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 التعليمية:المقرر ومخرجاته  هدف -ب

 وصف العام للمقرر:ال .1

وإبراز مدي أهمية هذا العلم ودوره في نجاح المفاهيم الأساسية للتسويق معرفة هذا المقرر يساعد الطالب علي  

 كما يساهم المقرر في المام الطالب باستراتيجيات المزيج التسويقي للشركة المحلي والعالمي. الشركات في السوق

ومساعدته علي فهم السلوك الشرائي للمستهلك. ويعرف المقرر أيضا الطالب باسترتتيجيات تجزئة السوق وتحديد كيفية 

 هوم تسويق الخدمات ومدي اهميته.مفويركز المقرر أيضا علي معرفة الطالب ب اختيار الأسواق المستهدفة.

 

 الهدف الرئيس للمقرر: .2

 :معرفة وفهم وتذكر الاتي منالطالب الي تمكين  مقررهذا اليهدف 

 بالتسويق. الاهتمام تزايد أسبابوالأساسية، /الجوهرية مفاهيم التسويق -1

 التسويقية البيئة متغيرات/ وعوامل، ،التسويقية البيئة ماهية -2

 .الأسواق تجزئة وأسس معاييرو للسوق، الفعالة التجزئة شروطو ،السوق تجزئة تاستراتيجيا وماهية ،التسويقية الاستراتيجية ماهية -3

 للمستهلك. يالشرائ السلوك في المؤثرة لعواملللمستهلك وا الشرائي لسلوكا راحلمو أنواع-4

 .التجارية العلامة ،منتجالحياة  دورةو ، ات)سلع وخدمات(المنتج انواع -5

 .التسويقية ومضامينها ،وخصائصها الخدمات، تصنيف الخدمة، تعريف -6

 التسعير. وطرق استراتيجيات وسياسات والتسعير مفهوم -7

 .المناسبةالتوزيعية  القناة واختيار تصميم خطواتو ،التوزيع قنوات وأنواعع يالتوزوظيفة  -8

 الترويجي. المزيج وعناصر ،المزيج الترويجي في المؤثرة والعوامل ،وأهدافه الترويج تعريف -9

 

 

 للمقرر:مخرجات التعلم . 3

 مخرجات التعلم للمقرر
 رمز

المرتبط التعلم مخرج 

 للبرنامج

  المعرفة والفهم 1

 2ع لتسويق.لالمفاهيم الأساسية يتعرف الطالب على أن  1.1

 3ع .استراتيجيات اختيار وتقسيم الاسواقالطالب  علمتأن ي 1.2

 4ع للمنتجات ان يتعرف الطالب علي عناصر المزيج التسويقي 1.3

  المهارات 2

 2م ان يصنف الطالب عناصر البيئة التسويقية و يحلل العوامل التي تتضمنها. 2.1

 4م واختيار المناسب منها.إستراتجيات التسعير ان يقييم  2.2

 1م في السوق المحلي.ان يصمم الطالب خطة تسويقية لمنتج أو لشركة  2.3

  القيم 3

 1ق .بفاعلية توظيفها على والعمل الذاتي والتطوير التعلم مسؤولية تحمل 3.1

 2ق .الواحد بروح الفريق واستقلالية، مهنية بطريقة وادائها والواجبات النشاطات في المشاركة 3.2

 3ق .بالمسؤولية والشعور العلمية بالنزاهة الالتزام 3.3
 

  المقرر موضوعاتج. 

 الاتصالساعات  قائمة الموضوعات م

1 

 مقدمة في التسويق:

تزايااد  التسااويقي، أسااباب النظاار قصاار ، ظاااهرةمراحاال تطااور التسااويق،  الأساسااية للتسااويق مفاااهيمال

 والانتقادات الموجهة له. التسويق بالتسويق، منافع الاهتمام
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 البيئة التسويقية:

 البيئة التسويقية متغيرات/، عوامل البيئة التسويقية فتعري

 
3 

3 

 تجزئة/تقسيم السوق:

، شااروط التجزئااة الفعالااة للسااوق ،السااوق تجزئااة التسااويقية، اسااتراتيجية ،الاسااتراتيجيةالسوقمفهااوم 

 معايير وأسس تجزئة الأسواق الاستهلاكية والصناعية.
6 

 3 سلوك المستهلك: 4



 
5 

 .العوامل المؤثرة في السلوك الاستهلاكي و لسلوك الشرائياوأدوار ومراحل  أنواع
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 سياسات وقرارات المنتجات:

 .العلامة التجارية، منتجدورة حياة الوخصائصها،  منتجات، تصنيف المنتجتعريف ال
 

3 
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 تسويق الخدمات:

 التسويقية. الخدمات، وخصائصها، ومضامينها الخدمة، تصنيف تعريف

 
3 
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 التسعير:

 والسياسيات وطرق التسعير ، الاستراتيجيات ، الخطوات التسعير، الأهمية مفهوم
 

3 
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 التوزيع:

 القناااة واختيااار تصااميم ، الأهميااة والوظااائف والأنااواع لقنااوات التوزيااع، خطااواتتعريااف التوزيااع

 التوزيعية المناسبة.
3 
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 الترويج:

 الترويجي. المزيج الترويجي، وعناصر المزيج في المؤثرة وأهدافه، والعوامل الترويج تعريف
 

3 
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Chapter: Service Marketing  
Chapter: Designing and Managing Integrated Marketing 
Communications 
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 6 عملية وعروض تقديمية وتطبيقات عملية حالات 11

 45 المجموع 12
 

 والتقييم:التدريس  د.
 يم يالتق وطرقمخرجات التعلم للمقرر مع كل من استراتيجيات التدريس  ربط . 1

 يميالتق طرق التدريس استراتيجيات مخرجات التعلم  رمزال

 المعرفة والفهم 1.0

1.1 

المفاااااهيم يتعاااارف الطالااااب علااااى أن 

 لتسويق.لالأساسية 
 المحاضرات الدراسية 

 المناقشات
 عرض حالات  وأمثلة عملية

(، quizzesمااااااوجزة )اختبااااااارات 

وشاااااااهرية، ونهائياااااااة ،الواجباااااااات. 

 المناقشات

1.2 

اسااااااتراتيجيات ذكر الطالااااااب تااااااأن ي

 .اختيار وتقسيم الاسواق
 المحاضرات الدراسية 

 المناقشات
 عرض حالات  وأمثلة عملية 

(، quizzesاختبااااااارات مااااااوجزة )

وشاااااااهرية، ونهائياااااااة ،الواجباااااااات. 

 المناقشات

1.3 

عناصاااار ان يتعاااارف الطالااااب علااااي 

 للمنتجات. المزيج التسويقي
 المحاضرات الدراسية 

 المناقشات
 عرض حالات  وأمثلة عملية

(، quizzesاختبااااااارات مااااااوجزة )

وشاااااااهرية، ونهائياااااااة ،الواجباااااااات. 

 المناقشات

 المهارات 2.0

2.1 

البيئاااة الطالاااب عناصااار  يصااانفان 

التسااااويقية و يحلااااال العواماااال التاااااي 

 تتضمنها.

 المحاضرة 

 دراسة الحالات 

 والجماعية التكليفات الفردية

(، quizzesمااااااوجزة ) اختبااااااارات-

 وشهرية، ونهائية

 المناقشات 

 الفردية والجماعية الأبحاث- 

 عمليااااة تسااااويقية حااااالات مناقشااااة-

 لشركات محلية وعالمية.

2.2 

 و البيئااة التسااويقية للشااركة حلااليان 

ر  .تجزئة السوقالمناسبة لسس الأ يقد ِّ

 المحاضرة 

 دراسة الحالات 

 التكليفات الفردية والجماعية

(، quizzesمااااااوجزة ) اختبااااااارات-

 وشهرية، ونهائية

 المناقشات 

 الفردية والجماعية الأبحاث- 

 عمليااااة تسااااويقية حااااالات مناقشااااة-

 لشركات محلية وعالمية.
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 يميالتق طرق التدريس استراتيجيات مخرجات التعلم  رمزال

2.3 

ان يصاااامم الطالااااب خطااااة تسااااويقية 

 .في السوق المحلي لمنتج أو لشركة

  الحالاتدراسة 

 التكليفاااااااات الفردياااااااة والجماعياااااااة

 المناقشات

(، quizzesمااااااوجزة ) اختبااااااارات-

 وشهرية، ونهائية

 المناقشات 

 الفردية والجماعية الأبحاث- 

 عمليااااة تسااااويقية حااااالات مناقشااااة-

 لشركات محلية وعالمية.

