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 :مقرر توصيف

 
  

 

Republic of Yemen 

 

 

 التسويققسم:  مهارات البيع وادارة المبيعات : مقرر  توصيف العلوم الادايةكلية:  
 

  

 : علومات العامة عن المقررأولا: الم

 مهارات البيع وادارة المبيعات :اسم المقرر  .1

  رمز المقرر ورقمه:  .1

 الساعات المعتمدة:  .3

 الإجمالي تدريب عملي سمنار محاضرة
3    3 

 الفصل  –الثالث   .4

 :()إن وجدتالمقرر السابقة لدراسةالمتطلبات   .5
 مبادئ التسويق

  :()إن وجدتلدراسة المقررالمتطلبات المصاحبة   .6

 تسويقبرنامج ادارة ال :المقررفيها تدريس يتم /التي البرنامج  .7

 اللغة العربية لغة تدريس المقرر:  .8
 التعليم عن بعد نظام الدراسة:  .9

  البرنامج:أسلوب الدراسة في   .11

 الحرم الجامعي :مكان تدريس المقرر  .11

 د. جبر عبد القوي السنباني      اسم معد مواصفات المقرر:  .11
 

 م6102   تاريخ اعتماد مجلس الجامعة:  .13

 

 

 

 وصف المقرر:ثانيا: 
إدارة المبيعاات لياا النا الا اردارا جالنا الا الق بياا ل لاا  البيان و جيق ااج  المقارر لميياات  مهارات يركز مقرر     

القخ ي  جالق بؤ بالمبيعات جق ظيم إدارة المبيعات جققييم  لا  البين جلرح ك  ماا يقعياا برناا  البيان لج القاجي البيعيا  
 ين اللخصا جكيفي  إلداد مجاز   المبيعاتومن قدريلا جقحفيز جقياس لداءو كما يركز المقرر ليا لميي  الب

 مخرجات التعلم:ثالثا: 

 :يتوقع من الطالب عند اكمال المقرر بنجاح ان يكون قادرا على ان

Aالمعرفة والفهم 
 معرفة بمهام ووظائف ومسؤوليات ادارة المبيعات .1

 معرفة كيفية تخطيط وإعداد خطة المبيعات .1

 معرفة بمهام ومسؤوليات رجال البيع  .3

Bالمهارات الذهنية 
 ان يقارن الطالب بين النشاط التسويقي والنشاط البيعي -1

 التنبؤ بعملية البيع -2
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 :مقرر توصيف

 ان يستنج بالخطوات العملية للرجال البيع -3

.C المهارات العملية المهنية 

 مهارة اعداد الموازنة التخطيطية للمبيعات .1

 الحلول الملائمةمهارة تحليل وتشخيص المشاكل المتعلقة بالبيع وكيفية ايجاد  .2

 تدريب على مهارات البيع الشخصي .3

Dالمهارات العامة 
 استثمار معرفته في المعلومات في التطبيق العملي والأتصال مع المعنين في العمل التسويقي .-۱
 ربط المعرفة النظرية بممارسات عملية في الواقع اليمني والاقليمي -۲
 عي.تحسين الصورة العملية في الميدان الواق -۳

 

 

 التدريس والتقويم مواءمة مخرجات التعلم باستراتيجياترابعا: 

  :التدريس والتقويم مواءمة مخرجات تعلم المقرر )المعارف والفهم( باستراتيجيةأولا: 
 استراتيجية التقويم استراتيجية التدريس  مخرجات المقرر / المعرفة والفهم

 
 

 معرفة بمهام ووظائف ومسؤوليات ادارة.1
 المبيعات

 معرفة كيفية تخطيط وإعداد خطة المبيعات.2

 معرفة بمهام ومسؤوليات رجال البيع.3

 

 

 .الدراسية المحاضرة-

 عن المحاضرات تقديم

 خلال من الشرح طريق

 برنامج على عرض

 أمثلة تقديم مع بوربوينت،

 السوق من مباشرة

 . العلمي الحوار-

 الذاتى التعلم-

 

 

 اختبارات نظرية.

 مشاركة.

واجبااااااااات/ يااااااااالات عملااااااااي

 مشاريع تطبيقية. 

