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أدت التغييرات في عادات المستهلك، التي يفضلها تقدم الإنترنت والتقنيات الجديدة، إلى زيادة عدد الأشخاص الذين 
يستخدمون الشبكة للبحث عن المنتجات والخدمات المرغوبة أو، بشكل مباشر، لإجراء مشترياتهم. لذلك، فإن التخصص 
في التسويق الرقمي هو رهان آمن لجميع الشركات التي ترغب في الوصول إلى جماهير جديدة من خلال المبيعات 

والتسويق عبر الإنترنت. من خلال هذا البرنامج، لن يكون الطلاب قادرين فقط على التخصص في كل ما يتعلق 
بالاستراتيجيات الرقمية، ولكنهم سيكتسبون تلك المهارات والكفاءات الإدارية التي ستسمح لهم بالوصول إلى مناصب 
مهمة في الشركات الكبيرة. مناسبة أكاديمية رائعة لا تحتوي على أفضل محتوى نظري فحسب، بل تحتوي أيضًا على 

إقامة عملية في مركز مرموق حيث يمكنك تطبيق ما تعلمته.

المقدمة
01
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بصفتك رئيسًا للتسويق الرقمي، ستكون مسؤوليتك 
تحسين الحملات الترويجية لزيادة مبيعات ومشاركة 

شركتك"



06 | تقديم

مع تقدم التقنيات الجديدة والوصول إلى كمية لا حصر لها من المعلومات عبر الإنترنت، أصبح المستخدمون أكثر تطلبا. 
يعرف الكثير من الناس بالفعل ما يريدون بالضبط قبل الذهاب إلى المتجر الفعلي لإجراء عمليات الشراء، وحتى أن 
هناك جمهورا كبيرا يراهن بشكل متزايد على التسوق عبر الإنترنت، مما يسمح لهم بتجنب قوائم الانتظار وتوفير 

الوقت والمال. لذلك، تحتاج الشركات إلى التكيف مع متطلبات السوق لتجنب الوقوع في غياهب النسيان وتحقيق 
نمو تدريجي. لكي تكون أكثر قدرة على المنافسة، يجب على الشركات المراهنة على التجارة الإلكترونية كصيغة 

مبيعات أو كمكمل لمتاجرها الفعلية. ولكن، إذا كنت ستراهن على الإنترنت كقناة مبيعات، فمن المهم أيضا أن يتم 
تنفيذ الإعلانات والعروض الترويجية من خلال الشبكة، باستخدام تقنيات وأدوات التسويق التي ستفضل زيادة الوعي 
بالعلامة التجارية وتحديد المواقع المناسبة في منصات البحث الرئيسية عبر الإنترنت التي تفضل وصول العملاء إلى 

صفحات الشركة.

لضمان تنفيذ هذا العمل بشكل صحيح، ليس من الضروري فقط وجود أفضل الفرق الفنية للتسويق، ولكن من 
الضروري أن يقود هذه الفرق محترفون أكفاء، مع معرفة شاملة حول الاستراتيجيات الرئيسية للتسويق الرقمي 

والتجارة الإلكترونية وبالمهارات الإدارية المناسبة التي تساعدهم على خلق جو عمل جيد، حفز فريقك وتحكم في كل 
مشروع ووجهه.

ولكن لكي يكون هذا ممكنا، بالإضافة إلى الحصول على تدريب نظري عال من الضروري أيضا إثبات أن كل هذه 
المعرفة يمكن وضعها موضع التنفيذ. ولتحقيق ذلك، توفر TECH لطلابها خطة دراسية كاملة جدًا حول التسويق 

الرقمي والتي في هذه الحالة لها ميزتان عظيمتان: من ناحية، يتوفر الجزء النظري بأكمله والتمارين اللازمة لتعزيز 
هذه الدراسات عبر الإنترنت. حتى يتمكن الطالب من الدراسة بالسرعة التي تناسبه؛ ومن ناحية أخرى، الإقامة العملية 

المكثفة في وكالة التسويق الرقمي التي سيتمكنون من الوصول إليها بعد الانتهاء من دراستهم.

يحتوي الماجستير النصف حضوري هذا في MBA التسويق الرقمي على البرنامج الأكثًر اكتمالًا وتحديثًًا في 
السوق. .. أبرز خصائصه هي:

إعداد أكثر من 100 دراسة حالة قدمها خبراء في التسويق الرقمي والتجارة الإلكترونية 	
وتجمع محتوياتها الرسومية والتخطيطية والعملية التي تصمم بها معلومات محددة عن تلك التخصصات التي لا  	

غنى عنها للممارسة المهنية
خطط عمل منهجية شاملة للأعمال 	
نظام تعلم تفاعلي قائم على الخوارزميات لاتخاذ القرار بشأن الحالات المثارة 	
أدلة عملية لاستخدام أدوات التسويق الرقمي الرئيسية 	
تركيزه الخاص على المنهجيات الأكثر ابتكارا لتطبيق تقنيات القيادة في مجال الأعمال التجارية 	
كل هذا سيتم استكماله بدروس نظرية وأسئلة للخبراء ومنتديات مناقشة حول القضايا المثيرة للجدل وأعمال  	

