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Giris

Movzunun aktualli@i. Satisin idaro edilmosi miioyyoan naticolora: satisin
haccminin vo (va ya) bazar payinin artirillmasina, mohsulun bazara ¢ixarilmasina va
s. nail olmas1 maqgsadils istehlakg¢ilarla kontaktlarin yaradilmasina vo onlart mohsulun
alinmasina inandirmaga yonoaldilmis birbasa vo ikitorafli prosesdir. Mohsulun ictimai
faydaliligi, onun comiyyato lazim olan bir mohsul kimi sosial etiraf edilmasi yalniz
onun realizo edilmosi, satilmasi naticasinda bas verir. Hotta on keyfiyyatli mohsul
realizo edilmadikds homin mohsulun istehsali resurslarin somarasiz sorf edilmasindon
basqa bir sey deyildir. Bununla oslagadar olaraq satisin havaslondirilmasi sisteminin
tokmillosdirilmasine homiso xiisusi digget yetirilmis, igtisadiyyatin inkisafina uygun
olaraq satis metodlar1 daima tokmillosdirilmis, daha miitaraqqi vo yeni satis metodlar
tatbiq edilmis vo satis heyatinin vozifo vo funksiyalart miitomadi olaraq doyismisdir.
Hal-hazirda mohsullarin satisi prosesinds funksiyalararast komandalar vo ya
marketinq iizro brigadalar yaradilir. Biitiin bunlarin naticosinds ononovi olaraq
istehsal edilmis mohsullarin aqressiv satis metodlari ilo satis1 hoyata kegiron saticilar,
satis heyoti alicilara, istehlak¢iya satinalmalarda mosloshat veron, onlara miioyyon
komaokliklor gostoran menecerlars, funksiyalararasi komandanin vo ya marketing izro
brigadalarin kapitanina ¢evrilmiglor. Biitiin bunlar satisin havaslondirilmasi sistemi-
nin tokmillasdirilmasini, o ciimlodon satisin hovaslondirilmasindo  kommunikasiya
metodlarinin totbiq edilmasini talab edir.

Mo6vzunun aktualligini miioyyan edan digor amil kommunikasiya vo informasiya
texnologiyalarinin inkisafi ilo slagadar olaraq interaktiv marketingin genis totbiqi vo
elektron magazanmin yaradilmasidir. Belo ki, bas veron bu miitoroqqi doyisikliklor
satisin hovaslondirilmasi vo onun tokmillagdirilmasini 6n plana kecirir.

Problemin Oyronilmoasi soviyyasi.Satisin hovoslondirilmosi sisteminin toskili-
nin imumi problemlari marketingo va ticaratin idara edilmasine aid adobiyyatda bu
vo ya digor daracads 0z oksini tapmisdir. Bundan slavo xarici 0lko miitoxassislori
Q.J.Boltun, R.L.Spironun, U.J.Stentonun, Q.A.Ri¢in va basqalarinin, 6lko alimlori

K.Pasayevin, I.Feyzullayevin, S.9sgorovun, T.Imanovun va basqalarmin asorlorinda



satisin hovaslondirilmasi ilo baghh vo ya digor mosalolor todqiq edilmisdir. Lakin
sistemli sokildo satisin hovoslondirilmasi maosalasi Olkomizds xiisusi tadqiqat
predmeti olmamisdir.

Tadqgiqatin maqsad va vazifalari. Magistr dissertasiyasinda satisin vozifa va
funksiyalarinin 0yronilmasi vo satisin havaslondirilmasindo kommunikasiya metodla-
rinin  totbiginin miiasir voziyyatinin tohlili,gqiymatlondirilmasi vo tokmillosdiril-
masing dair tokliflorin hazirlanmasi qarstya magsad kimi qoymusdur.

Tadgiqatin obyekti. Todgigat obyekti kimi Azorbaycan Respublikasinin
istehsal vasitalori bazari secilmisdir.

Tadqgiqatin predmeti. Todgiqatin predmeti 6lkomizds satisin havaslondirilmasi
sisteminin toskilinin miiasir voziyyatinin qiymoatlondirilmasi vo onun tokmil-
lasdirilmasi problemlori togkil edir.

Tadqgiqgatin elmi-nazari asaslari. Todgigatin elmi-nozori osasimi klassik vo miia-
sir iqtisadi nazariyyalar, satisin havaslondirilmasing elmi-nozaori yanagmalar vo prak-
tiki tovsiyalar toskil edir.

Tadgigatin informasiya tominati. Todqiqat aparilarkon Azorbaycan Dovlot
Statistika Komitosinin vo 6lko miiassisalorinin molumatlarindan, homginin xiisusi
adobiyyatdan istifads edilmisdir.

Tadgiqgatin elmi yeniliyi. Todqgiqgat isinin elmi yeniliklorina:

- tolobatin formalagdirilmasi vo satisin havaslondirilmasinin iqtisadi mahiy-
yatini miioyyanlosdirilmasini;

- satisin hovoslondirilmasi sisteminin togskilinde kommunikasiya metodlart vo
onlardan istifads xiisusiyyatlorinin askar edilmasini;

- satisin hovaslondirilmasi sisteminin miiasir voziyyatinin analitik giymatlon-
dirilmasi zoruriliyini;

- marketing kommunikasiyasi osasinda miiossisolordo satisin hovaslondiril-
masinin tokmillasdirilmasi istigamatlarinin miioyyanasdirilmasini aid etmak olar.

Tadqgiqatin praktiki shomiyyati. Magistr dissertasiyasinda verilon tokliflorin

praktikada totbiq edilmoasi satisin  hovaslondirilmasi  sisteminin  toskilindo



kommunikasiya metodlarinin totbiginin genislonmasine vo onun effektliliynin

yiiksaldilmasina sabab olacaqdir.



Fasil 1. Miiasir iqtisadi soraitda satisin havaslondirilmasi sisteminin
taskilinin nazari asaslari
1.1. Talabatin formalasdirilmasi va satisin havaslondirilmasinin iqtisadi
mahiyyati

Istonilon mohsulun faydaliligi, istehlak xiisusiyyatlori yalniz onun istehlakinda
reallasir. Hotta istehlakcilar torafindon alinmayan vo ya istehlak olunmayan (istifado
edilmoyon), yoni realizosi miimkiin olmayan on yiiksok keyfiyyotli mohsullarin
istehsal edilmasi biitiin nov resurslarin somarasiz sorf edilmasindon basqa bir sey
deyildir. Buna gora do istehsal edilmis mohsullarin istehsal¢idan istehlakgiya, istehsal
montagosindon istehlak montogosing catdirimasi, araliq montagalords saxlanmast,
novlora ayrilmasi, gablasdirilmasi hoyata kecirilmali vo bk kimi sair omaliyyatlar
ykrino yetirilmalidir. Bu omoliyyatlar mohsullarin satis1 vo satis sistemi vasitasilo
yering yetirilir.

Mbohsullarin sais1 dedikdo mohsul axinlarinin formalasdirilmasi vo istelakciya
istigamtalondirilmasi moqsadilo istehsalct miiassiso torofindon hoyata kecirilon
todbirlor vo ya foaliyyat basa diisiiliir. Mohsullarin satisi mohsul satisa vo ya
gondarilmaye hazir oldugu andan baslayir son istehsalci vo ya istifadogi onu aldig
anda basa catir. Demali, mohsullarin satis1 mohsullarin istehsalgr miiassisalordon hom
son istehlakc¢ilara, hom do isgiizar istehslak¢ilara ¢atdirilmasinda istirak edan biitiin
araliq moantaglords yerina yetirilon omsliyyatlar1 — sifariglorin gabulu vo islonmasini,
mohsullarin gondorilma iigiin hazirlanmasini, gondarilmosini vo nogl edilmasini,
araliq montogolordo hoyata kecirilon biitiin név omsaliyyatlari, ehtiyatlarin idars
edilmasini va s. nazardos tutur.

Mbohsullarin satigt satis sistemi torafindon hoyata kegirilir. Satis sistemi dedikda
mohsullarin istehsal¢t miiossisadon son istehlak¢iya catdirilmasinda istirak edon
biitiin toskilat vo miiassisalorin (istehsal¢inin miivafiq satis xidmati do daxid olmagqla)
mocmusu basa diisiiliir. Basqa s6zlo desak, satis sistemi bilovasito mohsullarin salqi-
satqist hoyata keciron vasitocilori (topdansatis vo porakonds ticarst miiossisalarini,

istehsal¢t miiossisadlorinin satis xidmatini, ticarat vo sanaye agentlorini, naqliyyat vo



abarlar1 vo bu omaliyyatlarda istiirak edon miivafiq miiossisa vo togkilatlar1) oshoato

edir. Satis sistemini asagidaki sokildoki kimi tosvir etmok miimkiindiir (sokil 1.1).

Mbhsullarin 6lka daxilinda istehsali

Mbohsullarin xarici dlkoalarda
istehsal va istehlaki Hasiledici sonaye Emaledici sonaye
sahalori saholori

\ 4 A 4

Topdansatis ticarat
l 4

Iri tosorriifatlar

\4

Dovloat (ictimai) istehlak

L 2
Popakndasatis ticarati

v

A 4
Popakndosatis ticarati

Sokil 1.1. Mohsullarin satig sistemi

Mbohsullarin satisinin, xiisuson do vasitogilor vasitasilo satisin meydana ¢ixmasi-
nin an sababi mohsullarin istehsali ila istehlakinin makan, zaman va cesid etibari ilo
ist-iisto diismomosidir. Belo ki, hor hanst bir mohsul novii miioyyon bir montads
miloyyan bir zaman kasiyida istehsal edilir vo tamamila forgli bir mokanda tamamilo
forgli bir zaman kosiyinde istehlak edilir. Bu iso homin mohsullarin istehsal
montogalarindan istehlak montagalorina daginmasini va bu istehlak va satis prosesinin
fasilosizliyinin vo ahongdaliginin tomin edilmasi lciin istehlak vo satis monto-
gelorinde miiayyon miqdar satis ehtiyatlarinin yaradilmasin talab edir. Bundan basqa
har bir istehlakci, xiisuson do fordi istehlak¢ilar ¢coxlu sayda ¢esiddo mohsul istehlak
edir. Mohsul istehsalcilari 1s9 istehlak¢ilar torafindon istehlak edilon mohullarin ¢esidi
ilo miiqayisado c¢ox mohdud c¢esiddo mohsul istehsal edilir. Belo olan halda
istehlakg¢ilar iiciin homin mohsullar ayri-ayri istehsalcilardan almagq iqtisadi cohatdon
srfoli deyildir vo ya imumiyyatlo miimkiin deyildir. Satis prosesi mohz istehlak¢ilara

lazim olan ¢cesddo mohsul toklif etmok imkani yaradir.



Bunun sayasindo mohsullarin satisinin togkili mokan, zaman va ¢esid uygunsuz-
lugunu aradan qaldirmagqla sahib olma, zaman, makan va cesid dastliyi faydaliligi,
homginin alave dayar yaradir. Sahib olma faydaliligi dedikds, istehlak¢ilara zoruri
olan miqdar vo cesiddo mohsullarin toklif edilmosi, mokan faydaliligi dedikdo,
istehlak¢inin 6ziino lazim olan mohsulu 6zii ii¢iin miinasib olan yerds ala bilmasi,
zaman faydaliligi dedikdo, iso istehlak¢inin 6ziino lazim olan mohsulu istadiyi vaxt
ala bilmasi basa diisiiliir. Cesid dostliliyi faydaliligir dedikds isa istehslak¢inin 6ziinag
lazim olan mohsul ¢esidlorini bir saticidan vo an pis, halda mohdud sayda saticidan
ala bilmok imkani1 basa diisiiliir.

Mbohsullarin satisinin magsadi talob olunan mohsullarin lazim olan vaxtda, lazim
olan yerdo miinasib qiymatlo istehlak¢ilara catdirilmasinin vo miibadilo prosesinin
hoyata kecirilmasinin tomin edilmasidir.

Qarsiya qoyulan moagsadsa nail olunmasi ii¢iin mohsullarin boliisdiiriilmasi vo
satis1 prosesinda bir sira funksiyalar yerina yetirilir. Bu funksiyalara asagidakilar aid-
dir:

1. Informasiyanin toplanmasi va istehlak¢ilarin molumatlandirilmasi, yani is-
tehlak¢ilarin tolobatlart vo toloblori hagqinda informasiyanin toplanmasi, hamginin
mohsullar vo onlarin xiisusiyyatlori, totbiqi sferalari, istifade gqaydalar1 va s. hagqinda
istehlak¢ilara molumat verilmosi;

2. Sifarislorin gabulu va islonmasi. Bura ayri-ayr ticarat miiossisalorindon vo
ya istehlak¢ilardan sifariglorin qobul edilmasi, onlarin kimlor torofindon vo no vaxt
yering yetirilocoyinin miioyyon edilmasi vo anbarlara verilmosi, mohsullarin yola
salinmasi iiclin hazirlanmasi, 0donis vo omtoo-nagliyyat qaimslorinin, hamginin
yiiklarin yola salinmasi {iciin talob olunan digor sonadlarin tortib edilmasi aiddir;

3. Mbhsullarin naqgl edilmasi vo onlarin araliq mantagalords yiikloma-bosaltma
omoliyyatlarimin yerino yetirilmosi, yoni mohsullarin istehlakg¢ilara vo ya ticarot
miiossisalorina ¢atdirilmasi iigiin zoruri nogliyyat ndvlarinin se¢ilmasi, onlarin naqgl

edilmosini hayata keciron toskilatlarla (dastyict miiassiso va toskilatlarla) miiqavilslorin



baglanmasi, moahsullarin yola salinmasinin vo nagliyyat vasitolorine ytiklonmasinin vo
bosaldilmasinin toskili;

4. Mobohsullarin saxlanmasi vo anbarlarda islonmasinin (yenidon emalinin)
togkili, yoni anbar saholoring tolabatin miioyyon edilmosi, istehlak¢ilara yaxin yer-
lordos anbarlarin togkil edilmasi vo ya mohsullarin saxlanmasimi hoyata kecirocok
miistoqil miiassisalorlo mohsullarin saxlanmasina dair miiqavilalorin baglanmasi,
mohsullarin daha xirda partiyalara vo novlora ayrilmasi, dastlogdirilmasi, saxlama
yerloring yerlasdirilmasi va digor anbardaxili amaliyyatlarin yerina yetirilmasi;

5. Satis ehtiyatlarin yaradilmasi1 vo idars edilmasi. Bu funksiya ¢or¢ivasinda
ehtiyatlarin miitlaq (natural ifadodo) va nisbi (giinlo) hacminin miioyyon edilmasi, on-
larin soviyyasina nozarat edilmasi vo onlarin optimal hocminin tomin edilmasi iizra
tadbirlorin hazirlanmasi hoyata kegirilir;

6. Son vo institusional istehlak¢ilara xidmatlorin gostorilmasi;

7. Satis kanallarin secilmasi vo bilavasito ticarot miiassiso va toskilatlarinda
mohsullarin satiginin togkili. Bura satis kanallarin secilmasinin iqtisadi cohatdon asas-
landirilmasi, yoni mohsullarin birbasa vo ya vasitogilorlo satilacaginin miioyyon edil-
masi, istehsal¢1 miiassisalorde vo ticarat miiossisalorindo mohsullarin vitrinlords vo
pistaxtalarda yerlosdirilmasi, magazadaxili omaliyyatlarin yerina yetirilmasi, bilava-
sito algi-satq1 aktlarinin hoyata kecirilmasi, hom¢inin mohsullarin reklami vo satisi
sahasinda istehsal¢1 miiassisalorlo ticarot miiassisalori arasindaki qarsiligli miinasi-
batlarin vo masuliyyatin miioyyanlosdirilmasi aiddir;

8. Mbohsula miilkiyyat hiiququnun saticidan aliciya verilmoasi, yoni alqi-satqr
aktlarinin rosmilosdirilmasils slagadar olan hiiquqi sonadlarin tortib edilmasi;

9. Risklarin saticidan aliciya 6tiirlilmasi. Moahsullarin istehsalgidan istehlak-
ciya horokoti zaman1 mohsullarin miioyyan sobablordon xarab olmasi va s. sobab-
lordon miioyyan risklor meydana cixir. Moahsul satildigi andan bu risklor saticidan

aliciya kecir.
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Birinci alt1 funksiyani D. Jobber fiziki boliisdiirma, Q. Assel va F. Kotler iso mal
yeridilisi adlandirir. Mahsullarin naql edilmasi vo araliq merhalslorde saxlanmasi za-
mani mohsullarin xarab olmasi riskini do bura aid etmok olar.

C.C.Lambenin gostordiyi kimi geyd edilon funksiyalarin yerino yetirilmasi za-
mani 6ziinds asagidaki axinlart birlogdiron boliisdiirme axinlar yaranir:

- miilkiyyat hiiquglar1 axinlari: moahsulun miilkiyyat hiiququnun bir toskilatdan
digar togkilata kec¢idi;

- fiziki axinlar: mohsullarin istehsal¢idan istehlak¢iya catdirilmasi iiciin onlarin
fiziki yerdoyismasi;

- sifariglorin axini: sifariglor bilavasito istehlak¢ilardan (hom son istehlakgilar-
dan, hom dos isgiizar va institusional istehlak¢ilardan) vo vasitogilordon istehsal¢ilara
(mohsulgondaranlors) catdirilir;

- pul axinlari: alict satin aldigr mohsullarin doyarini ya banklar vasitssils, ya da
bilavasits 0zii saticiya odayir;

- informasiya axinlari: istehsal¢inin vo (vo ya) vasitocilorin tosobbiisii ilo infor-
masiyanin istehlak¢iya, homginin istehlak¢idan istehsalciya vo (vo ya) vasitogiya
catdirilmasi.

Mbohsullarin boliisdiiriilmasi va satis1 prosesinda homg¢inin risk axinlari bas verir.
Belo ki, hom mohsulun miilkiyyat hiiququnun bir togkilatdan digar toskilata kegmaosila
eyni zamanda, hom do mohsullarin naql edilmasi vo saxlanmasi prosesindo mohsulla
olagadar olan risklar bir togkilatdan digor togkilata kecir.

Qeyd edilon boliisdiirma axinlarinin bazilari biristigamatli, bazilari iso ikiistiga-
matlidirlor. Masalon, fiziki vo miilkiyyat hiiququ axinlar saticidan istehlak¢i vo ya
vasitocilor istiqgamatinds, pul vo sifaris axini istehlakcilardan vo ya vasitogilordon
mohsulgdndaranlar istigamatinda, informasiya axini ise har iki istigamatds bas verir.

Mbohsullarin istehsal¢idan istehlakciya catdirilmasinda istirak edon biitiin miias-
sis9 vo taskilatlarin toplumu satis kanalin1 omals goatirir. Mohsullarin satist prosesinda

yering yetirilon funksiyalarin vo bas veron axinlarin tohlili asasinda belo naticaya
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galmok olar ki, satis kanallar iki hissadon: fiziki boliisdiirms kanallarindan va satis
kanallarindan ibaratdir.

Fiziki boliisdiirmo kanallart mohsullarin fiziki yerdoyismosinds, yoni mohsulla-
rin naoql edilmasinda, nagletma zamani onlarin araliq montogealords saxlanmasinda va
bunlarla slagodar olan amaliyyatlarin yerina yetirilmasinds istirak edon miiassisa va
toskilatlarin mocmusudur.

Satis kanallar1 dedikdo, i1sa istehsal¢t miiossisasinin satis qurumlart da daxil ol-
maqla, mohsullarin satisin1 hoyata keciron ticarot miiassisalorinin mocmusu basa dii-
siiliir.

Beloliklo, biitiinlitkds mohsullarin satis1 strategiyasinin  hazirlanmasiin on
mosuliyyatli vo miirokkab marhalasi satis kanali saviyyasinin (pillasinin) miioyyan-
lasdirilmasidir. Mohsullarin istehsalcidan istehlak¢iya catdirilmasinda miistoqil ticarat
miiassisalarinin istirak edib-etmomasindan asili olaraq satis kanallar iki yera: birbasa
satis kanalina (buna birbasa marketing kanali da deyilir) vo dolay1 (vasitagilorin
istirak etdiyi) satis kanalina boliiniirlor.

Birbasa satis kanalinda mohsullarin sonuncu istehlak¢iya satilmasimi bilavasito
istehsalc1 miiossisanin 0zii hayata kecirir, yani satis prosesinda he¢ bir miistoqgil qurum -
vasitogilor istirak etmir. Birbasa satis kanallarina miiassisonin satis bolma vo qurumlari,
miiassisa ilo kontrakt asasinda faaliyyot gostoron agentlor, kataloglarla, pogtla, telemar-
ketinglo vo internetlo hoyata kecirilon satis formalari aid edilir.

Birbasa satis an qisa satis kanalidir. Birbasa satis kanali istehsal¢t miiossisoya
boliisdiirma kanalina tam nozarat etmayo, satisla alagadar olan xarclorin soviyyasini
asag1 salmaga vo monfoatlilik (rentabellik) soviyyosini yiiksoltmaya, homg¢inin moh-
sullarin todaviil sferasinda olmasi miiddatini qisaltmaga vo bunun sayasindo dovriy-
ya vosaitlarinin dovr siiratini artirmaga imkan verir.

Bu kanaldan, asason, istehsal-texniki toyinatli mohsullarin, xiisuson do miirok-
kab vo xiisusi qurasdirma tolob edon avadanliglarin, homg¢inin xidmatlorin satisinda

istifada edilir.
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Dolay: satis kanallarinda moahsullarin sonuncu istehlakc¢iya satisi miistogil miiassisa
va togkilatlar, yoni vasitagilar torafindon hoyata kegirilir. Basqa sozla desak, dolay1 satis
kanalinda istehsal¢t miiassiso ilo sonunci istehlak¢1 arasinda tigiincii soxslor movcud
olur. Dolay1 satis kanallarina topdansatis vo parakonds ticarat miiassisalori, agentlar,
broker vo dilerlor, supermarket, hipermarketlor vo frangcayzing vasitosilo, homg¢inin
onlarin bir ne¢asinin eyni vaxtda istirak etmasilo hoyata kecirilon satis formalar aid
edilir.

Dolay1 satis uzun satis kanali hesab olunur va vasitogilorin say1 artdigca onun so-
viyyasi artir. Dolayi satis kanallarindan, asasan, istehlak mohsullarinin satisinda, bazi
hallarda istehsal-texniki toyinatli mohsullarin vo bazi xidmat novlarinin satisinda da
(masalon, sigorta xidmotinin gostorilmasindo) istifads edilir.

Vasitocilarla satis hom istehsal¢i, hom da istehlaker ticiin bir sira faydaliliq yara-
dir. Birincisi, vasitacilarla satis istehlakciya zoruri olan miqdarda vo ¢esiddo mohsul
almaga imkan yaradir. Bunun sayasinds istehlak¢i ehtiyatlarin saviyyasini vo demali,
onun saxlanmasi ilo slagadar olan xarclorin saviyyasini, hom¢inin bazarliq etmaya
sorf etdiyi vaxti ixtisar etmok imkani oldo edir. Ikincisi, vasitaci bir ne¢a istehsalgimin
mohsulunun satisim1 hoyata kegirdiyindon hor bir istehsal¢iya diison satis xarclorinin
hocmi azalir. Ugiinciisii, bu satis formasi istehsalcilarla istehlakcilar arasinda
kontraktlarin sayini bir ne¢o dofo azaldir. Hom do istehsal¢i vo istehlak¢ilarin sayi
artdigca bu kontraktlarin sayr bir o godor dofo artir. Dordiinciisii, istehsalgilarla
miiqayisado vasitacilor istehlak¢iya daha yaxin oldugundan onlarin tolobatlarini vo
istoklorini daha yaxst bilir vo onlarla daha yaxsi olage yarada, hom¢inin mohsul
cesidini yerli bazarin tolobins uygunlasdira bilirlar.

Bir ¢ox miiassisalor 6z mohsullarinin satisinda qarisiq satis kanallarindan, yani
eyni zamanda hom birbasa satis kanalindan, hom da dolay1 (vasitagilarlo) satis kana-
lindan istifads edirlor. Bels ki, istehsal¢1 miiassisalor 6z mohsullarini talobatinin hac-
mi boylik olan iri istehlak¢ilara satdigda birbasa satis kanalindan, tolobatinin hocmi
az olan istehlak¢ilara satdigda ise dolayr satis kanalindan istifade edirlor. Bu satis

kanali tolobatinin hocmi miixtalif olan istehlak¢ilara mohsul satan istehsalci
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miiossisalarin satis foaliyyotini daha somoarali togkil etmoys vo onun effektliliyini
yiiksaltmoya imkan verir. Lakin, bu satig kanalindan istifado edilmasi zamani birbasa
va dolay1 satis kanallarinin istirakcilar: arasinda rogabatin meydana ¢ixmasi tohliikasi
movcuddur.

Mbohsullarin istehsal¢gt miiassisalordon istehlak¢t miiossisalora  ¢atdirilmasinda
istirak edon vasitagilorin tipindon va eyni vasitaci tipina daxil olan togkilatlarin sayindan
asilt olaraq satig kanalinin soviyyasi (vo ya uzunlugu) vo genisliyi (vo ya eni) gosto-
ricisindon istifado edirlor. Satis kanalinin saviyyasi (vo ya uzunlugu) dedikds, mahsul-
larin istehsalcidan  istehlak¢iya catdirilmast pro sesindo miioyyan funksiyalar yerino
yetiron vo mohsulun miilkiyyat hiiququnun digor kanal istirak¢isina verilmasini tomin
edon vasitocilor basa diisiiliir. Satis kanalinin soviyyasi mohsullarin istehsalc¢idan isteh-
lak¢rya catdirilmasinda istirak edon miistoqil vasitagi tiplarinin say1 ilo miioyyon edilir.
Mosalon, istehsalgi-topdansatis  ticarati-istehlak¢i  kanali  birsoviyyali, istehsalgi-
topdansatis ticarati-parakonds ticara-istehlak¢r satis kanali iso ikisoviyyali satis kanal
hesab olunur.

Satis kanalinin genisliyi (vo ya eni) dedikds, 1so onun eyni bir soviyyasinda istirak
edon eyni tip vasitogilorin say1 basa diisiiliir. Birsaviyyali satis kanalinda onun genisliyi
eynitipli vasitocilorin sayina barabor gotiiriiliir. iki vo daha ¢ox saviyyoli satis kanal-
larinda iso satis kanalimin genisliyi gostoricisi sado orta komiyyot kimi, yoni satis
kanalinin har bir saviyyasindo foaliyyat gostoran eyni tipli satis miiassisalorinin sayimnin
comini kanalin soviyyasi gostaricisinae bolmaklo miioyyanlasdirilir. Masalon, istehsalci-
topdansatis ticaroti-istehlak¢l satis kanalinda 3 topdansatis ticarati miiossisasi istirak
edirso, onda satis kanalmin genisliyi 3-0 barabor olur. Digor bir misal: istehsalgi-
topdansatis ticarati-parakonds ticarat-istehlak¢1 kanalinda iic topdansatis ticarot miios-
sisasi vo 5 parakondo ticarst miiossisasi foaliyyat gostorirsa, onda kanalin genisliyi
gostaricisi 4-2 [(3 +5)/2] barabar olur.

