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T i imanov, E.N.Quliyev. “Marketingin Osaslari”, Baki, Tahsil - 2003

A T.Memmadov. “Marketingin Osaslar”. Dars vesaiti. Baki — Igtisad Universitets

nasriyyatl — 2007
3. Seth Godin. “Purple Cow: Transform Your Business by Being Remarkable”. 2013 (New

Edition)
Kornyusin V.Y. “Povedenie potrebiteley”. Elektronniy kurs. MIEMP. 2007
Philip Kotler “Principles of Marketing”. 2008
M.Durmaz. «Tiketici Davraniglari», Izmir, 1995.
Alesina |.V. Povedenie potrebiteley. Ucebnik, M. 2006
dlava
Filip Kotler "A-dan Z-ya marketing.” “Qanun” nagriyyati — 2018 (tercuma)
Yuval Noah Harari “Sapiens - basgeriystin qisa tarixi". “Qanun” nasriyyati — 2017
(tercima) \
Michael R.Solomon. “Consumer behaviour”. 2018
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I Prerekvizit fanler: Fannin todrisi tglin énceden basqa bir fennin tedrisine zarurat

yoxdur. adrisine zarurst

IV. Korekvizit fanlar: Fennin tedrisi ile eyni zamanda bagqa fannin t

yoxdur.
V. Kursun tesviri: “Istehlakg davraniglar” m
magistr tehsil pillesinde tadris olunan esas fenle
mahiyyat etibarile istehlakgi davraniginin idare edil

ticarat agentinin, merketing menecerinin, marketing ! q | . .
har bir mitaxassisin gundelik pesakar foaliyyatinin esas hissalerinden birini tagkil edir. Maqsed

bazarlari haggqinda mufassal biliklere malik olmag, yeni bazar segmenti yaratmaq vo movcud bazari
goruyub saxlamaq tokce marketing Uzre mtexessislor tiglin zeruri deyil. Olkemizda bazar
miinasibatleri inkigaf etdikca va raeqabat gliclendikca istehlakgilarla islerin qurulmasi 6z mahsullarini
birbaga ve dolayl formada istehlakgilara teqdim eden har bir bazar munasibati igtirakgis! Ggln
oldugca aktual bir masaladir.

Sinaq ve sshv metodu ile tokamiil eden genc Azsrbaycan biznesi bazar igtisadiyyatini artiq bir
aksioma kimi gebul edir vo 6z faaliyystini de mahz bazar igtisadiyyatinin toleblarine uygun sakilda
qurmaga calisir. Bu halda iss mehsul ve xidmatler bazarinda firmalarin foaliyyatinin naticasi mahz

istehlakgilarla qurulan qarsiligh munasibatlerdan asilidir. _
istehlakgi davranigi — marketingin faaliyyst sferasinin hidudlarindan kanara gixan biliklar
n alverisli sakilde gorumaga calisan va

sahesidir. Bu, 6zinu bazarnn mumkun fesadlarindan @
coxsayll pesskar idarsetms metodlarindan genis istifade etmakia istehlakg! davranigini optimal
sokilde idara eden her bir bazar istirakgisi Ugun aktualdir.

VI. Kursun magsadi: Kursun magsadi istehlakg!
osaslarini va muasir seraitde amtes ve xidmatler bazarind

edilmasi metodlarini derin-den dyrenmakdan ibaratdir.

Bu fonn telebalare mixtslif istehlakgi gruplari il nozeri va praktiki baximdan is tecrubssi
topla-maga, marketing kommunikasiyas! vasitalerinin kémayi ile onlara tesir gostariimasina
imkan verir. Tadris prosesinde talebs istehlakgl davraniginin tadqiqi sahssinde metod va
metodologiyanin islenib hazirlanmasini, adekvat tohlil metodlarindan istifade olunmasint va

naticalerin interpretasiyasini éyre-nir.
VIl. Kursun naticalari: “Istehlakgi davranislan’” fonninin dyreniimasi “Biznesin toskili va

idars edilmasi” ixtisas! tzre mitexassis hazirigi zamani bu mitexassislerin muasir igtisadi
soraitde marke-tingin kommunikasiya alatlerinden istifade etmakla istehlakgilarin harakat ve

davranislarina effektiv tasir gostarilmasi Usullarini manimsamak imkani verir.

