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 جامعة البترا   

 

Petra University 

  Faculty of Administrative And كلية العلوم الإدارية والمالية

           Financial Sciences            

                                                                     Marketing Departmentقسم التسويق              

                     :Year          السنة الدراسية:                            :Term لفصل الدراسي:ا

      
     Syllabus المقررخطة 

 

 Course Title التسويق الصناعي اسم المقرر

 Course Number 424303 رقم المقرر

 Prerequisite Course مباديء التسويق المتطلب السابق

 
                                                                               Course Objectives المقررأهداف وغايات 

 يهدف المقرر إلى تزويد الطالب بالمعارف والمهارات التالية:

 يمكن التحكم التيت والعوامل البيئية خاصة وذلك من خلال التعرف على وتحديد المتغيرا والصناعية بالمفاهيم التسويقية عامة   .1

 المنظمات الصناعية.فيها بواسطة 
 التعرف على سياسات تخطيط السلع الصناعية وذلك في سياق ربط هذه السياسات بسياسات التسعير .   .2

باعتبففار ا ففوك  تعريففا الطلبففة بعمليففة الرلابففة علففى اة بففطس اقاصففة بالتسففويا الصففناعلج وعلالتهففا بففلكار  ا ففوك  البففاملة وذلففك  .3
                               و ظام اةيزو ة يبدأن من وظيفة الإ تاج وإنما يبدأن من التسويا.

 
                       Learning Outcomes (knowledge and skills   (                    مخرجات التعليم )المعارف والمهارات(

 يتوقع أن يكون الطالب قادرا على: المقرر بعد الانتهاء من دراسة هذا
التعرف على الأبعاك الفلسفية والوظيفية والتنظيمية للمفهوم الحديث والبامل لوظيفة التسويا العام وتسويا الإعمال ببكل  .1

 خاص.       

                                 التعرف على أ واع منتجات الأعمال وطبيعة المبترين الصناعيين ومدى ا تبارهم ا غرافي .          .2
 بينهم وبين المستهلكين النهائيين. تفرولامعرفة الزبائن الصناعيين وال .3

 معرفة طبيعة سلوك الزبون الصناعلج والعوامل المؤثر  على هذا السلوك.
 معرفة اقطوات العلمية والمنطقية لبناء إستراتيجية تسويا الأعمال. .4
 المتبعة للمنتجات الصناعية والعوامل المؤثر  في هذه اةستراتيجيات. معرفة اةستراتيجيات السعريس .5
 معرفة أ واع القنوات التسويقية وكيفية صياغة إستراتيجية القنوات التسويقية. .6
 معرفة اةستراتيجيات الترويجية المتبعة للسلع الصناعية. .7

 .معرفة أسس تقسيم السوق الصناعلج واةستراتيجيات المناسبة لها .8
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 Course content    المقررمحتوى 

                                                                                                             Weekالأسبوع          

 الأسبوع الأول

 الفصل الأول : نظام تسويق الأعمال
مفهوم الحديث ما هلج الأبعاك الفلسفية والوظيفية والتنظيمية لل .1

 والبامل لوظيفة التسويا العام وتسويا الأعمال ببكل خاص. 

الذين يركز عليهم  باط تسويا  الصناعيينمن هم الزبائن  .2
 الأعمال؟ 

 ما هو تصنيا منتجات الأعمال؟ .3
  ما هلج طبيعة  ظام تسويا الأعمال وفا  ظرية النظام؟ .4

1st week 

 الثاني الأسبوع
 ة بين التسويق الاستهلاكي وتسويق الأعمال؟ الأساسي تالفرو قاما هي 

 0nd week ؟لماذا نقوم بدراسة تسويق الأعمال

 الثالث الأسبوع

 الفصل الثاني :الـــطـلـب عـلــى منتجات الأعمال: 
أ واع الطلب وأوجس اةختلاف بين منتجات الأعمال  .1

 واةستهلاكية.

