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 : المقرر الدراس يمعلومات عامة عن   أ.

 التعريف بالمقرر الدراس ي . 1

 ساعات المعتمدة: . ال1

 ساعات 3

 نوع المقرر . 2

أ

- 
 أخرى  ☐ متطلب مسار ☐ متطلب تخصص ☒ متطلب كلية  ☐ متطلب جامعة ☐

ب

- 
        اختياري  ☐ إجباري  ☒

 (  2/ المستوى 1السنة )  :السنة / المستوى الذي يقدم فيه المقرر . 3

 الوصف العام للمقرر . 4

 تحديد وتقييم الخيارات لاله توفير إطار يمكن من خ لالمن خوالمبيعات  التسويق   استراتيجيةقرر تطوير وتنفيذ  لميتناول هذا ا

 ، لاءالتنافسية، ورضا العم الميزةستراتيجي، وتطوير التخطيط التسويقي ا لا مواضيع  . وتشمل  لاستراتيجيةوالبرامج ا

 قوي  أساس   الطالب يكون لدى أنالمقرر هذا   التسويق. يتطلب  تنفيذ استراتيجية وأنظمة والتسعير،استراتيجية المنتج و 

 من مبادئ التسويق.  لمكتسبةللمعرفة التسويقية ا

المناطق   وتخطيط  استراتيجيات  يتناول  كما  لذلك،  التخطيط  وكيفية  بها  والتنبؤ  المتوقعة  المبيعات  عن  الحديث  المقرر  ويتناول 

التسويقية   الاستراتيجيات  معرفة  على  عالية  قدرة  ذو  الطالب  يجعل  ذلك  وكل  المبيعات،  مندوبي  أداء  وتقييم  البيعية  والحصص 

 تقبلي لها. والبيعية والتخطيط الفعال والمس

 

 )إن وجدت(المتطلبات السابقة لهذا المقرر  -5

 لا يوجد

 المتطلبات المتزامنة مع هذا المقرر )إن وجدت(  -6

 لا يوجد

 . الهدف الرئيس للمقرر 7

،  تطوير مهارات الطلاب في صييييييييااة اسيييييييتراتيجيات تسيييييييويق ومبيعات فعالة للترويج لأفكارهم ومنتجااهم التجارية ل  مهور المسييييييي هد  

 ويهد  إلى تطوير مهارااهم التحليلية فيما يتعلق بتطوير استراتيجيات التسويق والمبيعات للشركات.

 ( ينطبق ما كل)اختر  نمط التعليم .2

 النسبة   عدد الساعات التدريسية  نمط التعليم  م

 % 100 45 التقليدي تعليم  1

   التعليم الإلكتروني 2
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 النسبة   عدد الساعات التدريسية  نمط التعليم  م

3 

 التعليم المدمج 

   التقليديالتعليم  •

 التعليم الإلكتروني •

  

   التعليم عن بعد   4
 

 )على مستوى الفصل الدراس ي(  الساعات التدريسية. 3

 النسبة  ساعات التعلم  النشاط  م

 % 100 45 محاضرات  1

   معمل أو إستوديو 2

   ميداني 3

   دروس إضافية 4

   أخرى   5

 % 100 45 الإجمالي 

 تدريسها وطرق تقييمها:  للمقرر واستراتيجياتب. نواتج التعلم 

 نواتج التعلم   الرمز
 رمز ناتج التعلم  

 المرتبط بالبرنامج 
 طرق التقييم  استراتيجيات التدريس 

 المعرفة والفهم  1.0

1.1 
معرفة استتتتراتيجيات اليستتتويق 

 والمبيعات

K1,K2 
 المحاضرات

 العرض التقديمي 

 الامتحانات التحريرية

 الواجبات المنزلية 

 الاختبارات القصيرة

1.2 

وصتتتتتتتف استتتتتتتتراتيجيات تستتتتتتتويق  

أفكتتار امعمتتال والمنتجتتات وطرق 

 صياغتها

K2 الدراسة الذاتية 

 المناقشات الجماعية

 امنشطة البحثية

تقرير  وعرض مشتتتتتتتتتتتتروع 

 المقرر 

 المهارات  2.0

2.1 
تطبيق استتتتراتيجيات اليستتتويق 

 والمبيعات

S1 المحاضرات 

 الدروس التعليمية

 امعمال الدراسية

 الامتحانات التحريرية

 الواجبات المنزلية

 الاختبارات القصيرة

2.2 

تحليتل وتوليف استتتتتتتتتتتتتراتيجيتات  

ومتتتنتتتتتتتجتتتتتتات   مفتتتكتتتتتتار  التتتيستتتتتتتتتتتتتتويتتتق 

 امعمال

S2,S3 

 الاختبارات القصيرة تمارين دراسات الحالة
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 نواتج التعلم   الرمز
 رمز ناتج التعلم  

