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كلية المجتمع بالافلاج 

قسم العلوم الادارية والإنسانية 

ملف المقرر الدراسي

مقدمة فى إدارة المبيعات 

 (201 بيع  )

مدرس المادة : د . سعيد شعبان حامد . 

موقع المكتب : مبنى (ا) غرفة (ب) . هاتف المكتب 113. 

الساعات المكتبية : 
	اليوم 
	الوقت 

	الأحد 
	10-12 

	الثلاثاء 
	1-3

	الأربعاء 
	8-9 


البريد الالكتروني : said_shaban@hotmail .com
الموقع الشخصي : WWW.faculty.ksu.edu.sa/72461
اسم المقرر:    مقدمة فى إدارة المبيعات .
رقم ورمز المقرر:   201 بيع .
عدد الوحدات الدراسية للمقرر: 3 ساعات معتمدة.
وقت المحاضرة :السبت , الاثنين , الأربعاء  1- 2  .

الفصل الدراسي الثاني 1428/ 1429هـ

المتطلب السابق : مبادىء التسويق  .
المستفيد من المقرر:

 - طلاب قسم إدارة المبيعات بكلية المجتمع(المستوى الثالث).
وصف المقرر:

تختص المادة بإلمام الطالب بماهية إدارة المبيعات والمنطقة البيعية والصفات الواجب توافرها فى المنطقة البيعية الجيدة ,وإكسابه مهارات أساسية فى كيفية تقييم أداء النشاط البيعى و توزيع وقت رجال البيع . 
الموضوعات الرئيسية:   محتويات تفصيلية مرفقة.
أهداف المقرر:
1- تعريف الطالب بماهية إدارة المبيعات كأحد فروع المعرفة الفرعية لعلم التسويق  .  
2- تعريف الطالب بالمنطقة البيعية والصفات الواجب توافرها فيها .  

3- تزويد الطالب بالنواحي المعرفية عن الوظائف الفنية لادارة المبيعات  , أنواع الحصص البيعية , البيع الترويجي . 
4- تزويد الطالب بمجموعة من المهارات العملية الخاصة  بتحديد المناطق البيعية ,  توزيع وقت رجال البيع , تقييم أداء النشاط البيعى. 

طرق تدريس المقرر: محاضرات نظرية ودراسة حالات .

اسم الكتاب المقرر: 
1-محمد عبيدات وآخرون , إدارة المبيعات والبيع الشخصي ,  ( الأردن , عمان , دار وائل للنشر والتوزيع , 2003 م) .  

2- محمود خضر وآخرون , إدارة المبيعات ( الأردن , عمان , دار الفكر للنشر والتوزيع ,1990م ) . 

3- على ربابعة , فتحي ذياب , إدارة المبيعات , ( الأردن , عمان , دار  صفاء للنشر والتوزيع ,1997م ) .
المصادر التعليمية :
1- الكتب المقررة. 

2- شرائح عرض . 
المحتويات التفصيلية
	مسلسل 
	الأسبوع 
	المفردات 

	1
	الأول 
	مقدمة عن المادة 

	2
	الثاني 
	عناصر المزيج التسويقي 

	3
	الثالث 
	المجالات الأساسية لإدارة المبيعات 

	4
	الرابع 
	أهمية وأهداف وظيفة البيع 

	5
	الخامس 
	المهام المختلفة لإدارة المبيعات 

	6
	السادس 
	تعريف وتحديد المنطقة البيعية 

	7
	السابع 
	توزيع رجال البيع على المناطق المختلفة

	8
	الثامن 
	الاختبارالفصلى  الأول 

	9
	التاسع 
	الوظائف الفنية لادارة المبيعات 

	10
	العاشر 
	تحديد الحصص البيعية 

	11
	الحادي عشر 
	ترويج المبيعات

	12
	الثاني عشر 
	تقييم النشاط البيعى 

	13
	الثالث عشر 
	الأسس المتبعة فى تحليل حجم المبيعات 

	14
	الرابع عشر 
	الاختبار الفصلي الثاني 

	15
	الخامس عشر 
	تقييم أداء مندوبي البيع 

	16
	السادس عشر 
	الاختبار النهائى 


طرق التقييم :
1- الاختبارات وتقسم إلى :- 

   - الاختبار الأول فى الأسبوع الثامن   (25درجة ) 

- الاختبار النهائى فى الأسبوع السادس عشر (60درجة ) 

2- المشاركة والتفاعل والحضور (10درجات ) و( الواجبات اليومية 5درجات ) . 

تاريخ اعتماد الملف:     

يعتمد رئيس القسم

الاسم:                                                   التوقيع:

يعتمد عميد الكلية
الاسم:                                                    التوقيع:

