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 مرحبا بك في كتيب "بناء الجمهور
»وتوسعة قاعدته

 
تنشىء الفنون بطبيعتها مجتمعات من حولها، 
وتجلب السرور للناس وتطور العلاقات الاجتماعية 

فيما بينهم، كما تجمعهم على تقدير الجمال. 
ويشكل موضوع بناء وتطوير الجمهور لأي منتج فني 
أو خدمة ذات علاقة بقطاع الفنون والإبداع  تحديا 
بالنسبة للعاملين في هذا القطاع، وسببا أساسيا في 

الاستمرارية. نجاح الفنان والمشاريع الفنية في تحقيق 
 

و"الجمهور" هو مجموعة محتملة أو قائمة من 
المهتمين بفنك ومنتجك الفني، والذين هم على 

 استعداد لشراءه ودفع مقابل مادي له. 

ونقصد ببناء الجمهور: تحديد الفئة المستهدفة من 
المشروع الفني وفهمه والتفاعل معه، أما توسعة 
قاعدة الجمهور فتعني: إشراك جمهور جديد أوزيادة 

عدد الجمهور الحالي. 

 



Communications



 
 

نعمل في حكمت الثقافة على مساعدة الفنانين 
والمبدعين على تحديد قاعدة الجمهور الخاصة 
بهم، وتطوير هذه القاعدة من خلال توفير بنك من 
المعلومات (هذا الكتيب، فيديوهات، ومحتوى 
منشور على الموقع)، عن هذه المواضيع التي تؤثر 

بشكل مباشر على نجاح أي مشروع فني ربحي.
 

في هذا الكتيب، سنأخذك في رحلة ستمكنك من 
التعرف على تقنيات وأدوات تم تجربتها واختبارها، 

وهي سهلة التنفيذ نسبيا، وربما ستبتكر أدواتك 
الخاصة التي تكون أكثر فعالية في حالة منتجك، إلا 

أن هذا الكتيب سيساعدك في وضع الإطار العام 
وتوفير معلومات حول هذا الموضوع. 

 نرحب بملاحظاتكم وأية أفكار تطرحونها لتطوير هذا 
المحتوى الذي نقوم بتحسينه بشكل مستمر. 

 



قائمة
المحتويات

تقديم 

كيف تستخدم هذا الكتيب؟

إطار عمل مرن

علامات الخطة الجيدة

نظرة عامة على عملية استقطاب وتنمية 

الجمهور

                                   (1) نقطة الإنطلاق 

ماهي رسالتي ورؤيتي الفنية والثقافية؟

ما الذي يميزّك عن الآخرين؟

ما هي ميزة البيع الفريدة وكيف أعمل بها؟

من هم منافسوك؟ نعم منافسوك!

كيف تقوم بتحليل نقاط القوة والضعف 

والفرص والتهديدات/التحديات  SWOT الخاصة 

بك ؟

#_heading=h.3rdcrjn


قائمة
المحتويات

(2) تعرّف على جمهورك

ما هي القواسم المشتركة بين شرائح 

الجمهور المختلفة؟

كيف أحدد الجمهور الذي ينبغي أن أركز 

عليه؟

ما هي الأمور التي تهم جمهوري؟

كيف أضمن أنني أقول الشيء الصحيح 

للشخص الصحيح؟

ما هي عناصر تحقيق النجاح في استقطاب 

الجمهور المستهدف؟

 إعداد استراتيجية التسويق

كيف أضع أهدافًا تسويقية ذكية؟

ما هي استراتيجة التسويق؟



يقول المثل الشعبي: "الجنة بلا ناس ما بتنداس"، 
ونحن نقول؛ ونظنك توافق، أن الفنون بأنواعها لا 

تأخذ الاهتمام والتقدير المستحق إلا بالجمهور. 
ولما كانت الفنون أنواع، فالجمهور أيضًا أنواع، 
فهل تعرف جمهورك وماذا يحب؟ ستتناول في 

هذه الخطوة الأمور التي تحفز الناس للفنون 
 وأساليب التواصل معهم بفعالية. 

تقديم
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الخطوة (1)
نقطة الإنطلاق



“
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طريق الحياة وعرٌ 
وشاق بدون 

مساعدة الدين 
والفن والحب 
“ ألبیر كامو



من أنت وماذا تريد؟ ستقول لي إنك فنان، هذا جميل، قد يكون فنّك 
في مجال العزف أو التأليف الموسيقي، أو الغناء، أو الرقص، أو 

كتابة الروايات، أو تأليف الشِعر، أو التصميم، أو النحت، أو الرسم، أو 
التمثيل، أو في مجال الفنون السينمائية والتلفزيونية بأنواعها 

المختلفة... حسناً، فماذا تريد أيها الفنان؟ ستجيبني: أريد أن يكون 
 الناس عاشقين لعملي من خلال الفنون التي أقدمها وبالتالي 

يقدمون على شرائها، فأنا لا أعرف إلا الفن ولا أريد أن أعمل في أي 
شيء آخر... أيضًا جميل، لنفترض أنك في مجال الرسم أو الشِّعر؛ 

ستقول لي إنك ترسم أو تكتب الشعر، فهل يكفي ذلك؟ الإجابة هي: 
"كلا"قطعيه، وذلك لأن هناك كثير غيرك يرسم، وكثير غيرك يكتب 
الشِّعر، فلماذا سأشتري منك واتابع أعمالك الفنية بشغف أنت 

تحديدًا؟ ما المشكلة في هذه الجملة؟ 
 

ستقوم في هذه الخطوة بتحديد رسالتك ورؤيتك وما يميزك على 
المستوى الشخصي وعلى مستوى المنتجات الفنية التي تنتجها، 

ومن ثم تحديد نقاط القوة والضعف لديك والفرص التي يمكن أن 
تكون متاحة لك، والتهديدات التي يمكن أن تواجهك فيما يعرف 

(SWOT Analysis) بتحليل سوات

نقطة الإنطلاق
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ينبغي بعد الانتهاء من هذه الخطوة أن تكون 
لديك المخرجات التالية:

توضيح بيان الرؤية (أي: ما هي الصورة •
الذهنية لمنتجاتك/خدماتك الفنية في 

المستقبل؟)
بيان الرسالة: (أي: ماذا ستفعل الآن لتحقيق •

 تلك الرؤية؟) 
بيان ميزة البيع الفريدة: ماذا يميز •

 منتجاتك/خدماتك الفنية عن الآخرين؟ 
بيان سوات: تحليل نقاط القوة والضعف •

والفرص والتهديدات على صفحة واحدة 

أداة صياغة بيان الرسالة والرؤية •
أداة للتعبير عن الوسم المهني التمييزي •

تحليل نقاط القوة، ونقاط الضعف، والفرص، •
والتهديدات/التحديات 

 الأدوات المستخدمة 
في هذا الجزء:

 مخرجات الخطوة:
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ما هي نقاط القوة لديك أو في مشروعك الفني؟ •
ما هي الأنشطة والمهارات والعمليات التي تمتلك •

فيها خبرة وممارسة متميزة؟ 
ما هي نقاط الضعف لديك أو في مشروعك •

الفني؟ 
ما هي الأنشطة والمهارات والعمليات التي تحتاج •

إلى تحسين؟
ما هي الأمور التي يمكن أن تفقد فيها دعم •

جمهورك؟
من هي الجهة/الجهات التي تتلقى منها الدعم •

الآن؟ 
هل ستستمر في تقديم الدعم؟ •

ما هو الجانب الذي يوجد فيه تناغم جيد بين •
الجهات الممولة وبين عملك؟

هل هناك أي تغييرات سياسية، أو بيئية، أو •
اجتماعية، أو تقنية، أو تشريعية قادمة قد تؤثر عليك 

بشكل إيجابي؟ 
من هم منافسوك؟•

ما هي الجوانب غير المضمونة المتعلقة بالتمويل •
أو مصادر الدخل؟ 

 أسئلة ينبغي الحصول على إجابات
 لها بعد الانتهاء هذه الخطوة

فلنبدأ ☺



يعد استقطاب الجمهور جزء 
من أي خطة تسويقية، 

والخطة التسويقية – سواء 
كانت على المستوى الشخصي 

أو المؤسسي – تبدأ بالإجابة 
عن سؤال: (من أنت وماذا تريد) 
من خلال عبارات تبين ما تتمنى 

تحقيقه والكيفية التي سيتم 
من خلالها تحقيقه؛ أي: الرؤية 

والرسالة. 
فهل قمت بصياغة بيان 

الرسالة وبيان الرؤية؟ إن كانت 
الإجابة: "نعم"، فذلك شيء 

رائع، أما إن كانت: "كلا"، فقد 
حان الأوان لصياغتهما. فيما 

يلي أداة تمكّنك من ذلك

 تحديد الرسالة والرؤية
 ماهي رسالتي ورؤيتي

لمشروعي الفني؟
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الرؤية هي صورة ذهنية عن مستقبل العمل، وهي ليست محققة 
الآن، أما الرسالة؛ فهي ما تقوم به الآن لتحقيق الرؤية المستقبلية. 

ينبغي لبياني الرؤية والرسالة أن:
يصفان نطاق وحجم الطموح والهدف•
يربطان الأعمال بالأهداف الفنية•
يوحدان أصحاب المصلحة على قضية مشتركة•
يحددان اتجاه الشخص/الشركة ...•
 

خصائص جملة الرؤية والرسالة:

تبين كل ما تفعله الشركة•
قصيرة وواضحة وغير مفصّلة•
استثنائية•
ملهمة ومحفزة•

يمكن صياغة بيان الرؤية من خلال الإجابة عن السؤالين التاليين:
كيف سيبدو المستقبل؟•
ما الذي تسعى لتحقيقه؟•

ويمكن صياغة بيان الرؤية من خلال الإجابة عن الأسئلة التالية:
من أنت؟•
ماذا تفعل؟•
لأجل من تفعل ذلك؟•
كيف تقوم بذلك؟ •

أداة صياغة بيان الرسالة  والرؤية
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:أمثلة على بيان رسالة جيد
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ممثل/منتج سينمائي
تحسين حياة الناس من خلال المتعة والإلهام والإبداع 
والتعبيرعن الذات! توفير تعلم جيد وخدمة ممتازة أثناء 

صنع الفنون “ ترك أثر خلق التغيير في حياه الناس 

رسّام
ابتكار رسومات بجودة أصلية وعاطفية ذو قيمه وارتباط 
عاطفي ليتم عرضه وشراؤه من خلال المعارض وقنوات 

التوزيع عبر الإنترنت.

موسيقي إحياء التراث الموسيقي القديم من خلال استخدام توزيع 
موسيقي عصري والاحتفاظ باللحن الأصلي. . 

مسرح وطني متطور 
مبني على الإرث الثقافي

 

المسرح الوطني هو مركز الحياة الإبداعية في البلد 
يهدف باستمرار إلى إعادة تنشيط التقاليد العظيمة 

لفنون المسرح وتوسيع آفاق الجماهير والفنانين على 
حد سواء، كما يطمح إلى انعكاس تنوع ثقافة الأمة 

في ذخيرته. 

معرض صور وطني يحيي 
التاريخ

يهدف المعرض إلى إحياء التاريخ من خلال تكثيف 
العروض والبحث والتعلم والتواصل والنشر والبرامج 

الرقمية؛ إذ يسمح لنا كل ذلك بإثارة النقاش ومعالجة 
مسائل السيرة الذاتية وتنوع الثقافات والشهرة التي 

تكمن في صميم قضايا الهوية والإنجاز.

