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Tanimlamalar

Dagitim

 Uretilen mal ve hizmetlerin tiketiciye ulastirilmasi isi
ve bunu gerceklestirmek icin basvurulan yontemlerin
butlinudar

 Uretilen mamuillerin tiketicilere dagitilmasiyla ilgili
tum cabalari kapsar

e Uretim ile tuketim arasindaki acig1 kapatir

Dagitim Kanali

* Bir malin Greticiden
tuketiciye veya endustriyel
aliciya akisinda izledigi
yoldur




Araci:

e Uretici ile nihai tuketici arasinda bagimsiz bir
kurulustur

 Mal alim-satiminda gorev ustlenir

* Malin mulkiyetini Gzerine alir veya devrinde
aktif rol oynar

i



Acente: Uretici adina Urlin yada hizmet pazarlamak
icin yasal yetkiye sahip aracilardir

Perakendeci: Dogrudan tlketiciye satis yapilan
dagitim kanalinin son noktasidir (kapidan satis,
postayla siparis, makineyle satis, perakende olarak
degerlendirilebilir)

Toptanci: Ureticiden urunleri alip diger toptancilara,
perakendecilere ve endustriyel alicilara dagitim
yapan kuruluslardir

Distriblitor: Bir Uretici firma tarafindan ya tek basina
va da tercihli olarak onun mal ve hizmetlerini satin

alma ve satma hakki verilmis olan acentalardir I



 Tedarik Zinciri: [sletmenin biinyesinde veya
disinda yer alan, dagitim kanallarinin
islemesini saglayan veya destekleyen tim is
birimlerinin olusturdugu zincirdir

Iisletmenin tedarikgileri I => I isletme I => IDagltlm kanal1 uyeleri I

* Lojistik: Miusteri ihtiyaclarini karl bir sekilde
karsilamak tizere mallarin, hizmetlerin ve
enformasyonun, baslangic noktasindan
tiketim yerlerine akisinin planlanmasi,

uygulanmasi ve denetimidir



Dagitim Kanali Turleri

1- iliskinin Turiine Gore
Direkt (Dogrudan) Dagitim:

 Ureticinin kendi satis 6rguitiiyle, Uriiniini dogrudan dogruya
tuketiciye satmasidir

@ TURKCEU' IUretici I = I Tuketici I

Direkt Dagltlm Kosullarl
e Uretim ve tiiketim bdlgeleri birbirine yakin olmali
* Tuketici sayisinin az veya tiketicilerin belli bolgelerde toplanmis

olmasi

e Standart Urinler soz konusu olmali



Direkt Dagitimin Avantajlari

* Uretici, tuketiciyle yakin bir iliski kuracagi icin
pazardaki gelismeleri daha iyi izleyebilir

* Uretici hareket serbestligine sahip olur

e Satis faaliyetleri etkin bir sekilde kontrol
edilebilir

Dezavantajlari

* Genis depolama ihtiyaci

* Finansal zorluklar vb.

el



Endirekt (Dolayli) Dagitim: Uretici ile tiketici
arasindaki alim-satim iliskisinin ticari kuruluslarla

saglanmasidir

Toptancilar
Komisyoncular
Perakendeciler
Acenteler




Karma Dagitim: Mamullerin Ureticiden musteriye
ulastirilmasinda hem dogrudan hem de dolayl
dagitimin yapilmasidir

(fabrika satis magazasi + perakendeciler)




Araci Kullanma Nedenleri

Uret|c1 1 uketici

S S

retici 5 uketici
!ret;c; 9 uketici

W uketici
q\ %m
VT ;[ -

ST}

> IUkEtICI

Direkt Dagitim 3x3=9 hareket

Endirekt Dagitim 3+3=6 hareket
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Dagitim Kanali Alternatifleri

