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MODULE DESCRIPTION FORM 

 نموذج وصف المادة الدراسية 
 

Module Information 

 معلومات المادة الدراسية 

Module Title  ادارة التسويق Module Delivery 

Module Type Basic       

 ☒ Lecture 

 ☐ Tutorial 

 ☐ Practical 

 ☐ Seminar 

Module Code BA2101 

ECTS Credits  6 

SWL (hr/sem) 150 

Module Level UGx11 1 Semester of Delivery 1 

Administering 
Department 

Administration  College 
Collage of Administration and 
Economics 

Module Leader  علي عزيز كلكاوي  e-mail ali.aziz.kelkawi@uowa.edu.iq 

Module Leader’s Acad. 
Title 

 مدرس مساعد 
Module Leader’s 
Qualification 

Master 

Module Tutor  علي عزيز كلكاوي  e-mail ali.aziz.kelkawi@uowa.edu.iq 

Peer Reviewer Name  علي عزيز كلكاوي  e-mail ali.aziz.kelkawi@uowa.edu.iq 

Scientific Committee 
Approval Date 

 Version Number  

 

Relation with other Modules 

 العلاقة مع المواد الدراسية الأخرى 

Prerequisite module None Semester  

Co-requisites module None Semester  

 

Module Aims, Learning Outcomes and Indicative Contents 

 أهداف المادة الدراسية ونتائج التعلم والمحتويات الإرشادية 

Module 

Objectives 

أهداف المادة  

 الدراسية

الحديثة:  • التسويقية  الفلسفة  عل    ترسيخ  القائم  الضيق  التقليدي  المفهوم  من  الطالب  تفكير  نقل 

ي  
تصريف الإنتاج والبيع إلى المفهوم الحديث للتسويق )وفق منظور فيليب كوتلر( الذي يضع الزبون ف 

 مركز أنشطة المنظمة لخلق قيمة مستدامة وبناء علاقات طويلة الأمد ومربحة معه. 

ي التسويق:  •
 
اتيجية ف تمكير  الطالب من ممارسة العمليات الأرب  ع المتكاملة   بناء المهارة الإدارية والاستر

مصفوفة   عير  ي 
التسويق  )التحليل  التسويق  ،  SWOTلإدارة  ي

التسويق  التنفيذ   ، ي
التسويق  التخطيط   ،
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ات الأداء    ي  KPIsوالرقابة التسويقية عير مؤشر
(، وتقييم محفظة الأعمال ومسارات النمو عير مصفوفت 

 (. Ansoff( وأنسوف )BCGبوسطن )

المستهلك:  • وسلوك  الأسواق  تحليل  على  القدرة  وفق    تنمية  السوق  تجزئة  أدوات  الطالب  إكساب 

وطها الخمسة، واختيار السوق المستهدف، وتحليل عوامل البيئة التسويقية الجزئية والكلية، وفك   شر

اء الخمس.  ي" ومراحل اتخاذ قرار الشر  شفرة "الصندوق الأسود للمشي 

ي للسلع والخدمات )  •
تأهيل الطالب لإدارة    (: 4Ps  &7Psإتقان تصميم وإدارة عناصر المزي    ج التسويقر

(، وتنسيق الاتصالات التسويقية  7Ps(، وتطبيق المزي    ج الموسع للخدمات )PLCالمنتج عير دورة حياته ) 

 (، واتخاذ قرارات التسعير وتصميم قنوات التوزي    ع. IMCالمتكاملة )

ية:  • والمصطلحات الإنجلت   يات  والمشتر المبيعات  ي 
ي بوظيفتر

التطبيقر بتكامل    الربط  الطالب  تعريف 

اء   يات والحقوق الخمسة للشر التسويق مع إدارة القوة البيعية والتنبؤ بالمبيعات من جهة، وإدارة المشي 

ية   الإنجلير  التسويقية  المصطلحات  ي 
معان  وتميير   استيعاب  من  تمكينه  مع  أخرى،  جهة  من  الفعال 

ي حقل الاختصاص. 
 
 الأساسية المعتمدة ف

 

Module 

Learning 

Outcomes 

 

مخرجات التعلم  

 للمادة الدراسية

بدقة .1 يتم    يمت    ي 
الت  التسعة  الكيانات  ويصنف  للتسويق،  الحديث  والمنظور  التقليدي  المنظور  بير  

ي )الإنتاج، المنتج، البيع، التسويق،  
تسويقها، ويقارن بير  المراحل الفلسفية الخمس لتطور الفكر التسويق 

 .)  والتسويق المجتمعي

2.  
 
