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Bu béliim firmalarla olan gesitli iligkiler Gizerine genel bir bakis saglar; iletisim,
iirlin bilgisi, lisanslama ve miizakere, hem kiitiiphaneci hem de firmanin
devam eden hizmet agisindan sorumluluklari ve etik konulara deginir. Burada
bahsedilen pek ¢ok prensip kiitiiphanelerin kaynak satin aldigi kisilere
uygulanabilir ve siireli yayin abonelik acentalari, veritabani ve kaynak
saglayicilar ile pazarlik eden konsorsiyum ortaklar ve yayinevlerinin
aracilarini igsaret edebilir. Bu rehberde firma degerlendirmesi yer almaz. Bazi
konu ve érnekler elektronik kaynaklarla ilgili olsa da, bahsedilen konularin
¢ogu ve prensipler bir firmadan satin alinan her formattaki kitiiphane
materyali icin gegerlidir.

(Not: Ceviride ingilizce ‘vendor” karsiligi olarak ‘firma” kullanilmistir; bayi, saglayici, satici, satici firma,
tedarikgi, araci .. kavramlarini da icine almaktadir, gevirmenin notu).

Giris

Bu bolum firmalarla ¢alisan kUtGphanecilerin karsilastigi temel konulara kisa bir giris
niteligindedir, firmalarla olan iligkilerin gesitlerini, iletisim sorunlarini, Grin bilgisi, lisanslama
ve mizakere, hem kitiphaneci hem de firmanin devam eden hizmet sorumluluklari ve etik
konular ele alinmaktadir. Burada bahsedilen pek ¢ok prensip kiitiiphanelerin kaynak satin
aldigi kisilere uygulanabilir ve streli yayin abonelik acentalari, veritabani ve kaynak
saglayicilar ile pazarlik eden konsorsiyum ortaklari ve yayinevlerinin aracilarini isaret edebilir.
Katiphaneci ve firmalarin, kiitiiphane kullanicilarina kaynak saglama konusundaki ‘ortak
¢ikarlari dogrultusunda hedef ve isteleri’ Gizerinde yogunlasir, ancak firmalarin
degerlendirilmesi konusuna girilmeyecektir.
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Firmalarla iliskilerin gesitleri

Kullanicilariigin bilgi kaynaklari satin almak ve erisim saglamak i¢in ¢alisan kiitiiphaneciler,
bu kaynaklara sahip olan firmalarla ¢alismak zorundadir, bu kaynaklar sireli yayin, dergi
paketi, veritabani veya e-kitaplar tiiriinde kaynaklardir. Kiitiphaneciler saglikli bir is iliskisi
gelistirip yurutttklerinde, firmalarla daha verimli ¢alisabilirler. Kittiphaneci/firma iliskisinin
cesitli bicimleri vardir ¢linki kiitiphane igerigin son kullanicisi degildir, daha ¢ok bu igerigi bir
hizmet olarak kullanicilarina sunar.” Kiittiphaneci/firma iliskilerinin en az ti¢ temel formu
vardir: alici ve satici, gelistirme ortaklari ve misterileri ayni (son kullanici) olan
profesyoneller.

Katiphanecilerle firmalarin birbirleriyle nasil bir ilgisi oldugunu merak eden konunun
disindaki kisiler, kiitiphaneler igin temel ihtiyacin kitliiphane diginda Uretilmis igerik satin
almak oldugunu gorebilirler. Kiitliphaneci ile bilgi saglayici arasindaki bu iliski dolaysiz bir
iliskidir (yayinevinden dogrudan veritabani lisansi alma gibi), fakat dolayli da olabilir, bu
durumda kitliphane icerigi liclinci partiden satin almayi secer.

