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AAA_2322#01#Q16#01 EDUMAN 700 testinin sualları

Fәnn : 2322 Stareji marketinq

Müәyyәn mәhsul kateqoriyasına olan tәlә¬batın hәmin kate¬qoriyaya aid olan müәyyәn mәhsul
markasının seçilmәsini vә alın¬ma¬sını şәrt¬lәndirmәsi:

Mәhsulun adaptasiya sәviyyәsinin qiymәt¬lәndirilmәsinin effektlilik/vaciblik әmsalının qiymәtinin
80 vә 90% arasında dәyişmәsi bunu ifadә edir:

Yadda sax¬lanılan infor¬masiyanın xarakteri bu amildәn asılıdır:

Heç bir konkret ticarәt markasının adını çәk¬mә¬dәn respondentә onun haqqında sual verildiyi
situasiya:

İstehlakçıya eyni bir mәhsul kateqoriyasına aid olan bir neçә bren¬din siyahısı tәqdim edilmәsi vә
ondan bu brendlәrdәn hansı haqqında mә¬lumata malik olduğunu soruşulması:

Yadda sax¬lanılan infor¬masiyanın hәcmi bu amildәn asılıdır:

istiqamәtlәndiril¬mәmiş mәlumatlılıqdır
ticarәt markasının tanınmasıdır
prioritet mәşhurluqdur
icarәt markasının xatırlanmasıdır•
istiqa¬mәt¬lәn¬dirilmiş mәlumatlılıqdır

müәssisә mәhsu¬lunn hәr hansı bir xüsusiyyәtinin yaxşılaş¬dı¬rıl¬masına hәddәn artıq resurs ayır¬masını
müәssisәnin mәhsulunun xüsusiyyәtinin vacibliyi ilә müqayisәdә onun effektliliyi kifayәt sәviyyә¬dә
olmamasını

•
müәssisәnin mәhsu¬lunun daha vacib atributları üzrә istehlakçının tәmin olunma sәviyyәsi yük¬sәk olmasını
müәssisәnin mәhsulun xüsusiyyәtinin effekt¬li¬liyi onun vacibliyi ilә eyni sәviyyәdә olmasını
müәssisәnin mәhsulun xüsusiyyәtinin effekt¬li¬liyi onun vacibliyindәn çox aşağı olmasını

informasiyanın tipindәn
dәrketmә tәrzindәn•
informasiyanın toplanma üsulundan
informasiyanı qiymәtlәndirәn ekspertlәrdәn
informasiyanın strukturundan

ticarәt markasının tanınmasıdır
prioritet mәşhurluqdur
icarәt markasının xatırlanmasıdır
istiqa¬mәt¬lәn¬dirilmiş mәlumatlılıqdır
istiqamәtlәndiril¬mәmiş mәlumatlılıqdır•

ticarәt markasının tanınmasıdır
prioritet mәşhurluqdur
icarәt markasının xatırlanmasıdır
istiqa¬mәt¬lәn¬dirilmiş mәlumatlılıqdır•
istiqamәtlәndiril¬mәmiş mәlumatlılıqdır

informasiyanın tipindәn
infomasiya mәnbәyindәn
qavrama qabiliyyәtindәn•
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Ticarәt markası haqqında mәlumatlılıq:

Ticarәt markası haqqında mәlumatlılıq:

Ticarәt markası haqqında mәlumatlılıq:

Ticarәt markası haqqında mәlumatlılıq:

İstehlakçının mә¬nim¬sәdiyi infor¬ma¬siyanın biliklәrlә әlaqәlәndirilmәsi onun bu davranış
reaksiyası çәrçivәsindә başa verir;

Mәhsulun nisbi bazar payı göstәricisi bunu ifadә edir:

informasiyanın strukturundan
informasiyanın toplanma metodundan

yeni mәhsulun etiraf olunması sәviyyәsi¬nin müәyyәnlәşdirilmәsi üçün alıcının onu identifikasiya etmә
qabiliyyәtidir
reklamın oxunmasının qiymәtlәndirilmәsi üçün alıcının onu identifikasiya etmә qabiliyyәtidir
ticarәt marka¬sını tövsiyә etmәk üçün alıcının onu identifikasiya etmә qabiliyyәtidir•
ticarәt mar¬kasının imicini müәyyәnlәşdirmәsi üçün alıcının onu identifikasiya etmә qabiliyyәtidir
qavranılan oxşarlığın tәhlilidir

ticarәt marka¬sını tәklif et¬mәk üçün onu identifikasiya etmә qabiliyyәtidir;qabiliyyәtidir•
reklamın tәsirinin öyrәnilmә qabilyyәtidir
reklamı xatırlama qabiliyyәtidir
reklamın düzgün yadda saxlanılmasının qiymәtlәndirilmәsi qabiliyyәtidir
yeni mәhsulun etiraf olunması sәviyyәsi¬nin müәyyәnlәşdirilmәsi qabiliyyәtidir

ticarәt markasının rәqabәt mövqeyinin indikatorudur
ticarәt marka¬sını seçmәk üçün alıcının onu identifikasiya etmә qabiliyyәtidir•
ticarәt markasının rәqabәt üstünlüyünün indikatorudur
istehlakşının tәmin olunma sәviyyәsinin qiymәtlәndirilmәsidir
marketinqin cavab funksiyasının qiymәtlәndirilmәsi qabiliyyәtidir

yeni mәhsulun etiraf olunması sәviyyәsi¬nin müәyyәnlәşdirilmәsi qabiliyyәtidir
ticarәt mar¬kasının imicini müәyyәnlәşdirmәsi üçün alıcının onu identifikasiya etmә qabiliyyәtidir
istehakçının ticarәt markasını tәkrar satın alması niyyәtinin qiymәtlәndirilmәsi qab liliyyәtidir
istehlakşının tәmin olunmama sәviyyәsinin qiymәtlәndirilmәsidir
ticarәt marka¬sını istifdә etmәk üçün alıcının onu identifikasiya etmә qabiliyyәtidir•

optimal reakaksiyası
emosional (affektiv) reak¬siyası
dәrketmә (koqnitiv) reaksiyası•
qeyri­ optimal reakaksiyası
davranış reaksiyası

müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcmi¬nin baş¬lıca rәqi¬bin müvafiq ticarәt markalarının satışının
hәcminә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının dәyәr ifadәdә ümumi hәcminin hәmin ticarәt markasının әsas bazarda
satışın natural ifadәdә ümumi hәcminә faizlә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının natural ifadәdә ümumi hәcminin hәmin ticarәt markasının әsas
bazarda satışın natural ifadәdә ümumi hәcminә faizlә nisbәtini
fәaliyyәt bazarında müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcminin hәmin ticarәt markasının ümumi
satışının ümumi hәcminә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcminin rә¬qib firmaların mәhsullarının satışının ümumi hәcminә
faizlә nisbәtini

•
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T. Cons vә U. Sasser görә mәhsul haqqında heç kimә heç nә söylәmәyәn tәmin olunma¬mış
istehlakçı¬lar

T. Cons vә U. Sasser görә tamamilә tәmin olunmamış çox danışan istehlakçılar:

Yadda sax¬lanılan infor¬masiyanın xarakteri bu amildәn asılıdır:

Yadda sax¬lanılan infor¬masiyanın hәcmi bu amildәn asılıdır:

Bu mәhsulun satışı üçün bilmәk ­ hiss etmәk –icra etmәk" ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi
xarakterikdir:

Bu mәhsulun satışı üçün bilmәk ­ hiss etmәk –icra etmәk" ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi
xarakterikdir:

Ticarәt markasının eksklüzivlik sәviyyәsi

terrorçulardır
sәdaqәtli istehlakçılardır
sadiq istehlakçılardır
muzdurlardır
fәrarilәrdir•

sadiq istehlakçılardır
fәrarilәrdir
sәdaqәtli istehlakçılardır
muzdurlardır
terrorçulardır•

informasiyanı qiymәtlәndirәn ekspertlәrdәn
informasiyanın toplanma üsulundan
informasiyanın toplanma metodundan
nfomasiya mәnbәyindәn
qavrama qabiliyyәtindәn•

dәrketmә tәrzindәn•
informasiyanın toplanma üsulundan
infomasiya mәnbәyindәn
informasiyanın tipindәn
informasiyanın strukturundan

әtriyyatların
saç üçün boyaların
eynәklәrin
hәyat sığortasının•
divar kağızlarının

paltar yuyan maşınların•
birdәfәlik ülgüclәrin
qaralma üçün vasitәlәrin
şapunların
kağız dәsmalların

hәr hansı bir mәhsul kateqoriyası alıcılarının ümumi sayında konkret mәhsul markasının alıcılarının payıdır
konkret mәhsul markasının bir alıcıya düşәn orta satınalmalarının hәcminin mәhsul kateqoriyası üzrә orta
satınalmalara nisbәtidir

•
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Ticarәt markasının satınalmaların intensivliyi sәviyyәsi:

Ticarәt markasının иatural ifadәdә bazar payı göstәricisi bunu ifadә edir:

Mәhsulun иatural dәyәr ifadәsindә bazar pay göstәricisi bunu ifadә edir:

Davranış reaksiyası bu ardıcıllıqla baş verir;

Davranş reaksiyasında nә sualı:

hәr hansı bir mәhsul kateqoriyasında konkret mәhsul markasına düşәn satınalmaların sayıdır•
hәr hansı bir bazarda konkret mәhsul markasının nisbi bazar payıdır; Mәnbә: Mühazirә mәtnlәri ­ Alıcının
davranış reaksiyasının tәdqiqi
hәr hansı bir bazarda konkret mәhsul markasının mütlәq bazar payıdır

hәr hansı bir mәhsul kateqoriyası alıcılarının ümumi sayında konkret mәhsul markasının alıcılarının payıdır
konkret mәhsul markasının bir alıcıya düşәn orta satınalmalarının hәcminin mәhsul kateqoriyası üzrә orta
satınalmalara nisbәtidir

•
hәr hansı bir mәhsul kateqoriyasında konkret mәhsul markasına düşәn satınalmaların sayıdır
hәr hansı bir bazarda konkret mәhsul markasının nisbi bazar payıdır
hәr hansı bir bazarda konkret mәhsul markasının mütlәq bazar payıdır

müәssisәnin ticarәt markasının satışının natural ifadәdә ümumi hәcminin hәmin ticarәt markasının әsas
bazarda satışın natural ifadәdә ümumi hәcminә faizlә nisbәtini

•
müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcminin rә¬qib firmaların mәhsullarının satışının ümumi hәcminә
faizlә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının dәyәr ifadәdә ümumi hәcminin hәmin ticarәt markasının әsas bazarda
satışın natural ifadәdә ümumi hәcminә faizlә nisbәtini
fәaliyyәt bazarında müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcminin hәmin ticarәt markasının ümumi
satışının ümumi hәcminә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcmi¬nin baş¬lıca rәqi¬bin müvafiq ticarәt markalarının satışının
hәcminә nisbәtini

müәssisәnin ticarәt markasının satışının natural ifadәdә ümumi hәcminin hәmin ticarәt markasının әsas
bazarda satışın natural ifadәdә ümumi hәcminә faizlә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcminin rә¬qib firmaların mәhsullarının satışının ümumi hәcminә
faizlә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının dәyәr ifadәdә ümumi hәcminin hәmin ticarәt markasının әsas bazarda
satışın natural ifadәdә ümumi hәcminә faizlә nisbәtini

•
fәaliyyәt bazarında müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcminin hәmin ticarәt markasının ümumi
satışının ümumi hәcminә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcmi¬nin baş¬lıca rәqi¬bin müvafiq ticarәt markalarının satışının
hәcminә nisbәtini

Faktların axtarışı ­ sınaq satınalmaları ­ tәkrar satınalmalar – mar¬kalar dәstinin müәyyәnlәşdirilmәsi ­
eksklüzivlik ­ ticarәt markasına loyallıq ­ razı qalma/narazılıq

•
Faktların axtarışı ­ sınaq satınalmaları ­ tәkrar satınalmalar – mar¬kalar dәstinin müәyyәnlәşdirilmәsi ­
münasibәt ­ rәğbәt ­ satınalmanın hәyata keçirilmәsi niyyәti Mәnbә: Mühazirә mәtni ­ Alıcıının davranış
reaksiyası vә onun növlәri
Gözlәnilmәz mәşhurluq ­ mәlumatlılıq ­ xatırlama ­ tanıma ­ münasibәt ­ rәğbәt ­ satınalmanın hәyata
keçirilmәsi niyyәti
Başa düşülәn çoxluq ­ vaciblik ­ müәyyәnlik ­ effektlilik ­ münasibәt ­ rәğbәt ­ niyyәt ­ satınalmanın hәyata
keçirilmәsi niyyәti
Gözlәnilmәz mәşhurluq ­ mәlumatlılıq ­ xatırlama ­ tanıma ­ bilmә – qavranılan oxşarlıq

dәrk edilәn çoxluğu müәyyәn edir vә marka­substitutların müm¬künlüyünü göstәrir•
satınalmaların hәyata keçirilmәsinin vә mәhsulların istifadә edilmәsinin müx­tәlif üsullarını fәrqlәndirir
satınalmanın vә istehlakın hәcmi, hәmçinin adәt edilmiş sax¬lama üsulları haqqında kәmiyyәt informasiyasını
xarakterizә edir
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Ticarәt markasının bazara nüfuzetmә sәviyyәsi:

İcra etmәk ­ bilmәk ­ hiss etmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi bu satınalmaları әks
etdirir:

Mәhsulun adaptasiya sәviyyәsinin qiymәt¬lәndirilmәsinin effektlilik/vaciblik әmsalının
qiymәtinin 100%­dәn çox olması bunu ifadә edir:

Mәhsulun başlıca rәqibә nisbәtәn bazar payı göstәricisi bunu ifadә edir:

T. Cons vә U. Sasser görә fәrari adlandırlan istehlakçılar mәhsul haqqında heç kimә heç nә
söylәmәyәn tәmin olunma¬mış istehlakçı¬lar

situasiya faktorları vә mәhsulun istehlak imkanları, hәmçi¬nin satınalma ritmi haqqında tәsәvvür yaradır
istifadә edilәn әsas bölüşdürmә kanalları, mәh¬su¬lun istehlak vә saxlama yeri müәyyәnlәşdirilir

hәr hansı bir mәhsul kateqoriyası alıcılarının ümumi sayında konkret mәhsul markasının alıcılarının payıdır•
konkret mәhsul markasının bir alıcıya düşәn orta satınalmalarının hәcminin mәhsul kateqoriyası üzrә orta
satınalmalara nisbәtidir
hәr hansı bir mәhsul kateqoriyasında konkret mәhsul markasına düşәn satınalmaların sayıdır
hәr hansı bir bazarda konkret mәhsul markasının nisbi bazar payıdır; Mәnbә: Mühazirә mәtnlәri ­ Alıcının
davranış reaksiyasının tәdqiqi
hәr hansı bir bazarda konkret mәhsul markasının mütlәq bazar payıdır

alıcının cәlbediciliynin yüksәk olduğu, minimum düşünmә tәlәb edәn situasiyalarda hәyata keçirilәn
satınalmaları
alıcı cәlbediciliyinin yüksәk olduğu vә alıcı üçün ümumi münasibәtin vacib olduğu halda hәyata keçirilәn
satınalmaları
alıcının cәlbediciliynin yüksәk olduğu, reallığın qav¬ranılmasının isә intellektual xarakterli olduğu halda
hәyata keçirilәn satınalmaları
aşağı alıcı cәlbediciliyinin emosional qavrama ilә eyni zamanda mövcud olduğu situasiyalarda hәyata
keçirilәn satın almaları
minimum düşünmә tәlәb edәn vә diskomfortdan yayınmaq üçün hәyata keçirilәn vәrdişә әsaslanan
satınalmaları әks etdirir

