferencias, eu ubicacién. Pars esto contamos con la ayuda de
Ja trabajadora saocial de la empresa y de los resultados de
encuesgtas y sondeos sencilles que se hacen iniciaimente a través
del departamento de personal (en slgunog casos lag entidades
tienen sBu propio centro de documentacién especlalizado, que se
constituye en un espsacio de enlace entre Comfenalco y el
vrersonal de la empresa).

Con esta eestrategia de desarrollc de mercado por medio de cajas
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viajerae, se establecen redes fundamentsles de cireculacién y
distribucidn para el libro,+ logrando acercarlo asi al lector
potencial, desmitificandelo e involucrandclo en la vida cotidians
del empleadec, ya no exclusivamente comc el instrumento del
pProceso engeflanza aprendizsje, sino como una prosibilidad
recreativa, un aporte & eu desarrocllc cemo persona y. un
instrumento para mejorar su cvalidad de vida.

Ctra estrategiu de DESARROLLO DE MERCADC gue se ha llevado a cabo

en los dltimos tiempos son las actividades con la terceras edad..

Las bibliotecas tienen en los anclanoeg una buensa oportunided de
desgrrolilarse va que este grupc cuenia con m&s tiempo libre pars
invertir gue muchos otros. Fue el programa de pensionados que se
lleva & cebeo en Comfenalco por contrato con el Instituto de
Seguros Sociales, el que permitic comenzar a trabajar con grupos
de ancianos de manera regular. Con ellos se Jlevan a cabo
diferentes actividades como sesicnes ds lecturs, curscs de
induccidén, conferencias sobre distintos tépicoe, etc.

3.2 PENETRACION EN EL MERCADO: LA INFORMACION BIBLIOGRAFICA A
TRAVES DE CARTELERAS

Con el &nimo de informar a los ususrios sobre la variedad de
materiales v lag novedadesg bibliograficas, =se adelanta un
programa gquincenal de carteleras qQue promociona obrss que la
biblioteca pcsee ¥y que el usuvario probsblemente nunca penearia en
buscar. No debemoe olvidar gue el comin cde la gente aun cree
gue la biblictecs e6lo tiene libroes para hacer tar=zas escclares.
Nunca g2 imaginan gque pueden encontrar libros de humor,
cancioneros, guiag de viaje, libroo dc culinarin o revistes de
temas variados.

Esta estrategia la podemos considerar como PRENETRACION EN EL
MERCADO ya gue se trabajs con los servicios actuales
{informacién s través de cartelerss) para loB mercadose actuales,
{ususrice gue entran a la biblioteca). B5Se esta buscande un
crecimiente al motiver a loes usuarios a que conczcan cotros
materiales, &a gue conczcan el mundo editorisl, m ftravés de un
medic tradicional como son las carteleras,

Son innumersbles las poeibilidedes de una cartelsra pars
promocionar la lectura: se pueden difundir autores, RE&neroe
literarios, llteraturas nacionales. temas de utilidad préactics.
etc, Generalmente ge le facilitan &l lector las obras
promocionadae en un lugar vieible, a la mano y preferiblemente
cerca de la cartelera., Aproximar egtos libroe a los lectores en
un lugsr especlisl puede ser una motivacion para holearlios y
llevarlos en ypréstemo., Como afirma Genevieve Patte: "Se lesen méas
“libros en funcidén de Bu presencia inmediate gue de una escogencisa
deliberada segun intereses determinados'’.

es

»



Bi-s17,%2 161189 &2 23158%9 TELECOM FURRTENR

Ta

Es fécil hacerle un seguimiento al impacto y efectividad de la
cartelera por medio de la seccidn de circulacidn y préstemos. El
afic pasado, una scla cartelera sobre culinaria generd en la
biblicoteca de Comfenalcn, 70 trensascciones, entre préestamos =&
domicilio y resarvae.

For otra puarte, cuando las carteleras eirven para promocionar la
‘lectura aprovechando eventos, conmemoraciones, muertes, premios,
etc., e8e genera un beneficio adicional, o lo aque 1llaman en
mercadeo un “producte aumentado” pues en la mente del publico la
biblinoteca tendrd une imagen de institucidn &dgil, viva y
actualizada.

