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 خطـــة تدريـــس المـــادة

Course Syllabus 
 

 0350421 :رمز المادة استراتيجيات التسويق الـمــــادة:

 0350110 المتطلبات السابقة أو/ والمرافقة: الثالثة مستوى المادة:

 المعتمدة:الساعات  موعد المحاضرة:

 

   عضو هيئة التدريس  

 البريد الإلكتروني الساعات المكتبية رقم المكتب وموقعه الرتبة الأكاديمية الاسم

     

 

 :وصف المادة

مجال إعداد الخطط  فيالى تنمية مهارات الطالب  بالإضافةتعريف الطالب بالمفهوم الحديث لاستراتيجيات التسويق ووظائفها 

الخطط التسويقية  لإعدادظل استخدام الانظمة المحوسبة وقواعد البيانات الداعمة  فيالتسويقية بمختلف مراحلها  ومستوياتها 

 .مجال جمع المعلومات الخاصة بإعداد الخطط التسويقية. في الميدانيوتعليم الطالب للتعامل 

 :لأهداف المادة

 يهدف هذا المساق الى : 

 التعريف باستراتيجيات التسويق 

 اعداد أبحاث تسويقية  من خلال اختيار و توظيف مناهج البحث المناسبة بهدف الوصول لتوصيات 

 .القدرة على استخدام المفاهيم التسويقية الاساسية للتعرف  على و الاستجابة لحاجات السوق الغير مدركة 

 ق الاساسددية للوصددول الددى الاختيددار المناسددا لددمن البدددا   القدددرة علددى التقيدديم النقدددي لاسددتراتيجيات التسددوي

 المتعددة

 تحديد العناصر الر يسية للبيئة التسويقية الداخلية و الخارجية بهدف التقييم الدقيق للفرص  والتهديدات 

 معرفة مراح  إعداد الخطط التسويقية 

  تدريا الطلبة إلى إعداد خطة تسويقية لمنشأة 

 مكونات المادة: 

 

مدخ  كمي و تحليلي ، دار الحامد للنشر و التوزيع ،  –محمود الصميدعي، استراتيجيات التسويق   الكتا المقررة:أ.د -1

2010 
 

المواد المساندة )أشدرةة فيدديو، أشدرةة صدوتيةا بدرامج وةا قيدة ، بدرامجة مسداعدة، محالدرات ونددوات الدافية ورشدات  -2

 عم  خارجية وداخلية ، 

 القراءات الإلافية : المراجع العلمية في المكتبة، المواقع الالكترونية، الارشاد العلمي من قب  الاستاذ المتخصص   -3



دلي  دراسة المادة : حسا الخطة العلميدة الموزعدة علدى الطلبدة والتدي تحتدوي علدى كافدة المعلومدات بالالدافة الدى ارشداد   -4

 مدرس المادة

وظدا ف، التجدارا العلميدة : مرفدق فدي الخطدة الدراسدية وفدق برندامج زمندي مولدة ومحددد لهدذ  الغايدة دلي  الواجبدات  ال  -5

 وبشك  اسبوعي 

 طرق التدريس:          
 محالرات، مجموعات نقاش، مجموعات تدريس، ح  مسا  ، مناظرات،تمارين،حلقات بحث، ورشات عم ، انشطة ميدانية         

  Learning outcomesنتائج التعلم 

  Knowledge and understandingالمعرفة والفهم  .  1

تعريف الطالا بالمفهوم الحديث لاستراتيجيات التسويق ووظا فها بالالافة الى تنمية مهاراته العملية والنظرية فى  

سبة وقواعد البيانات الداعمة مجال إعداد الخطط التسويقية بمختلف مراحلها  ومستوياتها فى ظ  استخدام الانظمة المحو

 لاعداد الخطط التسويقية وتعليم الطالا للتعام  الميدانى فى مجال جمع المعلومات الخاصة بإعداد الخطط التسويقية.

