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  التسويق الإلكتروني مقرر وثيقة تعريف

  معلومات أساسيّة:

  التسويق الإلكتروني  اسم المقرّر
 BMK608  رمز المقرّر

 30  ساعات الجلسات المسجّلة

  24  ساعات الجلسات المتزامنة 
  -  ساعات المذاكرة

 min 75  الامتحان ساعات

 54  ساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المسجّلة

 24  ساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المتزامنة

 6  عدد الساعات المعتمدة

  6  سوية المقرر

 

  مباشرةً: المقرّرات المطلوب دراستها قبل المقرّر  -1

  المقرّر الرمز
BMK607   الاتصالات التسويقية المتكاملة
BMN507   إدارة الأعمال الإلكترونية

 

 :المقرّرالهدف من  -2

  الإلكتروني. يمزيج التسويقال يعرض تفصيلياً ، ثم هومعايير التسويق الإلكتروني، واستراتيجياته  مفهوم قررهذا الم يعرض

التسويق  ثم منو الحاضر إلى المستقبل،  عبربمناقشة مفهوم التسويق الإلكتروني وتطويره من الماضي  المقرربدأ ي
التسويق  بحوثعلى هذا المقرر . ويركز بعد ذلك شرح خطة التسويق الإلكترونييل، وأدائهالإلكتروني الاستراتيجي 

تجزئة السوق والسوق المستهدف والتمييز لسلوك المستهلك عبر الانترنت، ثم يضع استراتيجيات اً يوضيحت اً ويقدم شرح
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مزيج المزيج التسويقي بما في ذلك المنتج والسعر والتوزيع و  يقدم. علاوة على ذلك، السلعي التموضعواستراتيجيات 
  .الالكترونيةوسائط التواصل  متضمنا مختلف أشكالالاتصالات 

  

 :)ILO – Intended Learning Objectives / Outcomesالمحصّلات التعليميّة المرجوّة ( -3

 المرجوّة ةلات التعليميّ المحصّ   رمزال

ILO Intended Learning Objectives/Outcomes 

ILO1  

تفهم  /لحاضر والمستقبل. وبالمثل، يفهم لمن الماضي  عبر الزمن يبحث الطالب في مفهوم التسويق الإلكتروني وتطوره
عملية خطة التسويق الإلكتروني  عننظرة عامة  يأخذ؛ بعد ذلك، التسويقي الأداءتخطيط التسويق الإلكتروني ومعنى 

  كتشف خطوات هذه الخطة.يو 

ILO2 

الحديث عن إدارة المعرفة التسويقية، وتحديد وسائل التواصل  من خلالث التسويق الإلكتروني و يصف الطالب بح
الاجتماعي، وتحليل البيانات وكيفية توزيعها؛ بالإضافة إلى استكشاف سلوك المستهلك عبر الإنترنت في القرن الحادي 

يعرف تجزئة السوق بشكل ذلك ، فهو / هي ل إضافة. المتصلين بالانترنت لعملاءاخصائص وتفضيلات و والعشرين 
  .السلعي التموضعواستراتيجيات  التمييزاستهداف العملاء عبر الإنترنت، ويناقش استراتيجيات استراتيجية ، ويميز عام

ILO3 

المنتج عبر الإنترنت والفوائد واستراتيجيات  خصائص يفهم الطالب مزيج التسويق الإلكتروني من خلال مناقشة عرض
على الإنترنت واستراتيجيات التسعير ووجهات نظر المشتري / البائع؛  يةقيمة السعر ال مناقشةالمنتج الجديدة؛ إلى جانب 

قنوات التوزيع، الوظائف والمقاييس.  طول، شبكةالتوزيع عبر الإنترنت، وسطاء القنوات عبر الكيفية تحديد كذلك 
وبالتالي، فإنه يستنتج أدوات الاتصال، ويحدد الاتصالات التسويقية المتكاملة، الإعلان عبر الإنترنت، العلاقات العامة، 

  .المملوكة والمدفوعة والمكتسبة وسائط التواصلفي  البيع الشخصي، والتسويق المباشر ترويج المبيعات،

 
 

  
  
 
 

 مجموع الساعات المتزامنة) كحد أقصى ساعة 24مجموع الساعات المسجلة،  كحد أقصى  ساعة 24(المقرر: محتوى -4
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لات المحصّ 
  ةالتعليميّ 

