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 المقدمة
اعتادت الم�ؤ�س�س���ات الخيرية في عملها على تحقيق انت�ش���ارها و جذب الجماهير و الداعمين لها على طرق 
مبا�ش���رة، تتلخ����ص في عق���د فعّاليات يتحدث فيها مدير الم�ؤ�س�سة الخيرية ع���ن مهمة م�ؤ�س�سته و �أهدافها، 
و يح�ض النا�س على الالتحاق بها و دعمها لتحقق الم�ؤ�س�سة �أهدافها المن�شودة. كما يتم التعامل مع قنوات 
�أخ���رى م���ن خلال ق�سم العلاق���ات العامة بالم�ؤ�س�سة، مثل: التلفاز و المذي���اع؛ لإي�اصل الر�اسلة �إلى جمهور 

�أكبر.
ك�شف���ت �إح�اصئي���ة �أقامته���ا جامع���ة �ستانف���ورد ع���ن �أن 70 بالمئة م���ن الردود الت���ي ح�صلوا عليها تب�ّن يّ �أنها 
تتع���رف عل���ى الم�ؤ�س�سة الخيرية م���ن خلال القنوات التقليدية التي ذكرناها �آنافًا، بيدَ �أن الإح�اصئية تقرر 
ع���دم التفاع���ل من هذه الفئ���ة بعد معرفتها بر�اسل���ة الم�ؤ�س�سة. كما �أ�اضفت الإح�اصئي���ة �أن غالبية جمهور 
الم�ؤ�س�است الخيرية، المتفاعلين و النا�شطين معها، يتوا�صلون من خلال قنوات تتجاوز القنوات التقليدية، 

من خلال المواقع ال�شبكية و �شبكات التوا�صل الاجتماعي.
تم �إيجاد م�صطلح الت�وسيق الداخلي في عام 2005، والذي يعني ا�ستخدام قنوات �أخرى في تحقيق الانت�شار، 
مث���ل: ا�ستخ���دام المدون���ات، و مواق���ع التوا�ص���ل الاجتماع���ي، و الر�اسئ���ل الإلكتروني���ة، والميديا)�صحافة - 

�إعلام( الجديدة.
في ه���ذا الكت���اب �س���وف نعر�ض لك ماهية هذه المنهجية، و طرق ا�ستعماله���ا للم�ؤ�س�است الخيرية، عار�ضين 
كافة الخطوات و الو�اسئل التي ينبغي اتباعها و ا�ستخدامها لتحقيق هذه المنهجية الجديدة في الت�وسيق.

 لماذا هذا الكتاب: 
�أو تجارية؛ وذلك لأن انت�شارها و تعرّف النا�س عليها يعني  �إليه كل الم�ؤ�س�سات، �سواءً كانت خيرية  تحقيق الانت�شار الوا�سع هو ما ت�سعى 
جمهورا �أكبر، وهذه الجماهيرية تُترجم لاحقًا لدى الم�ؤ�س�سات التجارية بالح�صول على الزبائن والربح، و لدى الم�ؤ�س�سات الخيرية �إلى 
داعمين و متبرعين و متطوعين. ولا �شك �أن الطرق التقليدية في تحقيق الانت�شار لم تعد ذات فعّالية وجدوى في عالمنا المتغّري با�ستمرار. 
في هذا الكتاب الذي بين يديك تعر�ض الم�ؤلفتان منهجية مبتكرة و فعّالة لتحقيق الانت�شار المطلوب، با�ستخدام و�سائل التقنية الحديثة، 

وتوظيفها بذكاء ل�صالح الم�ؤ�س�سات الخيرية.
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 الفصل الأول: التسويق الداخلي للمؤسسات الخيرية:

 منهجية التسويق الداخلي:
وفقا لدرا�سة �أجريناها ف�إن منهجية الت�سويق الداخلي معتمدة و مطبقة لدى ما يقرب من 60 % من الم�سوّقين لمختلف ال�شركات والم�ؤ�س�سات 
حول العالم. و ت�شير الدرا�سة �إلى �أن 80% من الم�ستخدمين لهذه المنهجية قاموا ب�إدراجها لتحقيق �أهداف م�ؤ�س�ساتية �أكبر بعد تجربتهم لأثرها.
�إن منهجية الت�سويق الداخلي لي�ست في �صياغة ر�سالة و عر�ضها على النا�س �أملًا �أن ي�شاهدها �أكبر عدد ممكن فح�سب، بل و�ضع التركيز 
على و�ضع الر�سالة و المحتوى في �إطار يلام�س اهتمامات النا�س و عواطفهم، وي�شخ�صن المعاني التي تحتويها ر�سالتك، بحيث تكون التزامًا 

وواجبًا لكل من يتعاطى معها.
 

 خطوات التسويق الداخلي:
 الجذب: اجذب الجمهور المنا�سب �إلى موقعك.

المهمة الأولى في هذه المنهجية هو ا�ستهدافك للجمهور الذي تحاول جذبه �إلى موقعك، ثم العمل على �صنع و تح�سين "�شخ�صيتك" التي 
�ستقابل بها جمهورك من خلال موقعك. كيف ت�صنع "�شخ�صية" جاذبة تدفع زوار موقعك للبحث عن �أهدافك و التعرف عليك �أكثر؟

 الات�اصل: توا�صل مع زوار موقعك وحوّلهم �إلى داعمين وم�ؤيدين.
في هذه الخطوة الثانية تقدم لزوار موقعك معلومات تعليمية عنك، �سواء من خلال مقاطع م�صورة �أو �صور �أو ن�صو�ص مكتوبة، وعليك �أن 

تحر�ص على �أن يكون محتوى هذه المعلومات م�ؤثّرا و �شيّقا، يدفع الزوار �إلى التعاطف معك وتزويدك بمعلومات عنهم.
  الم�شاركة: حوّل الم�ؤيدين و الداعمين �إلى متبرعين و متطوعين و جامعي تبرعات.

�أع�ضاء في  و  �إلى متبرعين ومتطوعين  العمل على تحويلهم  الآن  المنا�سب، و ح�صولك على معلوماتهم، يمكنك  للجمهور  ا�ستهدافك  بعد 
م�ؤ�س�ستك، من خلال التوا�صل بالبريد الإلكتروني.

 الإلهام: ا�سمح للنا�س بالعمل على تو�سيع انت�شارك بدًال عنك.
لم�ؤ�س�ستك، بم�شاركتهم  دُعاة  �إلى  المتطوعين معك  و  المتبرعين  و هي تحويل  الرابعة،  الداخلي هي الخطوة  الت�سويق  الأجمل في  الخطوة 

لخبراتهم و تجربتهم مع المحيطين بهم من خلال حكاية ق�صتهم مع م�ؤ�س�ستك.

�أهمية: الأكثر  بالخطوة  قُم  ولاحقًا  متبرعين،  �إلى  الأ�صدقاء  حوّل  ثم  �أ�صدقاء،  �إلى  الغرباء  "حوّل 
حوّل المتبرعين �إلى جامعي تبرعات". )�سيث جودن(.

  ماذا تفعل؟
 �ضع قائمة بالطرق التي تجذب النا�س �إلى موقعك. اختر الطريقتين الأهم، وامنحهما كامل تركيزك وجهدك لتطويرهما.

 قيّم موقعك من خلال منهجية الت�وسيق الداخلي: ما هي المقومات التي لديك لجذب و تحويل و م�شاركة و �إلهام جمهورك؟ ما 
هي الم�اسحة التي تود التركيز عليها، ولماذا؟

 انظر لمواقع م�ؤ�س�است �أخرى تتعامل معها، وحدد ما هي الأ�شياء التي تربطك بهم و تجذبك �إليهم.

