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Почему эта тема — о маркетинге

Персонализация 
сегодня — не 

дополнительная 
опция, а базовое 

ожидание 
пользователя

71%
ожидание

персонализированного 

взаимодействия

76%
разочарование

если персонализация 

отсутствует

Маркетинговый вывод
Библиотека соперничает уже не 

только по доступу к информации, но 
и по качеству, удобству и адресности

взаимодействия

*Источник (2021 г.): https://www.mckinsey.com/capabilities/growth-marketing-and-sales/our-
insights/the-value-of-getting-personalization-right-or-wrong-is-multiplying#/
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это системный процесс адаптации услуг, продуктов, 
ресурсов и интерфейсов цифровых систем библиотеки к 
индивидуальным потребностям и поведению 
пользователей, основанный на анализе их запросов, 
предпочтений, истории взаимодействия с ресурсами и 
направленный на повышение эффективности 
обслуживания и улучшение пользовательского опыта.

Персонализация библиотечно-информационного 
обслуживания* -

*проект авторского определения Ушаковой О.Б.





Удобство
использования

Экономия
времени

Современный
имидж

Удобный и
комфортный

доступ к ресурсам

Значительно
сокращает время и
усилия на поиск и 

обработку информации

Библиотека
воспринимается

как современная
организация

Маркетинговые эффекты персонализации
в библиотеке

Для библиотек Для читателей

Повышение
посещаемости

Интенсивное
использование

Повышение
конкуренто-
способности

Привлечение
большего числа
посетителей и
формирование

лояльности

Содействие более
активному

использованию
ресурсов

Конкуренция с
коммерческими
платформами

иллюстрация создана автором с помощью https://www.napkin.ai/

https://www.napkin.ai/










Содержание обучения: базовые блоки 
(шкала 1-5)

• Блок алгоритмической грамотности  - 4,8

• Маркетинговый и аналитический блок – 4,75

• Проектный блок – 4,55

• Технологический блок 

• Нормативно-правовой и этический блок 



Стартовая готовность слушателей: 
5 интегральных индексов (шкала 1-5)

• ценностное принятие персонализации: 4,16 / 5

• уровень умений: 2,31 / 5

• информационная активность: 2,03

• функциональная насыщенность ЛК: 3,32

• частота использования ЛК: 3,27



















– Экспертам НТБ за участие в опросе и содержательные 
комментарии

– ЭБС «Знаниум», группе компаний ИНФРА-М за 
поддержку программы повышения квалификации и 
организацию обучения с выдачей удостоверений

– Всем, кто рискнул и пошел обучаться, и всем, кто помог 
состояться этой программе
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