منهجيا ويستخدم    يطبق  والرقابة(  التنفيذ،  التخطيط،  )التحليل،  التسويق  لإدارة  الأرب  ع  العمليات 

( لتشخيص نقاط القوة والضعف الداخلية والفرص والتهديدات الخارجية للمنظمات  SWOTمصفوفة )

ي البيئة العراقية. 
 العاملة ف 

المنظمة  .3 أعمال  الاستشارية    يحلل محفظة  باستخدام مصفوفة بوسطن  المستقبلي  ومسارات نموها 

(BCG Matrix( ومصفوفة النمو/السوق )Ansoff Matrix  ي )أين اتيجر (، ويحدد خيارات التنافس الاسي 

 ننافس؟ وكيف ننافس؟(. 

ائح متجانسة وفق متطلبات التجزئة الفعالة الخمسة )  يجزئ السوق الشامل .4  ,Measurableإلى شر

Accessible, Substantial, Differentiable, Actionable  اتيجيات استهداف (، ويفاضل بير  اسي 

 السوق الثلاث )غير المتمايز، المتمايز، والمركز/تسويق الكوات(. 

التسويقية .5 البيئة  عوامل  أثر  )  يشخص  الستة  الكلية  Microenvironmentالجزئية  البيئة  وقوى   )

 ( عير  Macroenvironmentالست  ي 
النهان  المستهلك  سلوك  ويفش   ، ي

التسويق  القرار  عل كفاءة   )

 . ي
اء الخمس والتنافر المعرف  ات والاستجابة ومراحل قرار الشر  نموذج المثير

6.  
ا
متكامل  

 
تسويقيا  

 
برنامجا )   يصمم  المنتج  حياة  دورة  وإدارة  الجديدة  المنتجات  تطوير  (،  PLCيغطي 

ي الموسع للخدمات )
( لمعالجة خصائص الخدمات الأرب  ع )اللاملموسية،  7Psوتطبيق المزي    ج التسويق 

 التلازم، التباين، والهلاك(. 

مدروسة .7 تكتيكية  قرارات  )   يتخذ  الدفع  ي 
اتيجيت  واسي  الخماسي  ي  ويجر الي  المزي    ج  إدارة  ي 

(  Pushف 

التوزي    ع  Pullوالسحب )  القيمة المدركة، واختيار منافذ  التكلفة وسقف  (، وتحديد الأسعار بير  أرضية 

 المناسبة ومعالجة صراعات القناة. 

8.  
 
ي والتنفيذ البيعي )التنبؤ بالمبيعات، هيكلة وتقييم ومكافأة    يربط عمليا اتيجر ي الاسي 

بير  التخطيط التسويق 

اء الفعال،  يات )المركزية واللامركزية( وفق الحقوق الخمسة للشر القوة البيعية( وتنظيم وظيفة المشي 

ية عند ورودها  ي الدقيق للمصطلحات التسويقية الإنجلير   العرنر
 أمامه. مع تميير  المعت 

Indicative 

Contents 

المحتويات  

 الإرشادية

 تتضمن المحتويات الإرشادية للمقرر المحاور الأساسية الآتية موزعة عل الفصول الثلاثة عشر المقررة: 

ي والإدارل للتس            ويق )الفص             ن   •
المنظور التقليدي والحديث للتس              ويق،   (: 2و   1المدخل الفلس            ق 

ي يتم تس          ويقها، جوهر العملية التس          ويقية )الحاجات، الرغبات، الطلب، القيمة،  
الكيانات التس          عة الت 

الكلفة، الرض ا، التبادل والعلاقات، الأس واق(، المفاهيم الفلس فية الخمس ة لتطور التس ويق وقصر  النظر  

ي )
، مفهوم إدارة التس    ويق  Marketing Myopiaالتس    ويق  (، أهمية التس    ويق للمنظمة والاقتص    اد الكلي

، التخطيط، التنفيذ، والرقابة  SWOTوإدارة الطلب، مراحل إدارة التس       ويق الأرب  ع )التحليل ومص       فوفة  

ية. KPIsعير  ي مع إدارات الإنتاج والبحث والتطوير والمالية والموارد البشر
 (، والتكامل الوظيق 
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ت تجز ة الس  وقت والبيئة التس  ويقية )الفص  ول   • ي اتيي، اتيجية    (: 5و  4و   3التخطيط الاس  تر مفهوم الاس  ي 