 العمل على الشخصية.
العمل  طريقة  �إلى  ن�شير  �أن  نود  بالتف�صيل  الداخلي  الت�سويق  خطوات  �إلى  التطرق  قبل 
على "�شخ�صيتك" وكيف تطورها. يكون العمل على ال�شخ�صية من خلال �إجراء مقابلات 
وا�ستطلاعات و ا�ستبيانات حول المقومات الجاذبة فيك لدى جمهورك، ويح�سن ت�صنيف 
الجمهور ح�سب طبيعة علاقتهم بم�ؤ�س�ستك: متطوع/ متبرع/ ع�ضو؛ لتعرف انطباع كل 

على حدة، و حتى تتو�صل �إلى الجوانب التي يهتم بها كل �صنف. 
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 الفصل الثاني: الجذب:

 اجذب جمهورك إلى موقعك من خلال استمثال)يعني اجعله مثالياً( موقعك في محركات البحث.
، حتى مع بحثهم  في مواقع ال�شبكة �آلاف المواقع التي ت�شترك معك في بع�ض المحتوى، و و�صول المت�صفحين �إلى موقعك قد لا يكون �سهلًا
عن ذات الخدمات التي تقدمها م�ؤ�س�ستك؛ لأن هناك خيارات لا تح�صى يعر�ضها محرك البحث لأولئك المت�صفحين. ما نعنيه "با�ستمثال 
 GOOGLE, BING,  ( البحث  التي تقدمها محركات  الأولى  النتائج  الآلية لجعل موقعك يظهر في  البحث" هو  موقعك في محركات 

YAHOO( في حالة بحث المت�صفح عن بع�ض الخدمات �أو الفعاليات التي تقدمها م�ؤ�س�ستك.

ترجمناه  والذي   ،"search engine optimization" من الم�ؤكد �أن المتخ�ص�صين في م�ؤ�س�ستك بالجانب التقني على معرفة بم�صطلح
با�ستمثال موقعك في محركات البحث، وهذا الا�ستمثال يتطلب منك عناية بالمحتوى و بت�صميم الموقع، و و�ضع المحتوى بطريقة احترافية، 
كما يتطلب منك م�شاركة روابط �صفحاتك في مواقع �أخرى، و من خلال �شبكات التوا�صل الاجتماعي. في ما ي�أتي بع�ض الطرق التي ت�ساعد 

على هذا الا�ستمثال:
1 العناية بالمحتوى.

2 العناية بالعناوين، و ا�شتمال العناوين على كلمات مفتاحية مرتبطة بالمحتوى.
3 الا�ستقرار على �سيرفر جيد، و عدم التنقل بين ال�سيرفرات.

4 اجعل الكلمات المفتاحية في موقعك مميزة ولي�ست ف�ضفا�ضة للغاية.
5 ن�شر الروابط في عدة مواقع، وهذا يتعين في �أن يكون موقعك مرجعا لمواقع �أخرى تنقل عنه.

6 انت�شار روابط �صفحات موقعك من خلال مواقع التوا�صل الاجتماعي.
7 الاعتناء بروابط الموقع، و�أن تتكون من كلمات مفهومة.
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 اجذب متصفحي موقعك من خلال المدونات.
تعد المدونات من �أنجح الو�سائل الجاذبة لمت�صفحي الإنترنت، وفيما ي�أتي ن�سرد لك قائمة من ميزات ا�ستخدام المدونات لتحقيق الانت�شار 

و جذب الجمهور �إليك.
 ت�ساعدك المدونات في تعزيز م�صداقيتك؛ لما لها من الخا�صية التفاعلية و تعليقات الم�ستفيدين.

 ترفع المدونات من ت�صنيف ظهورك في محركات البحث؛ لتكرر المحتوى والكلمات المفتاحية بينها وبين موقعك.
 المدونات ك�أداة ت�سويق، فمن خلال تفاعل النا�س و تعليقاتهم و طلب �آرائهم، تتحقق لك �أهداف الت�سويق.

 المدونات تمنحك م�ساحة جيدة لتوجيه الجمهور للم�شاركة في الن�شاط، من خلال طرح �أيقونات ت�شير �إلى احتياجات الم�ؤ�س�سة لإكمالها 
فعالية معينة �أو برنامجا معينا وطلب المتطوعين.

 ت�ساعد المدونات في �إن�شاء علاقات وا�سعة؛ من خلال اطلاع قطاع كبير من الجماهير من مختلف التوجهات  على ن�شاطاتك و �أخبارك 
عبر تدويناتك.

 المدونات ت�ساعد في تكري�س وتعزيز علامتك التجارية؛ من خلال ا�ستيعاب الجمهور لر�سالتك والأعمال التي ت�ضطلع بها، و الخدمة التي 
تقدمها للمجتمع. 

 كيف تصنع محتوى لمدونتك؟
�أ- اطلب الم�ساعدة من متابعيك. اطلب �آراءهم فيما تقدمه وتكتبه من موا�ضيع وعناوين في مدونتك، هذه الآراء التي تن�شئ حوارًا مهمًا 

بينك وبين الجمهور.
ا �شخ�صية لم�ؤ�س�ستك مع الداعمين لها ومع الم�ستفيدين منها. ب- احكِ و�شارك ق�ص�صً

ج- اعر�ض م�ساهمات داعميك بطريقة رقمية. عدد الأ�سر التي �ساعدتها بعد برنامج التبرعات الأخير. ماذا تفعل 10 ريالات في برنامج 
رعاية اليتيم، وهكذا.

د- قدّم ال�شكر لمتطوعين معك، و بّني �أثر م�شاركتهم وم�ساعدتهم لك، كما توجه بال�شكر لمتابعيك وما يقدمونه من خدمات لك بمتابعتهم 
و�إ�سهامهم في انت�شار مدونتك.

هـ- ا�صنع قائمة �أجوبة للأ�سئلة المتكررة التي ي�ستفهم عنها الزوار ب�شكل م�ستمر. مثال على هذه الأ�سئلة: كيف �أ�ساعد في جمع التبرعات؟ 
ما هي الآلية التي يتم بها اختيار المتطوعين؟ وغيرها من الأ�سئلة.

و- وظّف مدوّنين محترفين للكتابة في مدونتك. الا�ستعانة بمدوّنين لهم خبرة في الكتابة و �أ�سلوب جاذب ي�ضمن لك نقل المحتوى الذي تريده 
لجمهورك بطريقة ممتازة.
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 تواصل مع جمهورك من 
خلال شبكات التواصل 

الاجتماعي.
م���ن طبع الجماهير الرغبة في التوا�صل 
م���ع الجه���ة )����سواء كان���ت م�ؤ�س����سة �أو 
�شخ�صي���ة( الت���ي ي�شع���رون بالعاطف���ة 
نحوه���ا، و في الأحيان لا يتلقى الجمهور 
ردًا �أو تجاوبً���ا من تل���ك الجهة. �إن هذا 
التجاهل يُع���د كارثة في مجال الت�سويق؛ 
فالمتاب���ع الذي ي�شعر بعدم �أهميته غالبًا 
م���ا يلتفت عن هذا الاهتم���ام وي�ستبدله 
باهتم���ام �آخ���ر. �إن �أنج���ع الو�سائ���ل في 
التج���اوب و التفاع���ل مع جمه���ورك هو 
ا�ستخدام �شب���كات التوا�صل الاجتماعي 

بطريقة ذكيّة وفعالة.

ابدأ بتدرّج و تركيز.
م���ا ه���ي الأر�ضية الت���ي تري���د �أن تعمل 
عليها؟ هل تريد بن���اء مجتمع ي�شاركك 
في الو�صول �إلى هدفك؟ �إذا كان جوابك 
ب���ـ )نعم( فـ "الفي�س ب���وك" هو خيارك 
بالتوا����صل  تهت���م  كن���ت  �إذا  �أو  الأول. 
م���ع الداعمن�ي� و معرف���ة �أخباره���م، فـ 
"توير�ت�" هو الإجاب���ة. عليك �أن تحدد 
المنطق���ة الت���ي تري���د العمل عليه���ا �إذا 
كن���ت ترغب في كلا الهدفين، فلا ب�أ�س، 
، و  ولكن عليك اختيار و�سيلة واحدة �أولًا
التركيز عليها، ثم الانتقال �إلى الأخرى 

بعد �شعورك بتحقيقك لهدفك.

الفيس بوك: حيث ملتقى 
الأصدقاء و العائلة.

يع���د "الفي�س بوك" مجتمعً���ا افترا�ضياً 
عالميً���ا تتواجد في���ه �سل�سل���ة لا متناهية 
م���ن العلاق���ات و ال�صداق���ات. وطبيعة 
الموق���ع منا�سب���ة للم�ؤ�س����سات الخيرية؛ 

 الفصل الثالث: الاتصال:
حيث ت�ساعد في �إن�شاء مجتمع ي�شاركك 
في  ي�سع���ون  و  ر�سالت���ك،  و  �أهداف���ك 
خدمته���ا. �إن مفت���اح النج���اح لإنج���اح 
م���ن  اله���دف  تحقي���ق  و  العلاق���ات 
ا�ستخدام الموقع ه���و: �أن تبقى ن�شيطًا و 
متفاعلًا مع جمه���ورك ومتابعيك. هذا 
ردودك  تترجم���ه  التفاع���ل  و  الن�ش���اط 
جمه���ورك،  �أ�سئل���ة  عل���ى  تعليقات���ك  و 
بم�شاركاته���م  "�إعجاب���ك"  وت�سجي���ل 

ومبادرتهم.

تويتر: حيث العثور على 
الأخبار و مشاركتها.

   �إذا كن���ت تملك محتوى وفرً�ي�ا، و تود 
م�شاركت���ه و نقل���ه �إلى �أكر�ب� ع���دد م���ن 
النا�س، ف���ـ "تويتر" هو الخي���ار الأمثل؛ 
لطبيع���ة الموقع الإخبارية، ففي ا�ستبيان 
�أج���راه موقع "هوب �سبوت" �أجاب %37 
من المغردين �أنهم ي�ستخدمون "تويتر" 
للح����صول عل���ى �أخب���ار لا يجدونه���ا في 
غيره. يمكنك ن�شر المحتوى الذي تريده 

�إم���ا بعبارات مخت����صرة �أو في 
روابط تحيل �إلى موقعك.

     م���ن المه���م في تعامل���ك م���ع 
توا�صل  مع  تكون  "توير�ت�" �أن 
م�ستمر مع متابعيك، و تتجاوب 
مع �أ�سئلته���م و ا�ستف�ساراتهم، 
كما يمكن���ك ا�ستخدام محرك 
"توير�ت�" لتع���رف  البح���ث في 
عن���ك،  النا����س  يكت���ب  م���اذا 
الت���ي  الأ�سئل���ة  ع���ن  وتجي���ب 
�أ�ش���ركك فيها بع�ض��� المتابعين 
و �أخط�أ في كتابة ا�سم الم�ؤ�س�سة 
�أو لم ي�ضع علامة الإ�شارة @.
كم���ا نن�صح بو����ضع ح�ساباتك 
"في����س ب���وك"  التوا�صلي���ة في 

و "توير�ت�" في كاف���ة �صفح���ات موقعك؛ 
ليتمك���ن المت�صف���ح لموقعك م���ن معرفة 
�آخر الأخب���ار، و لتكون �أخبار م�ؤ�س�ستك 
حا�ضرة في يومياته على هذه ال�شبكات.

أظهر اهتمامك بمكافأتك 
لأكثر المتفاعلين معك.

