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111.Tövsiya olunan darsliklar va dars vasaitlari: 

1. T.l.imanov,E.N.Quliyev "Marketinqin esasları " , "Tahsil", NPM-2003 
2. M.Q .Ağamalıyev, M.M.Mammadrzayev "Kommersiya faaliyyatinin taşkili" Bakı 

2004 
3. 1.6.Feyzullabayli " Ticaratin iqtisadiyyatı" il hisse Bakı 2006 
4. T.C.Mernrnedov , M.Q.Memmedov 11 8rzaq mallarının ticaretinin teşk-ili II 

Bakı 1991 
5. M.Q .Ağamalıyev, T.Ş.Şükürov 'Ticaret müassisalarinin iqtisadiyyatı" . Derslik. 

lqtisad Universiteti naşriyyatı. Bakı. 201 O. 
6. "Perakende ticaretin teşkili" . https :/ /www.kitabyurdu.org/kitab/iqtisadiyyat/655-perakende­

ticaretin-teskili . html 
7. i nternet res ursu: https://nt-csm. ru/az/chto-n uzh no-znat-o-rozn ich noi-torgovle­

ritei lery-chto-eto. htm 1 

8. M.Q .Ağamalıyev, T.Ş .Şükürov "Ticarat müessisalarinin iqtisadiyyatı" . Derslik. 
lqtisad Universiteti naşriyyatı. Bakı. 201 O. 

9. naM6eH )K.>K. MeHeA>KMeHT oplAeHTIApOBaHHbl~ Ha pblH0K: crparen14eCK1,1~ 1,1 
onepa4lı10HHbl~ MapKeTlı1Hr. Cn6.: nı.nep , 2004. 

10. 8. A. AneKcyH1ı1H. MapKen1Hr: y4e6. Aflfl cryAeHroe o6pa3oear. y4pe>t<AeH~~ cpeA. 
npocp. 06pa3osaH1ı1~. 06y4aıoL.Lt1ı1xc~ no rpynne ene~. 113KOHOM1ı1Ka 1ı1 ynpaaneH1ı1e" /. 
- 3-e 1t13A., nepepa6. 1,1 AOn. -M. : .QawKoB 1,1 K, 2008. -199 c.- np1ı1n. : c. 197. - 61ı16-
n1ı1orp.: c. 198-199. -ISBN 978-5-91131-913-7. 

11 .AaKep A. Crparer1ı14ecKoe pbıHo4Hoe ynpasneH1ı1e. - cn6 11 n1ı1rep11 , 2002. 
12. My3blKaHr B.n. Peı<.naMHbıe 1ı1 PR- rexHonor1ı11ı1 s 61ı13Hece, K0MMep~1ı11ı1 , no111ı1r1ı1Ke . - M.: 
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13. Suzanne Fernie. John Fernie, Chris~oph~r Moore "Principles of Retailing". 
EdinburghBusiness School. Heriot Watt Unıversıty: 2013 . 
14. "Retail management" .Copyright 2015 by Tutorıals Poınt (1) Pvt. Ltd . 
1 5 . Jaınes Reandom. RETAIL MANAGEMENT 

ıv. Prerekvizitler: Fennin tedrisi üçün önceden heç bir fenninin tedrisi zaruri 

~ yi~orerekvlzitler: Bu fennin tedrisi ila eyni vaxtda "lqtisadiyyata giriş" va 
"Marketinq" fannlarinin tedrisine ehtiyac vardır. 

Vl .Fennin tesvlri: Ticaret ahalinin hayatının temin edilmesinde an mühüm 
sahalardan biridir. Onun vasitasila mahsulların teklifi ila ahalinin talebi arasında 
raz ı laşnıa hayata keçirilir. Perakende ticaretin teşkili mehsulları~ i~tehsalçı~~n 
istehlakçıya çatdırılması prosesinde baş veren teşkilat quruluşu va taşkılatı ~laqalarının 
macmusu kimi başa düşülür. Mehsulların tedavül sferasında alqı-satqı amalıyyatlarının 
samarali hayata keçirilmesini temin edir. 

Mahsullar ticaret sferasından küçmakle müxtalif kamiyyat va keyfıyyat 
dayişikliklarindan keçir, bir çox ümumi amaliyyatlara maruz qalır. Mahsulların kamiyyat 
va keyfiyyatca qebulu, onların saxlanması , qablaşdırılması, satışa hazırlanması , 
satışının topdan va parakanda ticaret vasitasila hayata keçirilir. Bu baxımdan 
"Perakende ticaratda marketinq" fannin tadrisi mühüm ahamiyyat kasb edir. 

