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 مبٌعات    إدارة  : مواصفات مقرر
 

i.  معلومات عامة عن المقررGeneral information about the course  : 

1.  
 اسم المقرر

Course Title 
مبٌعات إدارة      

2.  
 رمز المقرر ورقمه

Course Code and Number 
 

3.  
 الساعات المعتمدة للمقرر

Credit Hours 

 Credit Hoursالساعات المعتمدة 
 الإجمالً
Total 

 محاضرات
Lecture 

 عملً
Practical 

 /تمارٌنسمنار
Seminar/Tutorial 

3 - - 3 

4.  
 المستوى والفصل الدراسً

Study Level and Semester 
 الاول  المستوى الثالث: الفصل

5.  
 المتطلبات السابقة المقرر )إن وجدت(

Pre-requisites (if any) 
 مبادئ تسوٌق

6.  
 (المتطلبات المصاحبة )إن وجدت
Co-requisites (if any) 

 لا توجد

7.  
 درس له المقررٌالبرنامج الذي 

Program (s) in which the 
course is offered 

                   إدارة الأعمالبرنامج بكالورٌوس 

8.  
 لغة تدرٌس المقرر

Language of teaching the 
course 

 اللغة العربٌة   

9.  
 نظام الدراسة

Study System 
 الانتظام

11.  
 معد)و( مواصفات المقرر

Prepared By 
 د. فضل المحمودي

11.  
 مواصفات المقررتاريخ اعتماد 

Date of Approval 
 

 والتمارٌن تساوى ساعتٌن فعلٌتٌن خلال التدرٌس.الساعة المعتمدة للعملً  :ملاحظة
 

ii. وصف المقرر Course Description: 

إدار  ا و وبيان  مهام ووظائف أهميتهها ، وأهدافالمبيعات ، ودار  ية لإسااسابالمفاهيم الأ تزويد الطلاب إلىهذا الممرر  هدفي 
المو  البيعية والمتمثلة إدار  البيعية(  ومهام  نططةوتوجيه ورلابة الأالمبيعات والمتمثلة في :مهام مدير المبيعات)  تخطيط وتنظيم 

وتمييم أدائها. كما  منطؤ وتدريب  وتحديد مناطك  وحصص البيع، والتحفيز والإطراف على المو  البيعية بال تعيينفي اختيار و
 المتميز فنون البيع  أسااليبيرمي الممرر لتعريف الطالب بعملية البيع الطخصي و مراحل و

  

iii. مخرجات تعلم المقرر Course Intended Learning Outcomes (CILOs): 

 بعد الانتهاء من دراساة الممرر ساوف يكون الطالب لادرا على أن:
 a.1  ذات العلالة بنطاط البيع.    . ساسيعرف المفاهيم والمبادئ والأ 

a.2  ،..يصف مراحل وخطوات تخطيط ، وتنظيم ورلابة النطاط البيعي 
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 a.3   وطرق تدريب ، وتعويض وتحفيز ، وتمييم اداء المو  البيعية وخطوات  تحديد المناطك والحصص البيعية  أسااليبيوضح
 ومراحل العملية البيعية

 b1   . يحدد مراحل وخطوات تخطيط ، وتنظيم النطاط البيعي ،واختيار وتدريب ، ومكافؤ   وتعويض، وتمييم  المو  البيعية
 .ت  تحديد المناطك والحصص البيعيةوخطوا
 b2   البيع  الطخصي.  أسااليبالفعال و يحلل واجبات وممومات البيع 

c1   اط البيعي.يميم  تؤثير المتغيرات  البيئية على أداء النط 
c2    البيع .   أنططةلممارساة اللازمة ينفذ الخطط  والبرامج 
c.3 وتدريب مندوبي المبيعات وتمييم اداءهم، والتحديد الساليم  للمناطك والحصص البيعية لهم .تعيينيمارس عملية اختيار و ، 
 d1 البيعية.العملية إدار  في المنالطات الجماعية المتعلمة ببناء  يطارن بطريمة 
d2. الولت بفاعليةإدار  يمتلن مهارات الاتصال الفعال ،و 

 d3ية المختلفةدارالإالمساتويات  إلىية وتوصيلها داريكتب  التمارير الإ 

 

iv. :مواءمة مخرجات تعلم المقرر مع مخرجات التعلم للبرنامج 
Alignment of CILOs (Course Intended Learning Outcomes) to PILOs (Program Intended 
Learning Outcomes  (  

 مخرجات التعلم المقصودة من المقرر
(Course Intended Learning Outcomes) 

 مخرجات التعلم المقصودة من البرنامج
(Program Intended Learning Outcomes  (  

a1 - ذات العلالة بنطاط  ساسيعرف المفاهيم والمبادئ والأ
    البيع.

A1 -    يظهر المعرفة بالمبادئ والمفاهيم  والنظريات العلمية
 وأدوات . أسااليبوما يتصل بها من دار  المساتخدمة في الإ

a2 
– 

يصف مراحل وخطوات تخطيط ، وتنظيم ورلابة النطاط 
 البيعي..، 

A2 -  يوضح خصائص المنظمات وبيئتها الداخلية والخارجية
تها وعلالة  المنظمة بالمنظمات إدار أسااليب،وساياساات و

 . خر  الآ

a3-  وطرق تدريب ، وتعويض وتحفيز ،  أسااليبيوضح
وتمييم اداء المو  البيعية وخطوات  تحديد المناطك 

 والحصص البيعية ومراحل العملية البيعية.