 المرتبط بالبرنامج 
 طرق التقييم  استراتيجيات التدريس 

2.3 
تقييم استتتتتتتراتيجيات اليستتتتتتويق 

 والمبيعات

S4 
 أنشطة البحث

تقرير  وعرض مشتتتتتتتتتتتتروع 

 المقرر 

2.4 
إظهار  القدرة على التواصتتتل مع 

 العميل شفويا وكتابيا بفاعلية

S5 
  

 القيم والاستقلالية والمسؤولية  3.0

3.1 

بتتتتتتالتتقتتتيتتتم وامختتلاقتتيتتتتتتات   الالتتتتتتزام 

المرتبطتتتتتة  المهنيتتتتتة والإنستتتتتتتتتتتتتتتتانيتتتتتة 

بتتتالممتتتارستتتتتتتتتتتتتتتات المهنيتتتة  ي مجتتتال  

 التخصص أو العمل 

V1,V2  المحاضرات 

 الدروس العلمية 

 أعمال المقرر 

 تمارين

مشتتتتتتتتتتتتتتروع  تتتتقتتتريتتتر  عتتترض 

 المقرر 

3.2 

العمتتتتل بشتتتتتتتتتتتتكتتتتل تعتتتتاوني و ظهتتتتار  

التتتتتتتعتتتتتتتلاقتتتتتتتات   المستتتتتتتتتتتتتتتتتتؤولتتتتتتتيتتتتتتتة  تتتتتتتي 

 الشخصية والمهنية

V3 
 دراسات الحالة

 أنشطة البحث

مشتتتتتتتتتتتتتتروع  تتتتقتتتريتتتر  عتتترض 

 المقرر 

 ج. موضوعات المقرر 

 قائمة الموضوعات  م
الساعات  

 المتوقعة التدريسية 

 3 التخطيط الاستراتيجي لليسويق 1

 3 الخيارات الاستراتيجية للمنظمة 2

 3 استراتيجيات السوق المستهدف 3

 6 وامسعار استراتيجيات المنتجات 4

 6 والتوزيع  استراتيجيات الترويج 5

 3 استراتيجيات اليسويق الدولي  6

 3 المبيعات المتوقعة والتنبؤ بها 7

 6 تخطيط المناطق البيعية 8

 6 تخطيط الحصص البيعية وتحديدها 9  

 3 تقييم أداء مندوبي البيع  10

 45 المجموع 
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 د. أنشطة تقييم الطلبة 

 أنشطة التقييم  م
 توقيت التقييم 

 )بامسبوع(
 النسبة  

 من إجمالي درجة التقييم 

 %10 الرابع  1الواجب  1

 %10 السابع  2الواجب  2

 %30 السادس الاختبار الفصلي  3

 %10 العاشر المشروع 4

 %40 الخامس عشر الاختبار النهائي 5

 .(قديمي، مشروع جماعي، ورقة عمل وايره أنشطة التقييم )اختبار تحريري، شفهي، عرض ت 

افق:   ه. مصادر التعلم والمر

 مصادر التعلم:المراجع و . قائمة 1

 المرجع الرئيس للمقرر 

 2022استراتيجيات اليسويق )مدخل كمي وتحليلي( د. محمود جاسم الصميديعي ت 

المبيعات والبيع الشخص ي، محمد عبيدات، هاني الضمور، شفيق حداد )عمان،  

 م(2014دار وائل 

 المراجع المساندة

إدارة المبيعات والبيع الشخص ي تأليف الدكتور/ محمد عبيدات، هاني الضمور،  

 م.2018الطبعة الحادي عشر، عمان، امردن، دار النشر: دار وائل للنشر والتوزيع 

إدارة المبيعات ومهارات البيع، حبيب التركستاني، مطابع جامعة الملك عبدالعزيز، 

 12ت  2الطبعة امولى، 

اقع الإلكترونية  المصادر الإلكترونية   المو

 المجلات المتخصصة أخرى 
 

افق والتجهيزات المطلوبة:2  . المر

 متطلبات المقرر  العناصر

افق النوعية   المر

 )القاعات الدراسية، المختبرات، قاعات العرض، قاعات المحاكاة ... إلخ( 
 الفصول الدراسية

 التجهيزات التقنية 

 )جهاز عرض البيانات، السبورة الذكية، البرمجيات(
 جهاز عرض، سبورة ذكية

 لطبيعة التخصص(تجهيزات أخرى 
ً
  )تبعا
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 و. تقويم جودة المقرر: 

 طرق التقييم  المقيمون  مجالات التقويم 

 الاستبيان الطلاب فاعلية التدريس 

 فاعلية طرق تقييم الطلاب 
،  أعضتتتتتتتتتتتتتاء هياتتة التتتدريس، قتتادة البرنتتامج 

 مراجعة النظير
 الاستبيان

 الاستبيان الطلاب، أعضاء هياة التدريس مصادر التعلم 

 الاستبيان النظيرمراجع  مدى تحصيل مخرجات التعلم للمقرر 

   أخرى 

 .)الطلبة، أعضاء هيئة التدريس، قيادات البرنامج، المراجع النظير، أخرى )يتم تحديدها( المقيمون 

 .)مباشر واير مباشر(طرق التقييم 

 اعتماد التوصيف: ز. 

 المجلس التنفيذي للكلية التطبيقية  جهة الاعتماد 

 4600081176 رقم الجلسة 

 ه 1446/ 22/12 تاريخ الجلسة 

 


