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الخطـوة الثالثـة

إستراتيجية: 

�إن كان���ت ه���ذه الكلم���ة تزعج���ك فيمكن تخطي ه���ذا الف����صل.... لكن احكم عل���ى موقعك 
بالإعدام من الآن!

  مهلًا.....  فالأمر لي�س معقداً �إلى هذه الدرجة.

فنح���ن لا نتحدث هنا عن �إ�ستراتيجية دول���ة �أو حل م�شكلة ال�شرق الأو�سط, �إنما نتحدث عن 
الإ�ستراتيجية التي �ستحكم موقعك الإلكتروني خلال عمره المديد �إن �شاء الله.

�إنه���ا الإ�ستراتيجية التي تحدد م���ن خلالها كيف �ستظهر ر�سالتك لجمه���ورك, �إنها خريطة 
الم�ستقب���ل لموقعك، �إنها طريقة لتخيل ال�صورة التي �سيظهر من خلالها موقعك, وكيف �سيخدم 

زواره, وب�أي الطرق �سيحقق هدفه؟
ما إستراتيجية الموقع الإلكتروني؟

الإ�ستراتيجية هي الخطة التي سيتم من خلالها تحقيق حاجات زوار الموقع الإلكتروني 
ورغباته���م, والتي تتمحور حول المزايا الت���ي �سيقدمها موقعك الإلكتروني على طول عمره لهم, 
وه���ي تنب���ع من اله��دف الرئي�س ال���ذي �أ�س�س الموق���ع من �أجل���ه, وطبيعة الجمه��ور الم�ستهدف 
والمهام التي يرغب في القيام بها, قد تكون هذه الخطة ب�سيطة لا تتجاوز الكلمات, �أو معقدة 

يطول فيها الحديث, وكل ذلك يعتمد على حجم الموقع الإلكتروني, الذي تنوى ت�أ�سي�سه.
وعندم���ا نتح���دث عن المزاي���ا, فنحن نتحدث ع���ن المعلومات والخدم��ات والأدوات التي 
�ستوفرها لزوار موقعك عندم���ا يتم تد�شينه, وذلك وفقاً لحاجاتهم ومتطلباتهم, وبما يتنا�سب 
م���ع طبيعتهم, ويحقق الهدف الذي �أن��شأت الموقع الإلكتروني م���ن �أجله. فهل �سيقت�صر موقعك 
عل���ى المعلوم���ات, �أم �سي�شمل خدمات �أخرى؟ وما طبيعة هذه المعلوم���ات �أو الخدمات؟ ما الذي 

�ستقدمه لتجذب الآخرين �إلى موقعك؟
يج���ب �أن تحدد قائمة بالمزايا التي �ستوفرها ل��كل فئة من فئات جمهورك الم�ستهدف, من 
خلال موقعك وب�شكل وا�ضح, ويجب �أن يتم وصف تلك المزايا اعتماداً على اللغة الدارجة لزوار 
ا في الف���ن مثلًا يجب �أن تعتن���ي بالم�صطلحات  الموق���ع الإلكر�ت�وني, ف�إن كان موقع���ك متخ�ص�صً

الفنية التي ت�ستخدمها.
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المزايا التي يمكنك تقديمها:
أهم المزايا التي يمكن أن تقدمها عبر موقعك الإلكتروني:

• الخدمات المعلوماتية: هي أبسط ما يمكن �أن يقدمه �أي موقع �إلكتروني, باعتبار الإنترنت 

الم����صدر الأول للمعلوم���ات في �أيامنا هذه.  وترتكز هذه الخدم���ة على �أن يوفر الموقع الإلكتروني 
المعلوم���ات الكافية لزائ���ره عن ال�شركة �أو الهيئة �أو الفرد, ال���ذي يمثله الموقع الإلكتروني, وتلك 
الخدم���ات ترتبط ب�شكل مبا�شر بالجمهور, وما يحتاج �أن يعرفه, مما ي�ؤدي ب�شكل غير مبا�شر 
�إلى زيادة العائد على �صاحب الموقع الإلكتروني, �إما بزيادة �إيرادات مبيعات منتجاته, �أو زيادة 
معجبي���ه, �أو ح�صول �صاحب���ه على عمل, )عندما يكون موقعاً �شخ�صياً( �أو و�صول الر�سالة التي 
يري���د �إي�صالها, �أو نحو ذلك. لاح���ظ �أن توافر المعلومات ب�شكل كافٍ وجذاب ي�ساعد الزائرعلى 
اتخ���اذ القرار والقي���ام بالت�صرف المنا�سب, فمثاً�ل� عندما توفر �شركة م���ا معلومات كافية عن 
منتجاته���ا عبر موقعها, ف�إنها تعم���ل على زيادة مبيعاتها من تلك المنتج���ات نتيجةً لزيادة وعي 
الجمه���ور بها, وعندما يوفر المبدع معلومات كافية ع���ن �إبداعاته ف�إنه يعمل على زيادة معجبيه 