A2 -  يوضح خصائص المنظمات وبيئتها الداخلية والخارجية
تها وعلالة  المنظمة بالمنظمات إدار أسااليب،وساياساات و

 .  .  خر  الآ

b1–  يحدد مراحل وخطوات تخطيط ، وتنظيم النطاط البيعي
،واختيار وتدريب ، ومكافؤ   وتعويض، وتمييم  المو  
 البيعية . وخطوات  تحديد المناطك والحصص البيعية،

B1-  ية ويدرن داروالأدوات الإ سااليبيميم مختلف الأ
 التي يموم بإنجازها . نططةالأ إطاراساتخدامها في 

b2 
- 

البيع    أسااليبيحلل واجبات وممومات البيع الفعال و
 الطخصي

- B2  يحلل العوامل البيئية والمتغيرات المحلية والإلليمية
مساتخدما  الأعمالوالعالمية المإثر  على أداء منظمات 

ية والمحاسابية والالتصادية دارالمعارف والمفاهيم الإ
 ة المختلفة.حصائيوالإ

b3 يميم  تؤثير المتغيرات  البيئية على أداء النطاط البيعي B4-   ً ية المختلفة يما دارية للأعمال الإإداريبتكر خططا
 المنظمة . أهدافيحمك 

c1-  البيع .   أنططةلممارساة اللازمة ينفذ الخطط  والبرامج C1  ية ويساتخدمها في تصميم المهارات المهنية الأساسيوظف
ية تسااعد المإساساة على تحميك ميز  إدارنظم وأدوات 
 في مجال أعمالها. اساتراتيجية 

c2 وتدريب مندوبي المبيعات تعيينيمارس عملية اختيار و ،
وتمييم اداءهم، والتحديد الساليم  للمناطك والحصص 

 البيعية لهم .

C2-  المحلية والإلليمية  ويدير  الأعماليعمل في بيئة
إدار  التي تساند له  بكفاء  وفاعلية باساتخدام تمنيات  الأعمال
 الملائمة . الأعمال

d1-  في المنالطات الجماعية المتعلمة بناء  يطارن بطريمة
 العملية البيعية إدار  ب

D2-   المتعلمة في المنالطات الجماعية بناء  يطارن بطريمة
 المنظمة  . ؤنططةب

d2- الولت بفاعلية..إدار  يمتلن  مهارات الاتصال الفعال ،و D3-  الولت بفاعلية إدار  يمتلن مهارات الاتصال الفعال ،و 

d3 المساةتويات  إلةىية والبيعيةة ويرفعهةا داريكتب التمارير الإC4-   فاعلة للمإساساة  اساتراتيجية يكتب تمارير ويعد خطط
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 مواءمة مخرجات التعلم باستراتٌجٌات التعلٌم والتعلم والتقوٌم
Alignment of CILOs to Teaching and Assessment Strategies 

 

 التعلٌم والتعلم والتقوٌم: استراتٌجٌة أولا: مواءمة مخرجات تعلم المقرر )المعارف والفهم( ب
First: Alignment of Knowledge and Understanding CILOs 

 مخرجات المقرر/ المعرفة والفهم
Knowledge and Understanding 

CILOs 

 التدرٌس استراتٌجٌة 
Teaching Strategies 

 التقوٌم استراتٌجٌة 
Assessment 
Strategies 

a1 - ذات  ساسيعرف المفاهيم والمبادئ والأ
    العلالة بنطاط البيع.

 الحوار والمنالطة    -
 التعلم الذاتي والتعاوني  -
 والمهام والتكاليف نططةالأ   -
التدريس المصغر والتغذية   -

 الراجعة
المفكر  اليومية والتغذية   -

 الراجعة
 التطبيك العملي. 

 ملاحظة الاداء.  -
 الامتحانات المصير   -
 تمييم العروض التمديمية -
تمييم التمارير والتكاليف  -

 نططةوالأ
 الامتحانات الطفوية  -
 تمييم النزول الميداني -

a2 
– 

يصةةةف مراحةةةل وخطةةةوات تخطةةةيط ، 
 وتنظيم ورلابة النطاط البيعي..، 

 الحوار والمنالطة    -
 التعلم الذاتي والتعاوني  -
 والمهام والتكاليف نططةالأ   -
التدريس المصغر والتغذية   -

 الراجعة
المفكر  اليومية والتغذية   -

 الراجعة
 العملي.التطبيك 

 ملاحظة الاداء.  -
 الامتحانات المصير   -
 تمييم العروض التمديمية -
تمييم التمارير والتكاليف  -

 نططةوالأ
 الامتحانات الطفوية  -
 تمييم النزول الميداني -

a3-  وطةةةةةرق تةةةةةدريب ،  أساةةةةةاليبيوضةةةةةح
وتعةةويض وتحفيةةز ، وتميةةيم اداء المةةو  
البيعيةةةةة وخطةةةةوات  تحديةةةةد المنةةةةاطك 
والحصةةةص البيعيةةةة ومراحةةةل العمليةةةة 

 البيعية.

