Marketinq fənnindən  suallar
1.Маркетингин ясас консепсийалары.

2.Йени ямтяянин ишляниб щазырланмасы стратеэийасы.

3.Bölgü  каналларынын сеçилмяси.

4.Marketinq xидмятин təşkili

5.Маркетинг planlaşmasınin mərhələləri

6.Маркетингин inkişaf тарихи.

7.Малларын габлашдырылмасына верилян тялябляр.
8.Маркетинг тядгигатлары системи.
9.Əmtəə-bazar cədvəlinin izahi
          10. Marketinq kanallarında əsas güc strategiyaları
     12.Əmtəə сийасятинин хцсусиййятляри.
     13. Makromühit amilləri

     14.Маркетингин əsas anlayışları.
      15.Bazarın seqmentləşməsi meyarları
      16.Бейнялхалг маркетингdə qəbul  edilən   ясас qərarlar .

      17.Маркетингin идаря едилмяси mərhələləri
      18.Boston Məsləhətcilik Qrupunun matrisi (SBV)

      19. Strateji planlaşma və onun mərhələləri.

      20.Pərakəndə ticarətin təsnifat əlamətləri

      21.Маркетингин  məqsədləri  вя ясас вязифяляри.

      22. Marketinqin tarixi
      23 Mikro muhit amilləri


     24.Topdan satış ticarətin funksiyaları və tənifatı
          25.  Фирманын инкишаф стратеэийасы.
      26. Marketinqdə сатыш сийасятиnin xüsusiyyətləri  
      27. Маркетингин сосиал-игтисади мащиййяти

      28. «Паблик рилейшнз» вя цнсиййят стратеэийасы.

      29. Маркетингдя makro мцщит амилляринин юйрянилмяси.

      30. Маркетинг идаряетмя системиндя информасийаlar
      31. Шяхси  сатыш   вя онun xüsusiyyətləri
      32.Маркетинг тядгигатларынын aparılması ardıcıllığı
      33. Mаркетингин сатыш функсийасы.

.      34. Маркетинг системиндя гиймят сийасяти.

       36. Фирманын маркетинг планынын щазырланмасы мярщяляляри 
       37. Marketinq kanallarında rəqabətin növləri.

       38. Малларын габлашдырылмасы, ямтяя нишаны və ямтяя номенклатурасы  

            щаггында гярар.

        39.Маркетингin  функсийалары.

       40.Elmi-texniki mühit amilləri

        41.Топдан тиcарятдя маркетинг гярарлары.

        42.Малларын щяйат дюврцня тясир едян амилляр və истещсалçыларын типик 
            cаваб реаксийасы.

        43.Истещлакçыларын   типляри.

   44.Маркетинг коммуникасийа системинin elementleri

   45. Alıcının sadə və genişləndirilmiş davranış modeli
46.Маркетинг системиндя əmtəə  сийасяти.

47.Qиймят онун функсийалары, тяснифаты, 

48. Pərakəndə  ticarətin təsnifatınin əsas amilləri
49.Qiymətqoyma metodları
50.Бюлэц каналларnın  təsnifatı
51.Маркетинг бцдчясинин ишляниб щазырланмасынын методлары 

52. Marketinqin növləri 
 53. Rекламын qiyməti və reklam agentliyinin gəlirləri
54. Siyasi mühit  amilləri.

55 Şaquli marketinq kanallarının növləri.

56.Satışın stimullaşmasının əlamətləri
57.Strateji planlaşmanin mərhələləri 

58.Маркетингин   консепсийаларыnın bir birindən fərqli cəhətləri
 59.Reklam vasitələrinin seciməsi


60.Mal markası haqqında qərarlar.

 61.Marketinq kompleksinin elementləri(4p ve 4c)

                62. 3  səviyyəli sxem üzrə əmtəələrə xarakteristika verin.

	Malın adı
	Mənaca 
	Real
	Möhkəm

	ağac material
	
	
	

	Konserv
	
	
	

	Çəkmə
	
	
	

	Velosiped
	
	
	

	Kofe
	
	
	

	Baton
	
	
	

	Çay servizi
	
	
	

	Buğda
	
	
	


                  63.Məsələ.Malın qablaşmasının seçilməsi.
                                 Cədvəli tamamlayın.

	Əmtəə
	Forması
	Materialı
	Rəngi
	Funksional xüsusiyyətləri

	Qadın ətri
	
	
	
	

	Kişilər üçün zərgərlik malları
	
	
	
	

	Şokolad
	
	
	
	

	Bıçaq dəsti
	
	
	
	


64.Əmtəənin maya dəyəri 320 manata bərabərdir.Rentabellik göstəricisi 20 %,ƏDV- 18%, aksiz -10% olarsa firma məhsula buraxılış qiymətini  450 manat müəyyən edə bilər mi?

