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ISAS ANLAYISLAR

Axtarilmayan mahsullar - istehlak¢r hagqinda he¢ bir malumatin olmadigi ve ya olub,
amma almaq haqqinda diisiinmadiyi istehlak mahsullari.

Bazara niifuzetma qiymatqoyma strategiyasi - genis sayda alicilar tez calb etmak va
ylksak bazar payi1 alde etmak liciin yeni mahsula asag1 baslangic giymatinin tayin olunmasi.

Bazarin hadaflonmasi - har bir bazar seqmentinin calbediciliyinin giymatlondirilmasi va
daxil olmagq ti¢tin bir va ya bir ne¢a seqmentin secilmasi.

Bazarin movqgelandirilmasi - hadaf istehlakgilarin stiurlarinda moahsulun raqib
moahsullara nisbatan aydin, forqgli ve arzuolunan yer tutmasi.

Bazarin qaymagini yigma qiymatqoyma strategiyasi (qaymaq yigma strategiyasi) -
bazarda yiiksak goalir alde etmak li¢lin yeni mahsullara yliksak baslangic giymatin tayin
olunmasi.

Bazarin seqmentlasdirilmasi - bazar1 miixtslif ehtiyaclar, xtisusiyyatlar vo ya davranislari
olan ve forgli marketinqg strategiyalar1 vo ya alatlor dasti talab eda bilon forqgli miistari
qruplarina béliinmasi prosesi.

Beynoalxalq qiymatqoyma - gqiymatlarin beynalxalq bazarlara gors toanzimlanmasi.

Birbasa marketinq kanali - mahsulun heg bir vasitaci olmadan istehsalgidan istehlakciya
catdirilmasi.

Brend - bir vo ya bir qrup saticinin mahsullarini va ya xidmatlarini miiayyanlasdiran va
onlar1 raqgiblerindan farqlendiran ad, termin, alamat, simvol, dizayn va ya onlarin
kombinasiyasi.

Coxkanalli paylama sistemlari - sirkatin bir vo ya bir ne¢a miistari seqmentina mahsul
catdirmasi Ui¢tin iki ve ya daha ¢cox marketing kanalini taskil etmasi.

Dayisan xarclar - istehsalin hacmi ile alagadar olaraq birbasa dayisan xarclar.

Dinamik qiymatqoyma - foardi mistarilorin ve vaziyyatlorin xiisusiyyatlarina va
ehtiyaclarina cavab vermak maqsadila giymatlarin davamli olaraq tenzimlanmasi.

Dolay1 marketinq kanali - mahsulun istehsal¢cidan-istehlakeiya bir va ya bir nega vasitaci
ilo catdirilmasi.

Eksperimental arasdirma - movzuya uygun qruplari se¢cmakls, onlarin tizerinde miuxtalif
eksperimentlar aparmagqla, alagasiz amillari kontrol etmakls va qruplarin reaksiyalarindaki
farqlari yoxlamagqla ilkin verilanlarin toplanmasi.

Endirimli va giizastli giymatqoyma - boyilik hacmdas satinalmalar, vaxtindan avval 6danis
vo ya moahsulu reklam etmasi kimi mistari reaksiyalarini miikafatlandirmaq magqgsadils
giymatlarin asag1 salinmasi.
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Etnoqrafik arasdirma - istehlak¢ilar1 “tebii miuhitds” izlomak ve onlarla qarsiligh
miinasibat qurmaq maqgsadila miisahidacilarin gondarilmasi.

Gundslik talabat mallar1 - miistarilorin adatan hamisa, derhal ve minimal miiqayisa va
satinalma sayi ils aldiglar1 mahsullar ve xidmatlar.

Hoavaslandirici giymatqoyma - qisamiiddatli satislari tasviq etmak magsadils giymatlarin
miivaqqati olaraq azaldilmasi.

ilkin verilonlor - spesifik tapsiriglari hall etmak iiciin arasdirmaci (marketoloq)
torafindan toplanan malumatlar.

istehlak mohsullar1 - son istehlakcilar torafinden soxsi istehlak maqsadila alinmis
moahsullar va xidmatlar.

Kosfiyyat xarakterli arasdirma - problemi miayysanlasdirmaya va hipotezlari toklif
etmaya komak edacak ilkin malumatlarin toplanmasi.

Maddi resurslar - toxunula va asanliqla dlciils bilan resurslar.

Marketinqg arasdirmasi1 - sirkotin lzlesdiyi spesifik marketing situasiyasina uygun
verilanlarin sistematik dizayni, toplanmasi, tahlili ve taqdim edilma prosesi.

Marketinq kanali (vo ya paylama kanali) - mahsulu va ya xidmsati istehlak¢inin va ya
biznes vahidinin istifadasi va yaxud istehlaki liglin ¢atdiran qarsiliglh asili taskilatlar dasti.

Marketinq kompleksi - sirkatin hadaf bazarinda istadiyi cavabi vermak ti¢lin istifada
etdiyi taktiki marketing alatlor dasti.

Macmu xarclar - istehsal hacmi {i¢lin sabit va dayisan xarclarin comi.
Mbohsul ¢esidi - xiisusi saticinin satis liglin toklif etdiyi biitiin mahsullar ve mahsul xatlari.

Mohsul maketina qiymatqoyma - mahsullarin paket halinda birlasdirilarak onlara giymat
tayin olunmasi.

Mbohsul xatti - oxsar sokilds faaliyyat gostardiyi, eyni miistari qruplarina satildig, eyni nov
satis noqtalarinda satildig1 ve ya miiayyan giymat aralifinda oldugu tg¢iin bir-biri ile six
alagali olan mahsullar qrupu.

Miisahida arasdirmasi - miivafiq insanlari, harakatlari ve situasiyalar1 miisahida etmakla
ilkin verilanlarin toplanmasini 6ziindas birlasdiran arasdirma.

Niimuna - marketing arasdirmasi lg¢lin biitév ana kiitloni tomsil etmak maqgsadils sec¢ilmis
ana kiitlanin bir seqmenti.

Onlayn marketinq arasdirmasi - arasdirmanin internet ve mobil sorgular, onlayn fokus-
qruplar, istehlakeilarin izlanmasi, eksperimentlar, onlayn panellar ve brend icmalar1 kimi
onlayn marketinqg arasdirmalari vasitasila aparilmasi.

Psixoloji giymatqoyma - giymatlarin psixoloji effekto gors tanzimlonmasi.

Qablasdirma - mahsul ticiin qutunun va ya tizliyiin tartib edilmasi ve hazirlanmasi.
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Qeyri-maddi resurslar - hiss edilmasi (gériinmasi) ¢atin olan ve ya miimkiin olmayan
resurslar.

Roaqabato asaslanan qiymatqoyma - giymatlarin raqiblarin strategiyalari, masraflari,
giymatlari va bazar takliflori asasinda miayyenlasdirilmasi.

Sabit xarclar - istehsalin va ya satisin hacmina gora doeyismayan xarclar.

Saquli marketinq sistemi - vahid sistem saklinds harakat edan istehsal¢ilardan, topdan
saticilardan vo parakandas saticilardan ibarat marketing sistemi.

Sabobiyyat arasdirmasi - sabab-natico oalagalari barssinda hipotezlorin sinaqdan
kecirilmasi.
Seqmentlasdirilmis qiymatqoyma - miistarilordaki, mahsullardaki ve ya makanlardaki

forqlari nazars almaq maqgsadils qiymatlarin tanzimlanmasi.

Sorgu arasdirmasi - ilkin veriloanlarin toplanmasi {i¢lin istehlakcilar arasinda sorgu
aparilmasi.

Tamamlayici mahsula qiymatqoyma - asas mahsulla satilan slave ve ya aksesuar
moahsullara giymatqoyma.

Toakrar verilanlar - basqa statistik manbalards ve ya bazarlarda mdvcud olan, yani digar
magqsadlar liciin toplanmis, artig mévcud olan malumatlar.

Tasviri arasdirma - mahsul liciin bazar potensialinin ve ya mahsulu alan istehlakg¢ilarin
demogqrafik vaziyyatinin ve miinasibatlarin tasviri.

Ticarat moahsullan - istehlak¢ilarin uygunlugu, keyfiyyati, giymoati ve tislubu diqqgatla
miiqayisa etdiyi az alinan istehlak mahsullari ve xidmatlari.

Ufiiqi marketing sistemi - bir saviyyadaki iki ve ya daha cox sirketin yeni marketinq
imkanindan faydalanmagq ti¢iin bir araya galmasi.

Xarco olave giymoatqoyma (vo ya ticarat slavasina asaslanan qiymatqoyma) -
moahsulun xarcina standart artim alave etmakls alinan qiymat.

Xiisusi mahsullar - shomiyyatli alicilar qrupunun xiisusi satinalma sayi gostarmaya hazir
oldugu unikal xiisusiyyatlara vo ya brend identifikasiyasina malik istehlak mahsullar1 va
xidmatlar.

Yan mahsula qiymatqoyma - asas mahsullarin hazirlanmasindan yaranan yan mahsullara
giymat qoyulma.

Yardim¢1 moahsula giymatqoyma - asas moahsulla birlikde istifade edilmali olan
moahsullara giymatqoyma.
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GIRIS

Hormatli oxucu!

Istonilon comiyyatds moahsul ve xidmatlarin istehsali ve marketingi iqtisadi hayatin
asasini taskil edir. Biitlin taskilatlar maraqh taraflar garsisinda (sshmdarlar, miistarilar va
genis manada comiyyat) 6hdaliklarini yerina yetirmak iiciin bu iki sadsa funksiyani hayata
kecirir. Marketinqg nadir? Sads dilds ifada etsak, marketing galirli miistari slagalarinin
qurulmasi ve idars edilmasidir. Marketingin maqgsadi miistarilar tliclin dayar yaratmagqla
garsiliginda onlardan fayda gotiirmakdir. Bu glin marketing yalniz ananavi satis manasinda,
“danismaq vo satis etmak” kimi deyil, yeni manada, yani miistori ehtiyaclarinin tamin
edilmasi moanasinda basa distlmsalidir. Marketing prosesinde miiassisalor miistarilari
anlamaga ¢alisir, mustari dayari yaradir va giiclii miistari miinasibati qururlar, naticada isa
listlin mustari doyari yaradilmasinin bahrasini goriirlar.

Modul miiassisalarda marketinq faaliyyatinin planlasdirilmasi va hayata kecirilmasini
genis sakilda izah edir.

Bu modul 3 talim naticasini ahata edir vo har bir talim naticasi tizra qiymatloandirma
meyarlarinin  mazmunu agiqlanmis, verilon mazmunun mohkemlandirilmasi TUglin
“Talabalar ticiin faaliyyatlor” ve tohsilalanin mazmunu hans1 saviyyads qavradigini
giymatlandirmak tli¢lin “Qiymatlandirma” bélmasi verilmisdir.

Ik talim naticasi bazar miihitinin arasdirilmasi metodlari, marketinq arasdirmalar,
arasdirma yanasmalari, mahsula (xidmats) miivafiq olaraq auditoriya ve hadaf kiitlasinin
miayyon edilmasi, bazar ve roaqabat miihitinin arasdirilmasi, elace ds istehlakel
davranislarinin tahlili va arasdirilmasi ile bagh hesabatlarin hazirlanmasindan ibaratdir.

Ikinci tolim naticasi arasdirma naticalorine uygun mehsullarin yaradilmasi, marketing
planinin hazirlanmasi, marketing tahlilinin aparilmasi ve miiassisanin resurslarinin
giymatlandirilmasi kimi vacib mévzulari shats edir.

Uclincii tolim naticesi qiymet strategiyalari, marketinq kanallari, marketing vo satis
foaliyyetinin digar bolmalarle razilasdirilmasi ve misteri mamnuniyyatina yodnalmis
uzunmiiddatli hadaflarin hazirlanmasindan bahs edir.

oziz tohsilalanlar! Unutmayin ki, gslacek faaliyyatinizin yiiksak saviyyada
qurulmasinin asasi, siza teqdim edilon materiallarin ham nazari, ham ds praktiki
manimsanilmasindan ¢ox asilidir.

12
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MODULUN SPESIFiKASIYASI

Modulun adza:
Modulun kodu:

Modulun iimumi maqsadi:

Talim (6yronma) naticalari

1. Bazar arasdirmasini aparmaq

2. Arasdirma naticalarina uygun
miivafiq marketinq faaliyyatlorini
planlasdirmaq

Marketing faaliyyatinin hayata kegirilmasi

SS-2020-30

Bu modulu tamamladiqdan sonra tahsilalan bazar
arasdirmasini, arasdirma naticalarina  uygun
faaliyyatin tagkilini, mahsulu bazara taqdim etma
tisullarini bilacak va tatbiq etmayi bacaracagq.

4,

Qiymatlondirma meyarlari
Bazar miihitinin arasdirilmasi metodlarini
tasvir edir;
Moahsula (xidmata) miivafiq asas auditoriya va
hadaf kiitlasini miiayyan edir;
Moahsula (xidmata) miivafiq bazar va reqabat
miihitini arasdirir;
Moahsula (xidmata) miivafiq potensial istifadaci
vo istehlakel davranislarini tahlil edir;
Arasdirmanin naticalari ile bagl hesabat
hazirlayir.

Bazar talabatina uygun mévcud mahsul va ya
xidmeat portfelini hazirlayir;

Miiassisanin bazarda mévcud olan
reputasiyasina asasan faaliyyat planini
hazirlayir;

Miiassisanin resurslarini bazarin tolabatina
uygun giymeatlandirir;

Bazar xiisusiyyatlari, dayar vo qiymat amillari
asasinda marketinq tahlilini edir;

Marketing is planin hazirlanmasinda istifada
olunan anlayislari izah edir;

Satis va galirlilik lizra miiayyan edilmis
prioritet istigamatlari izah edir;

Faaliyyatini miiassisanin maliyya siyasatina
uygun olaraq qurur.
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3. Moahsulu bazara teqdim etmasini
planlasdirmagq

Hadaf bazara uygun olaraq qiymat
strategiyasini izah edir;

Moahsul (xidmatin) taqdimati tiglin miivafiq
marketinq kanallarini miiayyan edir;

Marketinqg vo satis foaliyyatlari ilo alagadar
sirkatdaxili razilasdirma prosesini tasvir edir;

Miistori mamnuniyyatina yonalmis
uzunmiiddatli hadaflar hazirlayir.
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ARASDIRMA APARMAQ



Modulun adi: Marketing foaliyyoatinin hayata kecirilmasi

1.1. Bazar miihitinin arasdirilmasi1 metodlarini tasvir edir
Bazar miihitinin arasdirma metodlar

Har hansi sektorda ve ya bazarda biznes faaliyyati hayata kecirmak ilk névbada bazar
mithitinin atrafli arasdirilmasini talab edir. Sirkatlar bunun ssasinda 6z faaliyyatini neca
qurmagq va ya faaliyyatin hansi aspektlorini tokmillasdirmak iizra garar gabul eds bilarlar.
Misal ti¢lin, har hansi bir restoranlar sabakasi sahar yemayi menyusunda yeni ¢esid li¢lin
miistarilarin neca reaksiya veracayini bilmak istayir. Vo ya onlayn! axtaris sayti internetda
axtaris aparanlarin saytin taklif edilon yeni dizaynina neca reaksiya gosteracayini bilmak
istayir. Vo yaxud har hansi bir televizor istehsalc¢is1 na gadar ve hansi tip insanin yeni nasil
ultra-nazik televizorlar1 alacagimi bilmak istoyir. Menecerlar o ciir situasiyalarda bazar
arasdirmasina ehtiyac duyurlar. Bu baximdan, yuxarida adig¢akilan islari hayata ke¢irmak
tciin marketologlar bazar miihitinin arasdirilmasi metodlarini manimsamsali ve onu is
hayatinda ugurla totbiq etmalidirlar.

1.1.1. Marketinq arasdirmasi

Marketinqg arasdirmasi sirkeatin Uzlasdiyi spesifik marketing situasiyasina uygun
verilonlorin sistematik dizayni, toplanmasi, tahlili ve teqdim edilmasidir. Sirkatlar
marketing arasdirmasini ¢ox miixtalif situasiyalarda istifads edirlar. Masalon, marketing
arasdirmasi marketologlara miistari motivasiyalari, alis davranislari vo mamnuniyyati izra
roylari tamin edir. Bu, onlara bazar potensialin1 va bazar payini giymatlandirmays ve ya
giymatqoyma, mahsul, paylama vo tasvigat faaliyyatlorinin effektivliyini 6l¢mays kdomak
edir.

Umumiyyatla, bazar miihitinin arasdirilmasinin miixtelif metodlar1 var. Bunlar ¢ox
basit vo onanavi vasitalorlo arasdirma aparmaqdan miirekkab ve miiasir vasitalarin
komoakliyi ile aparilan arasdirmalara qadar dayisirlor. Marketoloq miiassisa rahbarliyinin
olda edilacak arasdirma naticalarinin hansi maqgsadlar lciin istifade edacayindan asili
olaraq arasdirma metodlarinin secilmasi tizra garar gabul edir. Problemi ve arasdirma
hadaflarini miiayyanlasdirmak arasdirma prosesinda adatan an ¢atin marhals olur.

Problem diggatle miiayyan edildikden sonra, marketologlar arasdirma maqsadlarini
toyin etmolidirlor. Marketinq arasdirmasi layihasinin iic n6v maqsadi ola bilar: Kasfiyyat
xarakterli arasdirmanin maqgsadi problemi miiayyanlasdirmaya va hipotezlari taklif etmaya
komoak edacak ilkin malumatlari toplamaqdir. Tasviri arasdirmanin maqgsadi mahsul li¢iin
bazar potensiali va ya mahsulu alan istehlakg¢ilarin demogqrafik vaziyyati ve miinasibatlari
kimi seylari tasvir etmakdir. Sebabiyyat arasdirmasinin maqsadi sabab-natica alagalari
barasinda hipotezlari sinaqgdan kecirmakdir.

Marketoloq adigakilon arasdirmalar1 hayata kecirmak magqsadile ilk ndévbada
verilanlari (bazar malumatlarini) alds etmslidir. Verilanlar iki ciir ola bilar: takrar verilonlar
vo ilkin verilanlar. Tokrar verilonlar basqa statistik manbalards va ya bazarlarda moévcud

1“Onlayn” - internet baglantisi vasitasils faaliyyat
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olan, yani digar magqsadlar iliciin toplanmis, artiq moévcud olan moalumatlardir. Bu
verilonlarin bir hissasi 6lkalarin rosmi statistik orqanlarindan da slds edils bilor. Bundan
forqli olaraq, ilkin verilanlor ise spesifik tapsiriqlart hall etmak iliclin arasdirmaci
(marketoloq) terafindan toplanir. Yoni onlar bazarda fsaliyyat gosteran ve ya bazara daxil
olmaga hazirlasan sirkatin faaliyyat sahasinden, magsadinden ve s.-don asili olaraq
miiayyanlasdirilon magsadlara cavab vermak maqsadila toplanir.

Ilkin verilanlarin toplanmasi ii¢iin planin yaradilmas: arasdirma yanasmalari, alaqga
tisullari, ntimuna gotiirma planlart ve arasdirma alatlori lizra bir sira gararlar talab edir
(Codval 1.1):

Arasd Nii 5t
g Olaga tsullari HHHAS SOLERS Aragdirma alatlari
yanasmalari plani
Miisahida Poct Nimunanin obyekti Anket
Sorgu Telefon Niimunanin 6l¢lsi Mexaniki alatlor

Nii :

Eksperiment Fardi s6hbat Hmunonii
proseduru

Onlayn

Cadval 1.1. ilkin verilanlarin toplanmasi

1.1.2. Arasdirma yanasmalari

Ilkin verilanlari toplamaq ii¢iin arasdirma yanasmalarina miisahida, sorgular ve
eksperimentlar daxildir.

Miisahida arasdirmasi. Miisahide arasdirmasi miivafiq insanlari, harakatlari vo
situasiyalar1 miisahide etmakls ilkin verilonlarin toplanmasini 6ziinda birlasdirir. Masalan,
arzaq satisini hayata keciron marketlor saboakasi potensial yeni magaza moakanlarini
naqliyyatin harakat istiqamatlarini, yaxinligdaki arazinin vaziyyatini va digar parakanda
satis sabakalarinin yerlosma makanlarini yoxlamagqla dayarlandirs bilar.

Marketoloqglar yalniz istehlakgilarin na etdiklorini miisahide etmaklas kifayatlonmirlar,
ham da onlarin na dediklarina baxirlar. Marketologlar miitemadi olaraq bloglarda?, sosial
sobakoalards va vebsaytlarda istehlak¢ilarin miuzakiraloerini dinlayirlor. Belotabii bas veran
roylari misahide etmak daha ¢ox strukturlasdirilmis ve formal arasdirma yanasmalari
vasitasila alda edila bilmayacak faydali malumat tomin eds bilar.

Etnogqrafik arasdirma. Coxsayl sirkatlar indi etnoqrafik arasdirma ile masgul olurlar.
Etnoqrafik arasdirma istehlakgilar “tabii miihitds” izlemak va onlarla garsiligli miinasibat
qurmaq maqgsadile miisahidagilorin gonderilmasini ohata edir. Miisahidacilara
antropologlar va psixoloqglar va ya sirkatin tadqiqatgilar1 vo menecerlari terafinden talim
kecirila bilar.

Miisahida va etnoqrafik tadqiqatlar ¢ox vaxt ananavi arasdirma anketlarinin va fokus
gruplarinin ize ¢ixmayan tofarriiatlar1 ortaya cixarir. 9nanavi kamiyyat arasdirmalari

z “Bloq” bir ford va ya kicik bir qrup terafinden idars edilon ve miintazem olaraq yenilanan internet
sohifasidir.
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yanasmalart malum hipotezlari sinaqdan kegirmayi, mahsul va ya strategiya lizra yaxsi
toskil edilmis suallara cavab tapmagi qarsisina qoydugu halda, miisahide arasdirmasi
insanlarin temin eda bilmadiklari ve ya etmak istemadiklari miistori ve bazar haqqinda
moalumatlar yarada bilarlar. Bu, miistarilarin qeyri-ixtiyari harakatlarina ve ifada edilmayan
ehtiyac va hisslarinae pancarani tomin edir.

Fagat miinasibat, motiv va ya gizli davranis kimi bazi seylar, sadaca olaraq, miisahida
edilo bilmir. Uzunmiiddatli vo nadir davranislar1 da miisahide etmak ¢atindir. Nahayat,
miisahidalari izah etmak ¢ox ¢atin ola biler. Bu mahdudiyyatlar ucbatindan, marketologlar
cox vaxt miisahidani digar verilanlari toplama metodlari ils birlikds istifads edirlar.

Sorgu arasdirmasi. ilkin verilanlori toplamaq {iciin an genis yayilmis metod olan
sorgu arasdirmasi tosviri malumati toplamagq ii¢iin an uygun yanasmadir. Insanlarin biliyi,
miinasibatlari, tarcihleri ve ya alis davranislari hagqinda bilmak istayen bir sirkat onlari
birbasa sorusmaqla slde eds biler. Sorgu arasdirmasinin asas {Ustiinliiyii onun
cevikliyindadir; o, miixtalif situasiyalarda miixtalif ¢cesidli malumatlarin alds edilmasi li¢lin
istifada edile bilar. Demak olar ki, biitiin marketinq sualina va ya gerarina xitab edan
sorgular telefon, pog¢t, onlayn ve ya fordi soéhbat vasitasile aparila bilor. Bu zaman sorgu
arasdirmasinin bir sira problemlori da iiza ¢ixa bilar. Insanlar bazen sorgu suallarina cavab
vera bilmirlar. Clinki onlar na etdiklarini ve na liciin etdiklorini xatirlaya bilmirlar va ya
onun haqqinda he¢ vaxt fikirlosmayiblar. insanlar tanimadiglar1 miisahibagiye vo ya sirr
hesab etdiklari seylar hagqinda cavab vermakds istaksiz ola bilarlar. Respondentlar cavabi
bilmadiklari halda intellektual vo ya malumath goériinmek xatirine sorgunun suallarina
cavab vera bilarlar. Onlar yalniz xos cavablar vermakla miisahibaciys komak etmaya calisa
bilarlar. Nahayat, masgul insanlarin sorguda istirak etmak ticiin vaxtlar1 olmaya bilar va ya
soaxsi hayatlarinin maxfiliklarina miidaxiladan narahat ola bilarlar.

Eksperimental arasdirma. Misahida kasfiyyat arasdirmasina va tasviri arasdirma
Uciin sorgulara daha yaxsi uygun goaldiyi halda, eksperimental arasdirma sababiyyat
mbalumatinin toplanmasi Ug¢iin daha ¢ox uygun galir. Eksperimentlor moévzuya uygun
gruplar1 segcmakls, onlarin lizerinds miixtalif eksperimentlar aparmagqla, alagasiz amillari
kontrol etmoaklo ve qruplarin reaksiyalarindaki farglari yoxlamaqgla ilkin verilanlarin
toplanmasini ahata edir. Belalikls, eksperimental arasdirma sabab-natice alagalarini izah
etmaya c¢alisir.

Masalon, har hansi bir fast-fud restoranlar sabakasi menyuya yeni sendvi¢ alava
etmamisdan avval totbiq etmak istadiyi iki mixtalif qiymatin satislara tesirini yoxlamaq
tciin eksperimentlar hayata kecira bilar. O, yeni sendvici bir sehards bir giymata, diger
soharda isa basqa bir qiymata taqdim eda bilar. 9gar saharlar oxsardirsa ve yeni sendvig¢
liclin biitiin digar marketinqg faaliyyatlari eynidirss, onda iki sehar arasindaki satislarda
farqlar gqiymatlarls alagali ola bilar.

1.1.3. 9laqa iisullar:

Malumat pogt, telefon, fordi miisahiba va ya onlayn sakilda toplana bilar. Har bir alaga
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tsulunun xiisusi giiclii ve zaif taraflari var.

Poct, telefon va ya fardi miisahiba. Poctla gondarilon anketlar respondent basina
asag1 xarclo genis malumatlarin toplanmasi tglin istifads edils bilar. Respondentlar pogtla
gondarilon anketlara fordi olaraq ve ya telefon vasitasile gottiriilon miisahibslara nisbaton
daha semimi cavab vera bilarlar. Digar torafden, bu lisulda respondentin cavabini tasir
altina sala bilacak he¢ bir miisahiba¢i olmur. Amma, poct vasitesilo gondarilon anketlar
cevik olmurlar; butiin respondentlar eyni suallara miiayyan olunmus ardicilliq ¢ar¢ivesinda
cavab verirlar. Va poctla gondarilon anketlarin doldurulmasi adatan ¢ox vaxt aparir va
cavabverma daracasi ¢ox vaxt asagl olur. Naticads, getdikca daha ¢ox marketoloq daha
stiratli, cevik vo daha asag1 xarc talab edan elektron pogt (e-poct), onlayn ve mobil telefon
sorgularina kecirlar.

Telefon miisahibasi malumati tez stiratli sakilde toplamaq tli¢iin an yaxsi tisullardandir
vo poctla gondarilon anketlorden daha cevikdir. Miisahibagilar ¢atin suallar1 izah eds
bilarlar va aldiglar1 cavablardan asili olaraq, bazi suallarin tistiinden kega va ya alava suallar
vera bilarlar. Cavabverma daracasi poctla gondarilan sorgulardakina nisbatan daha yiiksak
olur vo misahibagilor arzuladiglar xtisusiyyatlars, hatta ada malik respondentlara sual
linvanlaya bilarlar.

Halbuki, telefonla miisahibada, respondent basina diisan xarc poct, onlayn va ya mobil
anketlardakindan daha ytliksakdir. Homginin insanlar saxsi suallar1 miisahibaci ile miizakira
etmak isteamaya bilarlar. Bu tisul miisahiba gotiiranin s6hbat etmak qaydasini, suallari neca
vermasini va respondentlarin cavablarina taesir edsa bilacak digar farqlari - miisahibagi
meyilliliyini tizs ¢ixarir.

Miisahiba iki formada olur: fardi miisahiba va qrup formasinda miisahiba. Fardi
miisahiba insanlarla evlarinda va ya ofislarinds, kiigada va ya ticarat markazlarinda s6hbati
nazarda tutur. O ciir misahiba cevik olur. Talim gérmiis miisahiba alanlar miisahibalara
baladgilik eds, ¢atin suallar1 izah eds va situasiyanin telabina uygun masalalari hall eda
bilarlar. Onlar miisahiblars faktiki mahsullari, paketlari, reklamlari ve ya videolar: géstara
vo onlarin reaksiya va davranislarini miisahide edsa bilarler. Lakin fordi miisahibalar
telefonla gotiiriilon miisahibalardan ti¢-dérd dafs ¢ox xarc talab eda bilar.

Fokus-qrup miisahibasi. Qrup miisahibasi mahsul, xidmat ve ya taskilat haqqinda
miizakira aparmaq uciin Kkicik qrup insanlarin tacriibali moderatorla goérise dovat
edilmasindan ibaratdir. Adatan istirak¢ilara istiraka gore kicik mablagda 6denis edilir.
Moderator goriisiin daxili hisslari v fikirlari tize ¢ixaracagina timid edarak, sarbast va asan
miizakirani sovqlandirir. Eyni zamanda, moderator miizakirani “fokuslandirir” ki, burada
fokus-qrup miisahibasi ifadasi ortaya ¢ixir.

onanavi fokus-qruplarda tadqigatcilar va marketologlar fokus-qruplarin miizakirasini
birtarafli glizgliniin arxasindan izlayir ve sonra istifade etmak maqsadile miizakiralari
video-lents alir. Uzaqda olan marketologlar video-konfrans ve internet texnologiyasi
vasitasile fokus-qruplarin miizakirasinin gedisatina baxa, onu dinlays, hatta miizakirada
istirak eda bilarlar.

Fokus-qrup miisahibasi istehlak¢inin fikir va hisslarini aks etdiron malumatlar: alda
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etmak li¢ciin asas keyfiyyat marketinqg arasdirmasi alatlarindan birina cevrilib. Fokus-qrup
corcivasinda arasdirmani hayata kegiranlar takca istehlak¢inin ideya va fikirlarini esitmir,
onlar ham da 1z ifadalarini, badan harakatlarini, qrup tizvlarinin qarsiligh linsiyyatini va
sohbatlarin istiqgamatlarini miisahids eds bilarlar. Har¢and fokus-qrup arasdirmalari bazi
cagirislart da askara c¢ixarir. Onlar adatan vaxta ve xarclora qonaat etmak magsadila Kicik
niimunalardan istifadsa edirlar ve alinan naticalardan limumilasdirma aparmaq ¢atin olur.
Bundan basqa, fokus-qruplardaki istehlakg¢ilar digar insanlarin qarsisinda haqiqi hisslari,
davranislari va niyyatlari barads he¢ do hamisa samimi va diiriist olmurlar.

Onlayn marketinqg arasdirmasi. Internetin marketing arasdirmasinin necs
aparilmasi Uzarinda kaskin tasiri olub. Getdikca arasdirmagilar daha ¢ox ilkin verilanlari
internet ve mobil sorgular, onlayn fokus-qruplar, istehlak¢ilarin izlanmasi, eksperimentlar,
onlayn panellor ve brend icmalar1 kimi onlayn marketing arasdirmalar1 vasitasila
toplayirlar.

Onlayn arasdirma bir ne¢a formada ola bilar. Sirkat internet ve ya mobil texnologiyani
sorgu vasitasi kimi istifada eda bilar: o, insanlar1 suallara cavab vermaya davat etmak li¢iin
sorgu anketini veb ve ya sosial sahifslarinda yerlasdira ve yaxud e-po¢t va mobil
cihazlardan istifads eda bilar. O, miitemadi raylar tomin edan onlayn panellar yaradir va ya
canli miizakiralar va ya onlayn fokus qruplar1 hayata kecira bilarler. Marketologlar onlayn
eksperimentlar do apara bilarlar. Onlar takliflorinin nisbi effektivliyini éyranmsak {i¢lin
miixtalif veb ve mobil saytlarda ve ya miixtalif vaxtlarda miixtalif qiymatlar, mansetlar vo ya
moahsul xiisusiyyatlari ilo eksperiment apara bilarlar. Onlar virtual alis-veris miihitlari qura
vo onlar1 miixtalif yeni mahsullar1 vo marketing programlarini sinagdan kec¢irmak ii¢iin
istifade eda bilarlar. Sirkat onlayn miistarilarin onlayn saytlar ziyarat edarken va digar
saytlara kecarkan etdiklari kliklari izlemakls onlarin davranisini 6yrana bilarlar.

Internet, xiisusila, marketing sorgularim1 aparmaq va verilonlori toplamaq Kkimi
kamiyyat arasdirmalari liclin ¢ox uygundur. Hazirda inkisaf etmis 6lkalards bu tisul ¢ox
ugurla hayata kecirilir. Bela ki, hazirda internet yayilma areali o qadar genisdir ki, bu da onu
istehlakcilarin genis kasimina yetmak iiclin faydali kanala g¢evirir. 9nanavi sorgu
yanasmalarina cavabvermo daracasi azaldigca ve xarclari artdiqca, internet poct veo
telefonun verilanlarin toplanmasi metodologiyasindaki dominant rolunu siiratls avazlayir.

Interneto osaslanan sorgu arasdirmasi ananavi telefon, poc¢t vo ya fardi miisahibe
yanasmalar ile miigayisada ¢oxlu ustiinliklar taklif edir. On bariz tstiinliiklari slirat vo
asag1 xarclardir. Arasdirmacilar internets daxil olaraq sorgulari e-poct va ya secilmis onlayn
vo mobil saytlar vasitasilo eyni anda minlarle respondents tez vo asan sakilde catdira
bilarlar. Reaksiyalar darhal gals bilor ve malumatlar1 respondentlarin 6zlari daxil etdiyi
lciin tadqgigatgilar malumat daxil olduqca arasdirma tiglin verilanlari cadval saklina sala,
gozdan kecirs va paylasa bilarlar.

Onlayn arasdirma ham da adatan poct, telefon ve ya fordi miisahibalar vasitasila
aparilan arasdirmalardan ¢ox ucuz basa galir. Internetdan istifads poct, telefon, miisahibaci
va verilanlarin idars edilmasi kimi bir sira xarcleri aradan qaldirir. Ustalik, niimunanin
Olglistiniin vo ya makaninin xarclar lizerinda az tesiri olur. Anket tartib edildikden sonra
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internetds respondentlarin sayinin 10, va ya 10 min olmasi, yaxud onlarin yaxin va ya uzaq
moasafada olmasi xarclards ¢ox az farq yaradir.

Internets asaslanan sorgular ananavi telefon ve ya poctla gondarilon sorgulara
nisbaton hom doa daha interaktiv vo calbedici, daha asan doldurulan va daha az cansixici
olur. Naticads, onlar adaton daha yiiksak cavabverma daracasina nail olurlar. Internet, forqli
yeniyetmalar, subay, varli vo yaxsi tohsil almis auditoriya kimi istehlakg¢ilara ¢atmagq ti¢iin
miikemmal vasitadir. Bu hamginin ¢alisan analardan masgul rahbar is¢ilora kimi masgul
hayat torzina malik insanlara ¢catmagq tli¢lin da yaxsidir. O ciir insanlar onlayn sakilda yaxsi
tomsil olunur va olduglar1 yerdan ve rahat olduqlar1 vaxtda cavab vera bilirlar.

Marketing tedqiqatcilar interneti kamiyyat sorgulari ve verilonlarin toplanmasi ti¢iin
istifada etdiklari kimi, onlar ham da onlayn fokus-qruplar, bloglar va sosial sabakalar kimi
interneto asaslanan keyfiyyat arasdirmasi yanasmalarimi da totbiq edirlor. Internet
keyfiyyatli miistari rayi alda etmak li¢iin siiratli, asag1 xarc talab edan yoldur.