VIIl. Davamiyyata verilan taleblar:Fenn Uzre semestr arzinds buraxilmis auditoriya
saatlarinin gmumi sayl Elmi Suranin 16 may 2024-cu il tarixli gerarina uygun olaraq
davamiyyat meyarlari nazere alinmagla muayyen olunmus hadden yuxari oldugu halda telebs
hamin fandan imtahana buraxilimir, onun hamin fann tizre akademik borcu qgalir.

IX.Qiymatlendirma:Talebslerin biliyi 100 balli sistemle giymatlendirilir. Bundan 50 bali
talabe semestr arzinds, 50 ball ise imtahanda toplayir. Semestr arzinde toplanan 50 bala
asagldgkllar aiddir:. 20 bal seminar va laboratoriya derslerinde faaliyystine, 30 bal
kollokviumlarin naticelarina gora. Bgar fonn Gizre hem seminar ve hamda laborato‘ri a varsa
onda 10 bal seminara, 10 bal isa laboratoriyaya gora verilir. ¥

arketing ve menecment ixtisas! (1zre bakalavr v@
rdon biridir. Istehlakgilaria i$ (tehlil, prognoz,
masi) marketing sahesinde galigan (saticinin,
direktorunun, marketing Gzre vitse-przidentin)

davranisinin nazari-metoddoloji
a istehlakgl davraniginin idars



Qiymatlandirms zamani Eimi Suranin 16 may 2024-ct il tarixli gerarina uygun olaraq

giymatlendirma meyarlari nazasr alinir.
imtahan biletina bir gayda olaraq fonni shats edsn 5 sual daxil edilir.

Qiymat meyarlari asagidakilardir:
10 bal- telebs kegilmis material darinden basa digtir, cavabi deqiq ve hertereflidir.

9 bal-telebs kegilmis material tam baga diigir, cavabi deqigdir ve mévzunun metnini
tam aca bilir.

8 bal-telebe cavabinda (imumi xarakterli bazi qtisurlara yol verir;

7 bal- telobs kegilmis material baga dligiir, lakin nezeri cehetden bezi meseleleri
asaslandira bilmir

6 bal- telebanin cavabi esasan diizgindiir.

5 bal-telebsnin cavabinda gatismaziiglar var, mévzunu tam shate eds bilmir.

4 bal- telebanin cavabi gismen dogrudur, lakin mévzunu izah edsrken bazi sehviere yol
verir;

3 bal- telebanin mévzudan xabari var, lakin fikrini esaslandira bilmir;

1-2 bal- telesbanin mévzudan qismean xabari var.

0 bal- suala cavab yoxdur.

Talebanin imtahanda topladigi balin migdari 17-den az olmamalidir. ks taqdirda

telebanin imtahan gostericileri semester arzinds tadris fealiyyati naticesinde topladigi bala
alave olunmur. Semestr naticasine gére yekun giymetlendirme (imtahan ve imtahanagadarki
ballar ssasinda)

Ne Bal Qiymat
Sozle Harfla

1. [91-100 Ola A
2. | 81-90 Cox yaxsl B
3. | 71-80 Yaxsi C
4. | 61-70 Kafi D
5. | 51-60 Qanastbaxs E
6. | 50 ve ondan asag! Qeyri-kafi F

X. Davranis gaydalarinin pozulmasi:Taleba Universitetin daxili nizam-intizam

gaydalarini pozdugda mévcud ganunvericilik gargivasinds miivafig tadbir gériilacakdir.

Xl. Taqvim plani:Mdhazire 30 saat,Masgale 30 saat Ceami 60 saat

Ne

O ciimladan

Movzularin adi = = 5 =
Miihazir | Semina | Tarix

9 r

Movzu 1: Marketinqda istehlakgi davranigi
Plan:
1. istehlakgiya yénslik marketing
2. Fennin fundamental elm sahaslari ile qgarsiligh




alaqasi
3. Planlagdiriimis davranisg nazeriyyasi
4. Istehlakg davraniginin tiplari. Istehlakgi davraniglari:
son istehlakglar va iggzar (senaye) istehlakgilar
Manba:(1,2)

