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 جامعة فيلادلفيا

 

 العلوم الإدارية والمالية :ةــكلي

 

 التسويق :مـــقس

 

 

 خطـــة تدريـــس المـــادة

Course Syllabus 
 

 0350240 :رمز المادة التسويق الصحي الـمــــادة:

 0350110 المتطلبات السابقة أو/ والمرافقة: الثالثة مستوى المادة:

 ة:الساعات المعتمد موعد المحاضرة:

 

   عضو هيئة التدريس   

 البريد الإلكتروني الساعات المكتبية رقم المكتب وموقعه الرتبة الأكاديمية الاسم

     

 

 :وصف المادة

التعرف على طبيعة التسويق في قطاع الخدمات الصحية وكيفية تحليل المنتج الصحي ووضع الاستراتيجيات 

الإلمام بمفهوم وك المستهلك وطرق تسعير المنتج الصحي والدوائي المناسبة وتحليل البيبئة التسويقية وسلو

 المنتجات الصحية والقرارات المتعلقة بتطويرها .

 :أهداف المادة

 يهدف هذا المساق الى : 

 . التعرف على طبيعة الخدمات الصحية 

 ستفيد .تحديد مكونات نموذج سلوك المستفيد من الخدمات الصحية والعوامل المؤثرة في سلوك الم 

 . الإلمام بمفهوم المنتجات الصحية والقرارات المتعلقة بتطويرها 

 . التعرف على طرق تسعير الخدمات الصحية 

 . التعرف على مشكلات المنظمات الصحية وطرق العلاج 

 مكونات المادة: 

وائل أ.د. محمد عبيدات ، د. جميل دبابنه، "التسويق الصحي والدوائي" ، دار الكتب المقررة:   -1

 2006للنشر،عمان، 

الموواد المسواندة شأطورطة فيوديو، أطورطة (ووتيةج بورامج وثائقيوة ، بورامج  مسواعدة، محاضورات ونودوات  -2

 اضافية ورطات عمل خارجية وداخلية ، 
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القراءات الإضوافية : المراجوع العلميوة فوي المكتبوة، المواقوع الالكترونيوة، الارطواد العلموي مون قبول الاسوتاذ   -3

 خصص المت

دليوول دراسووة المووادة : خسووب الخطووة العلميووة الموبعووة علووى الطلبووة والتووي تحتووو  علووى كافووة المعلومووات   -4

 بالاضافة الى ارطاد مدرس المادة

دليل الواجبات/ الوظائف، التجارب العلمية : مرفق في الخطة الدراسية وفق برنامج بمني موضو  ومحودد   -5

 لهذه الغاية وبشكل اسبوعي 

 طرق التدريس:          

 
محاضرات، مجموعات نقاش، مجموعات تدريس، خل مسائل، مناظرات،تمارين،خلقات بحث، ورطوات عمول،   

انشووطة ميدانيوووة وعنا(وور الخدموووة ومكوناتهوووا وعنا(وور الموووييج التسوووويقي الخوودمي والاسوووتراتيجيات التسوووويقية 

 للمنتجات الخدمية 

  Learning outcomesنتائج التعلم 

  Knowledge and understandingرفة والفهم  المع.  1

معرفة طبيعة التسويق فوي مجواا الخودمات الصوحية والدوائيوة والالموام بطبيعوة هوذه المنتجوات وخصو(ويتها  

وفهم اساليب تسعيرها وتوبيعها وترويجها واتقان وضوع الاسوتراتيجية المناسوبة لهوذا النووع مون المنتجوات موع 

 (ية السلوك الاستهلاكي وطبيعة المستهلك لهذه المنتجات.مراعاة خصو(ية المنتج وخصو

   Cognitive skills. مهارات الإدراك ومحاكاة الأفكار  2 

 تتم تنمية مهارات الادراك ومحكاة الافكار من خلاا: 

  الحالات الدراسية 

  التمارين الصفية التطبيقية 

   الرخلات الميدانية 

  خلقات النقاش والبحث 

 ( Communication skillsتاا  والتواص  الأكاديمي مم  الماادر والأخاا  مهارات الا. 3

 يتم التواص  والاتاا  من خلا  

  المحاضرات المباطرة 

 الساعات المكتبية للمدرس 

  البريد الالكتروني 

  الموقع الخاص لعضو الهيئة التدريسية 

 

 .  مهارات عملية خاصة بالتااص والمهنة ذات العلاقة4

Practical   and/ or professional skills (Transferable Skills) 

  تتم هذه العملية من خلاا استضافة خبير خارجي متخصص في هذا المجاا وايضا تنظيم بيارات الى

 مواقع العمل ذات التخصص لتنمية مهارات التخصص .