Satisin idaro edilmasinin moagsadi miixtalif vasitalordon istifads etmok vo tad-
birlor hoyata kecirmokls satisin yuxarida izah edilon funksiyalarimin yiiksok effektlo

yering yetirilmosini tomin etmaklo satisin hocminin vo miiassisonin bazar payinin
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artirllmasina nail olmaqdir. Qeyd etmoak lazimdir ki, satisin vo onun idare edilmasi
igtisadiyyatin idaro edilmasi metodlarinin, xiisuson do marketing konsepsiyasinin
totbiqi 1lo olagadar olaraq satisin idaro edilmasinin metodu vo miiassisonin istehsal-
maliyyo foaliyyatinin idare edilmasinda onun rolu vo yeri giiclii doyisikliklors ugra-
misdir. 9gor ovvallor miiossisonin istehsal-maliyys foaliyyastinin idars edilmasindo
satis bolmasinin rolu aqgressiv satis metodlarinin — reklamin, satisin havaslondirilmasi
va bu kimi digar tadbirlarin totbigi vasitasilo satisin hocminin vo miiassisonin bazar
paymin artirtlmasi ilo mohdudlasirdisa indi homin bdlmo bu islorlo yanasi satisin
strateci planlasdirilmasi va prognozlasdirilmasi, satis biidcasinin tortib edilmasi, satis
xorclorinin tohlili, satig arazilorinin sorhadlorinin miisyyanlosdirilmasi, satis kanali
istirak¢ilariin faliyyotinin slagalondirilmasi vo bu kimi digor omoaliyyatlar1 da hoyata
kecirir. Satisin idaro edilmasi proseinds hoyata kecirilon islorin vo onlarin digor
foaliyyot novlori ilo olagosi 1.2 sayh sokildo verilmisdir. Satisin idaro edilmasini
hayata keciron menecerlor aydin sokilde anlamalidirlar ki, bu faaliyyat névlori tam bir
sistem toskil edir va klmpleksi va sistemli sokildo hoayata kecirilmalidir.

Qeyd etmok lazimdir ki, XXI oasrdo ugur qazanmaq istoyon hor miiossiso,
xiisuson do onun satis iizro menecerlori 6zlorinin strategiyalarini, rohbarlik stillorini
vo movgeylarini doyismalidirlor. Bu zaruri olan an vacib dayisikliklors asagidakilar
aid etmok olar:

- miistarilorinin biznesinin hartorafli vo diizgiin basa diisiilmasi vardislorinin
inkisaf etdirilmosi;

- saticilara 6zlai ilo eiini statuslu is¢i kimi yanasilmasi, manfoatliliyin artirilmas:
vo miistarilorin tolabatinin tam ddanilmasi magsadils onlarla iglorin aparilmasi;

- satisin hacminin artirilmasi1 magsadila digar sobalar, marketing tizra direktor va
fordi (soxsi) satisla moasgul olan iscilarla birlikds satisisin ¢evik hovaslondirilmasinin
vasitalarinin tatbiq edilmasi;

- satisin hacmina vo bazar payina, homg¢inin satcilarla miistorilorin qarisiligh

miinasibatlaring tasir edon an yeni texnologiyalarin menimsanilmasi;
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- istehlake¢ilarin tolabatlarini 6domaya calisan miiassisadaxili korportativ koman-
danin bir tizvi kimi digar sobalarlo six amoakdasliq edilmasi;

- istehlak¢ilarin gozlontilorini artiqglamasi 6domoys imkan veran vasitalorin vo
alatlorin axtarilib tapilmasi vo miistorilorls saticilar arasinda qarisilighh miinasibatlora
yeni dayarlorin alava edilmosi;

- tolimi vo adaptasiyanin ¢evik sisteminin yaradilmasi va totbiq edilmasi va s.

Strateji
planlas-
dirma

Effektlili-
yin qimat-
giymaotlon
dirilmasi

Saticilarin
hazirlanm
as1

Kommunikasiya

Olagolondirma

Inteqrasiya

Hovaslon-
dirma vo
rohboarlik

Yeni is¢i-
lorin segil-
mosi va iso
asbulu

Iscilorin
Oyradilmoa-
si va inki-

safi

Sokil 1.2. Satis prosesindo hoyata kecirilon islor
Umumiyyatlo, miiasir dovrde komanda kimi foaliyyat gostorilmosina yonoldilon

garisilighh miinasibatlorin inkisaf etdirilmasi daha vacibdir. Tesadiifi deyildir ki,

inkisaf etmis Qorb Olkolorindo artiq satis vo marketing iizro rosmi idaroetmo

strukturlar1 yaradilmasindan imtina edilir vo funksiyalararast komanda yaradilir.
Artiq geyd etdiyimiz kimi, satis kanallarinin hom miixtslif soviyyasinin, ham do

kanalin hor bir soviyyosinin miixtalif istirak¢ilarmin haor birinin, bir sira hallarda
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biitiinliikde satis kanalinin iimumi mogsadine uygun galmoyan xiisusi magsadlari vo
maraqglart mévcuddur. Bununla slagadar olaraq, mohsullarin satigin idars edilmasinin
on vacib problemlorindon biri geyd edilon kanal istirak¢ilarimin foaliyyatinin ola-
golondirilmasi vo inteqrasiyasi, salahiyyatlorin boliigdiiriilmasi, homginin biitiinliikde
satis kanalina nozaratin togkil edilmosidir. Bu mogsadle satis kanallarmin vo ya
marketinq kanallarinin toskilinin {i¢c formasindan: ananavi marketing sistemi, saquli
marketing sistemi va iifiiqgi marketing sistemindon istifado edilir.

Onanavi marketing sisteminda satis kanalinin hor bir soviyyasinin istirakgisi
maksimum monfaat alds etmoya calisan miistaqil toskilat kimi foaliyyat gostorir vo bu
istirak¢ilardan heg biri kanal tizerinde tam nozarato malik olmur. Hatta, bir sira hal-
larda, onlarin har birinin magsadi satis kanalinin moagsadine uygun golmir va satis ka-
nalinin iimumi effektliliyini azaldir. ©Ononavi marketing sisteminda, bir qayda olaraq,
istirak¢ilar arasinda konfliktlor meydana ¢ixir.

Saquli marketing sisteminda kanalin har bir saviyyasinin istirakcist kanalin iimu-
mi mogsadine nail olmaq, onun effektliliyini artirmaq, istehsal vo satis xarclarini
azaltmaq maqgsadilo tam sistem kimi foaliyyat gostarirlor. Bu moagsadls onlar 6z foa-
liyyatlorini slagelondirir vo inteqrasiya edirlor. Bu sistemdo kanalin lideri adlan-
dirillan istirak¢r (istehsalg1 vo ya vasitogilordon biri) foaliyyatin olagolondirilmasi
solahiyyatini 6z lizorino gotiiriir vo kanala nozarot edir. Bunun sayasindos kanal
istirakcilarinin bazara tosir imkanlart artir vo sinerqizm effekti yaranir.

Marketing kanalina hansi istirak¢inin nazarat etmoasindon vo istirak¢ilar arasin-
daki slagonin formasindan asili olaraq saquli marketinq sisteminin ii¢ formasi: kor-
porativ saquli marketing sistemi, kontrakta (miiqavilaya) asaslanan saquli marketing
sistemi va inzibati (idara olunan) saquli marketing sistemi mdvcuddur.

Korporativ marketing sisteminds satis kanali biitiinliikds onun har hansi soviy-
yasinin istirak¢isinin biring - ya istehlak¢iya, ya da vasitocilordon birine maxsus olur
vo ya istirak¢ilarin biri digor istirak¢ilarin nizamnamo kapitalinda miioyyan paya
malik olur. Kanal istiak¢ilarinin foaliyyatinin olagalondirilmasi vo ona nazarat homin

istirak¢r torafindon hayata kecirilir. Masalon, ayagqgabi istehsalgisi olan Bata vo paltar
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istehsalcisi olan Rodier firmalart mohsullarimin satisinda Oziiniin parakonds ticarat
magazalarindan genis istifads edirlar.

Qeyd etmok lazimdir ki, satis kanali iizorinds nazarat he¢ do homiso istehsalgi
miiassisalar torafindon haoyata kecirilmir. Bozon satis kanalina noazarat vasitogilordon
hor hansi biri (masalon, topdansatis ticarati vo ya porakonds ticarot miiossisasi)
toraofindon hoyata kecirilir. Masalon, ABS-1n Sears vo Boyiik Britaniyanin Marks &
Spencer univermaglart onlar ii¢iin mahsul istehsal edon bir nec¢o firmanin nizamnama
kapitalinda payci kimi istirak edirlor.

Kontrakta asaslanan saquli marketing sisteminds satis kanalinin istirakg¢ilar
foaliyyatlorini rosmi kontraktlar (miigavilalor) asasinda alagoalondirir vo inteqrasiya
edirlor. Istirakcilar arasinda baglanan kontraktda onlarin har birinin mosuliyyati,
hiiquq vo 6hdaliklari (mshsulun texniki xiisusiyyatlori vo mahsulun doyarinin 6danil-
mosindon xidmatin gostorilmasine kimi olan omoliyyatlar da daxil olmaqla) otrafh
gostarilir. Bu sistemin miixtalif formalari, masalon, topdansatis ticarati miiossisalaori
torafindon togkil olunan koniillii parakonds ticarat sobokasi, parakonds ticarat miiossi-
solori torofindon toskil olunan todariikat kooperativlor vo francayzing sistemi
movcuddur.

Inzibati (idara olunan) saquli marketing sisteminds kanalin soviyyosinin istirak-
cilarindan hor hansi biri ticarot markasina (vo ya Oziiniin niifuzuna), idarsetmo
sahasinda tacriibasine vo bu kimi digor amillore asaslanmaqgla kanala nozarati vo
kanal istirak¢ilarinin foaliyyatinin alagsalondirilmasini 0z iizorino gotiiriir. Bu sistem-
do kanalin heg¢ bir istirak¢isi digorlorinin nizamnama kapitalinda paya malik olmur,
istirakcilar arasinda heg bir rosmi sazis vo ya miigavils baglanmir. Masslon, «Procter
& Gamble», «General Electric» vo IBM firmalarn ticarat zallarinda onlarin moahsulla-
rina daha yaxs1 yer ayrilmasi vo giymotqoyma siyasoti sahasindo porakonds ticarot
firmalar1 ilo omoakdasliga nail ola bilmiglar.

Ufiiqi marketing sistemindo satis kanaliin eyni bir soviyyesinin istirakg¢ilari (is-
tehsalcilar, ya topdansatis ticarat miiassisalari, yaxud parakonds ticarot miiossisalori)

hor hansi bir problemlorini hall etmok vo ya yaranmis marketing imkanlarindan
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istifado etmok mogsadilo miixtalif sahslordo omokdagliq edir vo ya foaliyyatlorini
olagoalondirirlar. Masalon, Coca-Cola vo Nestle kompaniyalar1 hall edilon kofenin vo
cayin biitiin diinya olkoalorindo satisini tomin etmok magsadilo miistorok miiassiso
yaratmiglar. Bu miiossiso toskil olunarkon Coca-Cola kompaniyasinin ickilarin
yayimi vo satis sahosindoki imkanlarindan, Nestle kompaniyasinin geydiyyatdan
ke¢mis Nescafe vo Nestea ticarot markalarindan istifads edilmisdir. Gortindiiyii kimi,
saquli marketing sistemindan forqli olaraq, iifiigi marketing sisteminda satig kanalinin
effektliliyinin yiiksoldilmasina onun miixtalif soviyyslarinin istirak¢ilarinin foaliy-
yatinin olagolondirilmasi hesabina yox, eynisoviyyali istirakc¢ilarin foaliyyatinin
alagolondirilmasi hesabina nail olunur.

Mbohsullarin boliisdiiriilmasi va satisinin togkilinin asas istigamatlorindon biri do
boliisdiirma sobokasinin shats olunmasi formasinin vo ya boliisdiirmenin intensivliyi-
nin secilmasidir. Mohsullarin xiisusiyyatlorindon, satis miiassisalorina verilon salahiy-
yotlorin soviyyasindon vo s. asili olaraq boliisdiirma sobokosinin ohato olunma-
sinda:/) intensiv satig; 2)selektiv (se¢cma) satis va 3)eksklyuziv satis formalarindan
istifado edilo bilar.

Bazarin ohato edilmasinin intensiv satis formasinda istehsal¢ct mohsulunun satigi-
n1 daha ¢ox miistoqil ticarat miiossisalari vasitasilo hoyata kecirir. Bunun sayasinds o,
0z mohsullarinin yiiksok olyetarliliyinin tomin edilmasino vo taninmasina nail olur.
Satisin bu formasmin asas catismazligi istehsalginin satis kanalina kifayot qoder
nozarat edo bilmomosi, homg¢inin ticarat markasinin imicina ziyan vurmasi ehti-
malidir. Bundan basqa, intensiv satis formasinda ticarat miiassisalorinin tolabatinin
hocmi kicik oldugda satigla slagadar olan xarclarin saviyyasi artir.

Bir gayda olaraq, intensiv satis formasindan istehlak¢i colbediciliyinin soviyyasi
asagl olan va xiisusi se¢im tolob etmoyon mohsullarin satisinda istifads edilir. Bura,
asasan, giindalik tolobat mohsullari, ucuz va gablasdirilmis istehlak mohsullari, siqa-
retlor, sarinlogdirici ickilor, genis istifado olunan xammal vo materiallar vo bu kimi

digor mohsullar aiddir.
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Selektiv (se¢cma) satis formasinda istehsal¢i miioyyon cografi arazido 6z mahsul-
larmin satisin1 mohdud sayda ticarat miiossisalori vasitosilo hoyata kegirir. Istehsalci
0z mohsullarinin satisini hansi ticarat miiassisalorinin vasitasilo hoyata keciracoyini
milayyanlosdirarkon ii¢ meyart: homin ticarat miiassisasinin hacmini, onun gostordiyi
xidmatin soviyyasini vo texniki saristasini nozora alir. Bu satis formasi istehsalgiya
satis kanali iizorindo nozarat etmoyo vo satis xorclorinin soviyyasini asagl salmaga
imkan verir. Lakin, mohsullarin olyetorliliyini vo bazarin shato olunma saviyyasini
mohdudlasdirir. Satisin bu formasindan asason ilkin se¢im mohsullarinin vo bir sira
xiisusi tolobat mohsullarinin, yoni istehlak¢i colbediciliyi yiiksok olan mohsullarin
realizasiyasinda istifads edilir.

Eksklyuziv satig formasinda istehsal¢i miioyyon cografi orazids 6z mohsullarinin
satisini yalniz bir vasitaciys hovalo edir. Homin ticarat miiassisalari is9 bunun avazin-
do istehsal¢t miiassisalordon 6z mohsullarinin onlarin faaliyyst orazisindo basqa
vasitocilorin satmasina gadaga qoymasini tolob edirlor. Satisin bu formasi, asason,
xiisusi tolobat mohsullirina aid edilon istehlak mohsullarinin vo texniki cohotdon
miirokkob vo xiisusi xidmot tolob edon istehsal-texniki toyinathh mohsullarin,
homginin yiiksok imic moahsullarinin realizasiyasinda totbiq edilir.

Eksklyuziv satis istehsal¢cimin satis kanali iizorindo tam nozaratini tomin edir,
homg¢inin mohsullarin satisinin toskili, qiymoatqoyma, mohsullarin irslilodilmasi va
xidmatin gostorilmasi sahasinds istehsalgr ilo satici arasinda six amokdashigin yaran-
masina sobob olur. Bundan basqa, vasitogi 0z iizorino raqib miiassisalorin moh-
sullarmi realizo etmomoyo dair Ohdolik gotiirditylindon rogabsat miibarizasinin
soviyyasi cox asagi olur. Lakin, selektiv satisda oldugu kimi, eksklyuziv satisda da

mohsullarin slyetarliliyi vo bazarin shato edilmasi mohdudlasir.

1.2. Satisin havaslondirilmasinin kommunikasiya metodlar
Bazar miinasbatlori soraitinda istehsal¢t miiassisalar istehlakcilarin talobatinin vo
davranisinin dyronilmosilo yanast hom do tolobatin formalasdirilmas: vo hovas-

londirilmasi funksiyasini da yerina yetirmalidir. Bunun {iciin har bir istehsalci
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miiossiso mohsullar1 vo ya xidmatlori hagqinda mévcud va potensial alicilarina
onlarin keyfiyyati, istehlak xiisusiyyatlori, forglondirici xiisusiyyatlori, tatbiqi sfera-
lar1 va s. hagqinda moalumatlar verilmasini tomin etmali vo onlart homin mahsul va ya
xidmatlori almaga inandirmalidir. Bundan slava, marketing miibadilo prosesinin bas
tutmast vo toloblo toklifin daha effektli uygunlugunu tomin etmok mogsadilo
miibadilo prosesinin istirakcilar1 arasinda kommunikasiya axinlarini togkil etmalidir.
Buna nail olmaq liciin istehsal¢i miiassisolor marketing kommunikasiya sistemini
toskil etmalidirlor.

Marketing kommunikasiya sistemi satisin hocminin vo monfootin artirilmasi
mogsadilo mogsad auditoriyasina tosir gostorilmosi vo ya miiassisonin Ozl vo
mohsulu (xidmati) hagqinda infomasiyanin verilmasi vasitolorinin  macmusudur.
Marketing kommunikasiya sistemina verilon torifdon vo onun torkibinin tohlilindon
bels naticoys golmok miimkiindiir ki, o:

- istehlakgt vo alicilarla slagonin yaradilmasi ilo yanast digor bazar subyektlarila,
o ciimladan, mahsulgdndaranlorls, vasitagilorlo va ragiblorlo do kommunikasiyanin
yaradilmasini1 nazords tutur. Mohsulgondaranlorlo kommunikasiyanin yaradilmasinin
mogsadi istehsalin yliksok keyfiyyatli, mohsul istehsalina sorf edilon xorclori 6do-
moys vo nozordo tutulan soviyyado monfoot oldo etmoyos imkan veron material
resurslart ilo, homcinin daha etibarli mohsulgéndoronlorin secilmasinin tomin
edilmasidir. Vasitacilorlo kommunikasiyanin togkili iso ticarat mantagolarinds daima
istehsal¢cinin mohsulunun olmasint vo homin mohsullarin satisinin daha yiiksok ef-
fektlo hoyata kecirilmasine yonaldilir. Ragiblorlo kommunikasiyanin yaradilmasi iso
istehsal¢iya rogiblora nisbaton Oziiniin giiclii va zaif toraflorini askar etmays, onlarla
omokdasliq va kooperasiya imkanlarini miioyyanlogsdirmaya imkan verir;

- yalniz bazar subyektloring 6zii, mohsulu vo ya xidmatlari hagqinda informasiya
verilmasing yox, hom do mohsulun (xidmatin) moévqgelosdirilmasini hoyata kecirmakla
vo onun miisbat imicini yaratmagqla istehlak¢ilara vo alicilara tosir etmoyo, onlar
mohsulu almaga tohrik etmoys, bunun sayasindo mohsulun satisinin hocminin vo

bazar paymin artirillmasina vo yaxud, mohsula olan monfi miinasibati aradan
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galdirmaga yonaldilir;

- ikiistigamatli informasiya axini olmaqla miiassisonin xarici miihitlo inteqrasi-
yasini vo oks olagosini tomin edir. Belo ki, istehsal¢i mogsad auditoriyasina tosir
etmok liclin onun tolobatlari, davranislart vo motivasiyasi, ragiblorin mohsullart vo
marketinq strategiyast vo s. haqgqinda informasiya toplamali vo mogsod audito-
riyasinin nay9 listiinliik verdiyini, mohsuldan na go6zladiyini, hansi faydani almaq
istadiyini dyronmalidir. Bundan sonra o, bunun asasinda miivafig kommunikasiya
vasitalari se¢o, mohsulun movgelosdirilmasini hoyata kecirs, konkret auditoriyaya vo
ya bazar seqmentina hesablanmis miiracist matnlori hazirlaya va s. biloar.

Marketingo aid odabiyyatda marketing kommunikasiyasi sistemino asagidaki
kommunikasiya vasitolori aid edilir:

1. Reklam. Reklam konkret mohsulun (xidmatin, ideyanin, miiassisonin va s.)
tobligatt mogsadils kiitlovi informasiya vasitalorinda pullu, biristigamatli, geyri-soxsi
va dolay1 miiraciat edilmasi vo ya malumat verilmasidir. O, kifayat godor qisa miiddot
orzindo genis ictimaiyyato miiraciot etmays vo bunun sayasindo istehlakg¢ilarin
molumatlandirilmasina, ticarot markasinin movgeloasdirilmasinin daha yiiksok effektlo
hoyata kecirilmasing, satis prosesinin asanlasdirilmasina va s. imkan verir. Lakin, oks
olago movcud olmadigindan istehlak¢inin reaksiyasini 0yronmok, onu maraglandiran
suallara cavab vermok miimkiin deyildir, alqi-satqi miigavilalorinin baglanmasi im-
kanlari, demoak olar ki, miimkiin deyildir.

2. Soxsi(fordi) satis. Soxsi satis mohsullarin satis1 formasi olsa da kommuni-
kasiya funksiyasini da yerino yetirir. O, mohsulun vo xidmatin satilmas1 magsadilo
saticinin vo ya onun niimayandasinin movcud va potensial alict ilo soxsi va birbasa
kontaktidir. Soxsi satis istehlak¢inin biitiin problemlorini vo arqumentlorini onunla
birbasa miizakirs etmoya, onun tolablorini nazors almaga, mohsulun (xidmatlarin) is-
tehlak vo roqib mohsullardan forglondirici xiisusiyyatlorini izah etmays, homg¢inin
satis uizro sovdolosmalorin hoyata kecirilmosino imkan verir. Lakin ¢ox baha basa
golir vo istehlak¢ilart ohatoetma soviyyasi ¢ox asagidir. Curnal reklaminda bir

kontakta (yani bir naforo) diison reklam xarclori 0,17 $ toskil etdiyi halda, ticarat
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niimayandosinin istehlakg¢1 ilo bir kontaktma cokilon xorclor 128$-la (Irlandiyada)
1439 $ (Danimarkada) arasinda toraddiid edir. Ogar ticarat niimayandasi il arzindo
300 istehlak¢1 ilo kontakt yarada bilirso, tocriibasiz ticarst iscisi giin orzindo
telemarketing vasitasilo 50 nafor alici ilo slage yarada bilir.

3. Satisin havaslondirilmasi. Satisin hovaslondirilmasi 6ziindas istehlak¢in dorhal
mohsul almaga vo mohsulun satisimi siirostlondirmays yonoldilmis qisamiiddatli
stimullagdirma tadbirlorini birlogdirir. O, son naticodo mohsulun qiymatinin asagi
salinmasina sobab oldugundan onun satisini siiratlondirir. Lakin, qisamiiddatli effekt
verir vo bozi hallarda (masslon, qiymoat giizostlorindon tez-tez istifado edildikdo)
markanin imicinin korlanmasina sabab olur.

4. Ictimaiyyatlo alaga. Ictimaiyyotlo olage miiossisoyo vo onun mohsullaria
xeyirxah miinasibat formalasdirmaq mogsadilo KiV-do onlar haqqinda haqqi ode-
nilmadon molumatlarin yayilmasidir. Bu halda kommunikasiyanin mogsadi mohsulun
satisim1 hoyata kecirmokdon daha c¢ox ictimaiyyat torofindon miiossisonin vo onun
mohsullarinin himayasing nail olmaqdir. O, miisssisonin 6zii vo ya onun foaliyystindo
maraqli olmayan soxslor torofindon hoyata kecirildiyindon istehlak¢ilarin inaminin
artmasina vo daha genis istehlak¢i auditoriyasinin shato olunmasina sabab olur. Ancag,
bu halda miiassisonin kommunikasiya iizarinds nazarati haddon artiq zaif olur.

5. Birbasa marketing. Soxsi satisda oldugu kimi birbasa marketinqg do mohsul-
larin satis1 ilo yanasi hom do kommunikasiya funksiyasi yerino yetirir. Bura
kataloglarla, poctla, telemarketinglo, internetlo satis vo birbasa marketingin digor
formalar aiddir. Kommunikasiyanin bu formasinin asas uistiinliityli ucuz basa golmasi,
bir ¢ox hallarda konkret soxsloro iinvanlanmasi, miiraciotin mozmunun fordilog-
dirilmoasi, effektliliyinin Ol¢iilmasinin asan olmasit va bu foaliyyatin rogiblarin
nozorini colb etmomaosidir. Lakin, bazi istehlak¢ilar bu kommunikasiya formasim
onlarin soxsi hoyatina miidaxils kimi gobul edirlor. Bundan basqga kommunikasiyanin
bu formasinda miiracistlora cavab alinmasi ehtimali asagidir vo linvan diiz secil-
madikds o, istehlak¢ilarin naraziligina sabab olur.

6. Sorgilor va yarmarkalar. Sorgilor vo yarmarkalar mohsullarin niimayis
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etdirilmasi va satisinin hoyata kecirilmasi mogsadilo saticilarin va alicilarin istirak
etdiyi kommersiya todbiridir. Marketing kommunikasiya sisteminde 6z shomiyyatino
gora sorgilor soxsi satisdan sonra ikinci yer tutur. O, eyni vaxtda haddon cox
saticilari, alicilart vo rogiblori bir yero toplamaga imkan verir. Masalon, Cologne
ticarot sorgisindo 100 6lkadon gotirilmis 28 min eksponat niimayis etdirilir vo 150
Olkadon golmis 1,8 mln. alici istirak edir. Bundan basqa, sorgi vo yarmarkalar satici
ilo alicimin birbasa tomas yaratmasina, onlarin niimayis etdirilon mohsullarla
bilavasito tanis olmasina, hotta onlar istismar prosesinds sinagdan kecirmays va s.
imkan verir. Lakin, sorgi vo yarmarkalarin togkili haddon artiq baha basa galir.

Qeyd edilon marketing kommunikasiyasinin formalar1 ilo yanasi mohsullarin
0z, onlarin gqiymati vo gqablar1 da miioyyon kommunikasiya funksiyasi yering yetirir.
Masolon, mohsulun qabinda, etiketlorindo vo olavolorindo mohsulun istehlak
xiisusiyyotloring, istifado vo saxlanmasi gaydalarina aid molumatlar, sokillor vo
simvollar istehlak¢ilarin molumatlandirilmasi rolunu, qabin dizayni iso miiassisonin
mohsulunu digor miiassisalorin mohsullarindan forqlondirilmasi vo istehlak¢inin colb
edilmasi funksiyasini yerina yetirir.

Marketing kommunikasiyasinin toskilindo istehlak¢ilar vo alicilar xiisusi rol
oynayirlar. Bels ki, mahsul alan vo ya ondan istifado edon har bir alic1 va istehlake¢i
mohsula dair tosssiiratlarini, onun istiinliiklorine vo catismazliglarina, keyfiyyatino
va s. dair fikirlorini vo royini daxil oldugu referent qrupun tizvlari, qonsulari, dostlar
vo tanislari ilo boliisiir. O, bununla onlarda mohsul haqqinda miisbat vo ya monfi roy
yaradir, onlarin davranigina tosir edir, onlart1 homin mohsulu almaga vo ya almaqdan
imtina etmays tohrik edir.

Miiassisalorin istehsal-maliyyo faaliyyotinin hoyata kecirilmasinds vo iimu-
miyyatlo, iqtisadiyyatin inkisafinda kommunikasiyanin rolunu nozors alaraq ona
ayrilan vasaitlorin moblogi daima artmisdir. Belo ki, 1997-ci ildo Avropanin sokkiz
olkosindo (Almaniya, Boyiik Britaniya, Fransa, Italiya, Ispaniya, Hollandiya, Belcika,
Isvecro) kommunikasiya xorclorinin imumi mablogi 137,1 mird. $ toskil etmis vo

1996-c1 illo miigayisads 5,5% artmisdir. Bu xorclorin 40%-i reklamin, 20,6% birbasa
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marketingin, 18,1%-1 159 satisin hovaslondirilmasi tadbirlorinin payina diigsmiisdiir.