والمقتنعين به, وهكذا.
• الخدم��ات الإخباري��ة:  ه���ى الخدم���ات التي توفره���ا عادة المواق���ع الإلكتروني���ة الخا�صة 

بال�صح���ف والمجـا�ل�ت والجرائد ومحط���ات التلفزة وال����شركات الكبيرة, كما يمك���ن �أن تتوافر 
ب�شكل مب�سط في المواقع ال�صغيرة والمتو�سطة الحجم. وتعتمد هذه الخدمة على توفير أخبار عن 
�أمور لها علاقة بالموقع, ك�أخبار عنك �أو عن منتجاتك �أو �أي أحداث لها علاقة بك �أو ب�شركتك, 
مع �إتاحة الفر�صة للزوار التعليق على الخبر والم�شاركة فيه وتبادله مع الآخرين. ويجب �أن تتميز 
ث با�ستمرار, وتكون عامل جذب لزوار الموقع الإلكتروني,  الأخبار بالديناميكية الم�ستمرة, فتُحدَّ

حتى لو كان �صغيراً.

الصغيرة،  المواقع  في  تقريباً  الوحيد  والنشط  الحي  الجزء  الأخبار  تعد 

التي لا تتغير على مدى مدة زمنية كبيرة. ومن ثم فهي واحدة من أهم 

الخدمات التي يجب الاعتناء بها، وهي أول ما ينظر إليه، ويبحث 

عنه الزائر عادة.
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الخطـوة الثالثـة

• الخدم��ات الإعلانية: تتمثل في توفير مس��احات إعلانية داخل �صفحات الموقع الإلكتروني, 

تتي����ح للآخرين الإعا�ل��ن فيه, وتمكنك �أنت والمعلنن�ي�� من تح�صيل عائد نتيج����ة ذلك. وعادة ما 
يتنا�س����ب ذل����ك مع المواق����ع الإلكتروني����ة ذات الطبيع����ة العامة: كالمواق����ع الإخباري����ة و الثقافية و 
الترفيهية و ال�شخ�صية, التي تُقنع المعلنين بالإعلان فيها. وتوفر هذه الخدمات فر�صة للتلاقي 

بين المعلنين وجمهور موقعك, كما توفر دخًال مادياً جيداً.
• خدم��ات التواص��ل مع الموق��ع الإلكتروني: تتمث���ل في الو�سائل التي ق���د يُتيحها الموقع 

الإلكر�ت�وني للجمه���ور والزوار للاتصال مع��ك: ك�صاحب موقع �إلكتروني, �س���واء كنت �شخ�صاً 
�أو هيئ���ةً �أو �شرك���ةً. و�أب�سط �صور هذا التوا�صل هو  النموذج الإلكتروني, الذي عادةً ما يكون في 
�إحدى �صفحات الموقع )اتصل بنا( الذي يعبئه زائر الموقع الإلكتروني عندما يحتاج �إلى الات�صال 
بالموق���ع �أو بالم�شرفين عليه, فيح���دد من خلال هذا النموذج حاجته من الات�صال, و�أي معلومات 
�أخ���رى تفيد الات�صال به. ويمك���ن �أن تكون و�سائل الات�صال �أكثر تط���وراً كالدعم الفني المبا�شر 
عر�ب� الدرد����شة بين زائر الموق���ع الإلكتروني, و�صاح���ب الموقع الإكتروني �أو عر�ب� الا�ستبيانات �أو 

الم�سابقات �أو عبر البريد الإلكتروني, ونحو ذلك.
• خدمات الرس��ائل الإخبارية:  هي �إحدى �أهم الو�سائل التي ت�ستخدمها كافة المواقع تقريباً 

للتوا����صل مع زوارها وجمهوره���ا, والتي يتم من خلالها �إر�سال كل جدي��د في الموقع الإلكتروني 
�إلى ال���زوار عر�ب� البريد الإلكتروني الخا�ص��� بهم, فيعلمهم من خلال ر�سال���ة �إلكترونية جذابة 
بما تم �إ�ضافته للموقع من منتجات �أو خدمات �أو �أخبار, وي�شجعهم في الوقت ذاته على الدخول 
�إلى الموق���ع الإلكتروني وا�ستعرا�ض كل جديد في���ه بالتف�صيل �أو يقنعهم بزيارة ال�شركة �أو تملك 
المنت���ج.. ويعد ه���ذا الأ�سلوب �أف�ضل الط���رق و�أ�سرعها و�أهمها في الو����صول للآخرين  حيث يتم 
تجمي���ع عناوي���ن البريد الإكتروني لل���زوار )طواعية(، ث���م التوا�صل معهم, و�إي����صال المعلومات 

