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 : المقرر الدراسي معلومات عامة عن  أ. 

 التعريف بالمقرر الدراسي 

 ساعات معتمدة   3 . الساعات المعتمدة: 1

 . نوع المقرر 2

   متطلب مسار  √  تخصصمتطلب   متطلب كلية  متطلب جامعة   أ. 

   اختياري √  إجباري   ب. 

 السادس       . السنة / المستوى الذي يقدم فيه المقرر3

  الوصف العام للمقرر . 4
ي و مزاياها ومعوقات وسلبيات استخدامها ،  

ي الاتصالات التسويقية مفهومها و  عناصر المزي    ج التسويق 
يتناول هذا المقرر مقدمة ف 

انية الاتصالات التسويقية .   و الاتصالات التسويقية و المسؤولية الاجتماعية و ، ومي  

 

 المقرر )إن وجدت( . المتطلبات السابقة لهذا 5

    3- تسق 350

 . المتطلبات المتزامنة مع هذا المقرر )إن وجدت( 6

 لا يوجد 

 . الهدف الرئيس للمقرر 7
ي بأنواعه  مثل  البيع الشخصي و الإعلان و تنشيط المبيعات  

إكساب الطالب فهم وتطبيق الاتصالات التسويقية و المزي    ج التسويق 

ي تنشيط المبيعات واستشارات  و العلاقات العامة و النشر  
اتيجياته و تطوير المهارات الابتكارية ف  التجاري و التسويق المباشر واسي 

ي  
انية للاتصالات التسويقية ف  اضات  العملاء وعمل  مي   ي ميدان العاقات العامة و التعامل مع الجماهي  و حلول  لمواجهة  اعي 

ف 

كة وتدريب الطالب على إنشاء  فرق العمل    لتنمية مهارات الاتصال. الشر

 نمط التعليم .  1

 النسبة  عدد الساعات التدريسية نمط التعليم  م

 % 100 45 تعليم اعتيادي  1

   التعليم الإلكتروني 2

3 

 التعليم المدمج 

 التعليم الاعتيادي  •

 التعليم الإلكتروني •

  

   التعليم عن بعد  4

 الدراسي( )على مستوى الفصل الساعات التدريسية .  2

 النسبة ساعات التعلم  النشاط  م

 % 100 45 محاضرات  1

   معمل أو إستوديو  2

   ميداني  3

   دروس إضافية  4

   أخرى   5

 % 100 45 الإجمالي  
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 : نواتج التعلم للمقرر واستراتيجيات تدريسها وطرق تقييمها .  ب

 نواتج التعلم   الرمز
 رمز  

 بالبرنامجناتج التعلم المرتبط  
 طرق التقييم  استراتيجيات التدريس 

 المعرفة والفهم  1.0

1.1 

المفاهيم الأس            اس            ية  يعرف: 

ي  الاتص               ال و الاتص               الات  
ف 

ي  
التسويقية و المزي    ج التسويق 

بأنواعه ) البيع الش          خص          ي و 

الإعلان و تنش            يط المبيعات 

و العلاق  ات الع  ام  ة و النش                ر  

 التجاري و التسويق المباشر ( 

 1ع

ة   المحاصر 

 المناقشات 

 الواجبات 

 حالات تطبيقية

 تمارين عملية 

تقييم الاختبارات  

 الفصلية والنهائية

 تقييم الواجبات 

1.2 

عن  اصر الاتص                 الات  ي  ذكر:    

و  ال  م  ت  ك        ام  ل        ة  ال  تس                 وي  ق  ي        ة 

الاتص                        الات   خص                         ائ           

التس    ويقية و الإعلان و النش    ر  

التج   اري و اه   داف العلاق  ات  

ت  روي      ج  اه        داف  و   ال  ع        ام        ة 

 المبيعات

 2ع

1.2   

ح :   عيوب و مزايا تنشيط يشر

المبيعات و وس      ائل الاتص      ال  

م      ع      وق        ات   و  ي  
ال      تس                     وي      ق 

الاتص                الات التس                ويقية   و  

دور  الاتص الات التس ويقية  و 

 المسؤولية الاجتماعية

 3ع

 هارات  الم 2.0

2.1 

 . ات      ي      ج      ي        ات   ي    ط    ب    ق  اس                      ي 

التس        ويق المباشر و المهارات  

ت       نش                      ي      ط   ي 
ف  الاب       ت       ك        اري        ة 