Tiiketim Mallarinda Dagitim Kanallari

1. Uretici-Tuketici (Avon, Oriflame)

2. Uretici-Perakendeci-Tuketici (Dayanikh tiiketim
mallari: beyaz esya)

3. Uretici-Toptanci-Perakendeci-Tiketici (Dayaniksiz
tuketim mallari: gida)

4. Uretici-Acente-Perakendeci-Tuketici (Audi-Dogus
Oto-Otokur)

5. Uretici-Acente-Toptanci-Perakendeci-Tiketici

(Gazeteler)



Dagitim Kanali Alternatifleri

1 2 3 4 5

URETICI

\4
Acente
Toptanci Acente
Toptanci
A \
Perakendeci || Perakendeci Perakendeci Perakendeci

TUKETICI




Endustriyel Mallarda Dagitim Kanallari

1. Uretici-Endustriyel Alici (Bir tesise Uretim hatti
kurulumu)

2. Uretici-Dagitici-Endustriyel Alici (Insaat
malzemeleri, kimyasal maddeler vb.)

3. Uretici-Acente-Endustriyel Alici (Barilla-Cin pazari)

4. Uretici-Acente-Dagitici-Endustriyel Alici (ithal 6zel
ekipmanlar)

el



Bolgu kanallarinin se¢ciminda

e Bazar

potensial miustari say1
Miistorilarin bolgayo gora
paylasimi

Sifarislarin boytikluyu

» Vasitacilor

istehsalc¢ilarin siyasatlarina
uygunluq

Tomin edilon servis

Istakli vasitacilarin
movcudlugu

tasiredici faktorlar

omtoad

— 9dad dayari
— Xarab olma ehtimal
— TexniKi qurulusu

Firma

Firmanin maliyya giicii
Idarsetma qurulusu
Kanallara nazarat istoyi
Vasitacilora tomin edilon

imkanlar

i



Bu suallarin cavabi nadir?

*»Bir cayxanada 2 manata icilon bir gahvaya qarsiliq Starbucks
marka bir gahva lui¢iin daha ¢ox pul 6daya bilirik. No ui¢iin?

“*Marka imici giiclii omtaalar ilo banzar xiisusiyyotlora sahib daha
zaif imica sahib markali amtaalar arasindaki qiymat farqlari na il
acigqlana bilor?

‘*Supermarketlordos amtas se¢orkon amtasalori tanimagimiza komoak
olan an vacib unsirlardan biri sizco nadir?

“*Noayo gora davamli olaraq eyni barbaro gedir, giivondiyimiz hakim
va ya vakillordon maslahat aliriq? Ustalik bazi istehlakgilar bu
barbar, hakim ya da vakildon he¢ xoslanmadiqlar:1 halda.

el

¢ Sizca diinyanin an bilinan markasi hansidir?



Marketinqg Kompleksinin Elemetlari

omtdd /—‘
Miistori

Qiymot

Bolgu Stimullasdirma




Firma Markazli Perspektivdon

Istehlakci Markazli Perspektive Kecid

Marketoloq Géziiyls Istehlak¢1 Goziiylo
Marketing Kompleksi (4P) | Marketing Kompleksi (4C)
Product — omtoo Customer value - Fayda
Price — Qiymot Cost to the Customer —

Mustoriys Xorci

Promotion - Stimullasdirma Communication —
dlago (molumatlandirma)

Place - Bolgu Convenience —




Xidmat agirhqh
omtadlor
(Miicarrad Omtaalar)

A

TARAZLIQ

omtdd agirhgh
amtdalar
(Konkret amtaalar)

Xidmaot Silsilosi

Duz

Tohsil
Xidmoti
Sagh
Reklam =14
Yolcu
dasima
TV
mebel Self servis yemokxana
Koynak va kafelor
Yuyucu toz oImtad vd xidmat agirhgi

barabar omtaalar




olgu Kanalinin Funksiyalari

* Planlama va dayisiklik tictin bazar ¢evrasi va istehlakcilar
haqqinda malumat toplamagq

