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PROBLEMS OF EFFICIENT ORGANIZATION OF COMMERCIAL ACTIVITIES 

İN AZERBAİJAN 

Summary 
 

Relevance of the topic: 

The relevance of the topic of this work is due to the fact that the organization of commercial 

activity of an enterprise on the commodity market is one of the most important elements of 

the system of interaction between a firm and a consumer as a subject of economic relations.  

The purpose and objectives of the research: The purpose of this work is to analyze the 

commercial activities of the retail trade enterprise LLC ALLO and the development of 

measures for its improvement. The task is to work: 

­ consideration of the concept, nature and content of the commercial activities of 

retail enterprises; 

­ to analyze and assess the effectiveness of commercial activity of LLC ALLO 

­ develop ways to improve the efficiency of commercial activity of LLC ALLO 

Research methods: Systematic approach, comparative and logical analysis; survey, 

observation, grouping, mathematical-economic methods, STEEP analysis 

İnformation base study:  the work of natioal and foreign economists, ALLO MMC's 

economic indicators, internet resources, 

Research restrictions: The lack of information received from the company has created a 

number of difficulties 

Research results: 

to expand the range by introducing new product groups 

to improve the quality of customer service, through staff development. 

ıntroduce electronic control  

conduct abc - analysis of groups of goods 

create your own online store 

Scientific-practical significance of the results:  spoke at international and national 

conferences on the results. 

 

Key words: commerce, effectiveness, competitiveness, assortment, contract 
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GİRİŞ 

Müəssisənin  kommersiya fəaliyyəti  dedikdə malların yaradılması, istehsalı və 

istehlakçıya çatdırılması sahəsində şirkətin kompleks fəaliyyəti nəzərdə tutulur. 

Kommersiya fəaliyyətinin  əsas məqsədi ticarət xidmətləri vasitəsilə istehlakçı 

tələbinin  yüksək səviyyədə  təmin edilməsilə mənfəət əldə etməkdir. Bu məqsəd 

bazarda baş verən dəyişikliklərə vaxtında və çevik cavab verməyi tələb edir. 

Malların satışını elə təşkil etmək lazımdır ki, hər bir kommersiya  əməliyyatı ən 

yüksək rentabellik səviyyəsini təmin etsin, ticarət riski minimuma endirilsin, müəs-

sisənin bazarda mövqeyi gücləndirilsin və bu müəssisənin əsas kontragentlərinin  

etibarını artırsın.  Kommersiya fəaliyyətinin səmərəli  təşkili   müəssisənin maliyyə 

möhkəmliyini və onun rəqabətqabiliyyətliliyini təmin edir. Kommersiya  fəaliy-

yətinin səmərəli olması üçün müəssisələr ticarət-texnoloji və ticarət-təşkilati pro-

sesin bütün çatışmamazlıqlarını müəyyən edə və onları vaxtında aradan qaldırmagı 

bacarmalıdır.  

Beləliklə, kommersiya fəaliyyətinin həyata keçirilməsində əsas rol onun düz-

gün və səmərəli  təşkil edilməsinin üzərinə düşür. Təşkil etmə -vahid bir sistemin   

elementləri arasındakı əlaqələrin formalaşmasına və inkişafına aparan bir sıra əmə-

liyyat və proseslərin məcmuusudur.  Bu əsasda müəyyən fəaliyyət qanunauygunlugu 

və elementlərin qarşılıqlı təsirləri ilə xarakterizə olunan  kommersiya fəaliyyəti  

təşkil edilir. 

Mövzunun aktuallıgı. Məlumdur ki, əmtəə bazarında müəssisənin kom-

mersiya fəaliyyətinin səmərəli təşkili iqtisadi münasibətlərin əsas subyektləri kimi 

firma ilə istehlakçılar arasında qarşılıqlı təsir sisteminin ən mühüm elementlərindən 

hesab olunur. Bu baxımdan istər ticarət istərdə də  istehsal sferasında fəaliyyət gös-

tərən bütün firmalar ugur əldə etmək üçün kommersiya fəaliyyətinin səmərəli təşkil 

olunmasına diqqət etməli oldugunu anlayırlar. Kommersiya fəaliyyəti anlayışı cox 

genişdir və özündə bir cox istiqamətləri – satınalmalar üzrə işgüzar danışıqların apa-

rılması, çeşid müxtəlifliyinin formalaşdırılması, mal ehtiyatlarının idarə edilməsi, 

satış və reklam fəaliyyəti və s. özündə ehtiva edir. Biznesi ugurlu davam etdirmək 
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üçün bu istiqamətlərin hər biri üzrə daimi olaraq  effektivliyin də  artırması əsas 

şərtlərdəndir. Bu baxımdan dissertasiya işinin mövzusu aktualdır.  

Problemin qoyuluşu və öyrənilmə səviyyəsi; Müəssisədə kommersiya fəaliy-

yətinin  səmərəli  təşkilinə, idarəedilməsinin aktual problemləri həm vətən, həm də 

xarici  alimləri  tərəfindən  geniş tədqiq olunmuşdur.  Azərbaycan alimlərindən  prof. 

İ.Ə. Feyzullayev, prof. K.P.Paşayev, prof. A.H.Səmədov, prof. T.C. Məmmədov, 

dos. Allahverdiyeva M.A,  dos. K.S.Cabbarova  və s. xarici alimlərdən Brаqin L.А,  

Vаlеviç R.P., Dаvıdovа Q.А, Qrеbnеv А.I., Yakovlеv, Q. А və başqalarını 

göstərmək olar.  Qloballaşan iqtisadiyyatın hazırki durumunda daim inkişaf edən və 

innovasiyalara meyilli  kommersiya fəaliyyətinin  hələ də öyrənilməli və tədqiq 

olunmalı bir çox problemləri movcuddur.   

Tədqiqatın məqsədi və vəzifələri  Tədqiqatın məqsədi  pərakəndə ticarət 

müəssissinidə kommersiya fəaliyyətini təhlil etmək və onun səmərəli təşkil edilməsi 

sahəsində tövsiyyə xarakterli təkliflər verməkdən ibarətdir. Bu məqsədə çatmaq 

üçün dissertasiya işində aşagıdakı vəzifələri yerinə yetirməsi nəzərdə tutulmuşdur.  

 kommersiya fəaliyyətinin nəzəri –konseptual əsaslarını öyrənmək; 

 müəssisələrdə kommersiya fəaliyyətinin səmərəli təşkilinin əsas istiqamətlə-

rini ümuiləşdirmək;   

 ALLO MMC magazalarının əsas xüsusiyyətlərini, təşkilati –struktur quru-

luşunun xarakteristikasını vermək və iqtisadi təsərrüfat göstəricilərini təhlil etmək; 

 müəssisədə  mal çeşidlərinin formalaşmasının təhlili və rəqib şirkətlərlə mü-

qayisəli təhlil etmək ; 

 kommersiya fəaliyyətinin səmərəliliyinin artırılmasında internet magazanın 

yaradılması mühüm vasitə kimi qiymətləndirmək;  

 pərakəndə ticarət müəssisəsində kommersiya fəliyyətinin daha yaxşılaşdı-

rılması üzrə tövsiyyə xarakterli təkliflər hazırlamaq.  

 Tədqiqatın obyekti və predmeti . Tədqiqat obyekti kimi Sumqayıt şəhərində 

yerləşən əsasən pərakəndə satış sektorunda stasionar və mobil telefon,  kompüter və 

aksesuarlarının satışı üzrə  fəaliyyət göstərən “ALLO” Məhdud Məsuliyyətli 
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Cəmiyyətinin statistik və hesabat materialları  seçilmişdir.  Tədqiqatın predmeti isə 

bu  müəssisədə  kommersiya fəaliyyətinin təşkilidir.  

Tədqiqat metodları: Dissertasiya işinin yerinə yetirilməsində   iqtisadi təhlil 

metodundan istifadə edilmişdir. Bununla yanaşı müşahidə, qruplaşdırma, riyazi-

statistik,   SWOT təhlil və sorğu metodlarından da  istifadə olunmuşdur. 

Tədqiqatın informasiya bazasını kommersiya sahəsində elmi araşdırmalar 

aparan Azərbaycan  və xarici mütəxəssislərin elmi əsərləri, hüquqi-normativ aktlar  

təşkil edir. Əsasən də i.e.d.Feyzullabəyli İ.Ə, i.e.d.K.P. Paşayev, i.e.d. Y.V.Qun-

yakovun elmi  sərləri, eləcə “ALLO” MMC –nin maliyyə hesabatları, şirkətin 

apardıgı marketinq tədqiqatları və menecerlərinin keçirdikləri sorgular, internet 

resurslardan istifadə edilmişdir.  

Tədqiqatın mədudiyyətləri: Tədqiqatın aparılması zamanı yaranan əsas çətin-

liklərdən biri bu sahədə  azərbaycan dilində yazılmış yeni, müasir dövrlə ayaqlaşan 

ədəbiyyat və şirkət tərəfindən  verilən  məlumatların yeterli olmamasıdır.   

Nəticələrin elmi-praktiki əhəmiyyəti  ondadır ki, şirkətin təşkilati –struktur 

quruluşunun xarakteristikasını və iqtisadi təsərrüfat göstəriciləri, mal çeşidlərinin 

formalaşmasının və rəqib şirkətlərlə müayisəli təhlili aparılmaqla müəssisənin kom-

mersiya fəaliyyətinin səmərəliliyinin artırılması yolları göstərilmiş,  satışın həcmini 

artıqrmaq ,  məhsul və müəssisə haqqında reklam  kompaniyası keçirilməsi əqsədilə 

internet magazanın yaradılması üçün lahiyə işlənib hazırlanmış və təklif kimi şirkətə 

verilmişdir.  Bundan əlavə dissertasiya işininin nəticələri barədə  elmi –praktik 

konfransda çıxış edilmişdir.    

Dissertasiya işinin strukturu və həcmi. Dissertasiya işi  giriş,  üç  fəsil, 8 paraqraf 

və ədəbiyyat siyahısından ibarət olmaqla 70səhifə həcmindədir.  İşdə 3 şəkildən  15 

cədvəllərdən, Azərbaycan  və xarici  dildə ədəbiyyat siyahısından istifadə edilmişdir.  
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FƏSİL 1. KOMMERSİYA FƏALİYYƏTİNİN TƏKİL EDİLMƏSİNİN NƏZƏRİ 

METODOLOJİ ASPEKTLƏRİ 

 

1.1  Kommersiya fəaliyyəti alqı-satqı münasibətlərinin kompleks sistemi kimi 

 Müasir iqtisadi mühitin əsas tələblərindən ölkədə orta və kişik sahibkarlıq 

strukturlarının effektiv fəaliyyət göstərməsi və inkişafı  etdirilməsidir.  Bu kon-

teksdən də kommersiya fəaliyyətinə bazar iqtisadiyyatının hazırki mərhələsində 

getdikcə  daha da əhəmiyyətli hala gəldiyi müşahidə olunur.   

Müəssisənin kommersiya fəaliyyətinə iqtisadi və sosial məsələləri geniş əhatə 

edən xarici mühitlə birlikdə yanaşılmalıdır, yəni bu yanaşma  bazar münasibətlə-

rinin  Azərbaycan  modelinə əsaslanmalıdır. Başqa sözlə desək, kommersiya fə-

aliyyəti iqtisadi reallıqla ayaqlaşmalıdır.  

“Kommersiya” anlayışı azərbaycan dilinə  latın dilindən daxil olubdur ki, bunun 

da tərcüməsi “ticarət” deməkdir. Bu baxımdan yanaşıldıqda kommersiya daha dar mə-

na kəsb edir və kommersiya fəaliyyətinin mahiyyətini tam əks etdirmir.   

Müasir dövrdə ticarət dedikdə  əvvələn əmtəənin pul ilə mübadiləsi, ikinci bir 

tərəfdən iqtisadiyyatın bir sahəsi, üçüncüsü isə əmtəə və xidmətlərin alqı-satqısına 

yönəlmiş fəaliyyət  növü kimi  başa düşülür. “Kommersiya” termini düşünürəm ki, 

daha çox ticarətin üçüncü, yəni alqı-satqı əməliyyatlarına yönəlmiş fəaliyyətidir. 

  Kommersiya fəaliyyətinin müxtəlif aspektlərinə müxtəlif cür yanaşmalar 

movcuddur. Prof. L.V.Osipovа öz dərsliyində  kommеrsiyа fəаliyyəti iqtisаdi 

аnlаyış kimi ticаrətə nisbətən dаhа gеnişdir, çünki ticаrətin əsаsını kommеrsiyа 

təşkil еtsə bеlə, bütün kommеrsiyа fəаliyyətinə təkcə ticаrət kimi bахılа bilməz» 

(Осипова, 2005 s. 44). 

 Rus alimi prof. V.А.Аbçuk kommеrsiyаnın əsаs obyеkti kimi аlqı-sаtqı 

nöqteyi nəzərindən yanaşaraq burаdа mеnеcmеnt, sаhibkаrlıq, dəqiq hеsаblаmаlаr, 

pul münаsibətləri və onun hüquqi əsаsını önə çıkərək özünün “Kommersiya” dər-

sliyində  “kommеrsiyа аlqı-sаtqı fəаliyyətinin təmin еdilməsi sаhəsi olub, hüquqi 

normаlаr əsаsındа mаksimum gəlir əldə еtmək üçün hеsаblаşmаlаrın аpаrılmаsı 

kimi dəyərləndirilir” fikrini irəli sürmüşdür..   
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Rusyanın Sibir Federal Universitetinin professoru Y. V. Günyakov bu anlayışları 

tamamlayaraq kommersiya  fəaliyyətinin konsepsiyasını təqdim edir – O, kommersiya 

fəaliyyətini qarşılıqlı mənfəət əldə etmək məqsədilə alqı-satqı münasibətlərinin 

məcmuu kimi görür ( Ö.В.  Гуняков,  2016. –104 с) 

Kommersiya fəaliyyətinin məqsədi – mənfəətin əldə olunmasından ibarət-

dir ki, bu da ancaq alıcıların çoxsaylı tələbatlarının tam həcmdə və keyfiyyətli 

ödənilməsi zamanı əldə edilə bilər (K.P.Paşayev, P.T.Xudiyeva, G.Ə.Əzizova və b. , 

2010, s. 20). 

Kommersiya fəaliyyəti - cari və perspektiv dəyişiklikləri nəzərə almaqla 

əhali tələbatının tam, keyfiyyətli və vaxtında təmin olunması və mənfəətin əldə 

edilməsi məqsədilə alqı-satqı proseslərinin həyata keçirilməsinə yönəldilmiş 

mürəkkəb operativ-təşkilati bir sistemdir. Bu, elə bir fəaliyyətdir ki, kommersiya 

dövriyyəsinin bütün iştirakçılarına ticarət sövdələşmələrinin reallaşdırılmasının 

bütün mərhələlərində qarşılıqlı faydalılığı nəzərə almaqla bir-biri ilə uğurlu 

əlaqədə olmaq imkanı verir. Məhz kommersiya fəaliyyəti istehsalın səmərəli 

inkişafına imkan yaradır və onun həcmlərinin və pеrspektiv istiqamətlərinin for-

malaşmasına öz təsirini göstərir. O, daha çox dərəcədə sənaye firmasının iqti-

sadi vəziyyətini, bazarın dəyişkən hallarını nəzərə almaqla onun kommersiya 

uğurunu müəyyən edir  (K.P.Paşayev, P.T.Xudiyeva, G.Ə.Əzizova və b. , 2010, s. 20). 