التفكير الفردية 
توفر المحتوى من أي جهاز ثابت أو محمولمتصل بالإنترنت  	
بالإضافة إلى ذلك، يمكنك إجراء تدريب داخلي في أحد أفضل مراكز الأعمال 	

ستكون المشاركة في أقسام التسويق الحقيقية أمرًا 
أساسيًا لمعرفة الإجراءات التي يمكنك تنفيذها لتحسين 

معرفة شركتك"



يهدف الماجستير هذا ذا الطابع المهني والطريقة النصف حضورية إلى تحديث المهنيين التجاريين الذين يحتاجون 
إلى مستوى عالٍ من المؤهلات. المحتويات موجهة تعليميًا لدمج المعرفة النظرية في الممارسة اليومية. وبهذه 

الطريقة، ستيسر العناصر النظرية - العملية تحديث المعارف وتسمح باتخاذ القرارات في البيئات المعقدة.

بفضل محتوى البرنامج من الوسائط المتعددة المُعد بأحدث التقنيات التعليمية، سوف يسمحون للمهنيين التسويق 
الموجودين والتعلم السياقي، أي بيئة محاكاة ستوفر تعليماً غامرًا مبرمجًا للتدريب في مواقف حقيقية. يركز تصميم 
هذا البرنامج على التعلم القائم على المشكلات، والذي ستحاول من خلاله حل المواقف المختلفة للممارسة المهنية 

التي تنشأ خلال نفس الوقت. للقيام بذلك، سيحصل على مساعدة من نظام فيديو تفاعلي مبتكر من قبل خبراء 
مشهورين.

المقدمة | 07

سيسمح لك هذا البرنامج بالوصول إلى أفضل 
محتوى نظري، ولكن أيضًا لإقامة عملية مكثفة 

في شركة مرجعية في القطاع"

يجب أن يكون لمديري الوكالات الرئيسية صورة متعددة 
التخصصات. ستساعدك المهارات الإدارية والمعرفة المتعمقة 
بأدوات التسويق الرقمي والتجارة الإلكترونية الرئيسية في 

الوصول إلى هذه الوظائف.

التسويق الرقمي هو حاضر ومستقبل كل شركة، لذا 
فإن تخصصك في هذا المجال سيعني ميزة تنافسية 
لشركتك.



لماذا تدرس برنامج الماجستير 
النصف حضوري هذا؟

02

أصبح التسويق الرقمي أحد أقوى الأدوات لتعزيز الأعمال اليوم. إن القدرة على الوصول إلى ذلك العميل المثالي هي 
الآن مهمة أبسط بكثير، على الرغم من العولمة والمستوى العالي للقدرة التنافسية الموجود. لا توجد مساحة احترافية 

لا تتحدث فيها عن الشبكات الاجتماعية أو التجارة الإلكترونية أو مواقع الويب أو المبيعات عبر الإنترنت. الموارد التي غيرت 
الطريقة التي نعمل بها اليوم ولن تتوقف. في ضوء هذا الواقع، طورت TECH برنامج الدراسة هذا بمنهجية تدريس 

مبتكرة، والتي تجمع بين طريقتين للدراسة: أحدهما نظري والآخر عملي.
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تقدم لك TECH هذا الماجستير المبتكر 
النصف حضوري الذي ستطور فيه المعرفة 

المكتسبة وجميع مواهبك في تدريب عملي 
في الموقع"
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1. ترقية من أحدث التقنيات المتاحة 
بفضل التقدم المستمر في التكنولوجيا والتطبيقات والموارد والأدوات الجديدة التي تنشأ حول التسويق الرقمي، 

يتم تسهيل مهام مثل التحليل وتوليد المحتوى. وبسبب ذلك، فإن نهج الإستراتيجية وكل ما عزز العلامة التجارية أكثر 
دقة. لذلك، تقدم TECH هذا التدريب العملي الذي سيدخل فيه المهني بيئة أعمال حديثة، مما يفسح المجال لمهارات 

وكفاءات جديدة مع إدارة هذه الموارد.

2. التعمق في أحدث المستجدات من خلال خبرة أفضل المتخصصين
تم تصميم هذا المعلم النصف حضوري تحت عدسة خبراء عظماء في التسويق الرقمي. ويتسم كل قسم من فروع 

الدراسة بأكبر قدر من الأهمية والفائدة لوضع استراتيجيات فعالة وخطط ناجحة للمحتوى. وبالمثل، سيؤدي التنفيذ خلال 
3 أسابيع إلى تسريع عمل المهنيين، لأنه سيكون قادرًا على إثبات في الصف الأول صحة ما تمت دراسته وفعالية كل 

عملية في علامة تجارية وبيئة حقيقية. يسترشد دائمًا بمعلم خبير سيتم تعيينه منذ اللحظة الأولى.

3. الدخول في بيئات تنظيمية من الدرجة الأولى
تقوم TECH بهدف إيجاد أفضل المراكز لطلابها لتنفيذ التدريبات العملية، بإجراء دراسة شاملة للتأكد من تقديم سيناريو 

وفقًا لاحتياجات المحترفين. مكان ذو نطاق وطني أو دولي يوفر لك أكبر إمكانيات التعلم فيما يتعلق بموضوع الدراسة، في 
هذه الحالة التسويق الرقمي.
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4. الجمع بين أفضل نظرية والممارسة الأكثر تقدمًا
يعتمد الماجستير النصف حضوري هذا من TECH على عملية أكاديمية متقدمة تجمع بين النظرية والتطبيق، مما يسمح 

لك بوضع نفسك في طليعة الإجراءات الأكثر تقدمًا من حيث التسويق الرقمي في مجال عمل حقيقي. لذلك، لمدة 3 
أسابيع، سيشارك الطالب معارفه في مساحة مهنية رائدة ويؤدي أنشطة مهنته.

