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1.Feann haqqinda malumat: . .
Fonnin adi; Istehlakgl davranislar (Kafedranin 16 dekabr 2024-cu il tarixli 04 sayli

protokolu ile tesdiq edilmigdir.)

I. Fenn hagqinda malumat:

Kodu: IPF-B12

Tadris ili: lll. Semestr: VI

Tadris yiikii cami: 60 saat. Auditoriya yiiku-20 saat: (Muhazire 10 saat,seminar-10 saat).
Tohsilalma formasi: Qiyabi

Tadris dili: Azarbaycan dili

AKTS lizra kredit: 6 kredit

Saat:

[I.Miallim hagqinda malumat:

Adl, soyadi, elmi dsracssi ve elmi adi: Memmadov Murad Rahim oglu, b/m
Maslshat gunleri ve saati:V guin saat 9%-13%.

E-mail Gnvani: muradmemmedov817@ mail.ru

Kafedranin tnvani: Lenkaran s., Fuzuli kig.,170-a

ll. Tovsiya olunan darsliklar va ders vasaitleri:

osas
1. T.i.Imanov, E.N.Quliyev “Marketingin ©saslari”, Baki, Tahsil - 2003
2  AT.Mammadov “Marketingin Ssaslar”. Ders vesaiti. Baki — Igtisad Universiteti

nasriyyati — 2007

3. Seth Godin. “Purple Cow: Transform Your Business by Being Remarkable”. 2013
(New Edition)
4. Kornyusin V.Y. “Povedenie potrebiteley”. Elektronniy kurs. MIEMP. 2007
5. Philip Kotler “Principles of Marketing”. 2008
6. M.Durmaz «Tiketici Davranislari», lzmir, 1995.
7. Alesina |.V. Povedenie potrebiteley. Ugebnik, M. 2006
Olava
8. Filip Kotler “A-dan Z-ys marketing.” “Qanun” negriyyati — 2018 (tercims)
9. Yuval Noah Harari “Sapiens - baseriystin qisa tarixi". “Qanun’ nasriyyati — 2017

(terciima)

IV. Prerekvizitlar: Fennin tadrisi tgn ilkin olaraq “Marketing”, “Psrakends ticarst
marketingi” kimi fanlarin tedrisi zaruridir.




V. Korekvizitlar: Bu fennin tadrisi ile eyni vaxtda heg bir fennin tedrisine ehtiyac
yoxdur.

VI. Fannin tesviri va magsadi: ‘Istehlakgi davraniglar” marketing ixtisasi Uzre
bakalavr ve magistr tehsil pillasinds tedris olunan asas fenlerden biridir. Istehlakgilarla is
(tshlil, prognoz, mahiyyst etibarile istehlakgi davraniginin idars edilmasi) marketing
sahesinds calisan (saticinin, ticaret agentinin, merketing menecerinin, marketing
direktorunun, marketing (zre vitse-przidentin) her bir mutexassisin gundalik pesgekar
foaliyyatinin esas hissalerindan birini teskil edir. Megsad bazarlar haggqinda mufassal
biliklere malik olmag, yeni bazar seqgmenti yaratmaq ve movcud bazar goruyub saxlamaq
tokco marketing Uzre mutexassisler tgtn zeruri deyil. Olkemizde bazar munasibstieri
inkisaf etdikce ve raqabst glclendikce istehlakgilarlia iglerin qurulmasi 6z mahsullarini
birbasa ve dolay! formada istehlakgilara teqdim eden har bir bazar munasibati istirakgisi
Uglin oldugca aktual bir masaladir.

Istehlak¢! davranisi — marketingin foaliyyst sferasinin hududlarindan kenara gixan
bilikler sahasidir. Bu, 6zUnU bazarin mimkin fesadlarindan en olverisli gakilde gorumaga
calisan va coxsayll pesekar idarsetme metodlarindan genis istifade etmekla istehlakgl
davranisini optimal sokilde idare edan har bir bazar igtirakgisi Ggun aktualdir.

Kursun megsadi istehlakgi davranisinin nazeri-metodoloji ssaslarini ve muasir
soraitde emtea va xidmetler bazarinda istehlakg davraniginin idare edilmesi metodlarini
darinden ¢yrenmakdan ibarstdir.

Bu fonn telebelers muxtalif istehlakgi qruplari ile nezeri ve praktiki baximdan is
tacribasi toplamaga, marketing kommunikasiyas! vasitelerinin kémsayi ile onlara tesir
gosterimasine imkan verir. Tedris prosesinde telebe istehlakgl davraniginin tadqiqi
sahesinde metod ve metodologiyanin islenib hazirlanmasini, adekvat tehlil metodlarindan
istifade olunmasini ve naticalerin interpretasiyasini dyrenir.

