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Azerbaycan Rnpubllkaaı Elm ve Tehall Nulr11yl 

Lenkeran Dövlet Unlveraltetl 

Fenn alllabuau 

lxtiaaa: 050407-"Marketinq" A,B 
Fakulte: "lqtisadiyyat ve idareetme· 
Kafedra: "lqtisadiyyat ve innovativ idaraetme· 

Tesdiq edirem 

Tedris meseleleri üzre prorektor v.i.e: 

-t1rtF'- dos. Zaur Memmedov 

• · JL" o B 2025-ci il 

1.Fenn haqqında melumat: . . 

Fennin adı: Satışın idare edilmesi (işçi tedris proqramı: Kafedranın 12.09.2025-cı ıl 01 

saylı protokolu ile tesdiq edilmişdir. ) 

1. Fenn haqqında melumat: 
Kodu: IPF-816 
Tedris ili: iV (2025-2026). Semestr: VII 

Tedris yükü cemi: 120 saat.Auditoriya yükü-45 saat Mühazire 30 saat, seminar 15 saat 

Tehsllalma fonnası: ayani 
Tedris dili: Azerbaycan dili 
AKTS Ozre kredit: 4 kredit 
Saat: 
il. Müellim haqqında melumat: 
Adı, soyadı, elmi derecesi: Mammadov Murad Rahim oğlu Baş müallim 

Kafedranın ünvanı: Lenkeran şeheri, Füzuli küç., 170-a, 1 saylı korpus. 

Meslehet saatı: 1-V günler: saat 10°0-15°0 

E-mail Unvanı: muradmemmedov817@mail.ru 

111. Tövslye olunan derslikler ve ders vesaitleri: 

1. Koston Mark U., Marşal Qreq. U. Satış şöbasinin idare edilmesi/ Rus dılindan 

tercüme. Bakı : «lqtisad Universiteti» Naşriyyatı, 2011 

2. Axundov ş.a. Marketinqin esaslan. Bakı: "9bilov, Zeynalov va o~ulları" 

naşriyyatı, 2001 
3. Ketler F. Marketinq menecment. Ekspress-kurs. 2-ci neşr/Rus dilinden tercüme. 

Bakı: «lqtisad Universiteti» Naşriyyatı, 2008 

4. Dadaşov A. Kütlavi informasiya vasitalarinda reklam ve marketinq problemleri. 

Bakı: BUN, 2001 

iV. Prerekvizltler: Fennin tedrisi üçün ilkin olaraq "Marketinq", "lstehlakçı davranışları" , 

"Menecmenr kimi fanlarin tedrisi zaruridir. 

V. Korekvlzitler: Bu fennin tedrisi ile eyni vaxtda "Strateji marketinq" va "Brendinqin 

idare edilmesi" fenlarinin tedrisine ehtiyac vardır. 

VI. Fennin tasviri ve meqsedl: "Satışın idare edilmesi" satışın hacminin ve bazar 

payının artırılmasına, mehsulun bazara çıxarılmasına nail olması meqsedile 

istehlakçılarla kontaktların yaradılmasına ve onları mehsulun alınmasına inandırma~a 

yöneldilmiş birbaşa ve ikiterefli prosesdir. Bu fennde esas diqqet keyfıyyetli mahsul 

realize etmek ve hemin mehsulun istehsalı ve resursların semereli bölgü prosesini 

hayata keçirmak bununla elaqedar olaraq satışın idara edilmesinin tekmilleşdirilmasina 



xüsusi diqqetin yetlrilmesi. iqtisadiyyatın inkişafına uyQun oıaraq satış metodlarının 

daima tekmllleşdlrilmesi , daha mOtereqqi ve yenı satış metodları tetbiq edilmesi ve satış 

heyetlnın vezite ve funksiyalarını düzgün ıdara etmekden ibaretdir. 

VII . Davamlyyete verilen telebler: Fenn üzre semestr erzlnde buraxılmış auditoriya 

saatlarının Omumı sayı Elml Şuranın 16 may 2024-cü il tarixli qerarına uyQun olaraq 

davamiyyet meyar1arı nezere alınmaqla müeyyen olunmuş hedden yuxarı olduQu halda 

talebe hemin fenden imtahana buraxılmır. onun hamın fann üzre akademik borcu qalır. 

VIII. Qiymetlendirm e: 

· Talebelerin biliyi 100 ballı sistemle qiymetlandirilir. Bundan 50 balı talebe semestr 

erzinde, 50 balı ise imtahanda toplay ır. Semestr erzinde toplanan 50 bala aşa~ıdakılar 

aiddir: 20 bal seminar ve laboratoriya darslarinda faaliyyatina, 30 bal kollokvıumların 

naticalarina göre. 9gar fenn üzre hem seminar hamda laboratoriya varsa onda 1 O bal 

seminara, 10 bal isa labaratoriyaya göre verilir. 

