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  التسـويق  التخصص

  21404112  رقم المادة الدراسية

  إدارة التســويق  اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )3(  عدد الساعات النظرية

  )0(  عدد الساعات العملية
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 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 2(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

ظيم النشاط التـسويقي، وتنـسيق      تعريف الطالب بإدارة التسويق والمراحل التسويقية ، وتخطيط النشاط التسويقي،وتن          �

النشاط التسويقي، و توجيه النشاط التسويقي، والرقابة في التسويق، واستراتيجيات المزيج التسويقي، نظم المعلومـات               

  . الدوليالتسويقية،  وبحوث التسويق، التسويق

  

  :أهداف المادة الدراسية

 :ى تحقيق الأهداف التاليةبعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون قادراً عل

مفهوم التسويق من الناحية الإدارية وإكسابه معرفة نظرية وعملية بواقع التسويق من حيث التخطيط والتنظيم والتوجيه             .1

والقيادة والرقابة التي يجب أن تتم في العمليات التسويقية والترويجية التي تقوم بها المنظمة من أجل تحقيق أهـدافها                    

 .ي تتمحور في الأساس نحو السوق ورضا الزبائنالتسويقية الت

إكساب الطالب مهارة كافية في التعرف على الأبعاد المتعددة ذات العلاقة بإدارة التسويق الحديث حيـث سـيتعرض                   .2

  لمواضيع لها علاقة بإدارة التسويق ونظم المعلومات وبحوث التسويق إضافة إلى التسويق من منظور دولي
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 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 3(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 

  :الوصف العام
  الزمن  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

  إدارة النشاط التسويقي  .1
  

 تعريف إدارة التسويق �

 المراحل التسويقية �

  المنهج الإداري في دراسة التسويق �
 أسبوع

 التخطيط التسويقي �  عملية إدارة التسويق  .2

 تحليل الفرص �

 اختيار الهدف التسويقي �

  يقيةإدارة الجهود التسو �

 أسبوع

 مفهوم التخطيط �  تخطيط النشاط التسويقي  .3

 تحديد الأهداف والتخطيط �

 دور التسويق في تحقيق الأهداف �

 مقومات التخطيط التسويقي الفعال �

 خطوات تخطيط النشاط التسويقي �

  أنواع الخطط التسويقية �

 أسبوعان

 التنظيم وخطواته الأساسية �  تنظيم النشاط التسويقي   .4

  في التسويقالهياكل التنظيمية �

 تقييم الهيكل التنظيمي �

  إعادة التنظيم �

 أسبوع

 طبيعة ومفهوم التنسيق �  تنسيق النشاط التسويقي   .5

 أساليب تحقيق التنسيق �

 مزايا التنسيق �

 مبادئ التنسيق الفعال �

 التنسيق وظيفة شمولية �

  أنواع التنسيق �

 أسبوع

  توجيه النشاط التسويقي   .6
 تعريف التوجيه �

 توجيهمبدأ التوجيه وعملية ال �

  .مرتكزاته أسس التوجيه و �
 أسبوع

  الرقابة في التسويق   .7
  
  

 تعريف الرقابة �

 متطلبات الرقابة وأنواعها �

 عوامل الرقابة �

 الرقابة كعملية �

 الأ �

 ساليب الرقابية �

  مبادئ الرقابة الفاعلة �

 أسبوع

 استراتيجية المنتج �  استراتيجيات المزيج التسويقي   .8

 التسعير �

 التوزيع �

  الترويج �

 أسبوعان
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  القياس التنبؤ بالطلب   .9
  التنبؤ بالطالب �
  طرق التنبؤ بالطلب �
  طرق التنبؤ بالمبيعات �

 أسبوع

 

  : التقييم المستخدمة طرق

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  التاريخ

  :      /     /        التاريخ   %20  الأول
  :      /     /        التاريخ   %20  الثاني

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
  :      /     /        التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

  
 

  :التدريس طرق

  ).محاضرة، عرض، مناقشات، مختبرات(يحدد عضو هيئة التدريس الطريقة المستخدمة من خلال �

  

  :ع  و المراجالكتب

  .2006دار زهران للنشر والتوزيع ، عمان  الأردن ،، بشير العلاق و قحطان العبدلي   : دارة التسويق   .1

  مرجع رئيسي

2. Kotler, P. and Keller, K. Marketing Management, 12
th
 edition, Prentice Hall 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  



        جامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقية

  

  

   
  
  

  

Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 5(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  
  
  
  
  

  

  التســويق  التخصص

  21404121  رقم المادة الدراسية

  سلوك المستهلك  اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )3(  عدد الساعات النظرية

  )0(  عدد الساعات العملية
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 1997تأسست عام 

 

  :وصف المادة الدراسية

  .التعريف بمفهوم السلوك الإنساني والمستهلك ، والمحددات الفردية والاجتماعية والثقافية لسلوك المستهلك �

  

  :المادة الدراسيةأهداف 

 :بعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون قادراً على تحقيق الأهداف التالية   

  .تعريف الطالب بسلوك المستهلك وخصائصه وأهميته وتطوره  .1

الحاجات والدوافع، الإدراك، التعليم ، ( تعريف الطالب بالمحددات الفردية التي تؤثر على سلوك المستهلك        .2

  . )ة الشخصي

  والتي لها أثر على سلوك المـستهلك  تزويد الطالب بالمعلومات التي تتعلق بالمحددات الاجتماعية والثقافية          .3

  .الأسرة ، الجماعات المرجعية ، الطبقات الاجتماعية ، الثقافة ، قادة الرأي( 
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 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 7(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 

  :الوصف العام
  منالز  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

1. 

