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 :مقرر توصيف

 
  

 

Republic of Yemen 

 

 

 التسويققسم:  التسويق المصرفي : مقرر  توصيف ريةالاداالعلوم كلية:  
 

  

 : علومات العامة عن المقررأولا: الم

 التسويق المصرفي :اسم المقرر  .1

  رمز المقرر ورقمه:  .2

 الساعات المعتمدة:  .1

 الإجمالي تدريب عملي سمنار محاضرة
3    3 

  الثاني 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

  أسلوب الدراسة في البرنامج:  .11

 الحرم الجامعي :مكان تدريس المقرر  .11

 د. عبد الكريم القفري      اسم معد مواصفات المقرر:  .12
 

 م6102   تاريخ اعتماد مجلس الجامعة:  .11

 

 

 

 وصف المقرر:ثانيا: 
تهدد ه هددلم دة ددى ت رةددا تالبدده دةلىةددر ا لدهدد  تلدديل دة بهدديو دةتسدديبال ةلاةدديم يدة  سسددى  دة ىةبدد  دة  تلبدد  ي      

دة تاا  ةد بهى ةليودي  رةدا دعداىج هىجدى  دة سدتهللب  يلةدم  د  للبدد تاد بو  د  ى   ىةبد  دلاستلدتبجبى  دةتسيباب  
 ت بزت يلد  جي ت  ىةب . فل هلم دة ى ت سبتو تيضبح  ةىول دة زبج دةتسيبال ةل   ى  دة ولفب  يلببب  دةتاى    ع 

دةا لب  دةتسديباب   دع لالهدى ايدادع دةجهدىز دة ستهلم ي   ى تأثبل دةابئ  دةتسيباب  ي دلأسىةبر دةتسيباب  دةه بث   لا 
 ب  دة ولفل فل دة

 مخرجات التعلم:ثالثا: 

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

Aالمعرفة والفهم 
  لتسويقي في مجال الخدمات الماليةتعريف الطالب بأهمية المفهوم ا 1.
 بيقاتها في مجال الخدمات الماليةالتسويقي و تط تعريف الطالب بمراحل تطور الفكر 2.
 تعريف الطالب  بالمزيح التسويقي ودورة حياة المنتج المصرفي.-1

 

Bالمهارات الذهنية 
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 :مقرر توصيف

 ان يقارن الطالب بين التسويق الخدمي والتسويق السلعي -1
 لنظريات سلوك المستهلك على سوق الطالبين للخدمات الماليةالطالب  شرحان ي -2

 بكيفية التعامل مع البيئة التسويقية وتأثيرها على المؤسسات المالية والبنوكان يميز الطالب بين  -3

.C المهارات العملية المهنية 

 .القدرة على تخطيط وتصميم ووضع الخطط التسويقية في المجال المالي  .1

وحسددن اختيارهددا ضددمن البيئددة القدددرة علددى اتخدداذ القددرارات الخاصددة باتسددتراتيجيات التسددويقية للقطددا  المددالي  .2
 التسويقية المحيطة

القدرة على تطوير وتطبيق عناصرالمزيج التسويقي للمصارف بمدا يضدمن تحقيدق اهدداف المصدارف مدن ضدبط  .3
 الجودة المقدمة وتلبية حاجات ورغبات العملاء.

Dالمهارات العامة 
 مع المعنين في العمل التسويقي . والاتصالمعرفته في المعلومات في التطبيق العملي  الطالب استثمار-۱
 ياقليماو القطاع المصرفي محليابممارسات عملية في  المعرفة النظريةالطالب  ربط  -۲
 تخطيط وتصميم ووضع الخطط التسويقية في المجال المالي ممارسة الطالب  -۳

 

 

 التدريس والتقويم مواءمة مخرجات التعلم باستراتيجياترابعا: 

  :التدريس والتقويم مخرجات تعلم المقرر )المعارف والفهم( باستراتيجيةمواءمة أولا: 
 استراتيجية التقويم استراتيجية التدريس  مخرجات المقرر / المعرفة والفهم

 

 
لتسويقي في تعريف الطالب بأهمية المفهوم ا 1.

  مجال الخدمات المالية
تعريف الطالب بمراحل تطور الفكر التسويقي  2.

تعريف  5.بيقاتها في مجال الخدمات الماليةو تط

الطالب بأهمية عناصر المزيج التسويقي الخدمي 
 .بالنسبة للقطاع المالي

تعريف الطالب  بالمزيح التسويقي ودورة حياة -1
 المنتج المصرفي.