Qiymatlendirma zamanı Elmi Şuranın 16 may 2024-cü il tarixli qararına uyQun olaraq 

qiymatlandirma meyarları nazar alınır. 

lmtahan biletine bir qayda olaraq fenni ahata edan 5 sual daxil edilir. Qiymat meyarları 

aşa~ıdakılardır 

- 1 O bal - talebe keçilmiş material darindan başa düşür, cavabı daqiq va 

hartareflidir. 
- 9 bal - telaba keçi lmiş material tam başa düşür, cavabı deqiqdir va mövzunun 

metnini tam aça bilir. 

- 8 bal - talebe cavabında ümumi xarakterli bazi qüsurlara yol verir; 

- 7 bal - talebe keçilmiş material başa düşür, lakin nazari cahatden bezi meselalari 

asaslandıra bilmir 

- 6 bal - talebenin cavabı esasen düzgündür. 

- 5 bal - talebenin cavabında çatışmazlıqlar var, mövzunu tam ehata ede bilmir. 

- 4 bal - talebenin cavabı qisman doQrudur, lakin mövzunu izah ederken bezi 

sahvlara yol verir; 

- 3 bal - talebenin mövzudan xebari var, lakin fikrini esaslandıra bilmir; 

- 1-2 bal - talebenin mövzudan qismen xeberi var. 

- O bal - suala cavab yoxdur. 

Talebenin imtahanda topladıQ ı balın miqdarı 17-den az olmamalıdır. 9ks teqdirde 

talebenin imtahan göstericileri semester arzinde tedris fealiyyeti neticesinde topladıQ ı 

bala alava olunmur. Semestr neticesine göre yekun qiymetlandirme (imtahan va 

imtahanaqederki ballar asasında) 

N2 Bal Qivmet 

Sözle Harfle 

1. 91 -100 eıa A 

2. 81 -90 Cox vaxsı B 

3. 71-80 Yaxsı C 

4. 61-70 Kafi o 

5. 51-60 Qanaetbaxs E 

6. 50 va ondan aşağı Qevri-kafi F 

IX. Davranış qaydalannın pozulması: Ta/aba Universitetin daxili nizam-intizam 

qaydalarını pozduqda mövcud qanunvericilik çarçivasinda müvafiq tadbir görülacakdir. 

X. Te lanı : Mühazira 30 saat, Cami 30 saat 

N Keçirilan mühazira mövzularının mazmunu Mühazira 
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~ vzu-1: Satttın idare edllmNlnln mO•••••• daxlllnde yeri -
1 

J ';; ehemlyyetl 2 

2 
Saat --Tarlx 

4 --

1. Satış ve ferdi satış anlayışları r;
lan: 

1 2. Satı~ idare edilmesi --.,..,, __ _ ---+-----1 

2 jMövzu-2: Bazır ve Sıtıt Potanılalının müıyyen edllme•I ve 
ı aatıt proqnozlan 
'Plan: 

1. Bazar potensialının texmin edilmesi ve sat ış proqnozu 

2. Satış Proqnozlaşdırma Metodları 
3. Satış Proqnozlaşdırma Metodlarının Tasnifatı 

ı 4. ProQnozlasdırma metodlarının müqayiseli qiymetıendirilmesi 

3 1 Mövzu-3: Satıt gücünün teşklll ve Satış gücü mlqyasının 

l_müeyyen olunması 
rıan: 

1. Satış gücü meqsedlarinin müeyyen olunması 

2. Satış gücünün teşkilati strukturu ve dizaynı 

3. Satış Gücünün Sayısının müeyyen olunması 

4. Satış Gücünün taskilatlanma prosesi 

4 Mövzu◄: Sabt kvotalarının muayyen edilmesi ve satış 

büdceleri 
0ıan: 

1. Satış kvotaları 
2. Satış kvotalarının müayyan edilmesinde istifada olunan üsullar 

3. Satış kvotalarını tayin etmak üçün istifada olunan üsullar 

4. Satış büdcalari 
5. Satış büdcalarinin teşkili va idare edilmesi 

5 Mövzu-5: Sabş bölgelerinin müeyyan edilmesi 
P/an: 
1. Satış bölgelarinin dizaynı 
2. Satış bölgeleri yaratmaQın faydaları 