 

 التدريس والتقويم:                                                      مواءمة مخرجات تعلم المقرر )المهارات الذهنية( باستراتيجية خامسا:

 استراتيجية التقويم استراتيجية التدريس مخرجات المقرر/ المهارات الذهنية 

 
ان يقارن الطالب بين النشاط  -4

 التسويقي والنشاط البيعي

 التنبؤ بعملية البيع -5
ان يستنج بالخطوات العملية للرجال  -6

 البيع

 

 

 التقليدية المحاضرة-۱

 ، الإلكترونية الوسائط-۲

 . الانترنت

 . المتبادل الحوار-۳

 .الحوارية المواقف-٤

 

 

 

 خلال من المستمر التقويم-۱

 من وغيرها العلمية اللقاءات

 . الأنشطة

 التحريرية الاختبارات-۲

 . والشفهية

 ما توظيف) العملية المواقف-۳

 المناقشات في الطالب حصله

  والكتابية ، الكلامية

 الطالب قبل من الذاتي التقويم-٤

 .(استبانات)

 

 

 :والتقويمالتدريس  باستراتيجية مواءمة مخرجات تعلم المقرر )المهارات المهنية والعملية( :سادسا
 استراتيجية التقويم استراتيجية التدريس مخرجات المقرر 

 

مهااارة اعااداد الموازنااة التخطيطيااة  .1
 للمبيعات 

مهااارة تحلياال وتشااخيص المشاااكل  .2

 
 
 المحاضرة التقليدية-۱
 ،الوسائط الإلكترونية -۲

 الانترنت .
 الحوار المتبادل .-۳

 

 التقويم المستمر من خلال-۱

 اللقاءات العلمية وغيرها من

 الأنشطة .

 الاختبارات التحريرية والشفهية .-۲

 المواقف العملية )توظيف ما-۳



 

4 

 

 :مقرر توصيف

المتعلقة بالبيع وكيفية ايجاد الحلاول 
 الملائمة 

تاااااادريب علااااااى مهااااااارات البيااااااع  .3
 الشخصي

 

 المواقف الحوارية.-٤

 

 اقشات والحواراتيصله الطالب في المن

 الكلامية ، والكتابية 

 قبل الطالب التقويم الذاتي من-٤

 )استبانات(.

                                                            :التدريس والتقويم ةمواءمة مخرجات تعلم المقرر )المهارات العامة( باستراتيجي: سابعا 
 استراتيجية التقويم استراتيجية التدريس العامةمخرجات المقرر/ 

 في المعلومات في معرفته استثمار-۱

 في المعنين مع والأتصال العملي التطبيق

 . التسويقي العمل

 عملية بممارسات النظرية المعرفة ربط -۲

 المحلي والدولي الواقع في

 
 تحسين الصورة العملية في الميدان الواقعي. -۳

 
 
 المحاضرة التقليدية-۱
 الوسائط الإلكترونية ،-۲

 الانترنت .
 الحوار المتبادل .-۳
 المواقف الحوارية.-٤

 

 

 

 التقويم المستمر من خلال-۱

 اللقاءات العلمية وغيرها من

 الأنشطة .

 الاختبارات التحريرية والشفهية .-۲

 المواقف العملية )توظيف ما-۳

 مناقشات والحواراتيصله الطالب في ال

 الكلامية ، والكتابية 

 التقويم الذاتي من قبل الطالب-٤

 )استبانات(.

 

 

 

 

موضوعات المقرر الرئيسة والفرعية )النظرية والعملية( وربطها بمخرجات التعلم : ثامنا

 المقصودة للمقرر مع تحديد الساعات المعتمدة لها.  
 

 

 

الر

 قم
 المواضيع االويدات

عدد 

الأسا

 بيع

الساع

ات 

الفعلي

 ة

 المخرجات

1 

 مقدمة في التسويق وادارة المبيعات

 

 

 

 

 

التاريخي  التطورتعريف بالمفهوم   -

 لنشاط التسويق

 وظائف وأهداف نشاط التسويق  -

العلاقة بين نشاط التسويق ونشاط   -

 البيع

 مفهوم ادارة المبيعات  -

 وظائف ادارة المبيعات  -

1 

3 

 

 

 

 

A1,A2A3.,B1

,B2.B3C1.C2.

C3D1.D2. 

 التخطيط والتنبؤ بالمبيعات

 

 

 

 

 

 

 

 مفهوم تخطيط المبيعات -

 المبيعاتمراحل تخطيط  -

 التنبؤ بالمبيعات -

 الغرض من التنبؤ بالمبيعات -

 اهمية وفوائد التنبؤ بالمبيعات -

العوامل المؤثرة في التنبؤ بالمبيعات  -

 ومستويات نشاط التنبؤ

 مراحل التنبؤ بالمبيعات -

 طرق التنبؤ بالمبيعات -

1 3 

A1,A2.,B1,B

2.B3C1.C2.