* Bazara taqdim edilon amtaalarin genis yayilmasi ticiin
tanitmagq va stimullasdirma

« Alclarla alaga qurmagq

e Istehlakcilarin ehtiyaclarina uygun amtaa va xidmatlari
tasniflandirma, toplama va qablasdirma

» Alis-satis1 hayata kecirmak sartilo miilkiyyatin dovrii

 Sifaris alma, anbarlasdirma ve dasimani hayata keciran fiziki

bélgii
e Istehsalsilara satis istigamatli olaraq maliyya dastayi verma

« Istehsalcidan istehlakciya olan prosesds risk dasima

el




’ Eﬁlgﬁ Kanal1 Alternativlari

ISTEHSALGI ’
2

fv

4
KiCiK TOPDANCI, ARA DILER Jj

5 |

BOYUK VO KiCIK PORAKONDICILIR




onaye Mallarinda Bolgu Kanah
Alternativlori

ISTEHSALCI

SONAYE PAYLAYICISI (DiSTRIBUTER) ’ l

SONAYE iSTIFADO(CISI

el



Idaraetmso Strategiyalarina
Gora Bolgu kanallar

* Vertikal Bolgii Kanallar:
Hiiqugqi ya da gtic alagasina soykanan
alagalar Ugclin etibarhdir. Bazi
istehsalcilar, topdancilar ya da

parakandacilar hiiquqi, giic ya da Miistaqil ve avtonom firmalardan

CRUEETR Yl ey 51 SRRl el ibarat olur. Bolgii kanalindaki

kanalda effektivdir. ]
: i firmalar arasinda har hansi
* Istehsal¢inin 6z parakandas

 Porakendacinin satdig1 bazi alage yoxdur.
amtaalari 6zlinin istehsal etmasi

e Miqavils yoluyla vasitacilik
haqgqlarinin verilmasi (Franchise
Sirkatlar kimi)

* Kilassik Bolgii Kanallar:

el



Topdanci

* Parakandacilars, digar topdancilara, sanaye va taskilati
alicilara mal satan istehlakg¢ilara satislar1 6namsiz daracada
olan saxs va firmalardir.

1- Topdanci 06z ad1 ve hesabina gora ticarat edor.
2- Bolgu kanalinda 6ziindan sonra galan firmalara mal satar.
3- Istehlak¢iya satmaz.

i



Parakandacilars

Miistarilarin ehtiyacini qarsilayacaq
sokilda planlama hayata kegcirirlar

Satis personalini 6yradirlar

Vitrin nizamlanmasinda komaoak
edirlor

Kreditli satis hoyata kecirarak
miustarilarini maliyyalasdirirlar

Malin giymatine tasir eda bilirlar

Dasima va taslim zamanlarinda
effektiv olurlar

Cecidlamalarda amtasalarin
tanidilmasina komak edirlar

Miistarilarini malumatlandirirlar

Topdancilarin verdiyi xidmsatlar

Istehsalcilara

Istehsalgilarin satis siyasatlorini
dastaklaya bilirilar

Boyluik miqgdarda mal alaraq istehsali
tosviq edirlar

Istehsalgilara zaman qazandirirlar

[stehsalcilara bazar hagqinda malumat
verirlar

Istehsalgilarin marketing xarclarini
azalda bilirlar

Istehsalgilarin anbar yiikiinii ve riskini

azaldirlar



Franchising

Miuayyan bir muiqavils ¢arcivasinda bir marka ya da adin istifads
haqqinin verilmasi va istifadasidir. Haqqi veran taraf bazarini
genisladir, alan taraf isa glicli imicdan faydalanir va tahsil (training)
yardimi alir. Riskin azaldilmasi ticin mtuiqavils sartlarina ciddi
sokilde nazarat olunur.

