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  التسويق  القسم   الاعمال   الكلية 

 0504243  رقم المادة  التسويق المصرفي اسم المادة الدراسية

    للمادة المتزامن/المتطلب السابق  ساعات  3  الساعات المعتمدة

  

  الوصف المختصر للمادة: 

��
� ا������ وا���ل ا������ ا��ا�� ��ا��� *�( ھ'ا ا���
ق ����% ا�$
�� #�"��م ا� ��  .������ ا�.-�
ت ا������ ��

 �� ��

56 و ا��*
��( ا� ���/�� ��.-�� ا������� و��
�4 ا�.$3 وا12 �ا���0
ت ا� ���/�� ا�"��و�� �-ف ا���
ق إ#�از ا�.

رف�0
ل =>
ط
ت ا���  

  

  

  

  أهداف ومخرجات التعلم للمادة الدراسية

� ا������  الهدف الاول���  ا�����!  ��� ا��

تعلم مخرجات ال
  للهدف الاول 

  . التسويق المختلفة مجالات في والفهم المعرفةامتلاك  على القدرة للطالب ان يكون  1.1

  ان يكون للطالب القدرة على تطبيق مهارات التفكير الناقد وحل المشكلات باستخدام تقنيات التحليل الكمي و /او النوعي . 2.1

  

�  ا�*(��ت ا������� و�*(��ت ا������� ا�����!  �'�ھ�� و$��#" ا  الهدف الثاني ���  +.'�-  �ا�, +
  

مخرجات التعلم 

  للهدف الثاني 

  ان يكون للطالب القدرة على تطبيق مهارات التفكير الناقد وحل المشكلات باستخدام تقنيات التحليل الكمي و /او النوعي 1.2

  مختلف وظائف التسويق بكفاءة لمعارف والمهارات فياالقدرة على  تطبيق  ان يكون للطالب  2.2

  

� ا������  ���ا01  ا���(ا��  ��/�(�ل    الهدف الثالث ���   �����6 وا���ا�( ودرا/�ت ا���5ت . ر 3 ����2ت و�'�ھ�� ا��
  

مخرجات التعلم 
  للهدف الثالث 

  جتماعية  للتسويقوالتنظيمية والا ، وقيم  المسؤوليات الأخلاقية ادئمبتمكين الطالب من معرفة وفهم  1.3

  في حقول ومجالات بحوث التسويق و تحريريا ،  شفويا ب قدرات ومهارات  التواصل الفعالان يكون للطال 2.3

  

� ا������  - - - - 1  الهدف الرابع���  ا�A�  ����5 ا����رف  وا���=ء.+'��< ا��=1>  و +;��� �:� وا89 �/��ا+���7ت ا��

مخرجات التعلم 
  للهدف الرابع 

  تكنولوجيا المعلومات لتحقيق الاهداف المنشودة ن يكون للطالب القدرة على استخداما 1.4

  لمعارف والمهارات في مختلف وظائف التسويق بكفاءةاالقدرة على  تطبيق  ان يكون للطالب  2.4

  

  الكتاب المعتمد:
 

لثالثة، دار وائل للنشر والتوزيع، الطبعة ا (مقيم علمياً)، ،الأصول العلمية للتسويق المصرفي)، 2015علا ناجي، (م

  عمان، الأردن

 Pezzullo, A. (2001), Marketing for Bankers, American Bankers ::::المرجع ا��سا�� - 1  المراجع العلمية:

Associations, Washington  
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  التوزيع الزمني    

 الاسبوع
  

عدد 
  الساعات

  الموضوعات
الصفحات في 
  الكتاب المعتمد

  ملاحظات

01  
3  ����� ا�����  �B(�� �� ا��

- ����� ا����% ا� ����� 
- ����� ا����< ا� ��?� 
- ����� ا��� ��0�Bـ
ت ا� $@�� �� ا� ��
-  

3 -46 PP 
 ��ــ=

  

02  
3   . ���� �':�م ا��C�D ا������Bـــــ� ا��

 - . ���� ا�@��C ا�0?�6ــ�  �� ���ــ� ا��
 - . � ا�@��C ا���Dـ�  �� ���ــــــ

  

49-70   
  ــ=��

  

03  
  �':�م ا�*(�� ا������ـ�  3

- 
��6
�Eو ������% ا�.-�� ا�����  
  إدراك ا����F ��.-�� ا������ـ� -

  

73-83   
 ��ــ=

  

