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تسيير قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء )CRM( هو مجال واسع يتعين على المحترف في مجال 
الصحافة أو العلوم التواصلية تحديث معارفه فيه للوصول إلى الجمهور المستهدف، وفي هذه الحالة، ضمن السياق 
التنظيمي. من ناحية أخرى، سيمكنه التعامل مع ومعرفة السوق من التعرف على التحديثات الجديدة المتعلقة بالإطار 

المؤسسي، مما سيجعله على دراية بمنافسيه المباشرين أمام الأسواق الأخرى. لهذا السبب، سيعمل هذا البرنامج على 
تقديم كافة المعلومات للمتخصص من خلال تنسيقه عبر الإنترنت.

المقدمة
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تعد هذه المحاضرة الجامعية أفضل استثمار يمكنك القيام 
به عند اختيار برنامج تحديث لتحسين معارفك في تسيير 

")CRM( قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء
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تحتوي هذه المحاضرة الجامعية في تسيير قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء )CRM( على البرنامج العلمي 
الأكثر اكتمالاً وحداثة في السوق. أبرز خصائصه هي:

تطوير الحالات العملية المقدمة من قبل خبراء في إدارة شركات الاتصالات 	
المحتويات الرسومية والتخطيطية والعملية البارزة التي يتم تصورها بها، تجمع المعلومات العلمية والعملية حول تلك  	

التخصصات الأساسية للممارسة المهنية
التمارين العملية حيث يمكن إجراء عملية التقييم الذاتي لتحسين التعلم 	
تركيزه بشكل خاص على المنهجيات المبتكرة في إدارة شركات الاتصالات 	
دروس نظرية وأسئلة للخبراء ومنتديات مناقشة حول القضايا المثيرة للجدل وأعمال التفكير الفردية 	
توفر المحتوى من أي جهاز ثابت أو محمول متصل بالإنترنت 	

توفر هذه المحاضرة الجامعية للطالب أدوات ومهارات محددة لتمكينه من تطوير نشاطه المهني بنجاح في المجال 
الواسع لتسيير قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء )CRM(. بهذه الطريقة، ستعمل على المهارات 

الأساسية مثل معرفة الواقع والممارسة اليومية في وسائل الإعلام وتطوير المسؤولية في مراقبة عملك والإشراف 
عليه، بالإضافة إلى مهارات الاتصال ضمن العمل الجماعي الأساسي.

تم تصميم هذا البرنامج لتوفير التدريب عبر الإنترنت الذي يتم فيه تقديم جميع المعرفة النظرية والعملية من خلال محتوى 
الوسائط المتعددة عالي الجودة، وتحليل الحالات السريرية التي أعدها الخبراء، والفصول الرئيسية وتقنيات الفيديو التي 
تسمح بتبادل المعرفة والخبرات، والحفاظ على وتحديث المستوى الأكاديمي لأعضائها، وإنشاء بروتوكولات العمل ونشر 

أهم الأخبار في التخصص. 

من خلال المؤهل العلمي عبر الإنترنت، سيتمكن الطالب من تنظيم وقته وسرعة التعلم، وتكييفه مع جداوله، بالإضافة 
إلى القدرة على الوصول إلى المحتوى من أي جهاز كمبيوتر أو جهاز. بهذا الشكل، سيتمكن الخريج من اكتساب المهارات 
والقدرات اللازمة ليصبح متخصصًا في هذا المجال من خلال التدريب الأكثر شمولاً وحديثًا في السوق، ومع منهجية 100% 

عبر الإنترنت. 

بالإضافة إلى ذلك، سيحظى الخريجون بفرصة المشاركة في صفوف دراسية متقدمة حصرية ومكملة، ذات جودة أكاديمية 
عالية، يقدمها أستاذ معروف وذو سمعة دولية كبيرة في مجال الاتصال والتسويق.

هل ترغب في دراسة الاتصالات والتسويق بعمق؟ 
ستوفر لك TECH إمكانية الوصول إلى صفوف 

دراسية متقدمة إضافية وفريدة من نوعها صممها 
خبير مرموق ومشهور عالميًا في هذا المجال″
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تضم في هيئة التدريس متخصصين ينتمون إلى مجال الإعلام، والذين يجلبون خبراتهم العملية إلى هذا خبرة جامعية، 
بالإضافة إلى متخصصين معترف بهم من المجتمعات الرائدة والجامعات المرموقة.