 المشاركة والتنظيم في ورطات عمل ذات علاقة اما ان تكون داخلية او خارجية  

  مساق التدريب الميداني وما يقدمة من فر(ة ممارسة التدريب وتقوية المهارات العملية 
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 أدوات التقييــــم:

 تقارير، أبحاث قصيرة،  مشاريع 

 امتحانات قصيرة 

 واجبات 

 تقديم طفو  للأبحاث والتقارير 

 امتحانات فصلية ونهائية 

 الأمانة العلمية والتوثيق

 ضيحيةج المحاضر والكتب الرسمية ،التصوير ، كتابة التقاريرأسلوب التوثيق شمع أمثلة تو 

في خالة اقتباس ا  معلومه عند اعداد تقارير او عرض أو بحث, يجب اتباع اسلوب التووثيقي 

 : APA Styleالتالي 

, شعددج مجلد, اسم المجله: المؤلف. شسنة النشرج. عنوان المقاا. المقالات في المجلات العلميه

 الى.-منرقم الصفحه 

   :مثاا

Anderson, R. E.; Srinivasan, S. S. (2003). E-satisfaction and E-loyalty: 

A contingency framework. Psychology and Marketing, 20 (2), 99-121. 

 شالطبعهج. المدينه: دار النشر عنوان الكتاب. شسنة النشرج. المؤلف الكتب: 

 مثاا:

. New Jersey: Prentice Hall.eting ManagementMarkKotler, P. (2000).  

. متاح في الموقوع الالكترونوي......... العنوانالموقع الالكتروني شالسنهج. المواقع الالكترونيه: 

 خصل عليه في تاريخ ../../....

 مثاا:

Alexa (2012). Top sites-shopping. Available in www.alexa.com. 

Obtained 5/10/2012.   

 

 : يتم من خلاا التوثيق الرسمي واسناد الحقووق لا(وحابها  إسناد الحقوق الفكرية لأ(حابها

 بيالطرق الرسمية والقانونية

  الابتعاد عن السطو الأكاديميPlagiaries  : يجب الابتعاد عن نسب ا  معلوموه لكاتوب موا

الى الطالب أو الباخث, والحفاظ على الأمانه العلميه. ويوتم ذلوك بنسوب ا  معلوموه, نمووذج, 

جدوا الخ.. الى (اخبها سواء في النص أو في المراجع , بالطرق المذكوره اعلاه . ويجب 

 ى المؤلف.الابنعاد عن تصوير الكتب أو أجياء منها من غير الرجوع ال

 

 توزي  العلامات على أدوات التقييم
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 الدرجة أدوات التقييم

 20 الامتحان الأو 

 20 الامتحان الثاني

 40 الامتحان النهائي 

التقاااااااارير و/أو الأبحاااااااا  / الواجباااااااات / 

 المشاري  / الامتحانات القايرة  

20 

 100 المجموع

 

 

 طريقة التعليم        : 50  محاضرة       %        20بحث%            30عملي% 

 أسلوب الإمتحان     :                    كتابي                       خفهي كتاب مفتوح 

 

 توزي  المادة على الفا  الدراسي

 

 

 الوظائف والتقارير ومواعيد تقديمها المادة الأساسية والمساندة المطلوب تغطيتها الأسبــــــــوع

 الأو 

 مقدمة في التسويق الصحي والدوائي 

 مفهوم التسويق والخدملت التسويقية 

 مفهوم التسويق الصحي 

 التطور الفكر  للتسويق الصحي 

 

 الامتحان القبلي

 زيارة المكتبة والتعرف على المراج  الماااة لهده المادة 

 الثاني

 خاجة المستشفيات للتسويق

 اهمية التسويق للمستشفيات 

 لمميية للتسويق الخصائص ا

 