•

müәssisәnin mәhsulun xüsusiyyәtinin effekt¬li¬liyi onun vacibliyi ilә eyni sәviyyәdә olmasını
müәssisәnin mәhsulun xüsusiyyәtinin effekt¬li¬liyi onun vacibliyindәn çox aşağı olmasını
müәssisәnin mәhsulunun xüsusiyyәtinin vacibliyi ilә müqayisәdә onun effektliliyi kifayәt sәviyyә¬dә
olmamasını
müәssisәnin mәhsu¬lunun daha vacib atributları üzrә istehlakçının tәmin olunma sәviyyәsi yük¬sәk olmasını
müәssisә mәhsu¬lunn hәr hansı bir xüsusiyyәtinin yaxşılaş¬dı¬rıl¬masına hәddәn artıq resurs ayır¬masını•

müәssisәnin ticarәt markasının satışının natural ifadәdә ümumi hәcminin hәmin ticarәt markasının әsas
bazarda satışın natural ifadәdә ümumi hәcminә faizlә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcminin rә¬qib firmaların mәhsullarının satışının ümumi hәcminә
faizlә nisbәtini
müәssisәnin ticarәt markasının satışının dәyәr ifadәdә ümumi hәcminin hәmin ticarәt markasının әsas bazarda
satışın natural ifadәdә ümumi hәcminә faizlә nisbәtini
fәaliyyәt bazarında müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcminin hәmin ticarәt
müәssisәnin ticarәt markasının satışının hәcmi¬nin baş¬lıca rәqi¬bin müvafiq ticarәt markalarının satışının
hәcminә nisbәtini

•

öz tәәssürat¬la¬rı¬nı, tәcrübәlәrini potensial alıcılarla xәbәr verәn «valeh» olmuş istehlakçılardır
mәhsul haqqında heç kimә heç nә söylәmәyәn tәmin olunma¬mış istehlakçı­lardır•
öz tәәssürat¬larını, tәcrübәlәrini heç kimlә bölüşmәyәn istehlakçılardır
әsasәn tәmin olunmuş, lakin daha sәrfәli şәrtlәr tapmağa ça¬lı¬şan istehlak¬çı­lardır
tamamilә tәmin olunmamış çox danışan istehlakçılardır
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Bilmәk ­ hiss etmәk – icra etmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi bu satınalmaları әks
etdirir:

T. Cons vә U. Sasser görә sadiq istehlakçılar:

Mәyyәn kateqoriya mәhsula tәlәbatın ödәnilmәsi mәq¬sәdilә ticarәt marka¬sını tәklif et¬mәk,
tövsiyә etmәk, seçmәk vә ya istifadә etmәk üçün pote¬nsial alıcının onu kifayәt qәdәr әt¬raf¬lı
identifikasiya etmә qabi¬liyyәti:

İstehlakçının infor¬masiyanın bәzi elementlәrini ya hәmin anda onun ehtiyacına uyğun gәldiyinә
gö¬rә, ya da göz¬lәnilmәdәn meydana çıxdığına vә onda tәәccüb yaratdığına görә yadda sax¬laması:

İnformasiyanın digәr ele¬mentlәri bu vә ya digәr maraqlar sisteminә zidd olduğundan istehlakçı
tәrәfindәn forması dәyişdirilmiş şәkildә qav¬ra¬¬nılması;

İnformasiyanın istehlakçıda hәddәn artıq narahat¬lıq vә ya tәşviş yaratdığından, qavra¬nılmaması:

alıcının cәlbediciliynin yüksәk olduğu, minimum düşünmә tәlәb edәn situasiyalarda hәyata keçirilәn
satınalmaları
alıcı cәlbediciliyinin yüksәk olduğu vә alıcı üçün ümumi münasibәtin vacib olduğu halda hәyata keçirilәn
satınalmaları
alıcının cәlbediciliynin yüksәk olduğu, reallığın qav¬ranılmasının isә intellektual xarakterli olduğu halda
hәyata keçirilәn satınalmaları

•
aşağı alıcı cәlbediciliyinin emosional qavrama ilә eyni zamanda mövcud olduğu situasiyalarda hәyata
keçirilәn satın almaları
minimum düşünmә tәlәb edәn vә diskomfortdan yayınmaq üçün hәyata keçirilәn vәrdişә әsaslanan
satınalmaları әks etdirir

öz tәәssürat¬la¬rı¬nı, tәcrübәlәrini potensial alıcılarla xәbәr verәn «valeh» olmuş istehlakçılardır•
mәhsul haqqında heç kimә heç nә söylәmәyәn tәmin olunma¬mış istehlakçı­lardır
öz tәәssürat¬larını, tәcrübәlәrini heç kimlә bölüşmәyәn istehlakçılardır
әsasәn tәmin olunmuş, lakin daha sәrfәli şәrtlәr tapmağa ça¬lı¬şan istehlak¬çı­lardır
tamamilә tәmin olunmamış çox danışan istehlakçılardır

istehlakçının davranışını müәyyәnlәşdirәn әqli prosesdir
reklamın xatırlanma qabiliyyәtidir
dәrk edilәn çoxluqdur
müşa¬hidә edilәn oxşarlıdır
tcarәt mar¬kası haqqında mәlumatlılıqır•

qavramanın selektivliyidir•
qavrama müdafәsidir
qav¬ramanın subyektivliyidir
qavrama müddәtidir
qavramanın tipidir

qavramanın selektivliyidir
qavrama müdafәsidir
qav¬ramanın subyektivliyidir•
qavrama müddәtidir
qavramanın tipidir

qavramanın selektivliyidir
qvrama müdafәsidir•
qav¬ramanın subyektivliyidir
qavrama müddәtidir
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İstehlakçının davranış reaksiyası;

İstehlakçının bu davranış reaksiyası mәqsәd vә qiymәtlәndirmә sistemi ilә әlaqәlidir:

İstehlakçının bu davranış reaksiyası onun satın¬al¬ma¬dan sonrakı fәaliyyәti xa­rak¬terizә edir:

Dәrketmә reaksiyası bu ardıcıllıqla baş verir;

Emosional reaksiya bu ardıcıllıqla baş verir;

Hiss etmәk­bilmәk­ icra etmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi bu satınalmaları әks etdirir:

qavramanın tipidir

satın alınacaq mәhsulun seçilmәsi zamanı istehlakçılara xas olan hәrәkәtlәrin mәc¬musudur
mәhsulun alınması zamanı istehlakçılara xas olan hәrәkәtlәrin mәc¬musudur
mәhsulun seçilmәsi ilә әlaqәdar situasiyalarda istehlakçıların özlәrini necә aparmasıdır
mәhsulun istifadә edilmәmiş hissisәsindәn “xilas” olması zamanı istehlakçıların yerinә yetirdiyi fәaliyyәtdir
istehsalçıların tәtbiq etdiyi stimul әsasında istehlakçılarda yaranan istәnilәn әqli fәaliyyәtdir•

dәrketmә (koqnitiv) reaksiyası
davranış reaksiyası
emosional (affektiv) reak¬siyası•
qeyri­ optimal reakaksiyası
optimal reakaksiyası

dәrketmә (koqnitiv) reaksiyası
davranış reaksiyası•
emosional (affektiv) reak¬siyası
qeyri­ optimal reakaksiyası
optimal reakaksiyası

Gözlәnilmәz mәşhurluq ­ mәlumatlılıq ­ xatırlama ­ tanıma ­ bilmә – qavranılan oxşarlıq•
Faktların axtarışı ­ sınaq satınalmaları ­ tәkrar satınalmalar – mar¬kalar dәstinin müәyyәnlәşdirilmәsi ­
eksklüzivlik ­ ticarәt markasına loyallıq ­ razı qalma/narazılıq
Başa düşülәn çoxluq ­ vaciblik ­ müәyyәnlik ­ effektlilik ­ münasibәt ­ rәğbәt ­ niyyәt ­ satınalmanın hәyata
keçirilmәsi niyyәti
Faktların axtarışı ­ sınaq satınalmaları ­ tәkrar satınalmalar – mar¬kalar dәstinin müәyyәnlәşdirilmәsi ­
münasibәt ­ rәğbәt ­ satınalmanın hәyata keçirilmәsi niyyәti Mәnbә: Mühazirә mәtni ­ Alıcıının davranış
reaksiyası vә onun növlәri
Gözlәnilmәz mәşhurluq ­ mәlumatlılıq ­ xatırlama ­ tanıma ­ münasibәt ­ rәğbәt ­ satınalmanın hәyata
keçirilmәsi niyyәti

Gözlәnilmәz mәşhurluq ­ mәlumatlılıq ­ xatırlama ­ tanıma ­ bilmә – qavranılan oxşarlıq
Faktların axtarışı ­ sınaq satınalmaları ­ tәkrar satınalmalar – mar¬kalar dәstinin müәyyәnlәşdirilmәsi ­
eksklüzivlik ­ ticarәt markasına loyallıq ­ razı qalma/narazılıq
Başa düşülәn çoxluq ­ vaciblik ­ müәyyәnlik ­ effektlilik ­ münasibәt ­ rәğbәt ­ niyyәt ­ satınalmanın hәyata
keçirilmәsi niyyәti

•
Faktların axtarışı ­ sınaq satınalmaları ­ tәkrar satınalmalar – mar¬kalar dәstinin müәyyәnlәşdirilmәsi ­
münasibәt ­ rәğbәt ­ satınalmanın hәyata keçirilmәsi niyyәti Mәnbә: Mühazirә mәtni ­ Alıcıının davranış
reaksiyası vә onun növlәri
Gözlәnilmәz mәşhurluq ­ mәlumatlılıq ­ xatırlama ­ tanıma ­ münasibәt ­ rәğbәt ­ satınalmanın hәyata
keçirilmәsi niyyәti

alıcının cәlbediciliynin yüksәk olduğu, minimum düşünmә tәlәb edәn situasiyalarda hәyata keçirilәn
satınalmaları
alıcı cәlbediciliyinin yüksәk olduğu vә alıcı üçün ümumi münasibәtin vacib olduğu halda hәyata keçirilәn
satınalmaları

•
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İcra etmәk – hiss etmәk – bilmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi bu satınalmaları әks
etdirir:

Rekla¬mın effektliliyinin qiy¬mәtlәndi¬ril¬mәsinin aralıq mәrhәlәsi;

Brendin tanınmasının tәlәbatı şәrtlәndirmәsi vә alıcını ona yönәltmәsi:

Xatırlama testindә istehlakçının ticarәt mar¬ka¬sının adını bi¬rinci çәkmәsi:

Davranş reaksiyasında nә qәdәr sualı sualı:

Davranş reaksiyasında necә sualı

alıcının cәlbediciliynin yüksәk olduğu, reallığın qav¬ranılmasının isә intellektual xarakterli olduğu halda
hәyata keçirilәn satınalmaları
aşağı alıcı cәlbediciliyinin emosional qavrama ilә eyni zamanda mövcud olduğu situasiyalarda hәyata
keçirilәn satın almaları
minimum düşünmә tәlәb edәn vә diskomfortdan yayınmaq üçün hәyata keçirilәn vәrdişә әsaslanan
satınalmaları әks etdirir

alıcının cәlbediciliynin yüksәk olduğu, minimum düşünmә tәlәb edәn situasiyalarda hәyata keçirilәn
satınalmaları
alıcı cәlbediciliyinin yüksәk olduğu vә alıcı üçün ümumi münasibәtin vacib olduğu halda hәyata keçirilәn
satınalmaları
alıcının cәlbediciliynin yüksәk olduğu, reallığın qav¬ranılmasının isә intellektual xarakterli olduğu halda
hәyata keçirilәn satınalmaları
aşağı alıcı cәlbediciliyinin emosional qavrama ilә eyni zamanda mövcud olduğu situasiyalarda hәyata
keçirilәn satın almaları

•
minimum düşünmә tәlәb edәn vә diskomfortdan yayınmaq üçün hәyata keçirilәn vәrdişә әsaslanan
satınalmaları әks etdirir

istehlakçının davranışını müәyyәnlәşdirәn әqli prosesdir
reklamın xatırlanma qabiliyyәtidir•
dәrk edilәn çoxluqdur
müşa¬hidә edilәn oxşarlıdır
tcarәt mar¬kası haqqında mәlumatlılıqır

ticarәt markasının tanınmasıdır•
prioritet mәşhurluqdur
icarәt markasının xatırlanmasıdır
istiqa¬mәt¬lәn¬dirilmiş mәlumatlılıqdır
istiqamәtlәndiril¬mәmiş mәlumatlılıqdır

ticarәt markasının tanınmasıdır
prioritet mәşhurluqdur•
icarәt markasının xatırlanmasıdır
istiqa¬mәt¬lәn¬dirilmiş mәlumatlılıqdır
istiqamәtlәndiril¬mәmiş mәlumatlılıqdır

dәrk edilәn çoxluğu müәyyәn edir vә marka­substitutların müm¬künlüyünü göstәrir
satınalmaların hәyata keçirilmәsinin vә mәhsulların istifadә edilmәsinin müx­tәlif üsullarını fәrqlәndirir
satınalmanın vә istehlakın hәcmi, hәmçinin adәt edilmiş sax¬lama üsulları haqqında kәmiyyәt informasiyasını
xarakterizә edir

•
situasiya faktorları vә mәhsulun istehlak imkanları, hәmçi¬nin satınalma ritmi haqqında tәsәvvür yaradır
istifadә edilәn әsas bölüşdürmә kanalları, mәh¬su¬lun istehlak vә saxlama yeri müәyyәnlәşdirilir

dәrk edilәn çoxluğu müәyyәn edir vә marka­substitutların müm¬künlüyünü göstәrir

•
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Davranş reaksiyasında harada sualı

Davranş reaksiyasında nә vaxt sualı

T. Cons vә U. Sasser görә sәdaqәtli istehlakçılar:

T. Cons vә U. Sasser görә öz tәәssürat¬la¬rı¬nı, tәcrübәlәrini potensial alıcılarla xәbәr verәn valeh
olmuş istehlakçılar:

T. Cons vә U. Sasser görә öz tәәssürat¬larını, tәcrübәlәrini heç kimә bölüşmәyәn istehlakçılar:

Bu mәhsulun satışı üçün hiss etmәk­bilmәk­icra etmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi
xarakterikdir:

satınalmaların hәyata keçirilmәsinin vә mәhsulların istifadә edilmәsinin müx­tәlif üsullarını fәrqlәndirir•
satınalmanın vә istehlakın hәcmi, hәmçinin adәt edilmiş sax¬lama üsulları haqqında kәmiyyәt informasiyasını
xarakterizә edir
situasiya faktorları vә mәhsulun istehlak imkanları, hәmçi¬nin satınalma ritmi haqqında tәsәvvür yaradır
istifadә edilәn әsas bölüşdürmә kanalları, mәh¬su¬lun istehlak vә saxlama yeri müәyyәnlәşdirilir

dәrk edilәn çoxluğu müәyyәn edir vә marka­substitutların müm¬künlüyünü göstәrir
satınalmaların hәyata keçirilmәsinin vә mәhsulların istifadә edilmәsinin müx­tәlif üsullarını fәrqlәndirir
satınalmanın vә istehlakın hәcmi, hәmçinin adәt edilmiş sax¬lama üsulları haqqında kәmiyyәt informasiyasını
xarakterizә edir
situasiya faktorları vә mәhsulun istehlak imkanları, hәmçi¬nin satınalma ritmi haqqında tәsәvvür yaradır
istifadә edilәn әsas bölüşdürmә kanalları, mәh¬su¬lun istehlak vә saxlama yeri müәyyәnlәşdirilir•

situasiya faktorları vә mәhsulun istehlak imkanları, hәmçi¬nin satınalma ritmi haqqında tәsәvvür yaradır•
satınalmanın vә istehlakın hәcmi, hәmçinin adәt edilmiş sax¬lama üsulları haqqında kәmiyyәt informasiyasını
xarakterizә edir
dәrk edilәn çoxluğu müәyyәn edir vә marka­substitutların müm¬künlüyünü göstәrir
istifadә edilәn әsas bölüşdürmә kanalları, mәh¬su¬lun istehlak vә saxlama yeri müәyyәnlәşdirilir
satınalmaların hәyata keçirilmәsinin vә mәhsulların istifadә edilmәsinin müx­tәlif üsullarını fәrqlәndirir