مركز ثقافي ملهم
 

يهدف المركز أن يكون الجهة الأكثر إلهامًا للفنون في 
العالم  من خلال إتاحة أعمالنا المثيرة والمبتكرة 

والصعبة لأكبر عدد من الأشخاص.

معرض فنون 

 

نسعى لأن نكون مركزًا 
متم

زًا في الفنون المرئية يساهم إقليميًا ودوليًا في إثراء الثقافة المجتمعية المحلية، وإلى زيادة المعرفة والتقدير للفن من أجل الاستمتاع والإثراء الثقافي لشعبنا وإعداد وتقديم أفضل مجموعة فنية عامة في مجتمعنا. ي

مركز ثقافي ذو رؤية 
مستقبلية

 

تتمثل رؤية مركزنا في إنشاء أنموذجًا عالميًا للفنون 
والتعلم في المستقبل. سنعمل معًا لتقديم فنون ذات 

مستوى عالمي ملهمة ومذهلة وفيها تحدٍ من كل 
مكان، ولكل الناس. 



غالبًا ما تُعرَف العناصر التي 
تتكون منها هويتك المهنية 

باسم: "القيم المرتبطة 
بهويتك الفنية الخاصة" 

Brand Values. ينبغي لهذه 
القيم  أن تكون بمثابة 

الركيزة لكل ما تفعله أنت 
وشركاؤك وكل من يمثلك. 

فإن كنت تقول إنك ودود 
ومتاح على سبيل المثال، 
لكنك تحدثت بأسلوب غير 

لائق أو غير مفيد مع شخص 
من الجمهور، فسيفقد 

جمهورك ثقته فيك، حتى لو 
كانت له تجارب رائعة سابقة 

معك. 
استخدم هذه الأداة للتعبير 

عن هويتك الفنية الخاصة 
بك؛ أي: ماذا تريد للناس أن 

يفكروا فيه عنك. 

ما الذي يميزّك
عن الآخرين؟
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هناك أساليب كثيرة يمكن للفنان 
أن يعبر من خلالها عن هويته 

الفنية الخاصة Artist Brand. أحد 
هذه الأساليب هو: البدء بذكر 

"لماذا أقوم بما أقوم به" 
Starting with WHY ثم بيان 

الكيفية والماهية كما هو مبين 
في الشكل  "الدائرة الذهبية." 

 أداة للتعبير عن الهوية
 الفنية الخاصة
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ِـذكر  قام "سايمون سينيك" بوضع هذا الأسلوب في كتاب بعنوان: "البدء ب
السبب"  Starting With Why عام 2009، وكان الكتاب من اكثر الكتب مبيعًا 

آنذلك. يقول "سينيك" بما معناه إن معظم الأشخاص/الشركات يتناولون في 
وسمهم التمييزي الأمور التي يفعلونها دون ذكر السبب مثل: "أنا أرسم لوحات 

تشكيلية"، "أنا أغني"، "أنا أكتب الشعر"، أنا أكتب الروايات"..الخ، ثم يقول إن 
الأفضل من تناول ما تفعله هو البدء بالسبب/الأسباب التي تدفعك للقيام بما 

تفعله، ثم تبين كيف تفعل ذلك وتنتهي ببيان ما تفعله بشكل محدد. 

مثال: افترض وجود شركة تصنع أفلامًا سينمائية ذات رسالة، فيكتفوا أن 
يقولوا: "نحن نصنع أفلامًا جادة"، غير أنهم لو تناولوا الأسباب التي تدفعهم 
للقيام بذلك، لقالوا مثلاً: هناك العديد من المقالات المكتوبة عن مشكلات 

تعاني منها مجتمعاتنا العربية، غير أن الصورة في هذا العصر صارت مؤثرة أكثر 
من الكتابة [لماذا]. نحن نقوم بتسليط الضوء على تلك المشاكل من خلال 

مشاهد تمثيلية [كيف]، وبشكل أكثر تحديدًا، نحن نصنع أفلامًا جادة 
تناقش ومشاكل مجتمعية ومواضيع جادة [ماذا]. "
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إن وجود السبب [لماذا] يجعل 
الفكرة تبدو منطقية تمامًا. يمكن 

للفنانين القيام بذلك أيضًا، وهو 
في واقع الأمر تمرين ممتع جدًا 

يبدأ بالإجابة عن هذه الأسئلة 
بالترتيب التالي: 

ما الذي يدفعك للقيام بهذا •
العمل ومشاركته مع الناس؟ 

[لماذا].
كيف ينعكس عملك على •

ذلك؟ [كيف].
بشكل أكثر تحديدًا، ما هو •

العمل الذي تقوم به؟ [ماذا].
 

لنفترض أنك تعمل في مجال 
التأليف الموسيقي، ستكون 

الأسئلة بهذا الشكل:

ما الذي يدفعك لتأليف الأنغام 
الموسيقية ومشاركتها مع 

الناس؟ [لماذا].
كيف تنعكس الموسيقى •

التي تؤلفها على ذلك؟ [كيف].
بشكل أكثر تحديدًا، ما نوع •

الموسيقى التي تؤلفها؟ 
[ماذا].

فكر في طريقة ذكية وجاذبة 
لإيصال إجاباتك عن الأسئلة 

السابقة إلى جمهورك 
موقعك المستهدف، سواء في 

الإلكتروني أو في منصات 
التواصل الاجتماعي أو وجاهيًا 

 على خشبة المسرح. 



ميزة البيع الفريدة أو الميزة التنافسية هي 
الأمور التي تجعلك أنت ومشروعك الفني 

تتفوق على الآخرين، وبالتالي سيجعل 
الجمهور يفضلك أنت عن غيرك. والمزايا 

التنافسية ليست ثابتة، فهي تتغير مع بيئة 
 العمل والبيئة التنافسية. 

أحد الأمثلة على فنانة تمتلك ميزة تنافسية 
هي مغنية فنانة عالمية يتمحور عملها 

حول الاحتفال بالاختلاف والتحرر الشخصي، 
وهي 

ت
رّح بذلك من خلال كلمات أغانيها، وأيضًا من خلال طريقة ظهورها على المسرح.ص

تذكر دائمًا: سيقوم الجمهور بتفضيلك على 
الآخرين فقط إن كنت 

متم
زًا، وهو لذلك يفضل هذه الفنانة على غيرها عندما يتعلق الأمر بالاختلاف والتحرر الشخصي. ي

 أمثلة أخرى على الميزة التنافسية: 

 ما هي الميزة التنافسية أو ميزة
البيع الفريدة وكيف أعمل بها؟
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تجمع رسّامة في لوحاتها بين 
أسلوب الرسم "القديم" وبين 

الأسلوب القائم على استخدام 
الريشة بشكل دقيق مرة واحدة عند 
 One careful brushstroke at الرسم
a time، بالإضافة إلى فلسفتها في 

إمكانية توقف كل الناس قليلاً للنظر 
حولهم والاستمتاع بجمال الطبيعة 

الخالد الذي يحيط بنا. 
يشكل ذلك جزءًا 

كب
رًا من الأسباب التي تجعل من تلك الفنانة مختلفة عن غيرها، وهو أحد الأسباب الذي يجعل هواة جمع اللوحات الفنية يقدمون باستمرار على الشراء منها.ي

 رسّامة متخصصة 
 بأسلوب الرسم الواقعي

١

لا يقتصر دور هذا المصور على 
التقاط صور للمناظر الطبيعية 

وأنماط الحياة فحسب، بل أيضًا في 
توثيق أسلوب حياة يقول الكثيرون 

عنه إنه سيختفي؛ وهذا جزء عميق 
من رسالة ذلك الفنان، وهو أحد 

الأسباب المقنعة الذي يجعل هواة 
جمع اللوحات الفنية يقدمون 

باستمرار على الشراء منه.

مصور مناظر طبيعية

2

تقول هذه المصوِّرة: "تعجّ شبكة الإنترنت 
بالمئات من المصورين المتخصصين في 

تصوير حفلات الزفاف. كيف سأبرز بين كل 
هؤلاء؟"، أي أنها تساءلتْ: كيف تجعل 

نفسها متميزة عن مئات المصورين؟
تجيب المصوِّرة أنها بنتْ هويتها الفنية 
الخاصة من خلال عرض صور جمهورها 

(زبائنها) من تصوير عرائس شابات يبلغن من 
العمر 20 عامًا قامت بتصويرهن في الهواء 

الطلق باستخدام إنارة طبيعية (الشمس) في 
مناطق تتسم بجمال ساحر للطبيعة، مما 

أعطى الصور الناتجة أسلوبًا مختلفًا حسّاسًا 
في العمل. هذا بالإضافة إلى أن خلفيتها 

يد وخبرتها المهنيتين لعبتا دورهما في تقديم 
المساعدة في عملية التخطيط لحفل 

الزفاف، أي أن عملها لا يقتصر فقط على 
التصوير، وهذا عامل آخر يميزها عن غيرها 

في مجالها.
ناقش مع الشركاء/الأصدقاء أو حاول وحدك 

معرفة الأمور التي يقدّرها جمهورك فيما 
يتعلق بمنتجاتك الثقافية/الفنية. لا تفكر في 

الأمور الواضحة مثل: "نحن نوفر فرصة 
لمشاهدة العروض المسرحية"؛ إنما فكر في 

العناصر التي تؤثر على القرارات التي يصنعها 
الجمهور، مثل نوع العمل، بيئة وجو العمل، 

المرافق، أو الفوائد التعليمية أو الاجتماعية. 
كن واقعيًا وأجب عن السؤال التالي: هل 

هذه الأمور شيئًا فريدًا لديك (أو في 
مؤسستك) عند مقارنته مع الآخرين؟ ينبغي 

أن تكون الآن في وضع يسمح لك بصياغة 
بيان موجز يلخص هذه السمات التي تتميز 

بها.

 مصو̬رة متخصصة في تصوير
حفلات الزفاف

3



يسهل عادةً تحديد منافسيك 
المباشرين سواء على مستوى 

المؤسسات أو الأشخاص، ومع ذلك، 
من المفيد عند وضع خطة التسويق 
التفكير في المؤسسات أو الأنشطة 

الأخرى التي قد تنافسك على 
الجمهور. ضع في اعتبارك احتياجات 

جمهورك الاجتماعية، والتعليمية 
والمتعلقة بنمط الحياة والأشياء 

الأخرى التي تشعرهم بالرضا. مثال: 
قد يذهب جمهورك إلى المسرح 

بهدف الاختلاط مع الأصدقاء، اسأل 
نفسك: هل يوجد مكان آخر يتيح 

لهم القيام بذلك؟ فكر في الأنشطة 
المختلفة التي تريد ترويجها 

للجمهور. اسأل نفسك عن الأمور 
الأخرى التي قد تهمهم ويكونون 

مستعدين لدفع ثمنها. ننصحك 
بتقسيم المنافسين إلى نوعين: 

من هم منافسوك؟
 !نعم منافسوك

منافسون مباشرون؛ أي أن يختار 
الجمهور بينك وبين شخص آخر يقوم 

بشيء مشابه جدًا لما تفعله. 
منافسون غير مباشرون؛ أي أن يختار 

الجمهور بينك وبين شيء مختلف 
تمامًا...

