“Marketinqin kommunikasiya strategiyaları” fənnindən imtahan sualları

1. Marketinqdə kommunikasiya sisteminin tətbiqinin zəruriliyi və problemləri.

  2. Marketinqin kommunikasiya sistemində tətbiq olunan strategiyalar.

  3. Məqsədli auditoriyanın seçilməsi və qərarların qəbulu.

  4. Marketinqin kommunikasiya prosesi.

  5. Marketinqin kommunikasiya prosesində yerinə yetirilən vəzifələr.

  6. Kommunikasiya prosesində arzu olunan cavab reaksiyasının müəyyənləşdirilməsi.
  7. Kommunikasiya prosesində cavab reaksiyasının  formalaşması modelləri.      
   8. Şəxsi və qeyri şəxsi kommunikasiyalar, onların fərqli xüsusiyyətləri.
   9  Marketinqin kommunikasiya kompleksinin strukturu.

 10. Marketinqdə kommunikasiya sisteminin ümumi büdcəsi üzrə qərarlar.

 11. Marketinqdə kommunikasiya sisteminin ümumi büdcəsinin hesablanması       metodları.

  12. Əmtəənin irəlilədilməsinin kompleks proqramının hazırlanmasında nəzərə alınan amillər.

  13. Reklam marketinq kommunikasiyasının elementi kimi.

  14. Reklamın marketinq təsnifatı.

 15. Tətbiq edildiyi obyektin xarakterindən asılı olaraq reklamın növləri.

 16. Məhsulun həyat dövranının mərhələlərindən asılı olaraq reklamın formaları.

 17. Reklam strategiyaları, onların işlənib hazırlanması mexanizmi.

 18. Reklam strategiyalasının hazırlanmasında nəzərə alınan marketinq elementləri.

 19. Reklam müraciətlərinin hazırlanması mexanizmi.

 20. Reklam müraciətinin strategiyası.

 21. Reklam müraciətinin taktikası.

 22. Reklamın yayım vasitələrinin seçilməsi strategiyaları.

 23. Mediya vasitələrin xüsusiyyətləri.

 24. KİV-in seçilməsi zamanı nəzərə alınan marketinq amilləri.

 25. Məhsulun həyat dövranının inkişaf mərhələsində tətbiq olunan kommunikasiya strategiyaları.

 26. Reklam büdcəsi üzrə qərarlar.

 27. Reklam büdcəsinin hesablanmasında nəzərə alınan amillər.

       28. Reklam büdcəsinin həcminin hesablanması metodları.

 29. Reklam kompaniyası planının işlənib hazırlanması və həyata keçirilməsi zamanı     həll edilən məsələlər.

 30. Reklam elanlarının hazırlanması qaydası.

 31. Reklam qrafikinin növləri.

 32. Reklamın effektliyinin təmin edilməsinin əsas şərtləri.

 33. Reklam fəaliyyətinin effektliyinin qiymətləndirilməsi.

 34. Reklamın kommunikasiya effektliyi.

 35. Reklamın iqtisadi effektliyi.

 36. Reklamın effektliyinin qiymətləndirilməsi problemləri.

 37. Beynəlxalq reklam fəaliyyətinin həyata keçirilməsi problemləri.

 38. Beynəlxalq reklam strategiyalarının yerli reklam strategiyalarından fərqli cəhətləri.

 39. Beynəlxalq reklam strategiyalarının hazırlanması qaydası.

 40. Azərbaycanda reklam bazarının inkişaf meylləri və problemləri.

 41. Satışın həvəsləndirilməsi sahəsində əsas qərarlar.

 42. Satışın həvəsləndirilməsinin sqrətli inkişafını şərtləndirən əsas amillər.

 43. Satışın həvəsləndirilməsinin forma və metodları.

 44. Ticarət vasitəçilərinin həvəsləndirilməsi metodları.

 45. Satıcıların həvəsləndirilməsi metodları.

 46. İstehlakçıların həvəsləndirilməsi metodları.

 47. Satışın həvəsləndirilməsinin istehlakçılara təsir formaları və xüsusiyyətləri.

 48. Satışın həvəsləndirilməsinin effektliyinin qiymətləndirilməsi problemləri.

 49. Satışın həvəsləndirilməsi proqramının işlənib hazırlanması qaydası.

 50. Satışın idarə edilməsi sahəsində əsas qərarlar.

 51.  Satış prosesinin idarə edilməsi mexanizmi.

 52. Satış proqramının işlənib hazırlanması qaydası.

 53. Satış proqramının realizasiyasının səmərəliliyini təmin edən amillər.

 54. Satış proqramının yerinə yetirilməsinin qiymətləndirilməsi və nəzarət.

 55. Ticarət heyətinin idarə edilməsi sahəsində əsas qərarlar.

 56. Firmanın ticarət heyətinin idarə edilməsi mexanixmi.

 57. Firmaların satış strategiyalarının hazırlanmasında tətbiq olunan yanaşmalar.

 58. Satışın idarə edilməsinin formaları.

 59. Şəxsi satışın əsas prinsipləri.

 60. Şəxsi satışın həyata keçirilməsi prosesi.

 61. Münasibətlər marketinqinin səciyyəvi xüsusiyyətləri və çatışmazlıqları.

 62. Birbaşa marketinqin tətbiqinin zəruriliyi və qstqnlqkləri.

 63. Birbaşa marketinqin həyata keçirilməsi üsulları.

 64. İnteraktiv marketinq sahəsində əsas qərarlar.

 65. İnteraktiv marketinqin inkişaf istiqamətləri.

 66. İctimaiyyətlə əlaqələrə marketinq yanaşma.

 67. İctimaiyyətlə əlaqələrin yaradılmasında nəzərə alınan prinsiplər.