Interneto asaslanan keyfiyyot arasdirmasi yanasmasinin ilkin formasi onlayn fokus
gruplardir. Masalan, har hansi bir onlayn arasdirma sirkati internet giiciindan istifada
edarak istanilon vaxtda 6lkenin istanilon ndéqtasindaki istifadacilarle fokus-qruplar yarada
bilar. Qrup Uzvlari 6z veb-kameralarindan istifade edarak evlarindan va ya ofislarindan
fokus sessiyalarina qosula va real vaxt rejiminda tlizbaiiz miizakiralards bir-birlarini gors,
esida va bir-birlarina cavab vera bilarlar. O clir fokus-qruplar istenilon dilds taskil edils vo
sinxron tarciima ilo izlenile bilar. Fokus-qruplar o6lkenin ve ya diinyanin mixtalif
yerlarindan olan insanlar1 asagl xarc ¢okarak bir yers toplamaq lg¢iin yaxsi calisirlar.
Arasdirmagilar safar, otel va ya tachizat xarclarini aradan qaldiraragq, istoniloan yerdan real
vaxt rejiminda sessiyalar1 izlaya bilirlar. Nohayat, onlayn fokus-qruplarinin bazi takmil vaxt
planlasdirmasi talab etmasina baxmayaragq, naticalar ilkin manbadan alinir.

Onlayn davranis, sosial izlama va hadaflama. Belslikls, son illarde internet
arasdirma aparmaq ve miistari raylarini almaq ti¢iin vacib alate ¢evrilib. Lakin bugtinki
marketing arasdirmalari onlayn sorgulari, fokus-qruplari ve onlayn icmalar1 da asaraq daha
da iraliya gedir. Onlar getdikce internetds dolasan konilli, strukturlasdirilmamis,
“asagidan-yuxar1” miistori malumatlarini daha ¢ox emal edarak istehlakg¢ilar1 dinlayir vo
izlayir. Onanavi marketinq arasdirmasi strukturlasdirilmis ve bezdirici aragdirma suallarina
daha mantiqli istehlak¢l cavablarini temin etdiyi halda, onlayn dinlema kéniillti istehlakgl
diisiincalarinin  havasini ve kortabiiliyini (spontanligini) tamin edir. (Manca fikirds
ziddiyyat vardir. Belo olmalidir. - 9nanavi marketinqg arasdirmasi strukturlasdirilmis va
bezdirici arasdirmadir va istehlake¢1 diisiincalarinin havas va kortabiiliyine (spontanligina)
xidmeat edir. Onlayn dinloma isa arasdirma suallarina daha mantiqli istehlak¢1 cavablarini
tomin edir.)

Istehlak¢ilar onlayn izlomak brendin saytinda ve yaxud onlayn alis-veris saytlarinda
miistari raylarini va fikirlarini gozdan kecirmak qadar sada ola bilar. Va ya bu, takmil onlayn
tohlil alatlarindan istifade edarak bloglarda va ya sosial media saytlarinda istehlakeilarin
brend haqqinda ¢oxlu sayda sarhlarini ve mesajlarin1 darindan tahlil etmayas aid ola bilar.
Istehlakgilar: onlayn sakilde dinlemak ve onlarla iinsiyyat qurmaq onlarin brend haqqinda
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na danismasi vo hiss etmasi haqqinda dayarli raylari toamin eda bilar. Bu hamginin miisbat
brend tacribalari ve slagalarini yaratmaq tigiin imkanlar1 tomin eda bilar. Bir ¢ox sirkat
onlayn dinlomaya, o ciimladan tez va lazimi sakilda reaksiya gostarmaya lstilinliik verir.
Qeyd edildiyi kimi, getdikca daha c¢ox sirkat marketinq faaliyyati liclin malumatlar1 alds
etmoak maqsadils ragemsal miihitds bas veranlari liza ¢ixaran va brend haqqindaki sarhlari
va miizakiralari tahlil edan sosial mediaya nazarat markazlari yaradir.

1.1.4. Niimuna gotiirms plani

Marketing arasdirmagilar1 adatan biitov istehlake¢1 toplusundan kicik niimunani tedqiq
edarak boyiik istehlakeilar qrupu iiclin natice ¢ixarirlar. Niimuna marketing arasdirmasi
lciin biitév ana kiitloni tomsil etmak magqgsadile se¢ilmis ana kiitlonin bir seqmentidir.
Nimuna tadqigat¢cinin genis oahali qrupunun fikirlori ve davranislari haqqinda daqiq
giymatlandirmalar ¢ixara bilmasi liclin adekvat olmalhdir.

Nimunani tartib etmak lic masala barada garari talab edir. Birincisi, kim arasdirilacaq
(hansi niimuna obyekti)? Bu suala cavab hamisa aydin olmur. Masalan, bir aile masin
alinmas1 lciin goarar goabuletma prosesini dyrenmak ticlin obyekt ar, arvad, digar aile
tizvlari, diler - satis temsilcilari va ya bunlarin hamisi olmahdirmi?

Ikincisi, na godar insan daxil edilmalidir (niimunanin élgiisii)? Boyiikélgiilii niimunaler
kicikolciili ntimunalora nisbaton daha etibarli naticalar verir. Lakin, bdytikolcili
niimunsalar adatan daha ¢ox xarc talab edir, hamcinin etibarlh naticalor alde etmak li¢iin
biitov hadaf bazarini va ya onun genis hissasini yoxlamaq zaruri deyil.

Noahayat, nimunadaki insanlar necas se¢ilmalidir (hansi1 niimuns proseduru)? Cadval
1.2 mixtslif n6v niimunsalari tasvir edir. Ehtimali nimuns istifads edarkan, har bir ana kiitla
lzvinin nimunaya daxil edilmak {liclin miayyan sansi var ve tadqgiqat¢ilar niimuna
gotiirma xatasi liciin inam hadlarini hesablaya bilar. Lakin ehtimali niimunalar ¢ox xarc va
ya ¢ox vaxt taleb edondas, marketing tadqgiqatgilar: hatta niimuna gotiirma xatalarinin 6lgiila
bilmadiyina baxmayaraq ehtimali olmayan niimuna iisullarina da miiraciat edirlar. Bu ciir
miixtalif nimuna isullart miixtalif xarc ve vaxt mahdudiyyatlori, o cliimladan miixtalif
daqiqlik vo statistik xiisusiyyatlarine malikdirlor. Hans1 tisulun an yaxsi1 olmasi arasdirma
layihasinin talablarindan asilidir.

Ehtimali niimuna

Ana kiitlonin har bir iizviiniin se¢ilma sansi

Sads tosadiifi nimuna ) i
miiayyan va barabardir.

Ana kiitle uyusmayan qruplara (yas qrupu
Tobagalasmis tasadiifi nlimuna kimi) boliiniir ve har bir qrupdan tasadiifi
niimunoa yolu ils alds edilir.

Ana kiitla uyusmayan gqruplara (bloklar
Klaster (saha) niimunasi kimi) boliiniir ve tadqiqat¢1 miisahiba ti¢iin
gruplardan niimuna gotirtr.
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Ehtimali olmayan niimuna

Tadqigat¢lt malumati alde etmak tligiin an

Rahat niimuna o .
asan ana kiitla lizvlarini secir.

Tadqgiqat¢1 6z mithakimasindan istifada
Miihakims niimunasi edarak daqiq malumat almagq li¢iin yaxsi
perspektivi olan ana kiitls tizvlarini secir.

Tadqiqgatc1 har bir kateqoriyadan miiayyan
Kvota niimunasi olunmus sayda insani tapib misahiba
goturur.

Cadval 1.2. Niimun» novlari

1.1.5. Arasdirma vasitalari

Marketinq arasdirmasini hayata keciranlar ilkin verilanlari toplayarken iki asas
arasdirma vasitasi se¢imi olur: anketlar vo mexaniki cihazlar.

Anketlar. Anket sorgusu fardi (ilizbaiiz), telefonla, e-poctla ve ya onlayn formada
aparilmasindan asili olmayaraq an genis yayilmis vasitadir. Anketlar ¢ox cevik olurlar: sual
vermak lcin c¢ox yollar var. Qapali suallar bitiin mimkiin cavablar1 sadalayir ve
respondentlar onlar arasinda sec¢im edirlar. Bunlara ¢oxsecimli test suallar1 vo skala tipli
suallar da daxildir. A¢iq suallar ise respondentlora 6z sozlori ilo cavab vermoays imkan
yaradir. Har hansi bir hava yolu sirksati istifadacilar arasinda sorgu kecirarkan “... sirkat
hagqinda na diistintrsiiniiz?” kimi sual vera bilar. Vo ya o insanlardan asagidaki ctimlani
tamamlamag1 xahis eda bilar: “Man hava yolu sirkatini seg¢arken, an ¢ox .. gozden
kecirirom.” Bu va digar aciq suallar qapali suallara nisbatan daha yaxsi cavablar alda edir.
Ciinki onlar respondentlarin cavablarina mahdudiyyat qoymurlar.

Aciq suallar arasdirmaginin insanlarin na diisiindiiyiinii tapmaga ¢alisdigi, lakin na
godar insanin miiayyan formada dislndiiyiinii 6lgmadiyi kasfiyyat tadgiqatlar1 ti¢iin
xiisusils faydalidir. Qapali suallar iss, 6z n6vbasinds, asan basa diisiilon va cadval formasina
salina bilan cavablari temin edir.

Tadgiqatgilar hamginin suallarin ifads formasina va sirasina digqgatle yanasmalidirlar.
Onlar sadas, aydin va obyektiv ifadalardan istifads etmalidirlar. Suallar mantiqi ardicilligla
toskil edilmslidir. Ilkin sual miimkiin godar maraq oyatmalidir va ¢oatin vo ya sexsi suallar
sonda verilmalidir ki, respondentlar suallara cavab vermakdan ¢akinmasinlar.

Mexaniki vasitalar. Anketlor an genis yayillan arasdirma vasitasi olmasina
baxmayaraq, arasdirmacilar istehlak¢inin davranisini izlamak tliciin mexaniki vasitalorden
do istifada edirlor. Masalon, media arasdirmasi sirkatlari kimin hansi1 proqrama baxdigini
geyda almaq ili¢iin secilmis evlerds televizorlara “insan saygaci” cihazlar1 qosurlar.
Porakends saticilar bazarliq edonlarin alis-verislorini qeydes almaq iicliin kassa
skaynerlarindan istifade edirlor. Diger marketologlar istehlak¢ilarin daxili ve ya
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yaxinligdaki magazalarda harakatlorini izlomak i¢iin mobil telefonlarin “GPS”3
texnologiyalarindan istifadas edirlar.

3 “GPS” ingilis dilinda “Global positioning system” sézlarinin qisaltmasidir, “Qlobal mévqgelandirma sistemi”
manasinli verir.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Qruplar halinda har hansi bir mahsul {i¢lin bazar arasdirmasi aparmaga c¢alisin. Homin

mboahsul ticiin ilkin verilonlar neca toplanila bilar?

2. Yuxarida miiayyenlasdirdiyiniz mahsul tizre bazar arasdirmasi tli¢iin tekrar verilonlari
haradan toplaya bilarsiniz? internetds bu barads malumat axtarin.

3. Tahsil aldiginiz ve ya yasadiginiz arazidoki muassisalarin mahsul va ya xidmatlari tliglin
bazar arasdirmasini neca aparmasini miiayyanlasdirin. Onlar hansi vasitalardan istifads
edirlar?

4. Minimum iki mahsul se¢in. O mahsullar iiciin ham fardi miisahibs, ham da elektron poct
vasitasila cavab almagq li¢iin sorgu anketi hazirlayin.
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a
g %% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Bazar miihitinin arasdirilmasi metodlarin tasvir edir".

1.

Marketologlar ham ilkin, ham da tokrar verilanlori ¢ox istifadsa edirlor. Ilkin verilanlor
nadir? Toekrar verilonlar nadir? Har bir verilon néviiniin mimkiin faydalar1 va
catismazliglari nalardir?

Niimuna gétiirma planinin elementlari hansilardir?
Internetin marketing arasdirmasina tasirlari nalorden ibaratdir?

llkin verilonlarin toplanmasi zamani hansi arasdirma vasitalorinden istifada edilir?
Onlarin mahiyyatini aciglayin.

Marketing arasdirmasi ligiin niimunalarin névlarini va alt névlarini sadalayin.
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1.2. Moahsula (xidmata) miivafiq olaraq asas auditoriya va hadaf kiitlasini miiayyan
edir

Auditoriya va hadaf kiitlasi

Sirkatlar har hansi bir bazarda biitiin istehlak¢ilara manfaatli sakilda ve ya an azindan,
biitiin istehlak¢ilara eyni tisulla xidmet gostars bilmayacaklarini bilirlar. Cox farqli
ehtiyaclar1 olan ¢ox mixtalif c¢esidli istehlak¢illar moévcuddur. 9ksar sirkatlor bazi
seqmentlara basqalarindan daha yaxsi xidmat gostoarmak imkanina malikdirlar. Ona gora
da, har bir sirkat biitév bazar1 seqmentlara bélmali, an yaxsi seqmentlari secmali va galirli
xidmat gostora bilmak li¢ln secilmis seqmentlar ti¢lin strategiyalar hazirlamalidirlar. Bu
proses bazarin seqmentlasdirilmasini, bazarin hadaflanmasini vo mévqgelandirmani 6ziinda
birlasdirir.

1.2.1. Bazarin seqmentlasdirilmasi

Bazar miixtalif clr istehlak¢illardan, msahsullardan ve ehtiyaclardan ibaratdir.
Marketoloq hansi seqmentlarin an yaxsi imkanlari taklif etmasini miiayyanlasdirmslidir.
Istehlakeilar cografi, demogqrafik, psixoloji ve davranis faktorlar asasinda miixtalif yollarla
qruplasdirila bilar. Bazarin miixtalif ehtiyaclar, xiisusiyyatlor ve ya davranislari olan va
forqli marketing strategiyalar1 vo ya alatlor dasti talab eda bilan farqli miistari qruplarina
boéliinmasi prosesi bazarin seqmentlasdirilmasi adlanir.

Oton asrin ortalarina gadar ¢ox az sirket bazar seqmentlosdirmasi il masgul olurdu.
Son vaxtlarda isa aksar sirkatlor 6z biznes foaliyyatinde bu yanasmadan istifads edirlar.
Bazarin seqmentlasdirilmasi demak olar ki, biitiin ugurlu teskilatlarin marketing
strategiyasinda halledici rol oynayir ve bir ne¢ca sababa gors gliclii marketing alati hesab
olunur. On asasi, aksar bazarlarda miixtalif mahsul ehtiyaclarina va tarcihlarina malik
insanlar ve ya toskilatlar qrupu var. Bazar seqmentlasdirilmasi marketologlara miistari
ehtiyaclarini va istaklarini daha daqiq miiayyanlasdirmakda komak edir. Bazar seqmentlari
Olclisiina ve potensialina gora farqlandiyi liclin seqmentlasdirma garar gabul edanlara
marketinqg hadaflorini daha daqiq miiayyanlasdirmakds va resurslarini daha yaxsi
boliisdiirmakdoe kémak edir. Oz ndvbasinds, hadaflor daha daqiq oldugda teskilatin faaliyyot
naticasi daha yaxsi qiymatlandirils bilar (Sxem 1.1):

Bazarin seqmentlasdirilmasi

Istehlake1 ehtiyaclarinin va istoklarinin daha deaqiq
miiayyanlasdirilmasi

Daha daqiq marketing hadaflari
Tokmillasdirilmis resurs boliisdiiriilmasi

Daha yaxs1 marketing naticalari

Sxem 1.1. Seqmentlasdirmanin iistiinliklari
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Marketologlar bazarlar1 ii¢ vacib sababs gora seqmentlasdirirlor. Birincisi,
seqmentlasdirma marketologlar1 oxsar ehtiyaclari olan miistari qruplarini miiayyan etmaya
vo bu qruplarin saciyyavi cahatlorini ve alis davraniglarini tahlil etmays imkan verir.
ikincisi, seqmentlosdirma marketologlar1 onlara bir ve ya daha ¢ox seqmentlarin
xususiyyatlorina va arzularina uygun galon marketing kompleksini tortib etmakds kémak
edon informasiyalarla tomin edir. Ugiinciisii seqmentlosdirms miisteri istoklorini
garsilamagla yanasi taskilatin magsadlarine cavab veran marketing konsepsiyasina uygun
galir. Seqmentlasdirma sistemi ugurlu olmaq ticiin dord sasas Kkriteriyaya cavab veran
seqmentlari yaratmalhdir:

» 9sasliliq: Seqment xiisusi marketinqg kompleksini yaratmaga va qoruyub saxlamaga
tominat vermak liciin kifayat qadar genis olmalidir. Bu kriteriya seqmentin miitlaq
sokilda ¢oxlu potensial miistarilarine malik olmas1 manasina galmir.

» Miiayyanlasdirila bilma va 6l¢iila bilma: Seqmentlar miiayyanlasdirila bilinmali va
Olciilo biloan olmalidir. Cografi sarhadler daxilinde ahalinin sayi, mixtalif yas
kateqoriyalarindaki ahalinin sayi, digar sosial vo demoqrafik xtisusiyyatlarla bagh
moalumatlar1 alde etmak asan olur ve onlar seqmentin 6lciisi ilo bagh konkret
meyarlari tomin edir.

» Olcatanlq: Sirkat hadaf seqmentlarinin iizvlerina xiisusilasdirilmis marketing
kompleksi ilo yetiso bilmalidir. Bazi bazar seqmentlarins, masalon, yash
votandaslara (xiisusilo oxuma ve ya esitma qabiliyyati olmayanlara), mesajin
catdirildigr dili bilmayan fardlera ve oxuma-yazma bacarmayanlara yetismak
cotindir.

» Tez reaksiya géstarma: Bazarlar mantiqli goriinen har hansi bir kriteriyadan
istifade edilmakle seqmentlasdiriloe bilor. Bir bazar seqmenti marketing
kompleksina digarlarinden farqli reaksiya gostormirss, o seqmentls farqli
davranmaga ehtiyac yoxdur. Masalan, agar biitiin miistarilar bir mahsulun giymati
haqqinda barabar soakilde hassasdirsa, onda miixtalif seqmentlara yliksak, orta vo
asagi qiymatli versiyalarin toklif edilmasina ehtiyac yoxdur.

1.2.2. Bazarin seqmentlasdirilmasinin marhalalari

Bazarin segmentlasdirilmasinin maqgsadi marketinq imkanlarini miiayyanlasdirmak-
dir:

» Arasdirmaq liciin bazar va ya mahsul kateqoriyasi segmak: Arasdirmaq tigiin imumi
bazar vo ya moahsul kateqoriyasini miayysn etmak lazimdir. Bu, sirkatin artiq
rogabat apardigi bazar, yeni, lakin alagali bazar va ya mahsul kateqoriyasi va yaxud
tamamila yeni bir kateqoriya ola bilar.

» Bazar seqmentlasdirmak iiciin baza va ya bazalar se¢gmak: Bu marhala idaraetma
hissi, yaradiciliq ve bazar biliyi talab edir. Seqmentlasdirma dayisanlarini segmak
lclin elmi prosedurlar yoxdur. Har¢cand ugurlu seqmentlosdirma sxemi yuxarida
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miizakirs edilon dord asas kriteriyaya cavab veran seqmentlari yaratmahdir.

» Seqmentlasdirmanin tasvirgilorini se¢gmak: Marketoloq bir ve ya bir ne¢oe bazani
secdikdan sonra seqmentlasdirmanin tasvirgilarini segmalidir. Tasvirgilar istifada
etmak Uglin spesifik seqmentlasdirma dayisanlarini miiayyanlasdirir. Masalan, agar
bir sirkat demogqrafik gostaricini seqmentlasdirmanin bazasi1 kimi secirss, o, yas,
vazifa va galiri tesvirgi kimi seca bilar.

» Seqmentlori tasvir vo tahlil etmoak: Tasvirae seqmentlorin o6lgilisii, gozlonilon
boylimasi, satinalma tezliyi, moévcud brend istifadasi, brend sadiqgliyi ve
uzunmiiddatli satis vo manfaat potensiali daxildir. Bu malumatlar potensial bazar
seqmentlarini manfaat fiirsating, risks, taskilati missiya hadaflarle uygunluga va
digar halledici amillars gors tasnifatlagdira bilar.

» Hadoaf bazarlarin1 se¢gmak: Hadaf bazarlarini segmak seqmentlasdirma prosesinin
bir hissasi deyil, onun tabii naticasidir. Bu, sirkatin marketinq kompleksina tasir
edan va onu birbasa miiayyan edan asas qarardir.

» Uygun marketing kompleksini tartib etmak, hayata ke¢irmak ve qoruyub saxlamagq:
Marketinqg kompleksi hadaf bazarlari ile garsiligli mamnunluq gatirmayi nazarda

tutan moahsul, yer (paylama), tasvigat vo giymatqoyma strategiyalar1 kimi tosvir
edilib.

1.2.3. Bazarin hadaflonmasi

Sirkat 6z bazar seqmentlarini miiayyanlasdirdikden sonra bu seqmentlardan birina va
bir nec¢asina daxil ola bilar. Bazarin hadaflanmasi har bir bazar seqmentinin calbediciliyinin
giymatlandirilmasini va daxil olmagq ti¢lin bir va ya bir nego seqmentin se¢ilmasini 6ziinda
birlasdirir. Sirkat vaxt keg¢dikca an yaxsi miistori dayari yarada bilacayi ve davamliligim
tomin eda bilacayi seqmentlari hadaflomalidir.

Hadaf bazarlarini se¢mak {iciin {i¢ imumi strategiya mévcuddur:

e Farqglandirilmamis;

e Tomarkiizlosmis;

e Coxsegmentli.

Farglandirilmamis hadafloma strategiyasini istifade edan sirkat asasan kiitlovi bazar
falsafasini gobul edarak bazara heg bir fordi seqmentlari olmayan vahid boyiik bazar kimi
baxir. Farglandirilmemis hadafloma strategiyasini gabul edan sirkat forz edir ki, fordi
miistarilor bir imumi marketinqg kompleksi qarsilana bilan oxsar ehtiyaclara malikdir. Har
hansi bir sanaye sahasinds ilk sirkat bazan farqlandirilmamis hadafloma strategiyasindan
istifade edir. Ragabat olmayan yerdsa sirkatin marketinq dastini bazar seqmentlarinin
torcihlorine uygunlasdirmaga ehtiyaci olmaya bilor. Farglandirilmamis marketingin bir
Ustlinliiyti odur ki, o istehsal vo marketinq xarclarina potensial genaatdir. Yalniz bir nov
mohsul istehsal edildiyi ticlin sirkat kiitlovi istehsalin yaratdigi miqyas effektinden
faydalana bilar. Homcinin reklam etmak iiciin yalniz bir mahsul ve tek paylama kanali
oldugu tli¢iin marketinq xarclari da asagi ola bilar.
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Sirkat tomarkiizlasmis hadafloma strategiyasi ilo ise marketinq cahdlarini hadaflomak
liclin bir bazar nisi (bazarin bir seqmenti) segir. Sirkat bir seqmenta miiraciat etdiyi liciin
diggatini seqmentin tzvlarinin ehtiyaclarini, meyillarini vo mamnunlugunu basa diismaya
va c¢ox ixtisaslasmis marketinq kompleksi tomin etmays yonaldir. Bazi sirkatlar resurslari
tomorkiizlasdirmayin ve dar bazar seqmentinin ehtiyaclarini qarsilamagin resurslar1 bir
necs farqli seqment iizra paylasmaqdan daha galirli oldugunu askar ediblar. Kigik sirkatlar
cox vaxt boylk sirkestlorlo effektiv sokilde ragabst aparmaq ti¢lin tomarkiizlasmis
hadaflonma strategiyasi totbiq edirlar. Massalon, Amerika Birlasmis Statlarinda ispandilli
miistarilora xidmat géstarmak liciin bazi yeni banklar acilib. Bazi mobil telefon xidmatlari
kicik istehlak¢1 nislorine xidmat gostarir. Bazi sirkatlar ise arzuolunan bazar seqmentina
giiclii mévge qurmagq Ug¢lin tamarkiizlasmis strategiyadan istifads edirlar.

Iki vo daha c¢ox bazar seqmentina xidmat gdstarmayi se¢an vo har biri iiciin forgli
marketinqg kompleksi yaradan sirkat coxseqmentli hadaflonma strategiyasina malikdir. Bir
cox universitetlar har biri forgli bazar seqmentini hadaflayan (giindiiz) MBA proqramlari,
pesakar (axsam) proqramlar va idarsedicilar tli¢iin (haftasonu) proqramlar taklif edir. Bazi
programlar analarin ise qayitmasini hadaflayir. Kosmetika sirkatlari coxsayl yas ve etnik
gruplar1 hadaflayarak satis1 ve bazar payini artirmaga calisir.

Hoadaf marketing strategiyalarinin ustiinliiklori ve c¢atismazliglar1 asagidaki kimi
timumilasdirila bilar (Cadval 1.3):

Hadafloma strategiyasi Ustiinliiklari Catismazhqglari
Farglandirilmamisg o Istehsal/marketing ¢ Yeni mahsullarin taklif
hadafloma xarclarina potensial ganaat edilmamasi

e Roaqgabatdan tasirlonmayan
sirkat
Tomarkiizlosmis e Resurslarin e Cox kicik va ya dayiskan
hadafloma tomarkiizlosmasi seqmentlar
¢ Kicik seqmentin e Boyiik raqgiblar nis
ehtiyaclarini1 daha yaxsi seqmenta daha effektiv
garsilaya bilir satis eda bilar

e Bozi kicik sirkatlara boytik
sirkatlarls daha yaxsi
rogabat aparmaga imkan
verir

¢ Glicli moévgelandirma

Coxseqmentli hadafloma Daha yaxsi maliyys uguru | e Yiiksok masraflor
o Istehsalda/marketinqde
miqyas effekti

Cadval 1.3. Hadaflama strategiyalarinin iistiinliiklari va ¢catismazliglari
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Modulun adi: Marketing foaliyyoatinin hayata kecirilmasi

1.2.4. Bazarin movqelandirilmasi

Sirkat hansi bazar seqmentlarina daxil olmaq haqqinda garar gabul etdikdon sonra
har bir hadaf seqmenti li¢lin bazar taklifini neca farglandirmayi va o seqmentlards hansi
movqgeni tutmaq istadiyini miiayyanlasdirmalidir. Mahsulun mdévqgeyi onun istehlakg¢ilarin
stiurunda raqiblarin mahsullarina nisbaton tutdugu yerdir. Marketologlar mahsullar: tligiin
xilisusi (6zlinamaxsus) bazar moévqelari yaratmagq istayirlar. 9gar bir mahsulun bazarda
movcud olan digarlari ilo tamamile oxsar oldugu diisiintilarss, istehlak¢ilarin onu satin
almagq t¢tin heg bir sababi olmaz.

Movqgelondirma hadaf istehlakeilarin siiurlarinda mahsulun raqib mahsullara
nisbaton aydin, forqli ve arzuolunan yer tutmasini taskil edir. Marketologlar hadaf
bazarlarinda mahsullarin1 raqib brendlardan farqlandiran ve onlara an boéyiik tstiinliyi
veran movqgelari planlasdirir.

Sirkat brendini movqgelandirends, ilk olaraq, mévqgeyi qurmaq TUgln raqabatli
Ustlinliiklorini toamin edan miimkiin mistari dayari forglarini miiayyanlasdirir. Sirkat ya
ragiblarindan asag1 qiymat, ya da yiiksak giymatlara layiq olmagq ti¢iin daha ¢ox uistiinliiklar
vermaklo daha yaxs1 miistari dayeari taklif eda bilar. Amma sirkat daha yiliksek dayar
vermayi vad edirsa, hamin yliksak dayari toamin etmalidir. Belalikls, effektiv mévgelondirma
daha yaxs1 miistari dayari yaratmagq ticiin sirkatin bazar taklifinin faktiki farqlandirilmasi,
yoni farqlandirma ilo baslayir. Sirket arzulanan moévqeyi se¢dikdan sonra hamin mévqgeyi
istehlakeilara hadaf kimi ¢atdirmaq ve linsiyyat qurmagq tl¢ilin giicli addimlar atmalidir.
Sirkatin biitov marketinq proqrami secilmis moévqgelandirma strategiyasini dastoklomsalidir.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. 5 nafarlik qruplara ayrilin. Har bir qrup tciin 6lkada faaliyyat gostaran iri bir sirkat
secorak, onlarin moahsullar1 (xidmatlori) tc¢iin hadaf kiitlosini neca sec¢diyini

miiayyanlasdirin.
2. Segmentin ugurlu olmasi tictin talab olunan kriteriyalar1 miizakirs edin.

3. Marketingds movgelandirma nadir ve naya gora istifads olunur? Miizakirs edin.
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Qiymaoatlondirma

ooo
@

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Mahsula (xidmoata) miivafiq olaraq asas auditoriya vo hadaf Kkiitlasini miiayyan
edir".

1. Seqmentlosdirilme nadir ve marketinqds hansi shamiyyst kesb edir? izah edin.

2. Hadaf kiitlasinin dogru sakilde miiayyan edilmasi hansi naticalara gatirib ¢ixara bilar?
izah edin.

3. Hoadaf bazarlarini se¢mak iiciin istifade edilon strategiyalar hansilardir? Onlarin
Ustlinliiklarini ve catismazliglarini sadalayin.

4. Kicik sirkatlor hansi név bazar hadaflomasi strategiyasinda daha ¢ox ugur qazana bilar?
Niya? Sababini izah edin.

33
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1.3. Mahsula (xidmata) miivafiq bazar va roqabat miihitini arasdirir
Bazar va roqabat miihitinin arasdirilmasi

Marketinq prosesinda an vacib addimlardan biri do bazarin va ragabat miihitinin
arasdirilmasidir. Raqabat miihitinin arasdirilmasi asas raqgiblarin miisyyanlasdirilmasi va
onlarin moahsullarinin, satislarinin  ve marketinqg strategiyalarinin arasdirilmasi
strategiyasidir. Marketoloq bunlar1 etmaklsa raqgiblarden daha yaxs: faaliyyat gostarmaya
imkan veran biznes strategiyalarini hazirlaya bilor. Raqibloerin tahlilini aparmagqgla
asagidakilara nail olmaq miimkiin olur:

e Bazardaki bosluglar1 miiayyanlasdirmak;

¢ Yeni mahsullar ve xidmatlar yaratmag;

e Bazardaki tendensiyalari (trendlari) askar etmak;

e Mbohsullarin (xidmatlarin) marketingini va satisini daha effektiv hayata kecirmak.
Bazarda asas raqabat istiqamatini askarladigdan sonra hansi aspektlari miiqayisa

etmayi miiayyanlasdirmak vacib ahamiyyat kasb edir. Miiqayise asagidaki amillor tlizra
aparila bilar:

1. 9sas raqiblari miayyanlasdirmak;

2. Ragiblarin hansi mahsullar (xidmatlari) taklif etdiyini miiayyanlasdirmak;
3. Raqiblarin satis taktikalarini ve naticalarini arasdirmag;
4

. Ragiblarin mahsullarinin (xidmatlarinin) marketingini necs hayata kegirdiyini tahlil
etmoak;

5. Ragiblarin mazmun (kontent) strategiyasi tizra geydlar gotiirmak;

6. Ragiblarin marketing mazmununda miistarilerle qarsiliqghh miinasibat saviyyasini
tohlil etmak;

7. Raqgiblarin marketinqg mazmununu necs tasviq etdiyini miisahida etmak;

8. Raqgiblarin sosial mediada faaliyyatins, strategiyalarina voa platformalarina nazer
yetirmak;

9. Raqiblarin zaif taraflarini, giiclii taraflarini, imkanlar: va tehdidlari 6yranmak ti¢lin
GZIT (giiclii vo zaif cohatlor, imkanlar ve tohdidlar, SWOT) tahlili aparmag.

9sas raqiblori miiayyanlasdirmak. ilk névbada, verilanlari diizgiin sokilds miigayise
etmak liclin kim(lar)la ragabat aparildigini miisayyanlasdirmak ¢ox vacibdir. Bunun {i¢iin
“raqiblar” iki kateqoriyaya boliinmalidir: birbasa va dolay.

Birbasa raqiblar miiassisanin taklif etdiyi mahsula (xidmata) oxsar ve ya avazedici
moahsul (xidmat) toklif edirlor vo eyni cografi arazids faaliyyat gostarirlar. Dolay1 raqiblar
isa eyni olmayan mahsullar1 temin edir, lakin eyni mistari ehtiyacin1 qarsilayir va ya eyni
problemi hall edir.

Kagiz tstiinda kifayat qadar sada gorilinsa da, bu anlayislar ¢ox vaxt yerinds istifada
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olunmur. Marketolog brendi miiqayise edarkan diqqgatini yalmiz birbasa raqiblara
yonlandirmalidir. Bir ¢oxlar1 bunu sahv basa diisiirlor. Bunu bir nlimuna ils izah etmak olar:
Farz edak ki, A sirkati va B sirkati bazarda paltar satisi ilo masgul olur ve oxsar hadaf
kiitlasine xidmat gostoerir. Lakin onlara darinden nazar yetirildikds, onlarin satdiglari
moahsullarin eyni olmadigi goriine bilar. Bela ki, bu brendlardan biri (A sirkati) giindslik
geyima fokuslandig1 halda, digari (B sirkati) yalniz idman paltarlar1 satir. 9lbatts, bu
brendlar istehlakgilar liglin eyni ehtiyaci qarsilayirlar. Lakin onlar bunu tamamils farqgli nov
paltarlarla hayata kecirdiklari liciin dolay1 raqiblara cevrilirlor. Bu o demakdir ki, A
sirkatindaki marketinq komandasi B sirkeatini ¢cox yaxindan arasdirmayacagq, ¢iinki onlarin
auditoriyasi farglidir.

Lakin bu, dolay1 ragiblera tamamila shamiyyat verilmamalidir manasina galmir. Bu
brendlar hamisa diggat markazinds saxlanmalidir. Ciinki onlar istenilon vaxt moévqeyini
dayisib birbasa raqib zonasina keg¢a bilarlor. Yuxaridaki misalda A sirketi idman
paltarlarinin satisina baslaya bilar ki, bu da B sirkatinin vaziyyatina tasir eda bilar. Bu,
marketologlarin bazarlar1 ve raqiblari arasdirmasini miitomadi aparmali olmasi {g¢iin
sabablardan biridir. Bazar istanilon vaxt dayise ve onun vaxtinda iiza ¢ixarilmadig halda
sirket bundan vaxtinda xebardar olmaya bilar.

Raqiblaorin hansi mahsullar1 (xidmatlari) taklif etdiyini miiayyonlasdirmak.
Istonilon sirketin asasinda onun toklif etdiyi mohsul vo ya xidmat dayanir. Ona géro da
sirkatlor daima raqiblarinin taklif etdiklari biitiin mahsul (xidmat) ¢esidlarini va onlarin
keyfiyyatini tahlil etmak istayir. Homginin onlarin miistariya taklif etdiklari qiymatlar va
endirimlor do nazers alinmaldir. Umumiyyatls, rogiblarin moahsullarin1 arasdirarken
asagidaki suallara cavab tapilmalidir:

¢ Onlarin mahsullari ucuz, yoxsa bahalidir?
e Onlarin bazar pay1 na qadardir?
e Onlarin ideal miistarilarinin xtisusiyyatlari va ehtiyaclari nadir?

e Onlar onlayn ve magaza satislari li¢iin forgli giymatqoyma strategiyalar: istifada
edirlormi?

e Sirkat 6zilinii raqiblarindan neca farqlandirir?
e Onlar mahsullarini (xidmatlarini) neca paylayir?
Raqiblarin satis taktikalarini va naticalarini arasdirmaq. Raqiblorin satisinin

tohlilini aparmaq ¢atin ola biloar. Bunun ig¢iin asagidaki suallara cavablarin tapilmasi
zaruridir:

e Satis prosesi neca bas verir?

