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ر   الأعمالالتسويق نحو منظمات  :وثيقة تعريف مقر 

 ة:معلومات أساسي  

ر  الأعمالالتسويق نحو منظمات  اسم المقر 

ر  BMK611 رمز المقر 

لة  36 ساعات الجلسات المسج 

 24 ساعات الجلسات المتزامنة 
 - المذاكرة ساعات

 min 75 ساعات الامتحان

لة  54 ساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المسج 

 24 ساعات الجهد الدراسي المقابل للجلسات المتزامنة

 6 عدد الساعات المعتمدة

 6 مستوى المقرر

ر  -1 رات المطلوب دراستها قبل المقر   مباشرةً: المقر 

ر الرمز  المقر 
BMK604 والعلامة التجارية إدارة المنتج 
BMK606 التسعير والتوزيع 

Eng3  3اللغة الإنكليزية مستوى 

رالهدف من  -2   :المقر 

يز بين الطلاب للمعرفة في طبيعة عمليات التسويق بين الشركات وكيفية التمي إكسابالى  الأعمالهدف مقرر التسويق نحو منظمات ي

ي تنظم والبيئة الت الأعمالمتضمنا تفاصيل عن طبيعة دراسة السوق الخاصة بعالم  الأعمالالتسويق للمستهلكين والتسويق لشركات 

لأعمال, استراتجيات ا, تطوير الأعمالأنشطتها فيها. كما يقدم هذا المقرر المعرفة في قضايا هامة تخص المزيج التسويقي في عالم 

 .وعمليات البيع بين منظمات الأعمال

لات -3   :(ILO – Intended Learning Objectives/Outcomesة )ة المرجو  التعليمي   المحص 
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ة ةلاتّالتعليمي ّالمحصّ  رمزال  المرجو 

ILO Intended Learning Objectives/Outcomes 

ILO1 
من  ك النهائي والتمكنلوالتسويق للمسته الأعمالتمكن الطالب من تقدير الاختلافات بين التسويق بين منظمات 

 .الأعمالطبيعة بيئة  إدراك
ILO2 وفئات العملاء المختلفة. فهم الطالب لأنواع مختلفة من أسواق الأعمال 

ILO3 
لية وفهم أ الأعمالالطالب للمستويات المختلفة من التعقيد في عملية صنع القرار الشرائي في منظمات  استيعاب

 العلاقات مع الموردين. اختيارتطوير والمحافظة على متطلبات 

ILO4 
 خداماستن يكون قادرا على أو  الأعمالعملية التخطيط من أجل تحديد وتنفيذ استراتيجة  استيعابتمكن الطالب من 

 .الأعمال استراتيجياتأدوات التحليل الاستراتيجي في تطوير 

ILO5 
مقارنة بالطرائق  الأعمالطرائق متنوعة في بحوث التسويق المخصصة لمنظمات  استخدامالقدرة على تحديد و 

 ومات.جمع هذه المعلل والمصادر المحتملةالمخصصة للتسويق للمستهلكين, وتحديد طبيعة المعلومات عن المنافسين 

ILO6 
متى و بشكل ناجح وفهم كيف  الأعمالالتمكن من تقديم المعلومات المتعلقة بالسوق والضرورية لتنفيذ تجزئة سوق 

 .عمالالأوالتي بدورها تقدم الدعم للتسويق في منظمات  الأعمالسواق أنطبق  المداخل المختلفة والمفيدة لتجزئة 

ILO7 
 والمتضمن المنتج والتسعير الأعمالالتعرف على عناصر المزيج التسويقي المستخدم في التسويق بين منظمات 

 ويقية.والتوزيع والاتصالات التس

ILO8 
علامات لادارة إلية خلق وتنفيذ أ, وفهم الأعمالدارة العلامة التجارية في التسويق بين منظمات إالتمكن من تطبيق 

 .الأعمالسواق أجل المنافسة الناجمة في أالتجارية من 
…ILO9 والتسويق للمستهلكين. الأعمالسواق أالطالب للفروقات الموجودة في عملية البيع بين  إدراك 

 (لمتزامنةساعة حد أقصى مجموع الساعات ا   24أقصى مجموع الساعات المسجلة،     ساعة حد  36)      المقرر: محتوى  -4

