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111.Tövsiye olunan derslikler ve ders vesaltleri: 

1.T.l.lmanov, E.N.Quliyev. UMarketinqin asasları" , uTehsil", NPM-2003 
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iV. Prerekvizitler: Fannin tedrisi üçün önceden "Biznesin esasları" , "Mikroiqtisadiyyat" 

ve "Makroiqtisadiyyar fanlerinin tedrisi zaruridir. 
V. Korekvlzitler: Bu fennin tedrisi ile eyni vaxtda "Menecment" fenninin tedrisina 

ehtiyac vardır. 
VI. Fennin tesvlri ve meqsedl: Marketinq bazar subyektlarinin tasarrüfat 

faaliyyetinin effektiv şekilde hayata keçirilmasini temin eden an universal sistemdir. 

Marketinq talabatların ödanilmasi üçün «faydalıqlar» yaratmaqla, istehlakçılara 

istedikleri zaman va istedikleri mekanda konkret mehsula sahib olmaQa imkan verir. Bu, 

iqtisadi subyektlerin alverişli va dayanıqlı bazar mövqeyinin temin edilmasina 

istiqametlenmiş marketinq idare olunması esasında mümkündür. Bu baxımdan 

bakalavrlar tarafından müessisanin bazar yönümlü idara edilmesi konsepsiyası kimi 

marketinqin mahiyyetinin menimsanilmesi çox vacibdir. Faninin tedrisi marketinqin 

mahiyyetini. onun planlaşdırılması ve idareetme strukturtarının teşkili meselelerini, 

marketinq tadqiqatlarının aparılması mexanizmini, mehsulların bölüşdürülmasi ve 

satışını , marketinqda nezaret sistemini müfes.sal şekilde ehata edir. Kursun tedrisi 

yuxarıda sadalanan istiqamatler üzre tahlilin aparılması , marketinq kompleksinin işlenib 

hazırlanması ve marketinq strategiyalarının formalaşdırılması va s. üçün geniş imkanlar 

yaradır. 
Kursun meqsedi telabalerda marketinqin elmi nazari esasları ve tacrübasinin 

öyrenilmesi istiqametinde sistematik tesewürler ve fundamental biliklerin 

formalaşdırılması , eyni zamanda keskin raqabatin hökm sürdüyü bir şaraitde teşkilati 

iqtisadi maselalar üzre qarartarın qebulu, müasir marketinq vasitelerinin praktik tatbiqi 

sahesinde bacarıq ve vardişlarin aşılanmasından ibaratdir. 

VII. Davamiyyete verilen telebler: Fenn üzre semestr erzinda buraxılmış auditoriya 

saatlarının ümumi sayı Elmi Şuranın 16 may 2024-cü il tarixli qerarına uy~un olaraq 

davamiyyat meyarları nazara al ınmaqla müayyen olunmuş hadden yuxarı olduQu halda 

telabe hemin fenden imtahana buraxılmır, onun hemin fenn Ozra akademik borcu qalır. 

VIII. Qiymatlendinna: 

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

erzinde, 50 balı ise imtahanda toplayır. Semestr erzinda toplanan 50 bala aşa~ıdakılar 

aiddir: 20 bal seminar ve laboratoriya derslerinde fealiyyetina, 30 bal kollokviumların 

naticelerine göre. 8ger fenn üzre ham seminar hamda laboratoriya varsa onda 1 o bal 

seminara, 1 O bal ise labaratoriyaya göre verilir. 

Qiymetlendirme zamanı Elmi Şuranın 16 may 2024-cü il tarixli qerarına uy~un olaraq 

qiymatlandirme meyarları nazar alınır. 

lmtahan biletine bir qayda olaraq fenni ehata edan 5 sual daxil edilir. Qiymet meyartarı 

aşa~ıdakılardır 

- 1 O bal- talebe keçi imiş material derindan başa düşür, cavabı daqiq va herteraflidir. 