ي الأرب  ع، مص  فوفة بوس  طن الاس  تش  ارية  
ي التس  ويق  اتيجر اتيجية التس  ويق، خطوات التخطيط الاس  ي  واس  ي 

(BCG Matrix( مص      فوفة أنس      وف ،)النجوم، البقرة الحلوب، علامات الاس      تفهام، الكلاب :Ansoff 

Matrix ي الس  وق، تطوير المنتج، تطوير الس  وق، التنوي    ع(، التحول من التس  ويق الش  امل إلى
 
: التغلغل ف

اتيجيات الاس       تهداف الثلاث، عناصر   المس       تهدف، المتطلبات الخمس       ة لتجزئة الس       وق الفعالة، اس       ي 

 (. Macroenvironment(، وقوى البيئة الكلية الست )Microenvironmentالبيئة الجزئية الستة )

ي وس             وق    (: 10و  9و   7س            لوك المس            تهلك وإدارة المنتج والخدمات )الفص            ول   •
المس             تهلك النهان 

ي ) ات والاستجابة والصندوق الأسود للمشي  (، العوامل  Buyer's Black Boxالمستهلك، نموذج المثير

ي س        لوك المس        تهلك )الثقافية، الاجتماعية، الش        خص        ية، والنفس        ية(، المراحل الخمس لقرار  
 
المؤثرة ف

ي )
 
اء والتن  افر المعرف ي  Cognitive Dissonanceالش               ر

(، خط المنتج ومزي    ج المنتج، الخطوات الثم  ان 

(، العلامة التجارية والتغليف، الخص   ائص الأرب  ع  PLCلتطوير المنتج الجديد، مراحل دورة حياة المنتج )

ي الموسع للخدمات )
 (. 7Psللخدمات )اللاملموسية، التلازم، التباين، الهلاك(، والمزي    ج التسويق 

ت والتولي    ع )الفص          ول   • وي    جت التس          عت 
(،  IMCالاتص            الات التس            ويقية المتكاملة )  (: 13و   12و   11التر

اتيجيتا الدفع ) ي الخمس، اسي  ويجر ، أدوات المزي    ج الي  ي
(  Pushالعناصر التسعة لعملية الاتصال التسويق 

(، أهمية الس             عر وأهداف التس             عير الثلاثة )الربحية، البيعية، والتوجه وفق الحالة(،  Pullوالس             حب )

محددات القرار السعري )أرضية التكلفة وسقف القيمة المدركة(، طرق التسعير الثلاث )التكلفة ونقطة  

، القيمة، والمنافس      ة(، وظائف القناة التس      ويقية، منافذ توزي    ع س      لع  Break-Even Analysisالتعادل  

(، صران وتع اون القن اة، وعوام ل اختي ار القن اة  ي
، الثلاني ي

المس               تهل ك الأربع ة )الص               فري، الأح ادي، الثن ان 

 التسويقية. 

يات )الفص              ن   • الفرق الجوهري بير  التس              ويق والمبيعات    (: 16و   15إدارة المبيعات وإدارة المش             تر

)مقول ة ثيودور ليفي ت(، التنبؤ ب المبيع ات وطرق التنبؤ الأرب  ع، الهي ات ل التنظيمي ة الأربع ة للقوة البيعي ة،  

اس     تقطاب وتقييم أداء رجال البيع )الأس     س الكمية والحص     ة البيعية ، الأس     س النوعية(، أنظمة مكافأة  

ي  ات    القوة البيعي  ة )المرت  ب الث  اب  ت، العمول  ة، والجمع بينهم  ا(، م  دخ  ل نظري  ة النظم لوظيف  ة المش               ي 

اء والجمع بينهما،   ي الش  ر
يات، المركزية واللامركزية ف  كبوابة للمدخلات، الأهداف الخمس  ة لإدارة المش  ي 

اء الفعال )  (. The Five Rights of Purchasingوالحقوق الخمسة للشر

 

Learning and Teaching Strategies 

اتيجيات التعلم والتعليم   اسي 

Strategies 

اتيجيات  الإسي 

 :  يعتمد تدريس المقرر عل منظومة تعليمية هجينة وتفاعلية تجمع بير  خمس أدوات متكاملة لكل فصل دراسي

المركزة:  • المنهجية  الدراسية  وجداول   الم لم  توضيحية  أشكال  مع  بوضوح  مهيكلة  أتاديمية  نصوص 