 القيم 3.0

3.1 

ن يظهر الطالاب قدرتاه علاى تحمال أ 

والااتعلم المسااؤولية فااي الااتعلم الااذاتي 

الجمااااعي مااان خااالال تنمياااة التعااااون 

 وروح القيادة في الفريق

 .حالات دراسة - 

 البحوث . -

 المناقشات. -

التكليفاااااااات الفردياااااااة والجماعياااااااة 

 والعروض التقديميةوالمشاركات 

3.2 

ان يلتااازم الطالاااب بمعاااايير النزاهاااة 

 الأكاديمية عند القيام بأعماله الفصلية

 .حالات دراسة - 

 .البحوث  -

 المناقشات. -

المشاااااااركات والتكليفااااااات الفرديااااااة 

 والجماعية والعروض التقديمية

3.3 

أن يظهاار مقدرتااه علااى اتخااا  القاارار 

وعلااااى التقياااايم الااااذاتي فيمااااا يخاااا  

الأعمااااااااال الفردياااااااااة والمشااااااااااريع 

 .الجماعية

 .حالات دراسة - 

 البحوث . -

 المناقشات. -

تضاااامين اسااااتخدام الحاسااااب ا لااااي 

معااايير تقياايم المهااام والإنترنااف فااي 

وكااذلك الاختبااارات التااي يكلااف بهااا 

 الطلاب في هذا المقرر

 الطلبة  تقييم أنشطة. 2

 يميالتق أنشطة م
 توقيت التقييم
 )بالأسبوع(

 النسبة 

 يميالتقدرجة  إجماليمن 

 %15 7  اول اختبار 1

 %15 11  الثانى اختبار 2

 %15 15، 14 عرض تقديمى  3

 %15 طوال الفصل الدراسي مختلفة ومشاركات وحضورتكليفات  4

 %40 16 اختبار نهائي 5
 الخ( ورقة عملمشروع جماعي،  ،تقديميعرض  شفهي، ،تحريري اختبار)يم يالتق أنشطة

 

 الطلابي:الأكاديمي والدعم  الإرشادأنشطة  -هـ 

الأكاديمي للطالب المحتاج لذلك )مع تحديد مقدار  لضمان تقديم المشورة والإرشاددة متالإجراءات أو الترتيبات المعتفعيل 

 الذي يتواجد فيه أعضاء هيئة التدريس في الأسبوع( -الساعات المكتبية –الوقف 

 تحديد مدرسي المقرر   لساعات المكتبية بحد أدنى ساعتين أسبوعيا. •

 وضع جدول مواعيد الساعات المكتبية على باب مكتب الأستا . •

 د الساعات المكتبية وكذلك إبلاغهم برقم هاتف المكتب والبريد الإلكتروني الرسمي لأستا  المقرر إبلاغ الطلاب بمواعي •

 تواصل أستا  المادة مع الطلاب عبر صفحة المقرر على شبكة الانترنف أو البريد الإلكتروني واالبلاكبورد. •

 ها.تحديد الساعات المخصصة للمرشدين الأكاديميين بالقسم و إبلاغ الطلاب ب  •

 

 
  والمرافق:مصادر التعلم  –و 
 التعلم:مصادر قائمة . 1

 للمقرر المرجع الرئيس

 و عزام زكريا. د تأليف" والتطبيق النظرية بين"  الحديث التسويق مبادئ •

 دار م،2012 الرابعة، الطبعة. الشيخ مصطفى. ود حسونة طعبد الباس. د

 .والطباعة والتوزيع للنشر المسيرة

Kotler,P.  and Armstrong, G.(2018)  Principles of 

, PearsonGlobal Edition th17Marketing, . 
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 المساندةالمراجع 

، مكتبة العبيكان، د"التسويق الفعال" تأليف د. طلعف اسعد عبد الحمي •

 م.2014

ارسترونج،  )مترجم(، تأليف فيليب كتلر وجاري كتاب أساسيات التسويق •

 م.2007للنشر،  المريخ دار

• The International Journal of Research in Marketing. 

Journal of Marketing Research. 

 الإلكترونيةالمصادر 

• http://businesscasestudies.co.uk/case-

studies/by-topic/marketing.htm. 

