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Girig

Movzunun aktualligr. Beynalxalq igtisadi munasibatlerin
formalasmasi seraitinde ticaratin rolu nezere carpacaq deracede artir.
Ticarst bazar munasibatlarinin inkisafinda daha vacib sferaya
cevrilir. Ticaratin vazifesi istehlak mallarinin son aliciya catdirilmasi ile
bitmir, ham da kefiyyatli ticaret xidmati olmadan mumkun olmayan alici
talabinin formalagsmasina aktiv tesir edir. Ticarat Olks igtisadiyyatinda vacib
rol oynayir ve dinamik inkisaf edan sahealardan biri hesab olunur. Cox
murakkab mal harakati prosesinin son marhalasi olaraq ticarst , istehsal-

texniki voe genis tslabat mallarina olan telabat ve qgiymeat Uzre vacib bir



halgadir ki, talebin indikatoru rolunu oynayir. Mahz ticaret tekca bazar

muhitinin dayisikliklerina dinamik cavab verir.

Camiyyatin  hayatina onun har  bir UGzvinin mamnuniyyatini
gazanmagla tesir edir , onun hayat kefiyyatinin xidmatini yuksaldir. Ticaret
xidmatinin kefiyyat problemi hamisa alicilari ve saticilari maraglandirir. Bu
ganunauygun bir haldir. Insanlarin hayat saviyyasi ve madani saviyyslerida
yuksalir. Bels bir gsoraitda alicinin  ona lazim olan mali, onun tgun alverigli
bir vaxtda , lazimi g¢esidds, daha rahat bir makanda alde etmak istayi
tamamila tebiidir. Ona gora de reqgabetli bazar seraitinde daha cox ticaret
xidmatine  ahamiyyat verilir. Cunki ticarat xidmatinin kefiyyatindan,
saviyyasindan istenilan galir alde etmak isteyan muassisanin samaraliliyi
ticarat fealiyystindan aslidir. Ticarat muassisanin isinin duzgun teskili, yeni
satis muteraqqiliyine, satisda olan mahsulun cesidina, onun mal
dovriyyasina, son naticeds ise firmanin maliyya gostaricilarine tasir edir. Taklif
olunan mal ehtiyatlarinin, firmanin daimi alicilarinin  talabina muvafiq
olmasinin tahlili ise firmanin marketing sdbesinin asas vazifesi hesab
olunur.Mistari muteharrikdir, onun Ugun hansi satici daha yaxsisinin taklif
etss, ona da istigametlenacek, bu baximdan mugterini daimi mugteriye
cevirmak tadbirini islamak lazimdir. Bunun Gglin ona an genis ¢esid, an ucuz
giymat, an rahat alig-verig yeri, en maraqli stimullagsma kompleksi taklif etmek

lazimdir.

istonilon peraksnde ticaret miessisenin isinin teskilinin  vacib momenti
totbig olunan satis metodlaridir. Bu xususen, iri muasir univermaglar ve
muasir supermarketlor u¢un aktualdir. Clnki, heamin makanlarda hamise
coxlu alici axini olur. Muasir dovrde an effektiv satis metodu 6zinaxidmat

hesab olunur.Bu dissertasiya iginin aktualligi bu aspektlarla sartlonir.



Tadqiqatin predmeti va obyekti. Aparilan tadqgiqatin predmeti bazar iqtisa-
diyyatinin asas halgesini tegkil edan ticarat muassisaleri ve onlarin satig

foaliyyatidir, mal satisinin muxtalif metodlaridir .

Tadgiqatin asas maqgsadi va vazifalari. Dissertasiya isinin magsadi mal
satigsinin asas muasir metodlarini analiz ederkan  alinmig gostericiler
asasinda uygun naticalar  etmakla bu metodlarin  gelecakds
tokminlesmasi Uzre eyni zamanda “Bazar store” magazasinin ticarat

foaliyyatinin semaraliyinin artirlmasi maqsadi ils takliflar vermakdir.

Tadgigatin asas informasiya bazasi va iglenilmasi metodlarn .Tadqiq
edilon movzu ile bagh toplanilan informasiya ve malumatlarin manbaleri ¢ox
saylidir. Burada muxtslif yerli ve xarici igtisad¢i mualliflerin fikirleri, statistik
malumatlar, tehlil ve arasdirmalar 0z aksini tapib. Hamcinin bu arasdirmada
muxtslif aktual qgezet ve jurnallardan olan malumatlardan ., internet
resurslarindan, iri bazr subyektlerinin  malumatlarindan  istifade olunub.
Hazirki dissertasiya iginin yazilmasinda asagidaki metodlardan, usullardan

istifada olunub: analiz ve sintez, mutlaq ferq, qrafik , cedval va s.

-Tadgiqatin elmi yeniliyi asagidakilardan ibaratdir:

-Mal satigi metodlari anlayigina baxiimigdir;

-Satisin stimullasmasinin asas metodlari dyranilmigdir:

-MUstari bazasi, mustari mammuniyyati, mustari davranisi anlayiglarinin
izah1 vo shamiyyati muayyanlesdirilmisdir;

-“Bazar store”nin ham satis metodlari , heam de, onun faaliyyat hacmi
tohlil edilmisdir;

-‘Bazar store”ds satis metodunu tekmillesmasi Uzro toklifler

hazirlanmig, ham da , teklif olunan tadbirin effektivliyi hesablanmigdir.



Tadgqigatin nazari asasini yerli ve xarici 0lka alimlarinin asarlari, masalan,
V.Vinogradov, S.H,Piqunov, O.V.Qurskiy, S.P.Demcenko, A.H.Semadov,
K.P.Pasayev, $.H.Haciyev, va.s toeskil edir.

Tadqiqatin praktiki ahamiyyati. Movzu praktiki shamiyyeat kasb edir. Bels ki,
apardigim bu tanhlil ticarat muassisalerinds satis fealiyystinin mabhiyyati, rolu
Vo funksiyalarinin daqiglagdiriimasina, bazarin strukturu ve onlarin asas
funksiyalarinin  farglendiriimasina, bazar iqtisadiyyati seraitinde mal satigsi
metodlari anlayigina baxiimig, satisin stimullagmasinin asas metodlarini
oyronilmig, musteri bazasi, musteri mammuniyyati, mustari davranigi,
anlayiglarin  izahi  ve shamiyyetini  muayyanlagdiriimig, “Bazar
store’magazasinin ham satis metodlari , ham da, onun faaliyyat hacmi
tohlil edilmisdir. Hazirki tadqgigatin naticalerinden ticarstle maggul olan

paytaxt parakendagileri istifada eda bilarler.
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1.1. Ticaratin nazari-tacriibi asaslari

Ticaret amtaa mubadilasinin inkisaf etmis formasidir.©mtas mubadilesi insan
comiyyatinin ilk pillalerinds,ibtidai icma qurulusunun dagiimasi dovrinds,
birinci iri ictimai amak bodlgusunun-maldarligin akingilikden ayrildigi  vaxt
yaranmisdir.insan cemiyysti inkisaf etdikco mibadile de 6z formasini
dayismisdir.Cunki mubadilani ve onun inkigaf etmis formasi olan ticarati
sortlandiren de amtes istehsalidir.  Ticaratin formalasmasi,xarakteri ve
mahiyyati amtoes istehsalinin mahiyyati,forma ve xarakterinden asihdir.
Ticaret amtea tadvulinin bir formasidir. ®mtes tadavull ictimai istehsalin
mustaqil bir fazasidir.omtas tadavulinin tarixi cox kesmise sdykanir. Onun
tarixi 16-17 ci asrlerds iqtisad elminin bundvrasini qgoyan nazari maktab olan
Merkantilistiore  gedib  ¢ixir.Merkantilizm-italyan  dilinde ticarat,tacir
demakdir.Muxtalif elm va peso saholerinden olan bu nezeri maoktabin
gorkamli nimayandalarindan ingiltarali Vilyam Staffor (1554-1612) , Tomas
Man (1571-1641) , italiyah Qaspar Skarufari (1519-1584) , fransali Antuan
Monkretyen tarafinden verilmisdir.Monkretyen qadim yunan sozleri olan
“siyaset” va “igtisdiyyat” anlayiglarini birlesdirarak eser yazmisdir.Bu aser
1615-ci ilde “Siyasi igtisad traktati” adi ile nasr olunmusdur.O, bu kigcik hacmli
asarinde dovlate muracist edir,onu Fransada milli igtisadiyyatin dirgalmasina
komak etmaya cagirirdr. Monkretyen olka daxilinda
sonayecilarin,tacirlerin,akingilarin serbast inkisaf etmasi Ucun xaricdan
gatirilen malar Ugun yuksak gomruk rudsumlri goyulmsini teklif edir.Onun bu

asari nazariyyadoan c¢ox praktiki masalalarin halline yonaldilmigdir.Lakin

Siyasi iqtisad “ adi altinda yazilan bu birinci eser iqtisadi masalalarin

dyrenilmasina ve tadgqigine nazeri calb edirdi.’ (5) Merkantilistlorin nazari —

! M.Meybullayev “iqtisadi tolimlor tarixi”Baki, 2010 Soh.58



igtisadi goruslerinda iqtisadiyyat vahid bir sistem kimi oyrenilmir.Onlar, yalniz
igtisadiyyatin bir sahasini, amtea tadavull dairasini tadqiq ve tehlil
edirlar.Bunun obyektiv sababi ondadir ki, merkantilistlar ticarat kapitalinin
halledici rol oynadigi doévrde yasamig, ilkin kapital yigimi dovrund
kecirmislor.Buna goradir ki, merkantilistlor sarveti ve onun artiriimasini,
toplanmasini  pul formasinda tesevviur edirler.Avropanin asas Olkalerinde
‘Ingilterede,Fransada ,italiyada ve s. dlkslerde 6z igtisadi, siyasi ideyalari ilo
cixis edan merkantilistlor milli igtisadiyyatlarin dévlst terafinden himaye ve
idara edilmasina, xarici ticarat Uzerina ciddi nazarst qoyulmasi kimi fikirler
yuradurduler.Pulu, qizih dlkede qoruyub saxlamaq,daha ¢ox amtsas ixrac
etmokle xaricdean Olkays daha c¢ox qizil,gumus gsatirmak onlarin ideall
idi.Merkantilistlar gosterirdilar ki, dovlstin iqtisadi siyasati 6lkads ticarati va pul
tadavulunt inkisaf etdirmak magsadi dagimalidir.Merkantilistlerin ticarst, pul,
idxal, ixrac, gomruk ve s. haqqindaki ideyalari indi de 0z shamiyyatini
itirmamisdir.Hazirda duinyanin bir ¢ox Olkaleri merkantilizm prinsiplerina

uygun siyasate Ustiinliik verirlar.?(5)

Ticaret biznesinin mahiyyati va tebisti onun camiyystda yerina yetirdiyi
funksiyalarinda ifde olunur.Ticaret biznesinin 2 funksiyasi var.Bunlardan biri
ve an ¢ox vacib olani ictimai mahsulun bir hissasinin cemiyyat uzvleri
arasinda bolusdurtlmasidir.(emaya gore bolgu igtisadi ganunun tslablarina
asason). Ticaret bu funksiyani yerine yetirmoekle xalq istehlaki mallarini

istehsaldan istehlaka catdirir.Bunun Ugun ticarat tegkilatlar ve muassisalari:

e Ohalinin xalq istehlaki mallarina olan talabini dyrenmali

o Istehsal rayonlari ils istehlak rayonlarinislagslendirmali

e Mallarin fasilesiz ¢atdiriimasini temin etmali

e Mal fondlarinin istehlak rayonlari arasinda duzgun, bu rayonlarin

igtisadi ve ictimai ,iglim seraitine uygun olaraq yerlasdirmalidir. Ikinci

2 M.Meybullayev “Igtisadi talimlor tarixi”’Bak1, 2010 Soh.64



funksiya deyerin formasini dayismakdir.Bu birinci funksiya ila
alagadrdir.omtea istehsali seraitinde mallarin dayer formasini
dayismadan, pulu mala va mali pulu mubadile etmadan onlarin
istehsalgidan istehlakglya ¢atdirmaq olmaz.

Mal satisI — tigarat etmak Ug¢un nazards tutulan butin emak mahsullarinin
pullu mubadilalarinin ma¢gmuudur. Bu, magcmu milli mahsulun tekrar istehsall
sisteminda iki marhaleni shata edir. Biringi marhale mahsullarin ilkin istehsal
yerindan pullu mubadile vasitssi ila son istehlakgiya catdirilmasi prosesi; ikingi
marhala isa son istehlak reallagsdigdan sonra igtimai istehsalin fasilasizliyini
temin etmak Ug¢Un alda edilmis ma¢mu dayerin bir hissasinin istehsal
vasitalarinin satinalinmasina yonaldilen pullu mubadiledir. Har iki marhals
tokrar istehsal prosesinds vahid bir faza, tedavul fazasi kimi ¢ixis edir.Bazar
igtisadiyyati seraitinde mal taedavulunin sosial igtisadi shamiyysti onun ictimai
tokrar istehsal prosesindaki rolu ila sertlenir. Mahz mal tedavulu mag¢mu
ictimai mahsulun reallasdinimasini temin etmakla genis iskrar istehsal
prosesinin fasilasizliyi ucun alverigli soerait yaradir.Elmi-texniki taraqqinin
natigalari asas vesaitlarin yenilesdiriimasina ve bununla bagl istehsalin artim
surstinin  yuksalmasine sabab olur ki, bu da genis tsakrar istehsalin
darinlasmasina gatirib cixarir. Olkenin igtisadi cografiyasinda bu, istehsalin
yeni sahalarinin meydana galmasina, onlarin artim suratinin digar istehsal
sahalarine nisbaten Ustunluk teskil etmasina sabab olur ve natiga etibarila
istehsalin strukturunu keyfiyyat¢a yaxsilasdinr. Hale da Ozunun qabagqgll
movqgeyini saxlayan ve amala galen yeni istehsal sahalerinin xalq tesarrufati
sahalari magmusunda xususi ¢akisi artir, digarlarinin, xususan kohnalmakda
olan istehsal sahalarinin xususi ¢akisi agagl dusur. Bununla slagadar olaraq

asasli vasait qoyulusunun strukturu da dayigilmaya meyl gostarir.

Bdlgu kanali — mal ve xidmatlerin satigidan aliciya dogru harakati yolunda
onlar Uzearinda sahiblik huququnun basqgasina oturulmasini 6z Ohdasina

goturean ve ya buna komsaklik gosteran firma yaxud ayri-ayrn gexslarin
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macmusudur. Mallarin satigidan aligiya dogru haraket etdiyi yol sayasinde mal
ve xidmatlarle onlardan istifade etmak isteayenlar arasinda zaman, makan ve
sahibkarlig huququndaki uzunmuddatli fasilelar qisalir. Bolgu sistemindas
istirak muUxtalif subyektlar bir sira mihdm funksiyalarn yerina yetirirlar. Bunlar
tedqiqat isi, satisin havaslendiriimasi, alagalarin yaradilmasi, mal yeridiliginin
taskili, maliyyslagdirma funksiyalaridir.Qeyd etmak lazimdir ki, qerb
menbalerinds ticaret sferasi bolgu sferasi kimi adlanir. Umumiyystle mal
yeridilisi kanallarinin secgilmasi istehsal edan muassisanin (mal satan firmanin)
foaliyyatinin an mulrakkeb ve masuliyystli sahesidir. Bazar iqtisadiyyati
(kapitalizm) Olkalerinde istehsalgi muessisaler xususan orta va Kigik
muassisalar terefinden mahsul satisi aralig muassiselar vasitasi ile hayata
kecirilir. Bu Usuldan iki firmalar da ¢ox vaxt istifade edirler. Cunki vasitegilor
0z olageleri sisteminda tacgrubasindan, ixtisaslasmasindan semerali istifade
etmakls istehsalgi firmanin mahsulunu tez bir vaxtda va normal masrafloerle
parakende satis sabakasina, istehsal vasitalorini ise son istehlakcilara
catdirmaga teminat verirlor. Fransada xalq istehlaki mallari Gzre bdlgl
sistemi, asasan, licsaviyyali kanaldan ibaratdir.}(6) Topdansatis vasitaciler,
xirda topdansatis tigarstcilor (tacirlor), psrakends satis muassisalor.Bu
kanallarin bazi xususiyystlerine nazar yetirak. Topdansatig vasitagilerin
bazilarinin yalniz bir-iki firma tg¢un xidmat gostarmasi, bazilerinin iki-ug ixtisas-
lasmis firmaya, bir qrup digar topdansatis vasitagilerin ise imkan daxilinda bir
cox firmalara xidmat goOstermasi, onlarin mahsullarinin parakenda satig
muassisalarina ¢atdirimasi xususi diggat teleb edir.Xirda topdansatig ticareta
goldikde, o, Fransada iri topdansatis musassisalerle perakends satig
muassisalari sabokasi arasinda vasitecilik edir. Bu kanal muxtalif darcesidli
mallarin alqi-satqisi ile masgul olur. Xirda topdansatis misassisaleri Fransada

genis yayllmis va asasan kicik magazalara xidmat gosterir. Bolgu kanalinin

* CoBpeMeHHBIN On3Hec, ToM 2. MockBa, 1995.5.105
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sonungu Uglngu saviyyasi parakende satis ticaratidir. Bu kanall temsil edan

ticarat firmalarn sabakasi 6zunun ¢ox muxtalifliyi ile ferglenir. Qeyd edak Ki,

hamin kooperativler ve birliklerin har birinin terkibinde da bir nega tipli

parakends satis miiessisalari sabakasi olur. Olkemizin bu tipli tagribslardan

yararlanmasi, albatta ki, ticarat sahasinda ugurlara yol aga biler. Mallarin son

aligilara catdinlmasi Ggln formalasmis bdlglu kanal Gmumilikde asagidaki

sistem saklini almisdir. (1.1-¢i sakil).

Sifir
saviyyali

kanal

Bir
saviyyali

kanal

IKi
saviyyali

kanal

Ug
soviyyali

kanal

istehsalcinin » | Istehlakel
anbari
istehsalginin_ , | Perakanda satigi istehlakgl
anbari
Istehsalginin,, | Topdansatis Parakendo—»| | Istehlakci
anbari tacir satis tagir
istehlakgl Topdan- | | Xirda Parakan- | | Istehlakci
—> > — —
anbari satis topdan do satis
tacir
¢ satig tacir
tacir
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Sekil 1.1 Miixtalif saviyyasli bélgi kanallari(11)*

1.1-¢i sokilden gorunduyd kimi mal teyinatindan va istehlak
xususiyyatindan asil olarag mubadileden (ticaratden) kegmalidir. Qeyd etmak
lazimdir ki, mal tadavulinda takge 1-ci sokilde gosterilon sahalar, yani
istehsal vasitaleri, soxsi istehlak seyleri va gorinmayan mallar deyil, eyni
zamanda istehsal fazasindaki istehsal prosesinden avvalki ve sonraki ticarat
foaliyyatloari do aid edilmalidir. Bir seyi mihim nazara almaq lazimdir ki, genis
mal katlesinin muayyen bir hissesi hamin sahalarde yigilib galarsa ve yaxud
istehlak dairesindan leng kegarse pul ve mal kuitlesinin bir hissasi Ugun
dovretma dayanar, sonda ictimai mahsulun takrar istehsalinda fasile bas
verar, basqa sOzle onun surati azalar.Sohbat bolgu kanallarindan gedirse
bura tekge Olkedaxili deyil hem de beynalxalg bodlgu kanallann da aid
edilmalidir. ©gar bir dovletde tigcaret prosesinin bas vermasi daha dogrusu
mallarin baslangic ndéqgtadan son ndqteyadek kecdiyi yol mamlakat daxilinda
muayyenlasdiriimis ticarst qanunu asasinda hayata kegirilirse beynalxalq
miqyasda bu daha da murakkablasir. Maesalan, amerikan tigarat firmasi 6z
malini Avstriyaya satmagq istayirsa, o bazi ganunlara riayst etmalidir. Bunlar
«ABS-In ixra¢ hagqinda ganunu», «idxal haqqinda Avstriya ganunu ve bu
Olkanin daxili ticarstinin apariimasi hagqinda Umumi ganunlar» ve mallarin
nagl olunan digar Olkalerdeki movgud ganunlardir ki, onlara hokman amal
olunmalidir.(9 )Bu ganun va gadagalardan basqga xarici dovlatde ticarat etmak
ucun hamin dovlstin dil xususiyystlarini, hokumatin siyasatinin xarakterini,
yerli adst-an-analari ve s. bilmaek mal satan ve mal alan firmalar Ggun xususi
ahamiyyat kesb edir.Belalikle bolgu kanallari ve bolgu sistemi haqgqginda

dediklarimizi yekunlasdiraraq onu deya bilerik ki, ister olkedaxili, isterse da

* ©ununn Kotnep,G.Armstronq” Mapketunrun scacnapsl’” baksl, 2008
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xarigi ve yaxud beynalxalg miqyasda olsun bolusdirma yalniz tigaret vasitesi
ilo hayata kegcirilir. Bu da ticaratin dévletde na kimi ahamiyyat dasidigini bir
daha ayani suretdes goOstermis olur. Genig takrar istehsalin muhum
fazalarindan biri do pullu mibadiledir, mal tedaviiliidir.(7)°Bu haqda bazi
mosalalore qisaca diqget yetirak.istehsaldan ¢ixan mshsul (mal) mutleq bu
sahadoen kegmakls istehlak fazasi vasitesi ilo yeniden istehsala gayida bilar
va belalikle dovran prosesi daimi xarakter ala bilar. Burada mal tadavulunun
(ticaratin) shamiyysti ondan ibaratdir ki, 0 mallar pula gevirmakla ma¢gmu milli
mahsulun bu hissasinin takrar istehsalinin fasilasizliyini temin edir. Bu igtisadi
hayatda boyuk shamiyyat kasb edir. ©ger ticaratin bazi sahslerinde mal
dovriyyasi tapsinqglan yerine yetiriimoezsa, bu, tekrar istehsalin muvafiq
sahalerinda, yeni istehsalda, bolguds, mubadileds ve istehlakda c¢atinlik
torada biler, diger ticarat sahalarinds ise mal dovriyyasi genislandikda hamin
¢otinliklerin garsisi bir gedar alina biler. Lakin mal dovriyyasi respublika Uzra
yerina yetiriimazsa, bu halda ham butovlikds igtimai istehsalin, ham de
ticaretin muxtslif sahalerinda fasilesizlik pozula biler. Ele bu sebabdan de har
bir ticarat subyekti ister bu topdansatis firmasi, isterse de perakande satig
firmasi olsun mal dovriyyasi Uzre planlarin yerina yetiriimasina xususi fikir
verilmalidir. Genis takrar istehsalin son fazasi istehlakdir. istehlak — tslebatin
ddenilmaesi {ciin ictimai meshsuldan istifadadir. °(4)Bundan basqa istehlak
ticarat (mal tadavlll) vasitasile istehsalla garsiligh elagesi modvguddur.
Dialektik falsefeye asason deya bilarik ki, mévgud olan har bir sey qarsiligh
alagada vae bir-biri ile temasdadir. Yani ticarat—istehsal-ticarat—istehlak sxemi
kimi gotlrilen fazalar, bir-birine tesir edsrok faaliyyst gdstarirler. Istehlakin
hagmi, strukturu istehsaldan asili olsa da, eyni zamanda istehsala ¢iddi tasir

ve U¢ qrupa ayrilir: Istehsal vasitoleri istehlaki; sexsi mallar istehlaki;

*> CoBpemennsbiit 6usnec. Tom 1, Mockga, 1995,5.79-83

.5 .®eiizymnabsiinm “Ticaratin igtisadiyyati” baksi, 2005.S.39-40
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gorinmayan mallar va xidmatler istehlaki. Mahz shalinin saxsi istehlaki
naticesindoe is¢i quvvesi tekrar istehsal olunur. Bununla bele soxsi istehlak
cox ¢ahatli sosial-igtisadi kateqoriyadir. O, Umumi baximdan ictimai xarakter

daslyir ve genis takrar istehsali zaruri edir.

1.2. Azarbaycan respublikasinda ticaratin makroiqgtisadi
tohlili.

Istehlak mallari bazarinin mahz bele genis aspektda tshlilinin hayata
keirilmasi, problemin tam shatali migyasda qoyulusu bir terefden mévcud
situasiyanin spesifik  xUsusiyystlori, diger terafden ise uUmumiyyatle
arasdirdigim Istehlak mallari bazari bUtévlikds istehlak bazarinin
segmentlarinden biridir. Vo buna gore de, qarsiigh asilihig va qarsiigl
bagliliq maksimum seviyyede tezahiir edir. Ikingisi, istehlak bazarinda,
alelxUsus da istehlak mallari bazarinda asas dayisan rolunda istehlakinin
0zu c¢ixis edir. Yo'ni, har iki halda baslica istinad nogtasi ahalinin aligilig
gabiliyystinin daragasidir ve buna baglhq her iki halda adi gézle goérundir.
Ulinglisti, macmu telebin istehlak bazar ve onun segmenti olan Istehlak
mallari bazari arasinda bolgusu aligilig gabiliyystinin deragasinden birbasa
asiliigdadir ve @oksar hallarda prioritet biringinin  Uzearine dusur.
Dorduncgusu, istehlak bazarinin  butun segmentlari (arzaq bazar, xidmatler
bazari ve s.) arasinda son daraga six, dialektik bagliig méveuddur ki, bu da

bazarlar arasi giymat paritetini dovru olaraq on plana gixarir ve s.