Kitiphaneciler 6zellikle online ve devam eden kaynaklar igin neden firmalari kullanirlar?
Firmalar kuttiphanelere elektronik kaynak bulma, satin alma ve yénetme konusunda hizmet
verirler, Armstrong ve Lonsdale tarafindan belirtildigi gibi bunlar kitliphanelerin elektronik
kaynak saglamasindaki tic unsurdur. 3 Rollo Turner bir baska yerde ‘yasamsal link’i firmalarin
kutiiphaneler icin olmaya devam edebilecegi bir konum olarak tanimlamistir. * Turner’in
isaret ettigi gibi, araci firmalarin kayitlari abone olunan ve erisilebilen basliklari belirleme ve
yonetmede hem kitiphanelere hem de yayinevlerine yardimci olabilir (konsorsiyum olarak
satin alinan ‘coklu satin almalar’ veya ‘biylik anlasmalar’ dahil). Firmalarin araclari,
kiitiphanelerin harcamalarini yonetmede onlara yardimci olacak lisanslama ve Ucret verileri
saglayabilir. Bu ve diger hizmetler firmalarin geleneksel birlestirme ve etkinlik rollerinin
uzantilari olarak gorilebilir.

Katlphanecilerle firmalarin iliskisinin bir diger yoni de gelistirme ortaklari olmalaridir.
Uriinler ve standartlar, kiitiiphaneci ve firmalarin kiitiiphane kullanicilarina verdigi hizmeti
iyilestirmek icin isbirligi yaptigi alanlardan sadece ikisidir. Veri yonetimi ve veri alisverisi icin
teknolojik ¢oziimlerdeki yeni gelismeler kiitiiphanecilerle firmalarin ortak olarak biraraya
gelmesinin 6rnekleridir. Genelde elektronik kaynak yonetim sistemlerinin (ERMS) gelisimi ve
COUNTER®, SUSHI® veya devam eden CORE’ (Kaynak Degisim Maliyeti - Cost of Resource
Exchange) gibi projelerin hepsi kitiphaneci ve firmalarin ortakligina dayanmaktadir.
isbirlikleri, odak gruplari olusturma veya beta test anlasmalari gibi hem resmi isbirligi, hem
de satig gériismeleri veya firma sergi salonlarinda geribildirimde bulunma gibi gayri resmi is
birlikleridir.

Son olarak, kiitiphaneci ve firmalar genellikle gakisan musterileri olan meslek
gruplarindandir. Journal of Library Administration dergisinin ‘Kiitiiphane/Firma iliskileri’ 6zel
sayisinin girisinde Sam Brooks, normal musteri/firma iliskilerinden farkh olarak kittiphaneci
ve firma icin karsilikl bir bagimlilik sisteminin nasil olustugunu tanimlar.? Bu sisteme girmek
icin inang ve gliven tam olmalidir, ¢linki kitliiphaneci ve firma genellikle her ikisinin de
disinda olan son kullanicilari memnun etmek igin ¢alismaktadirlar. Kiitiiphaneci ve firma
birlikte gcalismaya baslayinca, her biri etkilesimlerini degistirme potansiyeli ile gesitli iliskiler
kesfedeceklerdir.
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Kutliphaneci ve firma birbirini iyi anlamalidir

‘Acik, temiz iletisim saglayin” kutliphane/firma iliskilerini tartisan literatiirde her zaman
verilen bir tavsiyedir. ‘Kiitliphane ve firmanin birbirini anladigindan emin olma’ seklindeki bu
tavsiye, gonderilen ve alinan iletisimin acik olmasini kontrol etmenin 6tesinde, kitliphaneci
ve firmalari birbirlerinin ihtiyaglarini anlamaya tesvik etme niyetindedir, béylece bu
ihtiyaglari karsilayabilirler.

Kitiphanenin ve hizmet verdigi toplumun farkli bakis agilari vardir, kiitiphanenin yerine
getirmeye c¢alistigi bilgi ihtiyaci ve bu ihtiyaci karsilamaya ¢alisirken kullandigi araglari takdir
etmesi agisindan firmanin bunu anlamasi gerekir. Firmanin iletisime gegmeden 6nce
kiitiiphanenin koleksiyonu, odaklanilan arastirma konulari ve programindan haberdar olmasi
firmanin yararinadir. Ancak firma bunlarin farkinda degilse kiitiiphaneci bu durumlari firmaya
bildirmelidir. Kitiphaneci ayrica kitiphanenin hizmet felsefesini paylasmali ve
kiitiphanenin kullanici gruplarini agiklamali, ek olarak hem yoénetim araclari hem de farkl
konularda hizmet verecek bilgi kaynaklari acisindan ihtiyac duyulan Grinleri belirtmelidir.
Kitliphanenin politikasi da firmalarla etkilesimde etkilidir; politika geregi dijital erisim
saglama veya belirli konu alanlari icin ek icerik sunmak gibi baskilar olabilir veya online
Urlinler icin sorun giderme siresinin azaltilmasi konusunda israrli olunmasi veya
kiitiiphanenin onceliklerini etkileyen diger harici sartlar olabilir.

Ayrica, kiitiiphaneci ve firmanin 6nceden aciklik getirmesi gereken, bu iliskinin isle ilgili
unsurlari vardir. Bu unsurlardan bazilari blitce donglsini iceren kitlphanenin kaynak satin
alimi, dogru ve glincel fatura ve gonderi adresleri, ilesitim bilgileri, lisanslama ve fatura
o6deme gibi cesitli islerde yetkili personel, IP araliklari ve FTE sayilari gibi secimden saglamaya
kadar olan stireci etkileyen belirgin 6zellikler tasir. Kiitiiphanenin abonelik destek ve
yonetim, egitim, kullanim istatistikleri ve diger hizmet ihtiyaglari yonlindeki istekleri agik bir
sekilde belirtilmelidir.

Bir musteri olarak kitliphanecinin firmanin elemani ve sirketi hakkinda bilgi sahibi olmasi
gerekir, 6rnegin firma elemaninin sirket icindeki yeri nedir, ek olarak diger isler igin sirket
icinde iletisimde bulunulacak diger kisiler kimlerdir (glinlik musteri hizmetleri, teknik destek,
hesap yonetimi vb.). Ayrica kitlphane igin kullanilacak hesap yapisi ve sirketin kullanacagi
faturalama yontemleri kittiiphaneci tarafindan agikga anlasiimis olmalidir. Firma mevcut
Urlin cesitleri hakkinda ve yani sira bu Grtnlerin kiittiphanenin hali hazirda firmadan satin
almis oldugu Urinlerle iliskilisi konusunda kitiphaneciyi bilgilendirebilmelidir. Ayni sekilde
kGtUphanenin politik ortami kitiphaneciyi, sirket icindeki is ortami da firmanin elemanini
etkiler. Kituphaneci firmayla ilgili haberleri 6grenmek igin zaman ayirmalidir; sirket baska bir
sirketi satin aliyor mu veya baska bir sirket tarafindan satin aliniyor mu, sirketin yénetiminde
veya organizasyonunda ne gibi degisiklikler duyuruldu tiiriinde haberler olabilir. Son olarak,
kGtUphaneci sirketin devralacagi veya dagitimini yapacagi kiitliphaneyi ilgilendiren basliklar
ve ne tir yeni Grinler gelistirildigi konusunda da bilgi sahibi olmahdir.

Karsilikli ihtiyaclarin anlasilmasinin daha genis baglaminda, saglikli iliskiler gelistiriimesine
yardimci olacak birkag iletisim dzellikleri vardir. Rick Anderson’un ‘iyi Bir Miisterinin Top On
Kalitesi’ tanimi bu 6zelliklerden bazilarini igerir — kiitiiphaneci dogru zamanda hakkini
savunan, adil ve etik, stratejik ve profesyonel olmak zorundadir.’

Anderson ayrica firmalarla toplanti yapacaklari zaman kitiphanecilerin 6zel bir glindem
hazirlamalarini ve bu toplantilarda yonetimi ele almalarini tesvik eder. Firmalarla yapacaklari
toplantilarda hedef giindemler belirleyebilmelerinin bir yolu, kiitliphanecilerin firma ve
firmanin Grlnlerinde meydana gelen degisiklikler hakkinda bilgi sahibi olmasidir. Cogu firma
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haber biltenleri ¢ikarir ve bu listelere kitliphanecileri de ekleyebilirler. Firmalarla toplanti
yapan kittphaneciler icin dnemli bir diger konu da kitlphane icinde kaynak secen personel,
referans personeli, kullanici egitimi verenler ve IT personeli ve ilgili diger personel ile
arasinda glicll bir iletisim olmasi gerekir, bu kisilerin rolt kullanicilarin kiitiiphane
kaynaklarina erisim saglamasinda hayati 6nem tasir.