¢ Onlar satislar1 hansi kanallar vasitasils hayata kecirirlar?

¢ Onlarin ¢coxsayli mantagalari varmi va bu onlara tistiinliik verirmi?
e Onlar boylytlirmii? Vs ya kigilirmi?

e Onlarin tarafdas tokrar satis proqramlari: varmi?

e Onlarin mistarilari mahsullar1 almamagq tli¢iin hansi sabablar gostarirlar?
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e Onlarnn illik galiri ns gqadardir? Bas iimumi satis hacmi na gadardir?
e Onlar mahsullarina va ya xidmatlarins miintazam olaraq endirim edirlarmi?

e Saticilar bu prosesda neca istirak edir?

Bu faydali malumatlar marketologa raqiblarin satis prosesinin neca getmasi haqqinda
vo satis temsilgilarina satis ragabati aparmaq Uli¢lin hansi malumatlarin hazirlanmas ii¢iin
ideya veracak. ictimaiyyato aciq sirkatlorin illik hesabatlar internet resurslarindan istifade
etmakla alds edils bilar. Lakin qapali sirkatlarin bu név malumatlari li¢ciin alave manbalar
axtarilmalidir.

Raqiblarin mahsullarinin (xidmatlarinin) marketinqini neca hayata kecirdiyini
tohlil etmoak. Miiasir dovrdsa har sahads oldugu kimi, marketinqg vo satis sahasinda do
miiasir texnologiyalardan genis suratdo istifada edilir. Ona gora das, ragiblarin marketingi
neca hayata kegirdiyini tahlil etmak {li¢lin an stratli yollardan biri do marketing saylarini
miiayyanlasdirmak magqgsadilo onlarin veb-sahifalorini tohlil etmakdir. Veb-sahifalarda
asagidaki niianslara digqgat yetirils bilar:

¢ Onlarin bloqu varmi?

e Onlar videolar va ya vebinarlar yerlasdirirlormi?

¢ Onlar infoqrafika ve karikatura kimi vizual mazmunlardan istifads edirlormi?
e Tez-tez verilan suallar bélmasi varmi?

e Bos press-relizlori neca?

¢ Onlar hansi onlayn va oflayn reklam kampaniyalar1 aparirlar?

Raqgiblarin mazmun (kontent) strategiyasi iizro qeydlar gétiirmak. Daha sonra
onlar yuxaridaki niianslarin miqyasina baxmalidir. Onlar ¢oxlu bloq paylasimlarn edirlsr,
yoxsa yalniz bir ne¢a? Bu mazmunlarin yerlasdirilma tezliyi do miiayyanlasdirilmalidir.
Onlar har hafte vo ya ayda bir dafs yeni nasa darc edirlar? Onlarin veb-sahifalarinda darc
etdiklori mazmunun arxivi da sl¢atan ola bilar. Ondan sonra marketoloq mazmunlarin
keyfiyyatini giymatlondira bilar. Miivafiq dayarlondirmalari apararken har bir niiansa
diggat yetirmakdanss, secma yoluna istinlik verilo bilar. Nimunada raqibin hadaf
auditoriyasi ilo nayi paylasdigini ehtiva edon mazmun hissalari olmalidir.

Raqiblorin marketinqg moazmununda miistarilorle qarsiligh miinasibat
saviyyasini tohlil etmak. Raqibin yerlasdirdiyi mazmunun auditoriya ile neca qarsiliqh
miinasibat yaratdigini ize ¢ixarmaq tugiin hadaf kiitlasinin onlarin sosial sabakalardaki
paylasimlarina neca reaksiya verdiyina baxmagq lazimdir.

Raqgiblorin marketing mazmununu neca tasviq etdiyini miisahido etmak.
Ragiblerin mazmununu onlayn sakilde tasviq etmak strategiyasini miisahide etmak da
ohamiyystlidir. Bu zaman asagidaki bazi suallar marketologa nayi prioritetlosdirmaya va
nays diqgat etmaya komak eda bilar:

e Roagqiblar sirkatin istifads etmadiyi hansi acar soézlars fokuslanirlar?

e Onlarin hansi mazmunlar1 daha ¢ox diqgat calb edir?
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e Sirkatin hadaf auditoriyasi hansi sosial media platformalarindan istifads edir vo
hansinda daha ¢ox faaldir?

e Roagqiblarin darc etdiklari mazmunlari basqa kim paylasir?

¢ Roqibin veb-sahifasina daxilolmalar hansi manbadan galir?

Raqiblarin sosial mediadaki faaliyyating, strategiyalarina vo platformalarina
nazar yetirmak. Ragibin marketing faaliyyati lizre an son giymatlandirilmali olacaq
sahalardan biri do onlarin sosial mediada istirak saviyyasidir. Raqib brendini sosial media
vasitasile neca tosviq edir? Har bir maqalada sosial paylasma diiymasi varmi? Raqiblarin
saytlarinin yuxari, asagl va ya basqa bir hissasinda sosial media kanallarina kecidlar varmi?
Onlar aydin sakilde gorinirmii? 9gar raqiblar sirkstin lizv olmadig1 sosial sabakadan
istifada edirss, onda sirket hamin platformanin onun biznesina neca kémak eda bilacayini
oyronmoalidir.  Yeni  sosial media platformasinin  faydali  olub-olmayacagini
miiayyanlasdirmak ti¢lin raqibin hamin saytlardaki mistarilari calb etmak daracsalarina
baxa bilar.

Har bir platformadan asagidaki kemiyyat elementlarina nazar yetirils bilar:

e Izlayicilarin say;

e Paylasimlarin tezliyi vo ardicilhigy;

e Mozmuna miinasibat (Istifadagilar sarh yazirmi ve ya paylasimlar: boliisiirmii?);

e Mbazmunun yayilma strati.

Raqiblarin zaif taraflarini, giiclii taraflorini, imkanlar1 va tahdidlari 6yranmak
iiciin GZIT tahlili aparmaq. Raqibin tahlilinds (biznes, satis ve marketinq) har bir
komponentin qgiymeatlandirildikca, sadslasdirilmis GZIT tahlili da aparilmalidir. Bu,
rogiblorin iimumi gqiymatlandirmasini apararkan, onlarin giiclii taraflori, zaif taraflari,

imkanlar1 va tahdidlari lizra qeyd gotiirmayi nazardas tutur.
Bunun ti¢lin asagidaki bazi suallar shamiyyatli ola bilar:

e Roqib hansi sahada ugurlu faaliyyat gosterir? (Msahsullar, mazmun marketingji,
sosial media va s.);

e Raqibin sirkatin brendi ile miiqayisada hansi tistiinliiyti var?
e Roqibin an zaif torafi nadir?

e Sirkatin brendinin raqib brenddan tustilinliiyii nadadir?

e Onlar nadas yaxsi ola bilarlar?

e Buraqib hansi sahalardas tahdid hesab edils bilar?

e Roaqib bazarda imkanlar miisyyanlasdiribmi?

Bunlar1 etmakls raqiblerin zaif cahatlarini sirkatin giliclii taraflari ilo vo aksina
miiqayisa edila bilacok. Homginin bunu etmakla sirkati daha yaxs1 mévqgelandirmak olar.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. 3 nofarlik qruplara ayrilin. Olke arazisinde fealiyyat gdstaran sirketlor arasinda har
sektordan bir-birine raqib iki sirket olmaqla miixtalif sirkatlor secin. Qruplarda eyni
sektordaki sirkatlarin temsilcilari kimi raqib sirkatin tahlilini aparin. Raqib sirkstin veb-
sayti varmi? Varsa, veb-saytdan kifayat qedar malumat slda etmak olurmu?

2. Segdiyiniz sirkatlar liciin an az1 iki birbasa ve dolay1 raqib miiayyenlasdirin.

3. Miizakire etdiyiniz sirkatloarin moahsullar1 (ve ya xidmatlari) tli¢ciin bazarda hansi
bosluglar mévcuddur? Sadalayin.
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a
fe Qiymaoatlondirma

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Mahsula (xidmata) miivafiq bazar ve ragabat miihitini arasdirir.”
1. Bazarda raqiblari arasdirmaq hansi bosluglari doldurmaga imkan verir?

2. Ragabat istigamatinin miisayyanlasdirilmasinden sonra miiqayise edilmali
minimum 3 amili geyd edin.

3. Birbasa va dolayi raqgiblarin farqlandirici xiisusiyyatlarini sadalayin.
4. Ragqiblarin veb-sahifalarinds hansi niianslara nazar yetirilmalidir?

5. GZIT termini nadir? GZIT tahlili ne magsadls aparilir?
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1.4. Mahsula (xidmata) miivafiq potensial istifadaci vo istehlak¢1 davranislarimi tahlil
edir

Potensial istifadaci va istehlak¢1 davramislar:

Daxili verilonlar bazalarindan, raqabatli marketinqg kasfiyyatindan ve marketing
arasdirmasindan alde edilmis malumatlar adatan alave tahlillor talob edir. Menecerlar
marketinqg gorarlarinin tokmillasdirilmasinds miistari ve bazar haqqinda fikirlari alda
etmak magqgsadilo malumatlar istifade eds bilmasi liglin kdmaya ehtiyac duya bilarlar. Bu
komaya verilonlarin daxilindaki slagslari daha yaxsi dyrenmak iiciin tekmil analitika da
daxildir. Malumatlarin tahlili marketoloqglara daha yaxsi gararlar vermaya komak edacak
analitik modellarin tatbiq edilmasini do oahate eda bilor. Malumatlar emal vo toahlil
edildikdan sonra diizgiin garar gabuledicilars diizgiin vaxtda taqdim edilmalidir.

Istehlak¢1 davranisi istehlakgilarin emosional, aqli vo davranis reaksiyalar1 da daxil
olmaqgla mahsul va xidmatlari se¢mak vo istifade etmak (istehlak etmak) lciin istifads
etdiklari proseslarin dyronilmasidir. Istehlak¢i davranislarini tahlil etmak vacibdir. Ciinki
marketologlar bu yolla istehlakg¢ilarin alis (satinalma) gararlarina nalarin tasir etdiyini basa
diisa biler. Onlar istehlakeilarin mahsul (xidmat) ilizre neca gorar gabul etmasini basa
diismakla bazardaki boslugu doldura ve taleb olunan ve ya bazarda debdon diismiis
mohsullar1 (xidmatlori) miieyyanlasdire bilarloer. Istehlak¢i davranislarim yronmak
marketologlara mahsullarini istehlak¢ilara maksimum daracads tesir eden formada neca
toqdim etmasi barads qgorar gobul etmays komak edir. Potensial istehlak¢ilarin alig
davranislarini basa diismak miistarilorle qarsiligh miinasibat yaratmaq ve mahsullar
almaga tohrik etmak liciin asas amildir.

Istehlak¢1 davranisinin tahlili asagidakilari iiza ¢ixarmalidir:

o Istehlakeilar na diisiiniir ve miixtalif alternativlar (brendlar, moahsullar, xidmatlar ve
s.) barada fikirlari nadir?

o Istehlakgilarin miixtalif alternativler arasinda se¢im etmasine na tosir gostarir?
o Istehlakgcilarin axtaris va alis-veris edarken davranis;

o Istehlak¢inin atrafinda olanlar (dostlar, ails, media ve s.) onlara neca tesir gostarir?

Istehlakgi davramisi miixtelif amillorin tesirine mearuz qalir. Marketologlar
istehlakcilarin alis davranislarini diqgetle arasdirmali va alis tendensiyalarimi {iza
cixarmalidir. Bazi hallarda brendlar da istehlak¢inin gararina tasir gostara bilir. Masalan,
diinya sohratli bir mebel brendi, ehtimal ki, istehlak¢inin mebel magazasina daxil olarkan
giiman etdiyinden daha ¢ox mahsul almaga tahrik eds bilar. Bas istehlakeilarin brendin
moahsullarina (xidmatlarina) “bali” demasina tasir edan amillar nalardir? Bu baximdan,
istehlakel davranisina tasir gosteran amillar asagidakilara boéliina bilar:

1. Marketinq kampaniyalari - xarketinq kampaniyalar1 alis gorarlarina ¢ox tasir edir.
dgor kampaniyalar diizglin vo miintazam olaraq aparilarsa, diizgiin marketing
mesaj1 ilo onlar hatta istehlak¢ilar1 brendlarini dayismays ve ya daha bahali
alternativlari secim etmayeo inandira bilor. Marketing kampaniyalari miintezam
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olaraq alinmali olan, lakin miistarilarin yadinda miitlaq qalmali olmayan mahsullar
(xidmatlar) ii¢ilin xatirlatma kimi ds istifads edils bilar (masalan, sigorta).

. Iqtisadi soraitlar - xiisusile bahali mahsullar ii¢iin igtisadi serait béyiik rol oynayar.

Miisbat iqtisadi miihit istehlakg¢ilar1 daha gatiyystli ve saxsi maliyya vaziyyatindon
asili olmayaraq daha ¢ox alis-veris etmaya havasli edir. Istehlak¢ilar bahal alislar
lciin goararlart daha uzun miiddata goabul edir vo alis prosesi daha ¢ox soxsi
amillardan tasirlanir.

. Soxsi tarcihlar - istehlak¢i davranisi bayanma, bayanmames, prioritetlar, etika va

doayarlar kimi soxsi amillorin do tesirine maruz gala bilar. Dab ve ya qida kimi
sektorlarda saxsi fikirlar xiisusils giicliidiir. Burada reklam da faydal ola bilar, lakin
istehlakcilarin secimlori daha cox 6z tarcihlerinden gaynaqlanacag. Masalan, o,
veqandirsa, na gadar burger reklami gérmasindan asili olmayaraq, boyiik ehtimalla,
at yemaya baslamayacagq.

. Qrup tasiri. dtrafdaki insanlarin tazyiqi do istehlak¢1 davranisina tasir eds bilar.

Ails tzvlarinin, sinif yoldaslarinin, yaxin qohumlarin, qonsularin ve tanislarin na
fikirlosmalari va ya etmalari istehlakeilarin gararlarinda shamiyyatli rol oynaya
bilor. Sosial psixologiya istehlak¢r davranisina tasir gosterir. Ev yemaklari ilo
miiqayisada fast-fud gidalarina tstiinliik vermak o clr situasiyaya bir misaldir.
Tahsil saviyyasi va sosial amillarin da tasiri ola bilar.

. Alis gucii - istehlakcinin davranisinda alis giicii da vacib rol oynayir. O, ¢ox zangin

deyilsa, alis garar1 gabul etmamisdan avval biidcasini nazarse alacaq. Mahsul
milkaommal ola bilor, marketing hadafs ¢ata bilar, lakin pul yoxdursa, alis
reallasdirlmayacaq. Ona gora ds, istehlakcilar1 alis potensiali  lzre
seqmentlasdirmak marketologlara miinasib istehlak¢ilar1 miisyyonlasdirmaya vo
daha yaxs1 naticalara miivaffaq olmaga komak edacak.

14.1. istehlak¢1 davranmisinin névlari

Istehlak¢1 davranisin dord asas névii var:

1.

Miirakkab alis davranisi - bu nov davranisa istehlak¢ilarin bahal, az-az alinan
moahsulu alarkan rast galinir. Onlar 6denis etmamisdan avval alis prosesina va
arasdirmaya sovqls calb olunurlar. Masalan, ev va ya avtomobil alinmasini tasavviir
edak. Bunlar miirekkab alis davranisina aid misallardir.

. Dissonansi azaldan alis davranisi - istehlak¢1 alis prosesina sévqla calb olunur,

lakin onun brendlar arasindaki farqglari miiayyanlasdirmakdsa ¢atinliklari olur.
Dissonans istehlake¢l seciminda pesman olacagi barads narahat olanda bas verir.
Farz edak ki, istifadaci bir otbigon masin alir. O, giymat ve rahatliq asasinda bir
moahsul secir. Lakin mahsulu aldigdan sonra diizgiin secim etdiyini tasdiqlemaya
calisacaq.

. Vardis edilmis alis davranisi - vardis edilmis alislar istehlak¢inin mahsul va ya
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brend kateqoriyas1 iizra ¢ox az gotiir-qoy etmasi fakti ile xarakterizo olunur.
Masalan, arzaq magazasi: istehlak¢r magazaya gedir vo lstiinliik verdiyi nov ¢orak
alir. O, burada giicli brend sadiqliyi deyil, verdis davranisi niimayis etdirir.

4. Cesidlilik axtaran alis davranis1 - bu situasiyada istehlak¢1 forqli mahsulu
avvalkinden mamnun olmadigina gors yox, sadaca olaraq, miixtsliflik axtardigina
gora secir. Masalan, o, yeni atir almaga ¢alisarkan bu situasiyaya diiss bilar.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Istehlak¢ davranisina tasir gdstoran amillari miizakirs edin.

2. Son dovrlarda satin aldiginiz mahsullarn (xidmatlari) xatirlayin. Yuxarida miizakira
edilon amillerdan hansilar sizin gearariniza tesir edib? ©n ¢ox hansi amilin tasirina
moaruz qalirsiniz? Miizakira edin.

3. Burada geyd edilmayan amillarden basqa hansi amillar istehlak¢1 gararina tasir gostara
bilar?

4. Cesidlilik axtaran alhis davranisi ile rastlasmisinizmi? Hansi név mahsullar1 alarken bu
situasiyaya disiirsiiniiz?
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Mahsula (xidmata) miivafiq olaraq potensial istifadaci vo istehlak¢1 davranislarim
tohlil edir.”

1. Istehlak¢1 davranmisinin tohlili hansi suallara cavab tapir?

2. Sigorta mahsulunun alisina hansi amillar tasir gostarir?

3. lqtisadi soraitlar hansi név mahsullarin alisina tesir gosterir?
4. Istehlak¢i davranislarinin novleri hansilardir?
5. Voardis edilmis alis davranisi nadir?
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1.5. Arasdirmanin naticalari ila bagh hesabat hazirlayir
Arasdirmanin naticalari ila bagh hesabat

Har bir arasdirma layihasinin vacib aspektlarindan biri qarar gabuletma prosesinda
menecerlara yardim¢i olmaqdir ve bu, marketoloqun arasdirmanin naticalarini menecerlara
neca catdirmasindan c¢ox asilidir. 9gar arasdirmanin naticalari menecera effektiv sakilda
toqdim edilmazss, qarar gabuletma prosesi gozlanildiyi gadar ugurlu olmaya bilar. Effektiv
arasdirma hesabati bu ¢atinliyin 6hdasindan gala bilar.

1.5.1. Bazar arasdirmasi ila bagl hesabatin shamiyyati

Bazar arasdirmasi hesabati arasdirma naticalori baximindan arasdirmani aparanla
menecer arasinda korpi rolunu oynayir. Heatta arasdirmasi on takmil tortibat veo
metodologiya ilo aparilsa bels, arasdirmanin naticalari hesabat vasitasile menecera effektiv
sokilde kommunikasiya edilmazss, arasdirma layihasi ugurlu olmaya bilar. Bu, naticalarin
layihonin asas maqgsadi olan qearar gabuletma prosesini dastoklomemasi demakdir.
Arasdirmanin naticasi ilo bagh hesabat arasdirma layihasinin nazaragarpan mahsuludur va
yalmz goarar gabuletma prosesine komak etmir, hamginin sanadli siibutlar1 tomin edir va
layihanin tarixi geydiyyati kimi xidmat gosterir. Bir ¢ox hallarda menecerlar yalniz
arasdirma ila bagh hesabata (yani sifahi teqdimat va yazili hesabata) baxir ve ona gora ds,
cox vaxt arasdirma layihasina arasdirma hesabatinin keyfiyyati ilo qiymat verilir. Biitiin
bunlar ise marketinq arasdirmasi hesabatinin shamiyyatini gdstarir.

Marketoloq naticalari menecera bildirmamisdan avval effektiv linsiyyat ligclin bir neg¢a
moasalani nazarinda saxlamalidir. Hesabat yazmagin birinci qaydasi 6ziinii basqasinin yerina
goymagqdir. Bels ki, tadqiqat¢1 yadda saxlamalidir ki, arasdirmanin naticalarini oxuyacaq va
ondan faydalanacaq menecer statistik metodlarla ve ya metodologiya ilo bagh texniki
cohatdan bilikli olmaya bilar. Bundan basqa, naticalarin neca alds edildiyindan daha ¢ox
onlarin garar gabuletmads necs istifade edilmasinds daha maraqli olacaq. Ona goéra ds,
jarqonlar ve texniki terminlor minimum saviyyada isladilmalidir. 9gar o ciir sdzlardan
istifade qagilmazdirsa, onda arasdirmac¢i menecerin onlari basa diismasi li¢lin qisa izahat da
toqdim etmolidir.

Arasdirmacinin yadda saxlamal oldugu ikinci qayda hesabatin strukturu ils alagalidir.
Hesabat mantiqi qurulusa malik olmali vo asan izlenilon olmalidir. Menecer hesabatdaki
olagalari ve baglantilarn asanligla dark etmoalidir. Aydin ve yeknasaq forma istifada
edilmalidir. Hesabatin strukturunun adigakilon Kkriteriyalara uygun olub-olmamasini
yoxlamaq tciin hesabat arasdirma komandasinin tizvlari terafindan tenqidi nazardan
kecirilmalidir.

Marketoloq arasdirmanin naticalorini toaqdim edarken elmi daqiqliyinin va
obyektivliyin itirilmemasina amin olmalidir. Hesabati hazirlayan saxs iimumi arasdirma
prosesinda six istirak etdiyine gore obyektivliyin itirilmasi miimkiindiir. Ona gora da, onlar
Umumi hesabatin obyektivliyinin aspektlarini diqqatle nazarde saxlamalidir. Bir ¢ox
hallarda menecerlar miihakims fikirlarinae garsi olan naticalari gérmayi xoslamirlar, lakin
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marketoloqun oalds etdiyi naticalorin menecerlarin gozlantilorine va inamlarina
uygunlasdirilmadan taqdim etmak casarati olmalidir.

Pesokar sokilde hazirlanmis hesabat menecerin tofokkiiriinds vacib ilk teassiirati
yaratdigina gora hamisa regbatlo qarsilanir. Ona gors ds, arasdirmagi li¢giin diggatin
hesabatin taqdimatina cemlasdirilmasi cox vacibdir. Digaer vacib aspekt diaqramlarin,
grafiklarin va cadvallarin istifadasidir. Qadim bir masala gors “bir sakil 1000 s6za dayar” va
bu, arasdirmanin naticalorini teqdim edilmasi baximindan da tamamile dogrudur.
Diaqramlardan, qrafiklorden ve cadvellordan istifade naticalari sorh etmays, habela
togdimatin goriintisiinii ve verdiyi mesaji giiclondira bilar.

Pesokar marketing arasdirmasi hesabati bir sira masalalara fokuslanmalidir. Bunlara
(a) naticalarin menecera effektiv formada catdirilmasi; (b) naticalarin asasinda saglam va
moantiqi tovsiyalarin verilmasi; vo (c) hesabatin galacak istinad iiciin xidmat gdsteran
formada hazirlanmasi daxildir. Har bir situasiya tliciin miistarilarin ehtiyaclari, arasdirma
probleminin goyulusu, arasdirma magqsadleri vo metodlar1 farqli oldugu kimi, har bir
marketing arasdirmasinin hesabati da bu baximdan unikaldir. Bununla bels, har bir bazar
arasdirmasi hesabatinin asas formatinin bir ¢ox hissalari imumi olur. Asagida timumi
marketing arasdirmasi hesabatinin formati taqdim edilir:

1. Sorlovhe;
2. Mindoricat;

3. Xilaso:

e Aragdirmanin maqsadlari;

Metodologiya iizra qisa miizakirs;

osas naticalar;
e Yekun;
e Tovsiyalar;
4. Giris:
e Masalanin qoyulusu;
5. Aragdirmanin dizayni:
e Arasdirmanin novi;
e Verilanlarin toplanmas;
e Miqyaslama (ing. - “scaling”) texnikalari;
e Anketin hazirlanmasi vs ilkin sinagq;
e Nimuna gotirms;
e Saho isi;
6. Malumatlarin tahlili va naticalar:
e Toatbiq edilan tahlil texnikalari;

e Noticalar;
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7. Yekun va tovsiyaloar;
8. Mahdudiyyatlar va galacak istiqamatlar;

9. Jlavalor:
e Anket va formalar;

e Statistik natica.

Goriindiyii kimi, bu format marketing arasdirmasi prosesinin 6ziina ¢ox oxsayir.
Asagida yuxarida taqdim edilan hissalarin har birins atrafli baxacagiqg.

Sarlovha

Sarlévha hesabatin mévzusunu, arasdirmanin miislliflari ve taskilati tofsilatlarla bagh
moalumatlari taqdim edir. Sarlévha layihanin xlisusiyyatini va maqsadini aydin sakilda aks
etdirmalidir.

Miindaricat

Miindaricat ahata olunan mévzulari miivafiq sahife némralari ilo siralamalidir. 9ksar
hesabatlara yalniz asas bashqlar ve yarimbasliqlar daxil edilir. Hom¢inin miindaricatdan
sonra cadvallarin va grafiklarin siyahisi da verila bilar.

Xiilasa

Xilase iimumi hesabatin ¢ox vacib bir hissasidir. Bir ¢oxlar1 bunu hesabatin iirayi
hesab edir va bazi hallarda rahbar heyat hesabatin xiilasasini oxumagqla hesabatin keyfiyyati
ilo bagh gearara goalirlor ve ya onun asasinda garar gabul edirlar. Bu hisse ona gora do
Umumi hesabatin qisa, lakin diggatle hazirlanmis hissasidir. Xiilasa arasdirmanin na ti¢iin
vo necd aparilmasina, hansi naticalarin alde edilmasina vo neca sarh edils bilacayins va ya
menecerin hansi addimi atmasina fokuslanmaldir.

Giris

Giris hesabatin aydin basa diisiilmasi li¢lin zaruri olan asas malumatlar1 temin edir.
Buna anlayislarin torifi, layiha li¢clin miivafiq tafsilatlari (bazi hallarda takrar verilonlarin
tohlilindan istifads edarak) ve arasdirmanin ahats dairasi daxil edils bilar. Oxucu taqdimati

oxudugdan sonra arasdirmanin na haqqinda olmasini, hansi maqgsadle aparilmasini va
arasdirmanin avvalca toxunulmayan hansi bosluqglara xitab etdiyini daqiq sakilds bilmalidir.

Arasdirmanin dizayni

Hesabatda dizayn b6lmasi arasdirmanin necs aparilmasi ile bagh tafarrtiatlar ehtiva
edir. O, xiisusils, hans1 név arasdirma dizayninin istifade edilmasina fokuslanir. Bundan
basqa, o, ham takrar, ham da ilkin verilanlarin toplanmasinmi izah edir. O, hamginin
anketlarin hazirlanmasi vo sinaqdan kecirilmasi ilo bagh da malumat verir. Bu bélma
niimunsanin o6l¢iisi, niimunanin névi ve nimuna gotiirma texnikasi kimi prsoseslari da
atrafh sakilds tasvir edir. Bununla yanasi, tatbiq edilen saha isi prosedurlar: da tasvir edilir.

Msalumatlarin tahlili vo naticalar

Bu bélmada arasdirmac¢i malumatlarin tahlilin strukturu ve tahlilin magsadlarina nail
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olmaq lgin istifads edilon miixtalif metodologiyalar tasvir etmalidir. Lakin burada texniki
tofsilatlara va jarqonlara cox yer verilmamsalidir. Qrafiklorden ve cadvallordan istifads
etmak vacibdir, ¢linki bu, aksar hallarda oxucuya tafsilatlar1 asanligla basa diismaya kdmak
edir. Texniki hissalar alavalarda verila bilar.

Yekun va tovsiyalar

Bu bolma tapintilar bélmasindan téranir, tahlil ve tapintilar bélmasi ile yaxindan
korrelyasiya togkil edir. Yekun hissa arasdirmanin magqsadlari ilo alagali suallar cavab
vermaya fokuslanan genis limumilasdirma kimi hesab edilo bilor. Onlar tabiatca qisa
xtilasalardir va oxucunu alda edilon naticalarin qisa sorhi ilo toamin edir. Tévsiyalar isa
tonqidi diisiince naticasinde meydan c¢ixir ve tadqgiqat¢inin problem fglin galacek hall
yollarini toklif etmak bacarig ile assosiasiya olunur. Tovsiyalor menecerin onlari raqabatli
Uistlinliik yaratmagq ti¢iin neca istifads eda bilacayina fokuslanir.

Mohdudiyyatlar va galacak istigamatlar

oksor arasdirmalar ciddi arasdirma yanasmasina asaslanir. Lakin bir c¢ox
moahdudiyyatlarin olmasi da ga¢inilmazdir. Bazar arasdirmasi ile assosiasiya olunan genis
yayllmis mahdudiyyatlora se¢ma meylliliyi (qeyri-obyektivliyi), vaxt ve xarclo bagh
mahdudiyyatlor, o6lgma xatalar1 ve s. daxildir. Arasdirma¢i hesabatda layihanin
moahdudiyystlarini aydin sakilda geyd etmalidir.

dlavalar

dlavalar hissasi oxucu li¢lin faydali ola bilacok digar oalagali toforriiatlar1 daxil
etmalidir. Anketin formasi va galiz texniki tahlillar bu hissada verilmalidir.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Marketinq arasdirmasi il bagli hesabatin shamiyyatini miizakirs edin.

2. Fardi va ya qrup soklinde miixtslif sektorlarda faaliyyat gosteren sirkestlora aid
hesabatlar1 tapib nazar yetirin. Hesabati burada gdsterilon iimumi hesabat formasi ila
miiqayisa edin. Farqli ve oxsar taraflari géstarin.
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Arasdirmanin naticalari ila bagh hesabat hazirlayir.”

1.

Arasdirma hesabatlarinin menecerlara taqdim edilmasi zamani jarqonlar ve texniki
terminlar necs istifads edilmalidir?

Marketing arasdirmasi hesabatinin strukturunu qeyd edin.

Marketing arasdirmasi hesabati hansi masalalara fokuslanmalidir? 9n az1 ikisini geyd
edin.

Hesabatin xiilasa hissasinda nalar qeyd edilmalidir?

Qaliz texniki tahlillar arasdirma hesabatinin hansi hissasinda verilmalidir?
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2.1. Bazar talabatina uygun moahsul (xidmat) portfelini hazirlayir
Bazar talabatina uygun mahsul portfelinin hazirlanmasi

Sirkat bazarin, istehlakeilarin talabatini daqiq basa diisdiikden sonra mahsul (xidmat)
portfelini onlarin ehtiyaclarina uygun hazirlamalidirr Bu ham mévcud mahsul va
xidmeatlarin uygunlasdirilmasi (tekmillasdirilmasi), ham da yeni mahsulun yaradilmasi ola
bilor. Yeni mahsullar dedikda sirkatin 6zliniin mahsul yaradilmasi saylari naticasinda
orijinal, tekmillosdirilmis mahsullarin, mahsul modifikasiyalarinin va yeni brendlarin
hazirlanmasi nazarda tutulur. Yeni mahsulun yaradilmasi bir ne¢o moarhalani ahata edir.
Onlar asagidakilardir:

1. ideyanin yaradilmasi;

Ideyalarin secilmasi;

Konsepsiyanin yaradilmasi va sinagi;
Marketinq strategiyalarinin hazirlanmasi;
Biznes tahlillari;

Mahsulun yaradilmas;;

Sinaq marketingji;

©® N o s W

Kommersiyalasdirma.

ideyamin yaradilmasi. Yeni mohsulun hazirlanmas: ideyanin yaradilmas: ila, yoni
yeni mahsul ideyalarinin sistematik axtarisi ilo baslanir. Adatan sirkat bir ne¢a yaxs1 ideyani
tapmagq tli¢iin yiizlarls, hatta minlarls ideyalar yaradir. Yeni mahsul ilo bagh ideyalarin asas
monbayi daxili ve xarici manbalari, masalon, misterilari, raqiblari, distribiiterlari,
tachizatgilar: vo digarlarini shats edir. Daxili manbalari istifads etmakls sirkat yeni ideyalari
formal tedqiqat ve inkisaf vasitasile askar eda bilar. Sirkatlor hamginin bir ne¢a xarici
manbalardan da yeni mahsul ideyalari alda eda bilar. Masalan, distribiiterlar va tachizatgilar
ideyalar tomin edas bilarlar. Distribiiterlar bazara ¢ox yaxindir va istehlakc¢ilarin problemlari
vo yeni mahsul imkanlar1 barade malumat otiira bilarlar. Tachizatgilar sirkate yeni
mohsullar hazirlamaq tgiin istifade edilo bilacok yeni anlayislar, tisullar vo materiallar
haqqinda malumat vers bilarlar. Ragiblor yeni msahsul ideyalarinin basqa bir 6namli
manbayidir. Sirkatlar raqiblarin yeni mahsullar1 hagqinda xabardar olmaq ii¢lin onlarin
reklamlarini izlayir. Onlar raqiblarin yeni mahsullarini alir, mahsulun isloma mexanizmini
basa diismak t¢ln hissalare ayirir, satislarini tahlil edir ve sonra 6zlarinin do bu tip yeni
moahsullar tizarinds islayib-islomamak haqqinda garar gabul edirlar.

ideyanin secilmasi. ideya yaradilmasinin magsadi ¢oxlu sayda ideyalar yaratmaqdan
ibaratdir. Novboati morhalalorin maqsadi ise ideyalarin saymm azaltmaqdir. Ideyalarin
azaldilmasinin ilkin marhalasi olan ideya se¢ilmasi miimkiin qadar qisa vaxt arzinda yaxsi
ideyalar1 se¢gmays, ugursuz olanlar isa silib atmaga kémoak edir. Novbati marhalalarda
moahsulun hazirlanmasi ti¢iin ¢akilan xarclar kifayat qadar artdigina gora sirkatlar yalniz
galir gatiran mahsullara cevrila bilon ideyalarin iizerinds dayanirlar. Bir ¢ox sirkatlor 6z
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icrag1 rahbarlarindan yeni mahsullar iizra komissiyanin nazardan kecira bilmasi li¢iin yeni
mohsul ideyalarinin standart formada yazilmasini taleb edir. Bu senad mahsul ve ya
xidmeati, taqdim edilon mistari dayari taklifini, hadaf bazarini va raqabati tasvir edir. Senad
bazarinin 6l¢listi, mahsulun qiymati, hazirlanma miiddati va xarclari, istehsal xarclari va
golirlilik saviyyasi barada bazi toxmini giymatlor verir. Bundan sonra komissiya imumi
meyarlar asasinda hamin ideyani dayarlandirir.

Konsepsiyanin yaradilmasi va sinaqdan Kecirilmasi - calbedici ideya mahsul
konsepsiyasina ¢evrilmalidir. Mahsul ideyasi, mahsul konsepsiyasi ve mahsul imici
anlayislarin1 bir-birinden farglendirmak vacibdir. Mahsul ideyasi sirkatin bazara toklif
edacayi mimkin mahsulun ideyasidir. Mahsul konsepsiyasi istehlak¢inin anladigi sakilda
ifada olunan ideyanin atrafli bir versiyasidir. Mahsulun imici istehlakg¢ilarin mévcud va ya
potensial mahsulu neca gormak istadiklarini aks etdirir.