   Cognitive skills. مهارات الإدراك ومحاكاة الأفكار  2

 تتم تنمية مهارات الادراك ومحكاة الافكار من خلال: 

  الحالات الدراسية 

  التمارين الصفية التطبيقية 

   الرحلات الميدانية 

  حلقات النقاش والبحث 

 ( Communication skillsمهارات الاتصال والتواصل الأكاديمي )مع المصادر والأشخاص . 3

 يتم التواصل والاتصال من خلال 

  المحالرات المباشرة 

 الساعات المكتبية للمدرس 

  البريد الالكتروني 

  لعضو الهيئة التدريسية الموقع الخاص 

 مهارات عملية خاصة بالتخصص والمهنة ذات العلاقة  4

Practical   and/ or professional skills (Transferable Skills) 

  تتم هذ  العملية من خلال استضافة خبير خارجي متخصص في هذا المجال وايضا تنظيم زيارات الى مواقع العم  ذات

 التخصص . التخصص لتنمية مهارات

  المشاركة والتنظيم في ورشات عم  ذات علاقة اما ان تكون داخلية او خارجية 

  من فرصة ممارسة التدريا وتقوية المهارات العملية  يقدمهمساق التدريا الميداني وما 

 

 أدوات التقييــــم:

 تقارير، أبحاث قصيرة،  مشاريع 

 امتحانات قصيرة 



 واجبات 

  والتقاريرتقديم شفوي للأبحاث 

 امتحانات فصلية ونها ية 

 

 الأمانة العلمية والتوثيق

 أسلوا التوةيق )مع أمثلة توليحيةا المحالر والكتا الرسمية ،التصوير ، كتابة التقارير 

 APAعند اعداد تقارير او عدر  أو بحدثي يجدا اتبدال اسدلوا التدوةيقي التدالي  معلومةفي حالة اقتباس اي 

Style : 

ي رقدم الصدفحه )عدددا مجلددي اسدم المجلده: المؤلف. )سنة النشرا. عندوان المقدال. المقالات في المجلات العلميه

 الى.-من

   :مثال

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

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

 )الطبعها. المدينه: دار النشر عنوان الكتااالمؤلف. )سنة النشرا.  الكتا: 

 مثال:

. New Jersey: Prentice Hall.Marketing ManagementKotler, P. (2000).  

. متاح في الموقع الالكتروندي......... حصد  عليده فدي العنوانالموقع الالكتروني )السنها. المواقع الالكترونيه: 

 . .. ....تاريخ .

 مثال:

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

5/10/2012.   

 

  : يددتم مددن خددلال التوةيددق الرسددمي واسددناد الحقددوق لاصددحابها بيددالطرق إسددناد الحقددوق الفكريددة اصددحابها

 الرسمية والقانونية

  الابتعاد عن السطو ااكاديميPlagiaries  :لابتعداد عدن نسدا اي معلومده لكاتدا مدا الدى الطالدا أو يجا ا

الباحثي والحفاظ على اامانه العلميه. ويتم ذلك بنسا اي معلومهي نمدوذ,ي جددول الدخ.. الدى صداحبها سدواء 

في النص أو في المراجع ي بالطرق المذكور  اعلا  . ويجا الابنعاد عن تصدوير الكتدا أو أجد اء منهدا مدن 

 ؤلف.غير الرجول الى الم

 

 



 توزيع العلامات على أدوات التقييم

 الدرجة أدوات التقييم

 20 الامتحان الأول

 20 الامتحان الثاني

 40 الامتحان النهائي 

التقاااااااارير و/أو الأبحاااااااا  / الواجباااااااات / 

 المشاريع / الامتحانات القصيرة  

20 

 100 المجموع

 

 

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

 أسلوب الإمتحان     :                    كتابي                       شفهي كتاب مفتوح 

 

 

 

 

 

 توزيع المادة على الفصل الدراسي

 

 

 الأسبــــــــوع
 تقديمهاالوظائف والتقارير ومواعيد  المادة الأساسية والمساندة المطلوب تغطيتها

 الأول

 مدخ  تمهيدي في الاستراتيجية:

 تعريف الاستراتيجية

 مستويات الاستراتيجية

 أهمية الاستراتيجية

 الادارة الاستراتيجية و تطورها

 الامتحان القبلي

 زيارة المكتبة والتعرف على مراجع المادة

 تقديم تقرير حول توقعاتك من هذه المادة

 

 الثاني

 التخطيط الاستراتيجي:

 مفهوم ماهية التخطيط الاستراتيجي

 التخطيط الاستراتيجي للتسويق

 عملية التخطيط

أهمية التخطيط الاستراتيجي للتسويق و 

 أهدافها

تقديم خطة عمل كل فريق لانجاز دوره في الخطة 

 التسويقية

 الثالث

 عملية التخطيط الاستراتيجي:

 خطوات عملية التخطيط الاستراتيجي.