"Parakanda ticaratda marketinq" fanni üzra mühazira va seminarlara ayrılan 
saatların miqdarı tedris planına uyğun olaraq müayyan edilir. Kursun sonu imtahanla 
naticalanir. 
VII. Davamiyyete verilen telebler: Fann üzre semestr arzinda buraxılmış auditoriya 
saatlarının ümumi sayı Elmi şuranın 16 may 2024 cü il tarixli qararına uyğun olaraq 
davamiyyat meyarları nazara alinmaqla müeyyan olunmuş hadden yuxarı olduğu halda 
talaba hamin tandan imtahana buraxılmır, onun hamin fann üzra akademik borcu qalır. 
VIII. Qiymatlandirma: Talabalerin biliyi 100 ballı sistemle qiymatlendirilir. Bundan 50 
balı talaba semestr arzinda, 50 balı isa imtahanda toplayır. Semestr arzinda toplanan 
50 bala aşağıdakılar aiddir: 20 bal seminar va laboratoriya darslarinda faaliyyatina göra, 
30 bal kollokviumların naticalarina göra. agar fann üzra ham seminar ham da 
labaratoriya varsa onda 1 O bal seminara 1 O bal labaratoriyaya göra verilir. 
Qiymatlandirma zamanı Elmi şuranın 16 may 2024 cü il tarixli qararına uyğun olaraq 
qiymatlandirma meyan nazara alınır. 
lmtahan biletine bir qayda olaraq fanni ahata edan 5 sual daxil edilir. Qiymat meyarları 
aşağıdakılardır: 

- 10 bal - talaba keçilmiş material darindan başa düşür, cavabı daqiq va 
hartaraflidir. 

- 9 bal - talaba keçilmiş material tam başa düşür, cavabı daqiqdir va mövzunun 
metnini tam aça bilir. 

- 8 bal - talaba cavabında ümumi xarakterli bazi qüsurlara yol verir; 
- 7 bal - talaba keçilmiş material başa düşür, lakin nazari cahatdan bazi masalalari 

asaslandıra bilmir 
- 6 bal - talabanin cavabı asasan düzgündür. 

- 5 bal - talabanin cavabında çatışmazlıqlar var, mövzunu tam ahata eda bilmir. 
- 4 bal - talabanin cavabı qisman doğrudur, lakin mövzunu izah edarkan bazi 

sahvlara yol verir; 

- 3 bal - talabanin mövzudan xabari var, lakin fikrini asaslandıra bilmir; 
- 1-2 bal - talabanin mövzudan qisman xabari var. 
- O bal - suala cavab yoxdur. 

Talaba~in. imtahanda topladığı balın miqdarı 17-dan az olmamalıdır. aks taqdirda 
talabanın ımtahan göstaricilari semester arzinda tedris faaliyyati naticasinda topladığı 
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------6. Bazarın seqmentleşdirilmasi 
7. Seqmentin qiymatlend irilmasi va seçilmesi 
8 . Perakende satış müessiselerinin mövqeleşdirilmesi 
9. Parakande satış ticaratindo brendinq 

' 3 .. Mövzu 3 : Ticaret marketinqlnde bölüşdürme . Perakende 
ticaretde mehsulyeridilişi. Satış va ticaret 

1 

müessiselerinin faaliyyetinda onun rolu 
Plan: 

1. Perakende tcarat müassisalarinin yerlaşdirilması 
proseduru 

ı 2. Maqazindaxili planlaşdırma 
3. Merçandayzinq, onun asas maqsed ve vazifeleri 
4 . Merçandayzinqin esas prosedurları 
5.Perakende ticaratde mehsulyeridilişi metodları 
6. Ticaret zalının planıaşdırılması ve ticaret avadanlıqlarının 
seçilmesi 
7. Ticaret zalında mehsulların teqdimatı ve mahsul alışının 

ı rasmileşd iri lmesi 
/ 8.~atışın idare edilmesi ve onun esas vazifeleri 
ı 9. lstehlakçı loyallığı ve onun yaradılması 

1 O. Satışın effektiv idare edilmesi sisteminin 
formalaşdırılması merhaleleri 

/ 11 . Satışın idare edilmesinin planlaşdırılması : satış 
strategiyasının növleri va formalaşdırılması şartlari 

4 ı Mövzu 4: Perakende ticaret şebakasinden kenar ticaret. 
Parakenda ticaret müessiselerinin kommuniksiya 

1 siyaseti. Ticaret heyeti ile işin teşkili ve heveslendirme 

1 
Plan: 

1. esas müştarilara satış va onların idare edilmesi 
1 2. Birbaşa marketinq va informasiya texnologiyalarından 

