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 وصف المقرر المختصر

بالبيع  في كافة القطاعات الانتاجية ومدى تأثره باالتطور الاذا اثدثاة ممهاوت التساوي  فاي  الطالب  وتعريف  يهدف هذا المساق إلى إكساب

هاا فاي العملية البيعية وكذلك التأثير على الطبيعة الاتصالية والاقناعية له.كما يساهت في القاء الضوء على المهاارات الاساساية الا تت توافر

توضيح الجوانب الادارية للنشاط البيعي،وضمن هذا الايطاار فاناه يهادف الاى تثليال الابعااد رجل البيع الناجح .كما انه يهدف الى تعريف و

بالاضافة الى دراسة الوظائف الرئيسة المتعلقة بادارة قوة رجل البيع من اختياار وتعياين وتادريب واشاراف  التخطيطية والتنظيمية والرقابية

تعويد الطالب على اجراء البثوث والمسااثات الميدانياة المتعلقاة بالنشااط البيعاي فاي ومكافأة وتعويض. واخيرا فأن هذا المساق يهدف الى 

  سوق العمل.

 اهداف المقرر

  بين ادارة المبيعات وعلاقاتها بالادارات الاخرى.خارطة طريق يعتبر هذا المقرر   -1

  . وتنظيم وتوجية ورقابةلوظائف ادارة المبيعات من تخطيط توضيح الدور الهام والحيوي يسهم في  -2

وتقييم السياسات والاستراتيجيات المختلفة في  على وظائف ادارة المبيعاتالمتعلقة بالانشطة البيعية التعرف -3

 العملية البيعية.

  وانواعة وتطبيقاتة. الالكتروني البيع ادارة التطرق الى -4

  .وتعيين وتدريب وتحفيز واشراف  كما يهدف الى ادارة المبيعات بالقوى البيعية من اختيار -5
 

 CILOs مخرجات التعلم

A .النظري الفهم- المعرفة 

A الفهم النظري–. المعرفة 

 عند اكمال متطلبات المقرر،سيتمكن الخريج من:
 a1 وخاصة  في الاردن.  ،)السلعية والخدمية( في المؤسسات دارة المبيعاتفهم كيف يتم ا 

a2   لمنتجاتها.ادارة المبيعات المؤسسات في   تقوم بهفهم ومعرفة دور الذي  
 

 



   B - التطبيق العملي–المعرفة 

 عنداكمال متطلبات البرنامج، سيتمكن الخريج من:

a3  المبيعاتادارة  على أثرها ودراسة والخارجية الداخلية البيئة عناصر تحليل. 
 

 

   

C التحليليةالحل العام للمشكلات و المهارات –. مهارات 

 عند اكمال متطلبات البرنامج، سيتمكن الخريج من:

b1 .تحليل وتقييم فاعلية نظام ادارة الترويج  

 

  

 

D الاتصالات وتكنولوجيا المعلومات والاتصالات والحسابات–. مهارات 

 عند اكمال متطلبات البرنامج، سيتمكن الخريج من:

b2  ادارة المبيعات في القطاعات الانتاجية  . التحديات التي تواجهتعلم طرق مبتكرة و جديدة في مواجهة 
 

 

Eـ. الكفايات: الحكم الذاتي والمسؤولية والسياق 

 اكمال متطلبات البرنامج، سيتمكن الخريج من: عند
 c1  وكيفية ادارة المبيعات فيها.فن التعامل مع المنتجات  

 

 طرق التعلم والتعليم

 قبل المناقشة، والتمهيد لموضوع المحاضرة التالية في نهاية كل محاضرة.  هاعرض أهدافولمحاضرة التمهيد ل 

 ،العمدل الجمداعي،  دل المشدكلات، الدتعلم  الحدالات الدراسدية،  استخدام مختلف استراتيجيات التدريس: التددريس المباشدر

 . داخل المحاضرات العصف الذهنياستخدام أسلوب ة، وسارمبالم

 ات نقاش، زيارات ميدانية، طريقة الالقاءورشات عمل,  لق 

  والتعرف على واقع  مؤسسات الخدمات أو الشركات الصناعية في إ دى المبيعاتورشة عمل ) إ ضار مدير دائرة

   (. لقات علمية و واريةفيها والعقبات التي تواجهها ومناقشة ذلك من قبل الطلاب،  ادارة المبيعات

 طرق التعلم الذاتي وعن البعد 

 

  
 

 

 

 
 

 خطة تقييم المقرر

 الدرجة طرق التقييم
 المخرجات

    

     20  الامتحان الأول )المنتصف(

     20 الامتحان الثاني )اذا توفر(

     50 الامتحان النهائي

  10 اعمال الفصل

ما
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ت 
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ة
 

      الوظائف

       الات للدراسة



      المناقشة والتفاعل

      أنشطة جماعية

      امتحانات مختبرات ووظائف

      عروض تقديمية

      امتحانات قصيرة

      المجموع

 

 

 محتوى المقرر

 طرق التقييم طرق التعلم والتعليم المواضيع مخرجات ساعات أسبوع

1.  
3 a 1 

 عروض .1 .ادارة المبيعات في مقدمة: الجزء الاول

 وبصرية سمعية

 خلال من وضوئية

 باور)الكمبيوتر

 power(بوينت

point. 