04  
3  �����  ���, $;�ط ا�*(�� ا��

�< E$�ط ا�.-�ــ� -?� %����  
  أ#�ـــ
د �?�ــ< ا�.$ــــــــــــ�ط  -

��ـــــ( درا�1 ا��?�ـــــــ< -*�  
  

87-93   
 �ــ=�

  

05  
3  1 - �����  ��دة ا�*(�� ا��

- �����  �"��م ��دة ا�.-�� ا��
- �����
ت ��دة ا�.-�� ا���� ��  
- �����
س ��دة ا�.-�� ا���	  
  

97-112   
 ��ــ=

  

06  
3  �����  دورة ��Hة ا�*(�� ا��

- 
��Jا�ة و�
�Kم دورة ا���"�  
  ا��*
��( ا� ���/�ـ� �-را�1 ا�-ورة -
� LEل ��اFJ ا�-ورة -�  ا1 �ا���0
ت ا� ��

 

117-132  =��   

07  
3  �����  /�����ت �Iاء ا�*(�� ا��

- 
  ����ـ� ا�>�اء و��ا�Jـــ�ــ
- �����  ا���Bذج ا��
م ����ك N�اء ا�.-�� ا��
- �1
Bف ا������� Fر ا����
� Eا  

   

135-162  =�� 
  

  

08  
���� ا�*(��ت   3+  

--  Q�� ة�Rوا ���ف�"��م ا���  ا��
  ا���ا�F ا��RS�ة ��Q ا���� -
  ط�ق وا1 �ا���0
ت ا���� -

167-189 =��   

09  

3  �����  +�ز�0 ا�*(�� ا��
 - .  ����
ط ا��<Bا� �� T�  �"��م ا� �ز

�' ��ز�T ا�.-�
ت ا������ـ� . - B�  
�1 �����ف. - 
Bا�� T	ر ا���
� Eا  
�1 �����ف -
Bا�� T	ا��� -�-K� ���
  أ1

  

193- 213  
 ��ـ=

  

10  
3  :�:��  L���/وأ �����  +�و�, ا�*(�� ا��

- .�����% ا� �و�< ا�����  
- �0�  .اL�2ن ا������ ودوره ا� �و
 

217- 229   
 ��ــ=

  

11  
  ا�(���� ا���7ر�� وأ/���D:� �� +�و�, ا����ف  3

- �/�  ا�@�T ا�>.�� ودوره ا� ��

م  -WBX ��  ا�@�T ا�>.
  � ا�������ا�.$�ات ا���6��� �� T�# ا�.-� -

   ��ــ= 260- 233
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12  
   ا��=�1ت ا�����   3

  ا لعلاقة العامة وشخصية المصرف -
-  ��

ت ا��	Lا�� >�
=�# 3�$.�  
  

263 -286  
  ��ــ=

  

13  
  $(�ـ� ا���ــ=ء -   3

- Fا���� ��-E %����  
- F����
# �	Lط@��� ا��  

ت ا12
��1 �.-�� ا���Lء -=�Dا��  

291 -312  
  ��ــ=

  

14  
3   ��B���� و�2� ا�������ت ا�����   �5ث ا��

-  %������/�� و=YW ا������
ت ا� ���  #�Kث ا� ��
-  %6
� و=YW ا������
ت ا� ���/��وظ�  #�Kث ا� ��
0
2ت ا1 .-ام  -���/�� و=YW ا������
ت ا� ���  #�Kث ا� ��
  

3015-345 =��    

15  

3  �����  ��B���  فا���ا��� ا��
-  %���ا���ا��� ا������
# ��/�  ف ��
-  56
�E����
# ��/�  فا���ا��� ا� ��
��ا���  -��
# ��/�  فا���ا��� ا� ��

م  -W=����
# ��/�  فا���ا��� ا� ��
  

347 -363 =��    

      درا/� Hــــ���  3  16

 

للمواد  طريقة التقييم

  النظرية
 

  %10المشاركة    = 

  %20=   الامتحان الأول

  %20=  الامتحان الثاني

  %50= حان النهائيالامت

طريقة التقييم للمواد 
  العملية

  %50=   الفصل اعمال 

  (تقارير، أبحاث، امتحانات يومية) 

  %50=  الامتحان النهائي

 

اعتمدت من قبل رئيس 

  القسم

 تاريخ الاعتماد  

  

  

  (يتم تحديثها في كل فصل دراسي وتعبأ من قبل مدرس المادة)معلومات إضافية: 

 136  رقم المكتب  حمود علان د. م   مدرس المادة

 zuj.edu.jo@______  البريد الالكتروني 110   الهاتف الداخلي

 12-1  الساعات المكتبية 

 