�إليهم, بدلًا من الانتظار لحين زيارتهم للموقع. 
• الخدم��ات الإلكتروني��ة: تتمثل في توفير مجموعة من الخدم��ات ذات القيمة للم�شتركين 

في موق���ع �إلكتروني, وبيعها وتح�صيل عائد نتيجة الر�سوم, التي يتم تح�صيلها منهم مقابل تلك 

o b e i k a n d l . c o m



43

الخدم���ات. ويتنا�س���ب هذا الأ�سل���وب مع �أي موقع �إلكر�ت�وني, يوفر محتوى �أو خدم���ة لها قيمة؛ 
لأن القيم��ة هي ما يدفع النا�س��� �إلى الا�شتراك. وتلج�أ لهذه الخدمات عادة الجهات الحكومية 
والمعاه���د المتخ�ص����صة والجمعي���ات وال����شركات الكبرى: ك����شركات الات����صالات ونحوها, وقد 
تتنا�س���ب مع المتخ�ص�ن�ي�ص والا�ست�شاريين, الذين لديهم من الخدم���ات والمعلومات ما يقدمونه 

للآخرين.
• خدم��ات التج��ارة الإلكترونية: تتمثل في البيع المبا�شر للس��لع �أو للمحتوى للم�ستهلكين 

عبر الموقع الإلكتروني, وتحقيق عائد نتيجة لذلك. ويمكن ا�ستخدام هذا الأ�سلوب في حال توافر 
كافة الاستعدادات المتعلقة بعملية البيع تلك: كالت�سليم والتوريد والدفع وال�ضمان والا�سترجاع 

ونحو ذلك؛ لأنه متجر �إلكتروني يت�شابه �إلى حد كبير مع المتجر التجاري العادي.
• خدم��ات المجتمع��ات الإلكتروني��ة: الت����ي تهدف �إلى تكوي����ن مجتم��ع إلكتروني �شبيه 

بالتجمع����ات الب�شرية اليومية, التي تجري ع����ادة فيما بيننا في الحياة اليومية. ويتم ذلك ب�إن�شاء 
م����كان خي����الي على موق����ع الإنترن����ت, وتجميع زوار الموق����ع الإلكر�ت��وني فيه, والعم����ل على تعميق 
التواص��ل فيم����ا بينه����م, بتوفير مجموعة م����ن �أ�سالي����ب التوا�����صل الإلكتروني له����م: كالمنتديات 

والمدون����ات الن�صية والب�صرية والدرد�شة والتعارف وتكوي����ن ال�صداقات ونحوها. وتلج�أ �إلى هذا 
الأ�سلوب الحديث ن�سبياً ال�شركات والمنظمات والهيئات, التي تملك القدرة على �إقناع جمهورهم 
الم�سته����دف بالدخ����ول والم�شاركة في ه����ذه التجمعات الإلكتروني����ة وتحفيزهم عل����ى و�ضع �آرائهم 
والتع����رف على الآخرين والتوا�����صل معهم, ك�����شركات الترفيه والات�����صالات والهيئات الحكومية 
والنقاب����ات والمدار�س والجامع����ات والمعاهد وو�سائل الإعلام والمنظمات غر�ي�� الربحية ونحوها..
ويجب الانتباه هنا �إلى �أدوات التوا�صل, التي يجب اختيارها وتوفيرها �ضمن المجتمع الإلكتروني, 
حيث يجب �أن تتناس��ب مع الجمهور الم�سته����دف, فلا تقدم مثلًا �شركة كبرى لعملائها خدمات 

الدرد�شة �أو �أن تقدم جهة حكومية المنتديات, فهذا قد لا يتنا�سب معها.
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لكن هل نقدم كل المزايا دفعة واحدة؟
بالت�أكيد لا...