Movzu 2: Istehlakgt yénimli tegkilatlarda
marketinqg strategiyasinin hazirlanmasi
xususiyyatlari

Plan:
1. Strategiya anlayisi. Istehlakgi yonumlu teskilat
anlayisi. Istehlakgi  yonumlu  tegkilatin  @sas

xUsusiyyatlari
2. Bazarin tshlili. Firmanin resurs va ustunluklerinin
tahlili. Movecud e potensial regiblarin
dyranilmasi.Bazarin segmentlesdirimasi. Seqment-
lasdirma meyarlari.
. Marketing Miksda 7R
.Loyaligin  formalasdirimasi  ve  mustarilarin
qgorunmas strategiyasi. Musterilsrle slagalerin idara
olunmasi (CRM)
Manba:(1,2,3)

B ow

Mévzu 3: Neyromarketing va onun istehlakgilarin
alis garari verma-sinda rolu
Plan:
1. Neyromarketing nadir?
2. Neyromarketingin satinalma gararlarina tesiri
3. Neyromarketingde rangler va sozlerin rolu
Manba:(1,2,3)

Movzu  4:  istehlakgr  davramiginin  ferdi
determinantlarn: demografik, psixoqrafik va
saxsiyyatle bagh determinantlar

Plan:

1. istehlakgt davraniginin tahlili ve prognozlasdiriimasi.
Demografik tehlil

2. Ferdi farqliliklerin istehlakgi davranigina tesiri.
Psixoanaliz nezeriyyasi. Sosial-psixoloji nazariyys.
Xarakterik xtisusiyyatler nazeriyyasi

3. Sexsiyyat ve istehlakgi davranigi. $axsiyyst ve onun
davranis sxemi

4. Sexsi ve sosial xarakterli daysrler. M.Rokigin
dayerlilik skalasi. S.Svartsin dayarlilik skalasi

5. Hoeyat terzinin mahiyysti. Hayat terzi konspsiyasi v
onun dlgulmasi. Psixografiya hayat terzinin 6lgtima
metodikas! Kimi

6. Hayat terzinin VALS tasniflasdirma sistemi ve onun
struktur element-lori

Manbe:(2,4,6)

Mévzu 5:  Istehlakgi  davraniginin _ fardi




determinantlar: istehlakgila-rin

h?vaslandirilmasi, biliyi, aminliyi, hissiyyati ve

niyyati

_ Plan:

. Istehlakeilarin talebatlarinin névleri

. Soxsi telabatlar sistemi

Insanlari  musyysn faaliyystlora tehrik eden

nazariyyaler: Avraam Maslounun telobatlar

iyerarxiyasi  nezeriyyssi,  alderforun  ERG

nezariyyasi, MakKlellandin alde edilmis telebatlar

nazariyyasi, Gersberqin iki amiller nazeriyyssi

4. |stehlakgl biliyinin ahamiyysti. Istehlakgi biliyinin
novlari

Manba:(2,4,6) ]

Movzu 6: Istehlakgi davranisinin xarici mihit

determinantlari: referent qruplar va saxsler

w N -

Plan:
1. Referent qruplarin névlari va tiplari
8. 2. Referent gruplarin istehlak¢i davranisina tesiri 4 4
3. Ray liderlarinin (influencer) istehlakgl davrangina

tasiri

4. Azerbaycanda influencer marketing

Manba: (1,3,5)

Mo6vzu 7: Istehlakgilarin qerar qabulu prosesi. Alig
oncasi qararlar

Plan:

7. 1. Istehlakgilarin gerar gebulu modeli 4 4
2. Qararin gabulu prosesini formalagdiran amiller
3. Telabatin derk edilmasi

Manba: (1,2,5,6)

Movzu 8: Alis va alisdan sonraki prosesler

Plan:
1. Alis hagqinda gararlarin gabulu prosesi
2. Planlasdinimig alis, glanlagdiriimis alis,
8. planlasdirimamis alis 2 2
3. Impulsiv alig ve onu doguran sababler
4. Allg sonrasi mistari mamnuniyyati ve onun
ohamiyyati. Aliciin aldigi mehsula sonraki minasibati
Manba: (3,5,7)

Cami: 30 30

XIl. Fannin miihazire matinlari: Fennin bitiin mdvzularn Gizre mihazire matnleri va
numunavi testlar elektron formada musllimin elektron pogtunda yerlogdirilib.

