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 :المقرر الدراسيمعلومات عامة عن  أ.

 التعريف بالمقرر الدراسي 

 3 . الساعات المعتمدة: 1

 . نوع المقرر 2

   متطلب مسار  ѵ تخصصمتطلب    متطلب كلية  متطلب جامعة   أ. 

     اختياري ѵ إجباري   ب. 

 السابع المستوى  –  رابعةالسنة ال . السنة / المستوى الذي يقدم فيه المقرر3

 . الوصف العام للمقرر 4
في تحقيق الاهداف البيعية    ودورهاالمبيعات  لإدارةيتطرق هذا المقرر إلى تعريف الطلاب بالمبادئ والمفاهيم الأساسية 

 للمنظمات 

 3-تسق  101 . المتطلبات السابقة لهذا المقرر )إن وجدت( 5

 لا يوجد  . المتطلبات المتزامنة مع هذا المقرر )إن وجدت(6

 

 للمقرر . الهدف الرئيس 7
أيضا هذا  ها. يهدف ووظائف  هاالمبيعات وعلى أهم خصائص لإدارةالعامة  بالمبادئيسعى هذا المقرر إلى تعريف الطالب 

 كيفية اختيار النقاط البيعية و إدارتها و  منه  المطلوبة  ت والمهاراجل البيع ار ردوأ الطالب  ن يدركالمقرر الى ا

 

 نمط التعليم .  1

 النسبة  الساعات التدريسيةعدد  نمط التعليم  م

 67 2 تعليم اعتيادي  1

 33 1 التعليم الإلكتروني 2

3 

 التعليم المدمج 

 التعليم الاعتيادي  •

 التعليم الإلكتروني •

*** *** 

 *** *** التعليم عن بعد  4

 

 )على مستوى الفصل الدراسي(  الساعات التدريسية. 2

 النسبة ساعات التعلم  النشاط  م

 100 45 محاضرات  1

 *** *** معمل أو إستوديو  2

 *** *** ميداني  3

 *** *** دروس إضافية  4

 *** *** أخرى   5

 100 45 الإجمالي  
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 :نواتج التعلم للمقرر واستراتيجيات تدريسها وطرق تقييمها. ب

 نواتج التعلم   الرمز
 رمز  

 ناتج التعلم المرتبط بالبرنامج
 طرق التقييم  استراتيجيات التدريس 

 المعرفة والفهم  1.0

1.1 

يذكر المفاذيم االم س ةذذذذ ذ ا ا

لمذتذفذ يذذي ا ذ ا لمذفذدذذي اا ا

 مجيلال لرةالمفد عي 

 1ع

لمفحيض ل ا المفتيقش ا ا

 لمحولر

اللإمتحيني 

المفتيقشي 

اللإختديرل المفقيم  

للإخذذذذذتذذذذذدذذذذذيرل اا

المفوضوع  

افذذي ذذ اا للإختدذذيرل ا

 أنولعهي

 المهارات  2.0

2.1 

يضذذذذ ا  امالمالمفعذير ا

لإ لرةاا ادارة لمذفذفذتةذذذذذدذذ ا

 المبيعات 

 1م
ا رلس احيم 

احلامشفلا 

امش  عي اصغ  ة

 لمتعلاالمكلت 

المتقيري المتحل ل  

لمذذعذذ   اا تذذقذذايذذاا

الما  ي اأ اجفيع  

اللإختديرل المفقيم  

 لمفتيقشي 

 القيم والاستقلالية والمسؤولية  3.0

 1ق رعضوا  يقيعفلااايعل  ا 1.3
ا رلس احيم 

احلامشفلا 

امش  عي اصغ  ة

 لمتعلاالمكلت 

المتقيري المتحل ل  

لمذذعذذ   اا تذذقذذايذذاا

الما  ي اأ اجفيع  

اللإختديرل المفقيم  

 لمفتيقشي 

لما يقا 2.3 ا  اا لمتزلمذذيا يفه ا

   اأ لءامهيمالمفد عي 

 2ق
ا رلس احيم 

احلامشفلا 

امش  عي اصغ  ة

 لمتعلاالمكلت 

المتقيري المتحل ل  

لمذذعذذ   اا تذذقذذايذذاا

الما  ي اأ اجفيع  

اللإختديرل المفقيم  

 لمفتيقشي 

يتحفلالمفةذو م  ا  اق لرلت اا 3.3

لمف تدل ااوضذع ي امعقاةا ا

يتعذي  ام الخخ ي ااشذذذذفذلا

رذيمذلا ااتذذيءاعتذذاامعذذيمجذ اا

لمقضذيييا المفشذفلا المفتعلق ااا

 دارة المبيعات اي

 3ق
ا رلس احيم 

امشفلا حلا

امش  عي اصغ  ة

 لمتعلاالمكلت 

المتقيري المتحل ل  

لمذذعذذ   اا تذذقذذايذذاا

الما  ي اأ اجفيع  

اللإختديرل المفقيم  

 لمفتيقشي 

أ لءا 4.3 اذذيمذتذزلمذذ ا ذ ا يذلذتذزما

 لمفهفي المد ع  

ا رلس احيم  4ق

احلامشفلا 

امش  عي اصغ  ة

 لمتعلاالمكلت 

المتقيري المتحل ل  

لمذذعذذ   اا تذذقذذايذذاا

الما  ي اأ اجفيع  

اللإختديرل المفقيم  
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 نواتج التعلم   الرمز
 رمز  

 ناتج التعلم المرتبط بالبرنامج
 طرق التقييم  استراتيجيات التدريس 

 لمفتيقشي 

 