* Franchisor : Ad ya da marka istifade haqqini veran taraf.
 Franchisee : Ad ya da marka istifads hagqini alan toraf.

i



Parakandacilik

Parakandaoci : Mal vo xidmatlari birbasa istehlakciya catdiran ve bu
movzularla bagh faaliyyatlori hayata keciran saxs vo quruluslardir.

Boyuk

Sayyar
Y Parakandacililg

| Ticarat
Morkozlari

Klassik
Parakandacilik

Sobaka J

Magazalar 4

Iqtisadi
Magazaciliq

i



Parakandacilar

» Self-servis magazalari sec¢ al gqablasdirma + Xidmoat magazalarli sinema, otel, bank,

dayerini 6das al xastaxana, kollec, tomir, tennis klubu, restoran,

« Alsveris markazlari boytik ve kigik barbar, quru temizlema, lunaparklar
parakandacilar, sohar kenarinda, sinema « Birlosmis parakandacilik koniilli sabakalar,
teatr vs, en az 5000 kv.m.. parakandaci koperativlori, parkendaci qruplar

 Magazasiz parakoandacilik poct, gapidan + Sobali magaza Boyuk hacmli satin alma,
gapiya, kataloq, telefon, miitoxasssis personal, fason istehsal giict,

* Miistoqil magazalar calisan1 amtas satan, optimal boyiikliik, asagi manfaat saviyyasi,
miilkiyyati bir sexse aid magazalar soratli anbar dovri

«  Endirimli magazalar 1000 kv.m. satis « Sabaks magazalar Hor movzuda, fiziki bolgu
orazisi, daimi asag1 qiymatli, magazal gonastlari, magaza basina stimullagdirma
sayyar saticiliq xarclarinin azhgy,

-  Ixtisas magazalari bir va ya bir ne¢a * Supermarket magaza satis arazisi, satis
omtoa xatti satan magazalar hacmi, idarsetma sakli, self servis, stiratli

* Beynolxalq parakandacilik vasitacilarin anbar dovrd, agagl manfsat saviyyasi, qida.

aradan galdirilmasi, mallarin asan taqdim * Hipermarket self servis, ¢ox s6bali,
edilmasi, xarici telabin yaradilmasi. avtoparkly, an az 2500 kv.m.




olgi Kanalinda 9lagalar

* Ticarat dlagoalari:
Mal, pul va xabarlosmao alagoalori

* Sosial 9lagpalar:

1- Baghliq 9laqgasi (Kontllt ya da macburi)

2- Guc 9lagasi (Qanuni, mutaxassis, lider, maliyys guclari)

3- Isbirliyi ®lagasi (Qiymat, endirimlar, yardimlar ve qoruyucu miiqgavilalar)
4- Raqgabat Davranisi (Vertikal, saquli, carpaz rogabat)

5- Qarsidurma Davranisi (Marketing komponentlariyls bagli)

el



Bolgu Siyasatlari

e SIX Bdlg U Siyasati (Xiisusila glindalik talobat mallari

ucun vo firmanin biitiin bazara malin1 vermak istomasi
zamani totbiq olunur)

* Mahdud Bolgii Siyasati (Xiisusils bazi xiisusiyyatlora

sahib mallar ticiin va firmanin bolgu xarclarini azaltmaq
istayilo prestijo 0nam verdiyi zaman tatbiq olunur)

» Secimli (Selective) Bolgti Siyasati (Daha ¢ox liiks
mallar tcun va firmanin markasina énam verdiyi

zamanlarda tetbiq olunur)



Fiziki Bolgu
iziKki bolgi, malin talab edilon miqdarda, talab
edilan yerdo, talab edilon zamanda hazir movcud

olmasi iiciin lazim olan faaliyyatlarin hamisini
ehtiva edoar.