 68. İctimaiyyətlə əlaqələr üzrə fəaliyyətin fərqli cəhətləri və spesifik xüsusiyyətləri.

 69. Təbliğat tədbirlərinin həyata keçirilməsi sahəsində əsas qərarlar. 

 70. “Pablik Rileyşnz” konsepsiyasının tətbiqi istiqamətləri.

 71. “Pablik Rileyşnz”-in yerinə yetirdiyi funksiyalar.

 72. “Pablik Rileyşnz”-in idarə edilməsinin təşkilati formaları.

 73. İnteqrasiya olunmuş marketinq kommunikasiyasının yaradılması strategiyası.

 74. Marketinqin kommunikasiya sisteminin dəyişməsi meylləri.

 75. İşgüzar kommunikasiyanin müasir sistemləri.

Tərtib etdi:                                                                               dos.A.S.Aşurov

Экзаменационные вопросы по курсу: Маркетинговое коммуникационные стратегий.

   1. Проблемы и необходимость введения в  маркетинговые коммуникационные системы.

   2. Стратегии, применяемые в маркетинговой коммуникационной системе.

   3. Выбор целевых  аудиторий  и  принятие решений.

   4. Процесс маркетинговых коммуникаций.

   5.  Обязательства,  выполняемые в процессе маркетинговых коммуникаций

   6.  Определение желаемой ответной реакции в процессе маркетинговой коммуникации.

   7.  Модели  формирования ответных реакций в процессе маркетинговых коммуникаций.

    8. Личные и неличные коммуникации и их отличительные особенности.

    9 Структура комплекса  маркетинговых коммуникаций.

  10. Решения, принимаемые  относительно общего бюджета  коммуникационной системы в маркетинге.

  11. Метод расчета общего бюджета в области маркетинговой  коммуникационной системы.

 12 Факторы, учитываемые при подготовке комплексной программы продвижения товара.

13. Реклама как элемент маркетинговых коммуникаций.

  14. Маркетинговая классификация рекламы.

  15. Виды рекламы, применяемые в зависимости от характера (природы)  объекта.

  16. Формы  рекламы, в зависимости от стадии жизненного цикла продукта.

  17. Рекламные  стратегии и механизм  их разработки.

  18. Маркетинговые элементы, учитываемые при разработке рекламных стратегий.

  19. Механизм подготовки рекламных  обращений.

  20. Стратегия рекламного обращения.

  21. Тактика рекламного обращения.

  22. Стратегия выбора средств распространения рекламы.

23. Особенности средств массовой информации.

  24. Маркетинговые факторы,  принимаемые во внимание при выборе СМИ.

  25. Коммуникационные  стратегии, применяемые на стадии роста жизненного цикла товара.

 26. Решения, применяемые относительно рекламного бюджета. 

  27. Факторы, учитываемые при разработке  рекламного бюджета.

  28. Методы  расчета суммы рекламного бюджета.

  29. Вопросы, решаемые  во время подготовки  плана рекламных  кампаний.

  30. Порядок подготовки рекламных объявлений.

  31.Типы рекламных  графиков.

  32. Основные условия необходимые для эффективности рекламы.

  33. Оценка эффективности рекламной деятельности.

  34. Коммуникационная эффективнос ть рекламы.

  35. Экономическая эффективность рекламы.

  36. Проблемы при оценке  эффективности рекламны.

  37. Проблемы, возникающие при  международной рекламной деятельности.

  38. Отличительные характеристики  международных рекламных стратегий от местных  рекламных стратегий.

 39. Порядок  разработки международных рекламных стратегий.

  40.Проблемы и тенденции развития  рекламного рынка Азербайджана.

  41. Основные решения в области стимулирования продаж .

  42. Основные факторы, способствующие быстрому развитию, стимулирования сбыта.

  43. Формы и методы стимулирования сбыта.

  44. Методы  стимулирования торговых посредников.

  45. Методы  стимулирования продавцов.

  46. Методы стимулирования потребителей.

  47. Особенности и формы воздействия на потребителей средств стимулирования сбыта.

  48. Проблемы при оценке эффективности средств стимулирования сбыта.

  49. Порядок разработки программы стимулирования сбыта.

  50. Ключевые решения в управлении продаж. 
 51. Механизм управление процессами продаж. 
 52. Порядок разработки программы продаж.  

53. Факторы, обеспечивающие  эффективность реализации  программы продаж.  

 54. Контроль и оценка  выполнения программы продаж.  

55. Ключевые решения в управлении сотрудниками  торговли.  

56. Механизм управления  сотрудниками  торговой компании

.

  57 Подходы, применяемые фирмами при разработке стратегий продаж.

  58. Формы управления продажами.

  59. Основные принципы личных  продаж.

  60. Процесс проведения личных  продаж.

  61. Недостатки и характерные особенности  маркетинга отношений.

  62. Необходимость и преимущества при применении прямого маркетинга.

  63. Методы,  используемые при  прямом  маркетинге.

  64. Основные решения, применяемые в области интерактивного маркетинга.

  65. Направления развития  интерактивного маркетинга.

  66. Маркетинговый подход к «Паблик Рилейшнз».

  67. Принципы, учитываемые при создании Связей с общественностью.

  68. Специфические особенности и  отличительные характеристики деятельности «Связей с Общественностью».  

69. Основные решения в области применения пропагандических мероприятий.

  70. Направления введения концепции «Паблик Рилейшнз».

  71. Функции, выполняемые «Паблик Рилейшнз». 

  72.  Организационные формы управления « Паблик Рилейшнз».

  73.Стратегии создания интегрированных маркетинговых коммуникаций.

  74. Тенденции изменений в маркетинговых коммуникационных системах.

  75. Современные системы бизнес коммуникаций.
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