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 التسويققسم 

 التسويققسم  في ( الماجستير)برنامج الدراسات العليا 

 تقـديـم  

ستجابةً لحاجة الأسواق الماسة للكوادر التسويقية التي الشاملـة ود التنمية ــم جهـدع في ـه لأهميـة ودور التسويــقمن ا  ــإدراك      ، وا 
المُصمم ( التسويق  الماجستير في) برنامج يطرح قسم التسويق بكلية الاقتصاد تمتلك المعارف العلمية والخبرات العملية المتقدمة ؛ 
اسية في مجالات التسويـق المُتنوعة من خلال إستراتيجية تدريـس تركّـز علي لتزويد الطُلاب بالمعارف والمهارات التحليلية الأس

المحاضرات التفاعلية إلي جانب دراسة الحالات  وحلقات النقاش وورش العمل ؛ التي توفـر فرص التطبيق العملي الواسع مع 
ى الاعتماد الدولـي لبرامج الماجستيـر في المستقبـل المُؤسسات الصناعية والخدمية المختلفة ؛ وهو ما يؤهل هذا البرنامج للحصول علـ

دارة الوظائف التسويقيـة واكتشـاف الفرص وتحديدهــا، . القريب  كما يضمن البرنامج  في هذا الأطار تمكين الطُلاب من تخطيـط وا 
للمُمارسات والمعاييــر الدوليـة في هــذا وصياغـة وتطوير الإستراتيجيـات التسويقيـة المناسبة وتنفيذهــا بمستــوى احترافـي وفقــاً 

 .الخصوص

فرصة الالتحـاق بهذا البرنامج لحملة البكالوريوس في تخصص التسويـق ، كما تتُاح أيضاً لحملة البكالوريـوس في  تتُـاح    
كما تتسـم المـدة الزمنية ( . ـا التنظيميـة من خلال نظام المُقـــررات الاستدراكيــة ولائحتهــ) التخصصات الاقتصاديـة والإداريـة والمالية 

بالاضافـة إلي ماتقـدم ، يُتيـح هــذا . فصول دراسيــة  ( 6 - 4) للبرنامـج بالمرونة بشكـل عـام حيث تتراوح فتـرة الدراسة ما بيـن 
كـلٌ  Taught Track المواد  ، ومسار krarseec aeseRمسار البحـث : البرنامج فرصة للطُلاب بالاختيـار بيـن مساريــن هما 

 ( . المجــال الأكاديمي والبحـث ، أو المجـال التطبيقـي في الصناعــة والخدمـات ) حسب رغبتــه ووجهته المُستقبليـة 

تُركّـز بشكـل أساسي ( مشروع ميداني مساوِ لثلاث وحدات + مُقرر  13) وحدة دراسية  ( 42) يــدرس الطالب في مسار المواد * 
لى التطبيقات العملية لنظريات ونماذج التسويق في مجالات الأعمال المُختلفة ، هـذا المسار يُناسب بشكـل كبير الطُلاب ذوو ع

الراغبيــن في تطويـر المُمارسـات التسويقيـة في ( المُدراء والموظفيـن في المؤسسات علي سبيـل المثـال ) الخلفية والخبـرة العملية 
 .مؤسساتهـم 

، حيث يُركّـز هذا المسار على ( رسالة ماجستيـر + مُقررات   11) وحدة دراسية  ( 36) يـدرس الطالب في مسار البحث * 
ويُعدّ هـذا المسار مُناسباً للُطلاب من المُعيديـن بأقسام التسويـق ، . التطبيقات النظرية والبحثية في مجـال التسويـق والعلوم المرتبطة به

 . ي الالتحـاق بالجامعــات والمعاهــد العُليـا ومراكـز الأبحـاث للعمـل كأكاديمييــن أو باحثيــن في مجالات التسويــق أو الراغبيـن ف

 :للمساريــن المذكوريـــن ، تكــون هيكليـة البرنامج فيما يخص المُقــررات الدراسيـة على النحـو التالـي  وفقــا  