 استراتيجيةنموذ, خطة تسويق 

العوام  المؤةرة على عملية التخطيط 

 الاستراتيجي للتسويق.

تقديم تقرير حول مخطط الخطة التسويقية 

 المطلوب تقديمها آخر الفصل

 الرابع
 التحلي  البيئي: 

 الج  ية  البيئة التسويقية
 



 ةالداخلية الكليالبيئة 

 الخامس
 التحلي  البيئي:

 الاستراتيجي للتسويقأدوات التحلي  للتخطيط 
 تقديم تقرير حول مصفوفات التحليل الاستراتيجي

 السادس

 الامتحان الأول

 الخيارات الاستراتيجية:

 مفهوم الخيار الاستراتيجي وعملياته

العوام  المؤةرة في تحديد الخيار 

 الاستراتيجي

 أنوال الخيار الاستراتيجي

تقديم تقرير حول ما تم انجازه في  -

 التسويقيةالخطة 

 تمارين عملية -

 السابع

 استراتيجيات التسويق:

 مفهوم استراتيجية التسويق

 انوال استراتيجيات وتقييمها
 حالة دراسية 

 الثامن

 التسويق الاستراتيجي:

 أهمية التسويق الاستراتيجي.

صفات التسويق الاستراتيجي و نشو ه 

 ومستقبله

 التسويق الاستراتيجي و الادارة التسويقية

 

 

 التاسع

 استراتيجية السوق المستهدف:

 تحديد ااسواق المستهدفة واستراتيجيتها

 اختيار القطال السوقي و الفرص التسويقية
 SPSSالتدريب على برنامج 

 العاشر

 استراتيجية المنتجات: 

 مفهوم المنتج

استراتيجيات التسويق خلال دورة حياة 

 المنتج

 الاستراتيجيات البديلة  لم يج المنتجات 

 استراتيجية تخطيط و تطوير المنتجات

 SPSSتطبيقات عملية على برنامج 

 الحادي عشر

 الامتحان الثاني

 استراتيجية ااسعار: 

وم ااسعار و العوام  المؤةرة على همف-

 قرارات التسعير

 تخطيط استراتيجية التسعير

علاقتها بمراح  استراتيجية قيادة السعر و 

 دورة حياة المنتج

 SPSSتطبيقات عملية على برنامج  -

تقديم تقرير حول ما تم انجازه في الخطة  -

 التسويقية

 الثاني عشر

 استراتيجية التوزيع:

 تعريف التوزيع وأهمية استراتيجية التوزيع

 عالتوزي نظامقنوات التوزيع وسلوك أعضاء 

 استراتيجيات قنوات التوزيع

 SPSSتطبيقات عملية على برنامج 

 الثالث عشر

 استراتيجية الترويج:

 مفهوم الترويج و أهميته

 عناصر الم يج الترويجي
 SPSSتطبيقات عملية على برنامج 

 الرابع عشر

 استراتيجية الترويج:

العوام  المؤةرة في تحديد استراتيجية الم يج 

 الترويجي

 أنوال استراتيجيات الترويج

 SPSSتطبيقات عملية على برنامج 

 الخامس عشر

امتحان تجريبي 

 )اختياري(

مراجعة الخطة التسويقية المطلوا انجازها و التأكد 

 من التحلي  الاحصا ي المستخدم فيها
 



 السادس عشر

 الامتحان النهائي
  تسليم الخطة التسويقية المطلوبة و مراجعة عامة

 

 الطالب: ما لا يقل عن ساعتين مقابل كل ساعة تدريسحجم العمل الملقى على عاتق 

 سياسة الحضور والغياب:

 

% من الساعات المقررة للمادة بدون عذر مرلي أو قهري يقبله عميد الكليدة إذ يترتدا 15لا يسمة للطالا بالتغيا أكثر من 

تقدم للامتحان النها ي وتكدون علامتده فدي المدادة اعتبار الطالا منسحباً من المادة في حالة قبول العميد للعذر، بينما يمنع من ال

 صفراً في حالة عدم قبول العميد للعذر المرلي أو القهري.

 المراجع العلمية للمادة      

 الكتـــــــــــا 
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 م يدة
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 الدوريات العلمية: 
  Journals:   

 
 Journal of Marketing 

 Journal of International Marketing and Marketing Research 

   المواقع الإلكترونيةWebsites  
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