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 جامعة فيلادلفيا

 

 العلوم الإدارية والمالية :ةــكلي

 

 التسويق :مـــقس

 

 خطـــة تدريـــس المـــادة

Course Syllabus 
 

 0350110 :رمز المادة باللغة العربية   الـمــــادة: مبادئ التسويق

  المتطلبات السابقة أو/ والمرافقة: الأول مستوى المادة:

 3المعتمدة: الساعات موعد المحاضرة:

 

  
عضو هيئة  

 التدريس
  

 الاسم
الرتبة 

 الأكاديمية

رقم المكتب 

 وموقعه

الساعات 

 المكتبية

البريد 

 الإلكتروني

     

 

 :وصف المادة

 يهدف هذا المساق الى التعريف بالمفاهيم الاساسية بالتسويق وتوجهاته المختلفه  والبيئه التسووييية ورااسوة السولول الئوران  لاو   و  

بحوث التسويق ونظوم المعلولاواا التسووييية وصرااور الموليس التسوليي     وبموا يئو ا الااواا المفواهيم  لممااسوة التسوويق العلمو    

 ويد الطالب بالمعرفة التسوييية المتخصصة الت  تساصده ف  تعميق الرؤية وترشيد اليراا بئأن الفرص التسوييية .لوت

 :أهداف المادة

 :ىيهدف هذا المساق ال

 التعرف صلى المفهوم العام للتسويق  -1

 ليداة صلى استخدام المفاهيم التسوييية الاساسية للتعرف و الاستجابة لحاجاا السوق الغير لاداكةا -2

 التسوييية اليداة صلى تصميم لاليس تسويي  لاؤقلم قانم صلى لاعرفة شالالة لسلول المستهلك و البيئة -3

 اراال البيئة التسوييية وتحليلها  -4

 المؤثراا المختلفة صلى سلول المستهلك الئران  لاعرفة -5

 فهم السوق وارق التجلنة المختلفة له  -6

 اراال وفهم استراتيجياا المليس التسويي  والتعالاا لاعها -7

 

 مكونات المادة: 

 مفاهيم معاصرة، دار الحامد للنشر و التوزيع –، التسويق 2009نظام سويدان، شفيق حداد،.  ال تب الميراة: 1
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لموار المساندة )أشراة فيديو  أشراة اوتية( برالاس وثانيية   برالاجح لاساصدة  لاحاضراا وندواا اضافية    واشاا صما ا .2

  ااجية ورا لية   

 اليراءاا الإضافية : المراجع العلمية ف  الم تبة  المواقع الال ترونية  الااشار العلم  لا  قبا الاستاذ المتخصص   -3

ارة : حسب الخطة العلمية الموزصة صلى الطلبة والت  تحتوي صلى كافة المعلولااا بالاضافة الى ااشار لاداس رليا رااسة الم  -4

 المارة

رليا الواجباا/ الوظانف  التجااب العلمية : لارفق ف  الخطة الدااسية وفق برنالاس زلار  لاوضح ولاحدر لهوذه الغايوة وبئو ا   -5

 اسبوص  

 طرق التدريس:          

 لاحاضراا  لاجموصاا نياش  لاجموصاا تدايس  حا لاسانا  لاراظراا تمااي  حلياا بحث  واشاا صما  انئطة لايدانية         

  Learning outcomesنتائج التعلم 

  Knowledge and understandingالمعرفة والفهم  .  1

م بئ ا اساس  ف  كا لارظماا الاصما  لاموا يوؤري بالمفاهيم الاساسية ف  التسويق الت  تستخد   هذا المساق يحيق للطالب المعرفة

الى فهم الطالب لعراار بيئة المرظمة والتجلنة السوقية وسولول المسوتهلك والمرظموة الئوران  ويسوتطيع ان يميول صرااور الموليس 

 التسويي  وتطبيياتها المختلفة 

   Cognitive skills. مهارات الإدراك ومحاكاة الأفكار  2

 الاراال ولاح اة الاف اا لا     :  تتم ترمية لاهاااا

  الحالاا الدااسية 

  التمااي  الصفية التطبييية 

   الرح ا الميدانية 

  حلياا الرياش والبحث 

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

 يتم التواصل والاتصال من خلال 

  المحاضراا المباشرة 

 اا الم تبية للمداسالساص 

   البريد الال ترون 

  الموقع الخاص لعضو الهيئة التدايسية 

 مهارات عملية خاصة بالتخصص والمهنة ذات العلاقة  4

Practical   and/ or professional skills (Transferable Skills) 

 ظيم زياااا الى لاواقع العما ذاا تتم هذه العملية لا      استضافة  بير  ااج  لاتخصص ف  هذا المجا  وايضا تر

 التخصص لترمية لاهاااا التخصص .