C3D1.D2. 

1 
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3 

 تخطيط مناطق البيع

 

 

 

 

 

 

 

 

 مفهوم منطقة البيع -

اهمية التخطيط لتحديد مناطق  -

 البيع

العوامل الواجب مراعاتها عند تحديد  -

 مناطق البيع

 خطوات تحديد مناطق البيع -

 توزيع رجال البيع على مناطق البيع -

 

1 

3 A1,A2A3.,B

1,B2.B3 

C1.C2.C3D 
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 تخطيط وتحديد حصص البيع

 

 

 

 

 

 

 تعريف حصة البيع -

 البيعمزايا وفوائد حصة  -

 أنواع حصص البيع -

 متطلبات تطبيق نظام حصص البيع -

 

1 

3 

 

A1,A2A3.,B

1,B2.B3C1.

C2.C3.D1.D

2.D3. 

5 
 تنظيم ادارة المبيعات

 مدير البيع والمبيعات

 مفهوم تنظيم المبيعات -

مواصفات التنظيم الجيد  -

 لإدارة المبيعات

 خطوات بناء التنظيم -

 أنواع تنظيم إدارة المبيعات -

الأعمال  طرق تنظيم -

 التنفيذية للبيع

 صفات ووظائف مدير البيع -

-  

1 

3 A1,A2A3.,B

1,B2.B3C1.

C2.C3.D1.D

2.D3. 

 

 مهارات البيع الشخصي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مفهوم البيع الشخصي-

 خطوات البيع الشخصي-

 وظائف وخصائص رجل البيع-

 رجل البيع وإبرام العقود-

 رجل البيع واعتراضات العملاء-

 الاعتراضاتالتخطيط لمواجهة -

 

 

 

 

1 

3 A1,A2A3.,B

1,B2.B3 

C1.C2.C3D 
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 توظيف رجال البيع

 تحفيز رجال البيع

 طبيعة وظيفة المبيعات-

 اختيار رجال البيع والتعيين-

 توظيف رجال البيع-

 مفهوم نظام المكافأة والتحفيز -

 تعريف نظام التحفيز -

 النظام المناسب للحفز -

 نظريات نظام الحفز -

A1,A2A3.,B

1,B2.B3 

C1.C2.C3D 

 15 5 إجمالي الأسابيع والساعات
 

 

 استراتيجية التدريس:: تاسعا

 محاضراتو

 ق بيا لميا فا المعم و

 جانبات م زلي 

 م اقل  نمالي 

 قكاليف نمالي 

 

I. :التعيينات والتكليفات 
 الدرجة الأسبوع مخرجات التعلم التكليف/النشاط الرقم

ويدات يل تدريبات  1

 المرجع الرئيسي
 جميع المخرجات

نهاية كل ويدة 

 موضوعية

 درجات 11

 %11بنسبة 

 تقويم التعلم:: عاشرا

 الدرجة  الأسبوع يموالتقأنشطة  الرقم

نسبة الدرجة إلى 

يم ودرجة  التق

  النهائي

 المخرجات التي يحققها

 التكاليف 1
جميع 

 الأسابيع
 جميع المخرجات 11% 11

 الأنشطة 2
جميع 

 الأسابيع
 جميع المخرجات 11% 11

 الاختبار النصفي 3
الأسبوع 

3 
 جميع المخرجات 11% 11

 الاختبار النهائي 4
الأسبوع 

 الأخير
 جميع المخرجات 61% 61

  %111 111  المجموع 

 :تعلملمصادر ا: الحادي عشر
 

 المرجع الرئيس
البيع ، مطابع جامعة الملك  التركستاني، حبيب بن محمد، إدارة المبيعات ومهارات -
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 6106عبد العزيز، الطبعة الأولى، 
 المراجع المساعدة

 2014جاسم، محمود ، و عثمان، ردينة ، إدارة المبيعات، دار المسيرة ،  -

 وإنترنت:    )إن وجدت( مواد إلكترونية

 المجلات والدوريات والمواقع الإلكترونية. -0

 محركات البحث العلمية المختلفة - -6

 المكتبة الرقمية - -3

 صحفية الاقتصاد الالكتروني. -4

 المكتبة الشاملة -5
 

 

 الثاني عشر: الضوابط والسياسات المتبعة في المقرر.

 بعد الرجوع للوائح الجامعة يتم كتابة السياسة العامة للمقرر فيما يتعلق بالآتي:

 تحددها لائحة شؤون الطلابالحضور والغياب:  

 الطالب من دخول المحاضرة اذا تكرر يضوره المتأخر اكثر من مرة. الحضور المتأخر: يمنع

 ضوابط الاختبارات والامتحانات: كما في اللائحة. 