 مثا  من واق  المستشفى للاستدلا  في العم  النظري 

 الثالث

 نظم المعلومات التسويقية 

 التعريف والاهمية 

 آلية العمل 

 مكونات النظام 

 مجحالات بحوث التسويقاتلصحي 

 حالة دراسية 

 الراب 

 لمستشفى التسويقي في االتخطيط 

 ميايا التخطيط التسويقي 

 ليمنية للتخيط الابعاد ا

 مضامين التخطيط الاستراتيجي الصحي 

 حلقة نقاش 

 الاامس

تجيئة السوق الصحي واختيار السوق 

 المستهدف 

 مفهوم التجيئة 

 خطوات التسويق المستهدف 

 تقرير نهاية الفا  عن تجزئة الاسواق الاحية 

 السادس

 

 منتجات المستشفى 

 الاهمية التسويقية 

 مييج المنتج الصحي 

  

 الامتحان الأو 

 ح  ومناقشة الامتحان وتوزي  العلامات

 تجات الجديدة المن  الساب 

 دورة خياة المنتج الصحي
 حالة دراسية

 زائر خارجي  النوعية في الخدمة الصحية   الثامن
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 تعريف واهمية النوعية 

 العنا(ر المؤثرة في النوعية 

 ابعاد النوعية 

 النوعية ورضا المستهلك

 التاس 

 الترويج الصحي 

 مفهوم الاتصالات 

 نظام الاتصالات 

 

 و  زيارة الضيف والمواضي  التي تناولها تقرير ح

 العاخر
 اهمية الترويج الصحي 

 اهداف الترويج الصحي 

 عنا(ر المييج الترويجي

 تطبيقات وامثلة من واق  السوق الاحي الاردني

 الحادي عشر

 

 التسعير للخدمات الصحية

 عر  تعريف الس

 ابعاد مفهوم الاسعار واهميته 

 تكاليف الخدمة الصحية 

 الامتحان الثاني

 ح  ومناقشة الامتحان وتوزي  العلامات

 الثاني عشر
 دور السعر في المييج التسويقي الصحي 

 الاعتبارات المؤثرة في قرار السعر 

 اهداف التسعير في المنظمات الصحية  

 دراسة مقارنة للاسعار 

 استراتيجيات التسعير  شرالثالث ع

  تسعير الخدمات الصحية الجديدة
 زيارة ميدانية للمستشفى 

 الراب  عشر

 التوبيع للخدمات الصحية 

 معنى التوبيع الصحي 

القووووورارات المتعلقوووووة بتوبيوووووع الخووووودمات 

 الصحية 

 التطبيب عن بعد 

 تقرير عن الزيارة 

 الاامس عشر

 امتحان تجريبي ماختياري(

التسويق وهيكلتها التنظيمية في  تنظيم ادارة

 المستشفى 

 تنظيم ادارة التسويق 

 سمات التنظيم الجيد 

 دور ادارة التسويق الصحي في المستشفيات 

 اختبار تجريبلي 

 السادس عشر

 
 مراجعة م  الاستاذ مكتبيا لمن يرغب  الامتحان النهائي

 مقاب  ك  ساعة تدريس حجم العم  الملقى على عاتق الطالب: ما لا يق  عن ساعتين

 :سياسة الحضور والغياب

 

% من الساعات المقررة للمادة بدون عذر مرضي أو قهر  يقبله عميد 15لا يسم  للطالب بالتغيب أكثر من 

الكلية إذ يترتب اعتبار الطالب منسحباً من المادة في خالة قبوا العميد للعذر، بينما يمنوع مون التقودم للامتحوان 

 علامته في المادة (فراً في خالة عدم قبوا العميد للعذر المرضي أو القهر . النهائي وتكون

 المراج  العلمية للمادة      

 الكتـــــــــــب 

أ.د. محمد عبيدات ، د. جميل دبابنه، "التسويق الصحي والدوائي" ، دار وائل  .1

 2006للنشر،عمان، 

مان: دار المناهج للنشر ع -التسويق الصحي و الاجتماعي. ،يوسف ، ردينة عثمان  .2

 2008و التوبيع، 
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عمان: دار اليابور  العلمية  -تسويق الخدمات الصحية.، البكر ، ثامر ياسر  .3

 2005للنشر و التوبيع، 

 الدوريات العلمية 

Journals  

 
Journal of Marketing  

Journal of Consumer Research 

   المواقع الإلكترونيةWebsites  

                                                                                                                                                                                                                                                                          

www.aam-ar.com 

 