Marketinq strategiyasinin yaradilmasi - marketing strategiyasinin yaradilmasi li¢
hissadan ibarat olur. Birinci hissa hadaf bazarini, planlasdirilan mahsulun taklifini, yaxin bir
necs il liclin satis, bazar pay1 vo manfaat hadaflorini ahata edir. Marketing strategiyasinin
bayanatinin ikinci hissasinde mahsulun planlasdirilan qiymati, paylanmasi va birinci il liglin
marketing biidcasi geyd olunur. Marketinqg strategiyasinin bayanatinin tgtincii hissasinda
isa uzunmiiddatli satis, manfaat hadaflari ve marketinqg kompleksi strategiyasi tasvir edilir.

Biznes tahlili - mahsul konsepsiyasi vo marketing strategiyasi miiayyanlasdirdikdan
sonra bu taklifin biznes baximindan calbediciliyi gqiymatlandirila bilar. Biznes tahlili yeni
moahsulun sirkatin maqsadlarine uygun olub-olmadigni miiayyen etmoak iiciin onun
satislarinin, xarclarinin vo galir prognozlarinin dayarlendirilmasini shats edir. 9gar
uygundursa, o zaman mahsulun yaradilmasi marhalasina ke¢a bilar. Satis1 giymatlandirmak
liciin sirkat oxsar mahsullarin satis tarixcesini arasdira ve bazar sorgulari kecira bilar. Daha
sonra o, risk daracasinin araligini tayin etmak liclin minimum ve maksimum satislari
giymatlondira bilar. Rahbarlik satislarin prognozunu hazirlayandan sonra marketing,
tadqiqat ve inkisaf, amaliyyatlar, miihasibat vo maliyys xarclari do daxil olmaqgla mahsula
cokilacak gozlanilon xarclari va galirlari giymatlandira bilar. Sirkat daha sonra satis va xarc
gostaricilorindan istifade edarak yeni mahsulun maliyys baximindan calbediciliyini tahlil
edir.

Mohsulun yaradilmasi - bir ¢ox yeni mahsul konsepsiyalarina gére mahsul yalniz
sozla tasvir, sakil va ya cox giiman ki, kobud model kimi mévcud ola bilar. 9gar mahsul
konsepsiyasi biznes sinagindan kecirsa, o, mahsulun yaradilmasi marhslasina ke¢mis olur.
Burada tadqiqat (arasdirma) va inkisaf departamenti ve ya miihandislor mahsul
konsepsiyasini fiziki mahsula cevirirlar. Lakin mahsulun yaradilmasi1 marhalasi artiq iri
investisiyalar talob edir. Bu, mahsul ideyasini islayan bir mahsula ¢cevirmayin miimkiin
olub-olmadigini gostaeracakdir.

Tadqgiqat va inkisaf departamenti mahsul konsepsiyasinin bir, yaxud daha cox fiziki
versiyalarini islayacek ve sinaqdan keciracokdir. Tadgiqat ve inkisaf departamenti
istehlakeilar razi salacaq va taaciiblandiracak, siiratli sakilda va sarfsli xarclar ilo istehsal
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edila bilacak bir prototip hazirlamaga iimid edir. Ugurlu prototipin yaradilmasi1 mahsul va
prototip Usulundan asili olaraq giinlor, haftalor, aylar vo ya hoatta illor ¢oka biler.
Moahsullarin tahliikasiz va effektiv olacagina va ya istehlakgilar torafinden bu mahsullarin
doyar tapacagina amin olmaq tl¢iin onlar tez-tez ciddi sinaqlardan kegirilir. Sirkatlar
ozlorinin qurdugu mahsul sinagini kegira biloer ve ya sinaqlar Uzra ixtisaslasmis digar
sirkatlori bu ise calb eda bilor.

Sinaq marketinq - mahsul konsept ve sinaqlardan ke¢diyi taqdirds, névbati marhala
moahsul vo marketing proqraminin daha real bazar saraitinds sinaqdan kecirildiyi sinaq
marketingi marhalssidir. Sinag marketinqgi mahsulun tam tsqdimati tiglin boyik xarclar
cokmazdan avval marketologa mahsulun marketingi barads tacriibe gazandirir. Bu, sirkata
moahsulu va onun hadafloma ve movgeloandirma strategiyasini, reklam, paylama,
giymatqoyma, brendlasdirma, qablasdirma vo bilidce marhalalarini, bir sézls, biitov satis
programini sinaqdan keg¢irmaya imkan verir.

Kommersiyalasdirma - sinaq marketingi rahbarliye yeni mahsulu bazara g¢ixarib-
cixartmamagq barada yekun garar gabul etmak iiciin malumat taqdim edir. 9gar sirkat yeni
moahsulu bazara cixararaq kommersiyalasdirma marhalasine baslayarsa, onda ¢oxlu
xarclarls lizlasacak. O, istehsal avadanlhiglarini qurmagq va ya icarayes gotiirmak ehtiyaci hiss
eds bilar. Yeni mahsulu satisa ¢ixararkan sirkst ilk névbade mahsulun taqdimatinin zamani
barada garar gabul etmalidir. 9gar yeni mahsul digar sirkatin mahsullarinin satisina manfi
tasir edarss, o zaman mahsulun bazara ¢ixarilmasi taxirs salina bilar. 9gar mahsul daha da
tokmillasdiriloe bilorse ve yaxud iqtisadiyyat yavaslayibsa, sirkat moahsulun satisa
buraxilmasini galan ile qadar gozlays bilar.

2.1.1. istehlak mahsullari

istehlak moahsullar son istehlakeilar torafinden sexsi istehlak magsadile alinmis
moahsullar vo xidmatlardir. Marketologlar adetan bu mahsullar1 ve xidmatlari istehlakg¢ilarin
onlar1 neca almaglarina goéra da qruplasdirirlar. istehlak moahsullarina giindalik talabat
mallari, ticarat moahsullari, xiisusi mahsullar ve axtarilmayan mahsullar daxildir. Bu
moahsullar istehlakeilarin onlar1 almaq yollarina ve ona gors da, necas ticarat edilmasina gora
forqlanirlar.

Giindslik talabat mallar1 miistarilorin adatan hamisa, derhal vo minimal miigayisa va
satinalma sayi ilo aldiglar1 mahsullar ve xidmatlardir. Ona misal kimi yuyucu tozunu,
konfeti, jurnallar1 va fast-fud mahsullarin1 gostars bilarik. Glindslik talobat mallar1 adatan
asagl qiymata olar vo marketologlar onlar1 miistari onlar1 istayanda va ya ehtiyaci olduqda
rahatliqla alda eda bilmasi liglin miixtalif mévqgelarda yerlasdirirlar.

Ticarat mahsullar istehlakgilarin uygunlugu, keyfiyyati, giymati va tislubu diqqatla
miiqayiso etdiyi az alinan istehlak moahsullar1 ve xidmetloridir. Istehlakgilar ticarat
moahsullarini ve xidmatlarini alarken malumatlar1 toplamaq ve miigayisalor aparmagq tugilin
cox vaxt va say sarf edirlar. Bu mahsullara misal kimi mebel, paltar, maisat texnikalari va
otel xidmatlari daxildir. Ticarat mahsullari tizre marketoloqlar mahsullarini adstan nisbaten
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az sayda satis mantagalarinda satirlar, lakin miistarilora miigayise etmays kémak etmak
ticiin daha darin satis dastayi ilo temin edirlar.

Xiisusi mahsullar shamiyyatli alicilar qrupunun xiisusi satinalma sayi géstermaya
hazir oldugu unikal xtisusiyyatlara ve ya brend identifikasiyasina malik istehlak mahsullari
vo xidmatlaridir. Bunlara misal olaraq spesifik avtomobil brendlarini, yliksak giymati olan
foto avadanliglarini, dizayner paltarlarini, qurman yemaklarini, tibbi xidmatlari va ya hiiquq
xidmatlarini gostarmak olar. Alicilar, bir qayda olaraq, xiisusi mahsullar1 miiqayisa etmirlar.
Onlar sadaca istadiklari brendlari catdiran dilerlara yetismak li¢iin talab olunan vaxti sarf
edirlar.

Axtarilmayan mahsullar istehlak¢inin hagqinda ya he¢ na bilmadiyi, ya da bilib,
amma almaq haqqinda distinmadiyi istehlak mahsullaridir. 9ksar asas yeni innovasiyalar
istehlakecilarin onlar hagqinda marketing vasitasilo xabar tutdugu vaxta gadar axtarilmayan
olur. Hagqinda malumat olan, lakin axtarilmayan mahsullarin ve xidmatlarin klassik
misallar1 hayat sigortasi, planlasdirilmis dafn xidmatlari ve ya xeyriyys fondlarina edilan
ianalaridir. Axtarilmayan mahsullar tabistine gora ¢oxlu reklam, fordi satis vo digar
marketing saylari talab edir.

2.1.2. Mahsul va xidmatlar iizra gararlar

Marketologlar mahsul va xidmat lizre gorarlar1 li¢ saviyyads gabul edirlar: fordi
moahsul izra gararlar, mahsul xatti tizra gararlar ve mahsul cesidi tizra goararlar.

Foardi mahsul vo xidmatlar iizro goararlar. Fordi moahsullarin va xidmsatlarin
hazirlanmasinda ve marketinqinda gabul edilon vacib gararlar asagidakilardir: mahsulun
xususiyyatlari, brendlasdirma, qablasdirma, etiketloms, logolar vo mahsulun dastaklonmasi
xidmatlari lizra gararlar.

2.1.3. Mahsul va xidmatin xiisusiyyatlari

Mahsul va ya xidmati hazirlamaq onun taklif edacayi tistiinliiklari miiayyanlasdirmayi
ohato edir. Bu istiinliiklor keyfiyyot, xarakterik xlisusiyyatlor ve tlislub va dizayn kimi
moahsul xiisusiyyatlari ilo kommunikasiya edilir va ¢catdirilir.

Mohsulun Kkeyfiyyati. Moahsulun keyfiyyati marketoloqun asas movgelandirma
alatlarindan biridir. Keyfiyyat mahsulun ve ya xidmatin performansina tasir gostarir va
belalikls, miistari dayari vo mamnuniyyati ilo six alagalidir. Keyfiyyat, an dar manada,
“qiisurun olmamas1” kimi xarakteriza edila bilar. Lakin aksar marketoloqlar bu dar manani
asirlar. 9ksina, onlar keyfiyyati miistari daysrini vo mamnuniyyastini yaratmaq baximindan
toyin edirlor. Umumi Kkeyfiyyotin idare edilmesi sirketin emokdaslarinin mahsullarn,
xidmeatlarin va biznes proseslarinin keyfiyyatinin davamh artirilmasi ile masgul oldugu
yanasmadir. 9ksar oOnciil sirkatlorde miistariyoniimlii keyfiyyat biznesla masgul olmaq
yoluna cevrilib. Bu giin sirkatlar keyfiyyata investisiya kimi baxmaqla va keyfiyyat saylarini
asas naticalar liciin cavabdeh tutaraq keyfiyyat lizra galirlilik yanasmasini tatbiq edirlar.

Mbahsulun keyfiyyatinin iki Ol¢lisii var: saviyya ve uygunlug. Marketoloq mahsulu
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yaradanda, ilk ndévbads, mahsulun moévqelondirmasine dastak gosteracak keyfiyyat
saviyyasini segmalidir. Burada mahsulun keyfiyyati performans keyfiyyatini, yoni mahsulun
funksiyalarin1 yerina yetirmak qabiliyyati manasini verir. Keyfiyyat soviyyasindan alavs,
yiksak keyfiyyat hamcinin yiliksak saviyyali keyfiyyat uygunlugunu da nazards tuta bilar.
Burada moahsulun keyfiyyati uygunluq Kkeyfiyyati, yoni qiisurlarin olmamasini va
hadaflanmis faaliyyat naticasina nail olmagda uygunlugu manasini verir.

Mohsulun xiisusiyyatlari - bir mahsul miixtalif xlisusiyyatlarls taklif edila bilar. On
sadasi heg bir alavalar olmayan baslangic ndqtasidir. Sirkat sonra basqa xiisusiyyatlar alava
etmoakla daha ytliksak saviyyali modellar yarada bilar. Xiisusiyyatlar sirkatin mahsulunun
ragiblarin mahsullarindan farglandirmak ii¢ciin raqabst alatidir. Dayarli yeni xiisusiyyati
taqdim edan ilk istehsal¢1 olmaq raqabat aparmagin an effektiv yollarindan biridir.

Sirkat yeni xilisusiyyatlori neco miiayyanlasdira bilor ve hansilar1 6z msahsullarina
olave etmak barads neca gorar gabul eds bilar? O, mahsulu istifade edsn alicilardan
vaxtasiri olaraq sorgu gotiirmali ve asagidaki suallari vermalidir:

» Mbohsulu neca dayarlandirirsiniz?
» Moahsulun an ¢ox hansi spesifik xiisusiyyatlarini xoslayirsiniz?

» Moahsulu tokmillasdirmak tli¢lin hansi xiisusiyyatlari alava eda bilarik?

Bu suallara cavablar sirkatlari zangin xiisusiyyat ideyalari siyahisi ilo temin edir. Sirkat
sonra har bir xlisusiyyatin miistarilara verdiyi daysri sirkate basa galdiyi maya dayarina
garst giymatlondira bilar. Mistarilorin xarclarle alagali olaraq yiiksak dayar verdiklari
xususiyyatlor do alave edilmalidir.

Mohsulun iislubu va dizayni - miistari dayarini alave etmak iiclin digar bir yol
forqlondirici mahsulun islubu va dizayni vasitasiladir. Dizayn iislubu daha genis bir
mafhumdur. Uslub sadace mahsulun gériiniisiinii tesvir edir. Uslublar diggatslayiq ve ya
bezdirici ola bilar. Cox gozal lislub diggati calb eda vo xos estetika yarada bilar. Lakin bu,
mahsulun miitlaq daha yaxs1 natice gosteracayi manasina goalmir. Uslubdan farqli olaragq,
dizayn “darindan da darina”, yeni “mahsulun iirayina” qadar gedir. Yaxsi dizayn mahsulun
gorliniisi ila yanasi faydaliligina da tohfas verir.

Yaxs1 dizayn yeni ideyalarin miizakirasi va ilk niimunalarin hazirlanmasi ilo baslamir.
Dizayn miistarilori miisahids etmakls, onlarin ehtiyaclarini 6yronmakls ve mahsul istifadasi
tacriibasini formalasdirmaqla baslayir. Mahsulun dizaynerlari mahsulun texniki
xarakteristikalar1 haqqinda daha az, miistarilorin mahsulu necs istifade edacayi ve ondan
necs faydalanacagi haqqinda daha ¢ox diistinmalidirlar.

2.1.4. Brendlasdirma

Balka do, pesakar marketologlarin an farqglandirici bacarigl onlarin brendlari
yaratmagq va idara etmak gabiliyyatlaridir. Brend bir va ya bir qrup saticinin mahsullarini va
ya xidmatlarini miiayyanlasdiran ve onlar1 raqiblarindan farqglandiren ad, termin, alamat,
simvol, dizayn vea onlarin kombinasiyasidir. Istehlak¢ilar brende mahsulun vacib hissasi
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kimi baxirlar va brendlasdirms istehlak¢inin satinalmasina dayar qata bilar. Miistarilar
brendlare manalar slave edir ve brend alagalari qururlar. Naticads, brendlarin mahsulun
fiziki cahatlarindan alave manalari olur.

Brendlasdirma o qadar giiclii olub ki, bu giin, demak olar ki, he¢ na brendlasdirilmamis
getmir. Duz brendlasdirilmis qutularda qablasdirilir, qoz-findiq va bolt distribiiterin etiketi
ilo gablasdirilir ve alisma samlari, sinler, filterlor kimi avtomobil hissalari avtomobil
istehsalcilarinin brend adlarindan farglanan adlar dasiyir.

Brendlasdirma alicilara bir ne¢a yolla komak edir. Brend adlar istehlakeilara onlari
faydal ola bilacoek mahsullar1 miiayyanlasdirmakds komak edir. Brend ham¢inin mahsulun
keyfiyyati vo ardicillig1 hagqinda nasa deyir: hoamisa eyni brendi alan alicilar har dafs eyni
xuisusiyyatli, faydal ve keyfiyyatli mahsul alacaqlarini bilirlar. Brendlasdirma saticilara da
coxlu tustiinliiklor verir. Satan sirkatin brend adi ve amtoaa nisani aks teqdirds raqiblari
torafindan taqlid edilo bilacek unikal moahsul xiisusiyyatlori li¢lin hiiquqi cahatdan
gorunmani tomin edir. Brendlasdirma saticilara bazarlar1 seqmentlasdirmakda kémak edir.
Masalan, taninmis bir avtomobil sirkati biitiin istehlak¢ilara bir timumi mahsul taklif
etmakdanss, har biri ¢oxsayl alt-brendlardan ibarat olan miixtslif avtomobil brendlari taklif
eda bilar.

2.1.5. Qablasdirma

Qablasdirma mahsul {i¢lin qutunun va ya tizliyiin tartib edilmasini ve hazirlanmasini
ohata edir. Onanavi olaraq, gabin asas funksiyasi mahsulu tutmaq ve qorumaqdir. Hatta, son
zamanlarda qablasdirma vacib marketing alstine ¢evrilib. Parakends magazalarin
pistaxtalarinda artan raqabat vo c¢esidlilik qgablarin alicilar1 calb etmakdan brend
movgelondirmasina ve satisin baglanmasina kimi ¢oxlu yeni tapsiriglarin yerina yetirmali
olmas1 manasina galir. He¢ da biitiin miistarilar brendin reklamini, sosial media sahifalarini
va ya digar reklamlar1 gérmiirlar. Lakin mahsulu alan va istifade edan biitiin istehlakg¢ilar
onun qablasdirmasi ile miitemadi olaraq qarsiligh alagada olacaq. Belsalikls, sada qab ilkin
marketing sahasini tomsil edir.

2.1.6. Etiketloma va logolar

Etiketlar ve loqolar mahsula yapisdirilmis sada nisanlardan qablasdirmanin hissasi
olan miirakkab qrafik tasvirlare kimi dayisir. Onlar miixtalif funksiyalari yerina yetirirlar.
on asasl, etiket mahsul ve ya brendi miiayyan edir. Etiket hamg¢inin mahsul hagqinda kimin
hazirlamasi, harada hazirlanmasi, necs hazirlanmasi, tarkibi, neca istifada edilmali olmasi va
tohliikasiz soakilda necs istifada edilmasi kimi bir ¢ox cahatlari 6ziinds aks edir. Nohayat,
etiket brendi reklam etmakda va miistarilara linsiyyat qurmaqda kémak eds bilar. Etiketlar
bir ¢ox sirkat li¢ciin daha genis marketinq kampaniyalarinin vacib elementina ¢evrilib.

Etiketlar vo brend loqolar1 brendin mévqgelandirmasini dostaklaya va brendas xiisusilik
olave eda bilar. Faktiki olaraq, onlar brend-miistari alagasinde shamiyyatli element ola
bilar. Miistarilar ¢ox vaxt logolara temsil etdiklari brendlarin simvolu kimi ¢ox baglanirlar.
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2.1.7. Mahsul xatti iizra qararlar

Moahsul strategiyasi fordi mahsullar ve xidmatlar lizra gararlardan basga mahsul xatti
yaratmagl da taleb edir. Mahsul xatti oxsar sakilde faaliyyat goésterdiyi, eyni miistari
gruplarina satildigl, eyni név satis néqtalarinda satildig1 ve ya miiayyan qiymat araliginda
oldugu tglin bir-biri ila six alagali olan mahsullar qrupudur.

Mahsul xatti lizra asas garar mahsul xattinds mahsullarin sayin1 géstaran mahsul xatti
uzunlugunu shate edir. Menecer mahsullar slave etmaklo manfaati artira bilirss, xatt ¢ox
qisa olur. Menecer mahsullarin sayini azaltmaqla manfaati artira bilirss, xatt ¢ox uzun olur.
Menecerlar har bir mahsulun satisini va galirliliyini qiymatleandirmak ve har bir mahsulun
xottin imumi performansina neca tohfs verdiyini 6yronmak ii¢liin mahsul xatlarini vaxtasiri
olaraq tahlil etmoalidirlar.

Sirkat mahsul xattini iki yolla genislondira bilar: xattin doldurulmasi ve ya xattin
dartilmasi. Mahsul xattinin doldurulmas:1 xattin hazirki diapazonu daxilinde daha ¢ox
moahsulun alave edilmasini sahata edir. Mahsul xattinin doldurulmasi liciin bir ne¢a sabab
var: alave manfaat aldo etmak, dilerlari mamnun etmak, izafi potensialdan istifads etmak,
aparicl tam xatt sirkati olmaq ve raqiblari kenarlasdirmaq ti¢iin bosluglar1 doldurmag.
Harg¢oand xatt doldurulmasi kannibalizasiya (sirkatin 6z moévcud mahsullarinin satisini
yemak) va miistari ¢casqinligl ila naticalanarss, bu, sisirdilmis sayilir. Sirkat yeni mahsullarin
movcud mahsullardan nazaragarpacaq daracads farglanmasini tamin etmalidir.

Mahsul xattinin dartilmasi sirkatin mahsul xattini cari diapazondan kenara uzadanda
bas verir. Sirkat xatti asagiya, yuxariya va ya har iki istiqamatda uzada bilar. Bazarin yuxari
ucunda yerlasan sirkatlor xatlarini asagiya dogru darta bilarlar. Vo ya o, asagi uclu
seqmentlorda artimin siiratle bas verdiyini 6yrandiyi liciin asagi uclu mahsullar slave eda
bilar. Sirkstlor, hamg¢inin mahsul xatlarini yuxariya dogru darta bilarler. Bazan sirkatlar
yuxariya dogru dartilmani mévcud mahsullarina prestij alave etmak va ya daha yiiksak
marja gotiirmak magqsadils edirlar.

2.1.8. Mahsul ¢esidi tizra gararlar

Bir neco mahsul xatti olan taskilat mahsul cesidine malikdir. Mahsul ¢esidi xiisusi
saticinin satis uciin taklif etdiyi biitlin mahsullardan ve mahsul xatlarindan ibaratdir. Har
bir mahsul xatti coxlu brendlarden ve mahsullardan ibaratdir. Sirkatin mahsul ¢esidinin
dord vacib 6lciisii var: enlik, uzunluq, darinlik ve uygunlug. Mahsul ¢esidi enliyi sirkatin
miixtalif mahsul xatlorinin sayini nazards tutur. Mahsul ¢esidinin uzunlugu sirkatin mahsul
xoatlarina daxil olan mahsullarin imumi sayina aid edilir. Mahsul ¢esidinin darinliyi xetdaki
har bir mahsulun taklif edilan versiyalarinin sayina aid edilir. Nohayat, mahsul cesidinin
uygunlugu miixtalif mahsul xatlarinin son istifadeds, mahsul tslablarinds, paylama
kanallarinda va ya digar formalarda neca six alagali olmasina aid edilir.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Sirkeat istehlakeilarin ehtiyaclarina uygun moahsul (xidmat) portfelini neca hazirlaya
bilar? Bunu atrafli miizakirs edin.

2. Yeni moahsulun yaradilmasi g¢orcivesinde marketing strategiyalarinin hazirlanmasi
prosesinin marhalslarini izah edin.

3. Ticarat moahsullar1 hagqinda bahs edin. Bu moahsullara dair alave misallar vermaya
calisin.

4. Fordi mohsul 1tzre qoararlar ¢arcivesinde qablasdirmanin son zamanlardaki
ahamiyyatini vurgulayin. Sexsi tacriibanizds bunun sizin alis davranisiniza tasir edib-
etmamasini qeyd edin.

5. Mbahsul xattinin uzadilmasi va genislandirilmasi konsepsiyalarini izah edin.
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a
fe Qiymaoatlondirma

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Bazar talabatina uygun mahsul (xidmat) portfelini hazirlayir”.

1. Yeni mahsulun yaradilmasi hansi marhalslari ahats edir?

2. Yeni mahsulun yaradilmasi il bagh ideyalarin manbalari nalardir?

3. Yeni mahsulun yaradilmasinda kommersiyalasdirma konsepsiyasinin mahiyyati nadir?
Xeyriyya fondlarina edilon ianalar hansi mahsullar kateqoriyasina aid edilir?

Brendin tarifini verin.

o 1os

Moahsul xatti nadir?

7. Mbahsul cesidinin darinliyi dedikda na basa diisiiltir?
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2.2. Marketinq planinin hazirlanmasinda istifads olunan anlayislari izah edir
Marketinq anlayislari

Planlasdirma goalacak hadisalarin texmin edilmasi va galacakda taskilati hadaflara nail
olmaq Uglin strategiyalarin miiayyanlasdirilmasi prosesidir. Marketinqin planlasdirilmasi
marketing hadaflari ilo alagadar faaliyyatin islonib hazirlanmasini ve marketinqg miihitinin
dayisdirilmasini ahate edir. Moahsul ¢esidleri, paylama kanallari, marketing
kommunikasiyalar1 ve giymatqoyma kimi masalalor marketinqg planinda aks etdirilir.
Marketinqg plani marketing meneceri t¢iin marketinq faaliyyatinin hayata kecirilmasi
moagqsadils istigamatverici talimat rolunu oynayan yazili sanaddir.

Marketinq plan1 na ii¢iin yazilir? Hadaflari toyin etmak ve onlara nail olmaq ti¢giin
foaliyyatlori miiayylonlasdirmakla faktiki ve
gozlonilan faaliyyat naticesinin miigayise oluna misB;iz};;smn
bilinmasi li¢iin temali marketinqg planinda aks bayan edilmasi
etdirmak olar. Marketing an bahali vo miirakkab
biznes faaliyyatlarinden biri ola bilar. Lakin o, ]
ham da an miithiim faaliyyatlorden biridir. Yazili Sj::';a;;ya
marketing plani miiassisanin iscilarine va GZIT tahlili
menecerlarina imumi maqsadlari basa diismaya
vo o istigamatde c¢alismaga komak edan
faaliyyatlari aydin sakilda ehtiva edir. Marketing
planin1 yazmagq sirkatin daxili isi ile marketinq
mihitinin birgs nazarden kegirilmasina imkan
verir. Marketinqg plam1 goalacak faaliyyatlarin
uguru Ugclin istinad noqtasi kimi ¢ixis edir.

Noahayat, marketing planm marketing Haci i
miitoxassisine bazara imkan va problemlar strategiyasi
hagqinda malumath sakilde daxil olmasina icaza
verir.

Marketing strategiyasi

Marketing kompleksi

2.2.1. Marketinq planinin elementlari m m
Marketinqg planlari bir ne¢s formada taqdim

edila biler. Marketinq plani boyiik va miirakksb m

oldugu ticiin aksar miiassisalar yazili marketing

planina ehtiyac duyur. Bela ki, tapsiriglar ve

foaliyyatle bagh gosterislor sifahi formada

toqdim edilarss, onlarin tafarriiatlar: bazi itkilara
maruz qala bilar. Marketing planinin neca teqdim

edilmasinden asili olmayaraq, onlarin bazi  g¢yem2.1. Marketing planinin elementlori
elementlari biitiin marketinqg planlarn tg¢iin
Umumi saciyya togkil edir. Bunlara biznes missiyasinin miiayyanlasdirilmasi, situasiya
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tohlilinin hayata kecirilmasi, hadaflarin teyin edilmasi, hadaf bazarinin tasvir edilmasi va
marketinqg kompleksinin komponentlarinin tegkil edilmasi daxildir. Sxem 2.1 bu
elementlarin tasvirini gostarir.

2.2.2. Missiyanin miiayyanlasdirilmasi

Ixtiyari marketing planinin asasinda sirkatin “Biz hansi biznes sahasindayik” sualina
cavab veran missiya bayanati durur. Sirkatin biznes missiyasini miiayyanlasdirmak yolu
onun uzunmiiddatli resurs bolgiisiine, goalirliliyine ve dayanighligina ciddi sakilda tasir
gostarir. Missiya bayanati mévcud va potensial miistarilar torafinden axtarilan faydalarin ve
movcud gozlanilan miihit seraitinin diqqgatli tahlilina asaslanir. Sirkatin missiya bayanati
sonraki qgorar, hadaf va strategiyalar tliclin sarhadlari toyin edir. Cox dar ¢arcivada
hazirlanmis missiya bayanatlari marketinqg miyopiyas1 yaradir. Bu, biznesi miistarilorin
axtardiglar1  faydalar baximindan deyil, moahsul ve xidmatlor baximindan
miiayyanlasdirilmasini nazarda tutur. Bu kontekstds miyopiya dar, qisamuddatli diistinma
monasinda islanir. Idman komandalarinin missiyasi oyun oynamaq deyil, azarkeslorin
maraqlarina xidmat géstermakdir.

2.2.3. Situasiya tohlilinin aparilmasi

Marketologlar mahsulun va ya xidmatin taqdim edilacayi mévcud va potensial miihiti
basa diismalidir. Situasiya tohlili bazen GZIT tohlili de adlanir. Yoni Ki, sirket daxili giiclii (G)
va zoif (Z) teroflarini miiayyanlosdirmali, homginin xarici imkanlar (I) ve tehdidleri (T)
nazardan kecirmalidir. Marketoloq daxili giiclii ve zaif cohatlori nazarden kecgirarken
diggatini moahsulun masraflari, marketinq bacariglari, maliyys resurslari, amakdaslarin
bacariglar1 vo movcud texnologiya kimi tagkilati resurslara yonlandirmalidir.

Marketologlar xarici imkanlar1 ve tehdidleri arasdirarken, marketinqg miihitinin
aspektlorini tahlil etmalidir. Bu, xarici miihitde teskilatin galacayine ve ya marketing
planina tasir gostara bilacek qiivvalar, hadisalor va alagsler haqqinda malumatlarin
toplanmasi ve sarh edilmasini nazarda tutur.

2.2.4. Marketinq planinin hadaflarinin miiayyanlasdirilmasi

Marketinq planinin tofarrtiatlart1  hazirlanmamisdan avval planin  hadaflari
miiayyanlasdirilmalidir. Hodaflor olmadan marketing faaliyyatinin ugurlu olub-olmamasini
olemak li¢iin asas olmayacaq. Marketinq hadafi marketinq faaliyyati ila nayin alda edilacayi
ilo bagh bayanatdir. Hadaflar faydali olmagq ti¢tlin bir sira kriteriyalara cavab vermalidir:

Realistik: Nail oluna bilacak hadaflor tayin edilmalidir. Massalon, bazarda digar
raqiblarin oldugu saraitdas startap sirkatlarin ve ya yeni mahsullarin dominant bazar payina
malik olacagi real deyil.

Olgiilo bilmak: Marketologlar hadafo nail olub-olmamasini kemiyyst ifadesinds 6l¢o
bilmalidir. Masalon, “Mahsulun satisin1 artirmaq” kimi verilon hadafin ugurlu olmasini
miiayyanlasdirmak c¢atindir. 9gar sirkaet mahsulu 1 faiz ¢ox satirsa, bu, hadafs nail olmaq
moanasina galirmi? 9vazinda spesifik rogeam tayin edilmalidir. Masalan, “Mahsulun satisinin
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hacmini 1000 manatdan 1200 manata ¢atdirmaq”.
Zaman-spesifik: Hadafo hansi vaxta godar nail olunacagi miiayyanlasdirmalidir.
Masalan, by, ilin avvalindan ilin sonuna qadar olan dévrii shats eda bilar.

2.2.5. Hadaf bazarmin tasviri

Marketinq strategiyasi bir va ya bir ne¢a hadaf bazarinin secilmasi va tasvir
edilmasini, elaco do hadaf bazarlarn ilo qarsiligh mamnunedici mibadilalori yaradan
marketinqg kompleksinin yaradilmasini ve tamin edilmasini ahats edir.

Bazar seqmenti bir vo ya daha cox xiisusiyyatlori boliisan ford ve ya toskilatlar
grupudur. Ona gora da onlar oxsar mahsul ehtiyaclarina malik ola bilerlar. Masalan, yeni
dogulmus usaqlarin valideynlari usaq gidalar1 ve bez kimi mahsullara ehtiyac duya bilarlar.
Hoadof bazar1 strategiyasi fokuslanmaq Tg¢lin bazar seqmenti vo ya seqmentlarini
miiayyanlasdirir. Bu proses bazar imkaninin tahlili ilo baslayir. Bazar imkaninin tahlili
sirkat licin maraqgli olan bazar seqmentlarinin 6l¢lisliniin va satis potensialinin tasviri va
toxmin edilmasi, habela bazar seqmentlarindsaki asas raqiblarin qiymatlondirilmasidir.

2.2.6. Marketinq kompleksi

Sirkat Umumi marketinq strategiyasini miuayysanlasdirdikden sonra miasir
marketinqde osas konsepsiyalardan biri olan marketing kompleksinin tafsilatlarinin
planlasdirmasin1 baslamaga hazirlasir. Marketinqg kompleksi sirkatin hadaf bazarinda
istadiyi cavabi vermak lglin istifade etdiyi taktiki marketinq alatlori dastidir. Marketing
kompleksi istehlakc¢ilarla miinasibat qurmaq ve miistari dayarini catdirmaq tg¢iin sirkatin
eda bilacayi har seydan ibaratdir. Bir cox imkanlar dérd qrup dayisenlar (ingilis dilindan
gotiirtilmiis 4P) altinda toplana bilar.

» Mohsul (Product) sirkatin hadaf bazarina taklif etdiyi mahsul ve xidmatlarin
kombinasiyasini nazards tutur. Mahsul tokca fiziki torkibi yox, hamg¢inin onun
qutusu (qabi), zemanati, satisdan sonraki xidmati, brend ad, sirkatin imici, dayari
va bir sira digar amillari do ahata edir. Biz mahsulu tokca onun bizs verdiyi faydaya
gora yox, ham da onlarin bizim liclin ns mana (status, keyfiyyat va ya reputasiya)
verdiyine diqqat etmaliyik.

» Qiymat (Price) miistorilorin mahsulu alds etmak tli¢iin 6dadiklari pulun hacmidir.
Bu, marketinqg kompleksinin an tez dayisilon elementidir. Bela ki, qiymatlar digar
marketing kompleksi elementlari ilo miiqayisads daha tez ve asan sakilds artirila ve
ya azaldila bilar. Qiymat vacib raqabatqabiliyyastlilik silahidir ve miiassisa li¢iin ¢ox
vacibdir. Ciinki qiymatin satilmis mahsulunun sayi ils hasili sirketin macmu galirina
barabardir.

» Mokan (Place) sirkatin mahsulu hadaf istehlakeilarina al¢atan etmak ligiin gérdiyi
islori 0zlnds birlesdirir. Makan ve ya paylama strategiyalari mahsullari
miistarilorin istediklori vaxtda ve yerds tomin edilmasini nazards tutur. Bu
elementin bir hissasi fiziki paylamani shate edir ki, bu da mahsullarin anbarda
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saxlanmasi va naql edilmasi ila bagh biznes faaliyyatlaridir.

» Tasviqat (Promotion) mahsulun Ustiin taraflarini hadaf miistarilarina ¢atdirilmasi
vo onlarin alinmasi l¢lin mistarilori inandirma tadbirlarini nazarda tutur.
Tosviqata reklam, ictimaiyyatle oalagaler ve fordi satis daxildir. Marketing
kompleksinda tasvigatin rolu hadaf bazarlarina taskilatin ve ya mahsulun
ustlnliiklori ila baghh malumatlandirmaq, mariflondirmak, inandirmaq ve
xatirlatmagqla qarsilighh memnunedici miibadilalari gatirmakdir.

