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ر   مدخل إلى التسويق:وثيقة تعريف مقر 

 ة:معلومات أساسي  

ر  مدخل إلى التسويق اسم المقر 

ررمز   BMK401 المقر 

لة  24 ساعات الجلسات المسج 

 18 ساعات الجلسات المتزامنة 
 - ساعات المذاكرة

 min 75 الامتحانساعات 

 48 لةساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المسج  

 18 ساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المتزامنة

 5 عدد الساعات المعتمدة

 4 مستوى المقرر

ر  -1 رات المطلوب دراستها قبل المقر   مباشرةً: المقر 

ر الرمز  المقر 
BMN401 أساسيات الإدارة 

رالهدف من  -2  :المقر 

قدرة  فيالعوامل البيئية التي تؤثر  يتناولو يهدف المقرر إلى تعريف الطلاب بمفهوم التسويق وعملية التسويق. 
يوضح المقرر كما الشركة على خدمة السوق، والسلوك الشرائي للمستهلك،  والسلوك الشرائي في قطاع الأعمال . 

المكانة  تحديدو كيفية تحديد الشركات لقطاعات السوق الجذابة، واختيار استراتيجية استهداف السوق المناسبة ، 
 كيفية تصميم وإدارة استراتيجيات التسويق. أيضا   الذهنية لمنتجاتها بهدف تعظيم الميزة التنافسية. كما يناقش
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لات -3  :(ILO – Intended Learning Objectives/Outcomesة )ة المرجو  التعليمي   المحص 

 

ةةلاتّالتعليمي ّالمحصّ  رمزال  المرجو 

ILO Intended Learning Objectives/Outcomes 
ILO1 عملية التسويق لبناء علاقات مربحة مع المستهلكين المستهدفين. خطوات، و للتسويق المفاهيم الأساسية القدرة على شرح 
ILO2  قدرة الشركة على خدمة عملائها. فيالبيئية التي تؤثر  لعواملاتحليل القدرة على 

ILO3 
في السلوك العوامل التي تؤثر ومناقشة ، لالأعمافي قطاع  ئيشراالسلوك المستهلك و لل ئيشراالسلوك ال لتحليالقدرة على 

 .الشرائي

ILO4 
 للمنتجات المكانة الذهنية، و ناسبةالم استهداف السوق ، واستراتيجية قطاعات السوق الجذابة حاقتر يط واخطالقدرة على ت

 تنافسية.الميزة ال تعظيم بهدف
ILO5  يقالتسو  اتاستراتيجي وتقييم صميمعلى تالقدرة. 

 (ساعة حد أقصى مجموع الساعات المتزامنة18أقصى مجموع الساعات المسجلة،     ساعة حد24)  المقرر: محتوى  -4

 

لات المحص  
 ةالتعليمي  

النظري مع ملاحظات وتوضيحات إن القسم 
 وجدت

ساعات 
 لة مسج  

ساعات 
 متزامنة

 أنماط المهام
القسم العملي مع 

ملاحظات وتوضيحات إن 
 وجدت

ILO1 

 ومراحله. التسويق : مفهومالأولالفصل 
الاستراتيجي  التخطيطالفصل الثاني: 

 للتسويق
4  

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

وظيفة المقرر وهي عبارة 
عن حالة عملية لواقع 
شركة معينة، نهدف من 
خلالها إلى مساعدة 
الطالب على تطبيق 
المفاهيم التي تناولها 
 المقرر على واقع الشركة

ILO2 

 الفصل الثالث: البيئة التسويقية
  4 الفصل الرابع: إدارة المعلومات التسويقية

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

وظيفة المقرر وهي عبارة 
عن حالة عملية لواقع 
شركة معينة، نهدف من 
خلالها إلى مساعدة 
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 تجارب 

 ..... أخرى 
الطالب على تطبيق 
المفاهيم التي تناولها 
 المقرر على واقع الشركة

ILO3 

 لمستهلك ل: سلوك الخامس الفصل
التسويق إلى منظمات الفصل السادس: 

 الأعمال
 4  

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

وظيفة المقرر وهي عبارة 
عن حالة عملية لواقع 
شركة معينة، نهدف من 
خلالها إلى مساعدة 
الطالب على تطبيق 
المفاهيم التي تناولها 
 المقرر على واقع الشركة

ILO4 :الأسلللللللللللواق تجزئلللللللللللة  الفصلللللللللللل السلللللللللللابع
 واستهدافها

2  

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

وظيفة المقرر وهي عبارة 
عن حالة عملية لواقع 
شركة معينة، نهدف من 
خلالها إلى مساعدة 
الطالب على تطبيق 
المفاهيم التي تناولها 
 المقرر على واقع الشركة

ILO5 

 : استراتيجيات المنتجالثامنالفصل 
جديلدة المنتجلات ال: تطلوير التاسعالفصل 

 واستراتيجيات دورة حياة المنتج
 : استراتيجيات التسعيرالعاشرالفصل 
: اسلللللللتراتيجيات الحلللللللاد  عشلللللللرالفصلللللللل 
 التوزيع