مثال: قد يتنافس عرض أطفال 
مسرحي يقام يوم الجمعة مع: 

 من المنافسين المباشرين:
زيارة عرض أطفال مسرحي آخر 

درس في الدراما
الغناء الكورالي

ومن المنافسين غير المباشرين
أنشطة منزلية (مشاهدة التلفاز، 

قراءة كتاب،...)
تصفح الإنترنت

التسوق مع العائلة
أنشطة رياضية 
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تتضمن كل المعلومات التي جمعتها حتى الآن عوامل داخلية وخارجية تؤثر عليك 
و/أو مؤسستك. هناك طريقة مفيدة لتلخيص هذه المعلومات تتمثل في 

تجميعها معًا في مصفوفة أو جدول يسمى تحليل نقاط القوة، ونقاط 
الضعف، والفرص، والتحديات SWOT Analysis. سيمكّنك هذا التحليل من 

تلخيص المجالات التي يجب تعزيزها وتلك التي يجب تحسينها. 
أجب عن هذه الأسئلة لإنشاء مصفوفة SWOT الخاصة بك: 

كيف تقوم بتحليل نقاط القوة والضعف 
(SWOT)    والفرص والتهديدات/ التحديات 

16
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الخاصة بك؟ 

نقاط القوة
ما نقاط القوة لديك وفي •

مشروعك الفني؟ 
ما هي الإيجابيات المتعلقة •

بفريق العمل والبرامج والبنية 
التحتية الخاصة بك؟ 

ما هي الأنشطة والمهارات •
والعمليات التي تمتلك فيها خبرة 

وممارسة متميزة؟ 
ما هي الأمور التي يمكنك أن •

تعتمد فيها على دعم جمهورك؟

نقاط الضعف
ما هي نقاط القوة لديك أو في •

مشروعك الفني؟ 
ما هي السلبيات المتعلقة بفريق •

العمل والبرامج والبنية التحتية الخاصة 
بك؟ 

ما هي الأنشطة والمهارات •
والعمليات التي تحتاج إلى تحسين؟

ما هي الأمور التي يمكن أن تفقد •
فيها دعم جمهورك؟

الفرص
من هي الجهة/الجهات التي •

تتلقى منها الدعم الآن؟ 
هل ستستمر في تقديم الدعم؟ •
ما هو الجانب الذي يوجد فيه •

تناغم جيد بين الجهات الممولة 
وبين عملك؟

هل هناك أي تغييرات سياسية، أو •
بيئية، أو اجتماعية، أو تقنية، أو 
تشريعية قادمة قد تؤثر عليك 

بشكل إيجابي؟ 

التحديات
من هم منافسوك؟•
من هو الشخص/الجهة التي لم •

تتمكن حتى الآن من التواصل 
معه/معها؟ 

ما هي الجوانب غير المضمونة •
المتعلقة بالتمويل أو مصادر الدخل؟ 

هل هناك أي تغييرات سياسية، أو •
بيئية، أو اجتماعية، أو تقنية، أو 

تشريعية قادمة قد تؤثر عليك بشكل 
سلبي؟ 



الآن قم بتلخيص الأجوبة في مصفوفة SWOT مع ملخص موجز للقضايا 
الرئيسية التي حددتها.

 فيما يلي أداة ستساعدك في ذلك: 
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كما يشير الاسم، يعتمد هذا التحليل 
على تحديد نقاط القوة، ونقاط 

الضعف، والفُرص، 
والتهديدات/التحديات. . 

 أداة تحليل نقاط القوة ونقاط الضعف
والفرص والتهديدات/التحديات

تجدر الإشارة إلى أن 
كث

رًا من المدربين الإداريين وكتب الإدارة يصنفون نقاط القوة والضعف على أنها عوامل داخلية، والفرص والتحديات/المخاطر على أنها عوامل خارجية، وهذا غير صحيح. مثال ذلك أن نكون على علم – مثلاً – أن موظفًا مهمًا في الشركة يسعى إلى إيجاد عمل جديد في شركة أخرى؛ يصنف هذا على أنه تحدٍ/خطر، لكنه هنا خطرًا داخليًا وليس خارجيًا، وهناك كثير من الأمثلة التي تثبت أن الفرص والتحديات/المخاطر لا تكون دائمًا خارجية. ي

يمكنك التعامل مع الموضوع على 
أن نقاط القوة والضعف هي أمور 

موجودة بالفعل، بينما الفرص 
والتحديات هي أمور ممكن 

حدوثها، ويمكن للعناصر الأربعة 
(نقاط القوة، ونقاط الصعف، 
والفرص، والتحديات) أن تكون 

خارجية و/أو داخلية. 



1
8

hikmatculture.org

 أداة تحليل نقاط القوة ونقاط الضعف
والفرص والتهديدات/التحديات

عوامل لا يمكن السيطرة عليها عوامل يمكن السيطرة عليها
الأسواق المحتملة الرسالة والأهداف 

المنافسة المبيعات / الحضور
البيئة الكلية الجماهير / العملاء

الظروف المجتمعية الإيرادات
الظروف التقنية المكان / المرافق

الظروف السياسية المنتج / البرنامج
الظروف القانونية الموظفون: المهارات 

والمعنويات
الظروف الثقافية أصحاب المصلحة

الخصائص الديموغرافية موارد وأنشطة التسويق

خطوات الاستخدام: 

حدد النقاط التي يحتويها كل عنصر من العناصر الأربعة.(1)

(2)  حوّل النقاط إلى أهداف
 

نقاط القوة: عززها وحاول زيادتها.

نقاط الضعف: عالجها وتخلص منها.

الفرص (إن وجدت): ضع خطة لاستغلالها والاستفادة منها.

التحديات: احتاط منها وضع خطة للتعامل معها.
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مثال 1 :
تحليل نقاط القوة والضعف والفرص 
 والتهديدات/التحديات لأحد المتاحف: 
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مثال 2 :
 تحليل نقاط القوة والضعف والفرص 

والتهديدات/التحديات لأحد الموسيقيين من 
الخرّيجين الجدد: 

نقاط الضعف
يوجد تشتت ذهني بين أفكار كثيرة∙
مستوى منخفض من الثقة بالنفس ∙

ومفرط في انتقاد الأعمال الذاتية
افتقاد القدرة على عزف بعض أنواع ∙

الموسيقى مثل الجاز
انعدام التسجيلات الموسيقية ∙

الذاتية التي يمكن إسماعها 
للمستثمرين أو أرباب العمل 

المستهدفين
الافتقار إلى بعض عناصر المعرفة ∙

النظرية

نقاط القوة
خبرة عملية قيّمة في تدريس ∙

وتأليف الموسيقى.
قدرة على التعامل مع الأشخاص ∙

واكتساب المعرفة والتجارب حول 
ثقافات الموسيقى المختلفة.

وجود الشغف والتحفيز الذاتي ∙
والأخذ بزمام المبادرة فيما يتعلق 

بمشاركة الأفكار.
القدرة على تأليف أنواع مختلفة ∙

من الموسيقى بما في ذلك 
الموسيقى الراقصة والموسيقا 

التصويرية
القدرة على إتمام العمل المطلوب ∙

ضمن جدول زمني مضغوط
أو مهارات عالية في العزف المنفرد ∙

كجزء من الفرقة الموسيقية
 

التهديدات
من وجود منافسة كبيرة في السوق ∙

كثير من الموسيقيين ذوي المهارات 
العالية

محدودية الميزانية ∙
ارتفاع تكلفة معدات الموسيقا ∙

وتطبيقاتها البرمجية
عدم استقرار الدخل عند العمل ∙

كموسيقي مستقل
القرصنة الإلكترونية∙

الفرص
وجود فرص وظيفية مختلفة بسبب ∙

العيش والعمل في بلاد مختلفة
استخدام منصات التواصل ∙

الاجتماعي للترويج عن الأعمال 
الموسيقية الذاتية

العمل على مشاريع داخل وخارج ∙
الجامعة

العمل المستقل∙
 



كلما زادت المعلومات التي يمكنك تضمينها في •
تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات 

كلما زادت الفائدة من التحليل. هناك المزيد من 
العوامل الداخلية والخارجية التي تستحق الدراسة 

للحصول على تحليل  أكثر تفصيلاً.

وجود رسالة ورؤية واضحتين تجعل تفاعل الجمهور •
معك سهلاً بشأن عملك والسبب/الأسباب الذي 

يدفعك إلى ذلك العمل؛ فالهوية المهنية القوية 
تفرض الثقة والاحترام، وإذا نجحتَ في كسب ثقة 

جمهورك المستهدف، سيكونون مستعدين دائمًا 
لشراء منتجاتك/خدماتك. ينبغي لهذه الهوية 

المهنية أن تكون مبنية على قيمك، وسلوكك، 
وشغفك، وتطلعاتك، ومنهجك، ومُثُلك.

 نصائح وملاحظات 
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الخطوة (٢)
تـــعرّف على 

جمهورك



“
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أن نقول أن العمل 
الفني جيد لكن لا 

يفهمه عامة الناس، 
كأننا نقول بوجود 

طعام جيد لكن 
معظم الناس لا 

“يستطيعون تناوله 
تولستوي



يقول المثل الشعبي: "الجنة بلا ناس ما بتنداس"، ونحن 
نقول؛ ونعتقد أنك توافق، أن الفنون بأنواعها لا تأخذ 

الاهتمام والتقدير المستحق إلا من خلال وجود جمهور 
لها وبناء علاقة قوية معه. وبما أن الفنون أنواع، 

فالجمهور أيضًا أنواع، فهل تعرف جمهورك وماذا يحب؟ 
سنتناول في هذا القسم الأمور التي تحفز الناس للفنون 

وأساليب التواصل معهم بفعالية. 

تعرّف على جمهورك

22
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الجمهور المستهدف بشرائحه.•
الفوائد التي ستجنيها كل شريحك من خلال •

التعامل أو تجربة منتجاتك الفنية.

مصفوفة الجمهور المستهدف/الفوائد.•
أداة رسم وتخيل وفهم شخصية الجمهور •

The Persona Canvas. المستهدف

 الأدوات المستخدمة في 
هذه الخطوة: 

 المخرجات التي ينبغي 
 التوصل إليها بعد التعرف

:على جمهورك
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ما هي القواسم المشتركة بينك /مشروعك الفني •
من جانب وبين الجمهور المستهدف من جانب آخر؟ 

ما هي رسالتك لهم؟•
هل حددت الفوائد التي سيجنيها الجمهور •

المستهدف من خلال عملك ومشروعك الفني؟ ما 
هي تلك الفوائد؟ 

 أسئلة ينبغي الحصول على إجابات
 لها بعد الانتهاء هذه الخطوة



تعتمد الأنشطة التسويقية 
على وجود فئات مختلفة من 

الجمهور للفن والمنتجات 
الفنية، تتمثل في وجود 

مجموعات من الأشخاص 
الذين لهم تصرفات متشابهة 

واهتمامات مشتركة. 
وتتمثل أهمية تحديد وفهم 

 الجمهور من خلال أنه يضمن 
أنك تتحدث معهم من خلال 

اهتماماتهم وبما يخاطب 
عقولهم وحاجاتهم وقلوبهم، 

وبما ينشىء أيضا قواسم 
مشتركة بينك أو بين 

مشروعك الفني وما تنتجه 
من جانب، وبين فئات وشرائح 
الجمهور المختلفة من جانب 

آخر. 