. Ticarstin konyukturasinin  novbati dovriunds giymatlendirma ve daqiq
tahlil konyuktura mubarizesinds alde edilmis ugurlarin «gamindan» birbasa
asiliigdadir.Tigarstin  konyukturasinin  prognozlasdirimasi va duzgun
giymatlendiriimasinde tigaret muassisalerinin 6z faaliyyat zonalarindaki
muqayisali tahlilin va konyukturanin derinina bilgisi vo o ¢umladan da
rayonlarin ve Umumiyyatla, 6lkenin butun istehlak bazarindaki vaziyyatinin

misyyenlesdiriimasi asas rol oynayir. Ticarst Olka igtisadiyyatinin neft
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sektorundan asiliiginin  azaldilmasi  maqsadile  xarici  ticarstda
diversifikasiya siyasatinin hayata keciriimasi dinya iqtisadi sistemina
samarali integrasiyasinin temin edilmasinde musbat meyllera tekan
vermisdir. idxalin evezolunmasi ve &6zinu teminetma saviyyasinin
yuksaldilmasi siyaseti 0lkeda muasir texnologiyalarla techiz olunan istehsal
muassisalorinin  sayinin  artmasi, muasir sanaye komplekslarinin
yaradilmasi ve keyfiyyatli ragabatgabiliyysatli mahsul istehsalinin temin
olunmasi ile naticelonmisdir. Bu g¢ergivade, Azerbaycan Respublikasi
anonavi ticaret tarafdaslar ila ticaretigtisadi slagalarinin daha da inkisaf
etdirilmasi, eyni zamanda bu sahade yeni amakdagliglarin yaradilmasi
magsadile muvafiq tedbirler hayata kegirir. Bir sira qonsu ve region olkaleri
ile muxtalif sahslerds, o cimladan ticarat sahasinde emakdasligin yluksak
soviyyade davam etdiriimasine baxmayaraq terafler arasinda ticaret
potensialinin tam istifade olunmasi Ugln sahibkarlarin istiraki ile resmi ve
isguzar 14 sefarlor, o cumladan ¢oxsayli biznes forumlar, sargilar tagkil
olunur va digar magsadyonlu tadbirler ardicil suratde davam etdirilir. Qeyri-
neft ixracinin genislendiriimasi, oOlkanin ixrac potensialindan daha da
somarali istifadesi maqgsadile ananavi ve yeni bazarlara ¢ixig imkanlarinin
artinlmasi istigamatindas isler davam etdirilmisdir. Xarici ve daxili ticaratle
bagli muvafig tahliller apariimisdir. Bela ki, 60-dan ¢cox 6lka Uzre ikiterofli
ticarat alagaleri, ticarstin strukturu ve dinamikasi tshlil olunmus va bu
tohlillar @sasinda dovri arayiglar hazirlanmigdir. Eyni zamanda olka qruplari
(Avropa lttifaqi, MDB, GUAM, Iqtisadi ©mokdashq Togkilati, islam
Konfransi Teskilati, Merkezi Asiya Regionu Olkslerinin igtisadi 8maekdasliq
programi (CAREC), SPECA, Gomrik lttifaql) ve diger gruplar Uzre de
Azerbaycan Respublikasinin xarici ticarstine dair dovri arayislar
hazirlanmisdir. Hamginin, geyri-neft sektoru Gzra xarici ticaratin dinamikasi,
ixracin va idxalin tarkibi ve cografi strukturu tahlil edilmis, idxal ve ixracin

sektorlar Uzre tahlili, ixraci (idxal) artan ve azalan geyri-neft mahsullari,
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artib-azalmanin asas sabablerinin musyyan etmoak Ucun ixracatcilar va
aidiyyati struktur bolmalarden malumatlar slde edilerek tshlillorde aks
etdirilmigdir. Hamginin, bir sira MDB Olkalsrinin paytaxt gaharlerinda
istehlak mallarinin giymatlari tehlil edilmigdir. 2014-cu ilde Azarbaycanda
daxili ticarat ve xidmet sektoruna dair hesabatlar hazirlanmis, o cumladan
daxili ticarstin inkisaf dinamikasi ve Azarbaycan Respublikasinin istehlak
bazari ile bagh tshliller apariimisdir. Hamginin, daxili ticaratin dovlet
tanzimlanmasi ila bagl xarici dlkalarin tecribaleri tahlil edilmis va muvafiq
tokliflor hazirlanmisdir. Bununla yanasi, “GUAM-a Uzv dovlstlerin Avropa
ittifaq ile imzaladi§1 Assosiasiya Sazisinin Azerbaycana potensial tesirlari”
ile bagl tahliller hazirlanaraq aidiyyeti uzre taqdim edilmigdir. Heamginin,
Azearbaycan Respublikasinin 2013-cu ilde kend tesarrifati mahsullari Uzre
asas ixrac mahsullari, enanavi ixrac bazarlarinda payi, bu bazarlarda ssas
roeqib olkaler ve hamin mahsullarin dunya uUzrs asas idxalgi Olkalari ila bagl
arasdirmalar apariimisdir. Gémrik ittifaginin Azerbaycan Respublikasinin
igtisadiyyatina potensial musbat ve manfi tesirleri arasdiriimisdir.
Azorbaycanin UTT-ye (izvolma prosesinde coxtersfli danisiglar davam
etdirilmisdir. Bu cerciveda, 2014-cu ilin 21 fevral tarixinde kecirilmis
Azorbaycan Uzre Isci Qrupun 11-ci iclasindan sonra Azerbaycan tersfine
toskilata Uzv 7 dovlst tarafindan suallar taqdim edilmisdir. Ticarat ile alagali
siyasate aid olan suallar cavablandiriimasi magsadile Nazirlik terefinden
Azarbaycan dilina tercuma edilmis, aidiyysti qurumlara gondarilmig, alinan
cavablar tehlil olunub va Umumilegdirilorak aidiyysti Uzra teqdim 15
edilmigdir. Bununla yanasi, subsidiyalar uzre va gomruk giymatlondiriimasi
uzre  Sorgu Verageleri cavablandirilaraq, teskilatin  Katibliyina
gondarilmisdir. Hamginin, 2014-cu il 20 fevral tarixinde Cenevrads kand
tosarrufati Uzre kegirilmis gorisdan sonra Argentina va Avstraliyanin
suallarinin cavablandiriimasi isi va novbati gorus tugun 2011-2013-cu iller

uzra kend taserrufatinda daxili destok ile bagli yeni cadvallarin
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hazirlanmasi isi slagelendirilmis, UTT-nin aidiyyeti ekspertlori ilo isCi
gaydada muzakirsler aparilmig, son cavab layihasi ve hazirlanmig sanad
aidiyyati Uzre teqdim edilmisdir. 2014-cl ilds ikitarafli danigiglar sahasinde
danisiglar davam etdirilmis, 4 olka ila ilk ikiterofli goruglaer kecirilmigdir.
Mallar ve xidmatlar Uzra daxil olmus yeni suallar aidiyyati dovlet orqanlari
ile birga tahlil olunmus, bunlar asasinda yenilesdiriimig taklifloer hazirlanmis,
suallar cavablandiriimis, hamginin Umumilesdirilmis teklif hazirlanaraq
aidiyysti Uzro teqdim edilmisdir. 2014-cu ilin fevral ve iyul aylarinda
Cenevra soharinde UTT-ya lizv ddvlstlerle mallar ve xidmatler tizrs ikitorafli
danisiglar apariimisdir. Texniki yardim programlari gargivasinde da bir sira
islor hayata kegirilmisdir. 3-7 fevral 2014-cu il tarixlerinda Baki saharinds,
igtisadiyyat ve Senaye Nazirliyi terofinden miixtslif dévlet qurumlarinin
niimayandalerinin istiraki ile UTT-nin Talim ve Texniki ©makdasliq
institutunun  Texniki Yardim ve Potensialin Artirlmasi  Programi
corgivesinda talim ve seminar taskil edilmisdir. UTT ekspertinin texniki
yardimi ilo igtisadiyyat ve Senaye, Rabite ve Yiiksek Texnologiyalar
Nazirliklerinin ve Dovlet Gomruk Komitesinin mutaxassisleri terafindan
UTT-nin informasiya Texnologiyalari Sazisi (ITS) Sektoral Tesebbisiine
uygun Azerbaycanin bu sahade yekun cadvali hazirlanmigdir. Parakands
amtea dovriyyasi. 2014-cu ilin yanvar-dekabr aylarinda ticarat ve naqliyyat
vasitalerinin temiri sahssinde 4645.9 milyon manathq olave dayer
yaradilmis ve onun UDM-de xususi ¢okisi 7.9 faiz toskil etmisdir. 2013-cl
ilin yanvar-dekabr aylari ile muqayisaeds slave dayarin real hacmi 10.0 faiz
artmisdir.  2014-ct ilin yanvar-dekabr aylari erzinde esas kapitala
yonaldilmis butun vesaitin 4.9 faizi (871.9 milyon manat) ticarst; naqgliyyat
vasitalerinin temiri sahalarine sarf edilmisdir ki, bu da savvalki ilin muvafiq
dovruna nisbaten 67.9 faiz (muqayisali giymatlarle) coxdur. 2014-cu il
dekabrin 1-i veziyystine muzdla isleyanlerin sayi iqtisadiyyatin neft

sektorunda 36.4 min nafer, qeyri-neft sektorunda ise 1471.3 min nafer
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olmusdur, onlarin 18.8 faizi ticaret; naqgliyyat vasitalarinin temiri sahalaerinda
comlenmisdir. 2014-cu ilin yanvar-dekabr aylarinda Olkanin parakenda
ticarat seboakasinden shaliye satilan mallar 2013-cl ilin muvafig dovru ile
mugayisade 10.0 faiz ve ya 2345.8 milyon manat artaraq 22001.7 milyon
manat togkil etmisdir. 16 istehlak mallarinin 99.8 faizi 6zel teserrifat
subyektlerinde, o cumladan 11.5 faizi hlquqi sexs statuslu ozal
muassisalarda, 52.4 faizi fardi sahibkarlara mexsus ticarat subyektlarinds,
35.8 faizi eamteo bazarlarinda satiimisdir. Qrafik 1. Istehlak mallarinin
ticarat subyektlori Uzre satisi ©mtasa dovriyyasinin Umumi hacminda qeyri-
arzaq mallarinin xususi ¢akisi artaraq 2013-cu ilin yanvar-dekabr aylari ile
mugayisade 46.6 faizden 49.9 faizadek yuksalmigdir. Pearakenda sabakads
satilmis qeyri-erzaq mallarinin hacmi 16.2 faiz artaraq 10978.8 milyon
manata catmig, amtea dovriyyasi Uzra real artimin 78.4 faizi qeyri-arzaq
mallarinin satigi hesabina temin edilmigdir. Perakenda amtaa dovriyyasinin
umumi hacminda qgida mahsullari, igkiler ve tutin memulalatlarinin payi
50.1 faiz tagkil edarak 11022.9 milyon manata bearabar olmug ve 2013-cu
ilin yanvar-dekabr aylarinin saviyyasini 3.9 faiz Ustslemisdir. Har bir
istehlakgi fardi istehlak maqgsadi ile perakendas ticarat muassisslerinds orta
hesabla ayda 97.5 manatliq gida mahsullari, igkiler ve tutin mamulatlari,
97.2 manathq qeyri-erzaq mallari almisdir. 2013-ct ilin eyni dovrunun
muvafiq gostericisi ile muqayisaeda istehlakgilar tarafinden qeyri-arzaq
mallarinin alinmasina 15.2 manat daha ¢ox vasait xarclendiyi halda, qida
mahsullari, i¢kiler ve tutin mamulatlari GUgln xarclerde artim 3.3 manata
barabar olmusdur. 2014-cu ilin yanvar-dekabr aylarinda istehlakgilarin
perakenda ticaret sebakslerinda xarcladiklari vasaitin 50.1 faizi (11023.2
milyon manat) gida mahsullari, ickiler ve tutin mamulatlarinin, 18.7 faizi
(4113.8 milyon manat) toxuculug mallari, geyim ve ayaqgabilarin, 4.7 faizi
(1031.7 milyon manat) elektrik mallari va mebelin, 0.6 faizi (131.9 milyon

manat) kompyuterler, telekommunikasiya avadanhglari ve diger
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mamulatlar, 1.4 faizi (296.9 milyon manat) aczaciliq va tibbi mallarin, 7.1
faizi (1558.8 0.2% 11,5% 52,4% 35,8% HUquqi saxs statuslu dodvlet
muassisalari Huquqgi sexs statuslu 6zsl musassissler Fardi sahibkarlar
Omtea bazarlari17 milyon manat) avtomobil yanacaqinin, 17.4 faizi ise
(3845.4 milyon manat) diger qeyri-arzaq mallarinin alinmasina sorf
olunmusdur. Qrafik 2. perakands ticaret sebakalarinde xarclenan vasaitin
bolsist Elektron ticaret. 2014-cu ilde elektron ticarat soadekesinde
istehlakgilara 6.4 milyon manatliq ve ya avvalki ille miqayisada 2.4 dafs
cox istehlak mallar satilmigdir. Elektron ticaret dovriyyssinin 94.6 faizini
toskil eden qeyri-erzaq mallarinin satisi avvalki ilin saviyyasini 2.5 dafe
ustelayarak 6.1 milyon manata beraber olmusdur. Elektron ticarst Uzre
istehlak mallarinin satisinin 91.3 faizi huquqgi sexslerin, 8.7 faizi isa fordi
sahibkarlarin ticarat subyektlari tarafinden hayata kecirilmigdir. Cari ilin
birinci yarisinda elektron ticarat dovriyyasinin 90.6 faizini teskil edan geyri-
arzaq mallarinin satigi 2013-cu ilin eyni dovru ile mugayiseda 10.7 faiz
artaraq 1190.8 min manata baraber

olmusdur.
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0.2%

Qrafik8 istehlak mallarinin ticaret subyektleri uzre satisi
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1,3%

Qrafik9.Perakende ticaret sebekelerinde xercclenen vesaitin bolgusu
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Bir gayda olaraq, ahalinin pul galirlerinin artmasi (digar amiller nazars
alinmazsa) istehlak bazarinda istehlakin dinamikasina birbasa pozitiv te’sir
gostarmakle yanasi, onun konyukturasinin dinamikasina, psrakends satis
giymatlerine va s. ta’sir gostarir. ©ksina, ahalinin pul galirlarinin azalmasi
istenlak bazarinda Umumi istehlakin dinamikasina neqativ te’sir
gOstermakle  yanasi, hatta Umumi daxili mahsulun artimina oks ta’sir

gosterir, onun strukturunu «cilizlagdirir». ’( 4)

Bele ki, ahalinin pul galirleri 2013-¢i ilde 2005-¢i ile nisbstde 2,6 defs,
2007-ci ile nisbatde ise uygun olaraq 1,2 defe artmisdir. Uygun olaraq,
ahalinin pul xerglerinde bu gosterici: 2,7 dafe ve 1,18 dafe artmigdir.
Respublikada bu illar arzinde Umumi yigimin 1,8 defe artmasi (2014\2009
kimi, asas mal qruplarinin idxaldaki payinin maxsusi artimi istehlak
bazarindaki emtea satisinin «sur’stini» asagi salmaqgla shalinin pulsuz
hissasinin alql-satqi prosesindaki fealiyystini sun’i olaraq ¢anlandirir, daxili
bor¢clanmanin aktivliesmasine sebab olur ve istehlakilarin (satigilarin,
idxalati-satigilarin)  yanls addimlar atmaqgla 06z aktiv kapitallarini

passivlesdirmasi ile natigalenir.

Satisin butlin novlari Uzre perakande emtaa dovriyyasi 2008-¢i ile nisbatda
9,6% artmaga basladi, halbuki bu gosterici 2006-¢i ilin 2005-¢i ile

nisbatinda

1,8%, 2014-ci ilde ise uygun olaraqg 11,7% toeskil etmisdir. ©mtes
dovriyyasindaki «sur'stin» azalmasi shalinin pul galirlerina, o ¢gimladan da
istehlak bazarina yonaldilmis sarmayaslarin umumi dinamikasina manfi ta’sir
gOstermisdir.Bu dovr uun mexsusi xususiyystlerdan biri de topdansatis
amtoa dovriyyasinin illik artim tempinin parakende amtea dovriyyasinin
uygun gostericisini astronomik sekilde 6nlemasidir. Mivafiq meridianda

gostericilarin artim tempi uygun olaraq asagidaki kimi saciyyalendirile biler .

" N5 Deiizynnabsitan “Ticarotin iqtisadiyyat” Baxsr, 2005.S.219
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1.1

Ticaratin asas gostarigilarinin dinamikasi (min. manat)

Cadval

2009 2010 2011 2012 2013
Satisin batin noévleri Gzre 11269.1 13916.7 15880,2 | 17579,3 | 19655,9
parakenda amtoo
dovriyyasi
Adambasina digan amtas 1636.7 1703.1 1859.1 1913,6 |2114,3
dovriyyasi,manatla
Orzaq mallan 6717.9 7299.1 8378.1 10007,9 | 10504,5
Qeyri-arzaq mallari 3867.1 5409.1 4883.5 |7551,2 |91514
Topdansatis amtoa 11419.4 12733.1 14995.1 | 20544,1 | 22743,1
dovriyyasi

Manba: Azerbaygan Respublikasi Dévlet Statistika Komitssinin mslumatlariesasinda

tortib edilmisdir
2014 -topdansatis emtaa dovriyyasi ucun2009-¢i ildaki gostarigisi 2013-¢i ile
nisbaetde 116% artdigi halda, perakands emtaa ddvriyyasinda uygun gostarici
yalniz 8,8% artmisdir. Novbeti iki ilde ise artim templari uygun olaraq
topdansatisda: 1,8% ve 10,9% taskil etdiyi halda perakende satisda bu
gosterici uygun olaraq: 2,3% ve 12,1% taskil etmisdir. Amma problem vyalniz
sosial muqayisada tehlUkasizlikden ibaret deyildir. Bele ki, kasib shalinin
90%-i galirlerinin okseriyyatini bir qayda olaraq emteslarin  alinmasina
(esasan do istehlak mallarina) yonaldir, amma varlilarda bu gosterigi
texminen 3 dafe azdir. Qarb mutexassislerinin tahliline gore galirlerin
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differensiyasinin  artmasi son netigede qeyri-arzaq mallarinin satiginin
durmadan va agilasigmaz templerle artmasina gatirib ixarir.? Bels ki, arzaq
mallarinin amtaa dovriyyasinin Umumi ha¢mi Azerbaycanda 2013-¢i ilds
2009-c1 ile nisbatde cemi 82,2% aqtdigi halda, bu gosterici qeyri- arzaq
mallari Gun muvafiq illerin migayisesinde 154,7% artmisdir. Cadval 1.1-dan
gorunurki,perakende amtea dovriyyasinin  Umumi hacmi 2009-ci ilie
mugayisade 2013-ci ilde tagriban 5 dafe artmisdir.O cumladen adambasina
disenamtea dovriyy asi muivafig olaraq artaraq 843.5manatdan
2059.1manata catmigdir .9rzaq mallari Uzre amtea dovriyyasinin
dinamikasina nazer salsaq gorerik ki, 2009-ci ilde comi amtea dovriyyasi
11269.1milyon manatdan 2013-ci ilde 19655,9 mIn manata yuksalmigdir.
Orzaq mallari satigl ise azalmidir. ©ksina olaraq senaye mallarinin satigi
artmisdir. Bu isa shalinin hayat saviyyasinin artmasini gostarir..Umumi emtes
dovriyyasinin 51% ni1 senae mallari dovriyyasi teskil edir, arzaq mallari ise
tagriben 49% ni teskil edib. . Xalgimizin Gmummilli lideri Heyder Bliyevin
miayyan etdiyi strateji xottin Prezident ilham 8liyev tarsfinden ugurla hayata
kecirilmasi va yeni keyfiyyat halina yuksaldilmasi Azaerbaycanin suratli sosial-
igtisadi inkisafinin esasini teskil edir.® Olkanin inkisafini xarakteriza edan
asas makroiqtisadi gostarici - umumi daxili mahsul istehsali son bes ilde 2,6
dafe, 2010ci ilde ise 10,8 faiz ve ya mugayisali giymatlerle 35601,5min
manatdan artaraq 41574,7 min manata ¢atmigdir. 2011-cu ilds igtisadiyyatin
butln sahalari Uzra mal ve xidmatlar buraxiliginda slave dayarin xUsusi ¢akisi
55,9 faiz teskil edirdisa, son illar erzinde onun xususi ¢akisinin 13 faiz artaraq

68,9 faize catmasi igtisadiyyatin semaraliliyinin yiiksaldiyini gésterir. '°

® Capip3 J1.11IuB, Anexcarap Yorcon Xaiism. Kypc MBA mo mapkerusry. Mocksa, 2005. 90.

% http:// anfes.gov.az — Azorbaycan Respublikasinin Sahibkarliga Kémok Milli Fondu

19 AzstpGaitan Pecriy6mukacst Jlrosmsit Cratrctika Komursicnans msutymariaapst, 2014
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1.3..Ticarat muassisaloarinin oasas togkilati formalari ve ticarat

binalarina qarsi irali stirulon talablor.

Ticaret muessisasi hluquqi vazifeli saxs kimi mal alisl va istehlak mallarinin
realize olunmasi ile, elaga da, vasitagilik ganungulugla gadagan olunmayan ve
nizamnamada nazarda tutulan basqa ndv vasitecilik tasarrifat ile masgul olan
mustaqil tasarrifatcilg subyektidir. Ticaret muassisaleri qurulusunun
formasina ve fealiyystine gbra 3 asas prinsipial ndvda faaliyyet gdsterir.
Bunlar fardi, terof mugabilli ve korporativ formada soxsi ve kollektiv
mulkiyyatinin asasinda fealiyyet gdsterir. Foardi ticaret muassisasi bir ford
sahibkarin kapitali hesabina yaranan huqugi sexsin huquglan ile faaliyyat
gosteran teserrifat subyektidir. Bu muessiselar moévcud ganungulugun

taleblerine uygun asagidaki hiqugi teskilat¢iliq formasinda yaradila biler.
1) Fardi muassisa; 2) Aile muassisasi; 3) Xususi muassisa.

Mal mubadilesi prosesi va onun bilavasite istehlakcilara catdirimasi
parakands ticarat sebakesinde bas verir. Parakands ticarat sabakasi ticarstin
maddi-texniki bazasini taskil edir va ticarat musassisalarinin magmuyunu kasb

edir. Buraya magazalar ve ya mal satisi mantaqelari daxildir
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Masazanapsia
TACHU(D I ANPUIMIACUHUH sicac

XUIMAT OJIyHAH aJIbIChUIApbIH MasnnapelH caThllll LCYITYHYH
KOHTHHIEHTHUHHH 5CaC TIPKUOU MISTHASTHIISIII A PUIIMSICH L3P
WNamaiipii MIHTATSICHHUH Carbutad MalIapblH THAMST
SIPA3UCH 3PS Maba3aJIapbIH CABUMHACHUHS DI0Ps
HePISIIIUPUIMS XapaKTEPUHS

310ps

MannapbiH HXTHCACTALIMACHI Tucapsr calsCUHUH
(hopMaceI 113pst ISDKMUHS 910Ps

Sxem 1.1. Magazalarin tesnifleasmasinin asas prinsipleri

Ticarat —texnoloji prosseslar xususi ayrilmig ticerat binalarinda aparilir.
Ticarat binalari pearakaenda ticaratin maddi-texniki bazasinin esas hissesi
olmagla, 6z tayinatina gors ictimai binalar qrupuna aid edilir. Burada muayyan
funksional prosesler yerina yetirilir, basqa sozle ahali 6z talebini 6demak Ugln
xalq istehlaki mallarinin satisini hayata kegirir. Binanin daxili qrulusu ve
Olculeri alici axinin fasilesiz herekatini onlara alave xidmat gosterilmasini
tomin etmalidir. Magazanin binalari mallari gabul etmak, onlari emal etmak,
satisa hazirlamaq, saxlamaq ve s. ugun kifayat qoedar genis ve alverisli
sahaye malik olmalidir. Ticarat binalari va tikilileri esasli sade qurgulardan
ibarat olur. Magazalar asasli bina ve tikililerda yerlagdirilir. Magaza binalari

tikilma yerina gora asagdaki u¢ qrupa bolundr:

1. Yasayis binalarinin birinci va ikinci martabalarinda va onlara bitisik sakilds
yerleson magaza binalari;
2. Maustaeqil tikilmis magza binalari;

3. Naqliyyat vasitaleri Uzarinds yerlosdirilon ticarat vahidleri;
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Soeher arzaq mallari magazalarinin eksariyysti yasayis evlarinin birinci
martabalarinde yerlosdirilir. Yasayis evlerinin birinci martabalerinda
yerlagdirilon magazalar iki tipda ola biler: yasayis evlarinin birinci martabasinin
bir hissasini vo ya hamisini tutan magazalar ve yasayis evina bitigik tikilan
magazalar. Yasayis evlarinin birinci martabalerinde asasen ixtisaslasdiriimig
arzaq ve geyri-arzaq magdazalari, qastronomlar va s. yerlagdirilir. Ticarast-
texnoxoji prosesleri semarali tagkil etmak Ugun an alverigli ticarat binasi
mustaqil tikilen ticaret binalaridir. Son illear daha iri ticarat binalari —
universamlar, supermarketler, ticarat markazlari, universal magazalar tikilir ki,
onlar da mustaqil ticarst binalari kimi fealiyyat gosterir. Parakanda ticaret
sobakasinin tamamlayan xirda ticarst vahidleri olan pavliyonlar, ¢adirlar va s.
de oksar hallarda mustaqil ticaret binalari kimi fealyyst goOsterir, onlar da
ayrica tikilir, qurasdirilr. Nagliyyat vasitelari Uzarinde yerlosdirilon ticaret
vahidlerine avtodilkan, gemidikan, ve s. sayyar ticaret sebekesi aid edilir. iri
ticaret binalari bir de c¢cox martebali ticaret binalarina bolunur. Ticaret
muassisalari i¢arisinda yanliz universal magazalar ¢gox martabali tikilir. Ticarat
Ucun bir mertebali ticarat binalari daha slveriglidir. Clnki bele binalarda
alicilarin harakati rahat olur. Binalarin zirzemilerindan yardimg¢i anbarlar kimi
istifade etmak imkani yaranir, texnoloji proseslerin taskili asnlagir. Ticaret
binalari ve tikilileri texnoloji, arxitektur-tikinti, iqtisadi ve sanitar-texniki

toloblara cavab vermalidirlor.

Texnoloji taleblar. — bura ticarst-texnoloji, tesarufat proseslarini, mallarin

gabulu, bosaldilmasi amaliyyatlarinin semarali teskili tgin magazanin struktur
bolmalarinin  duzgun alagalendiriimasi, mallarin  satisinin  muterqqi

formalarinin tatbiqi ve s. aitdir.

Arxitektur-tikinti telebleri. — binanin konustruksiyasinin mohkamliyi,
muasirliyi, interyer isleri, magazanin daxili, xarici tertibati, infrastruktura igleri,

piyadalar, slillar tgun yollarin tikilmasi, avtodayanacaglar ve s. aitdir.
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Igtisadi telabler. — tikinti islerinin diizglin teskili, mesraflerin asagi
salinmasi, ticarat muassisalarinin tikintisinin sanayelasdiriimasi ve s aitdir.
Tikintide yigma konstruksiyalardan, hissalerden, standart ve zavodlarda
hazirlanmis unifikasiya edilmis elementlerden istifade olunmahdir. Cunki,
gOstarilon elemetlordon istifade edilmasi ticarat obyektlorinin istifadeye
verilmasi muddatinin qisaldilmasina va tikintinin ucuz basa galmasina inkan

vera bilor.

Sanitar-texniki tslebler. — bura tempuraturun tenzinlenmasi, qizdirici,
ventiliyasiya, su tachizati, kanalzasiya sistemi, isiglandirma aitdir. Bu talablara
riayyat olunmasi magazada ticaret-texnoloji prosesin hayata kecirilmasina,
isci heyyatin semarali foaliyyatina, alicilara gosterilon xidmat saviyyasinin
yiiksalmasine imkan yaradir. indiki regabet seraitinde peraksnds ticaratin
toskilin mihum gartlarindan biri de sahar va rayonlarda ticaret muassisalarinin
duzgun yerlagdiriimasidir. Ticarat sabakasinin yerlasdiriimasi elmi cahhatdan
asaslandiriimali, magazalar alicilara maksimum yaxinlagdiriimali, har bir
magazada alicilara genis mal cesidi taklif olunmali, mtayyan edilmis xidmat
radiuslarina riayat edilmali, magazalarin paralel xidmat gostarilmasina yol
verilmamalidir, igtisadi semaraliyin alde edilmasina, har bir magazanin yuksak
rentabellik saviyyasinin alde edilmasinae nail olunmalidir. Galacek magazanin
yerlagsmasi ugun yer ¢ox diqgstle secilmalidir. ©vvela, ticarst noqgtasinin
yerlegsmasi alicilarin magazani segmasi ugun asas amildir. Biz ¢ox vaxt eva
ve is yerine yaxin olan magazadan erzaq aliriq. Ikincisi, magaza (gin
alverisli yer segmakle perakands ticaret musssisasi 6zuna mohkam ragabaet
ustanliyu temin edir. Qiymatloer, sevis saviyyasi, ¢esid - butun bunlar ticarat
noqtalarinin yerlesmasindan ferqli olaraq tez-tez dayisilir. Cox vaxt ticarst
firmalari dasinmaz emlakin alinmasina ve qurasdiriimasina ¢oxlu pul goyurlar
vo ya binalarin sahibleri ile uzun mudatli icare mlgavilesi baglayirlar. Son
vaxtlarda magazalarin yerlagdiriimasi daha boyuk ahamiyyat kesb edir. Bu har

seyden avval onunla izah olunur ki, perakands ticaratgilar yeni ticaret
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noqtaleri agirlar ve magazalar Ugun salverigli yer az olur. Bundan basga
ahalinin inkisaf tempi va yeni ticaret markazlerinin tikintisi azalir. Bazan
ticarotciye alverigli yer secmak imkan olur, lakin yuksak icara haqqi ve bazak
islorina xeyli xarc ¢akilmasi yenilik axtarmaq haqqinda dusinmaya macbur
edir. Perakande ticarat sabekasinin duzgun yerloesdiriimasine agsagdaki

tolablar verilir:

1.Ticarat muassisalari ela yerlosdiriimalidir ki, shali mal aligina minimum vaxt

sorf etsin;

2.Magazanin mal buraxma qabiliyyati onun xidmat zonasinin talabine uygun

olmaldir;

3.Murakkab c¢esidli mallarin ¢ox magazalar arasinda paylanmasina yol

verilmamalidir;
4. Her bir ticarat muassisasi Ugun kifayet gader fealiyyat zonasi olmalidir;
5. Ticarat binalarinin tikinti xarcleri maksimum deracads agagi salinmalidir;
6. Mal ¢esidi profiline gora magaza tiplari bir-birini tamamlamalidir;

Magazalarin har biri ahalinin mallara olan tslebinin yanliz muayyen
hissasini temin edir. ©halini konkret olaraqg magazalara tehkim etmak mumkun
deyildir. Ona gore da magazalarin erazi cahatdan yerlasdiriimasi diger
magazalarin yerlasdiriimasinden  parakanda ticaret gabakasinin Umumi
grulusundan aslidir. Bu asliliq ahalinin talebini 6demak uUzre vazifslarin digar
magazalar arasinda bolgusunu  kooperativliesmasini oks etdirir. Okser
magazalarin faaliyyat dairesini ayirmaq mumkun olsa da, onlarin hududlarini
daqiq 6lgmak mumkun deyildir. Ona gora de xidmat zonasi taqribi hesablanir.
Bunula alagadar olaraq magazalarin fealiyyst zonasi bir-biri il ¢arpazlasir ve
gangir. Bunu nezera alarag magazalarin yerlagdirimasinde an Umds

masalalerdan biri kimi onlarin fealiyystinin garsiligl alagslandiriimasina diqqget
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yetirmak lazimdir.Ticaret musssisalerinin yerlasdiriimasi sahar, rayon va
kandlarin inkisaf plani, yeni salinan, yenidan qurulan yasayis mantagalarinin
planlasdiriimasi formalari seharsalma metodlari esasinda apariimalidir.
Ticarat muassisalarinin yerini va tipini se¢arkan birinci ndvbada mallara olan
talebin tezliyini va xidmat gdsteriloecek shalinin sayl nazare alinir. ©rzaq
mallarina olan telab asasan gundslik xarakter dasidigindan arzaq mallari
magazalari shaliya daha yaxin yerlagdirilir. Bu cehati nazara alaraq arzaq
mallari magazalarinin ¢oxu yasayis zonalarinda, qalan hissasi Umumgahar
ahamiyyatli magazalarda yerlasgdirilir. Sehaerlarda yerlagon ticarat sebakasi
yasayls zonasl ve umumsahar shamiyyatli musassisalere bolunur. Yasayis
zonalarinda yerlagen magazalar universam olmalidir. Onun piyada harakati
radiusu 500 — 700m olmali 5-7 daqgiga arzinds alicilar magazanin xidmatindan
istifade etmalidirler. Lakin, universamlarin xidmati zonasi mikrorayonlarin
xidmati zonasina uygun galmaya biler. Ona gorade har bir universam yanliz
yerlagdiyi mikrorayon ohalisine deyil, xidmeat radiusunda yerlagen diger
yasayls rayonlarinin ahalisine de xidmeat eds bilor. Bunu nazere alaraq
universamlari sshar naqliyyati dayanacaqglarinin yaxinhglarinda asas alici
axinlari yolunda yerlosdirmak maslshatdir. Umumsahar shamiyystli magaza
tipleri univermagqlar, supermarketlar, qgastranom va iri ixtisaslasdiriimis
magazalardir. Bu magaza tiplari Umumsahar shamiyyatli magistral ktgalards,
soeharin inzibati, ictimai markazinda nagliyyat govsaglarinda
yerlagdirilmalidir.Ticaret sabekasinin yerlagdiriimasi U¢ baslica vezifanin

yerina yetiriimasina yonaldilmalidir:

1. ©halinin mal aligina serf etdiyi Umumi vaxti mimkun gadar azltmaq;
2. Her bir magazada alicilara genis mal ¢esidi yaratmagq;

Her bir magazanin ve iumumiyyatle parakanda ticaratin muvafiq rentabellik
soaviyyasini temin etmak. Bu vazifelari komplex sakilde dizgun hall etmak
ugun saher, rayon vea kend yerlorinde ticarat muassisalarinin

yerlagdirilmasinda bir sira Gmumi prinsiplara amal olunmalidir. Bu prinsiplarin
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gozlenilmasi magazalarin yerlasdiriimasinde modvcud olan uygunsuzlugun
garsisini almaga, onlarin planli gaydada yerlasdiriimasina ve ticarat sabakasi
ile teminatin nizamlanmasina yonaldilmisdir. Perakende ticaret gsaboakasi

yerlasdirilarken asagidaki prinsiplara amal olunmalidir:

1. Parakanda ticaret sebakasinin barabar yerladiriimasi;
2. Pearakendsa ticarstin qrup halinda yerlasdiriimasi;
3. Perakends ticarstin pillali( konsentri )yerloesdiriimasi;

9halinin sixhgl nazara alinmagqgla saharin eyni tip magazalarin barabaer
yerlasdirilmasina parakandas ticaret sabakasinin barabar yerlasdiriimasi deyilir.
Bu prinsip Uzre gundslik talab olunan, kutlavi istehlak mallarinin satigi tzre,
asason daimi alici kontingentina xidmat eden magazalar yerlasdirilir. Orzaq
mallari magazalarinin yerlasdiriimasinin asasini barabar yerlagdirma prinsipi

toskil edir.