5. توسيع حدود المعرفة 
تفتح TECH الباب أمام التعليم بدون حدود. بفضل الطريقة المبتكرة للدراسة التي تم تنفيذها في هذا الماجستير النصف 

حضوري، فإنه يوفر أيضًا فرصة فريدة للمهنيين لتوسيع معرفتهم خارج حدودهم. توسيع المساحات التي يمكن فيها 
تنفيذ الأنشطة، مما يسمح للطالب باختيار الأنسب لاحتياجاته، داخل أو خارج التراب الوطني.

ستنغمس بشكل عملي كلي في المركز الذي 
تختاره بنفسك"



الأهداف
03

تحسين تدريب المهنيين التجاريين هو الهدف الرئيسي الذي تسعى إليه TECH في كل برنامج من برامجها. في هذه 
الحالة المحددة، يعتبر الماجستير النصف حضوري هذا التزامًا حازمًا لتحقيق تخصص الطلاب في التسويق الرقمي، وهي 

مشكلة أساسية في اليوم بعد اليوم لأي شركة حالية. بهذه الطريقة، سيتمكن الطالب من الوصول إلى عدد لا يحصى من 
المعرفة النظرية والعملية التي ستعني تحسينًا تنافسيًا لمستقبلهم المهني.
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سيؤدي استخدام تقنيات SEO و SEM إلى تحسين وضع 
الشركة ومساعدتك على جعلها تبرز من المنافسة"
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الهدف العام

 الهدف الرئيسي من الماجستير النصف حضوري هذا هو فتح الأبواب أمام الطلاب لعالم أعمال يكتسب فيه التخصص  	
في التسويق الرقمي قيمة مضافة، نظرًا للزيادة الكبيرة في الشركات التي تبحث عن أسواق جديدة في الشبكة 

للتحرك.. وبالتالي، بفضل هذا البرنامج، سيجد المهنيون فرصة فريدة لتعلم التقنيات والأدوات الأكثر استخدامًا وفعالية 
في هذه المجالات

تعلم كيفية تصميم وإطلاق حملات البريد 
الإلكتروني التي تعمل على تحسين المعرفة 

بشركتك"
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الأهداف المحددة

بناء نموذج عمل حول التجارة الإلكترونية 	
فهم استراتيجيات التسويق التي يجب على الشركة تنفيذها لإدارتها في بيئة تنافسية 	
اكتشاف الأدوات الرقمية الجديدة لاكتساب العملاء وتقوية علامتك التجارية 	
التعرف على كيفية استخدام أدوات البحث الكمية والنوعية للإدارة في البيئات الرقمية 	
تطوير التقنيات والاستراتيجيات في البيئة الرقمية المرتبطة بالتسويق والمبيعات والاتصال لإنشاء قنوات اكتساب  	

المستخدمين وجذبهم وولائهم
تنفيذ حملات تسويقية داخلية تسمح بتحسين المحتوى الموجه نحو سوقنا 	
فهم النموذج الجديد للاتصالات الرقمية 	
اكتساب عقلية مبتكرة تسمح بتطوير استراتيجيات تتكيف مع احتياجات القرن الحادي والعشرين 	
قيادة فرق التسويق والمبيعات الرقمية بشكل جزئي أو كلي بنجاح 	
إدارة الموردين الرقميين على النحو الأمثل مع القدرة على الاختيار والتحكم والطلب بكفاءة 	
القدرة على تطوير حملات البريد الإلكتروني 	
وضع خطة تسويق رقمية قوية وكاملة للمنظمة 	
تطبيق استراتيجيات التسويق عبر محرك البحث )SEM( وتحسين محركات البحث )SEO( في استراتيجيات التسويق 	
استخدام وسائل الاتصالات الاجتماعي كأصل آخر للحملات التسويقية 	
فهم كيفية إجراء عملية التجارة الإلكترونية العالمية ومن خلال أي منصات تدار 	
التعرف على الاتجاهات الرئيسية لاستخدام التجارة الإلكترونية من خلال الهواتف المحمولة 	



الكفاءات
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إن إجراء الماجستير النصف حضوري سيسمح للطلاب بتحسين مهاراتهم في تصميم وتنفيذ إجراءات التسويق الرقمي. 
وبالتالي، سيتعرفون على أحدث الأدوات التي يمكنهم وضعها موضع التنفيذ في تطويرهم المهني وسيكونون قادرين 
على تنفيذ الاستراتيجيات الأكثر فعالية للقطاع الذي تعمل فيه الشركة. وبهذه الطريقة، عند الانتهاء، سيتمكن الطلاب 

من التميز في سوق العمل، والوصول إلى مناصب الإدارة العليا في وقت قصير.
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سيسمح لك التسويق الرقمي بتوجيه إجراءاتك 
الترويجية إلى جمهورك المستهدف، وتحقيق فعالية 