 موضوعات المقرر . ج

 قائمة الموضوعات  م
الساعات التدريسية  

 المتوقعة 

1 

 مدخل في ادارة المبيعات:  

مفهوم ادارة المبيعات تطور ادارة المبيعات ضممن الهيكل التنظيمي وظائف ادارة  

  -الإلكتروني    العلاقة بين البيع والتسمممممويقالمبيعمات مسمممممتويات ادارة المبيعمات  

 فوائد و عيوب التسويق الإلكتروني

9 

2 

 تخطيط المبيعات: 

مفهوم التخطيط والتخطيط الاستراتيجي العلاقة بين خطة التسويق وخطة المبيعات   

 تطوير الاستراتيجية البيعيةالاعتبارات الحاسمة لتخطيط المبيعات

 التنفيذاختبار خطة المبيعات قبل  

6 

3 

 تنظيم المبيعات  

 المفهوم والأسباب إجراءات تنظيم المبيعات أهداف وفوائد تنظيم المبيعات  
 

6 

4 

 تصميم واختيار النقاط البيعية:  

المبادئ المعرفية لعملية تصمميم النقاط البيعية أسمس عملية انشماء وتصمميم النقاط    

النقماط البيعيمة الأمور المؤةرة على البيعيمة العواممل المؤةرة على عمليمة تصمممممميم  

اختيار النقاط البيعية خطوات تصمممميم واختيار النقاط البيعية معايير اختيار النقاط  

 البيعية

6 

5 

 إدارة النقاط البيعية  

المفهوم والأهمية تنظيم وتنسمميق انشممطة النقاط البيعية الرقابة على أنشممطة النقاط  

المبيعات تقييم أداء النقاط البيعية تقويم أداء النقاط  البيعية التدقيق التسممممويقي على 

 البيعية

6 

6 

 القوى البيعية:  

 عملية اختيار وتعيين رجال البيع -دور القوة البيعية  

6 

7 

 التنبؤ بالمبيعات: 

المفهوم والأهمية العوامل المؤةرة على التنبؤ بالمبيعات ابعاد المؤةرة على التنبؤ  

التنبؤ بالمبيعات ) الاتجاهات العامة (بالمبيعات طرق    

6 

 45 المجموع 

 

 أنشطة تقييم الطلبة . د



 

6 
 

 أنشطة التقييم  م
 توقيت التقييم 

 )بالأسبوع( 

 النسبة  

 من إجمالي درجة التقييم 

 20 7  الاختبار الفصلي 1

2 
أعممال فصممممليمة )واجبماتر اختبمارات ذاتيمةر أنشممممطمة بحم ر تممارين 

 تطبيقية...(

 30 15لمىاا1م ا

 50 15 الاختبار النهائي 3

 ( وغيرهقديمير مشروع جماعير ورقة عمل أنشطة التقييم )اختبار تحريرير شفهير عرض ت

 

 : مصادر التعلم والمرافق. ه

 : مصادر التعلمالمراجع وقائمة . 1

 المرجع الرئيس للمقرر 
ردينة عةمان يوسفر ادارة د. محمود جاسم الصميدعي ر 

 . م2010المبيعاتر  

  المراجع المساندة 

 الإلكترونية المصادر 

من     لمبيعات لى مقالات علمية في إدارة ايفضل أن يحصل الطلاب ع
 الدوريات العالمية مةل: 

http://www.netmba.com/strategy/matrix/bcg / 
 

  أخرى 

 

 : المرافق والتجهيزات المطلوبة . 2

 متطلبات المقرر  العناصر

 المرافق النوعية 
 )القاعات الدراسيةر المختبراتر قاعات العرضر قاعات المحاكاة ... إلخ( 

  قاعات مجهزة

 التجهيزات التقنية 

 )جهاز عرض البياناتر السبورة الذكيةر البرمجيات( 

  video projector عرض الشرائح على

  )تبعاً لطبيعة التخصص(  أخرى  تجهيزات

 

 : تقويم جودة المقرر. و 

 طرق التقييم المقيمون مجالات التقويم

 فاعلية التدريس
جهذي اا-لما يجو ااا–لمللابااا–ق ذي ةالمد نذيم اا

 لمتوظ ف
 لم أياالستللاعي 

 فاعلية طرق تقييم الطلاب
م ئذ اااا–لما يجو اااا–لمللاباااا–ق ذي ةالمد نذيم اا

 جهي المتوظ فا–لمتاريساا

الم أياالستللاعي 

المفقيالا 

 

 مصادر التعلم
م ئذ اااا–لما يجو اااا–لمللاباااا–ق ذي ةالمد نذيم اا

 لمف لج المفةتقلا–لمفوظاو اا–لمتاريساا

الم أياالستللاعي 

المفقيالا 

 لمزييرل 

http://www.netmba.com/strategy/matrix/bcg/
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 طرق التقييم المقيمون مجالات التقويم

 مدى تحصيل مخرجات التعلم للمقرر
جهذي اا-لما يجو ااا–لمللابااا–ق ذي ةالمد نذيم اا

 لمتوظ ف
 لم أياالستللاعي 

 أخرى
م ئذ اااا–لما يجو اااا–لمللاباااا–ق ذي ةالمد نذيم اا

 جهي المتوظ فا–لمتاريساا

الم أياالستللاعي 

المفقيالا 

 
 . تحديدها()الطلبةر أعضاء هيئة التدريسر قيادات البرنامجر المراجع النظيرر أخرى )يتم  المقيمون

 .)مباشر وغير مباشر(طرق التقييم 

 

 : اعتماد التوصيفز. 

 مجلس القسم  جهة الاعتماد

 الثامن  رقم الجلسة 

 هـ20/6/1441 تاريخ الجلسة 

 


