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العنوان:
	
فهم التسويق بالنسبة للمديرين

	
المستوى:
	
3
	
	

	
قيمة الساعات المعتمدة:
	
1
	
	

	
ساعات التعلم الموجّه للوحدة
	
4
	
	

	
حصيلة التعلم (سيكتسب المتعلم ما يلي)
	
معايير التقييم (المتعلم يستطيع)

	
1	فهم المفاهيم الرئيسية للتسويق
	
1.1
1.2

1.3
	
شرح مفهوم التسويق وعلاقته بالمؤسسة
وصف عناصر محدِدات التسويق وتقديم مثال حول كيفية استخدام كل واحد منها في سياق المؤسسة
تحديد العناصر الرئيسية لإستراتيجية تسويق إحدى المؤسسات

	
2	فهم سياق التسويق
	
2.1
	
إجراء تحليل تنظيمي بسيط لنقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات (SWOT) في سياق التسويق

	
معلومات إضافية عن الوحدة
	
المقصود من هذه الوحدة هو المدير العام وليس مدير
التسويق.

	
غرض الوحدة وهدفها (أهدافها)
	
	
تكوين معرفة أساسية وتصور حول التسويق وفقًا لما يطلبه المدير المباشر الأول الممارس أو المحتمل.

	
تاريخ مراجعة الوحدة
	
	
31/3/2017

	تفاصيل العلاقة بين الوحدة والمعايير المهنية الوطنية أو المعايير المهنية أو المناهج ذات الصلة (إذا كان ذلك ملائمًا)
	

روابط إلى المعايير المهنية الوطنية (NOS) للإدارة والقيادة
المعايير المهنية الوطنية (NOS):

	متطلبات التقييم أو دليله الاسترشادي المحدد من قبل قطاع أو هيئة تنظيمية (إذا كان ملائمًا)

	
دعم مقدم إلى الوحدة من قبل أحد مجالس قطاع تنمية المهارات أو هيئة أخرى معنية (عند الحاجة)
	
مجلس الإدارة المختص (CfA)

	مبادئ المساواة المتفق عليها للوحدة (عند الحاجة)
	الوحدة رقم “M3.35”، التسويق بالنسبة للمديرين

	موقع الوحدة داخل "موضوع/قسم" نظام التصنيف
	15.3 – إدارة الأعمال




	اسم المؤسسة التي تقدم الوحدة
	
معهد القيادة والإدارة

	
إمكانية الاستخدام
	

	
إرشادات إضافية حول الوحدة

	
المحتوى الدلالي:

	
1
	
•	تعريف بسيط للتسويق وصلته بالمؤسسة
•	فكرة محدِدات التسويق (المنتج، السعر/ المكان والترويج، ونموذج “7P” للخدمات) وأهميته
•	طبيعة قطاع التسويق ودوره
•	توضيح تخطيط التسويق والغرض منه
•	طرق الترويج والدعاية للمبيعات
•	أنشطة العلاقات العامة وعلاقات العملاء

	
2
	
•	إجراء تحليل تنظيمي بسيط لنقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات (SWOT) في سياق التسويق