Ticarət müəssisəsinin kommersiya fəaliyyəti  ticarət-təşkilati əməliyyatlar 

kompleksinin yerinə yetirilməsini, eləcə də bu əməliyyatların idarə edilməsini  

nəzərdə tutur. Bu isə kommersiya əməliyyatlarının təşkili və  texnologiyası 

məsələlərinin nəzəri və praktik bilgilərinə əsasən   həyata keçiririlməlidir. İstehlak 

bazarında kommersiya prosesləri əmtəə və xidmətlərin alqı-satqı proseslərinə xid-

mət göstərir. Bu proseslərin fəaliyyət göstərməsi  üçün qarşılıqlı və davamlı fəa-

liyyətlərin təşkilati, sosial və hüquqi aspektlərini özündə əks etdirən  kommersiya 

xarakterli proseslərin (bazarın öyrənilməsi və mallara olan tələbatın müəyyənləş-

dirilməsi, tədarükçünün tapılması, müqavilənin baglanması və onun şərtlərinin 

yerinə yetirilməsi, alıcıların tapılması və s.) həyata kecirilməsi vacib məsələlərin-

dəndir. Kommersiya fəaliyyəti vasitəsilə istehsalçılarla istehlakçılar arasında 
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əlaqələr qurulur. Bu proses zamanı həyata keçirilən əməliyyatlar kommersiya 

xarakteri daşıyır  və ticarət müəssisələrinin fəaliyyətinin səmərəliliyinə təsir 

göstərir.  

Kommersiya fəaliyyəti hüquqi şəxslər, eləcə də hüquqi şəxs yaratmadan 

sahibkarlıq fəaliyyəti ilə məşgul olan fiziki şəxslər tərəfindən həyata keçirilir, əmtəə 

və xidmətlər bazarında təsərrüfat əlaqələrində olan subyektlər arasında ilə mübadilə 

əməliyyatlarını təmin edir. Kommersiya fəaliyyəti qanunvericilikdə əks olunan 

hüquqi və normativ aktlar vasitəsilə həyata keçirilir   

Kommersiya fəaliyyəti sahəsində  ugur əldə etmək  üçün  zəruri bilik, təcrübə,  

maddi vəsaitələrə və müəyyən psixoloji keyfiyyətlərə malik olmalıdır.   

Kommersiyanın ilkin elementi –ticarət müəssisəsidir. Təsərrüfat subyekti kimi 

o  istehlakçıların tələbatını ödəmək və eləcə də mənfəət əldə etmək məqsədilə mal-

ların  satınalmalarını, saxlanmasını və satışını həyata keçirir. 

Ticarət (kommersiya) müəssisəsi – təsərrüfat və hüquqi müstəqilliyə malik 

olan, malların alqı-satqı yolu ilə istehsalçıdan istehlakçıya yönəldilməsini həyəta 

keçirən və bazarda təmsil olunan insanların tələbatlarının təmin edilməsi vəsitəsilə 

öz şəxsi maraqlarını realizə edən tədavül səhəsinin əsas elementidir 

Ticarət müəssisəsində kommersiya fəaliyyətinin  effektlivliyi dedikdə, ticarət 

proseslərinin operativ idarəedilməsi nəzərdə tutulur.   Ticarət müəssisəsinin əsas 

funksiyası malların istehlakçıya satılmasından ibarətdir ki, bu da əmtəənin dəyərinin 

dəyişilməsi ilə müşayət olunur.  Bu funksiyanı reallaşdırmaqdan ötəri ticarət 

müəssisəsi aşagıdakı vəzifələri yerinə yetirir: 

— istehlakçı tələbini öyrənmək; 

—  əmtəənin isehsal yerindən istehlak yerinə çatdırmagı təşkil etmək 

— əmtəənin saxlanmasını təmin etmək; 

— müvafiq xidmətlərin göstərilməsi . 

Kommersiya qarşıya qoyulmuş məqsədə çatmaq üçün aşagıdakı prinsipləri nəzərə 

almalıdır: 

 prioritetləri  müəyyənləşdirilməsi; 

 kommersiyanın marketinqlə ayrılmazlıgı; 
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 bazarın tələblərinin daim dəyişməsi ;  

 çeviklik  və vaxtında bazar dəyişikliklərinə  adaptasiya etmək; 

 idarə heyətinin şəxsi təşəbbüsü   

 

Şək 1. Əmtəə və xidmətlər bazarında kommersiya fəaliyyətinin kompleks vəzifələri   

 
 

 

 
              

Mənbə: Журнал «Маркетинг в России и за рубежом» mavriz.ru 

 

Kommersiya qarşıya qoyulmuş məqsədə çatmaq üçün aşagıdakı prinsipləri nəzərə 

almalıdır: 

 prioritetləriin  müəyyənləşdirilməsi; 

 kommersiyanın marketinqlə ayrılmazlıgı; 

 bazar tələblərinin daim dəyişməsi ;  

 çeviklik  və vaxtında bazar dəyişikliklərinə adaptasiya olunmaq; 

 idarə heyətinin şəxsi təşəbbüsü  . 

 Malların alış məqsədindən asılı olaraq ticarət  2 yerə ayılır: 
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reklamı 

Mal və 

xidmətlərin 

satışı 

Mal  və xidmətlərin 
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- topdansatış ticarət - malların sonradan təkrar satışı və ya təyinatı üzrə  istifa-

dəsi məqsədilə satışıdır; 

- pərakəndə ticarət- sahibkarlıq fəaliyyəti ilə əlaqəsi olmayan şəxsi, ailə və ev 

təsərrüfatlarının istifadəsi üçün istehlakcılara  malların satışı və xidmətlərin 

göstərilməsidir.   

Pərakəndə ticarət malları topdan ticarət vasitəçilərindən və istehsalçılarından 

alır və onları son istehlakçıya çatdırır. Pərаkəndə ticаrət -  şəхsi istifаdə üçün nəzərdə 

tutulmuş, istеhlаkçılаrа  mаllаrı və хidmətləri sаtаn kompаniyаlаr, obyеktlər və s. 

ibаrətdir ki, onlаr  istеhsаl və аlıcılаrı birləşdirən, bölgü kаnаllаrındа sonuncu hаl-

qаdır. Istеhsаl firmаlаrı mаllаrı hаzırlаyır və topdаn və yа pərаkəndə ticаrətlə məşgul 

olаn firmаlаrа sаtır. Topdаn firmаlаr bu mаllаrı pərаkəndə ticаrətə, onlаr isə son is-

tеhlаkçılаrа sаtır. Bəzi firmаlаr bir nеçə mаllаr üzrə,  digərləri isə gеniş mаl çеşidini 

əhаtə еdən mаğаzаlаr vаsitəsilə pərаkəndə ticаrəti həyаtа kеçirir. Digər firmаlаr isə 

univеrmаqlаr və kаtаloqlаr üzrə pərаkəndə ticаrəti həyаtа kеçirir və s.( Məmmədov 

T.C, 2006 , s.11) 

Topdan ticarəti pərakəndə ticarətdən fərqləndirən əsas əlamətlər aşagıdakı-

lardır: 

- topdan  ticarət  əqdlərinin  həcmi,  bir  qayda  olaraq, genişdir; 

- topdan  ticarət  müəssisəsinin  xidmət  zonası,  adətən genişdir; 

- ticarət  müəssisəsinin  yerləşdiyi  yerə  az  əhəmiyyət verilir (Ağamalıyev 

M.Q.,  Şükürov T.Ş. səh.34) 

Müasir dövrdə topdansatış  ticarət sahibkarlıgının əsas həlqəsi kimi dinamik 

olaraq inkişaf edir. Belə ki, topdan ticarət iqtisadiyyatın digər sektorları və xidmət 

sferaları ilə intensiv inteqrasiyaya malikdir və ölkə iqtisadiyyatında getdikcə daha 

cox əhəmiyyət kəsb edir.  

Topdansatış ticarət alqı-satqı əqdləri (aktları) iştirakçıları arasında sərbəst 

qarşılıqlı fəaliyyətin vacib halqası olmaqla bu əqdləri iri həcmlərdə və böyük 

partiyada mallarla reallaşdırır. Topdansatış ticarət, onun əsas həyata keçirilmə 

prinsiplərinə əməlolunma zamanı geniş inkişafa malik ola bilər: 
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 onun fəaliyyəti üçün resurs bazasının yaradılması, yəni mal kütləsi ilə 

alıcıların tədiyyə qabiliyyətli tələbini ifadə edən pul kütləsi arasında balansın əldə 

olunması; 

 ticarət sövdələşmələrini uğurla həyata keçirmək üçün sərbəst olaraq tərəf-

müqabilləri seçməyə və kommersiya əlaqələrini formalaşdırmağa imkan verən 

bazar infrastrukturunun lazımlı elementlərinin yaradılması; 

 topdansatış ticarətin bütün mərhələrində maddi həvəsləndirmə, məsuliyyət 

elementlərini özündə cəmləşdirən və alıcıların tələbatlarının ödənilməsinə, yüksək 

gəlir əldə olunmasına yönəldilən maliyyə-qiymət sisteminin formalaşdırılması. 

(K.P.Paşayev, P.T.Xudiyeva, G.Ə.Əzizova və b. , 2010, s. 75).  

 Əmtəələrin topdansatış ticarət müəssisələri həm də reklam və stimullaşdırma 

sahəsində də fəaliyyət göstərirlər. Təyinat vasitələrindən asılı olaraq reklam və 

stimullaşdırıma qiymət və qeyri-qiymət xarakterli ola bilər.  

Müştəriyə təsiretməsinə görə reklam və stimullaşdırma  fərqlənir: 

 satışın ümumi həvəsləndirilməsi vasitələri - birbaşa ticarət təşkilatının rekla-

mı, ucuz qiymətlərlə satış və s; 

 seçim vasitələri -alıcıların diqqətini cəlb etmək üçün məhsulun yerləşdirilmə-

sinə ehtiyac olduqda (bazara cıxarılan yenı məhsullar) istifadə olunur; 

 fərdi stimullaşdırma vasitəsi-malın ümumi kütləsində (məsələn, müəyyən bir 

məhsulun satış həcminin azalması halında) məhsulun yerləşdirilməsinə ehtiyac ol-

duqda istifadə olunur. 

Stimullaşdırma üçün vəsaitlər həyata kecirilən vəzifələrdən asılı olaraq strateji 

məqsədlərə nail olmaq spesifik və yaxud da birdəfəlik kommersiya məslələrini həll 

etməyə  ayrılır.  

Satışın stimullaşdırılmasının  kommersiya fəaliyyətinin digər elementləri ilə əla-

qəli olması da vacibdir. Satışı təşviq etmək qərarına gəldikdə, ticarət təşkilatı uyğun 

bir proqram hazırlamalıdır ki, bu da özündə aşagıdakıları ehtiva etməlidir: 

 müəyyən məqsəd və vəzifələri müəyyənləşdirmək,  

 stimullaşdırmanın lazımi forma və vasitələrini seçmək,  

 ilkin sınaq və təcrübədə reallaşdırılmasını təşkil etmək, 
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 onun həyata keçirilməsinə nəzarəti təmin etmək,  

 əldə edilmiş nəticələri qiymətləndirmək. 

Əmtəə bazarında istehsalçılarla istehlakçılar, satıcılarla alıcılar arasında qarşı-

lıqlı münasibətlər yaranır. Bazar- müəyyən kommersiya fəaliyyətləri və münasibət-

ləri sistemini özündə əks etdirən əmtəə-pul mübadiləsi sferasıdır. (Məmmədov T.C 

2006 , s 21 ) 

Bazar prosesləri və kommersiya bir biriləri ilə qarşılıqlı və sıx baglıdırlar. 

Bazar mühitində dəyişikliklər kommersiya fəaliyyətində də dəyişikliklərə gətirib çı-

xarır. Bu baxımdan kommersiyya muxtariyyata malik olmalı və bazarda baş verən 

dəyişikliklərə  vaxtında uygunlaşmalıdır. Kommersiya fəaliyyəti sahəsində həyata 

keçirilən transformasiyalar bir sıra halları nəzərə almalıdır: 

 makro- və mikro mühitin bütün elementləri yeni iqtisadi şəraitdə vahid və 

mükəmməl mexanizm kimi işləməlidir; 

 iqtisadi dəyişikliklər,  əhalinin mentaliteti və istehlakçı davranışı;  

 bazar dəyişiklikləri dünya təcrübəsinə əsaslanan iqtisadi proseslər və bazar 

prinsipləri ilə birlikdə həyata keçirilməlidir. 

Kommersiya fəaliyyətinin ugurla həyata keçirilməsi ticarət müəssisələri tərəfindən 

əmtəə və xidmətlər bazarındakı situasiyanı xarakterizə edən informasiyaların daimi təh-

lili və uçotu aparılmadan qeyri-mümkündür. Bunu kommersiya informasiyası adlandır-

maq qəbul olunmuşdur. Buraya aşagıdakılar haqqında informasiyaları aid etmək lazım-

dır:  

 alıcılar və alış motivləri ; 

 bazarın əmtəəyə qarşı tələbi; 

 bazar konyunkturu; 

 konyunktur mühit; 

 ticarət müəssisəsinin potensial imkanları və onun rəqabət qabiliyyətliliyi (K. 

Paşayev ,2010, s 43). 

 Yuxarıda dediklərimizi umumiləşdirərək belə nəticəyə gəlmək olar ki, kom-

mersiya fəaliyyəti özündə mənfəət əldə etmək məqsədilə əmtəə və xidmət bazarında 

bir sıra təşkilati-təsərrüfat əməliyyatların və alqı-satqı aktlarının məcmuusunu ehtiva 
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edir.   Bu zaman kommersiya əməliyyatlarının subyektləri kimi  hüququ statusu olan 

ticarət  müəssisələri çıxış edir. Bu müəssisələrin fəaliyyəti prosesində  bu işin 

prinsipləri müəyyənləşdirilir, konkret vəziyyətə ən uyğun şəkildə həyata keçirilmə 

forması və üsulları seçilir, iqtisadi tənzimləmələr və nəzarətlər təkmilləşdirilir. 

İstehlak bazarında kommersiya fəaliyyətinin obyekti kimi mal və xidmətlər çıxış 

edir.  

 

1.2. Kommersiya fəaliyyətinin  səmərəli təşkilinin  qiymətləndirilməsi 

metodikası 

Seçilən inkişaf strategiyasından və tətbiq olunma üsullarından asılı olmayaraq, 

hər bir kommersiya strukturunun  əsas məqsədi mənfəət əldə etməkdir. Belə ki, ke-

cirilən hər bir kommersiya əməliyyatı şirkətə müsbət maliyyə nəticəsi əldə etməsinə 

səbəb olmalıdır. Beləliklə, kommersiya fəaliyyəti ticarət təşkilatının işinin yekun 

nəticələri ilə sıx baglıdır-kommersiya fəaliyyəti nə qədər səmərəli həyata keçirilərsə, 

nəticələr də o qədər yaxşı olar və əksinə. Buna görə  müəssisədə kommersiya 

fəaliyyətinin fasiləsizliyini təmin etməklə yanaşı, həm də mütamadi olaraq onun 

effektivliyini də qiymətləndirmək lazımdır. Bu "zəif nöqtələrin" vaxtında müəyyən-

ləşdirilməsinə,  şirkətin kommersiya fəaliyyətinin təkmilləşdirilməsinə və onun 

effektivliyinin artırmsına yönəlmiş tədbirlərin işlənib hazırlanmasına  imkan 

verəcəkdir. 

Kommersiya fəaliyyətinin yekun nəticələlərindən asılıqlarına baxmayaraq, bir 

şirkətin kommersiya fəaliyyəti yalnız müsbət maliyyə nəticələri ilə ölcülə bilməz. 

Buna görə firmanın kommersiya fəaliyyətinin effektivliyini qiymətləndirmək üçün   

hər bir kommersiya istiqamətinin ayrılıqda  effektivliyinin qiymətləndirməsi  vacib 

məsələlərdəndir. 

Hal-hazırda kommersiya fəaliyyətinin səmərəliliyinin qiymətləndirilməsinin 

vahid göstəricilər sistemi yoxdur. Buna görə də kommersiya fəaliyyətinin mahiyyəti 

və məzmununu əks etdiriən  hər bir elementin səmərəliliyini müəyyən etməklə onun 

effektivliyini qiymətləndirmək daha məqsədəuygundur.  
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Ticarət təşkilatının müqavilə işinin effektivliyini qiymətləndirərkən, təkcə mal-

göndərənlərlə və müştərilərlə bağlanmış müqavilələrin sayı deyil, həm də onların 

keyfiyyəti, yəni müqavilə şərtlərinin təşkilat üçün nə dərəcədə əlverişli olduğu qiy-

mətləndirlirir, tərəfdaşlar və təşkilatın özü tərəfindən müqavilə öhdəliklərinin yerinə 

yetirilməsinin monitorinqinin dərəcəsi və üsulları da öyrənilir. 