• http://www.utalkmarketing.com/pages/CaseStudi

es.aspx 

http://www.postcardmania.com/casestudies 

 المجلات والدوريات والمواقع الإلكترونية.  ىأخر
 

 

 

 

 

 

 المطلوبة:المرافق والتجهيزات . 2

 متطلبات المقرر العناصر

 المرافق
 ... إلخ( قاعات المحاكاة، الدراسية، المختبرات، قاعات العرض القاعات)

 (:وقاعات العرض، والمعامل، وغيرها المختبرات،وقاعات المحاضرات، 

 طالبا. 30يجب أن لا يتعدى عدد الطلاب داخل قاعات المحاضرات  -

 

 التجهيزات التقنية
 )جهاز عرض البيانات، السبورة الذكية، البرمجيات(

 والانترنفتوفير الفيديو بروجكتر داخل قاعات المحاضرات 

 تبعاً لطبيعة التخص () ىأخر تجهيزات

 ( أو لوحات  كيةProjectorsتجهيز القاعات بأجهزة عرض ) -

يحتاج تدريس المقرر إلى بعا  البارامج الجااهزة للحاساوب ويجاب تاوفير 

 0تلك البرامج الجاهزةالمتعلقه باتخا  القرارات التسويقيه والتنبؤ بالمبيعات.
 

 لمقرر:اجودة  تقويمز. 

 يمقيطرق الت ونالمقيم مجالات التقويم

  والقسمأساتذة المقرر   تقويم عملية التدريس

في نهاية كل فصل دراسي يقوم -

منسق المقرر بإعداد تقرير، 

يحوي ملخصا عن ردود استبانات 

الطلاب وتقييم لسير الدراسة 

وتحديد التغييرات التي يجب القيام 

 بها إ ا لزم الأمر.

الزميل، و لك بعرض عينة تقييم -

من مفردات المقرر، ووسائل 

التقييم على أستا  آخر لإبداء 

 الرأي.

http://www.utalkmarketing.com/pages/CaseStudies.aspx
http://www.utalkmarketing.com/pages/CaseStudies.aspx
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 يمقيطرق الت ونالمقيم مجالات التقويم

عقااد حلقااات نقااا  وور  عماال -

لأساااتذة القساام لتبااادل الاارأي حااول 

 عملية التعليم.

 فعالية التدريس

)التغذية الراجعة بخصوص فعالية 

  التدريس(

 الطلاب

نتائج مسح تقويم الطلاب  -

 للمقرر.

تواصل أستا  المقرر مباشرة عبر -

البريد الالكتروني مع الطلاب الذين 

درسوا المقرر وطلب مقترحاتهم 

 لتطوير المقرر.

تعلياق الطاالاب علاى المقاارر فااي  -

 منتدى طلاب الكلية.

التحقااق ماان معااايير الإنجاااز لاادى 

 الطالب
 أساتذة المقرر والقسم

مراجعة عينة من الإجابات من قبل  -

 لجنة متخصصة بالقسم.

مراجعة نسب النجاح والرسوب -

وتوزيع معدلات الطلاب في 

 المقرر من قبل رئيس القسم.

تكااااااوين ملااااااف مشااااااترك عباااااار -

الانترنف )موقع شارك( تجمع فياه 

كاال الانجااازات المتعلقااة بااالمقرر 

)العاااااروض المرئياااااة والتماااااارين 

المقاااااارر والمراجااااااع وتوصاااااايف 

وغيرها( بما يسامح لازملاء القسام 

الاطاااالاع عليهااااا وإبااااداء الاااارأي 

 والاقتراحات.

 أساتذة المقرر تحقيق مخرجات التعلم المحددة للمقرر 

حساب نسبة تحقيق كل مخرج  -

من مخرجات التعلم وفقا لمصفوفة 

التعلم المحدد سابقا للمقرر لكل 

 شعبة على حدة، وللشعب مجمعة.

ن النساااب المحققاااة المقارناااة باااي -

 والمستهدفة.
 إلخ(مصادر التعلم ...  للمقرر،مخرجات التعلم فاعلة طرق تقييم الطلاب، مدى تحصيل ، فاعلية التدريس )مثل.مجالات التقويم 

 تحديدها( تمي) أخرى ،يرظالمراجع الن البرنامج،قيادات  التدريس،أعضاء هيئة  )الطلبة، ونالمقيم

 (وغير مباشرمباشر )يم قيالت طرق

 

 . اعتماد التوصيف ح
 مجلس القسم العلمي  جهة الاعتماد

  رقم الجلسة

  تاريخ الجلسة

 