أكبر مع كل حملة''



18 | الكفاءات

الكفاءات العامة

تطبيق مهارات قيادية محددة لقيادة فرق التسويق 	
تصميم وتنفيذ وإدارة استراتيجيات التسويق المختلفة الرقمي في الشركة 	
تعزيز التجارة الإلكترونية في الشركة لتحقيق مبيعات أكبر 	

طور جميع مواهبك في بيئة مهنية 
عالية المستوى"
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التعرف بعمق على التغييرات في أذواق المستهلكين وطرق الشراء وتكييف الأعمال مع احتياجاتهم 	
تصميم خطة تسويق رقمية كاملة 	
إنشاء وقيادة إستراتيجية تسويق رقمية تسمح بالوضع الصحيح لشركتنا ضد المنافسين 	
تطبيق أدوات أبحاث السوق الكمية والنوعية 	
التعرف على اتجاهات التسويق الرقمي وكن على اطلاع دائم بالتطورات الرئيسية في هذا المجال 	
تطبيق أدوات واستراتيجيات التسويق الداخلي 	
استخدام الشبكات الاجتماعية كأدوات أساسية لمعرفة علامتنا التجارية 	
القيام بإجراء تحليلات الويب وفهم النتائج واستخدمها لتوجيه حملة الشركة عبر الإنترنت 	
تحديد وتصميم خطة اتصال وتسويق في وسائل الاتصالات الاجتماعي 	
معرفة متعمقة لمنصات التجارة الإلكترونية، والتقنيات الرئيسية في هذا المجال أو العمليات اللوجستية اللازمة،  	

وكذلك باقي المعلومات المحددة عن هذا القطاع

الكفاءات
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تلتزم TECH باستمرار بالتميز الأكاديمي. ولهذا السبب، يضم كل برنامج من برامجها فرق تدريس مرموقة للغاية. 
يتمتع هؤلاء الخبراء بخبرة واسعة في مجالاتهم المهنية، وفي الوقت نفسه، حققوا نتائج مهمة من خلال أبحاثهم 

التجريبية وعملهم الميداني. علاوة على ذلك، يلعب هؤلاء المتخصصون دورًا رائدًا ضمن الشهادة الجامعية، ويتحملون 
مسؤولية اختيار المحتوى الأحدث والأكثر ابتكارًا لإدراجه في المناهج الدراسية. وفي نفس الوقت، يشاركون في 

تطوير العديد من موارد الوسائط المتعددة ذات الدقة التربوية العالية.
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لدينا أفضل فريق تعليمي لمساعدتك على التخصص 
في مجال يتزايد الطلب عليه''
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المدير الدولي المُستضاف
Scott Stevenson هو خبير متميز في قطاع التسويق الرقمي، وقد ارتبط منذ أكثر من 19 عامًا بواحدة 

من أقوى الشركات في صناعة الترفيه، وهي شركة Warner Bros Discovery. ومن خلال هذا المنصب، لعب 
دورًا رئيسيًا في الإشراف على العمليات اللوجستية وسير العمل الإبداعي عبر مختلف المنصات الرقمية، 

بما في ذلك وسائل التواصل الاجتماعي والبحث والعرض والوسائط الخطية.

لقد كانت قيادة هذا المدير التنفيذي حاسمة في دعم استراتيجيات إنتاج الوسائط المدفوعة، مما أدى 
إلى تحسن ملحوظ في معدلات التحويل لشركته. وفي الوقت نفسه، تولى أدوارًا أخرى، مثل مدير خدمات 

التسويق ومدير النقل في نفس المكتب خلال إدارته السابقة.

في المقابل، تم ربط Stevenson بالتوزيع العالمي لألعاب الفيديو وحملات الملكية الرقمية. كما كان 
مسؤولاً عن تقديم الاستراتيجيات التشغيلية المتعلقة بتكوين وإكمال وتقديم محتوى الصوت والصورة 

للإعلانات التلفزيونية ومقاطع دعائية للافيلام.

من ناحية أخرى، يحمل الخبير درجة البكالوريوس في الاتصالات من جامعة Florida ودرجة الماجستير في 
الكتابة الإبداعية من جامعة California، مما يدل على مهارته في التواصل وسرد القصص. بالإضافة 

إلى ذلك، شارك في كلية التطوير المهني بجامعة Harvard في البرامج المتطورة حول استخدام الذكاء 
الاصطناعي في الأعمال التجارية. وبالتالي، فإن ملفه المهني يعد واحدًا من أكثر الملفات أهمية في 

مجال التسويق والوسائط الرقمية الحالي.



