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AAA_2315#01#Q16#01 EDUMAN 700 testinin sualları

Fәnn : 2315 Marketinqin idarә edilmәsi

Satış xidmәtinin bazar strukturunda:

Satış xidmәtinin әrazi strukturunda:

Satış xidmәtinin kompleks strukturunda:

Tutaq ki kompaniya A qrupundakı istehlakçıların sayını 2000, B qrupundakıların sayını isә 4 000
nәfәr hesablayıb. A qrupundakı istehlakçılarla ildә 20 dәfә, B qrupundakı istehlakçılarla isә 15 dәfә
görüş planlaşdırılıb. Hәr bir nümayәndәnin il üzrә orta hesabla min istehlakçı ilә görüşü planlaşdırılır.
Şöbәnin әmәkdaşlarının sayı neçә nәfәr olmalıdır?

Tutaq ki kompaniya A qrupundakı istehlakçıların sayını 1500, B qrupundakıların sayını isә 3 000
nәfәr hesablayıb. A qrupundakı istehlakçılarla ildә 30 dәfә, B qrupundakı istehlakçılarla isә 25 dәfә
görüş planlaşdırılıb. Hәr bir nümayәndәnin il üzrә orta hesabla 1500 istehlakçı ilә görüşü
planlaşdırılır. Şöbәnin әmәkdaşlarının sayı neçә nәfәr olmalıdır?

Tutaq ki kompaniya A qrupundakı istehlakçıların sayını 2500, B qrupundakıların sayını isә 2 000
nәfәr hesablayıb. A qrupundakı istehlakçılarla ildә 24 dәfә, B qrupundakı istehlakçılarla isә 36 dәfә
görüş planlaşdırılıb. Hәr bir nümayәndәnin il üzrә orta hesabla 1200 istehlakçı ilә görüşü
planlaşdırılır. Şöbәnin әmәkdaşlarının sayı neçә nәfәr olmalıdır?

ticarәt nümayәndәlәri müxtәlif struktur kombinasiyalarından istifadә edir
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir coğrafi әrazi tәhkim olunur
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir mәhsul tәhkim olunur
ticarәt nümayәndәlәrinin hәr birinә bir funksiya tәhkim olunur
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә konkret istehlakçı qrupu tәhkim olunur•

ticarәt nümayәndәlәri müxtәlif struktur kombinasiyalarından istifadә edir
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir coğrafi әrazi tәhkim olunur•
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir mәhsul tәhkim olunur
ticarәt nümayәndәlәrinin hәr birinә bir funksiya tәhkim olunur
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә konkret istehlakçı qrupu tәhkim olunur

ticarәt nümayәndәlәri müxtәlif struktur kombinasiyalarından istifadә edir•
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir coğrafi әrazi tәhkim olunur
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir mәhsul tәhkim olunur
ticarәt nümayәndәlәrinin hәr birinә bir funksiya tәhkim olunur
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә konkret istehlakçı qrupu tәhkim olunur
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Tutaq ki kompaniya A qrupundakı istehlakçıların sayını 1800, B qrupundakıların sayını isә 1200
nәfәr hesablayıb. A qrupundakı istehlakçılarla ildә 20 dәfә, B qrupundakı istehlakçılarla isә 10 dәfә
görüş planlaşdırılıb. Hәr bir nümayәndәnin il üzrә orta hesabla 900 istehlakçı ilә görüşü planlaşdırılır.
Şöbәnin әmәkdaşlarının sayı neçә nәfәr olmalıdır?

Tutaq ki kompaniya A qrupundakı istehlakçıların sayını 1900, B qrupundakıların sayını isә 1300
nәfәr hesablayıb. A qrupundakı istehlakçılarla ildә 18 dәfә, B qrupundakı istehlakçılarla isә 24 dәfә
görüş planlaşdırılıb. Hәr bir nümayәndәnin il üzrә orta hesabla 900 istehlakçı ilә görüşü planlaşdırılır.
Şöbәnin әmәkdaşlarının sayı neçә nәfәr olmalıdır?

Sabit әmәk haqqı işçi heyәtinin әmәyinin ödәnilmәsinin hansı komponentinә daxildir?

Komisyon haqları,mükafatlar vә mәnfәәtdә pay işçi heyәtinin әmәyinin ödәnilmәsinin hansı
komponentinә daxildir?

A materialından B, C vә D mәhsullarının istehsalında istifadә olunur. Plan ilindә 3000 әdәd B
mәhsulu, 4000 әdәd D mәhsulu vә 5000 әdәd C mәhsulu istehsal edilmәsi planlaşdırılmışdır.A
materialının mәsrәf norması müvafiq olaraq 10, 20, 30 kq tәşkil edir. A materialına illik tәlәbin
hәcmi:
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daimi•
qaimә xәrclәrinin ödәnmәsi
dәyişәn
kompleks
әlavә

daimi
qaimә xәrclәrinin ödәnmәsi
dәyişәn•
kompleks
әlavә

260 ton•
110 ton
2 600 ton
26 ton
150 ton
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A materialından B, C vә D mәhsullarının istehsalında istifadә olunur. Plan ilindә 5000 әdәd B
mәhsulu, 10000 әdәd D mәhsulu vә 20000 әdәd C mәhsulu istehsal edilmәsi planlaşdırılmışdır.A
materialının mәsrәf norması müvafiq olaraq 1, 2, 3 kq tәşkil edir. A materialına illik tәlәbin hәcmi:

Plan ilindә A materialının istifadә edildiyi lakin mәsrәf norması mәlum olmayan 3000 әdәd B vә
4000 әdәd C mәhsulu istehsal etmәk nәzәrdә tutulub. B mәhsulu D mәhsulunun, C mәhsulu isә E
mәhsulunun oxşarıdır vә oxşarlıq әmsalları müvafiq olaraq 0.9 vә 1.2 vahid tәşkil edir.D mәhsulunun
hәr vahidinә 50 kq, E mәhsulunun hәr vahidinә isә 30 kq E mәhsulu sәrf edilir. A mәhsuluna olan
tәlәbatın hәcmi nә qәdәr olar?

İldә 10 min әdәd istehsal edilmәsi nәzәrdә tutulan A mәhsulunun hәr vahidinә 10 kq B mәhsulu vә
5 kq C mәhsulu sәrf olunur. B mәhsulunun hәr kq­na 0.5 kq , C materialına isә 0.2 kq D materialı
qarışdırılır. D materialına olan tәlәbatın hәcmi nә qәdәrdir?

A mәhsulunun istehsalında 2 әdәd, B mәhsulunun istehsalında 3 әdәd, C mәhsulunun istehsalında
isә 1 әdәd dәstlәşdirici mәmulatdan istifadә edilir. әgәr plan ilindә müvafiq olaraq 10, 11 vә 12 min
әdәd A, B vә C mәhsullarının istehsalı planlaşdırılırsa, onda D dәstlәşdirici mәmulata tәlәbatın hәcmi
nә qәdәr olar:

A mәhsulunun istehsalında 2 әdәd, B mәhsulunun istehsalında 3 әdәd, C mәhsulunun istehsalında
isә 1 әdәd dәstlәşdirici mәmulatdan istifadә edilir. әgәr plan ilindә müvafiq olaraq, 1000, 1100 vә
1200 әdәd A, B vә C mәhsullarının istehsalı planlaşdırılırsa, onda D dәstlәşdirici mәmulata tәlәbatın
hәcmi nә qәdәr olar:

A regionunda fәrdi avtomobillәrin sayı 10 000, bu avtomobillәrin gündәlik benzin istehlakı isә orta

650 ton
6.5 ton
65 ton
850 ton
85 ton•

270 ton
279 ton•
27.9 ton
2790 ton
27 ton

15 00 ton
15 ton
60 ton•
150 ton
6 00 ton

65 min әdәd•
45 min әdәd
33 min әdәd
33 min әdәd
75 min әdәd

3.3 min әdәd
4.5 min әdәd
3.3 min әdәd
6.5 min әdәd•
7.5 min әdәd
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hesabla 5 litrdir. İldәki günlәrin sayını 360 qәbul etsәk A regionunda benzinә olan illik tәlәb nә qәdәr
olar?

A regionunda fәrdi avtomobillәrin sayı 20 000, bu avtomobillәrin gündәlik benzin istehlakı isә orta
hesabla 5 litrdir. İldәki günlәrin sayını 360 qәbul etsәk A regionunda benzinә olan illik tәlәb nә qәdәr
olar?

Müәssisәdә A avadanlığının ümumi sayı 100 әdәddir. İstismar müddәti başa çatan avadanıqlar isә
ümumi avadanlıqların 10%­ni tәşkil edir. Müәssisә istehsal gücünü 10% artırmağı planlaşdırır.
Müәssisәyә plan ilindә nә qәdәr A avadanlığı lazım olacaqdır?

Müәssisәdә A avadanlığının ümumi sayı 200 әdәddir. İstismar müddәti başa çatan avadanıqlar isә
ümumi avadanlıqların 10%­ni tәşkil edir. Müәssisә istehsal gücünü 10% artırmağı planlaşdırır.
Müәssisәyә plan ilindә nә qәdәr A avadanlığı lazım olacaqdır?

Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aiddir:

Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aiddir:

720 ton
1 800 ton
7200 ton
20 000 ton
18 000 ton•

36 000 ton•
3 600 ton
14 400 ton
40 000 ton
1 440 ton

10
30
19
20•
9

60
38
40•
18
20

satışın stimullaşdırılması
kollektiv birliyin yaradılması•
reklamın tәşkili
ictimaiyyәtlә әlaqәnin tәşkili
birbaşa satış

satışın stimullaşdırılması
birbaşa satış
mәnәvi ruhun yüksәldilmәsi•
ictimaiyyәtlә әlaqәnin tәşkili
reklamın tәşkili
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Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aiddir:

Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aiddir:

Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aiddir:

Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aid deyil:

Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aid deyil:

Bazarın tutumu aşağıdakı kimi müәyyәn edilir:

Bazarın tutumunun proqnozlaşdırılması metodu:

satışın stimullaşdırılması
birbaşa satış
ictimaiyyәtlә әlaqәnin tәşkili
dәyişikliklәrin idarә edilmәsi•
reklamın tәşkili

satışın stimullaşdırılması
rәhbәrliklә әmәkdaşlar arasında informasiya mübadilәsinin tәşkili•
ictimaiyyәtlә әlaqәnin tәşkili
birbaşa satış
reklamın tәşkili

birbaşa satış
ictimaiyyәtlә әlaqәnin tәşkili
satışın stimullaşdırılması
reklamın tәşkili
әlverişsiz xәbәrlәrin gizlәdilmәsi•

kollektiv birliyin yaradılması
әlverişsiz xәbәrlәrin gizlәdilmәsi
rәhbәrliklә әmәkdaşlar arasında informasiya mübadilәsinin tәşkili
ictimaiyyәtlә әlaqәnin tәşkili•
mәnәvi ruhun yüksәldilmәsi

kollektiv birliyin yaradılması
әlverişsiz xәbәrlәrin gizlәdilmәsi
rәhbәrliklә әmәkdaşlar arasında informasiya mübadilәsinin tәşkili
birbaşa satış•
mәnәvi ruhun yüksәldilmәsi

ölkәdә istehsal edilәn mәhsulun dәyәr + idxalın dәyәr ifadәsindә hәcmi ­ ilin әvvәlinә qalıq;
ölkәdә istehsal edilәn mәhsulun dәyәr + idxalın dәyәr ifadәsindә hәcmi + ilin әvvәlinә qalıqla ilin axırına
qalıq arasındakı fәrq (dәyәr ifadәsindә);
ölkәdә istehsal edilәn mәhsulun dәyәr + idxalın dәyәr ifadәsindә hәcmi ­ ixracın dәyәr ifadәsindә hәcmi ­ ilin
axırına qalığın hәcmi (dәyәr ifadәsindә);
ölkәdә istehsal edilәn mәhsulun dәyәr + ixracın dәyәr ifadәsindә hәcmi + ilin әvvәlinә qalıqla ilin axırına
qalıq arasındakı fәrq (dәyәr ifadәsindә);
ölkәdә istehsal edilәn mәhsulun dәyәri + idxalın dәyәr ifadәsindә hәcmi ­ ixracın dәyәr ifadәsindә hәcmi +
ilin әvvәlinә qalıqla ilin axırına qalıq arasındakı fәrq (dәyәr ifadәsindә);

•

sistemli yanaşma metoddur;
kompleks tәhlil metodudur;
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Aşağıda göstәrilәn halların hansında differensiallaşdırılmış marketinq formasının tәtbiqi
mәqsәdәuyğundur:

Müәssisә yalnız bir çeşiddә mәhsul istehsal edir vә bütün bazar seqmentlәrindә onu eyni qiymәtә
satır. Onun reklamı da eyni tiplidir vә bütün istehlakçılar üçün nәzәrdә tutulmuşdur. Bu halda
müәssisәnin marketinq fәaliyyәti marketinq hansı formasına uyğun gәlir:

Müәssisә bütün bazar seqmentlәrinә eyni qiymәtlә yalnız bir növ mәhsul tәklif edir vә onun
reklamı bazarın bütün seqmentlәrinә yönәlmişdir. Bu halda müәssisәnin bazarı әlә keçirmәsi üçün
hansı marketinq formasından istifadә etmәsi mәqsәdәuyğundur:

Bazar seqmentinin cәlbediciliyinin müәyyәnlәşdilmәsi bazaar amillәrinә aşağıdakılardan hansı ai
deyil:

Differensiasiya edilmәmiş marketinq

Tәmәrküzlәşmiş marketinq:

qruplaşdırma metoddur;
funksional­dәyәr tәhlili metoddur
iqtisadi­riyazi metoddur;•

istehlakçıların tәdәbatları, zövqlәri, alış motivlәri bir­birindәn ciddi surәtdә fәrqlәnir;•
istehlakçıların tәlәbatları, zövqlәri, alış motivlәri eynidir;
müәssisә bütün kateqoriya istehlakçıların tәlәbatını ödәmәk gücündәdir;
müәssisә eyni bir tәkliflә bütün bazar seqmentlәrinә müraciәt edir;
müәssisә mәhsulun modifikasiyasını hәyata keçirmir;

tәmәrküzlәşdirilmiş marketinq formasına;
differensiallaşdırılmış marketinq formasına;
differensiallaşdırılmamış marketinq formasına;•
birbaşa marketinq formasına;
aktiv marketinq formasına;

mәhsullar marketinqi;
sınaq marketinqi;
birbaşa marketinq;
differensiallaşdırılmamış marketinq;•
tәmәrküzlәşmiş marketinq;

differensiasiya dәrәcәsi•
bazarın hәcmi
bazarın artım tempi
alıcının bazaar gücü
tәlәbin tsiklliyi

bütün seqmetlәrә eyni mәhsul tәqdim edilmәsidir•
diqqәtin bir vә ya bir neçә seqmentә yönәldilmәsidir
hәr bir seqmetә ayrı mәhsul tәklif edilmәsidir
yeni mәhsulların yeni bazarlara tәqdim edilmәsidir
mövcud mәhsulların yeni bazarlara tәqdim edilmәsidir

hәr bir seqmetә ayrı mәhsul tәklif edilmәsidir
mövcud mәhsulların yeni bazarlara tәqdim edilmәsidir
yeni mәhsulların yeni bazarlara tәqdim edilmәsidir

•
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Hәr bir seqmentә ayrı mәhsul tәqdim edilmәsi:

Bütün seqmentlәrә eyni mәhsul tәqdim edilmәsi:

Bir vә ya bir neçә seqmentә mәhsul tәklif olunması:

Mәhsul markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr yüksәk, istehlakçı cәlbediciliyi güclü
olduqda qәbul edilәn qәrarlar:

Son istehlakçılar mürәkkәb satınalma qәrarlarını bu halda qәbul edir:

Mәhsul markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr yüksәk, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda
qәbul edilә qәrarlar:

Son istehlakçılar bәsit satınalma qәrarlarını bu halda qәbul edir:

diqqәtin bir vә ya bir neçә seqmentә yönәldilmәsidir•
bütün seqmetlәrә eyni mәhsul tәqdim edilmәsidir

tәmәrküzlәşmiş marketinqdir
sinxron marketinqdir
konversiya marketinqidir
differnsiallaşdırılmamış marketinqdir
differensial marketinqdir•

tәmәrküzlәşmiş marketinqdir
sinxron marketinqdir
konversiya marketinqidir
differnsiallaşdırılmamış marketinqdir•
differensial marketinqdir

sinxron marketinqdir
tәmәrküzlәşmiş marketinqdir•
differensial marketinqdir
differnsiallaşdırılmamış marketinqdir
konversiya marketinqidir

sadә qәrarlardır
mürәkkәb qәrarlardır•
vәrdişә әsaslanan qәrarlardır
әdalәtә әsaslanan qәrarlardır
bәsit satınalma qәrarlardır

markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr yüksәk, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrq olmadığı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr yüksәk, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda•

mürәkkәb qәrarlardır
әnәnәyә әsaslanan qәrarlardır
әdalәtә әsaslanan qәrarlardır
vәrdişә әsaslanan qәrarlardır
bәsit satınalma qәrarlardır•

markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr yüksәk, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda•
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Mәhsul markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda
qәbul edilәn qәrarlar:

Son istehlakçılar vәrdişә әsaslan satınalma qәrarlarını bu halda qәbul edir:

Mәhsul markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda
qәbul edilәn qәrarlar:

Son istehlakçılar әdalәtә әsaslanan satınalma qәrarlarını bu halda qәbul edir:

Son istehlakçılar mürәkkәb satınalma qәrarlarını bu ardıcıllıqla qәbul edir:

İşgüzar istehlakçılarda satınalma qәrarlarının qәbulunda bu şәxslәr iştirak edirlәr:

•
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr yüksәk, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrq olmadığı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda

vәrdişә әsaslanan qәrarlardır•
bәsit satınalma qәrarlardır
әdalәtә әsaslanan qәrarlardır
әnәnәyә әsaslanan qәrarlardır
mürәkkәb qәrarlardır

markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda•
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr yüksәk, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrq olmadığı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda

mürәkkәb qәrarlardır
әnәnәyә әsaslanan qәrarlardır
әtalәtә әsaslanan qәrarlardır•
vәrdişә әsaslanan qәrarlardır
bәsit satınalma qәrarlardır

markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda•
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr aşağı, istehlakçı cәlbediciliyi zәif olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrq olmadığı, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda
markalarının xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr yüksәk, istehlakçı cәlbediciliyi güclü olduqda

tәlәbatın yaranması, informasiyanın toplanması, mәhsulun seçilmәsi, mәhsulun alınması vә mәhsulun alınması
üzrә fәaliyyәtin qiymәtlәndirilmәsi

•
tәlәbatın yaranması, mәhsulun seçilmәsi, mәhsulun alınması vә mәhsulun alınması üzrә fәaliyyәtin
qiymәtlәndirilmәsi
bazarın icmalı, tәlәbatın yaranması, informasiyanın toplanması, mәhsulun seçilmәsi, mәhsulun alınması vә
mәhsulun alınması üzrә fәaliyyәtin qiymәtlәndirilmәsi
tәlәbatın yaranması, informasiyanın toplanması, mәhsulun spesfikasiyasının hazırlanması vә seçilmәsi,
mәhsulun alınması vә mәhsulun alınması üzrә fәaliyyәtin qiymәtlәndirilmәsi
bazarın icmalı, tәlәbatın yaranması, mәhsulun seçilmәsi, mәhsulun alınması vә mәhsulun alınması üzrә
fәaliyyәtin qiymәtlәndirilmәsi

sex rәislәri, istifadәçi, qәrar qәbul edәn şәxs, nüfuzlu şәxslәr, alıçı vә informasiya vasitәçilәri
tәşәbbüskar, istifadәçi, qәrar qәbul edәn şәxs, informasiya vasitәçilәri, alıçı vә ödәyiçi
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Bu satınalmalara dair qәrarlrın qәbulunda tәdarükat mәrkәzinin bütün üzvlәri iştrak edir:

Sadә satın almalara dair qәrarların qәbulunda tәdarükat mәrkәzinin bu üzvlәri iştrak edir:

Tәkrar informasiyanın çatışmamazlığı nәdir?

Tәkrar informasiyanın çatışmamazlığı nәdir?

Tәkrar informasiyanın çatışmamazlığı nәdir?

Tәdarükat prosesini bu şәxs başlayır:

Tәdarükat mәrkәzinin üzvü olan tәşәbbüskar:

tәşәbbüskar, istifadәçi, qәrar qәbul edәn şәxs, nüfuzlu şәxslәr, alıçı vә ödәyiçi
sex rәislәri, tәşәbbüskar, qәrar qәbul edәn şәxs, nüfuzlu şәxslәr, alıçı vә informasiya vasitәçilәri
tәşәbbüskar, istifadәçi, qәrar qәbul edәn şәxs, nüfuzlu şәxslәr, alıçı vә informasiya vasitәçilәri•

kömәkçi materialların satın alınmasına
modfikasiya olunmuş satınalmalara
sadә satınalmalara
kömәkçi avadanlıqların satın alınmasına
yeni satınalamalara•

istehsal şöbәsinin işçilәri
tәdarükat mәrkәzinin bütün üzvlәri
tәdarükat mәrkәzinin tәdarükata mәsul olan üzvlәri•
maliyyә şöbәsinin işçilәri
tәchizat şöbәsinin işçilәri

Tәdqiqat mәqsәdinә uyğun gәlmәyә bilәr•
Tez toplamaq olur
Ucuzdur
Müәssisәnin imicini korlaya bilәr
Çox vaxt bir neçә mәnbәdәn әldә etmәk olur

Toplanma mәqsәdi fәrqli vә emal keyfiyyәti aşağı ola bilәr•
Tez toplamaq olur
Ucuzdur
Müәssisәnin imicini korlaya bilәr
Çox vaxt bir neçә mәnbәdәn әldә etmәk olur

Tәdqiqatın spesifik mәqsәdinә uyğun gәlmәyә bilәr•
Tez toplamaq olur
Ucuzdur
Müәssisәnin imicini korlaya bilәr
Çox vaxt bir neçә mәnbәdәn әldә etmәk olur

qәrar qәbul edәn şәxs
alıcı
nüfuzlu şәxslәr
tәşәbbüskar•
istifadәçi

tәdarükat mәrkәzinin üzvlәrini informasiya ilә tәmin şәxsdir
mәhsulu istehlak edәn şәxsdir
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Tәkrar informasiyanın çatışmamazlığı nәdir?

Tәkrar informasiyanın çatışmamazlığı nәdir?

Tәkrar informasiyanın üstünlüyü nәdir?

İstehlakçı davranışı ilә bağlı şәxsi amillәrә aiddir:

İstehlakçı davranışı ilә bağlı şәxsi amillәrә aiddir:

İstehlakçı davranışı ilә bağlı şәxsi amillәrә aiddir

İstehlakçı davranışı ilә bağlı şәxsi amillәrә aiddir:

seçim meyarlarını müәyyәn edәn şәxsdir
tәdarükat prosesini başlayan şәxsdir•
mәhsulu satın alan şәxsdir

İnformasiyanın keyfiyyәti vә yararlılığı sual altında ola bilәr•
Tez toplamaq olur
Ucuzdur
Müәssisәnin imicini korlaya bilәr
Çox vaxt bir neçә mәnbәdәn әldә etmәk olur

Köhnәlmiş ola bilәr•
Tez toplamaq olur
Ucuzdur
Müәssisәnin imicini korlaya bilәr
Çox vaxt bir neçә mәnbәdәn әldә etmәk olur

Tәdqiqat mәqsәdinә hәmişә uyğun olur
Keyfiyyәti hәmişә yüksәk olur
Akyuallığını hәmişә saxlayır
Hәmişә tәdqiqat mәqsәdinә uyğun gәlir
İlkin informasiyaya nisbәtәn ucuzdur•

İctimai sinfә mәxsusluq
Stimul, motivlәr
İstehlak intensivliyi•
Dini qrupa bağlılıq
Tәhsil sәviyyәsi

İctimai sinfә mәxsusluq
Stimul, motivlәr
Yaş, cins•
Dini qrupa bağlılıq
Tәhsil sәviyyәsi

İctimai sinfә mәxsusluq
Stimul, motivlәr
İstehlakçının gәlir sәviyyәsi•
Dini qrupa bağlılıq
Tәhsil sәviyyәsi

İctimai sinfә mәxsusluq
Stimul, motivlәr

•
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İstehlakçı davranışı ilә bağlı şәxsi amillәrә aiddir:

İstehlakçı davranışı ilә bağlı psixoloji amillәrә aiddir:

İstehlakçı davranışı ilә bağlı psixoloji amillәrә aiddir:

İstehlakçı davranışı ilә bağlı sosial amillәrә aiddir:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı sahәdә rәqabәtin vәziyyәtini müәyyәnlәşdirәn amillәrә aid
edilmir:

Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterik deyil?

Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterik deyil?

Mәhsula bağlılıq•
Dini qrupa bağlılıq
Tәhsil sәviyyәsi

İctimai sinfә mәxsusluq
Stimul, motivlәr
Ailәnin hәyat tsikli•
Dini qrupa bağlılıq
Tәhsil sәviyyәsi

İctimai sinfә mәxsusluq
Stimul•
Ailәnin hәyat tsikli
Dini qrupa bağlılıq
Tәhsil sәviyyәsi

İctimai sinfә mәxsusluq
Motiv•
Ailәnin hәyat tsikli
Dini qrupa bağlılıq
Tәhsil sәviyyәsi

Ailәnin hәyat tsikli
Motiv, stimul
Ailәnin hәyat tsikli
Mәhsula bağlılıq
Tәhsil sәviyyәsi•

yerli ictimaiyyәtin tәzyiqlәri•
әvәzedicilәr tәrәfindәn tәhlükә
yeni iştirakçılar tәrәfindәn tәhlükә
tәchizatçıların bazar gücü
alıcıların bazar gücü

kanalların qeyri­müәyyәnliyi
kommersiya cәhәtdәn qeyri­müәyyәnlik
texnoloji qeyri­müәyyәnlik
yeni texnologiyalarla әvәzetmә•
müştәrilәrin müәyyәnlәşmәmәsi

müştәrilәrin müәyyәnlәşmәmәsi
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Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Aşağıdakı sadalananlardan hansı sahәdә rәqabәti intensivlәşdirәn amil hesab edilmir:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı sahәdә rәqabәtin vәziyyәtini müәyyәnlәşdirәn amillәrә aid
edilmir:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı sahәdә rәqabәti intensivlәşdirәn amil hesab edilmir:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı sahәdә rәqabәti intensivlәşdirәn amil hesab edilmir:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı sahәdә rәqabәti intensivlәşdirәn amil hesab edilmir:

texnoloji qeyri­müәyyәnlik
Alıcıların tәsirinin artması•
kanalların qeyri­müәyyәnliyi
kommersiya cәhәtdәn qeyri­müәyyәnlik

mәhsul çeşidlәrinin çoxalması
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
Alıcıların tәsirinin artması
kanalların qeyri­müәyyәnliyi•
zәif artım mәnfәәtin aşağı düşmәsi

mәhsul çeşidlәrinin çoxalması
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
Alıcıların tәsirinin artması
texnoloji qeyri­müәyyәnlik•
zәif artım mәnfәәtin aşağı düşmәsi

әgәr bazardan çıxmaq üçün maneәlәr kifayәt qәdәr yüksәkdirsә
bazar artımının yavaş olduğu vaxt
sahәdә fәaliyyәt göstәrәn rәqibәr tәxminәn eyni vәziyyәtә vә bazar payına malikdirlәrsә
sabit xәrclәr aşağıdırsa•
mәhsullar aşağı differensiasiyaya malikdirsә

yerli özünü idarәetmә orqanlarının tәzyiqlәri•
әvәzedicilәr tәrәfindәn tәhlükә
yeni iştirakçılar tәrәfindәn tәhlükә
tәchizatçıların bazar gücü
alıcıların bazar gücü

sabit xәrclәr nisbәtәn yüksәkdirsә
bazar artımının yavaş olduğu vaxt
sahәdә fәaliyyәt göstәrәn rәqibәr tәxminәn eyni vәziyyәtә vә bazar payına malikdirlәrsә
әgәr bazardan çıxmaq üçün maneәlәr kifayәt qәdәr yüksәkdirsә
mәhsullar yüksәk differensiasiyaya malikdirsә•

sabit xәrclәr nisbәtәn yüksәkdirsә
bazar artımının yavaş olduğu vaxt
sahәdә fәaliyyәt göstәrәn rәqibәr kәskin fәrlәnәn vәziyyәtә vә bazar payına malikdirlәrsә•
әgәr bazardan çıxmaq üçün maneәlәr kifayәt qәdәr yüksәkdirsә
mәhsullar aşağı differensiasiyaya malikdirsә
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Aşağıdakı sadalananlardan hansı sahәdә rәqabәti intensivlәşdirәn amil hesab edilmir:

Sahәdә rәqabәtin vәziyyәtinә tәsir edәn yeni iştirakçıların bazara daxil olma ehtimalı hansı halda
daha azdır:

Sahәdә rәqabәtin vәziyyәtinә tәsir edәn yeni iştirakçıların bazara daxil olma ehtimalı hansı halda
daha azdır:

Sahәdә rәqabәtin vәziyyәtinә tәsir edәn yeni iştirakçıların bazara daxil olma ehtimalı hansı halda
daha azdır:

Sahәdә rәqabәtin vәziyyәtinә tәsir edәn yeni iştirakçıların bazara daxil olma ehtimalı hansı halda
daha azdır:

Sahәdә rәqabәtin vәziyyәtinә tәsir edәn yeni iştirakçıların bazara daxil olma ehtimalı hansı halda
daha azdır:

sabit xәrclәr nisbәtәn yüksәkdirsә
bazar artımı yüksәkdirsә•
sahәdә fәaliyyәt göstәrәn rәqibәr tәxminәn eyni vәziyyәtә vә bazar payına malikdirlәrsә
әgәr bazardan çıxmaq üçün maneәlәr kifayәt qәdәr yüksәkdirsә
mәhsullar aşağı differensiasiyaya malikdirsә

sabit xәrclәr nisbәtәn yüksәkdirsә
bazar artımının yavaş olduğu vaxt
sahәdә fәaliyyәt göstәrәn rәqibәr tәxminәn eyni vәziyyәtә vә bazar payına malikdirlәrsә
әgәr bazardan çıxmaq üçün maneәlәr kifayәt qәdәr zәifdirsә•
mәhsullar aşağı differensiasiyaya malikdirsә

Tәkliflәr arasında aşağı sәviyyәli differensiasiya olduqda
Mövcud vә ya yeni bölüşdürmә kanallarından istifadә imkanı mövcuddursa
Bazara daxil olma xәrci yüksәkdirsә•
Bazarda xidmәt göstәrilmәyәn “boşluqlar” mövcuddursa
Rәqiblәr tәrәfindәn zәif reaksiya gözlәnildikdә

Tәkliflәr arasında aşağı sәviyyәli differensiasiya olduqda
Mövcud vә ya yeni bölüşdürmә kanallarından istifadә imkanı mәhduddursa•
daxil olma xәrci aşağıdırsa
Bazarda xidmәt göstәrilmәyәn “boşluqlar” mövcuddursa
Rәqiblәr tәrәfindәn zәif reaksiya gözlәnildikdә

Tәkliflәr arasında aşağı sәviyyәli differensiasiya olduqda
Mövcud vә ya yeni bölüşdürmә kanallarından istifadә imkanı mövcuddursa
Bazara daxil olma xәrci aşağıdırsa
Bazarda xidmәt göstәrilmәyәn “boşluqlar” mövcuddursa
Rәqiblәr tәrәfindәn güclü әks reaksiya gözlәnildikdә•

Bazara daxil olma xәrci aşağıdırsa
Tәkliflәr arasında yüksәk differensiasiya olduqda•
Rәqiblәr tәrәfindәn zәif reaksiya gözlәnildikdә
Mövcud vә ya yeni bölüşdürmә kanallarından istifadә imkanı mövcuddursa
Bazarda xidmәt göstәrilmәyәn “boşluqlar” mövcuddursa

Tәkliflәr arasında aşağı sәviyyәli differensiasiya olduqda
Bazarda xidmәt göstәrilmәyәn “boşluqlar” mövcud deyilsәMövcud vә ya yeni bölüşdürmә kanallarından
istifadә imkanı mövcuddursa
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Aşağıdakı sadalananlardan hansı amil olduqda sahәdә rәqabәtin intensiv olduğunu ehtimal etmәk
olar:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı amil olduqda sahәdә rәqabәtin intensiv olduğunu ehtimal etmәk
olar:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı amil olduqda sahәdә rәqabәtin intensiv olduğunu ehtimal etmәk
olar:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı amil olduqda sahәdә rәqabәtin intensiv olduğunu ehtimal etmәk
olar:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı amil olduqda sahәdә rәqabәtin intensiv olduğunu ehtimal etmәk
olar:

Aşağıdakı sadalananlardan hansı amil olduqda sahәdә rәqabәtin intensiv olduğunu ehtimal etmәk
olar:

Bazara daxil olma xәrci aşağıdırsa
Bazarda xidmәt göstәrilmәyәn “boşluqlar” mövcud deyilsә•
Rәqiblәr tәrәfindәn zәif reaksiya gözlәnildikdә

bazara girmәk üçün yüksәk maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçmәk aşağı xәrclәr tәlәb etdikdә
tәkliflәrin kifayәt qәdәr differensiasiyalı olmaması•
mmm) bazardan çıxmaq üçün aşağı maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçid alıcıdan yüksәk xәrclәr tәlәb etdikdә

bazara girmәk üçün yüksәk maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçmәk aşağı xәrclәr tәlәb etdikdә
Sahәnin aşağı templi inkişafı zamanı•
bazardan çıxmaq üçün aşağı maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçid alıcıdan yüksәk xәrclәr tәlәb etdikdә

bazara girmәk üçün yüksәk maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçmәk aşağı xәrclәr tәlәb etdikdә
Sabit xәrclәr yüksәkdirsә•
bazardan çıxmaq üçün aşağı maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçid alıcıdan yüksәk xәrclәr tәlәb etdikdә

bazara girmәk üçün yüksәk maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçmәk yüksәk xәrclәr tәlәb etdikdә•
Sabit xәrclәr aşağıdırsa
bazardan çıxmaq üçün aşağı maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçid alıcıdan yüksәk xәrclәr tәlәb etdikdә

bazara girmәk üçün yüksәk maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçmәk aşağı xәrclәr tәlәb etdikdә
Sabit xәrclәr aşağıdırsa
bazardan çıxmaq üçün aşağı maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçid aşağı xәrclәr tәlәb etdikdә•

bazara girmәk üçün zәif maneәlәr mövcuddursa•
bir tәchizatçıdan digәrinә keçmәk aşağı xәrclәr tәlәb etdikdә
Sabit xәrclәr aşağıdırsa
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Aşağıdakı sadalananlardan hansı amil olduqda sahәdә rәqabәtin intensiv olduğunu ehtimal etmәk
olar:

Aşağıdakılardan hansı müәssisәnin marketinq bölmәsinin funksiyasına aid deyil:

Aşağıdakılardan hansı müәssisәnin marketinq bölmәsinin funksiyasına aid deyil:

Aşağıdakılardan hansı marketinq konsepsiyasının tәkamülünün mәrhәlәlәrini әhatә edir:

Bu marketinq tәklifin hәcmi mәhdud olan mühitdә daha çox tәtbiq edilәn tәşkil etmә formasıdır:

Bu marketinqdә satış yönümlülük üstünlük tәşkil edir:

Bazarların doyma mәrhәlәsinә çatdığı, onun әsas aspektinin semqentlәşdirmә vә mövqelәşdirmә
olduğu, rәqabәtin kәskinlәşdiyi zaman bu marketinqdәn istifadә edilir:

bazardan çıxmaq üçün aşağı maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçid alıcıdan yüksәk xәrclәr tәlәb etdikdә

bir tәchizatçıdan digәrinә keçid alıcıdan yüksәk xәrclәr tәlәb etdikdә
Sabit xәrclәr aşağıdırsa
bazardan çıxmaq üçün yüksәk maneәlәr mövcuddursa•
bazara girmәk üçün yüksәk maneәlәr mövcuddursa
bir tәchizatçıdan digәrinә keçmәk aşağı xәrclәr tәlәb etdikdә

marketinqin planlaşdırılması
marketinq tәdqiqatı üçün informasiyanın toplanması
marketinq tәdqiqatlarının tәşkili
istehsalın tәşkili•
marketinq kompleksinin hazırlanması

marketinq kompleksinin hazırlanması
marketinq tәdqiqatlarının tәşkili
Istehsalın planlaşdırılması•
marketinqin planlaşdırılması
marketinq tәdqiqatı üçün informasiyanın toplanması

istehlakçıların marketinqi – sosial etik marketinq
mәhsul marketinqi – xidmәt marketinqi
passiv marketinq­әmәliyyat marketinqi – strateji marketinq•
satıcıların marketinqi – alıcıların marketinqi
istehsalçıların marketinqi – istehlakçıların marketinqi

istehlakçıların marketinqi
әmәliyyat marketinqi
passiv marketinq•
sosial­etik marketinq
strateji marketinq

әmәliyyat marketinqi•
sosial­etik marketinq
istehlakçıların marketinqi
strateji marketinq
passiv marketinq

istehlakçıların marketinqi
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Passiv marketinq bu zaman tәtbiq olunur:

Marketoloqun vәzifәsi nәdir?