 

 

 

 

 .الدراسية المحاضرة-

 طريق عن المحاضرات تقديم
 على عرض خلال من الشرح
 أمثلة تقديم مع بوربوينت، برنامج

 السوق من مباشرة

 . العلمي الحوار-

 الذاتى التعلم-

 

 

 امتحانات قصيرة 

 واجبات 

   تقدددددددددددي   ددددددددددفو

 للأبحاث والتقارير

  امتحانددددات فصددددلية

 ونهائية

 

 

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

 
ان يقدددددددارن الطالدددددددب بدددددددين  -1

التسدددويق الخددددمي والتسدددويق 
 السلعي

لنظريدددات الطالدددب  شدددرحان ي -2
سددلوك المسددتهلك علددى سددوق 

 للخدمات الماليةالطالبين 

بكيفيدددة ان يميددز الطالددب بددين  -3
التعامددل مدددع البيئددة التسدددويقية 
وتأثيرهددددا علددددى المؤسسددددات 

 المالية والبنوك

 

 

 

 التقليدية المحاضرة-۱

 ، الإلكترونية الوسائط-۲

 . الانترنت

 . المتبادل الحوار-۳

 .الحوارية المواقف-٤

 

 

 

 امتحانات قصيرة 

 واجبات 

   تقدددددددددددي   ددددددددددفو

 والتقاريرللأبحاث 

  امتحانددددات فصددددلية

 ونهائية
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 :مقرر توصيف

 

 

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

معرفته في  الطالب استثمار-۱
المعلومات في التطبيق العملي 

مع المعنين في العمل  والاتصال
 التسويقي .

 المعرفة النظريةالطالب  ربط  -۲
القطاع المصرفي بممارسات عملية في 

 ياقليموا محليا
تخطةةيط  ممارسةةة الطالةةب  -۳

وتصةةةةةةميم ووضةةةةةةع الخطةةةةةةط 
 التسويقية في المجال المالي

 
 
 المحاضرة التقليدية-۱
 الوسائط الإلكترونية ،-۲

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

 

 امتحانات قصيرة 

 واجبات 

   تقدددددددددددي   ددددددددددفو

 للأبحاث والتقارير

  امتحانددددات فصددددلية

 ونهائية

 

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

معرفته في  الطالب استثمار-۱
المعلومات في التطبيق العملي 

مع المعنين في العمل  والاتصال
 التسويقي .

 المعرفة النظريةالطالب  ربط  -۲
القطاع المصرفي بممارسات عملية في 

 ياقليموا محليا
تخطيط وتصميم  ممارسة الطالب  -۳

ووضع الخطط التسويقية في المجال 
 المالي

 
 
 المحاضرة التقليدية-۱
 الوسائط الإلكترونية ،-۲

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

 

 

 

 امتحانات قصيرة 

 واجبات 

   تقدددددددددددي   ددددددددددفو

 للأبحاث والتقارير

  امتحانددددات فصددددلية

 ونهائية

 

 

 

 

 

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

 المقصودة للمقرر مع تحديد الساعات المعتمدة لها.  
 

 

 

الر

 قم
 المواضيع لوحداتا

عدد 

الأسا

 بيع

الساع

ات 

الفعلي

 ة

 المخرجات

1 

مقدمة في التسويق 

 المصرفي

 البيئة التسويقية للمصرف 

 المصرفيتعريف التسويق  -

 مزيج التسويق المصرفي -

 منهجيات التطبيق في التسويق المصرفي

 

 مفهوم البيئة التسويقية  -

 البيئة الجزئية للمصرف  -

 البيئة الكلية للمصرف

 

1 

1 

 

 

 

 

A1,A2A3.,

B1,B2.B3

C1.C2.C3

D1.D2D3. 
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 :مقرر توصيف

الخدمة المصرفية وخصائص 

 التسويقية

 مزيج خطوط الخدمات المصرفية :

 المصرفيةتعريف الخدمة  -

 إدراك الخدمة المصرفية -

 خصائص الخدمة المصرفية

 تعريف مزيج خطوط الخدمات  -

 أبعاد مزيج خطوط الخدمات -

المضامين الاستراتيجية لدراسة مزيج 

 خطوط الخدمة

1 1 

A1,A2.,B1,B2.

B3C1.C2.C3D

1.D2.D3. 