        65.Əmtəənin maya dəyəri 320 manata bərabərdir.Renta- k 20 %,ƏDV- 18%, aksiz -10% 
       olarsa firma məhsula buraxılış qiymətini  450 manat müəyyən edə bilər mi?
   66.Yeni əmtəə- birdəfəlik telefon. Bu model bir neçə mikrosxemden ibarətdir. Yalnız 1dəfə  zəng etmək mümkündür.  Bu istifadəçiyə çox məxfi danışıqlar üçün lazımdır. Bu məhsul üçün məqsədli seqmenti müəyyən edin və bu markanın komponentlərini dəqiqləşdirin.

67.Maya dəyəri 150 manat ,ƏDV- 18 %, aksiz 20% .400 manat qiymət təyin etmək olar mı?(orta xərclər + mənfəət metodu ilə hesablayın)

68.Maya dəyəri 150 manat ,ƏDV- 18 %, aksiz 20% .400 manat qiymət təyin etmək olar mı?(orta xərclər + mənfəət metodu ilə hesablayın)

69. Marjinal gəlir, əmtəənin buraxılış qiyməti ilə onun istehsalı arasındakı xərclərlə müəyyən olunur. Məcmu marjinal gəlir hər mal vahidi üzrə   marjinal gəliri bu tip buraxılan əmtəə miqdarına vurmaqla müəyyən olunur.Cədvəli tamamlayın.Hansı mal markası daha gəlirlidir.

	Malın növü
	Buraxılış qiyməti
	Mala çəkilən xərc
	Hesabat ilində satışın həcmi
	Marjinal gəlir
	Marjinal gəlirin cəmi

	Plombir
	25
	10
	13
	
	

	Qaymaqlı
	20
	8
	10
	
	

	Lakomka
	28
	9
	8
	
	

	Supərisi
	15
	7
	12
	
	

	Vanya 
	12
	5
	12
	
	

	Manya
	12
	5
	14
	
	


70. Marjinal gəlir, əmtəənin buraxılış qiyməti ilə onun istehsalı arasında xərclərlə müəyyən olunur. Məcmu marjinal gəlir hər mal vahidi üzrə   marjinal gəliri bu tip buraxılan əmtəə miqdarına vurmaqla müəyyən olunur. Hansı mal markası daha gəlirlidir?

	Malın növü
	Buraxılış qiyməti
	Mala çəkilən xərc
	Hesabat ilində satışın həcmi
	Marjinal gəlir
	Marjinal gəlirin cəmi

	Plombir
	25
	10
	13
	
	

	Qaymaqlı
	20
	8
	10
	
	

	Lakomka
	28
	9
	8
	
	

	Supərisi
	15
	7
	12
	
	

	Vanya 
	12
	5
	12
	
	

	Manya
	12
	5
	14
	
	


71. Müəssisənin bazar payını hesablayın, ən yüksək bazar payə hansı firmaya aiddir?

	Firma
	Istehsal həcmi
	Satış həcmi
	Bazar payı

	X
	596
	48,5
	

	Y
	358
	39,3
	

	Z
	327
	30,6
	

	A
	223
	30,1
	

	B
	212
	23,8
	

	D
	155,8
	17,1
	


72. Hər əmtəənin elastikliyini nəzərə alaraq,  qiymətin yüksəlməsi və enməsi haqqında öz fikirlerinizi qeyd edin.

( elastiklik=tələbin dəyişməsi/qiymətin dəyişməsi)

	əmtəə
	Qiymətin dəyişməsi
	Tələbin dəyişməsi
	Tələbin elastikliyi

	Mismar
	+2
	-3
	

	
	
	
	

	Qızıl məmulatları
	+5
	-2
	

	
	
	
	

	Yumurta
	-5
	+1
	

	
	
	
	

	Kimyəvi temizlik
	+10
	-6
	

	
	
	
	


73. İstehsalçı müəssisə sifarişin  həcminə uyğun güzəşt sistemini hazırlayır.Məhsulun satış qiyməti 10manat,ondan 2manat müəssisənin gəliridir. Satıcının 1 sifarişin həyata keçirilməsi üçün xərclənən 500manat. Ümumiillik alış həcmi bir satıcıdan 10000 ədəddir, güzəşt hansı diapozonda olmalıdır ki ,sifarişi  1dəfəyə 20000 ədəd  sifariş vermək sərfəli olsun satıcı da itkiyə məruz qalmasın.

74.Xidmət marketinqinin əsas xüsususiyyətləri
75.Alıci davranışında AİDA modelinin izahı