2.2.7. Marketinq planinin icra edilmasi

Yaxs1 strategiyalar planlasdirmaq ugurlu marketing istigamatinds bir baslangicdir.
Sirkat torafindan diizgiin formada yerina yetirilmazss, marketing strategiyasi ala hazirlansa
da, ahamiyyati kicik hesab olunur. Marketinqin yerina yetirilmasi strateji marketinqg
hadaflarine ¢atmaq ti¢iin marketing planlarini marketinqg faaliyystlorine c¢evirmak
prosesidir. Marketing planlasdirmasi marketing faaliyyatlorinde "neca va niya"ys,
marketingin icra edilmasi ise "kim, harada, na vaxt va neca"ya xitab edir.

Bir cox menecerlar diisiiniir ki, “islori dlizgiin icra etmak” “diizglin islori gérmak”
(strategiya) gadar va ya hatta ondan daha vacibdir. Fakt budur ki, onlarin ikisi da ugur iiciin
son daraca vacibdir vo sirkatlar islari effektiv icra etmakls raqabatli iistlinliiklor qazana
bilarlar. Bir sirkat aslinda basqgasi ila eyni strategiyaya malik ola, amma daha siiratli va ya
daha yaxsi icra etms vasitasile bazarda ugur alds eds bilar. Icra etma ¢otindir: adatan yaxsi
marketinqg strategiyalarini diistiniib tapmaq onlar1 icra etmakdan daha asan olur.

2.2.8. Effektivliyin qiymatlandirilmasi

Marketologlar marketinq tc¢iin ayrilan vasaitlorin yaxsi xarclonmasina tominat
vermalidirlar. Ke¢misda ¢ox marketologlar asasen xarclar tizre maliyya galirliliyi hagqinda
diggatli diistinmayarak boyiik, bahali marketinq proqramlari ve diggat calb edan reklam
kampaniyalar1 tlg¢lin rahat sakilde pul xarclayirdilor. Onlarin maqgsadi adaten “brend va
miistari torcihini formalasdirmaq” idi. Onlar marketingin galirliliyinin ve ya
moahsuldarhiginin hazirda olgiile bilmayan geyri-maddi kreativ naticalorin alds etdiyina
inanirdilar.

Amma o clir sarbast-xarclema giinlari indi marketingin 6l¢iilmasi va hesabatlilig1 tizra
yeni era il avaz edilib. Bugiinkii marketoloqglar, avvallar he¢ olmadig1 qadar, strategiya va
taktikalarinin oOlglila bilon marketinqg performansi naticalari ilo slagslondirmak ii¢iin
moasuliyyat dasiyirlar. Vacib marketing performansinin meyarlarindan biri marketing tizra
investisiyanin galirliliyidir (ve ya marketinq ROi4-si). Marketinq ROI-si marketinq iizro xalis
investisiya goalirini marketinq iizra investisiya xarclarine bolmakla tapilir. Bu, marketing
faaliyyati lizra yatirilan investisiyalardan formalasan manfaati dlciir.

Marketing ROI-sini 6¢mak ¢atin ola biler. Maliyye ROI-sini élgerken, ham galir, hom do
investisiya pul ifadasinde gostorilir. Masalan, bir lavazimat alarken, ondan alinan

4 ROI - “investisiyanin galirliliyi” (ingilisce “Return on investment”) abbreviaturasi kimi isladilir.
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mohsuldarliq géstaricisi birmenal sokilde aydin olur. Fagat, marketing ROI-si ii¢iin halo ki,
yeknasaq torif yoxdur. Misal li¢lin, miistari ilo qarsiligh miinasibatlarin qurulmasi, reklam
va ya brend formalasdirilmasi tizra galirliliklar pul vahidi olaraq asanligla ifads edils bilmir.

Sirket marketing ROI-sini brendin yayilmas, satis ve ya bazar pay1 kimi standart
marketing faaliyyat meyarlar1 baximindan qgiymeatlondira bilar. Bir ¢ox sirkatlar o ciir
meyarlart marketing paneline toplayir. Bu, marketinq performansi meyarlarinin strateji
marketing performansini monitorinqg etmak {g¢lin istifade edilon vahid ekranda
comlanmasidir. Avtomobilin alatlar paneli siiriiciilora avtomobilin neca idars edilmasi tizra
toforriiatlar1 gostardiyi kimi, marketing paneli do marketologlar1 marketing strategiyalarini
giymatlandirmak va uygunlasdirmagq iiciin vacib olan tafarriiatli meyarlarla tomin edir.

Marketologlar standart performans meyarlarindan basqa, miistari calb etma, miistari
ilo miinasibatin qurulmasi, miistari tacriibasi, mustarinin alde saxlanilmasi, miistarinin
omir boyu dayari ve mistari kapitali kimi miistori markszli meyarlar istifads edirlar. Bu
meyarlar yalniz cari marketing performansini deyil, hom da miistari alagalari naticesinda
yaranan galacak performansi da tuta bilir.

Marketinq investisiyalar1 tekmillasdirilmis miistari dayari, miinasibatin qurulmasi va
mamnuniyyati ilo naticalonir. Bunlar iss, 6z ndvbasindas, miistarinin calb edilmasini va
onlarin qorunub saxlanmasini artirir. Bu iss fardi olaraq miistarinin 6miir boyu dayarini va
sirkatin imumi miistari kapitalini yiiksaldir. Yiiksak miistari kapitali marketinga sarf edilon
investisiya xarclari ilo salagadar marketing tizra investisiya galirliliyini miiayyanlasdirir.

2.2.9. Marketingo nazarat

Marketing strategiyalarinin va planlarinin icra edilmasi zamani bir ¢ox siirprizlar bas
verdiyi liclin, marketologlar magsadlara ¢atmagq tUglin naticalari qiymatlandirir vo miiayyan
tadbirlar gorarak sabit marketinga nazarati totbiq etmoalidirlor. Marketinga nazarat dord
morhaloni oahate edir. Rohbarlik ilk olaraq spesifik marketing maqgsadlarini
miiayyanlasdirir. Onlar sonra bazar performansini 6lciir, goézlanilon va faktiki performans
arasindaki farglarin sabablarini giymatlondirir. Nahayat, rohbarlik magsadlar ve natica
arasindaki farqi baglamaq lg¢iin islahedici tadbirlar hayata kecirir. Bu, faaliyyat planini,
hatta magsadlari doeyismayi talab eda bilar.

omoaliyyata nazarat moévcud performansi illik planla miigayise etmani va vacib
olduqda islahedici tedbirlari gérmoeni ahats edir. Onun magqsadi sirkatin illik planda aks
olunan satis, manfaat vo digor maqsadlare ¢atmasini temin etmakdir. Buna, hamginin
miixtalif mahsullar, araziler, bazarlar ve kanallar iizra galirliliyin miiayyanlasdirilmasi
daxildir. Strateji nazarat sirkatin temsal strategiyalarinin onun imkanlarina uygun olub-
olmamasini ehtiva edir. Marketing strategiyalar1 vo proqramlari siiratle kéhnals bilar. Ona
gora ds, har bir sirket bazara Umumi yanasmasini vaxtasir1 olaraq yenidan
dayarlandirmalidir.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Marketinq planinda aks etdirilon masalalari sadalayin.

2. Marketing planinin shamiyyatini izah edin.

3. Tacriba miibadilasi ¢arc¢ivesinde amakdashq etdiyiniz muassisalorin biznes missiyasi
haqqinda maraqlanin. Onlar uzunmiiddstli hadaflars nail olmaga imkan verirmi?

4. Marketing faaliyyatinin asasini taskil edon marketing kompleksi haqqinda atrafl
miizakirs aparin.
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Qiymaoatlondirma

ooo
@

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Marketinq planinin hazirlanmasinda istifads olunan anlayislari izah edir".
1. Planlasdirma nadir?

2. Marketing plani miiassisanin emakdaslarina hansi tistiinliiklari tomin edir?

3. Marketing planina daxil olan elementlari sadalayin.

Marketing kompleksina (4P-ya) daxil olan komponentlari izah edin.

Marketing hadaflari hansi Kkriteriyalara cavab vermalidir?

o 1os

Marketing lizra investisiyanin galirliliyi neca hesablanir?

7. 9maliyyata nazarat dedikda na basa diistiliir?
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2.3. Miiassisonin bazarda moévcud olan reputasiyasina asasan faaliyyat planim
hazirlayir

Reputasiyaya asason foaliyyoat plami

Marketingin planlasdirilmasi marketinqg hadaflaeri ve dayisen marketinq miihiti ile
alagoalandirilan faaliyyatlarin hazirlanmasini shats edir. Marketingin planlasdirilmasi biitiin
marketing strategiyalarinin va gararlarinin asasini taskil edir. Mahsul cesidlari, paylama
kanallari, marketing kommunikasiyalar1 ve giymatqoyma kimi masalalar hamis1 marketinq
planinda aks olunur. Marketing plani marketoloq tli¢iin marketinqg faaliyyatlarinin baladcisi
kimi ¢ixis edan yazili sanaddir.

2.3.1. Marketinq plani1 niys yazilmahdir?

Hodoflori ve onlara miveffaq olmaq lgilin taoleab olunan faaliyyatlori
miiayyanlasdirmakle marketinqg planinda faktiki ve gozlanilon faaliyyst naticalarinin
miiqayisa oluna bilacayi tomali yarada bilarsiniz. Marketing an miirakkab, lakin ham da an
bahali biznes faaliyyatlarindan biridir. Yazili marketing plani is¢ilora ve menecerlara timumi
moagqgsadlari basa diismays vo ona nail olmaq lgln islomays kémak edan, aydin ifads
olunmus faaliyyatlordir. Marketinq planini yazmagq sizs biznesla alagali marketinqg miihitini
arasdirmaga imkan verir. Hazirlanmis marketing plani galacak faaliyyatlarin ugurlu olmasi
lciin istinad noqtasi kimi xidmat gostarir. Nahayat, marketing plan1 marketoloqga bazara
movcud imkanlar va problemlar hagqinda msalumatl olaraq daxil olmasina icazs verir.

Marketinqg planlar1 ¢ox miixtalif formalarda taqdim edils bilar. Oksar miiassisalar ligiin
yazili faaliyyat plani lazimdir. Ciinki faaliyyat plan1 genisdir ve miirakkab ola bilar. Faaliyyat
tapsiriglari baradas tofsilatlar sifahi sakilda taqdim olundugu taqdirda its bilar.

Marketinq strategiyasi hadaf bazarlari, moévqgeloandirma, marketing kompleksi va
marketing xarci saviyyalari li¢lin spesifik strategiyalardan ibaratdir. O, sirkatin hadaf
miistarilorle neca minasibat quracagini ve golir gotirmak maqgsadile dayari neco
yaradacagini tasvir edir. Bu bodlmada planlasdirici har bir strategiyanin tshdidlars,
imkanlara voe planda daha avval ad1 ¢akilan tanqidi masalalora neca reaksiya gostaracayi
izah edilir. Marketinq planinin alave bdélmalori marketing strategiyasini nece hayata
kecirmalari lg¢lin faaliyyat proqramini, o ciimlaedan dastakverici marketing biidcasinin
toforriiatlarini agiglayir. Sonuncu bélme irsliloyislori monitoring etmak, marketinga
yatirilmis investisiyanin galirliliyini 6lcmak ve islahedici tadbirlari aparmaq tgciin istifada
edilacak nazaratlari gostarir.

Yaxs1 strategiyalar planlasdirmaq ugurlu marketing istigamatinds bir baslangicdir.
Sirkat terafinden diizgiin formada yerina yetirilmazsa, ala marketing strategiyasinin
ohamiyyati kicik hesab olunur. Marketinqin yerine yetirilmasi strateji marketing
hadaflarine ¢atmaq ti¢iin marketing planlarini marketinqg faaliyystlorine c¢evirmak
prosesidir. Marketing planlasdirmasi marketing foaaliyyatlorinin neca va niya-ys,
marketinqgin hayata kecirilmasi isa kim, harada, na vaxt ve neca-ys xitab edir. Marketing
planinin elementlari Cadval 2.1-da y1gcam formada taeqdim edilir.
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Bolma

Xilaso

Movcud marketingin
vaziyyati

Tohdid va imkanlarin
tohlili

Hadaflar vo problemlar

Marketing strategiyasi

Magqsad

Rahbarliya planin asas maramlarin1 siiratli  sakilda
tapmasina komak edarak, onlarin nazardan kecirmasi ti¢iin
asas hadaflari va planin tovsiyalarini taqdim edir.

Hadaf bazarlarin1 ve bazar, mahsulun performansi, raqabat
va paylama haqqinda malumatlar da daxil olmagqla sirkatin
hadaf bazarlarinda moévqgeyini tosvir edir. Bu bdélmayas
asagidakilar daxildir:

e Bazar1 ve asas seqmentlari miisayyanlasdiran, sonra
miistari ehtiyaclarini va marketinq miihitinde miistari
alislarina tasir eds bilacak amilleri nazards keciran
bazar tasviri;

e Mohsul xattindoki asas moahsullarin satislarini,
giymatlarini va marjasini géstaran mahsula baxis;

e Osas ragiblori miayysnlasdirean va onlarin bazar
movqgelarini, mahsulun keyfiyyati, giymatgqoymasi,
moahsul paylamasi ve tasviqati lciin strategiyalari
giymatlandiran raqabat baxisi;

e Osas paylama kanallarindaki son satis tendensiyalarini
va digar dayismalari qiymatlandiren paylama baxisi.

Mahsulun 1iizlaso bilocayi asas tohdidleri ve imkanlan
giymatlondirarak rohbarliya sirkata Vo onun
strategiyalarina tasir eda bilacek vacib miisbat ve manfi
dayismalari qabaqcadan gézlamayas komak edir.

Sirkatin plan dovriinds nail olmaq istadiyi marketing
hadaflarini vurgulayir ve nailiyyatlore tosir edacak asas
problemlari muzakirs edir.

Biznes vahidlarinin mistarilerle qarsilighh miinasibatlor
yaratmagl, miistari dayari yaratmagi vo miistari alaqgalarini
qurmag, hadaf bazarlarinin xususiyyatlarini,
movgeloandirmani ve marketing xarci saviyyalarini
miiayyanlasdirmaya timid etdiyi genis marketinq mantiqinin
layihasini tortib edir. Sirkat qarsiliginda mistarilarden
doyar gotirmak magsadilo miisterilor liciin dayari neca
yaradacaq? Bu hisse hamc¢inin har bir marketing kompleksi
elementi Ulglin xiisusi strategiyalar1 tasvir ve har birinin
tohdidlars, imkanlara ve planda avval do geyd edilon kritik
masalalars neca reaksiya gostordiyini izah edir.
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Bolma

Faaliyyat proqramlari

Bidca

Nozarat

Magqsad

Marketing strategiyalarinin asagidaki suallara cavab veran
xlisusi faaliyyat proqramlarina neca ¢evrilacayini gostarir:
Na edilacak? Na vaxt edilocek? Kim edacak? Negcaya basa
goalacak?

Proqgnozlasdirilan manfaat-zarar hesabati olan dastaklayici
marketinqg biidcasini atrafli tasvir edir. Bu, istehsalin,
paylamanin ve marketinqin goézlonilan galir ve xarclarini
gostorir. Onlar arasindaki forq gézlonilon manfastdir. Blidca
material satinalmasi, istehsalin qrafiki, isci heyatinin
planlasdirilmas1 ve marketinq amsaliyyatlar1 {li¢lin bazaya
cevrilir.

Yeniliklori monitorinqg etmak, rahbarliys hayata kecirma
naticalorini  ve onlarin  maqgsadlerini  qarsilamayan
mohsullar1 nazardan kegirmaya imkan vermak ii¢iin istifada
edilocok nazaratlarin layihasini tertib edir. Buna marketing
uizra investisiyanin galirliliyi meyarlar1 da daxildir.

Cadval 2.1: Marketing planinin mazmunu
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Marketinqg plani niys yazilmalidir? Onun miiassisa li¢lin yaratdig: faydalari sadalayin.

2. 3 noforlik qruplara ayrilin. Har qrupda farqli poerakends faaliyyat sahasi
miiayyanlasdirin. Homin sahada bir mahsul (xidmat) ii¢cliin marketing plani yazin.

3. Hazirladiginiz marketing planinda movcud marketingin vaziyyatini tahlil etmak iiciin
hansi vasitalardan istifads etdiyinizi qeyd edin.
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Miiassisonin bazarda moévcud olan reputasiyasina asason faaliyyoat
hazirlayir”.

1.
2.

o i > W

Marketing planinin marketoloq liciin shamiyyati nadir?
Marketing strategiyasi dedikds na nazarda tutulur?

Marketing plani hansi bélmalardan ibaratdir?

Bazarin taesviri marketing planinin hansi b6lmasinda qeyd olunur?

Marketing planinin biidca bélmasinda nalar geyd edilir?
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2.4. Bazarin xiisusiyyatlari, doyar vo qiymat amillari asasinda marketinq tahlilini edir
Marketinq tahlili

Bazarda ugurlu olmaq marketinq tahlilinden ¢ox asilidir. Marketinq tahlili bazarin
dinamikasinin arasdirilmasidir. Bu, spesifik sektorda xiisusi bazarin calbediciliyidir.
Marketing tahlili faaliyyat gostordiyiniz bazarla bagh informasiyani taqdim edan biznes
planidir. Bu mixtalif amillori shats edir ve bazarin tahlili ilo qarisiq salinmamalidir.
Marketing tahlili biznesinizi nece hayata kecirmak strategiyasini formalasdirmaq maqsadila
edilir. Yoni miiayyen amillarini nazars almaqla biznesinizin faaliyyatinin neca qurulacagini
bilacaksiniz.

Bazarin xiisusiyyatlari asasinda marketinq tahlili. Bazar hagqinda danisarkan ilk
xlisusiyyoatlordon biri onun olciisii ile baghdir. Bu, marketing tahlilinde ds baslica
faktorlardandir. Bazar na gadar boylikdiirss, raqiblarin bir o qadar ¢ox olmasi yliksakdir.
Boylik bazarda faaliyyat gostermak liglin ona miivafiq mahsul ve xidmatlarin olmasini tamin
etmoak vacibdir. 9ks teqdirds, mustarilor asanligla raqib mahsula yonsala bilar. Bundan
basqa, boylik bazar giymatqoyma siyasatina da tasir gostarir. Cox yiiksak giymat miistari
bazanizin raqiblora qarsi itirilmasi demakdir. Cox asag1 qiymat iss insanlarin
moahsullarinizin asagi keyfiyyatli olmasi ganastine galmasina sabab ola bilar. ©9gar bazar
kicikdirsa, nisbatan yiiksak qiymat tayin etmak olar. Bu faktlar marketing tahlilinde miihiim
yer tutur.

Bazarin béyiima (artim) deracesi marketing tohlilinde béyiik amildir. investisiya
yatirmamisdan avval bazarin bdyliima daracasini tahlil etmak lazimdir. 9gar bazarin
bdéylimasinin davam etma ehtimali yliksakdirss, onda investisiyani va istehsal siyasatini da
ona uygun qurmaq lazimdir. 9gar bazarda inkisaf yoxdursa, onda oraya investisiya
yonaltmakdan ¢akinmak lazimdir. Bazarda sarf etdiyiniz vaxt va ona verdiyiniz shamiyyat
onun boyiims daracasindan asilidir.

Bazar meylilari (trendlari) de marketing tahlilinin miithiim tarkib hissasidir. Trendlar
haqqinda bilikli olmaq bazara taklif olunan mahsul (xidmat) iizra garar gabul etmaya
komak edacak. Faaliyyatas baslayarkean cari bazar meyllarini bilmak vacibdir. Miistarilar nayi
xoslayirlar? Na gadar xarclaya bilarler? Onlarin diggstini basqga hansi trendlar calb eda
bilar? Bu név amillar tahlilda yer tutmalidir. Digar tarafdan, bazar trendlari har giin dayisa
bilar. Bu isa biznes {i¢lin fiirsata ¢evrils bilar. 9gar bu bas verarss, onda bunu alda saxlayib
faydalanmaq olar. Trenddski dayismalar tohdid do yarada bilar. 9gar sirkat yalmz bir
moahsulun istehsalinda bacarighdirsa, onda bu dayismalar ona ¢ox tasir edacak.

oksar sirketlorin bizness baslamagda motivi manfaat alde etmakdir. O baximdan
biznesa baslamamisdan avval bazarin manfaatliliyi (galirliliyi) tahlil edilmalidir. 9gar
golirlilik yaxsidirsa, onda daha c¢ox investisiya qoyulacaq. 9ks taqdirds, bu, vaxtin va
kapitalin itkisi olar. Bazarin galirliliyini hesablamagq ticiin bir ne¢a amil nazars alinmalidir.
Bunlara aliciliq giicii, tachizatgi giicti, bazara daxil olmaq manealari va s. daxildir.

Bundan basqa, paylama kanallar1 da biznes lciin ¢ox vacibdir. Bunlar olmadan
moahsulun miistariya catmasini temin etmak c¢atindir. Belslikls, bu, marketinq tahlilinda
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boylik amila cevrilir. Ciinki sirkat kanallarin neca islomasini giymatlondirmalidir. Burada
movcud paylama kanallarinin ganastbaxs olmasini, yoxsa yenilarini yaratmali oldugunu
oyranmak vacibdir.

Dayar asasinda marketingq tahlili. Hor hansi bir sektorda dayarin strukturu biznesin
hayata kecirilmasi zaman1 shamiyyatli amildir. Bu, mahsulun satisa ¢ixarilmasina talab
olunan masraflari miiayyan edir. Bazon miiassisalor mahsulun maya dayarini asag1 salmaq
liclin yollar taparaq giymati qaldirmadan daha ¢ox manfaat alda eds bilar. Bu baximdan,
marketing tahlili masraflari azaltmagq tliciin daha yeni yanasmalar1 tapmaga komak edacak.
Eyni zamanda, bu, raqiblar lizarinda raqabatli ustiinliik alde etmak lgilin strategiyalarin
yaradilmasina da komak edacak.

Qiymat asasinda marketing tahlili. 9ksar hallarda marketologlar bazardaki mévcud
raqiblarin tayin etdiklari giymatlari bilorkan 6z qiymatlarini tayin etmak ticiin daha alverisli
movqgeda olurlar. Raqgiblerin qiymsatlarini 6yranmak marketing tohlilinin bir hissasi
olmaldir. Bazi magazalar ve univermaqlar giymatlor tizre malumatlar1 davamh sakilda
toplamaq tgiin iscilor gotiirtirlor. Muassisalar giymat siyahilarini marketing arasdirmasi
xidmeatlarindan da satin ala bilarlar.

Raqib brendlarin giymatlarini bilmak marketoloq ti¢lin ¢ox vacibdir. Miuassisalor
moahsulun maya daysrindan asili olmayaraq, raqib msahsullarin qiymatlarinden yiiksak
giymata ve ya miistarilorin mahsulun asagi keyfiyyatli olmas1 gonaatina gala bilacayini
nazara alaraq asagl qiymata satmaq istomir. Onlar raqabatin asagl oldugu ve ya giicli
texnoloji tutumluluga (oriyentasiya) malik bazar miihitloarinds qiymatlari yiiksak tayin
edirlor. Haoddan artiq yiiksak qgiymat miiassisaya qisamiuddatli dovrde komoak etsa ds,
uzunmiddatli dovrda neqativ tasirlar gostara bilar. Xiisusila da, qiymat reqabatinin oldugu
sektorlarda marketoloq miiassisenin giymatlarinin raqiblarin qiymatlari ile eyni vo ya
nisbatan asagl olmasindan amin olmalidir.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Tacriba tl¢lin amakdashq ¢argivesinde tomasda oldugunuz miassisalords aparilan
marketinq tahlili ilo maraglanin. Onlar tahlil zamani hansi gostaricilara asaslanirlar?

2. Marketing tahlili basqa hansi amillar asasinda aparila bilar? Taklif verin.

3. Qiymat asasinda marketing tahlili prosesini miizakira edin.
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Bazarin xiisusiyyatlari, dayar va qiymat amillari asasinda marketinq tohlilini edir".
1. Marketinq tahlilini izah edin.

2. Bazarin xtisusiyyatlari asasinda marketinq tahlilinds hansi amillar asas gotiiriliir?

3. Bazar trendlari dedikda na basa diistiliir?

4. Dayar asasinda marketing tahlili marketologa hansi tstinliiklari temin edir?

5. Qiymoat asasinda marketing tohlilinin shamiyyatini izah edin.
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2.5. Marketinq vo satis tizro miiayyan edilmis prioritet istiqamatlari izah edir
Marketinq va satis lizra prioritet istiqgamatlar

Marketinq baximindan, muassisanin resurslarini effektiv sakilda istifade etmak va
Olciila biloan marketing naticalerine nail olmaq tli¢iin marketinqg ve satis prioritetlari
miayyonlasdirilmalidir. Marketinq prioritetlori toyin edilmamisden oavval biznes
hadaflarinin tam aydin olmasi temin edilmalidir. Miiassisanin asas maqgsadlarini bilmadan
hans1 marketing foaaliyyatinin hayata kecirilocayi miiayyanlasdirilo bilmaz. Miiassisanin
marketingi har zaman miiassisanin maqsadlarine xidmat etmalidir. Bu o demakdir ki,
marketing planina yol gostaran marketinq maqgsadlari biznes maqgsadlarinin aydin sakilda
miiayyanlasdirilmasindan sonra tayin edila bilar.

Marketinq hadaflarinin tayin edilmasina hazir olduqda marketingin mévcud resurslar
soraitinds miiassisa li¢lin naya nail olub-olmamasi sartlarina kegila bilor. Masalan, reklam
vo tasviqat xarclari Ugiin adekvat biidco olmadan ve kampaniyalar1 hazirlamaq igiin
yaradici komanda Uglin kifayat gadar maliyye olmadan marketing qisa miiddat arzinds
miiassisanin mahsullarinin taninmasina nail ola bilmaz. Lakin uygun biidcs, keyfiyyatli
strateji marketing plani va investisiya siyasati ilo reklam kampaniyalar1 ugurlu naticalar
alda edacak.

Marketingq faaliyyati zamani nayi prioritetlosdirmayi basa dismak lciin tipik bir
miistarinin mahsul va ya xidmat haqqinda davranislarina baxmaq lazimdir. Bu, asagidaki
formada ola bilar:

1. Mistari bir ehtiyaci va ya suali miiayyan edir;
2. Miustari o ehtiyacin halli tiglin axtaris etmayas baslayir;

3. Miistori secimlara baxir vo onlar1 dayarlendirir, hamc¢inin miixtslif mahsul va
xidmat takliflarini miiqayisa edir;

4. Mustari secimlarini siizgacdan kegirir va onun ehtiyacini temin eda bilacak bir va ya
bir nec¢a sirkat tizorinda dayanir;

5. Miistari alis1 hayata kegirir;

6. Miistari tacriibasini dostlar1 va ya sosial sabakadaki digarlari ila boliisiir.

Prioritetlari miiayyanlasdirmak marketing hadaflarine an effektiv soakilda tasir edan
islori hayata kegiron bir prosesdir. Ugur qazanmaq TUg¢ln prioritetlogdirma diizgiin
aparilmalidir. He¢ da har bir marketinq metodu satisin artmasina birbasa tasir gostarmir. O
ciimladan, prioritetlosdirmanin da biitiin metodlar1 har kas liciin eyni dsracada ugurlu
olmur. Har bir miiassisa yerlasdiyi regiondan, faaliyyat gostardiyi sektordan ve hadafladiyi
miistari qrupundan asili olaraq hansi strategiyanin 6zii ticlin miinasib olmasini 6zii toyin
etmsalidir.

Magsadlar na gadar aydin olarsa, prosesin galan hissasi o gadar asan olacaq.
Magsadlor sadaca aydin olmamalidir, ham do tofsilath olmalidir. Magqgsadlari
miiayyanlasdirarkan, cox spesifik olmaq lazimdr. “Coxlu mahsul satmaq istayirom” demak
kifayat deyil. Hor bir miiassiss, albatts ki, cox satis etmak istoyir. Lakin bu, ¢cox genis, tam
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aydin olmayan maqgsaddir. Bunu daha konkretlasdirmak lazimdir. Hans1 mahsula investisiya
oan c¢ox goliri gqazandiracaq? No gador (hansi hacmds) satmaq arzulanir? Ayliq hadafa
catmaq ii¢iin haftade na gadar satis etmak lazimdir? illik magsads nail olmagq iigiin ayda na
godar mahsul satilmalidir? 9gar maqsad son darace aydin va spesifik olmasa, onda
prioritetlasdirmak muimkiinstz olacagq.
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Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Marketingq iizra prioritetlarin hansi ardicilligla aparildigini sadalayin.

2. Siza yaxin arazids faaliyyat gdstaran miiassisalorin marketing va satis izra prioritetlari
neca hayata kecirdiklarini arasdirin va naticslari teaqdim edin.
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a
g % Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Marketing va satis iizra miiayyan edilmis prioritet istiqamatlari izah edir".
1. Marketinq va satis lizra prioritetlari miiayyanlasdirmak na li¢iin shamiyyatlidir?

2. Marketing magsadlarinin prioritetlasdirilmasi iiciin hansi sartlor 6denmsalidir?
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2.6. Foaliyyoat planim1 hoayata kec¢irmak ii¢ciin miiassisanin talab olunan resurslarii
giymatlandirir

Resurslarin qiymatlondirilmasi

Miiassisanin bazarda ugurlu sakilda faaliyyat gostermasi ham da onun resurslarinin
diizgiin sakilda qiymatlondirilmasindan asilidir. Bels ki, sirkat resurslarin1 bazar tslabatina
uygunlasdiraraq resurslarinin moévcud vaziyyatini, potensialini, imkanlarin1 va
catismazliglarini {ize ¢ixarir. Bunun asasinda isa 0z faaliyyatini bazarin talabatina uygun
sokilda qurur.

2.6.1. Resurslarin giymatlondirilmasi

Sirkatin resursu sirkatin amaliyyatlarini taskil etmak, idara etmak ve davam etdirmak
liclin istifadoa edilen istonilon alat va ya aktivdir. Bu resurslar genis manada maddi va ya
geyri-maddi olmagla iki asas kateqoriyaya ayrilir. Insan resurslar1 miiassisonin resurs
bazasinin an miihtim hissalarindan biri olsa da, geyri-maddi kateqoriyasina daxil edils bilar.
Har bir resursun effektivliyi menecerin vo ya sahibinin faaliyyatinde neca istifads
etmasindan, hamginin onlarin resurs haqqinda biliyindan asili olaraq dayisir.

Maddi resurslar toxunula va asanligla 6l¢iila bilon resurslardir. Onlara mixtalif név
istehsal avadanliqlar1 vo mineral resurslar daxildir. Bununla yanasi maliyys resurslari,
texnoloji resurslar vo miiassisonin kommunikasiya vo nazarat sistemloari kimi toskilati
resurslar maddi resurslara daxildir. Qeyd edilmalidir ki, miiallif hiiquqlar1 vo kommersiya
sirri kimi resurslar mantiqi olaraq geyri-maddi kimi gortinsa do, texnoloji resurslar bir
gayda olaraq, maddi resurslara daxil edilir.

Qeyri-maddi resurslar hiss etmak (gérmak) ¢atindir. Lakin onlar sirkatin an vacib
rogabatli aktivleri arasinda yer tutur. Onlara miixtalif ndv insan resurslar1 va intellektual
kapitali, habels miiassisanin brendlari, imici va reputasiya aktivleri daxildir. Qeyri-maddi
aktivlorin ozliiylinde material soakildo movcudlugu olmasa da, miiassisenin material
aktivlarinds hansisa formada aks etdirilir. Bela ki, miiassisanin bilik va bacariq resurslari
onun menecer va isc¢ilarinda, muassisanin brend adi onun loqosunda ve mahsul etiketinda
tocassim etdirilir. Qeyri-maddi resurslarin digar vacib noévlerine miiassisenin
tachizatgilarla, alicilarla ve miixtalif nov terafdaslan ile slagaleri daxildir. Miixtslif nov
maddi va geyri-maddi resurslarin tafarriiath siyahisi Coadval 2.2-ds taqdim edilib:

Maddi resurslar

e Fiziki resurslar: torpaq vo dasinmaz amlak; istehsal (xidmat) tciin tikililar,
avadanliglar va (ve ya) paylama infrastrukturu; anbarlarin, zavodlarin ve paylama
moarkazlarinin yerlosma makanlari; tabii resurslara (mineral yataqlarina) sahiblik
v ya ¢ixis haqglari

e Maliyyo resurslari: pul ve pul ekvivalentlari; ticarat edils bilan giymeatli kagizlari;
miiassisanin kredit reytingi ve borcalma imkani kimi diger maliyya aktivlari

¢ Texnoloji resurslar: patentlar, musllif hiiquglari, istehsal texnologiyasi, innovasiya
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texnologiyalari, texnoloji proseslar

e Toskilati resurslar: IT ve kommunikasiya sistemlori; diger planlasdirma,
koordinasiya va nazarat sistemlari; miiassisonin tagkilati dizayni ve hesabat verma
strukturu

Qeyri-maddi resurslar

e Insan resurslar va intellektual kapital: is¢i qiivvesinin tahsil, tacriibs, bilik vo
istedad1; miuassisadaki kollektiv 0yronma; ixtisaslasmis komandalarin va isgi
gruplarinin intellektual kapitali va texnoloji biliyi; amakdaslarin miihiim biznes
funksiyalari ile bagh biliyi; idaraetma va liderlik bacarig1; miisyyan amakdaslarin
yaradicilig1 va innovativliyi;

¢ Brendlsr, sirkat imici vo reputasiya aktivlari: brend adlari, emtsa nisanlari, mahsul
vo ya sirkat imici, alicl sadiqliyi ve regbati; miiassisanin keyfiyyat, xidmat va
etibarliliga gore reputasiyasi; tachizatcilarla ve torafdaslarla adalatli sévdalosma
davranisina gore reputasiya;

¢ Olagolar: texnologiyalara, ixtisaslasmis bilik va bacariglara va ya cografi bazarlara
cixis1 tamin edan birliklar, birgs miiassisalar va ya tarafdashqlar; dilerlar va ya
distribiiterlarin sebakalari;

e Miiassisonin moadeni vo motivasiya sistemlari: miuassisa daxilinde davranig
normalari, biznes prinsiplori ve formalasmis inamlar; amakdaslarin sirkatin
missiyasi ilo uygunluq saviyyasi; amayin 0dsanisi vo sirkatin amakdaslarinin
motivasiya saviyyasi.

Cadval 2.2. Miiassisanin resurslariin novlari

Miiassisanin resurslarini kateqoriya lizra siralamaq menecerlarin geyri-ixtiyari olaraq
miiassisanin shamiyyatli ola bilacak resurslarindan istifadesine mane ola bilar. Bela ki,
bazan miiayyan nov resurslari daqiq sokilde kateqoriyalara ayirmaq ¢atin ola bilar. Masalan,
is¢i grupunun innovativ mahsullarin hazirlanmasinda saristasi kimi resurslar ham texnoloji
aktivlar, ham insan resurslari, ham intellektual kapital, ham da bilik resurslar1 kimi hesab
edila bilar. Miuiassisanin isci quivvasinin is etikasi, iso meylliliyi sirkatin resurslarina ve ya
moadoni va motivasiya sistemina aid edila biloar. Bu baximdan, resurslarin neca
tosnifatlasdirilmasi yox, miiassisonin miixtalif név resurslarinin miiassisanin inventarina
daxil olmasi daha yiiksak ashamiyyat kasb edir.

Biitlin resurslarindan semorali sokilde istifade edoan sirket semoarali istifade eda
bilmayan sirkatlarden daha yaxsi faaliyyat gostaracak va daha ¢ox galir alde edacak. Har bir
resurs sirkate miiayyan dayar slava edir. Bu dayar resursun kemiyyoati va keyfiyyati ila
miiayyan edilir. Masalon, neftin miiassisa resursu kimi dayari onun migdarindan ¢ox asili
olsa da, insan resurslarinin biliyinin dayari onun keyfiyyatindadir.