 Fiziki bolgiiniin funksiyalari:
— Sifaris amoaliyyati vo miistari xidmatlari
— Anbarlasdirma ve anbar yerinin se¢imi
— Dasima
— Yiklamsa va bosaltma
— Anbar adad sayinin planlanmasi vo nazarati

* Fiziki bolgiidan gozlanilan faydalar:
— Satislari artirmasi
— Bolgt xarclarinin azaldilmasi
— Istehsalc ilo miistori uygunlugunun tamin edilmasi
— Qiymaoat sabitliyine muisbat tasir etmasi




L
s

maliyya gucu

Bolgu kanalina nufuz etms giicu

Marketinq mitaxassisliyi vo arazini tanimasi

Yetori satis1 tamin etma potensial

Miistari miinasibatlorinde miivaffaqiyyati

TlCarl imici va unvani

R

Flrma mallarma musbat yanasma
Bazarda alternativsiz bir firma olmasi

Hokumatls miisbat alagalar
Toplam

Deger

5 Cox yaxs1

4 Ortanin Usti
3 Orta

2 Ortanin alt1
1 Qeyri-kafi

Agirliq
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5 Kritik miivaffaqiyyat faktoru

4 Mivoffaqiyyatin 0n sarti

3 Onamli miiveffagiyyst faktoru

2 Olsa yaxs1 olar
1 Standart faktor
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t39 Xatti Genisliyi vo Darinliyi

Niimuns 2: Ulker Firmasinin Bozi 9mtasloriylo Bagh Omtoa Qarisiminin
Genislik vo 9mtods Xatti Uzunlugu

4+ Imtd3 Qarisiminin Genisliyi >
Biskvit Qrupu Sokolad Qrupu Yag Qrupu Sid Qrupu
omtoslari omtoolori Omtoalori omtoslari
‘ Potiber Findikly Bizim Icim Siit
Margarin
omtd9d Piknik Antepfistikl Bizim Aycicek Icim Yogurt
Qarisiminin Yagi
DR 7 Kremali Karmen Bizim Miswrézii  Icim Peynir
Yagi
Bebe Albeni
v Halley Metro

Cokoprens




ir omtaanin Konkret vo Miicarrad Xiisusiyyatlori

Keyfiyyot I xususiyyatla I
sonrasi Dizayn I
N 11 &?ﬂ
Firmanin
imici

Rang I Marka
Zoamanat I Qablasdirma I !




Genisladilmis omtaa Termini

Genisladilmis omtad
Montaj

Konkret omtaa

Qutu

Tahvil vo
kredit

OIsl fayda
vdya
YmMtadnin 0zij

Satis sonrasi
xidmot

Aksesuar
Keyfiyyot

Zomanot



Sosial Siniflor

Sosial Siniflar Ailonin ilik | Ails say1
goliri ()

A on Ust

B,+B, Ostin alt 29.458 3.000.000
C, Ortanin Usti 10.215 3.000.000
C, Orta 6.769 3.000.000
D Ortanin alt 4.632 3.000.000
E En alt 2.609 3.000.000

el



1 Omtaos Inkisaf Etdirma Prosesi

Yeni amtas fikirlarinin toplanmasi

f

On test

>

=
<)

-
ct
D
n
o

Ticari analiz

/

omtaanin inkisaf etdirilmasi

f

Bazar testleri

Bazara girma

*4




foqiyyatsizliyin Sobabloari

-Omtaa fikrinin yaxs1 olmasi, ancaq
tolab prognozunun sisirdilmasi

-Manfi bazar arasdirmasi
hesabatina baxmayaraq ust
idaroetmonin yeni omtaa
fikrinda israr etmasi

-9mtaa dizayninin yaxsi olmamasi
-Movqgelondirmsa sahvi

v Inkisaf etdirma xarclarinin
gozlonilandan daha yiiksak
olmasi

v" Raqiblarin gozlonilondan daha cox
muqgavimat gostormasi

- Bazarin boliimlanmis olmasi

- Mantiqli yeni amtas fikirlarinin
azhig

- Qisalan amtoaoa hayat seyri
- Investisiyanin azhg

- 9mtaa inkisaf prosesinin bahah
olmasi

v" Sosial va qanuni manealar

P n

———



Moda insanin ¢evraya uygunlasma va
basgalarindan farqli olma istayinin
bir tazahurudur.