- 9 bal-talebe keçllmiş material tam başa düşür, cavabı deqlqdir ve movzunun metnini tam aça bilir. 
- 8 bal-talebe cavabında ümuml xarakter1I bezi qüsur1ara yol verir; - 7 bal- talebe keçllmlş material başa düşür, lakin nazari cehatden bezi meseleleri 
asaslandıra bilmir 
- 6 bal- talebenin cavabı esasen düzgündür. 
- 5 bal-talebenin cavabında çatışmazlıqlar var, mövzunu tam ahata eda bllmir. - 4 bal- taleb&nin cavabı qisman d<>Qrudur, lakin mövzunu izah ederken bezi sehvlere yol verir, 
- 3 bal- talebenin mövzudan xeberi var, lakin fikrini esaslandıra bilmir; 
- 1-2 bal- talebenin mövzudan qismen xeberi var. 
- O bal- suala cavab yoxdur. 
Talebenin imtahanda topladıOı balın miqdarı 17-den az olmamalıdır. 0ks teqdirde telebenin imtahan göstericileri semester erzinde tedris fealiyyeti neticesinde topladıQı bala elave olunmur. Semestr neticesine göre yekun qiymatlendirme (imtahan ve imtahanaqaderki ballar esasında) 

Ng Bal Qiymet 
Sözle Harfle 

1. 91-100 aıa A 
2. 81-90 Çox yaxşı B 
3. 71-80 Yaxşı C 
4. 61-70 Kafi D 
5. 51-60 Qanaatbexş E 
6. 50 va ondan aşağı Qevri-kafi F 

IX. Davranış qaydalannın pozulması: Talebe Universitetin daxili nizam -intizam 
qaydalarını pozduqda môvcud qanunvericillk çerçlvesinde movafiq tedbir gôrülecekdir. X T 1 1 eqv m P anı: M0hazira 30 saat, Seminar 30 saat, Cem/ 30saat Ng Keçlrllen mühazire mövzularının mazmunu MOhazire 

Sa Tari 
at X 1. 2 3 4 

1. Marketinqin moasir konsepsiyaları 
Plan: 
1. Marketinq konsepsiyasının mahiyyati ve tekamülü 2 
2. Marketinqin formaları 
3. Marketinqin maqsadi, funksiyaları va prinsipleri 
4. Marketinq probleminin halline yanaşma metodu 

2. Marketinqin etraf mühiti 
Plan: 
1.Marketinqin etraf mühiti amilleri 2 
2.Marketinqin makromühiti va onun terkibi 
3. Mikromühitin müessisadaxili ve müassisadankenar amilleri 

3. Marketinq tedqiqatları va marketinqin informasiya sistemi 
Plan: 
1. Marketinq tadqiqatları va onların tesnifatı 4 
2. Bazar marketinq tadqiqatlarının obyekti kimi 
3. Marketinq tadqiqatlarının maqsadi va istiqametlari 



4. Marketinq tedqiqattarının aparılması prosesi 

5. Marketinq informasiya sistemi, onun meqsed ve strukturu 

6. Marketinq tedqi~tlarının informasıya t8fllinatı 

4. Mehsul siyasetinin idareedilmesi 

Plan: 
1. Mehsulların ve mehsul çeşidinin idareedilmesinln 

maı1<etınq aspektleri 

2. Mehsulun heyat dOvranı ve maı1<etinq strategiyaları 

3. Yeni mehsulun yaradılmasının planlaşdırılması ve bazara 2 

çıxanl-ması 

4. Mehsulların reqabetqabiliyyetliliyi ve onu moeyyen eden 

amiller 
5. Ticaret markası ve ticaret nişanı , onların mahsul 

siyasetinde yeri ve rolu. 

