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 جامعة فيلادلفيا

الآداب والفنونكلية   
الجرافيكيالتصميم قسم   

/ السنة الدراسية الاول الفصل الدراسي   
2019-2018 

 

 مخطط تدريس المـادة
 

الترويج والتسويق :المــادةن اعنو  180370 :المــادةرقم    

: ثالثةمستوى المادة لا يوجد المتطلب السابق و/ أو المرافق:   

ساعات 3 عدد الساعات المعتمدة:      2-1حثم :وقت المحاضرة  
 

   عضو هيئة التدريس   

 الرتبة الأكاديمية الاسم
رقم المكتب 

 وموقعه
 البريد الإلكتروني الساعات المكتبية

 Skhraisat@philadelphia.edu.jo 11-10حثم  It (238) مدرس سجود شاهين

 
والمفــاهيم المتطــورم والحديثــة فــي المجــال   تــرويج والتســويق التجــار تتنــاول هــلم المــادة المــادة أهــم اســس ومبــاد  ال

الحمــلات الاعلانيــة والترويجيــة المختلفــةا وتركــل المــادة علــ  مف ــوم  فــي وكــلا التــ ثير الفعــال للتصــميم الجرافيكــي 
 ا ط والاساليب المتنوعة للاتصال المباشر وغير المباشرالاتصال بين المنتج والمست لك والوسائ

 

 :المادةهداف أ
 

 تعريف الطالب عل   عملية الترويج  وارتباط ا بالتصميم ا  -1

 تعريف الطالب الايجابيات والسلبيات ف  عملية الترويج  للدعاية الراهنة لسلع مش ورة ا -2

 تعريف الطالب اهمية عناصر التصميم ف  الحملة الترويجية ا -3

 
 مكونات المادة:

  الناشر  سنة النشر( الكتب )العنوان  المؤلفون 
 محاضرات نظرية / مكتبة جامعة فيلادلفيا
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 ججج

 أشرطة فيديو  الأشرطة الصوتية ااااالخ(  المواد المساندة( 
 نمالج تطبيقية / إسطوانات مدمجة

 حيث ينطبق() ةدليل الدراس 
  (دراسية ودليل المختبر )حيث ينطبقالواجبات الدليل 
 
 

 

 طرق التدريس:
 ت نقاش  مجموعات تدريس  حل مسائل  مناظرات  وغيرهامحاضرات  مجموعا

 

 م:التعل  نتاجات 
 المعرفة العلمية والف م 

 يفترض بالطالب بعد دراسته ل لا المساق أن يكون قادرا عل :

 تحقيق  معرفة للطالب لعملية الترويج ودور التصميم ف  فعالية الاتصال ا  -1

 ملية الترويج وت ثير التصميم عل  المشاهداتنمية قدرة الطالب عل  دراسة الجدوى لع-2

 

 )الم ارات العقلية )القدرة عل  التفكير والتحليل 
 التعرف عل  كل الاتجاهات  الحديثة  ف  عملية الترويج لأهم السلع العالمية ا-

 )م ارات التواصل )الشخصية والأكاديمية 
 

 ا      ومدى نجاح ا  قي التسوي ضرورة الاتصال مع  المشاهد لكيفية التواصل للترويج

 
 العملية المكتسبة من الممارسة  الم ارات 

 ا  تصاميم الدعاية والاعلانتشجيع الطلاب عل   عمل الابحاث الميدانية  لترويج  --

 
 أدوات التقييم:

 تقارير قصيرة و/ أو عروض و/ أو مشاريع بحثية قصيرة 
 
 
 اختبارات قصيرة 

 اختبارات قصيرة في كل محاضرة
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 بات دراسيةواج 
 عمل بحوث عن كل محاضرة

 
 الامتحان الن ائي 
 
 
 

 توليع العلامات

 العلامة أدوات التقييم

 20 الامتحان الأول
 20 الامتحان الثاني
 40 الامتحان الن ائي

التقارير/ المشاريع البحثية/ الاختبارات القصيرة/الواجبات الدراسية/ 
 المشاريع

20 

 100 المجموع
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 يق والأمانة الأكاديمية:التوث
 )أسلوب التوثيق )مع أمثلة توضيحية 

