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 0350342:رمز المادة التسويق الصناعي الـمــــادة:

 0350110مبادئ التسويق / المتطلبات السابقة أو/ والمرافقة: ثالثة مستوى المادة:

 الساعات المعتمدة: موعد المحاضرة:

 

   عضو هيئة التدريس   

 البريد الإلكتروني الساعات المكتبية رقم المكتب وموقعه الرتبة الأكاديمية الاسم

     

 

 :وصف المادة

يناقش هذا  المساق الجانب الاخر من العمل التسويقي والذي يتعلق بالتسويق من المنظمة الى المنظمة او ما يسممى التسمويق 

منظمما  الاعمماح ثيمر يرامم الممماهيئ الر يسمية لسموق الاعمماح واينما علمى منتجما  الاعمماح صالمتتجما  الصمناعية   في 

 ووضع الاستراتيجيا  المناسبة للتعامل معها.وطرق تسويقها 

 :أهداف المادة

 يهدف هذا المساق الى : 

 تمكين الطالب من التمييم بين التسويق الاستهلااي والتسويق الصناعي . 

  تحديد العناصر الر يسية للبيئة التسويقية الداخلية و الخارجية بهدف التقييئ الدقيق للمرص  والتهديدا 

  وبناء استراتيجيا  التسويق الصناعي . صياغةتمكين الطالب من 

  معرفة الطالب بطبيعة القرارا  الاستراتيجية التي تتخذ ضمن وظيمة التسويق الصناعي 

 مكونات المادة: 

عمان :دار وا ل للنشر -أثمد شاار |  التسويق الصناعي: مدخل استراتيجي.  العسكري ,الكتب المقررة:   -1

 .2007والتوزيع،

المواد المساندة صأشرطة فيمديو، أشمرطة صموتية  بمراما ويا قيمة ، بمرامجد مسماعدة، محاضمرا  ونمدوا  اضمافية  -2

 ورشا  عمل خارجية وداخلية ، 

 فية : المراجع العلمية في المكتبة، المواقع الالكترونية، الارشاد العلمي من قبل الاستاذ المتخصص القراءا  الإضا  -3



دليل دراسة المادة : ثسب الخطة العلمية الموزعة على الطلبة والتي تحتموي علمى اافمة المعلومما  بالاضمافة المى   -4

 ارشاد مدرس المادة

دليل الواجبا / الوظا ف، التجارب العلمية : مرفق في الخطمة الدراسمية وفمق برنماما زمنمي موضمد ومحمدد لهمذ    -5

 الغاية وبشكل اسبوعي 

 طرق التدريس:          
ثلقا  بحر، ورشما  عممل، انشمطة  تمارين، محاضرا ، مجموعا  نقاش، مجموعا  تدريس، ثل مسا ل، مناظرا ،         

 ميدانية

 

  Learning outcomesنتائج التعلم 

  Knowledge and understandingالمعرفة والفهم  .  1

يتناوح التسويق من المنظمة الى المنظمة او ما يسمى التسويق في منظما  الاعماح ثير يرام على المنتجا  الموجة الى المنظما  وطرق  

 تسويقها وبيعها 

   Cognitive skills. مهارات الإدراك ومحاكاة الأفكار  2

 تتئ تنمية مهارا  الادراك ومحكاة الافكار من خلاح: 

  الحالا  الدراسية 

  التمارين الصمية التطبيقية 

   الرثلا  الميدانية 

  ثلقا  النقاش والبحر 

   Communication skills. مهارا  الاتصاح والتواصل الأااديمي صمع المصادر والأشخاص 3

 يتئ التواصل والاتصاح من خلاح 

  المحاضرا  المباشرة 

 الساعا  المكتبية للمدرس 

  البريد الالكتروني 

  الموقع الخاص لعنو الهيئة التدريسية 

 

 

 مهارات عملية خاصة بالتخصص والمهنة ذات العلاقة  4

Practical   and/ or professional skills (Transferable Skills) 

 ة من خلاح استنافة خبير خارجي متخصص في هذا المجاح واينا تنظيئ زيارا  الى مواقع تتئ هذ  العملي

 العمل ذا  التخصص لتنمية مهارا  التخصص .