Marketing kommunikasiya sistemi vo onun har bir elementi son naticado miios-
sisonin mohsul satisinin hocminin vo monfootinin artirilmasina sobob olmalidir.
Bununla olagodar olaraq, J.R.Rossiter vo L.Persi marketing kommunikasiyasinin
effektinin 6 ardicil marhalasini: 1) kontakt; 2) informasiyanin islonmasi; 3) kommu-
nikasiyanin effekti vo markanin movqelasdirilmasi; 4) moagsad auditoriyasinin foaliy-
yati; 5) satisin hocminin vo ya bazar paymin artirilmasi, marka kapitalinin
yaradilmasi vo 6) monfaatin alds edilmasini geyd edirlar.

1. Kontakt. Kommunikasiyanin istonilon elementinin hor hansi bir natico ver-
mosi liclin potensial alic1 vo ya istehlak¢ir reklam miiraciotini gormali vo ya satisin
havaslondirilmasi tadbirlori hagqinda moalumata malik olmalidir. Bu o demokdir ki,
miiraciatlor elo yerdo yerlosdirilmali vo ya verilmalidir ki, potensial istehlak¢t onu
gora va ya esido bilsin.

2. Informasiyamin islonmasi. Potensial alic1 vo ya istehlak¢i kommunikasiya mii-
raciatinin bir vo ya bir neco elementino dorhal reaksiya vermalidir, yoni ona digqst
yetirmali, onu dyronmali, gabul etmali vo ona reaksiya vermalidir. Basqa sozlo desak,
alic1 vo ya istehlaker verilon molumatlart islomalidir.

3. Kommunikasiyamin effekti va markamin movgelasdirilmasi. Alicimin va ya
istehlak¢inin reaksiyasi dayanigli naticoys - marka ilo assosiasiya olunan reaksiyaya
gotirib c¢ixarmalidir. Bu dayamighi reaksiya kommunikasiyanin effekti adlandirilir.
Adoton iki effekto: 1) ticarot markasina dair molumatlilia vo 2) ona miinasibatin
formalagsmasina nail olmaq lazimdir. Bu iki effekt markanin movgelasdirilmasini
miloyyyanlosdirir.

4. Mbagsad auditoriasinin faaliyyati. Kommunikasiyanin effekti vo markanin
movgelasdirilmasi yalniz moaqgsad auditoriyast homin markan1 almaga vo ya
almamaga dair qorar qobul etdiyi, ona miinasibatdo miioyyon horokatlor etdiyi halda
Oziinii biirlize verir.

5. Satisin hacminin va ya bazar paywmn artiridmasi, marka kapitalinin yaradil-

masi. Mohsulun satin alinmasina dair gorar gobul edon istehlak¢ilarin harokatlori
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Oziinii satisin hacminin vo ya bazar payimin artirilmasinda gostorir. Tokrar satinal-
malar vo markanin movgelasdirilmasi marka kapitalinin yaranmasina sabab olur.

6. Moanfaatin alda edilmasi. Istehsalgi baximindan mohsulun istehsali vo satisi
yalmiz nozords tutulan moablogds vo ya soviyyado monfoot oldo etmoys imkan
verdikdo effektli hesab edilir. Buna goro do, marketing kommunikasiya sistemi
miiossisays miloyyan mablag golir vo ya monfoat aldo etmoys imkan vermolidir.

Artiq geyd etdiyimiz kimi, marketing kommunikasiya sistemi gondorici (kom-
munikator) ilo gobul edon (kommunikant) arasinda molumatlar, xobarlor vo ya
signallar miibadilasidir. Bu zaman molumatlarin, xobarlorin vo ya signallarin ya-
radilmas1 vo interpretasiyasi iiciin kodlasdirma vo kodlarin ac¢ilmasi sistemindon
istifade olunur. Marketings aid adabiyyatda marketing kommunikasiyasi prosesinin 9
elementi oldugu gostorilir. Kommunikasiya prosesi vo onun elementlori asagidaki

sokildo verilmisdir (sokil 1.3).

Kodlas- Informasi}{a Kodla-
Géndorici Molumatlar dirma yayimi vasito- rin agil-
lori mast

A

T

«_| Manealor Qabul-

l edan

A 4

Oks slago | Cavab reaksiyasi |

Sakil 1.3. Kommunikasiya prosesi vo onun elementlori

Gondoarici (kommunikator) qobul edons (kommunikanta) molumat, xobor gon-
daranlardir. Gondarici rolunda istehsalgt miiassiso, vasitagilor, miixtalif togkilatlar,
styasatcilor va digar soxslar ¢ixis eda bilar.

Mboalumatlar gondaricinin (kommunikatorun) gabul edono (kommunikanta) cat-
dirmag1 nazords tutdugu molumat, informasiya, xabor vo ya bayanatdir. Malumatlar

gondoaricinin magsading, davranis strategiyasina, tocriibasing, gobul edono nayi catdir-
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magq istadiyini, no demak istadiyini vo neco demok istadiyini nazora almagla tortib
edilir.

Kodlasdirma zorurt molumatlarin gobul edons (kommunikanta) catdirilmasi
magsadila gondaricinin (kommunikatorun) mogsadinin kommunikasiya strategiyasina
transformasiya edilmosidir. Bu zaman kommunikator moalumatlari, xobarlori matn-
lors, simvollara, grafiklors, sokillora, romzloro, isaralora va s. ¢evirirlor. Malumatlar
va kodlasdirma elo tortib edilmslidir ki, o, gondaricinin gabul edons no demak vo
necod demok istadiklorini, mohsulun digor momulatlardan forglondirici xiisusiyyatlo-
rini, dstiinliiklorini va s. catdira bilsin, gobul edon onu basa diiso vo onun kodunu
asanligla acga bilsin, homginin onlarin asasinda mohsula miinasibatini formalasdirsin.
Kodlasdirma prosesindo mohsulun iistiinliiklorinin istehlak¢iya yiiksok effektlo cat-
dirilmasinmi tomin edan informasiyadan, simvollardan, romzlardan vo s. istifads edilon
kommunikasiya prosesi daha yaxs1 kommunikasiya vasitasi hesab edilir.

Informasiya yayum vasitalori gondericinin (kommunikatorun) qobul edono
(kommunikanta) ¢atdirmagi nazards tutdugu moalumatin, informasiyanin, xabarin va
ya bayanatin otiiriilmosi kanallaridir. Informasiya yayimi vasitosi kimi miixtolif
kiitlovi informasiya vasitolori (qozetlor, curnallar, brosuralar, televiziya, radio,
internet vo s.), afisalar, plakatlar, reklam stendlori vo bu kimi digor vasitolordon
istifads oluna bilar.

Kodlarin agilmast molumatlarin, xabarlorin, yazilarin, simvollarin, grafiklorin,
sokillorin, romzlarin, isaralorin vo s. manasinin gabuledici torafindon basa diisiilmasi
va interpretasiyasi prosesidir.

Qabuledon (kommunikant) gondoricinin molumatlarini, xobarlorini, yazilarini,
simvollarmi, grafiklorini, sokillorini, romzlorini, isaralorini va s. qobul edon moagsad
auditoriyasidir. Qoabul edan rolunda istehlakgilar, alicilar, vasitagilor, ictimaiyyat va s.
cixis eda bilar.

Cavab reaksiyast qobul edonin gondaricinin gondardiyi molumatlarla tanis ol-
dugdan, onun monasini basa diisdiikdon va interpretasiya etdikdon sonra etdiyi ho-

rokatlorin macmusudur. Masalon, molumati gobul edon reklam edilon mohsulu
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almaga dair gorar gabul eds bilar, yaxud onun hagqinda malumatlana bilar, yaxud da
homin mohsulu vo ya onun reklamin tonqid eds bilar.

oks alaga gondorilon molumatlara moaqgsad auditoriyasinin cavab reaksiyasinin
gondoariciys  Otiiriilmasi  prosesidir. Manealor molumatlarin  verilmasi  prosesindo
informasiyanin nozords tutulmayan tohrif edilmasi vo ya miihitin pozucu harokatloridir.
Bunun naticasindo kommunikant kommunikatorun gondordiyi molumatdan forgli moalu-
mat alir.

Belalikla, gondarici avvalca gobul edona, yoni moagsad auditoriyasina no demaok
va neco demak istadiyini miioyyanlosdirir, onun asasinda miiracist matnlorini, yoni
molumatlart tortib edir vo onlart kodlasdirur, yoni siiarlara (sloganlara), tosvirlora,
simvollara, saslora, matnlora vo s. transformasiya edir. Bundan sonra molumatlarin
gobul edons otiiriilmasi hoyata kecirilir. Molumatlarin  6tiiriilmasinds  coxsayl
informasiya vo ya oalago vasitalorindon istifado edilir. Onlarin tosvirlori, romzlori,
sokillori, sloganlar1 vo s. gobul edona catdirmaq vo moagsad auditoriyasina tosir
imkanlar1 bir-birindon forqlonir. Masalon, molumatlar sokil formasinda tasvir
edildikds onun gobul edans catdirilmasinda televiziyadan vo ya reklam 16vhalarindon
istifado edilmasi daha effektlidir. Buna goro do, molumatlar kodlasdirildigdan sonra,
gondoricinin gobul edons no demak vo neca demok istadiyini ¢atdirmaq imkanlari no-
zaro alinmagla informasiya vasitalari secilir. Qabul edon daxil olan kodlarin acil-
masint hoyata kegirir, onu basa diisiir, ona miinasibatini formalasdirir vo reaksiya
verir. Qabul edonin (kommunikantin, magsad auditoriyasinin) reaksiyasini bilmak
ticiin onunla gondarici arasinda oks slage yaradilir.

Marketing kommunikasiyas1 onun istirak¢ilart arasindaki slagenin xarakterinden
asili olaraq soxsi vo geyri-soxsi kommunikasiyalara boliiniir. Saxsi kommunikasiyada
tinsiyyat yaradan toroflor 6z aralarinda ya soxsi tomaslar yaradirlar (goriisiirlor), ya da
miixtalif rabito vasitolorinin komayilo birbasa oslagoys girirlor. Soxsi kommunikasiyaya
soxsi satig, sorgilor vo yarmarkalar, homg¢inin birbasa marketingin bozi formalar
(mosalon, telemarketing vo onlayn ticarati) aiddir. Bu kommunikasiya formasinin asas

Uistiinliiyli moagsad auditoriyasinin doqiq miioyyan edilmasi, miiraciotlorin fordilos-

28



dirilmasi, kodlarin agilmasinda sohvlorin az olmasi, kommunikantin miiraciato dorhal
reaksiya vermasi, problemlorin birge miizakirasi, halli imkanlarinin olmasi, homginin
mohsulun spesifikasiyasinin razilasdirilmasi vo oks alagenin giiclii olmasi aiddir. Lakin,
artiq geyd etdiyimiz kimi, soxsi kommunikasiya digor kommunikasiya vasitoloring
nisbaton ¢ox xorc tutumludur. Bundan basqa, kommunikator bazi hallarda (soxsi satis
formasinda) miiraciotin formast vo mozmunu iizorindo lazimi nozarati hoyata kecira
bilmir.

Qeyri-saxsi kommunikasiyada 1so kommunikatorla kommunikant arasinda slaqgo
soxsi tomaslar olmadan KiV-in, afisalarin, elanlarin vo reklam 16vhalorin komoyila
hoyata kecirilir. Miiassiso torofindon hayata kecirilon miioyyan tadbirlor (masalan,
miisabigalar, togdimetmo morasimlari, yubiley todbirlari va s.), hom¢inin miiassisonin
daxili interyeri vo miihiti do geyri-soxsi kommunikasiya funksiyasini yerina yetirir.
Genis auditoriyani ohato etmasi, soxsi kommunikasiyaya nisboton haddon artiq ucuz
olmasi, miiracistin forma vo mozmunu iizorinds noazaratin giiclii olmasi, kontaktlarin
sayinin mahdud olmamast bu kommunikasiya formasinin asas ustiinliikloridir. Lakin,
bu zaman kommunikantin cavab reaksiyasinin Oyronilmasi c¢ox ¢otinlosir,
istehlak¢inin problemlarini miizakirs etmok miimkiin deyildir, onu maraqlandiran
suallara cavab verilmir va s.

Satisin idaro edilmosindo kommunikasiyanin itolomo vo colbetma strategiya-
larindan istifads edilir. Kommunikasiyanin «itolomo» strategiyasinin mahiyyati
miloyyon marka mohsullarin satisa qobul edilmasinds, minimal hacmdos ehtiyatlarin
yaradilmasinda, pistaxtalarda mohsulun niimayis etdirilmosindo vo  sorfali
yerlosdirilmasinds topdan va parakondasatis tacirlorinin himayasine nail olmaq iigiin
asas marketing giiclorinin onlara yonaldilmasindan ibaratdir. Magsad calbedici ticarat
sartlori toklif etmaklo, yoni yiiksok monfoot vo topdansatis giizostlori toklif etmokla,
yerli vo magazadaxili reklamin hoyata kecirilmasino yardim edilmasi, satisin hovos-
londirilmasi tadbirlorino pul vasaitlorinin ayrilmasi, magazalarda prezentasiyalarin
kecirilmasi va s. vasitasilo koniillii kooperasiyalarin toskil edilmasidir. Bu halda soxsi

satis vo fordi kontaktlar mithiim marketinqg aloti olur. Osas is ticarot niimayon-
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doalorinin vo mercandayzerlorin tizorino diistir. 1.1 sayli cadvelds firmaya 6z satis
kanalinin istirak¢ilarinin sayini artirmaga yardim edon bazi stimullar sadalanir.
Vasitacilorin himayasino nail olunmasina cohd edildikdo havaslondirma prog-
ramlart ovozolunmaz vasitadir. Onun bazar giicli artdigca bu vazifo miirokkaoblasir.
Ticarat firmalarinin tomorkiizlosmo soviyyasi yiiksok olan bazarlarda mohsulun
realizo sortlorini mohz vasitogilor dikto edir. Miistosna olaraq «itolomayo»
yonoldilmis strategiya firmanin qarsililigh hiiqugdan mohrum edilmasi vo faktiki
olaraq onun bazarin olyetorliliyino nozarat edon vasitogidon asili olmasi tohliikasi
yaradir.
Jadval 1.1

Ticarat vasitacilorinin motivasiyasi iiciin stimullar

Arzu edilon natico Stimulun niimunoalari

Todariikiin - hocminin artirllmast  va iri | Boylikk monfoat, ekskliiziv orazi, todariikiin hac-
hocmdo ehtiyatlarin yaradilmasi mino goro miikafatlandirma, topdansatis giizost-
lori, satilmamis mohsulun geri qaytarilmasi sorti,
pulsuz mohsulgdondormolor, pistaxtalarin tortibati-
na komok gostorilmasi

Ticarot heyatinin isinin intensivlosdirilmosi | Ticarat heyotinin Oyradilmasi, rohborlik edilmasi,
vasitoci firmalarin ticarot is¢ilorinin stimullas-
dirilmasi programlari

Daha aktiv lokal iraliladilmae
* yerli reklam Birgo reklam, reklama vasaitlorin ayrilmasi, yerli
saticilara elanlarm  ¢ap olunmus maketinin,
televizor vo radio roliklorinin togdim edilmasi
Satisin hovaslondirilmasing vosaitlorin ayrilmasi
* mohsulun ayani niimayisi vo mohsullarin pistaxtalarda yerlogdirilmasi
Miixtalif goOstorici nisanlar vo firma pistaxtalar,
mohsullarin magazalarda niimayisi vo prezen-

» magazadaxili iralilodilmo tasiyasl
Miistorilora gostorilon xidmatin keyfiyyati- | Servisin Oyradilmasi proqramlari, dors vasaitlori,
nin yaxsilagdirilmasi ehtiyat hissolorinin gondorilmasinin sorfali sortlori,

tominath ~ xidmotin  gostorilmasine  ¢okilon
xarclorinin ddonilmasi

Firma liciin yegans imkan birbasa marketingi totbiq etmakdir, yani vasitogilorsiz
islomokdir. Lakin bu, baha basa golon satis noviidiir. Ciinki bu halda firma distribiito-
run biitiin funksiyalarint miistoqil yerino yetirmolidir. Qeyd etmok lazimdir ki,
kommunikasiya texnologiyalar1 sahasindaki oan yeni metod va tisullarin hazirlanmasi

bu vazifonin yerins yetirilmasini xeyli asanlasdirr.
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Jolbetmo strategiyasini totbiq edon istehsal¢l Oziiniin kommunikasiya giiclorini
son istehlak¢ilarda comloagdirir. Bununla o, 6z mohsuluna vasitacilorin yox, potensial
istehlak¢ilarin, mogsad seqmentinin niimayondalorinin tolobini yaratmaga calisir.
Kommunikasiyanin magsadi ticarat markasina stabil istehlak¢i tolobi vo loyalligi for-
malasdirmaqdir. Bu, mohsulun bazar torofindon «colbedilmasi» vo istehlak¢inin
vasitac¢ilordon mohsulun satisda olmasini talob etmasi ii¢iin zoruridir.

Bunun iiciin istehsalgt kommunikasiya biidcasinin osas hissasini KiV-do rek-
lama, istehlakc¢ilarin stimullagdirilmasina vo son istehlakcilarin rogbotini gazanmaga
yonaldilon birbasa marketingos xorclomalidir. ©gor bu siyasat ugurlu olarsa, onda
istehsal¢i1 satis kanalinin istirak¢ilarina tosir edo vo onlari tolob olan mohsullarin
realizasiyasina tohrik edo bilor. Belaliklo, colbetma strategiyasinin asas mogsadi
bazara daxilolmani blokada eds bilon vasitocini neytrallagdirmaqdir.

Umumiyyatlo, colbetmo stategiyasinin realizasiyasi boyiik maliyyo resurslari
tolob edir. Vasait, birinci ndvbada, imic reklami kampaniyalarinin haqqinin 6danil-
mosi l¢lin lazimdir. Buna goro do onlar sabit qaime (miistaqim) xarclori hesab
olunur. Jolbetms strategiyasinda xarclorin hocmi satisin hacmina proporsional siiratlo
artir vo buna gora do kompaniyalari, xiisuson do, kicik firmalar1 ¢atinliye salmur.

Mabhiyyoat etibart ilo, calbetma strategiyasina uzunmiiddatli investisiya program-
lar1 kimi baxmagq olar. Firma korporativ va ya digar ticarat markasinin isgiizar imicini
vo ya marka kapitalimi yaratmaga calisir. Brendin miisbat imici hom firma iigiin
aktivdir, hom do vasitocinin himayasini qazanmaga imkan veroan on yaxsi arqu-
mentdir.

Praktikada hor iki kommunikasiya strategiyasindan eyni vaxtda istifado edilir.
Firmanin vasitogilorinin motivasiyasi ii¢iin stimullardan istifado etmadiyi situasiyani
tosovviir etmok c¢otindir. Bazar yoniimlii kompaniya marketing sahasinda tocriiba
gazandigca aktiv brendings vo calbetmo strategiyasina daha ¢ox meyl edir. Buna
soxsi satisin bahalagsmasi da sorait yaradir. Belo ki, ticarat niimayandasinin alicilarla
kontakt yaratmasinin doyari artir, informasiya vasitolarinin «se¢imliyi» do yliksalir.

Bu, reklam kontaktlarinin ucuzlasmasina sabab olur.
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Fasil2.Satisin hovaslondirilmasi sisteminin miiasir vaziyyatinin analitik
giymotlondirilmasi
2.1.Satisin havaslondirilmasi sisteminin marketinqg todqiqi

Artiq geyd edildiyi kimi, reklam firmanin potensial alicilarla birbasa kontakt
yaratmadan molumatlart onlara catdirdigt kommunikasiya tisuludur. Firma 6ziiniin
tokliflorini reklam etmokls, faktiki olaraq kommunikasiyanin calbetma sirategiyasini
totbiq edir. Onun baslica mogsadi ticarot markasinin imicini vo ticarat kapitalinin
yaradilmasi, hamginin ticarat vasitacilorilo kooperasiyanin tomin edilmosidir. Ogor
ticarot heyoti mohsullarin bazara irslilodilmasi strategiyasinin on yaxst alotidirss,
reklam da istehlakc¢ilarin calb edilmasinin on yaxsi vasitosidir.

Reklam sayasinda reklamveranlor vo alicilar asagidaki faydalari olds edirlor:

- reklam miiassiso iigiin istehlak¢ida mohsula maraq oyatmaq vo sonra ona talab
yaratmaq maqgsadila onlarin moahsulla tanis olmasi funksiyasini yerina yetirir;

- reklam istehsalcinin mohsulun forglondirici xiisusiyyatlorino dair bayanati
hagqinda istehlakc¢ilara informasiya verir. Reklamlarda verilon informasiyanin
toplanmasina istehlakct hec bir giic sorf etmadiyindon, homin informasiya, demok
olar ki, ona «0z-0ziino» catdigindan reklam istehlak¢iya vaxtina gonast etmoyoa do
1mkan verir;

Reklamin garsisinda ¢oxsayli moagsadlor durur vo bu mogsadlor cox miixtalifdir.
Bununla olagodar olaraq, hor hansi reklam kampaniyasin toskil etmozdon ovval,
onun magsadini doqiq miioyyanlosdirmak vo bu mogsodo uygun golon reklam
formasint se¢mok lazimdir. Qarsiya qoulan mogsaddon asili olaraq konseptual
reklamdan, stmmullasdirict reklamdan vo istehlak¢ilarin cavab reaksiyasini nozors
alan reklamdan istifads edilir.

Konseptual reklama baslica kommunikasiya moagsadi miinasibat formalagdir-
maq, yoni alicinin brendo miinasibatino tosir etmok olan miiracistlor aid edilir.
Konseptual reklam dedikds bir ¢ox timummilli reklamveranlorin toxirasalinmaz
foaliyyoto tohrik edilmoys yox, satinalmalara dair gorarlarin gobuluna gatirib ¢ixara

bilocok faydali miinasibatin formalasdirilmasina yonoldilon kreativ soylor basa
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diisiiliir.

Bu torifdon goriiniir ki, bu tip reklamlarin effektliliyini yalniz uzunmiiddatli
dovr orzinds giymatlondirmak olar. Bu halda miinasibot mafhumu morkazi yer tutur.
Bu reklamin mogsadi hor hansi bir konsepsiyani boyan etmoklo onun imicini
yaratmaqdir.

Stimullasdirict1 reklam kommunikasiya moqsadi asason istehlak¢inin davra-
nisinin formalasdirilmasina, yoni istehlak¢inin miinasibating yox, onun davranisina
tosir etmok mogsadilo informasiya vasitolorindo yayimlanan miiracistlordir. Basqa
sozlo, alicilart mohsulu satin almaga sovq edon miiraciatlordir. Bu nov reklamin
effektliliyi satisin faktiki hocmi asasinda miioyyon edilir. Bu reklam daha aqressiv
kommunikasiya noviidiir. O, imicin formalasdirilmasini istisna etmir, amma onun
baslica toyinati qisamiiddatli naticalorin alds edilmasini tomin etmakdir.

Istehlakcilarin  cavab reaksiyasini nozoro alan reklam miiossisonin toklifi
hagqinda fordi miiraciatlordir. Onun mogsadi oks olagoni (istehlak¢inin miiraciato
cavab vermosini) stimullasdirmaqla, istehlakcilarla miinasibat formalasdirmaqdir.
Oks olago golocokda kommersiya miinasibatlorini inkisaf etdirmoys imkan yarada
bilar.

Bu tip reklam 0ziindo ovvalki iki reklamin xiisusiyyotini birlogdirir: hom imic
formalasdirir, hom do kommunikasiyanin effektliliyini deorhal qiymatlondirmoyo
imkan veran 0lciils bilon reaksiyani stimullagdirir.

Reklamin magsadi ticarat markasina miinasibatin yaradilmasi, yaxsilagsdirilmast,
gorunub-saxlanmas1 vo dayisdirilmasi ola bilor. Bu halda emosional reaksiyadan
istifado edilir. Bu zaman reklamveranlor asagidaki kommunikasiya strategiyasindan
istifads eds bilarlar:

- mogsad auditoriyasimi ticarot markasimi roqib markalardan forqlondiron
miloyyan xiisusiyyatlora xiisusi shomiyyat vermays inandira bilar.

- magsad auditoriyasini firmanin bu mohsul kateqoriyasinda texnoloci iistiinlitya
malik olmasina inandira bilar.

- brendds determinlosdirici atributlarin olmasina moagsad auditoriyasinin inamini
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daha da mohkamlondirs bilar.

- ticarot markasimi digor tolabatlarin 6donilmasile vo ya istehlak¢r motivlarilo
alagoalondirmakls onu yenidon mévgelosdirs bilar.

- brendi bir sira miisbot doyarlorlo assosiasiyalasdirmaqla ona olan neqativ
miinasibati aradan qaldira bilar.

- 1istehlak¢ilarin  diggetini mohsulun hagsiz olarag unudulmus 6zalliklorina
(maziyyatlaring) calb eds bilar.

- mogsad auditoriyasinin raqib markalar hagqinda tosovviirlorini doyisdira bilar.
Bu yalmiz miiqayisali reklamin yayimina icaze verilon 6lkalards totbiq edils bilar.

Reklamin istehlak¢ilarin mohsula miinasibatin vo mohsulun imicinin forma-
lasdirilmasinda, satinalma gorarlarinin gobul edilmasindo, imumiyyatlo satisin idars
edilmasindo rolunu nozoro alan istehsalcilar bu sahoayo ayirdiglart vasaits-lorin
hocmini daima artirllar. Belo ki, 1997-ci ildo sokkiz Avropa Olkosindo reklama
cokilon xorclorin imumi mablagi 54792 mln. $ toskil etmis vo 1996-c1 illo miiqayisado
5,5 faiz bondi artmigdir. Bu xarclorin miixtalif reklam yayimi vasitalori ilo bolgiisii
asagidaki cadvalds verilmisdir (codval2.1).

Jadval malumatlarinin tohlili asasinda asagidaki naticalora golmok miimkiindiir:

- kommunikasiya ¢okilon xarclorin 40%- bilavasito reklamin payina diisiir;

- reklam xarclarinin 19,2%-1 cap mohsullarinda verilon reklamlarin, o ciimlodon
7,6%-1 giindalik nogsrlords, 5,7%-1 curnallarda, 3,%-1 pesokar nosrlords vo 2,7%-1
pulsuz matbuatda verilon reklamlarin payina diisiir;

- reklam yayimi vasitalorin ayri-ayri istigamatlori tizro gotiiriildiikde on genis
yayllmis reklam novii televiziyada verilon reklamdir; biitiin rklam xorclari-nin
15,3%-1 ounun payina diisiir.

- reklama c¢okilon biitiin xorclorin 60%-ini orta gostoricidon asagi olan
kommunikasiya biidcasi toskil edir.

- iraliladilmonin on vacib iisulu birbasa marketingdir (20,6%). Sonraki yerlori
cap mohsullarinda verilon reklamlar (19,2%), satisin hovaslondirilmasi (18,1%) vo

televiziyada verilon reklamlar (15,3%) tutur.
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- birbasa marketinqg xaorclori daha yiiksok artim tempino malikdir (kommuni-

kasiya xorclorinin minimum hissasini togkil edon kinoteatrlarda niimayis etdirilon

reklamlardan sonra).

- son illords reklam xarclorinin iimumi moblogi har il orta hesabla 5% artmisdir.