VIl. Davamiyyata verilon talsblar: Fenn Uzre semestr erzinde buraxiimig auditoriya
saatlarinin Umumi sayl Elmi suranin 16 may 2024 cu il tarixli gerarina uygun olaraq
davamiyyst meyarlari nazers alinmagla musyyen olunmus haddsn yuxar oldugu halda
toloba hamin fanden imtahana buraxilmir, onun hemin fann Uzre akademik borcu qalir.
VIIl. Qiymatlandirma: Talebalerin biliyi 100 balli sistemle giymatlendirilir. Bundan 50 bali
talaba semestr arzinds, 50 ball iss imtahanda toplayir. Semestr arzinds toplanan 50 bala
asagidakilar aiddir: 20 bal seminar ve laboratoriya darslerinds fealiyystine gérs, 30 bal
kollokviumlarin naticalerine gére. &gar fenn tzre hem seminar hem da labaratoriya varsa
onda 10 bal seminara 10 bal labaratoriyaya gore verilir.
Qiymaetlendirme zamani Elmi suranin 16 may 2024 ct il tarixli gararina uygun olaraq
giymatlendirma meyari nazere alinir.
Imtahan biletine bir qayda olaraq fenni shate eden 5 sual daxil edilir. Qiymast meyarlari
asagidakilardir:

— 10 bal - teleba kegilmis material derindan basa dusir, cavabi deqiq va hartaraflidir.

— 9 bal - telebs kegilmis material tam basa dusur, cavabi degiqdir ve mdévzunun

matnini tam aga bilir.
— 8 bal - telebs cavabinda Umumi xarakterli bazi qusurlara yol verir;

— 7 bal - telebe kegilmis material basa dusur, lakin nazeri cahstden bazi masalsleri
asaslandira bilmir

— 6 bal - telabanin cavabi asasan dlzgunddr.
— 5bal - telebanin cavabinda gatismazliglar var, mévzunu tam shats eda bilmir.

— 4 bal - telebsnin cavabi gismen dogdrudur, lakin mévzunu izah ederken bazi
sehvlers yol verir,

— 3 bal - telebanin mdvzudan xabaeri var, lakin fikrini ssaslandira bilmir;
— 1-2 bal - talsbanin mévzudan gisman xabari var.
— 0 bal - suala cavab yoxdur.
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Telobenin imtahanda topladigi balin migdari 17-den az olmamalidir. Sks teqdirds
telabanin imtahan gdstericileri semester arzinde tedris faaliyysti naticesinde topladidi bala
olave olunmur. Semestr neticesine g6re yekun giymetlendirme (imtahan ve
imtahanaqadarki ballar esasinda)

Ne | Bal -
S S —— Sozle
1. [91-100 o |
2. |81-90 | Goxyaxs! B
| 3. |71-80 Yaxs! C
4. |61-70 i Kafi D
5. |51-60 Qenastbexs E |
' 6. | 50 ve ondan asag! | Qeyri-kafi | F |

IX. Davranis qaydalarinin pozulmasi: Teleba Universitetin - daxili nizam-intizam
qaydalarini pozdugda méveud qanunvericilik gargivesinde milvafiq tedbir gorilecekdir.

X. Taqvim plani: Mihazire 10 saat, seminar 10 saat, Cami 20 saat

[ . e . Miihazire
Ne Kegirilan miihazire mévzularinin mezmunu Saat | Tarix
1 2 3 4
Marketingde  istehlakgi  davranigi.  Istehlakgi yonimli
taskilatlarda marketing strategiyasinin hazirlanmasi
xuisusiyyatlari
Plan:
1. Istehlakgiya yonalik marketing
2. Fannin fundamental elm sahaleri ile garsiligh slagesi
3. Planlagdiriimis davranig nezeriyyasi
4. Istehlakgi davraniginin  tipleri. Istehlakgl davraniglar:  son
i istehlakgilar ve isgiizar (senaye) istehlakgilar
| 5.Strategiya anlayisl. Istehlakg yonumll tegkilat anlayist. Istehlakg! 2
? yonumli teskilatin esas xtsusiyyatiari
B.Bazarin tahlili. Firmanin resurs ve Ustinluklerinin tehlili. Mévcud ve
éyrenilmasi. Bazann segmentlesdirilmasi.

potensial  regiblerin
Segmentlasdirma meyarlari.