2.6.2. Bacariqlarin qiymatlandirilmasi

Miiassisonin tagkilati bacariglari resurslardan daha kompleks xaraktere malikdir.
Onlar resurslarin istifadesi yolu ile formalasir va istifade edildikde miiassisonin
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resurslarinin miixtalif kombinasiyalarindan istifads edirlar. Taskilati bacariglar ya bilik
asasl olmagqla insanlarda ve ya miiassisonin intellektual resurslarinda, ya da taskilati
proseslorde va sistemlards yer tapir. Masalon, boyiik istehsal¢1 sirkatlarin brend
idaraetmasi bacariqlarn sirkatin brend menecerlarinin biliyina, marketinq departamentinin
saristasina va sirkatin parakenda saticilarla alagalarina asaslanir.

Mirakkab oldugu tlg¢ln bacariglan resurslarla miiqayisada kateqoriyalara bélmak
daha c¢atindir. Lakin miiassisenin bacariglarini miiayyenlasdirma vo qiymatloandirma
prosesini daha sistemli edan iki yanasma var. Birinci metod miiassisanin malik oldugu
resurslar1 baslangic noqtesi kimi gotiirir. Bu yanasma miiassisanin resurslarini géozdsn
kecirmayi ve onun bununla uygun bacariqlara na daraca yiyalonmasini nazara almagi ehtiva
edir.

Miiassisonin bacariglarinin  miiayyanlasdirilmasinin ikinci metodu funksional
yanasmadir. Bir ¢ox bacariglar spesifik funksiyalarla baghdir. Bunlar mahdud resurs dasti
ilo alagalidir vo adatan tak bir departamenti ve ya taskilati bolmani ehtiva edir. Qaliblarin
tokilmasi ve ya metal gqaynagi istehsalla salagali bacariglardir. Birbasa satis, tesviqat
giymatqoymasi va ya verilanlar bazasinin marketingi satis vo marketing funksiyalarn ila
olagalidir. Arasdirma, strateji innovasiya ve ya yeni mahsulun hazirlanmasi sirkstin
arasdirma va inkisaf funksiyasina baghdir.

Bu ikinci metodla bagh problem ondadir ki, sirkstlorin sksar miihiim bacariqlar
carpaz-funksionaldir. Carpaz-funksional bacariglar miixtslif név resurslarla alagalandirilir
voa coxOlciilii xiisusiyyato malikdirlar. Bela ki, onlar miiassisa daxilinde miixtalif tagkilati
bolmalarin is¢ilari arasinda effektiv emakdasligdan gaynaqlanir.

Belalikls, marketoloq faaliyyst planinin hayata kegirilmasi lg¢lin resurslarini va
bacariqlarini yuxaridaki sartlar asasinda qiymatlandirmayi bacarmalidir.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. 5 nafarlik qruplara ayrilin. Miixtslif sektorlarda faaliyyat gosteren miiassisalar secin.
Har birinin malik olduqglar1 ve istifads etdiklari resurslari maddi ve qeyri-maddi

kateqoriyalar saklinda geyd edin.

2. Bacariglarin giymatlondirilmasinin shamiyyatini miizakirs edin.
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlandiracaksiniz:

"Faaliyyat planim1 hayata kec¢irmak iiciin miiassisanin talab olunan resurslarim
giymatlondirir".

1. Resursun tarifini verin.

2. Resurslar nec¢oa kateqoriyaya bolliniir? Hamin kateqoriyalari qeyd edin.

3. Maliyyo resurslari hansi resurs kateqoriyasina aiddir?
4. Fiziki resurslara aid misallar verin.
5. Miiassisenin bacariglarinin gqiymsatlandirilmasinin ne¢a metodu var va onlar

hansilardir?
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2.7. Faaliyyatini miiassisanin maliyya siyasatina uygun olaraq qurur
Maliyya siyasatina uygun faaliyyatin qurulmasi

Kommersiya faaliyyati ilo masgul olmaga baslayan har bir miisssiseda rahbarlik
biznes hadaflari, vizyonu ve missiyasini tayin edir. Sada sozle ifade etsok, miiassisanin
gqisamiiddatli ve uzunmiiddatli nays nail olacagini miisyyanlasdirir. Onlar miixtalif
kommersiya hadaflori tayin etmslidirlor ki, bunlardan biri do miiassisenin maliyya
hadaflaridir. Bunlara galirlorin artirilmasi, monfeat marjasi, dayaniqlig, investisiyanin
galirliliyi va s. kimi hadaflar daxildir. Miiassisa rahbarliyi qarsiya qoydugu hadaflars catmaq
lciin 6z maliyya siyasatini do ona uygun qurmalidir. Miiassisanin strukturuna daxil olan
departament va sobalor do 06z faaliyyatlorini miiassisonin  maliyya siyasatina
uygunlasdirmalidir. Struktur vahidlari arasinda koordinasiya imumi maqsadlara ¢atmaq
liclin an mithiim faktorlardandir. Bu baximdan, miiassisada marketing planinin icra edilmasi
da maliyya siyasatina uzlasdirilmahdir.

Bir ne¢co departamenta malik boyiik miiassise va ya bir ne¢a forddan ibarat kigik
miiassisa olmasindan asili olmayaraq, adaton marketinqg bélmasi xarclomak, maliyya
bdlmasi ise gonasat etmak haqqinda diisiindiiyii li¢lin onlar arasinda uygunsuzluq olmasi
miumkiindir. Bu ise muassisa liclin arzuolunmaz halla naticalona bilar. Ona gora da, har iki
boélma eyni baxisi béliismali, bir-birlarinin dayarlarina gqiymat vermslidir. Bu baximdan
marketing torafi asagidaki faaliyyatlari hayata kecirmak {liglin maliyya tarafi ilo amakdasliq
edarak miiassisanin maliyya siyasatina sadiq qalmalidir:

e Satis trendlarini izlomak;

e Marketing kampaniyalari liglin biidcani deqiq muayyanlasdirs;

e Resurslari effektiv sakilda boliisdiirmak.

Yuxaridaki faaliyystlori diizgiin sokilde hayata kecirmak maliyys uguru qazanmaq
liclin zaruridir. Clinki miiassisa daxilinds vahid strategiya miiassisanin ugurlu faaliyyatina

sabab olur. Bu naticoeni alds etmak lg¢lin asas amil effektiv kommunikasiya ve maliyya
siyasatinin darindan basa diisiilmasidir.

e Marketing bélmasi maliyys bolmasi ile asagidaki masalalari birgs razilasdirmalhdir:

Biznesin hansi sahalarinin béytimasini (inkisafini) istayirlar;

Boyiima plani imumi biznes planina neca uygunlasdirilacaq;

Nazarda tutulan boytima galirlilik baximindan hansi manaya galir;

Bu bdylimaya nail olmagq ti¢lin na gadar xarcloamak talab olunur.

Burada vacib masale odur ki, har iki toraf yatirilacaq investisiyanin galirliliyi ve
hodaflora ¢atmaq 1l¢lin taleb olunan vaxt baximindan realistik olmalidirlar.
Departamentlararas1 gorislor miintozem xarakter almalidir. Taraflor arasinda iinsiyyat
kasilmadiyi miiddatca onlar strateji dayisikliklara cald reaksiya gostara bilacaklar.
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2.7.1. Maliyyoanin marketinq strategiyasina tohfasi

Maliyya qrupunun marketinga daha darindan calb olunmasini temin etmak magsadila
onlarin da marketinq strategiyasina tohfs vermasina sarait yaradilmalidir. Marketinq tarafi
maliyya torafine asagidaki suallar1 vermalidir:

e Biznes liciin miistari va satis baximindan ideal béytima hadaflari nalardir?

¢ Bu boyilimayas nail olmagq tli¢iin na gadar xarclonmalidir?

¢ Hansi xidmatlar vo ya mahsullar an galirlidir?

¢ Hansi miistari auditoriyasi ve ya regionlari an galirlidir?

Bu iso marketologlara boytk tstiinliik gazandirir. Ciinki maliyyacilorin mistarilar,
moahsullar ve ya xidmatlar iizra faydali malumatlar1 olur. Onlar bu biliyi marketologlarin

daha hadaflonmis va calbedici marketinqg kampaniyalar1 yaratmasina komak etmak {i¢lin
istifads eda bilarlar.

Marketing faaliyyatinin miiassisanin maliyya siyasatine uygunlasdirilmasi faaliyyat
naticasinin yliksalmasina sabab olur. Marketoloqlar bundan asagidakilari alds edirlor:

o Istadiklari kimi xarclaya bilacaklori biidce: onlar bunun iigiin har dofs icaze almal
olmayacagqlar;

e Aydin vaxt miiddati: onlar hadaflonan naticays nail olmaq ti¢lin kifayat qadar vaxt
alda edirlar;

¢ Biidca tasdiglandikden sonra 6z qararlari tizra sarbastlik;
e Miiassisanin onlardan gozladiyi naticalarin basa diistilmasi;

e Foaliyyot gostordikco noticalor izlamak ve planlarinin miivafiq sokilde icra
olunmasini tamin etmak bacarigi.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Marketinq faaliyyatinin miiassisanin maliyys siyasatine uygun olmasinin shamiyyatini

miuzakirs edin.

2. Marketing bolmasi ile maliyya bdlmasi arasinda ziddiyyatlorin bas vermasi halinda
ortaya ¢ixa bilacak naticalar barada danisin.

3. Maliyya boélmasinin marketinga vera bilacayi téhfalarden bahs edin.
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Faaliyyatini miiassisanin maliyya siyasatina uygun olaraq qurur".
1. Miassisanin maliyys hadaflarina nalar daxil ola bilar?

2. Miiassisanin marketing bdlmasi maliyya siyasstine sadiq qalmaq ii¢iin hansi
faaliyyatlari hayata kegirmalidir?

3. Marketing vo maliyya b6lmalari hans1 masalalar tizra raziliga galmalidir?

4. Marketing faaliyyatinin maliyyas siyasatina uygunlasdirilmasi marketoloqlara ns verir?
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Modulun adi: Marketing foaliyyoatinin hayata kecirilmasi

3.1. Hadoaf bazara uygun olaraq qiymat strategiyasini miiayyan edir
Bazara uygun qiymat strategiyasi

Mbahsulun effektiv sakilde yaradilmasi, tasvigati ve paylanmasi biznes ugurunun
toxumlarin1 sapirss, effektiv qiymatqoyma mahsulun bahrasini gotiirmakdir. Digar
marketing alatlari ilo miistari dayarinin yaradilmasinda ugurlu olan sirkatlor qoyduqglari
giymatlards bu dayarlarin bazilarini aks etdirmalidir. Qiymat an dar manada, mahsul va ya
xidmat Ucin talab olunan pulun hacmidir. Daha genis moanada iss, qiymat mistarilarin
moahsula va ya xidmata sahib olmaga ve ya ondan istifadays gére faydani alda etmak li¢iin
miibadilo etdiklari bitlin dayarlorin comidir. Sirketin mahsulu bazara taqdim edarkan
giymati dizgiin tayin etmasi onun ugurla satilmasi ti¢lin vacib amillerden biridir. Miiassisa
giymoatlari miixtalif qiymat strategiyalar1 asasinda miuayyeanlasdirir. Qiymat strategiyasi
seqmentlori, 6dema qabiliyyatini, bazar sortlerini, ragibloerin faaliyyatlarini, ticarat
marjalarini ve maya dayarini nazars almagqla qiymatin miayysn edilmasidir.

Tarixen, qiymat alicinin se¢imina tasir edan asas amil olub. Har¢and son ddévrlarda
geyri-qiymat amillerinin shamiyyati getdikco artmaqdadir. Buna baxmayaraq, gqiymat
sirkatin bazar payin va galirliliyini miiayyanlasdiran an vacib elementlardan biri olaraq
galr.

Qiymat marketing kompleksinda galir yaradan yegana elementdir. Qiymat hamginin
marketinqg kompleksinin an ¢evik elementlarinda biridir. Mahsulun xiisusiyyatlarindan va
catdirilma kanali tizra 6hdaliklarindan farqli olaraq, giymatlar tez dayisdirils bilar. Bununla
yanasl, giymatqoyma bir c¢cox marketinq Uzra inzibatcilarin tzlasdiklori bir némrali
problemdir va bir ¢ox sirkstlor giymatqoymani yaxsi tenzimlays bilmir. Bazi menecerlar
giymatqoymaya boyilik basagrisi kimi baxaraq, avazinds marketinqg kompleksinin digar
elementlarina diggat yetirmaysa iistiinliik verirlar.

Lakin menecerlar giymatqoyma ilo miistari dayarini yaratmaq va tutmaq li¢iin asas
strateji alat kimi davranirlar. Qiymatlar sirketa birbasa tosir gostarir. Qiymatda Kicik faizli
artim golirlilikde yiiksak faizli artima sebab ola bilar. On asasi, sirkatin timumi dayar
toklifinin bir hissesi kimi, giymat miistari dayarini yaratmaqda ve miistari alagalarini
qurmaqda baslica rol oynayir. Belalikla, agilli marketologlar giymatqoymadan ¢akinmak
avazina bunu vacib raqabatli amil kimi gabul edirlar.

3.1.1. 9sas gqiymatqoyma strategiyalari

Sirkatin tayin etdiyi giymat manfaat alde etmak iiclin asagl olan saviyys ila talab
yaratmaq ugcilin yuxarl olan saviyys arasinda yerlasir. Sxem 3.1 qiymatlorin tayin
edilmasindaki asas nlianslarin xiilasasini verir. Miistarilorin mahsulun dayari haqqindaki
gavrayislarl giymat tliclin tavani miiayyenlasdirir. 9gar miistarilor mahsulun giymatinin
onun dayarindan yiiksak oldugunu diisiiniirlarss, onu almayacaqlar. Oxsar olaraq, mahsulun
maya dayari giymat l¢iin déosemani miiayyanlasdirir. 9gar sirkat giymatlari mahsulun
maya daysarindan asag1 tayin edirsa, o, zararle uzlasacak. Sirkat giymati bu iki uc noqte
arasinda tayin edarkan, raqiblarin strategiyalar1 ve qiymatlori, mumi marketing
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strategiyas1 va kompleksi, bazar vo talabin xarakteri kimi bir sira xarici va daxili amillari
nazars almahdir.

Raqabat va digar xarici

amillar
' ' Raqibin stategiyalar: voa ' I istehlak¢inin

giymatlari doyoer
Marketing strategiyasi, gavrayislari
hadaflari ve kompleksi
Bazarin va talabin

Mohsula
¢okilan xarc

xarakteri
Asag1 qiymat Yuxari qiymat
Bundan asagi Bundan yuxari
giymatda giymatdas talab
moanfasat olmur olmur
Qiymat

Sxem 3.1. Qiymatqoymada niianslari

Sxem 3.1 li¢c asas giymatqoyma strategiyasini taklif edir: miistarinin dayar gavrayisina
asaslanan giymatqoyma, xarclora asaslanan qiymatqoyma ve raqabata asaslanan
giymatqoyma.

3.1.2. Miistarinin dayar gavrayisina asaslanan qiymatqoyma

Miistari avval-axir mahsulun giymatinin diizgiin olub-olmamasi ilo bagh garar gabul
edacak. Marketing kompleksi tizro digar goararlarda oldugu kimi, giymatqoyma iizra
gorarlar da misteri dayari ila baslayir. Miistarilor mahsulu satin alarken bir dayari
(qiymati) digar dayari (mahsula sahib olmaga ve ya ondan istifadays gora faydalar) alds
etmak liclin dayisir. Effektiv miistari yoniimlii qiymatqoymaya istehlak¢ilarin mahsuldan
aldiglar faydalara na gadar dayar verdiklarini basa diismani va dayara uygun qiymati tayin
etmani ahats edir.
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Sxem 3.2 mistarinin dayar qavrayisina asaslanan gqiymatqoyma ile xarce asaslanan
giymatgoymani miiqayisa edir.

Xarca asaslanan qiymatqoyma

Mahsulun Xarca Alicilan
Mahsulu xarclarini asaslanan moahsulun
layihalasdirmak (masraflarini) qiymati dayaeri barada
milayyanlasdirmak tayin etmak inandirmagq

Dayara asaslanan giymatqoyma

; . Mistarini Arzu olunan
Mistari J Ortaya ¢ixa dovari hadsf
ehtiyaclarini vo anI:a 8! layalze bilacak i]matina
dayar u}fgl_l_n £91m? masraflori aw
lictin hadaf . catdirmaq
gavrayislarini _ o _ miiayyonlas L
: . giymatini tayin . liclin mahsulu
giymatlondirmak dirmak )
etmak tortib etmak

Sxem 3.2. Dayara asaslanan giymatqoyma va xarca asaslanan qiymatqoyma

Miistorinin dayar qavrayisina 3saslanan qiymatqoyma alicllarin dayer
gavrayislarini giymatqoymada asas amil kimi istifads edir. Dayara asaslanan giymatqoyma
marketoloqun mahsulu ve marketing proqramini tartib eda ve sonradan giymati tayin eda
bilmamasi manasina galir. Qiymat marketing programi miuayyanlasdirilmazdon avval
marketinqg kompleksi dayisanlari ils birlikds nazara alinir.

Sirkat ¢ox vaxt miistarilorin onun mahsuluna verdiyi dayari 6lgmakda c¢atinlik c¢akir.
Masalan, dabdabali bir restoranda yemayin tarkibinin masraflorini hesablamaq nisbaten
asandir. Hor¢cond mamnuniyyatin dad, atraf miihit, istirahat, sohbat ve status kimi digar
meyarlarina dayar miiayyanlasdirmak ¢ox c¢atindir. O ciir dayar subyektivdir. O, ham
miixtalif istehlakeilara, ham do miixtslif situasiyalara gora dayisir.

Amma yens da, istehlak¢illar moahsulun qiymatini bu qavranilan dayarlarla
giymeatlandiracayi li¢iin sirkat onlar1 6l¢cmaya calismalidir. Bazan sirkatlar istehlak¢ilardan
sada bir mahsul va taklifse alave edilon har bir Ustiinliik liciin na gadar 6days bilacayini
sorusur. Vo ya sirkat miixtalif mahsul tokliflari liclin gavranilan dayari sinagdan kecirmak
moagqsadile eksperimentlar hayata kecira bilar. Qadim bir rus atalar s6ziina gors, har bir
bazarda iki axmaq var - biri haddan artiq sual verir, o biri ¢ox az sual verir. 9gar satici
alicilarin qavranilan daysrindan yiiksak giymat qoyarsa, sirkatin satislar1 azalacaq. 9gar
satici asag1 giymat toyin edarsa, onun satislari ¢ox yaxsi olacaq, hargand onlar gqavranilan
dayar saviyyasina uygun qiymatda alda eda bilacayindan daha az gslir alda edacak.

3.1.3. Xarco asaslanan qiymatqoyma

Miistori dayeari qavrayislarinin qiymat tavanini miuayysanlasdirdiyi halda, xarcler
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sirkatin qoya bilacoyi qiymat lciin ddsomoni miiayyanlasdirir. Xarce asaslanan
giymatgoyma qiymeatlari mahsulun istehsal, paylama, satilmasi xarclari, sirkatin zohmata va
risko gora oadalstli goaliri asasinda tayin olunmasini shate edir. Sirkatin xarclari onun
giymatqoyma strategiyasinda vacib element ola bilar.

Xarclarin novlari

Sirkatin xarclari iki formada olur: sabit ve dayisan. Sabit xarclar istehsalin va ya satisin
hacmina gora doyismayan xarclardir. Masalan, sirkat istehsalin hacmindan asili olmayaraq
har ay icarays, istiliys, faize vo inzibatc¢ilarin maaslarina gore 6donis etmalidir. Dayisen
xarclar isa istehsalin hacmi ilo alagadar olaraq birbasa dayisir. Mobil telefon istehsalgisi
torafindan istehsal edilon har bir smartfon va ya planset kompiiter fislari (¢iplari), kabellar,
plastmas, gablasdirma vo digar istehsal amillarine gore xarclari ahata edir. Bu xarclarin
istehsal edilon har bir vahid ii¢iin eyni olma tendensiyasi olsa da, macmu xarclar istehsal
edilon vahidlarin sayindan asili olaraq dayisir. Macmu xarclar istonilon istehsal hacmi tliglin
sabit vo dayisan xarclorin comidir. Rahbarlik har hansi bir istehsalin hacmina goéra an
azindan macmu xarclari qarsilayan giymat tayin etmak istayir. Miiassisa xarclarini digqgatle
miisahida etmoalidir. 9gar xarclar sirkatas raqiblarinin oxsar mahsulu istehsal etmasindan va
satmasindan baha basa galirss, sirkat reqabatda alverissiz vaziyyats dlisarak ya daha yuxari
giymat qoymal, ya da daha az manfoat aldo etmalidir.

Xarco olave giymoatqoymasi. On sads giymatqoyma metodu mahsulun xarcina
standart artim alave etmakls alinan xarca alave giymatqoymasidir (va ya ticarat alavasina
osaslanan giymatqoyma). Masalon, tikinti sirketlori macmu layihe  xarcini
giymatlandirmakls ve manfaat liclin standart artim salave etmakls is toklifi gondarirlar.
Hiiqugsiinaslar, miihasiblor vo digar pesokarlar adaton xarclorine standart artim alave
etmakla giymat tayin edirlar. Bazi saticilar miistarilare maya dayari ve onun iizarina xiisusi
ticarat alavasi galmaklse qiymat qoyacaqlar. Masalan, aerokosmik sirkatlar dévlatse bu yolla
giymeat taklif edirlar.

3.1.4. Ragabata asaslanan qiymatqoyma

Raqabato asaslanan giymatqoyma qiymatlarin raqiblarin strategiyalari, masraflari,
qiymotlori ve bazar tokliflori asasinda miiayyonlasdirilmasini nazarde tutur. istehlakeilar
moahsulun dayari ilo baghh miihakimalarini raqiblarin oxsar mahsullar liciin qoyduglari
giymatlar tizarinda asaslandirirlar.

Sirkat raqiblarin giymatqoyma strategiyalarini dayarlandirarkan bir sira suallar
vermalidir. Birincisi, sirkatin bazar toklifi miistori dayeri baximindan raqiblarin
tokliflarindan neca farglonir? 9gar istehlakg¢ilar sirkatin mahsulunun ve ya xidmatinin yaxsi
dayar tomin etdiyini diisiiniirss, sirkat yiiksak qiymat qoya bilar. 9gar istehlakeilar raqib
moahsullara nisbaten daha az dayar oldugunu diisiiniirss, sirkat ya asag1 giymat qoymaly, ya
da yiiksak qiymata haqq qazandirmagq ii¢iin miistari qavrayislarini dayismalidir.

Novbati, raqgiblor na daracada giicliidir ve onlarin cari qiymatqoyma strategiyalari
nadir? 9gar sirkat taqdim etdiklari dayar miiqabilinds yiiksak giymeatlar qoyan bir qrup
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kicik raqiblarle tzlasarss, o, daha zaif raqiblaeri bazardan c¢ixarmaq tli¢iin daha asagi
giymatlar tayin eds bilar. 9gar bazarda iri, asagl qiymat qoyan raqiblar hokmranlq edirss,
sirkat alave dayar mahsullarin1 va xidmatlarini daha yiiksak qiymata taklif etmakls xidmat
gostarilmayan bazar nislarini hadafloma barada garar gabul edas bilar.

Miiassisa miistari dayari qavrayislarindan, xarclarindan va raqib strategiyalarindan
basqa, bir sira alave daxili ve xarici amillari nazara almalidir. Qiymatqoymaya tasir géstaran
daxili amillara sirkatin imumi marketinqg strategiyasi, hadaflari vo marketing kompleksi ila
yanasi digar taskilati nlianslar daxildir. Xarici amillare bazarin ve talabin xarakteri, habels
digar miihit amillari daxildir.

3.1.5. Miixtoalif név bazarlarda qiymatqoyma

Saticinin giymatqoyma azadligl bazarlarin miixtelif névlerine gére doyisir. Iiqtisadcilar
har biri miixtalif giymatqoyma c¢agirislarini 6ziinda birlasdiren dérd név bazar gabul
edirlar.

Tam raqabat soraitinds bazar bugda, mis va ya maliyya qiymatli kagizlar1 kimi har
hansi1 bir amtaanin ticaratini aparan ¢oxlu sayda alicilardan va saticilardan ibaratdir. Heg bir
tok alic1 va ya saticinin bazar qiymati lizerinds ¢ox tasiri olmur. Tam raqabatli bazarda
marketinq arasdirmasi, mahsulyaratma, qiymatqoyma, reklam va satisin tasviqi ¢ox az rol
oynayir va ya heg¢ bir rol oynamir. Belaliklo, bu bazarlarda saticilar marketinqg strategiyasina
cox vaxt sorf etmirlar.

inhisarg1 ragabat soraitinds bazar tok bazar qiymatinda yox, bir sira qiymatda ticarat
aparan c¢oxlu alicilardan va saticilardan ibaratdir. Bir ne¢e qgiymet saticilarin alicilarla
tokliflarini farglondire bildiyine gora bas verir. Cox raqib oldugu lg¢lin har bir sirkat
rogiblarin giymatqoyma strategiyalarindan oliqopolik bazarlardakina®> nisbaten daha az
tasirlanir. Saticillar miixtalif miistari seqmentlari ticiin farqlandirilmis takliflor hazirlamaga
calisirlar voa takliflorini farglondirmak {iclin qiymatlarle yanasi, brendlasdirmadaen,
reklamdan vo fordi satisdan sarbast sakildas istifads eds bilor.

Oliqopolik raqabat soraitinds bazar yalniz az sayda iri saticidan ibaratdir. Xalis
inhisarda bazarda bir satict h6kmranliq edir.

Bundan »slava, marketologlar bazara yeni moahsul (xidmat) ¢ixararken miixtalif
strategiyalar tatbiq eda bilarlar. Onlar iki genis strategiya arasindan secim eda bilarlar:
bazarin qaymagini yigma qiymatqoymasi ve bazara niifuzetms qiymatqoymasi.

Yeni mahsullar1 icad edan bir ¢ox sirkatloar bazardan galirlari qat-gat yi§magq tiglin
yiksak baslangic giymatlor tayin edirlor. Bu, bazarin qaymagni yigma qiymatqoyma
strategiyasi (gqaymaq yigma strategiyasi) adlanir. Bazar gaymaginin yigilmasi yalniz
miiayyan sartlar altinda mana kasb edir. Birincisi, mahsulun keyfiyyati va imici onun daha
yiksak qiymatini dastaklomalidir vo mahsulu o qiymatda kifayat gadar alic1 istemalidir.
Ikincisi, daha kicik hacmli istehsalin xarclari daha yiiksek giymeatqoymanin iistiinlilyiinii
ixtisar edacak gadar yliksak ola bilmaz. Nahayat, raqiblor bazara asanliqla daxil ola va

5 “Oliqopolik bazar” az sayda sirkatin (firmanin) hokmranliq etdiyi bazardir.
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yuksak qiymatlari azalda bilmamalidir.

Boazi sirkatlar Kkicik, lakin galirli bazar seqmentlarinin qaymagini yigmaq maqsadila
yiksak baslangic qiymat toyin etmokdanss, bazara niifuzetma qiymatqoyma
strategiyasindan istifada edirlar. Sirkatlar asagi baslangic qiymati bazara tez ve darin niifuz
etmak, yani genis sayda alicilar tez calb etmak va yliksok bazar pay1 alde etmak li¢iin toyin
edirlar. Yiiksak satis hacmi azalan xarclarls naticalanir ki, bu da sirkatlare qiymatlari daha
da azaltmaq imkani verir.

Fordi moahsullarla yanasi moahsul c¢esidlorine da qiymatqoyma strategiyalari
movcuddur. Onlarn asagidaki kimi qruplasdirmaq olar: mahsul xattine giymatqoyma,
tamamlayict mahsula qiymatqoyma, lavazimata qiymatqoyma, yan mahsula qiymatqoyma va
mahsul paketina qiymatqoyma.

Sirkatlor adaton tok mahsullar yox, mahsul xatlari istehsal edirlor. Mahsul xattina
giymatqoymada rahbarlik bir xatdaki miixtalif mahsullar arasinda tayin edilacak giymat
addimlarini miiayyanlasdirmalidir. Qiymat addimlar1 xatdaki mahsullar arasindaki maya
dayari forqlarini hesaba almalidir. ©n asasi, onlar miixtslif xtlisusiyyatlor lizre mistari
dayari qavrayislarindaki farqlari nazars almalidirlar.

Bir ¢ox sirkatlor tamamlayici mahsula giymatqoymadan - asas mahsulla satilan alava
vo ya aksesuar mahsullara qiymatqoymadan istifads edir. Masalon, masin alicis1 naviqasiya
sistemi vo premium aylonca sistemi sifaris etmayi se¢a bilar. Soyuducular alave buz
hazirlayanla gsala bilor. Bundan basqa, siz yeni noutbuk sifaris verarkan c¢oxcesidli
prosessorlar, sart disklar, qosulma sistemlari, program teminati seg¢imlori vo xidmat
planlar arasindan se¢im eda bilarsiniz. Bu alavalara giymat qoymaq ¢atin masaladir.
Sirkatlar hansi mahsullarn bazar qiymatine daxil etmak, hansilar1 alave secim kimi taklif
etmoak barada garar gabul etmalidir.

dsas mahsulla birlikdas istifads edilmali olan mahsullar1 hazirlayan sirkatlar yardimei
moahsula giymatqoymadan istifads edirlar. Yardim¢1 mahsullara misal kimi tlgiic bicaqlari,
video oyunlar, printer Kkartriclari, bir dofs istifads edilon kofe paketlari va elektron kitablari
gostarmak olar. 9sas mahsullarin (lilgiiclar, video oyun konsollar, printerlar, tak fincanh
kofe domlama sistemlari vo planset kompiiterlari) istehsalgilar: cox vaxt onlara asagi qiymat
goyur va onunla istifads edilon mahsullarin tizarina yliksak ticarat alavasi galir.

Mbahsullar1 ve xidmatlari istehsal etmak ¢ox vaxt yan mahsullar yaradir. 9gar yan
moahsullarin daysri yoxdursa ve onlardan qurtulmaq xarc talab edirss, bu asas mahsulun
giymatqoymasina da tasir gostaracak. Sirkat yan mahsula giymatqoymadan istifade edarak
yan mahsullari aldan ¢ixarmaq xarclarini kompensasiya etmaya vo asas mahsulun qiymatini
daha da raqabatli etmays kdmak gdstarmak maqgsadila bu yan mahsullar ticiin bazar axtarir.

Saticilar mahsul paketins qiymatqoymadan istifads edarak ¢ox vaxt bir sira mahsullari
paket halinda birlasdirirlor vo paketi asagi qiymots taklif edirlor. Masalan, fast-fud
restoranlar1 burgeri, qizardilmis kartoflar1 va alkoqolsuz ickini birlasdirarak “kombo”
giymoti ila taklif edirlor. Qiymat paketi istehlak¢ilarin satin almayacagi msahsullarin
satislarini dasteklaya bilar, lakin birlasdirilmis giymat onlar1 paket soklinda alda etmak
liclin kifayat godar asagi olmalidir.
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3.1.6. Qiymat tonzimlomasi strategiyalari

Sirkatlor adatan asas qiymatlari mixtalif miisteri forglari ve dayisen vaziyystlari
hesaba almaq magqgsadile tonzimlayirlor. Genis yayllmis yeddi qiymat tenzimloma
strategiyast movcuddur: endirimli ve gilizastli qiymatqoyma, seqmentlasdirilmis
giymatqoyma, psixoloji giymatqoyma, havaslandirici qiymatqoyma, cografi qiymatqoyma,
dinamik qiymatqoyma va beynalxalq qiymatqoyma (Cadval 3.1):

Strategiya Tasvir
Endirimli va giizastli giymatqoyma @ Boyuk hacmda satinalmalar, vaxtindan avval 6danis
va ya mahsulu reklam etmasi kimi miistari

reaksiyalarini miikafatlandirmaq magqsadila
giymatlari asag1 salmaq

Segmentlasdirilmis qiymatqoyma Miisterilardaki, mahsullardaki ve ya makanlardaki
forqlari nazars almaq maqgsadila giymatlari

tonzimloamak
Psixoloji giymatqoyma Qiymatlari psixoloji effekta gora tonzimlomak
Havaslandirici giymatqoyma Qisamiiddatli satislar1 tasviq etmak maqgsadila

giymatlari miiveqqgati olaraq azaltmaq

Cografi qiymatqoyma Miistarilarin cografi yerlosmasini nazara almaq
moagqsadils qiymatlari tanzimlomak

Dinamik qiymatqoyma Fardi miistarilorin va situasiyalarin xiisusiyyatlarini
va ehtiyaclarini qarsilamaq magsadila qiymatlari
davamli olaraq toanzimlomak

Beynoalxalq giymatqoyma Qiymatlari beynalxalq bazarlara goéra tonzimlemak

Cadval 3.1. Qiymat tonzimlamalari

Endirimli va giizastli giymatqoyma

Oksar sirkatloar mistarilari vaxtindan avval 6danis, boyiik hacmda satinalmalar va
movsimdanksnar satinalma kimi miixtalif reaksiyalara gora miikafatlandirmaq ti¢tlin asas
giymati tanzimlayirlar. Endirimli vo giizastli adlanan bu qiymat tenzimlamalari bir ¢ox
formalarda ola bilarlar.

Endirimin bir formasi fakturalarini derhal 6dayan alicilar ii¢iin qiymat endirimini
nazarda tutan nagd glizastdir. Buna tipik bir misal 6danisin 30 giin miiddatinda olmasina
baxmayaragq, fakturanin 10 giin arzinds 6denmasi halinda alicinin 2 faiz endirim almasini
nazoarda tutan kampaniyadir. Kamiyysat endirimi boyiik hacmds alis-veris edan alicilara
totbiq edilan giymat endirimidir. Satic1 satis, anbara vurma va ugot aparma kimi miiayyan
funksiyalari yerina yetiron ticarat kanali tizvlarina funksional endirim (ticarat endirimi da
adlanir) taklif edir. Movsiimi endirim mahsulu va ya xidmati movsiimdan kanar galan
alicilara tatbiq edilon giymat endirimidir.
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Giizastlor qiymat siyahisindaki diger bir endirim névidir. Masalan, koéhna
moahsullarin toze mahsullarla avezlonmasi glizastlori yeni bir mahsul satin alarken kéhna
moahsulu tahvil verilmasina gore verilmis qiymat endirimlaridir. Bu gilizastlor an ¢ox
avtomobil senayesinda yayilsa da, onlar, hamc¢inin uzun miiddat istifade edilan basqa
moahsullara gére da verilir. Reklam giizastlari dilerlora reklam vo digar satisa dastok
programlarinda istirakina gora verilon 6danislar va ya qiymat endirimlaridir.

Seqmentlasdirilmis giymatqoyma

Sirkatlor adatan miistarilardaki, mahsullardaki ve makanlardaki farglars icaze vermak
moagqsadile baza qiymsatlarini tonzimlayirlar. Seqmentlasdirilmis giymatqoymada sirkat
moahsulu ve ya xidmeati hatta qiymsatlordaki farqin maya daysrindaki farqlara
asaslanmamasina baxmayaragq, iki ve ya daha ¢ox giymata satir.