Jodval 2.1

Avropada marketing kommunikasiyasina ¢okilon xorclor (Fransa, Almaniya, Ingiltoro, Italiya,
Ispaniya, Hollandiya, Belcika, Isvecro)

2010-cu il 2014-ci il 2014/2010-cu il
Umumi Umumi
kommuni- kommuni-
mln. $§ | kasiya xorc- | mln. $ | kasiya xorc- %
lorindo  payi, lorindo payz,
% %
Cap mohsullarinda
verilon reklamlara | 25355 19,5 26324 19,2 3.8
¢okilan xarclor
Giindolik nosrlor 10070 7,7 10463 7,6 3,9
Pulsuz motbuat 3584 2,8 3679 2,7 2,6
Curnallar 7423 5,7 7756 5.7 4,5
Pesokar nosrlor 4277 3,3 4426 3,2 3,5
Televiziya 19556 15,0 20941 15,3 7,1
Radio 3029 2,3 3191 2,3 5,3
Posterlor 3558 2,7 3782 2.8 6,3
Kinoteatrlar 503 04 555 0.4 10,2
KiV-do reklam
xorclorinin iimumi | 52001 40,0 54792 40,0 5,4
mablagi

Qeyd etmok lazimdir ki, mahsul vo xidmatlorin reklami on genis yaiillmis rek-

lam novii hesab edilir. Son molumatlara goro 32 kateqoriya mohsul vo xidmatlorin

reklamin ¢okilon xarclor 48,3 mlrd $ toskil etmisdir. Bu xarclarin ayri-ayri moahsul va

xidmatlor tizra bolgiisii asagidaki cadvalds verilmisdir (cadval 2.2).

Cadval molumatlarinin tohlili gostrarir ki, oan ¢ox reklam olunan mohsul vo

xidmatlora parakonds satis, avtomaottexika, isgiizar vo itehlak xidmaotlori, aylonca vo

sonliklor, homg¢inin orzaq mohsullandir. Biitiin reklam xrclorinin 58,5%-1 mahz bu

mohsullarin payina diisiir. Reklam xarclorinin hacmina gors ikinci yeri tualet osalar

vo kosmetika, miialico vasitolori vo peraparatlari, soyyahatlor, mehmanxana vo ku-
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rortlar, rabito kompaniyalr, sirinyatlar, golyanaltilar vo alkoqolsuz ickilar, sigorta vo
dasinmaz omlak, nohayat paltarlar tutur. Bu qrup mohsullarin reklam xarclori imumi
reklam xorclorinin 24,7%-ini toskil edir. Demali, biitiin reklam xorclorinin 83,2%-1
geyd edilon bu iki qrup mohsullarin, yoni comisi 12 adda mohsul vo xidmatlorin

reklamina sarf edilir.

Jodval 2.2
Miixtalif mahsul vo xidmatlor iizra reklam xarclorinin hacmi (mln. $)
Mohsul vo xidmotlorin adi Xorclorin moablogi

1 Parakondao ticarat 8082,3
2 Avtomototexnika 7754,5
3 | Isgiizar vo istehlak xidmotlori 5259
4 | Oyloncalar vo sonliklor 3749,9
5 Orzaq mohsullari 3442.8
6 | Tualet ogyalar1 vo kosmetika 26084
7 | Miialico vasitolori vo peraparatlari 2297,7
8 Sayyahatlor, mehmanxana vo kurortlar 2030,5
9 | Rabito kompaniyalari 1404,8
10 | Sirinyatlar, golyanaltilar vo alkoqolsuz ickilor 1286,7
11 | Sigorta vodasinmaz omlak 1242,3
12 | Paltarlar 1090,5
13 | Idman mohsullari, ouncaglar vo oyunlar 990,9
14 | Nosrlor vo inforasiya vasitolori 806,6
15 | Kompyiiter vo ofis avadanliglari 799,8
16 | Pivo vo sorablar 779,0
17 | Ev avadanliglar1 vo onun catdirilmasi 696,7
18 | Sabun, yuyucu vo tomizlayici tozlar 668,4
19 | Elektrik avadanliglari 432.4
20 | Qiymatli ogyalar, foto- vo videokameralar 353,4
21 | Siqaretlor 340,2
22 | Tikinti materiallar1 336,9
23 | Benzin, siirtgii materiallar1 vo yanacaq 309,9
24 | Ev ogyalari 301,8
25 | Bagciliq vo fermer tosarriifati 229.,4
26 | Spirtli igkilor 218,4
27 | Ev heyvanlar1 vo onlar iiciin yemoklor 195,0
28 | Fraxtlar 1487
29 | Sonaye maieriallar 124
30 1$gi'1zar tokliflor 46,6
31 | Aviasirkailor (turist reyslori istisa olmaqla) 18,1
32 | Digor kateqoriya mohsullar 308,3
Jomi 48351,2

Olkomiz miistqillik oldo etdikden vo onun iqtisadiyyatinin idara edilmosindo

bazar miinasibatlori totbiq edildikdon sonra onun diinya itisadiyyatina inteqrasiyasi
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bas vermis vo bu, Qorb iqtisadiyyatinda totbiq edilon idarsetmo vo toskiletmo
metodlarinin, o ciimlodon reklamin totbiq edilmosina sobab olmusdur. Reklamin
satisin havaslondirilmasing, istehlak¢ilarin davranis vo alis motivlaring tasirini nozara
alan Olko miiassiso vo toskilatlari, gabaqcil xarici 6lko miiossiso va toskilatlar ilo
miiqayisado asag1 soviyyado olsa da, mohsullarinin (xidmatlorinin) reklamlarindan
genis istifado etmoyo baslamislar. Bunun noticosindo artiq Olkomizds reklam
sahibkarligin miistaqil bir sahasina cevrilmis vo ¢oxlu sayda reklam agentliklorinin
yaranmasina sabab omus, O0lkomizdo reklm faaliyystinin tonzimlonmasine imkan
veron «Reklam foaaliyyeti» hagqinda Azerbaycan Respublikasinin Qanunu gabul
edilmis vo Azarbaycan Reklamgilar ittifaqi yaradilmisdar.

Azorbaycan Reklamcilar Ittifaqr qisa zaman arzindo beynolxalq alomo ¢ixmaga
nail olmus vo diinyanin 94 Olkasindo foaliyyot gostoron Beynolxalq Reklamgilar
Assosiyasiin tizvii olmusdur. Beynolxalq Reklam¢ilar Assosasiyasinin 1996-c1 ildo
Cikaqoda kegirilon sipoziumunda istirak edon Azorbaycan Reklamcilar Ittifaqina
(AIR) Qfgazda vo Orta Asiya regionunda reklam foaliyyotinin koordinatoru vozifosi
hovalo edilmisdir. AIR-in istiraki ilo 6lkomizda 100-0 yaxin reklam agentliyi
yaradilmigdir. Bunlarin oan mashurlar1 va genis dipozonda faaliyyat gostoronlori ANS-
Kommers, Alfa, Mirac-Media, Dizayn-Biiro, Intelekt-Servis vo s. reklam
agentlikloridir.

ANS-Kommers reklam agentliyi 1994-cii ildo yaradilmis vo osason, media
vasitolorindo reklamlarinyerlosdirilmosi ilo mosgul olur. Miasir telestudiya vo
radiostansiya ilo tochiz edilmis onlarla yiiksok effektli reklam foaliyysti hoyata
kecirmoyo imkan verir. Bu reklam agentliyinin asas miistorisi Coca-Cola Bottlers
Ltd. vo Baksell firmalandir.

Alfa reklam agentliyi xarici vo noqgliyyatda reklam foaliyyati ilo moasgul olur.
Onun osas miistorisi Baksel vo Baktur firmalaridir.

Mirac-Media reklam agentliyi Azorbaycan BOyiik Britaniya miistorok reklam

agentliyidir vo 1995-ci yaradilmigdir. Bu reklam agentliyinin asas foaliyyati reklam
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roliklorinin vo filmlarinin ¢okilisidir. AzTV dovlat telekanalinda reklamin ekskliizv
yayimu hiiqiigi bu agentliys moxsusdur.

Dizayn-biiro reklam agentliyi Baki sohor tortibat, reklam vo dizayn idarasinin
osasinda yaradilmis vo hal-hazirda miistoqil fealiyyot gostorir. Bu agentlik reklam
bazarinda ¢ox ugurla foaliyyot gostorir vo «Anadolu» vo «Ramiks» restoranlar
sobokosinin, «Sabina» magazalar sobkasinin vo digor miiossisalorin reklamlarinin
tortibatinda vo yayilmasinda istirak edir.

1996-c1 ildo yaradilmis «intelekt-servis» reklam agentliyi marketinq todqiqatlart
ilo mosgul olur. Olkomizlo yanas1 xarici olkolordo do yaxsi tammnir. irlandiyanin
«Bord Bio» firmasi, Finlandiyanin «Acko» va Rusiyanin «Komkon» firmalari ilo
birgo marketinq tadqiqatlart aparir.

Reklam agentliklorinin is¢i heyotinin ixtisa torkibinin tohlili gostorir ki,onun
27,6%-1nitexnologiya iizra miitoxassislar, 20%-ini reklam iizro miitoxassislor, 18,8%-
ini rossam-dizaynerlor, 18,3%-ini iqtisad¢ilar, 5,3%-ini1 filologlar vo 4,7%-ini1 digor
saholor iizro miitoxassislor togkil edir. Aparilmis tohlil asasinda belo naticoys gala
bilarik ki, reklam sahasindo c¢alisan iscilorin oksor ¢oxlugu bu sahado miitoxassis
deyildirlor vo hal-hazirda respublikamizda reklam iizro miitoxassislorin hazirlanmasi
on aktual problemlordon biridir.

Olkomizdo reklam agentliklori ilo yanasi bilavasito reklamin hoyata kegiril-
mosida istirak edo bilon bir marketing institutlart da movcuddur. Bu marketinq

institutlarinin adlar1 vo foaliyyat sahalori asagidaki cadvalds verilmisdir (cadval 2.3).

Cadval 2.3
Olkomizds faaliyyat gostaron marketing institutlar1 va onlarn faaliyyat
istigamotlori
Ne | Marketing Institutlarin Foaliyyot saholori
1. | Anglo-American Torcmiio vo maslohat xidmatlori (biznes planlarin tortibi, yerli
Business Servicess — bazarlara  ¢ixis zamam1  marketing  todqiqatlari,  ticrot
ATTAS PR Alliance niimayandaliklari,xarici kompaniyalarin niimayandaliklori vo s.)
2. | ACNielsen Porakondo ticarot miiossisalorinin foaliyyotinin qiymaotlondi-
rilmasi
3. | AGB Azerbaccan TV-nin mogsad (hadof) auditoriyasinin 6l¢iilmosi
4. | ASP Consulting Infrastrukturun borpasi vo inkisafi iizra moslohatlorin verilmosi
Engineers, Inc
5. | AIRA Marketing vo sosial-siyasi todqgiqatlar
6. | ERA Research and Kicik vo orta hocmli kommersiya miiossisoloring maslohat

38




Consultancy verilmasi (0yradilmo, marketing todqgiqatlari, se¢cmonin aparilmasi,

media todqgiqatlart)

7. | FAR Centre Siyasi vo sosial todqgiqatlar

8. | G&R Business Servicess Biznesin idaro edilmesi iizro maoslohatlor, marketing todqi-
gatlarin aparilmasi vo onun aparilmasi aydpsinin 6yradilmosi

9. | KHATT Research Reklam mosullarinin yaradilmasi va yerlosdrilmasi, marketing

todqgiqatlari, media todqgigatlari, ictimayyeatlo olagonin vo
iralidilmoanin togkili

10. | ProCon Gfk Marketing todqiqatlari, secmonin hoyata kecirilmosi
11. | Gafgaz Social and Sosial vo marketing tadqiqatlari
Marketing Research
Centre
12. | SIAR Iqtiaadi, marketinq todgiqatlar1, media todqiqgatlari, sosial va siyasi
todgiqatlar, moslohot xidmoti
13. | Sigma Marketing vo sosial-siyasi tadqiqatlar

Biitiin bunlarin naticasidir son illorde 6lkamizds reklam bazarimin genislonmasi
bas vermisdir. Qeyd etmok lazimdir ki, 6lkomizdas reklam bazar1 1995-ci ildon inkisaf
etmoys baslamisdir. AGB Azerbaccan firmasinin molumatina goéra 1995-ci ildon
«Oziinli gdstormaya baslayan» reklam bazar1 1998-ci ildo xeyli inkisaf etmis vo 21
min. dollara catmisdir. Bu, osason, homin ildo Osrin miigavilosi adlanan neft
kontraktlarinin baglanmasi ilo izah edilir. Neft kontraktlarinin baglanmasi 6lks iqti-
sadiyyatina kiilli migdarda xarici kapitalin yatirilmasina vo miigaviloda istirak edon
sirkotlorin reklam kampaniyalarina xeyli vasait ayirmalarina sabab olmusdur. Bels ki,
CPA kompaniyasimin molumatina gora reklam bazarinin 57%-1 vo ya 12 mln. dollan
bu kontraktlarda istirak edon neft sirkotlorinin payina diisiir.

Lakin 1999-cu ildon baslayaraq reklam xorclorinin hocmi todricon asagi
diismays baslamis vo 2003-ci ildon baslayaraq yenidon armaga baslamis vo 2012-ci
ildo 50 mln. dollar toskil etmisdir. 1999-cu ilds reklam xaorclorinin azalmasi asason
1000-5 yaxin xarici firmanin Azarbaycan bazarlarindan ¢ixmasi 1la izah edils bilar.

Bunlarla yanasi onu da geyd etmok lazimdir ki, 6lkomizin reklam bazarmin
hocmi hal-hazirda miistoqil dovlotlor olan ke¢mis SSRI respublikalarinin reklam
bazarinin hacmi ilo miigayisado bir ne¢o dofo asagidir. Masalon, geyd edilon ildo
Estoniyanin reklam bazarinin hocmi 47 min. dollar, Moskvanin reklam bazarinin
hocmi iso 200 mln. dollar togkil etmisdir. Basga sozlo desok, 6lkomizin reklam bazari

Estoniya vo Moskva ilo miiqaiysads miivafiq olaraq 2 vo 10 dofo az inkisaf etmisdir.
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Umumiyyatlo mohsullarin reklamina ¢okilon xarclorin hocmi artdigca onun satis
hocmi do artir. Bunu elektrotexnika moahsullarinin reklamina ¢okilon xarclorlo onlarin
satisinin hacminin doyismasi dinamikasi da bir daha siibut edir. Belo ki, 2010-2014-
cii illorde 6lkomizds hom homin mahsullarin reklamina ¢akilon xarclorin hacmi, hom
do satilmis elektrotexnika mohsullarinin hocmii artmisdir (codval 2.4).

Belaliklo, aparilmis tohlildon belo naticoys golmok olar ki, dlkomizds reklam
bazari, inkisaf etmis hocm vo tempds olmasa da, genis inkisaf etmoya baslamisdir vo

o satisin idara edilmasinds on ¢ox istifads edilon kommunikasiya metodudur.

Cadval 2.4
2010-2014-cii illords 6lkomizdas asas nov istehsal vasitolorinin satis hocmi (min adoad)

2010 2011 2012 2014 2004 Mohsullar
117,9 121,7 140,7 181,5 204.,4 Radiogabuledicilor

58,9 67,6 81,0 84,9 112,5 Televizorlar
109,8 1144 134,2 141,6 191,7 Magqnitofonlar

28.0 243 18,6 23,5 274 Videomagnitofonlar
284.,8 170,0 158,2 95,9 101,2 Fotoaparatlar

16,1 16,9 18,8 20,6 32,1 Soyuduclar

14,0 14,3 14,8 15,1 17,8 Paltaryuyan masinlar

15,7 17,3 21,8 28,6 40,3 Tozsoranlar

23,8 38,6 40,2 43,1 45,7 Mototsikilar

6,5 6,9 7.4 14,0 23,6 Minik avtomobillallari

0,5 0,2 0,2 0,5 1,7 Paltartikon masinlar

78,3 80,9 49,8 52,4 72,4 Utiilor

2.2.istehsal vasitalorinin satisinin havoslondirilmasindos istifads olunan
metodlarin tohlili
Artiq I fosildo geyd etdik ki, satisin idars edilmasinds istifads edilon kom-

munikasiya metodlarindan biri do satisin havaslondirilmasidir. Satigin havaslondi-
rilmasi Oziindo qisamiiddatli vo uzunmiiddatli perspektivdo magsad qrupuna daxil
olan istehlak¢t vo ya alicilarin davranigina tosir etmok vo ya onu doyisdirmok
magsadile firmanin marketing plam ¢ar¢ivasindo hoayata kecirilon bir sira kommuni-
kasiya iisul vo metodlarini birlasdiron prosesdir.

Satisin hovaslondirilmasi firma torsfindon reklamin vo ticarat heyatinin foaliy-
yotinin giiclondirilmasi vo tamamlanmasi, homc¢inin mahsul vo xidmatlorin satisinin

siiratlondirilmasi vo ya onun hocminin artirilmasi magsadila ¢ox vaxt yerli miqyasda
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vo vaxtasirt totbiq edilon hovaslondirmo alotlorini ohato edir. Satisin hovaos-
londirilmasi imumi marketing strategiyasinin bir hissosidir. Belo ki, 1997-ci ilde
sokkiz Avropa olkesindo (Almaniya, boyiik Britaniya, Fransa, Italiya, Ispaniya,
Hollandiya, Belgika vo Isvecra) satisin hovoslondirilmoesi xorclori 1996-c1 illo
miiqayisodo 4,8% artmis vo 24839 min $ vo ya biitiin kommunikasiya xarclorinin
18,1%-1ni1 va ya togkil etmisirdir.

Miixtoalif Avropa olkalorinde marketing kommunikasiyasinin imumi biidcasinda

satisin hovaslondirilmasi xarclorinin pay1 2.5 sayli codvoldo verilmisdir.

Jadval 2.5
Marketing kommunikasiyasinin iimumi biidcasinds satisin hovaslondirilmasi
xarclorinin pay1

Marketinqg kommunikasiyasinin Xorclorin milli valyuta ilo
2 iimumi biidcasinda satisin moablagi
Olkalor . . . .l
havaslondirilmasi xarclaorinin payi
(1997-ci il), %-la
Almaniya 15,7 22054 mln. alman markasi
Boyiik Britaniya 17,2 2965 mlin. Funt sterlinq
Fransa 15,9 25109 mln. fransiz franki
Italiya 22,2 7735 mird. italiya liri
Ispaniya 16,6 212217 mln. ispan pesosu
Hollandiya 19,7 3096 mln. holland quldeni
Belgika 35,2 60694 mln. belcika franki
Isvecro 19,5 1664 mln. isvecro franki

Satisin hovaslondirilmasinin populyarliginin artmasi asagidaki daxili vo xarici
amillorle izah edilir:

- alicilig gabiliyyatinin asagi diismosilo qarsilasan istehlak¢ilar giymoto ¢ox
hassas olur va havaslondirms tadbirlaring pozitiv miinasibat gostarirlar.

- ticarat vasitogilori daha ¢ox tomorkiizlosmis vo daha boyiik tosir giiciino malik-
dirlor, haovaslondirmo todbirlori alicilar1t onlarin magazalarma calb etdiyindon
istehsalcilardan daha ¢ox havaslondirma vasitalari talab edirlor.

- roqabat giiclondiyindon ragabat aparan firmalar istehlakc¢ilarin vo ticarat vasito-
cilorinin havaslondirilmasi vasitalorindon daha aktiv istifads edirlar.

- reklam elanlarinin verilmasinin qiymatinin artmasi, informasiyanin gqeyri-

miitosokkilliyi vo raqib brendlorin oxsar olmasi sabobindon KiV-da yayimlanan
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reklamin effektliliyi azalmigdir.

- satisin hacminin azalmasi ilo garsilasan kompaniyalar qisamiiddatli naticolorin
olds edilmasinds daha maraghdirlar - istonilon hovaslondirma, mahiyyatca, qiymatin
zaman vo miqyas etibar1 ilo mahdud olan «iistiiortiilii» asagi salinmasidir.

Satisin  hovoslondirilmasi kifayat godor miirokkob hadisadir. Onun baglica
mogsadi satisin hocminin artirilmasi olsa da, yalniz onunla mohdudlagmir. Satisin
hovaslondirilmasinin istehlakg¢ilara va vasitacilors tosirini ayrica geyd etmok lazimdir.

Satisin havaslondirilmasinin istehlak¢ilara toasirinin coxsayli formalart moévcud-
dur (sokil 2.3). Bu tosir satisin hovaslondirilmasinin hoyata kegirilmasi prosesindon
avval da, onun hayata kecirilmasi prosesinda do vo ondan sonra da hiss edilir:

- daxili kecid effekti. Loyal alicilar havaslondirma tokliflorindon istifads etsolor
da, istonilon halda loyal olduglart mohsulu ala bilarlor.

- gozlomo effekti. Istehlakcilar tezliklo onlara sorfoli tokliflorin olacagim goz-
ladiklorindon satisin hovaslondirilmasi tadbirlorinin hayata kegirilmasindon ovval
satisin hocmi azalir. Satisin  hovaslondirilmasi todbirlorinin  hayata kecirilmasi
intervali malum olduqda, bu effekt 6ziinii daha askar biiruzs verir.

- talabin azalmas effekti. Satisin hovaslondirilmasi tadbirlori hoyata kecirildiyi
dovr arzinds istehlak¢ilar lazzim olan migdarda mohsul aldigindan, bu todbirlordon
sonra satisin hocmi azalir.

- hanibalizim effekti. Istehlak¢ilar satisin hovaslondirilmasi todbirlorinin hayata
kecirildiyi dovr arzinda avvallar aldiglar ticarst markasinin avozina digar ticarat mar-
kasin1 va avvallar aldiglart hacmindon forgli hacmds mohsul alirlar.

- kecid effekti. Satisin hovaslondirilmasini hoyata keciron firma mohz bu effekto
nail olmaga calisir. Istehlakcilarin bir ticarot markasindan digor markasina kegmosi
naticasinds onlardan birinin satisinin hacmi azalir, digor mohsulun satiginin hocmi is9
artir.

- sinaq satinalmalarin effekti. Istonilon hovaslondirmo todbiri istehlak¢ini ira-
liladilon mohsuldan istifade etmaya sdvq edir. Bu, yeni mohsullarin iraliladilmasindo

daha vacibdir.
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- eyni saviyyada saxlama effekti. Bu effekt miisbot effektdir vo o, satisin
hovaslondirilmasi basa catdigdan sonra da hiss edilir. Hovaslondirme kampaniyasi

basa catdiqdan sonra satisin hocmi yiiksok saviyyado qalir.

Satisin hocmi

A

\

Sinaq satinalmalar

Struktur effekti

Brendin ovoz

edilmosi
\ Saxlama effekti
\

Hanibalizm |

T / 7 —

Daxili kegid

Satis oyrisi

Qabaqgcadan duyma Tolobin azaldilmasi
effekti effekti

L

Hovoaslondirmo tod-
biri hoyata kegirmo-

don satig
' o8
¢ 3 Vaxt
Hovoslondirmo
Doévri

Sakil 2.3. Havaslondirmonin satisa tasiri

Osas bazarda mohsulun hoyat dovraninin morhalalorindon asili olaraq satisin
havaslondirilmasinin effekti doyisir. Mohsulun hoyat ddvraninin bazara ¢ixma vo
artim morholasinda alicilarin sinaq satinalmalarina calb edilmosi sayasindo ilkin
tolobin hacmi artir. Mahsulun hoyat dovraninin yetkinlik (stabillik) morhalasinds isa
satisin  hovoslondirilmasi tadbirlorinin hoyata kecirilmasindon yalmz raqiblorin
hesabina fayda aldo etmok miimkiindiir, bu isa roqiblorin «zancirvari reaksiyasinin»
meydana ¢ixmasina sabab ola bilar.

Satis mantagalorinda satisin havaslondirilmasi homiso tacirlorin davranisina tasir
edir. Burada ii¢ asas effekt miisahids edilir:

- toxira salma effekti. Vasitocilor 6zlorinin mohsulgdondaranlorinin omasliyyat
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marketinqg programlarina balad olurlar (hatta onlardan buna dair informasiya tolab
edirlor) vo satinalmalart satisin hovaslondirilmasi iizro ndvbati todbirlorin hoyata
kecirilmasine kimi toxira salmaga tistiinliik verirlor.

- haddan cox mahsul alinmasuun effekti. Satisin hovaslondirilmasi tadbirlorinin
haoyata kecirilmasi dovriinds ticarot kompaniyalarinin anbarlarimin sahasi onlarin
sifariglorinin hacmini miioyyon qodor mohdudlasdirir. Bununla slagadar olaraq
havaslondirma tadbirlori basa ¢catdigdan sonra onlarin sifariglorinin hocmi azalir.

- sifariglorin devianthigi (konarlagsmalari). Bazi tacirlor mohsulu yalniz satisin
hovaslondirilmasi tadbirlorinin hayata kecirildiyi miiddatds sifaris verir vo onlar1 tam
doyarino almagdan imtina edirlor. Tacirlorin havaslondirilmosinin bu metodundan
Ozlorinin ragabat gabiliyyatini yiiksaltmok magsadilo asagi giymatlor miioyyan edon
diskaunter-magazalar istifads edirlor.

Satisin hovaslondirilmasi magazalarda ticaratin togkilindo vo omtos dovriyye-
sinin hacminin artirtlmasinda miihiim rol oynayir. Artiq geyd edildiyi kimi, bununla
yanasi o, ticarat kompaniyalarinin logistik va inzibati xarclorinin hocminin artmasina
sobob olur. Demoli, belo todbirlorin toskili zamani onlarin tacirlorin is metoduna
uygun golmasing omin olmaq lazimdir.

Satisin  hovaslondirilmasinin  magsadi  iralilodilmonin tipindon asili olaraq
miloyyan edilir. Havaslondirms todbirlorini stimullagdirict miiraciati gondoaranlarin
tipindon (istehsal¢i va ya ticarat vasitagilori) vo magsad auditoriyasindan (istehlakgi,
vasitoci, ticarat heyeti) asili olaraq tosniflosdirirlor. Bunlardan asili olaraq satisin
hovaslondirilmasinin asagidaki dord tipi vardir:

- istehlak¢ilarin  havaslondirilmasinds mohsulun alinmasini hovaslondirmok
mogsadilo onlara birbasa, dolayr vo ya hipotetik (forziyyoyo osaslanan) faydalar
(mahsul niimunalari, kuponlar, alinmis msahsulun doyarinin miiayyan hissasinin geri
gaytarilmasi va s.) toklif edilir.

- ticaratin havaslondirilmasi porakondo vo topdansatis tacirlorin hovaslondiril-
mosing yonaldilir vo adoton, giizostli maliyys sortlori formasinda totbiq edilir. Onun

mogsadi tacirlori: (a) mohsulu 6zlorinin mohsul ¢esidino daxil etmoyo; (b) adi
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partiyalara nisbaton daha ¢ox miqdarda mohsul almaga; (c) ticarat markasinin xiisusi
ekspozisiyanin vo ya qiymatin asagi salinmasi vasitosilo irslilodilmasinin zaruri-
liliying; (¢) magazalarda mohsulun satisin1 daha aktiv hoyata kecirmoys inandir-
maqdir.

- kommersiya havaslondirilmasi ticarat vasitogilorinin togkil etdiyi vo Ozlarinin
miistorilori {iclin nozords tutdugu hovaslondirma todbirloridir. Adoaton, bu havas-
landirma tadbirlari istehsalc¢ilarin maliyys yardim ilo hoyata kecirilir.

- ticarat heyatinin va ya ticarat sabakasinin havaslondirilmasinin maqsadi satis
foaliyyotinin biitiin istirak¢ilarinin  (firmanin ticarat iscilorinin, topdansatis vo
porakondoatis tacirlorinin) fordi hovaslondirilmasidir.

Toklif edilon bolgii sortidir. Ciinki eyni bir marketing programinda eyni vaxtda
bir ne¢o hovoslondirmo formasi nozords tutula bilor. Buna baxmayaraq, hovaos-
londirmonin konkret magsadinin miisyyon edilmasinda bu bolgiidon istifade edilmasi
cox faydalidir. 2.6 sayli cadvaldo hovaslondirmonin moagsadlorinin  niimunslari
verilmisdir.

Alqi-satqu istirakg¢ilarinin tipindon vo konkret situasiyadan asili olaraq satisin
haovaslondirilmasinda qiymat giizostlori, kuponlarin verilmasi, mohsul niimunslarinin
pulsuz paylanmasi, lotereyalar, istehlakcilar arasinda miisabigalorin kegirilmasi,
mohsullarin kredits verilmasi, bonus paketlari, istifado edilmis mohsullarin avazina
yeni mohsullarin verilmasi (qiymot forqi 0donilmoklo) vo s. metodlardan istifade
edilir.

Satisin hovaslondirilmasinin giymat giizastlori formasinda miioyyon edilmis
hocmds vo ya kampaniyanin kecirildiyi miiddot orzindo mohsul alan alicilara
miloyyon moablogdo giizostlor edilir. Satisin hovaslondirilmasinin  bu formasi
Olkomizds ¢ox genis yayilmigdir. Demok olar ki, 6lkomizds faaliyyat gostoran biitiin
istehsalcr vo ticarat miiassisalari satisin havaslondirilmasinin bu formasindan istifado

edir. Ozii do giymet giizostlorinin hoacmi bazi hallarda 60-70%-2 catir.
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Cadval 2.6

Satisin havaslondirilmasinin miixtalif formalarimin maqsadi

Istehlakcilarm havaslondirilmosi

Kommersiya havaslondirilmasi

Sinaq satinalmalari

[k satinalma

Tokrar satinalmalar

Loyalliq

Movcud istehlak¢ilarin qorunub-saxlanmasi
Qiymatin asag1 salinmasi

Satinalmalarin hacminin artirilmasi
Istehlakin hacminin artiriimasi
Satinalmalarin tezliyinin artirilmasi
Mohsulun yeni versiyalarinin sinaq satinalma-
lar1

Yeni magazalara «bas cokmok»

Movcud istehlakcilarin qorunub-saxlanmasi
Magazalara «bas c¢okilmasi» tezliyinin artiril-
mast

[k satinalmalar

Magaza rekonstruksiya
hoyata kecirilon satinalmalar
Orta istehlak sabatinin hacminin artirilmast

edildikdon sonra

Vasitacilorin hovaslondirilmasi

Ticarat sabokoasinin havaslondirilmasi

Yeni mohsullarin ¢eside daxil edilmasi
Ehtiyatlarin hocminin artirilmasi

Mohsullarin pistaxtalarda genis tomsil olunmasi
Reklam konstruksiyalarinin yerlogdirilmosi
Miistorok reklamlarda istirak

Satisin hocminin artirilmasi

Distribiitorlarin istirakinin artirilmasi

Bazara yeni mohsullarin ¢ixarilmasi
Mohsullarin hocminin artirilmasi vo ya ¢esidin
genislondirilmosi

Resellinq

Olko miiossisolori torofindon totbiq edilon digor bir formasi mohsul niimu-

nalarinin pulsuz paylanmasidir. Sagisin havaslondirilmasinin bu formasindan asason
yeni mohsul bazara c¢ixarilmast morhalasinds istifado edilir. Satisin hovaslondi-
rilmasinin bu formasinin asas mogsadi istehlakc¢ilarin mohsulun xiisusiyyatlori ilo
tanis edilmosi, onlarin mohsula miinasibotinin formalasdirilmasidir. Bu todbirlor,
adoton, ucuz vo tez-tez istifado edilon mohsullarin satisinda istifado edilir. O,
miivoqqoti olaraq sinaq satinalmalarinin saymi artiir. Olkomizdo satisin hovos-
londirilmasinin bu formasindan «OMO» tozlarinin bazara c¢ixarilmasinda istifado
edilmisdir. Homin tozlar evdar qadinlara pulsuz paylanmis vo onlardan he¢ olmasa
bir dofa paltarlarin yuyulmasinda istifads edilmasi xahis edilmisdir. Hoyata kecirilon
bu havaslondirmo kampaniyasi satict firmaya yiiksok naticolor oldos etmoys imkan
vermisdir.

Satisin hovaslondirilmasinin genis yayilmis formalarindan biri do loteriyalardir.

Lotereyalar istehlakciya miioyyan bir prizi vo ya miisyyan moblogds pulu udmaga
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imkan veron hovaslondirmo tadbiridir. Olkomizdo lotereyalarin oynanilmasindan
«Flipp-Mores» firmasi «Viceroy» siqaretlorinin satisind istifado etmisdir. Istifado
edilmis hor 10 odoad «Viceroy» siqaret qutusunu toqdim edon soxso loteriyalar
verilmis vo homin soxslor bu loteriyalar asasinda «Vrfangler» cibi udmaq imkani aldo
etmisdir. Bundan basqa 0lkomizds loteriya oyunlarinda miixtalif mohsullar udusu
hoyata kecirilmisdir. Masalon, «Philipp Morris» firmasi 6lkomizds lotereya
oynanilmas1 kampaniyasi kecirarkon udus kimi cib avtomobili miiayyan etmis vo 10
adad istifads edilmis «Viceroy» siqareti qutusunu tohvil veran aliciya 1 adad lotereya
verilirdi. Loteriya oyunun bu formasindan «Coca-Cola» vo Azersell firmalar1 da
istifado etmisdir. Azeosell firmasi Oziinlin mobil telefon kartlarinin satisinda 2
ikiotagqlt monzil udusu togkil etmisdir. Oyunun sortino goro 5 odod kartda miioyyon
edilmis miixtolif yazilar1 toplayaraq firmaya toklif edon soxso homin monzili
udmusdur. «Coca-Cola» firmasi isa «Coca-Cola» gablarinin gapaqlarinda masinin
miixtolif hissolorinin sokilin vermis vo homin hoissolordon avtomobilin tam sokilini
y1gan insana cib markali avtomobil udusu vad etmisdir.

Miisabigalor va oyunlar mahiyyatca lotereyalarin oynanilmasi ilo eynidir, yoni
galiblors miiayyon mohsullar vo ya pul udusu verilir. Forq yalniz ondan ibaratdir ki,
bu todbirin istirak¢ilart miioyyan biliklora (miiassisa vo ya onun mohsulu hagqinda)
vo qabiliyyato malik olmalidirlar. Miisabigonin istirak¢ist oan azi bir dofo homin
todbiri kec¢iron miiassisonin mohsulunu alan vo ya xidmatindan istifads edoan soxs ola
bilor. Istirakci verilon suallara diizgiin cavab vermolidir. Bu hoveslondirmo
todbirindon 6lkomizds faaliyyat gdstaran xarici soirkatlor daha cox istifads edirlor.

Hoadiyyalor miiayyan mohsullarin alinmasina vo ya tokrar satin alinmasina goro
alicilara miisyyon mohsullarin pulsuz verilmasi vo ya nisbaton ucuz qiymato satil-
masidir. Bu havaslondirma formasindan, adoton, baha va cox az hallarda satin alinan
mohsullarin satisinda istifads edilir. Masalon, «Beko» firmasi soyuducularini, paltar
vo gab yuyan masinlarini alan alicilara {itii vo tozsoran hadiyys edir. Azersell firmasi
iki adad Sim-Sim karti alan aliciya bir adad Sim-Sim kart1 hadiyys edir.

Qeyd etmok lazimdir ki, hor hansi bir mohsulun satin alinmasina gors verilon
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hadiyyoni secarkon kifayot qodor ehtiyath olmaq, mohsul vo onun satisina gore
verilon hadiyyani diizgiin secmok lazimdir. Ciinki, mohsulun satin alinmasina gora
haddon artiq bahali hadiyyonin verilmasi homin markanin imicini korlaya bilar.
Pillsbury Brownie belo bir situasiya ilo qarsilagsmisdir. Belos ki, Pillsbury Brownie
Cake Mix kekslari ii¢lin nazords tutulan vo giymati 2,19$ olan quru garisigin satisina
gora giymoti 6,19$ olan Pillsbury Doughboy Collectors gab-qacagir hodiyys kimi
toklif edildikdon sonra homin qarisigin satisinin hacmi 2 dofs azalmisgdir.

Satis prosesinda va satisdan sonraki dovrds istehlakcilara, xiisuson do isgiizar vo
institusional istehlakcilara gostarilon xidmatlor onlarin hovaslondirilmasindo miihiim
ohomiyyat kasb edir. Buna gora do, istehsal¢ilar 6z istehlakcilarina avadanligin qu-
rasdirilmasi, istismar prosesindo onlara xidmot gostorilmasi, istehlakcilarin zoruri
ehtiyat hissalari ilo tomin edilmasi, onlarin is¢ilorine avadanligdan istifads vo texniki
xidmatin gostorilmasi gaydalarinin - Oyradilmasi  sahasindo komok gostarirlor.
Olkomizdo bu havaslondirmo todbirindon osasen avtomobil, kompyiiter, miixtolif
elektrik cihazlart vo bu kimi digor mohsullar satan firmalar, homcinin istehsal
toyinatli avadanliglar satan biitiin firmalar istifads edirlor.

Inkisaf etmis xarici 6lkalorda an cox istifads edilon satisin havoeslondirilmosi
formalarindan birido kuponlardir. Kupon mohsulun satin alinmasi aninda aliciya
giymat giizosti hiiququ veron sertifikatdir. Kuponlar istehlak¢i torofindon ovvalar
satin alinmig vo ya istifado edilmis mohsullarin satisinda onun {i¢iin yeni olan
mohsullarin satisina nisbaton daha effektlidir. Miitoxassislar torafindon aparilan tadqi-
qatlarin naticesi gostarir ki, Qord Olkolorindo giin orzindo supermarketo golon
alicilarin 24%-1 6zii 1lo kupon gatirirlor vo onlarin 19%-i elo homin giin homin kupon-
lardan istifads edir. Kuponu realizo edan alicilarin toxminon 33%-1 6zii ilo magazaya
on az1 5 adad kupon gatirir vo onlarin 2/3 hissasindon istifade edirlor. Todqgiqatlarin
naticasi homgcinin gostarir ki, kuponlardan asason evdar qadinlar istifads edirlor.
Satisin havaslondirilmasinds bu ciir genis istifado edilmasina baxmayaraq 6lkomizdo
bu havaslondirms formasindan istifade edilmir. Bu havaslondirmoe formasindan yalnmz

«Sana» yaglarinin satisinda istifvdo edilmisdir. Supermarket qozetindo «Sana»
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yaglarinin kuponlari ¢cap edilmis vo 10 adad toplayib tohvil veran soxsa «Azorbaycan
x0raklari» kitabi tohvil verilmisdir. Bu da kuponlarin mahiyyatindon daha ¢ox prizlor
oyunanilmasina daha yaxindir.

Satis heyotinin havaslondirilmasi hom istehsal¢i miiossisonin, hom do ticarat
miiossisalorinin satis heyatinin alicilara yiiksok keyfiyyatli xidmotlor géstormasinda
vo bunun sayosindo alicilarda mohsula vo ya miiossisoya miisbot miinasibat
yaradilmasinda va satigin hocminin artirilmasinda hoalledici rol oynayir. Buna gora do,
onlarin havaslondirilmasi kommunikasiya sistemindo miihiim yer tutur. Satis heyo-
tinin hovaslondirilmasi saticilarin daha yiiksok satis vo xidmat gostaricilorine nail
olmasma yonoldilir. Olkomizds satis heyatinin hovaslondirilmasindo an genis istifado
edilon hovaslondirmo metodu onlara satisin hocminin artirilmasina goro omok
haglarina miloyyon faiz hacminda alavalor verilmasi va birdafalik miikafatlarin
verilmoasidir. Bu hvaslondirms formasindan, demok olar ki, 6lkomizdo faaliyyot
gostaran xarici firmalarin distribiitorlpr1 vo niimayandaliklori istifads edirlor.

Olkomizds sagisin idars edilmasinds istifads edilon digor kommunikasiya meto-
du sorgilor vo yarmarkalarin togkilidir. Sorgi vo yarmarkalarda miixtalif istehsal vo
istehlak mohsullart niimais etdirmokls, onlarin xiisusiyyatlori vo istismar qaydalar
hagqinda molumat vermoklo yanasi, hom do olarin satis1 hoyata kegirilir. Belaliklo,
sorgi vo yarmarkalar Oziindo soxsi satisla aliclarin molumatlandirilmast xiisusiy-
yatlarini birlasdirir. Son illorde 6lkomizds xarici 6lko miiassisalarinin istiraki ilo neft-
gaz hasilati vo emal1 avadanhglarin, kond tosarriifati texnikasinin, miixtalif yiingiil vo
qida mohsullarinin sargisi toskil edilmis vo bu sargido hom xarici 6lkelords, hom do
Olkomizds istehsal edilon mohsullar niimayis etdirilmis vo onlarin alqi-satqisina dair
miiqavilalor baglanmisdir.

Satisin idars edilmasinds istifado edilon kommunikasiya metodlarindan biri da
kataloqglarla vo telemarketinlo satisdir. Kataloglarla satisda hor hansi bir mahsul va ya
mohsul novlaria aid kataloglar tortib edilir. Bu kataloglar bir basa ayri-ayri soxslarin

tinvanina gondorilir vo ya miixtolif satis montagolri, xiisuson do qgozet kosklori
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vasitasilo ohaliya satilir. Olkomizda kataloglarin ikinci formasindan, yoni kataloglarin
miloyyan satis mantagalari vasitasilo satisindan istifads edilir.

Satisin idara edilmosinda istifado edilon telemarketing kommunikasiya forma-
sinda is9 televiziyada verilon reklamlarda olago telefonlarimin nomrasi gostarlir vo
mohsulla maraqlanan insanlarin homi telefonlara zong etmosi xahis olunur.
Kommunikasiyanin bu formasindan 6lkomizdo idman osyalarinin satisinda ¢ox genis
istifads edilir.

Artiq I fasildo geyd etdiyimiz kimi, satisin idars edilmasinds istifado edilon
kommunikasiya metodu ictimaiyyotlo alagadir. Ictimaiyyatlo alago (pablik rileysnz -
public relation) dedikdo miiassisa ilo ictimaiyyat arasinda xeyirxah miinasibatlorin vo
garisiligh  anlasmanin  yaradilmasina vo onlarin  saxlanmasina yonoldilmis
uzunmiiddatli todbirlor kompleksi basa diisiilir. Burada ictimaiyyat dedikdo,
miiossisonin foaliyyatino maraq gostoron vo ya onun 6z magsadina nail olmasina tasir
edon miixtalif toskilatlar, oshali tobaqasi, istehlak¢i gruplari, basga sozlo, linsiyyot
auditoriyas1 basa diisiiliir. Bura hokumot vo maliyya orqanlar1 vo idarslori, KiV-i,
ohalinin va istehlak¢ilarin maraq vo monafelorini tomsil edon miixtalif ictimai vo
dovlat togkilatlari, miiassisanin isci heyati vo bu kimi digar qruplar daxildir.

Ictimaiyyatlo olago miixtolif cap mohsullarn (illik hesabatlar, kitabcalar,
mogqalalor, informasiya biilletenlori, miiossiso curnallari, audiovizual materiallar),
xeyriyya tadbirlori, ¢ixiglar, himayacilik vo patronacliq formasinda vo s. hoyata
kecirilir.

Ictimaiyyatlo olagoni kommunkasiyanin digor formalarindan forglondiron asvs
farglondirici xiisusiyyatlorine asagidakilar aiddir:

- pablik rileysnz qarsisinda basqa moagsadlor qoyulur. Ictimaiyyatlo olago
mohsulun satisina deyil, firmanin iqtisadi fealiyyetinin hoyata kegirilmosinda icti-
maiyyatin manavi himayasing nail olunmasia yonaldilir.

- ictimaiyyatlo alagonin mogsad auditoriyasi1 ¢ox rongarongdir. Bu auditoriyaya
istehlak¢ilarla yanasi ictimai royin formalasdirilmast da daxil olmaqgla bazarda

birbasa va ya dolayisi aktiv rol oynayan maraqli saxslar (tasir grupu) do daxildir.
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- ictimaiyyatlo alagada istifads edilon metodlar ¢cox miixtalifdir. Bu metodlara prez-
relizlor, korporativ curnallar, sponsorluq va patronacliq daxildir. Daha boyiik haqigat
uygunluguna nail olmaq mogsadilo informasiya moaqgsad auditoriyasina «vasitocilor»
(curnalistlar, hadisalaor) torafindon verilir.

Digor kommunikasiya vasitolorilo miigayisado ictimaiyyatlo slagonin baslica
Ustiinliiyii ohalinin vo istehlak¢ilarin miiossisonin Oziiniin verdiyi informasiyaya
nisbaton konar vo neytral soxslorin verdiyi informasiyaya daha ¢ox inanmasi va etibar
etmosi, onun auditoriyasinin boyiik olmasi vo digor hovaslondirmo tadbirloring
nisbaton ucuz basa golmasidir.

Olkomizds istehsal¢r miiossisolor ictimaiyyatlo olagonin osasan bukletlor vo
sponsorluq formasindan istifads edirlor. Masalon, «Realiti (masin)-sou»ya sponsorluq
edon Atles-qrup, Emilend vo digor firmalarin moahsullar1 vo firmalarin 6zlari haqqinda
otrafli molusat verir vo tamasig¢ilara homn mohsullardan istifado etmoyi maslohat
gordur.

Son illordo 6lkomizdo Internetin genis istifado edilmosi ilo olagodar olaraq
satisin idaro edilmoasindo kommunikasiyanin birbasa marketing adlanan formala-
rindan, xiisuson do veb saytlarin yaradilmasi formasindan genis istifado edilir.
Kommunikasiyanin internt formasinin baslica iistiinliiyli onun ucuz basa golmasi,
mohsul haqqinda istonilon hocmdo molumat verilmasinin, istonilon rakursdan
mohsulun niimayis etdirilmasinin, satisin hayata kecirilmasinin, veb sayt sahibi ilo
birbasa olaqo yaradaraq istonilon suala cavab alinmasmin vo s. miimkiinliyiidiir.
Bunu nozoro alaraq 0Olke miiassisolorinin oksariyyaoti, o ciimladon masingayirma
miiasisalori 6zlarinin veb saytlarimi yaratmis vo homin saytlarda 6zlori va istehsal
etdiklori mohsullar vo onlarin xiisusiyyatlori, satis sortlori vo s. haqqinda otrafl
molumatlar yerlosdirmislor. Bundan basqa homin sayta daxil olan istonilon soxs

onlayn reciminds onu maraqlandiran masalalora dair malumat ala bilir.
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Fasil II1. Marketing kommunikasiyasi asasinda miiassisalorda satisin
havaslondirilmasinin tokmillasdirilmasi istigamatlori
3.1. Satisin havaslondirilmasinds saxsi satisdan istfads meyllori
Artiq geyd edildiyi kimi, satisin idaro edilmasinds totbiq edilon marketing
kommunikasiyasinin on vacib iki formasi ticarat heyati torofindon hoyata kecirilon
soxsi kommunikasiya va kiitlovi informasiya vasitalorinds reklam formasinda realizo
edilon geyri-soxsi kommunikasiyadir. Firmanin vozifosi ticarst niimayandosinin
birbasa istiraki ilo hoyata kecirilon kommunikasiyanin hansi hallarda reklamdan daha
effektli olacagint miioyyon etmokdir. 3.1 sayli cadvaldos kommunikasiyanin bu iki

formasinin asas xarakteristikalar1 miiqayiso edilir.

Cadval 3.1
Soxsi vo qeyri-gaxsi kommunikasiyanin miiqayisasi
Kommunikasiya prosesinin Soxsi kommunikasiya Qeyri-soxsi kommunikasiya
elementlori

* Doqiq miioyyan edilmisdir * Orta xarakteristikalardan

Mogsad auditoriyast stifado edilir

Molumat (xabar)

* Fordidir

* Arqumentlarin say1 coxdur

* Formasi vo mazmunu iizarin-
da nazarat zoifdir

« Standartdir

* Arqumentlorin say1 azdir

* Formasi vo mozmunu iizarindo
nozarat giicliidiir

*  Fordilogdirilmisdir,  soxsi

» Kontaktlar geyri-goxsi xarak-

lon sahvlarin tasiri zaifdir

Media kontakt movcuddur terlidir

» Kontaktlar azdir * Bir ne¢o kontakt olur

» Uzunmiiddatli digqoet yetirilir | * Diggot yetirilmo geyri-sabitdir
Qobul edon * Kodun ag¢ilmasinda yol veri- | * Kodun agilmasinda yol verilon

sohvlarin tosiri giicliidiir

Javab reaksiyasi

* Davranis reaksiyasinin dorhal
gostorilmasi miimkiindiir

* Davranis reaksiyasinin dorhal
gostarilmasi ¢otindir

Aparilmis miiqayisadon asagidaki naticolari ¢ixarmaq miimkiindiir:

» Soxsi satis daha effektli vo tosirli kommunikasiya vasitosidir. Lakin potensial
alici ilo ticarat niimayondasinin kontaktlar1 reklam miiracistlorino nisbaton yiiz
dofalarls baha basa galir.

* Kiitlovi informasiya vasitolorindo verilon reklam soxsi satisdan qisa miiddot
orzindo daha cox insanlar1 ohato etmoyoa imkan vermosilo forglonir.  Ticarat

niimayondosi is9 giin orzindo mohdud sayda miistorilorlo goriiso bilir. Mohsul

miirokkob oldugda, onun istifadasi xiisusi qayda tolob etdikds vo o, mohdud sayda
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istehlakcilar {iciin nozords tutuldugda ticarat niimayandasi vasitasilo slagonin yara-
dilmas1 reklam miiraciotlorino nisboton daha effektli tosir gostorir. Ciinki reklam
miiraciatlorinds haddon artiq imumilosdirilmis vo adi malumatlar verilir.

Ticarot niimayandosi alici ilo «birbasa» olagade olur vo istonilon vaxt ondan
sifarig qobul eds bilar. Reklam isa ticarat markasi hagqinda malumat vermokls vo ona
miinasibat formalasdirmagqla, aliciya tasir eda bilir. Oksar hallarda birbasa satisin bu
effekti uzunmiiddotli xarakter dasiyir.

Demaoli, kommunikasiya ii¢iin soxsi kontaktin vacib oldugu istonilon situasiyada
soxsi satis daha effektlidir. Bununla alagodar olaraq istehlak mohsullarinin saticilar
ilo miiqayisads istehsal toyinatli mohsullarinin satisinda kommunikasiyanin oxsi
satis metodundan istifadoe edilmasi vo onlarin saticilarinin kommunikasiya biidcasinin
oksor hissosini hansi sobobdon soxsi satisa ayirmasinin  sabaobi  aydin olur.
Lakin,bunabaxmayaraq, 0lkomizin miiassisalorindo marketing kommunikasiyasinin
bu metodundan demak olar ki, istifads edilmir. Bu, bir torafdon, soxsi satisin yiiksok
xorc tutumlugu ila izah edilirsa do, digaer torafdon, onun mahiyyatinin vo satisin idara
edilmasinds onun shomiyyatinin diizgiin basa diisiilmomasi ilo izah edilir. Bununla
olagodar soxsi satisin mahiyyatinin vo onun funksiyalarin, inkisaf etmis Qorb
Olkalorindo onun totbiqi sahasinds tocriibonin Oyronilmasi xiisusi shomiyyat kosb
edir.

Umumiyyatla, saticinin an vacib funksiyasi homiso mahsulun onlarin taloblorina
neco uygunlasdirilmasini bilmoak istoyon yaxsit molumatli istehlakgilarla ikitorofli
kommunikasiyaya yaranan tolobatin 0donilmasi olmusdur vo olaraq qalir. Firma
baximindan ticarat heyatinin foaliyyetinin effektliliyi asason saticilarin informasiya
toplaya vo toplanmis informasiyani oOtiiro bilmasi gabiliyyatilo miioyyon edilir. Bu,
firmanin bazarda bas veron doyisiklikloro uygunlasmasi siirotini artirir. Yapon
firmalarindan biri ticarat heyatinin rolunu belo miioyyan edir: sSaticilar ovozedilmoz
informasiya monbayidir. Saticilara (a) istehlak¢ilara xidmot etmoyin inamli danis-
maqdan vo «ugurlu satisin on sirrindon» istifade etmokdon daha vacib oldugunu; (b)

firma tonqido moruz qaldigda, Oziinii daha tovazokar aparmagin «X firmasinin
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mohsulu on yaxsi1 mohsuldur» kimi arquments osaslanmaqla 6ziinii davakar apar-
maqdan vacib oldugunu; (c) innovasiyalarin miibadilosina olverisli sorait yaratmaq
maogsadilo digar ticarat iscilori vo biitiinlilkdo firma ilo homroy olmagin vo soxsi
monafeyl namina yalniz satis lizro miioyyon edilmis plan tapsiriglarinin yerino
yetirilmasing ¢alisan saticitya oxsamamagin zoruriliyini basa salmaq lazimdir.

Saticilarin roluna dair tosovviirlorin doyismasilo slagadar olaraq onlarin strateci
marketinqdo birbasa istiraki doracasi artir. Hal-hazirda ticarst iscilori omsoliyyat
funksiyalar1 ilo yanasi strateci xarakterli bir sira funksiyalar da yerino yetirirlor.
Ticarat heyatinin tipik funksiyalarina asagidakilar aid edilir:

« Istehlakcilar torafindon yeni mohsullarin gebul olunmasinin tamin edilmasi;

* Yeni alicilarin axtarilmasi;

« Istehlakcilarin loyalliginin qorunub saxlanmasi vo himayo edilmasi;

* Satisin hoyata kecirilmasino komok gostormok maogsadilo texniki xidmatin
toskili;

* Mohsul haqqinda informasiya verilmasi;

« Informasiyanin toplanmasi.

Bu funksiyalarin bozilori - istehlakg¢ilar torsfindon yeni mohsullarin gobul
edilmasinin tomin edilmasi, yeni alicilarin axtarilmasi vo informasiyanin toplanmasi
strateji marketingo aiddir. Belalikls, saticilar strateji marketing prosesinde miihiim rol
oynaya, istehlak¢ilarin tolobatlarina dair informasiya monboyi kimi mohsul
siyasatinin hazirlanmasinda istirak eds bilorlor.

Moslum oldugu kimi, satis marketing prosesinin son naticasidir. Bu, 6ziinii bazar
miinasibatlorino osaslanan iqtisadi sistemin «iiroyi» kimi toqdim edon azad vo
roqabatli miibadilo maorkozidir. Kommersiya miibadilosinin osasinda  damisiglar
prosesi dayanir. Demok olar ki, istehlak mohsullar1 sferasinda bu proseslor formal
sokilds olsa da, doyismoaz qalir (haor halda sonayecs inkisaf etmis 6lkalords beladir).
Lakin istehlak¢ilar kifayot qodor molumatli oldugu, diistiniilmiis qaydada harokot
etdiyi, homg¢inin istehsal¢inin vo magazanin brendlori arasinda, istehlak situasiyalar

arasinda secim etdiyi vo s. situasiyalarda kompromisa getmoys hazir oldugu halda
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danisiglarin aparilmasi zoruroti yarana bilor. Alqi-satqr oqdlerinin hansi sortlor
osasinda baglanmasindan asili olmayaraq, o, danisiglar prosesinin bas vermosini
nazards tutur. Buna gora do onun mexanizmini doqiq bilmak lazimdir.

Soxsi satigda an vacib masalo kommersiya dangiglarinin hoyata kegirilmasidir.
Ogor kommersiya danisiglarina satis aloti kimi baxilarsa, onda onu istirak¢ilarin miis-
toqil yox, iimumi raziliq asasinda foaliyyat gostormoyo razilasdiglart halda gorarlarin
gobulu sistemi kimi ifado etmok olar. Kommersiya danisiglarinin ¢oxsayli miixtolif
izah1 mOévcuddur. C. Diipon kommersiya danmisiglarina bela torif verir: kommersiya
danmisiglart gedisindo iki vo ya daha cox istirak¢inin iizbaliz goriisdiiyli elo bir
foaliyyat noviidiir ki, toroflor arasinda fikir ayriligi ve qarsiligh asililiq meydana cix-
digda, onlar koniillii suratds biitiin toraflar ii¢iin miinasib olan gorarlarin axtarilmasini
istiin tutur vo ya mentiqi hesab edirlor. Bu, istirak¢ilara miinasibat yaratmaq, onu
goruyub saxlamaq va inkisaf etdirmok imkani1 verir.