7 Marketing Miksda 7R
8.Loyalligin formalagdiriimasi ve musterilerin qgorunmasi strategiyasi.

Musterilerle slagslerin idare olunmasi (CRM)
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Neyromarketing ve onun istehlakeilanin alis geran vermasinds | |
rolu. Istehlak¢ davranisinin fardi determinantian: demogqrafik,
psixoqrafik ve gaxsiyyatla baglh determinantlar
. Plan:

1. Neyromarketing nadir?
2. Neyromarketingin satinalma gerarlarina tasiri
| 3. Neyromarketingds rengler va sézlerin rolu

|
| ‘?.lefrlehiakg davranisinin tshlili ve prognozlasdiriimasi. Demografik ‘
I ahli

e

5.Ferdi forgliliklerin istehlakgl davranigina tesiri. Psixoanaliz \

nazeriyyssi. Sosial-psixoloji nazeriyye. Xarakterik xUsusiyystler 2

nazariyyasi |
I6.§Sax_siyyet ve istehlakgl davranigi. Sexsiyyet ve onun davranis

sxemi

‘?.Sexsi ve sosial xarakterli daysrler. M.Rokigin deyerlilik skalasi.
S.Svartsin dayarlilik skalasi
8.Hayat terzinin mahiyysti. Heyat terzi konsepsiyasi ve onun |
olgtimssi. Psixoqrafiya hayat terzinin ¢lgtime metodikasi kimi |
9.Heyat terzinin VALS tssniflesdirmae sistemi ve onun struktur
elementleri
Istehlak¢i davranmisinin fardi determinantlari: istehlakgilarin
- havaslandirilmasi, biliyi, aminliyi, hissiyyati ve niyyati.

Plan:
1.Istehlakgilarin telebatlarinin novleri
2.$axsi telabatlar sistemi

| 3 | 3.Insanlari musyyen fealiyystiers tehrik eden nezeriyysler: Avraam
Maslounun telebatlar iyerarxiyasi nszeariyyssi, Alderforun ERGC 2

nazeriyyesi, MakKlellandin solde ediimis telebatlar neazeriyyssi,

Gersberqin iki amiller nazeriyyesi

4.|stehlakgi biliyinin shamiyysti istehlakg! biliyinin novlari

istehlakgi davranmiginin xarici muhit determinantlari: referent l
‘ qruplar va gaxslar.

Plan:
Referent gruplarin névlari ve tipleri
Referent gruplarin istehlakgi davranigina tasiri
Ray liderlarinin (influencer) istehlakgl davranigina tesiri 2
Azerbaycanda influencer marketing

=
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| alisdan sonraki proseslor $ Oncaesi gerarlar. Alis v@
Plan:
Istehlakeilarin gerar gebulu modelj

Qararin gebulu prosesini formalasdiran amiller
Talsbatin (problemin) darki

Alis haqqinda gsrarlarin gabulu prosesi

Planlagdiriimis alis, gisman planlasdiriimis alis,
planlasdiriimamis alis

Impulsiv alis ve onu doguran sabablar

Alls sonrasi mastari memnuniyysti ve onun shamiyysti
Alicinin aldigi mahsula sonraki munasibati
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XI. Fenn lizre talablar:

Toleba fennin &yrenilmasi zamani bacarmalidir: tegdimat bacariglarini inkisaf
etdirmayi, bazar analiz etmayi, kommunikasiyanin istehlakgiya tesir imkanlarini
pronozlasdirmagi vs s.

XIl. Fenn lzra talimin naticalsri:

1. Istehlakginin zamanla deyigen maraq, beyenms, istok, ehtiyac anlayislarinin
strafli dyrenilmasi;

2. Istehlakgilarin gqavrama, motivasiya, inanc, tutum ve davraniglarinin oyranilmasi
metodlarinin manimssenilmesi;

3. Istehlakgl davranisina tesiri olan psixoloji, sosial, madsni ve igtisadi faktorlari
yaxindan analiz edilmasinin éyranilmasi;

4. Istehlakgilarin satinalma prosesinin, bu prosesin merhalalerinin ve eyni zamanda
qarar verme mexanizmlarinin analiz edilmasi;

5. Istehlakci davraniglarinin analizi ve bu istiqgametde marketing fealiyyatinin tegkili
haqqginda tesebbuslerin étariimssi;

6. Istehlakgi davraniglarini éyrenme modellerinin shate edilmesi, Gyrenilmasi ve

totbigi.

