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  التسويق  القسم   الاعمال  الكلية 

  0504312  رقم المادة  سلوك المستهلك اسم المادة الدراسية

  ادارة التسويق  للمادة المتزامن/المتطلب السابق  3  الساعات المعتمدة

  

  الوصف المختصر للمادة: 

ية التي درست هذا السلوك، النماذج يتضمن هذا المساق المفاهيم الأساسية لسلوك المستهلك، أهم النماذج الاقتصادية والسلوك

الحديثة في سلوك المستهلك، العوامل الداخلية (النفسية) والخارجية المؤثرة على سلوك المستهلك، مراحل اتخاذ قرار الشراء، سلوك 

سلوك  الجماعات المرجعية وأثرها على سلوك المستهلك، أثر عناصر المزيج التسويقي على المستهلك كنظام متفاعل متكامل،

  المستهلك، التجزئة القطاعية لسلوك المستهلكين.

  

  

  أهداف ومخرجات التعلم للمادة الدراسية

  الهدف الاول 

  

 . منظمات الاعمالتة للمستهلك واهميمعرفة  سلوك ا

  

مخرجات التعلم 

  للهدف الاول 

 .ختلفةمان يكون  للطالب القدرة على امتلاك المعرفة والفهم في مجالات التسويق ال  1.1

  اكساب الطالب قدرات ومهارات  العمل الجماعي  2.1

  .ان يكون للطالب القدرة على  تطبيق  المعارف والمهارات في مختلف وظائف التسويق بكفاءة  3.1

  .التعرف على المضامين الاستراتيجية  لسلوك المستهلك  الهدف الثاني 

مخرجات التعلم 

  للهدف الثاني 

باستخدام  تقنيات التحليل  المشكلات قدرة على  تطبيق مهارات التفكير الناقد  وحل ان يكون للطالب ال  1.2 

 الكمي و/ أو النوعي

  تمكين الطالب من معرفة وفهم مباديء وقيم  المسؤوليات الأخلاقية، والتنظيمية والاجتماعية  للتسويق.  2.2 

  .ريةالتعرف على علاقة سلوك المستهلك بالعلوم الادا  الهدف الثالث 

مخرجات التعلم 

  للهدف الثالث 

 ان يكون  للطالب القدرة على امتلاك المعرفة والفهم في مجالات التسويق المختلفة.  1.3

  .لمعارف والمهارات في مختلف وظائف التسويق بكفاءةاان يكون للطالب القدرة على  تطبيق    2.3

  .المستهلك فهم دور العوامل النفسية واثرها على سلوك   الرابعالهدف 

 .ان يكون  للطالب القدرة على امتلاك  المعرفة والفهم في مجالات التسويق المختلفة  1.4  

  تمكين الطالب من معرفة وفهم مباديء وقيم  المسؤوليات الأخلاقية، والتنظيمية والاجتماعية  للتسويق.  2.4

  .تهلكعلى سلوك المس فهم دور العوامل الاجتماعية واثرها   الخامسالهدف 

 .ان يكون  للطالب القدرة على امتلاك  المعرفة والفهم في مجالات التسويق المختلفة  1.5  

  تمكين الطالب من معرفة وفهم مباديء وقيم  المسؤوليات الأخلاقية، والتنظيمية والاجتماعية  للتسويق.  2.5

  الكتاب المعتمد:
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  المراجع العلمية:

 

Leon G. Schiffman   and  Joseph L. Wisenblit  (2014) Consumer behavior, 11th ed., 

Pearson.  

  

  التوزيع الزمني    

 الاسبوع

  

عدد 

  الساعات
  الموضوعات

الصفحات في 

  المعتمد الكتاب
  ملاحظات

01  3  

�� 	� & �ك ا��#"! �:�0�  
 -*��8 & �ك ا��#"! � - 
 أ;�اع ا��#"! :�9 - 
 	�ا6� درا&� & �ك ا��#"! � - 
 �?�� & �ك ا��#"! � ���* �م ا�/�ى - 
��9 ا@&"�ا-�,�� ��را&�ت & �ك ا��#"! � - �Aا�� 

 
 ����ات  31- 11

  

02  3 

  ���Bت ودوا	2 ا��#"! � :
  �اف.-*��8 ا��وا	2 وا�ھ -
  ا�����ت. -
  ا/"��ر ا�ھ�اف. -

101 -107  
 ����ات 

  