Uriinleri taniyin

Hangi basliklari satin almak istiyorsunuz? Kitliphaneci siparis vermeden énce hangi tGrinin
secildigini agik olarak belirtmeli ve ek olarak ilgili su sorulari sormalidir: Rakip basliklar var
mi? Bu baslk baska bir paketin iginde yer aliyor mu? Rakip yayinevi/firma var mi?
Katiphanecinin segilen kaynaklarin kitiiphane hizmetleri ile nasil galisacagini bilmesi gerekir,
ornegin OpenURL ¢6zlimleyicisi, federe tarama motoru veya kitliphanenin tercih ettigi bir
kimlik dogrulama yontemi ile birlikte galismasi gibi. Kitlphanecinin igerige nasil erisecegini
ve icerikle neler yapabilecegini de iyi anlamasi gerekir, 6rnegin makaleler e-posta ile
gonderilebilecek mi veya bir atif ydonetim yazilimina aktarilabilecek mi veya raporlar bir tablo
programina indirilebilecek mi gibi. Elektronik kaynaklara deneme erisimi saglanmasi dnemli
bir degerlendirme stirecidir ve eger Uriin kiitiphane tarafindan satin alinacaksa ileride
kurulumu kolaylastirir. Elektronik kaynaklar igin, arsive erisimin yani sira stirekli erisim
seceneklerini de 6nceden bilmek baslik secimini ve/veya satin alma segenegini etkileyebilir
(6rnegin sadece online secenegine karsi basili + online veya sadece abonelik erisimine kasi
bir kez satin alma + yilik erisim Ucreti gibi).

Firmanin sagladigi yonetim Grlnleri, 6rnegin sureli yayin yonetim sistemleri, siparis
verme, eksik sayi isteme ve rapor lGretme gibi isleri daha verimli yapabilir. Koleksiyon
gelistirme icin bazi yararli raporlar sunlari icerebilir; aboneliklerin kontrol listesi, abone
olunan basliklarin e-dergi olarak mevcut olup olmadigi ve gecmise donik fiyat analizleri ve
digerleri. Lisanslama, online dergilerin aktivasyonu veya 6deme bilgileri gibi abonelikle ilgili
ayrintilar sureli yayin yonetim sistemlerinin dnemli 6zelliklerindendir. Bazi firmalar
kGtUphanelerin abonelik ve ilgili diger verilerinin hem entegre kiitliphane sistemi (ILS) hem
de ERMS (Elektronik Kaynak Yonetim Sistemleri) ile degisebilirligini saglamak tzere
calismaktadir. Firmalar kiitiiphanecilerin kullanip kullanamayacaklari ve nasil
kullanacaklarina karar verebilmeleri icin yonetim Urilinlerinin nasil calistigini gbstermeye
istekli olmalidir.

Sistem ister bir abonelik yonetim araci olsun, ister yayinevinin yonetim ara ytzu olsun,
gorinisu ve ozellikleri misterinin istedigi sekilde dizenlemek yénetim sistemine asinalik
saglamak agisindan 6nemlidir. Yonetim sistemleri genellikle abone olunan basliklar ve
bunlarin kapsam tarihlerine ait indirilebilen raporlar sunarlar ve igerik diizeyinde hizmet
veren yonetim sistemlerinin hemen hepsi de kullanim raporlari verirler. Kiitiphaneci ve
firmalar birlikte ¢alisarak COUNTER uyumlu olmayan firmalari uyumlu hale gelmeye tesvik
etmelidir. Kullanici segenekleri igin kabul edilen ayarlar, 6rnegin makaleler igin e-posta
segenekleri, kullanicinin kendine gore ayarlayabilecegi tarama sonuglari segenekleri veya
kisisel online ‘save’ dosyalari olusturma gibi 6zellikler kiitliphanecilerin bu sistemlerde
aramasi gereken 6zelliklerdir. Yonetim moddlleri Girlin veya Urin igindeki bilesenler igin
URL’ler olusturma ve yénetmeyi de desteklemelidir. Ornegin sinif ici okuma listeleri veya
rezerve koymak amaciyla sabit makale-dizeyinde linkler mevcut mudir? Bir proxy sunucusu
URL’i dokiiman linklerine otomatik olarak eklenebilir mi?
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icerik saglamak tizere firmalarla ¢alisan kiitiiphaneciler firmaya ait dergi veya
veritabanlarinda kapsanan konuya asina olabilir veya olamayabilirler ama mutlaka firmalarin
saglayabilecegi yonetim araglarini tanima firsatini iyi degerlendirmelidirler.