6. Mehsulların qablasdırılması 

5. Mehsulyeridilişinin teşkili 

Plan: 
1.Mehsullann bOIOşdürülmesi ve satışın mahiyyeti, 

funksiyaları ve seviyyeleri 
2 

2.Satış kanalları ve onların seçilmesine tesir eden amiller 

3.Mehsulların fiziki bOIOşdürülmesinin teşkili 

4.Ehtiyyatların idare edilmesi 

5.Satış ve satışdan sonra servis xidmetinin çıOsterilmesi 

6. Marketinqin kommunikasiya sistemi 

Plan: 
1. Maı1<etinqin kommunikasiya sistemi ve onun terkib 

elementleri 
2. Reklam marketinq kommunikasiyası sisteminin mühüm 2 

elementi kimi 
3. Reklamın planlaşdırılması ve reklam büdcesinin 

formalaşdırıl-ması 

4. Satışın heveslendirilmesinin forma ve metodları 

5. lctimaiyyatla elaqenin teşkili 

7. Marketinqde qiymet siyasetinin idareedilmesi 

Plan: 
1.Qiymet ve ona tesir eden amiller 

2.Qiymetin nOvleri 
2 

3.Qiymetqoyma prosesi ve onun dövlet tenzimlenmesi 

formaları 

4.Qiymetqoyma strategiyaları 

5. Xerclera, reqabete, telebata, marketinq strategiyalarına 

esaslanan qiymatqoyma metodları 

8. lstehlakçı davranışlarının tedqiqi 

Plan: 
1. lstehlakçı davranışı va ona yanaşmalar 1 

2. lstehlakçıların tipleri ve onların davranış xüsOsiyyetlari 2 

3. lstehlakçı davranışına tesir eden amiller 

4. Satınalma qerar1arı va onların qebul edilmesi prosesi 

5. lstehlakcı davranışının modelleşdir
ilmesi 

9. Bazar1arın seqmentleşdirmesi
 ve maqsed seqmentinin 2 

seçilmesi Plan: 



1. Bazartarın seqmentleşdirmesinin zeruriliyi ve ona olan 

telebler 
2.Bazartarın seqmentleşd

irme prosesi 

3 . Bazarın seqmentleşdirmesi 
seviyyeleri•mikro 

makroseqment-leşdlrme 

4.lstehlak mehsulları bazannın seqm
entleşdirilmesi 

5.lstehsal teyinatlı mahsullar bazarının seqmentleşdlrllmesi 

6.Measad bazartarının tutumunun moevven edilmesi 

ve 

10 Mar1(etinq imkanlarının tahlili ve bazar strateg iyalarının 

formalaşması 

Plan: 
1.Mar1(etinq planının strukturu 

2. Biznesin moasir veziyyetinin qiymetlendirilmesl metodları 

3.Müassisenin l nkişafının baza strategiyaları 

11 Mar1(etinqin idaraedilmesi 

Plan: 
1.Müessisanin idan~ edilmesi sisteminde marketinqin yeri ve 

rolu 

4 

2.Mar1(etinq sistem kimi 

3. Mar1(etinqin idare edilmesi prosesi 
2 

4.Mar1(etinqin idareetme strukturunun tekam0I0 

5.Mar1(etinqin idaraedilmesinin teşkilatı strukturu 

6.Müessisenin mari(etinq xidmetinin vazife ve funksiyaları 

7.Mar1(etinq xidmetinin müassisenin diger şObe ve bölmalerile 

elaqesi 
12. Strateji mar1(etinq planlaşdırılması 

Plan: 
1.Mar1(etinq planlaşdırılması , onun forma ve metodları 

2.Strateji marketirıq planlaşdırılmas
ı prosesi 

3.Mar1(etinqin strateji planlaşdırılması prosesi ve onun 2 

merhaleleri 
4.M0essise seviyyesinde strateji marketinq planlaşdırılması 

5.Strateji biznes vahidlerinde strateji marketinq 

planlaşdırılması 

6.lllik marketinq planlaşdırılması 

13. Mar1(etinq nezaret sistemi 

Plan: 
1.Marketinq nezareti prosesi: meqsad ve vazifeler 

2.Operativ marketinq nezareti 

3.Strateji marketinq nezareti 

4.Marketinq auditi 

Cemi: 

Xl. Fenn üzre telebler: 

2 

30 

Talebe fennin öyrenilmesi zamanı bacannalıdır: bazar subyektlerinin iqtisadi 

menafelerini nezera alaraq istehlakcılann arzu ve isteklerini aşkar etmeyi, müessisalerirı 

etraf mühitinin tadqiq etmeyi, tedqiqatlar esasında bazarın seqment
leşdirilmesini 

aparmağı , meqsed bazartarını moeyyenleşdinneyi ve mar1(etinq kompleksini işleyib 

hazırlmağı. 

XII. Fenn üzre talimin neticeleri: 

1 

1 

ı 
1 

ı 
ı 
ı 
1 

l 



- Marketinqe aid ilkin anla ı ı 
toplanması. Y ş arın formaıaşması ve marketlnq mühitl h . 