هيكل الإدارة وأعضاء هيئة تدريس الدورة التدريبية | 23

Stevenson, Scott .أ
	 Warner Bros. Entertainment مدير خدمات التسويق في شركة
	 Warner Bros. Entertainment مدير النقل في شركة
	 California ماجستير في الكتابة الإبداعية من جامعة
	 Florida بكالوريوس في الاتصالات من جامعة

بفضل TECH، يمكنك التعلم من 
أفضل المحترفين في العالم"



 Galán, José .د
متخصص تسويق عبر الإنترنت، مجالات التجارة التجارة الإلكترونية )E-commerce(، تحسين محركات البحث، التسويق عبر محرك البحث، التدوين  	
مدير التسويق الإلكتروني في جامعة تيك التكنولوجية  	
	  www.josegalan.es "في"أشياء عن التسويق عبر الإنترنت Blogger

	  Médica Panamericana مدير تسويق الشركات في
بكالوريوس في الدعاية والإعلان والعلاقات العامة. جامعة كومبلوتنسي بمدريد  	
البرنامج الأوروبي العالي في التسويق الرقمي. ESIC )المدرسة العليا للمهندسين التجاريين(  	
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 TECH بالتفكير في الاحتياجات الحالية للسوق الرقمية والمهارات المطلوبة من الملفات الشخصية الإدارية، صممت
المنهج الدراسي لهذا البرنامج كخيار كامل يغطي كل واحد من الافتراضات اللازمة في تصميم وتنفيذ استراتيجية 

التسويق الرقمي. إنها مناسبة أكاديمية فريدة ليس فقط لجودة المادة النظرية، ولكن أيضًا لتضمين إقامة عملية حيث 
يتم تنفيذ ما تم تعلمه بشكل واقعي.



المخطط التدريسى | 27

سوف تمر، من خلال المنهجية التربوية الأكثر فعالية، بجميع 
المسلمات اللازمة لتنفيذ استراتيجية التسويق الرقمي الفعالة 

التي تضع الشركة وتوجهها نحو النجاح"
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الممارسات
07

يجب أن يكون التدريس العملي شرطًا أساسيًا في أي قطاع، لأنه أفضل طريقة للطلاب لإثبات المعرفة التي تعلموها 
أثناء دراستهم النظرية وإثبات قدرتهم على القيام بعملهم بسهولة. ابتكرت TECH، في التزامها بإظهار أفضل عرض 

أكاديمي للطلاب في السوق، الماجستير النصف حضوري هذا الذي تجمع التدريس النظري عبر الإنترنت في برنامج 
واحد مع إقامة عملية في واحدة من أفضل الشركات في هذا القطاع.



 سيتيح لك التعلم العملي لأدوات التسويق إثبات قيمتك 
والوصول بسرعة أكبر إلى المناصب ذات الصلة في الوكالات 

الكبيرة للقطاع"
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يتم تشكيل خيار التدريب العملي لهذا البرنامج من خلال إقامة مكثفة في شركة مرجعية في القطاع، لمدة 3 أسابيع 
من الاثنين إلى الجمعة، مع 8 أيام متتالية من التدريس العملي بجانب مهني محترف في هذا الشأن. ستسمح هذه 

الإقامة للطلاب بمعرفة كيفية تنفيذ إدارة إجراءات التسويق الرقمي بشكل متعمق لتوليد صورة وسمعة كافية 
للشركة، بالإضافة إلى معرفة الأدوات الرئيسية التي يمكن توفيرها للشركات لتعزيز التجارة الإلكترونية.

وفي هذا الاقتراح التدريبي، الذي يتسم بطابع عملي كامل، تهدف الأنشطة إلى تطوير وتحسين المهارات اللازمة 
لتوفير المهام الإدارية في إدارتي التسويق والمبيعات، واكتساب المؤهلات اللازمة لإدارة جميع الإجراءات الترويجية 

والإعلانية التي تتيح اجتذاب جمهور أكبر، وكذلك الترويج لقنوات التداول عبر الإنترنت. 

 إنها بلا شك فرصة لتعلم العمل في أقسام التسويق والمبيعات للشركات الرئيسية في القطاع، ومعرفة العمل 
اليومي للمهنيين ذوي الخبرة الواسعة. بهذه الطريقة، سيكون خيارًا ذا قيمة كبيرة الطالب يريد أن يكون جزءًا من 

فرق الإدارة والتخطيط والتحكم وإدارة الاستراتيجيات المختلفة للشركات. 

وبهذه الطريقة، ستسمح الإقامة العملية في شركة مرجعية في القطاع للطالب بإكمال الحد الأدنى من الأنشطة 
العملية في مختلف مجالات وإدارات الشركة، والحصول على نظرة عامة على القطاع الذي يسمح له بدخول سوق 

العمل بسرعة، ليصبح أحد أكثر المهنيين تنافسية في الوقت الحالي.

سيتم تنفيذ التدريس العملي بمشاركة نشطة من الطالب الذي يؤدي الأنشطة والإجراءات الخاصة بكل مجال من 
مجالات الاختصاص )تعلُم كيفية التعلُم وتعلُم كيفية القيام به(، بمرافقة وتوجيه المعلمين وشركاء التدريب الآخرين 
الذين يسهلون العمل الجماعي. والإندماج متعدد التخصصات ككفاءات مستعرضة للممارسة اليومية)تعلم أن تكون 

وتعلم العلاقات(.
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نشاط عمليالوحدة

التقنيات المتقدمة في 
التسويق الرقمي

اكتب المحتوى وفقًا لأساليب التسويق الواردة

التحقق من تحويل أنشطة التسويق الرقمي باستخدام أساليب وأدوات متقدمة

المشاركة في تطوير البريد الإلكتروني والحملات التابعة وكذلك خطة وسائل الاتصالات 
الاجتماعي

تقييم خطة الأعمال من خلال أساليب وأدوات متقدمة

Google Analytics تقييم الاستراتيجية من خلال

استراتيجيات التسويق 
الرقمي لتحديد مواقع 

العلامة التجارية

 URL التحقق من إمكانية التنقل، ومن أن بنية عنوان :)SEO( إجراء تحليل تحسين محركات البحث
"صديقة لتحسين محركات البحث"، والتحقق من الروابط المعطلة، والمحتوى المكرر، وما إلى ذلك.