 ما هي القواسم المشتركة
  بين شرائح الجمهور المختلفة؟
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تقع القواسم المشتركة التي تبحث عنها ضمن إحدى الفئات التالية:
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تتأثر أنماط حياة الناس بالمرحلة الحياتية التي يعيشونها. 
تتمثل المجالات الرئيسة التي تنبغي مراعاتها في ظروفهم 
العائلية (لديهم أولاد مثلا أو لا، ما هي أعمار أولادهم إن 

وجدوا)، ودراستهم/عملهم (في أي مرحلة هم الآن في 
حياتهم الدراسية/المهنية) ... الخ

المرحلة 
الحياتية

يتم تحديد اهتمامات وخيارات الجمهور من خلال خلفياتهم 
الاجتماعية والتعليمية. يمكن هنا الأخذ بعين الاعتبار 

خبراتهم السابقة حول الفنون، وما إذا كان حضور الأنشطة 
الفنية أمرًا معتادًا عندهم، هذا بالإضافة إلى كل ما يمكن 

جمعه عن معلوماتهم الديموغرافية مثل العمر، 
الاهتمامات، الموقع الجغرافي، الهوايات، المخاوف، 

الهواجس... الخ

المعلومات 
الديموغرافية

للروحانيات والأخلاق والقيم تأثير كبير على الخيارات اليومية 
للفرد والجمهور. سيكون لدى الأشخاص المهتمين 

بالقضايا البيئية أو السياسية أو الذين يطلعون – مثلاً – على 
الثقافات الأخرى قواسم مشتركة قد تؤثر على حضورهم 

الأنشطة الفنية. ابحث عن الجمهور الذي يقوم بأمور تتعلق 
برسالتك وهويتك الفنية الخاصة. 

القيم 
والسلوك



حدد أولاً من سيرغب في شراء 
منتجاتك/خدماتك. ينبغي تحديد 

جمهورك قبل تحديد طريقة 
تعاملك معه. قد يتنوع جمهورك 

بين فئات مختلفة، وعليك أن 
تتمكن من التعامل معها جميعًا. 

ضع قائمة بمختلف شرائح 
الجمهور التي تعرفها، وحاول 

تقدير العدد الذي تظن أنه 
سيشتري  منتجاتك أو خدماتك 

الفنية. ما المشكلة هنا؟ 
يعتبر تحديد أنماط الجمهور خطوة 

مهمة في فهم احتياجاتهم 
وتخطيط أفضل الطرق للوصول 

إليهم. يمكنك فهم فئات 
جمهورك بشرائحه المختلفة من 

خلال أداة تخيل وفهم الشخصيات 
 ."Personas"

 كيف أحدد الجمهور الذي ينبغي
لي التركيز عليه؟

ننصحك برسم وتخيل شخصية 
Persona لكل شريحة من شرائح 

الجمهور، وحاول قدر الإمكان أن 
تكون مواصفات الشخصية 

واقعية. 
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من أفضل الأدوات لتحديد جمهورك المستهدف هي أداة رسم وتخيل 
وفهم شخصية الجمهور المستهدف   The Persona Canvas إذ 
تستطيع من خلالها الخروج بصورة مرئية سهلة القراءة والفهم 

لجمهورك المستهدف. 

ضع في بالك اسم الشخصية، اسمها، عمرها، هواياتها... اهتماماتها، 
أحلامها، هواجسها.. مخاوفها.. ما الذي سيدفعها لشراء منتجك؟ 

فلنجرب معا ونكتب المعلومات فيما يلي: 
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تابع المثال على الصفحة التالية…

ثلاثة أسباب تدفعني من أنا؟
للتواصل معك

ثلاثة أسباب تمنعني من 
التواصل معك

بیئتيأحلاميمھاراتيشخصیتياھتماماتي
الاجتماعیة

.1

.2

.3

تخیل كیف یمكن 
للیلى أن تبدو 
وارسمھا حتى 
تعطیھا الحیاة

شریحة الجمھور

الاسم

كیف أبدو؟

.1

.2

.3

 أداة تخيل وفهم شخصية الجمهور
Personas المستهدف



 لنفترض على سبيل المثال أنك تريد تخيل الأشخاص الذين يقعون في 
شريحة عازفو/محبّو الكمان. قم بتعبئة الصناديق كما يلي: 
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تذكر دائمًا أن شخصية جمهورك المستهدف لن تكتمل أبدًا، لذا 
ينبغي إعادة النظر فيها طوال رحلة التصميم، كما ينبغي المواظبة 

على تحسينها وفقًا للمعطيات/التغييرات. 

ثلاثة أسباب تدفعني من أنا؟
للتواصل معك

ثلاثة أسباب تمنعني من 
التواصل معك

بیئتيأحلاميمھاراتيشخصیتياھتماماتي
الاجتماعیة

.1

.2

.3

كیف أبدو؟

.1

.2

.3

قم بوصف لیلى 
وفقًا للمعلومات 
التي جمعتھا 
عن شریحة 
الموسیقیین

أذكر ثلاثة أسباب 
ستجعل لیلى تتفاعل 

مع منتجاتك الفنیة

أذكر ثلاثة أسباب 
ستجعل لیلى لا 

تتفاعل مع منتجاتك 
الفنیة

ماذا تفعل لیلى 
في وقت 
فراغھا؟

أي نوع من 
الأشخاص 

لیلى؟

ما ھي 
مھارات لیلى؟

بماذا تحلم 
لیلى؟

من ھم 
الأشخاص الذین 
تتواصل معھم 

لیلى یومیًا؟

عازفو/محبّو الكمان

لیلى

 أداة تخيل وفهم شخصية الجمهور
Personas المستهدف
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الآن بعد أن عرفنا شرائح الجمهور 
الذي نريد التحدث إليه وأدركنا 
أولوياتهم واهتماماتهم، أصبح 
من السهل تحديد توقعاتهم 
المتعلقة بالفنون. اقرأ الفقرتين 

التاليتين بعناية: 
 

إذا حضرت أمسية موسيقية 
للفنان الفلاني، سأستمع إلى 
أغاني من التراث بأسلوب جديد، 
وسوف يكون على المسرح أكثر 

من 8 موسيقيين. 
أو

الأمسية أخذتنا إلى زمن جميل 
كان فيها الطرب جزء لا يتجزأ من 
تجربة الحضور. المطرب أبدع في 
الغناء وانتقاء الأغاني، والفرقة 
كانت متناغمة في أدائها، 
والجمهور استمتع لأقصى درجة 
وتمايل طربا، وخرج سعيدا من 

الأمسية. 

ما هي الأمور التي
 تهم جمهوري؟

تخبرك الفقرة الأولى بالسمات 
الرئيسة لحضور أمسية 
موسيقية، لكنها لا تبين أي 
شيء فيما يتعلق بتجربة 

الحضور. 
أما الفقرة الثانية، فتنجح من 
خلال كلمات قليلة في بيان 
تجربة حضور الأمسية وتشرح 
شعور الجمهور بالسعادة 

والطرب. 
 

تُعرَف محاولة إنشاء رابط بينك/ 
مشروعك الفني من جهة 
والأشياء التي تهم الجماهير من 
جهة أخرى باسم تحديد 
"الفوائد"؛ أي الفوائد التي 
سيجنيها الجمهور منك أو من 

مشروعك الفني. 
ضع في اعتبارك أن الجمهور لا 
ينظر فقط إلى المنتج الفني أو 
الخدمة الفنية عند أخذ قرار 
الشراء، فهناك مجموعة من 
العوامل الأخرى التي يأخذونها 
في الاعتبار وهي تشمل التجربة 
التي يختبرونها عند التعامل أو 
استخدام منتجك الفني، فمثلاً 
سيسألون أنفسهم عند حضور 

فعالية فنية:

1

2
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هل سنستمتع بالعرض أم •
سنشعر بالملل؟ 

هل سيستمتع بها •
الأشخاص الذين سيكونون 

 معنا؟ 

هل هناك مكان لصف •
السيارة؟

هل يتناسب وقت الفعالية •
مع وقتي؟ 

هل هناك ما يعنيني في تلك •
الفعالية؟ 

هل ستثير الفعالية اهتمام •
أصدقائي عندما أخبرهم 

عنها؟ 

هل سنخرج من الفعالية •
ونحن سعداء؟ 

ما هي الأمور التي
 تهم جمهوري؟

أيضا سيهتم الجمهور بما يلي:
التعلم•

"أريد أن أعرف أكثر عن الحرب 
العالمية الثانية، أعتقد أن هذا 

المعرض سيقدم لي المعلومات 
التي أبحث عنها.“

 
المشاركة•

"أريد نشاطًا أمارسه مع أولادي."
 

الإلهام والتطوير الذاتي•
"هذه الصور الفوتوغرافية للورود 

تجعلني أرغب بقضاء مزيد من 
الوقت في حديقتي.“

 
الاسترخاء•

"يساعدني تعلم مهارة جديدة 
مثل العزف على آلة أو الغناء 

ضمن جوقة أو صناعة الفخار في 
تصفية ذهني كل يوم."



يمكنك استخدام أداة "مصفوفة الجمهور المستهدف/الفوائد" لتحديد 
جوانب العمل التي ستجذب جمهورًا معينًا، ومن ثم استخدم هذه 

المعلومات لصياغة أربع أو خمس رسائل تسويقية رئيسة تلخص أهم الفوائد 
التي سيجنيها الجمهور من تجربة منتجك الفني أو التعامل معه. 

فلنقوم الآن بكتابة مصفوفة الجمهور المستهدف والفوائد التي سيختبرها 
الجمهور في الجدول التالي: 
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مصفوفة الجمهور المستهدف/الفوائد
أكتب شرائح الجمهور المستهدف في السطر الأول العلوي، وأذكر الفوائد 

في السطر الأول العمودي.  ضع علامة للفوائد الثلاث الأولى لكل شريحة من 
شرائح الجمهور المستهدف. 

الفوائد الأكثر تحديدًا هي الأكثر أهمية بالنسبة لك، وبالتالي ينبغي التركيز 
عليها.

الجمهور 
المستهد

ف

محبو 
الموس

يقا 
بشكل 

عام 
من 

الفئة 
العمري
ة 25+

محبو 
الموس

يقا 
بشكل 

عام 
من 

طلاب 
المدار
س 

والجام
عات

محبو 
الموس

يقا 
الشرقي

ة

محبو 
الموس

يقا 
الغربية

محبو/
عازفو 
الكما

ن

محبو/
عازفو 
البيانو

محبو/
عازفو 
العود

محبو/
عازفو 
الجيتار

وسائل الاتصال

منصات التواصل 
الاجتماعي X X X X X X X X

النشرات الورقية 
Paper Leaflets X X            

التدوينات الصوتية 
Podcasts X X X X X X

ملصقات في 
المدارس 
والجامعات

Posters

X            



كيف أضمن أنني أقول الشيء الصحيح 
للشخص الصحيح؟

من خلال  فهم احتياجات جمهورك 
المستهدف والفوائد التي سيجنيها من 

مشروعك أو منتجك، ستتمكن من 
معرفة كيف ستخاطب جمهورك وماذا 

ستقول لهم وتحديد الرسائل التسويقية 
المناسبة لهم والتي توجد أيضا علاقة مع 

مشروعك الفني أو منتجاتك. 

يمكنك صياغة بعض الرسائل التسويقية 
الرئيسية التي ستجذب الكم الأكبر من 
الجمهور، بالإضافة إلى رسائل بشكل 

محدد اكثر، تجذب مزيدًا من الأشخاص 
ذوي الاختصاصات أو الاهتمامات 

الخاصة. احرص على تناسق رسائلك مع 
بعضها البعض وتناغمها مع قيمك 

المهنية. 

 كتابة الرسائل التسويقية بما
 يتناسب مع جمهوري المستهدف
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 نصائح 
وملاحظات 



قد يستغرق الأمر أحيانًا •
بعض الوقت للعمل على 

كيفية صياغة الفوائد. خذ 
الإلهام من المواد 

التسويقية الأخرى في 
قطاعات أخرى؛ مثل المواد 

التسويقية في قطاع 
السياحة، أو إعلانات السوبر 

ماركت أو إعلانات العقارات. 
 