Kommersiya danisiglarina verilon bu torif 6ziinds alti elementi birlosdirir:

1. Uzbaiiz, birbasa vo ya dolayis1 goriis kommunikasiyanin yaradilmasini nozor-
do tutur. Bu kommunikasiya miixtolif formada (sifahi, yazili, formal, gizli) bas vera
bilor. Danisiglar iizbaiiz bas verir. Demali, danisiglarin aparilmas: kontaktlarin yara-
dilmasini, miioyyan rituallari, danisiglarin aparilmasinin xiisusi prosedurunu va s.
tolob edir. Qeyd etmok lazimdir ki, 6lkalordon vo madaoniyyatlordon asili olaraq bu
rituallar vo prosedur miixtalif ola bilar.

2. Toroflorin maraglar: arasinda ziddiyyat miisahido olunur. Danisiglarin bas
vermasinin sababi mohz toraflorin monafelori arasinda ziddiyyetin olmasidir vo onlar
miixtalif dolillars - interpretasiyada olan sads forglordon maliyya problemlarins vo ya
dayarlar sistemindoki fundamental ziddiyyatlors kimi - asaslana bilor.

3. Toroflor bir-birindon qarsilighh asili oldugundan onlarin miiayyan iimumi
maraqlart vardir. Danisiglarin hor bir istirak¢ist 6ziiniin torofdasinin raziligr ilo
foaliyyot gostora bilor (layiha hayata keciro, miiqavilo baglaya vo ziddiyyatlori hall
edo bilar).

4. 9lds olunmus raziliq biitiin taraflor iiciin gabuledilondir. Danisiglarin har bir
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istirakcisinin razilasmada nazards tutulan qorart 6zii iiclin miinasib hesab etmosi fakti
hec¢ do homin gorarin miivoggati olmasin istisna etmir. Bundan basqa, aldos olunmus
razillasma kompromisin vo ya tarazligin axtarilmasini, hatta resurslarin vo xarclarin
barabar boliisdiiriilmasini ifada etmir.

5. Toraoflor arasindaki alagalar, miivaqqati do olsa, koniillii qarsiligli miina-
sibatlorlo mohdudlasdirilir. Hor bir istirak¢t danisiglarin  aparilmasinin, davam
etdirilmasinin vo ya dayandirilmasinin ona lazim olub-olmamasini 6zii miioyyan edir.
Danisiglarda istirak edon toroflor meydana ¢ixan ziddiyyatlori vo fikir ayriligim
birlikds aradan qaldirmaga calisirlar. Bu, har bir istirak¢inin imumi raziliga golmayin
miimkiin olduguna timid etdiyini nazards tutur. Sizin danisig-larda istirak etmaya raz1
oldugunuz he¢ ds onu aparmaga borclu oldugunuz demok deyildir.

6. Danisiqlar somarali prosedurdur. Danisiglarin gedisindo toroflor arasinda
resurslarin bolgiisii vo ya onlarin miibadilasi masalasi meydana ¢ixir. Danisiglar digor
torafa komok etmayi nozaords tutur va taraflorin imumi raziligin alds olunmasina cohd
etmosi sayasinda danisiglarda iraliloyiso nail olunur. Torafdaslarin hom forqli, hom do
imumi maragqlart ola bilor. Lakin onlar 6z miinasibatlorini giic niimayis etdirmakla
qurmur V9 ii¢lincii torafo sikayat etmir.

Yuxarida deyilonlordon belo noticoya golo bilarik ki, bazar yoniimlii kompani-
yalarda kommersiya danisiglar1 biznes folsofosinin tomalini togkil edir. Bunu nazars
alarag Olko miiosisolorindo soxsi satisin totbiqi maqgsadilo onun, o ciimldon
kommersiya dansiglarinin marketingds yeri va rolu izah edilmasi, onun satisin idara
edilmasinds shomiyyati izah edilmalidir.

Satisin idars edilmosinda soxsi satisin vo kommersiya dansiglarinin on miihiim
ohomiyyati onun marketinqgdos yeni istiqgamat olan miinasibatlor marketinginin
yaranmasina gatirib ¢ixara bilmasidir. Siinki satis hor hansi bir soxsi (alicim) toklif
edilon mohsulun vo ya xidmatin onun talabatina daha ¢ox uygun goldiyino inandir-
maqdirsa, kommersiya danisiglarinin asas moagsadi qarsiligli faydali razilasmaya nail
olunmas1 maqgsadilo yaranmis situasiyanin miistorok tohlil edilmosidir. Bu, yalniz

prioritetlordo askar goriinon farqglorin vo hor bir istirak¢inin fordi mohdudiyyat sort-
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larinin olmasina baxmayaraq, hor hansi bir iimumi maragin moévcudlugu soraitindo
miimkiindiir. Mahz kommersiya dansiglarinin bu xiisusiyyati miinasibatlor marke-
tinginin yranmasina sabab olur.

Siibhosizdir ki, alqi-satqr miigavilolori baglanilarkan satis metodlart daha
effektlidir vo bir sira hallarda miixtalif aqressiv tisullarla, daha dogrusu, istehlak¢inin
mohsulu almaga tohrik edilmasi vo ya manipulyasiya etma ilo assosiasiyalasir. Bu
metodlar firmalarda satis yoniimliiliik hakim movgeys malik oldugu 60-c1 illards
omoliyyat marketinqindo daha genis totbiq edilirdi. Son illordo istehlak¢inin
davranisinda vo raqabot miihitinds bas veran doyisikliklorin tosiri altinda artiq bu
metodlar satis prosesinda totbiq edilmir.

Birdofalik tranzaksiya (sovdologsmo) marketingilo miinasibatlor marketingi ara-
sinda coxsayli forglor movcuddur. Tranzaksiya marketinqi diskret, fordi alqi-satqi
aktlarinda tomorkiizlogir. Alqi-satqi prosesi basa catdiqgdan sonra toroflor arasindaki
miinasibatlor kasilir. Miinasibatlor marketingi iso davamli vo uzunmiiddatli alagalarin
yaradilmasina yonaldilir. Formalagmis miinasibatlorin garsiligh faydali olmasi iigiin
miinasibatlor marketinginin baslica prioriteti movcud miistorilorin saxlanmasi vo
artirllmasidir. Bu yanasma har hansi bir potensial iimumi faydanin movcudlugunu
nazaordo tutur. Tranzaksiya marketingi iso bir-birilo uyusmayan tolobatlar modelina
asaslanir: alict mohsulu sorfali qiymoato almagq, satici iso yiiksok monfoot oldo etmok
istoyir.

Miinasibatlor marketingilo tranzaksiya marketinqi arasinda digor forglor do
movcuddur. Ogar tranzaksiya marketinqindo mohsulun giymati yegans prioritetdirss,
miinasibatlor marketinqindo osas yeri qeyri-iqtisadi faydalar: servis, mohsulun
catdirilmas1 miiddati, mohsulgondarmalarin fasilosizliyina tominat verilmasi tutur.

Qarsiliglt miinasibatlor vo ya istehlakciya komok prinsipi osasinda hoyata
kecirilon ticarot praktikasi «tohrik etmok, inandirmaq, toklif etmok, zovq vermok»
sistemindan (a) istehlakcilarin motivlarinin real, manipulyasiyasiz tadqiq edilmasinin;
(b) alic1 vo saticilar arasinda har iki torafi tomin edon uzunmiiddotli miinasibatlorin

yaradilmasina cohd edilmasinin yiiksok ohomiyyat kosb etmasilo forglonir. Bu halda
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baslica moagsad birdafalik alqgi-satqi aqdlarinin baglanmasi deyil, firmanin alicilarla
uzunmiiddatli miinasibatlor yaratmasina imkan veron soraitin yaradilmasidir. Bu,
firmanin perspektivds yiiksok kommersiya ugurlar alds etmasina gatirib ¢ixarir.

Saktisin idaro edilmasindo soxsi satisinin totbiginin tokmillosdirilmasinin
miithiim istiqgamatlorindon biri do iri istehlak¢ilarla miinasibatlorin yaradilmasini vo
satisin hoyata kecirilmasini tomin edon marketinqg briqadalarin yaradilmasidir. Son
molumatlara gors iri kompaniyalara mohsul satisinin hacminin 50%-i bu brigadalarin
payina diistir vo bu briqadalar yaradildigdan sonra Aropa firmalarinin 90%-ds satisin
hocmi xeyli artmigdir.Marketing briqadalart miixtalif sahalor vairi istehlakg¢ilar iizra
yaradilir vo 0ziinds icarat niimayandalorini vo menecerlari birlogdirir. Bu brigadalarin
osas vozifosi Ozlorinin miistorilorinin biznesinin vo tolobatlarinin dorindon vo
hortorofli Oyronilmasi, bu tolobatin 6donilmasine imkan veron marketin todbrlarinin
hazirlanmas1 vo totbiq edilmasidir. Bu brigadalar iri istehlakcilardan sifaris almaq
liclin onlarla uzunmiiddotli dansiglar aparir. Maoasalon, «Reynolds Metals»
kompaniyasi «Campbell» kompaniyasim1 onlarin aliiminum gablarinin daha gonatali
vo sarfli olmasina inandirmaq vo homin firmaya bu gablarin satisin1 hoyata ke¢irmok
tciin 5 1l vaxt sorf etmisdir. Bunun naticesindo «Reynolds Metals» kompaniyasinin
satisinin hacmi 6 mlyard $ artmusdir. Marketing brigadalarinin bu ugurlarini nozors
alaraq O0lkomizin istehsal toyinatli mohsullar istehsal edon firmalarinda va ya onlarin
daxil oldugu soirkot vo ya nazirliklords bels birqadalarin yaradilmasi maqgsads-
uygundur.

Soxsi satigin totbiginds on vacib masalsalordon biri do firmanin ticarat heyatinin
toskilidir. Ticarat heyoatinin togkili zaman1 miixtalif formalarda: orazilori, mohsullari,
istehlak¢ilart vo hatta bu amillorin kombinasiyasini nozoro almaqgla hoyata kecirilo
bilar:

e Ticarat heyatinin arazilor iizra tagkili. Bu toskil formasi on genis yayilmis vo
eyni zamanda on sads idaroetma formasidir. Bu zaman satict mévcud va potensial
alicilar {iciin firmanin vo onun biitiin mahsullarinin ekskliiziv niimayandasi olur. Bu

strukturun bir sira uistiinliiklori vardir. Birincisi, bu strukturda ticarat niimayandasinin
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vozifalori dogiq miioyyon edilir. Ikincisi, o, foaliyyot gostordiyi orazido ekskliiziv
satis hiiququna malik olan satic1 iiciin motivasiya amilino cevrilir. Uciinciisii, o,
xarclari, o ciimlodon ezamiyyat xorclorini minimumlasdirmaga imkan verir.

Bu toskilolunma strukturu yalniz firmanin mohsullarinin say1 az vo ya istehsal
etdiylr mohsullar oxsar vo miistorilorin tolobatlar1 toxminon eyni oldugu halda totbiq
edila bilar. Masalan, alicilar1 topdansatis vo parakonds ticarat miiassisalari, homg¢inin
sonaye miiassisalari (tikinti rongsazlari, banlarin tomirini hayata kegiron avtomobil
emalatxanalar1) olan lak vo boya istehsalgist bu gqodar rongarang istehlak¢ilar qrupu-
na bir ticarat niimayandasi vasitasilo xidmat gostara bilmaz.

» Ticarat heyatinin mahsullarin xiisusiyyatlorini nazaora almagla tagskili. Bu
idaroetma strukturu mohsullari1 bir-birindon holledici doracods forglonan, texniki
cohotdon miirokkob vo miivafiq texniki vordislor tolob edon mohsul istehsal edon
firmalarda stiinliik toskil edir. Bu halda saticit miistorilorinin tolobatlarini daha yaxsi
0domok va rogiblora miigavimat gostarmak liciin zoruri olan biitiin imkanlara malik
olmagq sortilo miioyyon bir mohsulun satis1 iizrs ixtisaslasir.

Bu idarsetmas strukturunda eyni bir istehlaker ilo eyni zamanda firmanin bir neco
saticist isladiyindon xorclorin hacminin bir neco dofs artmasi problemi meydana ¢ixir.

* Ticarat heyatinin istehlak¢ct kateqoriyalart iizra tagkili. Ticarat heyatinin
istehlak¢r kateqoriyalar iizro toskili formasindan miistorilorin tolabatlar giiclii
suratdo forglondiyi va spesifik vordislorin totbiqi talob olundugu halda istifads edilir.
Alicilar sonaye saholoring, satinalmalarin hacming vo ya satinalmalarin toskili forma-
sina gora tosniflosdirilo bilor. Bu halda bazarin seqmentlosdirilmasinds  istifads
olunan kriteriyalardan istifads olunur.

Ticarat heyotinin bu ciir togkilinin faydasi Oziinii hor bir satici qrupunun
miioyyan bir istehlak¢r qrupu iizroa ixtisaslasmasinda vo xidmaot etdiklori istehlak-
cilarin spesifik tolabatlarim1 daha yaxsi bilmasinde biiruzo verir. Lakin istehlak¢ilar
orazi lizro ¢ox «sapolondiyi» halda, bu togkilolunma formasi boylik hacmdo xarclor
tolob edo bilar. Ticarat heyatinin istehlakcilar tizra togkilolunma formasindan, asason,

kompyuter istehsal edon firmalar istifade edirlor. Banklar va sigorta kompaniyalari,
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istehsal vo parakonda ticarat miiassisalari vo bu tip digor toskilatlar da ticarat heyati-
nin tagkilinin bu idaraetms struktrunu totbiq edirlar.

Ticarat heyatinin togkil olunmasinin digor, daha miirokkob formalari da
movcuddur. Bu toskilolunma formalarinda eyni zamanda iki kriteriyadan istifado
edilir. Ticarat heyati hom miioyyon orazilordo miioyyon istehlak¢it qruplari, hom
miixtalif istehlak¢1 qruplart vo miixtalif orazilor lizro, hom do miixtalif orazilor iizro
miixtolif istehlak¢i vo miixtalif mohsul qruplan iizro ixtisaslasa bilor. Bir qayda
olaraq, belo strukturlar ¢oxlu adda mohsul istehsal edon vo miixtalif miistorilora
xidmat edon iri miiassisalords tatbiq olunur.

Soxsi satisin totbiq edilmasindo an vacib va ¢otin problemlordon biri satis vo
ticarat heyotinin sayinin miioyyan edilmasidir. Belo ki, satis heyatinin sayinin haddon
cox olmasi firmanin xarclorinin artmasina, onun lazim olan saviyyadon az olmasi iso
miioyyan istehlak¢ilarin diggotdon konar qalmasina vo alverisli sazislorin «aldon
cixmasina» sabab olur.

Satist heyatinin sayinin miioyyan edilmasino miixtalif yanagsmalar mévcuddur.
Sitibhasizdir ki, saticilarin sayimnin miioyyon edilmasinin an basit iisulu onlarin islo
viiklonmasina asaslanan hesablama iisuludur. Saticilarin sayinin bu iisulla hesablan-
masini asagidaki prosedura uygun hoyata kegirilmasi magsadouygundur:

* Ticarat heyatinin saymin saticilarin islo yliklonmasi asasinda hesablanmasi
tisulunun osasini iri miistorilora orta miistorilordon, orta miistorilors iso kigik miis-
torilordon forgli xidmat gostorilmasinin zoruri olmast ideyasi toskil edir. Demali,
ticarat heyatinin saymnin hesablanmasinin birinci morhslasi satinalmalarin hacmindon
asih olaraq miistorilarin gruplara (siniflara) boliinmasidir.

* Novbati marhaloda nazari cohatdon hor bir istehlak¢t grupunun niimayandasila
kontaktlarin yaradilmasi tezliyi miioyyan edilir. Tocriiba gostorir ki, alicimin daxil
oldugu grupun saviyyasi doyisdikdo kommersiya kontaktlarinin sayr satinalmalarin
hocminin artmasina proporsional suratde artmur. J. Cercill vo basqalart gostarir ki,
miistorinin aid oldugu qrupun saoviyyasinin yiiksokliyilo miistorilorlo yaradilan

kontaktlarin say1r arasindaki olage golirlorin  azalmasinm1  xarakterizo edon
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yarimloqarifmik koordinat sisteminds qurulan qrafikdo daha aydin goriiniir.
Kontaktlarin tezliyini qrupa daxil olan miistarilorin sayma vurmaqla homin istehlak¢i
grupu iizra yaradilmasi zoruri olan kontaktlarin timumi say1r miioyyon edilir.

* Sonuncu marholads orta gostariciys malik olan saticinin il arzinds miistorilorla
yaratdig1 kontaktlarin sayr miiayyan edilir. Bu zaman plan ilinds olan is giinlorinin
say1 (istirahot, bayram vo mozuniyyat giinlorinin sayini nazors almagla), iclaslara,
xostaliyo, tohsila va sair «geyri-moahsuldar omaliyyatlara» sorf edilon is vaxtinin payi,
homg¢inin sohor vo kondlorde yaradilan kontaktlarin potensial sayir arasinda olan
forgleri nazors almaq lazimdir.

Ticarat niimayondosinin miioyyon istehlak¢i qrupu ilo kontaktlarimin sayini
bilarak ticarat heyatinin sayini asagidaki diisturla miioyyon etmok olar:

Hor bir istehlak¢i qrupu tizra miistarilorin say1 x Kontaktlarin tezliyi

Ticarat heyatinin say1 = - >
Hor bir saticinin yaratdigi kontaktlarin orta say1

Forz edok ki, har bir istehdak¢i qrupu tizro miistarilorin say1r 100, har bir satici
homin istehlak¢r qrupu il yaratdigr kontaktlarinin tezliyi 3 dofo toskil edir vo har bir

satict 1l arzinds orta hesabla 25 kontakt yarada bilir. Onda tolab edilon saticilarin say1

12 nafor (10033, _Jtaskil edacokdir.

Bu hesablama har bir istehlak¢1 qrupu tizre aparilir. Bu yanagma yalniz mévcud
miistorilorin sayini nazars alir. Lakin ticarat heyastinin sayin1 sonuncu dofo miioyyon
edarkon potensial miistarilorin sayini da nozors almaq lazimdir.

Qeyd etmok lazimdir ki, ticarat heyatinin saymin hesablanmasinin alternativ
metodlarinda ticarat heyati torafindon kontaktlarin tezliyinin artirllmasina baza-rin
reaksiyasinin birbasa vo dolay1 qiymatlorindan istifads edilir. Semlou metodu har bir
satis arazisinds alicilarin bazar giiciiniin bir ne¢a gostaricising asaslanir.

3.2.Satisin havasalondirilmasinds interaktiv marketinqdan istifada
perspektivlori

Son illords Qoarb oOlkslorinde satisin idara edilmesinda totbiq edilon vo ¢ox

siiratlo inisaf edon kommunikasiya metodlarindan biri do interaktiv marketing vo ya
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birbasa marketinq adlanan interaktiv sistemin, o climladon elektron magazalarin yara-
dilmasidir. Satisin idaro edilmesinda totbiq edilon kommunikasiya metodlarimin
milasir voziyyatinin tohlili gostordi ki, inkisaf etmis Olkolordoki hacm vo siiratlo
olmasa da, 6lkomizds do satisin togkili vo idars edilmasinds interaktiv marketinqdan,
xiisusan do internet saytlarinin yaradilmasindan istifads edilir.

Birbasa Marketing Assosiasiyast interaktiv vo ya birbasa marketingi belo
miloyyonlosdirir: birbasa marketing miistoridon dlciilo bilon cavab almaq va (vo ya)
alicinin harada olmasindan asili olmayaraq bazarliq eds bilmasi magsadila bir vo ya
bir nec¢a reklam vasitosindan istifads edilon interaktiv sistemdir.

F.Kotler iso interaktiv marketinqi kompyuter rabitosinin (slagosinin) interaktiv
xidmati vasitasi ilo operativ recimdo hoyata kesirilon birbasa marketinqg formasi kimi
miioyyanlosdirir.

Verilon taoriflordoki forgloro baxmayaraq onlarda olan timumi cohot interaktiv
marketinq parakonds magazanin olmamasi deyi, sadaco olaraqg, vasitocinin olmadigi
marketing sistemi olmasidir. Birbasa marketinq istehlakciya evindan vo ya ofisindon
bayara ¢ixmadan bazarliq etmaya imkan verir. Buna goora do birbasa marketinq hom
istehsal toyinathh mohsullar bazarinda, yoni potensial alicilarin az, mohsullarin
miirokkob oldugu va ya sifarislo hazirlandigr vo yiiksok doyars malik oldugu ba-
zarlarda, son vaxtlarda hom do istehlak mohsullar sferasinda da genis totbiq edilir.
Interaktiv marketinqin yiiksok templo vo genis miqyasda totgiq edilmosi, hor seyden
ovval, telemarketing, oks slaqo yaratmaga imkan veran televiziya vo radio, elektron
ticarot (Minitel) vo s. kimi yeni kommunikasiya sisteminin meydana ¢ixmasindan
irali golir.

Birbasa marketing satisin idars edilmasinda istifads edilon digor kommunikasiya
metodlarindan, o climlodon miinasibatlor marketingin xeyli deracads forglenir. Belo
ki, birbasa marketinqds bazarliq evds hayata kecirilir vo vasitoginin istiraki olmadan
mohsul firmanin adindan eva ¢atdirilir. Bu, alternativ satis tisullarina: kataloglardan,
tinvanli gondormolordon, elektron ticarotdon vo s. istifado edilmasino osaslanan

magazasiz ticarot marketingidir. Birbasa miinasibatlor marketingindo iso basqa
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moqgsad: uzunmiiddatli miinasibatlorin yaradilmasi vo ya qorunub saxlanmasi ii¢iin
potensial vo movcud alicilarla birbasa kontaktlarin togkil edilmasi yolu ilo satisi
stimullasdirmaq mogsadi giidiiliir.

Interaktiv marketingin inkisafi faktinmn ozii miibadilo prosesinin va isteh-
salcilarla istehlak¢ilar arasindaki kommunikasiyanin ciddi surotdo doyismosino
dolalot edir. Buradan belo naticoyo golmok olar ki, oksor bazar situasiyalarinda
istiinliik togkil edon «marketing monoloqu» 0z yerini «marketinq dialoquna» verir vo
kiitlovi vo ya seqment marketingini kastolasdirilmis (fardilasdirilmis) marketing
avazlayir.

Birbasa marketinq inkisafi vo genis yayilmasi asagidaki amillorls izah edilir:

- Bu amillars, hor seydon ovval, fordi kommunikasiyalarin haddan cox baha-
lasmas aiddir. D.Forsitin todqiqatlarina gora 1987-ci ilda bir isgiizar kontaktlara
¢okilon xorclor 1977-ci illo [99,798] miigayisodo 160% artmis vo orta hesabla
251,63$ toskil etmisdir.

- Bununla eyni zamanda reklam miiraciatlorinin ifrat doracads coxalmasi va
teletamasacg1 rogbatinin doyismosilo (reklam bloklar1 zamani kanalin doyisdirilmasi,
teleprogramlarin ~ videoya kogiiriilmasi) olagodar olaraq KIV-do  reklamin
effektliliyinin azalmas: miisahida olunur. Imic reklami kampaniyalarmin doyorinin
artmasini da bura olavo etmok lazimdir.

- Artig bazarliq edilmosi hozz almagla vo lozzotli mosguliyyatlo assosiasiya
olunmur. Savadli istehlakcilar 6z vaxtlarimi yiiksok giymatlondirir vo bazarliga ¢ox
vaxt sorfi tolob edon darixdirict masguliyyot kimi yanasirlar. Onlara bazarligi
kataloglarla etmok daha sorfalidir.

- Birbasa marketing istehlak¢ilara dorhal bir neco fayda verir. O, bazarla
kommunikasiya yaradilmasinda boyiik se¢im imkanlar1 yaradir, miiracistlorin
fordilogsmasini vo uzunmiiddatli qarsiligl slagalerin qorunub saxlanmasini tomin edir.
Strateci baximdan birbasa marketing istehsal¢iya vasitogilori gabaqlamaq vo on
niifuzlu vasitacilordon asililigini zaiflotmok imkani verir.

- Nohayat, boyiik hesablama giiciina vo disk tutumuna malik ucuz kompyu-
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terlorin meydana ¢ixmasi istehlakg¢ilarla biitiin kommersiya kontaktlarini ohato edon
irt malumatlar bazasindan istifads edilmosina gorait yaradir. Sonradan bu informasiya
fordi kontaktlar liclin xiisusi miiraciatlorin hazirlanmasinda istifads edilir.

Burada iqtisadi aspekt, yoni marketinq xarclorinin effektliliyinin yiiksoldilmasi
do az ochomiyyat kosb etmir.

Birbasa marketingi totbig edon kompaniyalarin soroncaminda potensial
istehlakcilarin shato edilmosinin coxsayli metodlari - ononavi soxsi goriislordon In-
ternetdo onlayn-ticarato kimi metodlar1 - vardir. Birbasa marketingin an vacib alati
birbasa poct gondormalari, kataloglarla ticarat, telemarketing, oks alagoli televiziya
marketingi vo onlayn-marketing hesab olunur.

- Son illords birbasa po¢t gondormoalari ¢ox populyarlasmisdir. Bu, bazara
yiiksok «sec¢imlo» yanagsmaga imkan veron fordi molumatlar bankinin inkisafi
naticosindo miimkiin olmusdur. Masalon, orta avropali il arzindo pogtla 46, orta
amerikali is9 200-9 yaxin kommersiya toklifi alir.

- Telemarketing va ya telefon marketingi siiratli inkisaf dovriinii yasayir. Bu, ilk
novbads, damisiq haqqr zong edon torofindon Odonilmoyon telefon nomralorinin
movcudlugu sayossindo miimkiin olmusdur. Telemarketinqin baslica Ustiinliiyii
telefonla zongetmo imkaninin olmasidir. Tacriibasi olmayan ticarat iscisi giin arzindo
50 dofodon artiq zong etmok qabiliyystindadir. Miiqayiso {iciin onu geyd etmok
kifayotdir ki, ticarot niimayandaosi il arzindo giiclo 300 soxslo goriiso bilir. Ixtisash
ticarat iscisi 19 giin arzinda bir ne¢o yiiz dofa telefonla zong edos bilar.

- Televiziya marketingi mahsullart inamla niimayis etdiron va sifariglor vermok
iclin tamasacilara haqqt (zong edoan torafindon) ddonilmoayan telefon nomralori elan
edon televiziya roliklorindon ibarotdir. Avropada distant ticaratin bu formasi halo
kifayot qodor ugur qazanmamusdir. Birbasa marketinqin bu formasi, ilk ndvbads,
satisinda niimayis effektliliyi miithiim shomiyyat kosb edon mohsullar {iclin nozords
tutulmusdur.

Birbasa sifaris marketingi informasiya bazasi olan marketinq sisteminin yaradil-

masini nazardo tutur. Bu sistem istehlakg¢ilarla birbasa kommunikasiyanin yaradil-
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masint vo onlarin aydin ifads olunan reaksiyasini talab edir.

Birbaga marketinqin on baslica moziyyatlorindon biri kecirilon todbirlors
istehlak¢ilarin biitiin cavablarinin, reaksiyasinin 6lciils bilmasidir,yoni marketing iizra
menecerlor miixtalif yanasmalarin effektliliyini qiymatlondirmok imkanlarina ma-
likdirlor. Bundan basqa, birbasa marketing golocokdo kecirilocok kampaniyalarin
sinaq «yoxlamalarinin» kecirilmasino imkan verir. Bu da marketing toklifinin raqib-
larin diggatini calb etmoyacayina tominat verir.