تطبيق Linkbuilding وSEM وGoogle Adwords لتحسين العمليات

إجراء تحليل التجارة الإلكترونية: تحليل الصفحة من وجهة نظر المستهلك

تطبيق منهجية تحسين معدل التحويل أو CRO وفقًا للأهداف التي حددتها الشركة

إدارة الحملات الرقمية

التسويق الرقمي للتجارة 
الإلكترونية 

تطبيق التصميم الرقمي 

تقييم قابلية استخدام الويب والأنظمة الأساسية الأخرى المستخدمة من خلال الموارد والأدوات 
الأكثر تقدما 

إجراء اختبار واجهة المستخدم وتجربة التسوق

تحليل سلوك مستخدم الهاتف المحمول من خلال أدوات التحليل

تطبيق تقنيات التجارة الإلكترونية وتحليل فعاليتها

إدارة التجارة الإلكترونية الرقمية

ستكون الإجراءات الموضحة أدناه هي أساس الجزء العملي من التدريب، وسيكون تنفيذها خاضعًا لتوافر المركز وحجم 
عمله، والأنشطة المقترحة هي كما يلي:
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يتمثل الشاغل الرئيسي لهذه المؤسسة في ضمان سلامة كل من المتدربين والوكلاء المتعاونين الآخرين الضروريين 
في عمليات التدريب العملي في الشركة. من بين التدابير المخصصة لتحقيق ذلك، الاستجابة لأي حادث قد يحدث أثناء 

عملية التدريس والتعلم بأكملها.

للقيام بذلك، يتعهد هذا الكيان التعليمي بالتعاقد على تأمين المسؤولية المدنية الذي يغطي أي احتمال قد ينشأ 
أثناء تنفيذ الإقامة في مركز التدريب.

ستحظى سياسة المسؤولية المدنية للمتدربين بتغطية واسعة وسيتم الاشتراك فيها قبل بدء فترة التدريب العملي. 
بهذه الطريقة، لن يضطر المهني إلى القلق في حالة الاضطرار إلى مواجهة موقف غير متوقع وسيتم تغطيته حتى 

نهاية البرنامج العملي في المركز.

تأمين المسؤوليات المدنية
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1. الإرشاد الأكاديمي: أثناء الماجيستير النصف حضوري، سيتم تعيين مدرسين للطالب يرافقونه طوال العملية 
الدراسية، وذلك للرد على أي استفسارات وحل أى قضايا قد تظهرللطالب. من ناحية، سيكون هناك مدرس محترف 
ينتمي إلى مركز التدريب الذي يهدف إلى توجيه ودعم الطالب في جميع الأوقات. ومن ناحية أخرى، سيتم أيضًا 

تعيين مدرس أكاديمي تتمثل مهمته في التنسيق ومساعدة الطالب طوال العملية الدراسية وحل الشكوك وتسهيل 
كل ما قد يحتاج إليه. وبهذه الطريقة، سيرافق الطالب المدرس المحترف في جميع الأوقات وسيكون هو قادرًا على 

استشارة أي شكوك قد تظه، سواء ذات طبيعة عملية أو أكاديمية.

2. مدة الدراسة: سيستمر برنامج التدريب هذا لمدة ثلاثة أسابيع متواصلة من التدريب العملي، موزعة على دوام 8 
ساعات وخمسة أيام في الأسبوع. ستكون أيام الحضور والجدول المواعيد مسؤولية المركز، وإبلاغ المهني على النحو 

الواجب بشكل سابق للتدريب، في وقت مبكر بما فيه الكفاية ليخدم بذلك أغراض التنظيم للتدريب.

3. عدم الحضور: في حال عدم الحضور في يوم بدء الماجستير النصف حضوري يفقد الطالب حقه في ذلك دون 
إمكانية الاسترداد أو تغيير المواعيد البرنامج. إن التغيب لأكثر من يومين عن الممارسات دون سبب طبي/أو مبرر، يعني 
استغناءه عن التدريب وبالتالي إنهائها تلقائيًا. يجب إبلاغ المرشد الأكاديمي على النحو الواجب وعلى وجه السرعة عن 

أي مشكلة تظهر أثناء فترة الإقامة. 

4. المؤهل العلمي: المؤهل العلمي: سيحصل الطالب الذي يجتاز الماجيستير النصف حضوري على مؤهل يثبت 
الإقامة في المركز المعني.

5. علاقة العمل والإنتماء لمكان العمل: لن يشكل الماجيستير النصف حضوري علاقة عمل من أي نوع. 

6. الدراسات السابقة: قد تطلب بعض المراكز شهادة الدراسات السابقة لإجراء الماجيستير النصف حضوري. في هذه 
الحالات سيكون من الضروري تقديمها إلى قسم التدريب في TECH حتى يمكن تأكيد تعيين المركز المختار للطالب. 