  المشاراة والتنظيئ في ورشا  عمل ذا  علاقة اما ان تكون داخلية او خارجية 

  من فرصة ممارسة التدريب وتقوية المهارا  العملية  يقدمهمساق التدريب الميداني وما 

 

 أدوات التقييــــم:

 تقارير، أبحاث قصيرة،  مشاريع 



 امتحانا  قصيرة 

  واجبا 

 تقديئ شموي للأبحاث والتقارير 

 امتحانا  فصلية ونها ية 

 الأمانة العلمية والتوثيق

 تصوير ، اتابة التقاريرأسلوب التوييق صمع أمثلة توضيحية  المحاضر والكتب الرسمية ،ال 

في ثالة اقتباس اي معلومه عند اعداد تقارير او عرض أو بحر, يجب اتبما  اسملوب التموييقي التمالي 

APA Style : 

, رقمئ صعمدد  مجلمد, اسمئ المجلمه: المؤلف. صسنة النشر . عنموان المقماح. المقالا  في المجلا  العلميه

 الى.-الصمحه من

   :مثاح

Anderson, R. E.; Srinivasan, S. S. (2003). E-satisfaction and E-loyalty: A 

contingency framework. Psychology and Marketing, 20 (2), 99-121. 

 صالطبعه . المدينه: دار النشر عنوان الكتاب. صسنة النشر . المؤلف الكتب: 

 مثاح:

ntice Hall.. New Jersey: PreMarketing ManagementKotler, P. (2000).  

. متاح في الموقمع الالكترونمي......... ثصمل العنوانالموقع الالكتروني صالسنه . المواقع الالكترونيه: 

 عليه في تاريخ ../../....

 مثاح:

Alexa (2012). Top sites-shopping. Available in www.alexa.com. Obtained 

5/10/2012.   

 

 : يممتئ مممن خمملاح التوييممق الرسمممي واسممناد الحقمموق لاصممحابها  إسممناد الحقمموق المكريممة لأصممحابها

 بيالطرق الرسمية والقانونية

  الابتعاد عمن السمطو الأاماديميPlagiaries  : يجمب الابتعماد عمن نسمب اي معلوممه لكاتمب مما المى

الطالب أو الباثر, والحماظ على الأمانه العلميه. ويتئ ذلك بنسب اي معلومه, نمموذ,, جمدوح المخ.. 

اثبها سممواء فممي الممنص أو فممي المراجممع , بممالطرق المممذاور  اعمملا  . ويجممب الابنعمماد عممن الممى صمم

 تصوير الكتب أو أجماء منها من غير الرجو  الى المؤلف.

 

 توزيع العلامات على أدوات التقييم

 الدرجة أدوات التقييم

 20 الامتحان الأول

 20 الامتحان الثاني



 40 الامتحان النهائي 

التقاااااااارير و/أو الأبحاااااااا  / الواجباااااااات / 

 المشاريع / الامتحانات القصيرة  

20 

 100 المجموع

 

 طريقة التعليم        : 50  محاضرة              % 20بحث%            30عملي% 

 أسلوب الإمتحان     :                    كتابي                       شفهي كتاب مفتوح 

 

 

 توزيع المادة على الفصل الدراسي

 

 

 الأسبــــــــوع
المادة الأساسية والمساندة المطلوب 

 تغطيتها
 الوظائف والتقارير ومواعيد تقديمها

 

 الأول

 ممهوم نظام التسويق الصناعي:

 تطور وظيمة وأنظمة الانتا,

 وظيمة التسويق الصناعي و طبيعته

 ممهوم التسويق الصناعي.

 الامتحان القبلي

 الذهاب إلى المكتبة للتعرف على المراجع العلمية للمادة

 الثاني

 ممهوم نظام التسويق الصناعي:

 أهمية التسويق الصناعي

 نظام التسويق الصناعي

مقارنة بين التسويق الصناعي و 

 الاستهلااي

 الاستشهاد بواقع عملي لشركة عاملة في هذا المجال خلال الفصل 

 الثالث
 السلع الصناعية:

 تقسيئ السلع الصناعية

 مقارنة بين سلع الاستهلاك وسلع الانتا,

 تطبيق عملي من واقع الشركة

 الرابع

 الطلب على السلع الصناعية:

 ممهوم الطلب.

