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ر  التسويق الاستراتيجي :وثيقة تعريف مقر 

 ة:معلومات أساسي  

ر  التسويق الاستراتيجي اسم المقر 

ررمز   BMK610 المقر 

لة  42 ساعات الجلسات المسج 

 42 ساعات الجلسات المتزامنة 
 - ساعات المذاكرة

 min 75 ساعات الامتحان

 24 لةساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المسج  

 18 ساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المتزامنة

 5 عدد الساعات المعتمدة

 6 سوية المقرر

ر  -1 رات المطلوب دراستها قبل المقر    مباشرةً: المقر 

ر الرمز  المقر 
BMN606 الإدارة الاستراتيجية 
BMK604 إدارة المنتج والعلامة التجارية 

BMK606 التسعير والتوزيع 

رالهدف من  -2   :المقر 

من خلال مناقشة المفاهيم والأدوات وذلك استراتيجيين  ينتشجيع طلاب التسويق على التفكير والتصرف كمسوقإلى هذا المقرر هدف ي

د التوجه الاستراتيجي يمراحله الأساسية بدءاً بتحليل البيئات الداخلية والخارجية إلى تحد عبر شرح وتناولالاستراتيجي  لتسويقلالرئيسية 

 واستراتيجيات المزيج التسويقي، انتهاءً بعملية التنفيذ والمتابعة. ةوصولًا بتحديد الاستراتيجية التسويقيللمنظمة 
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  :(ILO – Intended Learning Objectives/Outcomesة )ة المرجو  التعليمي   المحص لات -3

 

ة ةلاتّالتعليميّ المحصّ  رمزال ّالمرجو 

ILO Intended Learning Objectives/Outcomes 

ILO1 يدرك الطالب مفهوم التسويق الاستراتيجي وأهميته ويستوعب عملية التسويق الاستراتيجي. 
ILO2  والداخليةالخارجية  ةتحليل البيئبين عناصر الطالب يقارن.  
ILO3 للمنظمة والميزة التنافسية يناقش الطالب التوجه الاستراتيجي.  
ILO4 .يشرح الطالب استراتيجيات التقسيم والاستهداف والتمييز والمكانة ويقارن بينها 
ILO5  الطالب طرق صياغة استراتيجيات التسويق حيشر. 
ILO6 في عملية التسويق الاستراتيجي التنفيذ والمتابعة مراحل يدرك الطالب . 

 (ساعة حد أقصى مجموع الساعات المتزامنة   44صى مجموع الساعات المسجلة، أق ساعة حد 24 )   المقرر: محتوى -4

 

لات المحص  
 ةالتعليمي  

القسم النظري مع ملاحظات وتوضيحات إن 
 وجدت

ساعات 
 لة مسج  

ساعات 
 أنماط المهام متزامنة

القسم العملي مع 
ملاحظات وتوضيحات إن 

 وجدت

ILO1 

 مدخل إلى التسويق الاستراتيجي
 مفهوم التسويق الاستراتيجي 
  التسويق الاستراتيجي أهميته 
 عملية التسويق الاستراتيجي 

2 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

وظيفة المقرر تساعد 
الفهم  الطالب على

لمفاهيم العملي لتطبيق وال
 في المقرر.التي تناولها 

ILO2 

 ئة المنظمةتحليل بي
 الخارجية  ةتحليل البيئ 
  الداخلية تحليل البيئة 
  تحليل البيئة التنافسية 
 تحليل المستهلك 

8 8 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

تساعد وظيفة المقرر 
الطالب على الفهم 

العملي للمفاهيم  والتطبيق
 التي تناولها في المقرر.
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ILO3 

 التوجه الاستراتيجي
 

 الميزة النسبية 
4 4 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

تساعد وظيفة المقرر 
الطالب على الفهم 
والتطبيق العملي للمفاهيم 

 التي تناولها في المقرر.

ILO4 

 الموجهة بالزبائن الاستراتيجية التسويقية
  استراتيجيات التقسيم 
  الاستهداف استراتيجيات 
  التمييز استراتيجيات 
  المكانة.استراتيجيات 

2 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

تساعد وظيفة المقرر 
الطالب على الفهم 
والتطبيق العملي للمفاهيم 

 التي تناولها في المقرر.

ILO5 

 :يالتسويقالمزيج استراتيجيات تصميم 
 محفظة الأعمال والمنتجات 
  التسعير 
  الاتصالات التسويقية 
 التوزيع 

 

4 4 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

تساعد وظيفة المقرر 
الطالب على الفهم 
والتطبيق العملي للمفاهيم 

 التي تناولها في المقرر.

ILO6 

 التنفيذ مرحلة 
 

 المتابعةاستراتيجيات 
4 4 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

تساعد وظيفة المقرر 
الطالب على الفهم 
والتطبيق العملي للمفاهيم 

 التي تناولها في المقرر.
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 معايير التقويم: -5

ILO 

Code المحصلات التعليمية 

لاتلتحقيق  معايير التقييم   المحص 

 الطالب أن يظهر الإمكانياتعلى 
 :الأنشطة التاليةاللازمة للقيام ب

 نمط التقويم
تفاعل في 
الجلسات 
 المتزامنة

 امتحانات عملي
عروض 
 ومقابلات

 تقارير

ILO1 
يدرك الطالب مفهوم التسويق 
الاستراتيجي وأهميته ويستوعب 

 عملية التسويق الاستراتيجي

يشرح الطالب مفهوم التسويق 
 الاستراتيجي

        

يوضح الطالب أهمية التسويق 
 الاستراتيجي

        

الطالب عملية التسويق يناقش 
 الاستراتيجي

        

ILO2 

يقارن الطالب بين عناصر 
تحليل البيئات الخارجية 

 والداخلية 

يشرح الطالب مكونات تحليل البيئة 
 الخارجية 

        

يناقش الطالب مكونات تحليل 
 البيئة الداخلية 

        

ILO3 

يناقش الطالب التوجه 
 والميزة التنافسية الاستراتيجي

 .للمنظمة

يجادل الطالب في التوجه 
 الاستراتيجي للمنظمة

        

يشرح الطالب مفهوم الميزة 
 التنافسية وطرق التميّز

        

ILO4 

ية يشرح الطالب استراتيج
 الموجهة بالزبائن منالتسويق 
الاستهداف والتمييز إلى التقسيم 
 ويقارن بينها.الذهنية والمكانة 

يقارن الطالب بين طرق تقسيم 
 الأسواق 

        

يشرح الطالب استراتيجيات 
 استهداف الأسواق

        

يجادل الطالب في استراتيجيات 
 التمييز 

        

يدرك الطالب مفهوم المكانة 
 الذهنية للعلامات التجارية 

        

ILO5  يشرح الطالب استراتيجيات تطوير الطالب طرق صياغة  حيشر        
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 المنتجات والابتكارات استراتيجيات التسويق

يناقش الطالب استراتيجيات 
 التسعير

        

يجادل الطالب أستاذه في 
 استراتيجيات الترويج

        

 تبين استراتيجيا الطالبيقارن 
 التوزيع 

        

ILO6 

يدرك الطالب مراحل التنفيذ 
والمتابعة في عملية التسويق 

 الاستراتيجي.

يشرح الطالب مرحلة تنفيذ 
 الاستراتيجيات التسويقية

        

يبين الطالب استراتيجيات متابعة 
 تنفيذ الاستراتيجيات التسويقية
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