Əlverişli müqavilə şərtləri dedikdə, əsasən sövdələşmə zamanı şirkətin xərclə-

rini azaltmaq, maliyyə çətinlikləri zamanı vaxt qazanmaq, mallara görə ödənişlərlə 

bağlı riskləri azaltmaq və s. başa düşülür. Buna görə əsl kommersant daha yaxşı 

nəticələr əldə etməyə imkan verəcək ən əlverişli şərtlərlə müqavilə baglamaga 

çalışmalıdır. Bununla yanaşı, bir tərəf üçün əlverişli olan şərtlər, digər tərəf üçün 

çox da əlverişli olmaya bilər. Müqavilə həmişə bir kompromisdir, bir tərəf mü-

qavilənin bir hissəsində öz şərtlərini diktə etmək imkanı qazanmaq üçün mü-

qavilənin digər bir hissəsində qarşı tərəfə güəştə gedir. Buna görə, müqavilə işinin 

səmərəliliyini qiymətləndirmək üçün, sövdələşmədən əldə edilən mənfəəti 

sövdələşmənin dəyəri ilə əlaqələndirmək, müqavilənin şərtləri ilə nəzərdə tutulan 

xərclərin nə dərəcədə məqbul olduğunu əsaslandırmaq lazımdır. 

Satınalmalar üzrə təhlilin  əsas göstəricisi satınalmaların həcmi hesab edilir. 

Buna görə də ticarətdə bu istiqamətin səmərəliliyi qiymətləndirilərkən ilk növbədə 

satınalmaların ümumi həcmi və strukturu  təhlil edilməlidir. Satınalmaların həcmi-

nin strukturu həm mal ceşidinə görə, həm də hər bir malgöndərənə görə təhlil edil-

məlidir.  

Malgöndərənlərlə işin səmərəliliyinin əsas göstəricisi kimi həm də müəssi-

sənin əsassız və ya gecikdirilmiş kreditor borclarının olmaması da hesab edilir. Belə 

ki, mallara və ya göstərilən xidmətlərə görə vaxtlı vaxtında ödənişlərin həyata ke-

çirilməsi müəssisənin maliyyə durumunun möhkəm olmasına dəlalət edir ki, bu da 

onun etabarlı tərəfdaş kimi xarakterizə edir. Bu da sonunda  kommersiya şirkətinə 

yeni kreditlərin göturulməsinə və yaxud  mallara və xidmətlərə görə ödənişlərdə 

vaxtın uzadılması kimi üstünlüklər əldə etməsinə şərait yaratmış olur.  

Satınalma fəaliyyətinin əsas istiqamətlərindən biri də çeşidin formalaşmasıdır. 

Bu fəalyyət istiqamətinin səmərəiliyi isə ilk növbədə çeşidin rentabelliyi ilə ölçülür. 
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Çeşidin rentabelliyi deyərkən, təsərrüfat subyektinin planlaşdırdıgı mənfəəti təmin 

edən çeşid dəsti nəzərdə tutlur.  

Ticarət müəssisəsinin mal çeşidinin vəziyyəti aşagıdakı xüsusiyyətləri özündə 

əks etdirir: 

Ceşid genişliyi– ticarət çeşidinə daxil olan mal qrupları və ya yarım qpuplarının 

sayı. 

Çeşid dərinliyi– müəssisənin mal çeşidlərinin qrup və ya yarımqruplarına daxil 

olan növlərin sayı. 

Çeşidin  stukturu–çeşid daxilində mal qruplarının, yarımqruplarının, növ müx-

təlifliynin nisbəti  . 

Çeşidin tamlığı -malların faktiki mövcudluğunun müəyyən edilmiş çeşid si-

yahısına uyğunluğudur.  

Çeşidin sabitliyi (stabilliyi)– çeşidləri siyahısında göstərilən malların növ və 

yarımnövlrinin fasiləsiz təmini   

Ceşidin yenilənməsi–müəssisənin çeşid siyasətinə uygun olaraq mal çeşid-

lərinin müxtəlif növləri ilə yenilənməsi (Məmmədov T.C.,2006, s 197-198). 

Ticarət müəssisəsində malların satınalmalar üzrə kommersiya fəaliyyətinin 

əsas tərkib hissələrindən biri də mal ehtiyatlarının idarə edilməsidir. Firmanın fəa-

liyyətinin səmərəliliyi mal ehtiyatlarının savadlı və rasional  idarə edilməsindən bir-

başa asılıdır.  Mal ehtiyarlarının idarəedilməsinin səmərəliliyinin qiymətləndirilməsi  

kriteriyası onların tədavül vaxtıdır. Tədаvül vахtının əsаs göstəricisi isə, mаl döv-

riyyəsi sürətidir. Mаllаrın dövrеtmə süərəti iki əsаs göstərici ilə müəyyənləşdirilir.  

1) mаl dövriyyəsinin gün hеsаbı ilə sürəti; 

2) dövrеtmə sаyınа görə mаl dövriyyəsinin sürəti.  

Mаl еhtiyаtlаrının kəmiyyəti dаim dəyişkən, yəni dinаmik olduğunа görə onu 

təhlil еdərkən və plаnlаşdırаrkən nisbi kəmiyyətdən, yəni müəyyən dövr-zаmаn kə-

siyində dövrеtmə sаyı (dəfə hеsаbı ilə) və dövrеtmənin  gün hеsаbı ilə sаyındаn is-

tifаdə olunur.  

Gün hеsаbı ilə dövriyyə sürəti mаl еhtiyаtlаrının nеçə gündən bir dövr еtməsini 

göstərir аşаgıdаkı düsturlа müəyyən еdilir:  
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burаdа Dg – gün hеsаbı ilə dövriyyə sürəti, Oе – ortа mаl еhtiyаtı,  G – dövrün 

günlərinin sаyı, Md – mаl dövriyyəsidir.   

Bu göstərici nə qədər az olarsa müəssisə üçün bu daha yüksək 

səmərə  deməkdir və cari aktivlərin likvidli hissəsinə o qədər az vəsait qoyuluşu 

deməkdir.  

Mal ehtiyatlarının  idarəedilməsinin tərkibinə  aşagıdakılar aiddır:  

 mal ehtiyatlarının,  

 sifariş edilən mal partiyalarının optimal ölçüsü  

 malların gətirilməsi tezliyinin müəyyənləşdirilməsi (İ.Ə.Feyzullabəyli ,2007 s 33). 

Kommersiya müəssisəsində sifariş olunan mal partiyasının və mövcud mal 

ehtiyatlaının optimal həcmini müəyyən bir müddətə, məsələn, bir ay müddətində  

satış həcmindən hesablamaq daha məqsədəuygundur. Bununla bərabər müştəri-

lərdən alınan sifarişlərin, anbarı sahəsinin, nəqliyyat və saxlanma xərclərinin də  

nəzərə alınması vacib məsələlərdəndir. 

Kommersiya fəaliyyətinin bu istiqamətdə səmərəliliyini qiymətləndirmək 

üçün satınalmalara çəkilən xərclərin əsaslandırılmaq lazımdır. Bunun üçün satın-

alınan malların realizasiyası zamanı əldə edilən mənfəətin xərclərə nisbətini, başqa 

sözlə xərclərin rentabelliyi müəyyən  edilməlidir.   

Beləliklə mal ehtiyatlarının idarəedilməsi istiqaməti üzrə kommersiya fəaliy-

yətinin səməmrəliliyi təkcə mal ehtiyatlarının tədavül vaxtından deyil, həm də mal-

ların alışı ilə əlaqədar cəkilən xərclərin rentabelliyinindən  də asılıdır.  

Malların satışı üzrə kommersiya fəaliyyətinin effektivliyini qiymətləndi-

rərkən, həm bağlanmış müqavilələrin sayı, hər birinin müqavilənin  strukturu, debi-

tor borcları, müştəri məmnuniyyətinin dərəcəsi  də təhlil edilməlidir. 

Satış fəaliyyətinin səmərəliliyi müəssisənin tətbiq etdiyi qiymət siyasətindən 

asılıdır. Qiymət siyasətinin effektivliyini qiymətləndirərkən firmalar satış qiymətlə-

rinin dinamikasını və səviyyəsini öyrənir və aşağıdakı göstəriciləri müəyyən-

ləşdirirlər: 
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 dövr ərzində müəssisənin ümumi gəliri; 

 müəssisə tərəfindən qəbul edilmiş ticarət əlavəsinin orta səviyyəsi; 

 mal qruplarının qiyməti üzrə ticarət əlavəsinin səviyyəsi; 

 ticarət əlavəsində mənfəətin və onun xüsusi çəkisi; 

 malların satışı üzrə  xərclərinin məbləği və ümumi gəlir məbləğində onların 

xüsusi şəkisi. 

Müəssisənin qiymət siyasətində, endirimlər və ya güzəştlər  nəzərdə tutulmuş-

sa, o zaman təşkilatın məqsədləri baxımından onların istifadəsinin effektivliyini də 

qiymətləndirmək lazımdır. Güzəştlərin tətbiqinin əsas məqsədi satışların 

artırılmasıdır, çünki çox hallarda ticarət əlavəsindən əldə edilən  mənfəət az olur və 

ticarət təşkilatları malların dövriyyəsindən daha çox mənfəət əldə edə bilərlər – 

malların tədavül vaxtının dövretmə sayı nə qədər çox olursa , o qədər də gəlir çoxalır. 

Buna görə, endirimlərdən istifadənin effektivliyini qiymətləndirmək üçün satış 

artımını müəyyənləşdirmək, həmçinin əlavə endirimlər zamanı  satışdan alınan 

gəlirləri firmanın  endirimsiz əldə edəcəyi mənfəətlə müqayisə etmək laşımdır. Əgər 

nəticədə müəssisə daha çox mənfəət əldə edirsə, deməli  güzəştlərin tətbiqi  

məqsədəuyğun və effektivli hesab edilir.  

Ticarət müəssisənin kommersiya fəaliyyətinin bir istiqaməti də reklam fəaliy-

yətidir. Reklam tədbirlərinin keçirilməsinin səmərəliliyini qiymətləndirərkən 

kecirilən tədbirlər nəticəsində mal dövriyyəsinin artması; mənfəətin həcminin 

artması, reklam xərclərinin məbləgi, reklam xərclərinin rentabelliyi  təhlil edilir. 

Reklam fəaliyyətinin effektivliyini bir anda dəyərləndirmək çətindir belə ki, effekt 

birdən baş vermir, buna görə də reklam kompaniyasının keçirilməsi palanlaşdırılr-

kən xərclərin özünü dögrultmasını nəzərə almaq lazımdır.    

Kommersiya fəaliyyətinin səmərəliliyinin dəyərləndirilməsi göstəricilərinə 

həm də dövriyyə vəsaitlərindən istifadəninin rentabelliyi və dövriyyə vəsaitlərinin 

dövriyyə sürəti də aiddir.  Dövriyyə vəsaitlərinin dövriyyə sürəti onlardan istifadənin 

effektivliyini xarakterizə edir.  
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Bu göstərici müəssisənin kommersiya fəаllığı səviyyəsini müəyyən еtməyə 

imkаn vеrir. Kommersiya müəssisəsi аktivlərinin dövrеtmə səviyyəsi üzrə ümumi-

ləşdirilmiş nəticə çıхаrmаq (ümumi qiymətləndirmək) üçün аşаğıdаkı mаliyyə 

əmsаllаrındаn istifаdə еtmək  məqsədyönlüdür: 

а) istifаdə olunmuş məcmu аktivlərin dövrеtmə əmsаlı. Bu, ticаrət müəssi-

səsinin nəzərdən kеçirilən vахt kəsiyində аktivlərin dövrеtmə sаyını хаrаktеrizə еdir. 

Bunu аşаğıdаkı düsturlа müəyyən еtmək dаhа əlvеrişlidir: 

Ə𝑑 =
𝑀

𝐴
,(1.2) 

burаdа Əd- istifаdə olunmuş аktivlərin dövrеtmə əmsаlı, M-dövr ərzində sа-

tılаn mаllаrın ümumi məbləği, А-həmin dövrdə istifаdə olunmuş аktivlərin ortа 

məbləğidir (ortа хronoloji mеtodlа hеsаblаnır). 

b) istifаdə olunmuş  məcmu аktivlərin gün hеsаbı ilə dövrеtmə sürəti. Bunu 

аşаğıdаkı düsturlа hеsаblаmаq olаr: 
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Burаdа, IАds- istifаdə olunmuş məcmu аktivlərin dövrеtmə sürəti, Аom- dövr  

ərzində istifаdə olunmuş аktivlərin ortа məbləği, Oms- ortа günlük mаl sаtışı, Ğs- 

həmin dövrün günlərinin sаyı, Əi.аd- istifаdə olunmuş məcmu аktivlərin dövrеtmə 

əmsаlıdır. 

Kommersiya  müəssisəsinin imаliyyə vəziyyətinin хаrаktеrizə еdilməsi 

prosеində rеntаbеllik səviyyəsinin ümumi qiymətləndirilməsi üçün bir nеçə 

göstəricilərdən istifаdə olunur. O cümlədən: 

 а) istifаdə olunmuş məcmu  аktivlərin rеntаbеllik əmsаlı (bunu iqtisаdi 

rеntаbеllik də аdlаndırmаq olаr).  Bu göstərici аşаğıdаkı düsturlа hеsаblаnır.  

 

od

ia
A

Xm
R   ,(1.4) 

Burаdа Riа-istifаdə olunmuş cəmi аktivlərin rеntаbеllik əmsаlı, Хm- həmin 

dövrdə хаlis mənfəətin məbləği, Аod- istifаdə olunmuş аktivlərin ortа dəyəridir.  
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b) mаl ilə bаğlı rеntаbеllik əmsаlı. Bu ümumiyyətlə, müəssisənin ticаrət 

fəаliyyətinin rеntаbеlliyini хаrаktеrizə еdir.  Hеsаblаnmаsı: 

Md

Xm
r  ,(1.5) 

Burаdа Ər- rеntаbеllik əmsаlı, Хm- хаlis mənfəətin məbləği, Md- mаl 

dövriyyəsinin ümumi həcmidir (İ.Ə.Feyzullabəyli 2007, 159-160) 

Ticarət müəssisəsinin kommersiya fəaliyyətinin effektivliyini xarakterizə edən 

göstəricilər sistemi özündə ehtiva edir:   

 müəssisənin ümumi effektivlik göstəriciləri; 

 əsas fondlardan, xüsusi kapitaldan  və maddi-dövriyyə vəsaitlərdən istifadə 

effektivliyi; 

 əmək qüvvəsindən istifadə effektivliyi  və cari xərclər  

 

1.3. Ticarət müəssisəsinin kommersiya fəaliyyətinin səmərəli təşkili 

istiqamətləri  

 

Firmanın fəaliyyətindən maksimum səmərə əldə etmək üçün, kommersiya fə-

aliyyətini təkmilləşdirməsi sahəsində mütəmadi iş aparmaq vacibdir. Təkmilləş-

dirmə tədbirlərinin işlənib hazırlanması bütün sahələrdə kommersiya işinin effektiv-

liyini qiymətləndirmək nəticələrinə əsaslanmalıdır (Əlavə1). 

Kommersiya fəaliyətinin həyata keçirilməsi dəqiq, düzgün və vaxtında əldə 

edilmiş informasiyasız qeyri-mümkündür. Informasiya təminatının təkmilləşdiril-

məsi tədbirləri əsas hesab olunmalıdır.  Bu məqsədlə hər bir müəssisə üçün kompüter 

vasitəsilə anbarda malların, kontraqgentlərin uçotun aparılması, informasiya ve-

rilənləri bazasına (hüquqi, mühasibat və s.) malik olması məqsədəuygundur. 

Kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsi qəararlarının qəbul edilməsi üçün in-

formasiyaların operativ əldə edilməsi mühüm məsələlərdəndir. Bu halda kommersi-

ya fəaliyyətinin bütün istiqamətləri üzrə əlaqəli  informasiya bazası yaratmaq daha 

səmərəli olardı.  