يسلم الطالب التكاليف في المحدد من قبل استاذ المادة وتعتبر غير  :المشاريعو التكليفات / المهام

 مقبولة بعد الوقت المحدد.

 ومادة قبل ومادة بعد.الغش: يحرم من مقرر الغش  

 يفصل سنه من الدراسة. الانتحال:

 تحددها لائحة شؤون الطلاب سياسات أخرى: 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مهارات البيع وادارة المبيعاتخطة مقرر: 
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I. مهارات البيع وادارة المبيعات :معلومات عن مدرس المقرر 

 الاسم د. جبر عبد القوي السنباني / أسبوعيا(3)  الساعات المكتبية

 المكان ورقم الهاتف صنعاء 777435376 السبت الأيد الاثنين الثلاثاء الأربعاء الخميس

 البريد الإلكتروني       
 
 

II. :معلومات عامة عن المقرر 

 مهارات البيع وادارة المبيعات :اسم المقرر  .1

  رمز المقرر ورقمه:  .2

 المعتمدة للمقرر:الساعات   .3

 الساعات
 المجموع

 تدريب عملي سمنار نظري

3    3 

  المستوى والفصل الدراسي:  .4

 الثانيالفصل الثالث المستوى  :(المتطلبات السابقة لدراسة المقرر)إن وجدت  .5

 لا يوجد (:المتطلبات المصاحبة لدراسة المقرر)إن وجدت  .6

 تسويق بكالريوس  :تدريس المقررالبرنامج/ البرامج التي يتم فيها   .7

 تسويققاعات قسم ال :لغة تدريس المقرر  .8

9.  
 د. جبر عبد القوي السنباني  مكان تدريس المقرر: 
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 وصف المقرر:ثانيا: 
يركز مقرر إدارة المبيعات ليا النا لا اردارا جالنا لا الق بيا ل لا  البين و جيق اج  المقرر لمييات القخ ي  جالق باؤ 
بالمبيعات جق ظيم إدارة المبيعات جققييم  لا  البين جلرح ك  ما يقعيا برنا  البين لج القجي البيعي  من قدريلا جقحفيز 

 لميي  البين اللخصا جكيفي  إلداد مجاز   المبيعاتوجقياس لداءو كما يركز المقرر ليا 

 اهداف المقرر

 لبينقزجيد ال اللا بالمعارف جالمهارات  فا منا  ا -１
 مهارات البين ق مي  الرصيد المعرفا لدي ال اللا فيما يقعيا بمفهجم ج بيع   -２

 جق بيقاقها داخ  الم ظمات المعاصرةو ال لا  البيعا قعريف ال اللا بمفهجم ج بيع   -３

   لا  البيعاقصحيح بعض المفاهيم جالممارسات الخا ئ  لدي ال اللا جالقا ققعيا ب بيع  جلبعاد ال -４

 
. 

 

 

موضوعات المقرر الرئيسة والفرعية )النظرية والعملية( وربطها بمخرجات التعلم ثامنا: 

 المقصودة للمقرر مع تحديد الساعات المعتمدة لها.  
الر

 قم
 المواضيع االويدات

عدد 

الأسا

 بيع

الساعات 

 الفعلية

1 

 مقدمة في التسويق وادارة المبيعات

 

 

 

 

 

التاريخي لنشاط  التطورتعريف بالمفهوم   -

 التسويق

 وظائف وأهداف نشاط التسويق  -

العلاقة بين نشاط التسويق ونشاط   -

 البيع

 مفهوم ادارة المبيعات  -

 وظائف ادارة المبيعات  -

1 

3 

 

 

 

 

 التخطيط والتنبؤ بالمبيعات

 

 

 

 

 

 

 

 مفهوم تخطيط المبيعات -

 مراحل تخطيط المبيعات -

 التنبؤ بالمبيعات -

 التنبؤ بالمبيعاتالغرض من  -

 اهمية وفوائد التنبؤ بالمبيعات -

العوامل المؤثرة في التنبؤ بالمبيعات  -

 ومستويات نشاط التنبؤ

 مراحل التنبؤ بالمبيعات -

 طرق التنبؤ بالمبيعات -

1 3 
1 

3 

 تخطيط مناطق البيع

 

 

 

 مفهوم منطقة البيع -

 اهمية التخطيط لتحديد مناطق البيع -

مراعاتها عند تحديد العوامل الواجب  -

 مناطق البيع

1 

3 
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 خطوات تحديد مناطق البيع -