ف��أولًا: يجب �أن نخت���ار المزايا التي تلبي حاجات الجمهور الم�ستهدف, وت�ساعدهم على 

ت�أدية المهام التي يحتاجونها, كما عرفناها من قبل, و�ألا يتم ذلك اعتباطاً.
وثاني��اً: حت���ى في المزايا التي اخترناها وقررنا حاجة جمهورنا �إليها, فلا بد �أن ن�أخذ في 

الح�سب���ان طبيعة مواق���ع الإنترنت, التي تتميز بالتغير الم�ستم���ر والديناميكية، وتفاعلها 
م���ع الزوار, فه���ي لي�ست و�سيلة ات�صال في اتجاه واحد, �إنما في اتجاهين تتغير فيها المعايير 
والاتجاه���ات والثقافات ب�شكل �سريع, مم���ا يجبرنا على الاعتماد على المرحلية في تقديم 

تلك المزايا وتوفيرها عبر مواقعنا الإلكترونية. 

لاحظ أن أسلوب المجتمعات الإلكترونية يمكن أن يكون عملًا تجارياً بحتاً، 

ولا يرتبط بأي منظمة أو شركة أو فرد، كما هو الحال مع مواقع 

 www.maktoob.com و www.facebook.com كالفيس بوك

و twitter ونحوها.

نموذج لأحد المجتمعات الإلكترونية التي تقدمها �إحدى �شركات الات�صال
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بناء  يعتزمون  ممن  عملائها  إقناع  محاولة  إلى  الشركات  من  كثير  تلجأ 

فتجدهم  ش��يء،  كل  مواقعهم  في  يوفروا  أن  الإلكترونية  المواقع 

من  ممكن  عائد  أكبر  على  الحصول  بغرض  والأوه��ام  الأح�الم  يرسمون 

ذلك العميل، نظير ذلك دون مراعاة للاحتياجات الحقيقية لزوار 

الموقع.

فا�ل� يمكن ب�أي حال من الأح���وال �أن ت�ؤ�س�س موقعك الإلكتروني, وتق���دم فيه كل المزايا 
الت���ي تريده���ا �أو يريدها جمهورك الم�ستهدف دفعة واحدة، حت���ى لو توافرت الإمكانيات 
المادي���ة لذلك. فلا بد �أن يتم توفير مزاي���ا الموقع الإلكتروني لجمهوره على مراحل, يتم في 
كل مرحل���ة تقيي���م الأداء ورد فعل الجمهور, ومن ثم التطوي���ر و�إ�ضافة مزيد من المزايا مع 

تطور الموقع الإلكتروني, �أو حتى إزالة ما لم ينجح منها.

وللو�����صول �إلى المراح����ل الأن�س����ب لموقع����ك, يجب �أن تصن��ف المزايا التي يج����ب تقديمها 
لجمهورك ح�سب الأولوية، فابد�أ بالأهم ثم المهم ثم الأقل �أهمية, ويتم تحديد ذلك بناء على 
م����ا تم جمعه من معلومات عن طبيعة الجمهور الم�سته����دف وحاجاتهم والمهام التي يرغبون 
القيام بها, فمثلًا قد يبد�أ البنك بتقديم خدمات الا�ستعلام عن الح�سابات والتحويل بينها؛ 
لأنها الأهم بالن�سبة �إلى عملائه, ثم يتطور �إلى خدمات فتح الح�سابات الجديدة فيما بعد, 

بو�صفها �أقل �أهمية و�أكثر تكلفة.
وينطبق هذا المفهوم المرحلي على كل المواقع الكبيرة والصغيرة على حد �سواء, فمثلًا 
�إن كان هدف���ك بناء موقع �إلكر�ت�وني �شخ�صي لك, ولديك من الم���ال ما يمكنك من �إنجاز 
عم���ل �ضخ���م, فالأف�ضل �ألا تقدم عل���ى ذلك من �أول مرة, بل يمكنك �أن تب���د�أ مثًال ب�إن�شاء 
مدونة تتكلم با�سمك, ثم تتطور �إلى موقع �إلكتروني يقدم معلومات عنك, ثم تبد�أ بعد ذلك 

بتقديم خدماتك للآخرين عبر موقعك, وهكذا......
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لكن لاحظ �أن كل ذلك يجب �أن يتم وفق إستراتيجية وا�ضحة, يتم و�ضعها منذ البداية 
مع �إمكانية التعديل عليها كلما احتاج الأمر. فالإ�ستراتيجية هي الو�سيلة التي �ستوفر لك 

القدرة على تحديد تلك المراحل والمزايا, التي �ستقدمها في كل مرحلة.

وعليك تحديد ما يلي لكل مرحلة من المراحل:
مرحلة. كل  في  �ستقدمها  التي  المزايا  �أو  • الخدمات 

• اله��دف ال��ذي ت�سع��ى �إلى تحقيقه من كل مرحلة, بحيث تقي�س نجاح المرحلة �أو ف�شلها 
من خلاله.