 : مسـار المـواد+ التخصصيـة لكل من طُـلاب مسـار البحـث  المُقــررات الإلزاميـة: أولا  
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 الساعات عدد اسم المقرر المقرر رقم تسلسل

1 666 

 huore hrcsreyue                 السلـوك الشرائـي
 ، والعوامل المؤثرة فيهِ والمُشكلة لهُ؛يتناول هذا المقرر وصفاً عميقاً للسلوك الشرائي

ويركز على مراحل اتخاذ القرار الشرائي، . شتري في سوق الأعمالللمستهلك الفرد، والمُ 
وفهم كيفية التأثير عليهِ باستخدام الاستراتيجيات التسويقية، من خلال تناول المحاور 

 .النظرية والعملية للسلوك الشرائي ونظرياته ومجالات تطبيقه في الواقع العملي 

3 

2 663 

 الاتصالات التسويقيـة المتكاملـة
Integrated Marketing Communication 

يهدف هذا المقرر لتزويد الطالب بفهم شامل لعملية إدارة الاتصالات التسويقية داخل 
المنظمة، وتداخل مهامها وتأثيرها على كافة الأنشطة في المنظمة، من خلال دراسة 

كلية في المنظمة؛ مفاهيم وأدوار أدوات الاتصالات التسويقية في دعم استراتيجة التسويق ال
 .وتحليل نقاط قوتها وضعفها، لتطوير المزيج الأمثل للاتصالات التسويقية

3 

3 666 

 Marketing Channels Management   إدارة القنوات التسويقية
يركز هذا المقرر علي تحقيق التكامل بين القضايا الرئيسية والممارسات المتعلقة بإدارة 

ة من خلال تناول وتحليل مجالات الإمداد والدعم والتجزئة القنوات التسويقية للمنظم
يزود هذا المقرر الطالب بفهم شامل عن عملية إدارة القنوات التسويقية . والجملة وغيرها

من مراحل ما قبل الإنتاج إلى مراحل ما بعد البيع في المجالات التجارية، الصناعية 
 .والخدمية

3 

6 066 

 seRrMeat  sastrkraM                          إدارة التسويـق 
يدرس الطالب . هذا المقرر يركز على دور إدارة التسويق، وتداخلها مع وظائف المنظمة

أيضاً، يتعلم . مفاهيم إدارة التسويق التي تساعدهُ في تطوير الاستراتيجيات التسويقية بكفاءة
يات والنماذج التسويقية، لرفع الطالب من خلال دراستهِ لهذا المقرر كيفية تطبيق النظر 

الآداء التسويقي للمنظمة، واستخدام الأدوات التسويقية من تشريح، واستهداف، وتصميم 
 .الصورة الذهنية لإنشاء الأسواق، وتطويرها، واختراقها

3 

5 062 

 Marketing Researchبحـوث التسويـق
بمجال بحوث التسويق في يتناول هذا المقرر مجموعة من المحاور والأبعاد المتعلقة 

المنظمة بغرض تسهيل إجراء بحوث تطبيقية من خلال فهم كيفية تصميم البحث ، 
واساليب جمع البيانات وتحليلها ، وتأثير البحث التسويقي ومخرجاته علي قرارات المنظمة 

 .واستراتيجيتها 

3 

6 063 

يركز هذا المقرر                            Services Marketingتسويـق الخدمـات
علي مفاهيم تسويق الخدمات وتطبيقاتها في المنظمات الخدمية من خلال فهم كيفية 
دارة علاقات العملاء ،  تحليل السوق الخدمي، وتصميم المزيج التسويقي الفعال ، وا 

 .واستراتيجيـات الجودة والتميـز في مجـال تسويق الخدمات 

3 

0 066 
 Marketing Strategies          إستراتيجيـات التسويـق

يتناول هـذا المقرر دراسة القضايـا المتعلقة بالتخطيط التسويقي ، والأسواق المستهدفة ، 
دارة المنتجات الجديدة ، واستراتيجيات تطبيق المزيج التسويقي بصفة عامة   .وتصميم وا 