Segmentlasdirilmis qiymatqoyma bir ne¢a formada olur. Miistari seqmenti
giymatqoymasinda miixtalif miistarilar eyni mahsul vo ya xidmat li¢iin miixtalif mablaglar
odayirler. Masalan, muzeylar, kinoteatrlar ve parakends magazalar talabaler va yash
votondaslar T{glin daha asagl qiymeat toyin eds bilorlor. Mahsul formasina gors
giymatqoymada mahsulun miixtalif versiyalarina farqli giymat qoyulsa da, bu, onlarin maya
dayarlarindaki farqlara gore edilmir. Miiassise makana gora qiymatqoymadan istifads
edarak, mixtalif makanlar liciin (hatta har bir makan li¢lin toklifin maya daysrinin eyni
olmasina baxmayaraq) miixtslif qiymatlar qoyur. Masalan, miixtslif restoranlar talabalar
lciin daha asag1 giymat miiayyan edir, teatrlar tamasacilarin miisyyan yerlora olan
torcihlorine gora oturacaq gqiymoatlarini forqli tayin edir. Nahayoat, sirket vaxta goro
giymatqoymadan istifade edarak qiymati movsiima, aya, giina vo hatta saata gora dayisir.
Masalan, kinoteatrlar giindiiz vaxti daha ucuz giymsat tayin edir vo kurortlar haftasonu
movsimi glizastlar tatbiq edirlar.

Segmentlasdirilmis giymatqoymanin effektiv olmasi ili¢iin bir sira sartloar mévcud
olmalidir. Bazar seqmentlasdirila biloan olmalidir ve seqmentlar miixtalif talab saviyyalarini
gostarmolidir. Seqmentlasdirma va bazara catma xarclari qiymat fargindan slda edilon
goliri listalaya bilmaz. dlbatts, seqmentlasdirilmis gqiymatqoyma ham da qanuni olmahdir.
on asasl, seqmentlasdirilmis giymatlar miistarilarin qavranilan daysrindaki real farqglari aks
etdirmalidir. Yuksak giymat yarisindaki istehlakeilar ytiksak giymatlorin 6dadiklari ytliksak
moablaglara layiq dayar alda etdiklarini hiss etmalidirlar. 9ks taqdirda, seqmentlasdirilmis
giymatgoyma praktikalari miistarilorin naraziligina sabab ola bilar.

Psixoloji qiymatqoyma

Qiymat mahsul haqgqinda na ise ifadsa edir. Masalan, bir ¢ox istehlakeilar keyfiyyati
dayarlandirmak li¢lin qiymatdan istifada edirlar. Stisasi 100 manata olan atirin dayari 3
manat ola bilar, lakin bu qiymeat xtisusi bir seyi gostardiyi liciin bazi insanlar ona 100 manat
0damaya razidirlar.

Saticilar psixoloji qiymatqoymadan istifads edarak takca iqtisadiyyati yox, qiymatlarin

psixologiyasini nazara ala bilorlar. Masalan, istehlak¢ilar adaten daha ytlksak qiymatli
moahsullar1 daha yiiksak keyfiyyatli mahsul kimi gabul edirlar. Onlar mahsulun keyfiyyatini
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onu arasdirmagqla ve ya onunla bagh ke¢mis tacriibays baxmaqla miihakima eda bilirss,
giymatdan bu magqgsad liciin daha az istifads edirlar. Lakin onlar keyfiyyati malumat va ya
bacariq c¢atismazligi sabsabindan qiymatloandira bilmayands, qiymat vacib keyfiyyat
signalina ¢evrilir. Masalan, kim daha yaxsi hiiqugstinasdir: saatina 10 manat talab edan,
yoxsa 500 manat tsloab edon? Siz bu suala obyektiv cavab tapmaq iiciin miivafiq
hiiqugsiinaslar haqqinda malumatlarla yaxindan tanis ola bilarsiniz, hatta bels olanda da,
onlara diizglin qiymat vermaya bilarsiniz. oksariyyatimiz, sadacs, daha yiiksak qiymat talab
edan vakilin daha yaxsi oldugunu farz edardik.

Psixoloji qiymatqoymanin digar bir cahati alicilarin fikirlarinds tutduqlar1 ve mahsula
baxarken istinad etdiklori istinad giymotloridir (ing. - reference prices). Istinad giymoti
movcud qiymatlori geyds almagqgla, ke¢mis qiymatlari xatirlamaqla va ya satinalma
vaziyyatini qiymatlondirmakls formalasdirila bilar. Marketologlar qiymati tayin edarkan bu
istehlakeilarin istinad giymatlarina tasir gdstara ve ya onlardan istifada eds bilar.

Havaslandirici giymatqoyma

Sirkatlar havaslondirici giymatqoyma ils alis-veris hayacanini va toxirasalinmazligini
yaratmaq maqsadile mahsullarinin qiymatini miivaqqgati olaraq miintezam giymatdan asagi,
bazan hatta maya dayarindan da asag1 qoyur. Havaslandirici giymatqoyma bir ne¢ce formada
olur. Saticl satislar1 artirmaq ve inventar1 azaltmaq magqsadils, sadace olaraqg, normal
giymoatlara endirim taklif eds bilar. Marketologlar hamc¢inin daha ¢ox miistari calb etmak
liclin milayyan movsiimlarda xilisusi tadbir giymatqoymasindan da istifads eds bilarlar. Bela
ki, bayram zamani televizorlar ve digar maisat elektronikasi bazarhig1 edanlari magazalara
calb etmak liciin martda va dekabrda bu mahsullar havaslandirici qiymatlarla satilir. Onlayn
tocili satislar kimi mahdud miiddat takliflari toxiresalinmaz alis hissi yarada bilar va
endirimda alis-veris etdiklari ti¢lin alicilar1 xogsbaxt hiss etdira bilar.

Istehsalgilar bozan mahsulu dilerlordan xiisusi vaxt arzinde alan istehlakgilar iigiin
nagd geri 6danis giizostlari taklif edir. Istehsal¢i hamin pulu birbasa miistoeriye géndarir.
Geri 6donis giizastlari avtomobil, mobil telefon va kicik maisat texnikasi istehsalgilar: ila
moashurlassa da, gablasdirilmis istehlak mahsullarinda da istifads edilir. Bazi istehsalgilar
istehlakcinin “qiymatini” azaltmaq Ugln asagi faizli maliyyslasdirma, daha uzun miiddatli
zomanatlar va ya pulsuz qurasdirma taklif edir. Bu praktika avtomobil senayesinda genis
yayilib.

Lakin havaslondirici giymatqoymanin manfi tasirlori da ola bilor. Masalon, aksar
bayram movsiimlarinda endirim miiharibasi baslayir. Marketologlar istehlakg¢ilar1 endirim
takliflari ile bombalayirlar ki, bu da alic1 liglin shamiyyatsizlasmaya va qiymat ¢asqinligina
sabab olur. Daim endirilon giymatlar brendin dayarinin miistarilarin gozlarinda asindira
bilar. Havaslandirici qiymatlardan ¢ox tez-tez istifade olunmasi brendlari almazdan avval
endirima diismasina gadar gozlayan “endirima meylli” miistarilar yarada bilar.

Cografi giymatqoyma

Sirkat hamginin 6lkanin va ya diinyanin miixtalif taraflarinda yerlogan miistarilar liglin
moahsullarina neca qiymat qoyacagi barada garar gabul etmalidir. Sirkat yliksak naqliyyat
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xarclerini qgarsilamaq magqgsadile yiiksak qiymatlar qoymaqla uzaq masafali miistari
biznesini itirmaya risk etmalidirmi? Yoxsa sirket moekandan asili olmayaraq biitiin
miistarilar liglin eyni qiymatlar tayin etmalidir?

FOB (red. free on board: tarc. - goyartaya pulsuz ¢atdirilma) qiymatqoymasi adlanan
praktika mahsullarin yiikdasiyicinin goyartasine gadar pulsuz yerlasdirilmasini nazarda
tutur. O andan sonra isa sahiblik vo masuliyyat yiikii zavoddan {invana ¢atdirmaq lg¢iin
o0donis edan miusteriye Kkecir. Hor bir miistori 0z xarcini 0zl sec¢diyi tclin FOB
giymatqoymasinin tarafdarlari bunun naqletma xarclorini giymatlondirmak iiciin an
adalstli yol olduglarini diistintirlar.

Vahid catdirilma qiymatqoymasi FOB giymatqoymasinin aksidir. Burada, sirkat,
harada yerlasmasindan asili olmayaraq, biitiin miistarilar ii¢iin eyni giymati va yiikdasima
haqqini tatbiq edir. Yiilkdasima haqqi orta yiikdasima haqqi saviyyasinda tayin edilir.

Zona qgiymatqoymasi FOB giymatqoymasinin va vahid catdirilma qiymatqoymasinin
arasinda yerlasir. Sirket iki ve ya daha c¢ox zona yaradir. Miuayyanlasdirilmis zona
daxilindaki biitiin miistarilar bir macmu qiymat 6dayirlar; zona uzaq olduqca, qiymat da
ylksak olur.

Miiassise baza meontaqgasi giymoatqoymasindan istifade edarsk bir sahori “baza
moantaqgasi” kimi secir va biitlin mistarilar ii¢clin ylikdasima haqqini, mahsullarin aslinda
hansi saharden dasinmasindan asili olmayaraq, baza sohardan miistorinin tinvanina kimi
hesablamagqla tayin edir.

Noahayat, miiayyan miistari ila va ya cografi arazi ilo biznes alagalari qurmaga maraqh
olan satic1 ylik xarclerinin aradan gqaldirilmasi giymatqoymasindan istifade eds bilar.
Miiassisa bu strategiyadan istifads edsrak arzu edilan biznesa miivaffaq olmaq ticiin faktiki
yukdasima haglarinin hamisini ve ya bir hissasini 6z tizarina gotiirtr. Satici1 bunu daha ¢ox
bizneslo masgul olacag halda, orta xarclarin azalacagl ve alava yiikdasima xarclarini
kompensasiya edacayi ilo asaslandira bilar. Yiikkdasima xarclaorinin aradan qaldirilmasi
giymatqoymasi bazara niifuzetms li¢iin vo artan raqabatli bazarlar1 alde saxlamaq ligilin
istifada edilir.

Dinamik va onlayn qiymatqoyma

Tarix boyunca, qiymatlar alicilar va saticilar arasinda sévdsalasma ila tayin edilib. Sabit
giymat siyasati (biitiin alicilar ticiin bir giymat tayin etmak) on doqquzuncu asrin sonunda
genis miqyash parakends ticaratin inkisafi naticasinde meydana galon nisbaton miiasir
ideyadir. Bu giin aksar giymatlar bu yolla toyin edilir. Lakin indi bir ¢ox sirkstlor sabit
giymatqoyma trendini tarsina ¢evirir. Onlar dinamik qiymatqoymadan fardi miistarilarin va
vaziyyatlarin xiisusiyyatlarina ve ehtiyaclarina cavab vermak magsadils giymatlori davamh
olaraq tenzimlomakdan istifads edirlar.

Parakanda saticilar, hava yollar sirkatlari ve otellardan tutmus idman komandalarina
kimi xidmoat gostoranlar talobdaki, maya dayerindaki vo ya raqiblarin giymatlarindaki
dayisikliklara uygun olaraq qiymatlari daim dayisdirarak spesifik mahsullar liciin miiayysn
etdiklari giymatlari giindalik, saatliq ve ya hatta davaml olaraq toenzimlayirlar. Yaxs: tatbiq
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edilmis dinamik giymatqoyma satislar1 optimallasdirmaqda ve miistarilora daha yaxsi
xidmat gostarmakda saticilara komak eda biler. Lakin o, pis aparilarsa, marjan1 aradan
galdiran qiymat miiharibalarini tatiklays, miistari alagalarina vo etimada xalal yetira bilar.
Sirkatlor agilli dinamik qiymatqoyma strategiyalar1 ile zarorli strategiyalar arasindaki
diizgiin xatti kegmamakls bagh diggatli olmalidirlar.

Beynoalxalq qiymatqoyma

Mbahsullarinin beynalxalq marketingini aparan sirkstlor miixtalif 6lkslards hansi
giymatlari qoymasi Uizra garar gabul etmalidir. Bazi hallarda, sirkst biitiin diinya tizra vahid
giymat toyin eda bilar. Lakin aksar sirkatlar yerli bazar sartlarini va xarc amillarini aks
etdirmak iiclin giymatlarini tonzimlayir. Sirkatin spesifik bir 6lkada qoymali oldugu qiymat
igtisadi sertlar, ragabatli vaziyyat, qanun-qaydalar vo topdansatis vo parakenda satis
sisteminin xiisusiyyati do daxil olmagla bir ¢ox amillarden asihidir. istehlak¢1 qavrayislar ve
torcihlori do hamginin 6lkadon 6lkays doyisir, miixtalif qiymatlori taleb edir. Sirkatin
miixtalif diinya bazarlarinda qiymatqoyma strategiyasinda dayisikliklari talob eden miixtalif
marketing hadaflari olur.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Qiymatin marketinqg kompleksindaki shamiyyatini miizakirs edin.

2. Ug asas giymoatqoyma strategiyas: atrafinda miizakirslar togkil edin. Onlarin har biri
haqqinda tetbiq edilmali olan bazarlari vo mahsullar1 (xidmatlari) miisyyanlasdirin.
Olkado faaliyyot gostoron sirkatlorin giymet strategiyalar1 haqqinda niimunaler
gostarin.

3. Bazara yeni mahsul (xidmat) toaqdim edilmasi zamani miraciat edilon qiymat
strategiyalarini miizakirs edin.

4. Moahsul cesidlerine giymatqoyma strategiyalar1 haqqinda diisiiniin. Son zamanlarda
moahsul alarken garsilasdiginiz bu ciir qiymeat strategiyalarindan bahs edin.

5. Segmentlasdirilmis qiymatqoymanin tistiinliiklari hagqinda danisin.
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Hadaf bazara uygun olaraq qiymat strategiyasini miiayyan edir".
1. Qiymeatin tarifini verin.
2. Qiymat strategiyasi nadir?

3. Mistarinin dayar gavrayisina asaslanan giymatqoyma strategiyasinin mahiyyatini izah
edin.

4. Xarca asaslanan giymatqoyma strategiyasi nayi ehtiva edir?

5. Hansi nov xarclar var?

6. Roagabato asaslanan giymatqoyma strategiyasi hansi suallar asasinda tayin edilir?
7. Tam va inhisarg¢i raqabatin farqi nadir?

8. Bazara yeni moahsul (xidmeat) teqdim edsrken hansi qiymatqoyma strategiyalarina
miiraciat olunur? Onlarin mahiyyastini izah edin.

9. Mahsul ¢esidina qiymatqoyma strategiyalarin hansi névlari var?

10. Mahsul paketina giymatqoymaya aid misallar verin.

11. Hans1 qiymeat tonzimlemasi strategiyalar:1 var?

12. Seqmentlasdirilmis qiymatqoymaya aid misallar gostarin.

13. Cografi qiymatqoymaya hansi alt qiymatqoyma praktikalar1 daxildir?

14. Dinamik qiymatqoyma miiassisaya hansi tistlinliiklar verir?
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3.2. Mahsul (xidmatin) tagdimati iiciin miivafiq marketinq kanallarin1 miiayyan edir
Marketinq kanallari

Mahsulun bazara diizgiin formada taqdim edilmasi miistari dayarina boyiik tohfs vera
vo sirkat Ug¢lin raqabatli ustiinlik yarada bilor. Bunun ti¢lin isa miivafig marketing
kanallarinin miiayyanlasdirilmasi son daraca vacibdir. Marketing kanali (ve ya paylama
kanali) mahsulu ve ya xidmati istehlak¢cinin va ya biznes vahidinin istifadasi ve yaxud
istehlaki tictlin catdiran qarsiligh asili taskilatlar dastidir. Sirkatin kanal tizre gararlar digar
marketinq gorarlarina da birbasa gostarir. Bels ki, qiymatqoyma miiassisenin endirimli
magazalarla amakdasliq etmasindan, yiiksak keyfiyyatli mahsullar satan xiisusi magazalarla
islomasindan va ya istehlakg¢ilara birbasa, onlayn sakilde satmasindan asilidir. Miiassisanin
satis heyati vo kommunikasiyalar lizre qeararlari onun kanal terafdaslarinin na gadar
inandirmaya, talima, motivasiyaya va dastaya ehtiyac duymasindan asilidir.

3.2.1. Kanal iizvlari neca dayar alava edir

Istehsalcilar satis islorinin bir hissasini niys kanal tarafdaslarina verirlar? ilk névbads,
onu etmaklo mahsullar1 kima ve neca satmaq tlizerinds nazaratin bir hissasini itirirlar.
Istehsalgilar vasitacilorden ona gére istifade edir ki, onlar mallarin hadof bazarlarina
catdirlmasinda daha yiliksak effektivlik yaradir. Vasitacilor miiqavilaler, tacriibs,
ixtisaslasma vo amoaliyyatin miqyasi1 yolu ile muassisays adaton onun nail ola bildiyindan
daha cox sey taklif edir.

Sxem 3.3 vasitagilarden istifadenin neca ganast yarada bilacayini géstarir. Sxem 3.3A
li¢ mistariyo mahsul ¢atdirmaq Ug¢ln birbasa marketinqdan istifade edan ti¢ istehsalgini
gostarir. Bu sistem doqquz miixtslif tamasi talob edir. Sxem 3.3B isa li¢ miistariys mahsulu
catdirmaq ugtlin bir distribiiterls islomak yolunu segan li¢ istehsal¢ini gosterir. Bu sistem
comi alti1 toamasi taleb edir. Bu yolla vasitacilor ham istehsalcilar, ham da istehlakg¢ilar
torafindan goriilmali olan islarin hacmini azaldir.

Distribtiter kanal tranzaksiyalarinin sayini neca azaldir? Bu mexanizm Sxem 3.3 (A va
B)-da tasvir olunur:

A. Distribiiter olmadan tamaslarin say1

. 1 S

Istehsalci - Miistori
3

Istehsalc 2 > Miistori

Istehsalg 9 R Miistori
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B. Distribiiterlarin istiraki ilo tamaslarin say1

Istehsalg Miistori
1 4
Istehsalg % > Distribiiter > > Miistori
3 6
Istehsalg Miistori

Sxem 3.3 (A va B). Kanal tranzaksiyalarinin sayinin azalmasi sxemi

Marketinqg kanalinin tzvlari bir ¢ox asas funksiyalar1 yerine yetirir. Boazilari
tranzaksiyalar1 tamamlamaga komak edir:

Informasiya. Marketing miihitindaki istehlakgilar, istehsalgilar ve digor istirakeilar
va quvvalar barasinde mibadilonin planlasdirilmas:t {g¢lin taleab olunan
malumatlarin toplanmasi va paylanmasi;

Tasvigat. Miustarilari ve potensial alicilar1 tapmaq ve onlarla garsilighh miinasibat
qurmag;

Uygunlasdirma. Alicilarin ehtiyaclarin1 garsilamaq tic¢iin istehsal, sortlasdirma,
toplama va qablasdirma kimi faaliyyatlar kimi tokliflari formalasdirmag;
Sovdalasma. Sahibliyin otiirtilmasi liclin qiymat ve diger sortlor lizra raziliga
galmak.

Digarloari iss tamamlanmis tranzaksiyalarin yerina yetirilmasine komak edir:

Fiziki paylama. Mallar1 dasimaq va anbara yerlasdirmak;

Maliyyalasdirma. Kanal isinin xarclarini qarsilamaq Ugilin vasaitlari alde etmak va
istifade etmak;

Riskin {izerine gotiiriilmasi. Kanal isinin yerina yetirilmasi risklorini tizarina
gotirmak.

3.2.2. Kanal saviyyalarinin say1

Sirkatlar mahsullarini ve xidmatlarini mistearilara miixtalif yollarla ¢atdirmaq tigtin
paylama kanallarim1 tertib eds bilarlor. Mahsulu va onun sahibliyini son aliciya
yaxinlasdirmagda miiayyan bir is géron marketing vasitagilarinin har bir marhslasi kanal
saviyyasi adlanir. Hom istehsalgi, ham da son istehlak¢l miiayyan bir is gordiiyt liglin onlar
har bir kanalin hissasidir. Vasita¢i saviyyalarin say1 kanalin uzunlugunu gostarir. Sxem 3.4 bir
sira Umumi istehlak¢l paylama kanallarim1 gdstarir. Birbasa marketing kanali olan birinci
kanalda he¢ bir vasitoci movcud deyil. Sirkat moahsulu istehlak¢ilara birbasa satir.
Telemarketing, pogtla sifaris ve kataloq alis-verisi, habelo onlayn alis-veris voe evdan
televiziya soboakalari vasitasilo alis-veris kimi elektronika parakenda satis formalar1 kimi
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birbasa marketinqg faaliyyatlari bu tip kanal strukturuna aiddir.

Birbasa kanal Parakands satis kanah Topdansatis kanah
istehsalg1 istehsalgt Istehsalgr
[
Topdan saticilar

=

Sxem 3.4. istehlak mahsullar iigiin kanal saviyyalori

Sxem 3.4-da taqdim edilan diger kanallar bir ve ya da ¢ox vasitagiya malik olan dolay1
marketinqg kanallaridir. 9ksar istehlak mahsullar1 parakends va topdansatis kanallari
vasitasila satilir. Parakanda kanal parakanda saticinin bdytik oldugu va istehsalgidan boyiik
partiyalarla mahsul ala bildiyi hallarda islayir. Masalan, cox boyiik supermarketlor va
avtomobil dilerlori ¢ox vaxt topdansatis marhalasindon ke¢madan mahsullar1 alib
istehlakeiya catdirir. Topdansatis kanal isa adatan sirniyyat, siqaret vo jurnal kimi tez-tez
alinan asag1 xarcli mahsullarin ¢atdirilmasi tigtin istifada olunur.

3.2.3. Kanal davranisi vo tagkilat

Paylama kanallar1 miixtslif kanallar vasitasile alagalandirilon sirkatlorin sada
kolleksiyasindan da ¢ox mana kasb edir. Onlar insanlarin va sirkatlarin fardi, sirkat ve kanal
lzro maqsadlarine nail olmaq ii¢iin qarsiligh slagada oldugu kompleks davranis
sistemloridir. Bazi kanal sistemlori miitasakkil firmalar arasinda geyri-formal garsiligh
alagalardan ibaratdir.

Marketing kanali ortag mahsul {li¢lin tarafdasliq edan sirkatlardan ibaratdir. Har bir
kanal uizvi digarlarindan asilidir. Masalan, avtomobil dileri miistari ehtiyaclarini qarsilayan
avtomobillerin dizayn edilmasinde avtomobilin istehsalgisindan asilidir. Oz névbasinds,
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avtomobil istehsal¢is1 miistarilari calb etmak, onlar1 hamin avtomobili almaga inandirmaq
vo satisdan sonra avtomobillora xidmat gostormak baximindan dilerden asilidir. Har bir
diler isa brendin reputasiyasini qoruyub saxlayacaq yaxsi satisin vo xidmatin tamin
edilmasinda digar dilerlardan asilidir.

Har bir kanal tzvi kanalda xiisusi rol oynayir. Masalon elektronika msahsullarinin
istehsalcisinin rolu istehlakeilarin xoslayacagi ve talab yaradacagi elektronika mahsullarini
almaqdir. Elektronika mahsullarinin satisi ilo masgul olan magazanin rolu ise o mahsullari
rahat makanlarda niimayis etdirmak, alicilarin suallarina cavab vermak va satisi hayata
kecirmakdir. Har bir tizv Uzarine diisean masuliyyati an yaxsi yerina yetirdiyi halda an
effektiv olacaq. Har bir fordi kanal izviiniin uguru imumi kanalin ugurundan asili oldugu
lclin butiin kanal sirkatlori birlikds g¢alismalidir. Onlar rollarin1 basa diismali va gabul
etmsali, faaliyyatlarini koordinasiya etmali vo iimumi kanal magsadlarinae nail olmaq li¢iin
amoakdasliq etmalidir. Lakin onlar arasinda bir ¢ox hallarda naraziliq olur. Magsadlar, rollar
vo miikafatlar iizre naraziliglar kanal miinaqisesi yaradir. Ufiigi miinaqgise kanalin eyni
saviyyasindaki sirkatlar arasinda bas verir. Saquli miinaqise ise eyni kanalin miixtalif
saviyyalari arasinda yaranir.

3.2.4. Saquli marketinq sistemlari

Kanalin biitév olaraq yaxsi fealiyyat gostarmasi liclin har bir kanal lizviinlin rolu
miiayyanlasdirilmalidir ve kanal miinaqisasi tenzimlanmsalidir. Kanala liderliyi tamin edan
vo rollar1 tayin etmak giicli olan ve miinaqisalorin 6hdasindan galan sirkat, agentlik ve ya
mexanizm daxil olduqda yaxsi faaliyyat gosteracak. Tarixan, ananavi paylama kanallarinda o
cir liderlik va giic catismayib ki, bu da zararli miinaqgisalerle va pis performansla
naticalonib. Bu baximdan, kanal liderliyini temin edan saquli marketing sistemlarinin
meydana galmasi illor arzinds an boyiik kanal iralilayisidir. Sxem 3.5 bu iki név kanalin
qurulusunu farqlendirir. 9nanavi paylama kanali bir ve ya daha c¢ox miistaqil
istehsalcilardan, topdan saticilardan ve pearakands saticillardan ibaratdir. Har bir ayrici
biznes vahidi 6z manfaatini maksimallasdirmagq istayir. Bazon bunu hatta sistemin hesabina
etmaya ¢alisirlar. Heg¢ bir kanal tizviiniin digarlari izarinda nazarati yoxdur va rollari teyin
etmak va kanal miinaqisasini hall etmak tli¢lin formal vasitalar mdévcud deyil.

Bundan farqli olaraq saquli marketing sistemi (SMS) vahid sistem soklinda harakat
edan istehsalcilardan, topdan saticilardan ve parakends saticilardan ibaratdir. Bir kanal
uzvi digorina sahibdir, onlarla miiqavilalari var ve ya hamisinin amakdasliq etmasina
moacbur edoan gilico malikdir. SMS-lerin ii¢ asas noévi var: korporativ, miiqavila va
administrativ (idara olunan). Bunlarin har biri kanaldaki liderliyin ve giiciin taskil
edilmasina gora miixtalif vasitalordan istifads edir.
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istehsalg
istehsalg
II Parakanda

Topdan saticl Topdan satici satici

Parakanda

satici

istehlake istehlakgl

Inanavi Saquli
marketing marketing

kanah sistemi

Sxem 3.5. 9nanavi va saquli marketing sisteminin miiqayisasi

Korporativ SMS istehsalin ve paylamanin ardicil marhalalarini vahid sahiblik altinda
inteqrasiya edir. Koordinasiya ve miinaqisenin idara edilmasine miintozom taskilati
kanallar yolu ile nail olunur. Miiqavila asasinda SMS har birinin ayri-ayriligda alda
edacayindan daha ¢ox ganaats va satisa nail olmaq ti¢iin miigavilalar yolu ils bir araya galan
istehsal ve paylamanin miixtslif kanallarindaki miistaqil sirkatlordan ibaratdir. Kanalin
tzvlari faaliyyatlorinin koordinasiyasini ve miinaqisalarin tenzimlenmasini miiqavila
asasinda yerina yetirir. Frangiza miigavilo asasinda alagenin an genis yayilmis novidiir.
Administrativ SMS-ds liderlik iimumi sahiblik va ya miiqavils alagalari yolu ila yox, bir va
ya bir ne¢co dominant kanal tizvlarinin 6l¢lisii va giicii yolu ila tamin olunur.

3.2.5. Ufiiqi marketinq sistemlari

Digar bir kanal névii isa bir saviyyadaki iki ve ya daha ¢ox sirkatin yeni marketinq
imkanindan faydalanmagq tg¢lin bir araya gsaldiyi iifliqi marketing sistemidir. Sirkatlar birga
calismaqla tokbasina nail olacagl hadaflorden daha g¢oxunu slde etmak {i¢lin maliyyo,
istehsal ve ya marketinq resurslarini birlasdirs bilarlar. Sirkatlar qilivvalarini raqiblarls va
ya raqib olmayan digarlari ilo birlasdira bilarlar. Onlar bir-birlari ilo miiveqqgati vo ya daimi
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asasda calisa vo ya ayrica sirkat yarada bilarlar.

3.2.6. Coxkanall paylama sistemlari

dvvallar bir ¢ox sirkatlor tak bazara ve ya bazar seqmentino satis etmak liciin tak
kanaldan istifade edirdilar. indi ise miisteri seqmentlorinin ve kanal imkanlarinin
genislonmasi ilo daha c¢ox sirket coxkanalli paylama sistemlarini tatbiq edirlar. O ciir
coxkanall1 marketinq bir sirkatin bir va ya bir ne¢a miistari seqmentine mahsul ¢atdirmasi
Uclin iki ve ya daha ¢ox marketing kanalini tegkil etmasi naticasinda bas verir. Coxkanalli
paylama sistemlari iri vo kompleks bazarlarla iizlasan sirkatlara ¢oxlu istiinliik taklif edir.
Sirkat har bir yeni kanalla satislarin1 ve bazar shatasini genislondirir vo mahsullarini va
xidmeatlarini miuxtalif miistori seqmentlarinin spesifik ehtiyaclarini uygunlasdirmagq tg¢iin
imkanlar alds edir. Lakin o clir goxkanalli sistemlara nazarat etmak daha ¢atin olur ve daha
cox kanal miistarilar va satislar ii¢lin roqabat apardig liglin miinaqisalar yarana bilar.
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@ Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Distribiiterlarin vaxta va xarclara gonaat baximindan shamiyyatini miizakirs edin.

2. Mbshsulun bazara effektiv sakilda taqdim edilmasi li¢iin yeni yollar hagqinda diistiniin va
toklif hazirlayin.

3. Birbasa va dolay1 marketinq kanallarinin miisbat ve manfi teraflari arasinda miizakira
aparin.

4. Olkads sirkatlorin anenavi, yoxsa saquli marketinq sistemina iistiinliilk vermalarini
miiayyanlasdirin. Mimkiin olduqca, amakdasliq etdiyiniz miiassisalarin amakdaslar ila
bu masalani daqiqglasdirin.

5. Coxkanalli paylama sisteminin asas ¢atismazlig1 nadir? Bu barads miizakirs aparin va
aradan qaldirilmasi yollarina dair taklif verin.
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Mahsul (xidmatin) tagdimat iiciin miivafiq marketinq kanallarin1 miiayyan edir".
1. Marketinq kanali nadir?

2. Distribiiterlarin marketinq kanalindaki rolu nadir?

3. Marketing kanalinin tizvlari hansi funksiyalar1 hayata kecirir?

Birbasa va dolay1 marketing kanali arasinda farq nadan ibaratdir?

Saquli marketinqg sistemlarinin istirakg¢ilar: kimlardir?

o 1os

Coxkanalli paylama sisteminin mahiyyatini izah edin.
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3.3. Marketinq va satis faaliyyatlari ilo alaqadar sirkatdaxili razilasdirma prosesini
tasvir edir

Sirkatdaxili razilagsdirma prosesi

Marketinqin miiassisa daxilindaki yeri boyiik oOl¢lide sirkatin istehsal, satis vo ya
marketing yoniimlii olmasindan asilidir. Istehsal yoniimlii sirket diqgetini ya istehsalin
effektivliyinin artirilmasina ve ya yiliksak keyfiyyatli, texniki cohatdan tekmillasdirilmis
moahsullara yiiksaldir. Burada magqsadlar ve planlasdirma istehsalat departamentinin
rohbarliyi tarafinden miiayyan edilir. Sirkat sadalasdirilmis va kiitlavi istehsala genis yer
ayirir vo vahid xarclori azaltmaga calisir. O ciir situasiyada marketing ¢ox rol oynamuir.
Qiymoat istehsalat vo maliyye departamentlari torafinden dikte edilir va satis
departamentinin funksiyas1 miiassisa tarafindan istehsal edilon mahsulu satmaq olur. Lakin
bazarin genislonmasi ilo istehsal¢ilar marketing funksiyalarinin shamiyyatini basa diisdii vo
sirkatin strukturunu dayismays basladilar.

Satis yoniimli sirkatds fordi satisin va reklamin manfaat gatiran asas alatlar olmasi va
istehlakeilarin ehtiyaclarindan asili olmayaragq, fardi satis ve reklamin diizgiin kamiyyatda
vo keyfiyyatdoa tatbiq edildiyi halda sksar mahsullarin satila bilacayi ilo bagh inam var.
Belaliklo, bu ciir miiassisalorde marketing, satis vo reklam departamentlari sirkstin
istehsalat, insan resurslar1 vo maliyya departamentlari ilo eyni saviyyada dayanir.

Marketing konsepsiyasi taklif edir ki, marketinqg miistarilarle baslayir ve arzu edilon
moahsullarin diizgiin miqdarda ve diizglin xususiyyatlarlse istehsalina dogru yoénlanir.
Marketing yonimli taskilatda marketing digar departamentlarls eyni sirada yer alir.

Miiassisada arzuolunan marketing naticasinin alda edilmasi tliclin marketing vo satis
foaliyyoti ilo baghh hom departamentdaxili ham ds digar departamentlar arasinda
koordinasiya taskil edilmaldir. Sirkatin strateji plan1 sirkatin hansi név biznes sahalarinda
faaliyyat gostaracayini va har biri liclin hans1 hadaflarin olmasini miiayyan edir. Sonra har
bir biznes bélmasinds daha shatali planlasdirma hayata kecirilir. Har bir bélmada asas
funksional departamentlar olan marketing, maliyys, miihasibatliq, satinalma, amaliyyatlar,
informasiya sistemlari, insan resurslar1 va s. strateji hadaflare ¢atmaq lciin birlikda
calismalidirlar.

Marketinq sirkatin strateji planlasdirmasinda bir nec¢a tisulla asas rol oynayir.
Birincisi, marketinq sirkatin strategiyasinin mistari doayari atrafinda haraket etmali vo
vacib miistari qruplar iloe mahsuldar slagalar qurmali oldugunu taklif edan istigamatverici
falsofoni (marketing konsepsiyasini) nazarda tutur. ikincisi, marketinq strateji planlasdirma
ilo masgul olanlara calbedici bazar imkanlarini miisyysnlesdirmaya kémak etmaklo vo
onlarin {Ustiinliiklarinden faydalanmaq {g¢lin sirkatin potensialini giymatlondirmakla
informasiyan1 tomin edir. Vo nahayat, marketing fordi biznes boélmalari ¢arcivasinds,
bélmanin hadaflorine c¢atmaq lgiin strategiyalar1 tortib edir. Bolmanin hadaflari
miiayyanlasdirildikden sonra marketingin isi onlar1 manfaatle yerina yetirmakdan
ibaratdir.

Miistarilarla garsiliqh tinsiyyet qurmaq ve miistari dayari yaradilmasi marketoloqun
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ugur diisturunun asas torkib hissalaridir. Lakin marketinq aparici rol oynamasina
baxmayaraq, miustarilarla tekbasina tlinsiyyet qura ve yiiksak dayar yarada bilmaz. O yalniz
miistarilari calb etmakds, onlarla miinasibat qurmaqda va saylarinin artirilmasinda torafdas
ola bilar. Marketologlar miistarilarle slagslerin idars edilmasindon basqa, terafdaslarla
alagolarini idars edilmasi ilo do masgul olmalidirlar. Onlar miistarilore xidmat edan effektiv
daxili deyar zanciri formalasdira bilmak iiciin sirkatin digar departamentlari ils six alagada
calismalidirlar. Bundan basqga, onlar raqabstli kenar daysr c¢atdirma sabakasi
formalasdirmaq ti¢iin marketinqg sisteminda olan diger sirkatlorle effektiv sakilda
torafdasliq etmalidirlar.