 

Cədvəl 1.1 Ticarət müəssisəsinin kommersiya fəaliyyətinin effektivliyini xarakterizə edən 

göstəricilər sistemi 
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Kommersiya fəaliyyətinin istiqamətləri  
Kommersiya fəaliyyətinin səmərəlilik 

göstəriciləri  

Mal çeşidləri və onun  formalaşması Çeşid genişliyi  

Çeşid dərinliyi 

Ceşidin yenilənmə əmsalı  

Çeşidin sabitlik əmsalı  

 

Mal təklifinin planlaşdırılması və mallarla 

təminatı 

Mal dövriyyəsinin artım indeksi  

Malların tədavül vaxtinın artması (azalması) 

Mal ehtiyatlarının normativə uygunlugu  

Satınalma planının yerinə yetirilməsi indeksi  

Malgöndərənlərlə müqavilə öhdəliklərinin 

yerinə yetirilməsi dərəcəsi  

Çeşid üzrə malların daxil olması ritmikliyi  

Malların yolverilən keyfiyyət əmsalı  

 

Tələbin formalaşması və stimullaşdırılması 
Mal təklifinin həcm və strukturunun alıcı 

tələbinin həcm və strukturuna uygunlugu  

Ceşid yenilənməsi dərəcəsi  

Alışın həyata keçirilməsi əmsalı  

Ödənilməmiş tələbin həcm və strukturu  

Reklam tədbirlərinin rentabelliyi  

 

Kommersiya fəaliyyətinin iqtisadi 

effektivliyi 

Kommersiya əməliyyatlarından əldə edilən 

umumi gəlirin artımı  

Kommersiya fəaliyyətindən gələn mənfəətin 

artımı  

Malların alışı və satışı ilə yaranan gəlirlərin 

xərclərə nisbəti  

Mənbə: Богомолова, И. П. Эффективная организация структуры управления маркетингом как способ 

повышения конкурентоспособности// Управление персоналом. —. — 2008. — № 17. — S. 47 — 51. 

Səmərəli müqavilə işini təmin etmək üçün müəssisədə müqavilələrin savadlı 

və müəssisə üçün əlverişli şərtlrlə tərtib edilməsi mühüm məsələlərdəndir. Əlverişli 

şərtlərə aiddir:  

 malların catdırması /bu zaman nəqliyyat xərclərini malgöndərənlər öz üzərinə 

göturur; 

 fors-major hallarında riskin əlverişli bölüşdürülməsi; 

 malgöndərənlərlə müqavilədə təsbit edilmiş qiymətlərin müəyyən müddət ər- 

zində qüvvədə olması: 

  mallara görə ödənişlərin edilməsində vaxtın qazanılması s.   
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Hər bir kontragent üzrə müqavilə öhdəliklərinin həm özünün, həm də qarşı 

tərəfin yerinə yetirilməsinə nəzarətin həyata keçirilməsi də mühüm məsə-

lələrdəndir.bu cür iş debitor borclarının tədavül vaxtının sürətlənməsi, kreditor 

borclarının azalmasını , eləcə də cərimə və peniyalardan qaçm üçün oprativ tədbirlər 

planını həyata keçirməyə şərait yaradır. Bu tədbirlərdən biri də avans ödəmə zamanı 

güzəştlərin verilməsidir. Beləliklə, müəssiə özünün dövriyyə vəsaitlərinin bir his-

səsini azad edir ki, bu da kretditorlar qarşısında öhdəlikləri yerinə yetirməyə imkan 

verir.   

Mal çeşidinin formalaşması istiqamətində  kommersiya fəaliyyətinin səmərə-

liliyinin artırılmasına ceşidin genişlənməsi və  dərinləşməsi ilə nail olmaq müm-

kündür. Lakin ilk öncə alıcı tələbini , onların arzularını və lazımı malı almaga həvəsli 

olmasıni öyrənmək lazımdır. Müəssisəsnin fəaliyyət spesifikasından asılı olaraq dar, 

amma dərin ceşid yaratmaq – mənəvi köhnəlmiş malları yeniləri ilə əvəzləməklə, 

məqsədəuygun olardı.   

Mal ehtiyatlarının idarəedilməsində müəssisənin səmərəli fəaliyyətini təmin 

etmək üçün logistika prinsiplərindən istifadə məqsədəuygun olardı.  

Mal ehtiyatlarının effektiv idarəedilməsində nəqliyyat və malların saxlanma-

sına cəkilən xərclərin minimallaşdırılması əsas məsələlərdəndir.  Müqavilənin şərt-

lərinə əsasən əgər alıcı müəssisə nəqliyyatın sifarişçisidirsə, o zaman  ilk öncə o 

onun üçün nəyin daha əlverişli olmasını, yəni başqa sözlə desək, digər nəqliyyat 

şirkətinin xidmətindən istifadə etmək, yoxsa öz nəqliyyat vasitələri gətirmək,  müəy-

yənləşdirməlidir. Qərar qəbul etdikdən sonra firma göndərilən malların minimal par-

tiyasını, sifarişlərin dövrülülyünü , eləcə də ər iki varinatdan istifadə xərclərinin  mü-

qayisəli təhlilini aparmalıdır.  əgər firma öz nəqliyyatı vasitəsilə malları gətirmək 

istədiyi halda, avtomobilin yanacaga və vaxta  qənaət etməsi məqsədilə marşrutun 

optimallaşdırılması sahəsində iş aparmalıdır.     

Malların satınalınması üzrə kommersiya fəaliyyətinin səmərəliliyinin ar-

tırılması əməkdaşlıq etmək üçün maksimum  xeyir götürmək və minimum riski tə-

min edə biləcək malgöndərənlərin səmərəli seçiminə  də şərait yaratmiş olacaqdır. 

Bu məqsədlə də tcarət müəssisəsinin kommersiya xidməti malgöndərnlərin əsas 
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kriteriyaları üzrə müqayisəli xarakteristikalarını aparmalıdır. (bu kriteriyalar hər bir 

malgöndərən şirkət üşün müxtəlif ola bilər). Bununla bahəm həm də malların 

kimdən birbaşa istehsalçıdan,yoxsa vasitəçidən alınmacagını da müəyyənləşdirmək 

lazımdır. Əlbəttə ki, qiymətlər istehsalçıda  daha ucuz oldugundan  əsas kriteriya da 

demək ki, xərclər olacaqdır. Kommersiya fəaliyyətinin səmərəliliyinin artırılması 

malların satışı zamanı qiymət siyasətinin təkmilləşdirilməsini təmin etməklə 

bərabər, həm də reklam və satışın stimullaşdırılması  vasitələrinin tətbiqi ilə də nail 

oluna bilər.Qiymət siyasəti isə differensiallaşdırılmış qiymərlərdən istifadə 

edildikdə daha səmərəli ola bilər. Bu isə ayrı ayrı alıcılara qiymətdə güzəştlərin 

tətbiq edilməsidir.  Bu güzəştlərin tətbiqi   isə alıcılara stimullaşdırıcı təsir göstərir.  

Alıcıların cəlb edilməsi və satışın stimullaşdırılmasının qeyri-qiymət vasitə-

ləri də vardır. Məsələn topdansatış ticarətdə belə vasitələrə ticarət müəssisələrinin 

xüsusi sərgilərdə stendlərinin təşkili, müəyyən xüsusi nəşriyyat vasitələrində mallar 

və yaxud da yeni mallar haqqında informasiya xarakterli kicik həcmli məqalələrin 

dərc edilməsi aid edilir.    

Malların satışı üzrə kommersiya fəaliyyətinin səmərəliliyi ümumi gəlirin 

həcmindən və onun strukturundan da asılıdır. Belə ki,  ümumi gəlirin həcminin 

artması mənfəətin artım sürətinin xərclərin artım sürətinə nisbətən daha da   yüksək 

artımı ilə əlaqədardır.  Buna görə ticarət təşkilatı malların satışı ilə əlaqdar yaranan 

xərclərin azaldılması sahəsində işlər aparmalıdır.   

Müəssisənin kommersiya fəaliyyətinin səmərəliliyinin artırılması üzrə 

tədbirlərin hazırlanması və tətbiqi  ticarət müəssisəsinin fəaliyyət göstərdiyi konkret 

şərtlərlə (daxili və xarici) müəyyənlələşir.  Dünyada iki eyni insan olmadıgı kimi,  

öz fəaliyyətinin artırmaq sahəsində eyni yolu gedən iki eyni şirkət də yoxdur. Ticarət 

müəssisəsinində kommersiya fəaliyyəti və onun səmərəliliyinin  qiymətlndirilməsi 

sahəsində nəzəri aspektlərin  öyrənilməsi  mütəxəssislərə yalnız bu sahədə 

öyrənilmiş üsul və metodların praktikada tətbiqinə müəyyən anlayışlar bazasına 

malik olmaq imkanı verir.   
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II FƏSİL. TİCARƏT MÜƏSSİSƏSİNİN KOMMERSİYA FƏALİYYƏTİNİN 

TƏHLİLİ 

 

2.1 “ALLO” MMC ümumi  xarakteristikası və idarəetmə strukturu 

“ALLO” MMC şirkəti  Alıyeva Leyla Orduxan q.  tərəfindən “Hüquqi şəxs-

lərin dövlət qeydiyyatı və dövlət reyestri” haqqında Azərbaycan Respublikasının 

Qanunuunda  nəzərdə tutulmuş qaydada qeydə alınmış və hüquqi şəxs yaratmadan 

fəaliyyət göstərir. Müstəqil balansa, bankda hesablaşma hesabına möhürə, əmtəə ni-

şanına (xidmət nişanı), emblemə, ştampa, firma blankına və digər rekvizitlərə  ma-

likdir. Əmlak  və qeyri-əmlak hüququna və öhdəliklərinə, məhkəmədə iddiaçı və ya 

cavabdeh kimi cıxış etmək hüququna malikdir.    

  Stasionar telefon, mobil telefon,  kompüter və aksesuarlarının, kameraların, 

mp3 və dvd oyunlarının, mobil operatorların və s. satışları üzrə  ixtisaslaşan “ALLO” 

MMC rabitə salonlarının pərakəndə şəbəkəsini yaradıb. Şirkətin nəzdində  həmçinin 

ALLO Club reklam agentliyini də fəaliyyət göstərir. 

Şirkətin missiyası aşağıdakı kimi səslənir: “Ən son moda tendensiyalarına 

cavab verən mobil xidmətlərin ən geniş müştəri tələbatının maksimum səviyyədə 

təmin edə biləcək, eləcə də bu sahədə ən münasib qiymətlərlə yeni texnologiyaların 

tətbiqi ilə texniki vəsaitlərin satışı,  texnologiya sahəsində hər bir müştəriyə fərdi və 

həssas yanaşma ilə yüksək ixtisaslı işçilər tərəfindən məsləhət xidmətlərinin gös-

tərilməsi və öz işçilərinə ədalətli yanaşmanın təmin edilmsədir.   

Şirkətin əsas məqsədi sahibkarlıq fəaliyyəti göstərməklə mənfəət əldə 

etməkdən ibarətdir.  

ALLO MMC şirkəti satış üzrə ixtisaslaşdıgından sistemaltı satış onun fəaliy-

yətində aparıcı rola malikdir.  Şirkətin əsas fəaliyyət növü  mobil telefonlarının sa-

tışıdır. “ALLO” MMC-nin salonlarında mallar geniş çeşid müxtəlifliyinə malikdir: 

 Mobil rabitə vasitələri və onların aksesuarları; 

 personal audiotexnikalı DECT stasionar telefonlar və aksessuarları; 

 rəqəmsal diktofonlar, fototexnika və aksessuarları; 

 milli və lokal mobil operatorlara qoşulmaq ;  
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  milli və beynəlxalq mobil rabitə üzrə  ödənişlərin  həyata keçirilməsi; 

 ekspress-satış kartlarının satışı , İP telefoniya və internetə qoşulmaq;  

 güzgülü rəqəmsal və professional fotoaparatların, fotoaksessuarların, video-

kameraların satışı;  

 məhsur markaya malik  noutbukları və cib kompüterləri;  

 portativ  televizorlar və DVD pleyerler; 

 PlayStation Portable stolustü oyunlar və s.  

Bütün mallar rəsmi sertifikasiyadan keçir. Şirkətin bütün magaza 

sALlOnlarında müştərilərə satılan malların keyfiyyətinə zəmanət verilir. Müştərilər 

peşəkar satıcılardan məsləhət ala, müxtəlif aksiyalarda iştirak edə bilərlər. Bu şirkət 

üçün əsas prioritet məsələ müştəri məmnunlugudur. Buna görə də şirkətin  satış 

siyasəti potensial alıcıların alıcılıq qabiliyyəti və  mallara, xidmətlərə olan tələb 

əsasında qurulur.  

Şirkətin missiyasının sloqanı aşagıdakı şəkildə hazırlanmışdır: "Sumqayıt 

şəhərində və ona yaxın bölgələrdə aparıcı təşkilatlardan biri olmaq və əhalini mobil 

və telekommunikasiya xidmətindən istifadə etmək üçün lazım olan hər şeyilə təmin 

etmək üçün çalışmaq". 

Şirkətin rəhbərliyi tərəfindən aşagıdakı dəyərlər müəyyənləşmişdir  :  

 liderin  yüksək təsərrüfat göstəricilərilə  kommersiya fəaliyyətinin daim 

təkmilləşdirilməsində  ifadə olunan mövqeyi; 

 ümumi məqsədə çatmagı hədəfləyən komanda işi. Satışın həcmini və sə-

mərəliliyini artırmaq məqsədilə, müəssisədə korporativ təlimlər həyata keçirilir; 

 dürüstlük və etibar. Şirkət rəhbərliyi, dogru qərar qəbul etmək üçün işçilə-

rindən dogrudüzgün üzərlərinə düşən öhdəlikləri yernə yetirməyi tələb edir. Dürüs-

tlük, pərakəndə satış şəbəkəsinin etibarlılıgının ən vacib  ünsürü kimi təməlidir 

əməkdaşlıq və sabitliyi təmin edir; 

 məsuliyyətlilik. Bu göstəricinin əsas dəyərliliyi ondadır ki, hər bir 

əməkdaş öz sözləri və əməllərinə və verdiyi qərarlara məsuliyyət daşıyır və bununla 

da şirktin etibarlılıgını təmin etmiş olur. Bu dəyərlər çərçivəsində qeyd etmək 

lazımdır ki, müəssisənin rəhbəri işçilər qarçısında  normal iş mühiti yaratmaga görə; 
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istehlakçılar qarşısında yüksək keyfiyyətli mal və göstərilən xidmətlərə görə; tərəf-

daşlar qarşısında götürdükləri  öhdəliklərə görə; cəmiyyət qarşısında isə  dəyərləri 

qorumaq, norma və qaydalara riayət etmək, etibarlı biznes aparmaga görə məsu-

liyyət daşıyır;   

 özünü təkmilləşdirmə arzusu. “ALLO”MMC-nin işçiləri hər zaman texno-

logiya, sahələrində baş verən yeniliklərdən xəbərdar olurlar və işçilərin təhsil səviy-

yəsinin yüksəlməsinə kömək edilir; 

 rəqbətqabiliyyətlilik  . Müəssisə rəhbəri əməkdaşların qarşısında  cari ildə 

həllini tapan məsəlləri reallaşdırmaq üçün vəzifələr qoyur;  

 Maliyyə və əmək resurslarının mütamadi olaraq optimallaşdırılması. 

Tədqiqat obyekti olan “ALLO” MMC şirkəti hər gün səhər 09.00-dan 20.00-

dək fasiləsiz fəliyyət göstərir.  Şirkət Sumqayıt şəhəridə yerləşir.  Pərakəndə ticarət  

xüsusiləşdirilmiş magaza, mal şeşidləri də məhdud sayda oldugundan ticarət sahəsi 

də böyuk deyildir. Tədqiqat aparılan magazanın ticarət zalı 36 m2 təşkil edir.    

