
Syrian Arab Republic 

 

 ةة السوري  ة العربي  الجمهوري  

Ministry of Higher Education  العـالـــــــــيوزارة التعـليــم 

Syrian Virtual University   ةة السوري  الجامعة الافتراضي 

 

ر   الاتصالات التسويقية المتكاملة:وثيقة تعريف مقر 

 ة:معلومات أساسي  -1

ر  الاتصالات التسويقية المتكاملة اسم المقر 

ر  BMK607 رمز المقر 

لة  24 ساعات الجلسات المسج 

 24 ساعات الجلسات المتزامنة 
 - ساعات المذاكرة

 min 75 ساعات الامتحان

لة  48 ساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المسج 

 18 ساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المتزامنة

 5 عدد الساعات المعتمدة

 6 مستوى المقرر

ر  -2 رات المطلوب دراستها قبل المقر   مباشرةً: المقر 

ر الرمز  المقر 
BMK502  المستهلكسلوك 

 

رالهدف من  -3  :المقر 

طة خ كل من يتناولو . لاتصالات التسويقية المتكاملةمفهوم اعملية الاتصال و يهدف المقرر إلى تعريف الطلاب ب
ور كل دالمقرر  يناقشكما  وإدارته، الإعلانلية تصميم وآ ،تصالالا الاتصالات التسويقية المتكاملة وخطة وسائل

م مفهو يوضح و  . التسويق المباشر في المزيج الاتصاليو من تنشيط المبيعات والبيع الشخصي والعلاقات العامة 
 .الاستراتيجيات الاتصاليةقييم وت المزيج الاتصالي،أهمية قياس يركز المقرر على كما  ،التسويق البديل
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لات -4  :(ILO – Intended Learning Objectives/Outcomesة )ة المرجو  التعليمي   المحص 

 

ةةلاتّالتعليمي ّالمحصّ  رمزال  المرجو 

ILO Intended Learning Objectives/Outcomes 

ILO1 
 حيشر  لك، وكذودورها في المزيج التسويقي مفهوم الاتصالات التسويقية المتكاملةو  مفهوم عملية الاتصال، يحلل الطالب

 .مزيج اتصالي فعالفي تصميم  سلوك المستهلكمفهوم كيفية استخدام 
ILO2 الطالب خطوات خطة الاتصالات التسويقية المتكاملة يناقش. 
ILO3 .القدرة على تطبيق الأنشطة المتعلقة بإدارة الإعلان وتصميمه 
ILO4  تلفةوسائل الاتصال المخ، ويعرض مزايا وعيوب تصالوسائل الا استراتيجيةبتصميم المتعلقة  الأنشطةيجادل الطالب. 

ILO5 
 يدورها فالتسويق البديل و يجادل الطالب مفهوم تنشيط المبيعات، البيع الشخصي، العلاقات العامة، التسويق المباشر، 

 المزيج الاتصالي.
ILO6  ويقيم الاستراتيجيات الاتصالية.يالاتصال فعالية المزيجيحلل الطالب مقاييس ، 

 (ةساعة حد أقصى مجموع الساعات المتزامن24أقصى مجموع الساعات المسجلة،     ساعة حد24)  المقرر: محتوى  -5

 

لات المحص  
 ةالتعليمي  

القسم النظري مع ملاحظات وتوضيحات إن 
 وجدت

ساعات 
 لة مسج  

ساعات 
 متزامنة

 أنماط المهام
القسم العملي مع 

ملاحظات وتوضيحات إن 
 وجدت

ILO1 

 
 مفهوم عملية الاتصال-
 مفهوم الاتصالات التسويقية المتكاملة -
دور الاتصالات التسويقية المتكاملة في  -

 المزيج التسويقي
سلوك المستهلك في تصميم دور فهم   -

 مزيج اتصالي فعال

4 4 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

وظيفة المقرر وهي عبارة 
عن حالة عملية لواقع 

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

 المقرر على واقع الشركة

ILO2 
 لات تسويقية متكاملة.وضع خطة اتصا -

2 2 
  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

وظيفة المقرر وهي عبارة 
عن حالة عملية لواقع 
شركة معينة، نهدف من 
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 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

إلى مساعدة خلالها 
الطالب على تطبيق 
المفاهيم التي تناولها 

 المقرر على واقع الشركة

ILO3 

 خطوات عملية إدارة الإعلان الفعال  -
ارجية خاستخدام وكالة إعلان بين  المقارنة -

 .داخليا   لإعلاناتصميم أو 
 أنواع جاذبية الإعلان.  -
 تراتيجيات الرسالة الإعلانيةتطوير اس -
 .الإعلانيةفي الرسالة   مصدرال استخدام  -
 