Moda amtaalarinda bolgl kanali qisa
olur. Ciinki zamanlama ¢ox vacibdir.

Moda

— dalgalhidir

— muayyan bir hayat seyri
vardir

Satislar

Moda

Zaman




Stil vo Miuvaqqoati Hovas

* Moda har hansi bir dovrdas
xalq tarafindan gabul edilon
populyar olan stildir.

« Stil, 6zlina xas ayird edici
xususiyyati olan ifada va
sunus soaklidir. Stil Miivaqqati havas

* Miivaqqgati haves, xalq icinda
suiratls yayilan, haddindan
artiq havas halina gevrilon va
eyni olgtida suratli bir sakilda
enisa kecan stillerden
meydana galir.

* Moda halina galan stillari ,
avasalco moda gabaqcillar:
istifada edir.

Satislar

Zaman




Marka Qoararlari

Marka; bir firma ilo amtoalarini

roqiblarindan ayird etmays yarayan bir
ad, simvol, rong, sokil ya da bunlarin
birliktaliyidir.

— Marka adi, markanin s6zls soylona bilon hissasi @

— Marka simvolu, markanin gozle gortila bilon ancaq
sozlos ifads edils bilmayon ya da ¢ox ¢atin ifads
edilan hissasidir.

Mercedes-Benz

SONY

<>
i



omtaa Siyasatlari va
omtaa/Bazar Matrisi

Bazar Bolmolori

Tok Bazar Bolumu

Birdon Cox Bazar

Bolimiu
omtdd Cesidi
Bazarin Inkisaf omtaa
Tok Omtas Etdirilmosi forqlilasdirilmasi

Birdon ¢cox amtao

Omitaa qarisiminin
cesitlondirilmasi

Omitaa qarisiminin
forqlilasdirilmasi

i




Fardi Satis Cesidlori

SATIS PERSONALI

Topdanci satis
personali

[stehsalcilarin
tomsilcilari
Topdancilarin I Satis nogtasina baglh

tomsilcilari satis personali

{



atis glicunun idaraedilmasi

Miuvaffaqiyyatin incaloanmasi

Motivasiya

Mikafatlandirma

Koordinasiya

Tahsil (training)

el



atis Personalinin Tahsili

-—————

' | Satis Informasiyasi Satis Bacarigi

' | #@mtas hagqinda

" | malumat Goriis alma

" | sMiistori haqqinda ollk toossiirat

" | malumat eToqdimat

' | Firma haqqinda eDanisma

" | malumat eDinloma

i e[nandirma

i eSatis1 hayata kecirmak
i eSatis sonrasi




Mustari kimdir?

» Miistori, is yerindaki oan vacin soxsdir.

» Miistori, biza bagh deyil biz ona baglyiq.

» Mistori, miibahisa edilacak soxs deyil, problemi
hall edilmali olan soxsdir.

» Miistorli, islorimizi longidan saxs deyil, islorimizin
moarkaz noqtasidir.

» Mistori, bir dofs satis hoyata kecirilacak soxs deyil.

» Miistori, firmalarin varliq sababidir.

» Miistori, bir dost Kimidir.

» Miistori, firmanin hamisidir.

el



mtas hagqinda malumat

» Miistariniz hagqinda malumat vermadiyiniz amtaayo
etibar etmoz.

» 9mtaa ila bagl har seyi dyronin.

» 9mtaanin yalniz xiisusiyatlarini deyil, faydalarini da izah
edin.

» Miistoriniz amtoani faydalari ii¢iin satin alir.

» 9mtas malumati verarkon geyri miiayyanlik ehtiva edon
ifadalordan uzaq olun.