3 

 3 قضايـا معاصرة في التسويـق 060 0
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Contemporary Issues in Marketing 
خلال دراسة هذا المقرر، يختبر الطالب النظريات الأساسية للتسويق المتعلقة بالمنظمة، 

دارة الأدوات التسويقية، ضمن سياقات مختلفة  والزبون، والمنتج، وبيئة الأعمال، وا 
يهدف هذا المقرر إلى تزويد الطالب بالمعرفة والمهارة ليكون قادراً على فهم . ومتنوعة

لافات بين النظريات التقليدية للتسويق، والمعاصرة منها؛ وكيفية تطبيقيها في وتمييز الاخت
 .مجالات الأعمال المختلفة

 
 26 مجمـوع الساعـات

 

فيما  ، ساعـات(  6) يختـار طالـب مسـار البحـث ما لايقـل عــن : المُقــررات الاختياريـة التخصصيـة وغيـر التخصصيـة : ثانيـا  
 ساعـة  (  51) ـب مسـار المـواد ما لايقـل عـن يختـار طال

 الساعات عدد اسم المقرر رقم المقرر تسلسل

5 676 

  Financial Management              الإدارة المالية
يركز هذا المقرر علي عملية اتخاذ القرارات التمويلية والاسـتثمارية، وكيفيـة تحديـد وتقيـيم الفـرص 

ق الماليـة، واسـاليب قيـاس المخـاطرة، ونمـاذج العوائـد الماليـة، وهيكـل رأس الاستثمارية فـي الأسـوا
يـــزود هـــذا المقـــرر الطالـــب بفهـــم عميـــق لأدوات التحليـــل والمـــالي وكيفيـــة اســـتخدامها فـــي . المـــال

ــــيم المقترحــــات الاســــتثمارية، وكيفيــــة حســــاب تكلفــــة الأمــــوال  قــــرارت المــــدير المــــالي، وطــــرق تقي
 .وسياسات توزيع الأرباح لمصادر التمويل المختلفة،

3 

2 726 

  Operations Management عملياتإدارة ال
نظـم العمليـات الإنتاجيـة مـن المنظـور التشـغيلي والإسـتراتيجي  يتناول هــذا المقـرر دراسـة وتحليــل

كـــذلك، يُركـــز هـــذا المقـــرر علـــى فهـــم العمـــل الإداري، مـــن . فـــي المنظمـــات الصـــناعية والخدميـــة
أيضـاً، يـزود هـذا المقـرر الطالـب بمعرفـة . ير والمستوى التنفيذي في المنظمـةخلال منظوري المد

 .عن إدارة العمليات داخل المنظمة والعمل الإداري في البيئات الدولية

3 

3 765 

  Marketing Info. Systems          التسويقية وماتنظم المعل
ات نظــــم المعلومــــات التســــويقية ، ـوم ومكونــــمعـــارف الأساســــية حــــول مفهــــالذا المقــــرر ـيتنـــاول هــــ

التســويقية ، ورقابــة الأنشــطة  تخطــيط، ودورهــا فــي  الأخــرىوعلاقتهــا بــنظم المعلومــات الوظيفيــة 
 .ودعم قرارات المزيج التسويقي في المنظمة 

3 

4 155 

هذا المقرر  ركزي                         Managerial Economics  الاقتصاد الإداري
وأدوات تحليل علم القرار على مشكلات الإدارة التسويقية ،  الاقتصادية ظريةعلي تطبيق الن

 .  وفعالية  والانتاجية والمالية لغرض تحقيق أهداف المنظمة بكفاءة
 

3 

1 165 

                                       e-Marketingالتسويق الإلكتروني
بيقــات التســويق الإلكترونــي مـــن خــلال تحليــل يركــز هــذا المقــرر بصــفة أساســية علــي مفاهيـــم وتط

بيئة التسويق الإلكتروني ، والسلوك الشـرائي للعمـلاء ، وتقسـيم السـوق ، وتصـميم مـزيج التسـويق 
 .الإلكتروني ، واخلاقيـات التسويق الإلكتروني 

