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  الدراسي:التعريف بالمقرر أ. 

 3 المعتمدة:الساعات . 1

 المقررنوع . 2

   أخرى  متطلب قسم   ةليمتطلب ك   متطلب جامعة أ.

    اختياري   إجباري ب.

 يقدم فيه المقرر الذي/ المستوى  السنة. 3

   المستوى الرابع – الثانيةالسنة 

 

 وجدت( إن). المتطلبات السابقة لهذا المقرر 4

 إدارة التسويق

 وجدت( )إنالمتطلبات المتزامنة مع هذا المقرر . 5

 توجد لا

 

 )اختر كل ما ينطبق(نمط الدراسة . 6

 النسبة  عدد الساعات التدريسية الدراسة نمط م

   المحاضرات التقليدية 1

   التعليم المدمج  2

 %111 45  الإلكترونيالتعليم  3

    عن بعدالتعليم  4

    أخرى 5
 

 مستوى الفصل الدراسي( )على الاتصال ساعات. 7

 التعلمساعات  النشاط م

 12 (متزامنةمباشرة ) محاضرات 1

   إستوديوأو معمل  2

  إضافيةدروس  3

 33 )محاضرات مسجلة( تذكر()ى أخر 4

 45 الإجمالي 
 

 التعليمية:المقرر ومخرجاته  هدف -ب

 لمقرر:العام لوصف ال. 1

الجانب الإداري ويتناول إدارة المبيعات في المتعلقة مسؤوليات الوظائف و المهام و يتناول هذا المقرر ال

المقرر التنبؤ بعملية البيع وتنظيم إدارة المبيعات وتقييم نشاط البيع وشرح الجوانب المتعلقة برجال البيع 

والقوى البيعية من تدريب وتحفيز وقياس الأداء. كما يركز المقرر على عمليات البيع الشخص ي ومهاة تحليل 

 ية إيجاد الحلول الملائمة.وتشخيص المشاكل المتعلقة بالبيع وكيف

  الهدف الرئيس للمقرر. 2

   .إدارة المبيعات وتقييم نشاط البيع طرق عمليات بأبرزالطالب  تزويد

 للمقرر:مخرجات التعلم . 3

 مخرجات التعلم للمقرر
  رمز

المرتبط التعلم مخرج 

  للبرنامج

  المعرفة والفهم 1

 1ع المبيعاتيصف مهام ووظائف ومسؤوليات إدارة  1.1

 3ع-2ع شرح الجوانب المتعلقة برجال البيع والقوى البيعية  1.2



 
4 

 مخرجات التعلم للمقرر
  رمز

المرتبط التعلم مخرج 

  للبرنامج

1.3   

  المهارات 2

 1م يطبق المفاهيم والنظريات المتعلقة بعمليات البيع في منظمات الاعمال 2.1

 4م-2م يحلل ويشخص المشاكل المتعلقة بالبيع وكيفية إيجاد الحلول العلمية لها 2.2

 3م-2م يقارن بين النشاط التسويقي والنشاط البيعي  2.3

  القيم 3

 1ق  العمل بروح الفريق الواحد 3.1

 2ق والتعاونيالتعلم الذاتي  3.2
 

  المقرر موضوعاتج. 

 الاتصالساعات  قائمة الموضوعات م

 3 وإدارة المبيعاتمقدمة في التسويق  1

 6 التخطيط والتنبوء بالمبيعات  2

 3 تخطيط مناطق البيع  3

 6 تخطيط وتحديد حصص البيبع 4

 3 الميزانية التقديرية للمبيعات 5

 3 تنظيم ادارة المبيعات 6

 3 تقييم نشاط البيع 7

 3 مدير البيع والمبيعات  8

 3 مهارات البيع الشخصي 9

 3 توظيف رجال البيع 11

 3 تدريب رجال المبيعات 11

 3 تحفيز رجال البيع 12

 3 اخلاقيات رجال البيع 13

 45 المجموع
 

 والتقييم:التدريس  د.
 يم يالتق وطرقمخرجات التعلم للمقرر مع كل من استراتيجيات التدريس  ربط . 1

 يميالتق طرق التدريس استراتيجيات مخرجات التعلم  رمزال

 المعرفة والفهم 1.0

1.1 
يصفففففففففففففف مهففففام ووظففففائف ومسفففففففففففففؤوليففففات إدارة 

 المبيعات

محاااضاااااارات متزامنااة و ير 

 متزامنة

 واجبات -اختبارات 

والمشاااااااركااة في  واجبااات- 

 المنتديات

1.2 
شرح الجوانب المتعلقة برجال البيع والقوى 

 البيعية 

محاااضاااااارات متزامنااة و ير 

 متزامنة

 واجبات -اختبارات 

والمشاااااااركااة في  واجبااات- 

 المنتديات

 المهارات 2.0

2.1 
المتعلقفففففففة بعمليفففففففات يطبق المففففففففاهيم والنظريفففففففات 

 البيع في منظمات الاعمال

محاااضاااااارات متزامنااة و ير 

 متزامنة

 واجبات -اختبارات 

والمشاااااااركااة في  واجبااات- 

 المنتديات
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 يميالتق طرق التدريس استراتيجيات مخرجات التعلم  رمزال