Mağazada nümunələr üzrə satış metodundan istifadə olunur. Mağazada mal-

ların saxlanması üçün yardımçı otaqlar var. Mağazanın planirovkasında malların qə-

bulu  və satışa hazırlanması üçün yer ayrılmamışdır. Magazanın fəaliyyət coğrafiya-

sina görə, mağaza şəhər tipinə malikdir. Belə ki, magaza şəhərin mərkəzi yolunun 

yaxınlığında yerləşir və  mal çeşidi formalaşdırarkən bu göstərici nəzərə alınır. 

ALLO MMC–nin  mühasibat  və statistik hesabatları  baş ofis tərəfindən apa-

rılır. Müəssisənin  ştat cədvəli 7 vahiddir. Satıcıların konkret iş yerləri yoxdur, belə 

ki, satış üzrə menecer onları müxtəlif satış nöqtələrinə göndərə bilər . 

İdarəetmənin təşkilati strukturu işçilərin planlaşdırılmasına, təşkil  edilməsinə 

və  nəzarətinə imkan verir. “ALLO” MMC-nin idarəetmə strukturu xətti-funksio-

naldır. Burada  funksional idarəetmə xətti idarəetməyə tətbiq edilir və birincilik xətti 

idarəetməyə aid olur. Bu cürə qarışıq struktur bir tərəfdən idarəetmə informa-

siyalarının işlənməsi və qərarın qəbul olunmasının hazırlanması proseslərinin daha 

səriştəli yerinə yetirilməsinə, digər tərəfdən isə sərəncam vermək birliyini sax-

lamaqla bütövlükdə idarəetmə sistemi üzrə görülən işlərin əlaqələndirilməsinə 

imkan yaradır. Belə quruluşun tətbiqində firmanın rəhbərliyi yanında, idarəetmənin 
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müəyyən funksiyalarına uyğun gələn bir və ya bir neçə bölmə yaradılır. Belə 

bölmələr müəyyən funksiyalar üzrə səriştəli mütəxəssislərdən təşkil olunur və elə 

bil ki, istehsal qərargahını təşkil edir. Onlar zəruri məlumatları əldə edib, müxtəlif 

planlar hazırlayır, fırmanın bölmələrinin nəzərdə tutulan funksiyaları yerinə yetir-

məsinə nəzarət etməklə, rəhbərlərin köməkçiləri və məsləhətçiləri rolunu oynayırlar. 

İdarəetmənin bu quruluşuna bəzən xətti-qərargah quruluşu da deyilir ( Ə.H. Ələkbərov, 

M.Ə.Vəliyev, S.H.Purhani 2013,- səh 266.). Şirkətin idarəetmə strukturu aşafıdakı şəkildə 

göstərilmişdir.  

 
Şəkil 2.1– ALLO” MMC-nin təşkilati idarəetmə strukturu  

             Qeyd: ALLO” MMC-nin  məlumatları əsasında müəllif tərəfindən hazırlnmışdır.  

 

Müəssisə  əsasən iki şöbədən: texniki-xidmət və satışın təşkili şöbələrindən  

ibarətdir.  Bu şöbələrin müdirləri birbaşa müəssisənin direktoruna və onun birinci 

müavininə tabedirlər.  Belə ki, şirkət çox sayda müştərilərlə  işləyir deyə, direktor 

və direktor müavini problemlərin operativ həll edilməsi zəruriyyəti yarana bilər.  

maliyyə şöbəsi müəssisənin müəyyən dövr üçün planların  işlənib hazırlanması 

həyata keçirir. Kadrlar şöbəsi işcilərin seçilməsi və işə götürməsini təmin edir.  Hü-

quqi məsələlərin həlli isə hüquq məsləhətçisinin kompetensiyasina daxildir. Qeyd 

etmək lazımdır ki, “ALLO” şirkəti özunun magazalarını genişləndirməyi nəzərdə 

tutur və öz nümayəndəliyini Abşeron və Şamaxı rayonu ərazisində də acmaq 

Direktor 

Direktorun müavini 

Satış şöbəsinin müdiri 

Satış üzrə menecer

Texniki-xidmət 
şıbəsinin müdiri 

Maliyyə

şöbəsi 

Kadrlar şöbəsinin 
müdiri 

Marketinq şöbəsi 

Hüquq 

məsləhətçisi

Müştərilərlə üş üzrə 
direktor müavini 
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fikrindədir. Bu da göründüyü kimi böyük ərazini əhatə edəcəkdir. Bu baxımdan ida-

rəetmə strukturunda dəyişiklik edilməsi məqsədəuygun hesab olunur. Bu dəyişiklik  

nəzarəti təmin edəcək yeni struktur bölməsi ola bilər. ALLO şirkəti üçün xətti 

funksional  idarəetmə strukturu xarakterikdir. Bu idarəetmə strukturunun mahiyyəti 

ondan ibarətdir ki, burada vahid rəhbərliyə tabe olan struktur bölmələrin funksiya-

ların öz aralarında paylanır. Qərarların hazırlanması və müzakirəsi kollektiv şəkildə 

aparılır, demokratik mərkəzləşdirmə prinsipi tətbiq edilir və qərar qəbul etmə və 

məsuliyyət isə yalnız tək başına lider tərəfindən həyata keçirilir. Təşkilatın hər 

bölməsi aydın məsuliyyət daşıyır və ciddi təyin edilmiş funksiyaları yerinə yetirir.  

Satışın təşkili  şöbəsi: müştərilərlə söhbət aparılır və onlardan gələn  sifariş-

lərin qəbul edilməsini həyata keşirirlər.  

Texniki-xidmət şöbəsi satış şöbəsindən sifarişi qəbul edir, malların satınalın-

masını həyata keşirir və malların anbara daxil olmasına nəzarət edir, marketinq şö-

bəsi ilə qarşılıqlı fəaliyyət göstərir, zəruri reklamı sifariş edir. Hazır mallara zəmanət  

vərəqi hazırlanması, eləcə də mallara texniki və təmir xidməti göstərilməsi də bu 

şöbənin kompetensiyasına aid edilir. Bundan başqa texniki-xidmət  şöbəsi malların 

pərakəndə qiymətinə, keyfiyyətinə və ticarət qaydalarına riyaət edilməsi funksi-

yalarını da həyata keçirir.  

Marketinq şöbəsi müəssisənin reklamını hazırlayır, reklam kampaniyalarının  

planlaşdırılmasını və həyata keçirilməsini  təşkil edir.   

Maliyyə şöbəsinin kopetensiyalarına aiddir: 

- mal şeçidinin genişləndirilməsi müqavilələrin baglanması və müqavilə şərt-

lərinə əsasən  magazaların mallarla vaxtlı vaxtında təmin edilməsinə riyaət edilməsi,  

-şirkətin fəaliyyətinin iqtisadi təhlilinın aparılması, ümumilikdə şirkət üzrə 

eləcə də   hər bir magaza üzrə mal dövriyyəsinin, ümumi gəlirin, tədavül xərclərinin 

iqtisadi planlaşdırılması.  

Maliyyə şöbəsinin tərkibinə mühasibatlıq da aid edilir.: 

- mühasibatlıga hər bir sallonun inzibati müdirlərindəndaxil olan  məlumatlar 

əsasında bütün şirkət üzrə mühasibat uçotunu aparır, sövdələşmələr üzrə sənəd döv-

riyyəsini  həyata keçirir və nəzarət edir.  
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Müəssisənin bütün şöbələri bir biriləri ilə sıx əlaqədədir. Məsələn, satışın 

təşkili şöbəsi  qarşıdakı dövr üçün hər kvartal satışın proqnozunu tərtib edir.   

Hüquq məsləhətçisinin əsas vəzifə öhdəliklərinə hüquqi xarakter daşıyan 

sənədlərin hazırlanması, struktur bölmələrə iddialar təqdim edildiyi halda  hüquqi 

köməklik göstərmək addir. Bununla bərabər məhkəməyə və ya arbitraja iddia mate-

riallarının tərtib edilməsi, işlərlərin ucotu və qorunub saxlanması, arbitraj və məh-

kəmə qəraralarının təhlili də onun səlahiyyətlərinə aid edilir. Hüquq məsləhətçisi   

məhkəmə və ya arbitraj orqanlarında şirkətin adından cıxış edir. Kollektiv müqavi-

lələrin tərtibində, eləcə də baglanmış müqavilələr üzrə öhdəliklərin yerinə yetirilmə-

diyi halda iddiaları tərtib edir.  

Kadrlar şöbəsinin müdirinin vəzifə borclarına şirkətin işcilərlə təmin etmək 

aid edilir.   Kadrlar şöbəsi kadrların hazırlıgının cari və perspektiv planlarının hazır-

lanmasını, kadrların ixtisaslaşmasını həyata keçirir. İşçilərin işə qəbul edilməsi, çı-

xarılması və ya digər işə keçirilməsi, təlim və tədris tədbirlərinin keçirilməsi, işcilərə 

ixtisas xasiyyətnamələrinin təqdim edilməsi, əmək kitabçalarının tərtibi və saxlanıl-

ması kimi vəzifələri yerinə yetirir.   

Magaza sallonlarında idarəetmə strukturu aşgıdakı şəkildə verilmişdir. 

 
Şəkil2. 2 – ALLO MMC –nin ticarət zallarında idarəetmə strukturu 

 

Mənbə: ALLO MMC-nin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən hazırlanmışdır 

 

Müasir Azərbaycanın hazırki inkişaf edən və daim dəyişən bazarında 

malyeridilişinin satışaltı sistemində effektiv və peşəkarcasına  idarəedilməsi mühüm 

Satış üzrə 
menecer

1 saylı magazanın 
administratoru

satıcı (4) mühafizəçi (1) xadimə (1)

2 saylı magazanın 
administratoru

3 saylı magazanın 
administratoru
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əhəmiyyət kəsb edir.  Qeyd etmək lazımdır ki,  satış prosesi   artıq mal və xidmətlərin 

mexanki bölüşdürülməsi halından çıxaraq, idarəetmə sənətinə çevrilmişdir.  Tam 

əminliklə demək olar ki, o şirktlər ki, marketinq  qarışıgının 5P elementindən 

(mal,qiymət, yer, malyeridilişi və insanlar ) istifadə edir, eləcə də satışda atacagı  hər 

bir addımını hesablayır və bazarda hər kiçik dəyişikliyi hiss edir-həmin şirkətlər də 

müasir  rəqabət mühitində üstünlük əldə edə bilir. “ALLO”MMC-nin fəaliyyəti 

əsasən satış üzrə ixtisaslaşdıgından, satış sisteminin idarə edilməsi də aparıcı 

mövqeyə malikdir.  Bu sahədə aşagıdakı problemlər mövcuddur: 

 effektiv mal  və xidmət yeridilişi strategiyasının olmaması: aparılan qiymət 

aksiyaları əksər hallarda özünü dogrultmur;   

 magaza sallonlarında xidmətin səviyyəsinin aşagı olması  (satıcı məs-

ləhətçilərin motivasya səviyyəsinin aşagı olması, əməkdaşlara təlimin səthi keçi-

rilməsi, eləcə də mallar üzərində olan qiymətin bəzən düzgün  yazılmaması ); 

 işləyən satıcı-məsləhətçilərin sayının kifayət qədər, buraxılış qabiliyyətinin 

aşagı olması növbələrin yaranmasına səbəb olur ki, bu da alıcılarda mənfi emosiya-

lar yaradır. 

2.2 . ALLO MMC –nin əsas iqtisadi göstəricilərinin təhlili 

Şirkətin 2016-2018-ci illər üzrə iqtisadi-təsərrüfat fəaliyyəti təqdim olunan 

hesabatlar əsasında aşagıdakı cədvəldə əks olunmuşdur. Müəssisənin əsas iqtisadi-

təsərrüfat göstəriciləri dedikdə onun mal dövriyyəsi, ümumi gəliri, tədavül xərcləri, 

mənfəəti və rentabelliyi nəzərdə tutulur.  

Kommersiya müəssisəsinin pərаkəndə sаtış mаl dövriyyəsi ticаrətin və еləcə də 

iqtisаdiyyаtın digər sаhələrinin inkişаfını və insаnlаrın həyаt səviyyəsini əks еtdirən 

göstəricidir.Pərаkəndə sаtış mаl dövriyyəsi mаllаrın istеhlаkçılаrа doğru hərəkətinin 

sonuncu mərhələsidir. Bu dövriyyə nəticəsində mаllаr tədаvül sfеrаsındаn çıхır аlqı-

sаtqı vаsitəsilə onlаrın dəyər formаsı dəyişilir və bir tərəfdən istеhsаl sаhələrində 

yаrаnаn məhsullаrın dəyəri ödənilir, digər tərəfdən isə ticаrət müəssisələrinin 

ümumi gəliri аrtır.    
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Pərаkəndə sаtış mаl dövriyyəsi onun ümumi həcmi və strukturu ilə  хаrаktеrizə 

еdlirir. Bu, müəyyən vахt ərzində rеаlizə olunmuş mаllаrın məcmuu məbləğidir. 

Bеlə ki, mаllаrın dövrеtmə sürəti аrtdıqcа onlаrın dəyəri dаhа tеz ödənilir, istеhsаlın 

dаvаmı tеzləşir və əksinə. 

Pərаkəndə sаtış mаl dövriyyəsinə  nаğd  hеsаblаşmаlаr vаsitəsilə  krеdit 

kаrtlаrı və bаnklаrın hеsаb çеkləri üzrə, əmаnətçilərin hеsаblаrındаn köçürmələr 

hеsаbınа, nisyə sаtılаn uzunmüddətli mаllаrın nümunələri üzrə və s.  formаlаrdа 

əhаliyə sаtılаn istеhlаk mаllаrının məcmu dəyəri dахildir   

Əsas göstəricilərin təhlili göstərir ki, şirkətin mal dövriyyəsi son üç ildə  

dinamik tendensiyaya malikdir. Belə ki, mal dövriyyəsinin həcmi 2017-ci 

ildə2016-cı illə müqayisədə 378.6 man min manat artmışdır, 2018-ci ildə isə bu 

 
Cədvəl 2.1  2016-2018-ci illər üzrə “ALLO” MMC şirkətinin əsas göstəriciləri 

Göstəricilər 

2
0
1
6
 –

cı
 i

l.
 

2017 cı il 2018 cı il  

 

Məbləg 
əvvəlki ilə 

nəsbətən 

%-lə  

Məbləg 

əvvəlki ilə 

nəsbətən 

%-lə 

Mal dövriyyəsinin həcmi, min man  575.5 954.1 165.7 1138,1 119.2 

Ümumi gəlir, min man. 103.5 167.8 162.3 198.6 118.4 

 Mal dövriyyəsinə nisbətən  % -lə 17,98 17,59 97.8 17,45 99.2 

Tədavül xərcləri, min man 82.0 132.6 161.7 157.06 118.4 

Mal dövriyyəsinə nisbətən   % -lə  14,07 13,92 98.9 13,80 99.1 

Satışdan gələn mənfəət, min man. 21,5 35.2 163.9 41.54 117.9 

Mal dövriyyəsinə nisbətən % -lə  3,74 3,72 99.4 3,63 97.6 

Plnlaşdırılmayan gəlirlər, man. 690 0,00 0,00 0,00 0,00 

Planlaşdırılmayan xərclər man. 870 390 44.8 480 123.1 

 Balans mənfəəti min man . 21,42 35.1 163.8 41.4 117.9 

Mal dövriyyəsinə nisbətən %-lə   3,73 3,68 98.6 3,64 98.9 

İşçilərin sayı,  nəfər  34,00 42,00 123.5 40,00 95.2 

Birnəfərə düşən m/d min.man 16.9 21.08 124.7 28.45 134.9 

Ticarət sahəsi , m2 180,00 180,00 0,00 180,00 0,00 

1  m2 ticarət sahəsinə düşən m/d həcmi  

min.man 3,21 5,35 166.6 6.38 119.2 

Əsas fondların ortaillik dəyəri 

min.man. 1.04 1.06 101.9 1.15 108.5 

Fondverimi , man  54,87 89,86 163.7 98,85 110.0 

Mənbə: “ALLO” MMC şirkətinin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən tərtib edilmişdir  
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göstərici  2017-ci illə müqayisədə 184.0 min  manat artmışdır .Malların satışından 

əldə olunan ümumi gəlirin məbləginin də təhlilindən görunur ki, şirkət bu göstərici 

üzrə dəartım müşahidə olunur. Cədvəli məlumatlarndan görünür 2016-cu ilə nisbə-

tən 2017-ci ildə ümumi gəlirin həcmi 64.3 min manat artmışdırsa da, 2018-ci ildə 

bu göstərici 2017-ci illə müqayisədə 30.25 min manat olmuşdur.Lakin umumi gə-

lirin səviyyəsinə gəlincə,  başqa sözlə desək ümumi gəlirin mal dövriyyəsinə olan 

nisbətinə  3 il müddətində 0.53% azalma , 2016-cu ilə nisbətən 2017-ci ildə 0.39% 

və 2018-ci ildə 2017-ci lə nisbətən 0.14% müşahidə olunur  Bu da onu deməyə əsas 

verir ki, müəssisənin gəirin yaranmasında əsas mənbə mal dövriyyəsinin həcmidir.    