الفئات  جميع  خدمة  ال�صعب  من  يكون  قد  �إنه  حيث  مرحلة,  كل  في  الم�ستهدف  • الجمهور 
    دفعة واحدة.

الجمهور. �أمام  مرحلة  لكل  المتوقعة  الزمنية  • المدة 
للتنفيذ. �صرفها  يجب  التي  • الميزانية 

التنفيذ. • مدة 
مرحلة. كل  من  المعنوي  �أو  المادي  • العائد 

ولنأخ��ذ مث�اًل على ذلك مكتبة تن���وي بناء موقع لها على �شبك���ة الإنترنت, فيمكن �أن 

تكون المراحل على النحو الآتي:
المرحل��ة الأول��ى: تعريف النا�س��� بالمكتبة, وزي���ادة وعي الجمهور بها م���ن خلال ن�شر 

معلومات و�أخبار حول المكتبة وكيفية الات�صال بها, و�آخر �إ�صداراتها في الموقع, ومن المتوقع 
�أن ت�ستمر هذه المرحلة نحو ال�سنة.

المرحل��ة الثاني��ة: في حال زيادة عدد زوار الموقع لأكثر م���ن 500 زائر يومياً يتم البدء 

بعر����ض كتالوج �إلكتروني متكامل بكافة المنتجات, التي يت���م بيعها في المكتبة مع �أ�سعارها, 
بحي���ث ت�ساعد النا�س��� على ال�شراء من خا�ل�ل معرفتهم بتفا�صيل المنتج���ات قبل زيارتهم 
وت�سوقهم.  ومن المتوقع �أن ت�ستمر هذه المرحلة �أكثر من �سنتين, باعتبار �أن منتجات المكتبة 
عددها كبير, وفي حاجة �إلى وقت لت�صبح متوافرة ب�شكل كامل على الموقع, كما �سيتم توفير 

طاقم للعمل على تحديث المعلومات �أولًا ب�أول.
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المرحلة الثالثة: في حال �إذا زار المكتبة عدد معين من الزوار, الذين زاروا موقعها على  

الإنترن���ت, ولم تعد هناك �أ�سئلة من قبل زوار المكتبة للموظفين, نتيجة �أن المعلومات لديهم 
فعلًا قد ح�صلوا عليها عبر الإنترنت, يتم البدء بالبيع عبر الموقع الإلكتروني, والت�سليم من 

خلال �إحدى �شركات ال�شحن بعد الاتفاق معها مع توفير و�سائل الدفع عبر النت.
وهكــذا.........

مثال لموقع مكتبة على الإنترنت
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الخطـوة الثالثـة

هل من منافس؟

ا:  يجب �أن تجيب �إ�ستراتيجيتك عن �س�ؤال مهم جدًّ

ما الذي يجعل موقعي مختلفًا عن الآخرين؟

بم���ا �أنن���ا اليوم في ع�صر تناف�سي ف�إن ذلك �سيجبرك عن���د و�ضع �إ�ستراتيجيتك على �أن 
تنظر �إلى الآخرين )المناف�سين(, وما يقدمونه لجمهورهم, الذي قد يت�شابه ب�شكل �أو ب�آخر 
م���ع جمهورك, فهذا �سي�ساعدك على �أن تتميز عنهم ب�شكل ما, �سواء فيما س��تقدمه من 
خدم��ات عبر موقع���ك, التي قد تختل���ف عما يقدمه الآخ���رون, �أو في طريق��ة التقديم، 

الت���ي قد تكون �أكثر إبداعاً م���ن الآخرين, �أو من خلال التركيز على القيمة الإ�ضافية, التي 
�سيحـ�صـ���ل عليهـا زائـ���ر موقـعـك عند زيـارتـه: كهدية ما, �أو عــر�ض مـالي �أومعلومة ثمينة, 

�أو نحو ذلك, ويجب التركيز على هذه القيمة و�إبرازها في الموقع الإلكتروني.
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هل حددت المزايا التي ستقدمها من خلال موقعك ومراحل تقديمها؟

ابدأ الآن.....

�أ�س�س��� �إ�ستراتيجيت���ك ب�شكل م��رن، ي�سمح لك باختي���ار المزايا, الت���ي تنا�سب جمهورك 
الم�سته���دف, وفقاً لهدف موقعك, وحدد المراحل التي �ستقدم بها خدماتك للجمهور, و�ضع 

لكل مرحلة هدفاً فرعياً وميزانية منا�سبة, واجعل لها وقتاً من اهتمامك.

حدد الخدمات التي �ستقدمها في موقعك وفقاً لحاجة زوارك
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