 الحوار والمنالطة    -
 التعلم الذاتي والتعاوني  -
 والمهام والتكاليف نططةالأ   -
التدريس المصغر والتغذية   -

 الراجعة
المفكر  اليومية والتغذية   -

 الراجعة
 التطبيك العملي.

 ملاحظة الاداء.  -
 الامتحانات المصير   -
 تمييم العروض التمديمية -
تمييم التمارير والتكاليف  -

 نططةوالأ
 الامتحانات الطفوية  -
 تمييم النزول الميداني -

 

 التدرٌس والتقوٌم:     استراتٌجٌة ثانٌا: مواءمة مخرجات تعلم المقرر )المهارات الذهنٌة( ب
Second: Alignment of Intellectual Skills CILOs                              

 مخرجات المقرر/ المهارات الذهنٌة
Intellectual Skills CILOs 

 التدرٌس استراتٌجٌة 
Teaching Strategies 

 التقوٌم استراتٌجٌة 
Assessment 
Strategies 

b1–  ، يحةةةةدد مراحةةةةل وخطةةةةوات تخطةةةةيط
وتنظةةةةةيم النطةةةةةاط البيعةةةةةي ،واختيةةةةةار 
وتةةدريب ، ومكافةةؤ   وتعةةويض، وتميةةيم  

 المحاضرات التفاعلية -

 ةالعروض التوضيحي -

 المنالطات -

 الواجبات والتكليفات -

 الاختبارات المصير  -

 الممابلة -

 التي يعمل فيها . ية المختلفة.دارالإ
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المةةةةةو  البيعيةةةةةة . وخطةةةةةوات  تحديةةةةةد 
 المناطك والحصص البيعية،

 العصف الذهني -

 التعلم التعاوني -

 حل المطكلات -

 الملاحظة -

 الامتحان النصفي -

 الامتحان النهائي -

b2 -  يحلةةل واجبةةات وممومةةات البيةةع الفعةةال
 البيع  الطخصي  أسااليبو

 المحاضرات التفاعلية -

 ةالعروض التوضيحي -

 المنالطات -

 العصف الذهني -

 التعلم التعاوني -

 حل المطكلات -

 الواجبات والتكليفات -

 المصير الاختبارات  -

 الممابلة -

 الملاحظة -

 الامتحان النصفي -

 الامتحان النهائي -

b3  يميم  تؤثير المتغيرات  البيئية علةى أداء
 النطاط البيعي

-  -  

 

 التدرٌس والتقوٌم: استراتٌجٌة ثالثا: مواءمة مخرجات تعلم المقرر )المهارات المهنٌة والعملٌة( ب
Third: Alignment of Professional and Practical Skills CILOs 

 مخرجات المقرر/ المهارات المهنٌة والعملٌة
Professional and Practical 

Skills CILOs 

 التدرٌس استراتٌجٌة 
Teaching Strategies 

 التقوٌم استراتٌجٌة 
Assessment 
Strategies 

c1-  لممارساة اللازمة ينفذ الخطط  والبرامج
 البيع .   أنططة

 التوضيحيالعرض  -

 المنالطات -

 حل المطكلات -

 العصف الذهني -

 دوارتمثيل الأ -

 التعلم بالاكتطاف -
 

 الواجبات والتكليفات -

 الاختبار المصير -
 الممابلة 

 الملاحظة  -

 مطروع التخرج -

 الامتحان النهائي -

c2- وتةدريب تعيةينيمارس عملية اختيةار و ،
منةةةةةدوبي المبيعةةةةةات وتميةةةةةيم اداءهةةةةةةم، 

والحصةةةص  والتحديةةةد الساةةةليم  للمنةةةاطك
 البيعية لهم .

 العرض التوضيحي -

 المنالطات -

 حل المطكلات -

 العصف الذهني -

 دوارتمثيل الأ -

 التعلم بالاكتطاف -

 الواجبات والتكليفات -

 الاختبار المصير -
 الممابلة 

 الملاحظة  -

 مطروع التخرج -

 الامتحان النهائي -

 

 

     التدرٌس والتقوٌم: استراتٌجٌة رابعا: مواءمة مخرجات تعلم المقرر )المهارات العامة( ب
 Fourth: Alignment of Transferable (General) Skills CILOs 

 مخرجات المقرر 
Transferable (General) Skills 

CILOs 

 التدرٌس استراتٌجٌة 
Teaching Strategies 

 التقوٌم استراتٌجٌة 
Assessment 
Strategies 

d1-   في المنالطات بناء  يطارن بطريمة
أعمال إدار  الجماعية المتعلمة ب

 العروض التوضيحية  -

 المنالطة  -

 الواجبات والتكاليف -

 تمييم التكاليف والمهام  -
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 العصف الذهني - .المنظمة