  المئااكة والترظيم ف  واشاا صما ذاا ص قة الاا ان ت ون را لية او  ااجية 

  لاساق التدايب الميدان  ولاا ييدلاة لا  فراة لامااسة التدايب وتيوية المهاااا العملية 

 أدوات التقييــــم:

 ايعتيااير  أبحاث قصيرة   لائا 

 الاتحاناا قصيرة 

 واجباا 
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 تيديم شفوي للأبحاث والتيااير 

 الاتحاناا فصلية ونهانية 

 الأمانة العلمية والتوثيق

 أسلوب التوثيق )لاع ألاثلة توضيحية( المحاضر وال تب الرسمية  التصوير   كتابة التيااير 

 : APA Styleب التوثيي  التال  ف  حالة اقتباس اي لاعلولاه صرد اصدار تيااير او صرض أو بحث, يجب اتباع اسلو

 الى.-, اقم الصفحه لا )صدر( لاجلد, اسم المجله: المؤلف. )سرة الرئر(. صروان الميا . الميالاا ف  المج ا العلميه

   :لاثا 

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

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

 )الطبعه(. المديره: راا الرئر صروان ال تاب. )سرة الرئر(. المؤلف ال تب: 

 لاثا :

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

......... حصوا صليوه فو  توااي  . لاتاح فو  الموقوع الال ترونو العروانالموقع الال ترون  )السره(. المواقع الال ترونيه: 

..../../.. 

 لاثا :

Alexa (2012). Top sites-shopping. Available in www.alexa.com. Obtained 5/10/2012.   

 : يووتم لاوو   وو   التوثيووق الرسووم  واسوورار الحيوووق لااووحابها بيووالطرق الرسوومية  إسوورار الحيوووق الف ريووة ااووحابها

 واليانونية

  ااكواريم  الابتعار ص  السوطوPlagiaries  :نسوب اي لاعلولاوه ل اتوب لاوا الوى الطالوب أو الباحوث, يجوب الابتعوار صو  

والحفاظ صلى االاانه العلميه. ويتم ذلك برسب اي لاعلولاوه, نمووذ , جودو  الو .. الوى اواحبها سوواء فو  الورص أو فو  

 المراجع , بالطرق المذكواه اص ه . ويجب الابرعار ص  تصوير ال تب أو أجلاء لارها لا  غير الرجوع الى المؤلف.

 ع العلامات على أدوات التقييمتوزي

 الدرجة أدوات التقييم

 20 الامتحان الأول

 20 الامتحان الثاني

 40 الامتحان النهائي 

التقارير و/أو الأبحاث / الواجباات / 

 المشاريع / الامتحانات القصيرة  

20 

 100 المجموع

 

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

 أسلوب الإمتحان     :                    كتابي                       شفهي كتاب مفتوح 
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 توزيع المادة على الفصل الدراسي

 الوظائف والتقارير المادة الأساسية والمساندة المطلوب تغطيتها الأسبــــــــوع

 

 

 الأول

 تسويي  تطوا المفهوم ال تعريف التسويق و

 لارافع التسويق

 أنواع التسويق 

 التسويق ف  المؤسساا الغير ابحية 

 

 الامتحان القبلي

زيارة المكتبة والتعرف على 

الكتب والدوريات التي تخص 

 المادة

 

 الثاني

 صراار المليس التسويي 

 وظانف التسويق 

 أهمية التسويق ف  الوقت الحاضر 

 حالة رااسية

 

 

بمفهوم  اختبار لمعرفة الطلبة

 التسويق بشكل عام

 

 الثالث

 البيئة التسوييية

 لافهوم البيئة التسوييية

 تحليا البيئة التسوييية

 صراار البيئة الدا لية و الخااجية

 لادا ا التعالاا لاع  البيئة التسوييية

 

 عرض تقرير لشركة محلية

والتعرف البيئة التسويقية 

 الجزئية والكلية المؤثرة فيها

 

 