  القسم النظري مع ملاحظات وتوضيحات إن وجدت
ساعات 

  لة مسجّ 
ساعات 
  متزامنة

  أنماط المهام
القسم العملي مع 

ملاحظات وتوضيحات 
  إن وجدت

ILO1 

  :التسويق الإلكترونيمدخل إلى 

o الإلكتروني مفهوم التسويق 

o  التسويق الإلكترونير تطو 

 

  :والأداءالاستراتيجي التسويق الإلكتروني 

o يالتخطيط الإستراتيجي للتسويق الإلكترون 

o يمقاييس أداء التسويق الإلكترون 

  

  :خطة التسويق الإلكتروني

o ظرة عامة على عملية خطة التسويق ن
 الإلكتروني

o  خطة التسويق الإلكترونيخطوات 

  

6 6 

 (TD)تمارين  

  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.
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ILO2 

  :بحوث التسويق الإلكتروني

o  لمعرفة التسويقيةاإدارة 

o  البيانات قواعدقواعد بيانات التسويق و 

o تحليل البيانات وتوزيعها 

  

  :سلوك المستهلك عبر الانترنت

o المستهلكون في القرن الحادي والعشرين 

o  عير الانترنت المستهلكون خصائص 

 

استراتيجيات التجزئة والاستهداف والتمييز 
  :السلعي والتموضع

o ستراتيجيات التجزئةا 

o استراتيجيات الاستهداف 

o استراتيجيات التمييز 

o  السلعي التموضعاستراتيجيات 

  

6 6  

 (TD)تمارين  

  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 

  الشركة. واقع

ILO3 
 

  :العرض عبر الانترنت –المنتج 

o خلق قيمة للعملاء عبر الانترنت 

o منافع المنتج 

o المنتج الجديد  تسويق استراتيجيات
 الكترونيا

  

  :القيمة عبر الانترنت –السعر 

o وجهة نظر المشتري والبائع للسعر 

12 12 

 (TD)تمارين  

  وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

  أخرى 

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

على مساعدة الطالب 
تطبيق المفاهيم التي 
تناولها المقرر على 

 .واقع الشركة



Syrian Arab Republic 

  

  ةة السوريّ ة العربيّ الجمهوريّ 
Ministry of Higher Education and 

scientific research 
 زارة التعـليــم العـالي والبحث العلميو 

Syrian Virtual University  ّةة السوريّ الجامعة الافتراضي 

 

5 
 

o يارات الدفعخ 

o استراتيجيات التسعير 

 

  :عبر الانترنت توزيعال

o  القنوات التوزيعية عبر الانترنتسطاء و 

o طول القناة التوزيعية ووظائفها 

o مقاييس قنوات التوزيع 

 

  :المملوكة وسائط التواصل –تصالات التسويقية الا 

o الاتصالات التسويقية الإلكترونية 

o المملوكة الوسائط 

o تسويق المحتوى 

o عروض ترويج المبيعات 

o مقاييس أداء الوسائط المملوكة 

 

  :المدفوعةوسائط التواصل  –الاتصالات التسويقية 

o الوسائط المدفوعة 

o اتجاهات الإعلان عبر الانترنت 

o تنسيقات الوسائط المدفوعة 

o الإعلان عبر وسائل التواصل الاجتماعي 

o مقاييس أداء الوسائط المدفوعة 

 

  :المكتسبةوسائط التواصل  –الاتصالات التسويقية 

o الوسائط المكتسبة 
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o  الأفراد لإنتاج الوسائط المكتسبةإشراك 

o تقنيات لإشراك المستخدمين 

o إدارة السمعة عبر الانترنت 

o مقاييس أداء الوسائط المكتسبة 
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 معايير التقويم: -5

ILO 
Code   ّالنتائج التعليميّة  ةلات التعليميّ المحص  

  يمنمط التقو 
تفاعل في 
الجلسات 
 المتزامنة

 امتحانات  عملي
عروض 
 ومقابلات

 تقارير

ILO1  

يبحث الطالب في مفهوم التسويق 
الماضي  عبرالإلكتروني وتطوره 

والحاضر والمستقبل. وبالمثل، 
يفهم / تفهم تخطيط التسويق 

 الأداءالإلكتروني ومعنى 
نظرة  يأخذ؛ بعد ذلك، التسويقي

عملية خطة التسويق  عنعامة 
كتشف خطوات هذه يالإلكتروني و 

  الخطة.