 حل المطكلات -

 دوارتمثيل الأ -

 التعليم التعاوني -

 الملاحظة -

 الممابلة -

 مطروع التخرج -

 الامتحان النهائي -

d2- إدار  يمتلن مهارات الاتصال الفعال ،و
 الولت بفاعلية

 العروض التوضيحية  -

 المنالطة  -

 العصف الذهني -

 حل المطكلات -

 دوارتمثيل الأ -
 التعليم التعاوني -

 الواجبات والتكاليف -

 تمييم التكاليف والمهام  -

 الملاحظة -

 الممابلة -

 مطروع التخرج -
 الامتحان النهائي -

d3  إلىية وتوصيلها داريكتب  التمارير الإ 
 المختلفةية دارالإالمساتويات 

 العروض التوضيحية  -

 المنالطة  -

 العصف الذهني -

 حل المطكلات -

 دوارتمثيل الأ -

 التعليم التعاوني - -

 الواجبات والتكاليف -

 تمييم التكاليف والمهام  -

 الملاحظة -

 الممابلة -

 مطروع التخرج -

 الامتحان النهائي - -

 

v.  محتوى المقررموضوعات Course Content 

                                                       Theoretical Aspectالجانب النظري  أولا: موضوعات

 الرقم
Order 

الموضوعات 
 الرئٌسة/ الوحدات
Topic List / 

Units 

 الموضوعات التفصٌلٌة
Sub Topics List 

عدد 
 الأسابٌع 

Number 
of 

Weeks 

الساعات 
 الفعلٌة

Contact 
Hours 

رموز مخرجات 
 التعلم للمقرر
(CILOs) 

1 
إدار   إلىمدخل 

 المبيعات
  

المبيعات ، إدار  ماهية    -
 المبيعات إدار  تعريف 

ات دارالمبيعات بالإإدار  علالة  -
 / خر  الآ

 المبيعات والعوامل البيئية إدار   -
المبيعات  إدار  ووظائف  أهداف

 المبيعات .إدار  مجالات 

1 3 

a1,  b.2, , d3 , 
d1, d2 

 تخطيط المبيعات 2

مفهوم التخطيط / عمليات  -
 التخطيط / خطة المبيعات

مراحل وخطوات عمليات   -
 تخطيط المبيعات

 البيعية الاساتراتيجيات  -
 الساياساات البيعية -
 ات البيعيةجراءالإ -

  الميزانية التمديرية للمبيعات / 

2 6 

a1 , a.2, 
b1,c.1 ,c2,  
 d.1 , d2 d3 ,   

3 
تنظيم  ورلابة 

 البيعية نططةالأ
 المبيعات إدار  مفهوم تنظيم  -
الهيكل التنظيمي  إعدادمتطلبات   -

2 6 a.1, a.2,   
b.1, b.4 , , 
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 / 
 الهيكل التنظيمي للمبيعات . -
مفهوم الرلابة و تمييم الأداء /   -

خطوات تمييم أداء النطاط 
 البيعي 

 مداخل تمييم أداء المبيعات

c.1 
c.3, d.1, d2., 

d3,      

4 
المو  اختيار وتعيين 
 البيعية
 

مراحل عملية الاختيار  -
والتعيين / اولا: التخطيط 
لعملية الاختيار والتعيين / 

 ثانيا: مرحلة تحديد 
مصادر الحصول على المرطحين 

 / ثالثا: مرحلة الاختيار .

1 3 

a1., a.3, , 
b.1., c.3,   

d.1, d.2, d3,  , 

5 

تطوير وتنمية  
مهارات    المو  

 البيعية
 

التدريب / عملية مفهوم  -
التدريب البيعي / فلسافة 

 التدريب /
 خطوات عملية التدريب /   -
طرق تحديد الاحتياجات  -

 التدريبية 
)محتوى البرامج التدريبية(   -

 / 
التدريب / تمييم واختيار  أهداف

بدائل التدريب / تصميم برنامج 
 التدريب

1 3  

a.1, a.3, , b.1 
, c.1,c3 
d1,d.2, d3,    

 

6 

 
مكافؤ  وتعويض 
وتحفيز   المو  

 البيعية
 
 

دافعية رجال البيع /  -
خصائص نظام المكافآت 

الجيد / أهمية نظام المكافآت 
 / 

العوامل المإثر  في اختيار   -
 و تصميم نظام المكافآت /

خطوات تصميم نظام المكافآت  
البيعية / مزيج التحفيز لرجال 

 البيع

1 3 

a.1, a.3, , b.1 
, c.1 ,c3, d.2 , 

d3 ,   

7 
تخطيط والامة 
 مناطك البيع

 أهدافتعريف منطمة البيع /   -
 تحديد مناطك البيع /

المعلومات الضرورية للتعرف   -
 على مناطك البيع /

تمسايم مناطك البيع /  أساس/  -
 مطاكل إلامة مناطك البيع /

 خطوات تصميم المنطمة البيعية /  

1 3 

a.1, a.3, , b2,   
c.3 ,d.1 , d.2 , 

d3 ,    

8 
تخطيط وتكوين 
 الحصص البيعية

 تعريف حصص البيع  /  -
أغراض تكوين الحصة  -

 البيعية / 
أسالوب تكوين الحصة البيعية  -

/ 

1 3 
a.1, a.3 , 
b.2, c.3 , 

d.1 , d.2 , d3 ,   
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حصص البيع / خصائص  أنواع 
 الحصة البيعية

9 

 
 

تمييم اداء المو  
 البيعية
 

 مفهوم تمييم أداء رجال البيع /  -
أغراض تمييم أداء المندوبين  -

 / 
معايير )ابعاد( تمييم المندوبين  -

 / 
معايير تمييم اداء رجال  أساس -

 البيع /
 طرق تمييم اداء المندوبين. -

1 3 

a.1, a.3 ,  
b.1 , c.3 , 

d.2, 
d3,  ,  

10 
 البيع الطخصي 

 

مفهوم البيع الطخصي /   -
   /اهمية البيع الطخصي 

مواصفات رجل البيع /  -
 واجبات رجل البيع / 

مراحل وخطوات  عملية  -
 البيع .