 

 

4 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 

 استراتيجية وسائل الاتصالتصميم  -
ثنةةا  أ المختلفةةة وسةةائل الاتصةةال دراسةةة مزايةةا-

 تصميم برامج الاتصال
 

2 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 

تناولها المفاهيم التي 
 المقرر على واقع الشركة

ILO5 

 تحليل مزايا وعيوب أدوات تنشيط المبيعات-
فةةةةةي المةةةةةزيج تحليةةةةةل دور البيةةةةةع الشخصةةةةةي  -

 يالاتصال
تحليةةةةةل دور العلاقةةةةةات العامةةةةةة فةةةةةي المةةةةةزيج  -

 يالاتصال
تحليةةةةل دور التسةةةةويق المباشةةةةر فةةةةي المةةةةزيج  -

 الاتصالي 
فةةةةةةةي المةةةةةةةزيج  التسةةةةةةةويق البةةةةةةةديلتحليةةةةةةةل دور -

 الاتصال

10 10 

  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



Syrian Arab Republic 

 

 ةة السوري  ة العربي  الجمهوري  

Ministry of Higher Education  العـالـــــــــيوزارة التعـليــم 

Syrian Virtual University   ةة السوري  الجامعة الافتراضي 

 

ILO6 -2 2 تطوير مقاييس المزيج الاتصالي 

  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
 معايير التقويم: -6

 

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 

يحلل الطالب مفهوم عملية 
ومفهوم الاتصالات  الاتصال،

 التسويقية المتكاملة ودورها في
يفهم  المزيج التسويقي، وكذلك

دور سلوك المستهلك  في 
 تصميم مزيج اتصالي فعال.

 

 X  X  X مفهوم عملية الاتصالتعريف  -

مفهوم الاتصالات توضيح -
ودوره في  التسويقية المتكاملة

 المزيج التسويقي.

 

 

 

 

 

دور الاتصالات التسويقية 
 المتكاملة في المزيج التسويقي

X 
 

X 
 

X 

سلوك المستهلك في تصميم دور  -
 مزيج اتصالي فعال

X 
 

X 
 

X 

ILO2 

يناقش الطالب خطوات خطة 
 الاتصالات التسويقية المتكاملة.

 

 تحليل الفرص الترويجية-
 

X 
 

X 
 

X 

خطة اتصالات تسويقية  تصميم -
 متكاملة.

X 
 

X 
 

X 

ILO3 

القدرة على تطبيق الأنشطة 
المتعلقة بإدارة الإعلان 

 وتصميمه.

فهم خطوات عملية إدارة الإعلان -
  الفعال

X 
 

X 
 

X 

الاختيار بين استخدام وكالة  -
إعلان خارجية أو التصميم الداخلي 
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 للإعلان.
 

 X  X  X واع جاذبية الإعلان.تحليل أن -
صميم استراتيجيات الرسالة ت-

 الاتصالية 
X 

 
X 

 
X 

ل استخدام المصدر  في تحلي-
 علانية.الرسالة الإ

X 
 

X 
 

X 

ILO4 

يجادل الطالب الأنشطة المتعلقة 
بتصميم استراتيجية وسائل 
الاتصال، ويعرض مزايا وعيوب 

 .وسائل الاتصال المختلفة

 X  X  X تصميم استراتيجية وسائل الاتصال

دراسة مزايا وسائل الاتصال 
المختلفة أثنا  تصميم برامج 

 الاتصال

X 

 

X 

 

X 

ILO5 

يجادل الطالب مفهوم تنشيط 
المبيعات، البيع الشخصي، 
العلاقات العامة، التسويق 

اشر، التسويق البديل ودورها المب
 المزيج الاتصالي. في

حليل مزايا وعيوب أدوات تنشيط ت-
 المبيعات

X 
 

X 
 

X 

حليل دور البيع الشخصي في ت-
 عملية اتخاذ القرار الشرائي

X 
 

X 
 

X 

ة فةةي العلاقةةات العامةةتحليةةل دور  -
 المزيج الاتصال

 

X 

 

X 

 

X 

حليل دور التسويق المباشر في ت-
 المزيج الاتصالي

X 
 

X 
 

X 

تحليل دور التسويق البديل في -
 المزيج الاتصال

X 
 

X 
 

X 

ILO6 
مقاييس المزيج  يحلل الطالب

، ويقيم الاستراتيجيات الاتصالي
 الاتصالية.

 X  X  X الاتصاليتحليل مقاييس المزيج -

 X تقييم الاستراتيجيات الاتصالية-
 

X 
 

X 

 

 أدوات ومختبرات القسم العملي: -7

 توصيفها إسم الأداة
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