 المبيعات

 1م

ة   المحاصر 

 المناقشات 

 الواجبات 

 حالات تطبيقية

 تمارين عملية 

تقييم الاختبارات  

 الفصلية والنهائية

 تقييم الواجبات 

 

2.2 

منافع عملية التس   ويق  يحلل : 

المباشر ة  و علاقة الاتص           ال  

ي  
التس                ويق  و   4psب       المزي    ج 

ي  عير 
عناصر المزي    ج التسويق 

نت.    شبكة الاني 

  2م

3.3 

ح:  ي يقي 
:   اس                تش                   ارات ف 

الع       ام       ة و  الع       اق       ات  مي       دان 

التعامل مع الجماهي  و حلول  

اضات  العملا   ءلمواجهة  اعي 

 3م
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 نواتج التعلم   الرمز
 رمز  

 بالبرنامجناتج التعلم المرتبط  
 طرق التقييم  استراتيجيات التدريس 

   الإستقلالية و المسؤوليةالقيم و  3.0

3.1 
العمل ض      من فءيق س      وء  ان  

 فيه
ً
 قياديا او عضوا

 1ق

ي 
 التعلم الذات 

 التكليفات والواجبات 

السمنارات والعروض  

 التقديمية 

 

تقييم الواجبات   

والمناقشات  

 والسمنارات 

 
3.2 

الق  درة على المب  ادرة والابتك  ار  

لحل المش         كلات التس         ويقية  

بش  كل فرديا  س  واء  انت كل  

 وضمن فءيق

 2ق

 3.3 

إظهار سلوك له علاقة بالقيم 

ي ممارس          ة المهنة 
الأخلاقية ف 

ي التعامل مع الآخءين
 وف 

 3ق

 

 موضوعات المقرر .  ج 

 قائمة الموضوعات  م
الساعات التدريسية  

 المتوقعة 

1 

 الاتصالات  إلىمدخل :  الأولى وحدة ال

 الاتصال و انواعه و مشكلات ومعوقات الاتصال . مفهوم الاتصالات و خصائ  واهمية 
3 

2 

 الاتصالات التسويقية ، الأسس و المفاهيم  : وحدة الثانية ال

ي الش       ر ات و وس       ائل    وإش       كالاتتعءيف واهمية الاتص       الات التس       ويقية  
الاتص       الات التس       ويقية ف 

ي  
وعناصر مزي    ج الاتص     الات    4psالاتص     ال التس     ويقية و علاقة الاتص     ال بعناصر المزي    ج التس     ويق 

ي 
نت و معوقات الاتصالات التسويقية و وسائل الاتصال التسويق   . التسويقية عير شبكة الاني 

6 

3 

 المتكاملةالاتصالات التسويقية : وحدة الثالثة ال

ي   
ات الاتص           الات التس           ويق  مفهوم وعناصر الاتص           الات التس           ويقية المتكاملة وخص           ائ  وممي  

المتكاملة واس      باب تزايد اهمية الاتص      الات التس      ويقية المتكاملة واهداف الاتص      الات التس      ويقية  

انية الاتصالات التسويقية.   المتكاملة ومي  

6 

4 

المهنة والمس        ؤولية    واخلاقيات التس        ويقية وس        لوك المس        تهل     : الاتص        الات وحدة الرابعة  ال 

 الاجتماعية

ك المس   تهل  والاتص   الات  ويقية والاتص   الات التس   ويقية وس   لو الاتص   الات التس   ويقية والبتسة التس    

 التسويقية واخلاقيات المهنة والمسؤولية الاجتماعية للاتصالات التسويقية

3 

5 

 الشخصي  : البيعوحدة الخامسة ال

الاحتياجات الأس          اس          ية لاكتس          اب مهارات البيع الش          خص          ي ومفهوم واهمية البيع الش          خص          ي  

اضات  وتخطيط البيع الشخصي وخطوات العملية البيعية وطرق التغلب على الاعي 

3 

6 

 : الإعلانوحدة السادسة ال

ي ساعدت على الاهتمام بالإعلان وفوائد الإعلان  
  والأبعاد مفهوم وخصائ  الإعلان والعوامل الت 

 الاجتماعية والاقتصادية للإعلان ومجالات تقييم الإعلان. 

3 
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7 

 : تنشيط المبيعات وحدة السابعة ال

واه       داف   المبيع       ات  تروي    ج  المبيع       ات وعيوب  المبيع       ات ومزاي       ا تروي    ج  تروي    ج  تروي    ج  مفهوم 

 المبيعات وتنشيط المبيعات وتطوير المهارات الابتكارية. 