Alicilara kompleks xidmat etmak maqgsadiyla, istehlak teyinatina gore bir-
birine yaxin olan muxtalif mal profilli ve talebda bir-biri ile slagedar olan
magazalarin arazice yaxinlasdiriimasi nazars alinmagqla , onlarin qrup halinda
yerlagdiriimasina parakands ticaret sabakasinin qrup saklinds yerlesdiriimasi

deyilir.

Talabin tezliyindan asli olaraqg magazalarin pillali sakilde yerlagdiriimasina
parakanda ticarat sabakasinin pillali( konsentrik ) yerlagdiriimasi deyilir.
Ticarat xidmatinin birinci pillasine gundalik taleb olunan mallarin satisi hayata
keciran, sonraki pillesina isa kutlavi talab olunan hamginin dovru taleb olunan
mallarin satigini hayata kegiron ticaret muassisalari daxil edilir. Belalikls,
genis mal profilli iri magazanin hamginin, dovru teleb olunan mallar satan

magazalarin faaliyyat rayonunu 6zunds birlesdirir.

Son dodvrlarda parakanda ticaret sebakasinin yerlasdiriimasinda iki ve U¢
pillali sistem tatbiq olunur. iki pillali sistems - Gmumsehar shamiyyatli ve

yasayls zonalarinda olan magazalar, Ug¢ pillaliya - umum gahar ashmiyyatli,
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yasayls zonalarinda olan ve mikrorayonlarin ticaret musassisalari daxildir. Bir
cox hallarda yasayis zonalarinda yerlagsan mikrorayon ticaret muassisaleri bir-
birindan farglanir. Pillelar sondan avvala dogru goturaltr. Mikrorayon — birinci,
yasayls zonalari — ikinci, umumsahar shamiyyatli magazalar — tGguncu pille
ticarat muassisalari kimi hesablanir. Birinci pillede gundalik teleb olunan
mallarin satisini aparan magazalar, ikinci pillede gundslik ve dovru telab
olunan mallarin satigini aparan madgazalar, uguncu pillede kompleks satis

aparan daha iri, dar ixtisaslagdirilmis magaza tipleri yerlosdirilir.

Soeherlarda ticarat sabekasinin yerlosdiriimasinde bu U¢ prinsipdan
birlikde, olageali sakilde istifade edilir. Lakin ticaret sabakasinin pillali
yerlesdirilmasi muasir $aharsalma istigamatlerine daha uygun galdiyindan

onun shamiyyati daha ¢ox artir.

Ticarat musssisalerinin yerlagdiriimasinin funksional sistemi da tatbiqg edilir.
Bu sistema muvafiq olaraq saharin butln ticaret sebakasi iki qarsiligl alageda
magaza qrupuna bolundr: yasayis zonalarinda olan magazalar ve umumsahar
ahamiyyatli magazalar. Birinci qrup magazalarin asas tipi — universam,
supermarket, ikinci qrup magazalarin asas tipi univermaq vae ixtisaslagdiriimis

magazalardir.

Ticarat gabakasinin duzgun yerlagdiriimasi bir sira amillerin kompleks

nazars alinmasini taleb edir. Bu amillere asagidakilari aid etmak olar:

Sehar va rayon erazisinin terkibi ve sahasi;

Sohards ve rayonda yasayis zonalarinin yerlagdirilmasi;
©halinin sayi ve sixhgr,

Naqliyyat xarclarinin qurulugu;

9hali axinin istigamati ve intensivliyi;

Yasayis zonalarinin xarakeri ve sixhgi;

Ohalinin yerlosma istigamati

© N o o bk 0w DN~

Sohar va rayonda mahsuldar quvvalarin yerlaesdiriimasi ve galacak inkisafi;
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9. Xalq istehlaki mallari istehsalinin vaziyyati va inkigafi;
10. Mal satisinin matareqqi formalarinin tetbigi, onun inkisaf perespektivlari
Vo S.

Sahar, rayon va kendlerde magazalar yerlagdirilarken onlardan istifadanin
rahatligi, shaliye yaxinliq deracasi ve naqliyyat alagalerinin xarakteri nazers
alinir. Hazirda magazalarin hacimca ve sarazice temarkuzlesmasi, shaliys
ticarat xidmatinin tekminlesdiriimasi ticaretin semariliyinin yuksaldilmasinda
muhum ahamiyyst kasb edir. Temarkuzlasmanin an ylUksek daracesi ticarat
markazlarinin yaradilmasidir." Ticarat, ictimai iage va digar madani-
maisat xidmati musassisalarinin bir yerds toplandigi bir va ya bir-birna bitisik bir
nego bina kompleksina ticaret markazi deyilir.Onun tarkibinda univermaq va
digar parakanda ticarat muassisaleri, maigat xidmati, restoran va digar ictimai
iage muassisalari, habels sahiyya va rabite muassisalari olur. Shalisi 5 min
neferden 30 min nafere qgader olan yasayls mantegalerinde ticarat
markazlarinin yerlagdiriimasi maqgsada uygundur. Ticarat markazlarinin
inkisafl alicilara mal alisina sarf etdiklari vaxta qenaat etmays va digar maigat
xidmatlarinin bir yerds gosteriimasine imkan yaradir. Ticarat markazi
tarkibinde

yerlasan magazalarin tikintisine serf edilon xarcler ayrica dayanmis bina

soklinda olan magazanin tikilmasina sarf edilan xarclardan 20-25% az olur.

Yasayls zonalarinda yerleson ticarat markazinin tarkibine universam,
yarimfabrikatlar va kulunariya magazalari, maisat xidmati magazalari daxildir.
Umumsaeher ticarst merkazinin terkibine univermaq, supermarket, restoran,
kafe vo maisat xidmati, poct sobasi, emanat kassasi, aptek muassisalori daxil
olur. Ticaret markazlarina alici axini ¢oxlu galdiyine goras ticaret gebakasindan

somarali istifada olunur alicilara kompleks ticarat-maisat xidmati gosterilir.

" T.Mommadov” Ticaratin toskili vo texnologiyasi”Baki12008
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Magaza binalarinin struktur bolmalari va onlarin qarsiligh alagasi.
Magaza — perakanda ticaret musssisasi, yaxud ticarat vahidi olub, alicilar
ucun ticaret zall sahasi olan mustaqil binadan ibaratdir. Muasir telablers
uygun tikilmis magaza binasi alicilara yuksek keyfiyyatli ticarat xidmati
gostarmays, magaza binalarinin normal islemasi istirahati UglUn rahatliq
yaratmaga, ticaroet-texnoloji proseslari semarsalasdirmaya, magazalarin

igtisadi gostericilerinin yaxsilagdiriimasina inkan yaradar.

Ticarat—texnoloji proseslarin operativ fealiyystini tamin etmak magsadi

Uucun magaza binalarini asagdaki bes hissays bolmak olar:

Ticarat otaqglart;
Mallarin gabulu, saxlanmasi va satisa hazirlanmasi tgun olan otaglar;
Komakegi otaqglar,

inzibati ve meiset otaqglart;

a K~ w0 D=

Texniki otaglar

Magaza binasinin asas hissasi ticarat otaqglaridir. Ticarat muassisalarinin
tiplesdiriimasi, ixtisaslagdirilmasi ugotunun asas go0staricisi olan ticaret
sahasindan ibaratdir. Ticaret otaglari 6zu iki hisseya bolunur: 1.Ticaret zali;
2.Alicilara slave xidmat gostarilmasi ugun olan otaqglar. Ticarat zali Umumi
magaza binasi sahasinin 50-dan c¢ox hissesini taskil etmalidir. Burada

satilacag mallar yigilir, nimayis etdirilir ve alicilara satilr.

9nanavi metotlarla mal satan magazalarda ticaret zali iki yera bolundar:
alicilar G¢ln olan saha va satici Ugun olan saha. Satici Ugun olan saha Ug¢
hissadan ibarst olur: 1.pistaxta ve vitrinlerin yerlagdiyi sahs; 2.saticinin

harakati zonasi; 3.divaryani avadanliglarin yerladiyi saha.

Ozlinexidmat magazalari ve sdbalerinds alici ve satici iciin olan sahaler

bir-birinden ayrilmir, saticilari maslahatgiler ve nazaratgi kassirler avaz edirlor.
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Mallarin gabulu, saxlanmasi ve satisa hazirlanmasi Ug¢ln olan otaglar —
Bura mal bosaldilmasi sahasi, yardim¢i otaqglar, soyuducu kameralar, mallarin
satisa hazirlanmasi sahasi, mallarin ¢akilib-bukllma otaqglari, kafateriyanin

yardimgi otagi, sifaris sdbasinin ekspedisiya hissasi va s. otaglar daxildir.

Komakci otaglara — tara, gablasdirici materiallar, xususi geyimler, alotlor

ahaliden slUse taralarin gabulu otaglari, avadanlq inventarlarin temiri
emalatxanalari, reklam vasitlerinin hazirlanmasi otaqglari, gabyumaq otaqlari,

mallarin evlere daginmasi Ugun ekspedisiya otaqglari va s. otaqlar daxildir.

inzibati ve meigat otaqlari_— Bura kontor otaglari, direktorun ve ya diger
rehbar iscilerin kabinaleri, ictimai teskilatlarin otaqglari, iscilera xidmat Ucun
asxana ve yemak otaqglari, iscilerin istirahat va sexsi gigyena otaqlari,
garderob, dusxana, bas kassa, tibb mantaqgssi, gozstciler G¢lin olan otaqglar,

yangina qgarsi mudafis otagi ve s daxildir.

Texniki otaglara — ventilyasiya kameralari, liftin masin sébasi, soyuducu
qurgular, gazanxana, radio qovsagl, elektirik sitlari, nasos, telefon kamutatoru
yerlagan otaqlar daxildir. Magaza binalarinin struktur bolmsaleri otaqglar ve
onlarin Olgulari, magazanin tipi, onlarin Umumi sahasi va mal dovriyyasinin
hacmi ile muayyan edilir. Universam tipli magazanin timsalinda bu hissalera

nazaer yetirok:
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Sxem.1.2.Universam binasinin planirovkasi

1.Ticarat zali; 2. sifarig sobasi; 3. kafeteriya; 4. arzaq mallari saxlanilan
yer; 5. soyuducu kamera; 6.geyri-arzaq mallar saxlanilan yer; 7.
taralarin saxlanmasi ugilin yer; 8.inzibati-maisat otaglari; 9. mal
bosaldilma sahasi; 10. texniki otaglar; 11. ahaliden taralarin gabulu

otaqlari.

Magaza binalarinin asas otaqglari — ticerat zalidir. Parakende ticarat
muassisasinda alicilara xidmat gostermakde asas amaliyyatlar ticaret zalinda
aparilr. Ticaret zalinin planirovkasi, formalari ve nisbatleri ticarat zalindan
istifadenin semaraliliyini ylksaltmaya yonaldilmalidir. Magazanin butin
sahasinin planirovkasi ticarst-texnoloji proseslarin taskiline xidmat etmakdir,

cunki, batlin bu proseslar burda basa catir.
Magazalarin ticarat zalinin asagidaki planirovka formalari vardir:

1. Xaotti planirovka; 2. Adavari planirovka; 3. Sarbast planirovka; 4. Hisse-
hisse planirovka. Xotti planirovka asagidaki variantlarda ola bilar: a) ufiqi(

burada avadanliq bir diz xatt saklinda yerlasdirilir );
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b) saquli (avadanhqg bir duz xett Uzrs qarsi-garsiya duran divar boyunca

yerlasdirilir)

c) bucaq xatli (pistaxtalar Q saklinds yerladirilir)c) Ug terafli (avadanliq P harifi
soklinde yerlosdirilir) e)dordterafli(avadanliq ticarat zalinda butun divarlar

boyunca yerlosdirilir ) f) kombinalagdirilmis(ufigi ve saquli formalarin qarisigi

Adavari planirovka formasinda is yerlari vo ya avadanliglar ticarat
zalinda ayri-ayri adaciglar seklinda yerlagdirilir. Bu adacaqglar halqavari
sokilde, dairavi ve ya duzbucaqli pistaxtalardan smale gaetirilir. Serbast
planirovkada ticaret zalinin formasina uygun olarag avadanliglar sistemsiz

muayyan handasi formada duzulur.

Hissa-hissa planirovkada magazanin ticarst zali lazim galdikda ayri-ayri
hissalere bolunur. Har bir hissade ayrica hesablagsma govsagi olmagla mal
gruplari Uzra musteqil sdbaler yaradilr. Bunlardan bagqga muxtalif tipli ticarat
muassisalarinin ticaret zalinin planirovkasinda sargi, salon planirovka
formalar da tatbiq edila biler. Lakin ticarat zalinin planirovkasinda har hansi
konkret sxemin tatbiq edilmasi satis metodundan, ticaret zalinin dlglsu ve

formasindan aslidir. Umumiyystle ticaret zal asagidaki hisselers ayrilir:

1.Avadanliglar yigmaq ugun sahsa - ticarat zalinda avadanliglarin
yerlesdiyi butin saha hesab edilir. 2. Hesablama qovsagi sahasi —
ticarat zalindaki hesablagsma govsaqglari gablasdirma stollari yerlasdirilon
butin sahadan, habela bunlarin arasindaki kegid sahadan ibaratdir. 3.
Alicilarin harakati Ugun saha - ticarst avadanliglari arasindaki sahs,
habela giris va c¢ixis yollarina bitisik zona; 4. Saticilarin iglemasi Ugun
sahoe — ticarat zalinin satici ile mal satan soba ve bolmalerinds satcilara
ayrilmis saha. Oziinexidmat magdazalarinda bu sahs alicilar ve saticilar
ucun eynidir.5. Mallarin yigilib gostarmak tugun saha — mallarin yigildigi

roflarin, tapaciklerin, skaflarin s. tutdugu butiin sahanin cemidir.
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Sxem.1.3. Ticarat zalinin xatti planirovkasinin asas variantlar
1. Ufigi; 2. saquli; 3. kombinalagdiriimis.

Magazanin ticaret zalinin planirovkasi onun ticarst sahasinden semarali
istifede  edilmasini temin etmalidir. Ozlinexidmat magazalarinin ticarst
sahasinden samarali istifade edilmasi avadanligin qurasdirma sahasi amsali
ile giymatlendirilir. Qurasdirma sahasi ticarat zalinda mallarin yigiimasi agun
olan avadanliglarin tutdugu sahadir. Bu amsal asagidaki formula ile
hesablanir:
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Kq = S2/S1

Kq — qurasdirma sahasi emsali; S2 — ticarat zalinda avadanliglarin tutdugu

saha; S1 — ticarat zalinin Umumi sahasi, kv.m

9ger qurasdirma amsali 0.3-a baraber olarsa( 30%-o qgaderi ), onda

demak olarki, ticaret zali sahasindan optimal istifade olunmisdur.

Mallarin yigiimasi Ugun avadanliglarin tutumu numayis etdirme sahasi

amsalinim kamiyyati ile giymatlandirilir. Asagidaki formula ile hesablanir:
Kn = S2/$1

Bir satis formasini o birisinden ferglendiren baslica slamat satis Ug¢un istifade
olunan maddi-texniki bazanin névinden (magaza, pavilyon va s.) ibaratdir.
Hazirda ticaratde, Umumilikda, butin mal ndvleri Ggun asagidaki mutareqqi
mal satigi metodlarindan istifade olunur: 6zUnaxidmat ssasinda mal satigl,
gabaqcadan alinmis sifarigler Uzre mal satisi, mal agiq yigmaqgla ve mala
sorbast yanagsmagqla satig, niumunaler Uzre mal satigl, avtomatlar vasitssile

mal satisi ve s.

1. Xidmat olunan alicilarin kontingentinin asas terkibine gére bitin magazalar

2 asas grupa bolmak olar.

1.1. Bunlar sehar shalisine xidmeat eden magazalar (seherlerde va sahar tipli

gasabalards yaradilan musassisalar).

1.2. Kand shalisina xidmat eden magazalar.

Magazalarin bu gaydada muayyen edilmasi parakanda tigaret miassisalarinin
tecrubasinde serti olaraq gebul olunmasindan muayyan edilmisdir. Bela ki,
kand shalisinin 30%-i hazirda 6zlarinin bazarligini seherlerde genis ¢esidda
satilan mallar magazalarindan edirler. Eyni zamanda, sahar shalinin bir gismi

kandlards istirahat edarkan bazarliglarini o srazide aparir. Lakin geyd etmak
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lazimdir ki, yeni musssisalerin agilmasi zamani asas kontingentin imkanlarina

gora istigamatlendirilmalidir.
Bu tip magazalar 2 qrupa bolunur:

1.Yasayis mantagalerinda bilavasite yerlosan magazalar;

2.Umumi seher shemiyystli yerlorde yerlesen magazalar. Bu magazalarin
yerlagsma xarakteri ¢oxamillidir:- sehar boyuklUyundan va planlasdirima
strukturundan asili olan amil;- sahardaxili nagliyyat slagalarinin vaziyyatindan
asili olan amil;- ahali axininin intensiv istigamatindan asili olan amil (yani sutka
daxilinde shalinin yerdayisma istiqgamatleri);- ayri-ayri yasayis mantaqgaleri vo
inzibati rayonlarda shali sixigindan asili olan amil;- istehsal inzibati madani-
maisat obyektlarinin olmasi seraitinds yerlesan magazalar. Batin bu amillarin
an bagligcas! istehlakgilarin asas istehlak qrupunun oOdanilmasina yonalan
magazanin funksional istigamati amilidir.

Belalikla, biringi qrup magazalar istehlakg¢ilarin an kitlevi daimi mallara olan
daimi talebatini 6deyan magazalar olmalidir. Odur ki,onlarin yerlasdiriimasi
zamanl muayyanedici amil kimi 500 m measafeya piyada herakatle muayyan
olunmus masafede yerlagdiriimasi gudulur.Saherlerde ve gehar tipli
gasabelarda esas erzaq mallarn Uzre tasarrufat teyinatlh mallar, xirdavat ve
atriyyat mallan GUzra, gundslik telabatin qeyri-erzaq mallari Uzre magaza
gruplan yerlesir. Qeyd etmak lazimdir ki, bazar iqtisadiyyati inkisaf etmis
dovrlerde magazalarin yuxarida geyd etdiyimiz formada yerlesdiriimasi o
gader da maraqli sayllan amillardan deyil. Buna sabab odur ki, praktiki olaraq
har ailoenin mini magini var. Mal alisi ise adetan hafteda 1 dafe olur. Belslikls,
bu qrup magazalarin yasayis mantagalerinda yerlasdiriimasini (piyada) hamin
mantaqalerin  daxilinde olan piyadalarin esas istiqamsatleri axininda
yerlagdirmak lazimdir. ikingi qrup magazalar aligilarin mallara olan telsbatini
vaxtasir ve epizodik gaydada te’'min olunmasina yonalir. Odur ki, bu
magazalarin xidmetine o gadar da miuragist olmur. Ele buna goérs ds,
magazalarin piyadasinin radiusunun gostarigisi o gader de shamiyyatli rol
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oynaya bilmir. Burada genis ¢esidli mal gruplarinin tetbigine olan ehtiyacdir,
ve bu basliga amil sayilir. Burada an faydali formalardan biri de arazi Uzra elo
magazalarin tamarkizlesmasi saharlerin planlasdirma strukturunda, Gmumils,
har ticaret merkazleri rayonlarin inzibati merkazleri, an boyuk naqliyyat
magistrallari, xUsusen iss, onlarin kasismasinda yerlasmasi, demir yolu va
avtovagzallarinda hava ve deniz, cay limanlari strafinda bu magazalarin
yerloasmasi yuksak effekt ve effektivliye sabab ola biler. Kend yerlarinda biringi
grup magazalarin ahangdar yerlasdiriimasinin butin kend vyasayis
menteqalarinda de hayata kegirilir. Lakin ikingi qrup magazalarin yaranmasi,
yerlasdirilmasi, bir gayda kimi, kend markazlerinds, yani boyuk kand shalisi
yerleson mantagalards tikilib qurula biler ki, bu mantegalarda iri bilavasite
inzibati idare istehsal madani tahsil ve digar obyektlarin yerlogsmasindan irali
golir.3. Ixtisaslasmis mal gruplarinin formalari Uzre yaradilan magazalar 5
grupa boélindr. 1. Universam.2. Kombinalesmis.3. ixtisaslasmis.4. Dar

ixtisaslasmis magazalar.5. ixtisaslasmamis magazalar.

Bu tip magazalar mallarin ixtisaslagmasinin ¢ ticarat muassisasi terafindan
secilmis istehlak bazarinin segmentina gora ve bu segmente munasib bazar
rofine gora bir amak bdlglsu formasi kimi aligilara ticarat xidmatini gosteran

muassisadir.

1. Universam. Adaten, bitlin arzaq va qgeyri-arzaq mallarinin satigi ile masgul
olan muessisadir. Universam arzaq mallanr magazalan &zlerinin  mal
gruplarinin gesidini, bazi qeyri-qrup arzaq mallarini daxil eds biler. Lakin geyri-
arzaq universam magazalar—univermaglarda bir ¢ox arzaq mallari qrupunun
ticaroti toskil edile biloar. Universam magazalar miuxtalif cesidli mallari
birlesdirerek 0Ozlerinde daha derin ixtisaslasmis ayri-ayn mallar Uzra
apariimasini da mumkunlagdirirlor. Bununla yanasi, onu da qeyd etmak
lazimdir ki, univermaq ¢ox murekkab idare olunan obyektlarden sayilir. Ona

gora da menecgerlards yuksak pesakarliq va sarigtslik telab olunur ki, istehlak
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bazarinin blatin asas segmentlarinde 6z funksiyalarini layiginge yerina

yetirmaya imkan olsun.

2. Kombinslasmis.Bu qrup magazalar birgs tslebatina goéra Umumilagmis
muxtalif qrup mallarin satigi ile, yeni alicilarin muxtalif kateqoriyalarinin
kompleks telabini 6deyan mallarin satigi ile masgul olan muiassisalerdir.
Bunlardan an genis inkisaf etmis olan magazalar arasinda «usaglar Ggun
mallar», «qadinlar Ug¢lun mallary, «ev ve moiset ucln mallar», «pshriz
mahsullari» ve qeyri tip basga magazalar géstermak olar. Bu tipli magazalar
hem arzaq, hem da qeyri-erzaqg magdazalara ayrlr. Aligci kontingentinin
kompleks telebinin 6denilmasinde hamin magazalar minasib bazarn asagi
rofinin genigleanmasina sorait yaradir va ozunun faaliyystini geniglenmaya

istigamat goturar.

3. ixtisaslagmis.Porakenda tigarst sebakasinin tekmillasmasinin bir istigamati
de onun ixtisaslasmasidir. Umumilesmis birge telebi olan 2-3 mal grupunun
satigi ile mesguldur. Bu magazalarda ticarst isgilerinin amayinin
yungullleagsmesi, mahsuldarligin artma ticarati maddi texniki bazasindan
istifadenin samaraliliyini yukseltmasi aligilara gosterilan tigcaret xidmatinin
tasirinin yuksak saviyyasi ve s. bu kimi faydali bir ndvdur. Buna nimuna kimi
Ust ve alt paltarlan satan magazalar,tesarrifat teyinath, ¢cérak ve gennadi
mamulatlari magazasi at ve baliq mahsullari va c¢oxlu qalan magazalari
gOstermak olar. ixtisaslasmis magazalar perakendas ticarst miiessisalarinin an
genis inkisaf etmis musassisaleridir. Yuxarida gostardiyimiz magazalar mal
profili Uzra ticarat xidmat formasi Uzra igra funksiyasi rolunu yerina yetirmasi

ile farglenirler.

4. Dar ixtisaslagsmigs magazalar esasen bir qrup mallarin satigini aparir.
Masalen, bir qrup ¢esidli mallarin — buraya kolbasa, pendir, gadin ayaqgabisi,
ipak parca ve s. kimi magazalar aiddir, elektrik dastirai ve s. Bu magazalarin

bazar segmentinin darinlegsmasi ve mahdudlagmasi ve aligilara xidmatin
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saviyyasinin yuksaldilmasi muayyan tehlukali proseslerle qarsilasa biler. Bu
toehlUks istehlak bazarinin konyukturasinin deyismasinda 6z aksini tapa biler.
Bu tshlukedan xilas olmaq Ugun yegana yol genig talabati olan mallarin
satisinin fealiyyatinin dar ixtisaslasmanin secilmasi ilo hayata kegirilmasi ola

bilor.

5. Ixtisaslagdirilmamis, yani qarisiqg mallar magazasi. Bu magazanin adindan
balli olur ki, bu tip magazalarda Umumi istehlaki olmayan muxtalif qrupp
realize edilir. Universal magazalardan fergli olaraq burada mahdud
nomenklaturaya malik arzaq ve gqeyri-erzaq mal qruplar teqdim olunur.
Adeatan bu magazalarin bels ixtisaslagsmasi kand yerlarinda olur. Mal gruplar
formasinda ixtisaslasdirlan magazalar nazerden kegirdikde buna diggast
yetirmak lazimdir ki, heamin magazalarin akserinde cesid profilinin haddi bir
gader «yuyulmusdur». Ixtisaslasmis ve dar ixtisash magazalarda adasten
onlara maxsus olmayan mal gesidila rastlasmaq olur. Bu tesaduf xarakter
dasiyir. Bu ¢ahat bdyuk tecribaye malik olan ticarat iscilerinde magazalarin
mallar Uzre ixtisaslagmasi ¢ahatinin bazar iqtisadiyyatina kegid seraitinda
O6zunun shamiyyatini artiq itirilmis kimi fikrin yaranmasina sabab olur. Lakin bu
fikir ekser mutexassislar arasinda narazilig yaradir. Buna baxmayaraq Ki,
istehlak bazarinin geyri-stabil inkisafl seraitinde munasib bazar refinin axtarigi
golecek strateci perspektivde onun muinasib formasinin secgilmesi ve
ixtisaslasdirimasi c¢iddi bir formada misyyen edilmalidir. inkisaf etmis
Olkalerin tecrubesi goOsterir ki, ticarat muassisasinin inkisafinin strateci
magsadinin formalasdinimasi va reallagsdiriimasi yalniz bu ndv qarisiq ticaret
muassisasinin secgilmasinda tapir ve tigarat menegmentinin effektivliyinin

soviyyasi yuksak olur.