 مواد .2

 تتضمن) مطبوعة

 بهدف تعليمية مواقف

 عملية في استخدامها

 والاستنتاج التحليل

 على والحكم

 (.المواقف

 مناقشات .3

 .صفية

 التعلم .4

 .الذاتي

 مناقشات .5

 عصف وجلسات

 .ذهني

 تكوين .6

 عمل مجموعات

 كل واختيار صغيرة

 لموضوع مجموعة

 علم موضوعات من

 الاجتماعي النفس

 دراستها على والعمل

 لبحث فكرة وتكوين

 التعلم ضوء في علمي

 .التعاوني

، فردية مشاريع

، جماعية مشاريع

 اختباراتتقارير، 

 أنشطة، دورية

 اختبارات، صفية

 عملية

2.  
3 b 1 

 مقدمة في ادارة المبيعات: الأول الفصل
- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،



 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

3.  
3 a 1 

 تنظيم ادارة المبيعات: الثاني الفصل

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

4.  
3 a 1    

 مدير المبيعات والتسويق: الثالث الفصل

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

5.  
3 a 1  

 ادارة القوى البيعية: الجزء الثاني

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

6.  
3 a 1 

 البيع الشخصي الأول: الفصل

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

7.  
3  

 البيع الشخصي الأول: الفصل

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

8.  
3 b 2 

 البيع الشخصي الأول: الفصل

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

9.  
3 b 2 

       ماختيار مندوبي البيع وتوظيفه: الثاني الفصل

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

10 
3 a 2 

       ماختيار مندوبي البيع وتوظيفه: الثاني الفصل

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

11 
3 a 2   

       تنمية مهارات مندوبي البيع: الثالث الفصل

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

عملية اختبارات  



12 

 
3  b 3 

 

 

 

 الفصل الثالث

 

 تنمية مهارات مندوبي البيع

 

 

 

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

13 

 
3 b 3 

       الفصل الثالث: تنمية مهارات مندوبي البيع

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

14 
3 c 1 

البيع تعويض مندوبي : الرابع الفصل

 ومكافأتهم

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

15 
3 c1 

الفصل الربع تعويض مندوبي البيع 

 ومكافأتهم

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

16 
3 b 2 

تعويض مندوبي البيع الفصل الرابع 

 ومكافأتهم

- 

 فردية، مشاريع

 جماعية، مشاريع

 اختبارات تقارير،

 صمية، أنشطة دورية،

 عملية اختبارات

 المكونات

 الكتاب
 عمان، ،والتوزيع للنشر المسيرة دار الزعبي، فلاح علي /عزام احمد زكريا التسعير، سياسات

2015 

 المراجع

 

ر للنشاا وائاالدار شاامي  ثااداد.  ، هاااني الضاامور /مثمااد عبياادات، الشخصاايإدارة المبيعااات والبيااع . -1

 2014والتوتيع، عمان، 

 يع.اليازوري للنشر والتوز 2008د.علي  فلاح الزعبي  / ووظيفي يإدارة المبيعات منظور تطبيق-2 

 المكتب العربي الحديث 2002/لالمبيعات والتسويق /د.داني ي -3 

 .2008 ، دار الحامد للنشر والتوزيعسعيد رد.سلمي عبدا لقادالتسويق والمبيعات/  -4 

 

 موصى به للقراءة

 2015للنشر والتوتيع، عمان، الياتورا علي ف ح التعبي، دار ا

 .2008 سعيد، دار الحامد للنشر والتوزيع  رالتسويق والمبيعات/ د.سلمي عبدا لقاد -

 

 نعم  مادة الكترونية



 

 

 

 الانتحال

 بشأن صارمة سياسةيوجد في الجامعة . ما عملا لشخص اخر ويدعي انه عمله شخصيأخذ هو ان  الأدبية السرقةاو الانتحال 

 آخر اً شخص يساعد شخص أي على أيضًا تنطبق العقوبات. السياسة هذه تطبيق سيتم بالفعل، الانتحال اكتشاف تم وإذا الانتحال،

 .(علم عن بك الخاصة البرمجية التعليمات بنسخ ما لشخص السماح طريق عن المثال سبيل على) الانتحال ارتكاب على

 على بشدة نشجعك. الدراسية لمقرراتا تنفيذ كيفية  ول الأفكار الأفراد من عدد يشارك  يث الجماعي العمل عن الانتحال يختلف

ً  العمل يمكنك أنه يعني هذا. ذلك على معاقبتك تتم لن وبالتأكيد مجموعات، في العمل  المهم. عمل مشروع او انجاز وظيفة في معا

 بمتطلبات بدقة الالتزام عليك يجب الصحيح بالتقييم السماح أجل من. المكمل البرنامج جوانب لجميع كامل فهم لديك يكون أن هو

 الفردي،الفهم العمل الجماعي، و لتشجيع موجودة المتطلبات هذه. ومفصل أعلاه موضح هو كما المشروع او الوظيفة عمل

 .الانتحال منعو الفردي، التقييم وتسهيل

 

 الانترنت والمكتبة  مواقع اخرى