öz tәәssürat¬la¬rı¬nı, tәcrübәlәrini potensial alıcılarla xәbәr verәn «valeh» olmuş istehlakçılardır
mәhsul haqqında heç kimә heç nә söylәmәyәn tәmin olunma¬mış istehlakçı­lardır
öz tәәssürat¬larını, tәcrübәlәrini heç kimlә bölüşmәyәn istehlakçılardır•
әsasәn tәmin olunmuş, lakin daha sәrfәli şәrtlәr tapmağa ça¬lı¬şan istehlak¬çı­lardır
tamamilә tәmin olunmamış çox danışan istehlakçılardır

sadiq istehlakçılardır•
fәrarilәrdir
sәdaqәtli istehlakçılardır
uzdurlardır
terrorçulardır

sadiq istehlakçılardır
fәrarilәrdir
sәdaqәtli istehlakçılardır•
muzdurlardır
terrorçulardır

әtriyyatın•
kontakt linzalarının
hәyat sığortasının
mühәrrik yağlarının
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Bu mәhsulun satışı üçün hiss etmәk­bilmәk­icra etmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi
xarakterikdir:

Bu mәhsulun satışı üçün iİcra etmәk ­ bilmәk ­ hiss etmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi
xarakterikdir:

Bu mәhsulun satışı üçün iİcra etmәk ­ bilmәk ­ hiss etmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi
xarakterikdir:

Bu mәhsulun satışı üçün icra etmәk – hiss etmәk – bilmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi
xarakterikdir:

Bu mәhsulun satışı üçün icra etmәk – hiss etmәk – bilmәk ardıcıllığının xas olduğu tә¬lim prosesi
xarakterikdir:

T. Cons vә U. Sasser görә әsasәn tәmin olunmuş, lakin daha sәrfәli şәrtlәr tapmağa ça¬lı¬şan
istehlak¬çı¬lar

kredit kartlarının

şampunların
saç üçün boyaların•
qaralma üçün vasitәlәrin
şor qәlyanaltıların
kağız dәsmalların

kağız dәsmalların•
saç üçün boyaların
diş pastasının
eynәklәrin
pitsanın

mühәrrik yağlarının
hәyat sığortasının
qaralma üçün vasitәlәrin•
kredit kartlarının
kontakt linzalarının

mühәrrik yağlarının
şor qәyanaltıların•
baha saatların
kağız dәsmalların
ailә avtomibillәrinin

hәyat sığortasının
şampunların
eynәklәrin
әtriyyatların
ucuz saatların•

sәdaqәtli istehlakçılardır
sadiq istehlakçılardır
terrorçulardır
muzdurlardır•
fәrarilәrdir
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Referent mәhsul kateqoriyası alıcılarının ümu¬mi sayında konkret ticarәt mar­kası alıcılarının payı
(faizi) bunu xarakterizә edir:

Bәhsul kateqoriyasında konkret ticarәt markasına düşәn satınalmaların payı (faizi) bunu
xarakterizә edir;

Bir alıcıya görә konkret ticarәt markasının sa¬tın¬almaların orta hәcminin bütünlükdә mәhsul
kateqoriyası üzrә orta sa¬tın¬almaya nisbәti bunu xarakterizә edir;

istehlakçıların tәmin olynmasının qiymәtlәri orta göstәricidәn aşağı olması bu tәmin olunmanı
xarakterizә edir;

Müәssisәnin vә ya ticarәt markasının xüsu¬siy¬yәtlәri sektor üzrә orta göstәricidәn yüksәk orta
qiymәtә malik olması bu tәmin olunmanı xarakterizә edir;

İstehlakçıların tәmin olunma sәviyyәsinә dair fikirlәr bir­birindәn fәrqlәndiyi halda tәmin olunma;

T. Cons vә U. Sasser görә terrorçular adlandırlan istehlakçılar

bazara nüfuzetmә sәviyyәsini•
satınalmaların intensivliyi sәviyyәsi
nisbi bazar payını
başlıca rәqibә nisbәtәn bazar payını
eksklüzivlik sәviyyәsini

eksklüzivlik sәviyyәsini•
satınalmaların intensivliyi sәviyyәsi
nisbi bazar payını
başlıca rәqibә nisbәtәn bazar payını
bazara nüfuzetmә sәviyyәsini

bazara nüfuzetmә sәviyyәsini
eksklüzivlik sәviyyәsini
satınalmaların intensivliyi sәviyyәsi•
başlıca rәqibә nisbәtәn bazar payını
nisbi bazar payını

optimal tәmin olunmanı
eyni növlü tәmin olunmanı
paylanmış tәmin olunma
paylanmış tәmin olunmamanı•
normal tәmin olunmanı

paylanmış tәmin olunmamanı
paylanmış tәmin olunmanı
normal tәmin olunmanı
optimal tәmin olunmanı
eyni növlü tәmin olunmanı•

optimal tәmin olunmadır
paylanmış tәmin olunmamadır
paylanmış tәmin olunmadır•
eyni növlü tәmin olunmadır
normal tәmin olunmadır

•
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T. Cons vә U. Sasser görә muzdurlar adlandırlan istehlakçılar

Mәhsulun adaptasiya sәviyyәsinin qiymәt¬lәndirilmәsinin effektlilik/vaciblik әmsalının
qiymәtinin 90 vә 100% arasında dәyişmәsi bunu ifadә edir:

Mәhsulun adaptasiya sәviyyәsinin qiymәt¬lәndirilmәsinin effektlilik/vaciblik әmsalının
qiymәtinin 80%­dәn aşağı olması bunu ifadә edir:

Bazarın konyunkturunun tәhlili vә proqnozlaşdırılması strateji marketinqin bu funksiyası
çәrçivәsindә yerinә yetirilir:

Strateji marketinqin marketinq konsepsiyasının realizasiyası funksiyası çәrşivәsindә bu işlәr yerinә
yetirilir

Bazar seqmentin tutmunun proqnozlaşdırılması strateji marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә
yerinә yetirilir:

tamamilә tәmin olunmamış çox danışan istehlakçılardır•
öz tәәssürat¬larını, tәcrübәlәrini heç kimә bilüşmәyәn istehlakçılardır
öz tәәssürat¬la¬rı¬nı, tәcrübәlәrini potensial alıcılarla xәbәr verәn «valeh» olmuş istehlakçılardır
әsasәn tәmin olunmuş, lakin daha sәrfәli şәrtlәr tapmağa ça¬lı¬şan istehlak¬çı­lardır
mәhsul haqqında heç kimә heç nә söylәmәyәn tәmin olunma¬mış istehlakçı­lardır

tamamilә tәmin olunmamış çox danışan istehlakçılardır
öz tәәssürat¬larını, tәcrübәlәrini heç kimә bilüşmәyәn istehlakçılardır
öz tәәssürat¬la¬rı¬nı, tәcrübәlәrini potensial alıcılarla xәbәr verәn «valeh» olmuş istehlakçılardır
әsasәn tәmin olunmuş, lakin daha sәrfәli şәrtlәr tapmağa ça¬lı¬şan istehlak¬çı­lardır•
mәhsul haqqında heç kimә heç nә söylәmәyәn tәmin olunma¬mış istehlakçı­lardır

müәssisәnin mәhsulun xüsusiyyәtinin effekt¬li¬liyi onun vacibliyindәn çox aşağı olmasını
müәssisәnin mәhsu¬lunun daha vacib atributları üzrә istehlakçının tәmin olunma sәviyyәsi yük¬sәk olmasını•
müәssisә mәhsu¬lunn hәr hansı bir xüsusiyyәtinin yaxşılaş¬dı¬rıl¬masına hәddәn artıq resurs ayır¬masını
müәssisәnin mәhsulun xüsusiyyәtinin effekt¬li¬liyi onun vacibliyi ilә eyni sәviyyәdә olmasını
müәssisәnin mәhsulunun xüsusiyyәtinin vacibliyi ilә müqayisәdә onun effektliliyi kifayәt sәviyyә¬dә
olmamasını

müәssisәnin mәhsulun xüsusiyyәtinin effekt¬li¬liyi onun vacibliyindәn çox aşağı olmasını•
müәssisәnin mәhsu¬lunun daha vacib atributları üzrә istehlakçının tәmin olunma sәviyyәsi yük¬sәk olmasını
müәssisә mәhsu¬lunn hәr hansı bir xüsusiyyәtinin yaxşılaş¬dı¬rıl¬masına hәddәn artıq resurs ayır¬masını
müәssisәnin mәhsulun xüsusiyyәtinin effekt¬li¬liyi onun vacibliyi ilә eyni sәviyyәdә olmasını
müәssisәnin mәhsulunun xüsusiyyәtinin vacibliyi ilә müqayisәdә onun effektliliyi kifayәt sәviyyә¬dә
olmamasını

mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
vә satışın strateji reklam hәvәslәndirilmәsi

müәssisәnin әtraf mühitlә әlaqәsinin tәhlili
mәhsulların qiymәtinin müәyyәn edilmәsi vә razılaşdırılması•
istehlakçıların tәlәbat vә tәlәbinin tәhlili vә proqnozlaşdırılması
hәr bir bazar seqmentin tutmunun proqnozlaşdırılması
vә rәqabәt üstünlüyünün tәhlili proqnozlaşdırılması

istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
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artım vә mәnfәәtlilik vәd edәn imkanların yaradılmısıdır

Marketinq tәdqiqatlarının informasiya tәminatının vә normativ bazasının yaradılması strateji
marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә yerinә

. Marketinq tәdqiqatlarının texniki vasitәlәrlә tәmin edilmәsi.strateji marketinqin bu funksiyası
çәrçivәsindә yerinә yetirilir:

Bu, strateji marketinqin prinsipidir

. Bu, strateji marketinqin prinsipidir

Bu, strateji marketinqin prinsipidir

marketinq konsepsiyasının realizasiyası
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

reklam fәaliyyәtinin tәşkili
dәyәrli şeylәrin yaradılmasıdır•
mәhsulların bazara irәlilәdilmәsinin tәşkili
marketinq kommunikasiyasının tәşkili;
mәhsulların sarışının tışkili

istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi
mrketinq tәdqiqatlarının aparılması•

mrketinq tәdqiqatlarının aparılması•
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması
[istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

xәrclәrin azaldılması hesabına mәhsul satışından әldә edilәn gәlirlәrin artırılması;
müәssisәnin inkişafının ümumi strategiyası ilә qarşılıqlı әlaqә yaratmaqla uzunmüddәtli mәqsәdlәrә yönәlilik;•
müәssisәnin mәhsul çeşidinin fasilәsiz yenilәşdirilmәsi
marketinq bölmәsinin tәşkilati strukturunun sadәliyi vә onun fәaliyyәtinin effektliliyi;
insan amilinin güclәndirilmәsi

xәrclәrin azaldılması hesabına mәhsul satışından әldә edilәn gәlirlәrin artırılması;
mәhsulun qiymәtinin müәyyәn edilmәsi
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması;
marketinq bölmәsinin tәşkilati strukturunun sadәliyi vә onun fәaliyyәtinin effektliliyi;
strateji marketinqin strategiyasının vә mәqsәdinin formalaşmış situasiyaya uyğunlaşdırılması;•

xәrclәrin azaldılması hesabına mәhsul satışından әldә edilәn gәlirlәrin artırılması;
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması
marketinq bölmәsinin tәşkilati strukturunun sadәliyi vә onun fәaliyyәtinin effektliliyi;
müәssisәnin fәaliyyәtindә marketinqin әtraf mühitinin yaratdığı imkanlarından istifadә edilmәsi•
mәhsulun qiymәtinin müәyyәn edilmәsi
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Strateji marketinqdә marketinqin bu istiqamәti, funksiyası

әmәliyyat marketinqindәn fәrqli olaraq strateji marketinq

Bu, strateji marketinqin istiqmәtidir

J. J. Lambenә görә strateji marketinq:

Strateji marketinqin müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması.funksiyası çәrşivәsindә bu
işlәr yerinә yetirilir

Strateji marketinqin marketinq tәdqiqatlarının aparılması funksiyası çәrşivәsindә bu işlәr yerinә
yetirilir

Bu, strateji marketinqin prinsipidir:

mәhsulların irәlilәdilmәsi funksiyası
qiymәtqoyma funksiyası
satış funksiyası
analitik funksiyası•
kommuniksiya funksiyası

ona reaktiv davranış xasdır
mövcud imkanlardan istifadә edir;
fәaliyyәt yönümlüdür
onu marketinq şöbәsi hәyata keçirir
analitik yönümlüdür•

reklam fәaliyyәtinin tәşkili
mәhsulların bazara irәlilәdilmәsinin tәşkili
rәqiblәrin bazar fәliyyәtinin öyrәnilmәsi•
marketinq kommunikasiyasının tәşkili
mәhsulların sarışının tışkili

müәssisәnin mәhsullarının bölüşdürülmәsinә, satışına vә satışın hәvәslәndirilmәsinә yönәlik fәaliyyәtdir
marketinq kompleksinin elementlәrindәn istifadә etmәklә mövcud bazarların qorunub saxlanmasına yönәlik
fәaliyyәtdir;.
müәssisәnin mәhsullarının bazara daha effektli irәlilәdilmәsini tәmin edәn kommersiya alәtidir;
müәssisәnin mәhsul çeşidinin müәyyәn edilmәsi vә onların tәkmillәşdirilmәsi üzrә fәaliyyәtdir;
istehlakçıların tәlәbatlarının müntәzәm vә sistematik öyrәnilmәsi vә rәqib mәhsullardan üstün xüsusiyyәtlәrә
malik olan mәhsulların hazırlanması prosesidir;

•

müәssisәnin marketinq bölmәsinin strukturunun hazırlanması
reklam fәaliyyәtinin mәqsәdinin müәyyәn edilmәsi
bazarın konyunkturunun tәhlili vә proqnozlaşdırılması•
marketinq tәdqiqatlarının informasiya tәminatının vә normativ bazasının yaradılması;
satışın hәvәslәndirilmәsi vә mәnfәәtin artırılması strategiyasının formalaşdı¬rılması;

müәssisәnin marketinq konsepsiyasının realizasiyası üzrә tәdbirlәr planın hazırlanması;
müәssisәnin tәşkilati vә istehsal strukturunun layihәlәşdirilmәsi
satışın hәvәslәndirilmәsi vә mәnfәәtin artırılması strategiyasının formalaşdı¬rılması;
hәdәf seqmentinin seçilmәsi
müәssisәnin marketinq bölmәsinin strukturunun hazırlanması•

xәrclәrin azaldılması hesabına mәhsul satışından әldә edilәn gәlirlәrin artırılması;
müәssisәnin fәaliyyәtindә marketinqin әtraf mühitinin imkanlarından istifadә edilmәsi•
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İdentifikasiya edilmiş bazarın vә ya seqmentin cәlbediciliyi kәmiyyәtcә bununla müәyyәn edilir:

İdentifikasiya edilmiş bazarlar vә ya seqmentin cәlbediciliyinin dinamikası bununla müәyyәn
edilir

Strateji marketinqin rolu bundan ibarәtdir:

. Bzarın konyunkturunun tәhlili vә proqnozlaşdırılması strateji marketinqin bu funksiyası
çәrçivәsindә yerinә yetirilir:

Müәssisәnin artım vә mәnfәәtlilik vәd edәn imkanların yarüәssisәnin әtraf mühitlә әlaqәsinin
tәhlili strateji marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә yerinә yetirilir:

Müәssisәnin vә onun rәqiblәrin istehsalının tәşkilati­texniki sәviyyәsinin tәhlili vә
proqnozlaşdırılması strateji marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә yerinә yetirilir:

•
müәssisәnin mәhsul çeşidinin fasilәsiz yenilәşdirilmәsi
marketinq bölmәsinin tәşkilati strukturunun sadәliyi vә onun fәaliyyәtinin effektliliyi;
insan amilinin güclәndirilmәsi

bazarın hәyat dövranı ilә
mәhsul çeşidinin genişliyi ilә
mәhsul çeşidinin dәrinliyi ilә
mәhsulun hәyat dövranı ilә
bazarın vә ya seqmentin potensialı ilә•

bazarın hәyat dövranı ilә•
mәhsul çeşidinin genişliyi ilә
mәhsul çeşidinin dәrinliyi ilә
mәhsulun hәyat dövranı ilә
bazarın vә ya seqmentin potensialı ilә

fәaliyyәtinin istehsal yönümlülüyünün tәmin edilmәsidir
fәrqlәndirinci xüsusiyyәtlәrinin nәzәrә çapdıran kommunikasiya siyasәtinin hazırlanmasıdır;
mәhsullarının bazara daha effektli irәlilәdilmәsini tәmin edilmәsidir;
artım vә mәnfәәtlilik vәd edәn imkanların yaradılmısıdır•
hәvәslәndirilmәsi siyasәtinin hazırlanması vә hәyat keçirilmәsidir

mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası

istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
[yeni cavab]
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Konkret bazarda müәssisәnin gәlәcәkdә istehsalını planlaşdırdığ mәhsulun rәqabәt qabiliyyәtinin
proqnozlaşdırılması strateji marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә yerinә yetirilir:

Müәssisәnin menecment sisteminin strukturunun vә mәzmunun uyğun¬laş¬dı¬rılması strateji
marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә yerinә yetirilir

Müәssisәnin tәşkilati vә istehsal strukturunun layihәlәşdirilmәsindә iştirak edilmәsi strateji
marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә yerinә yetirilir

әsasnamәnin vә vәzifә tәlimatlarının hazırlanmasında iştirak edilmәsi strateji marketinqin bu
funksiyası çәrçivәsindә yerinә yetirilir

İstehsal vә pealizasiya edilәn mәhsulların qiymәtinin müәyyәn edilmәsi vә razılaşdırılması strateji
marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә yerinә

Müәssisәnin marketinq bölmәsinin strukturunun hazırlanması strateji marketinqin bu funksiyası
çәrçivәsindә yerinә yetirilir

strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası•
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası•
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası•
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

mrketinq tәdqiqatlarının aparılması
marketinq konsepsiyasının realizasiyası•
müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi

müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
mrketinq tәdqiqatlarının aparılması•
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Rqabәt üstünlüyünün tәhlili vә proqnozlaşdırılması strateji marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә
yerinә yetirilir:

Rәqib mәhsulların keyfiyyәtinin vә resurs tutumluğunun tәhlili vә proqnozlaşdırılması strateji
marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә

Hәdәf seqmentinin seçilmәsi strateji marketinqin bu funksiyası çәrçivәsindә yerinә yetirilir:

Strateji marketinqin mәqәsdi

Marketinq nәzarәti prosesinin müәyyәn edilmiş tapşırıqların yerinә yetirilmәsinin tәhlili
mәrhәlәsindә bu işlәr hәyata keçirilir:

Marketinq nәzarәtinin illik plan nәzarәti formasında bu göstәricilәrә nәzarәt edilir:

Marketinq nәzarәti prosesinin bu mәrhәlәsindә marketinq fәaliyyәtindә nәlәrin vә onların hansı
sәbәbdәn baş verdiyi aydınlaşdırılır:

müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
mrketinq tәdqiqatlarının aparılması

müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
mrketinq tәdqiqatlarının aparılması

müәssisәnin bazar strategiyasının formalaşdırılması•
strateji reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi
marketinq konsepsiyasının realizasiyası
istehlakçı davranışının öyrәnilmәsi
mrketinq tәdqiqatlarının aparılması

daha effektli satış metodlarından istifadә etmәklә satışın hәcminә nail olmaqdır;
reklam vә informasiya yayımı metodlarından istifadә ütmәklә istehlakçıların mәlumatlandırılmasına nail
olmaqdır;
mәhsulların bazara daha effektli metodlarla irәlilәdilmәsinә
daha sәrfәli satış kanallarının seçilmәsi vә satışın daha sәmәrәli tәşkilinә nail olmaqdır;
müәssisәnin effektli fәaliyyәtini tәmin edәn bazarların identifikasiyasına nail olmaqdır;•

marketinq fәaliyyәtindә nәlәrin vә onların hansı sәbәbdәn baş verdiyi aydınlaşdırılır•
nәzarәt edilәcәk kәmiyyәt, keyfiyyәt vә nisbi göstәricilәr müәyyәnlәşdirilir
müәssisәnin nәyә nail omaq istәdiyi, nә әldә etmәk istәdiyi aşkar edilir
marketinq fәaliyyәtindә nәlәrin vә hansı sәbәbdәn baş verdiyi aydınlaşdılır
qarşıya qoyulmuş mәqәsdin konkretlәşdirilmәsi vә detallaşdırılması hәy

rekalmı effektliliyinә
marketinq xәrclәrinin satışın hәcminә nisbәtinә•
mәnfәәtliliyә
satışın effektliliyinә
satış nümayәndәsinin fәaliyyәtinin effektliliyinә

müәyyәn edilmiş tapşırıqların yerinә yetirilmәsinin tәhlili•
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Marketinq nәzarәti prosesi bu ardıcıllıqla baş verir:

Marketinq nәzarәti prosesinin mәqәsdin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә bu işlәrә hәyata
keçirilir:

Marketinq nәzarәti prosesinin nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi mәrhәlәsindә
bu işlәrә hәyata keçirilir:

Marketinq nәzarәti prosesinin nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi
mәrhәlәsindә bu işlәr hәyata keçirilir:

Marketinq nәzarәti prosesinin mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi mәrhәlәsindә bu işlәr hәyata keçirilir:

•
nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi
mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi
mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi
nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi

mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi, müasir vәziyyәtin tәhlili, nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi,
nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi, mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi vә
düzәlişlәrin hәyara keçirilmәsi
müsir vәziyyәtin tәhlili, mәqsәdim müәyyәnlәşdirilmәsi, nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların
müәyyәnlәşdirilmәsi, mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi, müәyyәn edilmiş tapşırıqların yerinә yetirilmәsinin tәhlili
vә düzәlişlәrin hәyara keçirilmәsi
müsir vәziyyәtin tәhlili, nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi, nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә
tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi, mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi, müәyyәn edilmiş tapşırıqların yerinә
yetirilmәsinin tәhlili vә düzәlişlәrin hәyara keçirilmәsi
mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi, müәssisәnin marketinq fәaliyyәtinin tәhlili, nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin
müәyyәnlәşdirilmәsi, nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi, mәsuliyyәtin
bölüşdürülmәsi vә düzәlişlәrin hәyara keçirilmәsi
mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi, nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi, nәzarәt edilәcәk
göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi, mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi, müәyyәn edilmiş
tapşırıqların yerinә yetirilmәsinin tәhlili vә düzәlişlәrin hәyara keçirilmәsi

•

marketinq nәzarәtini hәyata keçirәn işçilәrin, onların sәlahiyyәtlәri vә mәsuliyyәti müәyyәnlәşdirilir
müәssisәnin nәyә nail omaq istәdiyi, nә әldә etmәk istәdiyi aşkar edilir•
nәzarәt edilәcәk kәmiyyәt, keyfiyyәt vә nisbi göstәricilәr müәyyәnlәşdirilir
marketinq fәaliyyәtindә nәlәrin vә onların hansı sәbәbdәn baş verdiyi aydınlaşdırılır
qarşıya qoyulmuş mәqәsdin konkretlәşdirilmәsi vә detallaşdırılması hәyata keçirilir

müәssisәnin nәyә nail omaq istәdiyi, nә әldә etmәk istәdiyi aşkar edilir
qarşıya qoyulmuş mәqәsdin konkretlәşdirilmәsi vә detallaşdırılması hәyata keçirilir
nәzarәt edilәcәk kәmiyyәt, keyfiyyәt vә nisbi göstәricilәr müәyyәnlәşdirilir•
marketinq fәaliyyәtindә nәlәrin vә onların hansı sәbәbdәn baş verdiyi aydınlaşdılır
marketinq nәzarәtini hәyata keçirәn işçilәrin, onların sәlahiyyәtlәri vә mәsuliyyәti müәyyәnlәşdirilir

müәssisәnin nәyә nail omaq istәdiyi, nә әldә etmәk istәdiyi aşkar edilir
qarşıya qoyulmuş mәqәsdin konkretlәşdirilmәsi vә detallaşdırılması hәyata keçirilir•
nәzarәt edilәcәk kәmiyyәt, keyfiyyәt vә nisbi göstәricilәr müәyyәnlәşdirilir
marketinq fәaliyyәtindә nәlәrin vә onların hansı sәbәbdәn baş verdiyi aydınlaşdılır
marketinq nәzarәtini hәyata keçirәn işçilәrin, onların sәlahiyyәtlәri vә mәsuliyyәti müәyyәnlәşdirilir

müәssisәnin nәyә nail omaq istәdiyi, nә әldә etmәk istәdiyi aşkar edilir
qarşıya qoyulmuş mәqәsdin konkretlәşdirilmәsi vә detallaşdırılması hәyata keçirilir
nәzarәt edilәcәk kәmiyyәt, keyfiyyәt vә nisbi göstәricilәr müәyyәnlәşdirilir
marketinq fәaliyyәtindә nәlәrin vә onların hansı sәbәbdәn baş verdiyi aydınlaşdılır
marketinq nәzarәtini hәyata keçirәn işçilәrin, onların sәlahiyyәtlәri vә mәsuliyyәti müәyyәnlәşdirilir•
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Müәssisәnin nәya nail omaq istәdiyi, nә әldә etmәk istәdiyi marketinq nәzarәti prosesinin bu
mәrhәlәsindә aydınlaşdırılır:

Nәzarәt edilәcәk kәmiyyәt, keyfiyyәt vә nisbi göstәricilәr marketinq nәzarәti prosesinin bu
mәrhәlәsindә müәyyәn edilir:

Qarşıya qoyulmuş mәqәsdin konkretlәşdirilmәsi vә detallaşdırılması marketinq nәzarәti
prosesinin bu mәrhәlәsindә hәyata kecirilir:

Marketinq nәzarәti prosesinin bu mәrhәlәsindә onu hәyata keçirәcәk işçilәri, onların
sәlahiyyәtlәri vә mәsuliyyәti müәyyәnlәşdirilir:

Strateji marketinq prosesindә bu formada hәyata keçirilir:

Marketinq nәzarәtinin illik plan nәzarәti formasında bu göstәricilәrә nәzarәt edilir:

Marketinq nәzarәtinin illik plan nәzarәti formasında bu göstәricilәrә nәzarәt edilir:

•

mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi•
nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi
nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi
mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi
müәyyәn edilmiş tapşırıqların yerinә yetirilmәsinin tәhlili

mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi
nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi
nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi•
mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi
müәyyәn edilmiş tapşırıqların yerinә yetirilmәsinin tәhlili

mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi
nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi•
nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi
mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi
müәyyәn edilmiş tapşırıqların yerinә yetirilmәsinin tәhlili

mәqsәdin müәyyәnlәşdirilmәsi
nәzarәt edilәcәk göstәricilәr üzrә tapşırıqların müәyyәnlәşdirilmәsi
nәzarәt edilәcәk göstәricilәrin müәyyәnlәşdirilmәsi
mәsuliyyәtin bölüşdürülmәsi•
müәyyәn edilmiş tapşırıqların yerinә yetirilmәsinin tәhlili

illik marketinq nәzarәti formasında
satışım effektliliyinә nәzarәt formasında
marketinq elementlәrinin effektliliyinә
mәnfәәtliliyә nәzarәt formasında
marketinq auditi formasında•

satışın hәcminә•
mәnfәәtliliyә
satış nümayәndәsinin fәaliyyәtinin effektliliyinә
satışın effektliliyinә
rekalmı effektliliyinә

mәnfәәtliliyә

•
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Müәssisә 2011­ci ildә 144 min man. A mәhsulu vә 160 min man. B mәhsulu satmağı
planlaşdırmışdır. İlin sonda mәlum olmuşdur ki, müәssisә il әrzindә 115,2 min man. A mәhsulu vә
140,8 min man. B mәhsulu satmışdır. Bu mәhsullar üzrә plandan kәnarlaşma müvafiq olaraq bu qәdәr
tәşkil edir:

Marketinq nәzarәtinin marketinq elementlәrinin effektliliyinә nәzarәti formasında bu göstәricilәrә
nәzarәt edilir:

Müәssisә 2011­ci ildә 120 min man. A mәhsulu vә 120 min man. B mәhsulu satmağı
planlaşdırmışdır. İlin sonda mәlum olmuşdur ki, müәssisә il әrzindә 144 min man. A mәhsulu vә 161
min man. B mәhsulu satmışdır. Bu mәhsullar üzrә plandan kәnarlaşma müvafiq olaraq bu qәdәr tәşkil
edir:

Müәssisә 2011­ci ildә 240 min man. A mәhsulu vә 260 min man. B mәhsulu satmağı
planlaşdırmışdır. İlin sonda mәlum olmuşdur ki, müәssisә il әrzindә 264 min man. A mәhsulu vә
306,8 min man. B mәhsulu satmışdır. Bu mәhsullar üzrә plandan kәnarlaşma müvafiq olaraq bu qәdәr
tәşkil edir:

Reklamın effektliliyinә nәzarәt prosesindә bu göstәricilәr tәhlil edilir:

bazar payına•
satışın effektliliyinә
bölüşdürmәnin effektliliyinә
marketinqin effektliliyinә

­19,5% vә +11,5%
­20,5% vә ­12,5%
­21% vә +13%
­20,5% vә ­12,5%
­20% vә ­12%•

bazar payına
satış nümayәndәsinin fәaliyyәtinә•
marketinq xәrclәrinin satışın hәcminә nisbәtinә
satışın hәcminә
mәnfәәtliliyә

19% vә 16%
16% vә 19%
21% vә 16%
20% vә 15%•
21% vә 17%

10,8% vә 18,5%
10% vә 18%•
9,7% vә 15,5%
10,5% vә 18,2%
9,5% vә 15%

bağlanmış müqavilәlәrin sayı
әrazilәr üzrә satışın hәcmi
marketinq fәaliyyәtinin effektliliyi
әtraf mühit amillәrindә baş verәn dәyişikliklәr
reklama baxanların vә onu xatırlayanların sayı•
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Strateji marketinq prosesindә bu formada hәyata keçirilir:

Reklamın effektliliyinә nәzarәt prosesindә bu göstәricilәr tәhlil edilir:

F. Kotler marketinqin effektliliyin bununla qiymәtlәndirmәyi tәklif edir:

Müәssisә 2011­ci ildә 220 min man. A mәhsulu vә 240 min man. B mәhsulu satmağı
planlaşdırmışdır. İlin sonda mәlum olmuşdur ki, müәssisә il әrzindә 239,8 min man. A mәhsulu vә
228 min man. B mәhsulu satmışdır. Bu mәhsullar üzrә plandan kәnarlaşma müvafiq olaraq bu qәdәr
tәşkil edir:

Keçәn il 120 min şәkәr tozu satılmış vә bunun 15%­i A müәssisәsinin payına düşmüşdür.
Hesabat ilindә isә 130 min ton şәkәr tozu satılmışdır ki, bunun da 26 min tonu A müәssisәsi
tәrәfindәn realizә edilmişdir. Bu halda müәssisәnin bazar payı üzrә kәnarlaşmanın hәcmi bu qәdәr
tәşkil etmişdir:

M1 müәssisәsi marketinq planında şәkәr tozu üzrә bazar payını 20%­ә çatdırmağı
planlaşdırmışdır. Tәhlil göstәrmişdir ki, hesabat ilindә 240 min ton şәkәr tozu satılmışdır ki, bunun da
72 min tonu A müәssisәsi tәrәfindәn realizә edilmişdir. Bu halda müәssisәnin bazar payı üzrә
kәnarlaşmanın hәcmi bu qәdәr tәşkil etmişdir:

illik marketinq nәzarәti formasında
marketinqin effektliliyinә nәzarәt formasında•
satışım effektliliyinә nәzarәt formasında
satış nümayәndәsinin fәaliyyәtinin effektliliyinә nәzarәt formasında
mәnfәәtliliyә nәzarәt formasında

marketinq fәaliyyәtinin effektliliyi
ticarәt markasını tanıyanların sayı•
bağlanmış müqavilәlәrin sayı
әrazilәr üzrә satışın hәcmi
әtraf mühit amillәrindә baş verәn dәyişikliklәr

istehsala yönümlülüklә
mәhsula yönümlülüklә
alıcıya yönümlülüklә•
bazar payı ilә
satışa yönümlülüklә