Universal magazalar tikintisi her 1m? saha hesabi ilo texminen 20%
migdarinda yasayis evlerinin biringi mertebasindeki magazalardan, yaxud

xususi binalardaki kicik ve orta hacmli magazalardan uguz basa galir.Cox
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muxtalif ¢cesidli mal satmaqgla universal magazalar kompleks talebin ylksak
daragada temin edilmasina yardim gosterir. Bu xususiyyasti aligilar tarafindan
giymatlendirir. Universal magazalarin inkisafinda son iller bazi ¢atinlikler bas
vermigdir. Bir terefden geyri-erzaq mallarinin ¢egsidi xeyli genislonmis ve mal
dovriyyesi artmig, diger terefden universal magazalarin ¢oxunun sahasi
avvalki Olgularde qalmisdir.Bundan basqa, universal va ixtisaslagdiriimis
magazalar arasinda funksiyalar lazimi deragede dizglin aydin bdlina bilir.
Universal magazalarnin coxunda mal c¢esidi alicilarin ortaq tsleblarina uygun
galmir, bunlarda ali¢i oxsari haddindan ¢ox olur ki, bunun nati¢asinde xidmat
madaniyyatinin saviyyasini asagl salir. Ona goéra bir sira hallarda universal
magazalarin yeniden qurulmasina baslanir. Universal magazalarin yenidan
qurulmasina terkibinden ayri-ayri mal qruplan (masslen, tasarrufat mallar)
cixarilir, bazi universal magazalar daha dar teyinath kompleks cesidli
magazalara cevrilir (massalon, Sankt-Peterburqdaki «Bassans» asasen
gadinlara maxsus mallar magazasina ¢evrilmisdir. Cox yerda bir-birina yaxin
kicik magazalar filial hiiququnda universal magazalari verilmaya baslamis va
bunlarin mal c¢esidinin qurulugsu ile universal magazanin mal c¢esidina
uygunlasdirir. Masslan, Baki Universal Magazasi Merkezi Universal
Magazasina filial kimi verilmisdir. MuUassisenin bele bdlinmasi, albatte,
alicilara xidmat prosesini yaxsilagdira bilmir ve universal tigarstin inkigafinda
asas tegrubasi, onlarin irilagdiriimasinin magsada uygunlugunu gosterir. Kigik
soehaerlarde universal magazalarda is yerlerinin yarisi vo daha ¢ox migdarda
sonaye mallar satigi ile masgul olur. Béylk va iri seharlorde Umumsahar
universal magazasindan basqa yasayis rayonlarinda da Kkigik universal
magazasindan basqa magazalar yaradir. Cadval 1-a asasan shali sayina gora
saharin boyukllylindan asili olaraq universal magazalarin tigarat sahasi lUzro
sayinin mumkunluyunu deys bilerik.Yeni saharler, yaxud yeni yasayis sahari
rayonlarl salinarken universal magazalar ticarat markazlarinin tarkib hissesi

soklini alir. Yeni gahar ve yeni sahar rayonlar yasayis tikintisinin asas
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formasini mikrorayon (6 minden 18 min nafera gader shalisi olan) ve yasayis
rayonlar (30-70 min nafer ahalisi olan) saklinde yasayis kompleksi taskil edir,
an iri seherlorde do 80 mindan 250 min nefere qgader ahalisi olan
planlasdinimis (sahar) rayonlar yaradilir. Bu qurulusa muvafig kommunal,
madaniyyat, maisat va ticaret xidmati idare ve muassise sabokasi yaradilr.
Yeni tikilon gahar va rayonlarn ticarst xidmeatinde mikrorayonlarin tigaret
kompleksleri, yasayis va sahar (planlasdirma) rayonlarinin ticarat markazleri
muhdm rol oynamaga baslamisdi. Mikrorayona 6z terkibinde rol oynamaga
baslamisdi. Mikrorayona 06z terkibinda gundslik taleb olunan senaye mallari
bélmasi olan universal arzaq mallan magazasi xidmet edir. Qeyri-arzaq
mallar tigarat sabakasinin biringi pillesi, yasayis rayonunun ticaret markazidir.
Bunun an mihUm hissasi universal ¢esidli magazadir. Yeni soharlards
umumsahaer ticarat merkazleri, yeni sahear (planlasdirma) rayonlarinda ise
sohar rayon ticarat merkazleri yaradilir. Bunu da geyd etmaliyik ki, tigarot
markazina ticarat muassisalarinden basga, ham da i¢timai iase muassisaleri
(yemakxanalar, kafeler, restoranlar) ve maigat xidmati muassisalari (atelyeler,
prokat mantaqaleri, barbarxanalar ve s.) daxil olur.Murekkablesmis saharlarda
ticaret mearkazleri, naqliyyat axinini ¢ixmagla, piyada tigarat kugalerinin
yaranmasi yolu ile tez-tez xatti kompazisiya saklinds formalasir. Bels hallarda,
xususan iri geharlerde, yeralti nagliyyat yollarindan istifade etmak maqgsade
uygundur. Cexoslavakiyanin Praga ve Brotislav ssahaerlerinin rayonlarinin

layihalari nUmuna ¢akila biler.

Xarici tagribada ticarat markezlarinin tikintisinde regional (sahaerlerarasi ve

rayonlararasi) Amerika tipli ticaret markazlori xtsusi yer tutur.

Regional ticarat musssisalari genig saha tutur. Bu sahanin yaridan ox hissasi
avtomobil dayanacaginin altinda vyerlasir. Bele ki, aligilarin 80% qaderi
avtomasinlarla galir. Regional tigaret markazlerinin terkibina 1-3 iri universal

magaza, supermarket, ixtisaslasdinimis magazalar (100-e qeder va o0x)
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restoranlar, kafelor,atelyeler, barbarxanalar ve basga muassisaler, haminin
2000-10000 masin uun avtodayanagaq ve onlar uun texniki xidmat kompleksi
daxildir.Oziiniin nagliyyat tikintisi qurulusuna Uzvi suratde daxil olan ve yeralti
tikintidan intensiv istifade edan ylksak saviyyasi muroekkab komplekslor yerli
togribade hale genis tetbiq olunmurlar. S$eher magazalarindan har biri
ahalinin mala olan talebinin yalniz bu ve ya diger hissasini tamin edir. Ona
gore magazalarin erazi ¢ahatdan vyerlesdirimasi diger magazalarin
yerlagdiriimasindan ve tigarat gsebakasinin umumi qurulusundan asili olmagla,
vazifelarin diger magazalarla bolglsiunu ve kooperativiesdiriimasini aks etdirir.
Oksar magazalarin fealiyyet rayonlarini ayrmaq muimkin olsa da, bu
rayonlarin htquglan daqiq gerarlasdirila bilmaz ve yalniz sarti sayilar. Bundan
basga, magazalarin faaliyyat rayonlar (zonalar) bir-birile arpazlasir. Bir
magazanin faaliyyat dairasi yalniz bir nea ev meahallesini, diger magazalarin
faliyyati ise goharin xeyli hissasini, yaxud onun butln srazisine, hala bazen
sehardenkanar yerleri de ahata edir. Tigarat sabakasini duzgun qurmaq ve

yerlasdirmek sahasinda asas vezifalor asagidakilardan ibaratdir:

a) ticarat esidli mallarin ox magaza arasinda sapalenmasina yol verilmamakla

genis mal semak isinda aligilar tun maksimum rahatliq yaradilmalidir;

b) ticaret sebakesi ele yerlasdiriimalidir ki, mal almaga shali minimal vaxt serf

etsin;

v) har magaza udn lazimh mal dévriyyasi hagmi rentabelli islomak seraiti
tamin edilmali va bu magsadle do har magaza uUun kifayat goader foealiyyet

rayonu ayrilmahdir;

q) ticarat binalarinin tikinti masraflerini maksimal deragade ixtisar etmak
imkanlarindan istifade edilmalidir, buna ise masalen, muassisaleri irilosdirmak,
bir nea muassisani binalarini kooperativliesdirmak, yaxud bloklar saklinlinds
birlesdirmak qanaatli tikinti novleri tetbiq etmak ve s. tedbir hesabina nail
olunmusdur.
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Seherin planinda magazalarn yerlesdirmek, bazi Umumi telablere riayst
edilmalidir. ©n avvalga, eyni tipli magazalarin fealiyyat zonalari 6z formalarda
bir-birindan ayrilmalidir. Magazalarda mal esidi eyni olduqgda, bu serta daha
ciddi riayat edilmalidir. Heamin amil ticarat sabakasinin barabar gaydada
yerlasdirmek prinsipini dogurur. Bu prinsip ise eyni tipli magazalarin,
boyukluyinun, habele shalinin sixlig daragesinin nazere alinmasindan

ibaratdir.

Mal esidi vo mal dovriyyasi hacmi etibarile barabar sayillan magazalarin
foaliyyat zonalar arazi Olusuna gore yox, ahali sayina gora (shali axini
harekati de nazare alinmagla) texminan barabar olmalidir. Bunlarin fealiyyst
dairasi muxtalif ola biler. Bu radiuslar habele magazalarin irilik deregasindan

aslili olaraq dayisilir.

Eyni tipli magazalann fealiyyat daragslarinin hamin magazalar arasindaki
masafanin yarisina barabar olmasi hagqindaki mulahizaler ox hallarda hagigat
muvafig galmir. Bununla barabar, nazerde saxlanmalidir ki, xidmat zonasi
handasi markazinde yox, hamin zonanin bas hissasinda, naqliyyat va ahali
garayani yollarinin en ylksak temaerkizlesdiyi ve ayrildigi mantagalarde olaraq
soharin markazinden, yaxud is yerlarinin an yaxin nogtsalerinden rayonun uzaq
hissalarine dogru gedan vyerlards yerlagdirilir. Bunun natigesinde sahar
markazina yaxinlasdiqg¢a barabar qaydada yerlasdiriimis magazalar miayyan

deragadas temarkizlesir va gsebakanin Umumi sixligr ayirir.

Magazalari yerlesdirmanin ikingi serti muxtalif tipli magazalarin faaliyyat
zonalarini birleagdirmakden ibaratdir. Burada ise magazalari qrup sexsinda
yerlasdirmak, muxtalif Gmumi faaliyyat zonasina malik gruplara birlesdirmak
prinsipini  dogurur.iri seherlorde magdazalarin  qruplara birlesdiriimasi
naticesinda aligilar Uln sehmanl sayilan xtsusi saklinda rayonlararasi ticarat
markazlari amale galir. Bir grup magaza Umumi fealiyyat rayonuna malik olur,

alici ve alicilan ¢alb edilmasi isinde muassisalar bir-birinea yardim gosterir.
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Magsadauygunlug ndgteyi-nazerindan ixtisaslasdiriimis (paltar,ayaqqabi,para
ve s. mallar Uzra) magazalari bir-birinden uzaqda tak-tek yerlasdiriimalidir.
Bununla slagadar olaraq, tikinti aparan zaman ticaret binalarn boyuk, onlari
Umumi sira soaklinde qurmal, yaxud magazalan Umumi binada, blokda
birlesdiriimalidir. Ticaret sabakesinin konsentrik magazalari yerlasdirarkan
magazalardan istifadenin rahathg, o c¢umladan shaliya bunlarin yaxinlq
deragasi va nagliyyat alagasinin xarakteri nazere alinir. Sahaerlerin markeazi
hissalerinda yerlagdiriimis Umumsahar shamiyyetli magazalar Gidn naqliyyat
slagelerinin rahathigi bdyiik shamiyyat kasb edir. ixtisaslasdirlmis magazalar
markazi qruplar sehar naqgliyyati (tranvay, trolleybus, avtobus) qovsaglarinin
yaxinhginda yerlosdiriimalidir. Umumseher shamiyyetli magazalar yalniz
soharin va gohar rayonlarinin an gur haraketli asas magistrallarinda
yerlagdirile biler. Ssaherin, yaxud sehar rayonunun Merkazi Universam
Magazasinin saharin inzibati hissesinde, yaxud merkazinds yerlagdirmak he
de vacgib deyildir. Bunun UuUn ticareat merkazinin o, yeni magazalarin
temarkizlesmasinin ve aligi ¢erayanlarini guglendiran elagedar magazalar
grupunun yaradilmasi mumkuandir. Hemin ticaret merkazi gsharin an iri
nagliyyat qovsaglarindan birinin  yaxinh§inda yerlasdiriimalidir.Markazi
Universam Magazada sahaer shalisinin say! artdigga ve mal doévriyyesi inkisaf
etdikga, hagm e'tibarile ardigil gaydada genislenmamigdir. Burada paralel
ikingi bele magazanin tikilmasi magsadauygun sayilla bilmaz. Ona goéra
markazi universam magaza layihalasdirilorkan, onun sahasini yeni bolmalerin,
yaxud martabalorin alave tikintisi hesabina ardigil geniglandirmak nazars
tutulmalidir. Bazar munasibatleri seraitinde Azsrbaycanda  parakanda
ticarat , inkisaf etmis bazar igtisadiyyati Olkalerinde ticaretin inkigaf
tocrubasine istinad edir. Bele ki, bu Olkslerde boyUk insan resurslari
comlenmis , bu sahaya genis hacmda maliyye vasaitleri calb olunur, elm
vo texnikanin son nailiyystlari genis tetbiq olunur . Ticaretin hayata

kecirdiyi perakenda satis mal dovriyyasi milli galirin yigim va istehlak
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fonduna bolinmasi, shalinin pul galiri, xalq istehlaki mallari istehsali,

habela digar muhum gostericiler ile bilavasite alagadardir .
1.4. Mal satisinin asas formalari ve xarici tacrubanin tatbiqi

Bazar munasibatlari geraitinde Azarbaycanda ticarst, inkisaf etmis
bazar igtisadiyyati Olkslerinda ticaratin inkisaf tecrlubssina istinad edir.
Bela ki, bu olkalerde boyuk insan resurslari cemlanmis , bu sahaye
genis Hacmda maliyya vesaitloeri celb olunur , elm va texnikanin son
nailiyyatlari genig tatbiq olunur .Ticaratin hayata kegirdiyi perakends
satis mal dovriyyasi milli galirin yigim ve istehlak fonduna bolunmasi,
ahalinin pul galiri, xalq istehlaki mallar istehsali , habele diger muhim
gostariciler ile bilavasite slagadardir . Hal-hazirda Respublikamizda
parakands ticarat sabakasi gundan-guna geniglonir . Perakends satig
ticaret sobakasi muassisalarinin 80%-dan c¢oxu kicik va orta
muassisalarin  payina dusur . Hem de bu musassisalerin  aksa-riyyati
genis cesidli mal qruplar ile ticarst edir. 2014-i ille 2001-ci il arasinda
bu musssisslerin artimi 10 dafeden ¢ox olmusdur . 73,9 fiziki saxslarin ,
36.1faizi ise huqugi gsexs yaratmadan ticaratle meaggul olan fardi
sahibkarlarin faaliyyati hesabina formalasmisdir . Mal yeridilmasi
prosesinde perakandse satis mal dovriyyasi sonuncu marhaloni teskil
edir . Onun hayata keciriimesi ile xalg istehlaki mallarinin tadavdl
prosesi tamamlanir ve amtas tadavul dairesinden soaxsi istehlak
dairesine kegir. Perakande satis mal dovriyyasi mallarin bilavasite
istehlakglya - shaliya  satilmasina  deyilir . Parakends satis mal

dovriyyasine asagidaki nov mal satiglari aiddir :

a) perakaende satis ticaret sebakasinden shaliya mal satisi ;

b) ictimai iase musassisaleri gsabakasinden mal satigi ;
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c) anbarlardan , tadarUk mantagalerinden , emalatxanalardan , muxtalif
istehsal musssisalerinden bilavasite soexsi istehlak Ug¢lin bazi nov
mallarin satisi ;

d) foerdi tikis muassisalarinden hamin  muassisanin materialindan
hazirlanan

paltar va ayaqgabi satisi ;

e) mebelin ,tikili mallarin , ayaggabinin ,madeni — maiget va tesarrifat
toyinath mallarin satigi ;

f) derman satisi ;

g) kitab ,gazet ,jurnal va s. nasriyyat mamulalari satigi ;

h) muvaqqeti istifade etmak Ugun ohaliys verilon teserrifat ve madani

maisat mallarinin kiraya haqqi va s.

Omtaslarin parakende satisinin an samerali metodlarinin  secilmasi-
ticaret muassisalarinin kommersiya isinin muhim marhalasini teskil edir .
Muasir geraitde perakende satig ticaratin yeni formalari ,0 cumladan
supermarketlerden vasitesile universal ticaret va univermaglar, posilka
ticarati , sayyar ticarati ,ticaret ( avadanliq ) avtomatlari inkisaf etmakdadir .
80—ci illerds inkisaf etmis Olkalerde perakende satis ticaret -firma strukturu
ahamiyyatli dayisikliye dugar oldu .Masaslen, iri transmilli korporasiyalar ,
kooperativ. va diger topdan satig Dbirlikleri yaranmaga basladi .
Parakenda satis Kkorporasiyalari alicilarin daha ¢ox calb edilmasi
ucln yeni usullar axtarir, sorgular kegirir ve alicilarin  anketlagdirilmasi
yolu ile onlarla daim alagsler saxlayir ,alicilig tslebini Oyranir ve onun
fpormalasmasina tesir goOstarirlor .Onlar Ustalik olaraq 0z Uzerina
mugayist xidmetleri ,0 cumledan malin evlere  gatiriimasi , taradan
cixarilmasi , qu-rasdiriimasi ( mebel , soyuducu ve s. ) onlarin ige
salinmasi ve s. bu kimi xidmatler goOsterir ,satisdan sonraki xidmat ve
tomiretmoa iglarini hayata kecirir. Bu qebilden olan perakands satis

nahanglerinden  AB$ —daki  “ Sirs” , “Robek” , “Vul Vors” , “Montgomqri
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uorld ” , Ingilteradeki “Marks End Spenser ” , “Saynsber”’ , Hollandiyadaki
‘Brum end Dressmen” ,”Si end ey” —i gostarak olar .Ticaretin yaranmasi
va inkisafgl ile yanasl, enenavi mal satisi for-masi da amala galmisdir .
Tarixen mal satiimasi prosesinde bu formadan istifade edilmisdir .
onanavi mal satisinda saticinin is yeri alicidan pig-taxta ile ayrilir
,mallar aliciya satici tarafinden teqdim olunur ve hesab-lagsma aparilir.
Ticaretde elmi — texniki teraqqginin nailiyyatlerina , xalq istehlaki
mallari istehsalinin  sdrstle artirlmasina , ticaretin  maddi — texniki
bazasinin daim mohkamlandiriimasina ,shalinin sosial ve madani
soviyyasinin  yuksaldilmasine oasaslanaraq perakande mal satisinin
mutaraqqi forma ve metodlari genis tetbiq olunmaga baslanmisdir. Qeyri
- arzaq mallari perakende ticaretinde xususi formalar — kreditle mal satisi
, komisyon qaydada mal satigi, ucuzlasdiriimig mallarin satigi tatbiq
olunur . Orzaq mallari parakende ticaratinde xususi forma kimi
idare , toskilat va muassisalera xirda topdan mal satisi hayata kegirilir.
Mal satiginin xUsusi formalarinin  har biri 6zUnemexsus saciyyavi
cohatlore malik olmagla , yuxari idareetma orqganlari  tarafindan
muayyan edilmis normativ aktlara esasen hayata kegirilir . Ayri- ayri
mallarin , mal qruplarinin  xarakterinden asii olarag mal satisi
formalari  tatbig edilir . ©sas qaydalara gore Umumi asaslarla butln
vetandaglara mal satilir . Usaqglara ise yalniz onlar mustaqil mal ala
bilarse mal satilmalidir . Haddi-buluga catmamiglara tatun mamulati ,pive ,
spirtli ickiler satmaq qadagan edilir . Magazalarda ticarst gaydalarina ve
xidmat keyfiyyatine ciddi neza-ret edilmalidir . Bu maqgsadla ticarat
muassisasinin  rahbari , onun muavini , soba mudirlari alicilara xidmat
edilmasi prosesine daim nezarat etmali ve c¢ox vaxt ticarat zalinda
olmalidirlar . Mallarin ¢esidi muxtslif ve genis oldugundan onlarin satis
texnikasi da muxtalifdir va bir — birinden ferglenir . Orzaq a mallarinin

¢oxu gundalik telabat mallari olduguna gore alicilara yaxsi malumdur .
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Ona goéra de qeyri - erzaq mallarina nisbatan onlarin satis prosesi
nisbaten sadadir . Lakin har bir mal grupu Ucglun xarakterik olan kasma ,
dgrama . bukma , 6lgma ,cekma va s. Usullaar muvcuddur ki, mallarin
satisi prosesinds onlara riayat edil-masi ¢ox vacibdir .Mal satigi prosesi
ozliyunda bir ¢ox elementlari ahate edir. Bu elemenlar asagidakilardan

ibaratdir :

1 .Magazaya gelan alici telabinin agkar edilmasi;2.Malin toklif edilmasi,
gostarilmasi ;3 .Olave mallarin taklif edilmasi ;4 . Malin segilmasi ;5 .
Secilmis malin  buraxilis Ug¢lin hazirlanmasi ;6 .Alici ile hesablasma
aparilmasi ;7.Malin aliciya buraxilmasi ;8 . Blave xidmat gostariimasi ve
s. Mal satisi prosesinin bu elementleri butun mal qruplari Ggun Umu-
milasdirilmis elementlordir . Konkret mal qrupundgn asili olarag mal sati-
sinin terkib elementlori dayise bilar. Sade c¢esidli mallarin parakands
satisinda  xidmat emaliyyatlarina nisbaten texniki amaliyyatlarin (
dogramaq , ¢gokmak , bukmak ) xususi ¢a-kisi boyukdur . Murakkab c¢esidli
mallarin satisinda ise aksina, alici mali onun novuna , sortuna, adina ve
toazaliyine gore sec¢ib aldigi ugcun xidmat amsaliyyatlari ustun yer tutur .
Umumiyyayle her bir mal satisi prosesinin 6zlinemaxsus ve Umumi
incalikleri vardir . Bunlar mallarin  pesrakenda satis qaydalarinda ,
magaza isinin asas qaydalarinda , muteraqqi mal satigi telimatlarinda ,
alicilarla he-sablasma ve kassa tasarrufatinin aparilmasi, ¢coki va Olcl
cihazlarindan is-tifade edilmasi qaydalarinda , ticarat musassisalerinds
sanitariya qaydalarin-da ve diger normativ senadlerde 0z aksini
tapmisdir. ©haliye amtaslerin reallasdiriimasinin (satisi ) teskili , alicilara
yaxs! xidmat gosterilmasi, raqgiblere qargi durum ve normal manfaastin
tomin olunmasi Uzre kommersiya isinde bu muassisalerin rahbarlerinden
(mene-cerlarinden ) bdyuk isguzarlig ve tesebbulskarliq tslab olunur .
Parakenda ticaretde emtes satisinin  asagidaki metodlar tatbiq

olunur;
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omtoalarin 6zunaxidmat asasinda parakande satisi - alicilara amtas
satisinin an alverisli metodlarindan biridir . Ozlinexidmet emtes satisl
uzra eamaliyyatlarinin tezlesmasine , magazanin buraxilig qabiliyyatinin
arti-riimasina , amtea  satisi  hacminin  genislendiriimasina  imkan
yaradir . Bu metod ticarat zalinda duzulmus amtaslarle alicilarin sarbast
temasda olma-sini, saticilarin kdmayi olmadan onlarin serbast baxigini
kecirmak ve se¢-moek mumkunliyinu nazerde tutur ki, bu da
magaza iscilori arasinda funksiyalarin daha samarali
bolusdurulmasine imkan verir . Secilmis am-teslerin dayari nazaratgi —
kassirlarin xidmeat gOstardiyi kassalarda odenilir . Bu metod aksar arzaq
ve qeyri - arzaq mallarinin satisi zamani tabiq olunur . Bu baximdan ,
maigat elektrik cihazlari ve masinlari , soyudu-cular , xalga ve xalga
mamulatlari , serviz ve xrustallar , velosipedler , mo-tosikllar , motorlar ,
gayiglar , radio ve televiziya aparatlari , radiodetallar ,zargarlik
mamulatlar , saatlar , suvenerler ve diger bu kimi amteasler is-tisna
toskil edir . Gosterilon amtaslerin segiminda alicilar bir gayda olaraq,
fordi kdmaye ve satici meslehatine ehtiyac duyduglarindan , onlarin
satigsi  zamani satigin  diger metodlarinin  tetbiqgi  teleb  olunur

Oziinexidmet magazalarinda ticaret zali iscilerinin  funksiyalarina
asasen alicilara maslehat verilmasi , amtaslerin  goOsterilmasi ve
onlarin gorunmasina  va hagqg — hesab emaliyyatlarinin  yerina

yetiriimasine nazarat
daxildir . Burada satis prosesi asagidaki esas amaliyyatlardan ibaratdir :

- alicinin qarsilanmasi va satilan amtaslar , gosterilon xidmatler va
s. hagda ona lazim olan malumatlarin teqdim olunmasi ;
- omtoaalerin secgilmasi ucgun aliciya inventar zanbilinin va ya araba-

sinin verilmasi ;
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- omtoslorin alici terafinden sarbest secilmesi ve hesablasmaq
ucun kassaya gatirilmasi ;

- secilmis amtealarin dayarinin hesablanmasi ve cekin alinmasi ;

- alinmis amtealerin dayarinin ddanilmasi ;

- alinmig amtaalarin gablasdiriimasi  ve alicinin gantasina
yerlasdiril-masi ;

- amtea sec¢imi Ugun goturilmus inventar zenbilinin ve ya

arabasinin yerina gaytarilasi .

Secilmis emtoaslori  alicilar inventar zanbillerine ve vya
arabaciglara yerlesdirib , sonra ise hesablasma yerina, yani kassaya
gatirirlor . Burada ham alicinin 6zu tarafindan segilmis , heam da xidmat
pistaxtasi arxasindan satilmig amtealer ( bir sira amteslarin 6zlUnaxidmat
metodu ile satiimadigi magazalarda ) Uzre hesablasma ( haqq — hesab )
aparihir . Burada aliclya kas-sa c¢eklori teqdim olunur . Bu c¢ekler
hesablagmalarin dizgin aparilmasini tesdig edan va ya lazim
galdikda , emtaalarin dayisdiriimasine asas verasn senad rolunu yerina
yetirirlor . Alici ile hesablagsma apararkan ikili nezaret etmak qadagandir
. Magaza mudiriyyati hesablagmalarin  aparilmasinin  duzgunliyunu
yalniz seg¢ma yolu ile yoxlamaq huququng ve bununla da kas-sirin
isine nazarat hayata kecirmak imkanina malikdir .MUuayyan
ustunliklerine baxmayaraq, 6zUnexidmat metodu bazar munasibatlori
soraitinde vyalniz iri supermarketlarde tetbiq olunsa , perakends satig
ticarat sabokasinin diger mgazalarinda 06zUna yer tapa bilmamisdir.
Xidmat pistaxtasi arxasindan amteaa satisinin yerine yetiriimasina

asagidaki amealiyyatlar daxildir :

- ahcinin garsilanmasi ve onun magqgsadinin muayyanlagdirimasi ;
- amtaalarin taklif olunmasi ve gosterilmasi ;
- amtea seciminda komak va maslahat verilmasi;

- yeni amtoslarin voa kodmaoakgi amtoeslarin toklif edilmasi ;
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- kesmak , 6lgmak , terezide ¢akmakla bagli olan texnoloji amaliyyat-

larin yerina yetirilmasi ;

- hesablasma amaliyyatlari ;

- alinmig amtaalarin gablasdiriilmasi ve aliciya teqdim olunmasi .
Magazaya gelmis alici magazanin ticarat personali tarafinden xos ,guleriz
munasibat gormalidir. Alicinin niyyatini muayyanlagdirdikden sonra satici
muvafiq emtealeri ona gostarmalidir . Lazim oldugda ,satici emtaslarin
toyinati , onlarin  istismar qaydalari , istehlak normasi , amtaalarin
muasir modaya uygunlugu ve s. haqda alicini malumatlandirmaga ve
ona pesakar maslahatlar vermaya borcludur. Alicilara komakgi amtaalarin
toklif olunmasi saticinin vazifesine daxildir. Kasmak , dlcmak , terside
cokmakle bagli olan texnoloji amaliyyatlarin yerina yetiriimasina ¢oxlu
amak va vaxt searf olunur . Onlarin yerina yetiriima keyfiyystine ve
demali alicilara xidmatin saviyyasina ticarat per-sonalinin pesakarligi ,
hamginin saticinin ig yerinin va xidmat yerinin tas-kili do asasl
surotde tasir goOsterir. ©mtaslerin satigi alicilarla hesablagmani bitirib |
alinmig amtaalarin onlara verilmasi ile basa c¢atir . Bu amaliyyatlar
saticinin ve ya nazaratgi — kassirin is yerinde yerina yetirilo bilor .
Zamanat muddati ile satilan texniki cehatden murakkeb  amtealerin
satigi zamani satici , geyd olunan amaliyyatlarla yanasi , mamulatin
paspor-tunda qgeydiyyat aparmaga , amtoa c¢eki yazib va bir nusxasini
aliclya teqdim etmaya borcludur .
omtaslarin numunalar Uzra satigi numunalarin ticaret zalinda numayis
etdirilmasini va alicilarin onlarla mustaqil suretds (ve ya saticinin komayi
ilo ) tanis olmasini nazards tutur .Omtesler secildikdan va onlarin haqqi
odanildikdan sonra satici numunalere uygun amtoaalari aliciya teqdim
edir . Satisin bu metodu zamani ehtiyatlar nUmunalerden ayriligda
yerlesdirilir . Bu metod onunla alveriglidir ki , ticarat zalinin nisbatan

kicik bir hissasinda kifayat qeder genis cesidde amtealerin numunalarini
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yerlagsdirmak mumkundur . Bir qayda olarag, bu metod texniki cehatden
murakkab ve iriqabaritli emtaslerin , 0 cumledan satis vaxti olgmak va
kesmak toleb olunan emteslerin satisi zamani tatbiq olunur. Iri hacmli
amtealarin satigi onlarin magazanin topdan bazasinin ve ya istehsalgi
muassisalarin  anbarindan alicilarin  evlerina catdiriimasi iloe da
musgayist oluna biler . Bu ise perakande ticarat musssisalerinin anbar
sobakasine olan tslebatinin azaldilmasina , nagliyyat xaclarinin asagi
dusmasine imkan verir va alicillari amteslerin daginmasi ile alagadar

aziyystlordan azad edir.