3.3.1. Sirkatin digar departamentlari ils torafdashq

Sirkatin har bir departamenti sirkatin daxili deyar zancirinda bir halqa kimi diisiintila
bilar. Yoni ki, har bir departament sirkatin mahsullarin1 dizayn etmsak, istehsal etmak,
satmagq, ¢atdirmaq va dastaklomak liciin dayar yaratma faaliyyati ilo masgul olur. Sirkatin
uguru yalniz onun har bir departamentinin neca faaliyyat gostormasi ilo deyil, miixtsalif
departamentlarinin 6z faaliyyatlarini neca koordinasiya etmasindan asilidir.

Ideal olaragq, sirketin forgli funksiyalar istehlakcilara dayar yaratmagq ii¢iin uygun bir
sokilda calismalidir. Lakin tacriiba gostorir ki, departamentlarin arasinda salaga qurulmasi
zamanl miinaqisalor ve anlasilmazliglar ¢ox olur. Marketinqg departamenti masalalara
istehlakcinin noqteyi-nazarinden baxir. Amma marketing miistari mamnuniyyatini
artirmaga ¢alisanda digar departamentlarin 6z sartlarinda geyri-qenaatbaxs is gérmalarina
sabab ola bilor. Marketinq departamentinin harakatlori satinalma xarclarini yiiksalds,
istehsal grafikini poza, inventarlar1 artira ve blidcaya “bas agrilar1” yarada bilar. Belalikls,
digor departamentlor marketing departamentinin harakatlorine miiqavimat gostare
bilarlar.

Har bir halda, marketologlar biitiin departamentlarin "istehlak¢in1 diistinmasi” va
samarali faaliyyat gosteron dayar zancirini inkisaf etdirmasi yollarin1 tapmalidirlar. Bir
marketing eksperti bunu bels ifads edir: “Bu giin miistarilarin diqgatini calb etmak biitov
sirkatin toshhiidiinii talob edir. Indi hamimiz marketoloquq.”

3.3.2. Marketinq va satis arasinda koordinasiya

Marketing vo satis faaliyyoatlari ilo alagadar sirkatdaxili razilasdirma sirketin ugurla
faaliyyat gostormasi an vacib masalalardan biridir. Ciinki bu sahalarin ugurlu taskili sirkatin
galirlarini artira ve onun uzunmiiddatli dayanigh faaliyyatine miisbat tohfs vera bilar. Bir
gayda olaraq, satis vo marketing toskilat daxilinde ayrica funksiyalar olsalar da, birga
foaliyyoto golorkan he¢ do hamisa yaxsi yola getmirlor. Bels ki, satislar asagi natica
gostardikde marketologlar satis heyatinin plani pis yerina yetirmakds ittiham edir. Satis
heyati isa, 6z ndvbasinda, marketologlarin giymatlari ¢ox yliksak qoydugunu va biidconin
boytlk hissasini istifade etdiklarini iddia edirlar. Onlar bildirirlar ki, o biidcani daha c¢ox
saticinin isa gotirilmasine ve ya movcud satis tomsilgilorine daha yuksak satis
komissiyalarin 6¢dsnilmasina yonaldila bilordi. Daha genis manada, satis departamentlari
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marketologlarin miistarilarle bagl aslinda nayin bas vermasindan xabardar olmadiqlarina
inanirlar. Marketologlar ise satis heyatinin miyopik olduglarini, yoni fordi miistari
tacriibalarine ¢ox fokuslandiglarini, daha genis bazar haqqinda kifayat gqader malumath
olmadiglarin1 ve gsalacayi gérmadiklarini diisliniirlor. Qisa ifads edilarss, har bir qrup
digarinin tohfalarini kifayat qadar dayarlondirmir.

Ona gora de sirkat daxilinde bu iki qrup arasinda balansi qurmaq miihiimdiir.
Sirkatlorde marketing ve satis bélmalari arasinda dord nov slaga genis yayilib. Sirkatin
marketing ve satis funksiyalar1t tokmillasdikca slagalor uygunsuz (va c¢ox hallarda
miinaqisali) formadan tam inteqrasiya olunmus formaya kimi dayisir. Marketing va satis
bélmalari arasindaki alage novlari asagidakilardir:

Miiayyanlasdirilmamis

dlage miiayyanlasdirilmayanda satis ve marketinqg mistaqil sakilds faaliyyat gostarir.
Har bir bélma 6z tapsiriq ve planina uygun harakat edir. Har bir qrup aralarinda miinaqisa
meydana galmayana gadar digari hagqinda ¢ox malumath olmur. Onlar arasinda goritslar
amoakdasligdan daha ¢ox miinaqisalarin hall edilmasina hasr edilir.

Miiayyanlasdirilmis

Miiayyanlasdirilmis alagada iki qrup miibahisali masalalarin qarsisin1 almaq
maqsadila proseslari va gaydalari toskil edir. Marketologlar va saticilar kimin na is gérmali
oldugunu bilir vo 6z vazifslorinin 6hdasindan galmaya calisirlar. Bu iki bélma potensial
olaraq mubahisali sahalardas ortaq dil tapmaga baslayirlar.

Razilasdirilmis

Satis vo marketing razilasdirilarkan (uygunlasdirilarken) bu iki qrup arasinda aydin
sarhadlar olur, lakin onlar ¢evik olur. Qruplar birgs planlasdirma va talimls masgul olurlar.
Satis qrupu “dayer taklifi” vo “brend imici” kimi marketing terminlarini basa diisiir ve
istifada edir.

inteqrasiya olunmus

Satis vo marketing tam inteqrasiya olunduqda sarhadlar aradan qalxir. Har iki qrup
strukturlar va sistemlari béliismak ticiin alagalari yenidan tortib edirlar. Marketing strateji,
iraliya dogru yonalmis diisiinma tipli vazifalara fokuslanmaga baslayir. Biidca masalasi daha
cevik vo daha az miibahisali olur. “Birlikda yiiksal va ya yixil” madaniyyati inkisaf edir.

3.3.3. Intizaml iinsiyyatin tasviq edilmasi

Hoar hansi iki funksiya arasindaki slagoalari yaxsilasdirmaga goaldikds ilk novbada
linsiyyatin tokmillasdirilmasi hayata kecirilmalidir. Lakin bu, iki qrup arasindaki iinsiyyatin
artirilmasi gadar sada deyil. Daha ¢ox linsiyyat bahalidir. Bu, ¢ox vaxt sorf edir vo gorar
gabuletma prosesini uzadir. Ona gora da, daha intizaml tinsiyyat daha faydalidir. Bu, satis
vo marketing b6lmalari arasinda miintazam (riibliik, ayliq va s.) goriislarin taskil edilmasini
nazarda tutur. Bu zaman asas flirsat vo problemlar giindaliys daxil edilmalidir. Miizakiralar
problemlarin hall edilmasina va yeni imkanlarin yaradilmasi masalalarina fokuslanmalidir.
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Saticilar vo marketologlar na zaman va kimla linsiyyat qurmali olduglarini bilmalidirlar.

3.3.4. Birgo tapsiriqlarin yaradilmasi; islorin dayisdirilmasi

Sirkat daxilinds funksiyalar daha ¢cox razilasdirildiqca, marketologlar ve saticilar tligiin
birga c¢alismaq l¢iin imkanlarin yaradilmasi1 daha ¢ox ahamiyyat kasb edir. Bu, hoar iki
torafin bir-birlarinin diistinma va faaliyyat gostarma yolu ilo daha ¢ox malumath olmaga
imkan verir. Bu baximdan marketologlar ticiin bazi hallarda satis goriismalarinds istirak
etmasi faydalidir. Onlar satis prosesinin avvalinda miistarilar liciin alternativ hall yollarinin
hazirlanmasina calb olunmalidir. Marketologlar miistari yaratma sessiyalarinda istirak
etmali, saticilar isa, 6z novbasinda, marketing planlarinin hazirlanmasina kémak etmali va
moahsul planlasdirma prosesina tohfs vermalidir. Onlar hamginin reklam va satis-tasvigat
kampaniyalarina ilkin baxis1 hayata kecirmalidirlor. Onlar heamginin misterilorin alis-veris
vardislari haqqindaki darin biliklarini béliismalidirlar.

3.3.5. Satis heyati ilo birge calismaq ticiin marketinq béolmasindan bir vasita¢inin
toyin edilmasi

Vasitaci har iki qrupun etibar etdiyi soxs olmalidir. O, miinaqisalarin hall olunmasina
komoak edir va har bir qrupla digar qrup haqqinda faydali biliklari boliistir. O vaxtin1 daha
cox satis heyati ila kegirir. Onlarin iclaslarina qosulur ve miistarilarls gorislards istirak edir.
O, mahsul yaratmir. Sadaca olaraq, bazarin talablari, yeni trendlor haqqinda malumatlari
marketologlara otirtr.

3.3.6. Satis heyatindan galan raylarin ¢oxaldilmasi

Marketologlar adaten saticilarin tacriibalarini va ideyalarini bélismak {i¢lin ¢ox
masgul olmalarindan sikayatlanirlor. Haqigatan ds, yalniz ¢ox az saticinin mistarilar
hagqinda malumatlar1 marketing bélmasi ile boliismak {liglin qiymatli vaxtlarini sarf etmak
havasi var. Menecerlar satis vo marketinq faaliyyatlarini daha six razilasdirmaq tg¢ilin satis
heyatinin tacriibasinin minimal narahatliqla alds edilmasini tomin etmalidirlar.
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Toalabalar iciin faaliyyatlar
1. Iqtisadiyyatin miixtolif sektorlarinda foaliyyat gdstaran sirkatlar miiayyan edin ve

marketingin hamin sirkstlordeki shamiyyatina dair milahizalarinizi irsli strtn.

2. Marketinqg va satis faaliyyati arasindaki koordinasiyani miizakira edin.
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a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Marketinqg vo satis faaliyyatlori ilo alaqgadar sirkatdaxili razilasdirma prosesini
tosvir edir".

1. Istehsal yoniimlii miiessisalarde marketingin rolu hansi seviyyadadir?
2. Sirkatin strateji planlasdirilmasinda marketingin oynadigi asas rollar nalardir?

3. Satis yoniimlii miiassisalarde marketing ve satis departamentlarinin shamiyyati hansi
saviyyada dayanir?
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3.4. Miistori maomnuniyyatina yonalmis uzunmiiddatli hadaflar hazirlayir
Uzunmiiddatli hadaflar

Bugiin, marketing yalniz ananavi satis meanasinda, “danismaq ve satis etmak” kimi
deyil, yeni manada yani, miistari ehtiyaclarinin tamin edilmasi manasinda basa diisiilmalidir.
ogar marketologlar istehlakei ilo seamarali linsiyyat qura bilirss, ehtiyaclarini anlaya bilirsas,
sarfali qiymata yiiksak istehlak¢i dayari yarada bilon mahsul taklif eds bilirlarsa ve onlar
yaxs1 toqdim eds va paylaya bilirss, o zaman bu mahsullar rahathqla satilacaqdir. Ugurlu
marketing strategiyasini hazirlamaq Ug¢liin marketoloq iki vacib suala cavab vermsalidir:
Hansi miistarilara xidmat edacayik (hadaf bazarimiz nadir)? Va bu miistarilara neca daha yaxsi
xidmat eda bilarik (dayar taklifimiz nadir)?

3.4.1. Xidmat gostarilocok miistarilarin secilmasi

Sirkat avvalca kima xidmat etmasi ilo bagh garar gqabul etmalidir. Bu, bazarin miistari
seqmentlorine (bazarin seqmentlasdirilmasi) boélinmasi ve hadafladiyi seqmentlari
secmaklo hoayata kecirilir (hadaf marketingi). Bazi insanlar marketing idarsetmasini
mimkiin qadar ¢ox misteri tapmagqla telebin artirilmasi kimi basa diisiir. Lakin
marketologlar miistarilars biitiin istiqgamatlards xidmat eda bilmayacaklarini bilirlar. Biitiin
miistarilora xidmat etmays calisarkan, onlar har hansi bir mistariys pis xidmat etmis
olacaglar. Bunun avazins, sirkat yalniz yaxsi vo semarali sokilde xidmat gostara bilacayi
miistarilari se¢a bilar.

Notico etibarile marketologlar hansi miistarilori hadafladiyini, onlarin talabat
saviyyasi vo tobiati barads gorar gabul etmoalidirlor. Sads dilde ifads etsak, marketing
idareetmoasi miistari vo talabatin idara olunmasidir. Sirket 6z hadaf miistarilorine neca
xidmat edacayini, onlar1 necs farqlandiracayini va bazarda 6zilinii neco moévqgelandiracayini
miiayyanlasdirmalidir. Dayar taklifi, istehlakeilarin ehtiyaclarint 6domak maqgsadils sirkatin
catdirmaga vad etdiyi bir sira tistiinliiklarin va ya dayarlarin ¢coxlugudur.

Taskilatlar bes alternativ anlayis asasinda marketing strategiyalarini hazirlayir va
totbiq edirlar. Bunlar istehsal, mahsul, satis, marketinq va sosial marketinqg konsepsiyalaridir.

Istehsal konsepsiyasi. Istehsal Kkonsepsiyasi istehlakcilarin hal-hazirda bazarda
movcud olan ve daha alverisli mahsullara tistlinliik veracayini sdylayir. Buna gora rohbarlik
istehsal vo paylamanin semaraliliyinin artirilmasina diqqgat yetirmslidir. Bu anlayis
saticilara baladcilik edan an qadim istigamatlardan biridir.

Istehsal konsepsiyasi hale da bozi hallarda faydal falsafadir. Bununla bels, boazi
hallarda faydali olsa da, istehsal anlayisi marketing miyopiyasina sabab ola bilar. Bu
istigamati izlayan sirkatlor 6z faaliyystlarini ¢ox mahdudlasdirir vo miistari alagalarinin
qurulmasi, miistari ehtiyaclarinin qarsilanmasi kimi haqiqi magsadlarini unudaraq 6zlarini
ciddi risk altina atirlar.

Mbahsul konsepsiyasi - mahsul konsepsiyasi istehlak¢ilarin an yiliksak keyfiyyat,
performans va xiisusiyyatlora sahib mahsullara stiinliik veracayini bildirir. Bu anlayisa
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gora marketinq strategiyasi mahsulun davaml tekmillasdirilmasina yonalmalidir.

Moahsulun keyfiyyati vo tokmillosmasi bir ¢ox marketing strategiyalarinin miithiim
torkib hissasidir. Ancaq, sirketin yalniz mohsullarina diqgat yetirmasi, qisamiiddatli
marketinqg miyopiyasina gatirib ¢ixara bilar. Masalan, bazi istehsalcilar inanirlar ki, agar
"daha yaxs1 bir sican talasi qura bilsalar, diinya 6z qapisina dogru yol agacaqdir.” Sican
talasindan daha yaxsi1 hall kimi kimyavi sprey, 6ldiirma xidmati, ev pisiyi vo ya daha basqa
bir hall tsullar1 ola biler. Bundan alavs, istehsalgl sican tolasini calbedici sakilda
hazirlamadiqca, paketlomadikco ve qiymat qoymadiqca, rahat paylama kanallarina
yerlasdirmayinca, ehtiyaci olan insanlarin diggatine ¢atdirmayinca va alicilar1 bunun an
yaxs1 mahsul olduguna siibut etmayinca sigan talasini sata bilmayacak.

Satis konsepsiyasi - bir ¢ox sirkat satis konsepsiyasini tatbiq edir. Bu anlayis sirkatin
genis miqyasl satis va tabligat saylari olmadan, istehlakeilarin sirkatin mahsullarini kifayat
gadar almayacagini bildirir. Satis anlayisi adaton hayat siortasi vo ya gan ianasi kimi
alicilarin satin almadiqlar1 mallara tatbiq olunur. Bu sahalar galacok manzarani izlomayi va
moahsulu qazanch sakilde satmagi bacarmalidir. Ancaq bu ciir aqressiv satislar yiiksak
risklor da dasiyir. Clinki, uzunmiiddatli ve sarfali miistari miinasibatlari qurmaq yerins,
digqgat daha ¢ox satislara yonalir. Magsad adaton bazarin istadiyi mahsulu istehsal etmak
yerina sirkatin istehsal etdiyi msahsulu satmaqdir. Burada forz edilir ki, mahsulu satin
almaga razi olan miistarilar sirkatin taklif etdiyi mahsulu bayanacaklar. Vo ya onlar mahsulu
bayanmasalar do ¢ox giiman ki, onlar miisyyan zaman sonra pesmangiliglarini unudub
yenidan satin alacaglar. Umumiyyatls, bunlar cox pis farziyyslardir.

Marketing konsepsiyasi - marketing konsepsiyasina gora tagkilati magsadlara nail
olmaq hadaf bazarlarin ehtiyac ve istoklorini bilmekdsn ve arzuedilon mamnunlugu
ragiblardan daha yaxsi catdirmaqdan asilidir. Marketing anlayisina asasan miustari yontumli
olmaq va dayar yaratmagq satis ve manfaate gedan yollardir. Mahsula yonalik “istehsal et va
sat” falsafasinin aksina olaraq, marketing anlayis1 miistari markazli “hiss et va cavablandir”
falsafasidir. Magsad sizin mahsulunuz ii¢iin uygun alic1 tapmaq deyil, mistarilariniz liciin
dogru mahsullar tapmagqdir.

Marketing konsepsiyasini1 hayata kecirmak ¢ox vaxt mustarilarin sadaca bildirdiklari
istoklori vo aciq-aydin talabatlarini 6demakdan daha cox seyi bildirir. Miistari yéniimlii
sirkatlor mistarilarin istaklarini dyranmak, yeni mahsul fikirlori toplamaq ve msahsul
tokmillagdirmalarini sinagdan kegirmak iiciin onlar1 diqqatle Oyranirlor. Belo miistari
yonimli marketing, adatan acgig-aydin bir ehtiyac mévcud oldugda ve miisterilar na
istadiyini bildikda yaxsi islayir.

Lakin bir cox hallarda miistarilar na istadiklarini, na do bunun miimkiin oldugunu
bilmirlar. Henri Fordun bir dafs geyd etdiyi kimi: "Insanlardan na istadiklarini sorussaydim,
onlar daha siiratli atlar istediklarini sdylayeardilor." Masalan, hatta 20 il bundan avval
stoliistii kompiiterlar, smartfonlar, reqomsal kameralar, 24 saat onlayn satis, rogamsal
video va onlayn canli musiqi, masinlarinda ve telefonlarda olan “GPS” sistemi kimi hal-
hazirda har kasin istifads etdiyi mahsullar na gadar istehlak¢inin aglina gals bilardi ki?! Bu
cur hallar miustarilarin ehtiyaclarini miistarilardon daha yaxsi basa diismak, ham indi, ham
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do goalacak ehtiyaclarini temin edan mahsullar va xidmatlor yaradan miistari yonimli
marketing talab edir.

Sosial marketinq konsepsiyasi. Sosial marketing konsepsiyasi asl marketing
konsepsiyasinin istehlak¢inin qisamiiddatli istaklori va uzunmiiddatli rifah1 arasinda
mimkiin ziddiyyatlorin nazara alinib-alinmadigin1 miizakirs edir. Hadaf bazarlarin an
zaruri ehtiyaclar1 va talablarina cavab veran sirket uzunmiiddatli dévrds har zaman 06z
miistarilari liclin an yaxsilarin1 edirmi? Sosial marketingin konsepsiyasi deyir ki, marketing
strategiyasi miistarilora dayar catdirarkan ham istehlak¢inin, ham ds camiyyatin rifahini ya
gorumali, ya da artirmalidir. Bu, yani istehlak¢ilarin vo biznesin moévcud ehtiyaclarini
garsilayarkan hamginin, galacak nasillarin do 6z ehtiyaclarini qarsilamaq imkanini1 goruyan
va genislandiran, sosial vo atraf miihits masuliyyatli marketinq anlayisina, digar ifads ilo
dayaniqli marketinga ¢agirisdir.

3.4.2. integrasiya olunmus marketinqg plan vo programinin hazirlanmasi

Sirkatin marketing strategiyasi hansi miistarilora xidmat edacayini ve bu miistarilar
liclin neca dayar yaradacagini tasvir edir. Daha sonra, marketoloq hadaf miistarilari liciin
nazarda tutulan dayaeri catdiracaq hartarafli marketinq programini hazirlayir. Bu marketing
programi marketing strategiyasini kagizdan foaaliyyata ¢evirmoaklo miistarilor ila alagalar
yaradir. Marketingq strategiyasini hayata kecirmak iiciin sirkstin istifade etdiyi bir sira
marketinq alatlorinin toplusuna marketinqg kompleksi deyilir.

odsas marketing kompleksi alatlori 4P adlanan doérd qrup lzre tasnif edilir: mahsul,
giymat, makan vo tasvigat. Oz dayar toklifini ¢atdirmagq iciin sirkat ilk novbada ehtiyac
tomin edan bazar taklifi (mahsul) yaratmalidir. Daha sonra sirkat hadaf istehlakecilara
toklifini hansi qiymata ve harada (makan) taqdim edacayi barada goarar gabul etmalidir.
Nohayat, o, hadaf istehlakcilari ile miinasibatds olmali, taklifi barads onlarla iinsiyyat
saxlamali va istehlakeilara taklifin tistlinliiklorina (tasvigat) inandirmalidir. Sirkst har bir
marketinqg kompleksi alatini secilmis miistarilari liglin nazardsa tutulmus dayari ¢atdiran
hartarafli marketing proqramina inteqrasiya etmalidir.

3.4.3. Miistarilarla alagalarin idars edilmasi vo miistari dayarinin alda edilmasi

Marketinq prosesinin ilk tic addimi (bazar makanini va miistari ehtiyaclarini anlamagq,
miistori yonimli marketing strategiyasin1 tartib etmak vo marketing proqramini
hazirlamaq) dordiinci ve an mithiim addima gatirib c¢ixarir: miistarilorle garsiliqh
miinasibatin qurulmasi va galirli mistari alagalarinin idars edilmasi

Miistari miinasibatlarinin idars edilmasi

Miistari miinasibatlarinin idara edilmasi muiasir marketinqds balka do an ahamiyyatli
konsepsiyadir. Genis moanada, miistori miinasibatlarinin idara edilmasi Ustiin miistari
dayari voe mamnuniyyatini tamin edan, sarfali miistari alagalarinin qurulmasi ve qorunmasi
prosesidir. Bu, miistarilarin alde edilmasi, onlarla garsiligh miinasibatin yaradilmasi va
onlarin sayinin artirilmasi ile bagh biitlin aspektlari ile shats edir.
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Miistoarilarla alagalar qurmagin asas siitunlari: Miistari dayari va mamnunlugu.
Uzunmiiddatli miistari alagalarinin qurulmasi Ug¢iin an vacib magam ustiin mistari
doyarlori ve mamnuniyyatini yaratmaqdir. Mamnun miistarilorin sirkatin daimi
miistarilorine c¢evrilmak va alis-verislarinin boyiik hissasini bu sirkats tahvil vermak
ehtimali ytliksakdir. Miistarilarin calb edilmasi va saxlanmasi ¢atin bir masala ola bilar.
Miistarilar tez-tez se¢im etmak li¢lin ¢ox sayda mahsul ve xidmatls qarsilasirlar. Mistari an
yluksak qavranilan mistari dayarini taklif edon, diger ifads ilo gqeyd etsak onu xiisusi hiss
etmayos komak edan sirkatdan alis-veris edir. Qavranilan miistari deyari miistari tarafindan
movcud bazar taklifinin biitiin fayda ve xarclarini nazars almagqla raqib takliflora nisbaton
dayarlandirmasidir. On Onamlisi, miistarilor adaten faydalar1 ve xarcleri "daqiq" va ya
"obyektiv" sakilda qiymatlandirmirlar. Onlar qavranilmis dayar asasinda harakat edirlar.

dvvallar sirkatlar asasan kiitlovi marketings arxalanaraq genis seqmentli miistarilarla
uzaq masafadan alaga qururdu. Bunun aksina, miiasir sirkatlar onlayn, mobil va sosial
sobakalardan istifade edarak hadaflarini daqiqglasdirirlar, daha darin va interaktiv sakilda
mistarilorle miinasibat qururlar. K6hna marketing brendin istehlak¢ilara marketingi ila
moasgul olurdu. Yeni marketing ise miistari ila qarsilighh miinasibatin yaradilmasi
marketinqgidir. Musteri ile qarsilighh miinasibatin qurulmasi marketingi brendls bagh
sohbatlorde miistarilorin birbasa ve davaml olaraq istirakina, brend tacriibasinin
formalasmasina ve brend icmasinin bOyiimasine kémak goéstarir. Miistari il qarsiliqh
miinasibatin yaradilmasi marketingi brendin istehlakc¢ilara satilmasindan daha c¢ox seyi
bildirir. Onun maqsadi brendi istehlak¢ilarin giindalik soéhbatlarinin ve hayatlarinin
ohamiyyatli bir hissasi etmakdoan ibaratdir.

Internet va sosial sebakalorin siirotle inkisafi miistari ilo garsiligh miinasibatin
qurulmasi1 marketingine boyik bir tokan verdi. Bu giinlin istehlakcilari daha yaxsi
moalumatlandirilmis, daha ¢ox slage qurmus va avvalki doévrlarle miigayisade daha c¢ox
imkanlara malikdirlar. Yeni imkanlara sahib istehlak¢ilarin brend barads daha c¢ox
moalumata sahibdirlar va onlar brend baradas fikirlarini ¢gatdirmaq ve basqalari ile paylasmaq
liclin bir ¢ox ragamsal imkanlara malikdirlar. Belalikls, marketologlar indi nainki miistari
olagoalarinin idara edilmasini gabul edirlor, hamginin miistari tarafindan idara edilon
alaqgalari da qabul edirlor. Miistari tarafindan idara edilan alagalards miistarilor brendla
bagl tacriibalarini formalasdirmaq va yaymaq iiciin sirkatlarla va 6zlari aralarinda alagalar
qururlar.

Istehlakgilarin giiclonmasi sirketlorin artiq miidaxilo yolu ila marketinga giivens
bilmayacayini ifads edir. Bunun avazina, onlar miistarilorle garsilighh miinasibat qura
bilacok bazar tekliflori ve mesajlar1 yaratmagqla calb edon marketinq tacriibasini tatbiq
etmalidirlor. Bu sababdan, bir ¢ox marketologlar hal-hazirda kiitlovi-media marketing
saylari il zangin onlayn, mobil ve sosial media marketingi ilo birlasdirarak brend ila
istehlakel arasinda miinasibatin qurulmasinda, brendls baghh miizakiralards ve miistarilar
arasinda brendin tesviqginin aparilmasinda istifads edirlar.
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3.4.4. Marketinqin hadaflari

Hoar bir sirkatde marketinqg hadaflori diizglin miiayyanlasdirilmali vo bu hadafler
Umumi biznes hadaflori ilo uygunluq taskil etmalidir. Sirkatin marketinq hadaflari
asagidakilardan ibaratdir:

1. Mahsullara talabin yaradilmasi: Marketing bolmasinin ilk hadafi miixtalif
vasitalarla talab yaratmaqdir. Onlar istehlakgilarin tarcihlarini ve zdvqlarini
miayyoanlasdirmak TUg¢iin say gostermalidirlor. Mahsul ve xidmatlara talab
miistarilori mahsullarin faydalar ve tsttinliiklari ile malumatlandirmagqla yaradilir.
Buna miivafiq olaraq, miistarilarin ehtiyaclarini toamin edan mahsul vo xidmatlar
istehsal edilir;

2. Miistori mamnuniyyati: Marketologlar ilk névbade mahsulu taklif etmamisdan
avval mistarilaerin talablarini arasdirmalidir. Marketing miistari ilo baslayir ve
onunla yekunlasir. Mistarilorin mamnun qalmasi onlarin ehtiyaclarinin basa
diistilmasinin ve ugurla qarsilanmasinin naticasidir;

3. Bazar payn: Har bir biznes bazar payini artirmagi qarsisina maqsad qoyur. Bu,
bazarda hayata kecirdiyi satislarin imumi satislara nisbatidir. Bunun ticiin miuixtalif
strategiyalar hazirlanir. Bu strategiyalar marketing, reklam, satisin tosviqi
faaliyyatlari vo hatta innovativ qablasdirma asasinda qurula bilar;

4. Manfaat alda etmak: Marketing departamenti sirkat li¢lin galir yaradan yegana
bélmadir. Meamnunedici mahsullarin satisi naticasinds zaruri manfaat alde edila
bilar. 9gar miiassisa manfoat alde etmazss, bazarda sag qala bilmayacak. Bundan
basqa, manfaat miiassisonin boylimasi va biznes faaliyyatinin saxalonmasi liglin da
vacibdir;

5. ictimai imic: Sirkatin ictimai imicinin yaradilmasi marketingin digar bir hadafidir.
Imic mahsul ve xidmatlarin keyfiyyotinin davamh yiiksaldilmasi yolu ilo miistari
mamnuniyyati vasitesilo yaradilir. Marketing boélmasi miistorilora miinasib
giymeatlards keyfiyyatli mahsullar taqdim edir ve miistarilora tasir gostarir.

Goriindiyid kimi, miuassisonin uzunmiiddatli hadaflori onun gslirli olmasi {g¢iin
miiayyanlasdirilon hadaflorden ibaratdir. Bunlarin arasinda misteri mamnuniyyati
ohamiyyatli yer tutur. Bels ki, mistarilor miiassisanin biitiin galirlarini va manfaatlarini
formalasdirir ve miiassisanin movcud olmasinin yegana sababidir. Biznes sahasinda
faaliyyeatini davam etdirmak istoyan sirkatlor miistarilarinin kim oldugunu va onlarin na
istadiklorini bilmalidirlar. Ugurla faaliyyat gostermak istayan sirkatlor ise bunlarla
kifayatlonmamsali, mistari mamnunluguna nail olmaq T{g¢lin uzunmiiddatli hadaflar
miiayyanlasdirib hazirlamahdir. Miisteri mamnuniyyati miistarinin mahsul ve ya xidmati
onun ehtiyac va gozlantilarini qarsilamaq baximindan dayarlandirilmasidir. Basqa ciir ifads
etsak, bu, mahsulun qavranilan performansinin alicinin gézlantilorine na daracada uygun
galmasini gostarir. Mistarinin ehtiyac ve gozlantilarini garsilaya bilmamak hamin mahsul
vo ya xidmoatls bagl geyri-mamnunlugla naticalanir. Miistari mamnuniyyati ugurlu biznes
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strategiyasi ila yanasi movcud miistarilorin alde saxlanmasinin ve mahsulun yenidan
alisinin an vacib komponentlarindan birina ¢evrilib. Miistari memnuniyyatina nail olmaq
asagidaki sabablara gora miiassisenin ugurlu faaliyyati liciin hesab edilir:

1. Momnun miistarilari alda qoruyub saxlamaq yeni miistarilari calb etmakdoan
sarfalidir. Potensial miistarilorin digqgatini calb etmak, onlarin maragina sabab
olmaq ve real miistariys ¢evirmak mévcud miistarilari alde qoruyub saxlamaqdan
dofalarle baha basa golir. Ona gore do, movcud mistarilorin mahsul va
xidmatlarden memnun olmalarini temin etmays fokuslanmali ve resurslar o
istigamatda xarclanilmalidir. O baximdan uzunmiiddatli marketinq hadaflarinin
hazirlanmasinda mistarilarle aparilan sévdalosmalarden sonra da onlarla yaxsi
alagalarin davam etdirilmasi 6n planda tutulmalidir;

2. Miistori mamnuniyyati hatta qiymatdan ds ¢ox ohamiyyat koasb edir.
Miisterilor onlarla diizgiin davranilmasini istayir. Tadqiqatlar gostoerir ki,
miistarilorin boylik hissasi hatta yliksak qiymatlar taklif etsa bela onlari mamnun
edon sirkatlore istiinlik verir. Ona goéra ds, uzunmiiddatli hadaflarin
miiayyanlasdirilmasinde miistarilori mamnun edan yiliksak xidmatin temin
edilmasina say gostarilmalidir. Bu, calbedici qiymatlar taklif etmakdan da vacibdir.
Digar torafdan, miistarilor taklif edilon mahsul ve ya xidmatdan istifadenin har
moarhalasindon mamnun qalirsa, ondan yiiksak giymatlara haqq qazandirmaq daha
asan olacag;

3. Miistori mamnuniyyati brendi raqib brendlardan 6n planda saxlayir. Bels bir
ifada var: “Pis xidmate gora miistarilariniz sizi sevmasa da, raqgiblariniz sevacak.”
9gar hansisa bir sirkat miistari mamnuniyyatini neca tamin etmayi bilirsa va bunu
totbiq edirss, onda eyni moahsullar1 taklif eden raqib sirkstlar {lizerinds onun
Ustlinliiyt var;

4. Miistori mamnuniyyati miistarinin qorunub saxlanmasina sabab olur.
Miistarilor ne gadar uzun miiddat mamnun qalirsa, galacokds da o gadar cox
sirkate yoOnoalacak ve raqiblora nisbaten onun mahsul ve xidmatlarini almaga
ustiinlik veracek. Miistarinin qorunub saxlanmasi miistori sadiqliyinin tomin
edilmasi istigamatinds bir addimdir. Miasir dévrds buna nail olmaq igiin
istifadacilorin sirkatin veb-saytinda daha uzun miiddat qalmasi iiciin effektiv
tadbirlar goriils, onlarla qarsiligh miinasibat yaratmaq maqgsadila e-poct ve sosial
media marketinqgdan istifads edils, mistarilorin ehtiyac va istaklarina uygun
mbahsullar vo xidmatloar takli edils, habels onlarin gézlantilari qarsilana bilar.

5. Miistori mamnuniyyati miistari sadiqliyina tasviq edir. Mistarilarls etibarl va
sadagpatli alagalar gorunub saxlandigi va onlar sirkatden mamnun galdig1 miiddatca
sirkatin mahsullarin1 satin almaqda davam edacaklar. Sadiq miistarilor sonra
omirlari boyu sirkatin brendina dayar vermays, ondan istifade etmays va onu
miidafia etmaya davam edarak sirkats galir qazandiracaglar.
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6. Miistori mamnuniyyati manfi roylari azaldir. Tadqiqatlar gostarir ki, miistarilar
miisbat ray vo tovsiyalorle miiqayisade monfi tacriibalori paylasmaga daha ¢ox
meylli olurlar. Ustslik, insanlar diger miisterilare sirketin temsilcilorinden ve
reklamindan daha cox inanirlar. Belsalikls, bir narazi miistari itirmak c¢oxlu sayda
movcud vo potensial mistarinin itirilmasi manasina gslir. 9ksins, mamnun
miistarilar sirkatin mahsullarinin vakilina cevrilacak.
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Toalabalar iciin faaliyyatlar

1. Marketinq strategiyasi konsepsiyalarini miizakira edin ve har birina aid misallar
gostarin.

2. Dayanigli marketing anlayisini miizakira edin.

3. Miistari mamnuniyyatini temin etmayin miiassisa ii¢ciin faydalarini sadalayin.

126



Modulun adi: Marketinq faaliyyatinin hayata kecirilmasi

a
g S% Qiymoatlondirmo

Asagidaki giymatlandirma meyarina asasan qiymatlondiracaksiniz:

"Miistori mamnuniyyatina yonalmis uzunmiiddatli hadaflar hazirlayir”.

1.
2.

o 1os

Dayor toklifinin tarifini qeyd edin.

Marketing strategiyalar1 hansi konsepsiyalar asasinda hazirlanir?

Mahsul konsepsiyasi nadir?

Dayaniqli marketing dedikda na nazardas tutulur?

Ko6hna ve yeni marketing anlayislarinin farqlandirici xtisusiyyatlari nadir?

Miistori mamnuniyyati nadir va na li¢lin vacibdir?
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