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MODULE DESCRIPTION FORM

نموذج وصف المادة الدراسیة

Module Information
معلومات المادة الدراسیة

Module Titleالتسویق المصرفيModule Delivery

Module TypeC

Module CodeBFMT113

ECTS Credits8

SWL (hr/sem)120

Theory ☒
☐ Lecture
☐ Lab

Tutorial
☐ Practical
☐ Seminar

Module Level1Semester of Delivery1

Administering Departmentالتقنیات المالیة
والمصرفیة

College
الكلیة التقنیة الحویجة

Module
Leader

e-mailم.م معن علي محمد

Module Leader’s Acad.
Title

Module Leader’sمدرس مساعد
Qualification

ماجستیر

Module Tutore-mail
Peer Reviewer Namee-mail
Scientific Committee

Approval Date
Version
Number

Relation with other Modules

العلاقة مع المواد الدراسیة الاخرى

Prerequisite moduleNoneSemester
Co-requisites moduleNoneSemester
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Module Aims, Learning Outcomes and Indicative Contents
اھداف المادة الدراسیة ونتائج التعلم والمحتوى الارشادي

Module Aims

اھداف المادة
الدراسیة

.1
التعرف على مفھوم التسویق المصرفي ودوره في القطاع المالي. .2

تعلم كیفیة تصمیم استراتیجیات تسویقیة فعالة للمصارف والمؤسسات المالیة بما .3
یتناسب مع احتیاجات السوق.

التعرف على الادوات والتقنیات المستخدمة في التسویق المصرفي مثل الحملات .4
الاعلانیة، التسویق الرقمي، وخدمات الزبائن.

فھم كیفیة تحلیل احتیاجات الزبائن المالیة وكیفیة تطویر المنتجات والخدمات .5
المصرفیة التي تلبي ھذه الاحتیاجات.

فھم كیفیة بناء ادارة وعلاقات طویلة الامد مع الزبائن لضمان الولاء وتوسیع .6
قاعدة الزبائن.

Module
Learning

Outcomes

مخرجات التعلم للمادة
الدراسیة

1-  فھم التسویق المصرفي وأھمیتھ في القطاع المالي ومعرفة الفئات المستھدفة في التسویق
المصرفي مثل الافراد، الشركات، والحكومات.

2- التعرف على كیفیة تحدید احتیاجات الزبائن في القطاع المصرفي وفھم ودراسة سلوكیات
الزبائن في اختیار الخدمات المصرفیة.

3- فھم انواع الخدمات المصرفیة والتعرف على المنتجات المصرفیة المبتكرة.
4- التعرف على التحدیات التي تواجھ المصارف في التسویق.

5- فھم العلاقة بین التسویق المصرفي وادارة العلاقة مع الزبائن.

Indicative
Contents

 
المحتویات الارشادیة

1- فھم التسویق المصرفي وأھمیتھ في القطاع المالي ومعرفة الفئات المستھدفة في التسویق
المصرفي مثل الافراد، الشركات، والحكومات.

2- التعرف على كیفیة تحدید احتیاجات الزبائن في القطاع المصرفي وفھم ودراسة
سلوكیات الزبائن في اختیار الخدمات المصرفیة.

3- فھم انواع الخدمات المصرفیة والتعرف على المنتجات المصرفیة المبتكرة.
4- التعرف على التحدیات التي تواجھ المصارف في التسویق.

5- فھم العلاقة بین التسویق المصرفي وادارة العلاقة مع الزبائن.
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Learning and Teaching Strategies
استراتیجیات التعلم والتعلیم

Strategies
1- طریقة المحاضرة

2- طریقة المناقشة
3- استراتیجیة العصف الذھني

4- استخدام الوسائل التكنولوجیة في ایضاح المادة

Student Workload (SWL)
الحمل الدراسي للطالب

Structured SWL (h/sem)
90Structured SWL (h/w)الحمل الدراسي المنتظم للطالب خلال الفصل

الحمل الدراسي المنتظم للطالب أسبوعیا
6

Unstructured SWL (h/sem)
30Unstructured SWL (h/w)الحمل الدراسي غیر المنتظم للطالب خلال الفصل

