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 المحاضرة التمهيدية

 :وصف موجز للمقرر

ٌهتم المقرر بدراسة المفاهٌم، و المبادئ و النظرٌات الخاصة بالتسوٌق كمجال من مجالات المعرفة مع التركٌز  
كما ٌهتم بتوضٌح طبٌعة و نطاق و دور و أهمٌة  . على إدارة الأنشطة التسوٌقٌة ضمن منظمات الأعمال

 وحدات تعلٌمٌة تتمثل 03و لقد صمم هذا المقرر لٌشمل .  التسوٌق بالنسبة  للمنظمة و مستهلك و كذا المجتمع
  :فً

  .، و مراحل تطوره، و مجالات تطبٌقاته(الأسس، و المبادئ، و النظرٌات) التعريف بطبيعة التسويق

  .و الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة (المزٌج التسوٌقً) التعريف بعناصر التسويق

.  (العملٌة الإدارٌة الأنشطة التسوٌقٌة ضمن منظمات الأعمال) إدارة أداء الأنشطة التسويقية

 : Learning outcomes & Knowledge skills التعليمية  المخرجات 

  :كما نأمل أن يتمكن الطالب بعد دراسته لهذا المقرر من أن 

.  ٌتذكر أهم المفاهٌم الخاصة بالتسوٌق

  ٌتعرف على  عناصر المزٌج التسوٌقً و جوانب الخطط التسوٌقٌة

.  ٌستطٌع التفرقة بٌن مفاهٌم الإنتاج و المبٌعات و مفاهٌم التسوٌق

  .ٌطبق ما درسه على حالات واقعٌة فً الحٌاة العملٌة

  .ٌستطٌع مواجهة المشاكل التسوٌقٌة، تحلٌلها و اتخاذ قرارات التً ٌراها مناسبة

 : Course objectivesأهداف المقرر 

  :نعمل من خلال هذا المقرر على تحقيق الأهداف التعليمية التالية •

و تحدٌد مفهوم  (المبادئ، الأسس، و النظرٌات)تعرٌف الطالب بالتسوٌق كمجال من مجالات المعرفة  •
  .التسوٌق الحدٌث و مراحل تطوره و كذا الأنشطة التسوٌقٌة و مجالات تطبٌقاتها

، (المنافع التً ٌحققها التسوٌق)إدراك أهمٌة و دور التسوٌق بالنسبة للمنظمة، و المستهلك و المجتمع  •
  .و التعرف على وظائف إدارة التسوٌقٌة فً منظمات الأعمال

  .دراسة البٌئة التسوٌقٌة والعوامل المؤثرة على الأداء و الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة •

تعرٌف الطالب بأهمٌة دراسة سلوك المستهلك و أنماط الشراء لكلَ من المستهلك و المنظمات، و  •
  .الآثار التً تفرزها العوامل البٌئٌة فً  تحدٌد خطوات عملٌة الشراء و اتخاذ قرارات الشراء

  .التعرف على نظام المعلومات التسوٌقٌة و دور البحوث التسوٌق فً اتخاذ القرار التسوٌقً •

 (تخطٌط، تنظٌم، توجٌه و تنسٌق، و الرقابة: العملٌة الإدارٌة)التحكم فً إدارة الأنشطة التسوٌقٌة  •
.  ضمن منظمات الأعمال

تنمٌة قدرات الطالب على التعامل مع المشكلات و التحدٌات التسوٌقٌة و اقتراح الحلول الملائمة  •
  .لاتخاذ القرارات المناسبة
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  :محتوى المقرر

 :  مقدمة: الفصل الأول01 •

  .(الوظائف التسوٌقٌة،الانتقادات،الأهمٌة، الأهداف، التطور)طبٌعة و أهمٌة النشاط التسوٌقً  •

  .دراسة البٌئة التسوٌقٌة:  الفصل الثان02ً •

  .السلوك الشرائً للمستهلك:  الفصل الثالث03 •

  .السوق و التنبؤ بالطلب (تجزئة)أسالٌب و استراتٌجٌات تقسٌم :  الفصل الرابع04 •

  .نظام المعلومات التسوٌقً و البحوث التسوٌقٌة:  الفصل الخامس05 •

  استراتٌجٌات المنتج:   الفصل سادس06 •

  إستراتٌجٌة التسعٌر:  الفصل السابع07 •

  استراتٌجٌات التوزٌع:  الفصل الثامن08 •

  الاتصالات التسوٌقٌة و جهود التروٌج: الفصل التاسع09 •

  التخطٌط الأهداف التسوٌقٌة:  الفصل العاشر10 •

  التنظٌم الإدارة التسوٌقٌة:  الفصل الحادي عشر11 •

  القرارات التسوٌقٌة:  الفصل الثانً عشر12 •

  الرقابة على الأداء التسوٌقً:  الفصل الثالث عشر13 •
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