1 
istifada 

ı 3. Şabaka formasında parakanda satış 
/ 4. Marketinq kommunikasiyası va istehlakçılara onların tesiri 
5 . Satış yerlarinda reklamın növlari va mağazadaxili reklam 
vasitalari 

/ 6.lctimaiyyatla alaqa 
ı ? . Satışın heveslendirilmesı 
l 8.Şaxsi satış ve onun teşkili prinsiplari 
ı 9.Ticarat nümayendalarinin faaliyyatina tesir edan esas 
amiller 
1 O. Ticarat işçilerinin faaliyyatinin teşkili va onların havaslan­
dirilmesi metodları 
11 . Ticarat heyeti ile işin planlaşdırılması 

1 

5 Mövzu 5: Parakanda ticaratda qiymatqoyma siyasati. 
Parakanda satış ticaratinda marketinq strategiyası 

Plan: 
1. Mahsulun qiymetinin müeyyan edilmesine yanaşmalar 
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7 lstehla"-ç1 davranışının tadqıqı 

8 ~,akanda tıcaratda alış qararta
rının formalaşması 

proseduru 

9 Alış haqqında qararl
arın qabulu prosesi 

1 O Mahsul kımi parakanda ticarati ~aliyystinin tahlili 

XV. İmtahan suallan: 

1. Parakanda ticarat faaliyyat növü kimi 

2. Parakanda ticaratin forma va metodları 

3 Parakanda ticarat müassisalarinin tasnifat ı 

4. Parakanda ticaratda istifada edilan marketinq konsepsiyaları 

5. Parakanda tıcaratda marketinqin subyektlari. stasionar va yarımstasıonar 



6. lstehlakçı davranışı üzre asas nazariyyalar 
7. lstehlakçı davranışının tadqiqi 
8. Parakanda ticaratda alış qararlarının formalaşması proseduru 
9. Alış haqqında qararların qabulu prosesi 
1 O. Mahsul kimi perakanda ticareti faaliyyetinin tahlili 
11 . Ticaret xidmetinin multiatributiv modeli 
12. Ticaret çeşidi ve onun spesifik xüsusiyyatlari 
13. Parakanda ticaret müassisalarinda mahsul çeşidinin formalaşdırılması 
14. Bazarın seqmentlaşdirilmasi 
15. Seqmentin qiymatlandirilmasi va seçilmesi 
16. Parakanda satış ticaratinda brendinq 
17. Para kanda tcarat müassisalarinin yerlaşdirilması proseduru 
18. Merçandayzinq, onun asas maqsad va vazifalari 
19. Merçandayzinqin asas prosedurları 
20. Perakanda ticaratda mehsulyeridilişi metodları 
21 . Ticaret zalının planlaşdırılması va ticaret avadanlıqlarının seçilmesi 
22. Ticaret zalında mehsulların teqdimatı va mahsul alışının rasmilaşdirilmasi 
23. Satışın idare edilmesi va onun esas vazifaleri 
24. lstehlakçı loyallığı va onun yaradılması 
25. Satışın effektiv idara edilmesi sisteminin formalaşdırılması marhalalari 
26. Satışın idara edilmesinin planlaşdırılması: satış strategiyasının növlari va 

formalaşd ı rı iması şartlari 
27. esas müştarilara satış va onların idara edilmesi 
28. Birbaşa marketinq va informasiya texnologiyalarından istifada 
29. Şabaka formasında parakanda satış 
30. Marketinq kommunikasiyası va istehlakçılara onların tasiri 
31. Satış yerlarinda reklamın növlari va mağazadaxili reklam vasitalari 
32. lctimaiyyatla alaqa 
33. Satışın havaslandirilması 
34. Ticarat nümayandalarinin faaliyyatina tasir edan asas amillar 
35. Ticarat işçilarinin faaliyyatinin teşkili va onların havaslandirilmasi metodları 
36. Mahsulun qiymatinin müayyan edilmasina yanaşmalar 
37. Parakanda ticaratda qiymatamalagalmanin xüsusiyyatlari 
38. Qiymatqoyma strategiyaları 
39. Planlaşdırma proseduru 
40. Marketinq planlarının işlanib hazırlanması 

"Parakanda ticarat marketinqi" fenninin sillabusu 6004006 - "Marketinq" ixfü,ası 
üzra tadris planı va fann proqramı asasında tartib edilmişdir. 

Sillabus "/qtisadiyyat va innovativ idaraetma" kafedrasında müzakira edilarak 
tasdiq olunmuşdur ("22 dekabr" 2025-ci il, 04 saylı protokol). 

Kafedra müdiri v.i.e : dos.G.T.01iyeva 

Fann müallimi: b/m.M.R.Mammadov 
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