8,2% vә ­4,2
8,8% vә ­4,8
8,4% vә ­4,4
9,4% vә ­5,3%
9% vә ­5%•

4,2%
4,6%
4,4%
5%•
4,8%

9%
10,5%
10%•
10,9%
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F. Kotler marketinqin effektliliyin bununla qiymәtlәndirmәyi tәklif edir:

F. Kotler marketinqin effektliliyin bununla qiymәtlәndirmәyi tәklif edir:

F. Kotler marketinqin effektliliyin bununla qiymәtlәndirmәyi tәklif edir:

Bu meyar istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik meyarlarına aid deyil:

. Bu istehlakçılar qrupu risk etmәyә daha meyillidirlәr

Bu amil istehlak mәhsulları bazarının seqmentlәşdirmәsinin demoqrafik amillәrinә aid deyil:

Bu amil istehlak mәhsulları bazarının seqmentlәşdirmәsinin demoqrafik amillәrinә aid deyil:

10,7%

istehsala yönümlülüklә
mәhsula yönümlülüklә
strateji yönümlülüklә•
bazar payı ilә
satışa yönümlülüklә

istehsala yönümlülüklә
mәhsula yönümlülüklә
marketinq inteqrasiyası ilә•
bazar payı ilә
satışa yönümlülüklә

istehsala yönümlülüklә
mәhsula yönümlülüklә
operativ effektliliklә•
bazar payı ilә
satışa yönümlülüklә

sosial­iqtisadi amillәr•
istehlakçıların mәhsula adaptasiyası
mәhsulların alış intensivliy
hәyat tәrzi
psixoloji amillәr

supernovatorlar•
adi istehlakçılar
novatorlar
superkonservatorlar
konservatorlar

әhalinin tәhsil sәviyyәsi;
әhalinin cins tәrkibi;
istehlakçının statusu;•
fәhlәlәrin peşә tәribi;
ailәnin tәrkibi;

әhalinin gәlirlәrinin sәviyyәsi;•
ailәnin hәyat tsikli;
әhalinin yaş tәrkibi
fәhlәlәrin peşә tәribi;
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Dиffensiallaşdırılmamış marketinq strategiyasının üstünlüyü:

Yankeloviçә görә bu, saatlar bazarının seqmentidir:

Müәssisә tәmәrküzlәşmiş marketinq strategiyasında:

Bu amillәr istehsal tәyinatlı bazarları seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik amillәrinә aiddir:

Müәssisә dиffensiallaşdırılmış marketinq strategiyasında:

Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn ümumi amillәrә aiddir:

Bu amillәr istehsal tәyinatlı bazarları seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv amillәrinә aid deyil:

ailәnin tәrkibi;

seqmentә xidmәt edil¬mәsinin asan olmasıdır;•
alıcıların davranışlarındakı fәrqlәrin nәzәrә alınmasıdır;
alıcıların tәlәbatlarındakı fәrqlәrin nәzәrә alınmasıdır;
yeni alıcıların cәlb edilmәsinә sәbәb olmasıdır;
alıcıların alış motivlәrindәki fәrq¬lәr nәzәrә alınmasıdır;

ticarәt markasını simvol hesab edәn alıcılar;•
gecikmiş әksәriyyәt alıcılar;
gecikmiş alıcılar;
novator alıcılar;
ticarәt markasını intensiv alan alıcılar;

istehsal etdiyi bünün mәhsul çeşidlәri üçün standart marketinq planları tәrtib edir;
bazar seqmentlәri arasındakı fәrqlәri nәzәrә almadan bütünlükdә bazar üçün eyni marketinq kompleksi vә
standart marketniq poqramları hazırlayır vә tәtbiq edir;
bütün bazar seqmentlәri üçün eyni mәhsul çeşidi tәklif edir;
marketinq sәylәrinin vә güclәrini hәcminә görә böyük olmayan, lakin fәrqli spesifik tәlәbatları olan mәhdud
sayda istehlakçılar seqmentindә cәmlәşdirir;

•
hәr bir seqment üçün fәrqli marketinq komp¬¬leksi vә marketinq proqramları hazırlayır vә tәtbiq edir;

müәsssisәlәrin әrazi üzrә yerlәşmә sıxlığı
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin hәcmi
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin mәqsәdi
mәhsulgöndәrәnlәrlә әmәkdaşlığın sәviyyәsi•
müәssisәlәrin maliyyә vәziyyәti

hәr bir seqment üçün fәrqli marketinq komp¬¬leksi vә marketinq proqramları hazırlayır vә tәtbiq edir;•
istehsal etdiyi bünün mәhsul çeşidlәri üçün standart marketinq planları tәrtib edir;
marketinq sәylәrinin vә güclәrini hәcminә görә böyük olmayan, lakin fәrqli spesifik tәlәbatları olan mәhdud
sayda istehlakçılar seqmentindә cәmlәşdirir;
bazar seqmentlәri arasındakı fәrqlәri nәzәrә almadan bütünlükdә bazar üçün eyni marketinq kompleksi vә
standart marketniq poqramları hazırlayır vә tәtbiq edir;
bütün bazar seqmentlәri üçün eyni mәhsul çeşidi tәklif edir;

alıcıların davranışı
alıcıların psixologiyası
sosial­iqtisadi amillәr•
alıcıların hәyat stili
alıcıların hәyat tәrzi
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Bu amillәr istehsal tәyinatlı bazarları seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv amillәrinә aid deyil:

Bu amil qablaşdırma materialları bazarının seqmentidir:

Bu amil qablaşdırma materialları bazarının seqmentidir:

Bu amil qablaşdırma materialları bazarının seqmentidir:

Bu amillәr istehsal tәyinatlı bazarları seqmentlәşdirilmәsinin coğrafi amillәrinә aiddir:

Bu amil qablaşdırma materialları bazarının seqmentidir:

Şәxsiyyәtin xüsusiyyәtlәrinә görә seq¬ment¬lәşdirmәdә bu amildәn istifadә edilir:

müәsssisәlәrin әrazi üzrә yerlәşmә sıxlığı
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin hәcmi
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin mәqsәdi
mәhsulgöndәrәnlәrlә әmәkdaşlığın sәviyyәsi•
müәssisәlәrin maliyyә vәziyyәti

müәsssisәlәrin xammal mәnbәlәrinә yaxın yerlәşmәsi
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin hәcmi
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin mәqsәdi
mәhsulgöndәrәnlәrә sadiqlik sәviyyәsi•
müәssisәlәrin istehlakçılara yaxın yerlәşmәsi

intensiv istifadәçilәr;
proqramlaşdırılmış alıcılar;•
alıcının satınalma tәcrübәsi;
tәsadüfi satın alanlar
böyük hәcmdә satın alanlar;

gecikmiş alıcılar;
tәrәfdaşlığa әsaslanan alıcılar•
gecikmiş әksәriyyәt;
novatorlar;
erkәn ardıcıllar;

qәnaәtcil alıcılar;
tәcürbәlilәr;
novatorlar;
loyallar:
sövdәlәşmәyә әsaslanan alıcılar•

müәsssisәlәrin әrazi üzrә yerlәşmә sıxlığı•
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin hәcmi
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin mәqsәdi
mәhsulgöndәrәnlәrlә әmәkdaşlığın sәviyyәsi
müәssisәlәrin maliyyә vәziyyәti

tәsadüfi satın alanlar
novatorlar
proqramlaşdırılmış alıcılar•
intensiv satın alanlar;
böyük hәcmdә satın alanlar

•



149

150

151

152

153

154

Müәssisәlәrin fәaliyyәtinin hәcmi meyarı istehsal tәyinatlı mәhsullar bazarının
seqmentlәşdirilmәsinin bu amillәr qrupuna aiddir:

Hәdәf seqmentinin potensialının qiymәtlәn¬di¬ril¬mә¬si prosesinin marketinqin әtraf mühiti,
istehlakçıları vә rәqiblәri xarakterizә edәn amillәrin gözlәnilәn dәyişmә meyllәrini nәzәrә almaqla hәr
bir seqmentin gәlәcәk möv¬qe¬yi¬nun proq¬noz¬laşdırılması mәrhәlәsindә bu iş hәyata keçirilir:

Hәdәf seqmentinin potensialının qiymәtlәn¬di¬ril¬mә¬si prosesinin baza¬rın cәlbediciliyini vә
biznesin rәqabәt qabilyyәtini xarakterizә edәn hәr bir amil üzrә potensial hәdәf seqmentlәrinin cari
potensialının qiy¬mәt¬lәndirilmәsi mәrhәlәsindә bu iş hәyata keçieilir:

Bu amillәr bazarın tutumuna tәsir edәn ümumi amillәrә aid deyil:

Hәdәf seqmentinin potensialının qiymәtlәn¬di¬ril¬mә¬si prosesinin gözlәnilәn dәyişmә
meyllәrinin biznes­strategiyalara vә tәlәb olunan resurslara tәsirinin qiymәtlәndirilmәsi mәrhәlәsindә

Bu amillәr bazarın tutumuna tәsir edәn spesifik amillәrә aiddir:

ünsiyyәtcillik•
hәrislәr;
tәcrübәlilәr
dözümlülük;
sağ qalanlar;

sosial amillәr qrupuna
iqtisadi amillәr qrupuna•
demoqrafik amillәr qrupuna
fәaliyyәtin mәqsәdi amillәr qrupuna
milli iqtisadiyyatın sahәlәri amillәr qrupuna

bazarın cәlbrdiciliyini vә biznesin rәqabәt qbi¬liy¬yәtliliyini xarakterizә edәn hәr bir meyarın nisbi
vacib¬¬lik dәrәcәsini ifadә edәn çәki әmsalları müәyyәn edilir.
hәr bir qiymәtlәndirmә meyarını qiymәtlәdirmәk üçün kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakterli mәlumatlar toplanılır;
bazarın cәlbrdiciliyini vә biznesin rәqabәt qbi¬liy¬yәtliliyini xarakterizә edәn meyarlar müәyyәn edilir;
bәzi seqmentlәrә ayrılan resursların ixtisar edil¬mәsinә dair qәrarlar qәbul üdilir;
yaxın 3­5 ildә bazarın cәlbedi¬ciliyinin necә dәyişәcәyi müәyyәn edilir;•

bazarın cәlbrdiciliyini vә biznesin rәqabәt qbi¬liy¬yәtliliyini xarakterizә edәn hәr bir meyarın nisbi
vacib¬¬lik dәrәcәsini ifadә edәn çәki әmsalları müәyyәn edilir.
hәr bir qiymәtlәndirmә meyarını qiymәtlәdirmәk üçün kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakterli mәlumatlar toplanılır;•
bazarın cәlbrdiciliyini vә biznesin rәqabәt qbi¬liy¬yәtliliyini xarakterizә edәn meyarlar müәyyәn edilir;
bәzi seqmentlәrә ayrılan resursların ixtisar edil¬mәsinә dair qәrarlar qәbul üdilir;
yaxın 3­5 ildә bazarın cәlbedi¬ciliyinin necә dәyişәcәyi müәyyәn edilir;

alıcıların yaş üzrә bölgüsü
sosial amillәr
iqtisadi amillәr
demoqrafik amillәr
alıcıların hәyat tәrzi•

bazarın cәlbrdiciliyini vә biznesin rәqabәt qbi¬liy¬yәtliliyini xarakterizә edәn hәr bir meyarın nisbi
vacib¬¬lik dәrәcәsini ifadә edәn çәki әmsalları müәyyәn edilir.
hәr bir qiymәtlәndirmә meyarını qiymәtlәdirmәk üçün kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakterli mәlumatlar toplanılır;
bazarın cәlbrdiciliyini vә biznesin rәqabәt qbi¬liy¬yәtliliyini xarakterizә edәn meyarlar müәyyәn edilir;
bәzi seqmentlәrә ayrılan resursların ixtisar edil¬mәsinә dair qәrarlar qәbul edilir;•
yaxın 3­5 ildә bazarın cәlbedi¬ciliyinin necә dәyişәcәyi müәyyәn edilir;
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Bu amillәr bazarın tutumuna tәsir edәn ümumi amillәrә aid deyil:

Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn spesifik amillәrә aiddir:

Şәxsiyyәtin xüsusiyyәtlәrinә görә seq¬ment¬lәşdirmәdә bu amildәn istifadә edilir:

Şәxsiyyәtin xüsusiyyәtlәrinә görә seq¬ment¬lәşdirmәdә bu amildәn istifadә edilir:

Bu, seqmentlәşdirmәyә olan tәlәblәrә aid deyil:

Hәdәf seqmentinin potensialının qiymәtlәn¬di¬ril¬mә¬si prosesinin bazarın cәlbediciliyi vә
biznesin rәqabәt qabilyyәti meyarlarının seçilmәsi mәrhәlәsindә bu iş hәyata keçirilir:

alıcıların yaş üzrә bölgüsü
modanın dәyişmәsi•
demoqrafik amillәr
sosial amillәr
iqtisadi amillәr

iqtisadi amillәr
demoqrafik amillәr
sosial amillәr
alıcıların yaş üzrә bölgüsü
modanın dәyişmәsi•

iqtisadi amillәr
demoqrafik amillәr
sosial amillәr
milli adәt­әnәnәlәr•
alıcıların yaş üzrә bölgüsü

sәriştәlilәr;
uğur qazanma;
narahatlığa meyililik•
hәrislәr;
sosial qayğı;

hәrislәr;
sensasiya axtarma•
tәcürbә;
dözümlülük;
sosial qayğı;

seqment kifayәt qәdәr böyük olmalıdır
kifayәt qәdәr tutumlu olmalıdır
müәssisәnin missiyasına uyәun olmalıdır•
kifayәt qәdәr stabil olmalıdır
kifayәt qәdәr inkişaf pers¬pek¬ti¬vinә malik olmalıdır

bazarın cәlbrdiciliyini vә biznesin rәqabәt qbi¬liy¬yәtliliyini xarakterizә edәn hәr bir meyarın nisbi
vacib¬¬lik dәrәcәsini ifadә edәn çәki әmsalları müәyyәn edilir.
hәr bir qiymәtlәndirmә meyarını qiymәtlәdirmәk üçün kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakterli mәlumatlar toplanılır;
bazarın cәlbrdiciliyini vә biznesin rәqabәt qbi¬liy¬yәtliliyini xarakterizә edәn meyarlar müәyyәn edilir;•
bәzi seqmentlәrә ayrılan resursların ixtisar edil¬mәsinә dair qәrarlar qәbul üdilir;
yaxın 3­5 ildә bazarın cәlbedi¬ciliyinin necә dәyişәcәyi müәyyәn edilir;
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Bu amil qablaşdırma materialları bazarının seqmentidir:

Bu amillәr istehlak mәhsulları bazarının psixoqrafik amillәrinә

Bu amillәr istehlak mәhsulları bazarının obyektiv amillәrinә aid deyil:

K. Ranqan, T. Moriarti vә Q. Svartsa görә bu, mәhsulun müәssisәnin fәaliyyәtindә әhәmiyyәtlik
sәviyyәsinә görә polad löhvәlәr bazarının seqmentidir:

Bu amillәr bazarın tutumuna tәsir edәn ümumi amillәrә aiddir:

Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn spesifik amillәrә aid deyil:

K. Ranqan, T. Moriarti vә Q. Svartsa görә bu, mәhsulun müәssisәnin fәaliyyәtindә әhәmiyyәtlik
sәviyyәsinә görә polad löhvәlәr bazarının seqmentidir:

erkәn ardıcıllar;
tәsadüfi satın alanlar;
tәcürbәlilәr;
şәxsi sәmәrәyә әsaslanan alıcılar•
böyük hәcmdә satın alanlar;

әr vә arvaddan ibarәt ailәlәr
şәxsiyyәtin tipi•
әhalinin hәyat sәviyyәsi
istehlakçıların әrazi üzrә bölgüsü
әhalinin mill tәrkibi