Miizakere, pazarlk ve lisanlama

Rick Anderson’un bahsettigi ‘“Top On’ kalitesinin ¢ogu, kitiphanenin kaynak erisimi igin
yaptigl mizakere, pazarlk ve lisanslamaya uygulanabilirdir: kitiphaneciler kendi
kGtUphaneleri ve kullanicilari adina gerekli ancak beklentilerinde makul olacak sekilde
haklarini savunmalidir, adil ve etik, stratejik ve 6zellikle de profesyonel olmalidirlar. Bu
asamada firma/kutUphaneci iliskilerinde agik, temiz ilesitim son derece gereklidir, bir firmaya
bir bashigin siparisini gondermek tek basina yeterli degildir.

Kitiphanenin 6dedigi toplam Ucreti etkileyen pek cok faktor vardir ve kiitliphaneci bir
kaynak icin pazarlik ederken bu faktorleri géz 6niine almalidir. Bu sorulardan bazilari; Sirket
satis fiyatini nasil belirlemistir? Satis fiyati secenekleri sunlari igcerebilir; FTE veya kurumun
Carnegie (Carnegie Vakfi'nin gelistirdigi ve kurumun blyikligine gore olusturulan bir
siniflama sistemi. Ayrintil bilgi icin bakiniz: http://classifications.carnegiefoundation.org/
descriptions/ size_ setting.php, cevirmenin notu ) siniflamasi; konuya gore fakulte tiyesi ve /
veya 6grenci sayisi; bir araya toplama veya paketler; bir kez 6n-6demeye karsi stirekli
odemeler; konsorsiyum indirimli fiyati; ve satis 6ncesi indirimler diger secenekler olabilir.
Bazi sirketler kullanima-dayali fiyatlandirma modeliyle ilgilenmektedir, bu durumda fiyati
belirleyecek olan kullanim nasil hesaplanacaktir? Toplam fiyati etkileyen diger faktorler;
hizmet bedeli, krediler veya belki de kiitiphanenin yararlanabilecegi indirimler olabilir, ek
olarak yakin gelecekte olasi fiyat artislari da toplam fiyati etkileyebilir. Kiitiiphaneci ayrica
firmanin ¢ok yilli anlasmalari olup olmadigini ve bunlarin kiitiiphane i¢in avantajli olup
olmayacagini da arastirmalidir. Eger cok yilli anlasmalar mevcut ise, kiitliphaneci yillik fiyat
artisinin ne olacagini da 6grenmelidir. Otomatik yenileme mimkin midir, ve kiitiiphane
bitln firmalarin abonelik donemini birlestirmek amaciyla bollinmus bir donem faturasi
(faturayi diger firmalarin 6deme tarihlerine gére ayarlamak igin yillik yerine bir kag aylik
fatura isteme gibi, cevirmenin notu) istemeyi diisinmeli midir? Siparis abonelige karsi satin
alma fiyati ile de karsilastiriimalidir, abonelik ile karsilastirildiginda satin almanin getirdigi
haklar nelerdir? Kiitliphaneci ve firma bu faktoérler Gzerinde anlasmaya vardiklarinda,
anlasma kaydedilmelidir, boylece ileride her iki taraf bu anlasmayi referans alabilir.