 توزيع رجال البيع على مناطق البيع -

 

4 

 تخطيط وتحديد حصص البيع

 

 

 

 

 

 

 تعريف حصة البيع -

 مزايا وفوائد حصة البيع -

 أنواع حصص البيع -

 متطلبات تطبيق نظام حصص البيع -

 

1 

3 

 

5 
 تنظيم ادارة المبيعات

 البيع والمبيعاتمدير 

 مفهوم تنظيم المبيعات -

مواصفات التنظيم الجيد لإدارة  -

 المبيعات

 خطوات بناء التنظيم -

 أنواع تنظيم إدارة المبيعات -

طرق تنظيم الأعمال التنفيذية  -

 للبيع

 صفات ووظائف مدير البيع -

-  

1 

3 

 

 مهارات البيع الشخصي

 

 

 

 

 

 مفهوم البيع الشخصي-

 خطوات البيع الشخصي-

 وخصائص رجل البيع وظائف-

 رجل البيع وإبرام العقود-

 رجل البيع واعتراضات العملاء-

 التخطيط لمواجهة الاعتراضات-

1 

3 

 
 توظيف رجال البيع

 تحفيز رجال البيع

 طبيعة وظيفة المبيعات-

 اختيار رجال البيع والتعيين-

 توظيف رجال البيع-

 مفهوم نظام المكافأة والتحفيز -

 التحفيزتعريف نظام  -

 النظام المناسب للحفز -

 نظريات نظام الحفز -

 15 5 إجمالي الأسابيع والساعات

 



 

00 

 

 :مقرر توصيف

 
 

 

III. استراتيجية التدريس 

المحاضرة، يل المشكلات، المجموعات، المناقشة، التدريبات، التطبيق العملي، الأبحاث والمشاريع، 

 مناقشة جماعية، تكاليف فردية وجماعية

 
 
 
 

 

IV. :التكليفات / المهام 

 )إن وجدت(الدرجة  الأسبوع التكليف/النشاط الرقم

يل تدريبات ويدات المرجع  1

 الرئيسي

نهاية كل ويدة 

 موضوعية

 درجات 11

 %11بنسبة 
 
 
 

V. :تقويم التعلم 

 موضوعات التقويم الرقم
موعد التقويم/ اليوم 

 والتاريخ
 الدرجة

 الوزن النسبي 

 

 %11 10 نهاية كل وحدة جميع الوحدات  .1

 %11 10 جميع الأسابيع الوحداتجميع   .2

3 
الوحدات التي تم 

 تدريسها

 20 الاختبار النصفي
11% 

 %60 60 في الامتحانات جميع الوحدات 4

   المجموع 

 

 الجانب العملي:                                            

 كتابة تجارب )مواضيع / مهام( النشاط العملي

 الساعات الفعلية عدد الأسابيع المهام / التجارب العملية الرقم

1.  

يوجدلا   

  

2.    

3.    

4.    

5.    

   

   إجمالي الأسابيع والساعات
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 :مقرر توصيف

VI. :مصادر التعلم 

  المراجع الرئيسة: .0

التركستاني، حبيب بن محمد، إدارة المبيعات ومهارات البيع ، مطابع جامعة الملك عبد  -۱

 2112الطبعة الأولى، العزيز، 

 المراجع المساعدة: .1

 6104جاسم، محمود ، و عثمان، ردينة ، إدارة المبيعات، دار المسيرة ،  -

 

 مواد إلكترونية وإنترنت .3

 المجلات العملية والدوريات والمواقع الالكترونية

 
 تاسعا: الضوابط والسياسات المتبعة في المقرر.

 كتابة السياسة العامة للمقرر فيما يتعلق بالآتي:بعد الرجوع للوائح الجامعة يتم 

 تحددها لائحة شؤون الطلابالحضور والغياب:  

 الحضور المتأخر: يمنع الطالب من دخول المحاضرة اذا تكرر يضوره المتأخر اكثر من مرة.

 ضوابط الاختبارات والامتحانات: كما في اللائحة. 

يسلم الطالب التكاليف في المحدد من قبل استاذ المادة وتعتبر غير مقبولة  :المشاريعو التكليفات / المهام

 بعد الوقت المحدد.

 الغش: يحرم من مقرر الغش ومادة قبل ومادة بعد. 

 يفصل سنه من الدراسة. الانتحال:

 تحددها لائحة شؤون الطلاب سياسات أخرى: 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