 لاتصلللللللللالات الفصلللللللللل الثلللللللللاني عشلللللللللر: ا
 ةالمتكامل ةالتسويقي

10  

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

وظيفة المقرر وهي عبارة 
عن حالة عملية لواقع 

معينة، نهدف من شركة 
خلالها إلى مساعدة 
الطالب على تطبيق 
المفاهيم التي تناولها 
 المقرر على واقع الشركة

 معايير التقويم: -5
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ILO 

Code المحصلات التعليمية 

لاتمعايير التقييملتحقيق   المحص 

على الطالب أن يظهر 
الأنشطة اللازمة للقيام بالإمكانيات

 :التالية

 نمط التقويم
تفاعل في 
الجلسات 
 المتزامنة

 امتحانات عملي
عروض 
 ومقابلات

 تقارير

ILO1 

المفاهيم  القدرة على شرح
 خطواتالأساسية للتسويق، و 

عملية التسويق لبناء علاقات 
مربحة مع المستهلكين 

 المستهدفين.

 X  X  X مفهوم التسويق.عريف ت

ورغبات احتياجات  مناقشة
 .السوق مفهوم ، و العملاء

X 
 

X 
 

X 

دور التسويق في التخطيط  اكتشاف
 الاستراتيجي

X 
 

X 
 

X 

ILO2 

 لعواملاالقدرة على تحليل 
قدرة  فيالبيئية التي تؤثر 

 الشركة على خدمة عملائها.

البيئية التي تؤثر  عواملتحليل ال
 على برامج التسويق.

 

X 

 
X 

 

X 

للشركات أن  كيف يمكن مناقشة
 تتفاعل مع بيئة التسويق

 

X 

 
X 

 

X 

نظام المعلومات التسويقية و  تحليل
 أجزائه.

 

X 

 
X 

 

X 

البحوث  خطوات تطبيق 
 التسويقية.

X 
 

X 
 

X 

ILO3 

سلوك ال لتحليالقدرة على 
سلوك المستهلك و لل ئيشراال
، لالأعمافي قطاع  ئيشراال

في العوامل التي تؤثر ومناقشة 
 .السلوك الشرائي

مستهلك ، لل ئيشراالسلوك ال لتحلي
 .فيهالعوامل التي تؤثر ومناقشة 

X 
 

X 
 

X 

في قطاع  ئيشراالسلوك ال لتحلي
العوامل التي ومناقشة ،  لالأعما

 .فيهتؤثر 

X 

 

X 

 

X 

ILO4 استهداف خطوات  مناقشة وتقييم القدرة على تخطيط واقتراحX  X  X 
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قطاعات السوق الجذابة، 
 استهداف السوق واستراتيجية 

 المكانة الذهنية، و ناسبةالم
ميزة ال تعظيم بهدف للمنتجات

 تنافسية.ال

 .السوق 

تقييم المعايير الأساسية لتجزئة 
 السوق 

X 
 

X 
 

X 

 X  للمنتجات المكانة الذهنية تحليل
 

X 
 

X 

ILO5 
 وتقييم صميمتعلى القدرة 
 يق.التسو  اتاستراتيجي

 X  X  X استراتيجية المنتج تقييمو  صميمت

، وإدارة  منتجات جديدةتطوير 
 حياتها رةخلال دو  المنتجات

 

X 

 

X 

 

X 

 استراتيجية التسعير تقييمو تطوير 
 

X 
 

X 
 

X 

 استراتيجية التوزيع تقييمو  صميمت
 

X 
 

X 
 

X 

إدارة الاتصالات  تقييمو  تطوير 
 التسويقية المتكاملة.

X 
 

X 
 

X 

 

 أدوات ومختبرات القسم العملي: -6

 توصيفها إسم الأداة
  

 :الأساسية المراجع -7

1. Kerin, R. and Hartly, S. (2016), Marketing The Core , McGraw-Hill Irwin. 

2. Kotler, P. and Armstrong G. (2014), Principles of Marketing, 15th Edition, Pearson Education 

Limited, New Jersey, USA 

3. Kotler, P., Armstrong, G. and Opresnik ,M. O. (2018), Principle of Marketing, 17th Edition, 

Pearson Education Limited. 

4. Kotler P. and Killer K.L. (2015), Marketing management, 15th Edition, Pearson Education, 

England 
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 ، الجامعة الافتراضية السورية، دمشق، سورية.مدخل إلى التسويق(، 2017ديب، حيان، ) -2

دار الميسرة (. مبادىء التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق، 2009عزام، زكريا و حسونة، عبدالباسط و الشيخ، مصطفى.) -3

 .للنشر والتوزيع، عمان
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Learning. 

8- Pride William M., Ferrell O.C.(2016), Marketing, 18th Edition, Cengage Learning. 
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Pearson Education Limited, USA. 

  

https://www.amazon.com/s/ref=dp_byline_sr_book_3?ie=UTF8&field-author=Carl+McDaniel&text=Carl+McDaniel&sort=relevancerank&search-alias=books