 Mal satışının həcminin artması eyni zamanda malların tədavül xərclərinin 

də artması səbəb olmuşdur. Belə ki, cədvəlin məlumatlarından görünür ki,  2017-ci 

ildə 2016-cı illə müqayisədə tədavül xərclərinin həcmi 51,6 min man , 2018-ci ildə 

isə özündən əvvəlki ildən 24,5 min man cox olmuşdur. Tədavül xərclərinin həcmi-

nin artmasına baxmayaraq , müsbət hal ondadır ki, tədavül xərclərinin səviyyəsində 

azalma müşahidə olunur; 0,3% və  0,1%. Bu da kı müvafiq olaraq müəssisənin 

xərclərində  nisbi qənaətdən xəbər verir.   

Şirkətin ümumi gəliri və tədvül xərcləri həcminin artması , sonunda satışdan 

əldə olunan mənfəətin artmasına səbəb oldu. Belə ki, malların satışından əgər 2017-

ci ildə  2016-cı ilə nisbətən bir ildə 3.68 min man, 2018-ci ildə isə 2017-ci ilə 

nisbətən 6,33 min man artması müşahildə olunmuşdur. Lakin qeyd etmək lzımdır 

ki, bunlara baxmayaraq ümumi gəlirin və tədavül xərclərinin orta səviyyəsində 

azalmanın müşahidə olunması, malların satışından əldə edilən mənfəətin də mal 

dövriyyəsinə nisbətən səviyyəsinin  də müvafiq illərə görə  0,02 % və 0,09 %, azal-

ması ilə müşahidə olundu. Bu magazada malların satış prosesinin səmərəliliyinin 

azalmasından xəbər verir.   

Satışdankənar xərclərin məbləgi 2017-ci ildə 2016-ci ilə müqayisədə , 2018-

ci ildə 480 man azalmış,  2018-ci ildə  90 man artmışdır. Ümumilikdə, magazanın 

balans mənfəəti 2017-ci ildə 2016-cı ilə nisbətən 13.68 min man, 2018-ci ildə 2017-

ci ilə nisbətən  6.3 min man. artmışdır. Bununla bahəm, hər iki ildə özündən əvvəlki 

illə müqayisədə  mal dövriyyəsinə nisbətən mənfəətin səviyyəsi  müvafiq olaraq 
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0,05 %. i  0,04 %  olmuşdur. 

Tədаvül dаirəsində istifаdə olunаn əmək rеsurslаrının miqdаrı cаnlı əməyin, 

dаhа doğrusu, iş qüvvəsinin potеnsiаl sаyını хаrаktеrizə еdən mühüm göstəricidir. 

Şirkətin işçilərin orta siyahı sayı 2017-ci ildə 2016-cı illərə əsasən 8 nəfər artmışdır, 

2018-ci ildə isə özündən əvvəlki ilə nisbətən isə 2 nəfər azalmışdır. Bu da müvafiq 

olaraq mal dövriyyəsinin bir nəfərə düşən həcmində artıma səbəb oldu. Belə ıki, 

mal dövriyyəsinin bir nəfərə düşən həcmi 2017-ci ildə  4.15 min man, 2018-ci ildə 

7.37 min man olmuşdur.  

Tədаvül dаirəsində əmək rеsurslаrındаn dаhа səmərəli istifаdə еtmək 

məqsədilə onun аşаьıdа vеrilmiş əlаmətlərə görə təsnifləşdirilməsi məqsədəuyğun 

hеsаb еdilir.  

 ticаrətin sosiаl formаlаrınа görə; 

 yеrinə yеtirdiyi funksiyаlаrа görə; 

 ticаrətin fəаliyyət sаhələrinə görə.  

Ticаrətdə (tədаvül dаirəsində) sərf olunаn əmək öz mаhiyyətilə istеhsаl sаhələ-

rində tətbiq olunаn əməkdən bir qədər fərqlidir. Bu, tədаvül dаirəsində  bir-birini  

şərtləndirən və sıхı əlаqədə olаn iki müхtəlif əmək prosеsi ilə əlаqədаrdır: 

a) tədаvül dаirəsində istеhsаlın dаvаmı prosеsi. Bu əmək prosеsinə istеhsаl pro-

sеsinin dаvаmı ilə əlаqədаr olаn əməliyyаtlаr-mаllаrın dаşınmаsı yеrləşdirilməsi, 

müvаfiq istеhsаl хаrаktеrli əməliyyаtlаr аiddir; 

b) dəyərin formаsının dəyişilməsi prosеsi (Ə-P-Ə). Burаyа dəyərin pul 

formаsındаn mаl formаsınа və mаl formаsındаn pul formаsınа dəyişilmsi ilə 

əlаqədаr əməliyyаtlаr аiddir.  

Gədvəldən görünür ki, təhlil aparılan dövrdə magazaların ticarət zalının 

sahəsində dəyişiklik olmayıb. Buna görə də cari qiymətlərlə mal dövriyyəsinin 

həcmində artımın olması ticarət sahəsindən istifadənin səmərəliliyinin artmasında 

özünü göstərdi.  Bu göstərici 2017-ci ildə 2016-cı illə müqayisədə  2.14 min man, 

2018-ci ildə isə  özündən əvvəlki ilə nisbətən 1,03 min man artmışdır.  

Ticаrətin mаddi-tехniki bаzаsınıın böyük bir hissəsini əsаs vəsaitlər təşkil еdir. 

Ölkədə mаl tədаvülünü və onun fаsiləsizliyini təmin еtmək üçün müəyyən qədər 
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əmək vаsitələri-binаlаr, qurğulаr, аvаdаnlıq, mаşınlаr, nəqliyyаt vаsitələri və mаl 

tədаvülünə  хidmət еdən sаir əmək vаsitələri olmаlıdır.  

Ticаrətdə əsаs kаpitаl  üç qrupа bölünür: 

a) binаlаr və qurğulаr; 

b) müəssisələrin аvаdаnlığı, mаşınlаr və invеntаrlаr; 

c) müəssisələrin nəqliyyаt vаsitələri. 

 Cədvəlin məlumatlarından göründüyü kimi şirkətin  əsas vəsaitlərinin  məb-

ləgində də artış müşahidə olunur. Bu 5,1 min man. və 35,1min manat olmuşdur, 

ondan istifadə effektivliyi də  müvafiq olaraq  34,99 və 9,0 man artmışdır.. 

   Ticаrətin mənfəəti müəssisənin təsərrüfаt fəаliyyətinin təsərrüfаt-mаliyyə 

nəticələrini хаrаktеrizə еdir. Mənfəət nəinki mаddi istеhsаl, еyni zаmаndа 

iqtisadiyyatın bütün təsərrüfаt hеsаblı müəssisələrinə, o cümlədən ticаrət müəssi-

sələrinə хаs olаn  iqtisаdi kаtеqoriyаdır. Izаfi dəyərin təzаhürü olаn mənfəət müəs-

sisənin əsаs məqsədini təşkil еdir.  

Bаzаr iqtisаdiyyаtı şərаitində  mənfəət istеhsаl həcmini gеnişləndirmək əmək 

məhsuldаrlığnı yüksəltmək, məhsulun mаyа dəyərini аşаğı sаlmаq, onun kеyfiyyə-

tini yахşılаşdırmаq hеsаbınа аrtırılа bidər.  

Mənfəətin təhlilində əsas məqsəd mənfəət erhtiyatlarının artımını və renta-

belliyini eləcə də  mənfəətin bölüşdürməsi və müəssisənin inkişafi  üçün  istifadəsini 

müəyyənləşdirməklə bərabər həm də gələcək dövrdə meyilləri müəyyənləşdirmək, 

habelə onlara təsir edən amilləri öyrənməkdən ibarətdir.  

Cədvəlin məlumatlarından görünür ki, vergitutmaya qədər mənfəətin forma-

laşması 3 il müddətində  kvartallar üzrə kifayət qədər bərabər həcmdədir. Bunun da 

əsas müsbət cəhəti odur ki, özündən əvvəlki illərə və müvafiq kvartallara görə mü-

tamadi artma müşahidə olunur  

 Mal dövriyyəsinə nisbətən mənfəətin səviyyə göstəricisi əsasən azalmaya 

dogru dəyişilir. Belə ki, 2017-ci ildə 2016-cı ilə nisbətən balans mənfəətinin  mal 

dövriyyəsinə nisbətən səviyyəsi  ikinci kvartalda 0,06 %, üçüncü kvartalda 0,13  

% və 4-cü kvartalda 0,04 %  artmışdır.  

2012 –ci ildə 2011 –ci illə müqayisədə balans mənfəətinin səviyyəsi hər bir  
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kvartal üzrə azalmışdır, birinci kvartalda 0,03%, II  kvartalda 0,07 %, III kvartal-

da - 0,06 % və  IV kvartalda - 0,01 %. 

Mənfəətin səviyyəsində bu cürə azalmanın baş verməsi ticarət müəssisəsi-

nin səmərəli işləməməsi haqqında  qənaətinə gəlməyə əsas verir. Bu da hər şey-

dən əvvəl satış zamanı müəyyən malların qiymətlərində satışı stimullaşdırmaq 

məqsədilə müvəqqəti qiymət endirimləri aksiyasının keçirilməsi ilə izah olunur.  

Eyni zamanda mal dövriyyəsinin həcmində və mənfəətin məbləgində baş verən  

artım bu təcrübənin tətbiqinin kifayət qədər effektiv olmasının və zəruri alıcı tə-

ləbinin stimullaşdırmagı təmin edir deməyə əsas verir. Ticarət müəssisəsinin 

mənfəəti təkcə malların satışından deyil, həm də müəssisənin əmlakının satışın-

dan və ya icarəyə verilməsindən, satışdankənar və əməliyyat gəlirləri və xərcləri 

əsasında da formalaşır. Bu zaman hər gəlir mənbəyinin ayrı-ayrı müəssisələrdə xü-

susi çəkisi də müxtəlif ola bilər.  

Mənfəətin vergi tututulmaya qədərki strukturunun təhlili göstərir ki, müəssi-

sədə mənfəətin yaranması mənbəyi əsasən mal satışıdır. 2016-cı ildə  onun payına 

ümumi mənfəət məbləginin 100,21 %, 2017-ci ildə 100,28 %  və  2018-ci ildə 100,30 

%  düşür.  

Satışdankənar gəlirlərin və xərclərin nisbəti zərərin yaranmasına gətirib  sə-

bəb olur. Bu da sonunda  da balans mənfətinin formalaşmasına mənfi təsir göstərir.  

Mənfəətin məbləginin və səviyyəsinin dəyişməsinə təsir göstərən əsas  amil 

tədavül xərclərinin dinamikasıdır. Tədavül xərclərinin dinamikası və strukturunun 

hesablanması gələcəkdə mənfəətin maksimallaşdırılması ehtiyatlarını aşkara çı-

xarmaga imkan verəcəkdir.   

2.2-ci cədvəldə magazanın tədavül xərclərinin formalaşması verilmişdir 

(Əlavə2). 

2017-ci ildə 2016-cı illə müqayisədə tədavül xərclərinin ümumi həcmində  

508.9 min man. artım müşahidə olunur. 2018-ci ildə 2017-ci illə müqayisədə bu 

göstərici 244.4 min man. təşkil etmişdir. 

Artım templərinin müqayisəsi göstərir ki, 2017-ci ildə  tədavül xərclərinin 
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həcmində daha nəzərəçarpan artım var idi . Belə ki, əgər 2017-ci ildə artım tempi 

özündən əvvəlki ilə nisbətən  162.3% olmuşdursa, 2018-ci ildə bu göstərici  18.43% 

təşkil etmişdir.    

Təhlil olunan 3 il müddətində  tədavül xərclərinin bütün xərc maddələri üzrə 

artması müşahidə olunur.  

Tədavül xərclərinin  artması səbəbləri içərisində əsasən aşagıdakıları 

göstərmək olar:  

 mal satışının həcminin artması; 

 işçilərin əmək haqqının artması; 

 kənar müəssisələrə ödənilən  xidmət haqqının artması və s.   

Tədavül xərclərinin təhlili nəticəsində müəyyən edilmişdir ki, nəqliyyat xərclə-

rinin məbləgi əvvəlki ilə nisbətən 6.8 dəfə artmışdır. Bunun da əsas səbəbi  ondadır 

ki, şirkətin son zamanlar daha faəl ticarət əlaqələri qurdugu malgöndərən  şirkətlər 

nəqliyyat xərclərini ödəniş üçün təqdim edilən hesab-fakturaya daxil edirlər.  Bun-

dan əlavə bir çox mallar üzrə  malların gətirilməsi tezliyi də, mal tədavül vaxtının 

sürətlənməsinə səbəb olmuşdur.  

Tədavül xəclərinin ümumi həcminin mal dövriyyəsinə olan nisbətində  üç il 

ərzində stabil olaraq azalma müşahidə olunur:  2018-ci ildə 2016-cı illə müqayisədə 

0,3% 2018-ci ildə  2011-ci illə müqayisədə 0,1% azalma müşahidə olunur.    Ayrı-

ayrı xərc maddələri üzrə mal dövriyyəsinə nisbətən tədavül xərclərinin səviy-

yəsində  azalma ilə yanaşı digər xərc maddələrində əksinə artma müşahidə olunur. 

Beləliklə, 2016-cı ilə nisbətən 2017-ci ildə nəqliyyat xərclərinin artması 

onun mal dövriyyəsinə nisbətən səviyyəsinin 3,03% artmasına səbəb oldu. Bununla 

bərabər, kənar təşkilatların  xidmət  və digər xərclərin  səviyyəsində   də 0,07% 

artım müşahidə olunsa da, tədavül xərclərinin nomenklaturasının digər 

maddələrində bu göstərici aşagıdır. 

Beləliklə, 2016-cı ilə nisbətən 2017-ci ildə nəqliyyat xərclərinin artması 

onun mal dövriyyəsinə nisbətən səviyyəsinin 3,03 %. artması səbəb oldu.  

Bununla bərabər, kənar təşkilatların  xidmət  və digər xərclərin  səviyyəsində   

də 0,07 % artım müşagidə olunsa da, tədavül xərclərinin nomenklaturasıın digər 
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maddələrində bu göstərici aşagıdır. 

Beləliklə, 2016-cı ilə nisbətən 2017-ci ildə nəqliyyat xərclərinin artması 

onun mal dövriyyəsinə nisbətən səviyyəsinin 3,03 %. artması səbəb oldu.  

Bununla bərabər, kənar təşkilatların  xidmət  və digər xərclərin  səviyyəsində   

də 0,07 % artım müşagidə olunsa da, tədavül xərclərinin nomenklaturasının digər 

maddələrində bu göstərici aşagıdır.    

  2018-ci ildə  2017-ci illə müqaysədə isə əmək haqqı üzrə xərclərin mal döv-

riyyəsinə görə səviyyəsində  0,11%, sosial ayırmalar  üzrə xərclərdə 0,03%, istehsal 

vasitələrin və binaların saxlanmasına çəkilən xərclər üzrə 0,02 %, kənar təşkilat-

ların xidmətlərinə görə cəkilən xərclər 0,04 %, bank xidmətlərinə görə  0,01%  artsa 

da,  tədavül xərclərinin yerdə qalan  maddələri üzrə bu göstəricidə azalma müşahidə 

olunur. Ümumilikdə isə tədavül xərclərinin səviyyəsində baş verən bu tendendesiya 

ticarət müəssisəsinin xərclərinin  böyük hissəsində onun daha effektiv formalaşma-

sını deməyə əsas verir.   