2 

3 

 جودة الخدمة المصرفية -

دورة حياة الخدمة المصرفية   -

 التسويقية: واستراتيجياتها

 مفهوم الجودة في الخدمات المصرفية -

 مستويات جودة الخدمة المصرفية -      

 قياس جودة الخدمة المصرفية  -

 المدخل الاتجاهي -

 مدخل نظرية الفجوة

مفهوم دورة حياة الخدمة  -
 المصرفية

مراحل دورة حياة الخدمة  -
 المصرفية

المضامين التسويقية لمفهوم  -
حياة الخدمة دورة 

 المصرفية

استراتيجيات تسويق الخدمة  
 المصرفية خلال مراحل

1 

1 A1,A2A3.,B1

,B2.B3 

C1.C2.C3D 

4 

الجوانب السلوكية في شراء الخدمة 

 المصرفية :

 

 تسعير الخدمات المصرفية :

 و آلياته الشرائي السلوك -

عملية اتخاذ القرار الشرائي  -
 و مراحلها

 النموذج العام لسلوك شراء -
 الخدمة المصرفية

العوامل المؤثرة على سلوك  -
 شراء الخدمة المصرفية

اختيار العميل للمصرف  -
 المناسب

مفهوم السعر وأثره على  -
 ربحية المصرف

العوامل المؤثرة على تحديد  -
 الأسعار

 إدراك العملاء للسعر  -

تقدير استجابة العملاء  -
 للتغير في السعر

تسعير الخدمات المصرفية  -
 الجديدة

اسعار الخدمات  تعديل -
 الحالية

-  

1 

1 

 

A1,A2A3.,B1

,B2.B3C1.C2.

C3.D1.D2.D3

. 
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 :مقرر توصيف

 

  توزيع الخدمة المصرفية

 ونظم توصيلها : 

  ترويج الخدمات المصرفية 

  خدمة العملاء و

 مضامينها التسويقية

في النشاط توزيع ال مفهوم -
 المصرفي

منافذ توزيع الخدمة  -
 المصرفية

اختيار الموقع المناسب  -
 للفرع

اساليب تحديد موقع فرع  -
 المصرف

 الترويج المصرفي تعريف -

 الترويج المصرفي مزيج -

لإعلان لالدور الترويجي  -
 المصرفي

 أنواع الاعلان المصرفي  -

 الدعاية التجارية -

دور الدعاية التجارية في  -
 الترويج المعرفي

 التوجه نحو العميل -

 تعريف خدمة العملاء -

 طبيعة العلاقة مع العملاء -

 دمة العملاءالتميز في خ -

المكونات الاساسية لخدمة  -
 العملاء 

 

 

 A1,A2A3.,B

1,B2.B3 

C1.C2.C3D 

 15 5 إجمالي الأسابيع والساعات
 

 

 استراتيجية التدريس:: تاسعا

  هىضلد .

 تلابد   لل فل دة ا  .

 يدجاى   ةزةب 

  ةىاع  ج ى ب 

 تلىةبه ج ى ب 

 

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

حل تدريبات وحدات  1

 المرجع الرئيسي
 جميع المخرجات

نهاية كل وحدة 

 موضوعية

 درجات 11

 %11بنسبة 

 تقويم التعلم:: عاشرا

 الدرجة  الأسبوع يموالتقأنشطة  الرقم

نسبة الدرجة إلى 

يم ودرجة  التق

  النهائي

 المخرجات التي يحققها

 جميع المخرجات %11 11جميع  التكاليف 1
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 :مقرر توصيف

 الأسابيع

 الأنشطة 2
جميع 

 الأسابيع
 جميع المخرجات 11% 11

 الاختبار النصفي 3
الأسبوع 

3 
 جميع المخرجات 21% 21

 الاختبار النهائي 4
الأسبوع 

 الأخير
 جميع المخرجات 61% 61

  %111 111  المجموع 

 :تعلملمصادر ا: الحادي عشر
 

 الرئيسالمرجع 
 (6102 )الاصول العلمية للتسويق المصرفي ، الاستاذ الدكتور ناجي معلا، دار المسيرة،

 المراجع المساعدة

- 

 وإنترنت:    )إن وجدت( مواد إلكترونية

 المجلات والدوريات والمواقع الإلكترونية. -0

 محركات البحث العلمية المختلفة - -6

 المكتبة الرقمية - -3

 الالكتروني.صحفية الاقتصاد  -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:  

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

 ضوابط الاختبارات والامتحانات: كما في اللائحة. 