3 
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6 162 

ذا يركـز هـ     International Marketing                           التسـويق الـدولي
المقرر علي تصميم وتنفيذ استراتيجيات التسـويق فـي بيئـة الأعمـال الدوليـة مـن خـلال فهــم كيفيـة 
دخــــول الأســــواق الدوليــــة وتحليلهــــا وتنميتهــــا وتصميـــــم المــــزيج التســــويقي الــــدولي الفعــــال، وتقيــــيم 

تيجيات يـزود هــذا المقـرر الطالــب بمعرفـة واســعة عـن كيفيــة تطبيـق الاســترا. القــرارات المتعلقـة بــه
 .التسويقية في بيئات ثقافية مختلفة، وكيفية التعامل معها

 
 

3 

7 161 

 Brand Management    إدارة العلامة التجارية
نشـاء  من خلال دراسة هذا المقرر، سيكون الطالب قادر على اختبـار نمـاذج ونظريـات تصـميم وا 

مـــدراء العلامـــات التجاريـــة فـــي  العلامـــات التجاريـــة، وفهـــم التحـــديات الاســـتراتيجية التـــي يواجههـــا
ـــة ـــة، . الأســـواق المختلف يـــزود هـــذا المقـــرر الطالـــب بالمهـــارات الأساســـية لإدارة العلامـــات التجاري

 .والتي تمكنهُ من تطبيق المفاهيم الأساسية لتسويق العلامات التجارية بشكل فعال

3 

1 168 

 .in Marketing        Applied Stat  تطبيقات إحصائية في التسويق
يزود هذا المقرر الطالب بمعرفة شاملة عن تطبيـق الأسـاليب الإحصـائية المختلفـة فـي فهـم وحـل 

يـــدرس . المشـــاكل التســـويقية التـــي تواجـــه المنظمـــة، ويعـــزز مهاراتـــه فـــي اتخـــاذ القـــرار التســـويقي
سـلوك الطالب في هذا المقرر استخدام الطُرق الإحصائية الحديثـة فـي دراسـة البيئـة التسـويقية، وال

الشـــــرائي، وقيـــــاس الأداء التســـــويقي، واختبـــــار الاســـــتراتيجيات التســـــويقية، وغيرهـــــا مـــــن مظـــــاهر 
 . التسويق المختلفة

3 

 

 : ( ثــخاص بطلبة مسار البح )ة ـالرسال: ثالثـا  

حثه في إطار اهتماماته رة بـورة فكـب العمل علي بلـة ، على الطالـختياريلاة واــة ، الإلزاميـررات الدراسيــقدراسة المُ  لالـخ
رح ـمقتـ اً لتقديـمز ــب جاهـيُفتـرض أن يكون الطال شـرةً مباعقـب الإنتهاء من دراسة المُقـررات المطلوبة .  ةـة ورؤيته المستقبليـالتسويقي

 ( .ة ـات دراسيـساع 6تعـادل )  Thesis   /Dissertationةـة بحثيـرسال

 

 :               ( وادـبطلبة مسار المخاص  )روع الميداني ـالمش: رابعـا  
، حيث يعتمد  وادـلاب مسار المإلزامي لطُ ـو ، وه( ساعـات دراسيـة  3يعادل )  Business Projectالمشروع الميداني مُقـرر 

وب ــرر أسلـذا المُقــفي ه بـدرس الطالــي. دـق في آنٍ واحـوالتطبي ىر ـالنظ حتوىن المـزج بيـة ليمـات المُستقلـرر على الدراسـذا المُقـه
ل ـوب تحليـة أسلـ، وذلك بواسط رىـة عنها في مجالات الأعمال الأخـأو الناتج، ا ـبه رتبطةالم عوبـاتق والصــالتسوي شاكـلم عالجةم

بيئة في ال إحدى المؤسساتمن  شكلة واقعيةب مـار الطالـ، حيث يخت  Case Study & Action Research ة ـدراسيـالحالات ال
اذ ـل أستــه من قِبـم تقييمـا، يتــي عنهـر علمي منهجــم تقريــديـ، مع تقخلال فصل دراسي واحـد ل عمليـا بشكـ، ويقوم بدراسته المحلية

 .ررــالمُق



            

       جامعـــــــــة بنغــــــــازي        

                                                                                                                                                                                                                           كليـــة الاقتصـــــاد           
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لبرامج  ا  ــفقو                                                         : الشخصيـة والمهنيـة  اراتـر المهـبرنامج تطوي: خامسا  
)  اراتـر المهـتضمن برنامج تطويي(  MI    &BBMhA ) لـة مثـات عالمية معروفـة والمُعتمدة من جهـة الحديثـر العالميـالماجستي

PPD  )The Personal & Professional Development Program ( دةـات للورشة الواحـساع 6 ) لـن ورش العمـدد مـع 
جتيـازهــا بنجـاح ورش عمل(  3 )يلتـزم الطالب بإختيـار     ثـبحي ، لتحديـثالداعمـة والقابلـة ل ه ـرة دراستـلال فتـخ علي الأقــل وا 

 : وهي تتمثـل في مايلـي . جستيـرللما

ص ــتشخي. Preparing Marketing Reports & Receiving Feedback             2 ــر التسويقيــةداد التقاريـإع. 1
                                      Formative Diagnostic Assignment( الحالات الدراسيــة )  ولــة الحلــل وكتابــالمشاك

                                                                                 MykkuaeesMeya AReooa الــارات الاتصــمه. 3
                                                                                            arsk kyeReatل ــرق العمـــف. 6
                                                                                MyaauoMsaeo AReooa اراتـم الاستشــارات تقديــمه. 5
  Bestrkee keeMeat ةـة الأكاديميــالكتاب. 6

 ط القبـول في برنامـج الماجستيــر في التسويــق رو ــش: سادسا  

( بهـا رف ــالمُعت المؤسسات التعليميةدى ـن إحـم)  تخصص التسويـقفي  ي بكالوريـوس أو مايعادلهعل مُتحصلاً  المُتقدم ونـأن يك. 1
 .مـن أصل أربـع نقــاط (      2.06) لايقـل عـن  ، ومعــدّل تخصصي(  2.66 )لايقـــل عـن  امــع ، بمتوسط

رف ــالمُعت مؤسسات التعليميةإحدى المن )  لحملـة البكالوريــوس أو مايعادلــه في التخصصات الاقتصادية والإدارية والمالية يُسمح. 2
لبرنامـج  مُتقدميـنؤلاء الـــال هــويخضع أمث .(  2.06) لايقـل المتوسـط العـام عن  ة أنـشريط ؛ قــر التسويــبدراسة ماجستي( بهـا 

مـن خـلال نظام المُقـــررات الاستدراكيـة ؛ والمتمثلة في المقررات الإلزاميـة التخصصية من  eyuatsMeya oeyteskkrتأهيلي 
؛ يجب علي المُتقـدم إجتياز  وحدة دراسيـة في فصليـن دراسييـن كحد اقصي(  10) ، بما لايتجاوز  برنامج البكالوريـوس في التسويــق

 من أصل اربع نقـاط في مجمـوع المُقـررات الاستدراكيـة ، كما(  3) على الأقـل ، وبمتوسط عـام لايقــل عن + ( ج) كل منها بتقديـر 
 .ة لكــل مُتقـــدم علي حــد اــوب دراستهــواد المطلــوع المــدد ونـــا عـالعلي القبـول بالدرساتة ـلجن حـددت

 .امتحـان القبــول التحريـــري ، وامتحـان اللغـة الانجليزيـة حسب مايُقـرره قسم التسويـق   ويعتمـده مجـلــس الكليـة  ز المُتقـدماــأن يجت. 3
 

 . احــة بنجــالشخصي ز المُتقــدم المقابلـةاــأن يجت. 6
 

 .الجامعـة / هــا إدارة الكليـة أن يستكمـل الإجــراءات الإداريـة والماليـة التي تتطلب. 5
 

 .أيـة شــروط أخــرى يُـقررهـــا قسم التسويــق ويعتمدهـا مجلــس الكليـة 6.

 