مفهوم  معرفةيتمكن الطالب من 
وعملية ، الإلكتروني التسويق
 .تطويره

X  X 

 

 

قوم / تقوم بتحليل استراتيجيات ي
التسويق الإلكتروني  تخطيط

بمناقشة  ويتبع ذلك ه،ويميز أداء
  .المدرسمع 

X  X 

 

 

 نالطالب نظرة عامة ع يأخذ
خطة التسويق الإلكتروني ويتذكر 

ويمكنه استخدام  ،خطواتها
معرفته لتحليل هذه الخطوات 

  بالتفصيل.

X  X 

 

 

ILO2 

ث التسويق و يصف الطالب بح
الحديث  من خلالالإلكتروني 

عن إدارة المعرفة التسويقية، 
وتحديد وسائل التواصل 

الاجتماعي، وتحليل البيانات 
وكيفية توزيعها؛ بالإضافة إلى 

استكشاف سلوك المستهلك عبر 
الإنترنت في القرن الحادي 

 لعملاءاخصائص و والعشرين 

التسويق  بحوثدرس الطالب ي
الإلكتروني من خلال مراقبة 
وسائل التواصل الاجتماعي 

 وتحليل البيانات.

X  X 

 

 

يمكنه / يمكنها التحقيق في 
الإنترنت سلوك المستهلك عبر 

  وتحديد العملاء المتصلين.

X  X 

 

 

 

يستخدم الطالب المعلومات 
 تجزئة السوقالسابقة في هيكلة 

والاستهداف والتمييز 
  .السلعي التموضعواستراتيجيات 

X  X  
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 إضافة. الإنترنتعبر المتصلين 
يعرف تجزئة ذلك، فهو / هي ل

، ويميز مالسوق بشكل عا
استهداف العملاء عبر استراتيجية 

الإنترنت، ويناقش استراتيجيات 
 التوضعواستراتيجيات  التمييز
  .السلعي

ILO3 

يفهم الطالب مزيج التسويق 
الإلكتروني من خلال مناقشة 
عرض المنتج عبر الإنترنت 
والفوائد واستراتيجيات المنتج 

قيمة ال مناقشةالجديدة؛ إلى جانب 
على الإنترنت  يةالسعر 

واستراتيجيات التسعير ووجهات 
كذلك نظر المشتري / البائع؛ 

التوزيع عبر كيفية تحديد 
القنوات عبر الإنترنت، وسطاء 

قنوات التوزيع،  طول، شبكةال
الوظائف والمقاييس. وبالتالي، 
فإنه يستنتج أدوات الاتصال، 
ويحدد الاتصالات التسويقية 

المتكاملة، الإعلان عبر 
الإنترنت، العلاقات العامة، 

البيع الشخصي،  ترويج المبيعات،

يطبق الطالب عرض المنتج 
على الإنترنت وفوائده ويطور 

ستراتيجيات المنتج الجديدة من ا
  خلال معرفته بمزيج التسويق.

X  X 

 

 

يمكنه / يمكنها تحديد الأساسيات 
الدقيقة لقيمة السعر عبر 

الإنترنت لشرح وجهات نظر 
المشتري والبائع ومراقبة 

 استراتيجيات التسعير.

X  X 

 

 

مكنه / يمكنها بناء قناة توزيع ي
الإنترنت الصحيحة ومعرفة كيفية 

 همؤ ومقاييس أدا الوسطاء عمل
 عبر الإنترنت.

X  X 

 

 

لطالب التعرف على ايمكن 
الوسائط المملوكة للاتصالات 
ومقاييسها ثم يستخدم أدوات 

 الاتصال مثل ترويج المبيعات.

X  X 

 

 

لطالب التعرف على ايمكن 
وسائل الاتصال المدفوعة 

ومقاييسها ثم يستخدم أدوات 

X  X 
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في وسائل  والتسويق المباشر
الإعلام المملوكة والمدفوعة 

  .لمكتسبةوا

الاتصال مثل الإعلان عبر 
  الإنترنت.

لطالب التعرف على امكن ي
الوسائط المكتسبة من 

الاتصالات ومقاييسها ثم يستخدم 
أدوات الاتصال مثل تقنيات 

  .المستهلكينلإشراك 

X  X 

 

 

 

 العملي: أدوات ومختبرات القسم -6

  توصيفها سم الأداةا
  لا يوجد
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