9mtoealarin agiq duzulugu ve alicilarin onlan sarbast segmak
usulu ile satis zamani alicilar saticinin  is¢i yerinde duzulmus
amtoaslarloe mustaqil tanis olmag va secib almaq imkani alda edirler .
Omtoaolori pistaxtalarin , stendlaerin Uzarlerine duzur , asilganlardan asirlar
. Satisin  bu metodunda alicinin funksiyalarina alicilara maslahatlar
vermak , amtea segimindes komak etmak , coakmak , segilmis amtoalori
gablasdirmaq ve alicllara teqdim etmoek daxildir . Satisin bu metodu
ananavi metodlarla muqgayisede ona gore alveriglidir ki , alicilarin
aksariyysti amteslerle eyni vaxtda tanig olmaq imkani aldae edibler ve
aliclya digar funksiyalarin yerina yetiriimasinde mane olmurlar . Bu
metodun  tetbiq  olunmasi emtea satisi Uzre  amaliyyat-larin
tezlagdiriimasine , magazanin buraxilis qabiliyyatinin artirlmasina ve
saticilarin amak meahsuldarhiginin yuksaldilmasine imkan verir . Bu metod
, bir qayda olaraq , 6zUnexidmat magazalarinda pistaxta arxasindan
reallasdirilan amtaalerin ( pargalarin , ayaqqabilarin , corablarin , makteb —
yazi lavazimatlarinin , gab — qasiq tesarrufat va digar qeyri - erzaq va bir
sira orzaq mallarinin ) satisi zamani tetbiq olunur . Bu metod geyim
seyle-rinin satisi zamani ad elveriglidir . ©mtoeslorin bu metodla satisi
zamani onlarin saticinin is yerinde yerlasdiriimasina ve goOstariimasina

xususi diqgat verilmalidir . Xirda egyalari kassetlords sapaleysrek aciq
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pistaxta Ustlu vitrinlerde duzurler . Bir gader iri emtoslori pistaxtalara
topa ile yigirlar . ©mtoslari dlzarken onlari noévlerine va giymatlerine
gora qruplasdirirlar . DUzulmUs emtaalari susa ile ortmak , bir — birina
barkitmak olmaz . Omteasler giymat yarliglari ile temin olunmali ve onlar
kasset yesiklorine yapisdiriimalidir .Tikis mamulatlarini asilqanlardan
Olgulerine , fasonlarina , modellerina , renglerine , qiymsatlerine gore
yerlagdirirlor . @vvalcadan sifariglor Uzra ticarat alicilar Ugun alveriglidir
, bele ki, onlara amtaslarin alinmasinda vaxta qenast etmays imkan
verir . Qabaqg-cadan sifarigler Uzre asasen erzaq mallarinin , o cumladan
murakkab c¢esid-li qeyri - arzaq mallarinin satisini hayata Kkegirirlor .
Sifarigler magazada , avtomagazada , alicilarin is yerinde va evinds
gabul edile biler . Sifariglor sifahi ve ya yazili formada verila bilor .
Hesablagmalar magazanin kassasina amtealerin dayerini gabaqcadan
odemak yolu ile , poc¢t kogurulmaleri vasitesile ( yanacaq ve tikinti
materiallarinin satisi zamani ) , hamginin amtaalari aldiglari anda onlarin
daysrini 0demekle hayata kegirirlor . Qabaqcadan sifaris  verilmig
amtaalar alicinin evine catdirmaqgla ve ya magazada ona teqdim oluna
biler . ©rzaq mallarina olan sifarigler 4 — 8 sat orzinde yerins
yetiriimalidir . Qeyri - arzaq mallari Uzre sifarigle-rin yerine yetiriimassi
muddasti  amteslarin  novlerinden ve  sifariglerin  yerine  yetiriimasi
imkanlarindan asili olaraq teyin edilir . ©®mtasa satisinin bu metodu ,
xususila kicik yasaylis mantagalerinin sakinlari ugun alveriglidir . Bele ki,
“‘Gundslik telebat mallart ” magazalari ve ya avtoma-gazalar vasitesile
texniki cehatden murakkab emtasleri ve ya uzunmuddetli istifade
olunan diger amtasleri sifaris ederoek , onlari almaq uUcun digar yasayis
mantaqgalerine getmadan ve heg¢ bir vaxt sarf etmadan alds eda bilirler
. Omtaa satisinda tsatbig olunan metoddan asili olmayaraq , magaza
iscileri magazanin esas ig qaydalarinda 0z oksini tapan ticarat

gaydalarina ciddi riayet etmali , bir sira arzaq va qeyri - arzaq
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amtaalarinin satigi ile alagedar va diger senadlarde nazards tutulan
perakenda ticarat qaydalarina emal etmalidirlor .Omtoaslarin parakenda
satisinin  yuxarida nazardan kegcirilon metodlari ile yanasi , xarici
Olkalarin tacrubasinde amtea satisinin digar , daha semarali metodlari
da genis yayllmisdir .Ticarat xidmatinin keyfiyyeti miayyon derecade
magazalarin  alicillara gosterdikleri alave xidmsatlarin  kemiyyat ve
keyfiyysti il muioayyanlesdirilir . inkisaf etmis ticarotde onlarin xisusi
gokisi ¢ox vyuksakdir . Ticaratin ylUksak keyfiyyatli tagkili osasinda
amtoslorin alql — satqr aktlarinin hayata kecirilmasi alicilara gosterilan
muxtalif va rangarang xidmat emaliyyatlari ile musayist olunur . Mahz
bu salave xidmatler sarf olunan amak kutlasinda ustun yer tutur (alinmig
parcalarin Olgulub — bicilmasi , paltarlarin tikilmesi Ucln sifarilerin gebulu ,
amtoaslarin evlara catdirilmasi , texniki ceahatden murakkab amtealerin
alicinin evinda quragdiriimasi , trikotaj meamulatlarinin  toxunmasi ve
tomiri Ugun alicillardan sifariglerin gabul edilmasi, geyim seylarinin xirda
tomiri ve dayisikliklar edilmasi , texniki murakkab emtaslerin xirda temiri
, bag ortuklerinin va ayaqqabilarin genislandirilmasi , dUuyma va naqgas
iglarinin yerine yetiriimasi ,hadiyyslarin komplektlesdiriimasi va tartibati

ve s.).Olave ticaret xidmetlerini U¢ ndve ayirmaq olar:

- amteslerin alinmasi ile bagli olan xidmatler ;
- alinmigs emtaslarin istifade olunmasi ile slagadar alicilara komak
gOstarilmasi ile bagh xidmatler ;
- magazada olverigli soratin yaradilmasi ile baglh olan xidmatler ;
Xidmatlarin birinci grupuna muvaqqgati olaraq satisda olmayan
amteslara qabaqcadan  sifarislerin  gebul  edilmasi , amtoaalarin
gablasdirilmasi , iri hacmli amtaalarin alicilarin evlerine c¢atdirilmasi ve

s. aiddir .
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Omtesler alindigdan sonra alicilara gostarilan xidmatlerin dairesi
daha genisdir . Bura alinig pargalarin bigimi , alinmig hazir paltarlarin
alicinin  boyuna va badan fiqurasina uygun duzsldiimesi ve xirda
dayisiklik edilmasi , magazadan alinmig parcgalardan geyimlerin , yataq
aglarinin , pardslerin ve s. tikilisine sifariglorin qgebul edilmasi |,
magazadan alinmig televizorlarin , soyuducularin , elektrik ve qaz
piltalerinin alicinin  evinde qurasdirimasi va s .Xidmatlarin Uguncu
grupuna univermaq ve Yya diger iri magazalarda kafeteriyalar ve
bufetlarin toegkili , texniki murakkab amtaslarin temiri , magazalarda usaq
otaglarinin va ya gusalerinin qurasdirilasi , alicilarin aldiglari amtaaler
veo diger egyalar Ugun saxlama kameralarinin tagkili , magazalarin
yaxinliginda velosiped , motosiklet , avtomobil ve usaq arabalar Ugln
ustuortuli dayanacaqglarin qurasdiriimasi ve s. Magazalarin gosterdiklori
xidmatler 6denisli ve ddenissiz ola biler . Odenissiz xidmatlere bilavasite
amtoslarin satisi ile alagedar olan xidmatler , reklam malumati va s.
aiddir .Olave xercler tsleb edan magazanin gostardiyi digar xidmatler
(parca-larin  bicimi , emtaalarin alicilarin evlerine c¢atdiriimasi ve s.)
yerlorde tesdiq olunmus tarifler Uzra yerine yetiriimalidir . Lakin son
zamanlar , alici ugrunda “mudbarize” aparan bir ¢ox magazalar bu
xidmatlarin bazilarini pulsuz teqdim edirlor ( masalen , soyuducularin
televizorlarin va diger maisat asyalarinin alicilarin evlerina c¢atdiriimasi
ve qurasdiriimasi ) .Olave xidmetler gdsteriimasi uUclUn daha averigli
soraite iri magazalar ( supermarketlar , univermagqlar ,universamlar va iri
ixtisaslagdiriimis magazalar ) malikdirler . Burada xidmatlerin asagidaki

novleri daha ¢ox Ustunluk tagkil edir :

- parcgalarin bigimi ;
- geyimlerin tikiimasina sifariglorin gebulu va hazir paltarlarin
alicinin olgularine uygun duzsldilmasi ;

- amtaalorin alicilarin evlerine c¢atdiriimasi ;
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- texniki murakkab emtoeslerin alicilarin evinde qurasdiriimasi ;
- i magazalarda kafeteriya bufetlarinin tagkili va s.

Magazadan alinmisg pargalarin bigilmasi ugun ticaret zalinda
ticarat sahasinin bir hissasi ayrilir (12 m -8 gader ) va burada dorzi
ucun is yeri teskil olunur ve o, lazimi avadanhgla techiz olunur
.Parcalarin bigimi alicinin sec¢diyi fasona uygun ve imkan daxillinds
onun igtiraki ile hayata kegirilir . Alicinin xahigi ile derzi ona maslahatler
verir .Burada alici tikis Ggun lazim olan diger levazimatlari da slde ede
biler . Iri univermaglar ve ixtisaslasdirimis magazalar buradan alinmis
materiallar esasinda geyim seylorinin tikilmasi dgun sifariglarin gabulunu
toskil edirlor.Sifariglerin gabulu ve yerina yetiriimasi maqgsadile ticaret
muassisalari tikis atelyelari vo emalatxanalarindan ustalari devet edirler
.Hazir geyimlarin alicinin Olgistina ve fiquruna gora dayisdiriimasi va
uygunlasdiriimasi magsadile iri magaza va univermaglarda bunun ugun
8 m —dan az olmayan saha ayrlir va tikis masini ,utulema stolu ve
diger lazimi mebel ve avadanligla tachiz olunur .Alicinin evina adsatan iri
hacmli ve agir amteslorin catdirilmasi ( mebel , televizor , soyuducu ,
tikinti materiallart ve s. ) teskil olunur . Bu xidmatlera sifariglar
magazanin butov is gunu orzinda qoabul edilir .©Omtaslerin ¢atdiriimasi
gunu ve vaxti alici ile razilasdirimalidir.Omteslerin catdiriimasi Ugln
univermagqglar ham 0z naqliyyatlarindan , heam da naqliyyat — ekspedisiya
idaralerinin  naqliyyatlarindan istifade eds bilarlor.Texniki murakkab
amtoalerin (televizor , soyuducu , paltaryuyan masin ve s. ) alicinin
evinde qurasdiriimasi kimi xidmetleri adetan univermaglar ve iri
ixtisaslasdiriimis madgazalar gosterirlor .Sadaladigimiz slave xidmatlarla
yanasgl , magazalarda alicilar Ugun alverigli olan digar xidmatlor do
gOsterile bilar . Masalan , univermaqglarda movcud amtaslarden bayram
va hadiyya dastlerinin komplektlasdiriimasi , gullerin , dovri matbuatin ,

derman levazimatlarinin ve s. satigi , erzaq magazalarinda suse
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taralarin  qgebulu , arzag mehsullarinin  konservlasdiriimasi  Uzre
maslahatler verilmasi, alil , ahil , va ¢oxusaql ailelara xidmat gobalarinin
toskili va digar bu kimi xidmatler goOsterile bilar . Muasir dovrda bir ¢ox
Olkalarda ticaret sahesinda xususi xidmat bodlmalari yaradilir ki, bunlar
da istehlakgi talabinin Oyranilmasi ve prognozlasdiriimasi , magazalarin
foaliyystine nazarst , ticaratin bu ve ya diger forma va metodlarinin
tohlili ve samaeraliliyinin  muayyan edilmasi , ehtimal olunan talabin
prognozlari sasasinda malumatlarin yeni novlerinin  iglanmasi va
hazirlanmasi , standartlarin ve markalanmanin tatbiqgi , alicilarin yeni
amtaalarin istehlak keyfiyyatlori Vo xususiyysatlari bareda
malumatlandiriimasi , sargilerin tagkili ve s. bu kimi islerle masgul olurlar
JIkinci fesilde bu barada genis sohr verocayik. Satisdan sonraki xidmet de
getdikce geniglanir ve tekmillesir . Xidmatin bu ndvunun payina ticarst
firmasinin dovriyyesinin 5% - @ qadari dusur . Texniki cehatden murakkab
mahsullara satisdan sonra xidmat gosteriimasi Uzre ixtisaslagsmig
firmalarin yaradilmasi genig vusat almisdir. Alicilara ticarat xidmatlarinin
yuksak saviyyada gosteriimasi xidmat madaniyyati ile six slagadardir .
Alicilara xidmat madeniyysti saviyyasi asagidaki gostericilarle muayyen
edilir :

- mal gesidinin sabitliyi ;

- mal satisinin muteraqqi metodlarinin tetbiqi ;

- alicilara slave ticarat xidmati;

- satici kollektivi emayinin keyfiyyati va s.
Xidmat madaniyystinin ayri — ayri gostericilarinin giymati ekspert

giymatlondirma va reqgressiya tsahlili metodlari ile muayyan edilmigdir
(codval 1.2. ) 12
Cadval 1.2.

Ticarat xidmati madaniyyatinin ayri — ayri gostaricilarinin qiymati

2 T.Mommodov”Ticaratin togkili vo texnologiyasi”Baki2008
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Xidmat madaniyyati gostoricilori Xidmat madaniyyatinin umumi
saviyyasinda ayri - ayri

gostaricilarin giymati (bal ila)

Mal c¢esidinin sabitliyi 0,21

Mal satisinin muateraqgi metodlarinin | 0,14
totbiqi

Alicilara slave xidmat 0,08

Xidmat edilmak dcun alicillarin | 0,18

gOzladiyi vaxt sorfi

Mal aliginin basa catmasi 0,18
Kollektivin amayinin keyfiyyati 0,21
Xidmet madaeniyyatinin umumi | 1,00
saviyyasi
orzaq mallari magazalarinda alicilara xidmat

madaniyyatinin saviyyasinin umumilesdirilmig gostericisi 0,8 ve daha
yuksak , qeyri - er-zaq mallari magazalarinda 0,7 va yuxari olduqgda,
bu muassisaler yuksak xidmat madeniyyati seviyyali musassisalar hesab
edilir . ©haliye yuksek ticarat xidmati 6z novbesinda ictimai amak mahsul-
darhiginin ve zshmatkeslerin asuda vaxtinin artmasina ve belsliklo da
xalgin menavi tslebatinin ylksaek saviyyade 0danilmasine imka yaradir
.Ticaradda mal satiginin yeni, muasir meyllari ,marketing nailiyyatlari haqqinda

ikinci paraqrafda daha genis malumat veracayik.
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FOSIL Il. TICARSTD® MUASIR MARKETINQ TENDENSIYALARININ
TOTBIQI

2.1.Ticarsetds alici davranisi vo modellesdiriimasi, alici davranisina tesir

edan amiller.

Bildiyimiz kimi, istehlakg¢li davranisina bir ¢ox amiller tesir edir.
Marketingin esas suallarindan biri beladir: alicilar musassisalorin muxtalif
marketing tadbirlarine nece munasibat gostarirlor?! Bu munasibati dyrenmaya
cohd edan ve bunu bacaran har hansi bir firma tabii ki, reqibleri gargisinda
ustunlik slde edacekdir. Bunun baslangic punktu ise “istehlakginin davranig

modeli’nin (sokil 2.1.) qurulmasi va tahlilidir.

Mark. ila b.s | Dig stim “Qara qutu” istehlakgi reaksiyasi
istehlakcil | Algi Mahsul
» arin hagqginda > 63
Mahsul igtisadi xarakterist | garar Marka
Qiymat Texnoloji fkalari qabulu' Vasitagi } segimi
prosesi



Sakil 2.1. istehlakginin davranis modeli™

Sokilden gorunduyu kimi, xarici — marketing ile bagh stimullar 4 element
(4P) : mehsul, giymat, bdlisdirma va yayim ve “harakst etdiriima’den
ibaretdir; galan stimullar isa istehlak¢cini ehate edean muhitden asihdir:
igtisadiyyat, texnologiya, siyaset, madaniyyat. Bunlar “tehtalstura” daxil olur
va istehlakgilarda mahsul, marka, vasitagi, alqi vaxti, alqi hacmi segimi ugin
muayyan reaksiyalar yaranir. Marketologlar anlamaga caligirlar ki, “gara
qutu”da stimullar neca reaksiyaya cevrilir. Qutu 6zt 2 hissadan ibaratdir: 1)
istehlakginin xarakteristikalar1 (bunlar istehlak¢inin stimullagdirict priyomlari

nece gabul etmasi ve reaksiyasina guclu tasir gostarir).

istehlakgilarin alislarina sokil 2.2.— da gosterilon madani, sosial, fordi
ve psixoloji amillerin guclu tasiri vardir. ©ksar hallarda marketologlar belo
amillera nazarst etmak igtidarinda olmurlar, lakin onlari nezere almalidirlar.
Onun keg¢misine xas olan keyfiyyatlor kameralarin dayerlondiriimasi ve

brendin secilmasi yollarina tesir edacekdir.

B, A.J.Mansoori. “CEE, CIS Countries Consumer Markets” N.Y., 2001,

p.714-740.
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[ istehlake A

davranisina tasir

edan amillar

& )
T N e N o N e O
Madani Sosial Fordi Psixolji
Referent gruplar Yas va ailanin hayat Motivasiya
Madaniyyat Ails tsikli Qavrama
\ / \ / \Magéuliyyatnév[]/ \ Arerim /

Sakil 2.2.. istehlakgi davranisina tesir eden amillor™

Madani amillar — istehlak¢li davranigina genig ve derin tasir gosterir.
Marketoloq alicinin madaniyyastinin, sub — madaniyystinin ve ictimai sinfinin
rolunu basa dusmalidir. Camiyysatde boyluyan usaq osas dayerlarini,
gavrayiglari, istakleri ve davranigi aileden ve digar zaruri institutlardan
oyarnir. ABS — da masalen, usaga asagidaki dayaerler dyradilir: nailiyyst ve
muvaeffaqiyyat, fealiyyet va istirak, semeralilik va praktika, tereqqi, maddi
rahathq, fardigilik, azadliq, humanizm, ganclik, fiziki gic ve saglamliq. Har bir

cemiyyatin va ya qrupun 0z madaniyyati var va alici davranigina tesir

gostaran madani keyfiyyatlor de muxtalif ola biler. Bu fargleri nazers
almamaq marketingin semarasizliyina va ya bagiglanmaz sahvlerle naticelana
bilor. Bizim misalda Mammadin madani muhiti onun kamera alisi barada
gerarina tesir gosterecekdir. Onun kamera almaq istayi, onun kamera

texnologiyasinin daha c¢ox istifade olundugu bir muhitde olmasindan ve

¥ Ozcan KILIC, Tiiketicinin Tatmini ve Sikayet Davramsi 11, Pazarlama Diinyas: Dergisi,
Istanbul 1993, s. 23.
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bununla bagl anlayis ve dayaerlari sistemindan irali gala biler. Marketoloqglar
har zaman madani dayisiklikloeri hiss etmaya calisirlar ki, istenila bilacak
mahsullari kesf eds bilsinler. Misal Ggun saglamliga, fiziki hayat tarzine va
madaniyyate olan maraq saglamliq va fiziki madeniyyst sahasinde mdvcud
olan xidmeatlere - idman avadanligina ve geyimina, yagsiz ve daha tabii
arzaqglara telabatin yaranmasina va bu sahanin inkisafina sabab olmusdur.
Sadasliys dogru irslileyis ise gundalik geyimlere va daha sade ev mebellarina
olan talabati artirmisdir. Marketologlarin arasdirmalarina goére butun dunyada
insanlarin 60% - i sexsi vaxtlarina, istirahate ayirdiglar vaxtlarinin daima
artinlmasina galisirlar. Ona gore da onlar istar igde, ister evde xidmatdan
istifade etmayi, masalan daha tez yemak bisirmays, daha tez paltar yumaga,
1 zangla butun iglerini hall etmaya, eleca da alis — verige sorf etdiklari vaxti
azaltmaga caligirlar. Mehz ID — de bas veran bu clr deyisiklikler xidmat
sahalarinin, katalogla satigin, tezbisiren sobalarin, 6zlUyuyan masinlarin
istehlakini daha da artirmigdir. Har bir marketolog da bu kimi cahatlori
avvalcadan gormakls istehlakgilarin talabini 6days bilan ve hamginin firmaya
galir getiron sahalers diggest etmalidir. istehlakgilarin énem verdiklori dayaerlori
uc¢ grupa ayirmagq olar: 1) formal dayerler, qanunlar 2) geyri — formal dayarler
3) texniki madani dayarloer Formal dayarler avvelcadan gabul olunmus ve
pozuldugu halda caza tetbiq edilan harskatlordir. Masalan, ABS — da sortik
geyinan kimsaya gulmani pul ile cerimalayirler. Texniki — madani dayarler ise
adatan muxtalif xalglarin Ustunluk verdiyi mahsulda nalari gormak istemasi ile
izah edile biler. Ancaq bir 6lkede normal gabul olunan bir sey basga 6lkada
tamamils absurd goruna biler. Marketer UGgun bunlarin Oyranilmasi ¢ox
vacibdir. Masalan, hindistanhlar bels fikirlasirlar ki, bir kinoda an azi 7 musiqi
soslenmalidir, ancaq amerikanlilar Ug¢un bu arzuolunmaz hesab edilir.
Madaniyyat amili aslinde ¢ox genis ahatalidir ve 6zUnda submadaniyyat,
hayat tarzi, adat - snanalaer, rituallar, milli va beynalxalq dinyagorisu sistemi,

siaysi, biznes madaniyyati, tehsil saviyyesi, estetik zovq kimi altqruplari
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birlegdirir. Bunlar har biri ahamiyyatli deraecads istehlakgl davranigina tasir

edir. Tabii ki, Tanzaniyada usaq yemayinin icine yumurtalli nesa gatib satmaq

istasan on ylksak keyfiyyotda olsa bele miuflis olacagsan. Clnki Tanzaniya

gadinlari usaglarina gatiyyen yumurta yedizdirmirler ki, onlar impotent va ya

kegal ola bilarlar. Sehv ve ya duzliyindan asili olmayaraq bunu gabul etmali

va ona da uygun mahsul istehsal etmalisean. Bu kimi misallari ¢ox artirmaq

olar. Hatta dinyada biznes slaqglarinin qurulmasi etikasi da ¢ox farglidir. @ger

har hansisa bir firma diger firmaya nayise satmagi ve ya almagi disunursa,

bu gebilden olan amilleri nazare almaq zeruridir. Asagidaki misallar bu

baximdan maraqlidir :

O

Soxsi goruslerde yaponlar he¢ vaxt garbli menecere “yox” demirlar.
Noticada ise qarbli menecer situasiyanin na yerds oldugunu anlaya
bilmirler. Bundan bagqa tez-bazar ssas movzuya kegmak qarbli Uglun
gabulolunandirsa, yaponlar tg¢tn bu tahqir hesab olunur.

Fransada topdan satigla masgul olanlar promosnla masgul olmagi
sevmirlar. Onlar sifarigi gabul edir ve buna uygun tachiz edirlor.
Britaniyali menecerlar vizit kartlarini bir-birine verarken ona gozucu
baxir ve neca galdi ciblarine qoyurlar. Ancaq Yaponiyada bu tahqirdir.
Belo ki, onlar ilk 6nca diqggatle oxuyur, esas da sexsin tutdugu vezifeys
diqgat yetirirlor. Onlar vizit karti yuksak vezifsli sexsa teqdim
etmayaustunlUk verirler.

Olkalarin oksariyystinde insanin basini saja — sola firlamasi “yox”
anlamina galir. Ancaq Bolqaristan ve Sri — Lankada bu “ha” demakdir.
Norve¢ va Malaziyada, elece de bir ¢ox Olkalerde gabda yemak
saxlamaq adabsizlik sayilir. Ancaq Misirde yedikden sonra gabda nasa
saxlamamagq adabsizlik sayilir.

Onu da qgeyd edak ki, madaniyyat amili esasan beynalxalq bazarin

istirakcilari olan kompaniyalar dgun Oyranilmasi daha vacib masaladir.
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Misallardan da goruruk ki, istehlak¢i davranisi ne qedar murakkab va

murakkab oldugu gadar de maraqghdir.

Submadaniyyat (subcultures) - har madaniyyat
submadaniyystlerdan, yani musterak hayat tecrubslerine ve situasiyalara
asaslanaraq dayer sistemlarini bolusan bir qrup insanlardan ibarstdir. Sub —
madaniyyatlar milliyatleri, dinleri, irgleri ve cografi regionlari ahate edir. Bu 4
muahdm sub-madani qrupa, masalan, ABS timsalinda latin amerikalilarini, afro
— amerikalilari, asiyalilari ve yagli istehlakgilari misal gostermak olar. Bu sub-
madaniyyatlarin igtisadiyyata ne dereceda tasirini ise asagidaki misallar
gostarir. Bela ki, AB$-in latin amerikalilar bazari Kuba, Meksika, Markazi
Amerika, Canubi Amerika ve Puerto-Riko mansali tagriban 35 milyon
istehlakgidan ibaratdir ki, onlar da kegan il 425 milyard dollardan ¢ox mal va
xidmatler istehlak etmiglar. Mahz burada ABS-in 35 milyonlug sub-
madaniyyatinin maraqglarina uygun mahsul ve xidmatler istehsal etmamasi
sadace agilsizliq olardi. Afro — amerikalillar iss AB$-da internet xidmatlers
agderili musterilera nisbatan 2 dafe ¢ox pul xarclayirlaer. Asiyali amerikalilar
isea ABS-In an yuksak artim tempina malik ve zangin bir segmentidir. Hal —
hazirda bu segment 12 milyon naferden artiqdir va 296 milyard dollara
barabar sarbast illik galire malikdir. Bu segmentin alicilig gicinun getdikca
artmasi sababindan firmalarin goxu asiya-amerikali bazarini hadefe alirlar.
Masalon, “Wall-Mart” dukanlarinin  birinde asiyali senatgilerin  CD-lari,
asiyadan gsalen saglamliq va gozsllik mahsullari, usaqglar ugun c¢oxdilli tadris
videokasetlori satilir. ABS-da yasli istehlakgilar bazari da ¢ox calbedicidir.
Belo ki, onlarin sayi1 75 milyon nafardir. 25 il arzinde ise bu reqamin 150
milyona gatacagi gozlanilir. Bu qrupun daha ¢ox vaxta ve pula malik olmalari

firmalari daha ¢ox sirnikdirmakdadir.