 
 حقوق الطبع والملكية 
 
 تجنب الانتحال 

 عل  أسابيع الفصل الدراسي المادةتوليع مواضيع 
 

 والتقارير  الدراسيةالواجبات 
الأساسية والمساندة التي ستغط  المواضيع وأوقات تسليم ا  الأسبوع 

 (1) والحملات التسويقيةمقدمة عن الترويج التجارى 

التجارىوالحملات دراسة ايجابيات وسلبيات الترويج  
 التسويقية

(2) 

 و الحملات الأعلامية دور التصميم ف  عملية الترويج 

 

(3) 

 (4) مبادىء وخطط للحملات الاعلامية 

 (5) خصائص الحملات الاعلانية  

  في التصميم  اهمية الاعلان 
 ان الأولحالامت

(6) 
 

 (7) اساليب وخطط الحملات الاعلانية  

ف  عملية  والاعلان  دور شركات الدعاية 
 الترويج

(8) 

 الاعلانية والدعائية وكالاتال 
 العمل الابداعي في اعداد التصميمات الاعلانية 

(9) 

 (10-11) دراسة الاهداف وتحليل ا بالتصميمات الاعلانية 

ض مفــــــاهيم مناقشـــــة الابحـــــاث الميدانيــــــة فـــــ  بعـــــ 
 والتسويق الترويج

 

(12) 

اقترحـــات لعمـــل تـــرويج وتســـويق لســـلع ومؤسســـات  
 جديدة

ــــــة بالجوانــــــب التصــــــميمية والتســــــويقية مــــــن  المعرف
 النواحي الاجتماعية والاقتصاديةاااااا

(13) 

دراســات وتحلــيلات مختلفــة تبــين حجــم الانفــاق فــي  
 المجال الاعلاني 

(14) 
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ة الاعلانيـــــة العوامـــــل المـــــؤثرة فـــــي اختيـــــار الوســـــيل
 ونجاح ا

  مراجعة عامة 

  مناقشة الابحاث 

 الامتحان الن ائ  

 

(16-15) 
 

 
 الوقت المتوقع لدراسة المادة 

  
 الطالب من الدراسة والاعداد للمادة يساو  ساعتين لكل محاضرة من فئة الخمسين دقيقة                هليمعدل ما يحتاج إ

 
 )المواظبه( سياسة الدوام

لا غـاب الطالـب أكثـر مـن و %( من مجموع الساعات المقررة للمادةا 15لا يسمح للطالب بالتغيب أكثر من ) ا 
عميد الكلية  يحرم مـن  مادة دون علر مرضي أو ق ر  يقبله%( من مجموع الساعات المقررة لل15)

اب بسـبب المـرض او ا كـان الغيـأمـا إلالتقدم للامتحان الن ائي وتعتبر نتيجته في تلـك المادة)صـفرا،(  
لعلر ق ر  يقبله عميد الكلية التـي تطـرا المـادة   يعتبـر منسـحبا، مـن تلـك المـادة وتطبـق عليـة أحكـام 

 ا الانسحاب
 عـالمراج 

 الكتب
 
 الناشر وتاريخ النشر المؤلف العنوان الرقم

 التسويق في ظل الركود 1
 الخضر  ا محسن

 1996القاهرة : 
2 

يثةالإدارة التسويقية الحد  الشنواني ا صلاا 
الإسكندرية : دار الجامعات المصرية 

1977 
3 

 أسس التسويق الحديث
اصفر ا محمد حسين 

 علي
 1976بغدا د دار الرسالة 

الإسكندرية مكتب العربي الحديث  عبد الفتاا ا محمد سعيد 5التسويق ط  4
1988 

دارة المبيعات 5  1981العربية بيروت دار الن ضة  لهير ا مصطف  التسويق وا 
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 فائق محمد رشاد\تخطيط الحملات الاعلانية   -6
تخال قرارات الإعلان /  -7  1993سمير محمد حسين / القاهرة/ تخطيط الحملات الاعلانية  وا 
 الأسس العلمية للتسوق الحديث / حميد الطائي واخرون / دار اليالدر  العلمية للنشر والتوليع ا -8
 ا 1998يد الصحن / الدار الجامعية / الاسكندرية/ الإعلان / محمد فر  -9

 ا  2003الدعاية والاعلان / رستم ابو رستم ومحد ابو جمعة / المعتل للنشر والتوليع / عمان / -10