3. Satış bölgelerinin yaradılması meyarları 
4. Satış bölgelarinin yaradılması 

5. Satış bölgesinin muayyen edilmesi Osulları 

6. Satıcıların bölgelara tayin edilmesi ve marşurutların muayyen 

edilmesi 
6 Mövzu-6: Satış gücünün seçilmesi 

Plan: 
1. Satış mütexassisi seçim prosesi 

2. Satış mütaxassisi ehtiyaclarının va ixtisaslarının müeyyan 

edilmesi 
3. Satış mütexessisi seçim prosesinde istifada olunan 

üsullar/vasiteler 
4. işe qebul prosesnida edilen sehvlar 

7 Mövzu-7: Satış mütaxessislerinin tellml 
0ıan: 

1. Satış telimi ve ehata dairesi 
2. Satış telimçisi 
3. Satış telimi proqramı 

2 

2 

2 

4 

2 

2 



8 Mövzu-8: Satıt gücünün yükaelmeal ve motlvaalyaaı 

P/an: 2 

1. Satış g0conon motivasiyası 

2. Satıcının motivaslyasına menfi tesir gösteren amiller 

3. Satış temsilçislnin yükselmesi 

4. Satışdan rehberlive Yükselme qaydaları 

9 Mövzu-9:Satıt gücünün kompenaaalyaaı 

(mükafatlandınlmaaı) 4 
0ıan: 

1. Kompensasiya anlayışı ve satış idareçiliyinde mükafat 

2. Satışda kompensasiya planları 

3. Kompensasiya seviyyasi 

4. Komoensasiya 0sulları 
-

10 Mövzu-10: Satış gücünde llderllk(rahbarllk) 

P/an: 
1. liderlik anlayışı 

2. Liderlik ve ldareedicilik(Menecer) ferqi 

2 

3. Satış gücünde liderlik 

11 Mövzu-11: Satış komandalannın formalaşdınlm
ası 

P/an: 
1. Satış komandalarının ahamiyyati 

2 

2. Satış komandası formalaşdırma merhaleleri 

3. Satış komandalarında münaqlşaler 

4. Komanda münaqişalerinin qarşısmı kasacak metodlar 

12 Mövzu-12:Satış gücü perfonnansının qiymatlandirflmasl va 

nezareti 
P/an: 
1. Satış performansının qiymatlandirilmasinin ahata dairesi 2 

2. Performans dayarlandirmada edilan sahvlar 

3. Nezaret ve nazaret anlayışları 

4. Satıcıların fealivvetlerine nazaret 

13 Mövzu-13: Ferdi satış prosesi 

Plan: 
1. Müşteri namizedlerinin müayyan edilmesi 2 

2. Planlaşdırma 
3. Müsteriya yanaşma va taqdimatın edilmasi 

Cami: 
30 

XI. Fenn üzre talebler: 

Talaba fannin öyranilmesi zamanı satışın vazife va funksiyalarının öyranilmasi va 

satışın idare edilmasinda kommunikasiya metodlarının tatbiqinin m0asir vaziyyatinin 

tahlili va qiymatlandirilmasi, satışın idare edilmesinde kommunikasiya metodlarının 

tetbiqin takmilleşdirilmesi , satış komandalarının formalaşdırılması , satış gücünün 

yükselmesi va motivasiyası, ferdi satış prosesine dair biliklara yiyalanacakdir. 

XJI. Fenn Ozra talimin neticeleri: 

- Satışın tarifi, marketinqdan esas farqlandirilan xüsusiyyatlarinin öyranilmasi; 

- Satış prosesi va marhalalarin ayrı-ayrı tahlil edilmesi va bu prosesin tatbiqina 

nazarat; 

- Satış taxmin metodlarının öyradilmasi va tatbiq edilmesi, üstün va zaif cahatlarin 

analizi; 

- Satış gücünün seçilmesi, seçim formalarının tahlili va iş prosesinde tatbiq edilmesi, 

satışda karyera imkanları; 



- Satış ~rosesinde tetbiq olunan satış texnlkalarının , satış hamlelerinin, strategiyaların 

ve taktıkaların öyredllmesl ve seylerin mehsuldarlıQının analiz edilmesi; 

- Satış büdcesinin formalaşdırılması ve bOdcenin tetbiqine nezaret. Omumi satış 

prosesine nezaretin tetblq edilmesi. 

