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 العلوم الاقتصادية والتجار�ة وعلوم التسي�� �لية:

 العلوم التجار�ة قسم:

 

 مخطط تدريس محتوى المادة 
 

 المادة

 العلوم التجار�ة الشعبة: العلوم الاقتصادية والتجار�ة وعلوم التسي�� الميدان:

 �سو�ق مصر�� التخصص: L1         L2         L3        M1         M2    المستوى:

  الثا�ي  السدا��ي                 الأول   السدا��ي       :السدا��ي 2024-2023السنة ا�جامعية: 

 ورشة   عمل تطبيقي   عمل توجي�ي    محاضرة  النوع: التسو�ق الالك��و�ي ل�خدمات المصرفية اسم المادة:

 الأستاذ

 MAB       MAA       MCB       MCA        Prof   الرتبة: بزقراري عبلة الاسم واللقب:

 01:  عدد سنوات التدريس �� المادة مسؤول المادة         عضو فر�ق المادة              الصفة:

 مراجع ع�� الاقل) 3(  المادة تدريس �� المعتمدة المراجع

 .2007يوسف أحمد أبو فارة، التسو�ق الالك��و�ي، دار وائل للطباعة والنشر، عمان،  -

 )، التسو�ق الإلك��و�ي، الأردن، ا�جنادر�ة للنشر والتوزيع.2011(رائد محمد عبد ر�ھ،  -

  ) التسو�ق الإلك��و�ي، الأردن، دار الفكر.2012عبد المطلب عامر سامح ومحمد سيد قنديل علاء، ( -

  .�ة للنشر والتوزيع�)، التسو�ق الإلك��و�ي، الأردن، دار المس2012محمود جاسم الصميد�� وردينة عثمان، ( -

- Kotler , p. (2006). Marketing management, Paris: Ed Pearson education. 

 الأقل) ع�� ) تقييمات03(ثلاثة (المستمر  التقييم �� المعتمدة الطر�قة

 المعامل (٪) طبيعة التقييم 

 10 الفروض  01

 06 والالقاء البحث 02

 04 المشاركةو  واجبال 03

 )992و  711للقرار�ن  الامتحانات (وفقا  �� للتقييم المعتمدة الطر�قة

 نقطة امتحان كتا�ي 20

غ�� (  التقييمات  معاملات
ُ
 التكو�ن) عرض �� تحديدها حالة ��لا �

 معامل الورشة معامل العمل التطبيقي معامل التقييم المستمر معامل الامتحان

50٪ 50٪ ٪ ٪ 
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 ا�حتوى  توزيع

 الأسابيع ا�حصص المقرر  ا�حتوى 

 مفهوم التسو�ق الالك��و�ي −

 خصائص التسو�ق الالك��و�ي −

 مزايا التسو�ق الالك��و�ي −

 الفرق ب�ن التسو�ق الإلك��و�ي والتسو�ق التقليدي −

 التسو�ق الالك��و�ي

 :01 الأسبوع

 

 مستو�ات التسو�ق الالك��و�ي −

 )التسو�ق الإلك��و�يدورة ( لتسو�ق الالك��و�يا مراحل −

 التسو�ق الالك��و�ي متطلبات ومعوقات −

 التسو�ق الالك��و�ي
 :02 الأسبوع

 

 المنتج الالك��و�ي −

 التسع�� الالك��و�ي −

 :03 الأسبوع المز�ج التسو�قي الالك��و�ي

 

 التوزيع الالك��و�ي −

 ال��و�ج الالك��و�ي −

 :04 الأسبوع المز�ج التسو�قي الالك��و�ي

 

 الالك��و�يالموقع  −

 الأعمال الالك��ونية أمن −

 :05 الأسبوع المز�ج التسو�قي الالك��و�ي

 

 التخصيص −

 ا�خصوصية  −

 ز�ون ال ات دعمخدم −

 ا�جتمعات الاف��اضية −

 المز�ج التسو�قي الالك��و�ي

 :06 الأسبوع

 

 ةالالك��وني رفاصالم −

 أنماط التعامل الالك��و�ي �� المصارف −

 الالك��و�يمفهوم التسو�ق المصر��  −

 المزايا الأساسية للتسو�ق المصر�� الالك��و�ي −

المز�ج التسو�قي المصر�� 

 الالك��و�ي
 :07 الأسبوع

 

 محددات التسو�ق المصر�� الالك��و�ي −

 ر�ائز أو متطلبات التسو�ق المصر�� الإلك��و�ي −

 العوامل المؤثرة �� تب�ي المصارف للتسو�ق الالك��و�ي −

 تطبيق التسو�ق المصر�� الالك��و�يالمشكلات ال�ي تواجھ  −

المز�ج التسو�قي المصر�� 

 الالك��و�ي
 :08 الأسبوع

 

 ا�خدمات المصرفية الالك��ونية −

 التسع�� المصر�� الالك��و�ي −

المز�ج التسو�قي المصر�� 

 الالك��و�ي
 :09 الأسبوع

 

 التوزيع المصر�� الالك��و�ي −

 ال��و�ج المصر�� الالك��و�ي −

المصر��  المز�ج التسو�قي

 الالك��و�ي
 :10 الأسبوع

 

 البيئة المادية الالك��ونية −

 فراد الأ  −

 الالك��ونيةعمليات ا�خدمة المصرفية  −

 الدفع الإلك��و�يوسائل وأدوات  −

المز�ج التسو�قي المصر�� 

 الالك��و�ي
 :11 الأسبوع
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 الالك��و�ي وخصائص الز�ون  �عر�ف −

 أصناف المش��ين الإلك��وني�ن −

 المؤثرة ع�� سلوك المش��ي ع�� الان��نتالعوامل  −

سلوك عملاء المصارف 

 ا�خدمةجودة و الالك��ونية 

 ةالالك��وني

 :12 الأسبوع

 

 الشتو�ة:  الاجازة

 مراحل قرار الشراء الالك��و�ي −

 ا�خاطر المدركة لدى العميل �� التسوق ع�� الان��نت −

سلوك عملاء المصارف 

 ا�خدمةجودة و الالك��ونية 

 ةالالك��وني

 :13 الأسبوع

 

  مفهوم جودة ا�خدمة الإلك��ونية −

 مقاييس وأ�عاد جودة ا�خدمة الالك��ونية −

سلوك عملاء المصارف 

 ا�خدمةجودة و الالك��ونية 

 ةالالك��وني

 :14 الأسبوع

 

 الامتحانات: 
 

 القسم رئيس          مسؤول المادة مصادقة

 
 

    البيداغو�� المسؤول مصادقة