Kittiphanenin kararlarini etkileyebilecek bir dizi ek firma hizmetleri olabilir. Ornegin, EDI
(Elektronik Veri Degisimi - Elektronik Data Interchange) tzerinden faturalama gekicidir, ayrica
uygun MARC kayitlarinin saglanmasi kiitiphaneler igin tesvik edicidir. Bir firmanin egitim
verme veya tanitim teklif etmesi (ve yerine getirmesi) kiitiiphanenin satin alma kararinda
etkili olabilir.

Arsiv saglamanin da elektronik kaynak satin alma karari Gzerinde 6nemli etkisi vardir.
Yayinevi, abonelik iptalinden sonra kiitliphanenin erisim hakki konusunda hemfikir midir?
Eger Oyle ise hangi yontemle erisim saglanacaktir, 6rnegin dijital dosyalari yerel olarak
yiikleyen LOCKSS™ veya Portico™ gibi online servisler tizerinden mi, yoksa icerigi CD-ROM
veya baska glincel bir ortamda saglamak mi distndliyor? Eger iptal sonrasi erisim icin bir
Ucret veya yillik bir erisim Uicreti varsa miktari nedir ve nasil belirlenecektir? Arsiv saglanmasi
konusu lisans anlagsmasinda agik sekilde belirtilmelidir.
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Kitliphaneci bir lisansi miizakere etmeye hazir oldugunda, yerel diizeyde pek ¢ok soruyu
cevaplamak zorundadir; Ne gerekli? Ne miizekere edilecek? Kesinlikle kabul edilemeyecek
sey nedir? Daha fazla ayrinti igin Rick Anderson’un NASIRehberi: Lisanslama 101 adl kaynaga
bakiniz.'? Yale Universitesinde’de bulunan LibLicense sitesi bir lisans modeli, yorumlar, belirli
bir lisans sartiyla ilgili 6rnekler ve bir lisans so6zIigl gibi ek kaynaklar sunar.” ilgilenen
kGtuphaneciler e-mail listesine de kayit olabilirler. Ayrica JISC, Licensingmodels.com (Cox
Model Lisansina dayali) ve California Digital Library de model lisanslar sunarlar.***>*
Lisanslarin karmasiklig artarak devam etmekte, hem firma hem de kitiiphane agisindan
personel zamani agisindan ek maliyetler getirmektedir. Kiitiiphanecinin énemle hatirlamasi
gereken sey yerine getirilmesi gereken sartlar sadece yazili olanlardir - bunlar bizden sonra
gelecek olan kitlUphanecilere aktarilacak olan sartlardir. NISO tarafindan desteklenen
Paylasilmis E-Kaynaklar Mutabakati (SERU) bazi lisanslara bir alternatif sunar."’
Kitiphaneciler SERU girisimini ve kayit olma durumunu incelemeli ve uygun zamanda
Uzerinde tartismalidirlar.

Hizmetin devamlihgi

Hizmetin devamliligl, hem firma hem de kitiphanecinin kendini adamasini ve etkin olmasini
gerektirir. Firma agisindan devam eden hizmetler (¢ alanda toplanir: siparis destegi, egitim
ve sorun giderme.

Siparis, faturalama, eksik sayi isteme, online icerigin aktif hale getirilmesi, iptal ve sorun
giderme siirekli destek gerektiren islerden bazilaridir. Bunlardan ¢ogu firmanin yonetim
sistemi kullanilarak kitiphane personeli tarafindan yapilabilir. Ancak firmanin bu destek
hizmetlerine tek bir noktadan erisim saglamasi 6nemlidir. Bibliyografik degisimler otomatik
olarak kitliphaneciye bildirilmelidir, bu e-posta ile veya yonetim sistemi icinde bilgilendirme
seklinde olabilir. Eger kiitiiphane personeli firmanin yonetim aracini kullanmayi planliyorsa,
daha etkili kullanim icin bir kisinin egitilmesi yararli olabilir. Firma egitimlerinin egitici araglar,
yardim sayfalari, kisisel ve/veya canli online oturumlar icerip icermedigi sorulmalidir, ayrica
kiitiiphane personeli icin en iyi egitim tiirl istenmelidir.