2.2 
يحلل ويشفففففخص المشفففففاكل المتعلقة بالبيع وكيفية 

 إيجاد الحلول العلمية لها

محاااضاااااارات متزامنااة و ير 

 حالات عملية– متزامنة

 واجبات -اختبارات 

والمشاااااااركااة في  واجبااات- 

 المنتديات

3.2 
محاااضاااااارات متزامنااة و ير  يقارن بين النشاط التسويقي والنشاط البيعي 

 حالات عملية – متزامنة

 واجبات -اختبارات 

والمشاااااااركااة في  واجبااات- 

 المنتديات

 القيم 3.0

3.1 
والعمففل بروح الفريق القففدرة  على التوا فففففففففففففل 

 الحديثة باستخدام التقنيات الواحد

محاااضاااااارات متزامنااة و ير 

 متزامنة

 مناقشات وتعلم ذاتي

 اختبارات وواجبات

 مشاركات

3.2 

محاااضاااااارات متزامنااة و ير  يتحمل مسئولية المهام المطالب بها.يقود و

 متزامنة

 مناقشات وتعلم ذاتي

 اختبارات وواجبات

 مشاركات

 الطلبة  تقييم أنشطة. 2

 يميالتق أنشطة م
 توقيت التقييم
 )بالأسبوع(

 النسبة 

 يميالتقدرجة  إجماليمن 

 % 10 على مدار الفصل الدراسي واجبات 1

 % 10 على مدار الفصل الدراسي مشاركة في منتديات الحوار 2

 % 10 على مدار الفصل الدراسي والمسجلة ةحضور المحاضرات المباشر 3

 % 70 نهاية الفصل الدراسي اختبار نهائي 
 الخ( ورقة عملمشروع جماعي،  ،تقديميعرض  شفهي، ،تحريري اختبار)يم يالتق أنشطة

 

 الطلابي:الأكاديمي والدعم  الإرشادأنشطة  -هـ 

  سبوعياأون لاين( أة )يثلاث ساعات مكتب-

 خدمات مقدمة من المرشد الأكاديمي ومكتب الارشاد الأكاديمي.–

 
  والمرافق:مصادر التعلم  –و 
 التعلم:مصادر قائمة . 1

 للمقرر الرجع الرئيس

 ( حبيب بن محمد، إدارة المبيعات ومهارات البيع، مطبعة جامعة2102التركستاني، )

 .، الطبعة الأولىزعبدالعزيالملك 
 

 المساندةالمراجع 

(ادارة المبيعفففففات ل مفففففد فففففل تطبيقي، اسففففففففففففففتراتي ي، 2102، )زعبي، علي فلاح،, طاااائي

 متكامل

 ( إدارة المبيعات، دار  المسيرة. 2102جاسم، محمود. عثمان، ردينة. )

 المجلات العلمية والتقارير ذات العلاقة

 ادارة عمليات البيع مواقع على الانترنت ذات العلاقة  - الإلكترونيةالمصادر 

 لا توجد  ىأخر
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 المطلوبة:المرافق والتجهيزات . 2

 متطلبات المقرر العناصر

 المرافق
 ... إلخ( ، قاعات المحاكاةالدراسية، المختبرات، قاعات العرض القاعات)

  منصااااااااة التعلم الالبتروني )بلاو بورد( وكااافااة الخاادمااات ا لبترونيااة

 التعليمية المقدمة من قبل عمادة التعلم الالبتروني والتعلم عن بعد.

 قاعات بث 

 قاعات للاختبارات النهائية 

 التجهيزات التقنية
 )جهاز عرض البيانات، السبورة الذكية، البرمجيات(

 خدمات البترونية مقدمة عمادة التعلم الالبتروني والتعلم عن بعد مثل:

 م  دارة التعلم ا لبتروني )البلاو بورد( انظ 

 و محمولأمبتبي  كمبيوتر 

 )سبورة ذكية )عند الحاجة 

 )عند الحاجة( تطبيقات البترونية

 لا يوجد لطبيعة التخصص( تبعا  ) ىأخر تجهيزات

 

 لمقرر:اجودة  تقويمز. 

 يمقيطرق الت ونالمقيم مجالات التقويم

  ير مباشر )استبانة تقييم المقرر( الطلاب  فاعلية التدريس 

  ير مباشر )استبانة تقييم المقرر( الطلاب فاعلية طرق تقييم الطلاب 

 مباشر المراجع النظير فاعلية طرق تقييم الطلاب

  ير مباشر )استبانة تقييم المقرر( الطلاب  مصادر التعلم

  ير مباشر )تقرير المقرر( عضو هيئة التدريس  مصادر التعلم

 عضو هيئة التدريس مدى تحصيل مخرجات التعلم للمقرر
مباشاار )اعمال الطلاب في الاختبارات، 

 مشاريع، تقارير ، واجبات(
 إلخ(مصادر التعلم ...  للمقرر،مخرجات التعلم فاعلة طرق تقييم الطلاب، مدى تحصيل ، فاعلية التدريس )مثل.مجالات التقويم 

 تحديدها( تمي) أخرى ،يرظالمراجع الن البرنامج،قيادات  التدريس،أعضاء هيئة  )الطلبة، ونالمقيم

 (مباشر و ير مباشر)يم قيالت طرق

 

 . اعتماد التوصيف ح
 مجلس الجامعة  جهة الاعتماد

  الجلسةرقم 

  تاريخ الجلسة

 