حاول التعبير عن الفائدة 
التي سيجنيها الناس: كيف 

سيشعرون؟ ماذا 
سيتعلمون؟ وما الذي 
يمكنهم مشاركته مع 

الآخرين؟
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•يمكن أن يمثل التركيز على 
 Customer-Focused الجمهور

تحولاً 
كب

رًا في نهج العمل بأكمله. لقد مرت العديد من الشركات بهذه التجربة وقد تلهمك قصصهم في هذا الصدد. ي

ماذا بعد؟ الآن سننتقل إلى 
كتابة الأهداف الذكية 

بأسلوب S.M.A.R.T وإعداد 
استراتيجية التسويق. 



الخطوة (٣)
إعداد استراتيجية 

التسويق



“
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الفن مرآة 
تعكس الطبيعة 

“
وليم شكسبير



سنأخذك في هذا القسم في خطوات تمكنك من إعداد 
استراتيجية للتسويق تتضمن وضع أهداف ذكية (بأسلوب 

(S.M.A.R.T) يمكن قياسها، وووضع استراتيجية تسويق 
واختيار الطريق الأنسب لزيادة جمهورك المستهدف في 

المرحلة الحالية، بالإضافة إلى تحديد قنوات وأدوات 
التسويق، وتفاصيل أخرى ستتمكن من خلالها إنهاء هذه 

المرحلة المهمة. 

إعداد استراتيجية التسويق
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 هل وضعت أهدافك التسويقية بأسلوب •
S.M.A.R.T؟

هل أهدافك التسويقية متوازنة ما بين الأهداف •
الفنية والاجتماعية والمالية؟

كم عدد الأشخاص الذين تريد استقطابهم؟ •
ما هي أدوات التسويق وأساليبه التي ستتبعها •

لجذب الجمهور؟
كم تبلغ الميزانية المطلوبة لتنفيذ حملتك •

التسويقية؟
كم تحتاج من الوقت لتنفيذ خطتك التسويقية؟•

هل تحتاج موارد أخرى – غير المال – لتنفيذ حملتك •
التسويقية؟ ما هي؟ وكيف ستوفرها؟

 أسئلة ينبغي طرحها والإجابة
 عنها في نهاية هذا القسم
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أهداف تسويقية مصاغة بأسلوب •
S.M.A.R.T

استراتيجية جذب الجمهور •
مصفوفة الجمهور المستهدف/الفوائد•

المخرجات التي ينبغي 
التوصل إليها بعد 

انتهاء هذه الخطوة:

فلنبدأ ☺



كيف أضع أهدافًا تسويقية ذكية؟

تحتاج لبدء الخطة إلى تحديد الأهداف 
التسويقية لك/لمشروعك الفني وأن تتضمن 
هذه الأهداف ثلاثة أنواع  أساسية مرتبطة 

بقطاع الفنون: 
1.أهداف فنية. 

2.أهداف اجتماعية.
3.أهداف مالية. 

 
قد يركز فنانون ومشاريع فنية على نوع واحد 
من الأهداف، في حين ينصح بالحفاظ على 
التوازن في تحقيق الأنواع الثلاثة دون أهمال 

أي منهم. 

كيف لنا تحديد الأهداف الذكية بأسلوب 
S.M.A.R.T.. إليكم الطريقة:

١. تحديد أهداف
 تسويق ذكية
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  تحديد الأهداف الذكية بأسلوب 
S.M.A.R.T

تمكننا طريقة وضع الأهداف بأسلوب S.M.A.R.T من تحقيق ما نطمح إليه سواء 
 على الصعيد الشخصي أو على صعيد الأعمال وزيادة المبيعات، كما تمكننا من 

تقييم النتائج وما حصل فيما بعد. 
يمكنكم البدء بالتالي: 

أكتب على ورقة – بشكل عشوائي إن رغبت – كل ما تريد وتتمنى تحقيقه في (1)
عملك. 

في حال وجود فريق عمل في المشروع الفني أو شركاء، اجتمعوا معاً في جلسة 
عصف ذهني لتحقيق ذلك.

حوّل كل ما كتبته إلى أهداف منفصلة حسب أولويتها مع تجنب الأهداف العامة (2)
وغير المفصلة مثل: "زيادة الوعي"، "تحسين الأوضاع"، "تسريع خدمة العملاء، "رفع 

 S.M.A.R.T الهمّة، "تحسين الجودة"... إذ تعتبر هذه أهداف عامة ولا تتبع طريقة

إن كان هدفك "تحسين الجودة" 
مث

اً، فعليك التفكير في وتحديد: ماذا ستفعل وكيف ومتى حتى تتحǳّ الجودة؛ ومن هنا نبدأ بتحويل الأهداف إلى أهداف ذكية  � ل

الآن سنكتب بالتفصيل الأهداف على طريقة  S.M.A.R.T  لتصبح أهداف ذكية 
يحتوي الهدف الذكي على مقياس كمي وموعد زمني، ويتميز بكونه واقعي 
ومحدد وقابل للقياس، ومن هنا جاء مصطلح  S.M.A.R.T بحيث كل حرف يمثل 

كلمة كما هو موضح في الجدول: 
 

T: Timed R: Realistic A: Achievable M: Measurable S: Specific

محدد بوقت واقعي متفق عليه قابل للقياس محدد
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   تحديد الأهداف الذكية بأسلوب
S.M.A.R.T

S: Specific
 : Specific، أي: "محدد"؛ فالهدف 

يجب أن يكون محدداً. لنأخذ 
مث

اً الهدف العام: "تحسين الموارد البشرية"؛ وحتى يصبح هذا الهدف محدداً، يجب أن نحدّد مجال التحسين كأن تقول: "تدريب الموارد البشرية على استخدام الكمبيوتر". ل
M: Measurable

 : Specific، أي: "قابل للقياس"؛ تذكر 
دائماً أن أي أمر غير قابل للقياس هو 

غير قابل للإدارة. لاحظ أن: "تدريب 
الموارد البشرية على استخدام 

الكمبيوتر" هو هدف محدد، لكنه غير 
قابل للقياس إلا إن كتبته هكذا 

مثلاً: "تدريب 10 موظفين على دورتين 
أساسيتين في الكمبيوتر"، وبهذا يتم 

قياس مدة تحقيق الهدف. 
A: Achievable

 أي: "يمكن تحقيقه". ونعني هنا أن 
الموارد متوفرة والمبلغ متوفر 

لتحقيق هدف ما .. مثل إنشاء مسرح 
في اللويبدة

R: Relevant
 أي: هدف "ذو علاقة بقيمنا وخطتنا 
الاستراتيجية ويخدم أهدافنا"، فمثلا 
هل إنشاء مسرح في اللويبدة يخدم 

أهدافي؟ هل هو متناغم مع بيئة 
اللويبدة. هل يتفق مع قيمي 

وتطلعات مشروعي؟ 
 

T: Timed
 أي"محدد بوقت" مثل أن تقول: 

"تدريب 5 موظفين على دورتين 
أشهر"أساسيتين في التسويق خلال 6 

؛ هذا هدف يحتوي على كل معايير 
أسلوب S.M.A.R.T.، وبالتالي هو 

هدف ذكي (محدد، وقابل للقياس، 
ومتفق عليه، وواقعي، ومحدد 

بوقت). 

الآن يمكنك الاطلاع على أمثلة 
لأهداف ذكية وأخرى غير ذكية في 

الصفحة التالية.
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   تحديد الأهداف الذكية بأسلوب
S.M.A.R.T



ما هي استراتيجية جذب الجمهور وتوسعة قاعدته؟

هي ببساطة خطة يتم وضعها لاستقطاب وتنمية جمهور 
جديد و/أو تعزيز العلاقات مع الجمهور الحالي وزيادة 

المبيعات، وإما أن تكون الأهداف لـ:

(1)تعزيز وتنمية العلاقات مع الجمهور الحالي 
أو

(2) استقطاب جمهور جديد، ونعني بـ"جمهور جديد" فئة 
جمهور جديدة في  السوق (انظر تقسيم السوق أدناه)، 
ولا نعني بذلك أشخاص جدد من قطاعات السوق التي 

نجحت بالفعل في جذبها. 

تأكد من أن الأهداف التي قمت بتحديدها لا تخرج عن 
المجالين أعلاه. 

تتضمن استراتيجية وضع أهداف ذكية لجذب الجمهور، 
وتحديد الفئات المستهدفة وتقسيم السوق، وتحديد 

الاستراتيجيات التي سنتبعها لجذبهم.
وتعتبر خطط التسويق الأكثر نجاحًا التي تضمن 

استراتيجيات يجمع النوعين (الجمهور الحالي والمستقبلي) 
لأن كل منهما مهم بالنسبة لك. 

٢. استراتيجية جذب
 الجمهور
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كيف أقوم بتقسيم السوق 
المستهدف؟

نقوم في تقسيم السوق بتصنيف 
الجمهور في مجموعات مستقلة 

تسمى كل منها: فئة جمهور أو 
شريحة جمهور. 

يمكن تحديد فئات وشرائح الجمهور 
عن طريق التفكير بالاهتمامات 

المشتركة بين أفراد هذه الفئات مثل: 
الظروف العائلية، الخلفية التعليمية، 

المهنة والتطلعات المهنية، 
الاهتمامات، الهوايات، اللغات التي 

يتقنوها... 

ستمكنك كل هذه العوامل من 
تكوين رؤية أكثر 

تفصي
اً للجمهور المستهدف، وبالتالي تطوير وتحديد أدوات وقنوات التسويق التي ستمكنك من التواصل معهم. ل

٢. استراتيجية جذب
 الجمهور

وينصح الخبراء بأهمية الحفاظ على 
الجمهور الحالي وتطوير العلاقة 

معه من خلال تطوير ما يقدم له، 
والعمل على جذب فئة جمهور جديد 

في نفس الوقت
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 نظرة إلى خصائص الجمهور
 الحالي وخصائص الجمهور

 الجديد المستهدف
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خصائص الجمهور المستهدف 
الجديد:

خصائص الجمهور الحالي 

يعتبر الجمهور المنتظر في ∙
المستقبل.

جديد ومتحمس لأنشطتك ∙
ومنتجاتك/خدماتك

سيساعدك على تحقيق أهدافك∙
 

موثوق∙
من المرجح أن يحضر بشكل متكرر∙
من المحتمل أن يكون أكثر ∙

المشترين لمنتجاتك/خدماتك
يشعر بارتياح لمنتجاتك/خدماتك∙
تعرف كيف تتواصل معه وقمت ∙

ببناء علاقة معه 
التواصل معه قليل التكلفة نسبيًا∙
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استراتيجيات جذب الجمهور 

يمكن اتباع أكثر من أسلوب أو استراتيجية لجذب فئة أو 
فئات جمهور جديدة، وفيما يلي ثلاثة استراتيجيات يمكن 

اتباعها: 
الاستمرار في تقديم نفس أنواع 

الأنشطة لنفس النوع من الجمهور 
وتطوير ما أقدمه لزيادة عدد 

الجمهور في هذه الفئة. 

(1) المحافظة على  عدد الجمهور 
الحالي وتنميته 

تغيير أو تعديل منتجاتك/خدماتك 
بهدف جذب المزيد من الأشخاص 
إلى الشرائح الحالية، أو إلى شرائح 

جديدة تمامًا. 
يمكن أن يكون التغيير على شكل 

تطوير للمنتج الحالي. 

(2) تغيير أو تعديل المنتجات 
الفنية/الخدمات الفنية

سد الفجوة بينك وبين الجمهور 
المستهدف (الجمهور الجديد) من 
خلال فهم احتياجاتهم والاستجابة 

لها..