XIll. Fann iizra talablar, tapsiriglar: Teleba fonnin dyrenilmasi zamani bacarmalidir:
teqdimat bacariglarini inkisaf etdirmayi, bazari analiz etmayi, kommunikasiyanin istehlakgiya
tasir imkanlarini pronozlagsdirmagi ve s.
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XIV.Fannin tedrisi liglin nazerda tutulan tedris va dyrenme metodlari:

- mihazira, seminarlar, praktiki tapsiriglar;
- teqdimatlar vo miizakirslar, debatlar,
- musteqil isfaragdirma (masaelen, praktiki numunalerle is);

Fann lizra telimin naticeleri:
_stehlakgilanin zamanla deyigen maraq, baysnmse, istok ehtiyac anlayiglarinin atrafl

oyraniimasi
arnin

_|stehlakgilarin gavrama, motiva

1

siya, inanc, tutum ve davraniglarinin syrenilmesi metod!

manimsanilmasi
tisadi faktorlar yaxindan analiz

-|stehlak¢! davranigina tasiri olan psixoloji, sosial, medani ve iq

edilmesinin éyrenilmasi
stehlakgilarin satin alma prosesinin,bu prosesin marhalalerinin ve eyni zamanda gerar
verme mexanizmlarinin analiz edilmasi

q foaliyyatinin tegkili haqqinda

_Istehlakg davraniglaninin analiz ve bu istiqamatde marketin

tesabbiislerin oturiimasi

-Istehlakgl davraniglarinin dyrenma mofellerinin shate edilmasi, gyrenilmasi v@ tatbiqi

XIV. Telabalarin fann haqqinda ray ve iradlar:

XV. Kurs isi: Fenn'lizra kurs isinin yerina yetirimasi nazarda tutulmay!1b.

XVLI. Telabalerin fann haqqinda fikrinin
oyranilmasi:

XVII: Kollokvium suallari:
| Kollokvium suallari:

1.Istehlakgiya yonalik marketing
2 Fannin fundamental elm sahaleri il qarsiligh slagesi

3. Planlasdirimig davranig nazeriyyasi
4.istehlakgi davranisinin tipleri. Istehlakg! davraniglari: son istehlakglar ve isgzar (senaye)

istehlakgilar
5.Strategiya anlayigi. Istehlakgt yonumld tegkilat anlayig!. Istehlakgl yonumll tegkilatin asas

xUsusiyyatlori
6.Bazarin tehlili. Firmanin resurs va stinliiklerinin tehlili. Mévcud ve potensial ragiblarin

dyreniimesi.Bazarin seqmentlasdirimasi. Seqment-legdirma meyarlari.

7.Marketing Miksda 7R
6



8.Loyalligi istarileri
.y gin formalasdinimasi ve musterilarin qorunmas strategiyasi. Musterilerle alagalarin
idare olunmasi (CRM)

9.Neyromarketing nadir?
10.Neyromarketingin satinalma qararlarina tesiri
11.Neyromarketingda ranglar ve sdzlerin rolu
12.Istehlakgi davraniginin tehlili ve prognozlagdirimasi. Demografik tehlil
13.Fardi forgliliklerin istehlakgl davranigina tesiri. Psixoanaliz nezeriyyesi. Sosial-psixoloji
nazariyye. Xarakterik xususiyyatlar nazariyyssi
14.Soxsiyyat va istehlakg! davranigi. $axsiyyst ve onun davranig sxemi
15.Soxsi vo sosial xarakterli dayarler. M.Rokigin deyarlilik skalasl.