  

  مفهوم

  السلوك الإنساني

  

 

  هلك وخصائصه تعريف سلوك المست �

 مية وفوائد دراسة سلوك المستهلك أه �

 تطور حقل سلوك المستهلك  �

 أنواع المستهلكين  �

 بحوث دراسة سلوك المستهلك  �

 علاقة سلوك المستهلك بالعلوم الأخرى  �

 أسبوعان

2. 
حاجات المستهلك 

  ودوافعه

   والحاجاتعتعريف الدواف �

  الأهداف وأنواعها  �

 هدافتوافق الحاجات والأ �

 الأهداف البديلة  �

 وظائف الدوافع  �

 أنواع الدوافع  �

 محددات الدوافع �

 نظريات الدوافع  �

 أسبوعان

 التعلم وسلوك المستهلك .3

 مفهوم التعلم  �

 المباديء الأساسية للتعلم نظريات التعلم  �

 هيكل الذاكرة  �

 نظرية الارتباط  �

 الولاء للسلعة  �

 وعأسب

4.  
الإدراك الحسي وسلوك 

 المستهلك

  مفهوم الإدراك  �

 أشكال الإدراك  �

 عناصر الإدراك  �

 ل المؤثرة على الإدراك الاختياريالعوام �

 العوامل المدمرة للإدراك  �

 الجودة المدركة والنسق الادراكي  �

 أسبوعان

5.  
الشخصية وسلوك 

 المستهلك

  مفهوم الشخصية �

  مراحل تطور الشخصية �

  يةنظريات الشخص �

  ائص الشخصيةخص �

 أسبوع
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  الأبعاد التسويقية للشخصية �

 نماذج أنماط الشخصية �

6.  
الاتصال وسلوك 

  المستهلك

  مفهوم الاتصال وعناصره �

  أنواع الاتصال �

  معوقات الاتصال �

  وسائل الاتصال �

  مصادر الاتصال �

  نظريات الاتصال وقادة الرأي �

 أسبوعان

7.  
  الأسرة وسلوك المستهلك

  

  مفهوم الأسرة  �

   الأسرة وظائف �

  اتخاذ قرار الشراء في الأسرة �

  دورة حياة السلعة وسلوكها �

  العوامل المؤثرة على القرارات الشرائية �

 أسبوع

8.  
الجماعات المرجعية 

  وسلوك المستهلك

  مفهوم الجماعات المرجعية �

  أنواع الجماعات المرجعية �

  خصائص الجماعات المرجعية �

  المستهلكودوره في تعلم الجماعات المرجعية للمستهلك  �

  الإعلان والجماعات المرجعية �

  قادة الرأي وسلوك المستهلك �

 أسبوعان

9.  
الطبقة الاجتماعية 
  وسلوك المستهلك

  مفهوم الطبقة الاجتماعية �

  أنواعها وخصائصها �

 أهمية تحديد الطبقة الاجتماعية �

  قة الاجتماعية والنمط الاستهلاكيالطب �

  ماعيةطرق قياس الطبقة الاجت �

 أسبوع

  افة وسلوك المستهلكالثق  .10

  مفهوم الثقافة �

  خصائص الثقافة �

  أنواع الثقافة �

  عناصر الثقافة �

  أثر الثقافة على سلوك المستهلك �

 أسبوع
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  : التقييم المستخدمة طرق

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  التاريخ

  :      /     /        التاريخ   %20  الأول
      /     /        :  التاريخ   %20  الثاني

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
  :      /     /        التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

  

 

  :التدريس طرق
  ).قشات، مختبراتمحاضرة، عرض، منا(يحدد عضو هيئة التدريس الطريقة المستخدمة من خلال �

  

  : و المراجع الكتب
   2006عمان ، الأردن ، الطبعـة الأولـى       ،دار حامد للنشر    ،  كاسر نصر المنصور    : "مدخل إعلان " سلوك المستهلك    .1

  ).مرجع رئيسي ( 

دار وائل للنشر والتوزيع، عمان ، الأردن ، الطبعة الرابعـة            ،   محمد عبيدات  ":مدخل استراتيجي   " سلوك المستهلك    .2
2005 .  

  1996دار زهران للنشر والتوزيع، عمان ، الأردن ،  ، حمد الغدير، رشاد الساعد ":مدخل متكامل " سلوك المستهلك  .3
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  التســـــويق  التخصص

  21404113  رقم المادة الدراسية

  إدارة طرق التوزيع  اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )3(  الساعات النظريةعدد 

  )0(  عدد الساعات العملية
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ماهية القناة التسويقية مفهوم وتركيب ووظائف القناة التسويقية، تحليل بيئة القناة التسويقية، تخطيط القنوات التسويقية،                �
جارة الجملة وتجارة التجزئة، أنواع متاجر التجزئة،        ت ،السماسرة والوكلاء، المؤسسات التجارية   : المؤسسات الوظائفية 

  .التسويقيةموضوعات حديثة في إدارة القناة 

  

  :أهداف المادة الدراسية

 :بعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون قادراً على تحقيق الأهداف التالية     

  .تعريف الطالب بمفهوم التوزيع والعوامل المؤثرة فيه .1

  .طالب بتركيب القنوات التسويقيةتعريف ال .2

  .تعريف الطالب بكيفية التخطيط للقناة التسويقية .3

 .تعريف الطالب بالمؤسسات التسويقية الوظائفية .4

  تعريف الطالب بالمؤسسات التسويقية التجارية .5
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 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 12(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 

  :الوصف العام
  الزمن  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

  اة التسويقيةماهية القن  .1

  مفهوم وطبيعة القناة التسويقية �
  أهداف القناة التسويقية �
  الوظائف او التدفقات داخل القناة �
  أهمية القناة التسويقية �
المنافع التي تولـدها وظـائف القنـاة قنـوات       �

  التسويق والوسطاء التسويقيين
  تصميم قناة التسويق �
  .العوامل المؤثرة في اختيار القناة التسويقية �
   الصراع داخل قنوات التسويقإدارة �

 أسبوعان

  تحليل بيئة القناة التسويقية  .2

  علاقة البيئة بالقناة التسويقية �
  البيئة الديمغرافية �
  البيئة الحضارية والاجتماعية �
  البيئة التكنولوجية �
  البيئة التنافسية �
  البيئة القانونية والسياسية �
  البيئة الاقتصادية �

 أسبوعان

  ةتخطيط القنوات التسويقي  .3

  تطوير استراتيجية القناة التسويقية �
  التكامل في قنوات التسويق �
  اختيار بدائل منافذ التسويق �
  طرق تقييم قنوات التسويق البديلة �
 ومسؤوليات طالتسويق شرو قناة  أعضاءاختيار   �

   القناة المشاركين في التوزيعأعضاء
   على استراتيجية القناة التسويقيةأساسيةقيود  �

 أسبوعان

4.   
السماسرة : ت الوظائفيةالمؤسسا

  والوكلاء

  مفهوم المؤسسات الوظائفية �
   المؤسسات الوظائفيةأنواع �
  الوسطاء والوكلاء �
  الوظائف الأساسية للسماسرة والوكلاء �
الضمانات الأساسية لإنجاح أعمال الـسماسرة       �

  والوكلاء
  الانتقادات الموجهة لعمل السماسرة والوكلاء �
  الوكلاء بالعمولة �
  والوكلاءإدارة السماسرة  �
 تحفيز السماسرة والوكلاء �

  . السماسرة والوكلاءأعمالتقييم  �

 أسبوعان

  تجارة الجملة: المؤسسات التجارية   .5

  مفهوم وطبيعة تجارة الجملة �
 ـ   الاختلاف بين    أوجه �  وتجـار   ةتجـار الجمل

  التجزئة
  خدمات ووظائف منشآت تجار الجملة �

 أسبوعان
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Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 13(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

   تجارة الجملةأهمية �
   متاجر الجملةأنواع �
  ستراتيجية لمنشآت الجملة الاالإدارة �
  الاستغناء عن خدمات متاجر الجملةأسباب �

  مستقبل تجارة الجملة �

  تجارة التجزئة: المؤسسات التجارية   .6

  مفهوم تجارة التجزئة �
  طبيعة وأهمية تجارة التجزئة �
  الوظائف الرئيسة لمنشآت التجزئة �
  مقومات نجاح متاجر التجزئة �
 ـ      � ور متـاجر   العوامل المؤثرة على نمـو وتط

  التجزئة
النظريات التي تفسر نمـو وتطـور متـاجر          �

  التجزئة

 أسبوعان

   متاجر التجزئةأنواع   .7

  متاجر التجزئة الصغيرة المستقلة �
  :متاجر التجزئة الكبيرة المتكاملة �
  المتاجر ذات الأقسام �
  متاجر السلسلة العادية �
  الجمعيات التعاونية الاستهلاكية �
  تالسوبر ماركمتاجر  �
   الخصممتاجر بيوت �
  متاجر التجزئة المختلطة �
  المتاجر المتخصصة �
  البيع بالبريد �
  الطواف على المنازل �
  البيع بالتلفون �
  الأوتوماتيكيالبيع  �
  السلاسل التطوعية �
   متاجر التجزئةإدارة �

 أسبوعان

8.   
 القناة إدارةموضوعات حديثة في 
  التسويقية

  : القنوات التسويقية والمزيج التسويقيإدارة �
   القناة التسويقيةوإدارةترويج استراتيجية ال �
   القناة التسويقيةوإدارةاستراتيجية المنتجات  �
   القناة التسويقيةوإدارةاستراتيجية التسعير  �
  قنوات التسويق والمزيج التسويقي �

 أسبوع
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Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 14(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  

 

  : التقييم المستخدمة طرق

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  التاريخ

   :      /     /        التاريخ  %20  الأول
  :      /     /        التاريخ   %20  الثاني

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
  :      /     /        التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

  
 

  :التدريس طرق

  ).محاضرة، عرض، مناقشات، مختبرات(تدريس الطريقة المستخدمة من خلاليحدد عضو هيئة ال �

  

  : والمراجع الكتب

. 2000 ، الأردن ،الطبعة الأولـى       ن، عما عدار وائل للنشر والتوزي   ،  هاني الضمور . د: طرق التوزيع  .1

 )مرجع رئيسي(

 2004  ، الاردننعما، عاحمد العسكري ، دار وائل للنشر والتوزي. د" :مدخل لوجستي دولي" التوزيع  .2
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Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 15(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  
  
  
  
  

  

  التســويق  التخصص

  21404211  رقم المادة الدراسية

  تسويق الخدمات  اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )3(  عدد الساعات النظرية

  )0(  عدد الساعات العملية

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

  :وصف المادة الدراسية



        جامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقية

  

  

   
  
  

  

Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 16(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

بيعة الخدمات وأسس تصنيفها وخصائصها التسويقية، ونقاط المزيج التسويقي للخدمات، والفـرق            التعريف بمفهوم وط   �

  .بين خدمات الجمهور والخدمات التكميلية وجمهورها

  

  :أهداف المادة الدراسية

 :بعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون قادراً على تحقيق الأهداف التالية      

 . هية الخدمات وخصائصها وتصنيفها تعريف الطالب بما .1

 . تعريف الطالب بمكانة التسويق في قطاع الخدمات  .2

 . تعريف الطالب بالبيئة التسويقية وأثرها في مؤسسات الخدمات  .3

 . تعريف الطالب بأهمية التخطيط الاستراتيجي في مجال الخدمات  .4

 . تمييز الطالب بين الخدمة الجوهر والخدمات التكميلية  .5

 . الطالب بنقاط المزيج التسويقي للخدماتتعريف .6
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Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 17(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 

  :الوصف العام
  الزمن  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

  مقدمة في صناعة الخدمات  .1
 .التعريف بالخدمات �
 .الخصائص الرئيسية للخدمات �
 .تصنيف الخدمات وأهميتها �

 أسبوع

  مكانة التسويق في مؤسسات الخدمات  .2
 . التسويق في قطاع الخدماتمكانة �
المضامين التـسويقية الخاصـة بـالتحولات        �

 .العالمية في مجال الخدمات
 أسبوع

3.   
  سلوك المشتري

  للخدمات

خدمات والسلوك مقارنة بين السلوك الشرائي لل �
 الشرائي للسلع 

 .الخيارات المتاحة من الخدمات للمشترين �
 دوافع الشراء والحاجات للخدمات  �

 أسبوعان

4.   
خطيط الاستراتيجي التسويقي في الت

  مجال  الخدمات

 مفهوم التخطيط الاستراتيجي التسويقي  �

 .إجراءات التخطيط التسويقي �
 .المزيج التسويقي والخدمات �
  .إعادة تعديل المزيج التسويقي الخدمي �

 أسبوعان

5.   
  الخدمة الجوهر

  والخدمات التكميلية

 .مفهوم حزمة الخدمة  �
والخدمات التكميلية  التمييز بين الخدمة الجوهر      �

. 
 .تصنيف الخدمات التكميلية  �
تحويل الخدمات التكميلية إلى خدمات أساسية       �

.  

 أسبوع

  قرارات وسياسات التسعير للخدمات   .6

 .تأثير خصائص الخدمات على تسعيرها �
الأهداف الإسـتراتيجية التـسعيرية وأنـواع        �

 .المؤسسات
 .التسعير والإستراتجية التسويقية �
 .ماتطرق تسعير الخد �
  .السياسات السعرية للخدمات �

 أسبوعان

7.   
  قرارات

  وسياسات التوزيع

 .هيكل توزيع الخدمات وتركيبه �
 .طرق توزيع الخدمات �
 .أهداف التوزيع �
 .بدائل استراتيجيات التوزيع �
العلاقة بين الإستراتيجية العامة وإسـتراتيجية       �

 .التوزيع
 .اختيار الموقع �
 .اختيار المكان �
   التوزيع الخدميالتطويرات الجديدة في �

 أسبوعان

  الجمهور والخدمات   .8
 .دور العاملين في تسويق الخدمات �
 .دور العملاء في تسويق الخدمات �

 أسبوع
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 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 18(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  .استراتيجيات إدارة العملاء �

  قرارات وسياسات الاتصال الترويجي   .9

 .عملية الاتصال الترويجي �
 .أهداف الترويج �
 .جوانب الاختلافات في ترويج الخدمات �
  .ويجي والخدماتالمزيج التر �

 أسبوعان

  

 

  : التقييم المستخدمة طرق

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  التاريخ

  :      /     /        التاريخ   %20  الأول
  :      /     /        التاريخ   %20  الثاني

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
  :      /     /        التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

  
 

  :التدريس طرق

  ).محاضرة، عرض، مناقشات، مختبرات(يحدد عضو هيئة التدريس الطريقة المستخدمة من خلال �

  

  : و المراجع الكتب

 )المرجع الرئيسي  . (2005 ، عمان ، الأردن ،هاني الضمور ، دار وائل للنشر والتوزيع: تسويق الخدمات  .1

   .1997أسعد أبو رمان ، جامعة الموصل ، العراق ،: تسويق الخدمات وإمكانية تطويرها  .2

  1999بشير العلاق ،وحميد الطائي ، دار زهران للنشر والتوزيع ، الطبعة الأولى ، : تسويق الخدمات  .3
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Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 19(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  
  
  
  
  
  

  

  التســـــويق  التخصص

  21404114  رقم المادة الدراسية

  الترويــــج التجاري  اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )3(  عدد الساعات النظرية

  )0(  عدد الساعات العملية

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  



        جامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقية

  

  

   
  
  

  

Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 20(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  

 

  :وصف المادة الدراسية

تنـشيط  ،عايـة التجاريـة   الد،البيـع الشخـصي   ،  وعناصـره  نالإعـلا ، مفهوم الترويج وأهميته ووسائله وعناصره     �

  . العامةتالعلاقا،ميزانية الترويج،المبيعات

  

  :أهداف المادة الدراسية

 :بعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون قادراً على تحقيق الأهداف التالية  

  .تعريف الطالب بخصائص ووسائل الترويج المختلفة .1

  . الرسالة الإعلانية وإخراجهاتعريف الطالب بالجوانب الفنية المتعلقة بتصميم .2

  .تدريب الطالب على القيام بتصميم إعلانات سلع محددة وإخراجها  .3

  . المختلفةاتعريف الطالب بخصائص وسائل الإعلان المختلفة واستخداماته .4

 .تعريف الطالب بالأسس المستخدمة لتقييم الإعلان .5

 .ة الإعلانيةتعريف الطالب بأهمية دور العلاقات العامة في إنجاح الرسال .6

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 



        جامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقيةجامعة البلقاء التطبيقية

  

  

   
  
  

  

Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 21(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  :الوصف العام
  الزمن  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

 الترويج .1

 المفهوم والأهمية �

 دور الترويج في تبني السلعة �

 وسائل الترويج �

 عناصر المزيج الترويجي �

 أسبوع

 الإعلان .2

  تعريف الإعلان وخصائصه �
 أهمية الإعلان �

 دوافع الإعلان �

 ل الإعلانوسائ �

 أنواع الرسائل الإعلانية �

 أسبوعان

 مراحل الإعلان .3

  مرحلة إعداد الإعلان �
  الجهات المستهدفة من الإعلان �
  تصميم الإعلان �
  جمع لبيانات �
  أشكال الإعلان �
إخـراج الإعـلان    (المرحلة التنفيذية  للإعـلان     �

  )ووسائل النشر
  مرحلة متابعة الإعلان �
  أهداف فحص الإعلان �
  ت المسبقةأساليب الفحوصا �
  أساليب الفحوصات اللاحقة �
  قياس مساهمة الإعلان في المبيعات �
  قياس قدرة الإعلان على الاتصال �
 طرق قياس إنجاز الإعلان �

 أسبوعان

 البيع الشخصي  .4

  آلية الإقناع بالبيع الشخصي �
 البحث عن العملاء المحتملين �

 المقابلات وطرق العرض للبيع �

 الحوار البيعي وأدواته �

 ت البيعية وأساليب معالجتهاالاعتراضا �

 المساومة التجارية وأساليبها �

 أنماط العملاء �

 أسبوعان

 الدعاية التجارية  .5

  تعريف الدعاية التجارية �
 الفرق بين الدعاية التجارية والإعلان �

 أساليب الدعاية التجارية �

 أشكال الدعاية التجارية �

 أسبوعان

 تنشيط المبيعات  .6

  مفهوم تنشيط المبيعات �
 أهمية تنشيط المبيعات �

 أساليب تنشيط المبيعات �

  المؤتمرات �

 أسبوعان
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Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 22(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  المسابقات �
  المعارض �
 التنزيلات �

  ميزانية الترويج  .7

  إدارة ميزانية الترويج والإعلان �
 إعداد الميزانية التقديرية للترويج والإعلان �

 الميزانية الفصلية للترويج والإعلان �

  تقييم ميزانية الترويج والإعلان �

 أسبوعان

  العلاقات العامة  .8
  مفهوم العلاقات العامة �
 وظائف العلاقات العامة �

  تخطيط برامج العلاقات العامة �
 أسبوعان

  

 

  : التقييم المستخدمة طرق

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  التاريخ

  :      /     /        التاريخ   %20  الأول
  /        :      /     التاريخ   %20  الثاني

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
  :      /     /        التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

  
 

  :التدريس طرق

  ).براتمحاضرة، عرض، مناقشات، مخت(يحدد عضو هيئة التدريس الطريقة المستخدمة من خلال �

  

  : و المراجع الكتب

  ".مرجع رئيسي  " 1996الطـبعة الثانيـــة،،ناجي مـعلا . د :الأصول العلمية للترويج التجاري والاعلان .1

  1992الشركة العربية للنشر والتوزيع ، ، هنا عبد الحليم سعيد . د :الإعلان  .2

ين امين أبو علفة ،مؤسسة حورس الدوليـة للنـشر          عصام الد . ، د )  العمليات   – الاستراتيجيات   –المفاهيم  ( الترويج   .3

  2002 ،عوالتوزي
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 )40(من ) 23(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  
  
  
  
  

  

  التسويق   التخصص

  21404212  رقم المادة الدراسية

  التسويق الدولي  اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )3(  عدد الساعات النظرية

  )0(  عدد الساعات العملية
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 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 24(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  

 

  :دراسيةوصف المادة ال

ماهية التسويق الدولي ، استراتيجيات اختيار الأسواق ، سياسات المزيج التسويقي الدولية ، التمويل وطرق الدفع فـي            �

  .التجارة الدولية ، وثائق ومستندات الشحن الدولية

  

  :أهداف المادة الدراسية

 ::داف التاليةبعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون قادراً على تحقيق الأه   

 . تعريف الطالب بمزايا التسويق الدولي  .1

 . تمكين الطالب من تقييم واختار الأسواق الخارجية  .2

 . تعريف الطالب بكيفية التعامل مع عناصر المزيج التسويقي دولياً  .3

 . تعريف الطالب بأساليب وبدائل الدخول للأسواق الخارجية  .4

 . ندات الشحن في التجارة الخارجيةتمكين الطالب من التعرف على وثائق ومست .5
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Al-Balqa’ Applied University 

 

  
 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 25(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 

  :الوصف العام
  الزمن  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

1.  

  
  ماهية التسويق الدولي

  
 

 التسويق المحلـي    أوجه الشبه والاختلاف بين    �
 والتسويق الدولي

 دوليإدارة التسويق ال �

 أبعاد الدخول للأسواق الدولية �

  للتجارة الدوليةالدور الإنمائي �

 دوافع التوسع الدولي وأهدافه �

 دوافع التصدير على مستوى الشركات �

 أسبوع 

 تقييم البيئة التسويقية الدولية  .2

 البيئة الاقتصادية �

  الثقافية–البيئة الاجتماعية  �

 البيئة السياسية والقانونية �

 التجارية والمالية والدولية المنظمات  �

 ارة الخارجية ل الحكومي في التجأشكال التدخ �

 التعرفة الجمركية  �

  نظام الحصص  �
تشجيعية لأعمال التسويق   نشاطات الحكومة ال   �

 الدولي 

 الإغراق وأنواعه  �

 البيئة التنافسية  �

 أسبوع 

3.  
استراتيجيات تقييم واختيار الأسواق 

 الدولية

 مفهوم عملية التقييم  �

 القطاعات السوقية �

 اق  اختيار الأسوةتقسيم السوق الدولية وسياس �

 إجراءات اختيار التوسع الدولي �

 استراتيجيات التوسع الدولي �

سـتراتيجيات  العوامل المؤثرة فـي اختيـار ا       �
 التوسع السوقي الدولي

 محفظة الأسواق الدولية  �

 فوائد تحليل الأسواق الدولية �

 أسبوعان 

  سياسات المنتجات الدولية   .4

 سياسة التوحيد مقابل التكيف �

 لدوليةخصائص المنتج في الأسواق ا �

  الماركات والعلامات التجارية  �
 التغليف  �

 مواصفات المنتج  �

 الضمانات  �

 الخدمة  �

 تخطيط وتطوير المنتج للأسواق الدولية �

  قرارات المنتج السلعي الدولي  �
  

 أسبوعان 

5.   
  سياسات التسعير الدولية

  
 أسبوعان لعوامل المهمة في التسعير الدوليا �
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 )40(من ) 26(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 سعار التصديرية بالأسعار المحليةعلاقة الأ �

 بدائل التسعير �

 التسعير وفقاً للتكاليف  �

 . التسعير وفقاً للسوق  �
 استراتيجيات تسعير الصادرات �

 هيكل السعر التصديري  �

 قضايا تحويل العملة في التجارة الدولية  �

  ي التجارة الدولية الخارجية شروط التسليم ف �
  تحويل بين فروع الشركة العالمية أسعار ال �

  دفع في التجارة الدوليةالتمويل وطرق ال   .6

 لتجارة الدولية طرق الدفع في ا �

 إجراءات التمويل  �

 الاعتمادات المستندية وأنواعها  �

 الكمبيالات  �

 أنواع السحوبات  �

  التجارة المتقابلة  �

 أسبوع

  سياسات الترويج الدولية   .7

 الترويج والاتصال التسويقي �

 التفاوض الدولي �

 راتيجية الاتصال التسويقي الدوليإست �

 رق وبدائل الترويجط �

 تراتيجية وبرامج الترويج الدوليةإس �

 اسة التوحيد أو التأقلم الترويجيسي �

  إدارة الترويج الدولي �

 أسبوع

  سياسات التوزيع الدولية   .8

 عاد الدخول للأسواق الدوليةأب �

 تراتيجية للدخول للأسواق الدوليةالبدائل الإس �

 التصدير �

 اختيار أعضاء القناة التسويقية �

 لعلاقات والمؤسسات التسويقية ة اإدار �

 بدل قنوات التصدير �

 التصدير غير المباشر �

  التصدير المباشر �

 أسبوعان

9.   
وثائق ومستندات الشحن في التجارة 

  الدولية

 بوالص الشحن �

 رخص الاستيراد �

 الفاتورة التجارية  �

 شهادة المنشأ والوزن �

 شهادة النوع �

 قائمة التعبئة ومنفست الترانزيت �

  بيان الجمركي إذن التسليم وال �

 أسبوع
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 )40(من ) 27(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 

  : التقييم المستخدمة طرق

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  التاريخ

  :      /     /        التاريخ   %20  الأول
  :      /     /        التاريخ   %20  الثاني

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
  :      /     /        التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

  

 

  :التدريس طرق
  ).محاضرة، عرض، مناقشات، مختبرات(يحدد عضو هيئة التدريس الطريقة المستخدمة من خلال �

  
  : و المراجع الكتب

 ::المراجع 
  المرجع الرئيسي ، 2004 والتوزيع ، عمان ، الأردن نشرهاني الضمور ، دار وائل لل. د، التسويق الدولي  .1
  2001،  والتوزيع أبي سعيد الديوه جي ، التسويق الدولي ، دار الحامد للنشر. د .2

3. Terpestra .V And Sarathy, International Marketing , The Dryden Press , 

International Edition , Chicago ,1997  

4. Albaum , G. Strandskof J. Duerr, Dowdl. International Marketing , Addision 

Wesley Publishing Co. Inc , Workingham 2002. 
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  التســويق  التخصص

  21404213  رقم المادة الدراسية

  التسويق الالكتروني  اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )3(  ظريةعدد الساعات الن

  )0(  عدد الساعات العملية
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  :وصف المادة الدراسية

التعرف على أهم المفاهيم والمباديء للتسويق الالكتروني، وكيفية استخدام عناصر المـزيج التـسويقي مـن خـلال                   �

  .المجتمعات الافتراضية والتخصيص.الانترنت وخدمة الزبون عبر الانترنت

  

  :أهداف المادة الدراسية

 :بعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون قادراً على تحقيق الأهداف التالية        

  .تعريف الطالب بمفهوم التسويق الالكتروني وفاعليته .1

  . تعريف الطالب بخدمات الزبون وعمليات التسوق عبر الانترنت .2

 .تعريف الطالب بكيفية استخدام عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنت .3

 . تعريف الطالب بتسويق الخدمات عبر الانترنت .4

 . تزويد الطالب بالمعلومات المتعلقة بالمجتمعات الافتراضية وبالتخصيص .5
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 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 30(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 

  :الوصف العام
  الزمن  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

1.  

  الأعمال الكترونية
  

 الاقتصاد الالكتروني  �

  ةونيأنواع الأعمال الالكتر �
 أهداف الأعمال الالكترونية  �

 راحل تطور الأعمال الالكترونية م �

التحديات التي تواجه الإدارة في تبني الأعمـال         �
  ةالالكتروني

 أنواع منظمات الأعمال الالكترونية  �

 أسبوع

2.  

  التسويق الالكتروني

 وم التسويق الالكتروني مفه �

 للتسويق الالكتروني ARTHERنموذج  �

 الالكتروني فاعلية التسويق  �

 المزيج التسويقي الالكتروني  �

 أسبوع

3.  

خدمات الزبون وعمليات 
 التسوق عبر الانترنت

 مفهوم التسوق الالكتروني  �

 المشتري عبر الانترنت  �

  الزبائن إلى المتجر بكيفية استقطا �

  الزبون خدمات دعم �

 سلوك المشتري عبر الانترنت  �

 أدوات خدمة الزبون  �

 أسبوع

4.  
 المنتجات عبر تخطيط وتطوير

 الانترنت

 ـ      � بكة طبيعة وخصائص المنتج المطروح عبر ش
 الانترنت 

 وفة تسويق المنتج عبر الانترنت مصف �

ي تـسويق المنتجـات عبـر       استخدام العلامة ف   �
 الانترنت 

 تصنيف المنتج  �

منتجـات داخـل المتجـر      العرض الجـذاب لل    �
 الالكتروني 

 قيق تمركز المنتج عبر الانترنت تح �

  التمركز السوقي استراتيجيات �

 أسبوعان

 تسويق الخدمات عبر الانترنت  .5

 ماهية الخدمة  �

 خصائص الخدمات  �

 خدمات شائعة عبر الانترنت  �

 أسبوع

6.  
تسعير المنتجات المباعة عبر 

  الانترنت

 ير الالكتروني عبر الانترنت التسع �

 ة تسعير المنتجات عبر الانترنت طبيع �

 ونية محددات السعر في الأعمال الالكتر �

 مقارنات الأسعار على الانترنت   �

  مزادات الانترنت  �

 أسبوع
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 2008/2009 العام الجامعي  بدايةبق هذه الخطة الدراسية اعتباراً منتط �

 )40(من ) 31(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

7.  