  مكاف�أت���ك  لأكر�ث� الأع����ضاء ن�شاطً���ا 
و تفاعًا�لً� تع���د لفت���ة جميلة، و له���ا �أثر 
ترويجي كبير على متابعيك. يمكنك من 
خلال تطبيقات معين���ة منت�شرة معرفة 
�أكر�ث� الح�ساب���ات تفاعلا مع���ك و ذكرًا 
لا����سم م�ؤ�س�ست���ك في موقع���ي "الفي����س 
ب���وك" و "توير�ت�"، ويمكن���ك الإعا�ل�ن 
ع���ن ر�صد مكاف�أة لهم؛ �شك���رًا وتقديرًا 

لجهودهم و خدمتهم لم�ؤ�س�ستك.
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لا تتوقف عند هذا الحد. استخدم شبكات تواصل أخرى.
بعد �إتقانك وتحقيق �أهدافك من ا�ستخدام �شبكتي "في�س بوك" و "تويتر" حاول �أن تجرّب ال�شبكات التوا�صلية الأخرى، مثل: "�إن�ستغرام" و 
"لينكد �إن" و "قوقل بل�س"، وغيرها من ال�شبكات؛ فلكل �شبكة جمهورها الذي يواظب على ا�ستخدامها. و اهتمامك بهم يرفع من �أ�سهمك 

الجماهيرية.

حول الغرباء إلى داعمين من خلال آلية طلب التفاعل.
بعد خطوات �إيجاد القنوات في جذب الجمهور، و الح�صول على و�سائل التوا�صل معهم، ت�أتي الخطوة التالية التي تدعوهم فيها �إلى التفاعل 
معك، و �إحداث فارق مع م�ؤ�س�ستك. فيما ي�أتي �سنعطيك بع�ض الن�صائح التي ت�ساعدك على الح�صول على تفاعل جمهورك و توجيههم 

�إلى العمل:
1- حدد المهام التي تريد من جمهورك القيام بها.

ما �أنواع الخيارات التي �ستقدمها لجمهورك للعمل معك؟ هل تبحث فيهم عن متبرعين �أم متطوعين �أم داعمين ودعاة؟ تحديد المهام و 
الأعمال المطلوبة خطوة �أولية ومهمة.

2- ا�صنع �أيقونة تفاعل من خلالها ي�ستطيع المت�صفحون معرفة ما هي الأعمال التي تحتاج م�اسعدتهم فيها.
3- ا�ستخدم لغة وا�ضحة وم�ؤثرة تدعو النا�س �إلى العمل و �أخذ زمام المبادرة. 

4- اعمل على ت�صميم جذّاب و �آ�سر لأيقونة التفاعل و �صفحة المهام. 

حافظ على داعميك المحتلمين من خلال صفحات الوصول أو ما يعرف بصفحات الهبوط
: "landing pages"

�إن �أكثر الأخطاء ال�شائعة في ر�سائل الم�ؤ�س�سات الخيرية �إلى جمهورها لطلب التفاعل هو �إحالة الروابط المر�سلة �إلى ال�صفحة الرئي�سية 
للموقع، و ترك المت�صفح بعد ذلك يبحث عن ال�صفحة التفاعلية المن�شودة لمعرفة ماهية المهام التي يمكن الم�ساعدة فيها. والبديل المنا�سب 

لهذه الإ�شكالية �أن تكون الروابط تحيل مبا�شرة �إلى �صفحة الو�صول المطلوبة.
كيف ت�صنع �صفحة و�صول مميزة؟

  اجعل عنوان ال�صفحة مبيّنًا و وا�ضحًا �أعلاها؛ ليعرف المت�صفح و�صوله لل�صفحة المطلوبة.
 من الجيد �أن تحتوي �صفحة الو�صول على ذكر ميزات العمل والتفاعل.

 ليكن �إخراج ال�صفحة بالت�صاميم و ال�صور جذّابًا.
 اجعل ال�صفحة منظمة و�سهلة للقراءة.

 ليكن زر ا�ستمارات الت�سجيل ظاهرًا و�سهل الو�صول �إليه.
 �صنع ن�سخة من ال�صفحة منا�سبة للت�صفح من الهواتف الذكية.
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اصنع وعي داعميك من خلال رسائل البريد الإلكتروني.
تعتمد بع�ض ال�شركات على �شراء قوائم بريدية لإر�سال ر�سائلها الدعائية لتلك القوائم، بحيث ت�صل لم�ستخدمي البريد 
ر�سائ���ل من �ش���ركات لم ي�سبق لهم التعامل معها، وه���ذا التف�سير للر�سائل الدعائية المزعج���ة، التي يمتلئ بها بريدك 
الخا�ص، ولك تجربة مملة معها. ل�ست وحدك من ي�شعر بهذا الا�ستياء، فالا�ستطلاعات ت�ؤيد �أن غالبية هذه الر�سائل 
تح���وّل �إلى �سل���ة المهملات �أو للر�سائل غير المهمة، ولا يتم فتحها من الم�ستخ���دم. وعليه، ف�شراء القوائم البريدية لي�س 