Sosial tabaga (social class) — har bir cemiyyat har hansi bir sosial

tebagalesmae strukturuna malik olur. Sosial tebaga cemiyyatin nisbatan daimi
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ve muayysan qanunauygunluga cavab veren qatidir. Har hansi tabaqaye
mansub olan fardler oxsar dayerleri, maraglari ve davraniglari il
digerlerindan ferglenirlar. Masalan, Azarbaycanda super varlilar, varhlar, ¢gox
cuzi orta tebaqge, yoxsul ziyalilar ve kasib kutle kimi sosial gruplar ayirmaq
olar. Marketologlar eyni sosial tebaqgaler ile ona gore maraglanirlar ki, eyni
sosial tebageya maxsus insanlar adatan eyni alici davranisini da numayis

etdirirlor.

Sosial amillar. Istehlak¢inin davranisina sosial amiller, meselen,

istehlakginin aid oldugu kicik qruplar, ails, sosial rol ve status da tasir edir.

Qruplar (groups) — fordi va ya birge magsadlara nail olmaq maqgsadila
iki vo daha cox insanin garsiligli elagesidir. istehlakginin davranisina bir cox
gruplar birbasa va dolay! yolla tesir edir. Birbasa tasire malik olan qruplar
tzvltk qruplarr adlanir. Burada munasibatler uzunmuddatli ve dayaniqli olur.
Uzvlik gruplarina misal kimi ailani, dostlari, gonsulari, hamkarlari géstermak
olar. Bundan basqga insanlar adaten ikinci qruplara mansub olurlar ki, bu
gruplar adetan formal xarakter dasiyir ve munasibatler daimi olmur. Buraya
muxtalif dini teskilatlari, hemkarlar ittifaglarini, azarkes qruplarini ve s. aid
etmok olar. Selahiyyatli gruplar insanlara yeni davraniglar ve hayat tarzi toklif
edir. Qrup tasirinda ray liderlari mihum rol oynayir. Ray liderlari (opinion
leaders) — xUsusi gabiliyyate, biliys, soxsiyyate va digar xUsusiyyatina gora
digarlerine tesir gosteren ve qrupla slagalari olan insandir. Masalan, ray
liderinin geyindiyi bir paltar digerlerinin de maragina sabab ola biler.
Marketologlar ray liderlerini 6z brendleri haqqinda s6z demasi ugun calb

edirler. Buna “vizilti marketing usulu” da deyirlar.

Aila - onun udzvlerinin alici davranisina tasir gostere bilar. Aile
comiyyatin an vacib alici qurumudur ve ¢ox atrafli tadgiq olunmusgdur. Or —
arvad faktoru mahsul kateqoriyalarina ve alig prosesinin marhalslarine gore

forglenir. Bu proses ise hayat terzi inkisaf etdikce deayisir. Azerbaycanda
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gadin ananavi olaraq arzaq, meisat mallari ve geyim sahasinda aile
bazarliginin asas alicisi kimi ¢ixis edir. Bundan basqa masalen, AB$-da
gadinlar surUcularin 40 % -ni taskil etsaler da, masin alinmasi ile badli
gerarlarin 80 %-i onlarin tesiri altinda gabul edilir. Umumiyystle ise gadinlar
dlnyada bdtin alislarin 85 % -ni hayata kegirmakle her il 6 trilyon dollar
xorclayirler. Ona gora do “‘Lowe’s” maisat va ev temiri asyalari magazasi sirf
daxili interyeri qadinlarin z6vqunu oxsamaqg ve onlarli calb etmak ugln
qurmusdur ki, (masalan, mahsulun goyuldudu yeri daha genis etmisdir ki,
gadinlar se¢cim edearkan bir-birilerine ¢gox mane olmasin, ¢unki gadinlar alisg-

verigda onlara alle toxunmani sevmirler)

Rollar va status. Fardler muxtelif gruplara maxsus olur — aila, klublar,
toskilatlar. Har bir foerdin qrupda modvgeyi onun rolu ve statusu ile
muayyanloesdirilir. Masalan bizim misalda Memmad valideynlarinin oglu
rolunu, aileda ovlad rolunu, isinds ise brend menecer rolunu oynayir. Rol -

fardlarin atrafdaki insanlarin gézlamalarina uygun davranigina deyilir.

Fardi amillar. Alicinin gararlari yas ve hayat dévriinin merhalssi, is yeri,
iqtisadi veziyyet, hayat torzi ve sexsiyyeti, 6zline qargi minasibat kimi fordi

keyfiyyatlorin toesiri altina dusa biler.

Yas va hayat moerhslesi — insanlar hayatlari arzinde aldiglari mehsul
ve xidmeatleri dayigirler. Yemakda, geyimda, istirahatda z6vqler ¢ox vaxt yasa
baglh olur. Eyni zamanda alis — veris ailoenin hayat dovrl marhalasinda
dayigikliya meruz qalir. ©nanavi ailenin hayat dovru marhalaleri genclikde
subayligdan va usagi olan evlilik dovriundan ibaratdir. Lakin indi marketologlar
sayl artan alternativ cutlara, geyri-enanavi marhalalara, o cumladan, evli
olmayan cutlere, gec evlenanlere, usagsiz cutlera, eyni-cinsli cutlara, tek
valideynlara, boyuk ailslera va s. xidmat gOstermaya caligirlar. Misal ugun
getdikca daha ¢ox sirkat indi bosananlarin artan kutlesina yol tapib onlara

xidmat gosterirlor. Takca 2000-ci ilde AB$-da bosananlarin sayl 20 milyona
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catmigdir. Basqa bir maraql fikirla ise “Divorce Magazine” (Bosanma jurnali)
redaktoru Den Kouvret ¢ixis edarak bilidirir ki, “galen il ABS ve Kanadada
bosanacaq 2,4 milyon neferin an azi yarisi yeni ¢arpayi alacaqdir. Bundan

daha béylik reqemi tapa bilmazsiniz”,

Moasguliyyat — Insanlarin masguliyystinin de mallarin ve xidmatlarin
alinmasinda boyuk rolu vardir. Masalan, is adamlari asasen biznes
kostyumlari, senatgilar dabli paltarlar, ziyahlar cidi geyim stiline Ustlunluk
verirlor. Hatta sirkat konkret vezife qrupu Ucun teleb olunan mahsullarin
istehsalinda ixtisaslasa da biler. Belslikle, program taminati istehsalcilari
brend menecerlari, muhasibler, muhandisler, huqugsunaslar ve hakimlar

ucun fargli mahsullar hazirlaya bilarlar.

igtisadi veziyyat — insanin igtisadi veziyystinin de mehsul secimine
gOstardiyi tasir tebiidir. Galirlora hassas olan mahsullar Uzre marketologlar
fordi galirlearde, amanatlarde ve faiz deracelarinde olan meylleri izlayirlar.
igtisadi  veziyyt gostericilerinin asadi dusdiyl halda marketologlar bu
vaziyysta uygun mahsullarin dizaynina, pozisiyasina ve giymatine yenidan

baxiimasi istigamatinda tadbirler gorurler.

Hoayat tarzi — Eyni sub — madaniyyata, sosial tebagays mansub olan va
hamkar olan insanlar tamamile fergli hayat terzine malik ola bilerlar. Hayat
torzi (lifestyle) insanin psixografiyasina uygun yasama modelina deyilir. Bura
istehlakgilarin FMF istiqamatleri daxildir - fealiyystlor (i, hobbi, sopping,
idman, ictimai hadissler), maraqlar (yemak, dab, aile, istirahat) ve fikirlar
(sexsi, ictimai maesalalar, biznes, mahsullar barads). Hayat terzi ferdin
mansub oldugu sosial tebagadan ve ya sexsiyyatinden asilidir. O, fardin
foaliyyati ve dunya ile Unsiyyatin tam bir modelidir. Bir nege tadgiqat firmasi
muxtalif hayat terzi tesnifatlari islemisdir. en c¢ox istifade olunan “SRI
Consulting” sirkatinin Deayerlor ve Heayat Terzleri (Values and Lifestyles -

VALS) tipologiyasidir. DHT insanlari vaxtlarini nece sarf etdiklarine ve pulu
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nece xarclamalarina gora farglendirir. O, istehlakgilari 2 asas istiqamata gora

8 qgrupa bolir: Osas motivsiya ve resurslar. ©sas motivasiya ideallari,

nailiyyetleri ve 6zunul-ifadeni ahate edir. “SRI Consulting”-e gdra, asasan
ideallari esas tutan istehlakgilar bilik ve prinsiplere baled olurlar. 9sasan
nailiyyetleri asas tutan istehlakgilar ise yasidlarina 6z ugurlarini nimayis
etdiron mahsul ve xidmatlari axtarirlar. ©sasen ézinimddafieni asas tutanlar
sosial ve ya fiziki fealiyyat muxtslifliyini ve riske getmayi arzu edirlar. Her
istigamata uygun olaraq istehlakgilar daha sonra ¢ox resursa ve az resursa
malik olduqglarina gors tesnif olunurlar. Bu onlarin galirleri, tehsili, saglamhgi,
O0zunaguvanmasi, enerji saviyyasindan va digar amillaran asilidir. ©n ¢ox ve
ya an az resursa malik olan istehlakgilar asas motivasiya nazersa alinmadan
“novatorlara” ve “Omur suranlara” tasnif olunurlar. Novatorlar o gqeder ¢ox
resursa malikdirler ki, har U¢ asas motivasiyani muxtslif derecelarda numayis
etdire bilirlar. Bunun aksina olaraq, omur suranlerin resurslari o gader azdir
ki, @sas motivasiyalardan he¢ biri onlarda gucli olmur. Onlar arzularinin
gergoklagdiriimasinden daha c¢ox ehtiyaclarin 6danilmasinda maraghdirlar.

Buna aid bir misal gostarak:

“Iron City” pivesi Pittsburqda ¢ox taninmig bir brenddir. Bu brendin
imicini va satiglari yaxsilasdirmaq maqsadile DHT tatbiq edilmisdir. Buna
sabab “lron City’-nin bazari getdikca itirmasi olmugdur. Bela ki, bu brends
ustunlik veran yas qrupu getdikca daha az pive i¢diyinden, ganclerin ise bu
pive brendini almamasindan satis hacmi de azalmigdir. DHT arasdirmasi
gostarirdi ki, bir DHT segmenti — “tecrubacilar” an ¢ox pive igan qrup olmus,
onun ardinca isa “calisanlar’ gealmisdir. “lron City”-nin imic problemlarini
dayarlandirmak maqgsadile sirkar bu kateqoriyadan olan kigilar arasinda sorgu
kecirmigdir. Bu kisilare sakil toplusu verilmis va onlardan “Iron City” i¢canlar ila
assosiyasiya olanlari, daha sonra ise Ozlerine oxgsayanlari se¢gmasi xahig
olunmusdur. Onlar “lron City” maugterilerini yerli bir barda oturmus

metallurgiya zavodunun mavi-yaxali iscileri kimi tasavviur etmiglor. Bununla
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bels, bu insanlar 6zlarini daha muasir, isglzar ve aylence sevan insanlar kimi
goérmaglar. Onlar Pittsburqun muasir olmayan, agir senaye sahari imicini
gebul etmemisler. Bu arasdirmaya asaslanaraq, 06z pivelarini hadaf
istehlakgilarinin  6zUnu tesavvur etdiyi imici ile slagslendiran reklam
hazirlanmisdir. Reklamda kohna Pittsburqun ve yeni, dinamik Pittsburqun
sokilleri qarisdiriimis ve ganc “tacrubacilerin® va “calisanlarin” bir yerds
aylanmayini ve gargin iglamayini gosteren sahnaler 6z oksini tapmisdir.
Kompaniyanin baslangicindan bir ay keg¢dikdan sonra “Iron City”-nin satislari

26 % qalxmigdir.

Heyat terzinin segmentlagdiriimasi istehlakgilarin  internetdan,
komputerloerden va basqa texnologiyalardan nece istifade etmalarini basa
dusmak Ugun da tatbiq oluna biler. “Forrester” istehlakgilarin motivasiyasi,
arzu ve texnologiyalara vesait ayirmaq qabiliyystini segmentlagdirmak
magqgsadile 6zunun “Technographics” sxemini hazirlamisdir. Bu struktur

insanlar agagidaki kimi kateqoriyalara bolur:

1. Bark gedanlar: komputer texnologiyalarina an ¢ox pul buraxanlardir.
Onlar karyeraya maragi olan, vaxtin gadrini bilen, texnologiyadan asili
olan va onu an ¢ox istifade edenlordir.

2. Yeni asrin yetirmalari: onlar da ¢ox xarclayirler. Lakin, onlar daha ¢ox
evdas istifada olunan texnologiyalarla maraqglidirlar, masalan, ailevi tahsil
va aylenca.

3. Sican kartoflari: interaktiv aylenceya sadiq galan ve axirinci manata
kimi “texnoaylencaya” pul xarcalmaya hazir olanlara deyilir.

4. Texno — cangavarlar: karyera iraliloyisini texnologiyalara baglayan
istehlakgilar.

5. Onanagilar: baza biliklerden artiq olan texnologiyalara subha ile

yanasan Kigik-sahar ahalisi.
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Hoyat tarzi konsepsiyasi ehtiyatla tetbiq edilen zaman, dayigen
istehlakgl  dayerlarinin ve onlarin alici  davranisina olan tasirlarin
marketologlara basa dugsmakda komaklik gostarir. Masalan, ele bizim misalda
Mammad bacariqgli aile baggisi, karyerali pesakar ve ya sarbast hayat terzini
yasayan rollardan birini ve ya har Uclnu sece bilar. O, bir necga rolu oynayir
va bu rollarin garisigli onun hayat terzini tagkil edir. ©ger o, pesakar fotoqgraf
olsa, bu onun hayat terzini dayisdirib, onun nayi ve nece almasini da

dayisdiracakdir.
2.2 Alicilarin tipologiyasi, moévgelasmasi

istehlakgilarin davranisinin éyranilmasinde onun modellosdiriimasi ¢cox
muhum yer tutur. Modellegdirma 6zunda bir ¢ox amilleri ehtiva etmakdadir.

Mahz onlardan biri ds istehlakgilarin tipologiyasinin tadqiqidir.

Tabii ki, istehlakgilar 6z xarakterlerine va bu kimi diger amillare gore
cox forgli insanlardir. Lakin bu cur istehlak¢ilarin da Umumi cahatlari yox
deyildir. Masalan, cins, yas, tehsil saviyyasi, telabatlarinin oxsar strukturu ve
s. Bazarda ugur alda etmak Ugun bu kimi istehlakgilarin ayri — ayri magsad

gruplarina, tipologiyaya ayrilmasi daha magsadauygundur.

Tipologiya bir nov segmentasiyanin oaks tarofidir.  Cunki
segmentasiyanin maqsadi istehlakg¢i davranigindaki fargleri muxtalif slamatlor
asasinda askara ¢ixarmaqdirsa, tipologiya, istehlak¢i davranisindaki agkar ve
gizli oxsarliglari musyyan etmakls, onlarin daha muhim alamsatler Uzre

gruplasdiriimasidir. istehlakgilarin tipologoyasi an cox sosial — igtisadi ve

demografik xarakteristikalara gore verilir. Lakin bununla yanasi, istehlakgi
davraniginin psixoqgrafik tahlili neticasinde islenib hazirlanan empirik

tipologiya getdikce daha ¢ox tatbiq edilmays baslanir.

Davranig strategiyalarinin ferglenmasina gore istehlakgilari 5 tips

ayirmagq olar:
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Fordi istehlakgilar — mahsullari sexsi istifade Ugun alan gexslordir.
Onlar
tonha vea ya ailaden ayri yasayirlar. Azerbaycanda bu tip istehlakgilar
nisbatda azliq tegkil edir. Fardi istehlakgilarin aksar hisssasini, har seydan

”» [1 ” [13

avval, mahsulun istehlak xarakteristikalari — “faydaliliq”, “nisbi qiymat”, “xarici

M

gorunus”, “gablasdirma” maraglandirir.

Ailalar va ya ev tasarrrifatlar — paltar ve bazi soxsi agyalar istisna
olmaqgla arzag ve geyri - arzaq mahsullarinin, hamginin xidmatlerin asas
istehlakgilaridir. Alqi haqgqinda gerar ya cutlik tarafinden birlikde, ya da aile
bascisi tarafinden qebul edilir. Kigik yasli usaglarin avavzina de qararlari
valideynlar gabul edirler, lakin minimum 10 yasdan sonra usaglarin da fikirleri
nazars alinir. Maraql olani budur ki, Azaerbaycanda aile basgisi formal olaraq
kisilor hesab edilsa da, faktiki olaraq gerarlara gadinlarin tasiri daha gucludur.
Movcud analogiyaya esaslanaraq bela gabul etmak olar: gundalik istifada
mahsullari, maigat asyalari, paltar alinmasinda qadinlarin fikirlari asasdir;
aletler, komputer, avtomobil ve s. alinmasinda Kkisilarin fikirlari daha vacibdir;
ev, mebel, audio — video aparatlar alinmasi, istirahat edilmasi Ugun gararlarin

gabulu ise birlikde hayata kegirilir.

Vasitagiloar — mahsullari istehlak Ugun deyil, sonradan yenidan satmaq
ucun
alde edirlar. Onlar ham istehlak, ham da istehsal — texniki teyinatli mahsullar
alirlar; maraqlandiglari asas xarakteristikalar bunlardir; talebin olmasi, mutleq
giymat, rentabellik, dovriyya sursti, nagletma qablasdirmasi, saxlama muddati
ve s. Lakin onlar aile ve ya fordi istehlakgilardan daha professionaldirlar,

istadiklari mahsul spektri ise adatan genis olur.

Tachizatgilar - senaye teyinath mahsul alqisi haqqinda gerar gabul

edirler.
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Bunlar, adstan, dar profilli asl professionallardir. Algi prosesi onlar tarafinden
daqiq formalizasiyaya maruz qalir ve bu zaman nazare alinmasi mimukin
olan her sey diqgat mearkazinda saxlanhr: har bir mahsulun giymati ve
keyfiyyat xarakteristikalar, dasimalarin operativliyi ve naqgliyyat xarclari,
personalin kvalifikasiyasi, kredit alma imkani, 6dema muddatinin uzadilmasi

Vo S.

Dovlet va ya ictimai tagkilatlarin niimayandlari — adaten genis profilli
mutaxassislar olurlar. Bu bazarin ssas xususiyysti ondadir ki,niUmayandler
soxsi yox, ictimai vasaitlorden istifade edirlar ve bu prosedura haddan artiq
burokratiklagdirilib. Onlarin segim meyarlarina ise bunlar daxildir: loyallq,

etibarlihq, sexsi alagalar vo s.

Anatomik noagteyi-nazardan istehlakcilarin qadin ve Kkisi qatlarina

bolunmasi birmanalidir, psixoloji baximdan isa bu bolgl o gadar da sart deyil.
Bir ¢cox meahsullar iss, umumiyyatls, cins mansubiyystine malik deyil:
avtomobillar, evler, qgaz ve elektropiltaler, diger maisat asyalari,
videokameralar ve s. BUtin bunlara baxmayaraq, istehlakg¢inin cinsi vacib
ahamiyyete malikdir, ¢unki nainki eyni mahsullar, ham da onlarin ayri=ayri
xarakteristikalarina gadin ve kigiler muxtalif clir reaksiya verirlor. Maslon,
konservlasdirilmis gobalakler, tereavez, meyve ve s. secimi zamani Kkigilor

daha boyuk gablasdirmaya malik mahsulu segirler.

Bundan bagqa istehlakgilarin yas gruplarina gors da bolgusu aparilir.

Burada isa statistik, mazmunlu (shali yas searhadlari tam deqiq muayyan
edilmayan va qarismasi mumkin olan qruplar; korpaler, maktabliler,
tolabalar, amakqabiliyyatliler, ortayaslilar, yaslilar, teqaudculer, qocalar va s.),
klassik, koqort yas qgruplari farglendirilir. Kogort gruplasdirmada buttn shali
vacib siyasi, iqtisadi va madeni — tarixihadisslerin tasiri altinda formalagmig
12 illik koqortlara bolunur. Masalan, Azarbaycan Ug¢un daha tipik ola bilacak

bir nege koqortu sadalayaq : “muharibs va inqilab dovrinun usaqglar” — 1914-
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26; “herbi va durgunlug dovrunun usaglan” — 1940-53; “islahat dovrunin
usaglar’” — 1954-67(son dovrler aktiv siyaseta qosulanlar), “bdhran, kegid
dovrunun usaglar” — 1990-2000 va s. Tabii ki, butiin yas bolgulari nisbidir ve
daha ¢ox passport yasi deyil, psixoloji yas vacibdir; istehlak¢inin nega yasi
olmasi yox, onun 6zUnu necs hiss etmasi va davranisinin hansi yasa uygun
galmasi ahamiyyatlidir. Maslen, 15 yasinda 6zunu 60 yaslilar kimi aparan ve
fikirlesan “ganc qocalar’ ve 50 — 60 yasinda 30 yasli kimi gérunub ve 6zunu
aparan “qoca gancler” kogortlarini ayirmaq olar.  istehlakcilari  galirlerine
gora qgruplara ayirmaq daha sadadir: “varlilar”, “yoxsullar’, “orta qat”. Bu
bolimin mixtslif variasiyalari da mévcuddur. ideala yaxin hal orta tebage
Uzvlarinin butun shalinin an azi 80%-ni teskil etmasidir.Hem da bu tabaqge
igtisadiyyatin esas harakatverici quvvasi sayilir ki, bu da Azesrbaycanda
demak olar ki, cox cuzi miqdardadir. istehlakgilarin  professional  qrupa
mansubluqg ve sosial status_xarakteristikalarina gora tipologiyasi da muhum
ahamiyyate malikdir. M. Veber 6 boyuk proffesional qrup ayirmisdir: 1)
fohlelar 2) biznesmen va ticaretgilor 3) texniki va intellektual isgilor 4)

menecerlar 5) iri mulkiyyatcilar 6) sahibkarlar

Marketing tedqiqgatlari aparilan vaxt 6 — 8 - dan ¢ox qrup ayirmamaq

maqgsadauygundur, ¢lnki gruplarin sayi ¢ox oldugca xarclar artir.

Sosial — profesional statusa gore tipologiyaya numuna kimi 3 boyuk
grup ayirmagq olar: 1) rehbarler — gerar gabul edan ve serencaminda isciler
olan saxsler 2) icraediciler — serancaminda iggilar olmayan ve rahbars tabe
olan saxslar 3) mudiri va tabecilari olmayan ve ya munasibatlari vertikal Uzro
formallagdiriimayan maustaqil isgiler.Professiyanin prestiji de muhim
shamiyysts malikdir. Masalan, Azarbaycanda teleaparicinin nufuzu, haetta
firma, sirkat rehbarlerindan da ylksekdir. Bu bir tarafe, siradan bir muganni
siyasatgiden va ya har hansi bir tarixi gehremandan daha ¢ox mashurdur. Har

halda bu biz deyan qanunauygun hal deyil. Zennimce, bunun sababi
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tabligatin istigamatinda, daha dogrusu yanlhighgindadir. Onu da geyd edak ki,
yuksak sosial status - istehlakgilar UGgln alave fiziki ve manavi
mahdudiyyatler yaradir. istehlakgilarin tohsil, etnik qrupa mensubiyyst
(tark, arab, slavyan, talig, kurd va s.), dini inam (musalman, xristian, buddist,
iudaist, totemik dinler ve s.) ve s. xarakteristikalara goéra tipologiyasi da

onamli rol oynayir.

Yeni mahsula olan reaksiyanin tezliyine gore istehlakgilari 5 asas tips

bolmak olar:

e Novatorlar — son istehlakgilarin yalniz 2-5% -i yeni mahsulu hayati
ahamiyyate malik olmasa da reputasiya Ug¢un yoxlamaga ustunluk

verirlor.

Adeptlar — 6z qrupunda lider olan, mahsulu tanidan erkan ardicillar son

istehlakgilarin yalniz 10-15% - ni tagkil edirlor.

Proqgressistlor — artim mearhalasinde mahsulun kutlevi satigini temin

edoan erkan ¢oxluq butln istehlakgilarin 25-30% - ni tagkil edirlor.

Skeptiklar - istehlakgilarin boyuk sksariyyati (35 — 45% - i) mahsulu

doyum marhalesinda almaga baslayirlar.

Konservatorlar — yeni meahsul “enanavi’ye c¢evrildikden sonra onu
alirlar (12-18%)

istehlakgl davranisi hem de psixoloji dayaqlara séykendiyinden onu
psixolji tipine gore gruplara da ayirmaq mumkunduar. Masalen, Yunqa gors 4

grup ayrilir: xolerik, sanqvinik, melanxolik, flegmatik.

ovvalki sualda istehlakgilarin muxtslif amillere ssasan bdlgusunae,
tipologiyasina nazar saldiq. Eyni zamanda istehlakgilarin psixologiyasi da
onlarin davraniginda, alig qerarlarinin verilmasinde muhim rol oynayir.

Oslinda istehlakgi psixologiyasi hagginda daha ¢ox danismagq olar.
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Cox vaxt musteriler 6z harakatlerinin sabablarini bilmirler va ya onlari
tasvir etmakda ¢atinlik ¢akirler. Bela ki, motivasiya tedqiqatcilari emosiyalarin
asasini tagkil edan brendlere ve alis situasiyalarina qarsi olan munasibatleri
askar etmak ucun muxtalif test Usullarini istifade edirler. Bazan bu qeriba
usullar, “serbest assosiyasiya” va Rorsaxin “murekkab lakaleri kimi”
testloerden tutmus musterilarin brend ve alig situasiyalari barasinds olan xayal
ve fantaziyalarinin sinagdan keciriimasina gadar olan usullari ahate edir.
Mutaxassisler adaten, istehlakgl psixologiyasini  Oyrenarken hisslerin
hassasligindan istifade edarak mustarilarin psixikasinin darin qatlarinda
axtariglara daha ¢ox muracist edirlor. Misal ugun, “Shell Oil” son onillikda bag
vermis qiymat dusmasinin real sabablerini agmaq ugun asagidaki kimi

motivasiya arasdirmalarindan istifade etmigdir:

“Shell Oil” — in korporativ reklam Uzra meneceri Sixtus Oesl cox catin bir
vaziyyetle Uzlagir. Aylarla o ve onun komandasi mustari psixologiyasi
hagqinda malumat toplamaq Uc¢un arasdirmalar aparir. Lakin cahdleri ¢cox
zaman bosa cixir. O, bildirir ki, “biz psixoqgrafik yaddasi oyatmaq ucun
texnikasini sinaqdan kegirdik, yuxu terapiyasini sinadiq. Ancaq heg bir natice
alde eds bilmadik... Hatta o deracays c¢atmisdiq ki, biz respondentlera gil
parcasi verdik ki, “Shell’a garsi olan hisslarini gil fiqurlari dizaltmakle ifada
etsinlar”. Bu magamda Oegl yeni radikal bir Usulu sinamagi qerara alir.
“Shell” 6z yuksak keyfiyyatli benzininin celbediciliyini tamin etmak maqgsadile
daha tasirli gaginglar etmakds daha derina getmalidir. Oegl fokus — qruplari
hipnoz etmakda ixtisaslasan bir istehlakgi tadqgiqatgini davat edir. Sinaglarin
naticalari, hatta skeptiklari bela heyrata gatirmisdi. Bels ki, isiglar sdbnandan
sonra tadqiqatci istehlakgilari xayallarinda geriya, ¢ox geriya - “Mana
yanacaqdoldurma mmantagasinda ilk tecribaniz haqqinda danigin” deyana
gadar usagliga aparirdi... Va insanlar dogrudan da bu xatiralari bolugurduler.
Onlar hagigaten de o onlara gayidirdilar. Hatta onlardan biri “Manim 3 yasim

var idi. Atamin yaninda, yeni “Chevy’nin arxa oturacaginda oturmusdum”
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deya cavablandirir. Lakin an maraqlisi respondentler trans vaziyystindan
¢ixdigdan sonra bas verir. Oeslin bildirdiyina gbra “hipnozgu onlari kegmisden
geriya getirdiyi zaman sorusurdu ki, kimi 6zUnun benzin techizatgisi gisminda
gormak istayerler. Teaccubludur ki, insanlar har zaman cavablarini cavanliq
tocrubaleri ile baglayirlar. Hatta bir gadin konullu olaraq “Texaco’da benzin
tokduyunu etiraf edir. Ondan bunun sababini sorusduqda ise o, “bilmirem,
guman ediram ki, sadeca olaraq “Texaco’ya qarsi yaxs! hissler kegirirom”
deyir. Bunu deyan, atasinin masininin arxa oturacaginda oturmus hamin

balaca 3 yasli usaq olmus o gadin idi ”

Oyronma. Insanlar foaliyyot gdsterdikce dyrenirler. Oyrenme
tacrubadan irali galerak fardin davranisinda bas veran dayisikliklari izah edir.
Bir ¢ox nazeriyyagilor geyd etmisler ki, insan davraniginin bir ¢ox
xUsusiyyteloeri artiq 6yrenilmisdir. Oyrenme hevesler, stimullar, signallar,
cavablar ve glcli tehrikedici tssirlerin kombinasiyasi vasitasile yaranir.
Yuxaridaki misalda biz gorduk ki, Memmadin 6zunu ifadaya havesi vardir.
Heaveas daxili herakeatverici bir stimuldur. Onun havasi konkret bir stimul
obyektine (burada fotokameraya) istigamatlondikda harakatverici quvvaye
gevrilir. Kameranin alinmasi ile bagli olan fikilere Mammadin reaksiyasi
atrafdaki signallardan asilidir. Signallar ferdin na vaxt, harada ve neca cavab
vermayini muayyan edan kicik stimullara deyilir. Magazanin pancarasinda
kameranin gorulmasi, xtususi endirimli satis kompaniyasi haqqinda malumatin
yayllmasi ve hayat yoldasindan kamerani almaq Uucun verdiyi dastak
Mammadin fotokamerani almaga olan maragina tesir gostars biler. Ferz edoak
ki, Memmad “Nikon” alir. ©gar onun bu tacrubasi ugurlu olarsa, o, kamerani
daha c¢ox istifade edacekdir. Demsli, onun kameralara olan maragi
gticlanacakdir. Novbaeti defe o, fotokamera, binokl ve ya buna oxsar mahsulu
aldigda, onda “Nikon” mahsullarini almaq ehtimali daha yuksak olacaqdir.
Oyrenma nazariyyssinin marketologlar tGglin zaruriliyi ondan ibaratdir ki, onlar

har hansi bir mahsula guclu haves oyatmagla, motivlesdirici signallardan va
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musbat guclu hayscanlandirici tesirlerdan istifade etmakla tslebat yarada

bilarlar.

inamlar ve miinasibatler. is gérmekle ve dyrenmakle insanlar inam ve
munasibastloere malik olurlar. Bunlar ise 0z no6vbasinde onlarin alici
davranislarina tesir gdsterir. inam bir sey hagqinda insanin tesevviridr.
Bizim misalda Memmad inana bilar ki, “Nikon” kamerasi ¢ox gozal sakillar
gokir, mohkem va davamhdir ve giymati 450 manatdir. Bu inamlar haqiqi
biliklora, fikire ve ya etibara asaslana bilar, emosional xarakter dasiyava ya
dasimaya da biler. Misal ucun, Mammadin “Nikon” kamerasinin ¢ox agir

olmasina inami onun gararina tesiri ola ve ya olmaya da biler.