ية ي نهاية كل فصل. -مصطلحات إنجلير 
 عربية ف 

وحات مرئية وصوتية مخصصة لكل    (: Video Overviewsالفيديوهات التعليمية المر ية والصوتية ) • شر

 بنصوص الملزمة لتعزيز الفهم السمعي والبصري.   NotebookLMفصل عل منصة يوتيوب و
ً
م حرفيا  تلي  

• ( المكثفة  التعليمية  ات  لتمكير    (: Infographic Postersالبوستر مصممة  بصرية  مفاهيمية  خرائط 

 دقائق قبل الاختبار.  5الطالب من استذكار ومراجعة محاور الفصل ومصفوفاته خلال  

مهام تطبيقية أسبوعية تربط    (: Applied Homework Assignmentsالواجبات البيتية التطبيقية )  •

 . ي
ي السوق العراف 

كات والقطاعات العاملة ف   النظريات التسويقية بواقع الشر

• ( التشخيصية  والاستبانات  الأسبوعية  ونية  الإلكتر &    Moodle Open-Book Quizzesالاختبارات 

SMART Evaluations :)   ( ة ونية أسبوعية قصير
دقائق    8–7أسئلة موضوعية خلال    10اختبارات إلكي 

 من بنك أسئلة يضم    Moodleعير منصة    Open Bookبنظام الكتاب المفتوح  
ً
   30تسحب عشوائيا

ً
سؤالا

( لمراقبة جودة التعلم واتخاذ  20من   SMART Evaluationلكل فصل(، يعقبها استبانة تقييم ذكي )
ً
سؤالا

 إجراءات تطويرية فورية. 
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Student Workload (SWL) 

 اسبوعا   15الحمل الدراسي للطالب محسوب ل  

Structured SWL (h/sem) 

 الحمل الدراسي المنتظم للطالب خلال الفصل
63 

Structured SWL (h/w) 

 الحمل الدراسي المنتظم للطالب أسبوعيا 
4.1 

Unstructured SWL (h/sem) 

الحمل الدراسي غير المنتظم للطالب خلال  

 الفصل

87 
Unstructured SWL (h/w) 

 الحمل الدراسي غير المنتظم للطالب أسبوعيا 
5.9 

Total SWL (h/sem) 

 الحمل الدراسي الكلي للطالب خلال الفصل 
150 

 

Module Evaluation 

 تقييم المادة الدراسية 

 

As 
Time/Number 

Weight 

(Marks) 
Week Due 

Relevant Learning 

Outcome 

Formative 

assessment 

Quizzes 2 10% (10) 5 and 13 All 

Assignments 2 10% (10) 2 and 14 All 

Discussions 1 10% (10) Continuous All  

Report 1 10% (10) 15 All 

Summative 

assessment 

Midterm Exam 1hr 10% (10) 9 All 

Final Exam 3hr 50% (50) 16 All 

Total assessment 
100% (100 

Marks) 
  

 

Delivery Plan (Weekly Syllabus) 

 المنهاج الاسبوعي النظري 

Week   Material Covered 

Week 1 ( الفصل الأول: مدخل إلى التسويقIntroduction to Marketing)  

Week 2 ( إدارة التسويق : ي
( Marketing Managementالفصل الثان   

Week 3 ( اتيجيات التسويق ( Marketing Strategiesالفصل الثالث: استر  

Week 4 ( الفصل الرابع: تجز ة السوقMarket Segmentation )  

Week 5 ( الفصل الخامس: البيئة التسويقيةMarketing Environment )  

Week 6  ( اء ( Consumer Behaviorالفصل السابع: أسواق المستهلك وسلوك الشر  

Week 7 ( الفصل التاسع: المنتجProduct)  

Week 8 ( مراجعة نصف الفصل + الامتحان الفصلىي الأولMidterm Exam )  

Week 9 ( الخدمات : (Servicesالفصل العاشر  
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Week 10 ( وي    ج : التر ( Promotionالفصل الحادل عشر  

Week 11  (  التسعت : ي عشر
 
( Pricingالفصل الثان  

Week 12 ( التولي    ع : ( Distribution / Placeالفصل الثالث عشر  

Week 13  ( المبيعات : ( Salesالفصل الخامس عشر  

Week 14 ( يات : المشتر ( Purchasing / Procurementالفصل السادس عشر  

Week 15 ة المراجعة التكاملية الشاملة ومناقشة المشاري    ع التطبيقي  

Week 16 ( ي للمقرر
 
( Final Examinationالامتحان النهان  

 