 

لات المحص  
 ةالتعليمي  

القسم النظري مع ملاحظات وتوضيحات إن 
 وجدت

ساعات 
 لة مسج  

ساعات 
 أنماط المهام متزامنة

القسم العملي مع 
وتوضيحات إن  ملاحظات

 وجدت

ILO1 

مقدمة في التسويق بين ول: الفصل الأ 
 2 3 .الأعمالمنظمات 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
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 تجارب 

 ..... أخرى 
تتعلق بعمليات البيع 

السوق والتسعير وتجزئة 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO2 

فلللي  الأعملللالالفصلللل اليلللاني: بيئلللة 
 .الأعمالالتسويق بين منظمات 

3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO3 

السلوك الشرائي  اليالث: الفصل 
 .الأعماللمنظمات 

3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO4 
 اسللللللتراتيجيات: تطللللللوير رابللللللعالفصللللللل ال

 .الأعمالالتسويق بين منظمات 
3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 
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 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO5 
الفصللللللل الخللللللامو: دراسللللللة السللللللوق 

 .المنافسةوتحليل 
3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO6 
الفصل السلاد:: تجزئلة السلوق فلي 

 .الأعمالعالم 
3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO7 
 استراتيجياتتطوير  الفصل السابع:

المنتجات أو الخدمات فلي التسلويق 
3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
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 حلقات بحث  .الأعمالبين منظمات 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

في الواقع العملي للتسويق 
 الأعمالبين منظمات 

تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO7 

بين  التسعيرالفصل اليامن: 
 .الأعمالمنظمات 

3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO7 

الاتصالات التسويقية  الفصل التاسع:
 .الأعمالبين منظمات 

3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO7  2 3ق يالفصل العاشر: قنوات التسو   تمارين(TD)  عبارة عن وظيفة يكلف بها
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 وظائف  .مدادالإوسلسلة 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO8 

: العلامة الحادي عشرالفصل 
التجارية في التسويق بين منظمات 

 .الأعمال

3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.

ILO9 

الفصل الياني عشر: البيع بين 
 .الأعمالمنظمات 

3 2 

  تمارين(TD) 

 وظائف 

 حلقات بحث 

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عبارة عن وظيفة يكلف بها 
الطالب وتتضمن قضايا 
في الواقع العملي للتسويق 

 الأعمالبين منظمات 
تتعلق بعمليات البيع 
والتسعير وتجزئة السوق 
وادوات الاتصال التسويقية 
والتوزيع وبناء وتطوير 

في  ستراتيجيةالخطط الا
 التسويق...الخ.
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 معايير التقويم: -5

ILO 
Code 

 التعليميةالمحصلات 

لات  معايير التقييم لتحقيق المحص 
على الطالب أن يظهر الإمكانيات 

 :الأنشطة التاليةاللازمة للقيام ب

 نمط التقويم

تفاعل في 
الجلسات 
 المتزامنة

 امتحانات عملي
عروض 
 ومقابلات

 تقارير

ILO1 

تمكن الطالب من تقدير 
الاختلافات بين التسويق بين 

والتسويق  الأعمالمنظمات 
للمستهاك النهائي والتمكن من 

 .الأعمالطبيعة بيئة  إدراك

تقدير الاختلاف بين التسويق 
للمستهلكين والتسويق بين منظمات 

 الأعمال

X  X  X 

 الأعمالالطالب لطبيعة بيئة  إدراك
 والعوامل المؤثرة فيها

X  X  X 

ILO2 

 
نواع مختلفة من فهم الطالب لأ

وفئات العملاء  الأعمالأسواق 
 المختلفة.

 
 

نواع المختلفة من فهم وتحليل الأ
 الأعمالأسواق 

 

X  X  X 

الفئات المختلفة  إدراكمن يتمكن 
 من العملاء.

 
 

X  X  X 

ILO3 

الطالب للمستويات  استيعاب
المختلفة من التعقيد في عملية 
صنع القرار الشرائي في 

وفهم ألية  الأعمالمنظمات 
تطوير والمحافظة على 

العلاقات مع  اختيارمتطلبات 
 الموردين.