حالات وموالف عملية في البيع  
 الطخصي

2 6 

a.1, a.4 , b.3  
, b.5, c.4. d.1 
, d.2 , d3 , 

 مراجعة عامة  
عرض وتمييم لحالات عملية 

 في البيع  .
 الواجبات والمطاركات.تمييم  -

1 3 
   

عدد الأسابٌع والساعات الفعلٌةاجمالً   
 Number of Weeks /and Contact Hours Per 

Semester 
14 42 === 

 

                                                  Practical Aspect موضوعات الجانب العملً  ثانٌا:

 الرقم
Order 

 تدرٌباتالتجارب العملٌة/  
Practical / Tutorials topics 

 عدد الأسابٌع
Number of 

Weeks 

 الساعات الفعلٌة
Contact 
Hours 

رموز مخرجات 
 التعلم

Course 
ILOs 

1 --- --- --- --- 

 اجمالً الأسابٌع والساعات الفعلٌة
Number of Weeks /and Contact 

Hours Per Semester 
  === 

 

 :Teaching Strategiesاستراتٌجٌات التدرٌس 

           المحاضرات 
        حل المطكلات 
   التعلم التعاوني 
     العروض التوضيحية 
               العصف الذهني 
  دوارتمثيل الأ               
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                     الحوار والمنالطة 

 

vi. والتكلٌفات  نشطةالأTasks and Assignments: 

 م
No 

 / التكلٌف نشطةالأ
Assignments/ Tasks 

الدرجة 
 المستحقة
Mark 

 أسبوع التنفٌذ
Week Due 

 مخرجات التعلم
CILOs 

(symbols) 

1 
 W 6, 13 5 تقٌٌم تقارٌر / تمارٌن

, a.3 , a.4,   b2 
, b.3 , , c.2  ,    

2 
 W  ,6, , 13 5 تقٌٌم التكالٌف والواجبات المنزلٌة  

 , a.2, a.3, b1,  
b.2  , c.1 , , c.2 

,  d.2 ,  

3 
 W2,9,14 5 د راسة وتحلٌل الحالات العملٌة 

a.3 ,   , b.1 , 
b.2 , c.2    ,  

4 
 5 الحوار التفاعلً والمشاركة فً القاعة

Weekly a.1 , a.2 , b1 , 
b.2   , c.1 , c2  

d2 

 === == Total Score 20إجمالً الدرجة  

 

vii. التعلم تقٌٌم Learning Assessment: 

 الرقم
No. 

 التقٌٌم أنشطة 
Assessment Tasks 

 التقٌٌم أسبوع
Week due 

 الدرجة
Mark 

 إلىنسبة الدرجة 
الدرجة النهائٌة 
Proportion 

of Final 
Assessment 

 مخرجات التعلم
CILOs 

(symbols) 

1 
 10,,3,4,6,8 والتكاليف   نططةالأ

   02 02% 
 a1,a2, 

a3,b1,b2,c1,c2 

2 
 اختبار تحرير  نصفي

W 7 20 20% 
 a1, a2, 

a3,b1,b2,c2,d3 

 جميع المخرجات  w16 60 60%  الامتحان النهائي 3

 Total  === %100 100   الإجمالً

 

  :  Learning Resourcesمصادر التعلم 

 

 : ) لا تزٌد عن مرجعٌن(Required Textbook(s) المراجع الرئٌسة

 م.0202للنطر والتوزيع، صنعاء. الأمينالمبيعات، دار  العلمية لإ ساسالخالك باعلو ،الأعبد 

  المساعدة: المراجع
. 

 م0202،الأردنعمان ـ  وائل دار المبيعات والبيع الطخصي،إدار  ون، آخرمحمد عبيدات، و 
     ، طلعت أساعد، مدير المبيعات الفعال ، المكتبة الأكاديمية، الماهر 
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 .Electronic Materials and Web Sites etc... الإنترنتومواقع  لكترونٌةالمصادر الإ .1

.الإنترنتتوجيه الطلبة بالرجوع لموالع مرتبطة بموضوعات الممرر في   

 

viii. الضوابط والسٌاسات المتبعة فً المقرر Course Policies 

 فٌما ٌتعلق بالآتً: بعد الرجوع للوائح الجامعة ٌتم كتابة السٌاسة العامة للمقرر

 : Class Attendanceسٌاسة حضور الفعالٌات التعلٌمٌة  1

 % من المحاضرات وٌحرم فً حال عدم الوفاء بذلك.55ٌلتزم الطالب بحضور  -
المقررر تقرٌررا بحضرور وبٌراب الطرلاب للقسرم وٌحررم الطالرب مرن دخرول الامتحران فرً حرال  أستاذٌقدم  -

 الحرمان من مجلس القسم. إقرار% وٌتم 25تجاوز الغٌاب 

 :Tardyتأخر الحضور الم 2

ترأخر لمدة ربع ساعة لرثلاث مررات فرً الفصرل الدراسرًا وإذا تأخر للطالب حضور المحاضرة إذا  ٌسمح -
 المقررا وعند عدم الالتزام ٌمنع من دخول المحاضرة. أستاذزٌادة عن ثلاث مرات ٌحذر شفوٌا من 

 : Attendance/PunctualityExamضوابط الامتحان  3

 ( دقٌقة من بدء الامتحان 22مقدار )تأخر لا ٌسمح للطالب دخول الامتحان النهائً إذا  -
 إذا تغٌب الطالب عن الامتحان النهائً تطبق اللوائح الخاصة بنظام الامتحان فً الكلٌة. -

 :Assignments & Projectsالتعٌٌنات والمشارٌع  4

المقرررر نروع التعٌٌنررات فررً بداٌررة الفصرل وٌحرردد مواعٌررد تسرلٌمها وضرروابط تنفٌررذ التكلٌفررات  أسررتاذٌحردد  -
 وتسلٌمها.