 .ماهية وأ واع منتجات الأعمال .2
 .ون الصناعيين ومدى ا تبارهم ا غرافيماهية وطبيعة المبتر  .3
ما هلج أفضل الأساليب التي يمكن استخدامها في عملية التنبؤ  .4

 بالطلب على منتجات الأعمال.

3rd  week 

 الرابع الأسبوع

 تجــزئــة أسواق الأعمالالفصل الثالث :

 فوائد ومتطلبات تجزئة أسواق الأعمال.  .1

 عمال. الأسس الكامنة وراء تجزئة أسواق الأ .2
 إجراءات تقييم واختيار القطاعات السولية. .3
                   دور تجزئة السوق في تطوير ألاستراتيجيه التسويقية  .4

4th week 

 الخامس الأسبوع

 الفصل الرابع :الزبون الصناعي 

من هم الزبائن الصناعيين،وما هلج الفروق الأساسية بينهم وبين  .1
 المستهلكين النهائيين؟ 

أ واع وتصنيفات الزبائن الصناعيين، وما هلج طبيعة العوامل ما هلج  .2
 المؤثر  عليهم؟

ما هلج طبيعة سلوك الزبون الصناعلج، والعوامل المؤثر  على هذا  .3
 السلوك؟ 

ما هلج الملامح الأساسية لعملية البراء الصناعلج ومضامينها  .4
 التسويقية؟ 

براء من هم المبتركون في عملية البراء الصناعلج، وتأثيرات ال .5
 المتعدك؟ 

من هم محترفي البراء في تسويا الأعمال وأوجس تأثيرهم وكوافعهم  .6
 في عملية البراء؟

  الصناعلج؟ كيا يمكن فهم وكراسة كوافع المبتري .7

5th week 

 4th week الأعمالتسويق  إستراتيجيةتخطيـط الفصل الخامس : دسالسا الأسبوع
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   بها، وما هلج اقصائص التي تتصا الإستراتيجيةماذا تعني  .1
ما هلج أوجس العلالة بين إستراتيجية تسويا الأعمال وإستراتيجية  .2

 المنظمة.

 ما هلج اقطوات العلمية والمنطقية لبناء إستراتيجية تسويا الأعمال. .3

 ما هلج عناصر وملامح خطة تسويا الأعمال الفعالة؟         .4

 السابع الأسبوع

 الفصل السادس :استخبارات التسويق الصناعي             
 تعريا استخبارات التسويا .1
  ظام استخبارات التسويا الصناعلج .2

  ظام المعلومات التسويقلج .3

 بحوث التسويا الصناعلج .4

7th week 

 الثامن الأسبوع

 الفصل السابع : إستراتيجية المنتج الصناعية                              

 المنتج الصناعلجتعريا  .1
 إستراتيجية المنتج .2

 إكار  المنتج الصناعلج .3

 تحليل المنتج الصناعلج .4

 لرارات أحياء المنتج .5

 تسويا الأ ظمة .6

8th week 

 التاسع الأسبوع

     الفصل الثامن :إستراتيجية التسعير                            

 أهمية السعر في إستراتيجية المنتج .1
 تيجية التسعيرالعوامل المؤثر  في إسترا .2

 استراتيجيات التسعير .3

9th week 

 الأسبوع العاشر

 الفصل التاسع :إستراتيجية التوزيع الصناعي 
 أ واع القنوات التسويقية .1
 تحليل الوسيط .2

 صياغة إستراتيجية القنوات التسويقية  .3

 التوزيع الماكي في السوق الصناعلج               .4

10th week 

 الأسبوع الحادي عشر

 ل العاشر :إستراتيجية الاتصالات التسويقية  الفص  
 أكوات اةتصال .1
 البيع البخصلج .2