بفضل محتوى البرنامج من الوسائط المتعددة المُعد بأحدث التقنيات التعليمية، سوف يسمحون للمهني بتعلم سياقي، 
أي بيئة محاكاة ستوفر تخصصًا غامرًا مبرمجًا للتدريب في مواقف حقيقية.

يركز تصميم هذا البرنامج على التعلّم القائم على المشكلات، والذي يجب على المهني من خلاله محاولة حل مختلف 
مواقف الممارسة المهنية التي تنشأ على مدار السنة الدراسىة. لهذا، سيحصل المحترف على مساعدة من نظام فيديو 

تفاعلي جديد تم إنشاؤه بواسطة خبراء معترف بهم في إدارة شركات الاتصالات وذوي خبرة كبيرة.

ستسمح لك هذه المحاضرة الجامعية %100 عبر 
الإنترنت بالجمع بين دراستك وعملك المهني مع 

هذا هو الخيار الأفضل للتعرف على أحدث التطورات في زيادة معرفتك في هذا المجال″
إدارة قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء.

نظّم وقتك ووتيرة تعلّمك من خلال تكييفه مع 
جدولك الزمني مع هذا التخصص عبر الإنترنت.
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يهدف البرنامج في تسيير قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء )CRM(ء إلى تسهيل أداء 
المهنيين في هذا المجال حتى يتمكنوا من اكتساب ومعرفة أهم التطورات الجديدة في مجال الاتصالات.

الأهداف
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يحتوي هذا التدريب على أفضل المواد التعليمية، 
والتي ستتيح لك دراسة سياقية تسهل التعلم"
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تدريب الإعلامي ليكون قادراً على إدارة شركة كبيرة، واكتساب المعرفة اللازمة في كل مجال من مجالات الشركة 	

سجل في أفضل محاضرة جامعية لتسيير 
قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات 

العملاء )CRM( في الساحة الجامعية″

|10 | الأهداف
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التعرف على بيئة الشركة والجمهور الذي توجه إليه 	
معرفة الجمهور المستهدف من الوسيلة ومعرفة نوع الإرشادات التي سيتم إنشاؤها 	
وضع دليل لتسهيل الوساطة بين الشركات الخاصة و الوسيلة المعنية 	

الأهداف | 11
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يتضمن البرنامج في أعضاء هيئة التدريس خبراء مرجعيين في كل ما يتعلق بإدارة التسويق والتواصل السياسي ، الذين 
يصبون في هذا البرنامج خبرة سنوات عملهم. بالإضافة إلى ذلك، يشارك متخصصون آخرون من ذوي المكانة المرموقة 

في المجالات ذات الصلة في تصميمه وإعداده، وإكمال الماجستير بطريقة متعددة التخصصات، مما يجعله، بالتالي، تجربة 
فريدة ومغذية للغاية على المستوى الأكاديمي للطالب.

هيكل الإدارة وأعضاء هيئة تدريس 
الدورة التدريبية
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لدينا أفضل أعضاء هيئة التدريس 
لمساعدتك على تحقيق النجاح المهني"

هيكل الإدارة وأعضاء هيئة تدريس الدورة التدريبية | 13



المدير الدولي

بخبرة قوية في مجال الاتصالات والتسويقعملت Bianca Freedman كمديرة تنفيذية )CEO(لشركة Edelman فيكنداحيث 
قادت الاستراتيجية والعمليات والثقافة في المنطقة. في الواقع، لقد لعبت دورًا حاسمًا في تطور وتعزيز وحماية العلامات 
 Executive( التجارية والسمعة في بيئة إعلامية ديناميكية بالإضافة إلى ذلك، كانت واحدة من الخبراء في التمركز التنفيذي

Positioning( ضمن الشبكة العالمية ل Edelman، وهي منطقة حيوية يزداد الطلب فيها على قادة الأعمال.

كما شغلت مناصب بارزة أخرى فيEdelman بما في ذلكمديرة تنفيذية للعمليات )COO(ومديرة عامة. في هذه الأدوار، قادت 
بعضًا من أهم وأعقد المشاريع في المنظمة، سواء في القطاع الخاص أو العام، حيث عملت مع بعض من أرقى الشركات في 

البلاد لتحويل وجودها أمام الموظفين والعملاء والمساهمين

تضمنت مسيرة Bianca Freedman أيضًا مناصب في InfinityComm Inc. كمديرة حسابات وعلاقات عامة، بالإضافة إلى 
عملها في مستشفى Credit Valley كمنسقة تسويق واتصالات. كما قامت بأداء مهام مديرة تسويق وعلاقات عامة 

ووسائل التواصل الاجتماعي في Walmart، حيث لعبت دورًا أساسيًا في ابتكار الاتصالات، سواء في كندا أو في منطقة خليج 
سان فرانسيسكو، بالتعاون مع المجموعة العالمية  للتجارة الإلكترونية في الشركة.