 فً تسلٌمه.تأخر الطالب فً تسلٌم التكلٌفات عن الموعد المحدد ٌحرم من درجة التكلٌف الذي تأخر إذا  -

 :Cheatingالغش  5

 ن الطلاب.ئوالنهائً تطبق علٌه لائحة ش فً حال ثبوت قٌام الطالب بالغش فً الامتحان النصفً أو -
فررً حررال ثبرروت قٌررام الطالررب بررالغش او النقررل فررً التكلٌفررات والمشررارٌع ٌحرررم مررن الدرجررة المخصصررة  -

 للتكلٌف.

 :Plagiarismالانتحال  6

 فً حالة وجود شخص ٌنتحل شخصٌة طالب لأداء الامتحان نٌابة عنه تطبق اللائحة الخاصة بذلك -

 :Other policies يآخرسٌاسات  7

 مثل استخدام الموباٌل أو مواعٌد تسلٌم التكلٌفات ..... الخ آخري أي سٌاسات  -
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 المبٌعاتإدارة مقرر   :خطة مقرر
 

i.  المقرر  أستاذمعلومات عنInformation about Faculty Member Responsible for the 
Course 

 الاسم
Name 

 
 )أسبوعٌا(الساعات المكتبٌة 

Office Hours 
 

 المكان ورقم الهاتف
Location &Telephone 

No.  
 

 السبت
SAT 

 الأحد
SUN 

 الاثنٌن
MON 

 الثلاثاء
TUE 

 الأربعاء
WED 

 الخمٌس
THU 

 البرٌد الإلكترونً
E-mail 

   3    

 

ix.  معلومات عامة عن المقررGeneral information about the course  : 

1.  
 اسم المقرر

Course Title 
مبٌعات إدارة      

2.  
 رمز المقرر ورقمه

Course Code and 
Number 

 

3.  
 الساعات المعتمدة للمقرر

Credit Hours 

 Credit Hoursالساعات المعتمدة 
 الإجمالً
Total 

 محاضرات
Lecture 

 عملً
Practical 

 /تمارٌنسمنار
Seminar/Tutorial 

3 - - 3 

4.  
 المستوى والفصل الدراسً

Study Level and Semester 
 الاول المستوى الثالث: الفصل

5.  
 المتطلبات السابقة المقرر )إن وجدت(

Pre-requisites (if any) 
 مبادئ تسوٌق -

6.  
 (المتطلبات المصاحبة )إن وجدت
Co-requisites (if any) 

 لا توجد

7.  
 درس له المقررٌالبرنامج الذي 

Program (s) in which the 
course is offered 

 إدارة الأعمالبرنامج بكالورٌوس 

8.  
 لغة تدرٌس المقرر

Language of teaching the 
course 

 اللغة العربٌة

9.  
 نظام الدراسة

Study System 
 الانتظام

11.  
 معد)و( مواصفات المقرر

Prepared By 
 د. فضل المحمودي

11.  
 مواصفات المقررتاريخ اعتماد 

Date of Approval 
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x. وصف المقرر Course Description: 

ا و وبيان  مهام ووظائف أهميتهها ، وأهدافالمبيعات ، ودار  ية لإسااسايركز هذا الممرر على التعريف بالمفاهيم الأ 
إدار  البيعية،(  ومهام  نططةالمبيعات والمتمثلة في :مهام مدير المبيعات)  تخطيط وتنظيم وتوجيه ورلابة الأإدار  

وتدريب  وتحديد مناطك  وحصص البيع، والتحفيز والإطراف على المو   تعييناختيار والمو  البيعية والمتمثلة في 
فنون البيع   أسااليبالبيع الطخصي و مراحل ومي الممرر لتعريف الطالب بعملية وتمييم أدائها. كما ير منطؤ البيعية بال
 المتميز

  

xi. مخرجات تعلم المقرر Course Intended Learning Outcomes (CILOs): 

 بعد الانتهاء من دراساة الممرر ساوف يكون الطالب لادرا على أن:
 a.1   ذات العلالة بنطاط البيع.    . ساسيعرف المفاهيم والمبادئ والأ 

a.2  ،..يصف مراحل وخطوات تخطيط ، وتنظيم ورلابة النطاط البيعي 
 a.3   وطرق تدريب ، وتعويض وتحفيز ، وتمييم اداء المو  البيعية وخطوات  تحديد المناطك  أسااليبيوضح

 والحصص البيعية ومراحل العملية البيعية
 b1  -  يحدد مراحل وخطوات تخطيط ، وتنظيم النطاط البيعي ،واختيار وتدريب ، ومكافؤ   وتعويض، وتمييم  المو