Interaktiv marketingin formalarindan biri do onlayn ticarotidir. Hal-hazirda
onlayn-ticarati Avropada 0z inkisafinin baslangic morhoalosindadir. Lakirn golocokde
onun sicrayish artimi gozlonilir. Fransada Internetin 1 mln. istifadagisi vardir ki,
onlarin yalmiz 5%-i Soboko vasitosilo 150 mln. frank mobloginds bazarliq edir. Bu,
«Minitel» vasitosilo hoyata kecirilon satisin hacmilo miiqayisads ¢ox ciizi mablogdir.
Belo ki, 1997-ci ildo «Minitel»in dovriyyasi 8 mlrd. frank toskil etmisdir ki, bunun da
1,5 milyard1 yalniz biletlorin payina diigiir. 1997-ci ildo ABS-da onlayn recimindo
hoyata kecirilon satinalmalarinin hacmi 16 mlird. frankin ekvivalenti olan mablag tos-
kil etmisdir.

Bir sira sektorlarda elektron ticarat birbasa anonavi ticarat formalar ilo rogabat
aparir. Bu miibarizo kompyuter avadanlhqglart («Dell» kompyuterlori), audio va video
yazilislar (Music Boulevard), kitab (Amazon va Barnes & Noble Inc.) va turist
putyovkalar1 (Otto Versand) bazarlarinda daha koskin xarakter almisdir.

Onlayn ticarati sahosindo toplanmus tocriibonin tohlili asagidaki naticolora
golmoy imkan verir:

Birincisi, elektron kommersiya birinci ndvbads istehlak¢ilara faydalidir. Ciinki
onlar evdon va ofisdon bayira ¢ixmadan Sobokodo mohsullar, raqgiblor vo gqiymatlor
haqgginda istonilon qodor miiqayisali informasiya tapa bilar. Istehlakgilar, xiisusan do
kompyuter texnologiyasi haqqinda atrafli bilgiloro malik olan gonclor toklifi qiymat,
effektlilik, keyfiyyot kimi obyektiv meyarlarla qiymatlondirs bilirlar.

Ikincisi, sobokado giymotlorin maneosiz miiqayisasi elektron kommersiyanin

giymat rogabatini stimullasdirmaga imkan yaradacaqdir.
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Uciinciisii, praktiki olaraq Internetdo daima taloblo toklif arasinda konfrontasiya
miisahids olundugundan elektron kommersiya hom qiymatlorin doyismasina va tashih
(korrekta) edilmasing, hom do bu prosesin siiratlonmasina sabab olacaqdir. Masalan,
gqiymotqoyma siyasatini  golirlorin idaro edilmosi metodu osasinda hazirlayan
toskilatlar (aviakompaniyalar, mehmanxanalar va s.) bu situasiya ilo qarsilasirlar.

Kicik ixtisaslagsmus tacirlor elektron magazanin saxlanmasinin doyarinin nisbaton
asag1 olmasin1 nozars alaraq Internet vasitosilo ¢ox asanligla diinya bazarlaria ¢ixa
vo on niifuzlu ticarat sabakalarils birbasa roqgabat apara bilorlar.

[zah edilonlardon belo aydin olur ki, distant ticarotin bir ¢ox illor arzinda totbiq
edildiyi istehsal toyinathh mohsullar bazari elektron kommersiyanin totbiginin asas
sferasidir.

Onlayn ticarotin inkisaf etdirilmosindo on vacib masalalordon biri elektron
magazanin necod yaradilmasi masolosidir. Bu isin togkilin J.Strauss vo R.Frost
elektron sovdologmoni belo tosvir edirlor:

* Elektron katalogda mohsullarin tosviri vo yigcam izahi verilir. Istifadogi
mohsulun tosvirinin vo ya matnin iizorinds «sicani» siqqildadir (basir) vo onun
hagqinda otrafli molumat alir. Matndo mohsulun miixtalif imkan vo faydalar sa-
dalanir.

« Istifadoci mohsulu seg¢dikdon darhal sonra onu sifaris vera bilor. Bunun iigiin
istifadogi 0zii hagqinda olan informasiyani, o ciimlodon kredit kartinin tipini vo
nomrasini miivafiq sohifods yazmalidir.

« Elektron ddonis sistemlorinin gondaricisi olan kompaniya torafindon Internet-
magazanin serverindo qurasdirilmis program tominati Soboko vasitasilo dorhal kredit
kartinin emitentilo olago yaratmaga vo kartin ogurluq vo yaxud bagh olub-
olmamasin1 yoxlamaga imkan verir. Bu qayda ilo alicitnin 6doma qabiliyyati do
yoxlanilir. Sorguya miisbat cavab verilorso, onda pul miivafiq hesaba kogiirtiliir.
Bununla da s6vdalogsmonin kommersiya hissasi basa catir.

* Sifariso aid molumatlar veb-serverdon firmanin daxili serverino Otiiriiliir. Bu

molumatlar hor bir yeni alicinin geyd edildiyi marketing moalumatlar baza-sinda
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toplanir. Eyni belo bir molumat catdirma xidmetinin kompyuter termina-lina da
gondorilir. O, gondarilmasi zaruri olan biitiin seylori hazirlayir, ixtisaslagmis firma iso
onu sifarisciys catdirir.

Elektron kommersiyanin serverlori liciin zoruri olan program tominatini ixti-
saslasmis kompaniyalardan almaq olar. Bu programlar distant ticarstin elektron
kataloqunun hazirlanmasi, 6donis sistemi, logistika vo s. kimi miixtalif funksiyalar
yering yetirir.

Interaktiv marketinqin totbiqi zaman1 meydana ¢ixan an baslica maselo Internet
bazar1 pul qazanmaq ii¢iin haddan ¢ox idealdimir? sualina cavab tapilmasidir. Ciinki,
«saboko sahibkarlar» adlandirilan sahibkarlarin hoddon az monfoot oldo etdiklorini
(vo ya iimumiyyatlo, manfaat oldo etmadiklarini) nozars alsaq, bu sual ritorik sual de-
yildir. Soboko kommersiyas1 haqigoton do ideal bazarin bir ¢ox xiisusiyyatlorine
malikdir. Bura sort qiymot ragabati, mahsullarin differensiallasdirilmasinin zaifliyi vo
ticarat markalarina loyalligin siiratlo yox olmasi, homginin:

* giymatlara dair tam informasiyanin mévcudlugu;

* biitiin Olkolorin tacirlorinin tokliflorinin  miiqayise edilmasi imkaninin
movcudlugu;

* bazara daxilolma maneaslorinin azligs;

« differensiallagdirma potensialinin zaifliyi;

* innovasiyalarin miidafis olunmamasi;

* molumatlarin baxilmasina istehlak¢inin nozarat etmasi;

¢ istehlak¢inin aldadic1 davranisi;

* biitiin saticilarin bazara daxilolma imkanlarinin barabarliyi aiddir.

Bir cox xiisusiyyatlorina goro xalis rogabati xatirladan belo bir rogabot miihi-
tindo satic1 bazar hokmranligina malik deyildir. Demali, uzunmiiddatli perspektivde
onun monfaat alds etmoak potensiali da yoxdur. Onlayn-ticaratin baslica vozifasi yeni
rogabat mokaninda 6ziinii differensiallasdirmagdan, bazarin digqgotini colb etmokdaon,
miidafia {iciin olverisli bazar movgeyi yaratmagdan va institusional fordiyyat, basqa

sozla, brend formalasdirmaqdan ibaratdir.
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Istifadagilorin calb edilmosi vo nisbaton boyiik olan bu mogsad qrupu ilo gar-
siligh olago miixtalif ciir bas vera bilor. Oksar ekspertlor bu fikirdodirlor ki, biitiin
cotinlikloro baxmayaraq, golocokdoABS vo Avropada onlayn-satisin hocmi kaskin
siirotdo artacaqdir

Lakin birbasa marketingin bu iistiinliitkorino baxmayaraq miitoxassislor onun bir
sira ¢atismazliglarin1 da geyd edirlor. Masalon, J. Kvelg vo X. Takeu¢i magazasiz
marketingin galacayi ilo slagodar asagidaki konkret suallar1 verirlar:

* 9gor poct xarclori iki dofa artarsa, na bas veracokdir?

* Ogor soxsi haoyatin toxunulmazligr hagqinda ganunla gondoris siyahilarinin
satin alinmasi v satis1 gadagan edilorso, no bas veracokdir?

» Ogor kredit kartlarindan istifads «dondurularsa», no bas veracokdir?

Onlayn-kommersiyanin ¢ox siiratlo inkisaf etdiyi miiasir dovrde bu suallar daha
aktualdir. Ciinki Avropa Komissiyast Avropa Ittifaqgina daxil olan olkolordon soxsi
hayatin qorunmasina dair gqanunvericilik aktlarinin zaif oldugu 6lkslors istehlakgilar
hagqinda informasiyanin verilmasini gadagan edon direktiv imzalamisdir.

Al istehlak¢ilara aid olan soxsi informasiyanin kibernetik mokanda yayilmasina
onlarin 6zlorinin nazarat etmosini istayir. Buna gora do kompaniyalardan homin
informasiyanin na maogsadls istifado edilocoyinin ac¢iq formada goéstorilmasini vo
istehlakcilara homin informasiyadan istifado edilmasini qadagan etmak hiiququnun
verilmoasini talob edir. Bu miiddsalarin yerina yetirilmasina har hansi bir organ va ya
toskilat nozarot etmolidir.

1990-c1 ildo porakondosatis tacirlorinin, xiisuson do iri tacirlorin Ozlorinin
miibadilo prosesindoki roluna miinasibati ciddi suratdo doyisdi.Ovvallor parakon-
dosatis tacirlorinin roluna istehsalc1 ilo istehlak¢i arasindaki passiv vasitogilorin
funksiyas: kimi baxilirdi. Porakondesatis tacirlori miistosna olaraq bdliisdiirmonin
fiziki funksiyalarini yerino yetirirdilor: onlar tolob olunan voziyyatds, miioyyon
edilmis yerlordo vo miioyyan edilmis vaxtda istehlak¢ilara mohsul toklif edirdilor.
Indi vasitocilor daha tez-tez innovasiya funksiyasim yerino yetirir, aktiv rol

oynayirlar. Beloliklo, istehsal¢1i vo porakondosatis taciri arasinda giiclor balansi
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doyisir.

Varli olkealords bu dayisiklik sosial-madoni hoyatda bas veron miihiim dayisik-
liklarlo eyni vaxtda bas verdi. Bu doyisikliklor parakondasatis tacirini igtisadi agent
rolunda ¢ixis etmayo vo bazara daha aktiv istigamatlonmays vadar etdi. ©gor avvallor
porakondosatis tacirinin maragi 0z magazasindan uzaga getmirdiso, indi o, mar-
ketingin funksiyalarini todariikat vo fiziki boliisdiirmo ilo mohdudlasdiran biznes
folsofosindon imtina edir. Biitiin bunlar magazalarda strateci marketinq element-
lorinin, o ciimladon magazanan multiatributiv konsepsiyasinin vo movgeylosdirma
strategiyasinin totbiq edilmasini zaruri edir.

Istehlak¢1 baximindan magaza konsepsiyasina faydalar toplumu kimi yanasmaq
miimkiindiir. Bununla slagadar olarag magazanin multiatributiv konsepsiyasini islaib
hazirlamaq vo bunun ii¢iin mahsulun multiatributiv konsepsiyasindan istifade etmak
zarurati meydana ¢ixir. Bizim fikrimizco, istonilon magazaya alt1 xiisusiyyat vo yaxud
atribut xasdir ki, onlarin ¢oxuna da aktiv doyison kimi baxmagq olar:

* Yerlagsma. Isgiizar miinasibatlorin qaydaya salinmasi zoruri olan ohata orazisini
Vo ya ticarat zonasint miioyyan edirlor. Sshorin moarkazi hissasinda, ayalatlordas, sohar
otrafinda vo ya regionda yerlogsma alternativ variantlardir.

* Cesid. Magazada satilacaqg mohsul xatlorinin say1. Bura hor bir mahsul xatting
(¢esidino) miinasibatdo mohsul c¢esidinin genisliyi (mahdud va ya genis) vo dorinliyi
(dayaz va ya darin) haqqinda gorarlar aiddir.

* Qiymatqoyma. Qiymatin imumi soviyyasi (yliksok vo ya asagi imumi golir),
qiymatlarin saviyyasinin agagi salinmasi vo qiymat stimullagdirilmasi siyasati.

* Xidmotlor. Magazanin xidmot kompleksinin genisliyi. Satisovvali xidmatlori
(mohsulun telefonla sifarisi, is recimi, bozi mohsullarin geyilib Ol¢iilmasi vo s.),
satigsonrast xidmaotlori (catdirma, mohsullara hor hansi doyisikliyin edilmasi,
hadiyyalorin tortibati va s.) va alava xidmatlori (kreditlosdirma, magazanin arazisindo
kafenin, usaq otaginin, turist agentliyinin olmasi va s.) bir-birindon forglondirmak la-
zimdir.

* Vaxt. Magazaya getmaya saorf edilon vaxt. Magazanin yaxinlig1 «agar» amil ro-
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lu oynayir, amma magazanin a¢ilma vo baglanma vaxti, girisin rahathigi, magazada
mohsulun axtarilmasinin sadsliyi, ndvbado durma miiddati vo kassa xidmatinin siirati
do miihtim amillardondir.

* Sorait. Magazanin qurulusu, isiglandirilmasi, bos sahasi, musiqi tortibati,
interyerinin tortibati vo s.

Istehlak¢1 magazalari miiqayiso edorkon mohz bu xiisusiyyatlori nozero alir.
Porakondosatis taciri faydalar paketina gors rogibdan forglonmok magsadils bu atri-
butlarin unikal kombinasiyasini nozords tutan magaza konsepsiyasi hazirlaya bilor

Porakondoa ticaratdo movqgelosdirmo strategiyasinin totbiqi ticarat sektorundan
asihidir. Porakondo magazalart iki parametra: realizasiyadan olds edilon iimumi
monfaatin saviyyasing (yiiksok vo ya asagil) vo istehlak¢inin axtardigr faydanin tipina
(simvolik vo ya funksional) goro tosniflogdirirlor. Demoli, biz doérd miixtalif
movgelasdirma strategiyasim oks etdiron ikidlgiilii koordinat sistemi aliriq (3.1 sayh
sokil):

* Ogor mohsul bdyiikk iimumi manfostlo satilan funksional mohsuldursa (sol
torofdo yuxarida yerlogson kvadrat), onda biz ixtisaslasmis magazalarla slaqads
oluruq. Bu magazalar qida mohsullarinin, audio va video texnikanin, kompyuterlarin,
alatlorin va s. xiisusi secilmis cesidini toklif edir.

* Asagl iimumi monfootli funksional mohsullara supermarketlords vo hiper-
marketlordo satilan «giindalik» orzaq mohsullari, baha olmayan mebellor, tikinti
materiallari, ucuz audio va video mohsullari va s. aiddir.

* Yiiksok ticarat olavali prestic mohsullar ixtisaslasmis prestic magazalarda
satilir. S6hbat dobds olan paltarlardan, aksessuarlardan, zorgorlik momulatlarindan,
saatlardan va s. gedir.

* Asagl qiymatlo satilan «firma-mohsullar» magaza-diskaunterlor torafindon
yayimlanir. Oksor hallarda bu magazalarda moshur mohsul markalarnn digor

magazalara nisboton daha asagi qiymotlo satilir.
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Umumi moanfaat

yiiksok
Ixtisaslasmis funksional Prestij mohsullari: sa-
mohsullar: hi-fi texnika- atlar, zinot ogsyalari,
s1, mikrokompyuterlor, dobdo olan paltarlar
alotlor va s. Vas.
Funksional < » Simvolik
Orzaq mohsullari, baha Yiiksok olmayan qiy-
olmayan mebel, tibb moto satilan firma-
mohsullari mohsullar
Asagi

Sakil 3.1. Porakonds ticaratdo movgelosdirmo strategiyasi

Paorakondosatis taciri magazanin moévgelosdirmasinin ii¢ osas strategiyasin-dan:
mohsul ¢esidinin differensiallasdirilmasi, servisin yaxsilasdirilmasi vo fordi-lagsdirmo,
giymat liderliyi strategiyasindan birini seco bilor:

* Mbohsul cesidinin differensiallagdirilmas: strategiyas1 daxili forqlori olan
mohsullarin toklif edilmasino osaslanir. Masalon, bu, digor magazalarin mohsul
kateqoriyasina daxil olan ticarat markasindan forglonon ticarat markasi vo ya stil ola
bilar.

» Servisin yaxsilagdirilmast va fordilagdirmo strategiyasinda porakondosatis
taciri, 9sasan, raqgiblarilo eyni mohsullar toklif edir, amma ona ixtisaslasmis xidmatlor
gostarir va hoar bir istehlak¢iya fordi yanasma totbiq edir.

* Qiymoat liderliyi strategiyasi raqgiblorin toklif etdiyi mohsullarin daha asag:
giymatla toklif edilmasini ifads edir.

Yuxarida gostorilon aktiv doyisonlorin bir negosini idara edoa bilon porakon-
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dosatis taciri bir ne¢a alternativ movgelogdirma strategiyasi se¢o bilor. Buna miivafiq
olarag, garsiya qoyulmus magsadlors uygun golon vo raqiblor iizorindo dayanigh
istiinliik aldo edilmasini tomin edan strateci marketing planlarinin tortibi vo onlarin
faaliyyat programlar1 formasinda tatbiqi hagqinda danisa bilarik.
3.3. Reklam kampaniyalarimin diizgiin taskili satisin havaslondirilmasinin
miihiim istigamoati Kimi

Reklamin toskilinin tokmillogdirilmasinin mithiim istigamati onun togkili vo
hoyata kecirilmosindo marketing kommunikasiyasinin biitiin elementlorindon -
hovaslondirmadon, yayimdan, mohsulun movqgelosdirilmasindon, birbasa marke-
tingdan, ictimayatlo slagadon kompleks sokilds istifads edilmasidir. Ciinki, marketing
kommunikasiyasinin  biitiin elementlorindon vo ya onlarin  miixtolif kom-
binasiyalarindan eyni zamanda istifado edilmosi reklamin effektliliyini xeyli yiik-
soldir. Mosalon, istehlak¢inin birbasa inandirmaq formasi olan reklam mohsulun
emosional vo informasion istiinliiklorindon istifado etmoyo asaslanir va istehlak¢ini
mohsul almaga yonaldir. Hovaslondirms todbirlori iso mohsula xas olmayan xarici
stimullara osaslanir vo istehlak¢cint qisa miiddot orzindo mohsulu almaga tohrik
etmoys yonoldilir. Buna goro do reklam kampaniyasiilo eyni zamanda satisin
havaslondirilmasi - giymat giizostlorinin edilmasi, istehlak¢ilarin miikafatlandirilmasi
vo s. tadbirlorinin hayata kegirilmasi satisin hocmini qisa dovr orzindo daha cox
artirir. Bununla olagedar olaraq son ilorde xarici Olkolorde inteq-rasiya edilmis
marketing kommunikasiyast vo yaxud, inteqrasiya edilmis kommunikasiya adlanan
kommunikasiya sistemindon genis istifads edilir.

Inteqrasiya edilmis kommunikasiya sistemi dedikdo 1) reklam vo satisin
hovoslondirilmasinin miixtolif formalarinin uzlasdirilmasi; 2) reklam vo satisin
hovaslondirilmasi todbirlori kompleksinin ticarat markasinin kommunikasiyasinin
maogsadine uygun goalmasi vo 3) istehlak¢ilarin maraqglarint vo vaxti nozoro almagla
reklam vo satisin hovoslondirilmasi metodlar1 vo vasitolorinin inteqrasiyasi basa
diisiiliir.

Inteqrasiya edilmis kommunikasiyanin totbigi reklamin vo satisin hovaslondiril-

72



mosinin tagkili vo planlagdirilmasida minmum 4 doyisikliyin bas vermasina sobab
olmusdur. Bunlara asagidakilar aiddir:

1. Reklam vo satisin hovaslondirilmasinin koordinasiyasinda masuliyyatin
boliigdiiriilmasi. Reklamverici torofindon inteqrasiya edilmis marketing kommuni-
kasiyasinin hoyata kecirilmasino goro, bir gayda olaraq, reklam iizro menecer
masuliyyat dasiyir. Digar torafdon is9, bazi hallarda reklam agentliyi reklamin, satisin
hovaslondirilmasi va ictimayatls alagonin koordinasiyasi tizro masuliyyasti 6z iizoring
gotiiriir. Inteqrasiya edilmis kommunikasiya sistemindo iso reklam vo satisin
hovaslondirilmasinin planlagdirilmasinda biitiin masuliyyat reklamvericinin iizarino
diigiir vo bu homin isin planlasdirilmasinda vo hoyata kecirilmasinda operativliyi
artirmaqla yanasi garsiya ¢ixan naraziliglari aradan qaldirir.

2. Yeni bazarlara ¢ixma strategiyasi. Inteqrasiya edilmis kommunikasiya
kampaniyasinin asas hissasini reklam toskil etso do, bu he¢ do o demok deyildir ki,
kommunikasiyanin hoyata kecirilmasino miitlog ondan baslamaq lazimdir. Bels ki,
yeni presticli markalarin bazara c¢ixarilmasina reklamdan yox, eksklyiizv yayimdan
da baslamaq olar. Bazi hallarda iso yeni mohsulun bazara c¢ixarilmasina ictimaatlo
olago qurmaqgla baslamaq olar. Cox da boyiik olmayan markalarin bazara
cixarilmasini iso ticorat iscilorinin hovaslondirilmosi ilo tomin etmok olar. Imkan
daxilinds, magazalarin vitrinlorindo yer qazanmaq iiciin taciro homin mohsullarin
nimunoslorini pulsuz vermok lazimdir. Bunun vasitasi ilo istehlak¢ilarin homin
mohsul sinagdan kec¢irmasing sorait yaranir.

3. Miixtolif informasiya vasitolarinin koordinasiyas1 imkani. Inteqrasiya edil-
mis kommunikasiya sistemindo mohsullarin yayim, yerlosdirilmosi yalmz KiV-do
reklamlarin verilmasi ilo mohdudlasmir. Bu proses havaslondirmonin miixtalif
metodlarinin, masalon, moahsulun smaq niimunolorinin paylanmasi, istehlakcilarin
mohsul markasina loyalligim1 tomin edon proqramlarin hazirlanmasi, kuponlarin
verilmoasi vo s. tadbirlarin totbiqi i1lo do hoyata kecirilo bilor. Belaliklo, inteqrasiya
edilmis kommunikasiya sisteminin totbiqi ilo menederlora biitiin informasiya

vasitolorinin se¢ilomasi vo onlarin isinin koordinasiyasi iizro ¢ox boyiik tolablor
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qoyulur.

4. Miixtalif istehlak¢r auditoriyasina yonoldilmis reklam vo havaslondirmo
kampaniyalarinin hayata kecirlmasi zamanimoahsulun mévqgeyloasdirilmasi ardicilligi.
Inteqrasiya edilmis kommunikasiya sisteminin haqiqi manas1 miiossisonin faaliyyoti
bir istehlak¢i auditoriyasi liclin deyil, miixtalif auditoriya (masalon, miiassisonin 0z
iscilori, onun ticarat heyati, parakondo tacirlor, istehlak¢ilar vo bozi hakimiyyat
niimayandolari va s.) {iclin nazords tutuldugda daha dolgun agilir. Bu auditoriyalar
baximindan miixtalif funksional vo kommunikasiya moagsadi qarsiya qotiula bilor. Bu
zaman inteqrasiya edilmis kommunikasiya sisteminin vozifasi mohz koomunikasiya
magsadlari kompleksinin homin auditoriyalar ii¢iin sabit qalmasini vo onun ardicil-
ligin1 tomin etmokdir.

Beloliklo, inteqrasiya edilmis kommunikasiya sisteminin totbiqi onun biitiin
elementlorinin kompleks vo qarisiligli alagads hoyata kegirilmasini tomin etdiyin-don
reklamin vo Umumiyyatlo marketing kommunikasiyasinin effektliliyinin xeyli
yiiksaldir.

Resbulikamizda reklamin toskilinin tokmillosdirilmasinin digor istiqgamoati bu
sahads olan catigmamazliglarin aradan qaldirilmasidir. Bels ki, 6lkomizds reklamin
toskilinin miiasir voziyyatinin tohlili gostordi ki, onun soviyyasi digar olkalorls, o
cimlodon Rusiyadan da xeyli asagidir. Bu osason 0©lko iqtisadiyyatinin bdhran
voziyyotdo olmasi, Olkonin oksar miiassisalorinin maliyys voziyyatinin pis olmasiva
digor obyektiv sobablarla yanasi, bir sira subyektiv sabablarlo izah edilir. Subyektiv
amillora asagida gostoracoyimiz amillori aid etmok olar:

- magazalarin ad asilganlarin ocnobi dillordo yazilmasi vo bozon reklam
elanlarinda Olko ohalisi ii¢lin tanis olmayan, basa diisiilmoyon sozlordon istifado
edilmoasi;

- homin obyektlarin trafaretlorindo qrammatik gaydalarin gézlonilmomasi;

- reklam matnlorinin diizgiin,colb edici qaydada tortib edilmomasi vo reklam-
larda 6lka oahalisinin adat-ononalarinin nozaras alinmamasti;

- 0lkomizds yayimlanan reklam moatnlorinin, reklam roliklorinin oksor hallarda
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basqa oOlkolords yayimlanan reklam matnlorinin vo reklam roliklorinin torciimasi
olmast;

- reklam roliklori hazirlanarkon Olkonin mohsur adamlarindan istifado edilmo-
masi va s.

Qeyd edilon bu geyri-normal hallart aradan qaldirmaqla 6lkomizds reklami xeyli
inkisaf etdirmok olar. Bundan olavo 6lkomizdo reklamin inkisafina tokan veracok
asagidaki amillordon istifade etmoklo do reklamin inkisafina nail olmaq miimkiindiir:

- Olkomizda KIV kifayot qodor inkisaf tempino vo soviyyesino malikdir.
Azorbaycanda KIV-in inkisaf soviyyasi vo inkisaf tempi 6ton 10 il iiciin qonaatboxs
hesab edilo bilor. Artiq 0lkomizde 500-0 godor gozet vo xeyli curnal nagr olunur.
Hotta dinamik inkisaf edon, genis oxudu auditoriyasina malik ¢oxtiracli qozetlor do
formalagsmisdir. “Yeni Miisavat” va “Futbol +” gazetlori bu gobil-dondir. Qeyd edak
ki, bu qozetlorin oxucu auditoriyas1 osason sabitdir. Olkomizdo hamginin genis
auditoriya torafindon dinlonilon 10-a godar radiostansiya, 6 yerli telekanal («AzTV»,
«Xazar», «ANS», «Space», «Lider», «Azad Azorbaycan») foaliyyat gostorir. Lakin
Olkomizda xarici Olalarin, xiisuson do Rusiyanin ii¢ telekanali da yayimlanir vo onlar
vasitasi 1la bir ¢ox reklamlar verilir. Bu kanallarin 6z tamasag1 auditoriyast vardir vo
onlar 6lkomiz do satilan bir ¢ox mohsullar hagqinda molumatlar1 homin kanallar
vasitosi ilo alir. Buna gora do 6lkomizdo homin mohsullarin satis1 ilo mosgul olan
firmalar bizim reklam agentliklorinin vo KIV-lorinin xidmotindon istifado etmirlor.
Bunu nazors alarag homin telekanallara 6lkomizds reklam yayimini ganunvericilikla
gadagan etmok lazimdir.