03  3 

  ا/"��ر ا�ھ�اف. -
- .��Dا�*0?;�ـ� وا�*�ط  
- . ��:��  ط��*� ا��وا	2 ا����5
  أ;��F ا�����ت وأ;�ا�!�-

107 -141  
 ����ات 

  

04  3 
  ا�"* � و& �ك ا��#"! �:

  ا����دئ ا�&�&�� � "* � . - 
 - . ��H� #ت ا�"* � ا����F;  

145 -166  
  ����ات 

  

  187- 166  ا&"��0ل ا��* ���ت و�� ��ت ا�Iا�Hة. -  3  05
  ����ات

  

06  3 

  :اJدراك ا��#� و& �ك ا��#"! �
  -*��8 اJدراك . -
  اJدراك ا�?L*�ري. -
- .��#�  أ;�اع ا���/?ت ا�
- .�#�  ��M�5 اJدراك ا�

189 -229  
 ����ات 

  

07  3 - . �Hر�ا�,�دة ا��  
  ;�اع ا���Nط�ا�N+� ا���رك وأ -

230 -254  
  ����ات

  

08  3 

  ا���ON4 و& �ك ا��#"! �:
-. �!O6�O/و ��ON48 ا���*-  
  ;���Fت ا��ON4ـ� . - 1
2 - .��ON4ا� P6�ON� ��0��#"9 ا����Aا��  

255 -280  
  ����ات 

 

  

09  3 

  @-,�ھ�ت و& �ك ا��#"! � :ا
 -*��8 ا@-,�ھ�ت - 
���Qع ا@-,�ھ�ت . -  
 /P6�O ا@-,�ھ�ت . - 
 	� -4:�. ا@-,�ھ�ت. ا�*�ا�. ا���RSة - 
  ا&"�ا-�,��ت -*��. و-���T ا@-,�ھ�ت . - 
 

283 -330  
 ����ات 

  

10  3 
  ا@-�O@ت و& �ك ا��#"! � :

  ��M�5 ا@-�Oل. - 
 أ;�اع ا@-�Oل. - 

331 -376  
 ����ات 
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11  3 

  ا�&�ة و& �ك ا��#"! �:
�� ھ� ا�&�ة وأ;�ا�!� -  
 وظ�86 ا�&�ة - 
 ا-�Nذ ا��0ار ا��4ا�6 	� ا�&�ة - 

377 -418  
  ����ات 

  

12  3 
  ا�,����ت ا����*�� و& �ك ا��#"! � 

  -*��8 ا�,���� ا����*�� وأ;�ا�!� -
 ا�,����ت ا����*�� و& �ك ا��#"! � -

419 -445  
 ����ات 

  

13  3 

  ا�+��0 ا@�"����� و& �ك ا��#"! �:
  -*��8 ا�+��0 ا@�"����� -
  ا�"8�5O ا�+��0 ا@�"���� -
 �����/P6�O ا�+��0ت ا@�" -

447 -481  
 ����ات 

  

14  3 

  ا��0W	�ت ا�M �� وا�����D �# �ك ا��#"! �:
- �!O6�O/و �	�0W8 ا���*-  
- �	�0Wب و-* � ا��#"Hا  
- ����Dت ا��	�0Wا� 

483 -510   
 ����ات 

  

  قادة الرأي  وسلوك المستهلك 3  15
511-538 

  عبيدات
  

  نشر الابتكارات السلعية  وسلوك المستهلك 3  16
539-576 

  عبيدات
  

 

للمواد  طريقة التقييم

  النظرية

 

  %10=       المشاركة  

  %20=   الامتحان الأول

  %20=  الامتحان الثاني

  %50= الامتحان النهائي

طريقة التقييم للمواد 

 العملية

  %50=   الفصل اعمال 

  (تقارير، أبحاث، امتحانات يومية) 

  %50=  الامتحان النهائي

 

اعتمدت من قبل رئيس 

  القسم

 تاريخ الاعتماد  

  

  

  (يتم تحديثها في كل فصل دراسي وتعبأ من قبل مدرس المادة)معلومات إضافية: 

  130  رقم المكتب  د.محمد  لطفي عاشور   مدرس المادة

 m.ashour@zuj.edu.jo  البريد الالكتروني  156   الهاتف الداخلي

  12:00-11:00ح ث خ     الساعات المكتبية 

  12:00-11:00ن ع    

 