Aşağıdakılardan hansı marketoloqun vәzifәsinә aid deyil?

Aşağıdakılardan hansı marketoloqun vәzifәsinә aid deyil?

Aşağıdakılardan hansı әnәnәvi idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

әmәliyyat marketinqi
passiv marketinq
sosial­etik marketinq
strateji marketinq•

tәlәbat mәnfi olduqda
satış yönümlülük üstünlük tәşkil etdiyi zaman
Bazarların doyma mәrhәlәsinә çatdığı, onun әsas aspektinin semqentlәşdirmә vә mövqelәşdirmә olduru,
rәqabәtin kәskinlәşdiyi zaman
tәlәbat qeyri­sabit olduqda
tәklifin hәcmi mәhdud olan mühitdә•

tәlәbi idarә etmәklә mәnfәәt әldә etmәk yollarının müәyyәnlәşdirmәk, bazarın formalaşdırılması vә
qorunması, satışın asanlaşdırması vә sәmәrәliliyinin artırılması

•
әmәk haqqının ödәnilmәsi, bazarın formalaşdırılması vә qorunması, büdcәyә olan borcun hesablanması
büdcәyә olan borcun hesablanması, bazarın formalaşdırılması vә qorunması
tәlәbi idarә etmәklә mәnfәәt әldә etmәk yollarının müәyyәnlәşdirmәk, bazarın formalaşdırılması vә
qorunması, büdcәyә olan borcun hesablanması
biznes planın hazırlanması, satışın asanlaşdırması vә sәmәrәliliyinin artırılması, әmәk haqqının ödәnilmәsi

satışın asanlaşdırması
tәlәbi idarә etmәklә mәnfәәt әldә etmәk yollarının müәyyәnlәşdirmәk
büdcәyә olan borcun hesablanması•
satışın sәmәrәliliyinin artırılması
bazarın formalaşdırılması vә qorunması

satışın asanlaşdırması
tәlәbi idarә etmәklә mәnfәәt әldә etmәk yollarının müәyyәnlәşdirmәk
әmәk haqqının ödәnilmәsi•
satışın sәmәrәliliyinin artırılması
bazarın formalaşdırılması vә qorunması

texnoloji imperativlik
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması•
risklәrә meylli olmamaq
sadә vә dar ixtisaslaşma
avtoritar idarәetmә stili

dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
sadә vә dar ixtisaslaşma•
strategiyaya yönümlülük



102

103

104

105

106

107

108

Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

operativ mәsәlәlәrә yönümlülük•
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
strategiyaya yönümlülük

risklәrә meylli olmamaq•
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
strategiyaya yönümlülük

dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
stabilliyә yönümlülük•
strategiyaya yönümlülük

dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
strategiyaya yönümlülük
texnoloji imperativlik•

dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
strategiyaya yönümlülük
texnikanı әsas resurs kimi qәbul etmәk•

nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
strategiyaya yönümlülük
dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
avtoritar idarәetmә stili•

dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
fәaliyyәt nәticәlәrindә kollektivin marağının zәif olması•
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
strategiyaya yönümlülük
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması
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Aşağıdakılardan hansı müasir idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Satış kanalının hәr bir sәviyәsinin iştirakçısı maksimum mәnfәәt әldә etmәyә cәhd edәn müstәqil
tәşkilat kimi fәaliyyәt göstәrdiyi marketinq sistemi:

Şaquli marketinq sisteminin iştirakçıları:

Satış kanalı bütünlükdә kanalın hәr hansı sәvyyәsinin (pillәsinin) iştirakçılarından birinә mәxsus
olduğu marketinq sistemi:

Satış kanalının iştirakçılarının öz fәaliyyәtlәrini rәsmi sazişlәr әsasında әlaqәlındirdiklәri vә
inteqrasiya etdiklәri marketinq sistemi:

Kanalın sәvyyәsinin (pillәsinin) iştirakçılarından hәr hansı biri idarәetmә sahәsindә tәcrübәsinә
әsaslanaraq kanala nәzarәti vә kanal iştirakçılarının fәaliyyәtinin әlaqәlәndirilmәsini öz üzәrinә
götürdüyü marketinq sistemi:

Kanalın eyni bir sәviyәsinin iştirakçıları (mәsәlәn, istehsalçılar) hәr hansı bir problemlәrini hәll
etmәk vә ya yaranmış marketinq imkanlarından istifadә etmәk mәqsәdi ilә müxtәlif sahәdә

dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk
işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk
risklәrә meylli olmamaq•
strategiyaya yönümlülük
nәticәlәrdә kollektivin marağının yüksәk olması

inzibati şaquli marketinq sistemidir
korporativ şaquli marketinq sistemidir
әnәnәvi marketinq sistemidir•
üfüqi marketinq sistemidir
kontrakta әsaslanan şaquli marketinq sistemidir

tәcrübәlәrinә әsaslanaraq fәaliyyәt göstәrir
tam sistem kimi fәaliyyәt göstәrir•
әmәkdaşlıq etmәklә fәaliyyәt göstәrir
digәr istehsalçı müәssisәlәrlә әmәkdaşlığa әsaslanmaqla fәaliyyәt göstәrirlәr
müstәqil tәşkilat kimi fәaliyyәt kimi göstәrir

inzibati şaquli marketinq sistemidir
korporativ şaquli marketinq sistemidir•
әnәnәvi marketinq sistemidir
üfüqi marketinq sistemidir
kontrakta әsaslanan şaquli marketinq sistemidir

inzibati şaquli marketinq sistemidir
korporativ şaquli marketinq sistemidir
әnәnәvi marketinq sistemidir
üfüqi marketinq sistemidir
kontrakta әsaslanan şaquli marketinq sistemidir•

inzibati şaquli marketinq sistemidir•
korporativ şaquli marketinq sistemidir
әnәnәvi marketinq sistemidir
üfüqi marketinq sistemidir
kontrakta әsaslanan şaquli marketinq sistemidir
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әmәkdaşlıq edirlәr. Bu marketinq sistemi:

Kәnd tәssrüfatı mәhsullarının ticarәti ilә mәşğul olan mağazalar şәbәkәsi mağazaların
mәhsullarla tәmin edilmәsini vә realizә etdiklәri mәhsulların keyfiyyәtini yaxşılaşdır¬maq mәqsәdi ilә
müstәqil fermer tәsәrrüfatı yaratmışdır. Bu:

İntensiv satış formasında bazarın әhatә olunması bunlar vasitәsi ilә hәyata keçirilir:

Mәhsulların müәyyәn bir әrazidә çoxlu sayda ticarәt müәssisәlәri vasitәsi ilә satışı bazarın әhatә
olunmsının bu formasına aiddir:

İstehsalçının öz mәhsullarının satışını müәyyәn bir әrazidә yalnız bir vasitәçiyә hәvalә etdiyi satış
forması bazarın әhatә olunmsının bu formasına aiddir:

Gündәlik tәlәbat mәhsullarının satışının tәşkilindә bazarın әhatә olunmasının bu formasından
istifadә etmәk daha mәqsәdәuyğundur:

İlkin seçim mәhsullarının satışının tәşkilindә bazarın әhatә olunmasının bu formasından istifaә
etmәk daha mәqsәdәuyğundur:

inzibati şaquli marketinq sistemidir
korporativ şaquli marketinq sistemidir
әnәnәvi marketinq sistemidir
üfüqi marketinq sistemidir•
kontrakta әsaslanan şaquli marketinq sistemidir

әnәnәvi marketinq sistemidir
kontrakta әsaslanan şaquli marketinq sistemidir
korporativ şaquli marketinq sistemidir•
üfüqi marketinq sistemidir
inzibati şaquli marketinq sistemidir

ixtisaslaşmış mağazalar şәbәkәsi vasitәsilә
mәshsulu birbaşa istehlakçılara çatdırmaqla
kütlәvi xarakterli çoxsaylı mağazalar vasitәsilә•
anbar klublar vә anbar mağazalar vasitәsilә
diskaunter mağazalar şәbәkәsi vasitәsilә

intensiv satışa•
fәrdi satışa
selektiv (seçmә) satışa
birbaşa satışa
eksklyuziv satışa

intensiv satışa
fәrdi satışa
selektiv (seçmә) satışa
birbaşa satışa
eksklyuziv satışa•

intensiv satışdan•
fәrdi satışdan
selektiv (seçmә) satışdan
birbaşa satışdan
eksklyuziv satışdan
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Mәişәt elektrik cihazlarının vә avadanlıqların satışının tәşkilindә bazarın әhatә olunmasının bu
formasından istifadә etmәk daha mәqsәdәuyğundur:

Xüsusi tәlәbat mәhsullarının satışının tәşkilindә bazarın әhatә olunmasının bu formasından istifaә
etmәk daha mәqsәdәuyğundur:

Unikal xarakterstikasıya malik stereoaparaturanın satışının tәşkilindә bazarın әhatә olunmasının
bu formasından istifadә etmәk daha mәqsәdәuyğundur:

Bazarın әhatә olunmasının bu formasında istehsalçının satış kanalı üzәrindә nәzarәti digәr
formalara nisbәtәn daha zәifdir:

Alıcıların sayı vә onların tәlәbatların hәcminin az olduğu halda hansı bölüşdürmә kanallarından
istifadә etmәk mәqsәdәuyğundur

İstehsalçı­topdansatış ticarәt­istehlakçı kanalından bu mәhsulun satışında istifadә etmәk
mәqsәdәuyğundur

intensiv satışdan
fәrdi satışdan
selektiv (seçmә) satışdan•
birbaşa satışdan
eksklyuziv satışdan

intensiv satışdan
fәrdi satışdan
selektiv (seçmә) satışdan•
birbaşa satışdan
eksklyuziv satışdan

intensiv satışdan
fәrdi satışdan
selektiv (seçmә) satışdan
birbaşa satışa
eksklyuziv satışdan•

intensiv satışdan
fәrdi satışdan
selektiv (seçmә) satışdan
birbaşa satışa
eksklyuziv satışdan•

intensiv satış formasında•
qarışıq satış formasında
selektiv (seçmә) satış formasında
sәnaye agentlәri vasitәsi ilә satış formasında
eksklyuziv satış formasında

istehsalçı­istehlakçı
istehsalçı­topdansatış­istehlakçı
istehsalçı­agent­topdansatış­istehlakçı
istehsalçı­topdansatış­pәrakәndә satış­istehlakçı•
istehsalçı­topdansatış­kiçik topdansatış­istehlakçı

kәrә yağın

•
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İstehsalçı­topdansatış ticarәti­istehlakçı kanalından bu mәhsulun satışında istifadә etmәk
mәqsәdәuyğundur

İstehsalçı­topdansatış ticarәti­istehlakçı kanalından hansı mәhsulun satışında istifadә etmәk
mәqsәdәuyğundur

İstehsalçı­topdansatış ticarәti­pәrakәndә ticarәt­istehlakçı kanalından hansı mәhsulun satışında
istifadә etmәk mәqsәdәuyğundur

İstehsalçı­topdansatış ticarәti­pәrakәndә ticarәt­istehlakçı kanalından hansı mәhsulun satışında
istifadә etmәk mәqsәdәuyğundur

İstehsalçı­topdansatış ticarәti­pәrakәndә ticarәt­istehlakçı kanalından hansı mәhsulun satışında
istifadә etmәk mәqsәdәuyğundur:

İntеnsiv bölüşdürmә аşаğıdа göstәrilәn mәhsullar üçün xаrаktеrikdir:

avadanlıqların•
qәndin vә karamelin
әrzaq mәhsullarının
gündәlik tәlәbat malarının

qәndin vә karamelin
әrzaq mәhsullarının
qara metalların•
gündәlik tәlәbat malarının
kәrә yağın

kәrә yağın
gündәlik tәlәbat malarının
qәndin vә karamelin
әrzaq mәhsullarının
avtomobillәrin•

kәrә yağın•
minik avtomobillәrin
qara metalın
neftmaşınqayırma mәhsullarının
avadanlıqların

qara metalın
avadanlıqların
minik avtomobillәrin
karamelin•
neftmaşınqayırma mәhsullarının

qara metalın
gündәlik tәlәbat mәhsullarının•
avadanlıqların;
neftmaşınqayırma mәhsullarının
minik avtomobillәrin;

ilkin sеçim mәhsullаrı
qurğulаr
pаssiv tәlәbаt mәhsullаrı
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İstehsal xәtlәrinin vә texnologiyanın satışında aşağıdakı formanın tәtbiqi mәqsәdәuyğundur:

Beynәlxalq bazarlara çıxmanın bu formasında risk sәviyәsi digәrlәrinә nisbәtәn daha aşağıdır:

Beynәlxalq bazarlara çıxmanın bu formasında istehsakçının satış kanalına nәzarәti digәrlәrinә
nisbәtәn daha zәifdir:

Beynәlxalq bazarlara çıxmanın bu formasında risk sәviyәsi digәrlәrinә nisbәtәn daha yüksәkdir:

Beynәlxalq bazarlara çıxmanın bu formasında istehsakçının satış kanalına nәzarәti digәrlәrinә
nisbәtәn daha güclüdür:

Beynәlxalq bazarlara çıxmanın bu forması müştәrәk sahibkarlıq fәaliyyәtnә aiddir:

Beynәlxalq bazarlara çıxmanın bu formasında firma mәnfәәti heç kimlә bölüşdürmür:

biznеs­хidmәtlәr
gündәliк tәlәbаt mәhsullаrı•

yarmarkalar;
tenderlәr;•
sәrgilәr;
agentlәr;
topdansatış ticarәt;

ixracatda•
müqavlә üzrә idarәetmәdә
lisenziyalaşdırmada
xaricdә özәl müәssisәdә
müştәrәk müәssisәdә

ixracatda•
müqavlә üzrә idarәetmәdә
lisenziyalaşdırmada
xaricdә özәl müәssisәdә
müştәrәk müәssisәdә

ixracatda
müqavlә üzrı idarәetmәdә
lisenziyalaşdırmada
xaricdә özәl müәssisәdә•
müştәrәk müәssisәdә

ixracatda
müqavlә üzrә idarәetmәdә
lisenziyalaşdırmada
xaricdә özәl müәssisәdә•
müştәrәk müәssisәdә

idxal­ixrac kompaniyası
lisensiyalaşdırma•
ixrac kompaniyası
xarici distribütorlar
törәmә kommersiya kompaniyası

ixracatda
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Beynәlxalq bazarlara çıxmanın bu formasında firma riski heç kimlә bölüşmür:

Gizli tәlәb zamanı marketinqin vәzifәsi nәdir:

Qeyri­sabit tәlәb zamanı marketinqin vәzifәsi nәdir:

Hәddәn artıq tәlәb zamanı marketinqin vәzifәsi nәdir:

әgәr alıcı mәhsulun alınması zamanı uzaq mәsafә qәt etmәyә hazırdırsa tәlәb:

Mütәmadi alınan istehlak mallarının tәkrar alışını tәmin etmәk üçün satışın stimullaşdırılmasının
hansı alәti daha uyğundur?

Sifarişlәrin yerlәşdirilmәsi zamanı hansı amillәr nәzәrә alınır?

müqavlә üzrә idarәetmәdә
lisenziyalaşdırmada
xaricdә müәssisә yaratdıqda•
müştәrәk müәssisә yaratdıqda

xaricdә müәssisә yaratdıqda•
müştәrәk müәssisә yaratdıqda
müqavlә üzrә idarәetmәdә
lisenziyalaşdırmada
ixracatda

tәlәbin paylanması zamanı tәrәddüdlәrin yumşaldılması
tәlәbi sәmәrәli ödәyәn mәhsulların yaradılması•
servis xidmәtlәrinin azaldılması
mәhsulun qiymәtini aşağı salmalıdırlar
tәlәbi azaltmalıdır

tәlәbin paylanması zamanı tәrәddüdlәrin yumşaldılması•
tәlәbi sәmәrәli ödәyәn mәhsulların yaradılması
servis xidmәtlәrinin azaldılması
mәhsulun qiymәtini aşağı salmalıdırlar
tәlәbi azaltmalıdır

tәlәbin paylanması zamanı tәrәddüdlәrin yumşaldılması
tәlәbi sәmәrәli ödәyәn mәhsulların yaradılması
servis xidmәtlәrinin azaldılması•
mәhsulun qiymәtini aşağı salmalıdırlar
servis xidmәtlәri artırılmalıdır

Xüsusi tәlәbdir•
Qeyri­rasional tәlәbdir
Passiv tәlәbdir
Mәnfi tәlәbdir
Daimi tәlәbdir

Qablaşdırmada (qabın üzәrindә) xüsusi kuponlar•
hәr alıcıya hәdiyyә kuponların verilmәsi
pulsuz nümunәlәr
doğru cavab yoxdur
nümayiş
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Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 2.4 mln AZN olduğu
müәyyәnlәşdirilmişdir. Hesablamalar göstәrmişdir ki, qiymәt 20AZN olarsa zәrәrsizlik nöqtәsinә
çatmaq üçün 400 000 әdәd mәhsul satılmalıdır. Mәhsulun maya dәyәrindә dәyişәn xәrc neçә AZN­
dir?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 1.2 mln AZN olduğu
müәyyәnlәşdirilmişdir. Hesablamalar göstәrmişdir ki, qiymәt 14AZN olarsa zәrәrsizlik nöqtәsinә
çatmaq üçün 600 000 әdәd mәhsul satılmalıdır. Mәhsulun maya dәyәrindә dәyişәn xәrc neçә AZN­
dir?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 1.2 mln AZN olduğu
müәyyәnlәşdirilmişdir. Hesablamalar göstәrmişdir ki, qiymәt 14AZN olarsa zәrәrsizlik nöqtәsinә
çatmaq üçün 600 000 әdәd mәhsul satılmalıdır. Mәhsulun maya dәyәrindә dәyişәn xәrc neçә AZN­
dir?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 1 mln AZN olduğu
müәyyәnlәşdirilmişdir. Hesablamalar göstәrmişdir ki, qiymәt 14AZN olarsa zәrәrsizlik nöqtәsinә
çatmaq üçün 250 000 әdәd mәhsul satılmalıdır. Mәhsulun maya dәyәrindә dәyişәn xәrc neçә AZN­
dir?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 1 mln AZN, dәyişәn
xәrclәrin isә mәhsulun maya dәyәrindә 10 AZN olduğu müәyyәnlәşdirilmişdir. Qiymәt 14AZN olarsa
zәrәrsizlik nöqtәsinә çatmaq üçün nә qәdәr mәhsul satılmalıdır?

tәlәb, vaxt vә xәrc
vaxt, saxlanma xәrci, emal xәrci, tәlәb
saxlanma xәrci, sifarişin hәyata keçiilmәsinә lazım olunan xәrc, vaxt, tәlәb•
doğru cavab yoxdur
çatdırılma, sifarişin hәyata keçiilmәsinә lazım olunan xәrc, vaxt, uçot xәrci

2 AZN
14 AZN•
8 AZN
10 AZN
16 AZN

2 AZN
14 AZN•
8 AZN
10 AZN
16 AZN

2 AZN
12 AZN•
8 AZN
10 AZN
15 AZN

2 AZN
14 AZN
8 AZN
10 AZN•
16 AZN

250000•
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Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 5 mln AZN, dәyişәn
xәrclәrin isә mәhsulun maya dәyәrindә 10 AZN olduğu müәyyәnlәşdirilmişdir. Qiymәt 20AZN olarsa
zәrәrsizlik nöqtәsinә çatmaq üçün nә qәdәr mәhsul satılmalıdır?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 10 mln AZN, dәyişәn
xәrclәrin isә mәhsulun maya dәyәrindә 10 AZN olduğu müәyyәnlәşdirilmişdir. Qiymәt 30AZN olarsa
zәrәrsizlik nöqtәsinә çatmaq üçün nә qәdәr mәhsul satılmalıdır?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 10 mln AZN, dәyişәn
xәrclәrin isә mәhsulun maya dәyәrindә 10 AZN olduğu müәyyәnlәşdirilmişdir. әgәr müәssisәnin
istehsal gücü 400 000 әdәddirsә zәrәrsizlik nöqtәsinә satmaq üçün qiymәt nә qәdәr tәyin olunmalıdır?

İstehsalçının mәhsulun qiymәtini 6% aşağı salma qәrarı satışın hәcmini 4% artırdı. Demәli
mәhsula olan tәlәb:

İstehsalçının mәhsulun qiymәtini 4% aşağı salma qәrarı satışın hәcmini 6% artırdı. Demәli
mәhsula olan tәlәb:

İstehsalçının mәhsulun qiymәtini 4% aşağı salma qәrarı satışın hәcmini 6% artırdı. Demәli
mәhsula olan tәlәb:

150000
200000
50000
500000

150000
1000000
500000•
200000
230000

250000
150000
200000
1000000
500000•

20
30
25
40
35•

elastikdir
elastikliyi birә bәrabәrdir
qeyri­elastikdir•
doğru cavab yoxdur
mütlәq elastikdir

elastikdir•
elastikliyi birә bәrabәrdir
qeyri­elastikdir
doğru cavab yoxdur
mütlәq elastikdir
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әgәr tәlәbin qitmәt elastikliyi aşağıdırsa:

әgәr tәlәbin qitmәt elastikliyi aşağıdırsa:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aiddir:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aiddir:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aiddir:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aiddir:

Bu metodda müxtәlif tәlәffüzlәrlә reklamdan әsas kadrlar verilir vә sonra respondentlәrin fikirlәri

elastikdir
elastikliyi birә bәrabәrdir•
qeyri­elastikdir
doğru cavab yoxdur
mütlәq elastikdir

qiymәtin az dәyişmәsindә satışın hәcmi әhәmiyyәtli artacaq•
qiymәtin azalmasında satışın hәcmi dәyişmәyәcәk
qiymәtin әhәmiyyәtli dәyişmәsindә satışın hәcmi әhәmiyyәtli artmayacaq
doğru cavab yoxdur
qiymәt nә qәdәr artacaqsa tәlәb o qәdәr azalacaq

qiymәtin az dәyişmәsindә satışın hәcmi әhәmiyyәtli artacaq
qiymәtin azalmasında satışın hәcmi dәyişmәyәcәk
qiymәtin әhәmiyyәtli dәyişmәsindә satışın hәcmi әhәmiyyәtli artmayacaq•
doğru cavab yoxdur
qiymәt nә qәdәr artacaqsa tәlәb o qәdәr azalacaq

alıcıların vә rәqiblәrin daha yaxşı öyrәnilmәsi•
Kanban texnologiyasının tәtbiqi
Just in time texnologiyasının tәtbiqi
differensiallaşdırılmamış marketinq texnologiyasının tәtbiqi
Kütlәvi xidmәtin tәşkili

tәlәbatın daha yaxşı ödәnilmәsi•
Kanban texnologiyasının tәtbiqi
Just in time texnologiyasının tәtbiqi
differensiallaşdırılmamış marketinq texnologiyasının tәtbiqi
Kütlәvi xidmәtin tәşkili

resursların daha sәmәrәli yerlәşdirilmәsi•
Kanban texnologiyasının tәtbiqi
Just in time texnologiyasının tәtbiqi
differensiallaşdırılmamış marketinq texnologiyasının tәtbiqi
Kütlәvi xidmәtin tәşkili

alıcı mәmnunluğunun yüksәldilmәsi•
Kanban texnologiyasının tәtbiqi
Just in time texnologiyasının tәtbiqi
differensiallaşdırılmamış marketinq texnologiyasının tәtbiqi
Kütlәvi xidmәtin tәşkili
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öyrәnilir:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aid deyil

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aid deyil:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aid deyil:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aid deyil:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aid deyil:

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin verdiyi üstünlüyә aiddir:

assosiativ metod
animasiya•
konseptual xәritә
mәhsulun vizual kartının hazırlanması
hekayәni tamamla metodu

resursların daha sәmәrәli yerlәşdirilmәsi
tәchizatın yaxşılaşdırılması•
alıcı mәmnunluğunun yüksәldilmәsi
tәlәbatın daha yaxşı ödәnilmәsi
alıcıların vә rәqiblәrin daha yaxşı öyrәnilmәsi

alıcıların vә rәqiblәrin daha yaxşı öyrәnilmәsi
resursların daha sәmәrәli yerlәşdirilmәsi
tәlәbatın daha yaxşı ödәnilmәsi
Just in time texnologiyasının tәtbiqi•
alıcı mәmnunluğunun yüksәldilmәsi

alıcıların vә rәqiblәrin daha yaxşı öyrәnilmәsi
resursların daha sәmәrәli yerlәşdirilmәsi
tәlәbatın daha yaxşı ödәnilmәsi
Kanban texnologiyasının tәtbiqi•
alıcı mәmnunluğunun yüksәldilmәsi

alıcıların vә rәqiblәrin daha yaxşı öyrәnilmәsi
resursların daha sәmәrәli yerlәşdirilmәsi
tәlәbatın daha yaxşı ödәnilmәsi
Kütlәvi xidmәtin tәşkili•
alıcı mәmnunluğunun yüksәldilmәsi

alıcıların vә rәqiblәrin daha yaxşı öyrәnilmәsi
resursların daha sәmәrәli yerlәşdirilmәsi
tәlәbatın daha yaxşı ödәnilmәsi
differensiallaşdırılmamış marketinq texnologiyasının tәtbiqi•
alıcı mәmnunluğunun yüksәldilmәsi

alıcıların vә rәqiblәrin daha yaxşı öyrәnilmәsi•
Kanban texnologiyasının tәtbiqi
Just in time texnologiyasının tәtbiqi
differensiallaşdırılmamış marketinq texnologiyasının tәtbiqi
Kütlәvi xidmәtin tәşkili
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İstehlakçıların bu vә ya digәr mәhsula nәyә görә üstünlük vermәsini, onun istehlak
xüsusiyyәtlәrini vә rәqib markalara nisbәtәn fәrlәndirici cәhәtlәrinә görә seqmentlәşdirmә hansı
seqmentlәşdirmә meyarına uyğundur:

Aktiv, zәif vә mülayim istehlakçılar seqmenti hansı meyara görә seqmentlәşdirmәnin nәticәsindә
müәyyәnlәşdirilmişdir:

Aşağıda göstәrilәnlәrdәn hansı son istehlakçılar bazarının psixoqrafik seqmentlәşdirmә
meyarlarına aiddir:

Aşağıda göstәrilәnlәrdәn hansı institutsional istehlakçılar bazarının psixoqrafik seqmentlәşdirmә
meyarlarına aiddir:

әhalinin gәlirlәrinin sәviyyәsi hansı seqmentlәşdirmә amillәri qrupuna aiddir:

İstehlakçı davranışı baxımından son istehlakçılar bazarının seqmentlәşdirilmәsi amillәrinә
aşağıdakılardan hansı aiddir:

Müәssisә A mәhsulunun satışının hәcminin azalması ilә әlaqәdar olaraq marketinq proqramına

Mәhsula adaptasiya әlamәtinә görә seqmentlәşdirmә
Demoqrafik әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Sosial­iqtisadi әlamәörә seqmentlәşdirmә
Mәhsulda axtarılan faydaya görә seqmentlәşdirmә•
Istehlakçıların hәyat tәrzinә görә seqmentlәşdirmә

Mәhsula adaptasiya әlamәtinә görә seqmentlәşdirmә
Mәhsulların alış intensivliyi vә istehlakın hәcmi әlamәtinә görә seqmentlәşdirmә•
Sosial­iqtisadi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Mәhsulda axtarılan faydaya görә seqmentlәşdirmә
Istehlakçıların hәyat tәrzinә görә seqmentlәşdirmә

istehlakçının gәlirlәrinin sәviyyәsi, ailәlәrin sayı;
mәhsulgöndәrәnlәrlә әmәkdaşlıq sәviyyәsi
istehlakçıların daxil olduğu sahә vә tәşkilatın miqyası;
istehlakçıların hәyat tәrzi vә şәxsiyyәtin tipi•
istehlakçıların yaş qurpu;

istehlakçıların fәaliyyәt müddәti
istehlakçıların daxil olduğu sahә vә tәşkilatın miqyası
istehlakçıların daxil olduğu sosial vә referent qrup;
mәhsulda axtarılan sәmәrә, mәhsulgöndәrәnlәrlә әmәkdaşlıq sәviyyәsi vә mәhsulgöndәrәnlәrә sadiqlik
sәviyyәsi;

•
tәdarük kriteriyaları vә tәdarük fәaliyyәtinin tәşkili;

sosial amillәr;•
davranış amillәri;
iqtisadi amillәr;
coğrafi amillәr;
psixoqrafik amillәr;

istehlakçının gәlirlәrinin sәviyyәsi, ailәlәrin sayı;
mühtәrilәrlә әmәkdaşlıq sәviyyәsi;
mәhsulgöndәrәnlәrlә әmәkdaşlıq sәviyyәsi;
istehlakçının yerlәşmә sıxlığı;
istehlakçıların hәyat tәrzi vә şәxsiyyәtin tipi;•
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yenidәn baxmaq qәrarına gәlmişdir. Aparılmış tәdqiqatlar göstәrdi ki, seqmentlәşdirmәnin
demoqrafik meyarlarından istifadә edildiyindәn mәqsәd bazarlarının seçilmәsi vaxtı sәhvә yol
verilmişdir. Buna görә dә o, seqmentlәşdirilmәnin demoqrafik meyarları әvәzinә psixoqrafik
meyarlarından istifadә etmәk qәrarına gәlir. Bu halda müәssisә hansı amillәrdәn istifadә edәcәkdir:

Aşağıdakılardan hansı bazarın seqmentlәşdirilmәsinin demoqrafik amillәrinә aiddir:

Mәhsulda axtarılan sәmәrә hansı seqmentlәşdirmә kriteriyasına aiddir:

Bu metodda respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur:

Bu metodda respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır:

Vaxt sıralarının tәhlili aşağıdakı tәrkib hissәlәrindәn ibarәtdie:

Vaxt sıralarının tәhlili zamanı tsikliklik:

inzibati әrazi vahidlәri, iqlim qurşaqları;
sosial­iqtisadi, mәdәniyyәt amillәrindәn;
әhalinin yaş tәrkibi, ailәlәrin sayı, әhalinin cins tәrkibi amillәrindәn;
istehlakçıların mәhsula adaptasiyası, hәyat tәrzi, mәhsulda axtarılan sәmәrә amillәrindәn•
ailәnin hәyat tsikli, ailәdә uşaqların sayı, istehlakçının tәhsili, istehlakçının peşәsi amillәrindәn;

sosial vә referent qruplar
istehlakçının peşәsi, statusu;
hәyat tәrzi, şәxsiyyәtin tipi
istehlakçını bazara adaptasiyası;
ailәlәrin sayı, ailәnin hәyat tsikli;•

demoqrafik;
psixoqrafik;•
sosial;
mәdәniyyәt;
iqtisadi;

mәhsulun vizual kartının hazırlanması
hekayәni tamamla metodu
assosiativ metod•
konseptual xәritә
animasiya

assosiativ metod
konseptual xәritә•
animasiya
hekayәni tamamla metodu
mәhsulun vizual kartının hazırlanması

delfi, tsiklik, mövsümilik, marketinq
tәmayül, tsiklik, logistik, marketinq
inteqrativ, tsiklik, mövsümilik, marketinq
tәmayül, tsiklik, mövsümilik, marketinq
tәmayül, tsiklik, mövsümilik, tәsadüfi•

gözlәnilmәz dәyişiklikdir
satış hәcminin artmasının (vә ya azalmasının) uzunmüddәtli amili hesab olunur