Ozellikle elektronik kaynaklar icin sorun giderme destegine ihtiyag olacaktir. Kiitiiphaneci
firmanin yardim masasina miiracaat etmeden 6nce kendisi Gzerinde ¢alismalidir, bunlar
ornegin bir siparisin teyid edilmesi, 6deme bilgileri veya lisans sartlari olabilir. Bir firmayla
sorun giderme tizerinde ¢alisirken miimkiin oldugunca kesin ve agik olunmahdir. Ornegin, bir
online erisim sorununu firmanin yetkilisine agiklarken sorunu gésteren ekran goérintileri
Ozellikle yardimci olabilir. Bir diger 6érnek de eksik bir say1 henliz gelmediyse, hangi tarihlerde
kag kez girisimde bulunuldugu firmaya sdylenmelidir. Son olarak, telefonla bir kisiye ulasmak
ve karmasik bir sorunu agiklamak daha hizli olabilir, fakat iyi anlagiimis oldugundan emin
olmak igin e-posta ile takip edilmeli ve gerekli bilgi verilmelidir.

Kituphaneciler de firmalara karsi stirekli hizmet konusunda kendilerine duiseni
yapmalidir. Bunlar, firma istediginde gerekli geri bildirimlerde bulunmak, tGriin gelistirme
forumlarinda gorev olmak gibi. Kiitiiphaneciler ayrica kullanici gruplarina katilabilir veya
diger potansiyel musteriler icin referans olabilirler. Firmalar bazen kitliphanecilere danisma
kurullarinda gorev almalarini teklif ederler.
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Etik konular

Firmalarla calisan ve etik konularla ilgilenen kuttphaneciler igin ALCTS (Kitlphane
Koleksiyonlari ve Teknik Hizmetler Dernegi) Aksesyon Uygulamalarinin Prensipleri ve
Standartlari Bildirisi 6zellikle yararl bir dokimandir.*® Katlphanecinin ilk sorumlulugu
kGtlphanesine ve onun kullanicilarina karsidir. Kiitiphaneciler kayirma veya yan tutmaktan
kaginmalidir. Onun yerine Urlnler kendi yararlariyla ve firmanin hizmetleri takip edilip
degerlendirilmek zorundadir.

Katiphanecilerin de firmalara karsi etik davranma sorumlulugu vardir. Yayinevleri ve
firmalarla yapilan anlagmalara ve gizlilik maddelerine saygili davranilmalidir. Faturalar
zamaninda 6denmeli veya bu konuda firma ile gerekli ayarlamalar yapilmalidir. iletisim
istekleri zamaninda cevaplanmali, toplantilarda karsi tarafin zamanina saygi gosterilmelidir.
Kurumun blykligu, kayith kullanici sayisi ve ilgili diger bilgiler dogru olarak verilmeli ve
kGtlphanenin anlastigindan daha fazla mal ve hizmete erisim saglamak igin abarti veya hile
gibi ‘keskin uygulamalar’dan kaciniimalidir.* Bir firmayla sikinti oldugunda bunu 6zel olarak
c¢6zmeye calismali, konuyu blog veya e-posta listesi gibi acik ortamlara tasimamaya
¢ahsiimalidir. Son olarak firmalarin kiitiiphanecilere karsi etik davranmasi beklenmelidir.

Sonug

Bitlin kitGphanecilerin firmalarla gegmisten gelen bir iliskileri vardir ve onlarin yerine
gecenler bu iliskileri devam ettireceklerdir. Bu nedenle kitiiphanecilerin gelecekte olacaklari
g6z oninde bulundurmalari lazimdir; Ronald Gagnon’un kitliphanecilere hatirlattigi gibi, bu
iliskilerin kendisi 6nemli bir yatirim olarak degerlendirilmelidir.?’ Firma ile iliskileri yuritmek
icin iletisimden daha 6nemli bir sey yoktur — iletisim netlik saglamak ve daha sonra miracaat
etmek Uzere yazili olmali ve miimkiin oldugunca kisisel olarak yapilmalidir. Son bir fikir

Anderson’un ilgili temasi olabilir;  kendinize giivenin ama makul olun’.**
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