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 تسويق :يسانسلالعنوان 

 السداس ي: السادس

 وحدة التعليم: أساسية

 المادة: التسويق الدولي

 4الرصيد: 

 2المعامل: 

 حضوري نمط التعليم:

 

  أهداف التعليم

باستغلال  تسمح للمؤسساتإلى تعريف الطالب بالممارسات التسويقية التي  تهدف مادة التسويق الدولي

من خلال استكشاف القيود البيئية التي تواجه المؤسسة التي تسعى لتدويل نشاطها  العالمي،الفرص في السوق 

 وعرض مفاهيم واستراتيجيات إدارة التسويق الدولي في ظل تلك القيود، 

 ن الطلاب من:بعد تلقي هذه المادة، سيتمك

 . تطوير فهم دقيق لمفاهيم ونظريات ومبادئ ومصطلحات التسويق الدولي الأساسية.1

. معرفة تأثير العوامل البيئية )الثقافية والاقتصادية والمؤسسية والقانونية والسياسية( على أنشطة 2

 التسويق الدولي.

ء بحوث تسويقية وتطوير استراتيجيات التجزئة . أن يكون قادرًا على تحديد العملاء الدوليين من خلال إجرا3

 وتحديد الأسواق الدولية المستهدفة.

. أن تكون قادرًا على تطوير استراتيجية تسويق دولية من خلال تطبيق المفاهيم الأساسية للمنتج والتسعير 4

 والترويج وقنوات التوزيع في المستوى الدولي.

 

 المعارف المسبقة المطلوبة 

 سويقأساسيات الت

 

 :المادةمحتوى 

 مدخل للتسويق الدولي :المحور الأول 

 ةالدوليية بيئة التسويقدراسة ال :نيالمحور الثا

 الدولية الأسواقتقييم واختيار  :ثالثالر المحو 

 ةالدولي لسوق راسة اد :رابعالمحور ال

 الدولية  للأسواقالدخول  طرق  :سخامالالمحور 

 الدولية للأسواقالدخول  استراتيجيات: دسلسااالمحور 
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 الدولي العالمي و  سلوك المستهلك تحليل :السابعالمحور 

 المزيج التسويقي الدوليسياسات  :الثامنالمحور 

 التطور التكنولوجي والتسويق الدولي :التاسعالمحور 

 

%( والأعمال 60تقيم مستمر + امتحان نهائي ويقاس معدل المادة بالوزن الترجيحي للدروس)ييم: طريقة التق

 %(40الموجهة )
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