•
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Vaxt sıralarının tәhlili zamanı tәmayül:

Vaxt sıralarının tәhlili zamanı mövsümilik:

Vaxt sıralarının tәhlili zamanı tәsadüfilik:

Vaxt sıralarının tәhlili zamanı satış hәcminin artmasının (vә ya azalmasının) uzunmüddәtli amili:

Vaxt sıralarının tәhlili zamanı satışın orta müddәtli dalğavari tәrәddüdü:

Vaxt sıralarının tәhlili ilin müәyyәn dövrlәrindә satışın ardıcıl olaraq dәyişmәsi:

Vaxt sıralarının tәhlili gözlәnilmәz dәyişikliklәr:

satışın orta müddәtli dalğavari tәrәddüdüdür•
ilin müәyyәn dövrlәrindә satışın ardıcıl olaraq dәyişmәsiidr
zamandan asılı olmayan dәyişiklikdir

zamandan asılı olmayan dәyişiklikdir
gözlәnilmәz dәyişiklikdir
ilin müәyyәn dövrlәrindә satışın ardıcıl olaraq dәyişmәsiidr
satışın orta müddәtli dalğavari tәrәddüdüdür
satış hәcminin artmasının (vә ya azalmasının) uzunmüddәtli amili hesab olunur•

gözlәnilmәz dәyişiklikdir
satışın orta müddәtli dalğavari tәrәddüdüdür
satış hәcminin artmasının (vә ya azalmasının) uzunmüddәtli amili hesab olunur
zamandan asılı olmayan dәyişiklikdir
ilin müәyyәn dövrlәrindә satışın ardıcıl olaraq dәyişmәsiidr•

gözlәnilmәz dәyişiklikdir•
satışın orta müddәtli dalğavari tәrәddüdüdür
satış hәcminin artmasının (vә ya azalmasının) uzunmüddәtli amili hesab olunur
zamandan asılı olmayan dәyişiklikdir
ilin müәyyәn dövrlәrindә satışın ardıcıl olaraq dәyişmәsiidr

tәsadüfdür
tsikldir
tәmayüldür•
diskretlikdir
tsikldir

tәmayüldür
mövsümilikdir
tsikldir•
diskretlikdir
tәsadüfdür

tәmayüldür
mövsümilikdir•
tsikldir
diskretlikdir
tәsadüfdür

tәmayüldür
mövsümilikdir
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Mәlum mühitdә vә konkret vaxtda sonsuzluğa cәhd edәn marketinq güclәrinin ümumi hәcmindә
ilkin tәlәbin yaxınlaşdığı yuxarı hәdd

Hәr bir potensial istifadәçinin optimal tezlikdә vә maksimum hәcmdә mәhsul istehlak etmәsi
müşahidә olunduğu hallarda satışın ümumi hәcmi

Müәyyәn müddәt vә dövr әrzindә tәlәbin yuxarı hәddi

Miqdarı vә ya hәcmi sahәdә tәtbiq edilәn marketinqin tәsiri altında asanlıqla dәyişәn tәlәb

Bank xidmәtlәri göstәrәn kompaniya bu ilin fevral ayında 20 000 әdәd kredit müqavilәsi
bağlayaraq növbәti ilin fevral ayına satışı proqnozlaşdırmaq istәyir. Uzunmüddәtli tәmayülә görә illik
artım faizi 5­dir. Bununla belә növbәti ilә işgüzar fәallığın hәcminin düşmәsi vә gözlәnlәn satış
hәcminin 90%­ә bәrabәr olması gözlәnilir. Fevral ayında adәtәn satış hәcmi orta aylı normadan 20%
aşağı olur. Belәliklә növbәti ilin fevral ayında proqnozlaşdırılan satış hәcmi bәrabәrdir:

Bank xidmәtlәri göstәrәn kompaniya bu ilin fevral ayında 15 000 әdәd kredit müqavilәsi
bağlayaraq növbәti ilin fevral ayına satışı proqnozlaşdırmaq istәyir. Uzunmüddәtli tәmayülә görә illik
artım faizi 5­dir. Bununla belә növbәti ilә işgüzar fәallığın hәcminin düşmәsi vә gözlәnlәn satış
hәcminin 90%­ә bәrabәr olması gözlәnilir. Fevral ayında adәtәn satış hәcmi orta aylı normadan 20%
aşağı olur. Belәliklә növbәti ilin fevral ayında proqnozlaşdırılan satış hәcmi bәrabәrdir:

tsikldir
diskretlikdir
tәsadüfdür•

bazarın mütlәq potensialıdır
genişlәnmәyәn bazardır
genişlәnәn bazardır
genişlәnәnә tәlәbdir
bazarın cari potensialıdır•

bazarın mütlәq potensialıdır•
genişlәnmәyәn bazardır
genişlәnәn bazardır
genişlәnәnә tәlәbdir
bazarın cari potensialıdır

bazarın mütlәq potensialıdır
genişlәnmәyәn bazardır
genişlәnәn bazardır
bazar potensialıdır•
bazarın cari potensialıdır

ilkin tәlәbdir
genişlәnmәyәn tәlәbdir
tәdiyә qabiliyyәtli tәlәbdir
genişlәnәn tәlәbdir•
qeyri­elastik tәlәbdir

29166
16 800
18900
15 120•
14 400
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Bank xidmәtlәri göstәrәn kompaniya bu ilin fevral ayında 15 000 әdәd kredit müqavilәsi
bağlayaraq növbәti ilin fevral ayına satışı proqnozlaşdırmaq istәyir. Uzunmüddәtli tәmayülә görә illik
artım faizi 2­dir. Bununla belә növbәti ilә işgüzar fәallığın hәcminin düşmәsi vә gözlәnlәn satış
hәcminin 110%­ә bәrabәr olması gözlәnilir. Fevral ayında adәtәn satış hәcmi orta aylı normadan 5%
aşağı olur. Belәliklә növbәti ilin fevral ayında proqnozlaşdırılan satış hәcmi bәrabәrdir:

Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

10 800
14175
12 600
11340•
21875

20900
19380
21318•
19522
22440

Alıcıların tәsirinin artması
zәif artım mәnfәәtin aşağı düşmәsi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi•
mәhsul çeşidlәrinin çoxalması

Alıcıların tәsirinin artması
zәif artım mәnfәәtin aşağı düşmәsi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi•
mәhsul çeşidlәrinin çoxalması

Demoqrafik dәyişikliklәr
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
mәhsul çeşidlәrinin çoxalması•

Demoqrafik dәyişikliklәr
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
sahәnin inkişafının zәiflәmәsi•

Demoqrafik dәyişikliklәr
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
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Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün tәnәzzül mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün tәnәzzül mәrhәlәsinә aşağıdakı problemlәrin hansı xarakterikdir?

Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsindә aşağıdakı strategiyalardan hansı istifadә olunur?

müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
mәnfәәtin aşağı düşmәsi•

Demoqrafik dәyişikliklәr
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
istehsal gücünün artıqlığı•

müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
rәqabәtin intensivlәşmәsi•
Demoqrafik dәyişikliklәr
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi

Demoqrafik dәyişikliklәr
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
alıcıların tәsirinin artması•

Demoqrafik dәyişikliklәr
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә
müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
mәhsul çeşdinin çoxalması•

rәqabәtin intensivlәşmәsi
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi
yeni texnologiyalarla әvәzetmә•
müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
mәhsul çeşdinin çoxalması

rәqabәtin intensivlәşmәsi
kommersiya qeyri­müәyyәnliyi
demoqrafik dәyişikliklәr•
müştәrilәrin qeyri­müәyyәnliyi
mәhsul çeşdinin çoxalması

Novatorların vә ilkin tәrәfdarların seçilmәsi•
Seqmentlәşdirmә
Tәmәrküzlәşmә vә qәsb etmә
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Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsindә aşağıdakı strategiyalardan hansı istifadә olunur?

Sahәnin tәkamülünün yaranma mәrhәlәsindә aşağıdakı strategiyalardan hansı istifadә olunur?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsindә aşağıdakı strategiyalardan hansı istifadә olunur?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsindә aşağıdakı strategiyalardan hansı istifadә olunur?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsindә aşağıdakı strategiyalardan hansı istifadә olunur?

Sahәnin tәkamülünün yetkinlik mәrhәlәsindә aşağıdakı strategiyalardan hansı istifadә olunur?

Sahәnin tәkamülünün tәnәzzül әrhәlәsindә aşağıdakı strategiyalardan hansı istifadә olunur?

Mәhsuldarlığa diqqәtin artması
Müştәrilәrin qorunması

Sınaq alışlarının stimullaşdırılması•
Seqmentlәşdirmә
Tәmәrküzlәşmә vә qәsb etmә
Mәhsuldarlığa diqqәtin artması
Müştәrilәrin qorunması

Standartların müәyyәnlәşdirilmәsi•
Seqmentlәşdirmә
Tәmәrküzlәşmә vә qәsb etmә
Mәhsuldarlığa diqqәtin artması
Müştәrilәrin qorunması

Standartların müәyyәnlәşdirilmәsi
Seqmentlәşdirmә•
Tәmәrküzlәşmә vә qәsb etmә
Novatorların vә ilkin tәrәfdarların seçilmәsi
Sınaq alışlarının stimullaşdırılması

Standartların müәyyәnlәşdirilmәsi
Seqmentlәşdirmә•
Tәmәrküzlәşmә vә qәsb etmә
Novatorların vә ilkin tәrәfdarların seçilmәsi
Sınaq alışlarının stimullaşdırılması

Standartların müәyyәnlәşdirilmәsi
Mәhsuldarlığa diqqәtin tәmәrküzlәşmәsi•
Tәmәrküzlәşmә vә qәsb etmә
Novatorların vә ilkin tәrәfdarların seçilmәsi
Sınaq alışlarının stimullaşdırılması

Standartların müәyyәnlәşdirilmәsi
Müştәrilәrin qorunması•
Tәmәrküzlәşmә vә qәsb etmә
Novatorların vә ilkin tәrәfdarların seçilmәsi
Sınaq alışlarının stimullaşdırılması

Standartların müәyyәnlәşdirilmәsi
Müştәrilәrin qorunması
Novatorların vә ilkin tәrәfdarların seçilmәsi
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Aşağıdakılardan hansı SPACE tәhlilinin komponentidir:

Aşağıdakılardan hansı SPACE tәhlilinin komponentidir:

Aşağıdakılardan hansı SPACE tәhlilinin komponentidir:

General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bazarın cәlbediciliyi aşağı, müәssisәnin bazar mövqeyi
yüksәk olan biznes növlәrinә münasibәtdә bu strategiyadan istifadә edilir:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bazarın cәlbediciliyi aşağı, müәssisәnin bazar mövqeyi orta
olan biznes növlәrinә münasibәtәdә bu strategiyadan istifadә olunur:

Bu strategiyanın tәtbiqi zamanı strateji biznes vahidinin marketinq vәrdişlәrinә malik olması o
qәdәr dә vacib deyil:

Sınaq alışlarının stimullaşdırılması
Tәmәrküzlәşmә vә qәsb etmә•

müәssisәnin bazardakı mövqeyi
bazarın artım tempi
bazar payının artım tempi
maliyyә dayanıqlılığı•
bazarın cәlbediciliyi

bazarın artım tempi
bazarın cәlbediciliyi
bazar payının artım tempi
әtraf mühitin sabitliyi•
müәssisәnin bazardakı mövqeyi

bazarın artım tempi
bazarın cәlbediciliyi
bazar payının artım tempi
sahәnin daxili möhkәmliyi•
müәssisәnin bazardakı mövqeyi

artım strategiyasından
investisiyadn imtina strategiyasından
inkişaf strategiyasından
biçim strategiyasından
himayә edilmә strategiyasından•

biçim strategiyasından
investisiyadan imtina strategiyasından•
artım strategiyasından
möhkәmlәndirmә strategiyasından
himayә etmә strategiyasından

differensiallaşdırma strtageyasının
bazar sığınacağı strategiyasının
tәmәrküzlәşmә strategiyasının
fәrdi marketinq strategiyasının
xәrclәr üzrә liderlik strategiyasının•
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M. Porterә görә strateji biznes vahidi mәhsul vә ya mәhsul qrupu üzrә bu marketinq
strategiyalarından istifadә edir:

Müәssisәnin missiyası bununla müәyyәn olunur

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar
mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә münasibәtdә bu strategiyadan istifadә olunur

Bu strategiyanın tәtbiqi strateji biznes vahidinә mәhsulun istehlak xüsusiyyәtlәrini
tәkmillәşdirmәklә rәqabәt üstünlüyü әldә etmәyә imkan verir:

Strateji biznes vahidi differensiallaşdırma strategiyasında rәqabәt üstünlüyünә bu amil hesabına
nail olur:

Strateji biznes vahidi xәrclәr üzrә liderlik strategiyasında rәqabәt üstünlüyünә bu amil hesabına
nail olur:

İllik marketinq planlaşdırılması bu ardıcıl mәrhәlәlәrә uyğun olaraq hәyata keçirilir:

xәrclәr üzrә liderlik, differensiallaşdırma vә artım strategiyalarından
xәrclәr üzrә liderlik, differensiallaşdırma vә tәmәrküzlәşmә strategiyalarından•
xәrclәr üzrә liderlik, differensiallaşdırma vә mövcud vәziyyәrin qopunub saxlanması strategiyalarından
differensiallaşdırma, tәmәrküzlәşmә vә inkişaf strategiyalarından
differensiallaşdırma, artım vә tәmәrküzlәşmә strategiyalarından

müәssisәnin istehsal etdiyi mәhsullarla
müәssisәnin fәaliyyәtinin tәyinatı ilә
müәssisәnin strategiyası ilә
müәssisәnin fәaliyyәt tarixi ilә
müәssisәnin resursları ilә•

artım strategiyasından
möhkәmlәndirmә strategiyasından
inkişaf strategiyasından
biçim strategiyasından•
himayә etmә strategiyasından

xәrclәr üzrә liderlik strategiyasının
cinah müdafiәsi strategiyasının
differensiallaşdırma strategiyasının•
partizan müharibәsi strategiyasının
bütün cәbhә boyu hücüum strategiyasının

xәrclәrin hәcmini ixtisar etmәklә
rәqiblәrin bazar payını әlә keçirmәklә
mәhsulun qiymәtini aşağı salmaqla
mәhsulun xüsusiyyәtlәrini tәkmillәşdirmәklә•
mәhsul satışının hәcmini artırmaqla

fәaliyyәtini bir vә ya bir neçә bazar subseqmentindә cәmlәşdirmәklә
fәaliyyәtini bir vә ya bir neçә bazar seqmentindә cәmlәşdirmәklә
fәaliyyәtini bazar sığınacağında cәmlәşdirmәklә
fәaliyyәtini mәhsulun qiymәtinin aşağı salınmasında cәmlәşdirmәklә•
fәaliyyәtini mәhsulun istehlak xüsusiyyәtlәrinin tәkmillәşdirilmәsindә cәmlәşdirmәklә

•
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İxracatla mәşğul olan müәssisәlәrdә inflyasiya SWOT tәhlildә hansı bölmәdә tәsnif olunur

İxracatla mәşğul olan müәssisәlәrdә milli valyutanın devalvasiyası SWOT tәhlildә hansı bölmәdә
tәsnif olunur

İxracatla mәşğul olan müәssisәlәrdә milli valyutanın revalvasiyası SWOT tәhlildә hansı bölmәdә
tәsnif olunur

Sәrәncamda qalan pul gәlirlәrinin artımı SWOT tәhlildә hansı bölmәdә tәsnif olunur

Biznesin aşağı mәnfәәtliliyi SWOT tәhlildә hansı bölmәdә tәsnif olunur

Kompaniyanın tәklif etdiyi mәhsulun differensiasiya sәviyyәsinin aşağı olması SWOT tәhlildә
hansı bölmәdә tәsnif olunur

situasiyalı tәhlil, mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi, marketinq strategiyasının hazırlanması, marketinq
kompleksinin hazırlanması, büdcәnin tәrtibi, satışın hәcminin proqnozlaşdırılması, mәnfәәtin (ziyanın)
müәyyәn edilmәsi vә nәzarәt

•
missiyanın müәyyәn edilmәsi, situasiyalı tәhlil, mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi, büdcәnin tәrtibi, satışın
hәcminin proqnozlaşdırılması, mәnfәәtin (ziyanın) müәyyәn edilmәsi vә nәzarәt
situasiyalı tәhlil, mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi, marketinq strategiyasının hazırlanması, marketinq
kompleksinin hazırlanması, satışın hәcminin proqnozlaşdırılması, mәnfәәtin (ziyanın) müәyyәn edilmәsi vә
nәzarәt
situasiyalı tәhlil, mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi, marketinq strategiyasının hazırlanması, marketinq
kompleksinin hazırlanması, satışın hәcminin proqnozlaşdırılması vә nәzarәt
missiyanın müәyyәn edilmәsi, situasiyalı tәhlil, mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi, marketinq kompleksinin
hazırlanması, büdcәnin tәrtibi, satışın hәcminin proqnozlaşdırılması vә nәzarәt

Imkanlar
Çatışmamazlıqlar
Tәhlükәlәr•
Üstünlüklәr
Strateji pәncәrә

Imkanlar•
Üstünlüklәr
Tәhlükәlәr
Üstünlüklәr
Strateji pәncәrә

Imkanlar
Üstünlüklәr
Tәhlükәlәr•
Strateji pәncәrә
Çatışmamazlıqlar

Imkanlar•
Üstünlüklәr
Tәhlükәlәr
Strateji pәncәrә
Çatışmamazlıqlar

Imkanlar
Üstünlüklәr
Tәhlükәlәr
Strateji pәncәrә
Çatışmamazlıqlar•
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әlaqәdar sahәlәrin inkişaf etmәsi SWOT tәhlildә hansı bölmәdә tәsnif olunur

Aşağıdakı elementlәrdәn hansı SWOT tәhlil matrisinin elementini tәşkil etmir:

Aşağıdakı elementlәrdәn hansı SWOT tәhlil matrisinin elementini tәşkil etmir:

SWOT tәhlilin elementini tәşkil edәn müәssisәnin güclü tәrәflәri aşağıdakılardan hansına uyğun
gәlir?

SWOT tәhlilin elementini tәşkil edәn müәssisәnin zәif tәrәflәri aşağıdakılardan hansına uyğun
gәlir?

SWOT tәhlilin elementini tәşkil edәn müәssisәnin bazar imkanları aşağıdakılardan hansına uyğun
gәlir?

Imkanlar
Üstünlüklәr
Tәhlükәlәr
Strateji pәncәrә
Çatışmamazlıqlar•

Imkanlar•
Üstünlüklәr
Tәhlükәlәr
Strateji pәncәrә
Çatışmamazlıqlar

Güclü tәrәflәr
Bazarın cәlbediciliyi•
Zәif tәrәflәr
Tәhlükәlәr
Imkanlar

Güclü tәrәflәr
Rәqabәtli üstünlük•
Zәif tәrәflәr
Rәqabәtli üstünlük
Imkanlar

Müәssisәyә әlavә imkanlar yaradan hәr hansı bir xüsusiyyәt, ona uğur qazandıran amil•
Müәssisәyә rәqiblәrinә nisbәtәn hәr hansı üstünlük әldә etmәyә imkan verәn bazar şәraiti
Müәssisәnin fәaliyyәt göstәrmәsi üçün hәr hansı zәruri resursun çatışmaması
Müәssisәnin sahә mühitindә baş verәn әlverişli dәyişmә
Müәssisәnin marketinq fәaliyyәtinә neqativ tәsir göstәrәn hәr hansı bir hadisә

Müәssisәyә әlavә imkanlar yaradan hәr hansı bir xüsusiyyәt, ona uğur qazandıran amil
Müәssisәyә rәqiblәrinә nisbәtәn hәr hansı üstünlük әldә etmәyә imkan verәn bazar şәraiti
Müәssisәnin fәaliyyәt göstәrmәsi üçün hәr hansı zәruri resursun çatışmaması•
Müәssisәnin sahә mühitindә baş verәn әlverişli dәyişmә
Müәssisәnin marketinq fәaliyyәtinә neqativ tәsir göstәrәn hәr hansı bir hadisә

Müәssisәyә әlavә imkanlar yaradan hәr hansı bir xüsusiyyәt, ona uğur qazandıran amil
Müәssisәyә rәqiblәrinә nisbәtәn hәr hansı üstünlük әldә etmәyә imkan verәn bazar şәraiti•
Müәssisәnin fәaliyyәt göstәrmәsi üçün hәr hansı zәruri resursun çatışmaması
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SWOT tәhlilin elementini tәşkil edәn müәssisәnin bazar tәhlükәlәri aşağıdakılardan hansına
uyğun gәlir?

Müәssisәyә әlavә imkanlar yaradan hәr hansı bir xüsusiyyәt, ona uğur qazandıran amil SWOT
tәhlili matrisindә hansı bәndә uyğun gәlir?

Müәssisәnin fәaliyyәt göstәrmәsi üçün hәr hansı zәruri resursun çatışmaması SWOT tәhlili
matrisindә hansı bәndә uyğun gәlir?

Müәssisәyә rәqiblәrinә nisbәtәn hәr hansı üstünlük әldә etmәyә imkan verәn bazar şәraiti SWOT
tәhlili matrisindә hansı bәndә uyğun gәlir?

Müәssisәnin marketinq fәaliyyәtinә neqativ tәsir göstәrәn hәr hansı bir hadisә SWOT tәhlili
matrisindә hansı bәndә uyğun gәlir?

Müәssisә Boston Konsaltinq qrupun artım tempi­bazar payı matrisasının hansı kvadrantında
yerilәşәn mәhsulu birnci növbәdә bazardan çıxaracaqdır:

Müәssisәnin sahә mühitindә baş verәn әlverişli dәyişmә
Müәssisәnin marketinq fәaliyyәtinә neqativ tәsir göstәrәn hәr hansı bir hadisә

Müәssisәnin sahә mühitindә baş verәn әlverişli dәyişmә
Müәssisәnin fәaliyyәt göstәrmәsi üçün hәr hansı zәruri resursun çatışmaması
Müәssisәyә әlavә imkanlar yaradan hәr hansı bir xüsusiyyәt, ona uğur qazandıran amil
Müәssisәnin marketinq fәaliyyәtinә neqativ tәsir göstәrәn hәr hansı bir hadisә•
Müәssisәyә rәqiblәrinә nisbәtәn hәr hansı üstünlük әldә etmәyә imkan verәn bazar şәraiti

Güclü tәrәflәr•
Rәqabәtli üstünlük
Zәif tәrәflәr
Tәhlükәlәr
Imkanlar

Güclü tәrәflәr
Rәqabәtli üstünlük
Zәif tәrәflәr•
Tәhlükәlәr
Imkanlar

Güclü tәrәflәr
Rәqabәtli üstünlük
Zәif tәrәflәr
Tәhlükәlәr
Imkanlar•

Güclü tәrәflәr
Rәqabәtli üstünlük
Zәif tәrәflәr
Tәhlükәlәr
Imkanlar•

«Ulduzlar»ı
«Dәcәl (çәtin) uşaqlar»ı
«Sağmal inәklәr»i
«Sağmal inәklәr»i vә «Qapan itlәr (Vәhşi pişiklәr)»i

•
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Boston Konsaltinq Qrupun artım tempi­bazar payı matrisasının hansı kvadrantında yerilәşәn
mәhsul müәssisәyә әn yüksәk gәlir gәtirir:

Boston Konsaltinq Qrupun artım tempi­bazar payı matrisinin hansı kvadrantında yerlәşәn
mәhsullar müәssisәnin stabil mәnfәәt әldә etmәsini tәmin edir:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bazrın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı
olan biznes növlәrinә münasibәtdә bu strategiyadan istifadә olunur:

Strateji marketinq planlaşdırılmasının mәqsәdi:

General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi
aşağı olan biznes növlәrinә münasibәtdә bu strategiyadan istifadә edilir:

Xәrclәrdә liderlik SWOT tәhlildә hansı bölmәdә tәsnif olunur

«Qapan itlәri (Vәhşi pişiklәri)»•

«Ulduzlar»;•
«Dәcәl (çәtin) uşaqlar»;
«Sağmal inәklәr»;
«Sağmal inәklәr»i vә «Qapan itlәr (Vәhşi pişiklәr)»;
«Qapan itlәr (Vәhşi pişiklәr)»;

«Ulduzlar»;
«Dәcәl (çәtin) uşaqlar»;
«Sağmal inәklәr»;•
«Sağmal inәklәr»i vә «Qapan itlәr (Vәhşi pişiklәr)»;
«Qapan itlәr (Vәhşi pişiklәr)»;

artım strategiyasından
biçim strategiyasından
inkişaf strategiyasından
himayә etmә strategiyasından
investisiyadan imtina strategiyasından•

müәssisәnin mәqsәdi, imkanları vә resursları ilә bazarın imkanları arasında uyğunluq yaratmaqdır;•
mәhsul (mәhsul qrupları) üzrә marketinq planlarının tәrtib edilmәsidir;
müәssisәnin illik biznes planlarıının tәrtib edilmәsidir;
müәssisәnin mәhsul çeşidinin planlaşdırılmasıdır;
müәssisәnin mәhsul satışının planlaşdırılmasıdır;

artım strategiyasından
himayә edilmә strategiyasından•
inkişaf strategiyasından
biçim strategiyasından
investisiyadan imtina strategiyasından

Imkanlar
Üstünlüklәr•
Tәhlükәlәr
Strateji pәncәrә
Çatışmamazlıqlar
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Müәssisә sәviyyәsindә marketinqin strateci planlaşdırılmasına nәdәn başlanılır:

İqtisadi artım SWOT tәhlildә hansı bölmәdә tәsnif olunur

Rәqiblәrin fәallığı SWOT tәhlildә hansı bölmәdә tәsnif olunur

Satış xidmәtinin bu strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir coğrafi әrazi tәhkim olunur:

Satış xidmәtinin bu strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir coğrafi әrazi tәhkim olunur:

Satış xidmәtinin bu strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir mәhsul tәhkim olunur:

Satış xidmәtinin bu strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә konkret istehlakçı qrupu tәhkim
olunur

müәssisәnin istehsal güclәrinin öyrәnilmәsindәn;
müәssisәnin strategiyasının hazırlanmasından;
müәssisәnin maliyyә imkanlarının öyrәnilmәsindәn;
müәssisәnin missiyasının müәyyәn edilmәsindәn;•
SWOT tәhlilin aparılmasından

Imkanlar•
Üstünlüklәr
Tәhlükәlәr
Strateji pәncәrә
Çatışmamazlıqlar

Imkanlar
Çatışmamazlıqlar
Tәhlükәlәr•
Üstünlüklәr
Strateji pәncәrә

әmtәә
әrazi•
bazar
kompleks
funksional

әmtәә
bazar
kompleks
funksional
әrazi•

әmtәә•
әrazi
bazar
funksional
kompleks

bazar•
әmtәә
әrazi
kompleks
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Satış xidmәtinin bu strukturunda ticarәt nümayәndәlәri müxtәlif struktur kombinasiyalarından
istifadә olunur:

Satış xidmәtinin әmtәә strukturunda:

Ticarәt işçilәri potensial müştәrilәrin axtarılması zamanı nә edir?

Aşağıdakı vәzifәlәrdәn hansı ticarәt işçilәrinin vәzifәlәrinә aid deyil?

Aşağıdakı vәzifәlәrdәn hansı ticarәt işçilәrinin vәzifәlәrinә aid deyil?

Aşağıdakı vәzifәlәrdәn hansı ticarәt işçilәrinin vәzifәlәrinә aid deyil?

Mәhsulun xarici bazarlarda maya dәyәrindәn (normal bazar dәyәrindәn) aşağı qiymәtә satılması

funksional

funksional
әmtәә
әrazi
bazar
kompleks•

ticarәt nümayәndәlәri müxtәlif struktur kombinasiyalarından istifadә edir
ticarәt nümayәndәlәrinin hәr birinә bir funksiya tәhkim olunur
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә konkret istehlakçı qrupu tәhkim olunur
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir coğrafi әrazi tәhkim olunur
strukturunda hәr bir ticarәt nümayәndәsinә bir mәhsul tәhkim olunur•

istehlakçılara müxtәlif xidmәtlәr tәqdim edilir
perspektiv istehlakçıarı axtarır•
kopaniyanın әmtәә vә xidmәtlәri barәdә informasiya yayır
bazar tәdqiq edilir vә hesabatlar hazırlanır
istehlakçılarla әlaqәnin qurulması vasitәsilә satışları hәyata keçirir, әmtәәni tәqdim edir, müqavilәlәr imzalayır

potensil müştәrilәrin axtarılması
kommunikasiya
marketinqin idarәetmә strukturunun müәyyәnlәşdirilmәsi•
satışların hәyata keçirilmәsi
mәqsәdli istehlakçıların seçilmәsi

kommunikasiya
potensial müştәrilәrin axtarılması
satışların hәyata keçirilmәsi
qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi•
mәqsәdli istehlakçıların seçilmәsi

kommunikasiya
mәqsәdli istehlakçıların seçilmәsi
potensil müştәrilәrin axtarılması
marketinq strategiyasının hazırlanması•
satışların hәyata keçirilmәsi

kütlәvi marketinq adlanır
aktiv marketinq adlanır
klirinq adlanır
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Tәlәbin qiymәtә görә elastikliyi:

Tәlәb bu halda elastik hesab olunur:

Rәqib müәssisәlәrin mәhsullarının qiymәti qiymәtqoyma prosesinin bu mәrhәlәsindә tәhlil edilir:

Tәlәbin hәcmi qiymәtqoyma prosesinin bu mәrhәlәsindә tәhlil edilir:

Mәhsulun istehsalı vә satışına çәkilәn xәrclarin hәcmi qiymәtqoyma prosesinin bu mәrhәlәsindә
tәhlil edilir:

Rәqiblәrin vә vasitәçilәrin qiymәtә reaksiyası qiymәtqoyma prosesinin bu mәrhә¬lәsindә tәhlil
edilir:

Qiymәtqoyma metodları qiymәtqoyma prosesinin bu mәrhәlәsindә seçilir:

barter adlanır
dempinq adlanır•

tәcrübә effektinә uyğun olaraq satışın miqrarının faiz ifadәsindә dәyişmәsidir
miqyas effektinin qimәtin sәviyyәsinә tәsir dәrәcәsinin faizlә ifadәsidir
müxtәlif amillәrin tәsiri altında mәhsulun qiymәtinin dәyimә faizidir
mәhsulun qiymәtinin dәyişmә faizinә uyğun olaraq satışın miqrarının faiz ifadәsindә dәyişmәsidir•
bazar konyunkturasına uyğun olaraq satışın miqrarının faiz ifadәsindә dәyişmәsidir

tәlәb qiymәtdәn asılı olmayaraq dәyişdiyi halda
qiymәtin dәyişmәsindәn asılı olmayaraq tәlәbin sabit qaldığı halda
qiymәtin azalması tәlәbi әhәmiyyәtli dәrәcәdә artırdığı halda•
qiymәtin әhәmiyyәtli azalması tәlәbi cüzi artırdığı halda
qiymәtin dәyişmәsi zamanı tәlәbin dәyişmәdiyi halda

mәsәlәnin qoyuluşu mәrhәlәsindә•
qiymәt strategiyasının hazırlanması mәrhәlәsindә
ilkin qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
qiymәt güzәştlırinin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
qiymәtqoyma amillәrinin tәhlili mәrhәlәsindә

mәsәlәnin qoyuluşu mәrhәlәsindә
qiymәtqoyma amillәrinin tәhlili mәrhәlәsindә•
qiymәt strategiyasının hazırlanması mәrhәlәsindә
ilkin qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
qiymәt güzәştlırinin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә

qiymәtqoyma amillәrinin tәhlili mәrhәlәsindә•
qiymәt güzәştlırinin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
ilkin qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
qiymәt strategiyasının hazırlanması mәrhәlәsindә
mәsәlәnin qoyuluşu mәrhәlәsindә

qiymәt güzәştlırinin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
mәsәlәnin qoyuluşu mәrhәlәsindә
qiymәtqoyma amillәrinin tәhlili mәrhәlәsindә•
qiymәt strategiyasının hazırlanması mәrhәlәsindә
ilkin qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә

mәsәlәnin qoyuluşu mәrhәlәsindә
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Qiymәtqoyma sahәsindә qarşıya qoyulmuş mәqsәdlәrdәn kәnarlaşmalar vә onların sәbәblәri
qiymәtqoyma prosesinin bu mәrhәlәsindә müәyyәnlәşdirilir:

Zәrәrzizlik nöqtәsinә uyğun gәlәn qiymәt:

Bu qiymәtqoyma metodu xәrclәrә әsaslanan qiymәtqoyma metodudur:

Bazar qiymәtlәrinin sәviyyәsi vә onların dәyişmә meyllәri qiymәtqoyma prosesinin bu
mәrhәlәsindә tәhlil edilir:

Tәlәbin quymәtә görә elastikliyi qiymәtqoyma prosesinin bu mәrhәlәsindә tәhlil edilir:

Bu qiymәtqoyma metodu rәqabәtә әsaslanan qymәtqoyma metodlarına aiddr:

qiymәtqoyma amillәrinin tәhlili mәrhәlәsindә
qiymәt strategiyasının hazırlanması mәrhәlәsindә
ilkin qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә•
qiymәt güzәştlәrinin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә

qiymәt strategiyasının hazırlanması mәrhәlәsindә
son qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
fәaliyyәtin nәticәlәrinin qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә•
edilәcәk güzәştlәrin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
ilkin qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә

son hәdd gәlirlәrinin hәcminin son hәdd xәrclәrinin hәcmindәn çox olmasını tımin edir
son hәdd gәlirlәrinin hәcminin son hәdd xәrclәrinin hәcminә bәrabәr olmasını tәmin edir•
son hәdd gәlirlәrinin hәcminin son hәdd xәrclәrinin hәcmindәn az olmasını tәmin edir
mәhsul satışından әldә edilәn gәlirlәrin hәcminin optimal olmasını tәmin edir
mәhsulun istehsalı vә satışına çәkilәn xәrclәrin hәcminin optimal olmasını tәmin edir

marketinq strategiyasına әsaslanan qiymәtqoyma metodu;
son hәdd qiymәtqoyma metodu;
qiymәtlәrin cari sәviyyәsinә görә qiymәtqoyma metodu
tam xәrclәrә görә qiymәtqoyma metodu;•
mәhsulun keyfiyyәtinә görә qiymәtqoyma metodu

mәsәlәnin qoyuluşu mәrhәlәsindә•
qiymәtqoyma amillәrinin tәhlili mәrhәlәsindә
qiymәt strategiyasının hazırlanması mәrhәlәsindә
ilkin qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
qiymәt güzәştlırinin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә

qiymәtqoyma amillәrinin tәhlili mәrhәlәsindә•
mәsәlәnin qoyuluşu mәrhәlәsindә
qiymәt strategiyasının hazırlanması mәrhәlәsindә
ilkin qiymәtin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
qiymәt güzәştlırinin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә

son hәdd qiymәtqoyma metodu
qiymәtlәrin cari sәviyyәsinә görә qiymәtqoyma metodu•
investisyanın rentabelliyi normasına görә qiymәtqoyma metodu
mәhsul çeşidi qruruna görә qiymәtqoyma metodu
zәrәrsiz çevik qiymәtqoyma metodu
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Bu qiymәtqoyma metodu rәqabәtә әsaslanan qymәtqoyma metodlarına aiddr:

Bu qiymәtqoyma metodu tәlәbә әsaslanan qymәtqoyma metodlarına aiddr:

Bu qiymәtqoyma metodu tәlәbә әsaslanan qymәtqoyma metodlarına aiddr:

Bu qiymәtqoyma metodu marketinqә әsaslanan qymәtqoyma metodlarına aiddr:

Qiymәtqoymanın lideri tәqibetmә metodunda sahәdә lider olan müәssisә mәhsulun qiymәtini
dәyişdiyi halda eyni növ mәhsul istehsal edәn rәqib firmalar mәhsullarının qiymәtini:

Bazarda formalaşmış qiymәtlәrin cari sәviyyәsi dәyişdiyi halda rәqib firmalar mәhsullarının
qiymәtini:

Marketinq strategiyasına әsaslanan qiymәtqoyma metodunun xamanın sürәtlә yığılması
strategiyasında müәssisә:

satış yerinә görә qiymәtqoyma metodu
zәrәrsiz çevik qiymәtqoyma metodu
lideri tәqlidetmә metodu•
istehsal yerinә görә qiymәtqoyma metodu;
çeşid qrupuna görә qiymәtqoyma metodu

investisyanın rentabelliyi normasına görә qiymәtqoyma metodu
tender әsasında qiymәtqoyma metodu
mәhssul çeşidi qruruna görә qiymәtqoyma metodu
son hәdd qiymәtqoyma metodu•
qiymәtlәrin cari sәviyyәsinә görә qiymәtqoyma metodu

satış yerinә görә qiymәtqoyma metodu•
tender әsasında qiymәtqoyma metodu
qiymәtlәrin cari sәviyyәsinә görә qiymәtqoyma metodu
investisiyanın rentabelliyinә görә qiymәtqoyma metodu
marketinq strategiyasına әsaslanan qiymәtqoyma metodu

son hәdd qiymәtqoyma metodu
mәhsulun istehlakçı üçün iqtisadi faydalılığının tәhlili әsasında qiymәtqoyma metodu•
zәrәrsiz çevik qiymәtqoyma metodu
tender әsasında qiymәtqoyma metodu
qiymәtlәrin cari sәviyyәsinә görә qiymәtqoyma metodu

sabit saxlayır
liderin qiymәt dәyişmәlәrinә uyğun olaraq dәyişir•
bazarda formalaşmış qiymәtin dәyişmә sәviyyәsinә uyğun olaraq dәyişir
istehlakçıların reaksiyasını nәzәzrә almaqla müәyyәn edir
mәhsulun istehsalina sәrf etdiyi xәrclırә uyğun qiymәt müәyyәn edir

sabit saxlayır
liderin qiymәt dәyişmәlәrinә uyğun olaraq dәyişir
mәhsulun istehsalina sәrf etdiyi xәrclırә uyğun qiymәt müәyyәn edir
istehlakçıların reaksiyasını nәzәzrә almaqla müәyyәn edir
bazarda formalaşmış qiymәtin dәyişmә sәviyyәsinә uyğun olaraq dәyişir•

mәhsuluna yüksәk qiymәt qoyur, lakin mәhsulun irәlilәdilmәsinә az vәsait sәrf edir
hәm mәhsuluna yüksәk qiymәt qoyur, hәm dә mәhsulun irәlilәdilmәsinә çәkilәn xәrclәrim sәviyyәsini artırır•
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Marketinq strategiyasına әsaslanan qiymәtqoyma metodunun xamanın lәng yığılması
strategiyasında müәssisә:

Marketinq strategiyasına әsaslanan qiymәtqoyma metodunun bazara sürәtlә nüfuzetmә
(daxilolma) strategiyasında müәssisә:

Marketinq strategiyasına әsaslanan qiymәtqoyma metodunun bazara lәng nüfuzetmә (daxilolma)
strategiyasında müәssisә:

Birbaşa satış kanalından istifadә edilmәsi::

Birbaşa satış kanalından istifadә edilmәsi:

Birbaşa satış kanalından istifadә edilmәsi:

hәm mәhsuluna aşağı qiymәt qoyur, hәm dә mәhsulun irәlilәdilmәsinә az vәsait sәrf edir
mәhsulunun qiymәti vә mәhsulun irәlilәdilmәsi xәrclәrinin hәcmini qarşısına qoyduğu mәqsәdlәrә uyğun
olaraq müәyyәnlәşdirir
mәhsuluna aşağı qiymәt müәyyәn edir, lakin mәhsulun irәlilәdilmәsinә çәkilәn xәrclәrim sәviyyәsini artırır

hәm mәhsuluna yüksәk qiymәt qoyur, hәm dә mәhsulun irәlilәdilmәsinә çәkilәn xәrclәrim sәviyyәsini artırır
mәhsuluna aşağı qiymәt müәyyәn edir, lakin mәhsulun irәlilәdilmәsinә çәkilәn xәrclәrim sәviyyәsini artırır
hәm mәhsuluna aşağı qiymәt qoyur, hәm dә mәhsulun irәlilәdilmәsinә az vәsait sәrf edir
mәhsulunun qiymәti vә mәhsulun irәlilәdilmәsi xәrclәrinin hәcmini qarşısına qoyduğu mәqsәdlәrә uyğun
olaraq müәyyәnlәşdirir
mәhsuluna yüksәk qiymәt qoyur, lakin mәhsulun irәlilәdilmәsinә az vәsait sәrf edir•

mәhsuluna yüksәk qiymәt qoyur, lakin mәhsulun irәlilәdilmәsinә az vәsait sәrf edir
mәhsuluna aşağı qiymәt müәyyәn edir, lakin mәhsulun irәlilәdilmәsinә çәkilәn xәrclәrim sәviyyәsini artırır•
hәm mәhsuluna aşağı qiymәt qoyur, hәm dә mәhsulun irәlilәdilmәsinә az vәsait sәrf edir
mәhsulunun qiymәti vә mәhsulun irәlilәdilmәsi xәrclәrinin hәcmini qarşısına qoyduğu mәqsәdlәrә uyğun
olaraq müәyyәnlәşdirir
hәm mәhsuluna yüksәk qiymәt qoyur, hәm dә mәhsulun irәlilәdilmәsinә çәkilәn xәrclәrim sәviyyәsini artırır

hәm mәhsuluna yüksәk qiymәt qoyur, hәm dә mәhsulun irәlilәdilmәsinә çәkilәn xәrclәrim sәviyyәsini artırır
mәhsuluna yüksәk qiymәt qoyur, lakin mәhsulun irәlilәdilmәsinә az vәsait sәrf edir
mәhsuluna aşağı qiymәt müәyyәn edir, lakin mәhsulun irәlilәdilmәsinә çәkilәn xәrclәrim sәviyyәsini
mәhsulunun qiymәti vә mәhsulun irәlilәdilmәsi xәrclәrinin hәcmini qarşısına qoyduğu mәqsәdlәrә uyğun
olaraq müәyyәnlәşdirir
hәm mәhsuluna aşağı qiymәt qoyur, hәm dә mәhsulun irәlilәdilmәsinә az vәsait sәrf edir•

satış kanalına tam nәzarәt etmәyә imkan yaradır•
mәhsulların tәdavul sferasında olması müddәtini artırır
mәhsulların tәdavul sferasında olması müddәtini artırır
alıçının bazarlıq etmәyә sәrf etdiyi vaxtı qısaltmağa imkan yaradır
bölüşdürmә kanalına nәzarәtin zәiflәmәsinә sәbәb olur

alıçının bazarlıq etmәyә sәrf etdiyi vaxtı qısaltmağa imkan yaradır
mәhsulların nәql edilmәsi xәrclәrini artırır
mәcmu material ehtiyatlarının hәcmini azaldır
mәhsulların tәdavul sferasında olma müddәtini azaldır•
mәhsulların tәdavul sferasında olma müddәtini artırır

mәcmu material ehtiyatlarının hәcmini azaldır
istehsalçılarla istehlakçılar arasındakı әlaqәlәrin sayını atırır
istehsalçılarla istehlakçılar arasındakı әlaqәlәrin sayını azaldır•
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Dolayı (vasitәçilәrlә) satış kanalından istifadә edilmәsi:

Dolayı (vasitәçilәrlә) satış kanalından istifadә edilmәsi:

Bölüşdürmәnin birbaşa kanalından istifadә zamanı mәhsulun satışı bu şәxslәr vasitәsilә hәyata
keçirilir:

Bölüşdürmәnin birbaşa kanalından istifadә zamanı mәhsulun satışı bu şәxslәr vasitәsilә hәyata
keçirilir:

Bölüşdürmәnin vasitәçilәrlә (dolayı) satış kanalından istifadә zamanı mәhsulun satışı bu şәxslәr
vasitәsilә hәyata keçirilir:

Bölüşdürmәnin vasitәçilәrlә (dolayı) satış kanalından istifadә zamanı mәhsulun satışı bu şәxslәr
vasitәsilә hәyata keçirilir:

alıçının bazarlıq etmәyә sәrf etdiyi vaxtı qısaltmağa imkan yaradır
mәhsulların nәql edilmәsi xәrclәrini artırır

mәhsulların tәdavul sferasında olma müddәtini azaldır
bölüşdürmә kanalına tam nәzarәt etmәyә imkan yaradır
mәhsulların tәdavul sferasında olma müddәtini artırır•
mәhsulların nәql edilmәsi xәrclәrini azaldır
mәcmu ehtiyatların manevirliliyini azaldır

bölüşdürmә kanalına tam nәzarәt etmәyә imkan yaradır
istehsalçılarla istehlakçılar arasındakı әlaqәlәrin sayını atırır
istehsalçılarla istehlakçılar arasındakı әlaqәlәrin sayını azaldır•
alıçının bazarlıq etmәyә sәrf etdiyi vaxtı qısaltmağa imkan yaradır
mәhsulların nәql edilmәsi xәrclәrinin hәcmini azaldır

sәnaye agentlәri vasitәsilә
brokerlәr vasitәsilә
müәssisәnin firma mağazası vasitәsilә•
françayzinq vasitәsilә
dәlallar vasitәsilә

sәnaye agentlәri vasitәsilә
brokerlәr vasitәsilә
müәssisә ilә kontrakt әsasında işlәyәn agentlәr vasitәsilә•
françayzinq vasitәsilә
maklerlәr vasitәsilә

sәnaye agentlәri vasitәsilә•
poçt vasitәsilә
müәssisә ilә kontrakt әsasında işlәyәn agentlәr vasitәsilә
internet vasitәsilә
kataloqlar vasitәsilә

elektron mağaza vasitәsilә
müstәqil ticarәt agentlәri vasitәsilә•
müәssisә ilә kontrakt әsasında işlәyәn agentlәr vasitәsilә
internet vasitәsilә
kataloqlar vasitәsilә
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Mәhsulların istehsalçıdan istehlakçıya çatdırılması prosesindә müәyyәn funksiyalar yerinә yetirәn
vә mәhsulun mülkiyyәt hüququnun digәr kanal iştirakçısına verilmәsini tәmin edәn vasitәçilәr:

Satış kanalının sәviyәsinin iştirakçılarından heç biri satış kanalı üzәrindә tam nәzarәtә malik
olmadığı marketinq sistemi:

Aşağıdakıvariantlardan hansı marketinqin strukturuna aiddir?

Aşağıdakıvariantlardan hansı marketinqin strukturuna aid deyil?

Aşağıdakıvariantlardan hansı marketinqin strukturuna aid deyil?

Aşağıdakıvariantlardan hansı marketinqin strukturuna aid deyil?

әgәr alıcı, mәhsulun alınması zamanı mәnfi cәhәtlәr barәdә xәbәrdarlıq edilirsә, tәlәb:

satış kanalının sәviyәsidir•
әnәnәvi satış kanalıdır
satış kanalının genişliyidir
müqavlә әsasında fәaliyyәt göstәrәn satış kanalıdır
şaquli satış kanalıdır

әnәnәvi marketinq sistemidir•
kontrakta әsaslanan şaquli marketinq sistemidir
korporativ şaquli marketinq sistemidir
üfüqi marketinq sistemidir
inzibati şaquli marketinq sistemidir

insanlar, heyvanlar, mәhsullar
mәhsul, istehsal, irәlilәtmә, qiymәt
mәhsul, qiymәt, irәlilәtmә, yerlәşdirmә, insanlar•
xammal, maliyyә, insan
insan, istehsal, mәhsul

mәhsul
irәlilәtmә
qiymәt
xammal•
yerlәşdirmә

mәhsul
irәlilәtmә
qiymәt
maliyyә•
yerlәşdirmә

mәhsul
irәlilәtmә
qiymәt
istehsal•
yerlәşdirmә

Xüsusi tәlәbdir
Qeyri­rasional tәlәbdir•
Passiv tәlәbdir
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әgәr alıcı mәhsula qarşı laqeyddirsә, tәlәb:

әgәr alıcı mәhsulu almamaq üçün әlavә xәrclәr çәkmәyә hazırdırsa, tәlәb:

әgәr alıcı, mütәmadi olaraq mәhsulu alırsa vә alış zamanı müqayisәyә az xәrc çәkirsә, tәlәb:

Qeyri­rasional tәlәb olduğu zaman:

MMM restoranı müştәrilәrinә xüsusi güzәşt kartları tәqdim etmәyi planlaşdırır, bu adımı atmaqda
müәssisәnin mәqsәdi nәdir?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 5 mln AZN, dәyişәn
xәrclәrin isә mәhsulun maya dәyәrindә 10 AZN olduğu müәyyәnlәşdirilmişdir. әgәr müәssisәnin
istehsal gücü 500 000 әdәddirsә zәrәrsizlik nöqtәsinә satmaq üçün qiymәt nә qәdәr tәyin olunmalıdır?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 8 mln AZN, dәyişәn

Mәnfi tәlәbdir
Daimi tәlәbdir

Xüsusi tәlәbdir
Qeyri­rasional tәlәbdir
Passiv tәlәbdir•
Mәnfi tәlәbdir
Daimi tәlәbdir

Xüsusi tәlәbdir
Qeyri­rasional tәlәbdir
Passiv tәlәbdir
Mәnfi tәlәbdir•
Daimi tәlәbdir

Xüsusi tәlәbdir
Qeyri­rasional tәlәbdir
Passiv tәlәbdir
Mәnfi tәlәbdir
Daimi tәlәbdir•

Alıcı mәhsulun alınması zamanı uzaq mәsafә qәt etmәyә hazırdır
Alıcı mәhsula qarşı laqeyddir
Alıcı mütәmadi olaraq mәhsulu alır vә alış zamanı müqayisәyә az xәrc çәkir
Alıcı mәhsulun alınması zamanı mәnfi cәhәtlәr barәdә xәbәrdarlıq edilir•
Alıcı mәhsulu almamaq üçün әlavә xәrclәr çәkmәyә hazırdır

bazara nüfuz etmә dәrәcәsini artırmaq
qonaqların restorana gәlmә sayını çoxaltmaq•
restoranda qonaqların olma müddәtini artırmaq
reklam etmә
markanın tanıtımı

20•
50
25
35
30
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xәrclәrin isә mәhsulun maya dәyәrindә 10 AZN olduğu müәyyәnlәşdirilmişdir. әgәr müәssisәnin
istehsal gücü 1 000 000 әdәddirsә zәrәrsizlik nöqtәsinә satmaq üçün qiymәt nә qәdәr tәyin
olunmalıdır?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 8 mln AZN, dәyişәn
xәrclәrin isә mәhsulun maya dәyәrindә 10 AZN olduğu müәyyәnlәşdirilmişdir. әgәr müәssisәnin
istehsal gücü 1 000 000 әdәddirsә müәssisә mәnfәәt әldә etmәyә başlamaq üçün minimum nә qәdәr
qiymәt tәyin olunmalıdır?

Müәssisә bazara yeni mәhsul çıxartmağı planlaşdırıır. Sabit xәrclәrin 5 mln AZN, dәyişәn
xәrclәrin isә mәhsulun maya dәyәrindә 10 AZN olduğu müәyyәnlәşdirilmişdir. әgәr müәssisәnin
istehsal gücü 500 000 әdәddirsә müәssisә mәnfәәt әldә etmәyә başlamaq üçün minimum nә qәdәr
qiymәt tәyin olunmalıdır?

Yuyucu tozları satan müәssisә qiymәt endirimi vasitәsilә mәhsulun irәlilәdilmәsini hәyata
keçirmәyi düşünür. Hal­hazırda satış 1 000 000 әdәd, qiymәt isı 1.5 AZN­dir. әgәr qiymәt güzәşti 10
% olarsa onda dövriyyәni eyni saxlamaq üçün satışın hәcmini nә qәdәr artırmaq lazımdır?

Yuyucu tozları satan müәssisә qiymәt endirimi vasitәsilә mәhsulun irәlilәdilmәsini hәyata
keçirmәyi düşünür. Hal­hazırda satış 1 000 000 әdәd, qiymәt isı 15 AZN­dir. әgәr qiymәt güzәşti 10
% olarsa onda dövriyyәni eyni saxlamaq üçün satışın hәcmini nә qәdәr artırmaq lazımdır?

Ölkәlәrә, regionlara, zonalara görә bölünmә hansı seqmentlәşdirmә meyarına uyğundur:

18•
35
45
25
30

18 dәn yuxarı•
30 dan yuxarı
27 dәn yuxarı
42 dәn yuxarı
35 dәn yuxarı

18 dәn yuxarı
30 dan yuxarı
14 dәn yuxarı
20 dәn yuxarı•
35 dәn yuxarı

9.11%
10.11%
10%
11.11%•
11%

9.11%
10.11%
10%
11.11%•
11%

Coğrafi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә•
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Markanın alıcılar tәrәfindәn qavranılmasının öyrәnilmәsi, uyğun marketinqin komplekslәrinin
hazırlanması seqmentlәşdirmә proqramının hansı mәrhәlәsindә hәyata keçirilir:

İstehlakçıların cinsi, yaş tәrkibinә, ailәnin hәyat tsikli vә ailәdә uşaqların sayına görә
seqmentlәşdirmә hansı seqmentlәşdirmә meyarına uyğundur:

İstehlakçıların tәhslinә, gәlirlәrinә, ailә büdcәsinin bölüşdürülmәsinә görә seqmentlәşdirmә hansı
seqmentlәşdirmә meyarına uyğundur:

İstehlakçıların yeniliyi qәbul etmәsinә görә seqmentlәşdirmә hansı seqmentlәşdirmә meyarına
uyğundur:

İnsanların gündәlik hәyatının xüsusiyyәtlәrinә vә xüsusiyyәtlәrin onların fәaliyyәtindә,
maraqlarında, davranışlarında vә baxışlarında oynadığı rola görә seqmentlәşdirmә hansı
seqmentlәşdirmә meyarına uyğundur:

Aşağıdakı amillәrdәn hansı mәhsulun mövqelәşdirilmәsi üçün әsasdır?

Demoqrafik әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Sosial әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
İqtisadi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Istehlakçıların hәyat tәrzinә görә seqmentlәşdirmә

Seqmentin seçilmәsi
Uyğun marketinq miks kompozisiyasının seçilmәsi
Mövqelәşdirmә•
Seqmentlәşdirmә
Marketinq proqramının hazırlanması

Coğrafi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Demoqrafik әlamәtә görә seqmentlәşdirmә•
Sosial әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
İqtisadi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Istehlakçıların hәyat tәrzinә görә seqmentlәşdirmә

Coğrafi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Demoqrafik әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Sosial­iqtisadi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә•
Mәhsulda axtarılan faydaya görә seqmentlәşdirmә
Istehlakçıların hәyat tәrzinә görә seqmentlәşdirmә

Mәhsula adaptasiya әlamәtinә görә seqmentlәşdirmә•
r) Demoqrafik әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
q) Sosial­iqtisadi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
t) Mәhsulda axtarılan faydaya görә seqmentlәşdirmә
s) Istehlakçıların hәyat tәrzinә görә seqmentlәşdirmә

Mәhsula adaptasiya әlamәtinә görә seqmentlәşdirmә
Demoqrafik әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Sosial­iqtisadi әlamәtә görә seqmentlәşdirmә
Mәhsulda axtarılan faydaya görә seqmentlәşdirmә
Istehlakçıların hәyat tәrzinә görә seqmentlәşdirmә•

alıcıların alış zamanı davranışı
alıcıların mәhsulu dәrki•
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Bazarın seqmentlәşdirilmәsi

Oxşar tәlәbatların aşkarlanması, bazarın homogen kiçik bazarlara bölünmәsi

Bazarın seqmentlәşdirilmәsinin mәqsәdi

Seqmentlәşdirmә

Seqmentlәşdirmә

Bazarın seqmetlәşdirilmәsi proqramı aşağdakı ardıcıllqdan ibarәtdir:

Aşağıdakı amillәrdәn hansı mәhsulun mövqelәşdirilmәsi üçün әsasdır?

alıcıların alışdan sonra davranışı
alıcıların maddi vәziyyәti
alıcıların alış niyyәti

bazarın heterogen bazarlara bölünmәsidir
bazarın differensiallaşdırılmasıdır
bazarın homogen bazarlara bölünmәsidir•
bazara selektiv yanaşmadır
bazarın tәmәrküzlәşdirilmәsidir

Bazarın seqmetlәşdirilmәsidir•
Mәhsulun mövqelәşdirilmәsidir
Mәqsәd bazarının seçilmәsidir
Mәhsulin bölüşdürülmәsidir
Mәhsulun irәlilәdilmәsidir

Bazarın öyrәnilmәsidir
Seqmentә uyğun gәlәn vә rәqabәtli üstünlüyü tәmin edәn marketinq strategiyası vә taktikasının
hazırlanmasıdır

•
Bazarın hәcminin müәyyәnlәşdirilmәsidir
Tәlәbatın növünün müәyyәnlәşdirilmәsidir
Istehlakçıların öyrәnilmәsidir

bazarın heterogen bazarlara bölünmәsidir
bazarın differensiallaşdırılmasıdır
Mәqsәd bazarının seçilmәsi metodudur•
bazara selektiv yanaşmadır
bazarın tәmәrküzlәşdirilmәsidir

bazarın heterogen bazarlara bölünmәsidir•
bazarın differensiallaşdırılmasıdır
Marketinq miksin elementlәrinin seçilmiş mәqsәd bazarına uyğunlaşdırılmasıdır
bazara selektiv yanaşmadır
bazarın tәmәrküzlәşdirilmәsidir

Mövqelәşdirmә­seqmentlәşdirmә­seqmentin seçilmәsi
Mövqelәşdirmә­seqmentin seçilmәsi­seqmentlәşdirmә
Seqmentin seçilmәsi­seqmentlәşdirmә­mövqelәşdirmә
Seqmentlәşdirmә­seqmentin seçilçmәsi­mövqelәşdirmә•
Seqmentlәşdirmә­mövqelәşdirmә­seqmentin seçiılmәsi

alıcıların alış zamanı davranışı

•
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Aşağıdakıların hansı bazarın seqmentlәşdirilmәsinә qoyulan tәlәb kimi deyil?

Aşağıdakıların hansı bazarın seqmentlәşdirilmәsinә qoyulan tәlәb kimi deyil?

Aşağıdakıların hansı bazarın seqmentlәşdirilmәsinә qoyulan tәlәb kimi deyil?

Rәqiblәrin strategiyalarının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin strategiyalarının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin strategiyalarının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

alıcıların mәhsulu qavraması•
alıcıların alışdan sonra davranışı
alıcıların maddi vәziyyәti
alıcıların alış niyyәti

Hәr bir seqment kifayәt qәdәr stabil, tutumlu vә inkişaf perspektivinә malik olmalıdır
Müәssisәnin marketinq kompleksini (mәhsul, qiymәt, satış, hәvәslәndirmә) differensiallaşdırmaq imkanı
olmalıdır
Hәr bir seqment kifayәt qәdәr tәsvir edilә bilәn olmalıdır
Seqmentin kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakteriskası qiymәtlәndirilә bilәn, ölçülә bilәn olmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır•

Müәssisәnin marketinq kompleksini (mәhsul, qiymәt, satış, hәvәslәndirmә) differensiallaşdırmaq imkanı
olmalıdır
Hәr bir seqment kifayәt qәdәr tәsvir edilә bilәn olmalıdır
Hәr bir seqment kifayәt qәdәr stabil, tutumlu vә inkişaf perspektivinә malik olmalıdır
Seqmentin kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakteriskası qiymәtlәndirilә bilәn, ölçülә bilәn olmalıdır
Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır•

Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir•
Hәr bir seqment kifayәt qәdәr stabil, tutumlu vә inkişaf perspektivinә malik olmalıdır
Seqmentin kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakteriskası qiymәtlәndirilә bilәn, ölçülә bilәn olmalıdır
Müәssisәnin marketinq kompleksini (mәhsul, qiymәt, satış, hәvәslәndirmә) differensiallaşdırmaq imkanı
olmalıdır
Hәr bir seqment kifayәt qәdәr tәsvir edilә bilәn olmalıdır

rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiyklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin maraqlandıran mәqsәd bazarları müәyyәnlәşdirilir•
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin marketinq aktivlәri vә imkanları qiymәtlәndirilir

rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiyklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin strategiyalarının әsas istiqamәtlәri müәyyәnlәşdirilir•
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin marketinq aktivlәri vә imkanları qiymәtlәndirilir

rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiyklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir•
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin marketinq aktivlәri vә imkanları qiymәtlәndirilir
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Rәqiblәrin strategiyalarının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin resurslarının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin resurslarının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin resurslarının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin resurslarının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin gәlәcәk strategiyasının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin gәlәcәk strategiyasının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiyklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin marketinqi necә tәşkil etdiyi müәyyәnlәşdirilir•
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin marketinq aktivlәri vә imkanları qiymәtlәndirilir

rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiyklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin marketinq aktivlәri vә imkanları qiymәtlәndirilir•

rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin marketinq mәdәniyyәti qiymәtlәndirilir•

rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin istehsal vә әmәliyyat imkanları qiymәtlәndirilir•
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir

rәqiblәrin maliyyә resursları qiymәtlәndirilir•
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir

rәqiblәrin maliyyә resursları qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir•
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir

rәqiblәrin maliyyә resursları qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin kifayәt qәdәr istifadә olunmayan resursları müәyyәnlәşdirilir•
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir
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Rәqiblәrin gәlәcәk strategiyasının qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Mәhsulun rәqabәtqabiliyyәtliliyi:

SPACE tәhlil xәritәsinin aqressiv sektoruna uyğun olan kompaniya aşağıdakı xüsusiyyәtlәrә
malikdir:

SPACE tәhlil xәritәsinin mühafizәkar strateji mövqe sektoruna uyğun olan kompaniya aşağıdakı
xüsusiyyәtlәrә malikdir:

SPACE tәhlil xәritәsinin müdafiә mövqeyinә uyğun olan kompaniya aşağıdakı xüsusiyyәtlәrә
malikdir:

Rәqiblәrin nә әldә etmәk istәdiklәri, bunu nә üçün әldә etmәk istәdiklәri, öz vәziyyәtlәrindәn
razıdılarmı sualları rәqiblәrin tәhlilinin hansı mәrhәlәsindә nәzәrdәn keçirilir?

Rәqiblәrin hansı mәqsәd bazarı ilә maraqlandığı, marketinq siyasәtlәrinin necә tәşkil olunduğu

rәqiblәrin maliyyә resursları qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin nә edә bilәcәyi tәhlil olunur•
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir

doğru cavab yoxdur
mәhsulun konkret bazarda vә müәyyәn vaxt әrzindә analoji mәhsullarla rәqabәt apara bilmә qabiliyyәtidir•
mәhsulun dünya bazarında analoji mәhsullarla rәqabәt apara bilmәsidir
mәhsulun dünya bazarında rәqabәt apara bilmә qabiliyyәtidir
onun dünya sәviyyәsindә әnyüksәk keyfiyyәtә malik olmasıdır

bu kompaniyalar açıq­aşkar zәif mövqeyә malikdirlәr, rәqiblәrlә müqayisәdә aşkar uduzurlar
onların rәqabәtli strateji mövqeyi var, lakin maliyyә resurslarının çatışmamazlığı hiss olunur
onların әhәmiyyәtli üstünlüklәri var, lakin yeni rәqiblәr tәrәfindәn tәhlükә ciddidir•
bazara yeni girәn kompaniyalardır
investisiyaya tәlәbat azdır, maliyyә artıqlığı mövcudur, bazar imkanlarının mәhdudluğu uzunmüdәtli
perspektivdә pozitiv vәdlәr vermir

bu kompaniyalar açıq­aşkar zәif mövqeyә malikdirlәr, rәqiblәrlә müqayisәdә aşkar uduzurlar
onların rәqabәtli strateji mövqeyi var, lakin maliyyә resurslarının çatışmamazlığı hiss olunur.
onların әhәmiyyәtli üstünlüklәri var, lakin yeni rәqiblәr tәrәfindәn tәhlükә ciddidir
bazara yeni girәn kompaniyalardır
investisiyaya tәlәbat azdır, maliyyә artıqlığı mövcudur, bazar imkanlarının mәhdudluğu uzunmüdәtli
perspektivdә pozitiv vәdlәr vermir

•

bu kompaniyalar açıq­aşkar zәif mövqeyә malikdirlәr, rәqiblәrlә müqayisәdә aşkar uduzurlar•
onların rәqabәtli strateji mövqeyi var, lakin maliyyә resurslarının çatışmamazlığı hiss olunur.
onların әhәmiyyәtli üstünlüklәri var, lakin yeni rәqiblәr tәrәfindәn tәhlükә ciddidir
bazara yeni girәn kompaniyalardır
investisiyaya tәlәbat azdır, maliyyә artıqlığı mövcudur, bazar imkanlarının mәhdudluğu uzunmüdәtli
perspektivdә pozitiv vәdlәr vermir

rәqiblәrin gәlәcәk strategiyasının proqnozlaşdırılması
rәqiblәrin cari strategiyalarının qiymәtlәndirilmәsi
rәqiblәrin cari vә gәlәcәk mәqsәdlәrinin qiymәtlәndirilmәsi•
bençmarkinq
rәqiblәrin resurslarının qiymәtlәndirilmәsi
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rәqiblәrin tәhlilinin hansı mәrhәlәsindә nәzәrdәn keçirilir?

Rәqiblәrin marketinq mәdәniyyәti, marketinq aktivlәri vә imkanları rәqiblәrin tәhlilinin hansı
mәrhәlәsindә nәzәrdәn keçirilir?

Rәqiblәrin istifadә edilmәyin resurslarının müәyyәnlәşdirilmәsi, bizim hәrәkәtlәrimizә nә ilә verә
bilәcәyi rәqiblәrin tәhlilinin hansı mәrhәlәsindә nәzәrdәn keçirilir?

Rәqiblәrin cari vә gәlәcәk mәqsәdlәrinin qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin cari vә gәlәcәk mәqsәdlәrinin qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

Rәqiblәrin cari vә gәlәcәk mәqsәdlәrinin qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә hansı işlәr görülür?

SPACE tәhlil xәritәsinin rәqabәtli strateji mövqe sektoruna uyğun olan kompaniya aşağıdakı
xüsusiyyәtlәrә malikdir:

rәqiblәrin gәlәcәk strategiyasının proqnozlaşdırılması
rәqiblәrin cari strategiyalarının qiymәtlәndirilmәsi•
rәqiblәrin cari vә gәlәcәk mәqsәdlәrinin qiymәtlәndirilmәsi
bençmarkinq
rәqiblәrin resurslarının qiymәtlәndirilmәsi

rәqiblәrin gәlәcәk strategiyasının proqnozlaşdırılması
rәqiblәrin cari strategiyalarının qiymәtlәndirilmәsi
rәqiblәrin cari vә gәlәcәk mәqsәdlәrinin qiymәtlәndirilmәsi
bençmarkinq
rәqiblәrin resurslarının qiymәtlәndirilmәsi•

rәqiblәrin gәlәcәk strategiyasının proqnozlaşdırılması•
rәqiblәrin cari strategiyalarının qiymәtlәndirilmәsi
rәqiblәrin cari vә gәlәcәk mәqsәdlәrinin qiymәtlәndirilmәsi
bençmarkinq
rәqiblәrin resurslarının qiymәtlәndirilmәsi

rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin maraqlandıran mәqsәd bazarları müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin nә әldә etmәk istәdiyi müәyyәnlәşdirilir•
rәqiblәrin marketinq aktivlәri vә imkanları qiymәtlәndirilir

rәqiblәrin marketinq aktivlәri vә imkanları qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin maraqlandıran mәqsәd bazarları müәyyәnlәşdirilir
rәqiblәrin müәyyәnlәşdirdiyklәri hәdәflәri nә üçün әldә etmәk müәyyәnlәşdirilir•
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir

rәqiblәrin marketinq aktivlәri vә imkanları qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin maraqlandıran mәqsәd bazarları müәyyәnlәşdirilir•
rәqiblәrin öz nailiyyәtlәrindәn razı olub­olmaması tәyin olunur
rәqiblәrin bizim hәrәkәtimizә necә reaksiya verәcәyi qiymәtlәndirilir
rәqiblәrin istifadә etdiyi marketinq elementlәri müәyyәnlәşdirilir

bu kompaniyalar açıq­aşkar zәif mövqeyә malikdirlәr, rәqiblәrlә müqayisәdә aşkar uduzurlar
onların rәqabәtli strateji mövqeyi var, lakin maliyyә resurslarının çatışmamazlığı hiss olunur.•
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Sәfәrlәr zamanı xәrclәrin ödәnmәsi işçi heyәtinin әmәyinin ödәnilmәsinin hansı komponentinә
daxildir?

Müxtәlif müavinәtlәr, mәzuniyyәt, tәqaüd vә s. işçi heyәtinin әmәyinin ödәnilmәsinin hansı
komponentinә daxildir?

İşçi heyәtinin әmәyinin ödәnilmәsinin daimi komponentinә hansı ödәniş daxildir?

İşçi heyәtinin әmәyinin ödәnilmәsinin dәyişәn komponentinә hansı ödәniş daxildir?

İşçi heyәtinin әmәyinin ödәnilmәsinin qaimә xәrclәrinin ödәnmәsi komponentinә hansı ödәniş
daxildir?

İşçi heyәtinin әmәyinin ödәnilmәsinin әlavә komponentinә hansı ödәniş daxildir?

onların әhәmiyyәtli üstünlüklәri var, lakin yeni rәqiblәr tәrәfindәn tәhlükә ciddidir
bazara yeni girәn kompaniyalardır
investisiyaya tәlәbat azdır, maliyyә artıqlığı mövcudur, bazar imkanlarının mәhdudluğu uzunmüdәtli
perspektivdә pozitiv vәdlәr vermir

daimi
qaimә xәrclәrinin ödәnmәsi•
dәyişәn
kompleks
әlavә

daimi
qaimә xәrclәrinin ödәnmәsi
dәyişәn
kompleks
әlavә•

sabit әmәk haqqı•
sәfәrlәr zamanı xәrclәrin ödәnmәsi
komisyon haqları,mükafatlar vә mәnfәәtdә pay
kombinәlәşmiş ödәnişlәr
müxtәlif müavinәtlәr, mәzuniyyәt, tәqaüd

sabit әmәk haqqı
sәfәrlәr zamanı xәrclәrin ödәnmәsi
komisyon haqları,mükafatlar vә mәnfәәtdә pay•
kombinәlәşmiş ödәnişlәr
müxtәlif müavinәtlәr, mәzuniyyәt, tәqaüd

sabit әmәk haqqı
sәfәrlәr zamanı xәrclәrin ödәnmәsi•
komisyon haqları,mükafatlar vә mәnfәәtdә pay
kombinәlәşmiş ödәnişlәr
müxtәlif müavinәtlәr, mәzuniyyәt, tәqaüd

sabit әmәk haqqı
sәfәrlәr zamanı xәrclәrin ödәnmәsi
komisyon haqları,mükafatlar vә mәnfәәtdә pay
kombinәlәşmiş ödәnişlәr
müxtәlif müavinәtlәr, mәzuniyyәt, tәqaüd•
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Müәssisә rәhbәrliyi reklam büdcәsini satış dövriyyәsinin 5%­i hәcmindә müәyyәnlәşdirmәsi
haqqında qәrar qәbul etmişdir. әgәr әvvәlki ildә satışın hәcmi 1,2 milyon AZN olmuşdursa vә cari
ildә 6%­lik artım planlaşdırılırsa, cari ildә reklam büdcәsi nә qәdәr olmalıdır

Satış heyәtinin hәvәslәdirilmәsindә bu hәvәslәndirmә metodundan istifadә edilmir:

Satış heyәtinin hәvәslәndirilmәsinin mәqsәdi:

Satışın hәvәslәndirilmәsi prosesindә bu şәxslәrin hamısı hәvәslәndirilir:

Hәdәf bazarı:

Bazarın potensial tutumu

60 000 AZN
64 000 AZN
65000 AZN
63 600 AZN•
57 400 AZN

işçilәrin birdәfәlik mükafatlandırılmasından
işçilәrin şәkillәrinin şәrәf lövhәsinә vurulmasından
lotereyaların oynanılmasından•
işçilәrә әlavә әmәk haqqı verilmәsindәn
işçilәrin ziyafәt vә yubleylәrә dәvәt edilmәsindәn

mәhsulun bazar mövqeyinin möhkәmlәndirmәk vә güclәndirilmәklә satışın hәcminin artırılmasının tәmin
edilmәsidir
müxtәlif hәvәslәndirmә tәdbirlәri hәyata keçirmәklә müәssisәnin mәhsullarının daima satışda olmasının, bu
mәhsulların satış әrazilәrinin vә istehlakçılarının genişlәndirilmәsinin tәmin edilmәsidir
müxtәlif hәvәslәndirmә tәdbirlәri hәyata keçirmәklә vә ya müxtәlif mükafatlar tәklif etmәklә istehlakın
hәcminin artırılmasının tәmin edilmәsidir
mәhsulun mövqeylәşdirilmәsi vә tәbliğini hәyata keçirmәklә satışın hәcminin artırılmasının tәmin edilmәsidir
daha yüksәk satış vә xidmәt göstәricilәrinә nail olmaqla satışın hәcminin artırılmasının tәmin edilmәsidir•

müәssisәnin mәhsulgöndәrәnlәri, müәssisә üçün marketinq tәdqiqatları hәyata keçirәn marketinq institutları
vә müәssisәnin mәhsulunun reklamını hәyata keçirәn reklam agentliklәri
müәssisәnin mәhsulunun reklamını hәyata keçirәn reklam agentliklәri, müәssisә üçün marketinq tәdqiqatları
hәyata keçirәn marketinq institutları vә mәhsulun satışını hәyata keçirәn satıcılar
müәssisәnin mәhsulgöndәrәnlәri, müәssisәnin mәhsulunun reklamını hәyata keçirәn reklam agentliklәri vә
mәhsulun satışını hәyata keçirәn satıcılar
istehlakçılar, mәhsulun satışını hәyata keçirәn satıcılar vә vasitәçilәr•
müәssisә üçün marketinq tәdqiqatları hәyata keçirәn marketinq institutları, mәhsulun satışını hәyata keçirәn
satıcılar vә vasitәçilәr

bütün mәhsullar bazarıdır
imkanlılar bazarıdır
istehsal tәyinatlı mәhsullar bazarıdır
sәriştәli imkanlılar bazarıdır
müәssisәnin istiqamәtlәndiyi bazardır•

müәyyәn dövr әrzindә satılmış mәhsulun hәcmidir
müәyyәn dövrdә maksimum satıla bilәcәk mәhsulun hәcmidir
sәriştәli istehlakçıların ala bilәcәyi mәhsulun hәcmidir
ölkәnin müәyyәn bir bölgәsindә satılmış mәhsulun hәcmidir
imkanlı istehlakçıların ala bilәcәyi mәhsulun hәcmidir•
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Tәlәbatın elastikliyi yüksәk olduğu halda:

Tәlәbatın elastikliyi:

Tәlәbat elastik olmadığı halda

Mәhsulun qiymәtinin artması:

Mәhsulun qiymәtinin azalması:

Mәhsulun qiymәtinin artması:

Mәhsulun qiymәtinin azalması:

mәhsulun qimәtinin cüzi azalması nәticәsindә satışın hәcmi dәyişmәz qalır;
mәhsulun qimәtinin cüzi azalması nәticәsindә şәhәrlәrdә satışın hәcmi hәcmi artır, kәndlәrdә isә dәyişmәz
qalır;
mәhsulun qimәtinin cüzi azalması nәticәsindә satışın hәcmi hiss edilәcәk hәcmdә artır;•
mәhsulun qimәtinin cüzi azalmasına istehlakçılar heç bir reaksiya vermirlәr;
mәhsulun qimәtinin cüzi azalması nәticәsindә satışın hәcmi hiss edilmәyәcәk dәrәcәdә artır;

qiymәtin sәviyyәsinin azalması (artması) satışın hәcminin sabit qalmasını xarakterizә edir;
qiymәtin dәyişmәsinә istehlakçıların heç bir reakçiya vermәmәsini xarakterizә edir;
qiymәtin sәviyyәsinin azalması (artması) nәticәsindә satışın ümumi mәblәği sabit qalmasını xarakterizә edir;
qiymәtin sәviyyәsinin azalması (artması) satışın hәcminin böyük hәcmdә artmasını (azalmasını) xarakterizә
edir;

•
qiymәtin dәyşmәsi nәticәsindә şәhәr әhalisi mәhsul alınmasından imtina edir;

mәhsulun qimәtinin cüzi azalması nәticәsindә satışın hiss edilmәyәcәk dәrәcәdә azalır;
mәhsulun qimәtinin cüzi azalması nәticәsindә şәhәrlәdә satışın hәcmi hәcmi artır;
mәhsulun qimәtinin cüzi azalması nәticәsindә satışın hәcmi böyük hәcmdә artır;
qiymәtin cüzi azalması nәticәsindә satışın ümumi hәcmi demәk olar ki, sabit qalır;•
mәhsulun qimәtinin cüzi artması nәticәsindә satışın hәcmi hiss edilәcәkdәrәcәdә azalır;

tәlәbatın hәcminin artmasına sәbәb olur;
tәlәbatın hәcminin azalmasına sәbәb olur;•
tәlәbatın hәcminә tәsir etmir;
satışın hәcminә tәsir etmir;
istehlakın hәcminin artmasına sәbәb olur;

tәlәbatın hәcminin artmasına sәbәb olur;•
tәlәbatın hәcminin azalmasına sәbәb olur
tәlәbatın hәcminә tәsir etmir
satışın hәcminә tәsir etmir;
istehlakın hәcminә tәsir etmir

tәklifin hәcminin artmasına sәbәb olur;•
tәklifin hәcminin azalmasına sәbәb olur;
tәklifin hәcminә tәsir etmir
mәhsul istehsalının ixtisar edilmәsinә sәbәb olur;
istehsalın hәcminin azalmasına sәbәb olur;

tәklifin hәcminin artmasına sәbәb olur;
tәklifin hәcminin azalmasına sәbәb olur;•
tәklifin hәcminә tәsir etmir;
istehsalın miqyasının genişlәndirilmәsinә sәbәb olur;
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Mәqsәd bazarına daxil olarkәn differensiasiya strategiyasından istifadә etmәk mәqsәdәuyğun
deyil, әgәr:

Mәqsәd bazarına daxil olarkәn kütlәvi (tam) әhatә etmә strategiyasından istifadә etmәk
mәqsәdәuyğun deyil, әgәr:

Mәqsәd bazarına daxil olarkәn kütlәvi tәmәrküzlәşmә strategiyasından istifadә etmәk
mәqsәdәuyğun deyil, әgәr:

Firma bazara daxil olarkәn oradakı bütün tәlәbatları ödәyә bilәrsә onda hansı strategiyadan(vә ya
strategiyalardan) istifadә etmәk mәqsәdәuyğun deyil:

Firma bazara daxil olarkәn oradakı tәlәbatlar arasında әhәmiyyәtli fәrq varsa, onda hansı
strategiyadan (vә ya strategiyalardan) istifadә etmәk mәqsәdәuyğun deyil:

Firma bazara daxil olarkәn oradakı tәlәbatlar kifayәt qәdәr fәrqlidirsә vә firma bütün seqmentlәrә
xidmәt göstәrәcәk imkanlara sahib deyilsә, onda hansı strategiyadan (vә ya strategiyalardan) istifadә
etmәk mәqsәdәuyğun deyil:

ölkәdә iqtisadi fәalığı yüksәldir;

firma mәhsul differensiasiyası strategiyasını reallaşdırırsa
alıcıların tәlәbatında müxtәliflik yüksәkdirsә
bütün bazar mәqsәd bazarı kimi götürülürsә
firma bazarda olan bütün tәlәbatları ödәyә bilәrsә
alıcıların tәlәbatları eynidirsә (oxşardırsa)•

firma mәhsul differensiasiyası strategiyasını reallaşdırırsa
alıcıların tәlәbatında müxtәliflik yüksәkdirsә•
bütün bazar mәqsәd bazarı kimi götürülürsә
firma bazarda olan bütün tәlәbatları ödәyә bilәrsә
alıcıların tәlәbatları eynidirsә (oxşardırsa)

firma mәhsul differensiasiyası strategiyasını reallaşdırırsa
alıcıların tәlәbatında müxtәliflik yüksәkdirsә
bütün bazar mәqsәd bazarı kimi götürülürsә
firma bazarda olan bütün tәlәbatları ödәyә bilәrsә•
alıcıların tәlәbatları eynidirsә (oxşardırsa)

tәmәrküzlәşmә strategiyasından
tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
differensiasiya strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә differensiasiya strategiyasından•

tәmәrküzlәşmә strategiyasından
tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
differensiasiya strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından•
tәmәrküzlәşmә vә differensiasiya strategiyasından

tәmәrküzlәşmә strategiyasından
tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
differensiasiya strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından

•
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Firma bazara daxil olarkәn oradakı tәlәbatlar arasında әhәmiyyәtli fәrq varsa, onda hansı
strategiyadan (vә ya strategiyalardan) istifadә etmәk mәqsәdәuyğun deyil:

Firma demoqrafik prinsip üzrә istehlakçıları seqmentlәşdirir, o hansı әlamәtdәn istifadә edә bilәr?

Firma bazara daxil olarkәn oradakı tәlәbatlar kifayәt qәdәr fәrqlidirsә vә firma bütün seqmentlәrә
xidmәt göstәrәcәk imkanlara sahib deyilsә, onda hansı strategiyadan (vә ya strategiyalardan) istifadә
etmәk mәqsәdәuyğundur:

Firma bazara daxil olarkәn oradakı tәlәbatlar kifayәt qәdәr uyğundursa (eynidirsә), onda hansı
strategiyadan (vә ya strategiyalardan) istifadә etmәk mәqsәdәuyğundur:

Müәssisә bütün bazar seqmentlәrinә eyni qiymәtlә yalnız bir növ mәhsul tәklif edir vә onun
reklamı bazarın bütün seqmentlәrinә yönәlmişdir. Bu halda müәssisәnin bazarı әlә keçirmәsi üçün
hansı marketinq formasından istifadә etmәsi mәqsәdәuyğundur:

Marketinq tәdqiqatlarının aparılmasının zәrurililiyi bu amillә әlaqәdardır:

tam әhatә etmә vә differensiasiya strategiyasından•

tәmәrküzlәşmә strategiyasından
tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
differensiasiya strategiyasından•
tәmәrküzlәşmә vә tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә differensiasiya strategiyasından

regionlar üzrә
istifadәçinin statusu
şәxsiyyәt tipi
mәşğulluq növü•
doğru cavab yoxdur

tәmәrküzlәşmә strategiyasından•
tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
differensiasiya strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә differensiasiya strategiyasından

tәmәrküzlәşmә strategiyasından
tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından•
differensiasiya strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә tam әhatә etmә (kütlәvi marketinq) strategiyasından
tәmәrküzlәşmә vә differensiasiya strategiyasından

mәhsullar marketinqi;
tәmәrküzlәşmiş marketinq;
sınaq marketinqi;
birbaşa marketinq
differensiallaşdırılmamış marketinq;•

ölkә iqisadiyyatının inkişafı
marketinq konsepsiyasının tәtbiqi
qeyri müәyyәnlik sәviyyәsinin azaldılması•
bazarda rәqiblәrin mövcudluğu
müәssisәnin fәaliyyәtinin planlaşdırılması
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Marketinq informasiya sisteminin fәaliyyәti üçün resurs qismindә lazımdır:

Marketinq tәdqiqatları:

Marketinq informasiya sisteminin layihәlәşdirilmәsinә nәdәn başlanır

Marketinq informasiya sisteminin fәaliyyәt göstәrmәsi üçün nәlәr edilmәlidir:

Marketinq informasiyasının tәhlili sisteminә daxildir:

Marketinq informasiya sisteminin digәr informasiya mәnbәlәrindәn fәrqi budu

Istehlakçı davranışı mәhfumu bunu ifadә edir:

informasiyaların yığılması vә işlәnmәsi vәrdişlәrinә malik ixtisaslı heyәt•
strategiyaların әlaqәlәndirilmәsi
mәqsәdlәrin iyerarxiyası
mәhsul çeşidi siyasәti
müәssisәnin maliyyә potensialı

intiusiyaya әsaslanmaqla marketinq fәaliyyәtinә dair idarәetmә qәrarların qәbulu prosesidir
mövcud informasiyanın toplanması vә tәhlili, marketinq informasiya sisteminin yaradılması prosesidir
marketinq fәaliyyәtindә meydana çıxan problemlәr üzrә mәlumatların toplanması, tәhlili vә tövsiyyәlәrin
hazırlanması prosesidir

•
marketinq informasiya sisteminin yaradılması prosesidir
mövcud informasiyanın toplanması vә tәhlilinә әsaslanmaqla mәhsulların satınalınmasına dair idarәetmә
qәrarların qәbulu prosesidir

әtraf mühitin öyrәnilmәsindәn
marketinq fәaliyyәtinә dair qәrar qәbul edәn şәxslәrin informasiyaya tәlәbatlarının dәqiqlәşdirilmәsindәn•
marketinq planının tәrtib olunmasından
anketlәrin tәrtib edilmәsindәn
informasiyanın toplanması metodlarının seçilmәsindәn

informasiyanın yığılması, işlәnmәsi, tәhlili, sistemlәşdirilmәsi vә saxlanması•
marketinqin idarәedilmәsi üçün qәrarların qәbulu
müәssisәnin idarәedilmәsi üçün qәrarların qәbulu
müәssisәnin mәqsәdlәri dәqiqlәşdirilmәlidir
müәssisәnin marketinq aktivlәri qiymәtlәndirilmәlidir

mәlumatlar bazası
modellәr vә metodlar bankı•
marketinq informasiya sistemi
xarici hesabat alt sistemi
daxili hesabat alt sistemi

әlyetәrli olması
müәssisәnin mütәxәssislәri tәrәfindәn formalaşdırılması
ucuz başa gәlmәsi
müәssisәdәn kәnar informasiyaya әsaslanması
strukturlaşdırılmış olması•

istehlakçıların mәhsula vә onun qiymәtinә münasibәtini
mәhsulun seçilmәsi vә alınması prosesindә istehlakçıların etdiklәri hәrәkәtlәrin mәcmusunu•
istehlakçıların tәlәbatlarını vә alıçılıq qabiliyyәtini
istehlakçıların sosial­iqtisadi vәziyyәtini vә mәdәni sәviyyәsini
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Son istehlakçılar hәyat tәrzi:

Modellәr bankının tәyinatı

Marketinq informasiya sisteminin fәaliyyәtinin nәticәsi:

Marketinq informasiya sisteminin formalaşdırılmasında mәqsәd:

Marketinqin informasiya sisteminin effektli fәaliyyәti üçün aşağıdakıların olması zәruridir:

Mәhsulların satın alınmasına dair qәrarlar qәbul edilәrkәn bu göstәricilәr nәzәrә alınır

Tәkrar informasiyanın üstünlüyü nәdir?

istehlakçıların hәyat sәviyyәsini vә hәyat tәrzini

istehlakçıların gündәlik davranışlarıdır
mәhsul alarkәn istehlakçıların etdiklәr hәrәkәtlәrin toplumudur
istehlakçıların adәt etdiklәri hәrәkәtlәrin toplumudur
isehlakçıların әtraf mühitә dayanıqlı vә tәkrar münasibәtidir•
mәhsul seçәrkәn istehlakçıların etdiklәr hәrәkәtlәrin toplumudur

fәrdi satışın tәşkili üçün
kommunikasiyanın tәşkili üçün
informasiyanın gerçәkliyinin yoxlanması üçün
qarşılıqlı asılılığın aşkar edilmәsi üçün•
mәhsulun konsepsiyasının hazırlanması üçün

planlaşdırma sistemi
ilkin vә tәkrar informasiya mәnbәlәri
müәssisәnin marketinq mühitinin vәziyyәti barәdә mәlumatlar bazası vә marketinq tәdqiqatı hesabatları•
müәssisәnin missiyası
modellәr vә metodlar bankı

marketinq üzrә menecerlәrin informasiya ilә tәmin olunması•
marketinq fәaliyyәtinә dair informasiyanın obyektivliyinin qiymәtlәndi¬ril¬mәsi
müәssisәnin fәaliyyәtinin qiymәtlәndirilmәsi vә ona nәzarәtin hәyta keçirilmәsi
marketinq qәrarlarının qәbul edilmәsi üçün zәruri informasiya bazarsının yaradılması
marketinq konsepsiyasının vә onun funksiyalarının realizasiyası

mükәmmәl nәzarәt vә planlaşdırma sistemi
mükәmmәl idarәetmә strukturu vә informasiyanın tәhlili metodları
mükәmmәl idarәetmә strukturu
informasiyanın toplanması vә işlәnmәsi sahәsindә tәcrübәsi olan mütәxәssislәr, zәruri avadanlıq vә tәlimatlar•
informasiyanın tәhlili metodları vә tәhlil üçün zәruri tәlimatların mövcudluğu

markaların xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr vә istehlakçı cәlbedicilyi
istehlakçı cәlbedicilyi vә mәhsulun bazar mövqeyi
markaların xüsusiyyәtlәri arasındakı fәrqlәr vә mәhsulun bazar mövqeyi
mәhsulun keyfiyyәti vә qiymәti•
alıcıının mәhsula münasibәti vә mәhsulun bazar mövqeyi

Keyfiyyәti hәmişә yüksәk olur
Hәmişә tәdqiqat mәqsәdinә uyğun gәlir
Tez toplamaq olur•
Tәdqiqat mәqsәdinә hәmişә uyğun olur
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İctimai sinfә mәxsusluq hansı amillәrә aiddir?

Yaş, cins hansı amillәrә aiddir?

Mәhsula bağlılıq hansı amillәrә aiddir?

İstehlakçının gәlir sәviyyәsi hansı amillәrә aiddir?

Dini qrupa bağlılıq hansı amillәrә aiddir?

Tәhsil sәviyyәsi hansı amillәrә aiddir?

Stimul, motivlәr hansı amillәrә aiddir?

Akyuallığını hәmişә saxlayır

iqtisadi amillәrә
alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә
sosial amillәrә•
psixoloji amillәrә

alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә•
sosial amillәrә
psixoloji amillәrә
iqtisadi amillәrә

alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә•
sosial amillәrә
psixoloji amillәrә
iqtisadi amillәrә

alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә•
sosial amillәrә
psixoloji amillәrә
iqtisadi amillәrә

alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә
sosial amillәrә•
psixoloji amillәrә
iqtisadi amillәrә

alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә
sosial amillәrә•
psixoloji amillәrә
iqtisadi amillәrә

alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә
sosial amillәrә
psixoloji amillәrә•
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İstehlak intensivliyi hansı amillәrә aiddir?

İstehlak tәyinatlı mәhsullar bazarı ibarәtdir:

İstehlakın intensivliyinin öyrәnilmәsi ilә әlaqәdar keçirilmiş sorğu alıcıların 70%­dәn çoxunun
mәhsulu artıq üç dәfәdәn çox aldığını ortaya çıxarmışdır. Bu nәticә mәhsulun hәyat tsiklinin hansı
mәrhәlәsindә olduğunu qeyd etmәyә imkan verir?

Tәşkilatın malik olduğu torpaq bina vә s bu kimi resurslar hansı aktivlәrә aid edilir?

Tәşkilatın malik olduğu nәğd pul, ödәmә qabiliyyәti vә s bu kimi resurslar hansı aktivlәrә aid
edilir?

Tәşkilatın malik olduğu işçilәr vә onların bacarıqları, tәcrübәsi kimi resurslar hansı aktivlәrә aid
edilir?

Tәşkilatın malik olduğu zavodlar vә avadanlıqlar, sistemlәr vә proseslәr kimi resurslar hansı

•
iqtisadi amillәrә

alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә•
sosial amillәrә
psixoloji amillәrә
iqtisadi amillәrә

sonradan satmaq üçün alan müәssisәlәrdәn
sonradan satmaq üçün alan adamlardan
şәxsi istehlak üçün alan alıcılardan•
hazır mәhsul istehsal edәn firmalardan
sәnaye malları alan ayrı­ayrı şәxslәrdәn

bazara giriş mәrhәlәsi
yetkinlik mәrhәlәsi•
artım mәrhәlәsi
tәnәzzül mәrhәlәsi
inkişaf mәrhәlәsi

fiziki aktivlәr•
istismar aktivlәri
maliyyә aktivlәri
hüquqi aktivlәr
kadr aktivlәri

fiziki aktivlәr
istismar aktivlәri
maliyyә aktivlәri•
hüquqi aktivlәr
kadr aktivlәri

fiziki aktivlәr
istismar aktivlәri
maliyyә aktivlәri
hüquqi aktivlәr
kadr aktivlәri•
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aktivlәrә aid edilir?

Tәşkilatın malik olduğu patent, müәlliflik hüququ kimi resurslar hansı aktivlәrә aid edilir?

Tәşkilatın malik olduğu brend, reputasiya kimi resurslar hansı aktivlәrә aid edilir?

Tәşkilatın malik olduğu mәlumatlar bazası vә informasiya sistemikimi resurslar hansı aktivlәrә
aid edilir?

Aşağıdakılardan hansı bәnddә fiziki aktivlәr öz әksini tapıb?

Aşağıdakılardan hansı bәnddә maliyyә aktivlәri öz әksini tapıb?

Aşağıdakılardan hansı bәnddә istisamar aktivlәri öz әksini tapıb?

kadr aktivlәri
istismar aktivlәri•
maliyyә aktivlәri
fiziki aktivlәr
hüquqi aktivlәr

kadr aktivlәri
maliyyә aktivlәri
fiziki aktivlәr
hüquqi aktivlәr•
istismar aktivlәri

kadr aktivlәri
maliyyә aktivlәri
fiziki aktivlәr
marketinq aktivlәri•
istismar aktivlәri

kadr aktivlәri
maliyyә aktivlәri
fiziki aktivlәr
sistem aktivlәri•
istismar aktivlәri

mәlumatlar bazası vә informasiya sistemi
nәğd pul, debitor borcları
torpaq, bina•
nn) patent vә müәlliflik hüququ
istehsal sistemlәri vә proseslәr

mәlumatlar bazası vә informasiya sistemi
nәğd pul, debitor borcları•
torpaq, bina
patent vә müәlliflik hüququ
istehsal sistemlәri vә proseslәr

mәlumatlar bazası vә informasiya sistemi
nәğd pul, debitor borcları
torpaq, bina
patent vә müәlliflik hüququ

•
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Aşağıdakılardan hansı bәnddә sistem aktivlәri öz әksini tapıb?

Aşağıdakılardan hansı bәnddә marketinq aktivlәri öz әksini tapıb?

Aşağıdakılardan hansı marketinq fәaliyyәtinә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı marketinq fәaliyyәtinә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı marketinq fәaliyyәtinә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı marketinq fәaliyyәtinә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı marketinq fәaliyyәtinә aid deyil

istehsal sistemlәri vә proseslәr•

mәlumatlar bazası vә informasiya sistemi•
nәğd pul, debitor borcları
torpaq, bina
patent vә müәlliflik hüququ
istehsal sistemlәri vә proseslәr

mәlumatlar bazası vә informasiya sistemi
nәğd pul, debitor borcları
torpaq, bina
müştәri loyallığı vә brend•
istehsal sistemlәri vә proseslәr

tәchizatın tәşkili
istehsal texnologiyasının seçilmәsi
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması•
anbalaşdırmanın tәşkili
maliyyә planının hazırlanması

tәchizatın tәşkili
istehsal texnologiyasının seçilmәsi
kommunikasiyanın tәşkili•
anbalaşdırmanın tәşkili
maliyyә planının hazırlanması

tәchizatın tәşkili
istehsal texnologiyasının seçilmәsi
bazarın tәdqiqi•
anbalaşdırmanın tәşkili
maliyyә planının hazırlanması

tәchizatın tәşkili
istehsal texnologiyasının seçilmәsi
reklam büdcәsinin formalaşdırılması•
anbalaşdırmanın tәşkili
maliyyә planının hazırlanması

tәchizatın tәşkili•
bazarın tәdqiqi
reklam büdcәsinin formalaşdırılması
kommunikasiyanın tәşkili
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Aşağıdakılardan hansı marketinq fәaliyyәtinә aid deyil:

Aşağıdakılardan hansı marketinq fәaliyyәtinә aid deyil:

Aşağıdakılardan hansı marketinq fәaliyyәtinә aid deyil:

Marketinq konsepsiyasına görә kommersiya fәaliyyәtinin planlaşdırılması başlayır:

Marketinqin әsas mәqsәdi nәdir?

Aşağıdakılardan hansı әnәnәvi idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı әnәnәvi idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

mәhsul çeşidinin planlaşdırılması

anbalaşdırmanın tәşkili•
bazarın tәdqiqi
reklam büdcәsinin formalaşdırılması
kommunikasiyanın tәşkili
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması

maliyyә planının hazırlanması•
bazarın tәdqiqi
reklam büdcәsinin formalaşdırılması
kommunikasiyanın tәşkili
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması

istehsal texnologiyasının seçilmәsi•
bazarın tәdqiqi
reklam büdcәsinin formalaşdırılması
kommunikasiyanın tәşkili
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması

tәchizatdan
mәhsula olan tәlәbin tәhlilindәn•
yeni mәhsul vә xidmәtlәrin hazırlanmasından
bölüşdürmәdәn
istehsalın tәşkili tәdbirlәrindәn

mәhsul istehsalının tәşkili
alıcıların tәlәbatlarının ödәnilmәsi•
mәnfәәtin әldә edilmәsi
tәchizatın sәmәrәlilәşdirilmәsi
istehsal edilmiş mәhsulun satılması

texnoloji imperativlik
әmәkdaşlıq vә kollegiyallıq•
risklәrә meylli olmamaq
sadә vә dar ixtisaslaşma
avtoritar idarәetmә stili

işçi heyәtini әsas resurs kimi qәbul etmәk•
texnoloji imperativlik
risklәrә meylli olmamaq
sadә vә dar ixtisaslaşma
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Aşağıdakılardan hansı әnәnәvi idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı әnәnәvi idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı әnәnәvi idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı әnәnәvi idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Aşağıdakılardan hansı әnәnәvi idarәetmә konsepsiyasının xüsusiyyәti deyildir:

Müәssisәnin fәaliyyәtindә maraqlı olan bu tәrәf davamlılıq, gözlәnilәn vә qәbul edilә bilәn hәddә
biznaesә ümid edirlәr:

Müәssisәnin fәaliyyәtindә maraqlı olan bu tәrәf şirkәt üçün әsas dәyәrlilik mәnbәyi hesab olunur.
hәtta әn mәqsәdyönlü maliyyәçilәr dә uzunmüddәtli pul vәsaitlәrinin kompaniyaya axınının onların
mәmnun qalmması hesabına mümkün olduğunu anlayır:

avtoritar idarәetmә stili

strategiyaya yönümlülük•
texnoloji imperativlik
risklәrә meylli olmamaq
sadә vә dar ixtisaslaşma
avtoritar idarәetmә stili

avtoritar idarәetmә stili
texnoloji imperativlik
risklәrә meylli olmamaq
sadә vә dar ixtisaslaşma
dәyişәn xarici mühitә uyğunlaşmaq vә ona tәsir etmәk•

avtoritar idarәetmә stili
texnoloji imperativlik
risklәrә meylli olmamaq
innovasiyalara vә risklәrә meyllilik•
sadә vә dar ixtisaslaşma

avtoritar idarәetmә stili
texnoloji imperativlik
risklәrә meylli olmamaq
demokratik idarәetmә stili•
sadә vә dar ixtisaslaşma

risklәrә meylli olmamaq
sadә vә dar ixtisaslaşma
texnoloji imperativlik
çevik tәşkilati struktur, üfiqi әlaqәlәrin inkişafı•
avtoritar idarәetmә stili

tәchizatçılar•
sәhmdarlar
menecerlәr
işçilәr
distryibitorlar

müştәrilәr•
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Müәssisәnin fәaliyyәtindә maraqlı olan bu tәrәf әsasәn әmәk haqqı vә nüfuz formasında fәrdi
mükafatlanmada maraqlıdır. Onlar uzunmüddәtli planda firmalara daha az bağlı olur vә öz işlәrinә
karyeralarında müvәqqәti mәrhәlә kimi yanaşırlar:

Müәssisәnin fәaliyyәtindә maraqlı olan bu tәrәf әsasәn mükafatlanma, işdәn razı qalma vә iş
tәminatının olmasına çalışır:

Müәssisәnin fәaliyyәtindә maraqlı olan bu tәrәf tәşkilata şәxsәn uzunmüddәtli vә emosional bağlı
olan şәxslәrdir. Onlar daha çox öz uzunmüddәtli investisiyalarının dәyәrini maksimallaşdırmağa
çalışırlar:

Aşağıdakılardan hansı müәssisә fәaliyyәtindә maraqlı tәrәf deyil:

Aşağıdakılardan hansı müәssisә fәaliyyәtindә maraqlı tәrәf deyil:

Aşağıdakılardan hansı müәssisә fәaliyyәtindә maraqlı tәrәf deyil:

•
sәhmdarlar
menecerlәr
işçilәr
distryibitorlar

tәchizatçılar
sәhmdarlar
menecerlәr•
işçilәr
distryibitorlar

tәchizatçılar
sәhmdarlar
menecerlәr
işçilәr•
distryibitorlar

tәchizatçılar
sәhmdarlar•
menecerlәr
işçilәr
distryibitorlar

işçilәr
menecerlәr
sәhmdarlar
müştәrilәr
qeyri­hökumәt tәşkilatları•

işçilәr
menecerlәr
sәhmdarlar
distryibitorlar
vәtәndaş cәmiyyәtlәri•

tәchizatçılar
menecerlәr
sәhmdarlar

•
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Marketinqin idarә edilmәsi nәdir:

Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aid deyil:

Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aid deyil:

Daxili marketinqdә fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatların çatdırılmasına imkan verәn
fәrdlәr vә sosial­texniki obyektlәr nәdir?

Daxili marketinqdә fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatlar nәdir?

Daxili marketinqdә iştirak edәn daxili müştәrilәrin ödәdiyi alternativ xәrclәr nәdir?