» Aydin ifadalor istifado edin.
» 9mtaaya dayar verdiyinizi gostarin.

el



No ciir bir sirkatdir: Ailo
sirkatidirmi yoxsa sohmdar
comiyyatmi ?

Na istehsal edir vo ya satir?

Sahibi va idaraedicilari
kimlardir?

9mtoad va ya xidmatlarin
keyfiyyati nadir?

Moansub oldugu sektorda
sirkatin ke¢cmisdaki va
bugiinkii vaziyyati nadir?

illik tam satislarinin, debet vo
kreditlarinin vaziyyati nadir?

Sirkot idaraetmasi sabit bir
tutum i¢arisindadirmi, yoxsa
doayisikliklara aciqdirmi?

aqqinda Malumat

Sirkatto isloyon personal say1 na
gadardir?

Faaliyyit hiiddudlar nalardir? (Yerli,
milli va ya beynalxalq)

inkisaf edan bir sirket olaraq gabul
edilrmi? Nayo gora ?

Sirkatin etibar1 miisbatdirmi?

Hans1 movsiimi faktorlar rol

oynayir?



acariginin inkisaf etdirilmasi

Gorus Alma

i1k toossiirat
Togdimat

Danisma

Badoan dili

Dinloma

Etirazlari garsilama
inandirma

Satis1 Hoyata Kecirma
Bélgo Idaraedilmasi
Satis Kvotasinin Yaradilmasi
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araedilmasinda Motivasiya Qarisimi

Satis tahsili
\ / Maaslar
Maddi olmayan
motivloma > « Liderlik
vasitalori
Maddi Miivaffaqiyyatin
motivloma incolonmasi
vasitalari Satis iqlimi

el



Aktiv dinloma

ersonalinda Vacib Olan Xiisusiyyatlar

Viicud tomizliyi

Simpatiya

Giular iz

Gozal danisma

Somimiyyat

Nizaml goriiniis

Badoan dilinin gozal istifadasi

Lazimi material

Tomiz geyim

Oziinoa inam

el



Miivaffagiyyat Olcmanin Maqsadlari

Nazarat maqsadi

Calhisanlarda bir mamnunluq yaradir

Yaxsiya ¢catmagq uciin itici bir guc

Strategiyalarin muayyanlasmasini va tatbiqini tomin edir

Performansi inkisaf etdirmoayi dastoklomada bir motivloma
vasitasi

Satis personalinin is rotasiyasina va koordinasiyasina komak olur
Karyera sisteminin yaranmasini tomin edir
Bu sayadoa satiscilarin miukafatlandirilmasina asas taskil edar

Miuvaffaqgiyyatin ol¢iilmasi ilo miivaffaqiyyat dinamikalari ortaya
cixarilaraq, m tekiivoffaqiyyoatin takrari ya da daha yaxsisi tomin

edila bilor

VVV VY

YV V VYV



IDARDEDICILIOR

> Firma etibarini sui-
istifada etmo

> Riisvot

» Hoadiyya vermada
olcusuzlik

» 9ylancalar

» Moanfooat togqusmasi

> Bir adamin tarafinin
tutulmasai

Miistarilorlo miinasibatlorda etika problemloari

VV VYV VY

YV VY

CALISANLAR

is doyisdirmads zamanlama
Xarc hesablarina riayat
Isl isdon basqa bir isda ¢calisma

Satis personalinin 0z arasindaki
dostlugu

Yarislarda diiristliik

Firma varliglarinin saxsi
istifadasi

Firma siyasatlarina sadaqoat

el



Ramil Cabbarov

M: (+994 55) 742 1022
W: (+994 12) 497 58 63

Is otag1: Osas todris binasi, otaq 203
Ictimaiyyatlo 9lagalar Sobasi

email: rjabbarov@unec.edu.az
ramil.cabbarov@gmail.com

facebook.com/ramil.jabbarov
unec.edu.az/ramilcabbarov