نظام المعلومات التسويقية 
  للأعمال الالكترونية

  

 المفهوم  �

 الانترنت كمصدر للبيانات والمعلومات  �

 تمام نظام المعلومات التسويقية مجالات اه �

التسويقية للأعمـال   خصائص نظام المعلومات     �
 الالكترونية 

التـسويقية   نظـام المعلومـات      خطوات عمـل   �
  للأعمال الالكترونية 

 أسبوعان

  التوزيع الالكتروني  .8

 أنشاء متجر الكتروني  �

 تقسيمات المتاجر الالكترونية  �

 ر الالكترونية تكاليف تأسيس المتاج �

 عملية التوزيع في الأعمال الالكترونية  �

 أثر الانترنت في عناصر قنوات التوزيع  �

 م مدة التجهيز والتسلي �
  إدارة سلسلة التزويد  �

 أسبوعان

  الترويج الالكتروني  .9

 الموقع الالكتروني  �

 استخدام محركات البحث  �

 استخدام الفهارس  �

 الإعلان الالكتروني  �

  علانات التقليدية الإ �
 أسلوب المحادثة الفردية  �

 استخدام البريد الالكتروني في الترويج  �

  مجموعات الأخبار  �

 أسبوعان

   الافتراضيةالمجتمعات  .10

 مفهوم المجتمعات الافتراضية  �

 ستخدامات المجتمعات الافتراضية ا �

 خصائص المجتمعات الافتراضية  �

  نموذج المجتمع الافتراضي  �

 أسبوع

  التخصيص  .11

 مفهوم التخصيص  �

 أهداف التخصيص  �

 فرق بين التخصيص والايصاء الواسعال �

 أنماط نماذج التخصيص  �

  التخصيص الفاعل  �

 أسبوع
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 )40(من ) 32(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

 

  : التقييم المستخدمة رقط

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  التاريخ

  :      /     /        التاريخ   %20  الأول
  :      /     /        التاريخ   %20  الثاني

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
         :      /     / التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

 

  :التدريس طرق
  ).محاضرة، عرض، مناقشات، مختبرات(يحدد عضو هيئة التدريس الطريقة المستخدمة من خلال �

  

  : و المراجع الكتب
ائـل للنـشر ، الطبعـة    دار و، سويف أبو فـارة   ":عناصر المزيج الالكتروني عبر الانترنت   " التسويق الالكتروني    .1

  ).مرجع رئيسي (  2004جامعة القدس  الأولى،
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  التســـــويق  التخصص

  21404241  رقم المادة الدراسية

  تتطبيقات التسويق على الانترن  اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )0(  عدد الساعات النظرية

  )6(   العمليةعدد الساعات
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 )40(من ) 34(صفحة 

 

 1997تأسست عام 

  :وصف المادة الدراسية

كيف تتسوق على الانترنت ، كيف تصبح متسوقا محترفا على الانترنت ، كيف تبحث عن أفضل العـروض علـى                      �

  .الانترنت ، كيف تشتري سلعة على الانترنت

  

  :أهداف المادة الدراسية

 :ادراً على تحقيق الأهداف التاليةبعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون ق    

  ومتطلبات التسوق على الانترنت  تزويد الطالب بأساسيات .1

 تزويد الطالب بمهارات حاسوبية تمكنه من التعامل مع شبكة الانترنت لأغراض تسويقية .2

 أيدي  المحترفين تزويد الطالب بقواعد التسويق على الانترنت لكي يكون محترفا وواعيا لقواعد اللعبة حتى لا يقع بين     .3

 والمحتالين 

 .ان يكون الطالب قادرا على البحث عن أفضل العروض لشراء ما يحتاجه من خلال الشبكة .4
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  :الوصف العام
  الزمن  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

  كيف تتسوق على الانترنت .1

 كيف تستعد لجولة التسوق على الانترنت �

ع من خلال بطاقات الائتمان وحافظة النقود الدف �
 الالكترونية  

  أين يجب ان أتسوق على الانترنت �

ثلاثة 
 أسابيع

2. 
كيف تصبح متسوقا محترفا على 

  الانترنت

 كيف تصبح متسوقا محترفا على الانترنت  �

 كيف تقوم بمعاينة الموقع والمنتج قبل الشراء �

نصب كيف تبتعد عن عمليات الاحتيال ومحترفي ال       �
 على الانترنت

 أو البائع الالكترونـي أو      روبوت التسوق استخدام   �
   الخاصة بالتسوقأدوات البحث

أربع 
 أسابيع

3. 
كيف تبحث عن أفضل العروض 

  على الانترنت

 كيف تحصل على أفضل العروض على الانترنت �

كيف تحصل على منتجـات مجانيـة وكوبونـات          �
 وتدخل في مسابقات على الانترنت

لى الكثير من العروض الجيدة عن      كيف تحصل ع   �
 طريق الإعلانات المبوبة على الانترنت 

  الشراء بالمزادات على الانترنت  �

أربع 
 أسابيع

  كيف تشتري سلعة على الانترنت  .4

كيف تبحث عن السيارات الجديدة وتشريها علـى         �
 الانترنت 

 كيف تستخدم الانترنت عند شرائك لسيارة مستعملة  �

ــرائط � ــب وش ــراء الكت ــلام ش ــيت والأف  الكاس
 والاسطوانات المضغوطة على الانترنت 

اصطياد الفرص على مواقع المراكـز التجاريـة         �
 الكبيرة والمتاجر والتخفيضات 

كيفية الحصول على أفـضل الـصفقات وشـراء          �
 مستلزمات الكمبيوتر 

 كيفية شراء برامج كمبيوتر على الانترنت  �

 كيفية شراء الأجهزة الالكترونية  �

لحصول على أفضل عروض الـسفر مـن        كيفية ا  �
 خلال الانترنت 

 شراء الأطعمة  �

الخدمات المالية التي يمكنك الحصول عليهـا مـن          �
  خلال الانترنت 

ثلاثة 
  أسابيع
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 1997تأسست عام 