Daxili marketinqdә marketinq strategiyası nәdir?

elmi­tәdqiqat institutları•
işçilәr

müәssisәnin marketinq strategiyasının formalaşdırılması demәkdir
müәssisәnin mәqsәdlәrinin müәyyәn edilmәsi demәkdir
tәlәbin sәviyyәsinә, vaxtına vә xarakterinә elә tәsir göstәrmәk demәkdir ki, bu firmanın qarşısında qoyduğu
mәqsәdlәrә çatmağa imkan versin

•
müәssisәnin idarәetmә strukturunun formalaşdırılması demәkdir
müәssisәdә marketinq xidmәtinin tәşkili demәkdir

rәhbәrliklә әmәkdaşlar arasında informasiya mübadilәsinin tәşkili
reklamın tәşkili•
kollektiv birliyin yaradılması
mәnәvi ruhun yüksәldilmәsi
әlverişsiz xәbәrlәrin gizlәdilmәsi

rәhbәrliklә әmәkdaşlar arasında informasiya mübadilәsinin tәşkili
satışın stimullaşdırılması•
kollektiv birliyin yaradılması
mәnәvi ruhun yüksәldilmәsi
әlverişsiz xәbәrlәrin gizlәdilmәsi

bölüşdürmә•
qiymәt
mәhsul
mövqelәşdirmә
kommunikasiya

bölüşdürmә
qiymәt
mәhsul
mövqelәşdirmә
kommunikasiya•

bölüşdürmә
qiymәt•
mәhsul
mövqelәşdirmә
kommunikasiya

bölüşdürmә
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Aşağıdakılardan hansı daxili marketinqdә daxili kommunikasiyanın oynadığı rola aid deyil:

Bazarın müәyyәnlәşdirilmәsi prosesindә xәyali fәaliyyәt növlәri hansılardır?

Bazarın müәyyәnlәşdirilmәsi prosesindә perspektivsiz fәaliyyәt növlәri hansılardır?

Bazarın müәyyәnlәşdirilmәsi prosesindә perspektivsiz fәaliyyәt növlәri hansılardır?

Bazarın müәyyәnlәşdirilmәsi prosesindә kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilәcәyi, lakin
cәlbedici vә perspektivli olmayan bazarlar hansı fәaliyyәt növünә aid edilir?

Bazarın müәyyәnlәşdirilmәsi prosesindә dinamik, böyük vә genişlәnәn olduğu üçün
kompaniyaya maraqlı olan, lakin güclü mövqe tuta bilmәyәcәyi bazarlar hansı fәaliyyәt növünә aid
edilir?

qiymәt
mәhsul•
mövqelәşdirmә
kommunikasiya

rәhbәrliklә әmәkdaşlar arasında informasiya mübadilәsinin tәşkili
әlverişsiz xәbәrlәrin gizlәdilmәsi
kollektiv birliyin yaradılması
mәnәvi ruhun yüksәldilmәsi
birbaşa marketinq•

kompaniyaya lazımi üstünlüklәr verәn vә onun üstün mövqe tutduğu bazarlar
kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilәcәyi, lakin cәlbedici vә perspektivli olmayan bazarlar
dinamik, böyük vә genişlәnәn olduğu üçün kompaniyaya maraqlı olan, lakin güclü mövqe tuta bilmәyәcәyi
bazarlar

•
xәrc rәqabәtqabiliyyәtliliyinә malik mәhsulların tәqdim olunduğu bazarlar
kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilmәyәcәyi perspektivsiz bazarlar

kompaniyaya lazımi üstünlüklәr verәn vә onun üstün mövqe tutduğu bazarlar
kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilәcәyi, lakin cәlbedici vә perspektivli olmayan bazarlar
dinamik, böyük vә genişlәnәn olduğu üçün kompaniyaya maraqlı olan, lakin güclü mövqe tuta bilmәyәcәyi
bazarlar
xәrc rәqabәtqabiliyyәtliliyinә malik mәhsulların tәqdim olunduğu bazarlar
kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilmәyәcәyi perspektivsiz bazarlar•

kompaniyaya lazımi üstünlüklәr verәn vә onun üstün mövqe tutduğu bazarlar•
kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilәcәyi, lakin cәlbedici vә perspektivli olmayan bazarlar
dinamik, böyük vә genişlәnәn olduğu üçün kompaniyaya maraqlı olan, lakin güclü mövqe tuta bilmәyәcәyi
bazarlar
xәrc rәqabәtqabiliyyәtliliyinә malik mәhsulların tәqdim olunduğu bazarlar
kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilmәyәcәyi perspektivsiz bazarlar

perspektivsiz fәaliyyәt növlәri
ikinci dәrәcәli fәaliyyәt növlәri•
әsas fәaliyyәt növlәri
differensial fәaliyyәt növlәri
xәyali fәaliyyәt növlәri

perspektivsiz fәaliyyәt növlәri
ikinci dәrәcәli fәaliyyәt növlәri
әsas fәaliyyәt növlәri
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8. Bazarın müәyyәnlәşdirilmәsi prosesindә kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta
bilmәyәcәyi perspektivsiz bazarlar hansı fәaliyyәt növünә aid edilir?

Bazarın müәyyәnlәşdirilmәsi prosesindә ikinci dәrәcәli fәaliyyәt növlәri hansılardır?

Bazarın müәyyәnlәşdirilmәsi prosesindә kompaniyaya lazımi üstünlüklәr verәn vә onun üstün
mövqe tutduğu bazarlar hansı fәaliyyәt növünә aid edilir?

Bazarın cәlbediciliyinin tәhlilinin mәqsәdi budur:

Hәdәf bazarı:

Marketinqin bir seqmentә yönәlmәsi, bu :

Marketinqin bir neçә bazar seqmentinә yönәlmәsi, bu :

differensial fәaliyyәt növlәri
xәyali fәaliyyәt növlәri•

perspektivsiz fәaliyyәt növlәri•
ikinci dәrәcәli fәaliyyәt növlәri
әsas fәaliyyәt növlәri
differensial fәaliyyәt növlәri
xәyali fәaliyyәt növlәri

kompaniyaya lazımi üstünlüklәr verәn vә onun üstün mövqe tutduğu bazarlar
kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilәcәyi, lakin cәlbedici vә perspektivli olmayan bazarlar•
dinamik, böyük vә genişlәnәn olduğu üçün kompaniyaya maraqlı olan, lakin güclü mövqe tuta bilmәyәcәyi
bazarlar
xәrc rәqabәtqabiliyyәtliliyinә malik mәhsulların tәqdim olunduğu bazarlar
kompaniyanın güclü rәqabәtli mövqe tuta bilmәyәcәyi perspektivsiz bazarlar

perspektivsiz fәaliyyәt növlәri
ikinci dәrәcәli fәaliyyәt növlәri
әsas fәaliyyәt növlәri•
differensial fәaliyyәt növlәri
xәyali fәaliyyәt növlәri

monitorinqin aparılması
marketinqin tәşkilati struktuunun müәyyәnlәşdirilmәsi
hәdәf seqmentlәrinin seçilmәsi•
әvәzedici mәhsulların müәyyәnlәşdirilmәsi
nәzarәt göstәricilәrinin tәyini

müәssisәnin istiqamәtlәndiyi bazardır•
istehsal tәyinatlı mәhsullar bazarıdır
bütün mәhsullar bazarıdır
sәriştәli imkanlılar bazarıdır
imkanlılar bazarıdır

demarketinqdir
differensiasiya edilmiş marketinqdir
kütlәvi marketinqdir
remarketinqdir
tәmәrküzlәşmiş marketinqdir•
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Marketinqin bir neçә bazar böyük hissәsinә yönәlmәsi, bu :

Kiçik bazar payına, kifayәt qәdәr kapitala malik, yaxşı reputasiyası olan vә inkişaf edәn bazarda
yerlәşәn kompaniya hansı artım strategiyasını seçәcәk:

KFC kompaniyası Bakı şәhәrindә yerlәşәn restoranları ilә yanaşı Gәncә şәhәrindә dә restoran
açmağı qәrara alır. Bu zaman o hansı strategiyanı tәtbiq etmiş olur?

KFC kompaniyası Bakı şәhәrindә yerlәşәn restoranlarında yeni mәhsulu tәqdim etmәyi
planlaşdırır. Bu zaman o hansı strategiyanı tәtbiq etmiş olur?

KFC kompaniyası Bakı şәhәrindә yerlәşәn resttoranları ilә yanaşı Gәncә şәhәrindә dә restoran
açmağı qәrara alır, bu zaman yeni mәhsul brendinin dә yerli ictimaiyyәtә tәqdim etmәyi planlaşdırır.
Bu zaman o hansı strategiyanı tәtbiq etmiş olur?

KFC kompaniyası Bakı şәhәrindә yerlәşәn restoranlarında eyni mәhsul çeşidi ilә satışın hәcmini
artırmağı vә alış intensivliyini yüksәltmәyi etmәyi planlaşdırır. Bu zaman o hansı strategiyanı tәtbiq
etmiş olur?

remarketinqdir
tәmәrküzlәşmiş marketinqdir
differensiasiya edilmiş marketinqdir•
kütlәvi marketinqdir
demarketinqdir

demarketinqdir
differensiasiya edilmiş marketinqdir
kütlәvi marketinqdir•
remarketinqdir
tәmәrküzlәşmiş marketinqdir

diversifikasiya
Bazara nüfuz etmә•
Bazarın inkişaf etdirilmәsi
demarkasiya
tәmәrkümәhsulun inkişaf etdirilmәsi

üfiqi interasiya
mәhsulun inkişaf etdirilmәsi
bazarın inkişaf etdirilmәsi•
diversifikasiya
bazara nüfuz etmә

üfiqi interasiya
mәhsulun inkişaf etdirilmәsi•
bazarın inkişaf etdirilmәsi
diversifikasiya
bazara nüfuz etmә

üfiqi inteqrasiya vә diversifikasiya
mәhsulun inkişaf etdirilmәsi vә bazarın inkişaf etdirilmәsi•
bazarın inkişaf etdirilmәsi vә bazara nüfuz etmә
Diversifikasiya vә bazara nüfuz etmә
bazara nüfuz etmә vә üfiqi inteqrasiya
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General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtәdә investisiyadan imtina
strategiyası tәtbiq edilir:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtәdә himayә edilmә strategiyası
tәtbiq edilir:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtәdә himayә edilmә strategiyası
tәtbiq edilir:

General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtәdә himayә edilmә strategiyası
tәtbiq edilir:

Boston Konsaltinq Qrupun hazırladığı metodda biznes portfelin tәhlili hansı krtireyalara
әsaslanır:

üfiqi inteqrasiya
mәhsulun inkişaf etdirilmәsi
bazarın inkişaf etdirilmәsi
Diversifikasiya
bazara nüfuz etmә•

bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә•
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi aşağı, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә

bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi aşağı, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә•

hәm bazarın cәlbediciliyi, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә•
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә

bazarın cәlbediciliyi aşağı, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә•
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә

müәssisәnin bazar payı vә bazarın gәlbediciliyi;
bazarın artım tempi vә müәssisәnin bazar payı;•
bazarın artım tempi vә bazarın cәlbediciliyi;
müәssisәnin bazar payı vә firmanın bazar (rәqabәt) vәziyyәti;
bazarın artım tempi vә firmanın bazar (rәqabәt) vәziyyәti;
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Aşağda göstәrilәnlәrdәn әmәliyyatlardan hansı strateci marketinq planlaşdırılmasına aid deyildir:

General Eectric firması ilә Mckinsey Co konsultasiya firmasının birgә azırladığı metodda biznes
portfelin tәhlili hansı krtireyalara әsaslanır:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtәdә investisiyadan imtina
strategiyası tәtbiq edilir:

Boston Konsaltinq Qrupun artım­bazar payı matrisasının Qapan itlәr (vәhşi pişiklәr)
kvadrantında:

Boston Konsaltinq Qrupun artım­bazar payı matrisasının Ulduzlar kvadrantında:

Boston Konsaltinq Qrupun artım­bazar payı matrisasının Dәcәl uşaqlar kvadrantında:

Boston Konsaltinq Qrupun artım­bazar payı matrisasının Sağmal inәklәr kvadrantında:

müәssisәnin strategiyasının hazırlanması vә realizasiyası;
satışın hәcminin proqnozlaşdırılması;•
biznes­portifelin tәhlili;
müәssisәnin misiyasının müәyyәnlәşdirilmәsi;
müәssisәnin mәqsәdinin müәyyәnlәşdirilmәsi;

bazarın artım tempi vә bazarın gәlbediciliyi;
bazarın cәlbediciliyi vә firmanın bazar (rәqabәt) vәziyyәti•
bazarın artım tempi vә firmanın bazar (rәqabәt) vәziyyәti;
bazarın artım tempi vә müәssisәnin bazar payı;
müәssisәnin bazar payı vә firmanın bazar (rәqabәt) vәziyyәti;

bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi aşağı, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә•

hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı aşağıdır;•
bazarın artım tempi yüksәk, bazar payı aşağıdır;
hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı yüksәkdir;
hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı sabitdir (dәyişmәzdir);
bazarın artım tempi aşağı, bazar payı yüksәkdir;

bazarın artım tempi aşağı, bazar payı dәyişkәndir;
bazarın artım tempi yüksәk, bazar payı aşağıdır;
hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı yüksәkdir;•
hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı sabitdir (dәyişmәzdir)
bazarın artım tempi aşağı, bazar payı yüksәkdir;

hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı aşağıdır;
bazarın artım tempi yüksәk, bazar payı aşağıdır;•
hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı yüksәkdir;
hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı sabitdir (dәyişmәzdir);
bazarın artım tempi aşağı, bazar payı yüksәkdir;

hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı aşağıdır;
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General Eectric firması ilә Mckinsey and Co konsultasiya firmasının birgә hazırladığı portfelin
modellәşdirilmәsi metodunda bazarın cәlbediciliyi kriteriyasına aşağıda sadalanan amillәrdәn hansı
daxil deyil:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtәdә artım strategiyası tәtbiq
edilir:

General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtdә inkişaf strategiyası tәtbiq
edilir:

General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtәdә möhkәmlәndirmә
strategiyası tәtbiq edilir:

General Eectric firması ilә Mckinsey and Co konsultasiya firmasının birgә hazırladığı portfelin
modellәşdirilmәsi metodunda bazarın cәlbediciliyi kriteriyasına aşağıda sadalanan amillәrdәn hansı
daxil deyil:

bazarın artım tempi yüksәk, bazar payı aşağıdır;
hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı yüksәkdir;
hәm bazarın artım tempi, hәm dә bazar payı sabitdir (dәyişmәzdir);
bazarın artım tempi aşağı, bazar payı yüksәkdir•

müәssisәnin dәyişikliklәrә adaptasiya qabiliyyәti•
bazarın artım tempi;
bazarın ölçüsü;
fәsillilik;
tsikllilik;

hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә•
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә

bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә•
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә

bazrın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
bazrın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk olan biznes növlәrinә•

müәssisәnin mәhsulunun rәqabәtqabiliyyәtliliyi•
bazarın artım tempi;
bazarın ölçüsü;
fәsillilik;
tsikllilik;
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General Eectric firması ilә Mckinsey and Co konsultasiya firmasının birgә hazırladığı portfelin
modellәşdirilmәsi metodunda müәssisәnin vәziyyәti kriteriyasına aşağıda sadalanan amillәrdәn hansı
daxil deyil:

Xәrclәr üzrә liderlik strategiyasında müәssisә hәm satışın hәcmini, hәm dә bazar payını artırmağa
aşağıdakı amillәr hesabına nail olmağa çalışır:

General Eectric firması ilә Mckinsey and Co konsultasiya firmasının birgә hazırladığı portfelin
modellәşdirilmәsi metodunda müәssisәnin vәziyyәti kriteriyasına aşağıda sadalanan amillәrdәn hansı
daxil deyil:

General Eectric firması ilә Mckinsey and Co konsultasiya firmasının birgә hazırladığı portfelin
modellәşdirilmәsi metodunda müәssisәnin vәziyyәti kriteriyasına aşağıda sadalanan amillәrdәn hansı
daxil deyil:

General Eectric firması ilә Mckinsey and Co konsultasiya firmasının birgә hazırladığı portfelin
modellәşdirilmәsi metodunda müәssisәnin vәziyyәti kriteriyasına aşağıda sadalanan amillәrdәn hansı
daxil deyil:

General Eectric firması ilә Mckinsey and Co konsultasiya firmasının birgә hazırladığı portfelin
modellәşdirilmәsi metodunda bazarın cәlbediciliyi kriteriyasına aşağıda sadalanan amillәrdәn hansı
daxil deyil:

müәssisәnin marketinq imkanları
müәssisәnin reaksiya vermә qabiliyyәti vә çevikliyi;
müәssisәnin dәyişikliklәrә adaptasiya qabiliyyәti
bazarın ölçüsü;•
müәssisәnin mәhsulunun rәqabәtqabiliyyәtliliyi;

mәhsulların istehlak xüsusiyyәtlәrini tәkmillәşdirmәk vә istehsal edilәn mәhsulların differensiallaşdırılması;
әlavә investisiyalar qoymaq vә istehsal texnologiyasının tәkmillәşdirilmәsi hesabına;
әlavә investisiyalar qoymaq vә istehsalın maddi­texniki bazasını güclәndirmәk hesabına;
mәhsula çәkilәn xәrclәri azaltmaq hesabına;•
mәhsulların istehlak xüsusiyyәtlәrini tәkmillәşdirmәk vә fәaliyyәtini subseqmentlәrdә cәmlәşdirmәk hesabına;

müәssisәnin reaksiya vermә qabiliyyәti vә çevikliyi;
bazarın artım tempi;•
müәssisәnin marketinq imkanları
müәssisәnin mәhsulunun rәqabәtqabiliyyәtliliyi;
müәssisәnin dәyişikliklәrә adaptasiya qabiliyyәti;

müәssisәnin marketinq imkanları
müәssisәnin reaksiya vermә qabiliyyәti vә çevikliyi;
müәssisәnin dәyişikliklәrә adaptasiya qabiliyyәti;
tsikllilik;•
müәssisәnin mәhsulunun rәqabәtqabiliyyәtliliyi;

müәssisәnin marketinq imkanları
müәssisәnin reaksiya vermә qabiliyyәti vә çevikliyi;
müәssisәnin dәyişikliklәrә adaptasiya qabiliyyәti;
fәsillilik;•
müәssisәnin mәhsulunun rәqabәtqabiliyyәtliliyi;

müәssisәnin reaksiya vermә qabiliyyәti vә çevikliyi•
bazarın artım tempi;
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General Eectric firması ilә Mckinsey and Co konsultasiya firmasının birgә hazırladığı portfelin
modellәşdirilmәsi metodunda bazarın cәlbediciliyi kriteriyasına aşağıda sadalanan amillәrdәn hansı
daxil deyil:

Differensialaşdırma strategiyasında müәssisә hәm satışın hәcmini, hәm dә bazar payını artırmağa
aşağıdakı amillәr hesabına nail olmağa çalışır:

Tәmәrküzlәşmә strategiyasında müәssisә hәm satışın hәcmini, hәm dә bazar payını artırmağa
aşağıdakı amillәr hesabına nail olmağa çalışır:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar
mövqeyi yüksәk olan biznes növünә münasibәtdә bu strategiyadan istifadә edilir:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi
orta olan biznes növlәrinә münasibәtәdә bu strategiyadan istifadә edilir:

. General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bazrın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi yüksәk

bazarın ölçüsü;
fәsillilik;
tsikllilik;

müәssisәnin marketinq imkanları•
bazarın artım tempi
bazarın ölçüsü;
fәsillilik;
tsikllilik;

istehsal edilәn mәhsulların istehlak xüsusiyyәtlәrini müxtәlif bazar seqmentlәrinin tәlәbatlarına
uyğunlaşdırılması vә mәhsulların differensiallaşdırılması hesabına;

•
әlavә investisiyalar qoymaq vә istehsal texnologiyasının tәkmillәşdirilmәsi hesabına;
әlavә investisiyalar qoymaq vә istehsalın maddi­texniki bazasını güclәndirmәk hesabına;
mәhsula çәkilәn xәrclәri azaltmaq hesabına;
mәhsulların istehlak xüsusiyyәtlәrini tәkmillәşdirmәk vә fәaliyyәtini subseqmentlәrdә cәmlәşdirmәk hesabına;

istehsal edilәn mәhsulların istehlak xüsusiyyәtlәrini müxtәlif bazar seqmentlәrinin tәlәbatlarına
uyğunlaşdırılması vә mәhsulların differensiallaşdırılması hesabına;
әlavә investisiyalar qoymaq vә istehsal texnologiyasının tәkmillәşdirilmәsi hesabına;
әlavә investisiyalar qoymaq vә istehsalın maddi­texniki bazasını güclәndirmәk hesabına;
mәhsula çәkilәn xәrclәri azaltmaq hesabına;
fәaliyyәtini subseqmentlәrdә cәmlәşdirmәk vә hәmin seqment üçün mәhsul istehsal edilmәsi hesabına;•

himayә etmә strategiyasından
inkişaf strategiyasından
artım strategiyasından•
biçim strategiyasından
möhkәmlәndirmә strategiyasından

himayә etmә strategiyasından
inkişaf strategiyasından•
artım strategiyasından
biçim strategiyasından
möhkәmlәndirmә strategiyasından
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olan biznes növlәrinә münasibәtәdә bu strategiyadan istifadә olunur:

Boston Konsaltinq Qrupunun tәbirincә müәssisә öz biznes portfelindә hansı biznes
istiqamәtlәrinin olmasını istәyәrdi:

Boston Konsaltinq Qrupunun tәbirincә müәssisә öz biznes portfelindә hansı biznes
istiqamәtlәrinin olması әlverişli hesab olunmur:

Marketinqin strateji planlaşdırılmasının bu mәrhәlәsindә kompaniyanın vәziyyәti, gözlәnilәn
imkan vә potensial tәhlükәlәr öyrәnilir:

Marketinqin strateji planlaşdırılmasının bu mәrhәlәsindә hәr bir biznes vahidin hansı addım
atacağı müәyyәnlәşdirilir:

Marketinqin strateji planlaşdırılmasının bu mәrhәlәsindә planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi
baş verir:

Marketinqin strateji planlaşdırılmasının bu mәrhәlәsindә planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi
nәticәlәrinin qiynәtlәndirilmәsi vә tәhlili hәyata keçirilir, korrektә edici tәdbirlәr hәyata keçirilir:

himayә etmә strategiyasından
inkişaf strategiyasından
artım strategiyasından
investisiyadan imtina strategiyasından
möhkәmlәndirmә strategiyasından•

Sevimlilәr vә ulduzlar
Sağmal inәklәr vә ulduzlar•
Sağmal inәklәr vә sevimlilәr
Ulduzlar vә hürәn itlәr
Sağmal inәklәr vә hürәn itlәr

Sevimlilәr vә hürәn itlәr•
Sağmal inәklәr vә ulduzlar
Sağmal inәklәr vә sevimlilәr
Ulduzlar vә hürәn itlәr
Sağmal inәklәr vә hürәn itlәr

Nәzarәt
Planlaşdırma
Tәhlil•
Monitorinq
Reallaşdırma

Reallaşdırma
Tәhlil
Monitorinq
Nәzarәt
Planlaşdırma•

Nәzarәt
Planlaşdırma
Tәhlil
Monitorinq
Reallaşdırma•

•
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Marketinqin strateji planlaşdırılmasının tәhlil mәrhәlәsindә aşağıdakı işlәr görülür::

Marketinqin strateji planlaşdırılmasının planlaşdırma mәrhәlәsindә aşağıdakı işlәr görülür::

Marketinqin strateji planlaşdırılmasının reallaşdırma mәrhәlәsindә aşağıdakı işlәr görülür::

Marketinqin strateji planlaşdırılmasının nәzarәt mәrhәlәsindә aşağıdakı işlәr görülür::

Bu planlaşdırmada kompaniyanın mәqsәd vә imkanları arasında uyğunluq yaratmaqla daima
dәyişәn әtraf mühitin yaratdığı imkanlardan onun maraqlarına uyğun istifadәni nәzәrdә tutur:

Strateji plan:

Nәzarәt•
Planlaşdırma
Tәhlil
Monitorinq
Reallaşdırma

planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi nәticәlәrinin qiynәtlәndirilmәsi vә tәhlili hәyata keçirilir, korrektә
edici tәdbirlәr hәyata keçirilir
hәr bir biznes vahidin hansı addım atacağı müәyyәnlәşdirilir
kompaniyanın vәziyyәti, gözlәnilәn imkan vә potensial tәhlükәlәr öyrәnilir•
menecmentlә planlaşdırma ilә bağlı müakirәlәr hәyata keçirilir
planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi baş verir

planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi nәticәlәrinin qiynәtlәndirilmәsi vә tәhlili hәyata keçirilir, korrektә
edici tәdbirlәr hәyata keçirilir
hәr bir biznes vahidin hansı addım atacağı müәyyәnlәşdirilir•
kompaniyanın vәziyyәti, gözlәnilәn imkan vә potensial tәhlükәlәr öyrәnilir
menecmentlә planlaşdırma ilә bağlı müakirәlәr hәyata keçirilir
planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi baş verir

planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi nәticәlәrinin qiynәtlәndirilmәsi vә tәhlili hәyata keçirilir, korrektә
edici tәdbirlәr hәyata keçirilir
hәr bir biznes vahidin hansı addım atacağı müәyyәnlәşdirilir
kompaniyanın vәziyyәti, gözlәnilәn imkan vә potensial tәhlükәlәr öyrәnilir
menecmentlә planlaşdırma ilә bağlı müakirәlәr hәyata keçirilir
planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi baş verir•

planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi baş verir
kompaniyanın vәziyyәti, gözlәnilәn imkan vә potensial tәhlükәlәr öyrәnilir
hәr bir biznes vahidin hansı addım atacağı müәyyәnlәşdirilir
planlaşdırılan işlәrin hәyata keçirilmәsi nәticәlәrinin qiynәtlәndirilmәsi vә tәhlili hәyata keçirilir, korrektә
edici tәdbirlәr hәyata keçirilir

•
menecmentlә planlaşdırma ilә bağlı müakirәlәr hәyata keçirilir

Uzunmüddәtli plan
Marketinq planı
Korporativ plan
Illik plan
Strateji plan•

kompaniyanın konkret layihәlәr üzrә fәaliyyәtini müәyyәnlәşdirir
kompaniyanın mәqsәd vә imkanları arasında uyğunluq yaratmaqla daima dәyişәn әtraf mühitin yaratdığı
imkanlardan onun maraqlarına uyğun istifadәni nәzәrdә tutur

•
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Aşağıdakılardan hansı kompaniyanın missiyasına qoyulan tәlәblәrә aid deyil:

Aşağıdakılardan hansı kompaniyanın missiyasına qoyulan tәlәblәrә aid deyil:

Aşağıdakılardan hansı kompaniyanın missiyasına qoyulan tәlәblәrә aid deyil:

General Elektrik vә McKsiney and Company konsaltinq firmasının müәssisәnin bazar
mövqeyi/bazarın cәlbediciliyi matrisindә bu biznes növünә münasibәtәdә biçim strategiyası tәtbiq
edilir:

Strateji marketinq planlaşdırılması idarәetmәnin bu sәviyyәsindә hәyata keçirilir:

Strateji marketinq planlaşdırılması idarәetmәnin bu sәviyyәsindә hәyata keçirilir:

cari situasiya, kompaniyanın mәqsәdlәri, növbәti ilә strategiya, fәaliyyәt proqramı, büdcә vә nәzarәt forması
tәsvir olunur
uzunmüddәtli mәqsәdlәr, onları reallaşdıracaq әsas marketinq strategiyaları vә lazımi resurslar
müәyyәnlәşdirilir
kompaniyanın marketinq vә logistik strategiyaları arasında uyğunluq yaradır

Strateji mәqsәdlәrә әsaslanmalıdır•
Realist olmalıdır
Stimullaşdırmalıdır
Konkret olmalıdır
Spesifik qabiliyyәtlәrә әsaslanmalıdır

Spesifik qabiliyyәtlәrә әsaslanmalıdır
Konkret olmalıdır
Strateji auditә әsaslanmalıdır•
Realist olmalıdır
Stimullaşdırmalıdır

Konkret olmalıdır
Marketinq strategiyasına әsaslanmalıdır•
Spesifik qabiliyyәtlәrә әsaslanmalıdır
Realist olmalıdır
Stimullaşdırmalıdır

bazarın cәlbediciliyi yüksәk, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә•
hәm bazarın cәlbediciliyi, hәm dә müәssisәnin bazar mövqeyi orta olan biznes növlәrinә
bazarın cәlbediciliyi orta, müәssisәnin bazar mövqeyi aşağı olan biznes növlәrinә

müәssisәnin mәhsul çeşidi sәviyyәsindә
mәhsul növü sәviyyәsindә
mәhsul nomenklaturası sәviyyәsindә
müәssisәnin mәhsul kateqoriyası sәviyyәsindә
müәssisә sәviyyәsindә•

mәhsul növü sәviyyәsindә
strateji biznes vahidlәri sәviyyәsindә•
müәssisәnin sexlәri sәviyyәsindә
mәhsul nomenklaturası sәviyyәsindә
müәssisәnin mәhsul çeşidi sәviyyәsindә
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Strateji marketinq planlaşdırılması idarәetmәnin bu sәviyyәsindә hәyata keçirilir:

Strateji marketinq planlaşdırılması idarәetmәnin bu sәviyyәsindә hәyata keçirilir:

Yuxarıdan aşağıya planlaşdırma metodunda marketinq planlarının tәrtib edilmәsi belә hәyata
keçirilir:

Aşağıdan yuxarıya planlaşdırma metodunda marketinq planlarının tәrtib edilmәsi belә hәyata
keçirilir

Müәssisә sәviyyәsindә strateyi marketinq planlaşdırılması bu ardıcıllıqla hәyata keçirilir:

Aşargıda göstәrilәnlәrdәn hansı marketinqin funksiyalarına aiddir:

mәhsul növü sәviyyәsindә
müәssisәnin mәhsul çeşidi sәviyyәsindә
müstәqil marketinq fәaliyyәti hәyata keçirәn bölmәlәr sәviyyәsindә•
müәssisәnin sexlәri sәviyyәsindә
mәhsul nomenklaturası sәviyyәsindә

müәssisәnin mәhsul çeşidi sәviyyәsindә
mәhsul növü sәviyyәsindә
mәhsul nomenklaturası sәviyyәsindә
müәssisәnin sexlәri sәviyyәsindә
müstәqil marketinq fәaliyyәti hәyata keçirәn bölmәlәr sәviyyәsindә•

zәruri resursların hәcmi mәrkәzlәşdirilmiş qaydada mәhsul üzrә menecerlәr tәrәfindәn aşağı idarәetmә
pillәlәrindә müәyyәn olunur
resursların bölüşdürülmәsi haqqında qәrarlar mәrkәzlәşdirilmiş qaydada müәssisәnin planlaşdırma bölmәsi
tәrәfindәn qәbul olunur

•
resursların bölüşdürülmәsi haqqında qәrarlar qeyri­mәrkәzlәşdirilmiş qaydada mәhsul üzrә menecerlәr
tәrәfindәn qәbul olunur
mәqsәdlәr qeyri­mәrkәzlәşdirilmiş qaydada mәhsul üzrә menecerlәr tәrәfindәn aşağı idarәetmә pillәlәrindә
qәbul olunur olunur
mәqsәdlәr dә, resurslarda mәrkәzlәşdirilmiş qaydada mәhsul üzrә menecerlәr tәrәfindәn aşağı idarәetmә
pillәlәrindә müәyyәn olunur

marketinqin planlaşdırılması qeyri­mәrkәzlәşdirilmiş qaydada aşağı idarәetmә pillәlәrindә mәhsul üzrә
menecerlәr tәrәfindәn hәyata keçirilir

•
hәm mәqsәdlәrin müәyyәn edilmәsi, hәm dә planların tәrtib edilmәsi yuxarı idarәetmә pillәlәrindә hәyata
keçirilir
planlar mәrkәzlәşdirilmiş qaydada yuxarı idarәetmә pillәlәrindә tәrtib edilir, mәqsәdlәr isә aşağı idarәetmә
pillәlәrindә müәyyәn olunur
mәqsәdlәr mәrkәzlәşdirilmiş qaydada yuxarı idarәetmә pillәlәrindә müәyyәn olunur, planlar isә aşağı
idarәetmә pillәlәrindә tәrtib edilir
marketinqin planlaşdırılması mәrkәzlәşdirilmiş qaydada müәssisәnin planlaşdırma bölmәsi tәrәfindәn hәyata
keçirilir

SWOT­analiz, missiyanın müәyyәn edilmәsi, mәqsәdin müәyyәn edilmәsi, biznes­portfelin tәhlili, marketinq
strategiyasının hazırlanması, strategiyanın realizasiyası vә nәzarәt
SWOT­analiz, mәqsәdin müәyyәn edilmәsi, biznes­portfelin tәhlili, marketinq strategiyasının hazırlanması,
strategiyanın realizasiyası vә nәzarәt
missiyanın müәyyәn edilmәsi, mәqsәdin müәyyәn edilmәsi, mәhsul­portfelin tәhlili, marketinq strategiyasının
hazırlanması, strategiyanın realizasiyası vә nәzarәt
missiyanın müәyyәn edilmәsi, mәqsәdin müәyyәn edilmәsi, biznes­portfelin tәhlili, marketinq strategiyasının
hazırlanması, strategiyanın realizasiyası vә nәzarәt

•
mәqsәdin müәyyәn edilmәsi, missiyanın müәyyәn edilmәsi, biznes­portfelin tәhlili, marketinq strategiyasının
hazırlanması, strategiyanın realizasiyası vә nәzarәt
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Demarketinq tәlәbatın hansı halında tәtbiq edilir:

Konversiya marketinqi tәlәbatın hansı halında tәtbiq edilir:

Mәhsul istehlakçıların sağlamlığına ziyan vurduğu halda marketinqin hansı forması tәtbiq edilir:

Tәlәbatın hansı formasgnda sinxromarketinqin tәtbiqi mәqsәdәuyğundur:

Marketinqin kommersiya amillәrinin intensivlәşdirilmәsi konsepsiyası satışın hәcmini hansı
amillәr hesabına artırmağı nәzәrdә tutur:

Remarketinq tәlәbatın hansı formasında tәtbiq edilir:

marketinq tәdqiqatlarg; mәhsulun bazar mövqeyinin qiymәtlәndirilmәsi; mәhsullargn bölüşdürülmәsi vә
satgşgn tәşkili; satgşgn hәvәslәndirilmәsi vә reklam; marketinq nәzarәti.
marketinq tәdqiqatları; mәhsulun çeşidinin planlaşdırılması; mәhsulların bölüşdürülmәsi vә satışın tәşkili;
satışın hәvәslәndirilmәsi vә reklam; qiymәtqoyma;
marketinq tәdqiqatları; mәhsul çeşidinin planlaşdırılması; mәhsulların bölüşdürülmәsi vә satışın tәşkili; satışın
hәvәslәndirilmәsi vә reklam; marketinq nәzarәti;
situasiyalı tәhlil; mәhsul çeşidinin planlaşdırılması; mәhsullargn bölüşdürülmәsi vә satışın tәşkili; satışın
hәvәslәndirilmәsi vә reklam; qiymәtqoyma;
marketinq tәdqiqatlarg; mәhsulun çeşidinin planlaşdgrglmasg; müәssisәnin bazar mövqeyini
müәyyәnlәşdirilmәsi; satgşgn hәvәslәndirilmәsi; marketinq nәzarәti;

•

tәlәbat irrasional olduqda;
tәlәbatın hәcmi tәklifin hәcmindәn çox olduqda;•
tәlәbat qeyri stabil oduqda;
tәlәbat neqativ olduqda;
tәlәbat azalmaya doğru meyl etdikdә;

tәlәbat azalmara doğru meyl etdikdә;
tәlәbat qeyri stabil oluqda;
tәlәbatın hәcmi hәddәn çox olduqda;
tәlәbat irrasional olduqda;
tәlәbat neqativ olduqda•

inkişaf edәn marketinq;
sinxromarketinq:
konversiya marketinqi
әks tәsirli marketinq;•
tәmәrküzlәşmiş marketinq;

tәlәbatın hәcmi hәddәn çox olduqda;
tәlәbat irrasional olduqda;
tәlәbatgn hәcmi hәddәn çox olduqda;
tәlәbat stabil oduqda;
tәlәbatın hәcmi tәrәddüd etdikdә•

istehsal texnologiyasının tәkmillәşdirilmәsi;
istehlakçıların davranışının vә alış motivlәrinin öyrәnilmәsi;
mәhsulların texniki­istismar vә dәyәr parametrlәrinin yaxşılaşdırılması;
ictimai vә fәrdi maraqlarg uyğunlaşdırdıqda;
satışın hәvәslәndirilmәsi;•

neqativ tәlәbat;
irrosional tәlәbat;

•
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Tәlәbatın hansı halında müәssisәnin reklamdan istifadә etmәsi effektli deyildir:

Marketinqin funksiyası dedikdә:

Aşağıda göstәrilәnlәrdәn hansı marketinqin funksiyasına aid deyildir:

Marketinqin bu tәşkilati quruluşunda marketinq fәaliyyәtinә aid olan әmәliyyatlar ayrı­ayrı
struktur bölmәlәrinә tәhkim olunur:

Marketinqin bu tәşkilati quruluşunda marketinq xidmәti müәssisәnin istehsal etdiyi müxtәlif
mәhsul çeşidi üzrә tәşkil olunur:

Marketinqin bu tәşkilati quruluşunda marketinq xidmәti bazarlar üzrә tәşkil olunur:

Marketinqin bu tәşkilati quruluşunda marketinq xidmәti regionlar üzrә tәşkil olunur:

azalan tәlәbat;•
müxtәlif sәbәblәrdәn tәlәbatın tәrәddüd etdiyi halda;
hәddәn artıq tәlәbat;

neqativ tәlәbatda;
mövsümü tәlәbatda;
azalan tәlәbatda;
irrasional tәlәbat;
hәddәn artıq tәlәbatda;•

marketinqin planlaşdırılması başa düşülür;
marketinq fәaliyyәtindә hәyata keçirilәn tәdbirlәr (tәdbirlәr kompleksi) başa düşülür;•
biznes planların tәrtib edilmәsi başa düşülür;
marketinqin büdcәsinin tәrtib edilmәsi başa düşülür;
marketinqin strategiyasının vә taktikasının hazırlanması başa düşülür;

marketinq tәdqiqatları
mәhsul çehidinin planlaşdırılması
sistemli tәhlil;•
reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi;
qiymәtqoyma;

Funksional•
bazar yönümlü
mәhsul yönümlü
layihә tipli
regional

Funksional
bazar yönümlü
mәhsul yönümlü•
layihә tipli
regional

Funksional
bazar yönümlü•
mәhsul yönümlü
layihә tipli
regional
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Marketinqin tәşkilinin funksional quruluşunda aşarğıdakı formada tәşkil hәyata keçirilir:

Marketinqin tәşkilinin mәhsul yönümlü quruluşunda aşağıdakı formada tәşkil hәyata keçirilir:

Marketinqin tәşkilinin bazar yönümlü quruluşunda aşağıdakı formada tәşkil hәyata keçirilir:

Marketinqin tәşkilinin regional yönümlü quruluşunda aşağıdakı formada tәşkil hәyata keçirilir:

Aşağıdakılardan hansı müәssisәnin marketinq bölmәsinin funksiyasına aid deyil:

Marketinq konsespiyası:

Marketinqin idarә edilmәsi prosesi aşağıdakı mәrhәlәlәrdәn ibarәtdir:

Funksional
bazar yönümlü
mәhsul yönümlü
layihә tipli
regional•

marketinq fәaliyyәtinә aid olan әmәliyyatlar ayrı­ayrı struktur bölmәlәrinә tәhkim olunur•
marketinq xidmәti bazarlar üzrә tәşkil olunur
marketinq xidmәti müәssisәnin istehsal etdiyi müxtәlif mәhsul çeşidi üzrә tәşkil olunur
marketinq fәaliyyәtini hәyata keçirmәk üçün matris tipli idarәetmә quruluşu tәşkil olunur
marketinq xidmәti regionlar üzrә tәşkil olunur

marketinq fәaliyyәtinә aid olan әmәliyyatlar ayrı­ayrı struktur bölmәlәrinә tәhkim olunur
marketinq xidmәti bazarlar üzrә tәşkil olunur
marketinq xidmәti müәssisәnin istehsal etdiyi müxtәlif mәhsul çeşidi üzrә tәşkil olunur•
marketinq fәaliyyәtini hәyata keçirmәk üçün matris tipli idarәetmә quruluşu tәşkil olunur
marketinq xidmәti regionlar üzrә tәşkil olunur

marketinq fәaliyyәtini hәyata keçirmәk üçün matris tipli idarәetmә quruluşu tәşkil
marketinq xidmәti müәssisәnin istehsal etdiyi müxtәlif mәhsul çeşidi üzrә tәşkil olunur
marketinq fәaliyyәtinә aid olan әmәliyyatlar ayrı­ayrı struktur bölmәlәrinә tәhkim olunur
marketinq xidmәti regionlar üzrә tәşkil olunur
marketinq xidmәti bazarlar üzrә tәşkil olunur•

marketinq fәaliyyәtinә aid olan әmәliyyatlar ayrı­ayrı struktur bölmәlәrinә tәhkim olunur
marketinq xidmәti bazarlar üzrә tәşkil olunur
marketinq xidmәti müәssisәnin istehsal etdiyi müxtәlif mәhsul çeşidi üzrә tәşkil olunur
marketinq fәaliyyәtini hәyata keçirmәk üçün matris tipli idarәetmә quruluşu tәşkil
marketinq xidmәti regionlar üzrә tәşkil olunur•

marketinq tәdqiqatlarının tәşkili
marketinq kompleksinin hazırlanması
marketinq tәdqiqatı üçün informasiyanın toplanması
korporativ strukturun hazırlanması•
marketinqin planlaşdırılması

satıcının ehtiyaclarına yönәlmәdir
cәmiyyәtin ehtiyacına yönәlmәdir
alıcının ehtiyaclarına yönәlmәdir•
fәrdin ehtiyacına yönәlmәdir
alıcının vә cәmiyyәtin ehtiyacına yönәlmәdir

•



550

551

552

553

554

555

Mәhsullara ticarәt (mәhsul) markasının verilmәsindә mәqsәd:

Fәrdi marka strategiyasının üstünlüyü

Fәrdi marka strategiyasının çatışmazlığı

Mәhsulun keyfiyyәtinin yüksәldilmәsi әsasında onun modifikasiyası hansı halda
mәqsәdәuyğundur:

Rәqiblәr üçün cәlbedici olmayan bazarlarda fәaliyyәt göstәrәn müәssisә:

Biçim vә satışın hәvәslәndirilmәsi xәrclәrinin azaldılması strategiyasından mәhsulun hәyat
dövranının bu mәrhәlәsindә istifadә olunur:

Bazar imkanlarının tәhlili – mәqsәd bazargngn seçilmәsi – marketinq miksin hazgrlanmasg – marketinq
tәdbirlәrinin hәyata keçirilmәsi

•
Missiyanın müәyyәnlәşdirilmәsi ­ bazar imkanlargngn tәhlili – marketinq miksin hazgrlanması – marketinq
tәdbirlәrinin hәyata keçirilmәsi
Missiyangn müәyyәnlәşdirilmәsi ­ bazar imkanlargngn tәhlili – mәqsәd bazargngn seçilmәsi – marketinq
miksin hazgrlanmas
Bazar imkanlargngn tәhlili – SWOT tәhlil ­ mәqsәd bazargngn seçilmәsi – marketinq miksin hazgrlanmasg –
marketinq tәdbirlәrinin hәyata keçirilmәsi
Missiyangn müәyyәnlәşdirilmәsi ­ bazar imkanlargngn tәhlili – SWOT tәhlil ­ mәqsәd bazargngn seçilmәsi –
marketinq miksin hazgrlanması

satıcı vә ya satıcılar qrupunun mәhsul nomenklaturasının genişliyini diqqәtә çatdırmaqdır
satıcı vә ya satıcılar qrupunun mәhsulunun yüksәk keyfiyyәtә malik olmasını göstәrmәkdir
satıcı vә ya satıcılar qrupunun mәhsulunun yüksәk istehlak xüsusiyyәtlәrinә malik olmasını göstәrmәkdir
satıcı vә ya satıcılar qrupunun mәhsulunun rәqiblәrin mәhsulundan fәrqlәndirilmәsi vә identiflәşdirilmәsidir•
satıcı vә ya satıcılar qrupunun mәhsulunun uçotunun asanlaşdırılmasıdır

mәhsulun yüksәk keyfiyyәtliliyini tәmin etmәsidir
konkret çeşid vahidinin uğursuzluğunun digәr çeşid vahidlәrinin bazar mövqeyinә tәsir etmәmәsidir•
hәr bir çeşidin bazara yeridilmәsi ilә әlaqәdar olan xәrclәrin sәviyyәsinin aşağı olmasıdır
markasının şöhrәtinin saxlanması vә qorunmasına çәkilәn xәrclәrin sәviyyәsinin aşağı olmasıdır
markaya ad verilmәsi prosesinin sadәliyidir

mәhsulun yüksәk keyfiyyәtliliyini tәmin etmәmәsidir
markaya ad verilmәsi prosesinin mürәkkәbliyidir
markasının şöhrәtinin saxlanması vә qorunmasına çәkilәn xәrclәrin sәviyyәsinin yüksәk olmasıdır
hәr bir çeşid vahidinin bazara irәlilәdilmәsi xәrclәrinin sәviyyәsinin yüksәk olmasıdır•
konkret mәhsul çeşidinin uğursuzluğunun digәr çeşidlәrin bazar mövqeyinә tәsir etmәsidir

bu işin hәyata keçirilmәsi üçün daha ucuz vә keyfiyyәtli material resurslarının mövcud olduğu halda;
elmi­tәdqiqat vә konstruktor­layihәlәrinin hәyata keçirilmәsi üçün resurslar mövcud olduğu halda;
mәhsulun keyfiyyәtini yüksәltmәyә imkan verәn texnika vә texnologiya mövcud olduğu halda;
mәhsulun modifikasiyası әlavә xәrclәr vә resurslar tәlәb etmәdiyi halda) ;
keyfiyyәt parametrinin yüksәldilmәsini istehlakçı mütәrәqqi dәyişiklik kimi qәbul etdiyi halda;•

bazar iddiaçısıdır
bazar ardıcılıdır
bazar sıxınacağında fәaliyyәt göstәrәn müәssisәdir•
tәqlidci müәssisәdir
bazar lideridir

böhran mәrhәlәsindә•
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Mәhsulun hәyat tsiklinin hansı mәrhәlәsindә (vә yaxud da mәrhәlәlәrindә) firma minimal
marketinq xәrclәri malik olur:

Mәhsulun hәyat tsiklinin hansı mәrhәlәsindә (vә yaxud da mәrhәlәlәrindә) firma mәlumatverici
reklam strategiyası hәyata keçirir

Mәhsulun hәyat tsiklinin hansı mәrhәlәsindә (vә yaxud da mәrhәlәlәrindә) firma minimal
marketinq xәrclәri malik olur:

Mәhsulun hәyat tsiklinin hansı mәrhәlәsindә (vә yaxud da mәrhәlәlәrindә) firma mәlumatverici
reklam strategiyası hәyata keçirir:

Satışdansonrakı xidmәt tәminatı mәhsulun hansı sәviyyәinә aiddir?

Mәhsulun tәminat müddәti onun hansı hansı sәviyyәinә aiddir?

yetkinlik mәrhәlәsindә
artım mәrhәlәsindә
bazara çıxma mәrhәlәsindә
hazırlanma mәrhәlәsindә

daxil olma
inkişaf vә tәnәzzül
inkişaf vә yetkinlik
daxil olma vә yetkinlik
tәnәzzül•

inkişaf vә yetkinlik
inkişaf vә tәnәzzül
daxil olma vә yetkinlik
tәnәzzül
daxil olma•

daxil olma
daxil olma vә yetkinlik
tәnәzzül•
inkişaf vә yetkinlik
inkişaf vә tәnәzzül

daxil olma•
daxil olma vә yetkinlik
tәnәzzül
inkişaf vә yetkinlik
inkişaf vә tәnәzzül

mәzmunca mәhsula
genişlәndirilmiş mәhsula•
konkret mәhsula
situasiyadan asılı olaraq fәrqli ola bilәr
müәssisәnin mәqsәdindәn asılı olaraq fәrqli ola bilәr

mәzmunca mәhsula
genişlәndirilmiş mәhsula•
konkret mәhsula
situasiyadan asılı olaraq fәrqli ola bilәr
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Mәhsulun quraşdırılması onun hansı hansı sәviyyәinә aiddir?

Mәhsulla bәrabәr servisin tәqdimi onun hansı hansı sәviyyәinә aiddir?

Mәhsulun ideyası onun hansı hansı sәviyyәinә aiddir?

Ümumi marka strategiyasının üstünlüyü

Ümumi marka strategiyasının çatışmazlığı

Mәhsulun hәyat dövranının hansı mәrhәlәsindә müәssisә daha çox mәnfәәt әldә edir

Satışın hәcminin az olması, marketinqә çәkilәn xәrclәrin isә çox olması mәhsulun hәyat dövranın
hansı mәrhәlәsinә uyğun gәlir

müәssisәnin mәqsәdindәn asılı olaraq fәrqli ola bilәr

mәzmunca mәhsula
genişlәndirilmiş mәhsula•
konkret mәhsula
situasiyadan asılı olaraq fәrqli ola bilәr
müәssisәnin mәqsәdindәn asılı olaraq fәrqli ola bilәr

mәzmunca mәhsula
genişlәndirilmiş mәhsula•
konkret mәhsula
situasiyadan asılı olaraq fәrqli ola bilәr
müәssisәnin mәqsәdindәn asılı olaraq fәrqli ola bilәr

mәzmunca mәhsula
genişlәndirilmiş mәhsula•
konkret mәhsula
situasiyadan asılı olaraq fәrqli ola bilәr
müәssisәnin mәqsәdindәn asılı olaraq fәrqli ola bilәr

markasının şöhrәtinin saxlanması vә qorunmasına çәkilәn xәrclәrin sәviyyәsinin yüksәk olmasıdır
konkret mәhsul çeşidinin uğursuzluğunun digәr çeşidlәrin mövqeyinә tәsir etmәmәsidir
mәhsulun yüksәk keyfiyyәtliliyini tәmin etmәsidir
markaya ad verilmәsi prosesinin sadәliyidir
hәr bir çeşidin bazara yeridilmәsi ilә әlaqәdar olan xәrclәrin sәviyyәsinin aşağı olmasıdır•

markasının şöhrәtinin saxlanması vә qorunmasına çәkilәn xәrclәrin sәviyyәsinin yüksәk olmasıdır
konkret mәhsul çeşidinin uğursuzluğunun digәr çeşidlәrin mövqeyinә tәsir etmәsidir•
mәhsulun yüksәk keyfiyyәtliliyini tәmin etmәmәsidir
markaya ad verilmәsi prosesinin mürәkkәbliyidir
hәr bir çeşidin bazara yeridilmәsi xәrclәrinin sәviyyәsinin aşağı olmasıdır

bazara çıxma mәrhәlәsindә
artım mәrhәlәsindә•
sınaq satışı mәrhәlәsindә
böhran mәrhәlәsindә
stabillik mәhәlәsindә

bazara çıxama mәrhәlәsinә•
dircәliş mәrhәlәsinә
inkişaf (artım) mәrhәlәsinә
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Satışın hәcminin artım tempinin yüksәk olması, marketinqә çәkilәn xәrclәrin sәviyyәsinin isә az
olması mәhsulun hәyat dövranının hansı mәrhәlәsinә uyğun gәlir:

Satışın hәcminin azalması, satışın ziyanla başa gәlmәsi mәhsulun hәyat dövranının bu
mәrhәlәsinә uyğun gәlir

Mәhsullar beynәlxalq bazarlara çıxarılarkәn marketoloqun qarşısında duran dilemma bundan
ibarәtdir:

Mәhsulların beynәlxalq bazarlara standartlaşdırılmış formada çıxarılması bununla әlaqәdardır:

Bir neçә çeşiddә mәhsul istehsal edәn firma bu çeşidlәrin birindә kifayәt qәdәr yüksәk
reputasiyaya malikdir. Müәssisә hәmin mәhsul çeşidinә daxil olan yeni mәhsulunu bazara çıxarmağı
planlaşdırır. Bu halda müәssisәnin bu marka strategiyasından istifadә etmәsi daha mәqsәdәuyğundur:

Mәhsulun keyfiyyәtinin yüksәldilmәsi әsasında onun modifikasiyası hansı halda
mәqsәdәuyğundur:

mәhsulun layihәlәşdirilmәsimәrhәlәsinә
stabillik (yetkinlik) mәrhәlәsinә

bazara çıxama mәrhәlәsiә
dircәliş mәrhәlәsinә
inkişaf (artım) mәrhәlәsinә•
böhran mәrhәlәsinә
stabillik (yetkinlik) mәrhәlәsinә

bazara çıxama mәrhәlәsinә
dircәliş mәrhәlәsinә
inkişaf (artım) mәrhәlәsinә
böhran mәrhәlәsinә•
yetkinlik mәrhәlәsinә

mәhsulların dәstlәşdirilmәsi yoxsa lokallaşdırma
mәhsulların standartlaşması yoxsa lokallaşdırma•
mәhsulların dәstlәşdirilmәsi yoxsa standartlaşması
mәhsulların modifikasiyası yoxsa total keqfiyyәti
mәhsulların standartlaşması yoxsa total keyfiyyәti

müxtәlif ölkә istehlakçılarının tәlәbatlarının müxtәlif olması ilә
müxtәlif ölkә istehlakçılarının tәlәbatlarının oxşar olması ilә
müxtәlif ölkә istehlakçılarının tәlәbatlarının müxtәlif olması ilә•
ayrı­ayrı ölkәlәrin әhalisinin sayının müxtәlif olması ilә
müxtәlif ölkә istehlakçılarının müxtәlif dillәrdә danışması ilә

mәhsul çeşidi üçün bir marka strategiyasından•
ümumi marka strategiyasından
fәrdi ticarәt markasır strategiyasından
marka kombinasiyası strategiyasından
parazit ticarәt marka strategiyasından

mәhsulun modifikasiyası әlavә xәrclәr vә resurslar tәlәb etmәdiyi halda) ;
elmi­tәdqiqat vә konstruktor­layihәlәrinin hәyata keçirilmәsi üçün resurslar mövcud olduğu halda
mәhsulun keyfiyyәtini yüksәltmәyә imkan verәn texnika vә texnologiya mövcud olduğu halda;
keyfiyyәt parametrinin yüksәldilmәsini istehlakçı mütәrәqqi dәyişiklik kimi qәbul etdiyi halda;•
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Mәhsulun hәyat dövranının bu mәrhәlәsindә mәhsulun qiymәti daha aşağı olur:

Yeni mәhsulun hazırlanmasını bu halda hәyata keçirmәk daha mәqsәdәuyğundur:

Diversifikasiya vә mәhsulun özәlliklәrinin tәkmillәşdirilmәsi strategiyasından әsasәn mәhsulun
hәyat dövranının bu mәrhәlәsindә istifadә olunur:

Bazarın genişlәndirilmәsi vә mәhsulların modifikasiyası strategiyasından әsasәn mәhsulun hәyat
dövranının bu mәrhәlәsindә istifadә olunur:

Bazara genişmiqyaslı daxilolma strategiyasından әsas\n mәhsulun hәyat dövranının bu
mәrhәlәsindә istifadә olunur:

Mәhsulun satışının vә mәnfәәtin hәcminin azalması mәhsulun hәyat dövranının bu mәrhәlәsi
üçün xarakterikdir:

Mәhsulun satışının vә mәnfәәtin hәcminin artımında stabilliyin yaranması mәhsulun hәyat

bu işin hәyata keçirilmәsi üçün daha ucuz vә keyfiyyәtli material resurslarının mövcud olduğu halda

stabillik mәrhәlәsindә
inkişaf mәrhәlәsindә
bazara çıxma mәrhәlәsindә
böhran mәrhәlәsindә•
artım mәrhәlәssindә

xarici firmalarla әmәkdaşlıq mümkün olduqda
mәhsul patentlәşdirildikdә
kәnardan lizensiya alındıqda
bu, müәssisәnin mәqsәdi vә resursların mövcudluğundan asılı olaraq müәyyәn edilir•
müәssisәnin sәrbәst istehsal gücü olduqda

hazırlanma mәrhәlәsindә
artım mәrhәlәsindә
bazara çıxma mәrhәlәsindә
böhran mәrhәlәsindә
yetkinlik mәrhәlәsindә•

hazırlanma mәrhәlәsindә
artım mәrhәlәsindә•
bazara çıxma mәrhәlәsindә
böhran mәrhәlәsindә
yetkinlik mәrhәlәsindә

hazırlanma mәrhәlәsindә
artım mәrhәlәsindә
bazara çıxma mәrhәlәsindә•
böhran mәrhәlәsindә
yetkinlik mәrhәlәsindә

hazırlanma mәrhәlәsi
artım mәrhәlәsi
bazara çıxma mәrhәlәsi
böhran mәrhәlәsi•
yetkinlik mәrhәlәsi
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dövranının bu mәrhәlәsi üçün xarakterikdir:

Mәhsulun qiymәtinin artması

Mәhsulun qiymәtinin artması

Mәhsulun qiymәtinin azalması

Mәhsulun qiymәtinin azalması

Ancaq biznes sektoruna fәrdi kompyuter satan müәssisә onu son istehlakçılara da satmaq qәrarı
verir, bu strategiya hansıdır?

әgәr müәssisә hazırda satdığı mәhsuldan vә bazardan fәrqli mәhsulla vә tamamilә yeni bazara
daxil olmağa qәrar verirsә bu hansı strategiyadır?

hazırlanma mәrhәlәsi
artım mәrhәlәsi
bazara çıxma mәrhәlәsi
böhran mәrhәlәsi
yetkinlik mәrhәlәsi•

tәlәbin hәcminin artmasına sәbәb olur
tәlәbin hәcminin azalmasına sәbәb olur•
tәlәbin hәcminә tәsir etmir
satışın hәcminә tәsir etmir
istehlakın hәcminin artmasına sәbәb olur

tәklifin hәcminin artmasına sәbәb olur•
tәklifin hәcminin azalmasına sәbәb olur
tәklifin hәcminә tәsir etmir
mәhsul istehsalının ixtisar edilmәsinә sәbәb olur
istehsalın hәcminin azalmasına sәbәb olur

tәlәbin hәcminin artmasına sәbәb olur•
tәlәbin hәcminin azalmasına sәbәb olur
tәlәbin hәcminә tәsir etmir
satışın hәcminә tәsir etmir
istehlakın hәcminә tәsir etmir

tәklifin hәcminin artmasına sәbәb olur
tәklifin hәcminin azalmasına sәbәb olur•
tәklifin hәcminә tәsir etmir
istehsalın miqyasının genişlәndirilmәsinә sәbәb olur
ölkәdә iqtisadi fәalığı yüksәldir

bazara nüfuz etmә
difersifikasiya
üfiqi inteqrasiya
mәhsulun inkişaf etdirilmәsi
bazarın inkişaf etdirilmәsi•

mәhsulun inkişaf etdirilmәsi
bazarın inkişaf etdirilmәsi
bazara nüfuz etmә
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әgәr müәssisә müxtәlif bazar seqmentlәrindә müxtәlif marketinq proqreamları ilә iştirak edirsә,
bu strategiya?

Stabil vә doymuş bazarda fәaliyyәt göstәrәn sahibkar öz marketinq sәylәrini hansı tәlәbә
yönәltmәlidir?

Ailәnin hәyat tsikli hansı amillәrә aiddir?

Xüsusi tәlәb olduğu zaman:

Daimi tәlәb olduğu zaman:

Mәnfi tәlәb olduğu zaman:

Passiv tәlәb olduğu zaman:

üfiqi inteqrasiya
difersifikasiya•

Differensiasiya olunmamış marketinqdir
Tәmәrküzlәşmiş marketinqdir
Difersifikasiya olunmuş marketinqdir•
Şaquli inteqrasiyadır
Üfiqi inteqrasiyadır

neqativ tәlәbә
seçmә (spesifik) tәlәbә•
ümumi tәlәbә
potensial tәlәbә
ilkin tәlәbә

alıcının mәdәni sәviyyәsi ilә bağlı amillәrә
şәxsi amillәrә•
sosial amillәrә
psixoloji amillәrә
iqtisadi amillәrә

Alıcı mәhsulun alınması zamanı uzaq mәsafә qәt etmәyә hazırdır•
Alıcı mәhsula qarşı laqeyddir
Alıcı mütәmadi olaraq mәhsulu alır vә alış zamanı müqayisәyә az xәrc çәkir
Alıcı mәhsulun alınması zamanı mәnfi cәhәtlәr barәdә xәbәrdarlıq edilir
Alıcı mәhsulu almamaq üçün әlavә xәrclәr çәkmәyә hazırdır

Alıcı mәhsulun alınması zamanı uzaq mәsafә qәt etmәyә hazırdır
Alıcı mәhsula qarşı laqeyddir
Alıcı mütәmadi olaraq mәhsulu alır vә alış zamanı müqayisәyә az xәrc çәkir•
Alıcı mәhsulun alınması zamanı mәnfi cәhәtlәr barәdә xәbәrdarlıq edilir
Alıcı mәhsulu almamaq üçün әlavә xәrclәr çәkmәyә hazırdır

Alıcı mәhsulun alınması zamanı uzaq mәsafә qәt etmәyә hazırdır
Alıcı mәhsula qarşı laqeyddir
Alıcı mütәmadi olaraq mәhsulu alır vә alış zamanı müqayisәyә az xәrc çәkir
Alıcı mәhsulun alınması zamanı mәnfi cәhәtlәr barәdә xәbәrdarlıq edilir
Alıcı mәhsulu almamaq üçün әlavә xәrclәr çәkmәyә hazırdır•

Alıcı mәhsulun alınması zamanı uzaq mәsafә qәt etmәyә hazırdır

•
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әgәr tәlәbin qitmәt elastikliyi birә bәrabәrdisә:

Mәhsulun hәyat tsiklinin hansı mәrhәlәsindә (vә yaxud da mәrhәlәlәrindә) firma maksimal
mәnfәәt әldә edir:

Mәhsulun hәyat tsiklinin hansı mәrhәlәsindә (vә yaxud da mәrhәlәlәrindә) firma minimal
mәnfәәt әldә edir:

Mәhsulun hәyat tsiklinin hansı mәrhәlәsindә (vә yaxud da mәrhәlәlәrindә) firma maksimal
marketinq xәrclәri malik olur:

Keyfiyyәtin yüksәldilmәsi әsasında mәhsulun modifikasiyası bu halda mәqsәdәuyğundur:

Müxtәlif bazarlara müxtәlif keyfiyyәtli mәhsullar çıxaran kompaniya öz adını vә tәşkilati
reputasiyasını konkret mәhsulla bağlı riskdәn sığortalamaq istәyir. Bu halda müәssisә bu marka
strategiyasından istifadә etmәlidir:

Alıcı mәhsula qarşı laqeyddir•
Alıcı mütәmadi olaraq mәhsulu alır vә alış zamanı müqayisәyә az xәrc çәkir
Alıcı mәhsulun alınması zamanı mәnfi cәhәtlәr barәdә xәbәrdarlıq edilir
Alıcı mәhsulu almamaq üçün әlavә xәrclәr çәkmәyә hazırdır

qiymәtin az dәyişmәsindә satışın hәcmi әhәmiyyәtli artacaq
qiymәtin azalmasında satışın hәcmi dәyişmәyәcәk
qiymәtin әhәmiyyәtli dәyişmәsindә satışın hәcmi әhәmiyyәtli artmayacaq
doğru cavab yoxdur
qiymәt nә qәdәr artacaqsa tәlәb o qәdәr azalacaq•

daxil olma
daxil olma vә yetkinlik
tәnәzzül
inkişaf vә yetkinlik•
inkişaf vә tәnәzzül

daxil olma•
daxil olma vә yetkinlik
tәnәzzül
inkişaf vә yetkinlik
inkişaf vә tәnәzzül

daxil olma•
daxil olma vә yetkinlik
tәnәzzül
inkişaf vә yetkinlik
inkişaf vә tәnәzzül

yalnız maliyyә resursları cәlb edildiyi halda
mәhsulun keyfiyyәtini yüksәldilmәsini tәmin edәn texnologiyanın olması zamanı
modifikasiya istehlakçı tәrәfindәn yenilik kimi qәbul edildiyi halda•
marketinq tәdqiqatı nәticәlәrini әldә edәndәn sonra
yalnız ETTKİ­nin aparılması üçün resursların olması zamanı

mәhsul çeşidi üçün bir marka strategiyasından
ümumi marka strategiyasından
fәrdi ticarәt markası strategiyasından•
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Dünyaca mәhşur olan vә müxtәlif bazarlara hәmişә yüksәk keyfiyyәtli mәhsullar çıxaran
kompaniyanın bu marka strategiyasından istifadә etmәsi daha mәqsәdәuyğundur:

Bu amil rәqabәt qabiliyyәtliliyini müәyyәn edәn marketinqin amilinә aid deyildir:

Müәssisә mәhsul çeşidini ona yeni mәhsul qruplarının, yeni mәhsul modellәrinin, tiplәrinin vә s.
әlavә edilmәsi hesabına artırır. Bu:

Müәssisә mәhsul çeşidinә daxil etdiyi yeni mәhsuluna artıq bazar uğuru qazanmış mәhsulunun
marka adını verir. Bu:

Müәssisә xәrclәrinin yüksәlmәsi sәbәbindәn mәhsul çeşidindәn müәyyәn mәhsul modellәrinin
çıxarılmasına dair qәrar qәbul edir. Bu:

Müәssisә mәhsul kateqoriyasından müәyyәn mәhsul çeşidi qruplarının çıxarılması vә bunun
sayәsindә mәhsul çeşidinin genişliyinin azaldılmasına dair qәrar qәbul edir. Bu:

marka kombinasiyası strategiyasından
parazit ticarәt marka strategiyasından

mәhsul çeşidi üçün bir marka strategiyasından
ümumi marka strategiyasından•
fәrdi ticarәt markası strategiyasından
marka kombinasiyası strategiyasından
parazit ticarәt marka strategiyasından

mәhsulların differensiallaşdırılması imkanları
satış şәbәkәsinә daxilolma imkanları
mәhsul markasının patent mühafizәsi
mәhsulların istehsal texnologiyası•
kommunikasiya sisteminin mövcudluğu

mәhsul çeşidinin artırılması strategiyasıdır•
mәhsul çeşidinin ixtisar edilmәsi strategiyasıdır
mövcud mәhsul marakasının saxlanması strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin sabitlәşdirilmәsi strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin mәhdudlaşdırılması strategiyasıdır

mәhsul çeşidinin artırılması strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin ixtisar edilmәsi strategiyasıdır
mövcud mәhsul marakasının saxlanması strategiyasıdır•
mәhsul çeşidinin sabitlәşdirilmәsi strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin mәhdudlaşdırılması strategiyasıdır

mәhsul çeşidinin sabitlәşdirilmәsi strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin mәhdudlaşdırılması strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin ixtisar edilmәsi strategiyasıdır•
mövcud mәhsul marakasının saxlanması strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin artırılması strategiyasıdır

mәhsul çeşidinin mәhdudlaşdırılması strategiyasıdır•
mövcud mәhsul marakasının saxlanması strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin artırılması strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin sabitlәşdirilmәsi strategiyasıdır
mәhsul çeşidinin ixtisar edilmәsi strategiyasıdır
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Bu metodda respondentlәrә mәhsula münasibәtlәrini qrafik olaraq tәsvir edilmәsi tәklif olunur:

Konseptual xәritә metodunda::

Bu metodda respondentlәrә şәkillәr silsilәsi tәqdim olunur vә respondentlәrin müstәqil olaraq
doldurması üçün boş yerlәr buraxılır:

Assosiativ metodda::

Animasiya metodunda::

Hekayәni tamamla metodunda::

Mәhsulun vizual kartının hazırlanması metodunda::

hekayәni tamamla metodu
konseptual xәritә
assosiativ metod
mәhsulun vizual kartının hazırlanması•
animasiya

respondentlәrә şәkillәr silsilәsi tәqdim olunur vә respondentlәrin müstәqil olaraq doldurması üçün boş yerlәr
buraxılır
respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır
respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur•
metodda respondentlәrә mәhsula münasibәtlәrini qrafik olaraq tәsvir edilmәsi tәklif olunur
müxtәlif tәlәffüzlәrlә reklamdan әsas kadrlar verilir vә sonra respondentlәrin fikirlәri öyrәnilir

hekayәni tamamla metodu•
konseptual xәritә
assosiativ metod
mәhsulun vizual kartının hazırlanması
animasiya

respondentlәrә şәkillәr silsilәsi tәqdim olunur vә respondentlәrin müstәqil olaraq doldurması üçün boş yerlәr
buraxılır
respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır
respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur•
metodda respondentlәrә mәhsula münasibәtlәrini qrafik olaraq tәsvir edilmәsi tәklif olunur
müxtәlif tәlәffüzlәrlә reklamdan әsas kadrlar verilir vә sonra respondentlәrin fikirlәri öyrәnilir

respondentlәrә şәkillәr silsilәsi tәqdim olunur vә respondentlәrin müstәqil olaraq doldurması üçün boş yerlәr
buraxılır
respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır
respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur
metodda respondentlәrә mәhsula münasibәtlәrini qrafik olaraq tәsvir edilmәsi tәklif olunur
müxtәlif tәlәffüzlәrlә reklamdan әsas kadrlar verilir vә sonra respondentlәrin fikirlәri öyrәnilir•

respondentlәrә şәkillәr silsilәsi tәqdim olunur vә respondentlәrin müstәqil olaraq doldurması üçün boş yerlәr
buraxılır

•
respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır
respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur
metodda respondentlәrә mәhsula münasibәtlәrini qrafik olaraq tәsvir edilmәsi tәklif olunur
müxtәlif tәlәffüzlәrlә reklamdan әsas kadrlar verilir vә sonra respondentlәrin fikirlәri öyrәnilir

respondentlәrә şәkillәr silsilәsi tәqdim olunur vә respondentlәrin müstәqil olaraq doldurması üçün boş yerlәr
buraxılır
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Bu yanaşma çәrçivәsindә respondentlәrә baxılan mәhsulun vә ya kompaniyanın onların
tәsәvvüründә hansı heyvanı vә ya insanı tәcәssüm etdirdiyini bildirmәk tәklif olunur:

Bu yanaşma çәrçivәsindә respondentlәrә digәr insanın vә ya obyektin davranışını tәkrar etmәk
tәklif olunur:

Bu yanaşma çәrçivәsindә respondentlәrә dünyadan tamamәm xәbәrsiz olduqlarını tәsәvvür
edәrәk mәhsulun vә ya onun istifadә üsulunun izah olunması tәklif olunur:

Brendin müxtәlif şәkillәrdә tәqdimatı metodunda::

Sәmimi marslılar metodunda:

Rolların oynanılması metodunda

respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır
respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur
metodda respondentlәrә mәhsula münasibәtlәrini qrafik olaraq tәsvir edilmәsi tәklif olunur•
müxtәlif tәlәffüzlәrlә reklamdan әsas kadrlar verilir vә sonra respondentlәrin fikirlәri öyrәnilir

assosiativ metod
sәmimi marslılar
rolların oynanılması
konseptual xәritә
brendin müxtәlif şәkildә tәqdimatı•

assosiativ metod
sәmimi marslılar
rolların oynanılması•
konseptual xәritә
brendin müxtәlif şәkildә tәqdimatı

assosiativ metod
sәmimi marslılar•
rolların oynanılması
konseptual xәritә
brendin müxtәlif şәkildә tәqdimatı

çәrçivәsindә respondentlәrә digәr insanın vә ya obyektin davranışını tәkrar etmәk tәklif olunur
respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır
respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur
respondentlәrә baxılan mәhsulun vә ya kompaniyanın onların tәsәvvüründә hansı heyvanı vә ya insanı
tәcәssüm etdirdiyini bildirmәk tәklif olunur

•
respondentlәrә dünyadan tamamәm xәbәrsiz olduqlarını tәsәvvür edәrәk mәhsulun vә ya onun istifadә
üsulunun izah olunması tәklif olunur

çәrçivәsindә respondentlәrә digәr insanın vә ya obyektin davranışını tәkrar etmәk tәklif olunur
respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır
respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur
respondentlәrә baxılan mәhsulun vә ya kompaniyanın onların tәsәvvüründә hansı heyvanı vә ya insanı
tәcәssüm etdirdiyini bildirmәk tәklif olunur
respondentlәrә dünyadan tamamәm xәbәrsiz olduqlarını tәsәvvür edәrәk mәhsulun vә ya onun istifadә
üsulunun izah olunması tәklif olunur

•

çәrçivәsindә respondentlәrә digәr insanın vә ya obyektin davranışını tәkrar etmәk tәklif olunur•
respondentәrә şirkәtin brendi göstәrilir vә sonra onların reaksiyası yoxlanılır
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Aşağıdakıların hansı bazarın seqmentlәşdirilmәsinә qoyulan tәlәb kimi deyil?

Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

respondentәrә stimullaşdırıcı tәsirlәrlә öz fikrini bölüşmәk tәklif olunur
respondentlәrә baxılan mәhsulun vә ya kompaniyanın onların tәsәvvüründә hansı heyvanı vә ya insanı
tәcәssüm etdirdiyini bildirmәk tәklif olunur
respondentlәrә dünyadan tamamәm xәbәrsiz olduqlarını tәsәvvür edәrәk mәhsulun vә ya onun istifadә
üsulunun izah olunması tәklif olunur

Hәr bir seqment kifayәt qәdәr tәsvir edilә bilәn olmalıdır
Seqmentin kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakteriskası qiymәtlәndirilә bilәn, ölçülә bilәn olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır•
Müәssisәnin marketinq kompleksini (mәhsul, qiymәt, satış, hәvәslәndirmә) differensiallaşdırmaq imkanı
vermәlidir
Hәr bir seqment kifayәt qәdәr stabil, tutumlu vә inkişaf perspektivinә malik olmalıdır

Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
Seqmentin kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakteriskası qiymәtlәndirilә bilәn, ölçülә bilәn olmalıdır•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir

Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
Hәr bir seqment kifayәt qәdәr stabil, tutumlu vә inkişaf perspektivinә malik olmalıdır•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir

Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
Hәr bir seqment kifayәt qәdәr tәsvir edilә bilәn olmalıdır•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir

Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
Müәssisәnin marketinq kompleksini (mәhsul, qiymәt, satış, hәvәslәndirmә) differensiallaşdırmaq imkanı
vermәlidir

•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir

Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
Müәssisә seqmentlә әlaqә yaratmaq (mәsәlәn, şәxsi vә ya kütlәvi kommunikasiya kanalları vasitәsi ilә)
imkanına malik olmalıdır

•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir
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Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

Aşağıdakılardan hansı seqmentlәşdirmәyә qoyulan tәlәbә aiddir:

Mәhsulun mövqelәşdirilmәsi:

Bu satınalmalara dair qәrarlrın qәbulunda tәdarükat mәrkәzinin satınalmalara mәsul olan üzvlәri
iştrak edir

Yeni tәsis edilmiş müәssisә istehsalın tәşkil edilmәsi üçün әsas avadanlıqlar almağı nәzәrdә tutur.
әsas avadanlığın satın alınması bu satınalmalara aiddir:

Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
Müәssisә seqmentlә әlaqә yaratmaq imkanına malik olmalıdır•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir

Seqment rәqiblәrdәn kifayәt qәdәr müdafiә olunmalıdır, o, müәssisәyә rәqabәt üstünlüyü tәmin etmәlidir•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır

Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
Müәssisәnin marketinq strategiyası vә taktikası baxımından seqmentlәşdirmә meyarı, amillәri sadә vә әlverişli
olmalıdır

•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir

Seqmentlәrdә alıcı sayı bәrabәr olmalıdır
Seqmentlәşdirmә seqmentlәşdirilmәnin obyektiv meyarların tәtbiqi ilә başlanılmalıdır
Bazar seqmentlәri nә qәdәr çoxdursa, seqmentlәşdirmә üçün bir o qәdәr yararılıdır
İmkan daxilindә seqmentlәr kәsişmәmәli vә yaxud onların kәsişmә nöqtәlәri çox cüzi olmalıdır•
Seqment bir meyar әsasında seqmentlәşdirilmәlidir

onun seqmentlәşdirmәsidir
onun qiymәtinin müәyyәnlәşdirilmәsidir
onun rәqabәqabiliyyәtliliyidir
onun qablaşdırmasının dizaynıdır
mәhsulun rәqabәtli üstünlüyünün tәmini vә uyğun marketinq kompleksinin hazırlanmasıdır•

kömәkçi materialların satın alınmasına
modfikasiya olunmuş satınalmalara
sadә satınalmalara•
kömәkçi avadanlıqların satın alınmasına
yeni satınalamalara

dәstlәşdirici avadanlıqların satınalmalarına
modifikasiya olunmuş satınalmalara
sadә satınalmalara
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Xüsusiyyәtlәrinә görә rәqib müәssisәlәrin mәhsullarından fәrqlәnmәyәn mәhsulların satın
alınması bu satınalmalara aiddir:

Bu vә ya digәr mәhsulun alınması ideyanı irәli sürәn şәxs:

Satınalma qәrarlarının qәbuluna tәsir edә bilәn vә ya tәdarükat mәrkәzinin digәr üzvlәrini konkret
bir mәhsulun alınmasına inandıran şәxs:

Bu vә ya digәr mәhsulun alınmasına dair son qәrar vermәk vә maliyyә vәsaitlәrinә sәrәncam
vermәk sәlahiyyәtinә malik olan şәxs:

Bilavasitә mәhsulu alan şәxs

Mәhsulu bilavasitә istifadә vә istehlak edәn şәxs:

Satın alma qәrarlarının qәbulunda tәşәbbüskar:

әnәnәvi stınalmalara
yeni satınalmalara•

dәstlәşdirici avadanlıqların satınalmalarına
modifikasiya olunmuş satınalmalara
sadә satınalmalara•
әnәnәvi stınalmalara
yeni satınalmalara

alıcıdır
tәsir edәn şәxsdir
tәşәbbüskardır•
istifadәçidir
qәrar qәbul edәn şәxsdir

alıcıdır
tәsir edәn şәxsdir•
tәşәbbüskardır
istifadәçidir
qәrar qәbul edәn şәxsdir

alıcı
tәsir edәn şәxs
tәşәbbüskar
istifadәçi
qәrar qәbul edәn şәxs•

alıcı•
tәsir edәn şәxs
tәşәbbüskar
istifadәçi
qәrar qәbul edәn şәxs

alıcı
tәsir edәn şәxs
tәşәbbüskar
istifadәçi•
qәrar qәbul edәn şәxs
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Satınalma qәrarlarında tәsir edәn şәxs:

Satınalma zamanı qәrar qәbul edәn şәxs:

Satınalma zamanı alıcı:

Satınalma zamanı istifadәçi:

İstehlakçı davranışı ilә bağlı sosial amillәrә aiddir:

Tәşkilatda sәmәrәli planlaşdırma vә qәrarların qәbulunun çevik sistemi әsasәn hansı resurslar

bilavasitә mәhsulu alan şәxsdir
satınalma qәrarlarının qәbuluna tәsir edә bilәn vә ya tәdarükat mәrkәzinin digәr üzvlәrini konkret bir
mәhsulun alınmasına inandıran şәxsdir
bu vә ya digәr mәhsulun alınması ideyanı irәli sürәn şәxsdir•
mәhsulu bilavasitә istifadә vә istehlak edәn şәxsdir
bu vә ya digәr mәhsulun alınmasına dair son qәrar vermәk vә maliyyә vәsaitlәrinә sәrәncam vermәk
sәlahiyyәtinә malik olan şәxsdir

bu vә ya digәr mәhsulun alınması ideyanı irәli sürәn şәxsdir
bilavasitә mәhsulu alan şәxsdir
bu vә ya digәr mәhsulun alınmasına dair son qәrar vermәk vә maliyyә vәsaitlәrinә sәrәncam vermәk
sәlahiyyәtinә malik olan şәxsdir
satınalma qәrarlarının qәbuluna tәsir edә bilәn vә ya tәdarükat mәrkәzinin digәr üzvlәrini konkret bir
mәhsulun alınmasına inandıran şәxsdir

•
mәhsulu bilavasitә istifadә vә istehlak edәn şәxsdir

bilavasitә mәhsulu alan şәxsdir
satınalma qәrarlarının qәbuluna tәsir edә bilәn vә ya tәdarükat mәrkәzinin digәr üzvlәrini konkret bir
mәhsulun alınmasına inandıran şәxsdir
bu vә ya digәr mәhsulun alınması ideyanı irәli sürәn şәxsdir
mәhsulu bilavasitә istifadә vә istehlak edәn şәxsdir
bu vә ya digәr mәhsulun alınmasına dair son qәrar vermәk vә maliyyә vәsaitlәrinә sәrәncam vermәk
sәlahiyyәtinә malik olan şәxsdir

•

bilavasitә mәhsulu alan şәxsdir•
satınalma qәrarlarının qәbuluna tәsir edә bilәn vә ya tәdarükat mәrkәzinin digәr üzvlәrini konkret bir
mәhsulun alınmasına inandıran şәxsdir
bu vә ya digәr mәhsulun alınması ideyanı irәli sürәn şәxsdir
mәhsulu bilavasitә istifadә vә istehlak edәn şәxsdir
bu vә ya digәr mәhsulun alınmasına dair son qәrar vermәk vә maliyyә vәsaitlәrinә sәrәncam vermәk
sәlahiyyәtinә malik olan şәxsdir

bilavasitә mәhsulu alan şәxsdir
satınalma qәrarlarının qәbuluna tәsir edә bilәn vә ya tәdarükat mәrkәzinin digәr üzvlәrini konkret bir
mәhsulun alınmasına inandıran şәxsdir
bu vә ya digәr mәhsulun alınması ideyanı irәli sürәn şәxsdir
mәhsulu bilavasitә istifadә vә istehlak edәn şәxsdir•
bu vә ya digәr mәhsulun alınmasına dair son qәrar vermәk vә maliyyә vәsaitlәrinә sәrәncam vermәk
sәlahiyyәtinә malik olan şәxsdir

Ailәnin hәyat tsikli
Motiv, stimul
Ailәnin hәyat tsikli
Mәhsula bağlılıq
İctimai sinfә mәxsusluq•
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sayәsindә mümkün olur:

Nәzarәtin bu forması müәssisәnin marketinq mühitinin, mәqsәdlәrinin, vәzifәlәrinin,
strategiyasının vә fәliyyәtinin hәrtәrәfli, sistemili, tәnqidi vә qәrәzsiz yoxlanması vә
qiymәtlәndirilmәsi prosesidir:

Marketinq auditi nәdir?

Marketinq mühitinin auditi zamanı nә audit olunur?

Staregiyanın auditi zamanı nә audit olunur?

Tәşkiletmәnin auditi zamanı nә audit olunur?

Marketinq sistemlәrinin auditi zamanı nә audit olunur?

tәşkilati imkanlar
umaliyyә resursları
texniki resurslar
informasiya sistemlәri•
idarәetmә vәrdişlәri

taktiki nәzarәt
strateji nәzarәt
korporativ nәzarәt
marketinq auditi•
operativ nәzarәt

Müәssisәnin işinin tәhlil etmәk
Bazar konyekturasının öyrәnilmәsi
Marketinqin xarici mühitini sistematik, müstәqil vә dövri olaraq yoxlamaq•
İdarәedici tәdbirlәrin hәyata keçirilmәsi
İstehsalı tәşkil etmәk

mövcud olan informasiya tәminatı vә planlaşdırma sistemini
korporativ vә marketinq mәqsәdlәrinin aydınlığı vә doğruluğu
iqtisadi, sosial, mәdәni mühit, hәm dә bazarlar, müştәrilәr, rәqiblәr, tәchizatçılar vә distryibitorlar•
marketinq elementlәrinin әlaqәlәndirilmәsi vәziyyәti
marketinq bölmәsinin rәsmi strukturu, funksional sәmәrәliliyi

mövcud olan informasiya tәminatı vә planlaşdırma sistemini
korporativ vә marketinq mәqsәdlәrinin aydınlığı vә doğruluğu•
hәm iqtisadi, sosial, mәdәni әtraf mühit, hәm dә bazarlar, müştәrilәr, rәqiblәr, tәchizatçılar vә distryibitorlar
marketinq elementlәrinin әlaqәlәndirilmәsi vәziyyәti
marketinq bölmәsinin rәsmi strukturu, funksional sәmәrәliliyi

mövcud olan informasiya tәminatı vә planlaşdırma sistemini
korporativ vә marketinq mәqsәdlәrinin aydınlığı vә doğruluğu
hәm iqtisadi, sosial, mәdәni әtraf mühit, hәm dә bazarlar, müştәrilәr, rәqiblәr, tәchizatçılar vә distryibitorlar•
marketinq elementlәrinin әlaqәlәndirilmәsi vәziyyәti
marketinq bölmәsinin rәsmi strukturu, funksional sәmәrәliliyi

mövcud olan informasiya tәminatı vә planlaşdırma sistemini•
korporativ vә marketinq mәqsәdlәrinin aydınlığı vә doğruluğu
hәm iqtisadi, sosial, mәdәni әtraf mühit, hәm dә bazarlar, müştәrilәr, rәqiblәr, tәchizatçılar vә distryibitorlar
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Marketinq funksiyalarının auditi zamanı nә audit olunur?

Mәhsuldarlığın auditi zamanı nә audit olunur?

İqtisadi, sosial, mәdәni mühit, bazarlar, müştәrilәr, rәqiblәr, tәchizatçılar vә distryibitorlar hansı
audit zamanı öyrәnilir?

Korporativ vә marketinq mәqsәdlәrinin aydınlığı vә doğruluğu hansı audit zamanı öyrәnilir?

Marketinq bölmәsinin rәsmi strukturu, funksional sәmәrәliliyi hansı audit zamanı öyrәnilir?

Mövcud olan informasiya tәminatı vә planlaşdırma sistemi hansı audit zamanı öyrәnilir?

Marketinq elementlәrinin әlaqәlәndirilmәsi vәziyyәti hansı audit zamanı öyrәnilir?

marketinq elementlәrinin әlaqәlәndirilmәsi vәziyyәti
marketinq bölmәsinin rәsmi strukturu, funksional sәmәrәliliyi

mövcud olan informasiya tәminatı vә planlaşdırma sistemini
korporativ vә marketinq mәqsәdlәrinin aydınlığı vә doğruluğu
hәm iqtisadi, sosial, mәdәni әtraf mühit, hәm dә bazarlar, müştәrilәr, rәqiblәr, tәchizatçılar vә distryibitorlar
marketinq elementlәrinin әlaqәlәndirilmәsi vәziyyәti•
marketinq bölmәsinin rәsmi strukturu, funksional sәmәrәliliyi

korporativ vә marketinq mәqsәdlәrinin aydınlığı vә doğruluğu
marketinq elementlәrinin әlaqәlәndirilmәsi vәziyyәti
mәnfәәtlilik, sәmәrәlilik•
marketinq bölmәsinin rәsmi strukturu, funksional sәmәrәliliyi
hәm iqtisadi, sosial, mәdәni әtraf mühit, hәm dә bazarlar, müştәrilәr, rәqiblәr, tәchizatçılar vә distryibitorlar

marketinq sistemlәrinin auditi zamanı
strategiyanın auditi zamanı
marketinq mühitinin auditi zamanı•
marketinq funksiyalarının auditi zamanı
tәşkiletmәnin auditi zamanı

marketinq sistemlәrinin auditi zamanı
strategiyanın auditi zamanı•
marketinq mühitinin auditi zamanı
marketinq funksiyalarının auditi zamanı
tәşkiletmәnin auditi zamanı

marketinq sistemlәrinin auditi zamanı
strategiyanın auditi zamanı
marketinq mühitinin auditi zamanı
marketinq funksiyalarının auditi zamanı
tәşkiletmәnin auditi zamanı•

marketinq sistemlәrinin auditi zamanı•
strategiyanın auditi zamanı
marketinq mühitinin auditi zamanı
marketinq funksiyalarının auditi zamanı
tәşkiletmәnin auditi zamanı

marketinq sistemlәrinin auditi zamanı
strategiyanın auditi zamanı
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Mәnfәәtlilik vә sәmәrәliliyin vәziyyәti hansı audit zamanı öyrәnilir?

Aşağıdakılardan hansı bәnddә kadr aktivlәri öz әksini tapıb?

Bu imkanlar firmanın istiqamәtinin müәyyәnlәşdirilmәsinin әsasında durur:

Bu imkanlara avadanlıqların idarәedilmәsi, informasiya sistemlәrinin tәtbiqi kimi imkanlar
daxildir:

Bu imkanlara marketinq imkanları, maliyyә vә әmәliyyat idarәetmәsi sahәsindә qabiliyyәtlәr
daxildir:

Texniki resurslar:

Maliyyә resursları:

marketinq mühitinin auditi zamanı
marketinq funksiyalarının auditi zamanı•
tәşkiletmәnin auditi zamanı

marketinq sistemlәrinin auditi zamanı
strategiyanın auditi zamanı
marketinq mühitinin auditi zamanı
mәhsuldarlığın auditi zamanı•
tәşkiletmәnin auditi zamanı

mәlumatlar bazası vә informasiya sistemi
nәğd pul, debitor borcları
torpaq, bina
işçilәrin tәcrübәsi vә bacarığı•
istehsal sistemlәri vә proseslәr

әmәliyyat imkanları
funksional imkanlar
strateji imkanlar•
logistik imkanlar
taktiki imkanlar

әmәliyyat imkanları•
funksional imkanlar
strateji imkanlar
logistik imkanlar
taktiki imkanlar

әmәliyyat imkanları
funksional imkanlar•
strateji imkanlar
logistik imkanlar
taktiki imkanlar

struktur imkanlarıdır
tәşkilatın fәaliyyәt miqyasını, ödәmә qәbiliyyәtini vә strategiyasını müәyyәnlәşdirәn imkandır
yeni proseslәr vә mәhsullar yarada bilmәk qabiliyyәtidir•
planlaşdırma vә qәrarların qәbulu imkanlarıdır
menecerlik tәcrübәsdir
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İdarәetmә vәrdişlәri:

Tәşkilati resurslar:

İnformasiya sistemlәri:

Tәşkilatın yeni proseslәr vә yarada bilmәk qabiliyyәti onun malik olduğu hansı resurslar
sayәsindә formalaşır:

Tәşkilatın miqyasının genişlәndirilmәsi vә strategiyasının reallaşdırılması әsasәn hansı resurslar
sayәsindә formalaşır:

Tәşkilatda iş mühitinin әlverişliliyi vә işçilәrin stimullaşdırılması әsasәn hansı resurslar sayәsindә
formalaşır:

struktur imkanlarıdır
tәşkilatın fәaliyyәt miqyasını, ödәmә qabiliyyәtini vә strategiyasını müәyyәnlәşdirәn imkandır•
yeni proseslәr vә mәhsullar yarada bilmәk qabiliyyәtidir
planlaşdırma vә qәrarların qәbulu imkanlarıdır
menecerlik tәcrübәsdir

menecerlik tәcrübәsdir, stimullaşdırma qabiliyyәtidir•
yeni proseslәr vә mәhsullar yarada bilmәk qabiliyyәtidir
planlaşdırma vә qәrarların qәbulu imkanlarıdır
struktur imkanlarıdır
tәşkilatın fәaliyyәt miqyasını, ödәmә qabiliyyәtini vә strategiyasını müәyyәnlәşdirәn imkandır

struktur imkanlarıdır
tәşkilatın fәaliyyәt miqyasını, ödәmә qabiliyyәtini vә strategiyasını müәyyәnlәşdirәn imkandır•
yeni proseslәr vә mәhsullar yarada bilmәk qabiliyyәtidir
planlaşdırma vә qәrarların qәbulu imkanlarıdır
menecerlik tәcrübәsdir, stimullaşdırma qabiliyyәtidir

struktur imkanlarıdır
tәşkilatın fәaliyyәt miqyasını, ödәmә qabiliyyәtini vә strategiyasını müәyyәnlәşdirәn imkandır
yeni proseslәr vә mәhsullar yarada bilmәk qabiliyyәtidir
planlaşdırma vә qәrarların qәbulu imkanlarıdır•
menecerlik tәcrübәsdir, stimullaşdırma qabiliyyәtidir

tәşkilati imkanlar
maliyyә resursları
texniki resurslar•
informasiya sistemlәri
idarәetmә vәrdişlәri

informasiya sistemlәri
tәşkilati imkanlar
maliyyә resursları•
texniki resurslar
gg) idarәetmә vәrdişlәri
idarәetmә vәrdişlәri

tәşkilati imkanlar
maliyyә resursları
texniki resurslar
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Tәşkilatda çevik vә sәmәrәli idarәetmә strukturu әsasәn hansı resurslar sayәsindә mümkün olur:

İldә 100 min әdәd istehsal edilmәsi nәzәrdә tutulan A mәhsulunun hәr vahidinә 10 kq B mәhsulu
vә 5 kq C mәhsulu sәrf olunur. B mәhsulunun hәr kq­na 0.5 kq , C materialına isә 0.2 kq D materialı
qarışdırılır. D materialına olan tәlәbatın hәcmi nә qәdәrdir?

Doyma hәddinә çatmış vә marketinqdәn asılı olaraq dәyişmәyәn tәlәb

Kәrә yağı üzrә gündәlik istehlak norması 20 qr.­dır Potensial istifadәçilәrin 10 mln, mövcud vә
istifadә etmәk arzusunda olan alıcıların 80% olduğunu nәzәrә alaraq kәrә yağına illik tәlәbatın hәcmi
nә qәdәr olar. İl 360 günә bәrabәr götürülüb.

Kәrә yağı üzrә gündәlik istehlak norması 25 qr.­dır Potensial istifadәçilәrin 10 mln. mövcud vә
istifadә etmәk arzusunda olan alıcıların 90% olduğunu nәzәrә alaraq kәrә yağına illik tәlәbatın hәcmi
nә qәdәr olar. İl 360 günә bәrabәr götürülüb

Plan ilindә A materialının istifadә edildiyi lakin mәsrәf norması mәlum olmayan 10000 әdәd B
vә 15000 әdәd C mәhsulu istehsal etmәk nәzәrdә tutulub. B mәhsulu D mәhsulunun, C mәhsulu isә E
mәhsulunun oxşarıdır vә oxşarlıq әmsalları müvafiq olaraq 0.9 vә 0.8 vahid tәşkil edir.D mәhsulunun
hәr vahidinә 10 kq, E mәhsulunun hәr vahidinә isә 5 kq E mәhsulu sәrf edilir. A mәhsuluna olan
tәlәbatın hәcmi nә qәdәr olar?

informasiya sistemlәri
idarәetmә vәrdişlәri•

tәşkilati imkanlar•
maliyyә resursları
texniki resurslar
informasiya sistemlәri
idarәetmә vәrdişlәri

1500 ton
150 ton
600 ton•
6 000 ton
15 000 ton

ilkin tәlәbdir
genişlәnmәyәn tәlәbdir•
tәdiyә qabiliyyәtli tәlәbdir
cari tәlәbdir
genişlәnәn tәlәbdir

200 ton
720 000 ton
72 000 ton
57 600ton•
16 000 ton

90 000 ton
900 000 ton
250 ton
81 000 ton•
250 000 ton

•
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Genişlәnmәyәn tәlәbin olduğu bazarlar:

Genişlәnәn tәlәbin olduğu bazarlar:

Müәyyәn iqtisadi vә rәqabәt mühitindә müәyyәn müddәt әrzindә hәr hansı coğrafi әrazidә
müәyyәn istehlakçı qrupu tәrәfindәn satınalmaların ümumi hәcmi

Müәssisәnin ilkin tәlәbdә payı:

Mәişәt avadanlığı vә cihazları ilә tәmin olunmamış ev tәsәrrüfatlarının hәcmi:

Qısa müddәtdә istehlak mәhsullarına tәlәbatın hәcmi:

150 ton•
1750 ton
175 ton
1500 ton
17.5 ton

potensial bazardır
genişlәnmәyәn bazardır•
genişlәnәn bazardır
real bazardır
daralan bazardır

potensial bazardır
genişlәnmәyәn bazardır
genişlәnәn bazardır•
daralan bazardır
real bazardır

genişlәnmәyәn tәlәbdir
genişlәnәn tәlәbdir
ilkin tәlәbdir•
cari tәlәbdir
tәdiyә qabiliyyәtli tәlәbdir

müәssisәnin mәhsuluna olan tәlәbdir•
tәdiyә qabiliyyәtli tәlәbdir
ilkin tәlәbdir
genişlәnәn tәlәbdir
genişlәnmәyәn tәlәbdir

әvәzedici mәhsullardan asıldır
istehsalın hәcmindәn asıldır
rәqabәtin sәviyyәsindәn asıldır
marketinqdәn asıldır
ev tәsәrrüfatlarının sayından vә avadnlıqla tәmin olunma sәviyyәsindәn asıldır•

әvәzedici mәhsullardan asıldır
istehsalın hәcmindәn asıldır
rәqabәtin sәviyyәsindәn asıldır
marketinqdәn asıldır
istehlakçıların sayından vә istehlak normasından asıldır•
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2012­ci ildә ölkәmizin Şәki rayonunda 50 000 ev tәsәrrüfatı mövcud olmuşdur ki onların 70%­i
televizorla tәmin olunmuşdur. Şәki rayonunda televizora olan potensial tәlәbatın hәcmi nә qәdәrdir?

2012­ci ildә ölkәmizin Zaqatala rayonunda 30 000 ev tәsәrrüfatı mövcud olmuşdur ki onların
15%­i fәrdi kompyuterlә tәmin olunmuşdur. Zaqatala rayonunda kompyuterә olan potensial tәlәbatın
hәcmi nә qәdәrdir?

2012­ci ildә ölkәmizin Zaqatala rayonunda 30 000 ev tәsәrrüfatı mövcud olmuşdur ki onların
75%­i televizorla tәmin olunmuşdur. Zaqatala rayonunda televizora olan potensial tәlәbatın hәcmi nә
qәdәrdir?

A regionunda x mәişәt avadanlığının istismar müddәti 5 il, o cümlәdәn 5 il istifadәdә olan x
avadanlığının avadanlıqların tәrkibindә xüsusi çәkisi 35%­dir. Avadanlıqların ümumi sayını 500 000
kimi qәbul etsәk potensial tәlәbatın hәcmi nә qәdәrdir?

A regionunda x mәişәt avadanlığının istismar müddәti 10 il, o cümlәdәn 10 il istifadәdә olan x
avadanlığının avadanlıqların tәrkibindә xüsusi çәkisi 35%­dir. Avadanlıqların ümumi sayını 500 000
kimi qәbul etsәk potensial tәlәbatın hәcmi nә qәdәrdir?

A regionunda x mәişәt avadanlığının istismar müddәti 10 il, o cümlәdәn 10 il istifadәdә olan x
avadanlığının avadanlıqların tәrkibindә xüsusi çәkisi 20%­dir. Avadanlıqların ümumi sayını 500 000
kimi qәbul etsәk potensial tәlәbatın hәcmi nә qәdәrdir?

30000
15 000•
35 000
50 000
7500

30000
3000
20000
25500•
4500

30000
15 000
6000
22500
7500•

350 000
175000•
100 000
325 000
200 000

175000•
50 000
325 000
100 000
350 000

200 000
175000
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A regionunda paltaryuyanla tәmin olunan evlәrin sayı 10 000, il әrzindә bu maşınldardan istifadә
200 dәfә, hәr istifadәdә istifadә olunan yuyucu tozunun miqdarı isә 25 qramdır. A regionunda yuyucu
tozuna olan tәlәbat nә qәdәrdir?

Kәrә yağı üzrә gündәlik istehlak norması 25 qr.­dır Potensial istifadәçilәrin 10 mln. olduğunu
nәzәrә alsaq kәrә yağına illik tәlәbatın hәcmi nә qәdәr olar. İl 360 günә bәrabәr götürülüb.

Kәrә yağı üzrә gündәlik istehlak norması 20 qr.­dır Potensial istifadәçilәrin 10 mln. olduğunu
nәzәrә alsaq kәrә yağına illik tәlәbatın hәcmi nә qәdәr olar. İl 360 günә bәrabәr götürülüb.

A regionunda paltaryuyanla tәmin olunan evlәrin sayı 20 000, il әrzindә bu maşınldardan istifadә
300 dәfә, hәr istifadәdә istifadә olunan yuyucu tozunun miqdarı isә 30 qramdır. A regionunda yuyucu
tozuna olan tәlәbat nә qәdәrdir?

Daxili marketinqdә qiymәtә nә aiddir?

Daxili marketinqdә kommunikasiyaya nә aiddir?

400 000
100 000•
50 000

200 ton
50 ton•
2 000 ton
500 ton
20 ton

250 000 ton
250 ton
90 000 ton•
25 000 ton
900 000 ton

2 000 ton
72 000 ton•
200 ton
20 000 ton
720 000 ton

600 ton
180 ton•
6 000 ton
1 800 ton
0.6 ton

fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatların çatdırılmasına imkan verәn fәrdlәr vә sosial­texniki obyektlәr
daxili müştәrilәrin ödәdiyi alternativ xәrclәr•
marketinq strategiyası
dizayn vә qabaritlәr
fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatlar

fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatların çatdırılmasına imkan verәn fәrdlәr vә sosial­texniki obyektlәr
daxili müştәrilәrin ödәdiyi alternativ xәrclәr
marketinq strategiyası
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Daxili marketinqdә bölüşdürmәyә nә aiddir?

Daxili marketinqdә bölüşdürmәyә nә aiddir?

Daxili marketinqdә kommunikasiyaya nә aiddir?

Daxili marketinqdә qiymәtә nә aiddir?

Daxili marketinqdә qiymәtә nә aiddir?

dizayn vә qabaritlәr
fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatlar•

fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatların çatdırılmasına imkan verәn fәrdlәr vә sosial­texniki obyektlәr•
daxili müştәrilәrin ödәdiyi alternativ xәrclәr
marketinq strategiyası
dizayn vә qabaritlәr
fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatlar

ictimai tәdbirlәr, seminarlar•
daxili müştәrilәrin ödәdiyi alternativ xәrclәr
marketinq strategiyası
dizayn vә qabaritlәr
fәrdlәrә vә qruplara ünvanlanmış tәqdimatlar

ictimai tәdbirlәr, seminarlar
daxili müştәrilәrin ödәdiyi alternativ xәrclәr
marketinq strategiyası
dizayn vә qabaritlәr
plan vә strategiyanın izahı•

ictimai tәdbirlәr, seminarlar
psixoloji xәrclәr•
marketinq strategiyası
dizayn vә qabaritlәr
plan vә strategiyanın izahı

ictimai tәdbirlәr, seminarlar
psixoloji xәrclәr
marketinq planı•
dizayn vә qabaritlәr
plan vә strategiyanın izahı