7. لن يتضمن: الماجيستير النصف حضوري أي عنصر غير مذكور في هذه الشروط. لذلك، لا يشمل ذلك الإقامة أو 
الانتقال إلى المدينة التي يتم فيها التدريب أو التأشيرات أو أي خدمة أخرى غير موصوفة. 

ومع ذلك، يجوز للطالب استشارة مرشده الأكاديمي في حالة وجود أي استفسار أو توصية بهذا الصدد. سيوفر له 
ذلك جميع المعلومات اللازمة لتسهيل الإجراءات. 

الشروط العامة للتدريب العملي
الشروط العامة لاتفاقية التدريب الداخلي للبرنامج ستكون على النحو التالي:
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لا يعتمد نجاح TECH في السوق الأكاديمية على تقديم أفضل تعليم على الساحة الجامعية فحسب، بل يعتمد أيضًا 
على التزامها بالتعليم العملي والواقعي والجودة. لذلك، فإنه يوفر للمهنيين درجات مثل هذه، حيث يؤدي الالتزام 

بالتدريب الداخلي في مركز مرموق إلى الفرق بين التعلم النظري فقط، والتعلم العملي البارز. وبالتالي، بالنسبة 
لهذا البرنامج، تقترح TECH مراكز في جميع أنحاء البلاد حيث يمكنك تعلم كل شيء عن إدارة التسويق الرقمي من 

محترفين مرموقين.

أين يمكنني القيام بالممارسات؟



ستفتح أفضل وكالات التسويق الرقمي أبوابها لتظهر 
لك طبيعة العمل الحقيقي في هذا القطاع"
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 سيتمكن الطالب من أخذ الجزء العملي من هذا الماجستير النصف الحضوري

:في المؤسسات التالية  

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
إسبانيا

المدينة
التكافؤ العاطفي

العنوان:  

 عيادة متخصصة في الطب التجميلي 
وإزالة الشعر بالليزر الطبي

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

-إدارة وسائل الاتصالات الاجتماعي. مدير المجتمع

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
إسبانيا

المدينة
التكافؤ العاطفي

 العنوان:  

وكالة الإعلان والتصميم والتكنولوجيا والإبداع

التدريبات العملية ذات الصلة:
-إدارة الاتصال والسمعة الرقمية

- MBA التسويق الرقمي

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
إسبانيا

المدينة
Navarra

 

العنوان:  

وكالة رائدة في التسويق الرقمي

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

-إدارة وسائل الاتصالات الاجتماعي. مدير المجتمع

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
إسبانيا

المدينة
Navarra

العنوان:  

وكالة اتصالات وإعلان متخصصة في التسويق والتصميم 
الجرافيكي والعلامات التجارية والتغليف وصفحات الويب

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

-إدارة وسائل الاتصالات الاجتماعي. مدير المجتمع

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
إسبانيا

المدينة
)مدريد(

 

العنوان:  

إعادة التأهيل وإعادة التكيف والتدريب الشخصي: هم ركائز 
Chamartín عيادة العلاج الطبيعي في

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي

ادارة مشروع

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
إسبانيا

المدينة
)مدريد(

 

العنوان:  

إعادة التأهيل وإعادة التكيف والتدريب الشخصي: هم ركائز 
عيادة العلاج الطبيعي فوينلابرادا

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي

ادارة مشروع

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
إسبانيا

المدينة
)مدريد(

 

العنوان:  
 

إعادة التأهيل وإعادة التكيف والتدريب الشخصي: هم ركائز 
عيادة العلاج الطبيعي بوزويلو

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي

ادارة مشروع
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مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  

شركة إبداعية مخصصة للعالم السمعي البصري والاتصالات

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي
- النص السمعي البصري

لى إ

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مدينة المكسيك

العنوان:  
 

شركة إبداعية متخصصة في التسويق الرقمي والاتصالات

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

تصميم جرافيك

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  

جهة متخصصة في التسويق الرقمي والعلاقات 
العامة

التدريبات العملية ذات الصلة:
الاتصالات الدعائي

- MBA التسويق الرقمي

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
Michoacán de Ocampo

 

العنوان:  

وكالة الإعلان والتصميم والتكنولوجيا والإبداع

التدريبات العملية ذات الصلة:
-إدارة الاتصال والسمعة الرقمية
- النمذجة العضوية ثلاثية الأبعاد

مدرسة إدارة الاعمال
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مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  

وكالة التسويق والاتصالات الرقمية

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي

-MBA الشؤون العامة والعلاقات العامة

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
 Querétaro de Arteaga

 العنوان: 

وكالة دعاية وإعلان وتسويق رقمي

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

الاتصالات الدعائي

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
Nuevo León

 

العنوان:  
 

شركة تحليلات الويب والتصميم الجرافيكي والبرمجيات

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي

تصميم جرافيك

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
 Querétaro de Arteaga

العنوان:  

شركة متخصصة في التصميم الجرافيكي والأعمال الإبداعية

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

تصميم جرافيك

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  

شركة متخصصة في القطاع المالي لتقديم الاستشارات الإدارية 
والقانونية

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

-إدارة وسائل الاتصالات الاجتماعي. مدير المجتمع

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  

كيان متخصص في التسويق والعمارة التجارية

التدريبات العملية ذات الصلة:
- الإدارة التجارية والمبيعات
- MBA التسويق الرقمي

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  
 

الشركة الإبداعية للوسائط الرقمية

التدريبات العملية ذات الصلة:
تصميم جرافيك

- MBA التسويق الرقمي

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  

وكالة التسويق الرقمي والاتصالات والإعلان

التدريبات العملية ذات الصلة:
تصميم جرافيك

- MBA التسويق الرقمي
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مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
Sinaloa