الحمل الدراسي غیر المنتظم للطالب
أسبوعیا

2

Total SWL (h/sem)
الحمل الدراسي الكلي للطالب خلال الفصل

12
0
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Module Evaluation

تقییم المادة الدراسیة
Time/N

u
Mber

Weight
(Marks)

Week
Due

Relevant Learning
Outcome

Quizzes4(15) 15%7,8 ,2,5

Assignments2(5) 5%13 ,5

Projects/ lab

Formativ
e

assessme
nt

Report

Midterm
Exam

1hr(20) 20%
11

Summati
ve

assessme
nt

Final Exam3hr(60) 60%16

Total assessment100) 100%
(Marks

Delivery Plan (Weekly Syllabus)

المنھاج الأسبوعي النظري

Material Covered
  مقدمة في التسویقالأسبوع الأول والثاني

 مفھوم التسویق
 تعریف التسویق المصرفي

 أھمیة التسویق المصرفي في العصر الحدیث
 تطور مفھوم التسویق المصرفي

خصائص الخدمات المصرفیة
الفرق بین التسویق المصرفي والتسویق التقلیدي

أھداف التسویق المصرفي
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       الأسبوع الثالث والرابع
والخامس

  تحلیل السوق والبیئة المصرفیة
 دراسة السوق المصرفیة
البیئة الداخلیة للمصارف

البیئة الخارجیة للمصارف
SWOT تحلیل 

 أھمیة تحلیل السوق والبیئة المصرفیة

الأسبوع السادس والسابع
والثامن

 التخطیط الاستراتیجي المصرفي
 مفھوم التخطیط الاستراتیجي في المصارف
 أھمیة التخطیط الاستراتیجي في المصارف

الخطة التسویقیة في التخطیط الاستراتیجي المصرفي
الأسبوع التاسع والعاشر

والحادي عشر
مزیج التسویق المصرفي

 المنتج
 السعر

 التوزیع
 الترویج

 اھمیة المزیج التسویقي
الأسبوع الثاني عشر والثالث

عشر
 إدارة علاقات العملاء في المصارف

 مفھوم إدارة علاقات العملاء في المصارف
 أھمیة إدارة علاقات العملاء في المصارف

استراتیجیات إدارة علاقات العملاء في المصارف
 أدوات إدارة علاقات العملاء في المصارف

 برامج ولاء العملاء في المصارف
الأسبوع الرابع عشر والخامس

عشر
  التسویق المصرفي للخدمات الإلكترونیة

 مفھوم التسویق المصرفي للخدمات الإلكترونیة
 أھمیة التسویق المصرفي للخدمات الإلكترونیة

 أدوات ووسائل التسویق المصرفي للخدمات الإلكترونیة
 التحدیات التي تواجھ التسویق المصرفي للخدمات الإلكترونیة

التسویق المصرفي في عصر الذكاء الاصطناعي



6

Grading Scheme
مخطط الدرجات

Delivery Plan (Weekly Lab. Syllabus)

المنھاج الأسبوعي للمختبر

Material Covered

Learning and Teaching Resources
مصادر التعلم والتدریس

Tex
t

Available in
the

?Library

Required Textsالتسویق المصرفي رؤیة شاملةYes

Recommended
Texts

Websites

GroupGradeالتقدیرMark
(%) sDefinition

A - Excellent90 - 100امتیازOutstanding Performance
B - Very

Good
80Above average with some errors - 89جید جدا

C - Good70 - 79جیدSound work with notable errors
D -

Satisfactory
60Fair but with major shortcomings - 69متوسط

Success
Group (50 -

100)

E - Sufficient50 - 59مقبولWork meets minimum criteria
FX – Fail(قید المعالجة) (49-45)راسبMore work required but credit

awarded
Fail

Group (0
– 49)F – Fail(44-0)راسبConsiderable amount of work

required

Note: Marks Decimal places above or below 0.5 will be rounded to the higher or lower full
mark (for example a mark of 54.5 will be rounded to 55, whereas a mark of 54.4 will be
rounded to 54. The University has a policy NOT to condone "near-pass fails" so the only
adjustment to marks awarded by the original marker(s) will be the automatic rounding out

.lined above
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