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 التسويق القسم  الاعمال  الكلية 
 0504243 رقم المادة التسويق المصرفي اسم المادة الدراسية
 مبادئ التسويق للمادة المتزامن/المتطلب السابق ساعات  3 الساعات المعتمدة

 
 الوصف المختصر للمادة: 

ق في دراسة السوق ، مشاكل وخاصة ما يتعليتضمن هذا المساق بعض الاساليب الكمية المستخدمة في حل المشاكل التسويقية 
المنتج، طرق التسعير والتوزيع وكذلك التوزيع وحل تلك المشاكل بشكل كمي من أجل وضع استراتيجية تسويقية كفوءة ، اضافة 

المبيعات المشاكل المتعلقة بالتنبؤ بالمبيعات باعتباره عامل مهم في تصميم استراتيجية التسويق التي تتم على اساس توقعات 
 تقبلية، كذلك فيما يتعلق بالبرمجية الخطية وأهميتها في مجال التسويق.المس

 
 أهداف ومخرجات التعلم للمادة الدراسية

 اكساب الطلبة المعرفة العلمية والعملية للأساليب الكمية المستخدمة في حل المشاكل التسويقية. - الهدف الاول

مخرجات التعلم 
 للهدف الاول 

 على:  قادرا الطالب أن يكون 
 إمتلاك المعرفة والفهم للأساليب الكمية المستخدمة في مجال التسويق.  1-1
 إمتلاك المعرفة والفهم في كيفية تطبيق الأساليب الكمية في التسويق. 1-2

 اكساب الطلبة المعرفة في كيفية استخدام تلك الأساليب في حل المشاكل التسويقية. الهدف الثاني 

علم ت التمخرجا
 ف الثاني للهد

 أن يكون الطالب قادرا على:
 استخدام الاسلوب الكمي المناسب لحل المشاكل التسويقية المختلفة وفقا لطبيعة المشكلة.    2-1
 القدرة والفهم في كيفية تطبيق كل اسلوب كمي وبشكل صحيح ويتوافق مع المشكلة المطروحة.     2-2

 مية التي يمكن استخدامها للمشاكل الآنية والمستقبلية .بالأساليب الكتعريف الطالب  الهدف الثالث 

مخرجات التعلم 
 للهدف الثالث 

تمكين الطالب من الاستخدام الأفضل للأساليب الكمية في حل المشاكل التي تواجه عمله الآني   3-1
 وكيفية حلها.

لتوصيات اللازمة ي ودقيق وضع اتمكين الطالب من القدرة والمهارات لحل المشاكل بشكل عمل  3-2
 لمعالجتها.  

 تعريف الطلبة لأهمية الأساليب الكمية في تصميم وتنفيذ الاستراتيجية التسويقية. الهدف الرابع

مخرجات التعلم 
 للهدف الرابع 

 معرفة علاقة الأساليب الكمية في كيفية تصميم استراتيجية التسويق.   1 -4
 تخطيط لاستراتيجية التسويق. الكمية في ال معرفة أهمية الأساليب  4-2
معرفة أهمية الأساليب الكمية في تنفيذ استراتيجية التسويق لمعالجة المشاكل التي تواجه هذا التنفيذ   4-3
. 

 الكتاب المعتمد:
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 المراجع العلمية:
 

 

 
 التوزيع الزمني    

 الاسبوع
 

عدد 
الصفحات في  الموضوعات الساعات

 ملاحظات عتمدالكتاب الم

10 
 مقدمة في التسويق المصرفي 3

 تعريف التسويق المصرفي -

 مزيج التسويق المصرفي -

 منهجيـات التطبيق في التسويق المصرفي -

-  

3-64 PP 

 معــلا
 

10 
 مفهوم البيئة التسويقيـــــة المصرفي . - 3

 البيئة الجزئيــة  للتسويــق المصرفي . - -

 .البيئة الكليـة  للتسويــــــق  - -

 