Se hace también PENETRACION EN EL MERCADO, cuendo la biblioteca
ge preocupa por proporcicnar un mejor ambiente para €l disfrute
de la lectura. Son fundementsles las exhibiciones, como lae de
lce supermercados y librerias, donde se siente el placer de un
contacto directo, Ag1l y fmecil con €l libro.

3.3 DESARROLIO DEL PRODUCTO: EL SERVICIO DE PRESTAMO Y ILA
ORIENTACION SOBRE LECTURAS

Como decia anteriormente, £l desarrollo del productos tilene que
ver con nuevos servicios, o con el meJoramiento de los servicios
actuales para los grupos de clientes o mercados que
tradicionalmente usan la bibhliocteca.

Es quizas, con el préstamo al hogar, cémo las bWbibliotecas de
Comfenslco contribuyven en forma mids efective a la promocidn de
1a lectura. A cudntoes hogares llegan los libros gue se prestan?
Cudntas personss maeg, aparte de las que los retiren, tendrén
accego a estos? Por ser el préstamoc a domicilic, uno de los
gervicios bandera, se esta tratando continuvamente de mejorarlo,

vedmos como:

-~ Eliminando en lo poesible todes lss barreras que ponen
gbstéculos 8 que el libro sea una moneda de libre circulacidn.
‘Nuestro objetivo es Jlograr que la primera vez que el lector se
acerque & solicitar el servicio, pueda retirar el material y no
desalentarlo con tramites interminables que lo unico que lograrén
es que no deegeg intentarlo nuevamente.

— Haciendo un esfuerzo para gue el usuario encuentre disponible
materisl de lectura actualizado y variado. Se puede afirmar con
certeza gue 81 la biblioteca pOblica quiere cambiar su imagen de
lugar exclusivamente dedicado a taress escolares, debe esforzarse
por ofrecer un material 4gil v meodernc que satiefaga necemsidades
recreativas e informativas. Es por esto gue nos hemes propueBto
no sd6lo cuidar mucho el desarrclleo de colecciconee de libros vy
revistas para gque no respondan unicamente a las demandasg del
segmento eagtudiantil; esino también, qQque el lector encuantre
disponibles en el menor tiempo rogible las novedades gue llegan
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& las librerias, los 1libroz de moda, 108 resefiados en las
revistag y en la prenss. Para hacer esto una realidad,
colocamos una copia de la ordsn de compra en el catélogo - de
titulo  de ' la biblioteca central, el lector puede darse cuenta
de lee ‘materlalee yva disponibles en la seccidn dJde. procesoe
técnicos v puede hacer uso de ellﬂs en la biblioteca.

- >‘Haciendp,-ufertas espec:ales en la época de las vacaciones,
‘para que los usuarios que salen no tengan que interrumpir . su
. descanso para acudir a devolver los libroes. Durante este periodo
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se amprlia el plazo de devolucién y se prestan adﬂmaa el doble de -

materiales que en el tlempo corriente.

Durante ests navidad, por ejemplo, se prestaron en la biblibteqa

central, mds de 3.00C libros. Comparando esta cifra cen la
-+ cantidad de préstamos de otros meses, es la tercera parte; pero
‘'no debemos olvidar que gon demandas espontdneas, no vinculadas

.al proceso formal de ensefianza-aprendizaje.

Un nueveo producto/servicio que se ha venido desarrollando en los
Gltimos tiempos, es la confeccldn de listados de novelas parsa los
lectores: por ejemplo listadus de novelas de  amor, pollclacas;
medievaleg, de terror, histéricas, de aventuras, etc. Nos
veiamos (y ein nog vemos) enfrentadoe sl roblema, de 1la
limitacitn de lse clasificaciones tradicionaies en literatura de
ficeibn, pars responder &a necesidades eepecificas de los
lectores.

-Qué le dice a algulen que Be quiere leer una novela de amor, un

mamero de clasificacidn como 813 v 8237 Estdn los referencistas
entrenados para recomendarle s un ueuario gue le gustd un clerto
tipo de novela, otra del mismo estilo o de tematica parecids?
En la mayoria de las bibliotecss las secciones de lilteratura
estén orientadas hacia el producto ¥y no hacia el cliente; en
otrae palabrss se pretende que los lectores se adapten a codigos
de claBificecién y no estos a las necegidades de los lectores.
Haciendo una c¢omparacidén, un poco extrema, es como 81 en los
almacenas de departamentos orgaenizaran log arviculos por el
codigo interno que ellog utilizan para sus inventarios y no por
2] tipo de necesidad que tiene el cliente.

En las bibliotecas de Gran Bretafia, muy aeocisdas con la lectura
recreativa v de ocio, es comun enconirar en los estantes de
literatura listados de autores que guian a los usuarios, en la
basquedsa de otros autores gue posiblemente les puedan gustar, por
ejemplo si a usted le gueta Garcie Marquez, ensaye a leer
libros de Isabel Allende, Vargese LLosa, Bioy Capéree, etc. Ee
tambien creciente el Iinterée de lae bivliotecas publicas
vibdnivas, FULT  reormarnliosr Bul gecclones de lit=raturs,
sgrupande fisicamente lee novelss y narracioneg pars sdultos por
centros de interés. Algo muy pogitivo de esto es gque implica
una relacidon mée directa del bibliotecario con la literaturs,
motivandolo a que conozca, lea y pueda recomendar materiales para
cada gusto o necesidad. En este mspecto la funcién del rpersconal
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es bdasica; no sdlo la del personal de contacto, que atiende a loe
clientes, sino también el personal que estad detras de bastidorea,
guyc conocimiento y criterio profesional es determinante para
garantizar un buen servicio.

. 3.4 DIVERSIFICACION: MEDIOS MASIVOS DE COMUNICACION

Mediante wun nuevo servicio/producto: la publicacidn en los
medios de comunicacidn de libros recomendsdos, ge eatdn
alcanzando otras esferass de piblicos, fuera del dmbito
tradicional de la bibliotecs.

Para este fin se utiliza el periddico de mayor circulacidén en la

- cludad y en el departamentu, en cuya separata infantil, que sale

quincenalmente, titulada "El Colombianito”, se tiene reservada
una doble pégina. Eeste servicio se esta llevando & cabo con la
colaboracion de la Fundecidn Ratén de Biblioteca.

Aungue la separata Qque menciono, estd destinada a los nifos,
estudios de mercadey realizados por el perlddice, han demostrado
que es un material muy utilizsdo por maestros y padres de
femilia. Por es0, asungue la pdgina se disefia para el punblico
infantil, ge pretende QqQue Bse constituya también en una
herramienta de seleccibn para orientar vy guiasr al padre de

familia o al maestro en el vasto mundo de la literstura infantil.

También ese utiliza la revista "Lazos” (el medio divulgativo de
Comfenalecn para las empreesas, gue llega 2 mileea y miles de
trabajadores) con menssjee molivadores, parsa que los padres sase
descubran a si mismos como lectores cuando lean a suep hijos. Se
incluyen ademés en sue péginas, orientaciones y sugerencisas para
tantas personas que ge sienten intimidadss ante la amplitud de
la literatura. Alli se les recomiendan libros cortos, smenos vy
de calided, para que se inicien en el placer de la lectura.

Se . utilizan regularmente otros medios de comunicacidn con
mensajes que apoyan la promocidn de lectura: sehalsdores, boleas
plésticee, afiches, boleteris para cine, etc. Este wltima la
patrocina Comfenalco y sale e¢n forma de ssfinlador de libros, en
su reverso lleva los créditos de Jla biblioteca e incluye
listados de obras de cine disponibles en nuestras sedes.

Guisiera ahora mencionar otra serie de ectividades que
esporadicamente eon, o fueron, parte de nuestras oferta para el
publico adulto, pero que por diferentee mctivos nc se resalizsn de
menera regular y gistemdtica:

-Becoldn en la pagilna cultural de wun periédice donde se
incluyen las novedades que llegan s las biblioteca semana a
semana.