Marketologlar insanlarin konkret mahsullara va xidmatlere gargi inamini
formalasdirmaqda maraqhdirlar. Cunki bu inamlar alici davranigina tasir
gOsteran mahsul va ya brendin imicini yaradir. agar bu imic neqativ ve alisa
mane olarsa, marketologlar bu imicin deyismasina yonaldilmis kompaniyalara

baglayacaqlar.

insanlarin dins, siyasets, geyima, musiqiye, gidaya ve demak olar ki,
har seye qarsi munasibatleri vardir. Munasibat asya va ya ideyanin daima
ustun ve uygun olmayan cehatlerine gore saxs terefinden dayarlendirmani,
onun gabul edilmasini ve qiymatlandiriimasini nazarda tutur. Munasibatler
insanlari nayise xosladiginin ve ya xoglamadiginin, ona yaxin olmaq va ya
ondan yayinmaq istadiyinin mantiqi ¢arcivesini yaradir. Belslikla, bizim
misalda Memmad “©n yaxsisini al”’, “Yaponlar dinyada an yaxsi mahsul
istehsal edir” va “Yaradicilig ve 0Ozunu-ifade hayatda en vacib geylerden
biridir” kimi munasibatlere malik ola biler. bu halda “Nikon” kamerasi
Mammadin movcud munasibatlerine tam uygun gala bilar. Munasibatler ¢ox
cotinlikle dayisir. Ferdin munasibatleri sistemli olur ve bir munasibatin
dayisdirilmasi xeyli diger munasibatlerin dayigdiriimasini talab eda bilar. Bels

ki, adsten sirket 6z mahsullarina olan mévcud miinasibatlari dayisdirmakdan
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daha c¢ox mehsulu bu minasibstlere uydunlagsdirmaga caligir. Subhasiz
istisnalar da vardir. Masaloen, 1944-cu ile qeder sudun istehlaki 20 illik
tonazzlle meruz galmisdir. Bu vaxta gadar iUmumi munasibat ondan ibarat
olmusdur ki, sud geyri — saglam, geyri — muasir, ancaq usaqlar ugundur ve
yalniz pecenye ve tortlarla yaxsidir. Bu fikirlari aradan gadirmaq magqgsadile,
Milli Maye Sud Emalcilarinin Maariflendirma Programi ¢argivesinda reklam

A

kompaniyasina baglanmigsdir. Bu reklamlar sudld “big1”” olan taninmis
insanlari géstermis va “Sud icmisenmi?” siari ile miusayist olunmusdur. Va
naticeda kompaniya ugurlu olmasi ile yanasi, ham da ¢ox populyar olmus va
sud istehlaki xeyli artmigdir. Vo ya diger diger bir misal kimi Azarbaycanda
bank sektoruna olan vetendag inamini gostara bilerik. Bela ki, bu inam bir
dafe sarsildigindan indi onun barpasi ¢ox ¢atin kecmakdadir. Son 3 — 4 ilde
bank sektorunda bas veran canlanma ve guzastler bollugu bela hals tam
olaraq banklara olan avveki miinasibati barpa eds bilmemisdir. indi isa
istehlakgl psixologiyasinda maraqgli hesab edils bilan bir nega statistik
arasdirma naticelerine nazer salaq. Istehlakgilarin 60 % - i sexsi vaxtlarinin
artirilmasina c¢alisir ve bele dusunurler ki, servis xidmatindan istifade etmaklo
vaxta genaat edirloer. bu da gslaecakda servisin rolunun daha da artacagina
isaradir. ikinci bu kimi hal, get-geds istehlakgilarda tezhazirlana bilen mallara
meylin artmasidir. (fastfood) Son illerin arasdirmalarina gore 25 — 44
yasindaki kisi istehlakgilari avvalki dovrlere nisbatan telefonla danismaga 2
dafe ¢ox vaxt serf edirlor. Bela ki, artiq qadinlarla kisilar arasindaki telefon
danisigr ferqi aradan qalxmaqdadir. Ve avvel de oldugu kimi, hazirda
diinyada istehlacilar arasinda televiziya seyr etma azalir. Istehlakgilarin 76 %

- i firmalarin reklamlarda dogru soylemalarina inanmir.

Bir musteri sikayat edands agar sikayatlari hall olunubsa, sikayati boyuk
olan musterilerin 34 % -i, sikayati kicik olan mustarilarin 52 % - i yenidan alig
— veris edacaklar. ©ger sikaystleri ¢ox suratli hall olunubsa, sikayati boyuk

olan mustarilarin 52 % - i, sikayati kigik olan musterilarin 95 % - i yenidan alig
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— veris edacakler. Istehlakgilar basgalarindan esitdiyi  mahsul/xidmat
tovsiyyalerini 84 % etibarli sayirlar . 12 — 17 yaslarinda olan bir usaq
reklamini gérdiayU bir mahsulu ailasi onu alana gader orta hesabla 9 dafe
istayir .Musteri mamnuniyyati haqqinda aparilan arasdirmalara goéra
masgterilar alig-veriglarinin 25 % - inde narazi qalirlar. Bunlarin 95 %- i neca,
yaxud kima sikayat edacaklarini bilmadiklari U¢ln ya da aziyysta daymadiyini
dusundukleri uglun sikayet etmirler. Narazi musteri bunu an azi 11 nafers
danisa biler.internet lzerinden axtaris motorlarinda ne ise axtaran
istehlakgilarin 16 % -i ilk ¢ixan bir nega naticeys baxir. Onlarin 56 % - i ikinci
sohifedan sonrakilara gatiyyan baxmir. Amerikada istehlakgilarin 68 % - i,
Avropada 56 % - i, Kanadada 59 %, Azerbaycanda isa aksariyyst 0zlna
oxsayan insanlarin fikirlsrine inanirlar. Istehlakgilarin 71 % - i mahsul va ya
xidmat haqqginda sohbatleri Uz — Uze, 21 % - i telefonla, 3 % - i pogtla, 2 % - i
catla, 3 % ise diger vasitelorlo aparir. Aparilan arasdirmalara goro
istehlakgilar adetan musbat cavab vermezden avval 4 defe xeyr cavabi

verirlor.

istehlakgl psixologiyasi son zamanlar o qoder 6z ohamiyyatini
artirmisdir ki, artig marketingin maghur formulu - 4P 6z yerini get — gedsa 4C —

ya vermakdadir.

4C formulunun musllifi Robert Laterborn 4P — ni tenqid edarak bildirir ki, o
saticiya daha c¢ox istigamatlenib, nainki aliciya, yani istehlak¢iya. Ona gore
da o, istehlakgiya istiqgamatlanmis, istehlak¢i davranis ve psixologiyasini daha
effektli nazero alan 4C modelini taklif edir. Modelin acilisi ise asagidaki
kimidir:

1. Customer Value — istehlakgi Dayarliliyi

2. Customer Costs — istehlakgi xarci

3. Convenience — Rahatliq
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4, Communication — Kommunikasiya'
Modelden de gorunduyu kimi burada istehlak¢r yonumluluk, istehlakgi

dayarliliyi, mustari memnuniyyatina daha ¢ox yer verilmigdir.

Bir sozle, istehlak¢l davranisinda onun psixologiyasinin tasirini an
yuksak seviyyada giymatlondirmak va reklam carxlarinda, sloganlarda bels
istehlakgi psixologiyasina tesire hesablanmis frazalardan isitifade etmak ¢ox
vacibdir, neca ki, bunu dinyada ¢ox mashur atriyyat firmalarindan biri olan
“‘Revlon”un sahibi Carlz Revlon asagidaki kimi ifade edir: “Biz fabriklorda

atriyyat istehsal edir, magazalarda isa UMID satiriq”
2.3. Alici davranisinin modellagdiriimasinda yeni istigamatlar

Muasir marketingin asas maqsadi istehlakgilarin istek ve arzularini tamin
etmokla galir alde etmaya yonaldilmis fealiyyatlerin macmusudur. Marketing
mutaxassisleri duzgun idarsetma naticesinde ham movcud mugterilerini
goruya, ham da yeni mustarilar tapmaqla satislarini artira bilerloer. Bu da heg

subhaesiz

mustariye dayar verilmasi, onlarin daha yaxgi taninmasi ve mamnun
edilmasina baghdir. Dinyada meshur olan arasdirma sirketi Forrester
Research torafinden aparilan tedqgigatin naticelerine gbére gunumuzda

movcud sirkatlarin sadaca:

- 48 % - i problemi istehlak¢idan dnce gora bilir

- 43 % - i musterilorine daha yaxsi xidmat edir

- 37 % - i mugterinin onun butun xidmatlarindan istifada etdiyini bilir
- 23 % - i musterilerin internet aktivliyini izlaya bilir

- 20 % - i mugterilerin onlarin web sahifasini ziyarat edib — etmamasini bilir

' Tueddpu JTu. doxc — Kak Crars Cynepssesnoit Mapketunra. «Ansnuna busnec 6yke» Mocksa 2004
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Bu bdlgl sirkatlerin zaif ndqgtesini ortaya ¢ixarir. istehlakgi ile cox yonld,
yaxin, dinamik alagalarin bir sirkatin galacayina yatirilan investisiya oldugu bir
zamanda bu sahadaki ugursuzlug qoyulan butin investisiyalarin havaya
ucurulmasi demakdir. Cunki indi na sirkatlere musterilarin gézunda forqli
olmaq avvalki gader asandir, na de mahsul ve xidmatlar o gader banzarsizdir.
istehlakgilarin davransini dyrena bilmak ve dnceden tadbir gdre bilmak Ugiin
onlari ¢ox yaxsl tanimaq c¢ox Onamlidir. Aparilan bir arasdirmaya gore

firmalarin 6z mustarilarini itirma sabableri asagidakilardir:

-68 % - i gOsterilon xidmat va munasibatdan mamnun deyildir

-14 % - i mahsul va ya xidmati keyfiyyatsiz hesab edir

-9 % - i raqib firma il islemaya basalayir

-5 % - i alternativ basqa bir firma axtarir

-3 % - i basqa bir yere kogur

-1 % - i vofat edir

Gorduyumuz kimi batun firmalar istehlakgr yonumlu olmagi esas hadaf

secmalidirler va bacardigca 0z mustarileri haggqinda daha cox malumata
sahib olmalidirlar. Catinlik ise bu malumatlarin teskilatin daxilinda yayiimig
vaziyyatde olmasindadir. Ayri — ayri yeni malumatlar sirkatin muxtslif
bdlmalarinda ve sdbalerinin malumat bazasinda itib — batir. Bu manealeri dof
etmoak ve fardi musterilorin genis malumatlarini effektiv idara etmak Ugun
sirkatlerin goxu son zamanlar Mustari Munasibatlari Menecmentini (CRM —
Customer Relationship Management) qurmuslar. Yaxin illerde MMM
istifade edan sgirkatlarin sayi surstle artmisdir. Faktiki olaraq bir taedgigat
firmasi gostarmisdir ki, ABS — daki biznes planlarinin 97 % - i gelacak iki il
icinde MMM texnologiyalarindan istifade edacekdir. MMM murekkab
komputer programi va mausterilerle slagadar butin manbslerdan galan
malumatlar taefarrlath gsekilda tahlil eden va gucli musteri munasibatlarinin
qurulmasini temin edan analitik vasitalerdan biridir. MMM sirkati fardi musteri

hagqinda marketing gqrupu, xidmatlari va marketing komandalari bilgilerini bir
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araya gatirib musteri munasibatlarine har tarafli baxisi temin edir. Bu sistem
malumati yigir, tehlil edir va har bir temas nogtesindan mustarilare butln
malumatlari alde etmaya imkan verir. Sirkatlor MMM-dan istifade edarak fardi
mustarilerini giymatlendirir, an yaxsi hadsfi secir ve sirkatin mahsullarini va
alagalarini har bir mugsteriya gore fordi suretda uygunlasdirir. MMM tahlilgileri
musteri malumatlarindaki gizli magamlari Uzs c¢ixarmaq ugun malumat
bazalarini va murakkab malumat emal edan texnikalari yaradirlar. Malumat
bazasi sirkatin mastarilarine aid giymatli malumatlarin oldugu elektron
xazinadir. Bu diggatli yoxlama tsaleb eden, ehtiyatla secilmis musteri
malumatini aks etdiren markazlasdirilmis malumat bazasinin magsadi sadace
informasiyani toplu sakilde yigmaq deyil. Bela ki, bir ¢ox sirkstler 06z
mustarileri haggqinda sonsuz sayda malumat bazalari toplamisdir. Burada
asas maqgsad menecerlarin sirkatin artiq alda etdiyi malumatlara inteqrasiya
etmasi Ugun gerait yaratmaqdir. Malumat bazasi malumati tshlil Gg¢ln
toplayandan sonra girkat malumat emal edan guclu texnikasini istifade edir ki,
“‘malumat qgaliglarini” slekden kecirib maraq kssb edan mustarilora aid
munasibetleri ve kasflori Uza cixartsin. Sirkatlor musteri munasibatlori
menecmentinden ¢oxlu faydalar alde edirlar. Musterilorini yaxsi basa dusa
bilen girkat onlara yuksak saviyyada xidmat gosterir ve slagslerini daha da
darinlasdirir. MMM — dan faydalanaraq sirkatler dayarli mustarilarin yeri tam
muayyen edilir, daqiq hadaf segcilir, butin mahsullar satilir va mustarilarin
xususi istaklarine cavab verir. ICM CRM rahbaeri Barton Goldenberg MMM-in

faydalarini 3 il muddatinda bu cur giymatlandirir:

-Satis galirlarinde 10% artim

-MUsteri gazanma nisbatinda 5% artim
-Manfaat marjinda 1% artim

-Mustari mamnuniyyastinde 3% artim

-Marketinq ve satis xarclerinde 10% azalma
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Bir basqa tadgigatgiya gora ise MMM-nin faydalliq, ugur Olgusu
asagidaki kimidir. (Sakil 2.3.) Mahz bu sirket Ugln onunla naticalenir Ki,
potensial alici sadiq musteriya cevrilir. (potensial alici — sizden mal alma
ehtimali olan farddir, alici — sizin magaza ve ya firmani an az bir defa ziyarst
etmis va har hansi bir mal almis sexsdir, mustari — sizin magaza va ya
firmadan zaman-zaman na ise alan saxsdir, sadiq mustari - sizin magaza ve

ya firmadan davamli ne isa alan saxsdir).

Artan musteri | 80%

Artan musteri basina galir |79%

Artan bazar payi | 75%

Qoyulmus investisiyanin donarliyi |67%

Satis ve servis xarclari |53%

Digeri [ |5%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80 90% 100%

Sakil 2.3. MMM - in faydaliliq 6lgiisii'

istehlakgl davraniginin  6yranilmaesinde  MMM-in rolunu daha eyani
tesavvir etmak Ugun dunyanin an boyuk pasrakande satis muassisalerindan
olan “Marks&Spenser” sirkatinin tocrlibesine nezer salaq. Bele ki, M&S
dunyadaki parakendsgiler iginde dunyanin an zangin mustari malumat
bazasindan birine sahibdir. Mselumat bazasina demoqrafik ve satig
informasiyasi daxildir. 3 milyondan artiq M&S mustarilarinin malumati, 10

milyon magazanin haeftalik satisi ve sirket xarici menbalardan galen

16 Ali Can KAVAS, Tiiketici Davramslari, A. O. Y. No: 468, s. 2.
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malumatlar bazaya daxil edilir. Perakandacilerin Musteri Qavrama Bolmasinin
(Customer Insight Unit) bascisi Stevan Bond belo deyir: “Bizim Britaniyada
har ev basina 80 adad fargli melumatimiz var ve bu ferdi malumatlarin sayi
o0dama karti olanlar tgun 300 adaddir”. MMM sistemi malumatlar ¢coxlugunu
taskil edir va bu melumatlari tahlil ederek M&S - & 6z musgterilari ilo igi
geniglandirmayin yolunu gosterir. Natica ise an yaxsl qerar vermak, hadafi
daqiq segcmak va satisi havaslendirmakdir. Bond alava edir ki, indi bizim daha
aydin fikrimiz var ki, hansi mustarinin gabagina na vaxt hansi taklifi qoyaq,
onlarin soaxsi isteklari, davranigi va harakstine gore hansi sas tonundan
istifade edok. Masalan, yasli musterilor basabas olmasin deys sshar alver
etmak istayir, ganc gadinlar ise magaza baglanana qgadar alig-verigsi davam
etdirirlor. Bu fakti nezera almagla M&S 06z mahsulunu ve marketing
foaliyyatini slagalandira biler. Ve ya magazanin yeyinti mahsullari bolumunu
gazan alici yaxindaki kisi geyimlari bolumunda olan “Misir pambidi ila ipak
galstukla” sirniklandirilir. MMM-na gora M&S mustari analizinda liderdir.
Takmillesmis musteri gavramasi M&S-a duzgun marketing qararlar gabul
etmakda yaxsi komaklik gostarir. Bu ise naticedes daha yuksek mustari

mamnunlugu dogurur va daha faydali mustari munasibatlarini yaradir.

MMM-in alda etdiyi galirler xarc va riskler asasinda formalasmir. Bu
galirler orijinal mustari malumatlarinin toplanmasi ile yanasi, hem da onlarin
gorunmasi va iglenmasindan alde edilir. “Siebel Systems”, “Oracle”, “SAS”, vo
“SPSS” kimi girkatlarin komputer programlarina ABS sirkatleri bu il texminan
10 — 20 milyard dollar pul xarclemisler. Bu sirkatlarin yarisindan ¢oxu hals 6z
MMM-ni effektiv istifade etmamisdir. MMM-da ugursuzlugun an boyuk sababi
sirkatin ¢oxunun onlara sahv olaraq butun problemlari hall edan yegana
texnologiya va program teminati kimi gabul edilmasi ilea baghdir. Ancaq
texnologiya tek basina faydali musteri munasibetleri yarada bilmez. MMM
yaxsl igladiyi vaxt 0z xerc va risklerini de azaldir. Mutemadi musteri

munasibatlerine baxaraq “Siebel” iddia edir ki, 6z MMM-ni isitfade etmakla
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galirlarini 16 %, iscilorinin effektivliyini ise 21 % artirmigdir. Cox taassufler
olsun ki, Azerbaycanda movcud muassalerin akseriyysti bu sistemdan
xabarsizdir va ya bundan istifade etmirlor. Sadeca bundan istifade edan bir

nega yerli bank moévcuddur. (Bank of Baku)

istehlakgl davranisinin 6yrenilmasi vasitelerinden biri olan MMM-in
ayrilmaz vezifelerindan biri de mugsteri daysrine sahib olma va onun
giymatlendirilmasidir. MUstariya yuksak dayer yaratmagla firma haddindan
artig razi qalmis alicilar gazanir ki, onlar firmaya sadiq qalir ve daha c¢ox
mahsul ve xidmatlere sahib olurlar. Bu da 6z ndvbasinde firma Ucln daha
uzunmuddatli galir alde etmak demakdir. Tadqigatlar gostarir ki, mustarilarin
loyalhginda boyuk fergler vardir; bazi mustariler az razidir, bazisi gisman
razidir, digerleri ise tam razidir. Raziliq hissi bir gadar asagi dusan kimi
loyalligin kaskin azalmasina sabab olur. Buna baxmayaraq alicilarla
mubadileni idara edanlarin maqgsadi yalniz musteri mamnunlugu deyil, ham
da onu sevindirmakdir. Sirkatlar anlayirlar ki, mustarini itirmak mustarinin dovr
arzinde edacayi butun bazarligin itirilmasi demakdir. Masalan, asagidaki

misalda alicinin dayar dovrunun ¢ox tasirli manzarasi verilmisdir:

3 meortabali yuksek galirli supermarket sebakesini idare edan Styu
Leonard deyir: “Har dafe alici inciyib gedands ela bilirem magazamdan
50.000 dollar ugub gedir. Na ucun? Cunki orta hesabla onun har bir alicisi
haftada 100 dollarliqg mal alir. ilin 50 heftesini bazarliq edir. Brazide texminan
10 il yasayir. ©ger bu musterida pis rey yaranarsa, buradaki xidmat xosuna
galmasa, 0, basqa supermarkete gedacek ve Styu Leonardin 50.000 dollar
galiri alindan ¢ixacaqdir. agar pesman olmus musteri bunu basqalarina da
dess, onda bu itki daha boyuk olacaqdir. Musterilerin sayini daim artirmaq
ucuin Styu Leonard “New York Times”in zarafatla adlandirdigi “Sid
mahsullari magazasinin Disneylendi’ni yaratmigdir. Butun magazalarda

kostyumlu esar qahramanlarini, aylencealar, sevimli ev heyvanlarini,
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heyvanlarin elektron animasiya fiqurlarini gora bilarsiniz. 1969-cu ilds kigik bir
sud mahsullari magazasi kimi faaliyyate baslamis Styu Leonard magazasi iri
addimlarla inkisaf etmisdir. svvalkine alave olarag 29 bina tikilib ki, bu indi
hafte arzinda 250.000 mustariye xidmat edir. Loyal alicilarin bele ¢ox olmasi,
magazanin asasen musteri xidmatine sevgi ile yanasmagin naticasidir. Styu
Leonard magazasinin 1-ci ganunu — Mustari hamisa haqldir, 2-ci ganun —

9ger musteri hagsiz olarsa, 1-ci gaydani yeniden oxuyun” kimi ifada edilir.

Musteri dayarinin muddatini uzadan yalniz Styu Leonard deyil. Lexus
hesablayib ki, har bir razi galmis loyal mustari alig-veris etdiyi dovrda 600.000
dollar galir demakdir. Taco Bell-in mustarisinin omur dayari 12.000 dollardan
artigdir. Masteri calb edib onu inkisaf etdirmak (sayini artirmaq) yaxs! igitisadi
somara yaradir. Hagigaton da Kigik bir zaman kasiminda sirkat nayise itire

bilarse, bunun aksina uzun muddatli slagadan boyuk galir gotura bilar.

MMM-da mustarilarle semarali slaagalarin qurulmasinda Unsiyyatin rolu
cox boylkdir. Unsiyyatin ise an dnamli Gnsiri dinlemakdir. Har bir marketing
mutaxassisi istehlakg¢inin arzu va istaklarini, onun sikayatini, naraziligini ifada
etmasina serait yaratmali va tebii ki, bunun ilk addiminda ise dinlemayi

bacarmalidir. Daha dogrusu dinlemanin 9 qizil prinsipina amal etmalidir:

-Susun - yaxs! bir dinlayici olmagdin asasiI susmagi bacarmaqdan
asihdir

-MuUstaride sarbastlik hissi yaradin - onun rahat danigmasini temin
edin

-Dinlemak istadiyinizi biruza verin — ona onam verdiyinizi hiss etdirin
-Digget yayindiran hallardan uzaq olun — acar oynatmaq, kanara
baxmaq kimi

-OzUnlizt mistarinin yerina qoyun — onun na hiss etdiyini anlamaga

calisin
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-Fikrini ifade etmasina imkan yaradin — qarsinizdakinin  s6zunu

kasmayin

-Emosiyalariniza hakim olun - asabilik dogru gerar almaga manegilik

toradir

-Sual verin — ehtiyaclarin éyrenilmasi ve problemlarin hallinda rolu

boyukdur

-Osla tengidci olmayin — bu, musterini mudafie movqeyi tutmaga

yonaldir ve asablagdirir

Unsiyyst prosesinde eyni zamanda inanma faktoru da rol oynayir ki,

bazi tedgiqatgilarin fikrine gore, musteri inamini ilk 2 daqgigs arzinda
gazanmagq lazimdir ve unutmamaq lazimdir ki, ilk 30 saniya arzinde mustari

sizin davranislarinizin an kicik nuanslarina garsi ¢cox hassas olur.

Masteri baghhgini artirmaq, onlari alde saxlamaq ucgun firmalar

asagidaki 7 qaydaya riayst etmalidirler:

-Har gun vaxtinizin bir hissasini mustarilerinizla slaga qurmaga
ayirin.
--“Cempion” mustarilarinizi bazi iclaslariniza devet edin.
-Yeni bir mahsulu bazara ¢ixarmazdan avvel sadiq mugtarilarinizi
davaet edin.
-Sirkatinizin tertib etdiyi teqdimat marasimleri, 6zal programlara
musterilarinizi devet edin.
-Mustarilarinize yaradici va yeni fikirlora agiq oldugunuzu gostarin.
-Matasmadi  olarag mausterilerinizi  alde  saxlayici  faaliyyatlor
(promosyon, endirim va s.) toskil edin.
-Musgteri xidmatinds mikemmalliya nail olmus sirkatlerin foaliyyatini
izlayin ve onlari 6zinuza ornak goturun.

Yuxaridaki misallarda mustaeri mamnunluguna nail olmanin yollari,

mamnun alicinin davranigi vae bunun naticasinde girkatin alde eda bilecayi
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galirden, faydadan bahs etdik. Lakin avvelda de dediyimiz kimi har zaman
istehlakgilar onlara gdsterilan xidmatdan ve mahsuldan razi galmir. Ona goéra
de MMM-da yeni bir nlans — mamnun olmayan, telabati 6danilmayan
istehlak¢inin davranisinin da dyranilmasina zaruret vardir. Bu zaman har bir

marketing mutaxassisi unutmamalhdir ki;

- Istehlakilarin temin olunma va ya temin olunmamasi saviyyasi istanilon
kompaniyanin marketinq informasiya sisteminin an muhum giris informa-

siyasi novudur;

-Sikayat edilmasi he da hamisa pis deyildir. Unki istehlaki manavi cehat-
dan problemlars hamige hazirdir, yetar ki, kompaniya onun probleminin

zaruri hallini tapa bilsin;

- Sikayatler kompaniyaya 0z istehlakilarini telsbatlarin daha yaxsi anla-
maga ve onlarin mahsulun keyfiyyatini nea qabul etdiyini basa dismeaya

imkan veran muhum informasiya manbayidir.