XIII. T•fet>.l•rln fenn haqqındı fikrinin öyrınllmııl: 
XIV: Kollekvlum auallan: 

1 Kollekvlum suallan 

ı . Satış ve ferdi satış anlayışları 
2. Satışın idare edilmesi 
3. Bazar potensialının texmin edilmesi ve satış proqnozu 

4. Satış Proqnozlaşdırma Metodlarının Tesnifatı 

5. Satış gücü meqsedlerinin moeyyen olunması 

6. Satış gücünün teşkilati strukturu ve dizaynı 

7. Satış gücünün sayısının muayyen olunması 

8. Satış kvotaları 
9. Satış büdceleri 
10. Satış bölgelerinin yaradılması meyartarı 

il Kollekvium suallan 

1. Satış telimi va ahate dairesi 
2. Satış talimi proqramı 
3. Satış gücünün motivasiyası 
4. Satış temsilçisinin yükselmesi 
5. Kompensasiya anlayışı ve satış idareçiliyinda mükafat 

6. Kompensasiya seviyyesi 
7. Liderlik anlayışı 
8. Satış gücünde liderlik 
9. Satış komandalarının ehamiyyeti 
1 o. Satış komandalarında münaqişalar 

XV. imtahan suallan: 

1. Satış va ferdi satış anlayışları 
2. Satışın idare edilmesi 
3. Bazar potensialının texmin edilmesi va satış proqnozu 

4. Satış Proqnozlaşdırma Metodları 

5. Satış Proqnozlaşdırma Metodlarının Tasnifatı 

6. Proqnozlaşdırma metodlarının rnüqayiseli qiymetlandirilmesi 

7. Satış gücü maqsadlerinin müeyyan olunması 

8. Satış gücünün teşkilatı strukturu ve dizaynı 

9. Satış gücünün sayısının müayyen olunması 

1 o. Satış gücünün teşkilatlanma prosesi 

11 . Satış kvotaları 
12. Satış kvotalarının moeyyen edilmesinde istifade olunan üsullar 

13. Satış kvotalarını tayin etmek üçün istifada olunan üsullar 

14. Satış büdcaleri 
15. Satış büdcalarinin teşkili va idare edilmesi 

16. Satış bölgelerinin dizaynı 



17. Satış bölgeleri yaratmaQın faydaları 

~ ~- ~a:ış bbölgele~n!n yaradı iması meyarları 
· a ış ölgelennın yaradılması 

~~: ~=::~1~:~~nln moeyy~n ed_ilmes,ı 0sulları 
22 Satış mo~ 19~1~ teyın edılmes ı ve marşurutıarın moeyyen edilmesi 

· u:,xessısı seçim prosesi 

~~- ~a:ış mot9x9ss!s~ ehtiyaclarının ve ixtisaslarının moeyyen edllmesl 

25· lşa ış mbültexessısı seçım prosesinde istifade olunan osullar ve vasiteler 

· 8 qe u prosesnide edilen sehvler 

26. Satış telimi ve ehate dairesi 

27. Satış telimçisi 

28. Satış telimi proqramı 

29. Satış gücünün motivasiyası 

30. Satıcının motivasiyasına menfi tesir gösteren amiller 

31 . Satış tamsilçisinin yükselmesi 

32. Satışdan rehbertiye yüksalma qaydaları 

33. Kompensasiya anlayışı va satış idaraçiliyinda mükafat 

34. Satışda kompensasiya planları 

35. Kompensasiya saviyyasi 

36. Kompensasiya üsulları 

37. Liderlik anlayışı 

38. Liderlik va ldareedicilik(Menecer) ferqi 

39. Satış gücünde liderlik 

40. Satış komandalarının ehemiyyati 

41 . Satış komandası formalaşdırma 
merhaleleri 

42. Satış komandalarında münaqişel
er 

43. Komanda münaqişalerinin qarşısını kasacak metodlar 

44. Satış performansının qiymatlandirilmesinin ahata dairesi 

45. Performans dayarlendirmada edilen sahvler 

46. Nazarat va nezaret anlayışları 

47. Satıcıların faaliyyetlarina nezaret 

48. Müşteri namizadlarinin moayyen edilmesi 

49. Planlaşdırma 
50. Müşteriye yanaşma va taqdimatın edilmesi 

·satışın idara edilmesi• fenninin sillabusu 050407-"Marketinq" ixtisası (proqramı) 

ozra tedris planı va işçi tedris proqramı asasında tartib edilmişdir. •lqtisadiyyat va 

innovativ idareetma" kafedrasının 12 sentyabr 2025-ci il tarixli iclasında tasdiq 

olunmuşdur (ProtokolN2 01 ). 

Kafedra müdirl v.i.e: H dos.G. T.81iyeva 

Fenn mOellimi: 
b/m.M.R.Memmedov 



{ "type": "Document", "isBackSide": false }


{ "type": "Document", "isBackSide": false }


{ "type": "Document", "isBackSide": false }


{ "type": "Document", "isBackSide": false }


{ "type": "Document", "isBackSide": false }


{ "type": "Document", "isBackSide": false }