يجدر بالذكر أنها، كعضو نشط في المجتمع، كانت جزءًا من المجلس الاستشاري لبرنامج العلاقات العامة في هامبر، وتعمل 
كمتطوعة في الجمعية المجتمعية لفرسان ذوي الإعاقة )CARD(. هي ملتزمة تمامًا بإزالة الحواجز لدخول سوق العمل، 

بالإضافة إلى دعم المواهب ذات الإمكانيات العالية.

14 | هيكل الإدارة وأعضاء هيئة تدريس الدورة التدريبية



Freedman, Bianca .آ
المديرة التنفيذية )CEO( في Edelman، كندا 	
	  Walmart مديرة تسويق وعلاقات عامة ووسائل التواصل الاجتماعي في
	  Credit Valley منسقة تسويق واتصالات في مستشفى
	  .InfinityComm Inc مديرة حسابات وعلاقات عامة في
	  INSEAD في إدارة الشركات من IWF منحة دراسية
	  .Harvard Business School برنامج القيادة التحويلية، إدارة الأعمال وإدارة الشركات من كلية
	  .Humber دراسات عليا في العلاقات العامة من كلية
	 .McMaster بكالوريوس في العلوم السياسية ودراسات الاتصال من جامعة
	 .)CARD( عضوة في: المجلس الاستشاري لبرنامج العلاقات العامة في هامبر والجمعية المجتمعية لفرسان ذوي الإعاقة

بفضل TECH ستتمكن من التعلم 
مع أفضل المحترفين في العالم"

هيكل الإدارة وأعضاء هيئة تدريس الدورة التدريبية | 15



هيكل الإدارة

Iñesta Fernández, Noelia .آ
متخصصة في البحوث الإعلامية 	
صحفية ومديرة وسائل التواصل الاجتماعي 	
	  Greterika أخصائية في إدارة التجارة والاتصالات في مجموعة
	 Anfeda Corporate مديرة الاتصالات والتسويق في
دكتوراه في أبحاث الإعلام من جامعة Carlos III بمدريد 	
ماجستير في إدارة وسائل التواصل الاجتماعي في معهد وسائل التواصل الاجتماعي  	
ماجستير في البحوث الإعلامية التطبيقية من جامعة Carlos III بمدريد 	
إجازة في علم الاجتماع من الجامعة الوطنية للتعليم عن بعد  	
	 UC3M إجازة في الصحافة في
	   Alfonso X el Sabio تقنية عالية في الإنتاج السمعي البصري في معهد التعليم الثانوي
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تم تصميم هيكل المحتويات من قبل أفضل المتخصصين في مجال إدارة شركات 
الاتصالات، من ذوي الخبرة الواسعة والمكانة المعترف بها في هذه المهنة.

الهيكل والمحتوى
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تحتوي هذه المحاضرة الجامعية في تسيير قواعد 
 )CRM( البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء

على البرنامج العلمي الأكثر شمولًا وحديثًا في السوق"

الهيكل والمحتوى | 19



الوحدة 1. إدارة السوق والعملاء
)Marketing Management( إدارة التسويق .1.1

مفهوم إدارة التسويق .1.1.1

حقائق تسويقية جديدة .2.1.1

سوق جديد: قدرات المستهلكين والشركات .3.1.1

التوجه نحو التسويق الشمولي .4.1.1

تحديث عناصر التسويق ال 4 .5.1.1

مهام إدارة التسويق .6.1.1

التسويق العلائقي .2.1

مفهوم تسويق العلاقات .1.2.1

العميل كأصل للشركة .2.2.1

CRM كأداة للتسويق بالعلاقات .3.2.1

التسويق القائم على البيانات .3.1

تطبيقات قواعد بيانات Data Base التسويق .1.3.1

القوانين واللوائح .2.3.1

مصادر المعلومات .3.3.1

أنواع سلوك الشراء .4.1

عملية قرار الشراء .1.4.1

مراحل عملية الشراء .2.4.1

أنواع سلوك الشراء .3.4.1

خصائص أنواع سلوك الشراء .4.4.1

عملية الولاء .5.1

معرفة شاملة للعملاء .1.5.1

عملية الولاء .2.5.1

قيمة العميل .3.5.1

CRM -اختيار العملاء المستهدفين  .6.1

e-CRM تصميم .1.6.1

الآثار والقيود المفروضة على القانون الأساسي لحماية البيانات .2.6.1

توجيه المستهلك .3.6.1

تخطيط من 1 إلى 1 .4.6.1
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إدارة المشاريع البحثية .7.1