Delivery Plan (Weekly Lab. Syllabus) 

 المنهاج الاسبوعي للمختير 
Week   Material Covered 

Week 1  تطبيقات الكيانات التسويقية وبناء مصفوفةSWOT ي البيئة العراقي
 
ةف  

Week 2  ( ورشة تطبيق مصفوفة بوسطنBCG ) ( ومصفوفة أنسوفAnsoff)  

Week 3 ( تطبيقات تجز ة السوقSegmentation )ة وتحليل البيئة الجز ية والكلي  

Week 4  اء الخم ل وتتبع مراحل قرار الشر ستفكيك الصندوق الأسود للمشتر  

Week 5 ( مختت، تطوير المنتج الجديدPLC ) ( وتصميم المزي    ج الخدميPs7)  

Week 6  ( تصميم حملة اتصالات متكاملةIMC )  ثوتطبيق طرق التسعت  الث  

Week 7  ا ءتخطيط منافذ التولي    عت هيكلة القوة البيعيةت وتطبيق الحقوق الخمسة للشر  

 

Learning and Teaching Resources 

 مصادر التعلم والتدريس 

 Text 

Available 

in the 

Library? 

Required Texts 

جمة )الكتاب  إدارة التسويقالبكري، ثامر ياش،   .1 ، الدار الجامعية للطباعة والنشر والي 

عدت منه ملازم الفصول الثلاثة عشر المقررة(. 
ُ
ي الأساسي الذي أ  المنهجر

الحقيب  ة التعليمي  ة المتك  امل  ة لم  ادة إدارة التس              ويق )الم لم  كلك   اوي، علي عزيز،   .2

ات التعليمي  ة المكثف  ةت وس              لس              ل  ة الفي  ديوه  ات التعليمي ة   المنهجي  ةت البوس              تر

، قس   م إدارة الأعمال، كلية الإدارة والاقتص   اد، جامعة وارث الأن ياء،  (16–1للفص   ول  

2026. 

 نعم 

Recommended 

Texts 

1. Kotler, Philip     & Armstrong, Gary  ,Principles of Marketing   ,18 th 

Edition, Pearson Education. 

2. Kotler, Philip    & Keller, Kevin Lane  ,Marketing Management  ,16 th 

Edition, Pearson Education. 

، محمود جاس م، ويوس ف، ردينة عثمان،   .3 إدارة التس ويق: مفاهيم وأس س  الص ميدعي

اتيجية  ، دار المناهج للنشر والتوزي    ع، عمّان. استر
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Websites 

ي الرس               مي   ة لج   امع   ة وارث الأن ي   اء ) .1
ون  (: لأداء الامتح   ان   ات  Moodle LMSمنص                 ة التعليم الإلكي 

ات واس               تب ان ات التقييم ال ذكي )Open Bookالأس               بوعي ة )  SMART( وتحمي ل الملازم والبوس               ي 

Evaluations .) 

(: لمش           اهدة س           لس           لة  YouTubeالقناة التعليمية الرس           مية لأس           تاذ المادة عل منص           ة يوتيوب ) .2

وحة للفصول )Video Overviewsالفيديوهات التعليمية )  (. 16–1( المشر

 :(American Marketing Association - AMA)الموقع الرس       يي لجمعية التس       ويق الأمريكية   .3

[https://www.ama.org](https://www.ama.org)    ي
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                     Grading Scheme 
 مخطط الدرجات 

Group Grade  التقدير Marks % Definition 

Success 
Group 
(50 - 100) 

A - Excellent 100 - 90 امتياز Outstanding Performance 

B - Very Good   89 - 80 جيد جدا Above average with some errors 

C - Good  79 - 70 جيد Sound work with notable errors 

D - 
Satisfactory 

 Fair but with major shortcomings 69 - 60 متوسط  

E - Sufficient   59 - 50 مقبول Work meets minimum criteria 

Fail Group 
(0 – 49) 

FX – Fail  )(49-45) راسب )قيد المعالجة 
More work required but credit 
awarded 

F – Fail  (44-0) راسب 
Considerable amount of work 
required 

     
 

Note: Marks Decimal places above or below 0.5 will be rounded to the higher or lower full mark (for 
example a mark of 54.5 will be rounded to 55, whereas a mark of 54.4 will be rounded to 54. The University 
has a policy NOT to condone "near-pass fails" so the only adjustment to marks awarded by the original 
marker(s) will be the automatic rounding outlined above. 

 