XIll. Talabalarin fann haqqinda fikrinin dyranilmasi:

XIV: Kollokvium suallari:
Kollokvium suallari

—_—

Istehlakgiya yoénaslik marketing

2. Planlasdiriimis davranig nazariyyasi

3. Istehlakg davraniginin tipleri. Istehlakgi davranislari: son istehlakgilar ve
isgUzar (senaye) istehlakgilar

4. Strategiya anlayisi. Istehlakgl yonumli teskilat anlayisi. Istehlakgi yonumla
toskilatin esas xUsusiyystleri

5. Bazarin tehlili. Firmanin resurs va ustunltklerinin tehlili. Mévcud ve potensial
reqiblerin  dyrenilmasi. Bazarin segmentlesdirimasi. Segmentlagdirma
meyarlari.

6. Neyromarketing nadir?

Neyromarketinqin satinalma gararlarina tasiri

8. Neyromarketingda rengler ve sézlarin rolu

=




. gerc_li fer_qlilikprin isltehlak@ davranigina tesiri. Psixoanaliz nazeriyyesi.
osial-psixoloji nezeriyys. Xarakterik xisusiyyatior nazeriyyasi

10. Saxsi Vo sosial xarakterli dayerlar. M.Rokigin deyerlilik skalasi. S.Svartsin
dayaerlilik skalas!

XV. imtahan suallar:

1. lIstehlakgiya yonslik marketing

2. Planlasdiriimis davranis nezeriyyssi

3. Istehlakgl davraniginin tipleri. |stehlakel davraniglari: son istehlakgtlar ve isglzar
(ssnaye) istehlakgilar

4. Strategiya anlayisl. lIstehlakg yonumlt teskilat anlayigi. Istehlakg yénumla
togkilatin esas xususiyyatleri

5. Bazarin tshlili. Firmanin resurs ve ustanluklerinin tahlili. Méveud ve potensial
ragiblerin dyrenilmasi. Bazarin seqment\esdirilmasi. Segmentlagdirma meyarlarl.

6. Marketing Miksde 7R

7. Loyaligin formalagdiriimasi ve musterilerin gorunmasl strategiyasl. Musterilarla
slagalerin idars olunmasi (CRM)

8. Neyromarketing nadir?

9. Neyromarketingin satinalma qgerarlarina tasiri

10. Neyromarketingda rengler ve sozlerin rolu

11.Ferdi forqliliklerin istehlakgi davranigina tosiri. Psixoanaliz nazeriyyesi. Sosial-
psixoloji nazariyys. Xarakterik xUsusiyystler nezeriyyasi

12. Sexsiyyet ve istehlakgi davranist. Saxsiyyst va onun davranig sxemi

13.Sexsi ve sosial xarakterli deyasrler. M.RokKigin doyarlilik skalasi. S.Svartsin deyarlilik
skalas!

14.Hayat tarzinin mahiyyati. Hoyat terzi konsepsiyasi V& onun olclmasi. Psixoqrafiya
hayat terzinin dlguima metodikas! kimi

15. Hayat terzinin VALS tosniflasdirma sistemi va onun struktur elementleri

16. Istehlakcilarin telebatlarinin névleri

17.Sexsi telebatlar sistemi

18.Insanlari muayyen foaliyystiere tohrik edsn nezeriyysler: Avraam Maslounun
tolobatlar iyerarxiyasi nozeriyyssi, Alderforun ERC nezariyyssi, MakKlellandin slds
edilmis telebatlar nazeriyyesi, Gersbergin iKi amiller nozariyyssi

19. Referent gruplarin novieri ve tiplari

20. Referent gruplarin istehlakg! davranigina tesiri

21.Ray liderlarinin (influencer) istehlakg davranigina tesiri

22. Azerbaycanda influencer marketing

23 |stehlakgilarin gerar gabulu modeli

24. Qararin gabulu prosesini formalagdiran amiller

25 Tolobatin (problemin) derki

26. Alis hagqinda gerariarin gebulu prosesi

27.Planlasdiriimig alig, gisman planlagdiriimig alig, planlagdiriimamig alig

28. Impulsiv alig ve onu doguran sababler

29. Alig sonrasi musteri mamnuniyyeti ve onun ahamiyysti

30. Alicinin aldigl mahsula sonraki minasibati




“|stehlakgi davraniglar” fenninin sillabusu 050407-“Marketing” ixtisas! (programi)
(zre tedris plani ve tedris programi ssasinda tertib edilmigdir. “Igtisadiyyat ve innovativ
idareetme” kafedrasinin 16 dekabr 2024-ct il tarixii iclasinda tesdiq olunmusdur

(ProtokolNe 04).

Kafedra miidiri: 0 /) / dos. A.T.9fandiyeva

Fann muallimi: b/m. M.R.Mammadov
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