Aparılan təhlillər əsasında qeyd etmək lazımdır ki, şirkətin iqtisadi fəaliyyə-

tinidə yaranan çatışmamazlıqları aradan qaldırmaq və müəssisədə mənfəətin, eləcə 

də rentabelliyinin artırılması üçün tədbirlər planı hazırlanmalı və yerinə yetirilmə-

lidir.  

 

2.3  Pərakəndə ticarət müəssisəsinin kommersiya fəaliyyətinin  marketinq 

tədqiqi 

 

Tədqiqat obyekti olan “ALLO” MMC əsas fəaliyyət bazarı Sumqayıt şəhəri, 

və ona yaxın olan rayonlardır. İstehlakçıları  kimi təkcə bu Sumqaytın  deyil həm də 

ona yaxın olan, Ceyranbatan, Hovxanı, Z.Tagıyev, Qobustan, Müşfiq qəsəbələrində  

yaşayanlar da  hesab edilir.  

Tədqiq edilən müəssisənin əsas mal çeşidləri seçmə mal kateqoriyasına  aid 

oldugundan, istehlakçılarla iş konkret mala deyil, malın alınacagı  ünvana istiqamət-

lənməlidir.  Müştərilərin cəlb edilməsi məqsədilə həm yerli həm də şəhərdə reklam 

kompaniyaları aparılır. Şirkət  regionlarda müəyyən rentabellik səviyyəsinə malik 
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mobil əlaqə mərkəzlərinin ümumi sayını artırmagı planlaşdırır. Bu plan əsasən 

aşagıdakıları nəzərdə tutur:    

 yeni şəhərlərə tez bir zamanda daxil olmaq 

   şirkətin magazala rşəbəkəsi fəaliyyət göstərən yerlərdə  bazar payını artırmaq;   

 fəaliyyət göstərən magazalarda satışın həcmini artırmaq;   

 vahid magaza formatından istifadə etmək;  

  magazalar şəbəkəsinin  daha əlvdəerişli yerlərdə yerləşdirilməsini təmin etmək.  

Müasir şəraitdə tədqiqat obyekti olan “ALLO”MMC Sumqayıtda kom-

mersiya fəaliyyətini tam müstəqil həyata keçimək imkanına malik deyildir.  Buna da 

əsas səbəb magazaların mal nomenklaturasının formalaşması ana şirkət tərəfindən 

müəyyənləşdirilməsidir.. Magazalar bu sahədə müstəqil addim ata bilmirlər. 

Magazaların inzibati rəhbərliyi tərəfindən elektron poçt vasitəsilə baş idarəyə 

nomenklaturada olan  modellər əsasında sifarişlər göndərilir.  Şəbəkə magazalarının 

məsul işçilərinin malgöndərən təşkilatlarla birbaşa əlaqələri olmadıqlarından, 

müəssisələrdə müştəri məmnunlugunu əks etdrən istehlakçı fikirlərinin məcmuu-

sunu formalaşdıra bilmirlər.   

Cədvəl 2.3  –Mal qruplrı üzrə satışın dinamikası  (min.man) 

Mal qruplarının adları  

İllər  Kənarlaşma+;- Artım sürəti% 

2016 2017  2018 

 

2017 –də 

2016 ilə 

nisbətən  

 

2018 –də 

2017 –yə 

nisbətən 

2017-də  

2016 –yə 

nisbətən 

2018-də  

2017-yə 

nisbətən 

Mobil rabitə vasitələri  154,76 266.23 322.28 111.47 56,05 172,03 121,15 

DEST  personal 

audiotexnikalı  standart 

telefonlar 

 

84.66 

 

174.83 

 

231.3 

 

90.17 

 

56.47 

 

206,5 

 

132,3 

Rəqəmsal diktofonlar, 

fototexnika 

 

119.27 

 

159.43 

 

188.66 

 

40.16 

 

29.23 

 

133,67 

 

118,34 

Milli və ya lokal mobil 

operatorlara qoşulmaq  
23.40 59.63 78.40 32.23 18.77 254,79 131,49 

Ekspress-ödəmə kartlarının 

satışı,  IP-telefoniya, 

internete çıxış    

46.64 68.12 91.55 25.48 23.43 159,76 134,39 

Digər elektrotexnika  132.90 193.76 204.16 60.86 10.40 145,8 105,37 

Аksessuarlar 29.12 50.83 44.10 21.71 -6.73 174,56 86,74 

Cəmi mal dövriyyəsi 586.75 972.83 1160.45 386.08 187.62 165,8 119,28 

Mənbə: “ALLO” MMC şirkətinin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən tərtib edilmişdir 
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Şirkətin magazalarında əsas əmtəə vahidi mobil telefonları təşkil edir ki, 

bunun da ümumi mal dövriyyəsində xüsusi çəkisi 30 %.-dən çoxdur. 2.3-cü cədvəlin 

məlumatları əsasında 2016-2018-ci illər ərzində satışın təhlili verilmişdir. 

Cədvəlin məlumatlarından göründüyü kimi mal çeşidinin strukturu mal 

dövriyyəsinə mütənasib olaraq inkişaf edir. Lakin qeyd etmək lazımdır ki, bu mütə-

nasiblik personal audiotexnikalı standart telefonların (2017-ci ildə 2016-cı illə mü-

qayisədə cox böyük artım, 206.5% ) və aksessuarların satışında  (mal dövriyyəsində 

2018-ci ildə 2017-cı ilə nisbətən 13.26% və yaxud 673 man azalma)  əks olunmur.  

Müəssisədə mal dövriyyəsinin ümumi həcminin təhlili ilə  yanaşı onun  struk-

turunun, yəni hər bir mal qrupunun ümumi mal dövriyyəsindəki xüsusi çəkisinin  

təhlilini də aparmaq lazımdır.  

Aşagıdakı cədvəldə (cədvəl 2.4) müəssisənin cədvəldə əmtəə dövriyyəsində 

hər bir  əmtəə qrupunun xüsusi çəkisinin dinamikası əks olunmuşdur. 

 Cədvəlin məlumatlarından göründüyü kimi,  son üç ildə mal dövriyyəsində 

ən böyük paya  rabitə vasitələri malikdir.  

 
Cədvəl 2.4. 2016-2018-ci illər üzrə müəssisədə mal dövriyyəsi strukturunun dinamikası 

 

Mal qruplarının adları 

Xüsusi çəki %-lə Kənarlaşma +;- 

   2017-də 

2016 ilə 

nisbətən 

2018-də. 

2017-ilə 

nisbətən 
2016. 2017 2018 

Mobil rabitə vasitələri 26,37 27,37 22,77 1,0 -4,6 

DECT personal audiotexnikalı  standart 

telefonlar, 
14,43 17,97 19,93 3,54 1,36 

Rəqəmsal diktofonlar, fototexnika; 20,33 16,39 17,26 -3,94 0,87 

Milli və ya lokal mobil operatorlara 

qoşulmaq 
0,2 6,13 6,76 5,93 0,54 

ekspress-ödəmə kartlarının, satışı  IP-

telefoniya,internete çıxış 
7,27 7,0 8.89 -0,27 1,89 

Digər elektrotexnika 22,65 19,92 19,59 -2,73 -0,33 

Аakssesuarlar 4,96 5,23 4,8 0,27 -0,43 

Cəmi mal dövriyyəsi 100 100 100 X Х 
   Mənbə: “ALLO” MMC şirkətinin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən tərtib edilmişdir. 

 

 Belə  ki, 2017-ci ildə 2016-cı illə müqayisədə mobil rabitə vasitələrinin ümu-

mi mal dövriyyəsində xüsusi çəkisi 1% artsa da, 2018-ci ildə 2017-ci ilə nisbətən 
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4,6% azalma müşahidə olunur. 2018-ci ildə 2017-ci illə müqayisədə mal dövriyyə-

sinin ümumi həcmində əsasən  aşagıdakı mal qruplarının xüsusi çəkisində artma  nə-

zərə çarpır: ekspres-ödəniş  kartları  1,89% və DECT telefonları 1,36%.   DECT 

telefonların xüsusi cəkisi 2018-ci ildə 19,93% o ki, bu da  2016-ci ilə nisbətən 3,54% 

və 2017-ci ilə nisbətən 1,36% deməkdir. Bu artımlara adları çəkilən mal qrupla-

rındakı malların  satış  qiymətlərinin  artımı deyil, daha çox mal satıılması səbəb 

olumuşdur.  

Lakin, qeyd etmək lazımdır ki, 2016 və 2017-ci illərdə aksessuarların (2018-

ci ildə 0,43%) vədigər elektronika mallarının (2017 də 2,73% və 2018-ci ildə 0,33%)  

ümumi mal dövriyyəsində xüsusi çəkisi azalmışdır.   

Müəssisənin mal dövriyyəsinin həcminin və mənfəətin artması onun rəqabət-

qabiliyyətli oldugu zaman yalnız mümükün olur. Bazarda ALLO şirkətinin pərakən-

də ticarət müəssisələrinin əsas rəqibləri “AZƏRCEL” ”BAKCELL” ”NAR MO-

BİL” hesab olunur: rəqiblər də yerləşmə yerinə görə müəyyən edilmişdir. Bu müəs-

sisələrdə oxşar mal çeşidləri üzrə malların qiymətləri təqribən eynidir.“ALLO” 

MMC müəssisəsinin  3 ticarət salonu vardır ki, bu da geniş alıcılar çevrəsinə malik-

dir. Müəssisənin salonları iri mərkəzi şəhər küçələrində yerləşir.  

Xarici mühitin  məhşur təhlil vasitələrindən olan  STEEP təhlilindən istifadə 

edirlər. STEEP təhlil özündə makromühitin beş faktorunu əks etdirir: 

S- sosial-mədəni və ya sosial-demoqrafik amillər (demoqrafik struktur, həyat 

tərzi, adət və ənənləri, əhalinin sosial mobilliyi). 

Əhalinin  vədişləri: bizim günümüzdə mobil rabitəsiz həyatı təsəvvür etmək 

mümkün deyil.  

“ALLO”bu sahədə şirkətinin əsas üstünlüyü yüksək səviyyədə xidmət göstə-

rilməsidir. Sallonlar hazırda aşagıdakı xidmətləri təqdim edir:   

 telefonlara 2 il müddətində zəmanət nəzərdə tutulur;   

 telefonların istifadəyə hazırlanmaq üzrə  pulsuz xidmət göstəilməsi;  

 -satışdan sonrakı xidmət; 

 diskont proqramlar;  

 müştərilərin kreditləşdirilməsi və sair.  
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Bu amili  əsas təsir göstə rən amil kimi qiymətləndirmək olar. 

Həyat tərzi: ALLO-nun ticarət salonlarında müxtəlif qiymət seqmentlərində 

olan mallar təqdim edilir. Buna görə də burada hər bir alıcı həm gəlirləri yüksək olan 

ən zövqlü,  həm də orta gəlir səviyyəsinə malik olan alıcılar tələbatlarını ödəyə bilər-

lər. Şirkətin magazaları səhər saat 1000 dan 21 00-a qədər işləyir ki, bu da müəssisənin  

təşkilati işinə müsbət təsir edir.  Bu amil orta təsirə malikdir. 

 Demoqrafik struktur: Bu amilin təsiri çox aşagıdır, belə ki sallonlarda kütləvi 

istehlak malları satılmadıgından  əhalinin demoqrafik strukturu elə əhəmiyyətli rol 

oynamır.  

T-texnoloji amillər (innovasiya). Müasir dövrdə aşagıdakı tendensiya 

müşühidə olunur: Ticarət nöqtələri arasında insanlar daha cox ixtisaslaşdırılmış 

ticarət sallonlarına üstünlük verirlər. Bütün sALlOnlarda barkodların avtomatik 

oxunma sistemindən istifadə edilir. Bu sistemdən həm də satışların dövrülülüyunü 

izləmək də mümükündür. Şirkətin  öz alıcıları İnternet vasitələrindən də istifadə 

edirlər.    Təsir vasitəsi aşagıdır, belə ki, digər xarici faktorlarla müqayisədə satışda 

olan innovasiya tendensiyaları hazırki dövrdə elə də əhəmiyyətli təsirə malik 

deyillər. 

Е-iqtisadi amillər (milli valyuta məzənnəsi, inflyasiyanın səviyyəsi, işçizliyin 

səviyyəsi, enerji daşıyıcılarının qiyməti). 

Enerjidaşıyıcılarının qiymətləri: hazırki dövrdə enerjidaşıyıcılarının qiymət-

lərində artım tendensiyaları nəzərə çarpır. Şübhəsiz, bu da alış qiymətinə təsir edə-

rək, ümumilikdə  qiymətlərin artmasına təsir göstərir.  

İnflyasiyanın səviyyəsi: qiymətlərin səviyyəsi  əmək haqqından, təqaüdlərdən 

daha çox sürətlə artır. Təsir dərəcəsi yüksəkdir, belə ki, bu cür mühit tələbdə öz ək-

sini tapır. Aşagı gəlirli insanlar daha aşagı keyfiyyətli telefonlar və aksesuarlar alır-

lar. 

İşsizliyin səviyyəsi. Təsir dərəcəsi çox yüksək qiymətləndirilir, belə ki, ma-

liyyə böhranları şəraitində işsizliyin səviyyəsi  cib telefonlarının satışına da öz mənfi 

təsirini göstərir. İnsanlar alışı istəkləri və alcılıq qabiliyyəti oldugu zaman həyata 
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keçirirlər, işçiz insan-heç bir maliyyə vəsaitləri olmadıgından alıcı olmaq kateqori-

yasından da uzaqlaşır.   

Е-ekoloji amillər (təbii şərait, ətraf mühit). ALLO MMC  ətraf mühitə hər 

hansı bir zərərli emissiya etmədiyindən, bu amilin təsir dərəcəsi elə də əhəmiyyətli  

deyil və orta dərəcədə qiymətləndirilir. Şirkətin işinə yalnız dolayı yolla təsir edə 

bilər. Ətraf mühitin pis və ya yaxşı olması  tələbə təsir etməyir.  

P-siyasi amillər. Hazırda Sumqayıt şəhəri də daxil olmaqla bütün Azərbaycan 

siyasi sabitlik ilə xarakterizə olunur. Bu şirkətin inkişafına müsbət təsir göstərə bi-

ləcək müsbət bir tendensiyadır. Eyni zamanda, onun təsir dərəcəsini də orta qiymət-

ləndirmək olar.   

Beləliklə, ALLO MMC-nin fəaliyyətinə, eləcə də mallarına olan  tələbin for-

malaşmasına və inkişafına sosial-mədəni,sosial-demoqrafik və iqtisadi faktorların 

təsir dərəcəsi daha yüksəkdir, nəinki digərlərinin.     

ALLO MMC -nin özü ilə   birlikdə bazarda əsas rəqiblərinin aşagıdakı 3 əsas 

parametrlərinə görə qiymətləndirilməsi aparıldı: 

 xidmətin keyfiyyəti;  

 cib telefonlarının şeçid genişliyi;  

 əlavə xidmətlərin göstərilməsi.  

 
Cədvəl 2.5  Sumqayıt şəhərində  xidmət səviyyəsinin qiymətləndirilməsi  barədə 

istehlakçılarla araılan sorgunun nəticələri 

Ekspertlər  ALLO» «Azercell» «Elcell» «Nar Mobil» «Bakcell»  

Ekspert 1 4 5 3 4 4 

Ekspert 2 5 5 4 4 4 

Ekspert 3 4 4 3 3 4 

Ekspert 4 5 5 4 5 4 

Ekspert5  4 4 4 4 4 

Ekspert 6 4 5 4 5 4 

Ekspert  7 5 5 4 5 4 

Orta bal 4,4 4,7 3,7 4,3 4,0 

Mənbə: ALLO MMC-məlumatları əsasında tərtib edilmişdir.  