الطالب للمستويات  استيعاب
المختلفة من التعقيد في عملية 

صنع القرار الشرائي بين منظمات 
 الأعمال

 

X  X   

فهم الية تطوير والمحافظة على 
العلاقات مع  اختيارمتطلبات 

 العملاء

X  X  X 

ILO4 

 استيعابتمكن الطالب من 
عملية التخطيط من أجل تحديد 

وان  الأعمالوتنفيذ استراتيجة 
أدوات  استخداميكون قادرا على 

عملية  استيعابتمكن الطالب من 
التخطيط من أجل تحديد وتنفيذ 

 الأعمالاستراتيجة 
X  X  X 

 X  X  Xأدوات التحليل  استخدامالقدرة على 
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التحليل الاستراتيجي في تطوير 
 .الأعمال استراتيجيات

 
 

الاستراتيجي في تطوير 
 الأعمال استراتيجيات

طرائق  استخدامالقدرة على تحديد و 
متنوعة في بحوث التسويق 

 الأعمالالمخصصة لمنظمات 
مقارنة بالطرائق المخصصة 

 للتسويق للمستهلكين

X  X  
 

تحديد طبيعة المعلومات عن 
والمصادر المحتملة المنافسين 

 لجمع هذه المعلومات

X  X  X 

ILO6 

التمكن من تقديم المعلومات 
المتعلقة بالسوق والضرورية 

 الأعماللتنفيذ تجزئة سوق 
بشكل ناجح وفهم كيف ومتى 
نطبق  المداخل المختلفة 

 الأعمالوالمفيدة لتجزئة اسواق 
والتي بدورها تقدم الدعم 

 .الأعمالللتسويق في منظمات 

التمكن من تقديم المعلومات 
المتعلقة بالسوق والضرورية لتنفيذ 

 بشكل ناجح الأعمالتجزئة سوق 

X  X  X 

وفهم كيف ومتى نطبق  المداخل 
المختلفة والمفيدة لتجزئة اسواق 

 الأعمال

X  X 

  

  

  

في  الأعمالتفهم دور تجزئة سوق 
دعم التسويق بين منظمات 

 الأعمال

X  X  X 

  
 

     

ILO7 

التعرف على عناصر المزيج 
التسويقي المستخدم في التسويق 

 الأعمالبين منظمات 
والمتضمن المنتج والتسعير 
 والتوزيع والاتصالات التسويقية.

 

 
 

العناصر والادوات الاساسية  إدراك
 المنتج استراتيجياتفي بناء 

X  X  X 

ادوات التسعير  استخدامفهم و 
 وطرقة

X  X  X 

تقييم مزيج الاتصالات التسويقية 
 المزيج المناسب  اختيارو 

X  X  X 

 X  X  X  قنوات التوزيع اختيارالقدرة على 
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ILO8 
 
 

التمكن من تطبيق ادارة العلامة 
التجارية في التسويق بين 

, وفهم الية الأعمالمنظمات 
خلق وتنفيذ ادارة اعلامات 
التجارية من اجل المنافسة 

., الأعمالسواق أالناجمة في 
وفهم الية خلق وتنفيذ ادارة 
اعلامات التجارية من اجل 
المنافسة الناجمة في اسواق 

 .الأعمال

دارة العلامة إالتمكن من تطبيق 
التجارية في التسويق بين منظمات 

لق وتنفيذ لية خأ, وفهم الأعمال
جل أعلامات التجارية من لدارة اإ

سواق أالمنافسة الناجمة في 
 .الأعمال

X  X  X 

علامات لدارة اإفهم الية خلق وتنفيذ 
التجارية من اجل المنافسة الناجمة 

 X  X  X .الأعمالسواق أفي 

ILO9 

الطالب للفروقات  إدراك
الموجودة في عملية البيع بين 

والتسويق  الأعمالسواق أ
للمستهلكين. القدرة على بناء 
علاقات طويلة الاجل مع زبائن 

 الأعمالمنظمات 

الطالب للفروقات الموجودة  إدراك
سواق أفي عملية البيع بين 

 X  X  X والتسويق للمستهلكين الأعمال

القدرة على بناء علاقات طويلة 
 الأعمالجل مع زبائن منظمات لأا

X  X  X 
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