 الإعلان وتنبيط المبيعات .3

11th week 

 الثاني عشر الأسبوع
 المعارض التجارية .4

 البيع المباشر .5

 . الكلمة المنطولة6     
12th week 

 13th week لالتجارة الالكترونية واستخداماتها في سوق الإعما  الثالث عشر الأسبوع

 14th week التسويق الصناعي الدولي                        الرابع عشر الأسبوع

 15th week إدارة الجودة الشاملة والمواصفات الدولية الخامس عشر الأسبوع

 16th week حالات دراسية س عشرسادال الأسبوع
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 Teaching and Learning Methodsأساليب التدريس   
  Yes 1- lectures محاضراتال -1

 Slides -2  الشفافيات -0

  Practical Exercises -3  التطبيقات العملية  -4
  Field Visits -4  الزيارات الميدانية -3
 Yes 5- Research البحوث -5
 Others -6  أخرى -4

    Assessment Toolsوسائل التقييم:
                          Examinations  الاختبارات

  First Exam %02 الاختبار الأول

                         .Second Exam %02 الاختبار الثاني

                             .Final Exam %52 الاختبار النهائي

  .Homework and participation %12 الواجبات المنزلية والمشاركة
                                      .Others  أخرى

 
 Textbook and Supporting Material    المرجع الأساسي والمراجع الإضافية

                                                                            Text Book -1      لمرجع الأساسي الموصى بها -1
                             :Authors دينظام سويدان / سمير عزيز العبا المؤلف

 عنوان الكتاب 
التسويق الصناعي) مفاهيم 

 واستراتيجيات(
Title:                                   

                                :Editor دار الحامد للنشر والتوزيع الناشر
                :Year of Edition 1111 سنة النشر

                  Other Books -2  مراجع أخرى -0

                             :Authors احمد شاكر العسكري المؤلف
                                   :Title التسويق الصناعي عنوان الكتاب 

                                :Editor دار وائل للنشر الناشر

                :Year of Edition 0225 سنة النشر
 Research Journal  المجلات العلمية -4
 

 Important Datesتواريخ هامة:

    Evaluation Method & Scheme  نوع التقييم

                         .First Exam الاسبوع السادس الاختبار الأول

                     .Second Exam الاسبوع الثاني عشر الاختبار الثاني

                         .Final Exam في نهاية الفصل الاختبار النهائي

 Homework and   participation تحدد في حينها الواجبات المنزلية والمشاركة

 .Others  أخرى

 
 Instructor  عضو هيئة التدريس
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 :Name  الاسم:

 رقم المكتب والهاتف:
 

Office Number and 

Telephone: 

 :E- mail  البريد الإلكتروني:

 :Office Hours  الساعات المكتبية:

 
 

يلتزم الطالب بحضور كافة المحاضرات وحسب الجدول الدراسي  ويسمح له  .1
( ساعات. إن أي تجاوز للنسبة 7بما لا يزيد عن ) بالغياب بعذر أو بدون عذر

( في حال FAطالب للحرمان وتعطى له علامة )المسموح بها للغياب سيعرض ال
 عدم توفر عذر مقبول من قبل المدرس وعمادة الكلية.

وتقارير البحوث وأية مهام صفية أو  والامتحانات الاختباراتيلتزم الطالب بتقديم  .0
 منزلية يتم تكليفه بها في المواعيد المحددة.

ات المكتبية للحصول على خلال الساع قرريستطيع الطالب مراجعة مدرس الم .4
 فيما يتعلق بالمواضيع التي تمت مناقشتها داخل الصف. إضافيةمساعدة 

على الطالب الرجوع لها لزيادة تحصيله  قررهنالك مراجع رئيسة وثانوية للم .3
 العلمي. 

 لتعزيز الجانب المهاري، سيتم عرض ومناقشة حالات دراسية وتمارين مختلفة.  .5
دة الطالب, يمكن للطالب الرجوع إلى برنامج التعليم الإلكتروني , كوسيلة لمساع  .4

 علما بأن الملخصات الموجودة على الموقع لا تغني عن المرجع الرئيسي للمادة.  

التعليمو  التدريس سياسات واستراتيجيات  

 