 البيعية، البيعية . وخطوات  تحديد المناطك والحصص
 b2   البيع  الطخصي.  أسااليبيحلل واجبات وممومات البيع الفعال و 

b3   .يميم  تؤثير المتغيرات  البيئية على أداء النطاط البيعي 
c1    البيع .   أنططةلممارساة اللازمة ينفذ الخطط  والبرامج 
c.2 هم، والتحديد الساليم  للمناطك والحصص ، وتدريب مندوبي المبيعات وتمييم اداءتعيينيمارس عملية اختيار و

 البيعية لهم .
 d1 العملية البيعية.إدار  في المنالطات الجماعية المتعلمة ببناء  يطارن بطريمة 
d2. الولت بفاعليةإدار  يمتلن مهارات الاتصال الفعال ،و 

 d3ية المختلفةدارالإالمساتويات  إلىية وتوصيلها داريكتب  التمارير الإ 

 

xii.  محتوى المقررموضوعات Course Content 

 

                                                       Theoretical Aspectالجانب النظري  أولا: موضوعات

 الرقم
Order 

الموضوعات 
 الرئٌسة/ الوحدات
Topic List / 

Units 

 الموضوعات التفصٌلٌة
Sub Topics List 

 الاسبوع
Week  

الفعلٌة الساعات  
Contact 
Hours 

1 
إدار   إلىمدخل 

 المبيعات
  

المبيعات ، تعريف إدار  ماهية    -
 المبيعات إدار  

ات دارالمبيعات بالإإدار  علالة  -
 / خر  الآ

 المبيعات والعوامل البيئية إدار   -
المبيعات  إدار  ووظائف  أهداف

 المبيعات .إدار  مجالات 

w1 
 

3 

 تخطيط المبيعات 2

التخطيط / عمليات التخطيط مفهوم  -
 / خطة المبيعات

مراحل وخطوات عمليات  تخطيط  -
 المبيعات

 البيعية الاساتراتيجيات  -

w3 
w2 

6 
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 ات البيعيةجراءالإ -

  الميزانية التمديرية للمبيعات / 

3 
تنظيم  ورلابة 

 البيعية نططةالأ

 المبيعات إدار  مفهوم تنظيم  -
 الهيكل التنظيمي /  إعدادمتطلبات   -
 الهيكل التنظيمي للمبيعات . -
مفهوم الرلابة و تمييم الأداء /   -

 خطوات تمييم أداء النطاط البيعي 
 مداخل تمييم أداء المبيعات

w4 
w5 

6 

4 
اختيار وتعيين المو  

 البيعية
 

مراحل عملية الاختيار والتعيين /  -
اولا: التخطيط لعملية الاختيار 
 والتعيين / ثانيا: مرحلة تحديد 

مصادر الحصول على المرطحين / 
 ثالثا: مرحلة الاختيار .

w6 3 

  w7 امتحان نصفً - 5

6 

تطوير وتنمية  
مهارات    المو  

 البيعية
 

مفهوم التدريب / عملية التدريب  -
 التدريب /البيعي / فلسافة 

 خطوات عملية التدريب /   -
 طرق تحديد الاحتياجات التدريبية  -
 )محتوى البرامج التدريبية( /   -

التدريب / تمييم واختيار بدائل  أهداف
 التدريب / تصميم برنامج التدريب

w8 3 

7 

 
مكافؤ  وتعويض 
وتحفيز   المو  

 البيعية
 
 

دافعية رجال البيع / خصائص  -
نظام المكافآت الجيد / أهمية نظام 

 المكافآت / 
العوامل المإثر  في اختيار  و  -

 تصميم نظام المكافآت /
خطوات تصميم نظام المكافآت البيعية  

 / مزيج التحفيز لرجال البيع

w9 3 

8 
تخطيط والامة 
 مناطك البيع

تحديد  أهدافتعريف منطمة البيع /   -
 مناطك البيع /

المعلومات الضرورية للتعرف   -
 على مناطك البيع /

تمسايم مناطك البيع / مطاكل  أساس/  -
 إلامة مناطك البيع /

 خطوات تصميم المنطمة البيعية /  

w10 3 

9 
تخطيط وتكوين 
 الحصص البيعية

 تعريف حصص البيع  /  -
 أغراض تكوين الحصة البيعية /  -
 البيعية /أسالوب تكوين الحصة  -
حصص البيع / خصائص  أنواع 

 الحصة البيعية

w11 3 

10 
 
 

تمييم اداء المو  

 مفهوم تمييم أداء رجال البيع /  -
 أغراض تمييم أداء المندوبين /  -
 معايير )ابعاد( تمييم المندوبين /  -

w12 3 



 

 

 

                                                                                             

 رئٌس الجامعة      وضمان الجودة مركز التطوٌر الأكادٌمً  عمٌد الكلٌة          الجودة نائب العمٌد لشئون        رئٌس القسم  

 د/القاسم العباس        د/هدى العماد  د/مشعل الرٌفً        د/ناصر الطوٌل  د/فضل المحمودي

 جامعة صنعاء

 كلٌة التجارة والاقتصاد

 قسم إدراة الاعمال

 برنامج إدراة الاعمال

 البيعية
 

معايير تمييم اداء رجال  أساس -
 البيع /

 طرق تمييم اداء المندوبين. -

11 
 البيع الطخصي 

 