حلَّا منا�سبًا لت�سويق م�ؤ�س�ستك الخيرية.
تقدّم معنا في الف�صول ال�سابقة كيف تجذب الجمهور من خلال موقعك و مدوناتك، ثم انتهينا �إلى �صفحات الو�صول 
و طلب التفاعل. �ستكون الا�ستمارات الت�سجيلية التي يملأها المت�صفحون في �صفحات الو�صول الخا�صة بطلب التفاعل 
ه���ي ر�صي���دك من قوائم البري���د. �إن ت�سجيل المت�صفح لبريده لدي���ك هي �إ�شارة خ�ضراء من���ه لدعوتك للتوا�صل معه، 

وليكون جزءا من ن�شاط م�ؤ�س�ستك، وعليك �أن ت�ستثمر هذه الموافقة ب�شكل جيد.
 لتكن ر�سائلك ذات عدد مقبول و لي�ست مزعجة: فح�سب ا�ستطلاع تم �إجرا�ؤه م�ؤخرًا، ف�إن 69% ممن �ألغى ا�شتراكه 

في قوائم بريدية، كان ال�سبب وراء هذا الإلغاء كمية الر�سائل المر�سلة ب�شكل متكرر ومزعج.
 لتك���ن ر�سائل���ك م�صنّفة ولها علاقة بالم�ستلم: ففي الا�ستطلاع ال���ذي �أ�شرنا �إليه كان �سبب �إلغاء ا�شتراك 56% من 
الم�شتركن�ي� في القوائ���م البريدي���ة �أن الر�سائل لي�ست ذات علاق���ة باهتماماتهم. فيما �سبق بينّا كي���ف ينبغي ت�صنيف 
الأعم���ال و المه���ام المطلوبة. احر�ص على فرز الاهتمامات، و�إر�سال ل���كل م�شترك ما ينا�سبه من نوعية الن�شاطات التي 

اختارها.
 اجع���ل ر�سائل���ك منا�سبة لقراءتها من الهوات���ف الذكية: فـ40% من الر�سائل البريدية يت���م قراءتها من خلال تلك 

الأجهزة.

  الفصل الرابع: المشاركة:
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أنواع الرسائل المرسلة وطريقة إرسالها.
من عادة الم�ؤ�س�است الخيرية �أنها تتعامل مع خم�سة �أنواع من الر�اسئل التي تقوم ب�إر�اسلها للقوائم البريدية.

1- الر�اسئ���ل التعريفي���ة بالم�ؤ�س�س���ة: ه���ذه الر�سائ���ل ينبغي �أن توجّه للأع�ضاء الج���دد في القائمة البريدية، و تك���ون ذات محتوى تعريفي 
بن�شاطات الم�ؤ�س�سة و برامجها و �أهدافها المر�سومة. ويراعى فيها �أ�سلوب الت�شويق والجذب؛ لحمل الم�شتركين على الا�ستمرار و الانخراط 

في العمل.
2- الإع�ل�ان ع���ن فعّالي���ات: وهذا النوع يع���دّ فعّالًا �إذا تمت الا�ستفادة من عناوين الم�شتركين وتحدي���د قربهم من مكان الفعالية لدعوتهم 