әr vә arvaddan ibarәt ailәlәr
şәxsiyyәtin tipi•
әhalinin hәyat sәviyyәsi
istehlakçıların әrazi üzrә bölgüsü
әhalinin mill tәrkibi

sövdәlәşmәyә üstünlük verәn alıcılar
mәhsuldan istifadә sahәsindә böyük tәcrübәsi olan alıcılar;
mәhsulu fәaliyyәtlәri üçün mәhsulun әhәmiyyәtini orta sәviyyәdә qiy¬mәt¬¬lәndirәn alıcılar•
mәhsulu intensiv alan alıcılar;
tәrәfdaşlığa üstünlük verәn alıcılar;

alıcıların davranışı
demoqrafik amillәr•
alıcıların psixologiyası
alıcıların hәyat stili
alıcıların hәyat tәrzi

alıcıların davranışı
alıcıların yaş üzrә bölgüsü•
alıcıların psixologiyası
alıcıların hәyat stili
alıcıların hәyat tәrzi

mәhsulu fәaliyyәtlәri üçün mәhsulun böyük әhәmiyyәt kәsb etmәdiyini düşünәn alıcılar•
mәhsuldan istifadә sahәsindә böyük tәcrübәsi olan alıcılar;
mәhulu iri partiyalarla alan alıcılar;
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Bu amil istehlak mәhsulları bazarının seqmentlәşdirmәsinin demoqrafik amillәrinә aid deyil:

Bu amil seqmentlәşdirmәnin statusa istiqamәtlәndirmә amilidir:

Bu istehlakçılar qrupu adәt etdiklәri mәhsulları almağa daha meyillidirlәr

. Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik meyarlarına aiddir:

Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik meyarlarına aiddir:

Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik meyarlarına aiddir:

Bu meyar istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv meyarlarına aiddir

qәnaәtcil alıcılar;
tәrәfdaşlığa üstünlük verәn alıcılar;

әhalinin tәhsil sәviyyәsi;
әhalinin cins tәrkibi;
stehlakçının prinsiplәri;•
fәhlәlәrin peşә tәribi;
ailәnin tәrkibi;

şәxsin xüsusiyyәtlәri;
sosiallar;
uğur qazananlar;•
sәriştәlilәr;
tәcrübәlilәr;

supernovatorlar
son istehlakçılar
novatorlar
superkonservatorlar•
işgüzar istehlakçılar

mәktәb yaşlı uşağı olan ailәlәr
mәhsulada axtarılan fayda•
istehlakçıların yaş tәrkibinә görә bölgüsü
istehlakçıların әrazi üzrә bölgüsü
istehlakçıların etnik tәrkibi

demoqrafik amillәr
iqtisadi amillәr
sosial amillәr
istehlakçıların mәhsula adaptasiyası•
coğrafi amillәr

istehlakçıların yaş qrupu üzrә bölgüsü
istehlakçıların sosial vәziyyәti
istehlakçıların әrazi üzrә yerlәşmәsi
istehlakçıların hәr nәfәrinә düşәn gәlirlәrin hәcmi
istehlakçıların hәyat tәrzi•

demoqrafik amillәr•
hәyat tәrzi
psixoloji amillәr
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. Bu meyar istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv meyarlarına aiddir

Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin obyektivmeyarlarına aid deyil:

Bu, bazarların seqmentlәşdirilmәsinә olan tәlәblәrә aid deyil

Bu meyar istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv meyarlarına aiddir:

Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn ümumi amillәrә aid deyil:

Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn ümumi amillәrә aid deyil:

Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn spesifik amillәrә aiddir:

istehlakçıların mәhsula adaptasiyası
mәhsulda axtarılan fayda

mәhsulların alış intensivliyi
hәyat tәrzi
coğrafi amillәr•
mәhsulda axtarılan fayda
istehlakçıların mәhsula adaptasiyası

istehlakçıların yaş qrupu üzrә bölgüsü
istehlakçıların sosial vәziyyәti
istehlakçıların әrazi üzrә yerlәşmәsi
istehlakçıların hәr nәfәrinә düşәn gәlirlәrin hәcmi
istehlakçıların hәyat tәrzi•

seqmentin tәsvir edilә bilәn olması
seqmentin kәmiyyәt xarakteristikalarının qiymәtlәndirә bilәn olması
SWOT­analizdәn istifadә edilmәsinin zәruriliyi•
seqmentinin tutumunun böyük olmasının zәruriliyi
seqmentlәrin sәrhәdlәrinin kәsişәn olmaması

mәhsulların alış intensivliy
sosial­iqtisadi amillәr•
psixoloji amillәr
hәyat tәrzi
istehlakçıların mәhsula adaptasiyası

iqtisadi amillәr
sosial amillәr
alıcıların psixologiyası•
alıcıların yaş üzrә bölgüsü
demoqrafik amillәr

alıcıların hәyat tәrzi•
sosial amillәr
iqtisadi amillәr
alıcıların yaş üzrә bölgüsü
demoqrafik amillәr

alıcıların davranışı•
sosial amillәr
iqtisadi amillәr
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Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn spesifik amillәrә aiddir:

K. Ranqan, T. Moriarti vә Q. Svartsa görә bu, mәhsulun müәssisәnin fәaliyyәtindә әhәmiyyәtlik
sәviyyәsinә görә polad löhvәlәr bazarının seqmentidir:

K. Ranqan, T. Moriarti vә Q. Svartsa görә bu, mәhsulun müәssisәnin fәaliyyәtindә әhәmiyyәtlik
sәviyyәsinә görә polad löhvәlәr bazarının seqmentidir:

Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn ümumi amillәrә aid deyil:

Müәssisә dиffensiallaşdırılmamış marketinq strategiyasında:

Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik meyarlarına aiddir:

Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv meyarlarına aid deyil:

alıcıların yaş üzrә bölgüsü
demoqrafik amillәr

alıcıların davranışı•
sosial amillәr
iqtisadi amillәr
alıcıların yaş üzrә bölgüsü
demoqrafik amillәr

sövdәlәşmәyә üstünlük verәn alıcılar;
mәhsulu fәaliyyәtlәrinin uğuru üçün vacib mәhsul hesab edәn alıcılar•
yenilikәr axtaran alıcılar;
mәhsuldan bacarıqla sәmәrәli istifadә edәn alıcılar;
mәhsuldan istifadә sahәsindә böyük tәcrübәsi olan alıcılar;

mәhsuldan istifadә sahәsindә böyük tәcrübәsi olan alıcılar;
mәhsulu intensiv alan alıcılar;
mәhsuldan bacarıqla sәmәrәli istifadә edәn alıcılar;
qәnaәtcil alıcılar;
mәhsula böyük әhәmiyyәt verәn vә böyük qiymәt güzәştlәri tәlәb edәn alıcılar•

iqtisadi amillәr
demoqrafik amillәr
sosial amillәr
milli adәt­әnәnәlәr•
alıcıların yaş üzrә bölgüsü

istehsal etdiyi hәr bir mәhsul çeşidi üzrә marketinq planları tәrtib edir;
bazar seqmentlәri arasındakı fәrqlәri nәzәrә almadan bütünlükdә bazar üçün eyni marketinq kompleksi vә
standart marketniq poqramları hazırlayır vә tәtbiq edir;

•
hәr bir bazar seqmenti üçün fәrqli xüsusiyyәtlәrә malik mәhsul hazırlayır;
marketinq sәylәrinin vә güclәrini hәcminә görә böyük olmayan, lakin fәrqli spesifik tәlәbatları olan mәhdud
sayda istehlakçılar seqmentindә cәmlәşdirir;
hәr bir seqment üçün fәrqli marketinq komp¬¬leksi vә marketinq proqramları hazırlayır vә tәtbiq edir;

istehlakçıların etnik tәrkibi
istehlakçıların gәlirlәrinin sәviyyәsinә görә bölgüsü
istehlakçıların yaş tәrkibinә görә bölgüsü
uşağı olmayan gәnc ailәlәr
mәhsuların istehlakının intensivliyi•
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Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv meyarlarına aid deyil:

Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik meyarlarına aiddir:

Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv meyarlarına aid deyil

Bu amillәr istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv meyarlarına aid deyil

Bu amil bazarın tutumuna tәsir edәn spesifik amillәrә aiddir:

Hәdәf bazarı:

Bu amillәr istehsal tәyinatlı bazarları seqmentlәşdirilmәsinin obyektiv amillәrinә aid deyil:

istehlakçıların etnik tәrkibi
istehlakçıların gәlirlәrinin sәviyyәsinә görә bölgüsü
istehlakçıların yaş tәrkibinә görә bölgüsü
uşağı olmayan gәnc ailәlәr
mәhsuların istehlakının intensivliyi•

istehlakçıların mәhsul alma intensivliyi•
istehlakçıların әrazi üzrә bölgüsü
istehlakçıların etnik tәrkibi
istehlakçıların yaş tәrkibinә görә bölgüsü
istehlakçıların әrazi üzrә bölgüsü

istehlakçıların әrazi üzrә bölgüsü
istehlakçıların yaş tәrkibinә görә bölgüsü
istehlakçıların etnik tәrkibi
istehlakçıların mәhsul alma intensivliyi•
istehlakçıların gәlirlәrinin sәviyyәsinә görә bölgüsü

istehlakçıların etnik tәrkibi
istehlakçıların yaş tәrkibinә görә bölgüsü
mәktәb yaşlı uşağı olan ailәlәr
hәr nәfәrә düşәn gәlirlәrin hәcmi
mәhsulada axtarılan fayda•

istehlakçıların sosial vәziyyәti
istehlakçıların әrazi üzrә bölgüsü istehlakçıların әrazi üzrә bölgüsü
istehlakçıların kәnd vә şәhәrlәr üzrә bölgüsü
istehlakçıların hәr nәfәrinә düşәn gәlirlәrin hәcmi
istehlakçıların mәhsula adaptasiyası•

demoqrafik amillәr
alıcıların psixologiyası•
iqtisadi amillәr
alıcıların yaş üzrә bölgüsü
sosial amillәr

müәssisәnin fәaliyyәt göstәrdiyi bazardır•
istehsal tәyinatlı mәhsullar bazarıdır
istehlak mәhsulları bazarıdır
sәriştәli imkanlılar bazarıdır
imkanlılar bazarıdır

•
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Bu amillәr bazarın tutumuna tәsir edәn spesifik amillәrә aiddir:

Bu, bazarların seqmentlәşdirilmәsinә olan tәlәblәrә aiddir

Bazarların genişlәndi¬ril¬mә¬si

Bazarların seqmentlәşdirilmәsi

. Bu meyar istehlak mәhslları bazarının seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik meyarlarına aid deyil:

Bu, bazarların seqmentlәşdirilmәsinә olan tәlәblәrә aiddir

Bazarların mәnimsәnilmәsi

davranış tәrzi•
әsas fondlarının yenilәşmә sәviyyәsi
fәaliyyәtin mәqsәdi
istifadә edilәn texnologiya
investisiya qoyuluşlarının hәcmi

iqtisadi amillәr
alıcıların hәyat tәrzi•
sosial amillәr
alıcıların yaş üzrә bölgüsü
demoqrafik amillәr

müәssisәlәrin eyni fәaliyyәt növü ilә mәşğul olması
) müәssisәlәrin bir neçә bazar seqmentindә fәaliyyәt göstәrmәsinin
müәssisәlәrdә marketinq şöbәsinin yaradılmasının zәruriliyi
müәssisәlәrin mrketinq kompleksinin differensiallaşdırılması imkanının mövcudluğu•
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin tәşkilinә sistemli vә kompleks yanaşmanın

mövcud mәhsulların istifadә sahәlәrini genişlәndimәklә onları yeni bazarlara çıxarılmasını nәzәrdә tutur;•
sәnaye zәnciri¬nin müxtәlif pillәlәlәrindә yerlәşәn müәssisәlәrin әlә keçirilmәsini n\z\rdә tutur;
oxşar biz¬nes fәaliyyәti ilә mәşğul olan rәqib müәssisәlәrin satın alınmasını nәzәrdә tutur;
yeni bölüş¬dürmә vә satış şәbәkәsinin yaradılmasını nәzәrdә tutur
mәhsulgöndәrәnlәrin fәaliyyәtini hәyata keçirәn biznes vahid¬lәrinin yaradılma¬sını nәzәrdә tutur;

istehlakçıların oxşar әlamәtlәrә görә müәyyәn qruplara bölünmәsidir•
istehlakçıların marketinqin mahiyyәtinә yanaşmasına görә qruplara bölünmәsidir
mәhsulların istehsal texnologiyasına görә qruplara bölünmәsidir
istehlakçıların müәssisәnin yerlәşdiyi әraziyә görә qruplara bölünmәsidir
istehlakçıların müәssisәnin tәtbiq etdiyi texnologiyaya görә qruplara bölünmәsidir

mәhsulların alış intensivliy
sosial­iqtisadi amillәr•
psixoloji amillәr
istehlakçıların mәhsula adaptasiyası
hәyat tәrzi

seqmentin kәmiyyәt vә keyfiyyәt xarakteristikalarının ölçülә bilәn•
müәssisәlәrin bir neçә bazar seqmentindә fәaliyyәt göstәrmәsinin müәssisәlәrin bir neçә bazar seqmentindә
fәaliyyәt göstәrmәsinin zәruriliyi
müәssisәlәrdә marketinq şöbәsinin yaradılmasının zәruriliyi
müәssisәlәrin mrketinq kompleksinin hazırlanması imkanının mövcudluğu
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin tәşkilinә sistemli vә kompleks yanaşmanın
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Diversifikasiya:

Bazarların seqmentlәşdirilmәsinin mәqsәdi

Bu, bazarların seqmentlәşdirilmәsinin çatışmazlığıdır

Bazarın real tutumu:

Bazarın potensial tutumu:

Bu istehlakçılar qrupu adәt etdiklәri mәhsulları almağa daha meyillidirlәr:

mövcud bazarlara yeni mәhsulların tәklif edilmәsini nәzәrdә tutur;
mövcud mәhsullarının istifa¬dә sahәlәrini genişlәndimәklә onları yeni bazarlara çıxarәlmasını nәzәrdә tutur;
müx¬tәlif marketinq alәtlәrindәn istifadә etmәklә mövcud bazarlarda rәqiblәrin bazar payının müәy¬yәn
hissәsinin әlә keçirilmәsini nәzәrdә tutur

•
mövcud mәhsul çeşidinin denişliyinin artırılmasını nәzәrdә tutur
mövcud mәhsul çeşidinin dәrin¬liyinin artırılmasını nәzәrdә tutur

mövcud mәhsullara yeni istehlak xüsusiyyәtlәrinin vә funksiyaların әlavә etmәklә onun satının hәcminin
artırılmasını nәzәrdә tutr
mövcud mәhsullarından fәrqli yeni mәhsullar istehsal edilmәsini vә onların yeni bazarlara çıxa¬r¬ılma¬sını
nәzәrdә tutur;

•
movcud mәh¬sul çeşidinin dәrinliyini artırmaqla onun satışının hәcminin artırılmasını nәzәrdә tutr;
sәnaye zәnciri¬nin müxtәlif pillәlәlәrindә yerlәşәn müәssisәlәrin әlә keçirilmәsini n\z\rdә tutur
movcud mәh¬sul çeşidinin grnişliyini artırmaqla onun satışının hәcminin artırılmasını nәzәrdә tutr;

strateji marketinq planlarının tәrtib edilmәsidir
marketinq proqramlarının tәrtib edilmәsidir
mәhsul üzrә marketinq planlarının tәrtib edilmәsidir
marketinqin әtraf mühitinin tәhlili metodudur
müәyyәn istehlakçılar qrupunun tәlәbatına uyğun gәlәn mәhsulların hazırlanmasıdır•

marketinq xәrclәrinin sәviyyәsinin müәyyәn edilmәsinin mümkün
marketinq proqramlarının istehlakçıların davranışına uyğunlaşdırılmasının mümkünsüzlüyü
marketinq xәrclәrinin hәcminin vә sәviyyәsinin yüksәk olması•
differensiallaşdırma vә tәmәrküzlәşmә strategiyalarından istifadәnin
strateji marketinq planlarının tәrtib edilmәsinin mümkünsüzlüyü

müәyyәn dövr әrzindә satılmış mәhsulun hәcmidir•
sәriştәli istehlakçıların aldığı mәhsulun hәcmidir
müәyyәn dövrdә maksimum satıla bilәcәk mәhsulun hәcmidir
müәssisәnin mәhsuluna maraq göstәrәn alıcıların mәcmusudur
imkanlı istehlakçıların aldığı mәhsulun hәcmidir