 صما  الطلب على السلع الصناعية

 أنوا  الطلب

 خطوا  عملية شراء السلع الصناعية

 حالة دراسية

 الخامس

 تجم ة السوق الصناعي:

 الأسواقأنوا  

 أنوا  السوق الصناعي

 تجم ة السوق الصناعي

 تقديم تقرير حول السوق الصناعي و تجزئته

 السادس

 

 تجم ة السوق الصناعي:

 استراتيجيا  اختيار السوق المستهدف

عوامل المماضلة بين استراتيجيا  

 التسويق

القيود و المحددا  على أسلوب تجم ة 

 السوق

 الامتحان الأول

 الاسئلة وتوزيع العلاماتمناقشة وحل 

 السابع

 أبعاد سياسة المنتجا :

 التنميط

 التدريا 

 التكامل ونظمه

 خدمة السلع

 مناقشة الامتحان وتسليم العلامات                  

 ضيف خارجي خبير في هذا المجال  أبعاد سياسة المنتجا : الثامن



 النمان و الصيانة 

 الخدما  البيعية المساعدة

 التاسع
 التسعير في الأسواق الصناعية:

 ممهوم السعر

 استراتيجيا  التسعير الصناعي

 تقديم تقرير حول زيارة الضيف

 

 العاشر         

 

 التسعير في الأسواق الصناعية:

 استراتيجيا  التسعير الصناعي

 سياسا  التسعير

 تقديم تقرير حول تسعير السلع الصناعية

 الحادي عشر

 

 الأسواق الصناعية:التسعير في 

 طرق التسعير

 السعر و الجودة

 النمانا  ضد هبوط الأسعار

 الامتحان الثاني

 حل الاسئلة وتوزيع العلامات

 

 الثاني عشر
 توزيع السلع الصناعية

 منافذ التوزيع

 أنوا  التوزيع للسلع الانتاجية

 ضيف خارجي

 الثالث عشر

 التوزيع المادي:

 ممهوم التوزيع المادي

 التوزيع الماديأهمية 

 الدور الاستراتيجي للتوزيع المادي

 رحلة علمية ميدانية

 تقديم تقرير حول الرحلة ومناقشته امام الطلبة

 الرابع عشر

 التوزيع المادي:

 تصميئ نظام التوزيع المادي

 تقويئ بدا ل أنظمة التوزيع المادي

 إدارة نظام التوزيع المادي

 منشآ  التوزيع المادي

 مناقشات صفية وحوار مفتوح 

 الخامس عشر

امتحان تجريبي 

 )اختياري(

 الترويا للسلع الصناعية:

 العوامل المؤيرة لتحديد المميا الترويجي

 عناصر المميا الترويجي

 عمل عرض لعناصر المزيج الترويجي 

 تقديم بحث مكتبي حول أي موضوع في المادة 

 السادس عشر

 

 

 الامتحان النهائي -

 

 مراجعة مفتوحة مع الاستاذ في الساعات المكتبية

 

 حجم العمل الملقى على عاتق الطالب: ما لا يقل عن ساعتين مقابل كل ساعة تدريس

 

 :سياسة الحضور والغياب

 

% من الساعا  المقررة للمادة بدون عذر مرضي أو قهري يقبله عميد الكلية 15لا يسمد للطالب بالتغيب أاثر من 

اعتبار الطالب منسحباً من المادة في ثالة قبوح العميد للعذر، بينما يمنع من التقدم للامتحان النها ي وتكون إذ يترتب 

 علامته في المادة صمراً في ثالة عدم قبوح العميد للعذر المرضي أو القهري.

 

 المراجع العلمية للمادة      

 الكتـــــــــــب 
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   المواقع الإلكترونيةWebsites  

www.adassoc,org.uk 

 

1.  