(3) تطوير السوق

قد تفكر في تغيير منتجاتك/خدماتك وجمهورك معًا، وهذا تفكير محفوف 
بالمخاطر لأنه يبتعد عن جميع المناطق التي تتواجد فيها بقوة. 

ضع في اعتبارك ما إذا كان بإمكانك تحقيق أهدافك بشكل تدريجي من 
خلال التركيز على تطوير المنتج أو تطوير السوق في المقام الأول. 

ما المشكلة هنا؟
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زيادة الجمهور الحالي(1)

• المحافظة على زيادة في أعداد 
جمهورك.

•جعل عملياتك التسويقية فعالة 
من حيث التكلفة، خاصة وأنك قمت 
ببناء علاقة مع هذا الجمهور 

وتحتاج لمجهود أقل معهم. 
 

تساعدك هذه الاستراتيجية على:

• تحقيق دخل مضمون. 
• تعزيز العلاقات الرائعة والعميقة 

مع الأشخاص الذين تعرفهم.

وظف هذه الاستراتيجية لـِ:

• ترسيخ العمل.
• ضمان الدخل المالي.

الجوانب الإيجابية تتضمن:

نوع واحد من الجمهور. الجوانب السلبية تتضمن:

(2) تغيير المنتجات/الخدمات

• استقطاب جمهور جديد. 
• إلهام وتحدي الجمهور الحالي.

.

تساعدك هذه الاستراتيجية على:
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• استقطاب جمهور جديد. 
• إلهام وتحدي الجمهور الحالي.

تساعدك هذه الاستراتيجية على:

•ترغب باستقطاب الجمهور الذي 
تظن أنه بعيد المنال.

•تكون قادرًا على التغيير.

وظف هذه الاستراتيجية عندما:

• نمو العمل وتوسيع مجال 
الاختصاص.

• بناء جمهور جديد على المدى 
الطويل. 

الجوانب الإيجابية تتضمن:

• صعوبة التغيير لك ولفريق العمل 
إن وجد.

• يتطلب وقتا طويلا.
• وجود مخاطر مرتبطة بالتغيير.

الجوانب السلبية تتضمن::

(2) تغيير المنتجات/الخدمات



50

hikmatculture.org

 (3) تطوير السوق

•استقطاب جمهور جديد. 
•بناء علاقات مع الجمهور الجديد.

تساعدك هذه الاستراتيجية على:

• تعتقد أن الجمهور سيستفيد من 
طرق إضافية لشراء 

منتجاتك/خدماتك. 
• تعتقد بوجود قطاعات كبيرة في 

السوق لديها احتمالية عالية 
للاستمتاع بمنتجاتك/خدماتك.

وظف هذه الاستراتيجية عندما:

• نمو الجمهور.
• تلبية متطلبات الجهات التمويلية 

لزيادة الجمهور. 

الجوانب الإيجابية تتضمن:

• استغراق وقت طويل نسبيًا.
•تكلفة مرتفعة.

الجوانب السلبية تتضمن:



تعتبر أدوات وقنوات التسويق جزء أساسي من أي خطة 
تسويقية وخطة جذب جمهور، وتمكنك هذه الأدوات من 

اختيار الطرق الأنسب لك ولمشروعك الفني للتواصل مع 
 جمهورك الحالي أو جمهورك الجديد المستهدف. 

وتشمل أدوات التسويق وقنواته ما يلي:

التسويق عبر الإنترنت: ويتضمن ذلك إنشاء موقع 1.
إلكتروني، وارسال نشرات إلكترونية، والتسويق عبر 

منصات التواصل الاجتماعي ومنصات النشر 
الإلكترونية مثل يوتيوب، وكتابة المدونات، استخدام 

 ، Podcasts الاعلام الجديد مثل التدوينات الصوتية
الإعلانات على جوجل وغيرها. 

2.    التسويق عبر الإنترنت: ويتضمن ذلك إنشاء موقع 
إلكتروني، وارسال نشرات إلكترونية، والتسويق عبر 

منصات التواصل الاجتماعي ومنصات النشر الإلكترونية 
مثل يوتيوب، وكتابة المدونات، استخدام الاعلام الجديد 

مثل التدوينات الصوتية Podcasts ، الإعلانات على جوجل 
وغيرها. ... 

الآن فكر في الأدوات والقنوات التي ستضمن لك تواصل 
جيد مع جمهورك المستهدف ويحقق النتائج التي 

وضعتها. 

 أدوات وقنوات التسويق

5
1
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 تمرين مصفوفة الجمهور
 المستهدف/ أدوات وقنوات التسويق

بعد تحديد جمهورك المستهدف في الخطوة السابقة، الآن يمكنك كتابة 
فئات وشرائح الجمهور  المستهدف في السطر الأول العلوي، وكتابة أدوات 

وقنوات التسويق في السطر الأول العمودي. 

ضع علامة للأدوات الثلاث الأولى لكل شريحة من شرائح الجمهور المستهدف 
ثم ضع دائرة حول الأداة التي تعتقد أنها ستكون الأنسب للتواصل مع 

جمهورك.

مصفوفة الجمهور المستهدف/ أدوات 
وقنوات التسويق 



بعد تحديد الوسائل التي تعتقد أنها ستكون أكثر فاعلية 
لاستقطاب الجمهور المستهدف، تتمثل المهمة التالية 

في استخدام جميع المعلومات التي جمعتها لإعداد 
حملة تسويقية واقعية تأخذ في الاعتبار: 

عدد الأشخاص الذين ترغب في استقطابهم.1.

الوقت والمال اللازمين لتنفيذ الخطة2.

إمكانية الوصول إلى أي موارد مطلوبة أخرى.3.

 
 سنتناول في الخطوة التالية التنفيذ العملي للخطة 

التسويقية وكيف يمكن بناء نجاحات في المستقبل.

 إنهاء استراتيجية التسويق
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الفن قبل كل 
شيء هو 

عنوان لغنى 
النفس 

واتصالها الوثيق 
بالكون والحياة.

“ يحيى حقي



الآن بعد أن حددت بالضبط ما تريد القيام به؛ حان الوقت 
لتحديد موعد تنفيذه وتكلفته.

تنفيذ الخطة (4)
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 الأدوات المستخدمة في هذا الجزء:

الآن بعد أن حددت بالضبط ما تريد القيام به؛ 
حان الوقت لتحديد موعد تنفيذه وتكلفته.
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أسئلة ينبغي طرحها والإجابة عنها 

ينبغي بعد الانتهاء من هذه الخطوة أن تكون لديك المخرجات 
التالية:

• نتائج الخطة على أرض الواقع.
• الاختلافات  بين التوقعات والواقع (إن وجدت).

• الدروس المستفادة.

:مخرجات الخطوة 

• كم تحتاج من المال والوقت لتنفيذ الخطة التسويقية؟ وهل 
يتوفر المال والوقت؟

• ما هي الموارد الأخرى التي تحتاجها؟ هل هي متوفرة؟ 

كيف تضمن أن الخطة قابلة للتنفيذ؟ 

سنضع في هذا الجزء تكلفة كل نشاط خططت له. 
فكر كيف يمكن أن تكون التكاليف دقيقة لأكبر قدر ممكن.

سيتكون جزء كبير من الميزانية من التكاليف المباشرة المرتبطة 
بخطة الحملة التسويقية. 
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سجل جميع بنود الأنشطة التسويقية التي تنطوي عليها 
تكلفة  سواء كانت تكلفة مالية أم تكلفة وقت وجهد، 
ثم تأكد بعد إعداد الميزانية من توفر المال اللازم لتنفيذ 

كل ما جاء في الميزانية. 

فيما يلي بعض الأمثلة على البنود التي تتطلب مالاً:

•  تصميم وإطلاق الموقع الإلكتروني
•  المواد المطبوعة

•  اللافتات 
•  الدراسات والأبحاث

•  الفعاليات 

فكر عند التخطيط للتسويق بتضمين أنشطة ذات تكلفة قليلة مثل الحصول على 
تغطية صحفية، ووجود قنوات تواصل اجتماعي خاصة بك وبمشروعك ذات 

محتوى تفاعلي جيد. 

تذكر أن الأنشطة ذات التكلفة القليلة أو المعدومة تتطلب منك استثمارًا 
كبيرًا في وقتك لضمان أن ينجح النشاط كما تريد أنت. 

 ما الذي يمكن أن تحصل عليه بموارد مالية
قليلة أو معدومة؟
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يعتبر العمل مع الآخرين أحد أفضل الطرق لخفض التكاليف. حدد 
الفنانين الآخرين/ المشاريع الفنية الأخرى التي يتشابه جمهورهم 
مع جمهورك؛ تفاوض مع هؤلاء بشأن تبادل الإعلانات، بمعنى أن 
تقوم بالإعلان عن منتجاته/خدماته مقابل أن يفعل هو (أو 

الشركة) ذات الشيء. 
بإمكانك أيضًا أن تفعل نفس الشيء مع الأشخاص/الشركات في 
القطاعات المختلفة مثل الاتفاق مع شركة مواصلات 

مث
اً (كريم، أوبر، التكسي المميز) أن تروج لخدماتهم عن طريق المقايضة. ل

بناء الشراكات

يعتبر التواصل مع جمهورك من خلال التسويق الإلكتروني منخفض 
التكلفة بالمقارنة مع الميزانية التي تتطلبها الإعلانات في التلفاز 

والشوارع مثلا.
ويتضمن التسويق الإلكتروني عدة أمور منها إنشاء موقع إلكتروني 
خاص بك، التسويق عبر المحتوى على منصات التواصل الاجتماعي، 
التسويق عبر البريد الإلكتروني e-mail marketing، التواجد على 
منصات نشر عالمية مثل يوتيوب وسبوتفاي (وهو موضوع قد 

يشكل مصدر دخل لك في المستقبل إذا تم إعداده كما يجب). 
 أيضا في حال النشر على منصات التواصل الاجتماعي أو ارسال بريد 
إلكتروني فإنه من السهل تشجيع الآخرين على إعادة توجيهها 

Forward لأشخاص آخرين. 
من المرجح أن يقرأ المستلمون بريدًا إلكترونيًا من مصدر موثوق به، 
لذا أنشئ قائمة تضم أشخاص مؤثرين يقومون بإعادة توجيه رسائل 

البريد الإلكتروني الخاصة بك.

التسويق الإلكتروني
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ألق نظرة على بنود ونشاطات الخطة 
التسويقية وإبدأ بوضع  خطية زمنية وجدول 

زمني للتأكد من وجود وقت كاف لتنفيذ 
جميع عناصر خطة التسويق الخاصة بك. 

يمكنك البدء من تاريخ معين ثم تعد الأيام 
رجوعًا Backwards، فمثلا إذا كنت بصدد 

تنظيم فعالية في تاريخ معين، وتريد أن 
يستلم جمهورك الكتيب الخاص بالفعالية 

قبل ثلاثة أسابيع من تاريخ انطلاقها، 
فسيتعين عليك التأكد من أن الكتيبات 

والأظرفه التي سترسل بها جاهزة قبل 5-4 
أسابيع من تاريخ انطلاق الفعالية. 

في حال كنت تفكر بإطلاق منتج أو تنظيم 
فعالية، ألق نظرة على مواعيد المناسبات 
السنوية مثل الأعياد وشهر رمضان، تاريخ 

بدء المدارس إذا كان منتجك له علاقة 
بالأطفال، المناسبات العامة بحيث تأخذ 

العطل في عين الاعتبار من جهة، ولا يكون 
هناك تعارض مع مواعيد سنوية أخرى من 

جهة ثانية. 