مفهوم البيع الطخصي /  اهمية  -
   /البيع الطخصي 

مواصفات رجل البيع / واجبات  -
 رجل البيع / 

 مراحل وخطوات  عملية البيع . -
حالات وموالف عملية في البيع  

 الطخصي

w13 
w14 

6 

 مراجعة عامة  12
عرض وتمييم لحالات عملية في 

 البيع  .
 تمييم الواجبات والمطاركات. -

w15 3 

  w16 امتحان نهائً 13

عدد الأسابٌع والساعات الفعلٌةاجمالً   
 Number of Weeks /and Contact Hours Per 

Semester 
16 48 

 

 :Teaching Strategiesاستراتٌجٌات التدرٌس 

           المحاضرات 
        حل المطكلات 
   التعلم التعاوني 
     العروض التوضيحية 
               العصف الذهني 
  دوارتمثيل الأ               
                     الحوار والمنالطة 

 

 م
No 

 / التكلٌف نشطةالأ
Assignments/ Tasks 

الدرجة 
 المستحقة
Mark 

 أسبوع التنفٌذ
Week Due 

 W 6, 13 5 تقٌٌم تقارٌر / تمارٌن 1

 W  ,6, , 13 5 تقٌٌم التكالٌف والواجبات المنزلٌة   2

 W2,9,14 5 د راسة وتحلٌل الحالات العملٌة  3

 Weekly 5 الحوار التفاعلً والمشاركة فً القاعة 4

  Total Score 20إجمالً الدرجة  

 
  



 

 

 

                                                                                             

 رئٌس الجامعة      وضمان الجودة مركز التطوٌر الأكادٌمً  عمٌد الكلٌة          الجودة نائب العمٌد لشئون        رئٌس القسم  

 د/القاسم العباس        د/هدى العماد  د/مشعل الرٌفً        د/ناصر الطوٌل  د/فضل المحمودي

 جامعة صنعاء

 كلٌة التجارة والاقتصاد

 قسم إدراة الاعمال

 برنامج إدراة الاعمال

xiii. التعلم تقٌٌم Learning Assessment: 

 الرقم
No. 

 التقٌٌم أنشطة 
Assessment Tasks 

 التقٌٌم أسبوع
Week due 

 الدرجة
Mark 

 إلىنسبة الدرجة 
الدرجة النهائٌة 
Proportion 

of Final 
Assessment 

 مخرجات التعلم
CILOs 

(symbols) 

 %02 02 10,,3,4,6,8 والتكاليف   نططةالأ 1
 a1,a2, 

a3,b1,b2,c1,c2 

 W 7 20 20% اختبار تحرير  نصفي 2
 a1, a2, 

a3,b1,b2,c2,d3 

 جميع المخرجات  w16 60 60%  الامتحان النهائي 3

 Total   %100 100   الإجمالً

 

  :  Learning Resourcesمصادر التعلم 

 

 : ) لا تزٌد عن مرجعٌن(Required Textbook(s) المراجع الرئٌسة

 م.0202للنطر والتوزيع، صنعاء. الأمينالمبيعات، دار  العلمية لإ ساسالأ عبد الخالك باعلو ،

  المساعدة: المراجع
. 

 م0202،الأردنعمان ـ  وائل المبيعات والبيع الطخصي ،دارإدار  ون، آخرمحمد عبيدات، و 
     ، طلعت أساعد، مدير المبيعات الفعال ، المكتبة الأكاديمية، الماهر 

 .Electronic Materials and Web Sites etc... الإنترنتومواقع  لكترونٌةالمصادر الإ .1

.الإنترنتتوجيه الطلبة بالرجوع لموالع مرتبطة بموضوعات الممرر في   

 

I. .الضوابط والسٌاسات المتبعة فً المقرر 

 بعد الرجوع للوائح الجامعة ٌتم كتابة السٌاسة العامة للمقرر فٌما ٌتعلق بالآتً:

1.  
تحدد ساياساة الحضور ومتى يعتمد الغياب وكيفيته ونسابته، ومتى يعد   سٌاسة حضور الفعالٌات التعلٌمٌة:

 الطالب محروماً من الممرر

 الطالب عن حضور الفعاليات التعليميةتؤخر يتم تحديد الساياساة المتبعة في حالات تكرار   : تأخر الحضور الم   .2

3.  
تحديد الساياساات المتبعة في حالات الغياب عن الامتحان و توصيف الساياساة المتبعة في حالات  ضوابط الامتحان:

  الطالب عن الامتحان.تؤخر 

4.  
تحديد الساياساات المتبعة في حالات تؤخير تساليم التكاليف والمطاريع ومتى يجب أن تسالم  التعٌٌنات والمشارٌع:

 .ساتاذالأ إلى

5.  
تحدد هنا الساياساات المتبعة في حالات الغش إما في الامتحانات أو في التكاليف بؤ  طريمة من طرائك  الغش:
 الغش.

 .المتبعة في حالة حدوثهوالإجراءات يحدد تعريف الانتحال وحالاته  الانتحال:  .6

 مثل اساتخدام الموبايل أو مواعيد تساليم التكليفات ..... الخ آخر  أ  ساياساات : آخري سٌاسات   .5

 


