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في قطاعات الأعيساعد هذا المقرر   أنواع ترويج المبيعات واستخدامها  يتناول العديد من  مال الطلاب على فهم لماذا ومتى وكيف تعمل أدوات ترويج المبيعات. كما 

 كيفية التعامل مع مجموعة واسعة من التقنيات الترويجية.
ً
ر على حجم الحصة ويركز المقرر على اهداف ودور تنشيط المبيعات في التأثي  المختلفة. ويوضح أيضا

 .السوقية للمنشأة
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والايجابية والاثار السلبية للاعلاناتالاثار الاقتصادية  5  

 الاختبار الأول  6

 تخطيط البرنامج الإعلاني ودراسة تكاليفه 7

الرسوم والصور  وتأثيرالة الاعلانية سالر  8  

 مقومات وخصائص تنشيط المبيعات  9

 المقومات الأساسية لعرض المنتج  10

 دوافع الشراء 11

 الاختبار الثاني  12

تنشيط المبيعات وسائل  13  

 أساليب قياس تنشيط المبيعات 14

 المعارض التجارية 15

 الامتحان النهائي  16
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