 الرابع

 ة السوقتجلن

 لافهوم السوق

 لافهوم تجلنة السوق 

 أساليب التجلنة السوقية  

 واجب منزلي

اختيار شركة وهمية  وعمل 

تجزئة سوقية مناسبة لها مع 

 الامثلة

 

 الخامس

  طواا ولاراحا تجلنة السوق

 استراتيجياا الواو  إلى ااسواق المستهدفة

 حالة رااسية 

 

 

 استعراض الواجب امام الطلبة

تهومناقش  

 

 السادس

 

 سلول المستهلك الئران 

 لافهوم السلول الئران 

المؤثراا الرفسية صلى سلول المستهلك 

 الئران 

الحاجاا الدوافع الإراال التعليم  المواقف 

 والاتجاهاا  الئخصية ولافهوم الذاا

 

 

 

 الامتحان الاول

 حل الاسئلة وتوزيع العلامات

 

 السابع

 المؤثراا الثيافية والاجتماصية

الثيافة   الطبية الاجتماصية  الاسرة  الجماصاا 

 المرجعية  قارة الرأي

 

 حالة دراسية

 استراتيجية التسعير  الثامن

 لافهوم السعر وأهميتة للتسويييي  

ص قة السعر بعراار المليس التسويي   

 اا رى 

 

 

 استضافة خبير خارجي

  طواا صملية التسعير  التاسع

 لمرظماا الغير ابحيةاستراتيجياا التسعير ل

 حالة رااسية 

 

يعرض الطلبة تقريرا عن 

 زيارة

 المحاضر

 استراتيجية التوزيع العاشر

لافهوم اليرواا التسوييية ورواها للمرتجي  

 والمستهل ي  

 التسوزيع المباشر وقرواا التوزيع المباشر

 

رحلة علمية الى منظمة ذات 

 علاقة
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رواا التوزيع غير التوزيع غير المباشر وق الحادي عشر

 المباشر

 استراتيجياا التوزيع

 

 الامتحان الثاني

 حل الاسئلة وتوزيع العلامات

 الوسطاء التسويييي   الثاني عشر

 وظانف اليراة التسوييية

 للخدلااا ةاليرواا التسوييي

 

 

 حوار مفتوح

 إستراتيجية الاتصالاا التسوييية  الثالث عشر

 لافهوم الاتصالاا التسوييية

 تصالاا التسوييية المت الالةالا

 

 

 حالة دراسية

 لاليس الاتصالاا التسوييية  الرابع عشر

 المليس الترويج  

 أهداف الترويس 

 العوالاا المؤثرة ف  تحديد المليس الترويج 

 

عروض تمثيلية لصقل 

الشخصية عن طريق تقسيم 

 الطلبة الى مجموعات

 التسويق الدول   الخامس عشر

 التسويق المحل  الفرق بيره وبي  

 

 امتحان تجريبي

 السادس عشر

 

مراجعة اختيارية اثناء  الامتحان النهائي

 الساعات

 المكتبية

 

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

 سياسة الحضور والغياب:

رة بودون صوذا لارضو  أو قهوري ييبلوه صميود ال ليوة إذ يترتوب % لا  الساصاا الميراة للما15لا يسمح للطالب بالتغيب أكثر لا  

اصتباا الطالب لارسحباً لا  المارة ف  حالة قبو  العميد للعذا  بيرموا يمروع لاو  التيودم ل لاتحوان الرهوان  وت وون ص لاتوه فو  الموارة 

 افراً ف  حالة صدم قبو  العميد للعذا المرض  أو اليهري.

 المراجع العلمية للمادة      

 مفاهيم معاصرة، دار الحامد للنشر و التوزيع –، التسويق 2009نظام سويدان، شفيق حداد،:  ل تـــــــــــبا 

  2003صمان: راا وانا للرئر و التوزيع   -لابارىء التسويق.  العمر  اضوان المحمور 

 2011توزيع   الثيافة للرئر وال   صمان : لا تبة راا 1المؤذن   لاحمد االح   " لابارئ التسويق "   ا 

 2010صمان: راا المراهس للرئر و التوزيع   -تسويق الخدلااا و تطبيياته.  المساصد  زك   ليا 

 2002  صمان : راا وانا للرئر  1لاع    ناج    و توفيق اانق   " ااو  التسويق "   ا . 

Kotler,Philip| Armstrong,Gary, Principles of marketing. -Upper Saddle River, New 

Jersey :Pearson Prentice-Hall 2008. 
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