ل �إر�سال فعالية واحدة في الر�سالة، تكون فيها معلومات وافية عن طبيعة الفعالية و تفا�صيلها. وتقدير عدد الح�ضور. كما يف�ضّ
3- �أخب���ار الم�ؤ�س�س���ة: ه���ذا النوع من الر�سائل متوفر لدى الم�ؤ�س�سات الكبيرة، حيث تر�سل الم�ستجدات في الم�ؤ�س�سة من فتح باب التوظيف �أو 
ب���دء برنامج معن�ي�. من الجيد هنا عدم ف�صل المتطوعين عن العاملين و الأع�ضاء و و�ضعه���م في قائمة واحدة، فهذا يعزز الانتماء و�شعور 
المتطوعين �أنهم جزء من الم�ؤ�س�سة. كما يُن�صح با�شتمال هذه الر�سائل على بع�ض  الت�شويق، كالإعلان عن الموظف المثالي و المتطوع المثالي 

لهذا ال�شهر.
4- ر�اسئ���ل ال�شك���ر: ه���ذه الر�سائل التي توج���ه للمتبرعين ل�شكرهم على تبرعاتهم. م���ن المقترح �أن يتم ربط زر التر�ب�ع في الموقع بر�سالة 

�إلكترونية �آلية، ت�شكر فيها المتبرع على عطائه. كما ينبغي تفعيل هذه الر�سائل بين فترة و �أخرى، وتوجيهها للمتطوعين و الداعمين.
5- ر�اسئ���ل للمانح�ي�ن الأك�ب�ر و الراع�ي�ن لن�شاطاتك: وفي هذه الر�سائل يجب �أن تركز على �إظه���ار الجانب ال�شخ�صي للمر�سل �إليه. فلا 

تجعل الر�سالة خطابا ر�سميا موحدا، توجهه لمختلف المانحين والراعين.
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 الفصل الخامس: الإلهام:

الخيرية. للم�ؤ�س�است  يتبرعون  لا  " المانحون 
�سميث". تي  �إنما ي�ستثمرون في الأفكار و النا�س الذين ي�ؤمنون بهم". "جي 

ادعم دعاتكَ الملهمين.
لقد تناولنا خلال الكتاب التعامل مع الجماهير و ا�ستهدافهم، ثم جذبهم و التوا�صل معهم، ثم م�شاركتهم و �ضمهم �إلى ن�شاط الم�ؤ�س�سة، 
وبقي �أن ن�شير �إلى فئة في غاية التميّز و النفع للم�ؤ�س�سة، يكون ت�شكلهم من خلال كافة المراحل ال�سابقة، و يكون لهم ح�ضور بارز في المراحل 
التوا�صل  �شبكات  ن�شاطك في  لن�شرها، تلاحظهم من خلال  و  �إليها  الداعون  و  �أهدافك،  و  لن�شاطاتك  المتحم�سون  �أولئك هم  المت�أخرة. 
الاجتماعي، و من خلال الحوارات التي تجري في مدوناتك. يُعد ه�ؤلاء الدعاة ثروة ت�سويقية، ينبغي على كل م�ؤ�س�سة ا�ستثمارها بطريقة 

�صحيحة.

اصنع محتوى خاصاً بهم. 
ليكن في موقعك ق�سم خا�ص به�ؤلاء الملهمين ليتحدثوا عن تجربتهم مع م�ؤ�س�ستك: ما هي دوافعهم؟ كيف يرون �أهمية العمل الذي تقوم به؟ 

ما هي تطلعاتهم لم�ستقبل الم�ؤ�س�سة؟
 

اربطهم بمواقع التواصل الاجتماعي. 
دعهم يتحدثون با�سم م�ؤ�س�ستك، امنحهم الثقة للتعبير عن �أهمية الن�شاط و الأعمال التي تقوم بها، و ما هي الغاية المرجوّة لهذه الن�شاطات.

ابق على تواصل دائم معهم. 
افتح قنوات خا�صة للتوا�صل معهم من خلال البريد الإلكتروني.

ادعهم لحضور برامج جمع التبرعات و مشاركة قصتهم مع مؤسستك، وكيف كان هدفك مصدر إلهام 
لهم، وما الذي أحدثه في حياتهم.

ادعهم لحضور اجتماعات خاصة بأعضاء مجلس الإدارة. أشعرهم بالاهتمام والتميز.
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