- Bazarın seqment . aqqında bıllklerin 

M asıyası , marketinq miks h 
- ~suı, mesulun yaşam eyrisl ve bre d h aqqında biliklere ve tetbiqlere yiyelenmek 

- Oıymetıendirme strategiyaları i n t' aqqında ilkin anlayışlara salb otmaq · 

kaRnalları , pe~akende v0 topdanç;ıai ~~qeqıı~d~~mlk'alaşml ası . bOl~şdürme ve bOİüşdOrme 
- eklam, ictimaiyyet18 81 

1~ an ayıştara yıyelenmek. 

- lstehlakçı davranışları 8 ~~
8

~· ~alış haq~ında bıllkl0rin Oyrenllmesl. 

yanaşmalar haqqında bilı°kl0ri~ :/de":~~':~· marketinqde etika, marketlnqde moasir 

Xx'ıv"·. TKeıe,ıbekleırtn fenn haqqında fikrinin öyrenllmesl: 
· o o v um suallan: 

1 Kollokvlum aualları 

1.Marketinq konsepsiyasının mahiyyati ve tekamülü 

2.Marketinqin formaları 
3. Marketinqin etraf mühiti amilleri 

4.Marketinqin makromühiti ve onun terkibi 

5.Marketinq t8dqiqatıarı ve onların tesnifatı 

6.Bazar marketinq tedqiqatlarının obyekti kimi 

7.Marketinq t8dqiqatlarının aparılması prosesi 

8.Marketinq tedqiqatlarının informasiya teminatı 

9.Mehsulların ve mahsul çeşidinin idare edilmesinin marketinq aspektleri 

10.Mahsulun hayat dövranı ve marketinq strategiyaları 

11 .Yeni mahsulun yaradılmasının planlaşdırılması ve bazara çıxanlması 

12. Ticaret markası ve ticaret nişanı, onların mahsul siyasetinde yeri ve rolu 

13. Mahsulların qablaşdırılması 

14. Mahsulların bölüşdürülmesi ve satışın mahiyyeti, funksiya ları ve seviyyelari 

15. Satış kanalları ve onların seçilmesine tesir edan amiller 

il Kollokvlum suallan 

1.Marketinqin kommunikasiya sistemi va onun terkib elementleri 

2.Reklam marketinq kommunikasiyası sisteminin mühüm elementi kimi 

3.lctimaiyyatla elaqenin teşkili 

4.Qiymat ve ona tesir eden amiller 

5.Qiymetqoyma prosesi ve onun dövlet tenzimlanmasi formaları 

6. Qiymetqoyma strategiyaları 
7. lstehlakçı davranışı va ona yanaşmalar 

8. lstehlakçı davranışına tesir edan amiller 

9. Satınalma qerar1arı ve onların qebul edilmesi prosesi 

10. Bazarların seqmentlaşdirmasinin zaruriliyi va ona. olan telebler 

11 . lstehlak mahsulları bazarının seqmentlaşdiril~esı . 

12.Maqsad bazarlarının tutumunun müayyen edılması 

13. Marketinq planının strukturu . . . 

14. Biznesin moasir vaziyyetinin qiymatl~ndırılması metodları 

15. Müessisenin inkişafının baza strategıyaları 

xv. lmtahan sualları: . . . .. 
1.Marketinq konsepsiyasının mahıyyatı ve tekamülu 

2.Marketinqin formaları . . . . 

3_Marketinqin maqsedi,_~nk~ıya~arı va pnnsıplan 

4.Marketinqin etraf mOhıti amıllan 



5.Mar1<etinqin makromOhiti ve onun ter1<ibi 

6. Mikromühitin müessisedaxili ve moessisedenkenar amilleri 

7.Mar1<etinq tedqiqatları ve onların tesnifatı 

8.Bazar mar1<etınq tedqiqatlarının obyekti k imı 

9.Mar1<etinq tedqiqatların ın maqsadi ve istiqametferi 

10.Mar1<etinq tedqiqatıarının aparılması prosesi 

11.Mar1<etinq infonnasiya sistemi. onun meqsed ve strukturu 

12.Mar1<etinq tedqiqatlarının infonnasiya teminatı 

13. Mehsulların ve mahsul çeşidinin idaraedilmesinin marketlnq aspektleri 

14.Mehsulun heyat dövranı ve marketlnq strategiyaları 

15. Yeni mehsulun yaradılmasının planlaşd
ırılması ve bazara çıxarılması 

16. Mehsulların reqabatqabiliyyetliliyi ve onu moayyen eden amiller 

17.Ticarat mar1<ası ve ticaret nişanı , onların mehsul siyasetinde yeri ve rolu. 