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

 مقبولة بعد الوقت المحدد.

 الغش: يحرم من مقرر الغش ومادة قبل ومادة بعد. 

 يفصل سنه من الدراسة. الانتحال:

 تحددها لائحة شؤون الطلاب سياسات أخرى: 
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 التسويق المصرفيخطة مقرر: 
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I. التسويق المصرفي :معلومات عن مدرس المقرر 

 الاسم د. جبر عبد القو  السنباني / أسبوعيا(1)  الساعات المكتبية

 المكان ورقم الهاتف صنعاء 777415176 السبت الأحد الاثنين الثلاثاء الأربعاء الخميس

 البريد الإلكتروني       
 
 

II. :معلومات عامة عن المقرر 

 التسويق المصرفي :اسم المقرر  .1

  رمز المقرر ورقمه:  .2

 الساعات المعتمدة للمقرر:  .3

 الساعات
 المجموع

 تدريب عملي سمنار نظري

1    1 

  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  :البرنامج/ البرامج التي يتم فيها تدريس المقرر  .7

 تسويققاعات قسم ال :لغة تدريس المقرر  .8

9.  
 د. عبد الكريم القفري مكان تدريس المقرر: 

 

 
 

 

 

 

 

 

 وصف المقرر:ثانيا: 
تهدد ه هددلم دة ددى ت رةددا تالبدده دةلىةددر ا لدهدد  تلدديل دة بهدديو دةتسدديبال ةلاةدديم يدة  سسددى  دة ىةبدد  دة  تلبدد  ي 

تاد بو  د  ى   ىةبد  دلاستلدتبجبى  دةتسيباب  دة تاا  ةد بهى ةليودي  رةدا دعداىج هىجدى  دة سدتهللب  يلةدم  د  للبدد 
 ت بزت يلد  جي ت  ىةب . فل هلم دة ى ت سبتو تيضبح  ةىول دة زبج دةتسيبال ةل   ى  دة ولفب  يلببب  دةتاى    ع 
دة ستهلم ي   ى تأثبل دةابئ  دةتسيباب  ي دلأسىةبر دةتسيباب  دةه بث   لا دةا لب  دةتسديباب   دع لالهدى ايدادع دةجهدىز 

 دة ولفل فل دةب  

 اف المقرراهد

  لتسويقي في مجال الخدمات الماليةتعريف الطالب بأهمية المفهوم ا 1.

 بيقاتها في مجال الخدمات الماليةتعريف الطالب بمراحل تطور الفكر التسويقي و تط 2.

 الماليةشرح لعناصر البيئة التسويقية للخدمات  3.
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  الماليةشرح لنظريات سلوك المستهلك على سوق الطالبين للخدمات  4.

 تعريف الطالب بأهمية عناصر المزيج التسويقي الخدمي بالنسبة للقطاع المالي 5.

 

 
. 

 

 

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

 المقصودة للمقرر مع تحديد الساعات المعتمدة لها.  
 

الر

 قم
 المواضيع الوحدات

عدد 

الأسا

 بيع

 الساعات الفعلية

1 

مقدمة في التسويق 

 المصرفي

 البيئة التسويقية للمصرف 

 تعريف التسويق المصرفي -

 مزيج التسويق المصرفي -

 منهجيات التطبيق في التسويق المصرفي

 

 مفهوم البيئة التسويقية  -

 البيئة الجزئية للمصرف  -

 البيئة الكلية للمصرف

 

1 

1 

 

 

 

 

وخصائص الخدمة المصرفية 

 التسويقية

 مزيج خطوط الخدمات المصرفية :

 تعريف الخدمة المصرفية -

 إدراك الخدمة المصرفية -

 خصائص الخدمة المصرفية

 تعريف مزيج خطوط الخدمات  -

 أبعاد مزيج خطوط الخدمات -

المضامين الاستراتيجية لدراسة مزيج 

1 1 

2 

وخصائص الخدمة المصرفية 

 التسويقية

 مزيج خطوط الخدمات المصرفية :

 تعريف الخدمة المصرفية -

 إدراك الخدمة المصرفية -

 خصائص الخدمة المصرفية

 تعريف مزيج خطوط الخدمات  -

 أبعاد مزيج خطوط الخدمات -

المضامين الاستراتيجية لدراسة مزيج 

 الجانب العملي:                                            

 كتابة تجارب )مواضيع / مهام( النشاط العملي

 الساعات الفعلية عدد الأسابيع المهام / التجارب العملية الرقم

1.  