Sikaystlerin idare edilmasi istehlakilarin tam temin olunmasina
yonaldilan total keyfiyyat programlarinin yalniz zaruri, lakin kafi olmayan
aspektlarinden biridir. Bir sozle, duinya hiper ragabsti seraitinde ayaqda
galmagin yegana yolu vardir ki, o0 da 6z mustarilarini razi salmaq, onlari daha
da almaga sovq etmak, daim yeni musterilerin calbina ¢alismaqdir. ©ks halda
sirkatde kimsa 0z masuliyystini boynundan atmaga calismaga macal
tapmadan hamin girket muflis olacaqdir. Bu fesilde ticaratde mal satisinin
inkisafinda muasir marketingin an yeni nailiyyatloeri haqginda s6z acdiq.
Hazirki globallasma dovrinde Azesrbaycan Respublikasinda ticaret bu
yeniliklerden kenarda gala bilmaz,Respublikada sahibkarlar Gclun yaradilmis
alverigli muhit onlara imkan verirki 0z fealiyyatlorine yaradici yanasgsinlar.
Respublikamizda vaxtasiri beynalxalq sergiler, yarmarkalar ,beynalxalq
simpoziumlar, konferensiyalar kecirilir, mashur markalarin Azarbaycan

bazarinda brend magazalar acilir. Bir sozls, Azerbaycan da ticarat
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beynalxalq bazarin an muteraqqi Usul ve tendensiyalarini 6zinds axz edarak

,hemin bazara muvaffaqiyyatle ekspansiya edir.

FOSIL Ill. SATIS FOALIYYSTININ YUKSOLDILMaSi Vo ToTBIQ
OLUNAN SATIS METODLARININ TOKMILLOSM3Si UZRD
TODBIRLOR
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3.1.Baki sohari Nobel prospektinde yerloasan «Bazar store»

supermarketinin SWOT analizi

ovvalce geyd etmak istayiram ki, « SWOT» termini ingilis s6zlerinin bos
harflarindan birlesmasindan ve qisa SWOT adlanir. Bu bir analiz UGsuludur.
Son zamanlarda da olduqca genis istifade olunmaga baslamisdir.

S — strengths — guclu teroflor.
W-WIloknsses — zaif toraflar.
O — apartunities — imkanlar.
T — threats — tardukaler.

Yani qisaca SWOT analizi dedikde har hansi bir muassisa, toklif, firma
ve s. bu kimi igtisadi subyektlerin analiz edilmasi ve onlarin guclu va zaif
taraflerini tapmagq, imkanlar va tahlukaleri muayyan etmasi lazimdir.

Masalan burda Baki sahari Nobel prospektinde yerlagan «Bazar
store» supermarketinin SWOT analizini yerina yetiracom.

1996-c1 ilde Azerbaycanin perakends satis sahsasinda ilk modern
supermarket kimi faaliyyete baslayan «Azarsun holding»in tarkibina daxil
olaraq «Bazarstore» adi ile faaliyystini daha da geniglondirdi. Atdigi inamli
addimlar ile qisa zamanda xlkanin an alverigli supermarketlar sabakasina
cevrilen Bazarstore buna musbat mamnuniyyatini gazanmaq ugun qgarsisina
goydugu hadefleri dizglin se¢masi ve bu istigamatde atdigi dustnulmeaz
addimlari ile nail olur. «Bol ¢esid, sarfoli giymet, yuksak keyfiyyat suari ilo
yola ¢ixan Bazarstore magazalar sebakasi Baki ve Sumqayitdan sonra uzaq
vo yaxin bolgelarde magazalarin agaraq mustarilerine har gun bir az daha
yaxinlagir. Bazarstore genis va isigli magazalari 30000-den ¢ox mahsul
cesidi ve gulerin eamakdasglari ile har zaman xidmatindan musgtarilarinin. Cunki
har bir muassisalarin magsadi manfest alde etmak olsa da mustarilarin yoni
coemiyyatin telebatlarini maksimum daracade ddemakdir. Burada isa texmini 1
ay bundan gabaq yeni fevral ayinda 2015-ci ilde Baki sahari Nobel

prospektinde acgilan daha bir Bazarstore supermarketi. Bu son acilan
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magazasidir. Burada

aparacam. Diger magazalarda demak olar Ki,

magazanin guclu ve zaif tereflarini imkanlar ve tahllkalerini geyd edacem.

Asagidaki cadvala diggat yetirarak:

Cadval 3.1

ise mahz bu yeni acilan magazanin SWOT analizini

¢ox uzaqgda agcilan bu

Gucli torafler
1. 1996-ci ildan fealiyyat gostarmasi, yoni
artiqg coemiyyatda konkret bir yero malik
olmasi.
2. Nobel prospektinda yol kanarinda
olmasi. Yeni magistral yol olmasi ve ordan
kegan insanlarin fealligla magazani
gormasi.
3. Magazanin hem sahara yaxinhgi, ham
da yasayis yerlarinin oldugu usttnlukda
ahalinin an six maskunlasdigi arazida
olmasi tam markazde yerlogsmasi.
4. Marketingin guclu olmasi xususile
magazanin reklaminin olmasi, magazanin
cox sayli filiallari, Azarsun holdingin
toklifinde olmasi, tentanali acgihisi, acilisla
alagadar xususi endirimler.
5. Baki 2015 Avropa oyunlarinin rasmi
sponsoru olmasi.

Zoif toraflor
1. Adinin dayismasi.
2. Magazanin acildig! yerdan gox az bir
masafade (25-30 m) yerlesan ve artiq 6
aya yaxindir ki, fealiyyat gdsteran
«Megastore supermarketinin olmasi».
3. Zoif ve agir igloayan personal.
4. Megastoreya nisbatan mahsul ¢gesidinin
az olmasi.
5. Qiymeatlarin nisbatan baha olmasi.
6. Registrin dnlina kegmak Ugun va butln
musterilari 6zina gekmak Ugln har hansi
bir farglilik etmamasi.
7. «Musterileri aldadir» adli bir starin
bazarda aktiv olmasi onun fealiyyatina
ciddi zerba endirir.

imkanlar
1. Uzun illar boyu yigdigi bir imicden
istifade ederak boyuk ugur alde eda biler.
2. Avropa oyunlarinda sponsorlug etmasile
da guclu bir mévgeda dayanib, guclu bir
reklam eda biler.
3. Azarsun holdingin bir s6zla gucli
nufuzu ve maliyyesi ile Bazarstoreya
dastak olmasi.

Tahliikalar
1. Daha ¢ox orta tebaqgenini dediyi bir
movqgeda yerlogsmasi.
2. Yerlasdiyi erazids, ister mahlalalarda
istarsada binalarin arasinda yerlasan Kigik
magazalarin sayinin haddinden artiq
olmasi.
3. Yaxinlgda basga bir boyuk
supermarketin olmasi.
4. Dollarla bagli va manatin mazannasini
dayismasila bagl, aliciliq qabiliyyatinin
asagi dusmasi ila baglh, giymatlerinda
galxmasi gorunan bir dovraeda agiimasi.

Direktor

S6ba miidirlari

Miihasibat

Kadrlar sobasi
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Sokil 3.1. Magazanin idaraetma strukturu

Magazanin ticarat faaliyysti Ucln laihasi daxildir. Ticaret zali, mallarin
gabulu saxlaniimasi ve satisa hazirlanmasi U¢un saha

- yardimi saha

- texniki saha

- kecidlar, alage sahasi

Maqazinin is qaydasinda muayyan edilir.

- mal satigiI qaydalari

- saticilara verilan telabler

- magaza feaaliyyati gaydalari

Magaza saat 8-don 21-a gadar iglayir.

Is névleri olduguna gére magaza butiin glnler islayir.
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Cadval3.2
Asagidaki cedvelda «Bazar store» nin 2011-2014-cu ilin ve perakanda

mal dovriyyasinin dinamikasi verilib.

illor Doyisiklik tempi
Gostaricilor 2013- 2013-
2012 2013 2014 2011 2014

1.Parakenda dovriyye min 320300 | 407500 53545 127.2 131.4
man. 0
2'X'dm?t olunan shalinin 102,3 | 103,9 | 106,2 101,6 102,2
say! (min nafar)
3.9halinin alicihg fondu min 475120 | 510200 63041 107 4 1236
man. 0
4.Alici faydalarinin
parakanda mal dovriyyasinin | 67,4 74,9 84,9 118,5 106,3
aks etdirilmasi
5.Butun rayon Uzrs mal
dovriyyasinin bir nafara 256,3 337,3 | 4404 136,6 139,6
disaen
6.Magazanin ticarat
dovriyyasinin bltin 8,1 8,6 8,7 105, 1 101,6
dovriyyaya nisbati %
1 nafar Uzre alici fondu 27623,3 | 28344,4 | 38675,5 102,6 136,4

Cadval gostericilorine asasen qeyd eds bilerik ki, parakande ticaret
dovriyyasi butin rayon 2014-cu ilde 2013-cu ile muqauiseda 31,4% ve
535 450 min manat olmugdur. Bu magazanin Bazar payi 2013-cu ilde 8,6%
toskil etmisdir. Bu 2012-ci ildeki gostariciler 0,41% yuksakdir, 2014-cu ilde
2013-cu ille muqauiseda 1,141 yuksalmisdir.Butin ssahar Uzre 2013-cu ille
2012-ci ile mugayiseda xidmat olunan shalinin sayi 1,6% yuksalmigdir.Mal
alisi zamani alicilara muxtaslif xidmatler gosterilir. Bu xidmatler alicilara mal
seciminde mal Uzra hesabatlarda hayata kegirilir. Bele xidmatlere amtaalarin
gabaqcadan sifarigle satisidir. Bu sifarigler satisda olan muvaqqgasti olmayan

mallar Gzre verilir. Sifarigler telefonla verilir vo ya magazada sifaris stoluna
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verilir. Mugtari 6zuna vacib olan vaxt, gun, saat gosterilir. Bu xidmat alicilara
daha rahat serait yaratmaga onlara hamise teze, keyfiyyatli va migdarda
amtea gatdirmaga xidmat edir.Bu alicilar ugun ¢ox rahatdir.Bu xidmat alicilar
amaya maksimum yaxinlasdirir, onlarin tslebi daha tam o&danilir.Alicilarin
rahathgi dcun kompleks va slave xidmatleri, amtaslerin tekca torbalara deyil
ham de firma paketlerine hansi ki, alicilara pulsuz verilir.Bu magazada
amtaalari alicilarin xahisi ile eva catdiriimasi hayata kegirir. Bu magazada
asas xidmatlardan biri alicilarin telefonla onlarin xidmatleri haqginda malumat
vermaleridir, alicilar bu xidmatdan ¢ox istifada edirlar, agar onlara lazim olan
amtaa varsa, onlar hamin makana galirler. Magazanin 0zunun fordi
avtomobillari park etmak tUg¢ln zonasi var.

Bu magazada gosterilan butiin xidmatler agagidaki cadvalda gostarilir.

Cadval 3.3
Konkret malin satisi ile alagali olan Mal satisi ile bir basa
Satis zamani gostarilen | Satigdan sonraki alagada olunan
xidmatler xidmat amaliyyat
Qabaqgcadan sifariglar Malin musgtarinin Mal haqqginda
asasinda xidmatler masinina ¢atdiriimasi, | malumatin musterinin
yuklanmasi telefonuna gatdiriima
Satisda muvaqqeti Magazada
olmayan mallar avtodayanacaglarin
hagqinda gabagcadan toskili
sifariglerin gabulu
Dequstasiyanin Alicidan susa qgablarin
kegirilmasi yigiimasi
Mallarin gablasdiriimasi Ticarat zemanatlarin
toskili
Mala guzastlarin
verilmasi
Bayramlarda istirahat
gunu oncesi magazanin
i$ saatinin artiriimasi
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Bundan alave magazada usaqlarin yorulmamasi, satiga mali almamalari
dcun, onlar tgun ayrica oyun zali yaradilmigdir, heamgcinin zalda xususi is¢i
usaqglara nazarat edir, hamin vaxtda valideyin rahat alig-veris edir. Marketing
strategiyasinda 2014-cu il agun daxildir:

- istehlak bazarinin payinin artiriimasi

- xidmat muxtalif aspektlorde, musbat naticaler Uzra gostariimali.

3.2. Magazanin asas satis metodlarinin tahlili.

Malin satisi — ticarat — texnoloji proseslarin an son marhalasidir.

Mal satigi Uzra amaliyyatlarin strukturu ve xarakteri ilk ndvbada satilan
amtoalerin c¢esidinden, satis metodundan asilidir. Hazirki magazada mal
satig| @sasen ananavi metodla hayata kegirilir.

Bu magazadaki texnoloji proseslarin butun etaplari asagidaki formada 6z
aksini tapir.

omtaalarin daxil
olunmasi

omtaalarin
bosaldilmasi

Omtaslarin gobulu

— |

Koamiyyatca gobul Keyfiyystca qobul

Mallarin satig yerino

. ¢atdirilmasi

Yoxlanma {iglin Saxlama Omtooalorin ticarat
verlasdirmo zamani dasinma
Ticarat zalinda
yerlogdirilmis
Qablasdirma va buraxilis Hesablama | | --—-- malin ----
ising yardim omoliyyatlari buraxilmasi 9




Sokil 3.2. Magazadaki texnoloji proseslarin bitln etaplari

Omtas satiginin ananavi metodunda texnoloji sxem asagidaki kimidir.

Alicinin garsilanmasi vo Moahsulun gosterilmasi Omtoonin se¢ilmasing
istoyinin miioyyon 7 va toklifi kémok
Hesablama omoliyyatlar1 [€———| Mal satisi ilo olagadar Maslohor verilmasi
\l/ komoklik xidmatlori
Qablasma vo 6tiirmo

Sakil3.3. @nanavi metodla mal satiginin texnoloji sxemi

Bu metodun Ustln ve ¢atismayan cahatlarini gosterak.

Cadval 3.4

Magazanin snanavi satisinin Ustlin ve ¢atismayan cahatlori

Ustiinliiklar

Catismazhiglar

Tagkilatin nisbi genigliyi

Asag! buraxilis qabiliyyati tez-tez
novbalar olur

Saticinin aliciya daimi diqqgati teleb
olunur

Saticilarin alicilara asagi saviyyali,
yani geyripegakar xidmati

©mtasnin gorunmasina yuksak
daracasi

Satici amtaani segmaya, alici ile
hesablasmaya eyni zamanda yardim
etmalidi bu da novba yaradir.

Aliciya ferdi yanasma seviyyesi ¢ox
asagidir
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Daha c¢ox alici calb etmak Ugun satis hacmini artirmaq ugun magazanin
bank kartlarinin analoqu olan kart sistemi tetbiq etmak olar. Bu da hesablama
amaliyyatini asanlasdirar. Marketing tadbirlarinden daha c¢ox alici
mamuniyysti gazanmasa yoOnealan tedbirlorden istifade etmak olar.
Kartogkalarin buraxilmasi ve onlari yayaraq magaza alicilarin magazaya
baglihgini artirir.  Vasigealarin sayi aliciya 6zunaqarsi muassise terefinden
xUsusi munasibatda olmasini bildirir ve hamgcinin musteriye magazanin yeni
mahsullari hagginda malumat, telefonla sifariglers va s. firmanin kataloqunun
gondarigi kimi pulsuz alave xidmatlar gostarilir.

Magaza kartogkalari 2 novbe olur: Diskont ve pregontlat yeni
hesablagsmali olur.

Ikin 6denisi etmak diskont kart sahibi har defe hamin karti géstermakle
muayyen ticaret guzesti alde edir.Hesablasma karti olan musteri 6z pul
vasaitini magazaya avans olaraq hals alinmamig malin dayarini 6dayirler.

Daha sonra mugterinin kartindan sada silinma hayata kegirilir. Alicini
maraglandirmaq uUg¢un magazada muvafiq ticarat gosterilon ve xidmatler
verilir.

Magaza kartlar, ham da, effektli reklami atributu kimi ¢ixis edir. Belo
kartlar magazanin nufuzunu, mustarinin ntfuzunu yuksaldir.

Hazirki dovrde maqgnit sahali ve smart kartla isleyan mikrosxemli kartlar
daha genis yayillmisdir.Bundan olave xususi formlardan istifade onlarin
avtorizasiyasini nazara ¢arpacaq derecada asanlasdirir.

Kartogkalarin muxtalifliyi onlarin perspektivini daha da yuksaldir, gunki bu
kartlarin saxta versiyalarini yaratmaq ¢etinlik toradir.

Bundan slave magazada alicilarin rahathgi ugun onlarin asyalarini
saxlamaq ucun saxlama kamerasi qurulur.Belslikle universarin faaliyyatini
tohlil ederak qeyd eda bilirik ki, bu magazada mal satisi metodlarinin
toekmillagdiriimasi ve faaliyyat ahatesini artirmaq Ucun asagidaki tedbirleri

hayata kegirmak lazimdir.
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- Magazanin 6zunaxidmat Usulunu kegmasi,

- Ticarat zalinda emtaanin semarali yerlasdiriimasi,

- Alicilarin saxsi agyalarinin saxlanmasinin tagkili,

- Vaxtasiri marketing tedqigatlarinin aparilmasi,

- Mistarilars ticarat xidmati madaniyyatinin yuksaldilmasi,

- Bazarin konyukturasinin kompleks oyranilmasi,

- ©hali talebinin yuksak oldugu mahsul tedarukinun hacminin artiriimasi,

- Alicilarin sifarisi esasinda mahsulgesid siyahisinin hazirlanmasi,

- Yeni mal gondaranlerin axtarigi,

- Mlxtelif yarmarka, sargilerdas igtiraki.

Belalikloe yuxarida saydiglarimizi ««Bazar store» » magazasinda nazara
alsa, 6zUna yuksak imic gazanar istehlak mallari bacarinda 0z reytingini
yuksaldas biler.

3.3.Magazada 6ziina xidmatin sisteminin tatbiqinin effektivliyinin
hesablanmasi

«Bazar store» magazasinda alicilar ugin daha komfort gerait yaratmaq
dcun mal satisinin progressiv metodu olan 6zunaxidmat metodundan istifade
etmak vacibdir. Bu magazanin sahasi de buna imkan verir. Cadval 3.5 do

O0zuna xidmat metodunun ustunlukleri gostarilib.

Oziine xidmat metodunun ustunlikleri
Cadval 3.5
. . . Mal satiginin formasi
Gostaoricilar . TR
onanavi Ozunaxidmat

-Texnoloji gostariciler
-Ticaret zalinin sahasi m? 400 40
-Qurasdirma sahasinin amsali 0,32 0,37
-Niimayis zall m? 0,63 0,73
-Satilan malin mdvcud talabliliyi 978 1231
-Cesid sabitliyi emsali 0,91 09,7
-Sosial
-Mal alisina sarf olunan vaxt deqige 7 4
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| -Alisin basa catmasi emsali | 0,91 | 0,98 |

3.5-ci cadvaldan gostarilir ki, 6zina xidmat metodu hem sosial, ham ds
texnoloji cehatdan ananavi metoddan ustunddr. Alicilar mal aligina ananavi
metoddan 3 daqige az vaxt serf edir. Bu 6zlUnaxidmatin sosial xarakterini aks
etdirir.

Belalikla, universamda ticarat xidmatinin keyfiyyatinin ylksaldilmasi Ggun
dzlinaxidmat metodunun tetbigi sertdir. Oziinexidmat ticaret zamaninin 60%
ni tutur. Aydindir ki, 6zUnaxidmatin tatbigi ¢oxlu xarc teleb edacak. Taxmini

siyahi hazirlamagq (bax cedval 3.6).

Magazaya 6zunaxidmatin tatbigi U¢lin texmini avadanliq siyahi. Cadval

3.6

Avadanhgin adi Miqdar, adad | Avadanligin dayari | Cemi minimal
Divar boyu .steIIa.JIar (ticarat 12-16 1500 18000-24000
zamani perimetri boyu)
Adavari stillajlar 7-10 1800 12600-18000
Qastranom, teravaz qorkalari 5.7 1430 7150-10010
(+2-+5)
Soyuducu vannalar (+8-24) 4 8000 32000
Soyuducu prilavkalar (+1+8) 3 12000 36000
Soyuducu lariler 3 14000 42000
Kassa terminali 4 6525 26100
Strixkod sistemi 1 18000 18000
Videokontrol sistemi 1 29380 29380
Comi 258030-272290

Belalikle magazanin yenidan teskili Ggun yani 6ztinaxidmatin teskili Gglin 272290 min
manat lazimdir. Tabii ki, bu yeniliyin tatbiginin igtisadi effektliyini hesablamaq lazimdir.
Bunun Ugun magazada orta aylig mablag gostericilerina nazar salaq.

Cadval 3.7. —Universamin orta ayliqg mal dévriyyesi hagqinda gdstaricilar.

Aylar Sentyabr Oktyabr Noyabr Dekabr
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Mal dovriyyasi min manat 3567,3 3976,2 3862,2 5334,1

Orta ayliq satis 4185 min manat taskil edir. Oziinexidmatin magazada
taskili magaza sahasinin 2 dafadan artiq artirir ve uygun olaraq orta ayliq mal
dovriyyasinds 1,5 defa yuksalir.Cadval 3.8-da bu gostericiler 6z aksini tapib.

Ozlinexidmatin taskilindan sonra mal dévriyyasi mimkin artirir.

Cadval 3.8
Oziinaxidmatin toskilinden sonra mal dévriyyasi
y Kohna. satls Oziinaxidmatlo . .Mal -
Dovr metodu ilo satis . . dovriyyasinin
. mal dovriyyasi
min manat artimi

Ayda 4185 6277,5 +2092,5
[GE 46772 70158 +23386
2 ilde 81822 122733 +40911

Belalikle cadvalden gorunur ki, bir aydan sonra Ozunaxidmatle satig
hacmi 20925 min manat, bir il sonra 23386 min manat artmigdir.

Musahide gosterir ki, hazirda ticaret zali 50 naferadek alici yerlosir.
Ozlinaxidmatin tatbiginden sonra bu 80 nafere gader yiiksslib. Bu halda
arabaciglara, zenbillare ehtiyac artir.

Bu magaza ucun 30 nafer 30 araba alicilara daha komfort serait temin

edor.

104



Natica

Dissertasiya isinde ohalinin fasilesiz olarag mallarla temin olunmasinda
ticarat-satis sabakasinin rolu ve ahamiyysti geyd olundu. Malum oldu ki,
ticarat yanliz xalq istehlaki mallarinin shaliya g¢atdiriimasinda istirak etmir.
Eyni zamanda ticaret fealiyyetinin naticesi xalq tesarrufatinda amak
mahsuldarliginin yuksalmasina, adamlarin shval-rahiyyssina, saglam manavi
muhita, cemiyyat Uzvlerinin asuda vaxtlarinin artmasina ve sgaxsiyyatin

hartarafli inkisafina serait yaradir.

Ticaret satdiglari mallarin ve xidmatlarin dayerliliyini artiran bir sira
funksiyalari heyata kecirir: 1. Muayyan mal cesidi ve xidmatlarin temin
olunmasi; 2. Daxil olmus mal partiyalarinin xirdalanmasi; 3. Mal
ehtiyyatlarinin saxlanmasi; 4. Servisin temin edilmasi. Butun bu funksiyalar

parakanda ticaretde satilan mallarin dayarinin 20-50%-o gadarini tagkil edir.
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Bu funksiyalarin tehlili parakends ticaratin cemiyyeatda rolunu ve shamiyyatini

bir daha geyd etmaya imkan verir.

Statistik malumatlara nazer yetirdikde parakenda ticaratin qurulusunda,
amtea ddvriyyasinde artimi muisahide etmak muidmkidn olur. ©halinin real
galirlerinin yuksalmasi, xalq istehlaki mallari istehsalinin, onlarin gegidlarinin
artmasi perakanda ticarat sebakasinin daimi inkisafl ve tekminlasdiriimasini

talab edir.

Ticaretin garsisinda duran baslica vazifelorden biri satis sabokasini
genislendirmak, iri ticarat muassisalerinin — ticaret markazleri, univermaqlar,
universamlar supermarketlaerin ve s. sayini artirmaqgdan ibarstdir. Parakande
ticarat soabokasi ticaretin maddi — texniki bazasinin terkib hissasi olmaqgla
onun vasitasi ila xalq istehlaki mallari deysr formasindan pul formasina kegir,
deyer formasinin deyismasi prossesi toemin edilir. indiki regabst seraitinde
ticaratin tegkilinin muhim sertlerindan biri de gshar va rayonlarda ticarst
muassisalarinin duzgun yerlasdiriimasidir. Ticarat sabakasinin yerlagdirimasi
elmi  cehatden  esaslandirimali, magdazalar alicilara  maksimum
yaxinlagdiriimali, har bir magazada alicilara genis mal ¢esidi toklif olunmali,
muayyan edilmig xidmat radiuslarina riayst olunmali, magazalarin paralel

yerlagdiriimasina yol verilmamealidir.

Tadqgigat isinde  "Bazar store” magazasinin  perakande ticarat
sobakasinin teserrufat fealiyystinin qisa serhi verilmigdir. $Sabakanin konkret
magazasinin strukturu ve yerlasdirilmasi amilleri tahlil olunmusdur. Malum
olmusdur ki, samerali ticarat-texnoloji prosseslori temin etmak ugln
magazanin bolmaleri bir-biri ile dizgln slagalendirilmis qurasdirma amsalina
asasan ticarat zali sahasindan samerali istifade olunmusdur. Mazgdazanin
yerlagdiriimasinde butun amiller nazera alinmis guclu ragabst Ustunluyu
gazaniimisdir. Magazada genis c¢esidde, yuksoek keyfiyyotde ve asagi

giymatlela amtaslar toklif olunur. Haqigeten de giymetlar digar marketlorle
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mugayisade 5-40 gapik ucuzdur. Lakin bunlardan basga marketds bir sira
kicik nogsanlar da movcuddur. Bele ki, bazi saatlarda vitrinlerde muayyan
amtea ndvleri Uzre bosluglar olur. Cox vaxt bdlmsaler arasinda muiayyan
amtea haqqinda informasiya almaq Uug¢un maslahatci saticilar olmur.
Vitrinlorde dasinma zamani ozilmis ve deformasiyaya ugramis mahsullar
gormak mumukun olur. Buna baxmayaraq "Bazar store” perakands ticaret
sobakasinin taserrufat faaliyyatini semerali hesab etmoak olar. Teserufat
foaliyyatinin tohliline asasan bele naticaye galmak olar ki, bu ticarat sabakasi
garsiya qoydugu magsadlere nail olacaqdir: guclu "Bazar store” brendi
yaratmagqla, yuksak xidmat saviyyesi ile, alici loyaligi gazanmagla o,
Azearbaycanda muasir, yerli 0zuUnaxidmat parakends ticaret gebakasina
cevrilacekdir .Tadgigat isinin moévzusunu Oyrenarken biz asagidaki faktorlara
diggat etdik.

e Mal haerekatinin texnoloji prosesi olaraq amtaanin istehsaldan
istehlakciya harakatini asas vacib son merhalasi parakandas ticaratdi.

e Mal satig prosesi O0zUnda asagidaki amaliyyatlari birlegdirir:alicinin
garsilanmasi,telebin agkara cixarilmasi, malin tarkibi ve gosteriimasi
,mal sec¢imine yardim olunmasi maslehat musaist edici amtaalarin
toklifi, yenilikler,cekilib bukulme ,olcme islerini yerine yetirmek,mal uzre
hesablagsmaya slava xidmatlerin ggstarilmasi.

Hazirki tadqgigatda biz muxtelif satis metodlarini tehlil etmisik. Ayrica biz

satis metodlarinin nazari asaslarini tahlil etmisik, hemde parakanda sabaka

olan . "Bazar store” magazasinin  faaliyyatini tehlil edarak muayyan
naticelara gealmisik. Hazirki dovrde "Bazar store” magazasinin  xirda
parakanda va ananavi satis metodlarindan ferqli olaraq 6ztina xidmat onun
ham sosial, hamda ki, iqtisadi effektivliyini artirir. Alici 6zina xidmatle mal
aligsina pistaxtada satici ile unsiyyatle mal aligina serf etdiyinden 3 daqiga
az vaxt serf edir. Bu Ozunaxidmatin sosial effektivliyi ile xarakterize

olunur.Oziinexidmat magazalarinda qurasdirma ve ekspozisiya sahasinin
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artmasi. Ticaret malina daha genis g¢esid yaratmaga imkan verir, bu da

kompleks mal aligini yukseldir.Bunun neticesi olarag magazanin buraxilis

gabiyyeti artir.Onu mal dovriyyesi, xalis galiri artir, tadavll xarcleri azalir.
Tadqgigat gostardiki, 6zuna xidmat sisteminde 1 ay sonra magazanin
mal dovriyyasi 2092,5min manat, 1 il sonra ise 23386 min manat
olacaq.Ozuna xidmet sisteminin teskilinde alici axinin 70-80 nafer
(pistaxta arxasindan ise 50 nefer) yuksalaceayi gozlenilir. Hazirki
magaza istehlak bazarinda ticarst fealiyystini hayata kegirerkan alici
talabinin kompleks 6danilmasi va keyfiyyatli ticaret xidmati gostariimasi
dusundr. Dissertasiya isi nazari materiallarini Umumilesmasini, mal
satiginin metodlari sahasindaki biliklarinin darinlegsmasina imkan verir.
Bu dissertasiya iginin naticelerinden paytaxtdaki magazalar praktiki

fayda goturmak ugun istifada ede biler
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