64-00  

 ـلامعـ
 

13 
 مفهوم الخدمة المصرفيـة 3

 تعريف الخدمة المصرفية وخصائصها -

 إدراك العميل للخدمة المصرفيـة -

 

03-33  

 معــلا
 

10 
 مزيج خطوط الخدمة المصرفية 3

 تعريف مزيج خطوط الخدمــة -

 أبعـــاد مزيــج الخطــــــــــــوط  -

 ـجمضاميـــــن دراسة المزيــــــ -

 

30-43  

 ــلامع
 

10 
 جودة الخدمة المصرفية -1 3

 مفهوم جودة الخدمة المصرفية -

 مستويات جودة الخدمة المصرفية -

 قياس جودة الخدمة المصرفية -

 

40-111  

 معــلا
 

10 
 دورة حياة الخدمة المصرفية 3

 مفهوم دورة الحياة ومراحلها -

 المضامين التسويقيـة لدراسة الدورة -

 التسويق خلال مراحل الدورةاستراتيجيات  -

 

  معلا  110-131

10 
 سلوكيات شراء الخدمة المصرفية 3

 عمليـة الشراء ومراحلـــهــا -

 النموذج العام لسلوك شراء الخدمة المصرفية -

 اختيار العميل للمصرف المناسب -

-  

 معلا  135-141

 
 

10 
 تسعير الخدمات  3

 المصرفمفهوم السعر واثرة على  --

 العوامل المؤثرة على السعر -

 طرق واستراتيجيات السعر -

  معلا 140-134

10 
 توزيع الخدمة المصرفية 3

 مفهوم التوزيع في النشاط المصرفي  . - -1

 منافذ توزيع الخدمات المصرفيـة . - -2

 اختيار الموقع المناسب للمصرف. - -3

 أساليب تحديد الموقع المناسب للمصرف -

 

143- 113 

 معـلا
 

01 
 ترويج الخدمة المصرفية وأساليب بيعها: 3

 تعريف الترويج المصرفي. -

 .الاعلان المصرفي ودوره الترويجي -

 

110- 114  

 معــلا
 

 الدعاية التجارية وأساليبها في ترويج المصرف 3 00

 البيع الشخصي ودوره التسويقي -
  معــلا 133-140
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 البيع الشخصي كنظام  -

  ة المصرفيةالخطوات الرئيسية في بيع الخدم -

00 
  العلاقات العامة  3

 ا لعلاقة العامة وشخصية المصرف -
 تخطيط برنامج العلاقات العامة  -

 

143-134 

 معــلا
 

03 
 خدمـة العمــلاء -  3

 تعريف خدمة العميل -

 طبيعة العلاقة بالعميل -

 المكونات الاساسية لخدمة العملاء -

141-311 

 معــلا
 

00 
 بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية  3

 بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقيةتعريف  -

 بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقيةوظائف  -

 بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقيةمجالات استخدام  -

 

  معلا 3015-365

00 
 فالمراجعة التسويقية بالمصر 3

 فتسويقية بالمصرالمراجعة التعريف  -

 فالمراجعة التسويقية بالمصرخصائص  -

 فالمراجعة التسويقية بالمصرالية  -

 فالمراجعة التسويقية بالمصرنظام  -

 

  معلا 360-343

   دراسة حــــالة 3 00
 

للمواد  طريقة التقييم
 النظرية
 

 %01المشاركة    = 
 %01=   الامتحان الأول
 %01=  الامتحان الثاني

 %01= حان النهائيالامت

طريقة التقييم للمواد 
 العملية

 %01=   الفصل اعمال 
 )تقارير، أبحاث، امتحانات يومية( 

 %01=  الامتحان النهائي

 
اعتمدت من قبل رئيس 

 القسم
 تاريخ الاعتماد د.نافز نمر علي

 
 

 )يتم تحديثها في كل فصل دراسي وتعبأ من قبل مدرس المادة(معلومات إضافية: 
 136 رقم المكتب حمود علان د. م  س المادةمدر 

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

 12-1 الساعات المكتبية 
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