~-Lanzamiento de libros

11
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~-Recitaleas de poesia ‘ ,
-Carteleras promocionando libros por fuera del edificio de la
bibliotecs. ﬁ

" —-Lecturas en voz altas y por sesiones de novelas y cuentos.
~Invitacién a "escuelas de padres” pars gue realicen’ su sesioén
en 1la biblioteca, complementandoles la vieits oon una charla
sobre su papel en la formacidn de los hédbitos lectores de sus
"hijos. ' , ’

- Organizacién de cursos y seminarios de literatura infantil

Por Qltimo, detsllar les actividades de promocién de lecturs gque
se realizan con los nifiose en las Dbibliotecas gucursales de
Comfenalco, seria tema de otra ponencis; son nuestra prioridad,
y lo ceontinusran siendo. Precimamente por eso, es . estdn
desarrollado otras acciones en torno a 1la -lectura con un

cardcter integral, que faciliten y preparen el ambiente para que

el nific 1la inscriba con naturalidad en sus practices cotidienas.

M. Elisa Lesgunas Alverde en su articulo “Lectura y Vida
Cotidiana", nos recuerda lo siguilente: "En la biblicteca publica
se enlszan los distintos sectores de 1la poblacién (nifice,
jévenes, sadultos y sancisnos), los diversos +tipos da lectura
(infoymetive, formativa vy recreativa) vy lae miltiples
poaibllidades de vincular todo aspectc de la vida con los
libros”. ,

5e puede concluir entonces, que la biblioteca piblica tiene
miultiples opcrtunidades como ente transformador de la sociedad; y
para responder a este reto debemos estar continuamente mejorando
y explorando la oferta de servicios pues esta es la Gnica forma
de liderer el mercado.

GLORIA MARIA RODRiGUEZ SANTA MARIA
Jefa de Cultura y Bibklictecas COMFEMALCO
Medellin, Enerc 1882

12




-

B4 /37732 16:21 - - & 2315299 TELECOM FURRTENA

"  BIBLIOGRAFIA

- 2
A ;

CALVINO, Italo - - |
Si una noche de invierno un viajero / Jtalo Calvino. --
Barcelona :-Bruguera, 19847 253 p.

CAMPBELL, H.C. o
- Public libraries / H.C. Campbell // En : ALA  world
encyclopedia of library and information eervices. Chicago
ALA. p.680 :

KOETLER, PHILIP |
Fundamentos de mercadotecnis / Phillp Koetler. -- México :
Prentice Hall, 1987.-- 646 p.

LAGUNAS ALVERDE, Ma. Eliges
Lectura y vida cotidiasna / Ma. Elisa Lagunas Alverde // En:
Seminsario Internscional en torno al fomento de la lectura,
ler., Guadalajara, México, nov. 2b5-27, 1888. Senderos hacila
la lectura. Mexico : IABN/CNCA, 1880. p.258-264

PATTE, Genevieve
Si noe dejaran leer...:los nifios y las bibllotecas / Genevieve
Patte. -- Bogotd : CERLALC, PROCULTURA, 1884, -- 213 P,

RODRIGUEZ SANTA MARIA, Gloris Maria
Conceptos de mercadotecnia aplicacdoe a les bibliotecas
publicas / Gloria Maria Rodriguez Santa Maria // En: Revista
Interamericana de BHibliotecologia. —— Medellin. -- Vol.14,
No.l1 (Emero-Junioc 1881); p. 7-28

RODRIGUEZ SANTA MARIA, Gleoria Maria
The promotion of the public librery with special reference to
Colombia / Gloria Maria Rodriguez Santa Marie. —- Aberystwyth:
Univeraity of Wales, 188B. ~-- Tesis.

Seminarie Internacional en tecrno sl fomento de la lecturs, ler.
Guadalajera, México, nov. .25-27, 1889. Senderoe hacia la
lectura. México: INBA/CNCA, 1890. 450 p.

SINAB
Promocién de la lecture / SINAB. @Quite : Sinab, 1991.-- 41 p.
{Cuadsrnoe del SINAB; No.2)

14



