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أستاذ المقرر

وحاصلسورية-حلبجامعةمنالتسويقفيدكتوراه

تصادالاقفيوالإجازةالتسويقفيالماجستيردرجةعلى

كليةيفمشاركأستاذالجامعة،نفسمنالتسويقتخصص

30منأكثرلديهأوشن،ميدجامعةفيوالتسويقالاعلام

استشاريعلمية،مؤتمراتعدةفيومشاركعلميبحث

نمالعديدلدىالأعمالوريادةالتسويقمجالفيومدرب
.والمنظماتالشركات



توصيف المقرر

فيةدراسيحالاتوتحليلعرضخلالمنالرقميالتسويقفيعمليةمهاراتالطالبإكسابعلىالمقررهذايركز

التواصلقعمواعبروالتسويقالمحتوىعبروالتسويقالالكترونيةالمبيعاتمثلالرقميالتسويقمجالاتمختلف

أفضلعلىالطالبتعرفأنشأنهامنالدراسيةالحالاتهذهالتسويق،فيالاصطناعيالذكاءواستخداماتالاجتماعي

ماوهذافعالةجنتائتحقيقمنخلالهامنوتمكنتعالميةومؤسساتشركاتاتبعتهاوالتيالرقميةالتسويقيةالممارسات

.رقميويقتساستراتيجيةبناءإلىللوصولعمليبشكلتطبيقهامنويمكنهالنظريةللمفاهيمالطالبفهميعزز



توصيف المقرر

لفمختفيدراسيةحالاتوتحليلعرضخلالمنالرقميالتسويقفيعمليةمهاراتالطالبإكسابعلىالمقررهذايركز

واستخداماتماعيالاجتالتواصلمواقععبروالتسويقالمحتوىعبروالتسويقالالكترونيةالمبيعاتمثلالرقميالتسويقمجالات

والتيرقميةالالتسويقيةالممارساتأفضلعلىالطالبتعرفأنشأنهامنالدراسيةالحالاتهذهالتسويق،فيالاصطناعيالذكاء

منويمكنهيةالنظرللمفاهيمالطالبفهميعززماوهذافعالةنتائجتحقيقمنخلالهامنوتمكنتعالميةومؤسساتشركاتاتبعتها

.رقميتسويقاستراتيجيةبناءإلىللوصولعمليبشكلتطبيقها



:علىقادرا  الطالبسيكونالمقررهذانهايةفي

.الرقميالتسويقفيالأساسيةالنظريةالمفاهيمفهم-

.متكاملةرقميتسويقاستراتيجيةتصميم-

.الرقميالتسويقمجالفيالعمليةالممارساتأهمفهم-

.التسويقفيالاصطناعيالذكاءلاستخداماتالطالبتعلم-

.التجاريةللعلامةالرقميالتواجدأساليبأفضلاستخدام-

.التسويقيالمحتوىكتابةفيمتقدمةبأساليبالإلمام-

.الالكترونيةالمبيعاتإدارةعلىالقدرة-

.بالعمولةالتسويقبرنامجإنشاء-

الرقميالتسويقخلالمنالمستدامةالتنميةأهدافتحقيق-



Content Marketingحالة دراسية في التسويق عبر المحتوى : الأسبوع الأول

Online Sellingحالة دراسية في المبيعات الالكترونية : الأسبوع الثاني

SEMحالة دراسية في التسويق عبر محركات البحث : الأسبوع الثالث

Influencer Marketingحالة دراسية في التسويق عبر المؤثرين : الأسبوع الرابع

Dynamic Pricingحالة دراسية في التسعير الديناميكي : الأسبوع الخامس

محتويات المقرر



Uses of AI in Marketingحالة دراسية في استخدامات الذكاء الاصطناعي في التسويق : الأسبوع السادس

Affiliate Marketingحالة دراسية في التسويق بالعمولة : الأسبوع السابع

Online Customer Serviceحالة دراسية في خدمة العملاء عبر الإنترنت : الأسبوع الثامن

مية المستدامة ودوره في التنحالة دراسية في التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي: الأسبوع التاسع