 لا يوجد

  

2.    

3.    

4.    

5.    

   

   إجمالي الأسابيع والساعات



 

00 

 

 :مقرر توصيف

 خطوط الخدمة

3 

 جودة الخدمة المصرفية -

دورة حياة الخدمة المصرفية   -

 التسويقية: واستراتيجياتها

 مفهوم الجودة في الخدمات المصرفية -

 مستويات جودة الخدمة المصرفية -      

 قياس جودة الخدمة المصرفية  -

 المدخل الاتجاهي -

 مدخل نظرية الفجوة

مفهوم دورة حياة الخدمة  -
 المصرفية

مراحل دورة حياة الخدمة  -
 المصرفية

المضامين التسويقية لمفهوم  -
دورة حياة الخدمة 

 المصرفية

استراتيجيات تسويق الخدمة  
 المصرفية خلال مراحل

1 

1 

4 

الجوانب السلوكية في شراء الخدمة 

 المصرفية :

 

 تسعير الخدمات المصرفية :

 و آلياته الشرائي السلوك -

عملية اتخاذ القرار الشرائي  -
 و مراحلها

شراء النموذج العام لسلوك  -
 الخدمة المصرفية

العوامل المؤثرة على سلوك  -
 شراء الخدمة المصرفية

اختيار العميل للمصرف  -
 المناسب

مفهوم السعر وأثره على  -
 ربحية المصرف

العوامل المؤثرة على تحديد  -
 الأسعار

 إدراك العملاء للسعر  -

تقدير استجابة العملاء  -
 للتغير في السعر

تسعير الخدمات المصرفية  -
 الجديدة

تعديل اسعار الخدمات  -
 الحالية

-  

1 

1 

 

 

  توزيع الخدمة المصرفية

 ونظم توصيلها : 

  ترويج الخدمات المصرفية 

  خدمة العملاء و

 مضامينها التسويقية

في النشاط توزيع ال مفهوم -
 المصرفي

منافذ توزيع الخدمة  -
 المصرفية

اختيار الموقع المناسب  -
 للفرع

اساليب تحديد موقع فرع  -
 المصرف

 

 



 

06 

 

 :مقرر توصيف

 الترويج المصرفي تعريف -

 الترويج المصرفي مزيج -

لإعلان لالدور الترويجي  -
 المصرفي

 أنواع الاعلان المصرفي  -

 الدعاية التجارية -

دور الدعاية التجارية في  -
 الترويج المعرفي

 التوجه نحو العميل -

 تعريف خدمة العملاء -

 طبيعة العلاقة مع العملاء -

 التميز في خدمة العملاء -

المكونات الاساسية لخدمة  -
 العملاء 

 

 15 5 إجمالي الأسابيع والساعات

 
 

 

III. استراتيجية التدريس 

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

 مناقشة جماعية، تكاليف فردية وجماعية

 
 
 
 

 

IV. :التكليفات / المهام 

 )إن وجدت(الدرجة  الأسبوع التكليف/النشاط الرقم

حل تدريبات وحدات المرجع  1

 الرئيسي

نهاية كل وحدة 

 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

1 
الوحدات التي ت  

 تدريسها

 20 الاختبار النصفي
21% 



 

03 

 

 :مقرر توصيف

 %60 60 في الامتحانات جميع الوحدات 4

   المجموع 

 

VI. :مصادر التعلم 

  المراجع الرئيسة: .0

 (2113اتصول العلمية للتسويق المصرفي ، اتستاذ الدكتور ناجي معلا، دار المسيرة،) 

 المساعدة:المراجع  .2

-  

 

 مواد إلكترونية وإنترنت .2

 المجلات العملية والدوريات والمواقع اتلكترونية

 
 تاسعا: الضوابط والسياسات المتبعة في المقرر.

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

 تحددها لائحة شؤون الطلابالحضور والغياب:  

 الحضور المتأخر: يمنع الطالب من دخول المحاضرة اذا تكرر حضوره 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.

 يحرم من مقرر الغش ومادة قبل ومادة بعد.الغش:  

 يفصل سنه من الدراسة. الانتحال:

 تحددها لائحة شؤون الطلاب سياسات أخرى: 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