العنوان:  

شركة متخصصة في الخدمات المالية والاستشارية

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

تصميم جرافيك

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  

مدرسة ثلاثية اللغات مع تعليم إنساني علماني ومختلط

التدريبات العملية ذات الصلة:
- برمجة وتنفيذ المشاريع التعليمية

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

 
 

العنوان:  

كيان متخصص في الترويج التجاري الرقمي وغير المتصل 
بالإنترنت

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي
-MBA إدارة ذكاء الأعمال
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مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

العنوان:  
 

كيان متخصص في التسويق الرقمي والاستراتيجيات التجارية

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي 

-إدارة وسائل الاتصالات الاجتماعي. مدير المجتمع

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

 

العنوان:  

شركة رائدة في مجال اتصالات الوسائط المتعددة وتوليد 
المحتوى

التدريبات العملية ذات الصلة:
تصميم جرافيك
إدارة الموظفين

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
المكسيك

المدينة
مكسيكو سيتي

 

العنوان:  

وكالة التسويق والاتصالات الرقمية

التدريبات العملية ذات الصلة:
تصميم جرافيك

-MBA الشؤون العامة والعلاقات العامة
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مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
الأرجنتين 

المدينة
 Santiago )ساتياغو ديل إيسترو(

del Estero

العنوان: 

الوكيل الرسمي لتويوتا

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
الأرجنتين

المدينة
Río Negro

 العنوان: 

وكالة تسويق واتصالات اجتماعية ورقمية

التدريبات العملية ذات الصلة:
- الإبداع وريادة الأعمال في الشركة الرقمية

- MBA التسويق الرقمي

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
الأرجنتين

المدينة
Santa Fe )سانتا في(

 العنوان:  

شركة الإدارة الرقمية وتوجيه الويب

التدريبات العملية ذات الصلة:
- الإدارة التجارية والمبيعات
- MBA التسويق الرقمي

مدرسة إدارة الاعمال

الدولة
الأرجنتين 

المدينة
San Luis

العنوان: 

شركة رائدة في تجارة الجملة للمواد الكهربائية 
والصلب

التدريبات العملية ذات الصلة:
- MBA التسويق الرقمي
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المنهجية | 53



54 | المنهجية



المنهجية | 55



سيسمح لك نظامنا عبر الإنترنت بتنظيم وقتك ووتيرة التعلم، 
وتكييفه مع جداولك. يمكنك الوصول إلى المحتويات من أي 

جهاز ثابت أو محمول مع اتصال بالإنترنت.

56 | المنهجية



 ،Relearning ستتيح لك منهجية إعادة التعلم والمعروفة بـ
التعلم بجهد أقل ومزيد من الأداء، وإشراكك بشكل أكبر في 

تخصصك، وتنمية الروح النقدية لديك، وكذلك قدرتك على 
الدفاع عن الحجج والآراء المتباينة: إنها معادلة واضحة للنجاح.

المنهجية | 57



58 | المنهجية



المنهجية | 59



المؤهل العلمي
10

يضمن الماجستير النصف حضوري في MBA التسويق الرقمي، بالإضافة إلى التدريب الأكثر دقة وحداثة، الحصول على 
درجة الماجستير النصف حضوري الصادرة عن TECH الجامعة التكنولوجية.



المؤهل العلمي | 61

اجتاز هذا البرنامج بنجاح واحصل على شهادتك الجامعية 
دون الحاجة إلى السفر أو القيام بأية إجراءات مرهقة"



62 | المؤهل العلمي

يحتوي الماجستير النصف حضوري MBA التسويق الرقمي على البرنامج الأكثر اكتمالا وحداثة على الساحة المهنية 
والأكاديمية.

بعد اجتياز الطالب للتقييمات، سوف يتلقى عن طريق البريد العادي* مصحوب بعلم وصول مؤهل برنامج الماجستيرالنصف 
حضوري ذا الصلة الصادر عن TECH الجامعة التكنولوجية.

بالإضافة إلى المؤهل، ستتمكن من الحصول على شهادة تشير لمحتوى البرنامج الذي قمت بدراسته. للقيام بذلك، يجب 
عليك الاتصال بمرشدك الأكاديمي، الذي سيوفر لك جميع المعلومات اللازمة.

المؤهل العلمي: ماجستير النصف حضوري MBA التسويق الرقمي

طريقة التدريس: نصف حضوري )أونلاين + الممارسة الإكلينيكية(

مدة الدراسة: 12 شهر

المؤهل العلمي: TECH الجامعة التكنولوجية

عدد الساعات الدراسية: 1620 ساعة

*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.



ماجستير نصف حضوري
MBA التسويق الرقمي

طريقة التدريس: نصف حضوري )أونلاين + الممارسة(
مدة الدراسة: 12 شهر

المؤهل العلمي: TECH الجامعة التكنولوجية
عدد الساعات الدراسية: 1620 ساعة



ماجستير نصف حضوري
MBA التسويق الرقمي