18. Mehsullann qablaşdırılmas ı 

19.Mehsulların bölüşdür
ülmesi ve satışın mahiyyeti, funks iya ları ve seviyyeleri 

20.Satış kanalları ve onların seçilmesine tesir eden amiller 

21 .Mehsullann fiziki bôlüşdürülmesinin teşkili 

22. Marketinqin kommunikasiya sistemi ve onun terkib elementleri 

23.Reklam mar1<etinq kommunikasiyası sisteminin mahom elementi kimi 

24.Reklamın planlaşdırılması ve reklam bOdcesinin fonnalaşdınlması 

25.Satışın heveslendirilmesinin forma ve metodları 

26.lctimaiyyetle elaqenin teşkili 

27.Qiymet ve ona tesir eden amiller 

28. Qiymetin növleri 

29.Qiymatqoyma prosesi ve onun dövlet tenzimlanmesi formaları 

30. Qiymatqoyma strategiyaları 

31.Xerclere, reqabeta, telebata, mar1<etinq strategiyalarına esaslanan 

qiymatqoyma metod-ları 

32. lstehlakçı davranışı ve ona yanaşmalar 

33. lstehlakçıların tipleri ve onların davranış xOsOsiyyetteri 

34. lsteh lakçı davranışına tesir eden amiller 

35. Satınalma qerarları ve onların qebul edilmesi prosesi 

36.Bazarların seqment
leşdinnesinin zeruriliyi va ona olan telebler 

37.Bazanarın seqment
leşdinne prosesi 

38. lstehlak mehsullarr bazarın ın seqmentteşdirilmesi
 

39.lstehsal teyinatlı mehsullar bazarının seqmentleşdi
rilmesi 

40.Maqsed bazar1arının tutumunun maeyyen edilmesi 

41.Mar1<etinq planının strukturu 

42. Biznesin moasir veziyyetinin qiymettendirilmesi metodları 

43.MOessisenin inkişafının baza strategiyaları 

44.Müessisenin idare edilmesi sisteminde mar1<etinqin yeri ve rolu 

45. Marketinq sistem kimi 

46.Mar1<etinqin idare edilmesi prosesi 

47.Marketinqin idareetme strukturunun tekamülü 

48.Mar1<etinqin idaraedilmasinin teşkilati strukturu 

49.Müassisanin mar1<etinq xidmatinin vezifa ve funksiyalan 

50.Marketinq xidmetinin müassisenin diger şöba ve bölmelarile elaqasi 

51 .Marketinq planlaşdırılması , onun forma ve metodları 

52.Strateji mar1<etinq planlaşdırılması prosesi 

53. Mar1<etinqin strateji planlaşdırılması prosesi ve onun marheleleri 

54.Müessisa saviyyesinde strateji mar1<etinq planlaşdırılması 

55.Strateji biznes vahidlarinde strateji marketinq planlaşdırılması 

56.lllik mar1<etinq planlaşdınlması 



57. Mar't(etinq nezar9ti prosesi meqsed va ve~ 
58. Operativ marketinq nezar9tı 
59 Strateji marketınq nezartrtı 
60 Marketinq audi tı 

"Maıi(etinq· tenninın sıll&busu 050402 • · 0ııznes," idare edılm~ı" ı x-tisas ı (proqramı ) 
üzre tedris planı v& f9nn prOQramı es.as,Ma tarnb edıım,dır lqtiudl'f'lat va ınnovatıv 
idaraetmQ katedra~ın ı n 12 09 2025-ci ı1 tarın ıclasında tasdıq olunmu,dur (Protokol t-kl 
01 ) 

dos.G.T.8ttyeva 

Fenn mOelUmi: blm.M.R.Memmed<>V 

ı 
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