ölkәnin müәyyәn bir bölgәsindә satılmış mәhsulun hәcmidir
imkanlı istehlakçıların ala bilәcәyi mәhsulun hәcmidir
müәyyәn dövr әrzindә satılmış mәhsulun hәcmidir
sәriştәli istehlakçıların ala bilәcәyi mәhsulun hәcmidir
müәyyәn dövrdә maksimum satıla bilәcәk mәhsulun hәcmidir•

supernovatorlar
son istehlakçılar
novatorlar
superkonservatorlar•
işgüzar istehlakçılar
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Bu istehlakçılar qrupu çox ehtiyatlıdırlar

Bu amillәr istehsal tәyinatlı bazarları seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik amillәrinә aiddir:

Bu amillәr istehsal tәyinatlı bazarları seqmentlәşdirilmәsinin psixoqrafik amillәrinә aiddir:

Bu, seqmentlәşdirmәyә olan tәlәblәrә aid deyil:

Bu, seqmentlәşdirmәyә olan tәlәblәrә aid deyil:

Dиffensiallaşdırılmış marketinq strategiyasının üstünlüyü:

Bu, seqmentlәşdirmәyә olan tәlәblәrә aid deyil

supernovatorlar
son istehlakçılar
novatorlar
işgüzar istehlakçılar
konservatorlar•

müәsssisәlәrin әrazi üzrә yerlәşmә sıxlığı
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin hәcmi
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin mәqsәdi
mәhsulgöndәrәnlәrlә әmәkdaşlığın sәviyyәsi•
müәssisәlәrin maliyyә vәziyyәti

müәsssisәlәrin xammal mәnbәlәrinә yaxın yerlәşmәsi
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin hәcmi
müәssisәlәrin fәaliyyәtinin mәqsәdi
mәhsulgöndәrәnlәrә sadiqlik sәviyyәsi•
müәssisәlәrin istehlakçılara yaxın yerlәşmәsi

qarşıya qoyulmuş mәqsәdә nail oluna bilәn olmalıdır;
marketinq planlarına uyğun olmalıdır;•
differensiallaşdırma imkanlarına malik olmmalıdır;
müdafiә olıuna bilәn olmalıdır;
kommunikasiya yaradıla bilәn olmalıdır;

seqment marketinqin idarәetmә strukturuna uyğun olmalıdır;•
seqmentlәşdirmә amillәri seqmenti kifayәt qәdәr dәqiq ölçmәyә imkan vermәlidir;
seqment daxilindәki müxtәliflik müxtәlif seqmentlәr ara¬sında olan müxtәliflikdәn böyük olmamalıdır
seqment ölçülә bilәn olmalıdır
seqmentlәşdirmә amillәri seqmenti kifayәt qәdәr dәqiq tәsvir etmәyә imkan vermәlidir

rәqabәt mübarizәsinin sәviyyәsinin aşağı olmasıdır;
xәrclәrin sәviyyәsini ixtisar etmәyә imkan vernәsidir;
istehlakçıların tәlәbatlarını daha dolğun ödәmәyә imkan vermәsidir;•
standart marketinq konpleksi tәrtib etmәyә imkan vermәsidir;
standart marketinq planları tәrtib etmәyә imkan vermәsidir;

seqmentlәşdirmә amillәri seqmenti kifayәt qәdәr dәqiq ölçmәyә imkan vermәlidir;
seqment kifayәt qәdәr böyük olmalıdır;
seqmentlәşdirmә amillәri seqmenti kifayәt qәdәr dәqiq tәsvir etmәyә imkan vermәlidir;
müdafiә olıuna bilәn olmalıdır;
mәhsulun texniki istismar parametrlәrinә uyğun olmalıdır;•
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ABC­analiz metodunda B qrupuna bu seqmentlәr aid edilir:

Bu, seqmentlәşdirmәyә olan tәlәblәrә aid deyil

ABC­analiz metodunda C qrupuna bu seqmentlәr aid edilir:

Bu, seqmentlәşdirmәyә olan tәlәblәrә aid deyil

ABC­analiz metodunda A qrupuna bu seqmentlәr aid edilir:

Bu amil istehlak mәhsulları bazarının seqmentlәşdirmәsinin demoqrafik amillәrinә aid deyil:

Yankeloviçә görә bu, saatlar bazarının seqmentidir:

satışın hәcmi nisbәtәn böyük olan, lakin satışdan әldә edilәn gәlirlәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin böyük
olmadığı seqmentlәr;

•
hәm satışın, hәm dә satışdan әldә edilәn gәlir¬lәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin aşağı olduğu seqmentlәr;
hәm satışın, hәm dә satışdan әldә edilәn gәlirlәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin böyük olduğu seqmentlәr;
müәssisәnin bazar payı yüksәk olan seqmentlәr;
rentabellik sәviyyәsi yüksәk olan seqmentlәr;

seqmentlәşdirmә amillәri seqmenti kifayәt qәdәr dәqiq ölçmәyә imkan vermәlidir;
seqment kifayәt qәdәr böyük olmalıdır;
seqmentlәşdirmә amillәri seqmenti kifayәt qәdәr dәqiq tәsvir etmәyә imkan vermәlidir;
mәhsulun texniki istismar parametrlәrinә uyğun olmalıdır;•
seqmentlәşdirmә amillәri seqmenti kifayәt qәdәr dәqiq tәsvir etmәyә imkan vermәlidir;

satışın hәcmi nisbәtәn böyük olan, lakin satışdan әldә edilәn gәlirlәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin böyük
olmadığı seqmentlәr;
hәm satışın, hәm dә satışdan әldә edilәn gәlir¬lәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin aşağı olduğu seqmentlәr;•
hәm satışın, hәm dә satışdan әldә edilәn gәlirlәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin böyük olduğu seqmentlәr;
müәssisәnin bazar payı yüksәk olan seqmentlәr;
rentabellik sәviyyәsi yüksәk olan seqmentlәr;

kifayәt qәdәr stabil olmalıdır;
marketinq konsepsiyasına uyğun gәlmәlidir;:•
müdafiә olıuna bilәn olmalıdır;
differensiallaşdırma imkanlarına malik olmmalıdır;
seqment kifayәt qәdәr böyük olmalıdır;

satışın hәcmi nisbәtәn böyük olan, lakin satışdan әldә edilәn gәlirlәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin böyük
olmadığı seqmentlәr;
hәm satışın, hәm dә satışdan әldә edilәn gәlir¬lәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin aşağı olduğu seqmentlәr;
hәm satışın, hәm dә satışdan әldә edilәn gәlirlәrlә dәyişәn xәrclәr arasındakı fәrqin böyük olduğu seqmentlәr;•
müәssisәnin bazar payı yüksәk olan seqmentlәr;
rentabellik sәviyyәsi yüksәk olan seqmentlәr;

әhalinin tәhsil sәviyyәsi;
әhalinin cins tәrkibi;
prinsiplәrә görә seqmentlә;•
fәhlәlәrin peşә tәribi;
ailәnin tәrkibi;

ticarәt markasının etibarlılığına üstünlük verәn alıcılar;•
novator alıcılar;
erkәn ardıcıl alıcılar;
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Şәxsiyyәtin xüsusiyyәtlәrinә görә seq¬ment¬lәşdirmәdә bu amildәn istifadә edilir:

Yankeloviçә görә bu, saatlar bazarının seqmentidir:

Bu amil seqmentlәşdirmәnin statusa istiqamәtlәndirmә amilidir:

Bu amil seqmentlәşdirmәnin hәrәkәtә istiqmәtlәndirmә amilidir:

Bu amil seqmentlәşdirmәnin statusa istiqamәtlәndirmә amilidir:

Bu amil istehlak mәhsulları bazarının seqmentlәşdirmәsinin demoqrafik amillәrinә aid deyil:

Bu amil seqmentlәşdirmәnin statusa istiqamәtlәndirmә amilidir:

ticarәt markasını intensiv alan alıcılar;
gecikmiş alıcılar;

hәrislәr;
bacarıq;
tәcürbә;
mәharәt;
aludәçilik•

ticarәt markasının qәnaәtciliyinә üstünlük verәn alıcılar;•
ticarәt markasına kifayәt qәdәr loyal alıcılar;
ticarәt markasına tam loyal alıcılar;
novator alıcılar;
erkәn ardıcıl alıcılar;

şәxsin xüsusiyyәtlәri;
tәcrübәlilәr;
kompaniya sevәnlәr;
hәrislәr;
sağ qalanlar;•

tәcrübәlilәr;•
şәxsin xüsusiyyәtlәri;
kompaniya sevәnlәr;
sağ qalanlar;
hәrislәr;

aludә olanlar;
sosiallar;
kompaniya sevәnlәr;
dözümlülәr;•
hәrislәr;

fәhlәlәrin peşә tәribi;
әhalinin tәhsil sәviyyәsi;
istehlakçının fәaliyyәt sahәsi;•
әhalinin cins tәrkibi;
ailәnin tәrkibi;

gәlirlik sәviyyәsi;
hәyat tsikli;
sәriştәlilәr;
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İstehsalın tәkmillәşdirilmәsi konsepsiyasına görә uğurun әsasında nә dayanır?

Mәhsulun tәkmillәşdirilmәsi konsepsiyasına görә uğurun әsasında nә dayanır?

Kommersiya sәylәrinin güclәndirilmәsi konsepsiyasına görә uğurun әsasında nә dayanır?

Marketinq konsepsiyasına görә uğurun әsasında nә dayanır?

Tәlәb:

Tәlәbat:

Aşağıdakılardan hansı marketinqin funksiyalarına aid deyıldir?

tәcrübәlilәr;
sosial qayğılılar;•

İstehlakçının tәlәbatını cәmiyyәtin maraqlarını nәzәrә almaqla ödәmәyә
keyfiyyәtli mәhsul
daha yaxşı reklam
Geniş yayılmış vә әlçatan qiymәtlәrlә mәhsulların mövcudluğu•
İstehlakçının tәlәbatını rәqiblәrindәn daha yaxşı ödәmәk

İstehlakçının tәlәbatını cәmiyyәtin maraqlarını nәzәrә almaqla ödәmәyә
keyfiyyәtli mәhsul•
daha yaxşı reklam
Geniş yayılmış vә әlçatan qiymәtlәrlә mәhsulların mövcudluğu
İstehlakçının tәlәbatını rәqiblәrindәn daha yaxşı ödәmәk

daha yaxşı reklam•
keyfiyyәtli mәhsul
İstehlakçının tәlәbatını rәqiblәrindәn daha yaxşı ödәmәk
İstehlakçının tәlәbatını cәmiyyәtin maraqlarını nәzәrә almaqla ödәmәyә
Geniş yayılmış vә әlçatan qiymәtlәrlә mәhsulların mövcudluğu

Geniş yayılmış vә әlçatan qiymәtlәrlә mәhsulların mövcudluğu
daha yaxşı reklam
keyfiyyәtli mәhsul
İstehlakçının tәlәbatını rәqiblәrindәn daha yaxşı ödәmәk
İstehlakçının tәlәbatını cәmiyyәtin maraqlarını nәzәrә almaqla ödәmәyә çalışmaq•

spesifik forma alan vә ödәnilmәsi zәruri olan tәlәbatdır
insana lazım olan bütün әşyalardır
tәlәb fәrdidir, onun tәrifi yoxdur
cәmiyyәtin cәmi ehtiyaclarıdır
tәlәb alıcılıq qabiliyyәtinә söykәnәn bazara çıxarılmış tәlәbatlardır  •

insanın yaşaması vә fәaliyyәt göstәrmәsi üçün nәyinsә çatışmadığını duymasıdır
hәr hansı formada olan ehtiyacdır
spesifik forma alan vә ödәnilmәsi zәruri olan ehtiyaclardır  •
istehlakçının әldә etmәk istәdiyi, arzuladığı bütün şeylәrdir
alıcılıq qabiliyyәtli tәlәbatlardır

qiymәtqoyma
mәhsul istehsalının tәşkili  •
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması
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Marketinqin prinsipi dedikdә nә başa düşülür?

Aşağıdakı fәaliyyәt növlәrindәn hansı marketinqin tәtbiq sahәsinә aid deyildir?

Marketinq kateqoriyası kimi tәlәbat aşağıdakılardan hansını әks etdirir?

Aşağıda göstәrilәnlәrdәn hansı marketinqin funksiyalarına aiddir?

Marketinq­miks özündә hansı elementlәri birlәşdirir?

Marketinq yanaşması baxımından bazar:

Marketinqin funksiyası dedikdә:

marketinq tәdqiqatları
mәhsulların bölüşdürülmәsi vә satışı

marketinqin planlaşdırılmasi vә strategiyasının hazırlanması
tәsәrrüfat qәrarlarının qәbulu prosesi
istehsalın sәmәrәli tәşkili
marketingin әsasını tәşkil edәn, mahiyyәtini vә tәyinatını açan müddәalar, tәlәblәr  •
marketinqin idarә edilmәsi formaları

aqrar sahә
dövlәtlәrarası hәrbi әmәkdaşlıq  •
qeyri kommersiya fәaliyyәti
maddi vә qeyri maddi xidmәt sahәlәri
istehsal vә istehlak vasitәlәri istehsalı sahәlәri

ödәnilmәsi spesifik forma alan ehtiyacı  •
alıcının arzularını
istehlakçının mәhsula münasibәtini
tәlәbi
alıcının alıcılıq qabiliyyәtini

marketinq tәdqiqatları; mәhsul çeşidinin planlaşdırılması; müәssisәnin bazar mövqeyini müәyyәnlәşdirilmәsi;
satışın hәvәslәndirilmәsi; marketinq nәzarәti
situasiyalı tәhlil; mәhsul çeşidinin planlaşdırılması; mәhsulların bölüş¬dürülmәsi vә satışın tәşkili; satışın
hәvәslәndirilmәsi vә reklam; qiymәtqoy¬ma
marketinq tәdqiqatları; mәhsul çeşidinin planlaşdırılması; mәhsulların bölüşdürülmәsi vә satışın tәşkili; satışın
hәvәslәndirilmәsi vә reklam; marketinq nәzarәti
marketinq tәdqiqatları; mәhsulun bazar mövqeyinin qiymәtlәndirilmәsi; mәhsulların bölüşdürülmәsi vә satışın
tәşkili; satışın hәvәslәndirilmәsi vә reklam; marketinq nәzarәti
marketinq tәdqiqatları; mәhsul çeşidinin planlaşdırılması; mәhsulların bölüşdürülmәsi vә satışın tәşkili; satışın
hәvәslәndirilmәsi vә reklam; qiymәtqoyma  

•

mәhsul, qiymәt, ticarәt markası vә hәvәslәndirmә
mәhsul, qiymәt vә müәssisәnin idarәetmә strukturu
mәhsul, qiymәt, bölüşdürmә vә hәvәslәndirmә  •
idarәetmә strukturu, bölüşdürmә vә satış kanalları, mәhsulun mövqelәşdirilmәsi
mәhsul, bölüşdürmә vә satış kanalları, strateji marketinq planlaşdırılması

mübadilә prosesidir
konkret regionun әhalisidir
müәssisәnin mәhsuluna maraq göstәrәn istehlakçıların bir hissәsidir
oxşar tәlәbatları olan istehlakçıların mәcmusudur  •
konkret regionda yerlәşәn bütün müәssisәlәrin mәcmusudur
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Aşağıda göstәrilәnlәrdәn hansı marketinqin funksiyasına aiddir?

Aşağıda göstәrilәnlәrdәn hansı marketinqin funksiyasına aiddir?

Aşağıda göstәrilәnlәrdәn hansı marketinqin funksiyasına aiddir?

I qrup mütәxәssislәr marketinqi nece izah edirdilәr?

II qrup mütәxәssislәr marketinqi necә izah edirdilәr?