Il Kollokvium suallari :
1. Hayat terzinin mahiyysti. Hoyat torzi konspsiyasi ve onun &lglima
torzinin 6l¢tilma metodikasi kimi
2. Hoyat terzinin VALS tesniflegdirme sistemi va onun struktur elementleri
3. Istehlakcilarin talsbatlarinin noviari
4. Soxsitalebatlar sistemi
5. Insanlari musyyan fealiyystiera tahrik edan nazeri
iyerarxiyasl nazariyyasi, alderforun ERC nazariyyesi,
nazariyyasi, Gersbergin iki amiller nazariyyssi
6. lIstehlakgi biliyinin shamiyyati. Istehlakg! biliyinin névleri
7 Referent gruplarin névleri va tipleri
8. Referent gruplarin istehlakgi davranigina tasiri
9.  Ray liderlerinin (influencer) istehlakgi davrangina tesiri
10. Azerbaycanda influencer marketing
11. Istehlakgilarin garar gabulu modeli
12.  Qararin gebulu prosesini formalagdiran amiller
13. Taslabatin derk edilmasi
14. Alig haqqinda gerarlarin gabulu prosesi
15.  Planlagdirimig alig, glanlagdirimig alis, planlagdiriimamis alig

si. Psixografiya hayat

yyaler: Avraam Maslounun talabatlar
MakKlellandin alde edilmis talabatlar

XVI. imtahan suallar::

1. Istehlakgiya yonalik marketing

2. Fannin fundamental elm sahalari ilo qarsiligl slagasi
3. Planlagdinimis davranig nazariyyasi



4. |stehlak
¢l davranisinin tipleri
(senaye) istehlak(;llar$ tiplori. Istehlakgi davraniglari: son istehlakglar va iggzar
5. Strategi
ya anlayisi, 1mlii ;

osas XUSuSiyyatleri si. Istehlakgi yonumlu teskilat anlayisi. Istehlakgi yonumi0
6. Bazarin ili. 'Fi

it 6;2’:::::” Fllrn;amn resurs ve UstUnltKlerinin tehlili. Mévcud ve potensial

asi. Bazarin seqmentlegdiri '

7. Marketing Miksde 7R q asdirilmesi. Segmentlegdirme meyariar.
8. Loyal[ug!n formalagdinimasi ve musterilerin qorunmas s

alagalarin idars olunmasi (CRM)
9. Neyromarketing nadir?

10. Neyromarketingin satinalma gararlarina tesiri
11. Neyromarketinqda ranglar ve sézlerin rolu

12. Istehlakgi davraniginin tehlili va prognozlagdin!
13. .Fardl forqliliklerin istehlakgi davranigina tasiri.

psixoloji nazariyya. Xarakterik xususiyyatler nazariyyosi

14. Saxsiyyat va istehlakgi davranigl. Sexsiyyat ve onun davranig sxemi
15. Soxsi ve sosial xarakterli deyarlar. M. Rokigin deyerlilik gkalas!. S.9v

togkilatin

trategiyas!. Mugtenlerio

mas!. Demografik tehlil

Psixoanaliz nezeriyyas! Sosal-

artsin dayarlilik

skalasl :
16. Hoyat terzinin mahiyyati. Hoyat terzi konspsiyas! V@ onun 8lgtlmasi. Psixoqrafiya
hayat tarzinin 6lgilma metodikas! Kimi
lementlari

17. Hoayat terzinin VALS tosniflagdirma sistemi v& onun struktur e

18. Istehlakgilarin telebatlarinin novleri

19. Sexsi talebatlar sistemi
20. Insanlart muayyan faaliyyatlere tehrik eden nazariyyalar:

tolobatlar iyerarxiyasl nezeriyyesi, alderforun ERG nazariyyasi,
edilmis telsbatlar nazeriyyasi, Gersberqin iki amillar nazariyyasi
21. |stehlakgi biliyinin ohomiyyati. Istehlakg! biliyinin névleri
22. Referent gruplarin névleri va tipleri
23. Referent gruplarin istehlakg! davranigina tasiri
| 24. Ray liderlorinin (influencer) istehlakgl davrangina tesiri
25 Azerbaycanda influencer marketing
26. Istehlakgilarin garar gebulu modeli
27. Qararin gabulu prosesini formalagdiran amillar

28. Talebatin dark
29. Alis haqqinda gerarlarin gebulu prosesi
30. Planlagdirimis alig, glanlagdinimis alis, planlagdinimamig alis

31. Impulsiv alig ve onu doguran sebabler
32. Alig sonrasl musteri mamnuniyyati va onun ahamiyyati. Aliciin aldigi mahsula

sonraki minasibati

Avraam Maslounun
MakKlellandin alda



“Istehlakg davranislar” fenninin sillabusu 6004006 - “Markeying A,B" ixtisas! tizre tehsil
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