أدوات تحليل المعلومات .1.7.1

تطوير خطة إدارة التوقعات .2.7.1

تقييم جدوى المشروع .3.7.1

أبحاث السوق عبر الإنترنت .8.1

أدوات البحث الكمي في الأسواق عبر الإنترنت .1.8.1

أدوات البحث النوعي الديناميكي للعملاء .2.8.1

دراسة الجماهير التقليدية .9.1

أصل قياس الجمهور. مفاهيم أساسية .1.9.1

كيف يتم قياس الجماهير التقليدية .2.9.1

Kantar Media البحث الإعلامي العام و  .3.9.1

دراسات الجمهور على الإنترنت .10.1

الجمهور الاجتماعي .1.10.1

قياس الأثر الاجتماعي: غرد له .2.10.1

Barlovento و IAB إسبانيا  .3.10.1

سيسمح لك هذا التدريب بالتقدم 
في حياتك المهنية بطريقة مريحة"
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06
المؤهل العلمي

تضمن المحاضرة الجامعية في تسيير قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء )CRM( بالإضافة إلى 
التدريب الأكثر دقة وحداثة، الحصول على مؤهل المحاضرة الجامعية الصادر عن TECH الجامعة التكنولوجية.



اجتاز هذا البرنامج بنجاح واحصل على شهادتك الجامعية 
دون الحاجة إلى السفر أو القيام بأية إجراءات مرهقة"
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*تصديق لاهاي أبوستيل. في حالة قيام الطالب بالتقدم للحصول على درجته العلمية الورقية وبتصديق لاهاي أبوستيل، ستتخذ مؤسسة TECH EDUCATION الإجراءات المناسبة لكي يحصل عليها وذلك بتكلفة إضافية.

تحتوي المحاضرة الجامعية في تسيير قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء )CRM( على البرنامج 
الأكثر اكتمالا وحداثة في السوق.

بعد اجتياز التقييم، سيحصل الطالب عن طريق البريد العادي* مصحوب بعلم وصول مؤهل المحاضرة الجامعية 
الصادرعن TECH الجامعة التكنولوجية.

إن المؤهل الصادرعن TECH الجامعة التكنولوجية سوف يشير إلى التقدير الذي تم الحصول عليه في المحاضرة 
الجامعية وسوف يفي بالمتطلبات التي عادة ما تُطلب من قبل مكاتب التوظيف ومسابقات التعيين ولجان التقييم 

الوظيفي والمهني.

)CRM( المؤهل العلمي: المحاضرة الجامعية في تسيير قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء
طريقة الدراسة: عبر الإنترنت

مدة الدراسة: 6 أسابيع

TECH: AFWOR23S  techtitute.com/certificates الكود الفريد الخاص بجامعة

 هذه الشهادة ممنوحة إلى

المواطن/المواطنة ............. مع وثيقة تحقيق شخصية رقم ........
لاجتيازه/لاجتيازها بنجاح والحصول على برنامج

 وهي شهادة خاصة من هذه الجامعة موافقة لـ 150
 ساعة، مع تاريخ بدء يوم/شهر/ سنة وتاريخ انتهاء يوم/شهر/سنة

تيك مؤسسة خاصة للتعليم العالي معتمدة من وزارة التعليم العام منذ 28 يونيو 2018

في تاريخ 17 يونيو 2020

لـ

شهادة تخرج

)CRM( تسيير قواعد البيانات في التسويق وإدارة علاقات العملاء

محاضرة جامعية 
في



محاضرة جامعية
تسيير قواعد البيانات في التسويق 

)CRM( وإدارة علاقات العملاء
طريقة الدراسة: عبر الإنترنت 	
مدة الدراسة: 6 أسابيع 	
المؤهل العلمي من: TECH الجامعة التكنولوجية 	
مواعيد الدراسة: وفقًا لوتيرتك الخاصّة 	
الامتحانات: عبر الإنترنت 	



محاضرة جامعية
تسيير قواعد البيانات في التسويق 

)CRM( وإدارة علاقات العملاء