III qrup mütәxәssislәr marketinqi necә izah edirdilәr?

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

SWOT­analiz
sistemli tәhlil
kompleks tәhlil
marketinq planlaşdırılması
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması  •

marketinq nәzarәti
sistemli tәhlil
SWOT­analiz
reklam vә satışın hәvәslәndirilmәsi  •
kompleks tәhlil

sistemli tәhlil
SWOT­analiz
kompleks tәhlil
marketinqin planlaşdırılması
marketinq tәdqiqatları  •

mәhsul vә xidmәtlәrin istehsalçılardan istehlakçılara çatdırılması kimi•
müәssisәnin istehsal­satış fәaliyyәtinin idarә olunması kimi
istehlakçıların tәlәbatının ödәnilmәsinә xidmәt edәn sahibkarlıq fәaliyyәti kimi
mәhsullara,xidmәtlәrә,insanlara,әrazilәrә vә ideyalara olan tәlәbatın aşkar edilmәsi,idarә edilmәsi vә mübadilә
vasitәsilә ödәnilmәsidir
cәmiyyәtin tәlәbatını ödәyәn istehsal­satış fәaliyyәti kimi

mәhsul vә xidmәtlәrin istehsalçılardan istehlakçılara çatdırılması kimi
müәssisәnin istehsal­satış fәaliyyәtinin idarә olunması kimi
istehlakçıların tәlәbatının ödәnilmәsinә xidmәt edәn sahibkarlıq fәaliyyәti kimi•
mәhsullara,xidmәtlәrә,insanlara,әrazilәrә vә ideyalara olan tәlәbatın aşkar edilmәsi,idarә edilmәsi vә mübadilә
vasitәsilә ödәnilmәsidir
cәmiyyәtin tәlәbatını ödәyәn istehsal­satış fәaliyyәti kimi

mәhsul vә xidmәtlәrin istehsalçılardan istehlakçılara çatdırılması kimi
müәssisәnin istehsal­satış fәaliyyәtinin idarә olunması kimi•
istehlakçıların tәlәbatının ödәnilmәsinә xidmәt edәn sahibkarlıq fәaliyyәti
mәhsullara,xidmәtlәrә,insanlara,әrazilәrә vә ideyalara olan tәlәbatın aşkar edilmәsi,idarә edilmәsi vә mübadilә
vasitәsilә ödәnilmәsidir
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Marketinq öz inkişafında neçә konsepsiyadan keçmişdir?

Marketinqin formaları hansı әlamәtlәrә görә tәsniflәşdirilir?

Bazarları әhatә etmә dәrәcәsinә görә marketinq neçә vә hansı növlәrә bölünür?

Tәtbiq edildiyi sahәlәrin vә ya mәhsulun mәqsәdinin xarakterinә görә marketiq neçә vә hansı
növlәrә bölünür?

Bazar seqmentlәrini әhatә etmә dәrәcәsinә görә marketinq neçә vә hansı növlәrә bölünür?

İstehlakçılarla ünsiyyәt üsuluna görә marketin neçә vә hansı növlәrә bölünür?

Milli iqtisadiyyatın sәviyyәsini әhatә etmә dәrәcәsinә görә marketin neçә vә hansı növlәrә
bölünür?

cәmiyyәtin tәlәbatını ödәyәn istehsal­satış fәaliyyәti kimi

3
5•
4
7
6

bazarı vә milli iqtisadiyyatı әhatә etmә dәrәcәsinә görә
bazar seqmentlәrini әhatә etmә dәrәcәsinә görә
tәtbiq edildiyi sahәlәrin vә ya mәhsulun fәaliyyәt xarakterinә görә
hamsı uyğundur•
tәlәbatı ödәnilәmә sәviyyәsinә görә vә istehlakçılarla ünsiyyәt üsuluna

2­daxili vә xarici•
2­kommersiya vә qeyri kommersiya
2­makro vә mikro
8­konversiya,hәvәslәndirici,inkişaf edәn,remarketinq,sinxromarketinq,sabit,demarketinq vә әks tәsirli
marketinq
3­differensiallaşdırılmış,differensiallaşdırılmamış,tәmәrküzlәşdirilmiş

2­daxili vә xarici
2­kommersiya vә qeyri kommersiya•
2­makro vә mikro
8­konversiya,hәvәslәndirici,inkişaf edәn,remarketinq,sinxromarketinq,sabit,demarketinq vә әks
tәsirlimarketinq
3­differensiallaşdırılmış,differensiallaşdırılmamış,tәmәrküzlәşdirilmiş

2­daxili vә xarici
2­kommersiya vә qeyri kommersiya
2­makro vә mikro
8­konversiya,hәvәslәndirici,inkişaf edәn,remarketinq,sinxromarketinq,sabit,demarketinq vә әks
tәsirlimarketinq
3­differensiallaşdırılmış,differensiallaşdırılmamış,tәmәrküzlәşdirilmiş•

2­daxili vә xarici
2­kommersiya vә qeyri kommersiya
2­makro vә mikro
2­aktiv vә passiv•
3­differensiallaşdırılmış,differensiallaşdırılmamış,tәmәrküzlәşdirilmiş
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Aşağıdakılardan hansı marketinqin funksiyası deyldir?

Verilәn cavablardan hansında tәlәb öz әksini tapmışdır

Marketinqin mәqsәdi

Aşağıdakılardan hansı marketinqin prinsiplәrinә aid deyildir

Tәlәbat:

Tәlәb:

İstәnilәn firma aşağıdakı marketinq elementlәri ilә bazara tәsir göstәrә bilir:

2­daxili vә xarici
2­kommersiya vә qeyri kommersiya
2­makro vә mikro•
2­aktiv vә passiv
3­differensiallaşdırılmış,differensiallaşdırılmamış,tәmәrküzlәşdirilmiş

marketinq tәdqiqatları
mәhsulun bölüşdürülmәsi vә satışı
mәhsul çeşidinin planlaşdırılması
qiymәtqoyma
istehsalçıların tәdqiqi•

spesifik forma alan vә ödәnilmәsi zәruri olan tәlәbatdır
tәlәb fәrdidir, onun tәrifi yoxdur
tәlәb alıcılıq qabiliyyәtinә söykәnәn bazara çıxarılmış tәlәbatlardır•
insana lazım olan bütün әşyalardır
insan ehtiyaclarıdır

aydin ifadә edilәn olmalıdır
real olmalıdir
dәqiq ifadә edilәn olmalıdır
bütün cavablar döğrudur•
müqayisә edilә bilәn olmalıdır

bazarın tәlәbatının hәrtәrәfli öyrәnilmәsi
bazara aktif tәsir etmә
bazarın tәlәbatına uyğunlaşma
proqram­mәqsәdli vә sistemli yanaşma
biznes­portfelin tәhlili•

insanın yaşaması vә fәaliyyәt göstәrmәsi üçün nәyinsә çatışmadığını duymasıdır
spesifik forma alan vә ölәnilmәsi zәruri olan ehtiyaclardır•
hәr hansı formada olan ehtiyacdır
alıcılıq qabiliyyәtli tәlәbatlardır
istehlakçının әldә etmәk istәdiyi, arzuladığı bütün şeylәrdir

insanın yaşaması vә fәaliyyәt göstәrmәsi üçün nәyinsә çatışmadığını duymasıdır
spesifik forma alan vә ölәnilmәsi zәruri olan ehtiyaclardır
hәr hansı formada olan ehtiyacdır
alıcılıq qabiliyyәtli tәlәbatlardır•
istehlakçının әldә etmәk istәdiyi, arzuladığı bütün şeylәrdir

•
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Marketinq kompleksinin elementlәrinә aiddir

Marketinq kompleksinin elementinә aid deyildir:

Geniş yayılmış vә münasib qiymәtli mәhsullar istehsalı hansı marketinq konsepsiyasının
mahiyyәtini tәşkil edir:

İstehsal edilәn mәhsulların satış hәcminin artırılması nәticәsindә mәnfәәt әldә edilmәsinә
yönәlmiş fәaliyyәt bu konsepsiyaya xasdır:

İstehlakçıların ancaq yüksәk keyfiyyәtli mәhsullar alacağına әsaslanan strategiya bu
konsepsiyaya әsaslanır

Marketinq konsepsiyasına görә bazar iqtisadiyyatı şәratitindә mәnfәәtin mәblәğini
maksimallaşdırmaq üçün müәssisә

mәhsul, qiymәt, bölüşdürmә vә hәvәslәndirmә vasitәsilә•
qiymәt, bölüşdürmә, hәvәslәndirmә vә nәzarәtin tәşkili vasitәsilә
mәhsul, qiymәt, hәvәslәndirmә vә nәzarәtin tәşkili vasitәsilә
mәhsul, bölüşdürmә, satış vә SWOT­tәhlil vasitәsilә
mәhsul, bölüşdürmә, hәvәslәndirmә vә SWOT­tәhlil vasitәsilә

mәhsul, qiymәt, bölüşdürmә vә nәzarәt
mәhsul, qiymәt, bölüşdürmә vә hәvәslәndirmә•
mәhsul, qiymәt, hәvәslәndirmә vә nәzarәt
qiymәt, bölüşdürmә, hәvәslәndirmә vә nәzarәt
mәhsul, bölüşdürmә, hәvәslәndirmә vә nәzarәt

qiymәt
mәhsul
mövqeylәşdirmә•
bölüşdürmә
hәvәslәndirmә

mәhhsulun tәkmillәşdirilmәsi konsepsiyasının
istehsalın tәkmillәşdirilmәsi konsepsiyasının•
kommersiya sәylәrinin intensivlәşdirilmәsi konsepsiyasının
sosial­etik marketinq konsepsiyasının
istehlakçı marketinq konsepsiyasının

müasir marketinq konsepsiyasına
istehsalın tәkmillәşdirmә konsepsiyasına
kommersiya amillәrinin intensivlәşdirilmәsi konsepsiyasına•
mәhsulun tәkmillәşdirilmәsi konsepsiyasına
sosial­etik marketinq konsepsiyasına

müasir marketinq konsepsiyasına
istehsalın tәkmillәşdirmә konsepsiyasına
kommersiya sәylәrinin intensivlәşdirilmәsi konsepsiyasına
mәhsulun tәkmillәşdirilmәsi konsepsiyasına•
sosial­etik marketinq konsepsiyasına

mәhsul vә xidmәtlәrinә konyunkturanın imkan verdiyi maksimal qiymәt müәyyәn etmәlidir
müştәrilәrin tәlәbatlarına daha çox uyğun gәlәn mәhsulların istehsalını tәmin etmәlidir•
istehsal xәrclәrinin maksimal azaldılmasını tәmin etmәlidir
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Geniş yayılmış vә әlçatan qiymәtlәrlә mәhsulların mövcudluğu – bu hansı marketinq
konsepsiyasının әsasını tәşkil edir?

İstehlakçının tәlәbatını cәmiyyәtin maraqlarını nәzәrә almaqla ödәmәyә çalışmaq – bu hansı
marketinq konsepsiyasının әsasını tәşkil edir?

İstehlakçının tәlәbatını rәqiblәrindәn daha yaxşı ödәmәyә şalışmaq – bu hansı marketinq
konsepsiyasının әsasını tәşkil edir?

İstehlakçılar keyfiyyәtli mәhsulu alacaq – bu hansı marketinq konsepsiyasının әsasını tәşkil edir?

İstehlakçılar daha yaxşı reklam olunan mәhsulu alacaq – bu hansı marketinq konsepsiyasının
әsasını tәşkil edir?

Müәssisәlәr bazar payının vә satış hәcminin qorunub saxlanmasına bu strategiyadan istifadә
etmәklә nail olur;

marketinq planları tәrtib etmәlidir
marketinq nәzarәtini tәşkil etmәli vә hәyata keçirmәlidir

mәhsulun tәkmillәşdirilmәsi
istehsalın tәkmillәşdirilmәsi•
kommersiya sәylәrinin güclәndirilmәsi
sosial­etik marketinq konsepsiyası
marketinq konsepsiyası

mәhsulun tәkmillәşdirilmәsi
istehsalın tәkmillәşdirilmәsi
kommersiya sәylәrinin güclәndirilmәsi
sosial­etik marketinq konsepsiyası•
marketinq konsepsiyası

mәhsulun tәkmillәşdirilmәsi
istehsalın tәkmillәşdirilmәsi
kommersiya sәylәrinin güclәndirilmәsi
sosial­etik marketinq konsepsiyası
marketinq konsepsiyası•

mәhsulun tәkmillәşdirilmәsi•
istehsalın tәkmillәşdirilmәsi
kommersiya sәylәrinin güclәndirilmәsi
sosial­etik marketinq konsepsiyası
marketinq konsepsiyası

mәhsulun tәkmillәşdirilmәsi
istehsalın tәkmillәşdirilmәsi
kommersiya sәylәrinin güclәndirilmәsi•
sosial­etik marketinq konsepsiyası
marketinq konsepsiyası

mәhsulun qiymәtinin yüksәldilmәsi strategiyasıdan
rәqiblәrin hәrәkәtlәrinin izlәnmәsi strategiyasıdan•
cinah hücumu strategiyasından
mәhsul çeşidinin sәmәrәlәşdirilmәsi strategiyasıdan
mәhsulun formasının dәyişdirilmәsi strategiyasıdan
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M. Poter görә rәqiblәrin mümkün cavab reaksiyalarının qiymәtlәndirilmәsi vә
proqnozlaşdırılması üçün bu informasiyadan istifadә etmәk lazımdır:

D. Cobberin tәsniflәşdirilmәsinә görә müәssisәnin rәqabәt çağırışına çox aqressiv cavab verәn
rәqib müәssisәlәrn reaksiyası:

Müәssisәlәr bazar payının vә satış hәcminin qorunub saxlanmasına bu strategiyadan istifadә
etmәklә nail olur;

. İstehsal vә marketinq xәrclәrinin rәqiblәrin xәrclәrinin hәcmi ilә müqayisәdә daha aşağı olması
sayәsindә әldә edilәn rәqabәt üstünlüyü

. İstehsal vә marketinq xәrclәrinin rәqiblәrin xәrclәrinin hәcmi ilә müqayisәdә daha aşağı olması
sayәsindә әldә edilәn rәqabәt üstünlüyü

J.J.Lambene görә yanaşı yaşmanı nәzәrdә t utan cavranış:

J. J. Lambenә görә rәqiblәrin fәaliyyәtini nәzәrә alan davranış

rәqiblәrin istifadә etdiyi qiymәtqoyma metodları haqqında informasiyan;
rәqiblәrin mәhsul çeşidinin genişliyi haqqında informasiyadan;
rәqiblәrin fәaliyyәt bazarında inhisarın forması haqqında informasiyadan;
rәqabәtin forması haqqında informasiyadan
rәqiblәrin imkanları haqqında informasiyadan•

rәqiblәrin qabacadan söylәnә bilmәyәn cavab reaksiyadır
rәqiblәrin seçmә cavab reaksiyasıdir
әl­qolu bağlanmış rәqiblәrin gözlәnilәn cavab reaksiyasıdır
qocaman rәqiblәrin gözlәnilәn cavab reaksiyasıdır
cәzalandıran rәqblәrin gözlәnilәn mümkün reaksiyadır;•

dolayı manevr strategiyasından
partizan müharibәsi (partizan savaşı) strategiyasından
әqiblәrlә qarşıdurma strategiyasından•
mühasirәyә alma mәqsәdi ilә hücum strategiyasından
bazar sığınacağının doldurulması strategiyasından

marketinqdә üstünlükdür
xәrclәrdә üctünlükdür•
istehsalın tәşkilindә üstünlükdür
layihәlәşdirmәdә üstünlükdür
elmi­tәdqiqat işlәrindә üstünlükdür

marketinqdә üstünlükdür;
xәrclәrdә üctünlükdür•
elmi­tәdqiqat işlәrindә üstünlükdür
layihәlәşdirmәdә üstünlükdür
istehsalın tәşkilindә üstünlükdür

aqressiv davranış tipidir;
qabaqlayıcı davranış tipidir
adaptiv davranış tipidir;
korporativ davranış tipidir•
sәrbәst davranış tipidir;