6 

8 

 العلاقات العامة : وحدة الثامنة ال

العلاق     ات الع     ام     ة المفهوم والأهمي     ة واه     داف العلاق     ات الع     ام     ة ووظ     ائف العلاق     ات الع     ام     ة  

ي ميدان العلاقات العامة والجماهي  والراي العام. 
 والاستشارات ف 

6 

9 

 النشر التجاري: وحدة التاسعة ال

مفهوم النش            ر التجاري وخص            ائ  ومزايا النش            ر التجاري واوجه الاختلاف ب    النش            ر التجاري  

 والاعلان ووسائل النشر التجاري واشكاله. 

6 

10 

ة ال  المباشر   : التسويقوحدة العاشر

مفهوم التس         ويق المباشر و مزايا وس         لبيات التس         ويق المباشر و منافع عملية التس         ويق المباشر و 

اتيجيات التسويق المباشر   اسي 

3 

 45 المجموع 

 أنشطة تقييم الطلبة .  د 

 أنشطة التقييم  م
 توقيت التقييم 

 )بالأسبوع( 

 النسبة  

 من إجمالي درجة التقييم 

 %15 الأسبوع السادس  الاختبار الفصلىي  الأول  1

ي  2
ي عشر  الإختبار الفصلىي الثات 

 % 15 الأسبوع الثات 

 20% طول الفصل الدراسي  الواجبات    3

ي  4
 %50 نهاية الفصل الدراسي )يحدد من عمادة القبول والتسجيل(  الاختبار النهات 

...    

 ( وغيرهقديمي، مشروع جماعي، ورقة عمل شفهي، عرض تأنشطة التقييم )اختبار تحريري، 

 : مصادر التعلم والمرافق .  ه 

 :مصادر التعلم المراجع و قائمة  .  1

 المرجع الرئيس للمقرر 
ة للنشر   ي ، دار المسي  ي ، علىي فلاح الزعتر

ي و تطبيق  الاتصالات التسويقية : مدخل منهجر

 2020والتوزي    ع والطباعة ، 

وي    ج ،  ثامر البكري ، دار الحامد والتوزي    ع ،  المراجع المساندة   2006الاتصالات التسويقية و الي 

ونية   http://nu.edu.sa/pigitailibbry.aspxالسعودية:   رابط المكتبة الرقمية المصادر الإلكي 

 اخرى 
امج المعتمدة على الحاسب الآلىي  الأسطوانات /مواد تعليمية اخرى مثل الير

مجيات   .المدمجة¸والمعايي  المهنية او اللوائح التنظيمية والير

 

 

 

 

 

http://nu.edu.sa/pigitailibbry.aspx


 

7 
 

 

 

 :المرافق والتجهيزات المطلوبة .  2

 متطلبات المقرر  العناصر

 المرافق النوعية 
 طالبة 35قاعة دراسية تتسع ل  )القاعات الدراسية، المختبرات، قاعات العرض، قاعات المحاكاة ... إلخ( 

 التجهيزات التقنية 

 )جهاز عرض البيانات، السبورة الذكية، البرمجيات( 
 جهاز عرض البيانات مرفق معه جهاز  مبيوتر

 طابعة وسبورة  مع اقلام وماسحة سبورة.  )تبعاً لطبيعة التخصص(  أخرى تجهيزات 

 

 : تقويم جودة المقرر .  و 

 طرق التقييم المقيمون مجالات التقويم

 مباشر  عضو هيسة التدريس  نتائج الطلاب

ال        دراسي والأداء   ل    ل    م    ق    رر  ال    ط    لاب  ت    ق    ي    ي    م 
 التدريسي 

 غي  مباشر  الطلاب 

العم       ل عن مخرج       ات تعلم  ارل       اب  رض                      ا 
نامج  الير

 غي  مباشر  ارلاب العمل 

ي من عضو نظي  
 مباشر  عضو هيسة تدريس نظي   تصحيح الاختبار النهات 

 . )الطلبة، أعضاء هيئة التدريس، قيادات البرنامج، المراجع النظير، أخرى )يتم تحديدها(المقيمون

 .)مباشر وغير مباشر(طرق التقييم 

 

 : اعتماد التوصيف ز.  

ونية   مجلس قسم   جهة الاعتماد  التسويق والتجارة الالكي 

  رقم الجلسة 

  تاريخ الجلسة 

 