أيضا خذ في الاعتبار توفر 
المتطوعين (إذا كنت تعتمد على 

متطوعين)، وأي شيء آخر قد يؤثر 
على قدرتك على تنفيذ الأنشطة في 

وقتها المحدد. 
اترك هامشًا جيدًا عند تحديد 

المواعيد النهائية لضمان القدرة 
على تنفيذها.

 تحديد الخطة الزمنية ووقت تنفيذ أنشطة
 الخطة
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 (3) تطوير السوق

الشخص 
المسؤو

ل
وصف النشاط فئة النشاط بداية الأسبوع

أنا تقديم أفكار عن خطة 
الربيعالتسعير في فصل  سياسة التسعير

أنا1 نيسان
رسائل لأولياء أمور 

الأطفال الذين حضروا 
ورشات العمل السابقة

ترويج ورش العمل 
الخاصة بالأطفال

فارس
جمع المعلومات  من 
الفنانين لتضمينها في 

البروشور

تطوير بروشور 
Brochure

فارس
 Leaflets تطوير كتيبات
ورش عمل الأطفال 
الخاصة بدور الحضانة

ترويج ورش عمل 
الأطفال

8 نيسان

ليلى

الاتفاق على الوجبات 
الخفيفة التي سيتم 

تقديمها للحضور في 
ورشات عمل الأطفال

ترويج ورش عمل 
الأطفال

أنا
إنهاء كتابة المحتوى 
بما في ذلك الأسعار 

الجديدة

 تطوير بروشور 
Brochure

15نيسان

الآن انتهينا من وضع جميع النشاطات التسويقية وتكلفتها وخطة تنفيذها 
ومن سينفذها ... 

فلنبدأ بالتنفيذ 

فيما يلي مثال على خطة تسويقية بسيطة لعدة مهام والشخص المسؤول 
عن تنفيذها ومربوطة بموعد تنفيذ: 
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من الدروس التي يمكننا أن نتعلمها هو أن 
نكون أكثر دقة في توقعاتنا التسويقية من 

خلال تحليل التناقضات التي ظهرت بين 
التوقعات (الخطة التسويقية) والواقع 

(النتائج الفعلية). 

قيم مدى دقة توقيت النشاطات 
التسويقية، وأثرها، جدوى تكلفتها وهل 

حققت الأهداف الذكية أم لا. 

من الممكن جداً أن تأتي النتائج مختلفة أو 
متناقضة مع الواقع، وقد تكون هذه 

التناقضات بين التوقعات والواقع نتيجة 
لشيء غير متوقع تمامًا؛ ووباء كورونا هو 

أفضل مثال على ذلك، وقد تكون نتيجة خطأ 
في التخطيط، أو لأسباب أخرى. 

يتضمن التقييم الرئيسي في مدى تحقيق 
الأهداف الذكية، وما إذا كانت هذه 

الأهداف ساعدتك فعلاً في الوصول إلى 
الأهداف التسويقية التي حددتها في بداية 

الخطة، وهذا سيمكنك من اتباع تخطيط 
أفضل عند إعداد خطة التسويق التالية. 

ملاحظة 
فكر دائما أن التسويق هو عملية 
تعليمية مستمرة. قد تخرج خطتك 

التسويقية تمامًا كما توقعتها؛ وقد 
تكون بعيدة بعض الشيء، وربما 

تحقق أكثر مما كنت تتوقعه، وهذا 
أمر طبيعي وصحي خلال رحلة تطوير 

أعمالك في مجال الفن والإبداع. 

 ما هي الدروس المستفادة؟



الخطوة (5)
المراجعة والتقييم
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يعمل الحِرَفِي 
بيديه، والمِهَنيِ 

بعقله، أما 
الفنان، فبقلبه 
وعقله ويديه.

“ غوته



في هذه الخطوة سنقوم بتقييم التقدم نحو تحقيق 
الأهداف والتحقق من سير الخطة والتطوير لضمان 

التحسين المستمر. 

 المراجعة والتقييم (5)
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 أسئلة ينبغي طرحها والإجابة عليها خلال هذه 
الخطوة 

• كيف يبدو النجاح؟ أي: ما هي النتائج التي ينبغي تحقيقها لاعتبار أن 

الخطة قد نجحت؟

• هل تسير الخطة بشكل جيد؟ إذا كانت الإجابة كلا، فلماذا؟

• ما هي آليات التعامل مع النتائج؟ 

• هل تم تحقيق الأهداف الذكية؟ وإذا لم يتم تحقيقها، فلماذا؟ 

• هل كان المال والوقت كافيان على أرض الواقع؟

• هل تم توظيف الموارد بشكل جيد؟

• ما هي الدروس المستفادة؟



 Continuous يأتي مفهوم التحسين المستمر
improvement في فلسفة كايزن Kaizen اليابانية 

نشاط المعروفة في الإدارة. وتعتبر هذه الفلسفة أن كل 
تنظيمي يمر بأربع مراحل وبشكل دوري، وهي:

 عملية تطوير مستمرة ... التحقق
 من النتائج والتصحيح
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 أسئلة ينبغي طرحها والإجابة عليها خلال هذه 
الخطوة 

1. خطط: التخطيط لما يجب القيام به.

2. نفذ: ضع الخطة موضع التنفيذ.

3. تحقق: التحقق من النتائج وقيمها.

4. صحح: صحح المسار واتخذ الاجراءات التصحيحية إن لزم الأمر. 

خًطّطً

نفّذٌصحح

تحقّق
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انت الآن في مرحلتي التحقق والتصحيح معًا. تحقق من الخطة تسير 

كما هو مخطط وأن الأهداف قد تحققت أو في طريقها إلى 

التحقيق. 

تذكر أنه كلما كانت الأهداف مصاغة بشكل أكثر ذكاءً، كلما كان 

تقييمها أسهل.

 

في نهاية الخطة قم بدراسة وتحليل النتائج والتأثيرات والتغييرات  غير 

المتوقعة التي حصلت والتي لم يتم التخطيط لها، وذلك من أجل 

الحصول على تصور كامل عما حدث والاستفادة منه مستقبلاً. 

يمكنك مراجعة  الخطة وإعادة ضبطها بشكل ربع سنوي أو سنوي، 

ويمكنك أيضا مراجعة بعض الجوانب الاستراتيجية بشكل أسبوعي أو 

حتى يومي. 

ستؤدي المراجعة المستمرة للخطة وتعديلها حتمًا إلى التحسين 

المستمر، وبالتالي ضمان نجاح الخطة. 

ستؤدي المراجعة المستمرة للخطة وتعديلها حتمًا إلى التحسين 

المستمر، وبالتالي ضمان نجاح الخطة. 



يتم قياس تحقيق الأهداف الذكية وفقًا لمقاييس، ولا يمكن – كما 
أسلفنا – قياس أي هدف إلا إن كان هدفًا ذكيًا. "زيادة الدخل عن 
العام السابق" ليس هدفًا ذكيًا، لأن زيادة الدخل بمقدار دولار واحد 

تعتبر بمثابة نجاح في تحقيق الهدف، لذا ينبغي أن يكون الهدف هو 
زيادة الدخل بنسبة 20% - مثلاً – عن العام السابق. 

 قياس الأداء ومدى تحقيق
 الأهداف الذكية
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تغطي عملية قياس الأهداف جوانب كثيرة أهمها هي: 

مثال الجانب المالي
تحقيق إيرادات محددة أو زيادة 

الإيرادات بنسبة محددة عن العام 
السابق.

الجانب المالي

تحقيق إيرادات محددة أو زيادة 
الإيرادات بنسبة محددة عن العام 

السابق.

الجانب التسويقي والاجتماعي 

تحقيق إنجاز إبداعي معين. تأليف 
مقطوعات موسيقية بمواصفات 
معينة، رسم بمواصفات محددة، 

إنتاج فيديوهات ترويجية قصيرة 
ومعبرة ... 

الجانب الإبداعي
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 نصائح وملاحظات
• حدد الأشخاص الذين ترغب أن يشتركوا معك في عملية مراجعة 

الخطة، والأشخاص الذين ستشاركهم النتائج.

• من الأمور المهمة في تقييم النتائج وقياس تحقيق الأهداف 

المالية مراقبة الفرق بين النفقات والإيرادات كمقياس مهم 

ومنتظم.



ملحق
حالات الدراسة
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الوصول إلى جمهور جديد من خلال المسرحيات 
والباليه والأوبرا المصورة

وصف المشروع

• Cinegi Arts and Film Action يعد مشروع
Research مثالاً رائعًا على مشروع رقمي 

وتعاوني وفني واسع النطاق. يهدف 
المشروع إلى توظيف التوزيع الرقمي في 

إتاحة الفنون المصورة والمحتوى الثقافي 
إلى الجماهير في أماكن خارج دور السينما 

المحلية؛ السائدة في إنجلترا - مثل المكتبات 
وقاعات التجمعات الثقافية في القرى وقد 

تم دعم المشروع ماليًا من خلال منحة من 
مجلس الفنون في إنجلترا. 

دراسة حالة (1)

ملحق
حالات الدراسة
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الأمور التي قاموا بها:
 "Cinegi player"   :إعادة تطوير منصة • 

• الاتفاق مع أصحاب 220 فيلم لعرضها في المكتبات والقاعات 

والأماكن الثقافية غير السينمائية في جميع أنحاء إنجلترا، وقد تنوعت 

تلك الأفلام بين مسرحيات مصورة، باليه، أوبرا بالإضافة إلى أفلام 

أرشيفية. 

• تم الإعلان عن المشروع وإطلاقه وتشجيع الناس على الحضور.

أهداف المشروع
• توظيف والاستفادة من مراكز الفنون والمكتبات والمراكز 

المجتمعية ونوادي الأفلام المحلية/المستقلة.

• الوصول إلى الجماهير التي لا تشارك في الفنون أو الأفلام 

المتخصصة.
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معلومات الجمهور
• كان معدل حضور الجمهور هو 3984 شخص لكل عرض من أصل 

117 عرض (أقل من الهدف الأصلي وهو 31150 مشارك).

• بشكل عام، كان الجمهور إيجابيًا بشأن تجربة المشاركة في تلك 

الفعاليات، وكان معظم الأشخاص الذين حضروا الفعاليات من 

المجتمع المحلي. 

• أشارت الأرقام إلى أن 70% من الأشخاص الذي حضروا الفعاليات 

سبق لهم حضور  معارض فنية، و61% سبق لهم حضور مسرحيات في 

الأشهر الـ 12 الماضية.

• أقيمت 71% من العروض في المناطق الأقل حظًا، وكانت من 

أماكن العروض المسرحية.

في المحصلة: كانت النتيجة إيجابية من ناحية جذب الجماهير المحلية، 

لكنها مخيبة للآمال من ناحية أخرى لأنها لم تصل إلى الرقم 

المستهدف من الجمهور الجديد  كما كانوا يأملون، إذ أن نسبة ما 

تحقق هي هي 12.7% من الهدف الأصلي. 
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التحديات والدروس المستفادة
• كانت المهلة الزمنية للحجوزات قصيرة جدًا، حيث ذكر 59٪ من 

المروجين الذين لم يحجزوا على المنصة أنهم يميلون إلى الحجز قبل 

شهرين من موعد العروض.

 Microsoft Windows 10 المشكلات الفنية: كان اشتراط وجود •

لاستخدام نظام الحجز عائقًا أمام الحجز.