 

  : التقييم المستخدمة طرق

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  التاريخ

  :      /     /        التاريخ   %20  الأول
  :      /     /        التاريخ   %20  لثانيا

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
  :      /     /        التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

  
 

  :التدريس طرق

  ).محاضرة، عرض، مناقشات، مختبرات( خلاليحدد عضو هيئة التدريس الطريقة المستخدمة من �

  

  : و المراجع الكتب

، تأليف بريـستون  )مرشد الأذكياء ) (Online Shopping(كتاب مترجم ، التسوق عبر الانترنت: المرجع الرئيسي  .1

 كيو،  ترجمة  مكتب تيب لخدمات التعريب والترجمة  خالد العامري ، عبـد الحميـد عبـد     : جرالا، الناشر الاجنبي    

 –العاطي ، هبه البرواي ، منى عادل ، إيناس حامد ، مصطفى فؤاد، الناشر داور الفاروق للنشر والتوزيع ، القاهرة                     

 . 2001 ص1مصر ،  ط 

بيل ايجر وكاثي ماكول ، ترجمة خالد العامري، ومروه الـسيد،  دار             : التسويق على الانترنت ، كتاب مترجم تأليف         .2

  1999 مصر ، –لقاهرة الفاروق للنشر والتوزيع  ، ا
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  التســــويق  التخصص

  21404214  رقم المادة الدراسية

  بحوث التسويق   اسم المادة الدراسية

  )3(  عدد الساعات المعتمدة

  )3(  عدد الساعات النظرية

  )0(  عدد الساعات العملية
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  :وصف المادة الدراسية

ويق، أنواع بحوث التسويق، المنهجية العلمية والبحث العلمي، القياس أساليب التحليـل الإحـصائي،    ماهية بحوث التس   �

  .العينات، أساليب جمع البيانات

  

  :أهداف المادة الدراسية

 :بعد دراسة هذه المادة يتوقع من الطالب أن يكون قادراً على تحقيق الأهداف التالية

 .ب البحث العلمي تعريف الطالب بالمنهج العلمي وأسالي .1

 . تعريف الطالب بمفهوم وأهمية وأنواع بحوث التسويق  .2

 . تعريف الطالب بالأساليب المستخدمة في تحليل البيانات إحصائيا  .3

 . تعريف الطالب بالعينات وأساليب جمع البيانات  .4

  .تمكين الطالب من استخلاص النتائج وكتابة التقرير النهائي والوصيات .5
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 1997تأسست عام 

 

  :الوصف العام
  الزمن  محتويات الوحدة  اسم الوحدة  رقم الوحدة

 مقدمة في بحوث التسويق  .1

 تعريف بحوث التسويق �

 أهمية بحوث التسويق �

 نظام المعلومات التسويقية �

 بحوث التسويق والانترنت  �

 أسبوع

  أنواع بحوث التسويق .2

تصنيف بحوث التسويق  التـصنيف علـى         �
 أساس الغرض

 ن يف على أساس الزمالتصن �
 تحديد نوع البحث المطلوب �

 أسبوع

3. 
المنهجية العلمية وأساليب البحث 

 العلمي

 النظرية العلمية والبحث �

 مصادر التحيز الشخصي في البحث �

 لمقومات الرئيسة للطريقة العلميةا �

 أساليب البحث العلمي �

 أسبوعان

 القياس في بحوث التسويق  .4

 تعريف القياس ومستوياته �

 مقاييسواع الأن �

 أداة القياس ومدى الاعتماد عليهاصدق  �

 إثبات صدق أداة القياس �

 الصدق الداخلي و الخارجي �

 اختبار العول على المقياس �

 أسبوعان

 جمع البيانات التسويقية  .5

 أسلوب الاستبيان �

 المقابلات الشخصية �

 المقابلات الهاتفية  �

 المقابلات البريدية  �

 الملاحظة الشخصية �

 أسبوعان

6.  
  العينات وأنواعها

  

 تصميم العينة �

 أنواع العينات �

  تحديد حجم العينة �
 أسبوعان

7.  
مراجعة وتصنيف البيانات 

  التسويقي

 ق البياناتمراجعة وتدقي �

 ترميز البيانات �

  الجدولة �
 أسبوع

  تحليل البيانات التسويقية  .8

 التحليل الأولي للبيانات �
 مقاييس النزعة المركزية �
 مقاييس التشتت �
 الإحصائيليب المتقدمة في التحليل الأسا �
 الأساليب الثنائية �
  أساليب التحليل المتعدد �

 ثلاثة أسابيع

9.  
إعداد التقرير النهائي وتقديم 

  التوصيات

 المكونات الرئيسية للتقرير �

 أسبوع  مقومات التقرير الجيد �
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  : التقييم المستخدمة طرق

  الامتحانات
نسبة الامتحان من 

  العلامة الكلية
  تاريخال

  :      /     /        التاريخ   %20  الأول
  :      /     /        التاريخ   %20  الثاني

  :      /     /        التاريخ   %10  أعمال الفصل
  :      /     /        التاريخ   %50  الامتحانات النهائية

      المشروع و الوظائف
      المناقشات و تقديم المحاضرات

  
 

  :لتدريسا طرق

  ).محاضرة، عرض، مناقشات، مختبرات(يحدد عضو هيئة التدريس الطريقة المستخدمة من خلال �

  

  : و المراجع الكتب

 2006د ناجي معلا ، دار وائل للنشر والتوزيع ، عمـان ، الأردن              . أ" : مدخل منهجي تحليلي  " بحوث التسويق  .1

  )مرجع رئيسي(

د محمد عبيدات ، دار وائل للنشر والتوزيع ، عمـان ،            . أ" : قات   التطبي – المراحل   –الأسس  " بحوث التسويق    .2

  2006الأردن 

  2001د أبي سعيد ادليوه جـــي ، دار الحامد للنشر والتوزيع ، .أ: بحوث التسويق  .3

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  