- miinbit sorait olarsa 6lkomizdo sahibkarligin inkisaf perspektivlori boylikdiir vo
bu da s6zsiiz ki, reklamin daha da inkisafina oatirib ¢ixaradaqdir.

- Azorbaycanda multimedia bazart holo yenico formalagsmaga baslayir. Bu
bazarin iso genis reklam perspektivlori vardir.

- Olkomizdoki reklamvericilorin oksariyyoti ya Olkomizdo foaliyyot gostoron
xarici sirkotlor, ya da miistorok miiossisalordir. Bu da ondan irali golir ki, yerli

kapitala malik olan miiassisalorin ¢oxu ya reklama dyroncali deyillor, ya da reklam
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verilmasini “artiq pul xordlomok™ kimi nazordon kegirarok ona shomiyyeot vermirlor.
Lakin son dovrlordo milli miiassisalorimizin do reklam vordislorini xeyli doradada
oxz etmosi miisohido olunur.

- son zamanlar genis yayilmaga baslamasi nozors carpan sosial reklam bu
sahonin da genis inkisaf perspektivina malik oldugunu gostarir. Qeyd edak ki, bu ciir
reklamlar ya xariczi, ya yerli geyri-dovlat toskilatlarimin soylori, ya da bunlardan
birinin miiayyan bir dovlat strukturu ilo amokdasligi naticasinds meydana golir.

Qeyd etmok lazimdir ki, reklamin tokmillogdirilmasi istigamatlorini miisyyon
edorkon onun kimlor {ii¢iin hesablandigimimiitloq nozore almaq lazimdir. Ciinki
reklam boyiikloro nisboton usaqlara tez vo ciddi surotdo tosir edir. Buna gora do
usaqlar liciin nozords tutulan reklamlar boytiklor iiciin nazards tutulan reklamlardan
forglonmalidir. Usaq reklamlariasagidak talablora cavab vermalidir:

1. Reklamverici nozora almalidir ki, usaglar ¢cox hassas olurlar, esitdiklorine vo
gordiiklorina tamamils inanirlar.

2. Usaq auditoriyasina istigamatlonmis reklamlar tohrikedici motivlora malik
olmamalidirlar.

3. Usaqlar ii¢iin nazordo tutulan reklam dogru olmalidir. Ciinki o, insanlarin
gavrayisina vo davranisina hakim ola bilar.

4. Hec bir halda usaqlar pis monada fantastik doracods diisiinmoys macbur edon
reklamlar olmamalidir.

5. Reklam insan comiyyatine xos tosir etmalidir. ©On ¢ox dostlugu, insanligi,
diizliiyli, xeyirxahligi, adalstliliyi, qiiruru, comiyyats qarst hormati oks etdirmalidir.

Reklam usaqglar vo boyiiklor arasinda konstruktiv miinasibatlorin yaranmasia
sorait yaratmalidir. Onu da yadda saxlamaq lazimdir ki, valideyinlarin tasiri ilo yanasi
usaglara bu faktorlar da tosir edir.

Reklamin vo iimumiyyatlo, marketing kommunikasiyasinin son mogsadi bu
foaliyyotin effektliliyini vo aldo edilodok manfatin mablagini yiiksaltmokdir. Reklam
va satisin havaslondirilmasinin hoyata kecirilmasi satisin hacmini artirmaga vo bunun

sayasindo monfootin mablogini yiiksaltmayas, ona ¢okilon xorclori ddomoya sabab
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olmursa onda miiassiso bu foaliyyat vasait xorclomomslidir. Praktika da iso homiso
belo olmur. Buna gora do, reklam vo satisin hovaslondirilmasi bir sira effektlor
yaratmalidir ki, o son natioads manfaat alds etmayas imkan versin.

Reklamin verilmasi miiddatinin vo tezliyinin diizgiin miioyyon edilmasi do
reklamin istehlak¢ilarin reklami yadda saxlamasina vo onun tasirine moruz qalmasina
vo bunun vasitosilo satisin hocmino miixtalif ciir soviyyado tosir edir. Belo ki,
U.Uottsun vo J.Makqvayrin bu sahado apardiglart eksperimentlor gostorir ki, vaxt
kec¢dikca reklamin tosiri altinda fikrini doyison fordlorin xiisusi ¢okisi hondasi silsilo
qaydasinda azalir. Hom do reklamn xatirlama qabiliyyatinin zoiflomasi siirati xeyli

daracads istehlak¢inin mohz nayi xatirlamali oldugundan asilidir (3.2 sayl sokil).
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Sakil 3.2. Sindikatlasdirilmis royin doyismasi vaxtin funksiyasi kimi

Sokildon goriindiiyli kimi, reklamla tomasin bas verdiyi bir hafto orzindo mii-
raciotin movzusunu xatirlama qabiliyyati koaskin suratds asagi diisiir (95%-don 60%-9
enir), lakin sonraki hoftalorde onun saviyyasi demak olar ki, doyismir. Reklamda gos-
torilon dalillorin xatirlanmasi qgabiliyyati birinci hoftodo daha siirotlo asagi diisiir
(72%-don 28%-3 enir), sonraki hoftolorde bu meyl davam edir va altinc1 hoftads 20%-

o catir. Molumatin monboyinin yadda saxlanmasi ilo do oxsar, lakin koskin

77



forglonmoyon hal miisahids edilir. Beloliklo, reklamveronlorin kommunikasiyaya
goyduglar1 investisiyadan fayda gétiirmasi miiddati cox qisadir.

Miioyyon miiddot kecdikdon sonra insanin miiraciotin movzusunu xatirlama
gabiliyyati homin miiracistin tokrar verilmasinin sayindan asilidir. Bunu H. Zielske
torofindon eksperiment do bir daha siibiit etmisdir. Tadqigatin gedisinds reklam
xatirlama gabiliyyatilo miiraciotin verilma qgrafiki arasinda alage miioyyon edilmisdir.
Belo ki, H. Zielske 1958-ci ildo hor biri 13 qozet elanindan ibarst iki reklam
kampaniyasinin xatirlanma gabiliyyatini qiymatlondirmisdir.

Eksperimentin planinin mahiyyati ondan ibarat olmusdur ki, bir qrup qadina
dord hoftalik intervalla eyni reklam kampaniyasinin 13 miixtalif gozet elan1 toqgdim
edilmisdir (morhalali tosir). 11 orzindo dérd hoftadon bir eksperimentds istirak edan
qadinlara yeni reklam elanlar1 gondorilmisdir. Digor qrup qadinlara da homin 13
reklam elani, lakin bir hoftolik intervalla gostorilmisdir (intensiv tosir). Reklamin
xatirlanmasi qabiliyyatinin giymatlondirilmasi (mohsul sinfinin xatirlanmasina
istigamatlonmig) har bir respondentdon bir dofa sorusulmagq sortila telefonla aparilan
sorgu asasinda hayata kecirilmisdir.

Bu eksperiment osasinda reklamin xatirlanma qabiliyyatinin askar edilmis
dinamikas1 3.3 sayli sokildo gostorilmisdir. Qrafik vaxt ke¢dikco reklamin xatirlanma
soviyyasinin asagl diismasindon daha cox, reaksiyanin 6ziiniin xarakterini gostorir.

Asagidaki momentlori geyd edak:

- 13 hoftalik gostorilmadon sonra ikinci qrupda (intensiv tosir qrupunda)
reklamin xatirlanma gabiliyyati 63% toskil etdiyi halda, marhalali tasire moruz galan
grupda 13 ayliq gostarilmadon sonra bu gostarici comi 48% toskil etmisdir.

- Hom do 52 hofto orzindo reklamu xatirlaya bilon respondentlorin xiisusi ¢okisi
morhalali tasir qrupunda orta hesabla 29%, intensiv tosiro maruz galan qrupda iso
21% toskil etmisdir.

- Reklam elanlarinin haftods bir dofe gostorildiyi reklam kampaniyasi basa cat-
digdan dord hafto sonra reklamin xatirlama saviyyasi 50%, alti hoftadon sonra iso

66% azalmisdir.
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- Miiracistlorin tokrar verilmasinin say1 artdigca, reklamin unudulmasi saviyyasi
azalir. Reklam elani ila birinci tomasdan ii¢ hafto sonra xatirlama soaviyyasi 14%-don
3%-9 enir (yoni 79% azalir), 13 gostorilmadon ii¢ hofto sonra iso homin xatirlama
soviyyasi 48%-don 37%-3 enir (yani comisi 23% azalir).

1980-ci 1ldo aparilmis eksperimentdo do analoci natica olds edilmisdir. Bu dofa
televiziya reklamlarindan istifads edilmisdir. Bu eksperimentds tosiretma intensivliyi
ovvalki eksperimentds oldugu kimi olsa da, reklamlarin verilmo vaxti miixtolif
olmusdur. Bu eksperiment naticosindo miioyyon edilmisdir ki, unutma mexanizmi
haddan artiq giicliidiir vo yaddasin xarab olmasi ¢ox siiratls bas verir. Bu, reklamlarin

tez-tez tokrar verilmasinin zaruriliyini gostarir.

Yadda saxlama 4
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70 4 hofto intervalla 13
dofs gostarilmisdir
60 -
50
40
30

13 hofto arzinda haftada

20 1dofo gostorilmisdir

10

»

5 10 15 20 25 30 35 40 45  50-52

Vaxt, ayla
Sakil 3.3. Reklamin yadda saxlanmasinin dinamikasi gdstormalorin vaxtinin va

saymin funksiyasi kimi
Birinci hissasi 6 tokrar verilmoadon ibarst olan vo 60% xatirlanma soviyyasing
sabob olan televiziya reklami kampaniyasi on az1 ii¢ aydan ¢ox fasilasiz davam
etdirilmalidir, oks halda, reklamin xatirlanma soaviyyasi 20%-dan do asagi diisiir.
Reklami xatirlama gabiliyyati reklam kampaniyasinin xarakterindon, daha daqiq
desak, onun relevantligindan (uygunlugundan) vo miiraciatin kreativliyindon asilidir.
Reklamin tez unudulmasi hallar1 digor informasiya vasitolorinds, o ciimlodon

giindolik nogrlords do miisahids edilir.

79



Istehlak¢1 biganaliyinin vo ya qavrama miidafiosinin aradan qaldiriimasinin
askar yolu movcud deyildir. Lakin bu yol tapilmadigda ns istehlak¢inin mogsadi, na
do davramis1 ciddi dayisikliklors moruz galmir. Potensial alici reklamda verilon in-
formasiyanm1 qavrayana, basa diisono vo yadda saxlayana kimi, sadaco olaraq, homin
reklam onun iiciin movcud olmur. Reklamin yadda saxlanmasi {iciin yalniz
informasiyanin verilmasi kifayat deyildir, hom do alici ilo, soziin haqiqi monasinda,
kommunikasiya yaradilmalidir.

Lakin olkomizds reklamvericilori bu amili nozoro almir vo buna goro do
reklamin aliciya vo bunun vasitasilo satisin hocming tasiri lazimi effekti vermir. Bu
neqativ hali aradan qaldirmaq mogsadilo reklamlarin verilmo miiddastini uzutmagq,

onun verilma tezliyini is9 azaltmaq magsadoauygundur.
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Natica va takliflor

Mbohsullarin satisi dedikdo mohsul axinlarinin formalasdirilmasi vo istelakciya
istigamtolondirilmasi mogsadilo istehsalgt miiossiso torofindon hoyata kecirilon
todbirlor vo ya foaliyyot basa diisiiliir. Mohsullarin satist mohsul satisa vo ya
gondarilmays hazir oldugu andan baslayir son istehsal¢1 vo ya istifadogi onu aldigi
anda basa catir.

Satisin meydana ¢ixmasinin asas sobabi mohsullarin istehsali vo istehlakinin
zaman vo mokan, hamcinin ¢esid etibari ilo list-iisto diigsmomasidir. Satis bu uygun-
suzluglart aradan qaldirmaqla sahib olma, zaman, mokan va ¢esid dastliyi faydaliligi,
homcinin alava doyor yaradir.

Mbohsullarin satisinin  havaslondirilmasinin togkil edilmasinin mogsadi talab
olunan mohsullarin lazim olan vaxtda, lazim olan yerdo miinasib qiymatls istehlak¢i-
lara ¢atdirilmasinin vo miibadils prosesinin hoyata kecirilmasinin tomin edilmasidir.
Qarsiya qoyulan bu magsada nail olunmasi liclin mohsullarin satis1 prosesinds innfor-
masiyanin toplanmasi vo istehlak¢ilarin molumatlandirilmasi; sifariglorin gabulu vo
1slonmasi; mohsullarin nagl edilmasi vo onlarin araliq montagoalords yiikloma-bosaltma
ompliyyatlarinin yering yetirilmosi; mahsullarin saxlanmasi vo anbarlarda islonmasinin
(yenidon emalinin) toskili; satis ehtiyatlarin yaradilmasi vo idars edilmasi; son vo
institusional istehlakcilara xidmotlorin gostorilmasi; satis kanallarin se¢ilmosi vo
bilavasito ticarot miiossiso vo toskilatlarinda mohsullarin satisinin toskili; mohsula
miilkiyyat hiiququnun saticidan aliciya verilmasi vo risklorin saticidan aliciya
otiirtilmasi funksiyalar1 yerina yetirilir.

Satisin hovaslondirilmasinde 1ki kommunikasiya strategiyadan — colbetma vo
itolomo strategiyasindan istifads edilir. Jolbetma strategiyasinin asas mogsadi bazara
daxilolman blokada eds bilon vasito¢ini neytrallagdirmaqdir.Jalbetmo strategiyasim
totbig edon istehsal¢i Oziinlin kommunikasiya giiclorini son istehlak¢ilarda
comlogdirir. Bununla o, 6z mohsuluna vasitogilorin yox, potensial istehlakc¢ilarin,

mogsad segmentinin niimayandalarinin tolobini yaratmaga calisir. Bu strategiyaya
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uzunmiiddatli investisiya programlari kimi baxmaq olar. Firma korporativ vo ya digor
ticarat markasinin igglizar imicini vo ya marka kapitalin1 yaratmaga calisir.

Kommunikasiyanin «itolomo» strategiyasinin mahiyyati miioyyon marka
mohsullarin satisa gobul edilmasinds, minimal hacmds ehtiyatlarin yaradilmasinda,
pistaxtalarda mohsulun niimayis etdirilmasinds va sorfali yerlosdirilmasinds topdan
vo parakondasatis tacirlorinin himayasina nail olmagq ii¢iin asas marketing giiclorinin
onlara yonsldilmasindan ibaratdir. Magsad calbedici ticarat sortlori toklif etmokls,
yoni yiiksok monfoot vo topdansatis giizostlori toklif etmokls, yerli vo magazadaxili
reklamin hoyata kecirilmasine yardim edilmasi, satisin havaslondirilmasi tadbirlarine
pul vosaitlorinin ayrilmasi, magazalarda prezentasiyalarin kegirilmasi va s. vasitasilo
koniillii kooperasiyalarin togkil edilmasidir.

Satisin idaro edilmosinds kommunikasiya metodlarindan istifado edilmasi
miithiim shomiyyat kasb edir. Satisin idars edilasinds istifado edilon kommunikasiya
metodlarina reklam, soxsi satis, satisin hoavaslondirilmoasi, birbasa marketing, iteraktiv
marketing, ictimayyatls alags vo bu kimi digor kommunikasiya metodlart aiddir.

Satisin idaro edilmosindo kommunikasiya metodlarinin totbiginin  miiasir
voziyyetinin tohlili naoticasinde askar edilmisdir ki, burada on cox istifado edilon
kommunikasiya metodu reklamdir. Son illordo onun reklam xorcalorin hacmi xeyli
artsada onun saviyyasi digor MDB 06lkalorindon xeyli geri qalir. Bu, 6lko miiassi-
solorinin maliyys vaziyyatinin pis olmasi, onun togkilindo miisyyan catismazliglarin
olmasidir. Bundan slava 6lkomizdos satisin idars edilmasindo interaktiv marketinqdon,
kuponlardan, mohsullarin pulsuz paylanmasi vo niimayisindan, internet saytlarinin
yaradilmasindan va sponsrolugdan da istifads edilir.

Aparilmis tohlil naticosindo homg¢inin askar edilmisdir ki, 6lkomizdo satisin
idars edilmasinin, xiisuson do istehsal toyinathh mohsullarin satininin idars edil-
masinin on miitaraqqi metodu olan soxsi satisdan va elektron magazalarin yaradil-
masindan, satisda marketingin totbiq edilmasinds istifads edilmir.

Bununla slagadar olaraq istehsal toyinatli mohsullarin satsinin idars edilmosindo

kommunikasiya matodlarinin totbiq edilmasinin tokmillogdirilmasinin - mithiim
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istigamati soxsi satigdan istifado edilmosidir. Tranzaksiya marketingindon fargli
olaraq soxsi satis diskret, fordi alqi-satqr aktlarinin hoyata kecirilmosino yox,
istehlak¢ilarla  uzunmiiddatli alagolorin  yaradilmasina, onun probleminin halli
yollarinin birgs tapilmasina vo bu kimi iger qarisiliglt miinasibatlorin yaradilmasina
yoonldilir. Bu magsadla xarici olkslords funksiyalararast komanda vo ya marketing
tizro brigadalar yaradilir. Bu komanda vo ya briqada iri istehlakg¢ilarla is aparr,
onlarin probleminin halli iigiin zoruri olan variantlar hazirlayir vo hoyata kecirir. Bu
togkil formasimin yiiksok effektliliyini nozoro alaraq Nazirlik vo komitalords,
homg¢inin bir-birini qarisilighh tamamlayan mohsullar istehsal edon miiassisalorin bu
clir brigadalarin yaratmasi magsadoauygundur.

Son illordo kommunikasiya vo informasiya texnologiyalarmin inkisafi ilo ola-
godar onlayn ticaroti vo elektron magazalarin yaradilmasi genis viisat almisdir.
Satisin  togkilinin bu yeni formasi alici ilo satict arasinda birbasa olagonin
yaradilmasina, meydana ¢ixan problemlori dialoq recimindo holl etmoys imkan
vermoklo yanasi alicinin evindon vo ya ofisindon ayra ¢ixmadan bazarliq etmasine
sorait yaradir. Olkomizdo do informasiya texnologiyalariin va ohalinin kompyiiterla
tomin olunma saviyyasini yiiksalmasini nazora alaraq onlayn ticarstinin vo elektron
magazanin yaradilmasina baslamaq magsadouygun olardi.

Satisin  hovaslondirilmasinin togkili sisteminin tokmillasdirilmasi istiqgamat-
larindan biri dos inteqrasiya edilmis marketing kommunikasiya sisteminin yaradilmasi
vo reklam kampaniyalarinin uzun miiddat orzinds, lakin az tezliklo hoyata
kecirilmasidir. Biinlarin hoyata kecirilmasi sinerqizm effekti yaratmaqla satisin

hocminin artmasina sabab olacaqdir.
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PE3IOME

Pesynprar HaOopa ympaBieHus mpoiakamu, oObeMa MpOoAak U JOJIM PBIHKA,
yBEJIMYEHHE MPOAYKTa HA PHIHKE U APYTHE, ISl TOTO YTOOBI JOOUTHCS YCTAaHOBJICHHUS
KOHTaKTOB C TIOTPEOUTENSIMU U YOEIUTh UX B TOM, YTOOBI KyMUTh MPOAYKT, IPSIMOIL
U JByCTOpOoHHUU. OOIIeCTBEHHAs TMOJE3HOCTh NPOAYKTa, €ro OOIEeCTBEHHOE
IpU3HAHWE B KAauecTBE MPOJYKTa, KOTOPBIA OyleT MpoaaBaThCs TOJBKO B €ro
co3nanuu. Jlaxke HEBO3MOXXHOCTh pPEaM30BaTh MNPOAYKIMIO CaMOI'O BBICOKOIO
KayecTBa OT MPOM3BOJCTBA OTXOJOB HHUYEro adcypaHoro. B HacTosiee Bpems
pojaxa U3AeIui U3 0COOEHHOCTEN WJIM MapKETUHTOBBIX YCTAHOBJICHHBIX KOMaH]I.
Bce 3t TOproBele CTUMYMNBI JUISL YIY4YIIEHUS CHUCTEMbI, OHa TpeOyeT METOJOB

KOMMYHHKAIIUHX WU IMOOIIPCHUA IMTPOJAXK.
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SUMMURY

Sales management is the process of direct and bilateral. Usefulness of the
product, its somiyyata social recognition as a product to be sold only in its making,
selling natisasinds happen. In this regard, special attention was paid to improving the
system of sales incentives, constantly improved methods of sale in accordance with
the development of economy. The methods have been applied to new sales. Duties
and responsibilities of sales staff regularly changed. Among the features currently in
the process of the sale of products or marketing teams and established teams. All of
these methods of communication in promoting sales and sales incentives to improve

the system requires.

REFERAT

Movzunu aktuallhigi: Satisin idars edilmasi miiayyan naticalora: satisin haccmi-
nin vo (vo ya) bazar payimnn artirilmasina, mehsulun bazara ¢ixarilmasina va s. nail
olmas1 magsadilo istehlakcilarla kontaktlarin yaradilmasina vo onlari mohsulun
alinmasina inandirmaga yonoldilmis birbasa vo ikitorafli prosesdir. Mahsulun ictimai
faydaliligi, onun comiyyato lazim olan bir mohsul kimi sosial etiraf edilmosi yalniz
onun realizo edilmasi, satilmasi naticasindo bas verir. Hotta on keyfiyyatli mohsul
realizo edilmadikds homin mohsulun istehsali resurslarin somarasiz sorf edilmasindon
basqa bir sey deyildir. Bununla slagodar olaraq satisin hovaslondirilmasi sisteminin
tokmillosdirilmasino homiso xiisusi digget yetirilmis, igtisadiyyatin inkisafina uygun
olaraq satis metodlar1 daima tokmillasdirilmis, daha miitaraqqi ve yeni satis metodlar

totbiq edilmis vo satis heyatinin vozifo vo funksiyalart miitomadi olaraq doyismisdir.
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Hal-hazirda mohsullarin satis1 prosesindo funksiyalararast komandalar vo ya
marketinq lizro brigadalar yaradilir. Biitiin bunlarin naticesindo ononovi olaraq
istehsal edilmis mohsullarin aqressiv satis metodlar ila satis1 hoyata keciron saticilar,
satis heyoti alicilara, istehlak¢iya satinalmalarda maslohat veron, onlara miioyyan
komaokliklar gdstaron menecerlors, funksiyalararasi komandanin vo ya marketing iizra
brigadalarin kapitanina ¢evrilmiglor. Biitiin bunlar satisin havaslondirilmasi sistemi-
nin tokmillogdirilmasini, o ciimladon satisin hovaslondirilmasindo  kommunikasiya
metodlarinin tatbiq edilmasini talab edir.

Movzunun aktualligini miiayyan edon digor amil kommunikasiya vo informasiya
texnologiyalarinin inkisafi ilo slagadar olaraq interaktiv marketingin genis totbiqi vo
elektron magazanin yaradilmasidir. Belo ki, bas veron bu miitoroqqi doyisikliklor
satisin havaslondirilmasi vo onun tokmillogdirilmasini n plana kecirir.

Problemin Oyronilmoasi soaviyyasi.Satisin hovoslondirilmosi sisteminin toskili-
nin imumi problemlari marketingo va ticaratin idara edilmasine aid adaobiyyatda bu
va ya digor doracods 6z oksini tapmisdir. Bundan olave xarici 6lko miitoxassislori
Q.J.Boltun, R.L.Spironun, U.J.Stentonun, Q.A.Ri¢in vo basqgalarinin, 6lko alimlori
K. Pasayevin, I.Feyzullayevin, S.9sgorovun, T.Imanovun vo basqalarinin oasarlorinda
satisin hovaslondirilmasi ilo bagli vo ya digor masalalor toadqiq edilmisdir. Lakin
sistemli gokildo satisin hovoslondirilmasi masalasi Olkomizdo xiisusi tadqiqgat
predmeti olmamisdir.

Tadqgigatin maqgsad va vazifolori. Magistr dissertasiyasinda satisin vozifo vo
funksiyalarinin dyronilmasi va satisin havaslondirilmosinde kommunikasiya metodla-
rinin  totbiginin miiasir voziyyatinin tohlili,qiymatlondirilmasi vo tokmillosdiril-
masing dair tokliflorin hazirlanmasi qarsiya mogsoad kimi qoymusdur.

Tadqgigatin obyekti. Todqigat obyekti kimi Azorbaycan Respublikasinin
istehsal vasitolori bazari secilmisdir.

Tadgiqgatin predmeti. Todgiqatin predmeti 6lkomizdo satisin hovoslondirilmosi
sisteminin togkilinin miiasir voziyyatinin qiymatlondirilmasi vo onun tokmil-

losdirilmasi problemloari togkil edir.
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Tadqgiqgatin elmi-nazari dsaslari. Todgigatin elmi-nazari asasim klassik vo miia-
sir igtisadi nazariyyalar, satisin hovaslondirilmasing elmi-nazari yanagsmalar vo prak-
tiki tovsiyalar toskil edir.

Tadgigatin informasiya tominati. Todqiqat aparilarkon Azorbaycan Dovlot
Statistika Komitasinin vo 0lko miiassisalorinin moalumatlarindan, homg¢inin Xxiisusi
adobiyyatdan istifads edilmisdir.

Tadqgiqatin elmi yeniliyi. Todqgiqgat isinin elmi yeniliklorina:

- tolobatin formalasdirilmast vo satisin hovaslondirilmasinin iqtisadi mahiy-
yatini miioyyonlosdirilmasini;

- satisin hovaslondirilmasi sisteminin toskilinde kommunikasiya metodlart vo
onlardan istifads xiisusiyyatlorinin askar edilmasini;

- satisin hovaslondirilmasi sisteminin miiasir voziyyatinin analitik qiymatlon-
dirilmasi zaruriliyini;

- marketing kommunikasiyasi osasinda miiossisalordo satisin hovaslondiril-
masinin tokmillogdirilmasi istigamatlorinin miisyyonosdirilmasini aid etmak olar.

Tadgiqgatin praktiki shomiyyati. Magistr dissertasiyasinda verilon tokliflorin
praktikada totbiq edilmosi satisin  hovaslondirilmasi  sisteminin  togkilindo
kommunikasiya metodlarinin totbiginin genislonmasino vo onun effektliliynin
yiiksaldilmasina sobab olacaqdir.

Tadqiqat isini strukturu: Dissertasiya isi giris, 3 fasil, natico vo tokliflor, adabiyyat
siyahisindan ibaratdir. “Miiasir iqtisadi soraitdo satisin hovaslondirilmasi sisteminin
toskilinin nozori osaslar1” adlanan isin birinci foslindo tolobatin formalasdirilmasi vo
satisin hovaslondirilmasinin iqtisadi mahiyyati, satisin havaslondirilmasi sisteminin
toskilindo kommunikasiya metodlart vo onlardan istifado xiisusiyyatlori hagqinda
otrafl1 molumat verilmisdir.

Ikinci fosil “Satisin havoeslondirilmasi sisteminin miiasir vaziyyatinin analitik
qiymatlondirilmasi” adlanir. Burada satisin hovaslondirilmasi sisteminin marketing
todqiqi aparilmus, istehsal vasitalorinin satisinin havaslondirilmasinds istifads olunan

metodlarin tohlili gostorilmisdir.
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“Marketing kommunikasiyas1 osasinda miiassisalordo satisin havaslondiril-
mosinin tokmillagdirilmasi istigamatlori” adlanan isin ii¢lincii foslinda satisin havas-
londirilmasinda soxsi satisdan istifado meyllari, satisin hovaslondirilmasinds interak-
tiv marketinqdon 1istifads perspektivlari tasvir olumusdur. Homginin satigin havaslon-
dirilmasinin  mithiim istigamati kimi reklam kampaniyalarinin diizgiin toskilindon

danisilmisdar.
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