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جامعة فيلادلفيا

كليــة: العلوم الإدارية والمالية 
قســـم: الإدارة الفندقية والسياحة 
الفصـــل: ................ من العام الجامعي 2008/2009
	خطة تدريس المـادة

Course Syllabus

	الـمـادة:التسويق السياحي والفندقي  
	رمز المادة: 381160

	مستوى المادة: السنه الأولى 
	المتطلبات السابقة أو/ والمرافقة: 

	موعد المحاضرة:
	الساعات المعتمدة: 3 ساعات 


	
	
	 عضو هيئة التدريس
	
	

	الاسم
	الرتبة الأكاديمية
	رقم المكتب وموقعه
	الساعات المكتبية
	البريد الإلكتروني

	
	
	
	
	


وصف المادة:
يهدف هذا المساق الى التعريف بالمداخل الحديثة لتسويق الخدمات ، وبشكل خاص الخدمات السياحية والفندقية وتأثيرها بالبيئة ، عناصر المزيج التسويقي االمتمثلة بالمنتوج السياحي السعر ومنافذ التوزيع والترويج الموجه بإتجاه السائح وكيفية استغلالها بالشكل الامثل لاشباع رغبات وحاجات السياح وتحقيق ربحية معقولة ، وهذا يتم من خلال وضع استراتيجية تسويقية شاملة لهذا القطاع الحيوي الذي يساهم مساهمة فعالة في الاقتصاد الوطني للبلد . 

أهداف المادة:
1- تعريف الطالب بأهمية التسويق السياحي واثره على الإقتصاد الوطني للدولة . 

2- تعريف الطالب مافي الخدمة وماهية خصائص المنتج السياحي.
3- تزويد الطالب بالمعلومات التي تمكنه من معرفة خصائص السائح والمزيج التسويقي في السياحة .
4- تزويد الطالب بالمعلومات والمعرفة المتعلقة بكيفية تسعير المنتج السياحي والفندقي وكيفية ترويجه . 
5- تزويد الطالب وتدريبه على كيفية القيام ببحوث التسويق اللازمة لتسويق المنتج السياحي والفندقي .  
مكونات المادة: 
1.  الكتب المقررة: (عنوان الكتاب، المؤلف، الجهة الناشرة، سنة النشر(
2. التسويق السياحي والفندقي / المفاهيم و الأسس العمية د. أسعد ابورمان – الطبعه الأولى .
     Koteler Marketing for Hospitality and tourism 

3. المواد المساندة (أشرطة فيديو، أشرطة صوتية) 
4.  القراءات الإضافية (الكتب ، الدوريات  .... الخ)
5.  دليل دراسة المادة (إن وجد) ---------------------------------

6.  دليل الواجبات/ الوظائف، التجارب العلمية .... الخ (إن وجد) 
    - محاضرات , ندوات , رحلات علمية .  
أساليب تدريس المادة: محاضرات، مناقشات، حل مسائل، مناظرات ... الخ
- محاضرات , ندوات مناقشات، دراسة حالات ، Interaction 
نتائج التعلم Learning outcomes 
1.  المعرفة والفهم  Knowledge and understanding 
1. أن يعرف الطالب المكونات الأساسية للمزيج التسويقي الذي يدخل صناعة.
2. أن يفهم الطالب كيفية حل بعض المسائل والمشاكل.
3. أن يذكر كل ما له علاقة بوظائف التسويق السياحي .
4. أن يعرف أنواع المنتج السياحي والخدمي .

2. مهارات الإدراك ومحاكاة الأفكار  Cognitive skills  
1. أن يدرك الطالب اهمية ومستقبل العمل في مجال التسويق السياحي . 
2. أن يحلل عناصر المزيج السياحي .
3. أن يحاكي الأفكار المتقدمة في بعض الحالات الدراسية . 
3. مهارات الاتصال والتواصل الأكاديمي (مع المصادر والأشخاص Communication skills )

1. أن يكتب تقريراً على أحد مواضيع المتعلقة بالتسويق السياحي 
2. أن يدرس حالة تسويقية . 
3. أن يتصل مع بعض المواضيع الالكترونية .   
4  مهارات عملية خاصة بالتخصص والمهنة ذات العلاقة
Practical   and/ or professional skills (Transferable Skills)
1. أن يركب الأفكار ذات العلاقة بمواضيع التسويق السياحي .
2. أن يقارن العمليات التسويقية ببعضها  الآخر وتحديد نسب النجاح . 
3. أن يطبق حالات دراسية من واقع الحال ضمن السوق .
4. السياحة المحلية باستخدام SWOT نقاط القوة والضعف وفرص النجاح والمحدودات. 
أدوات التقييــــم:
· تقارير و/أو أبحاث قصيرة و/أو مشاريع
· امتحانات قصيرة
· واجبات
· تقديم شفوي للأبحاث والتقارير
· امتحانات فصلية ونهائية
	توزيع العلامات على أدوات التقييم

	أدوات التقييم
	الدرجة

	الامتحان الأول
	15

	الامتحان الثاني
	15

	الامتحان النهائي 50 علامة
	50

	التقارير و/أو الأبحاث / الواجبات / المشاريع / الامتحانات القصيرة
	20

	المجموع
	100


الأمانة العلمية والتوثيق

· أسلوب التوثيق (مع أمثلة توضيحية)
· إسناد الحقوق الفكرية لأصحابها 
· الابتعاد عن السطو الأكاديمي Plagiarism 
توزيع المادة على الفصل الدراسي

	الأسبــوع
	المادة الأساسية والمساندة المطلوب تغطيتها
	الوظائف والتقارير ومواعيد تقديمها

	الأول
	ما هو التسويق السياحي ( مدخل عام) 
	

	الثاني
	مفهوم الخدمة وأهميتها
	

	الثالث
	المنتج السياحي
	

	الرابع
	تسعير الخدمات السياحية
	

	الخامس
	الترويج السياحي
	تسليم تقرير حول أحد المواضيع المثبتة ضمن خطة الدراسة 

	السادس
	الإعلان
	

	السابع

الامتحان الأول
	تنشيط المبيعات
	

	الثامن
	البيع الشخصي
	

	التاسع
	التوزيع السياحي
	

	العاشر
	أهمية المحيط المادي في الخدمات السياحية 
	تسليم تقرير حول أحد المواضيع المثبتة ضمن خطة الدراسة 

	الحادي عشر

الامتحان الثاني
	تقسيم سوق الخدمة السياحي 
	

	الثاني عشر
	سلوك العميل وقرارات ارتياد الفنادق 
	

	الثالث عشر
	بحوث التسويق 
	

	الرابع عشر
	التسويق المباشر 
	

	الخامس عشر

امتحان تجريبي (اختياري)
	الاعتبارات الأخلاقية والاجتماعية في التسويق الفندقي  
	

	السادس عشر

الامتحان النهائي
	مراجعة عامه
	


حجم العمل الملقى على عاتق الطالب: ما لا يقل عن ساعتين مقابل كل ساعة تدريس

سياسة الحضور والغياب:

لا يسمح للطالب بالتغيب أكثر من 15% من الساعات المقررة للمادة بدون عذر مرضي أو قهري يقبله عميد الكلية إذ يترتب اعتبار الطالب منسحباً من المادة في حالة قبول العميد للعذر، بينما يمنع من التقدم للامتحان النهائي وتكون علامته في المادة صفراً في حالة عدم قبول العميد للعذر المرضي أو القهري.
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· الكتــب
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· الدوريات العلمية
· Journal of Academy of Marketing  sciences 

· Journal of consumer research 
· المواقع الإلكترونية  Websites 
· www.aemri.orp