• كانت الحجوزات مرتفعة في المناطق التي كان فيها نوادي أفلام 

محلية أو عروض سابقة قوية، لكنها كانت منخفضة في المناطق 

التي لا توجد فيها مثل ذلك.

• كان المشروع أكثر نجاحًا عند تقديم محتوى جديد إلى المناطق التي 

تتسم بالتمسك في المشاركة في حضور عروض الأفلام أو الأنشطة 

الفنية، مما أدى إلى توسعة قاعدة الجمهور الحالي 

بد

اً من إنشاء سوق جديد في هذه المناطق أو استقطاب فئة جمهور جديد.ل
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الخطوات التالية:
كان المشروع طموحًا، وكان من الواضح وجود إمكانات للعمل مع 

أماكن جديدة وغير مسبوقة وتمكنت مجموعات السينما المحلية 

من تقديم عرض فني حي إلى جمهور جديد. 

كان تعاون الجميع في العمل هو مفتاح هذا المشروع بشكل عام، 

سواء من حيث تسويقه أو جلب المعرفة التقنية المحلية إلى أماكن 

الفعاليات من خلال نوادي الأفلام المجتمعية.

وبما أن الجمهور كان محليًا، فذلك يعني أن العرض المباشر يمكن أن 

يكون خيارًا لتقديم الخدمات الثقافية إلى المناطق الريفية أو إلى 

مناطق المدن التي لا توجد فيها أماكن قريبة مخصصة للفنون.
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أوركسترا لندن السيمفونية 
وحملة مهرجان «فنون العائلة»

 LSO أدى مشاركة أوركسترا لندن السيمفونية
في مهرجان "فنون العائلة" في أبريل 2013، 

إلى جعل فئة العائلات جمهورًا مستهدفًا 
مهمًا للأوركسترا، وتم تطوير عروض خاصة 

والخروج بأفكار جديدة تلبية لحاجات واهتمامات 
هذه الفئة الجديدة من الجمهور.

 ويقول أحد المشرفين في الأوركسترا: سمحتْ 
حملة مهرجان "فنون العائلة" للمشرفين على 

الأوركسترا بالتأمل في قراراتهم وقتها، 
ومقارنتها مع المؤسسات الفنية الأخرى 

والاستفادة من التدريب والتواصل والأبحاث. 

دراسة حالة (2)

ملحق
حالات الدراسة
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أحد التحولات المهمة التي تم تنفيذها نتيجة لتقييم 
المشاركة في مهرجان "فنون العائلة "هو إدراك أن 
العائلات بحاجة إلى معلومات واضحة ومفصلة جدًا 
مسبقًا، وقنوات اتصال واضحة لطرح الأسئلة وإبداء الآراء 

والتعليقات. 
من نتائج التي توصل إليها المشرفون على الأوركسترا أن 
الآباء يبحثون على الإنترنت ويخططون للزيارات العائلية من 
وقت مسبق، وذلك تم إنشاء جزء جديد مخصص من 
الموقع الإلكتروني للأوركسترا على الإنترنت كاستجابة 

مباشرة للبحث.
 وبما أن مهرجان "فنون العائلة" يعتبر وسيلة رائعة 
للوصول إلى عائلات جديدة، قام المشرفون على الأوركسترا 
بالتخطيط لفعاليتين جديدتين خصيصا لمهرجانات "فنون 
العائلة" لعام 2013 و 2014 تتضمن ورشة عمل إبداعية 

وعرض أوبرا. 
كانت فعالية الأوبرا ناجحة جدًا بشكل خاص. ثم قام 
المشرفين على الأوركسترا بتقديم خمس فعاليات كجزء 
من مهرجان "فنون العائلة" في عام 2014: حفلتان 
مجانيتان في وقت الغداء يوم الجمعة؛ رواية قصصية 
موسيقية للأطفال دون ǲ الخامسة، عرض أوبرا على 
مدار يوم كامل (مشروع إبداعي لمدة يوم كامل للأطفال 

الذين يتراوح أعمارهم بين 6 و12 عامًا).
بعد التخطيط والمتابعة والتقييم، أصبح مشرفو الأوركسترا 
يدركون مدى أهمية تسليط الضوء على فعالية ما في 
الإجازات المدرسية (والتخطيط لإقامتها في ذلك الوقت إن 

أمكن).
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وبعد انتهاء العروض والتقييم، أوصتْ أوركسترا 
لندن السيمفونية لمهرجان "فنون العائلة" في عام 

2015 بما يلي:

• تكرار نشاطات "أيام العائلة" كمشروع متميز. 

• التخطيط لفعالية واحدة على الأقل لتلبية احتياجات السنوات الأولى 

حيث الطلب في السوق مرتفع جدًا.

• النظر في سعر التذاكر وتقييمها. 

• توفير فعاليات مجانية للأشخاص الذين لا يقدرون على شراء التذاكر.

• ترويج الفعاليات للأهالي.

• ضرورة وجود تغطية صحفية للفعاليات.

• توضيح أن دخول الاطفال إلى الفعاليات دون ذويهم ليس ممكنًا. 

• الاتفاق مع مصور محترف لالتقاط صور من الفعالية.

Mementos. تصميم وتقديم التذكارات •
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أشياء ينبغي فعلها:

1.  تقديم كل التفاصيل في الوقت المناسب. 

2.  التأكيد على مدى سهولة كل شيء (الاختيار، الحجز، الحضور). 

 3.  استخدام لغة شاملة قريبة من الناس. 

4.  التحدث عن الفنون على أنه تجربة مهمة وممتعة لجميع الأجيال والأعمار.

5.  دمج العناصر الرقمية في التسويق. 

6.  التواصل من خلال الشبكات المحلية. 

7.  تخصيص الوقت لمقابلة العائلات وجاهيًا. 

8.  جعل الأنشطة منخفضة التكلفة أو مجانية.

الاستمرار في التواصل مع العائلات على أن لا تحصر ذلك بوقت 9.

الفعالية.

نصائح حول استقطاب 
فئة العائلات
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أشياء لا ينبغي فعلها:

1.  جعل الأطفال يشعرون أنهم غير مرحب بهم.

2.  إحراج أهالٍ أمام أهالٍ آخرين.

3.  تزويد معلومات غير واضحة.

4.  إتاحة الفرصة للحضور لإبداء الآراء والتعليقات.

5.  تغيير برنامج الفعالية.

6.  توفير خدمات غير جيدة – طعام، مواقف سيارات، دورات مياه...الخ.

7.  وجود موظفين/متطوعين غير مهنيين/مدربين/ودودين.

8.  المراوغة مع العائلات. 
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الدليل الفني لغير المهتمين 
بالفنون

وصف المشروع

تم إتاحة فرصة لمجموعة من الأشخاص الذين 
لا يحضرون عادةً الفعاليات الفنية لحضور 
خمس فعاليات فنية هي: مسرحية، فيلم 

ثقافي، عرض فنون بصرية، عرض أوبرا، عرض 
موسيقي. طُلب من إدارات الأماكن التي 

ستقام فيها الفعاليات دعم الجمهور من خلال 
الترجيب بهم وتقديم جولات ومحادثات وعروض 

تقديمية متخصصة.

دراسة حالة (3)

ملحق
حالات الدراسة
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الجمهور المستهدف

كان الاستهداف الأولي من خلال الرموز البريدية للمناطق التي تم تحديدها 

على أنها مناطق إنتاج فائقة ومناطق ذات حضور فني منخفض. تم البحث عن 

المشاركين بمساعدة المراكز المجتمعية والجمعيات الخيرية ثم وجهت 

الدعوات إلى المشاركين الذين تم تحديدهم حيث تكونت المجموعة الناتجة 

من 26 مشارك من كبار الǳ، وأشخاص بلا مأوى، وأشخاص من مناطق 

فقيرة، وأشخاص لا يتحدثون الإنجليزية كلغة أولى. 

المشروع

Lyric Theatre. الفعالية (1): مسرحية لقد جئنا يا فيلادلفيا. العرض في•

•الفعالية (2): فيلم ثقافي بعنوان "هي" للمخرج سبايك حونز. العرض 

Queens Film Theatre. في

•الفعالية (3): عرض فنون بصرية: جولة فنية ليلية في حافلة إلى 

.Golden Thread ، Cultrlann، Refound، Catalyst Arts المعارض الفنية

.Belfast Waterfront الفعالية (4): أوبرا عايدة للمؤلف فيردي في•

.Ulster Orchestra الفعالية (5): حفل موسيقي في•

•الفعالية (6): ليلة التصويت والاختبار والجوائز وإتاحة فرصة للمشاركين 

لإبداء ملاحظاتهم.
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وصل المتجولون قبل 90 دقيقة من بدء الأداء. تضمن 
برنامج بدء الحفل مناقشة تفاعلية حول ما يمكن توقعه 
ومعلومات حول الأداء والمكان. وإذا تعذّر ذلك لسبب أو 
لآخر، تتوفر للمشاركين أيضًا أوراق تحتوي على كل هذه 

المعلومات حتى يشعروا دائمًا بالاستعداد.
في نهاية المشروع، قام المشتركون بالتصويت للمكان 
والأداء المفضل لديهم وقدموا ملاحظات حول كل مكان، 
ثم تم الاتصال بإدارات المواقع الفائزة لإعطائها الجوائز 

والتعليقات.
النتائج

قال أغلب المشاركين الأساسيين الـ 26 إنهم سيحضرون 
عروض فنية في المستقبل، وإن الحضور مع أشخاص آخرين 
يحضرون لأول مرة قد ساعدهم في التخلص من مخاوف 

تعرضهم للسخرية. باختصار، أزال المشروع أحد العوائق 
الرئيسة للحضور القائم على افتراض نفسي بعدم 

ملاءمتهم والتعرض للسخرية. 
أبلغ المشاركون عن تغير مواقفهم من الفن، فقال 
أحدهم: "أنا أصلح للفن"، وعلّق آخر: "الفن يغذي الروح". 
كان لكل مشارك شكل فني ومكان مفضل، وقد صوتوا 
في نهاية المشروع للمشارك المفضل وتم مشاركة 
ملاحظاتهم مع إدارات الأماكن التي أقيمت فيها 
الفعاليات، الأمر الذي بث شعورًا على دمج الأشخاص 

بالفنون. 
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الدروس المستفادة:
بالنسبة للأماكن التي أقيمت فيها الفعاليات:

• ينبغي تزويد إدارة كل مكان بمعلومات دقيقة عن المشروع.

• العمل عن كثب مع إدارات الأماكن لجعل المشاركين يشعرون 

بالترحيب.

• يجب أن يكون الترحيب/التقديم موحدًا لخلق الاتساق العام 

للمشاركين.

• يجب تأمين وتأكيد إقامة الفعاليات في تواريخ وأوقات معينة قبل 

التواصل مع المشاركين للتأكد من إمكانية حضورهم في تلك 

الأوقات والتواريخ.

• استاءت بعض إدارات الأماكن من كثرة التذاكر المجانية، لذا ينبغي 

مستقبلاً إجراء مزيد من المناقشات قبل بدء الفعالية لتجنب عدم 

الرضا من أي طرف. 

بالنسبة للتواصل مع المشاركين:

 • الاحتفاظ بسجلات الفيديو والصور لهذا المشروع الذي لم يرق 

للمشاركين الذين لا يريدون أن يتصوروا. 

• تم جمع المعلومات الأولية عبر نموذج. كان لدى بعض المشاركين 

مشكلات في معرفة القراءة والكتابة، لذا تم ملء النموذج من قبل 

الموظفين عبر الهاتف.

• كان وجود نقطة اتصال ثابتة مفيدًا في ضمان رضا المشاركين من 

خلال التواصل المستمر.
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