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1.Fann hagqinda malumat: o il tarixli 04 sayll
Fennin adr: Satigin idare edilmesi ( Kafedranin 16 dekabr 2024-ct il tarixl say
protokolu ils tesdiq edilmisdir.)

I. Fann hagqginda malumat:

Kodu: IPF-B16

Tadris ili: IV. Semestr: VIII

Todris yiikii cami: 40 saat. Auditoriya yiki-15 saat: (Muhazire-10 saat, masgele-4
saat).

Tahsilalma formasi: Qiyabi

Tadris dili: Azerbaycan dili

AKTS lizra kredit: 4 kredit

II. Miiallim hagqinda malumat:

Adi, soyadi, elmi deracasi: Memmedov Murad Rahim oglu Bag musllim

Kafedranin iinvani: Lankeran gahari, Fuzuli kiig., 170-a, 1 sayli korpus.

Maslahat saati: |-V gtinler: saat 10°°-16%

E-mail Gnvani: muradmemmedov817@ mail.ru

Ill. Toévsiya olunan darslikler va dars vasaitleri:

1. Koston Mark U., Marsal Qreq. U. Satig s6basinin idare edilmasi/ Rus dilinden
tarcime. Bak: «lqtisad Universiteti» Nagriyyati, 2011

2. Axundov $.9. Marketingin ssaslan. Baki: “Sbilov, Zeynalov va ogullar’
nasriyyati, 2001

3. Kotler F. Marketing menecment. Ekspress-kurs. 2-ci nasr/Rus dilinden tarctima.
Baki: «lgtisad Universiteti» Nagriyyati, 2008

4. Dadagov A. Kutlevi informasiya vasitelerinde reklam ve marketing problemiari.
Baki: BUN, 2001

IV. Prerekvizitlor: Fannin tedrisi Ggtn ilkin olaraq “Marketing’, ‘“Istehlake
davranislar” kimi fenlerin tadrisi zeruridir.

V. Korekvizitler: Bu fennin tedrisi ile eyni vaxtda “Strateji marketing” fonninin
tadrisina ehtiyac vardir.

VI. Fannin tasviri ve magsadi: “Satisin idars edilmasi” satigin hacminin ve bazar
payinin artinimasina, mshsulun bazara c¢ixariimasina nail olmasi maqsadila
istehlakgilarla kontaktlarin yaradilmasina ve onlari mahsulun alinmasina inandirmaga
yén;ldilmi§ birbaga ve ikiterafli prosesdir. Bu fennds esas diqgat keyfiyyatli mehsgul
realize etmek ve hamin mshsulun istehsali va resurslarin samargli bdlgl prosesini



hayata kegirmek bununla elagadar olaraq satisin idare edilmesinin tekmillesdiriimasine
xususi diqgstin yetirilmesi, igtisadiyyatin Inkigafina uygun olaraq satis metodlarinin
daima tekmillegdirimesi, daha mitaraqqi ve yeni satig metodiari tatbiq ediimasi va satig
heystinin vezife ve funksiyalarini diizgtn idare etmakdan ibaratdir. _
VIl. Davamiyyata verilan talablar: Fann tzra semestr arzinda buraxilmis auditoriya
saatlarinin Umumi sayi Elmi suranin 16 may 2024 cu il tarixli gerarina uydun olaraq
davamiyyst meyarlari nazars alinmagla muaayyan olunmus haddan yuxari oldugu halda
telabe hamin fandsn imtahana buraxilmir, onun hamin fenn Gzre akademik borcu galir.
VIIl. Qiymatlandirma: Talabslarin biliyi 100 balli sistemla qiymatlandirili'r. Bundan 50
ball tslsbs semestr arzinds, 50 bali ise imtahanda toplayir. Semestr erm_nde Foplanan
50 bala asagdidakilar aiddir: 20 bal seminar va laboratoriya darslarinda faaliyystina gora,
30 bal kollokviumlarin naticslerine gére. ©ger fenn zre hem seminar hem da
labaratoriya varsa onda 10 bal seminara 10 bal labaratoriyaya géra verilir. .
Qiymatlendirma zamani Eimi suranin 16 may 2024 cu il tarixli gerarina uygun olaraq
qiymatlendirme meyari nezere alinir. .
Imtahan biletina bir gayda olaraq fenni shate edan 5 sual daxil edilir. Qiymat meyarlar
asadidakilardir: .
— 10 bal - telseba kegilmis material derinden basa dustr, cavabi deqiq ve
hartaraflidir. _ i
= 9 bal - telabs kegilmis material tam basa disiir, cavabi dagigdir ve mévzunun
matnini tam aga bilir.
~ 8bal - telabs cavabinda tmumi xarakterli bazi giisurlara yol verir; -
= 7 bal - telabs kegilmis material basa dustr, lakin nezeri cahatdan bezi masalsleri
8saslandira bilmir
— 6 bal - telsbanin cavabi ssasen duzginddr,
— o bal - telsbsnin cavabinda gatismazliglar var, mévzunu tam shats eds bilmir.
— 4 bal - telebenin cavabi gismen dogrudur, lakin mévzunu izah edsrken bazi
sehvlara yol verir;
— 3 bal - telsbsnin mévzudan xsbari var, lakin fikrini asaslandira bilmir;
— 1-2 bal - telsbanin mévzudan gisman xabari var.
— 0 bal - suala cavab yoxdur.

Tslebanin imtahanda topladigr balin miqdari 17-den az olmamalidir. Sks taqdirds
telsbanin imtahan géstericileri semester srzinds tedris fealiyysti naticasinds topladig

bala slava olunmur. Semestr nsticesine gora yekun giymstlendirme (imtahan ve
imtahanaqgsdarki ballar asasinda)

[ Ne Bal Qiymsat
Soézle Harfle

1. 191-100 Ola A

2. |81-90 Cox yaxsi B

3. |71-80 Yaxs| C

4. |61-70 Kafi D |
f»s. 51-60 Qenastbaxs E

6. | 50 va ondan asagi Qeyri-kafi E

IX. Davranis qaydalarinin pozulmasi: Telebs Universitetin daxili nizam-intizam
qaydalarini pozduqda méveud ganunvericilik gercivesinds mivafiq tadbir gorilacekdir.

X. Teqvim plani: Miihazirs 10 saat, Mesdals 5 saat, Cami 15 saat
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' 1 | satigin idars edilmasinin musssise daxilinds yeri va

Kegirilon mithazire mévzularinin mezmunu

2

ahamiyysti. Bazar ve Satis Potensialinin muiayyan
edilmesi va satis prognozlari. Satis glicliniin tagkili ve

Satig glicli migyasinin miisyyan olunmasi
Plan:

1. Satis ve fardi satig anlayisglari
2. Satisin idars edilmasinin marketingda yeri

3. Bazar potensialinin texmin edilmasi va satis prognozu 2
| 4. Satis Prognozlasdirma Metodlari

5. Satig Prognozlagdirma Metodlarinin Tasnifati
6. Prognozlasdirma metodlarinin muqgayisali
giymatlandirilmasi

7. Satis glct magsadlerinin miayysn olunmasi
8. Satis glclnin taskilati strukturu ve dizayni
9. Satis Gucunun Sayisinin misyysn olunmasi
10. Satis Glclnun taskilatlanma prosesi

Mihazire

‘Sem

5

inar

=

| 15. Ise gebul prosesnide edilon sahvler

Satis kvotalarinin milayyan edilmasi va satig biidcalari.
Satis bdlgslarinin misyysan edilmasi. Satig giiciiniin

segilmasi
Plan:

1. Satis kvotalari
2. Satis kvotalarinin musyysn edilmasindas istifads olunan

usullar
3. Satis kvotalarini tayin etmsk tgtn istifads olunan tsullar

4, Satig budcaleri

5. Satig budcalarinin tagkili ve idars edilmasi
6. Satis bdlgalarinin dizayni

7. Satis bélgsleri yaratmagin faydalari

8. Satis bélgalerinin yaradilmasi meyarlari

9. Satis bélgalsrinin yaradilmasi

10. Satis bolgssinin misyysn edilmasi Gsullari
11. Saticilarin bolgslera tayin edilmasi ve marsurutlarin

muayyan edilmasi
12. Satis mutexessisi secim prosesi
13. Satis mutexassisi ehtiyaclarinin  ve ixtisaslarinin

musayyan edilmasi
14. Satis mutexsssisi se¢im prosesinde istifade olunan

Usullar/vasitsler

3

miitexassislerinin  talimi. Satis  gliciiniin

Satis
yilkselmasi va  motivasiyasi. Satig  giiciiniin
kompensasiyasi (miikafatlandiriimasi)

Plan:
1. Satig telimi ve shate dairasi

2. Satis talimgisi
3. Satis talimi programi

4. Satis glicinln motivasiyasl
5. Saticinin motivasiyasina manfi tasir gostaren amillar




\ \ 6. Satis temsilgisinin yikssimesi T
| 7. Satisdan rehbarliye yukselme gaydalary T
8. Kompensasiya anlayisi va satis idaragiliyinde mkafat
9. Satigda kompensasiya planlar
10. Kompensasiya saviyyasi
_| 11. Kompensasiya tsullar,

|4 Satis giiciinda liderlik (rehbarlik). Satis komandalarinin
\ formalagdiriimasi

Plan:
| 1. Liderlik anlayisi
| 2. Liderlik va |darsedicilik(Menecer) fergi '
|| 3. Sati gciinds liderlik 2
| 4, Satis komandalarinin ahamiyyati
|| 5. Satig komandasi formalasdirma marhalsleri
6. Satis komandalarinda miinaqigaler

‘» 7. Komanda miinagisalerinin qarsisini kasacek metodiar

5 [ Satig gilicli  performansinin qiymatlandiriimasi va

nazarsti. Fardi satis prosesi
Plan:

1. Satis performansinin giymatlandirilmasi
2. Performans dayarlandirmads edilan sahvier 2
3. Nazarat ve nazaret anlayiglari
4. Saticilarin faaliyyatlarine nazarst
5. Musteri namizadlarinin miiayyan edilmesi
6. Planlagdirma

|| 7. MUsteriys yanasma va tagdimatin edilmasi
| | Cemi:

10 éaat

Xl. Fann {izra talablar;

Tolaba fannin dyrenilmesi zaman satigin vezifs va funksiyalarinin éyranilmasi ve
satisin idare edilmasinde kommunikasiya metodlarinin tatbiginin muasir vaziyyatinin
tehlili ve giymatlendiriimssi, satigin idare edilmesinde kommunikasiya metodlarinin
tetbigin  tekmillegdirilmasi, satis komandalarinin formalasdirimasi, satis gucanun
yuksslmesi va motivasiyasi, fardi satis prosesina dair biliklara yiyalenacskdir.

XIl. Fann iizra talimin naticalari:

- Satigin terifi, marketingden esas farglendirilen xUsusiyystlerinin dyranilmasi;

Satig prosesi ve marhslelerin ayri-ayri tehlil edimasi ve bu prosesin tatbigine
nezarat,

Satig texmin metodlarinin dyradilmasi ve tetbiq edilmasi, Ustiin va zaif cehatlerin
analizi;

Satig glctnln segilmasi, segim formalarinin tehlili ve is prosesinds tetbiq edilmasi,
satigda karyera imkanlari;

Satis prosesinds tatbig olunan satis texnikalarinin, satig hemlslarinin, strategiyalarin
ve taktikalarin dyradilmasi ve saylerin mehsuldarliginin analiz edilmasi:

Satis budcesinin formalagdinimasi ve bldcenin tetbigine nezaret, tmumi satis
prosesina nazarstin tatbiq edilmasi.

XIll. Talabalarin fann haqqinda fikrinin dyrenilmasi:
XIV: Kollekvium suallari:

1. Satis ve fordi satis anlayiglan
2. Bazar potensialinin texmin edilmasi ve satis prognozu

. LTI R A
B e e b8 A AT Nl T Y T T AT T TR



3. Satig ptoqlnozlasdwma metodlarinin tasnifati
4. Satig glict megsedlerinin misyyan olunmasi

5. Satig glcundn sayisinin muayys
6. Satis kvotalari yyan olunmas!

7. Satis budcslari

8. Satis bolgslerinin yaradiimasi

9. Satis bolgasinin musyyan ediimasi tsullari
10.ls2 gabul prosesnida edilan sahvlsr

XV. imtahan suallar::

Satis ve ferdi satig anlayislari

Satisin idara edilmasinin marketingda yeri

Bazar potensialinin texmin edilmasi ve satig prognozu

Satis Prognozlagdirma Metodlar

Satig Prognoziagdirma Metodlarinin Tesnifatl

Satis glicti magsadlarinin musyysn olunmasl

Satig Gucunun Sayisinin miieyyen olunmas!

Satis kvotalar

. Satig budcaleri

10. Satis bélgalarinin yaradilmas!

11.Satis bdlgesinin muayyan edilmasi tsullar! .
12 Saticilarin bolgalera tayin edilmasi ve margurutiarin mueyyen edilmas!

13.Satls mitexassisi segim prosesi ‘ .
14. Satig mitexessisi ghtiyaclarinin v@ ixtisaslarinin muayyan edilmas!

15.Satig mutexassisi segim prosesinda istifade olunan asullar/vasiteler
16.1so gabul prosesnide edilen sahvlar

17.Satis telimi v@ ohate dairasi

18. Satis telimgisi

19. Satis telimi programi

20. Satis gucunun motivasiyas!
21.Saticinin motivasiyasina manfi tasir gostaren amiller

22.Satig tomsilgisinin yﬂkselmesi

23, Kompensasiya anlayig! ve satlg idaregiliyinda mukafat
24.Satigda kompensasiya planlari

25 Liderlik anlays!

26. Liderlik v@ |daraedicilik(Menecer) forqi

7. Satig glicinds liderlik

08. Satis komandalarinin ohomiyyati

09, Satis komandas! formalagdirma marhalaleri
30.Komanda munagigslerinin qargsini kasacak metodlar
31.Satis performansinin qiymetlendirilmesi

32.Saticilarin foaliyyetlerine nezaret

33. Musteri namizadlarinin muayyan edilmasi
34.Planlagdirma

35. Musteriye yanagma vo taqdimatin edilmasi
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) “Satigin idars edilmasi” fenninin sillabusu 050407-"Marketing’ ixtisas! (programi)
uzre tedris plani va isci tedris program esasinda tortib edilmisdir. “Igtisadiyyat ve
innovativ idareetma” kafedrasinin 16 dekabr 2024-cu il tarixli iclasinda tesdiq
olunmusdur (ProtokoINe 04).

dos. A.T.Ofondiyeva

M

Kafedra miidiri: : |%' )
- / b/m M.R.Mammbadoy

Fonn miiallimi:

< A
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