 Lead Generationحالة دراسية في توليد العملاء المحتملين : الأسبوع العاشر

محتويات المقرر



حياتناعلىالإنترنتسيطرالحاليالوقتفينعيشهالذيالكبيرالتكنولوجيالتطورمع

يوميا  نقضيأنناحيثالإنترنت،عبرومتصلرقميبنايحيطماكلوأصبحاليومية

أنوندواحدساعةتمضيأنيمكنولاالاجتماعيالتواصلمواقعبتصفحطويلةساعات

إذالتسويقعلىانعكسماوهذا،WhatsAppمثلالمباشرةالمحادثةتطبيقاتنتصفح

التسويقفوقتويتضحالتقليديالتسويقمنوفعاليةأهميةأكثرالرقميالتسويقأصبح

وفقا  لتقديراتاتشيرإذالإعلانيالإنفاقحجمخلالمنجليا  التقليديالتسويقعلىالرقمي

إجماليمن%68منأكثريشكلالرقميالإعلانيالإنفاقحجمأنإلىDentsuلمنصة

كانتسواءمؤسسةأومنظمةأيتستمرأنيمكنلاولذلكالعالمي،الإعلانيالإنفاق

للعلامةيالرقمالتواجدلتعزيزالرقميالتسويقأدواتاستخدامدونربحيةغيرأوربحية

.بهاالخاصةالتجارية

تمهيد



أنإذقميالرالتسويقلنجاحالحاسمالعاملهومتكاملةرقميتسويقاستراتيجيةبناءإن

راتيجيةاستوجودعدمهوالالكترونيالتسويقفيالتجاريةالعلاماتفشلأسبابأهمأحد

للعلامةرقميالالتسويقأنشطةوفقهاتسيرأنيجبالتيالرئيسيةالمعالمتوضحواضحة

رقمييتسويقمزيجعلىالرقميالتسويقاستراتيجيةتعتمدأنالمهمومنالتجارية،

المنتجيتضمنبلفقطالرقميالإعلانأوالرقميالترويجيعنيلاالرقميفالتسويقمتكامل

مبيعاتاليتضمنوالذي)الرقميالترويجالرقمي،التوزيعالرقمي،التسعيرالرقمي،

ناصروعالالكترونيةالزبائنخدمةإلىبالإضافة،(ألخ...الرقميوالإعلانالالكترونية

.أخرى

تمهيد



التسويقهمارئيسينقسمينإلىتنقسمالرقميالتسويقاستراتيجيةفإنعاموبشكل

،Paid MarketingالمدفوعوالتسويقOrganic Marketingالمجانيأوالعضوي

صلالتوامنصاتعبرعاليةقيمةذومحتوىنشرعلىالمجانيالتسويقويعتمد

ياتتقناستخدامخلالمنالبحثمحركاتعبرالتسويقإلىبالإضافةالاجتماعي

أوونيالالكترالبريدعبرالمحتملينالعملاءمعالمباشرالتواصلوكذلك،مجانية

المدفوعويقالتسأماالالكترونية،المبيعاتفريقخلالمنالمباشرةالمحادثةتطبيقات

لمؤثريناعبرالتسويقحملاتمثلالمدفوعةالإعلانيةالحملاتاطلاقعلىيعتمدفهو

يفالاشتراكخلالمناوالمختلفةالمنصاتعبرالمدفوعةالإعلانيةالحملاتأو

يمالبمقابلأخرىتسويقيةأدواتأوالبحثمحركاتتسويقفيمدفوعةخدمات

.معين

تمهيد



لرقمياالتسويقلأدواتشرحسنقدمالمقررهذافيفإنناسبقماعلىبناء  

قدرةمنيعززبماأداةلكلCase Studyحالةدراسةعرضمعالرئيسية

اتللعلامالعمليةالتجاربمنوالاستفادةللأداةالعمليالفهمعلىالطالب

النتائجتضمنستدراسيةحالةكلالرقمي،التسويقتقنياتاستخدامفيالتجارية

تقنياتإحدىاستخدامخلالمنالمدروسةالتجاريةالعلامةحققتهاالتيالفعلية

لهذهلللوصوبهاقامتالتيالممارساتأفضلتوضيحمعالرقميالتسويق

.النتائج

تمهيد



طرق التدريس

محاضرات تفاعلية

لشرح المفاهيم النظرية المرتبطة بالحالات الدراسية 

حالات دراسية

. تشمل تحليل الحالات الدراسية وكيفية الاستفادة منها



المصادر والمراجع

1-Shoot The HiPPO: How to be a killer Digital Marketing Manager, Tom Bowde&Tom 

Jepson(2020) 

2-Digital Marketing Analytics: In Theory And In Practice (Black & White Print Version, 

by Kevin Hartman(2020)

3-MARKETING4.0: Moving from Traditional to Digital, Philip Kotler, Hermawan 

Kartajaya, Iwan Setiawan(2017)   

4- www.digitalmarketinginstitute.com    

5-  www.rebootonline.com   

6- www.hubspot.com  

http://www.digitalmarketinginstitute.com/
http://www.rebootonline.com/
http://www.hubspot.com/
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