Bu magazalarda xidmət keyfiyyəti 5 ballı şkala əsasında müstəqil ekspert rəyi 

əsasında qiymətləndirilir. Ekspert kimi təsadüfi secmə metodu ilə müəyyən edilən 

respondentləriştirak etmişdir. Nəticələr aşagıdakı 2.5-ci cədvəldə təqdim olunur. 
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Cədvəlin məlumatlarından göründüyü kimi, ekspertlər tərəfindən qeyri-qənaətbəxş 

xidmət səviyyəsini təklif edən şirkətləri müəyyən edilmədi.  

Ümumilikdə isə hər bir şirkət bazarda rəqabət qabiliyiyyəti şkalasına görə  

3,7-4,7 bal səviyyəsində qiymətləndirilir. Ekspertlər ən aşagı göstəricini “ELCELL,  

ən yüksək göstəricini isə “AZERCELL”-ə verdilər. “ALLO” MMC-nin pərakəndə 

satış şəbəkəsində  xidmət səviyyəsini ekspertlər 4,4 balla qiymətləndirdilər  ki, bu 

da  müəssisənin ümumilikdə xidmət göstərməsinin və raqabət qabiliyyətinin yaxşı 

olmasından xəbər verir.  

2.6-cı cədvəldə  təhlil aparılan magazaların sallonlarında satılan mobil 

telefonların nominal sayı verilmişdir. Qiymətləndirmə telefon çeşidlərinin   mövcud 

sayı üzrə birbaşa riyazi hesablama metodu ilə aparılmışdır. 

Cədvəl 2.6  Mobil  telefonlarının nominal sayı  (ədəd) 

ALLO» «AZERCELL» «ELCELL» «NAR MOBİL» «BAKCELL»  

120 120 65 60 110 

Mənbə: ALLO MMC-məlumatları əsasında tərtib edilmişdir.  

 

Şirkətlərin həyata keçiriləcəyi sahə üzrə rəqabət qabiliyyətinin səviyyəsini 

qiymətləndirmək üçün  hər mağazanın çeşidinin dərinliyini 5 bal səviyyəsində aşa-

ğıdakı meyarlara görə qiymətləndirilməsi aparılmışdır: 30-a qədər -1 bal; 31-50 - 1,5 

bal; 51-70 arası 2 bal; 71-90 arası 2,5; 91-110 arası 3 bal; 111-130 arası 3,5 bal 

səviyyəsində qiymətləndirilir.  

Cədvəldə verilmiş məlumatlara əsasən, aşağıdakı nəticələr əldə edilmişdir: 

pərakəndə ticarət müəssisələri “ELCELL”, “ALLO”, “AZƏRCELL” hər biri 3,5 bal 

toplayaraq rəqabət qabiliyyətinin yüksək səviyyəsini əldə etmişlər. «NAR MOBİL», 

«BAKCELL» şirkətləri isə aşagı -2.5 bal topladılar. Bunu onunla izah etmək olar  

ki, bu şirkətləri əsas fəaliyyət istiqamətləri daha çox kommunikasiya xidməti gös-

tərməkdir və mobil telefonların satışı isə şirkətdə əlavə fəaliyyət növü hesab edilir.  

Sorgunun digər bir punktu olan “Əlavə xidmətlərin göstərilməsi” parametri-

nin  tərkibinə aşagıdakılar daxildir:  kredit proqramların sayı, mobil və stasionar 

telefonların telefonların  təmiri, zəmanətin verilməsi, işlənmiş telefonların qəbulu, 

onların yenisi ilə əlavə ödəniş etməklə əvəz edilməsi. 
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Cədvəl 2.7  “Əlavə xidmətlər” parametrinə görə verilən ballar 

Göstəricilərin adları  ALLO Azərcell Elcell Nar Mobil Bakcell  

Kredit proqramların miqdarı, 1 1 - - 1 

Mobil telefonların təmiri,  1 1 1 1 1 

Zəmanət  2 1 1 1 1 

işlənmiş telefonların qəbulu 

və əlavə ödənişlə yenisi ilə 

əvəzlənməsi 

 

1 

 

1 

  

 - 

 

- 

 

1 

Yekun 5 4 2 2 4 

Mənbə: “ALLO” MMC şirkətinin apardıgı sorgu əsasında müəllif tərəfindən tərtib edilmişdir 

Cədvəlin məlumatları əsasında aparılan təhlilə əsasən, aşagıdakı nəticə əldə 

edilmşdir ki, əlavə xidmətlərin göstərilməsi parametrinə görə  rəqabət üstünlüyünə 

ALLO MMC şirkəti malikdir. Onun dalınca isəixtisaslaşdırılmış «Bakcell» “Azər-

cell” in ixtisaslaşdırılmış magazaları çıxış edir. Bu cəhət üzrə müqyisə edilən digər 

iki “NarMobil” və “Elcell” magazaları sonuncu yerləri bölüşdürür.  

Əldə edilmiş məlumatlar əsasında ümumiləşdirilmiş şəkildə demək olar ki, 

müştərilərə göstərilən xidmət səviyyəsinə görə Sumqayıtda yerləşən ALLO MMC-

nin əsas rəqibi “Azercell” ixtisaslaşdırılmış magazasıdır.  

Mal çeşidlərinin genişliyi eyni olsa da “əlavə xidmətin göstərilməsi” 

parametrinin göstəricilərinə görə  ALLO MMC liderdir.   

Müəssisənin rəqabətqabiliyyətinin artırılması həm də şirkətin saytının, İnter-

net-magazasının yaradılması vasitəsilə də həyata keçirilə bilər. Bunun  üçün şirkətlər 

öz müştərilərinə  əməkdaşlıq elədiyi malgöndərən şirkətlərində olan mobil telefon-

ların bütün çeşidlərini (təqribən 20 adda) təklif edə bilərlər.  Ekspertlər tərəfindən 

adı cəkilən şirkətdə yüksək xidmət səviyyəsi qeyd olunmuşdur: məsləhətçi hər bir 

müştəri ilə ayrılıqda fərdi olaraq söhbət aparır,  müştərinin tələblərinə uygun cib 

telefonlarının seçilməsinə kömək edir.   

Magazaların inzibati rəhbərləri mal ehtiyatlarının təhlilini aparır və lazım olan 

mal çeşidlərinin siyahısını satış şöbəsinin müdirinə sifariş şəklində göndərir.  

Hazırkı dövrdə malgöndərənlərin seçim kriteriyalrı aşagıdakıları özündə 

ehtiva edir:  

- qiymətlər; 
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- ödənişin ertələnməsi (belə ki, magaza özünün şəxsi dpvriyyə vasaitlərinə 

malik olmurlar ); 

-çatdırılma şərtləri  (mağazanın genişləndirilməsi və inkişafı ilə əlaqədar, 

rəhbərliyin diqqəti rəflər, şkaflar, işıqlandırma qurğularının təqdim edilməsi kimi 

əlavə xidmətlərə yönəlmişdir. və s.); 

- ISO "Keyfiyyətin idarə edilməsi sistemi"standartının tələblərinə uyğunluq 

sertifikatı  (müasir şəraitdə təchizatçıların rəqabət qabiliyyəti amilidir və göstərilən 

xidmətlərin keyfiyyətini dolayısı ilə təmin edir).  

Malgöndərənlərin  tərtib edilmiş rəqabət vərəqələri vasitəsilə  hər kvartal 

təhlili aparılır (rəqabətqabiliyyətinin qiymətləndirilməsi). Malların göndərilməsi 

malgöndərmə müqaviləsi əsasında həyata keçirilir. Malgöndərmə şirkətinin seçil-

məsində əsas üstünlük məhsulu istehsal edən şirkətə verilir, belə ki, malların qiy-

mətləri və ödəmə şərtləri vasitəçilərdən fərqli olaraq onlarda daha əlverişli olur. La-

kin qeyd etmək lazımdır ki, Azərbaycanda bu məhsulların istehsalı yox səviyyəsində 

oldugundan əsasən, vasitəcilərə müraciət edilir.   

 Vasitəçiləri secərkən  də qiyməti ən aşagı və əlavə xidmətlər kompleksi təq-

dim edən vasitəçilərə üstünlük verilir.  

Müəssisənin əsas təchizatçısı barədə dəqiq məlumat əldə edə bilmədik. Bunun 

əsas səbəbi kommersiya sirri kimi dəyərləndirildi.  

Müasir dövrdə mobil kommunikasiya bazarı doymuş bazar hesab edilir və bu 

bazarda rəqabət böyükdür. Buna görə qərara alındı ki, mobil telefon bazarında mar-

ketinq tədqiqatlarının köməyi  təhlil aparılsın. Əsasən tədqiqatda Sumqayıt şəhərinin 

əhalisi iştirak etdi.  Seçim təsadüfü-ərazi seçimi əsasında formalaşdı.: ALLO 

magaza sallonun yerləşdiyi əraziləri.  

Nümunələrin həcmi aşağıdakı düstur vasitəsilə   müəyyən edilir:  

𝑛 = 𝑡2 ×
𝑠2

𝐷𝑥2
 (3.1) 

 

burada t – etimad əmsalı, 

       s2 – dispersiya, 
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       Dx – yolverilən xətalar. 

Alinan nümunələrin həcminə görə  (n)– 95% etibarlılıq intervalı müəyyən 

edilmişdir ki, bu da etimad əmsalının t=1,96 uygun gəlmişdir. Yolverilən xətaların 

ölçüsü isə  7 %, dipresiya göstərici 0,2 müəyyən edilmişdir.  

𝑛 = 1.962 ×
0.2

0.072
 156.8 

Nümunə həcmini yuvarqlaşdırsaq 160 nəfər edər. Heç olmaya minimum 10 

effefktiv intervyu alınsın deyə 16 binada yaşayan 16 nəfərdən intervyu göturuldu.  

Tədqiqat metodu kimi sorgunun telefon və facebook sosial şəbəkəsi vasitəsilə 

kecirilməsi seçildi.  

Rəqiblərin müəyyən edilməsi üçün 5 magaza seçilmişdir: “ELCELL”, “AZƏR-

CELL”,“NAR MOBİL”,“BAKCELL”və“INTEGRALPLUS” magazaları. İstehlakçıların  

tədqiqi üçün anket tərtib edilmişdir.  

Aparılan sorgu nəticəsində müəyyən edildi ki, soruşulanların 97% -i mobil  

telefonlarının fəal istifadəçiləridir, yəni telefonun mövcud bütün funksiyalarından 

tamlıqla istifadə edirlər.  

Anketdə respondentlərə təklif edilmişdir ki, aşagıdakı suala cavab versinlər: 

“Mobil telefonunu aldıgınız yeri seçərkən nəyi rəhbər tutursunuz?” və anketdə  

mühümlük amilini nəzərə alaraq 1-9 xalla qiymətləndirsinlər   Nəticələr aşagıdakı 

cədvəldə göstərilmişdir. 

Cədvəl 2.8 Respondentlər tərəfindən  magazaların 

qiymətləndirməsinin nəticələri 

Magazanın seçilmə cəhəti  Kriteriyanın seçilməsi 

vacibliyi  

Xidmətin keyfiyyəti  5,7 

Ceşid genişliyi  4,1 

Aşagı qiymət  4,0 

Güzəştlərin, aksiyaların  olması 6,2 

Malın keyfiyyəti  3,8 

əlavə xidmətlər (kredit, təmir, zəmanət) 6,0 

Evə yaxınlıgı  7,4 

Magazanın presti ji  5,6 

     Mənbə:ALLO MMC-materialları əsasında hazırlanmışdır. 
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Müştərilərlə işləyərkən və qiymətin əmələ gəlməsində  bu meyarların 

əhəmiyyətinin nəzərə alınması effektiv nəticə verə bilər. Həmçinin "ALLO"MMC 

şirkəti üçün müsbət haldır ki, Buranın sakinləri üçün mağazanın prestijili olması  

böyük əhəmiyyət kəsb etmir. 

“İstehlakçılar mağazada daha hansı mal qrupları / xidmətləri/ görmək istərdi-

lər” sualına cavab verərkən istehlakçıların fikrinə  görə çeşidi genişləndirmək üçün 

aşağıdakı variantlar əldə edilmişdir: uzaqdan idarəetməli elektron cihazlar-16%; 

web kameralar - 8%, qulaqlıqlar - 4%, mobil telefon təmiri - 12%. 

İstehlakçıların seçimi olduqca əsaslıdır, çünki ALLO magazasının fəaliyyət 

göstərdiyi ərazidə mobil telefon təmiri sexləri yoxdur. Mağazanın bütün rəqibləri 

artıq uzaqdan idarə olunan elektron cihazları (oyuncaqlar) satırlar. Mağaza kompü-

ter avadanlıqlarının pərakəndə satışı ilə məşğul olmadığı üçün kompüter texnolog-

iyası (web kameraları) sahəsində genişləndirilməyə ehtiyac duymadılar. Lakin mal 

şeçidini genişləndirmək üçün bu təklifləri nəzərə alaraq öz resusrlarını yenidən 

qiymətləndirmək barədə fikirə gəldilər.  
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III FƏSİL. MÜƏSSİSƏDƏ KOMMERSİYA FƏALİYYƏTİNİN 

TƏKMİLLƏŞDİRİLMƏSİ VƏ SƏMƏRƏLİLİYİNİN ARTIRILMASI 

İSTİQAMƏTLƏRİ 

 

3.1 Kommesiya fəaliyyətinin təkmilləşdirilməsi  yolları 

ALLO MMC-nin kommersiya fəaliyyətinin təhlili şirkətin rəqabət qabiliyyət 

malik oldugunu göstərdi, amma "təkmilləşməyə heç bir məhdudiyyət yoxdur". Bu 

baxımdan, yeni və yaxud  realizə edilmiş məhsul qruplarına istehlakçı tələbatının 

müəyyənləşdirilməsi üçün aparılan tədqiqatlar əsasında şirkətin fəaliyyətini 

təkmilləşdirmək üçün tövsiyələr hazırlanmışdır. 

- Müəssisənin rəqabətqabiliyyətinin təmin etmək məqsədilə əlavə xidmətlər 

spektrini genişləndirmək lazımdır. Belə ki, hal-hazırda bəzi xidmətlər, əsasən də 

mobil telefonların satış yerində  təmiri üzrə istehlakçıların tələbatı tamlıqla ödənil-

mir.  

- Veb-kamera, uzaqdan idarəetmə cihazı olan oyuncaq kimi yeni əmtəə 

qruplarına daxil olan mal şeçidini genişləndirmək. 

- Personalın peşəkarlıgını artırmaqla alıcılara xidmətin keyfiyyətini 

yüksəltmək. Bu təklif onunla əlaqəlidir ki, müəssisənin müştərilərlə birbaşa işləyən 

heç də bütün işçiləri ticarət təhsilinə malik deyillər.  

- Malların tədarükü və qəbul edilməsi üzrə texnoloji əməliyyatlarına elektron 

nəzarət və elektron mühasibat uçotunun tətbiqi  keyfiyyətsiz məhsulların daxil olma 

riskini azaldır, bununla yanaşı, işçilərin öz prosesləri üçün məsuliyyət hisslərini ar-

tırır. İdeal olaraq, sistemli bir yanaşmaya da keçmək olar və ya beynəlxalq stan-

dartlara uyğun olaraq öz fəaliyyətlərini sertifikatlaşdırmaq üçün cəhd edilə bilər 

- Mal qrupları üzrə  alışı optimallaşdırmaq məqsədilə АBC təhlilini aparmaq. 

Malların fasiləsizliyini təmin etmək üçün   mütamadi nəzarət tələb edən mal qrupları 

üzrə malgöndərənləri dəyişmək imkanlarına da baxılmalıdır. ALLO MMC-nin ugur-

lu fəaliyyəti həm də istehlakçı tələbini ödəməklə müəssisənın qarşısına qoydugu 

məqsədə çatmaq üçün rəqabətqabiliyyətinin təmin edilməsində yaxşı düşünülmüş 

marketinq strategiyasının həyata kecirilməlidir. Belə ki, dissertasiya işinin ikinci 
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fəslində aparılan təhlilə əsasən müəyyən edildi ki, malgöndərənlərin  arasında sə-

mərəsizləri də mövcuddur.  

İndi isə ABC təlili əsasında ALLO MMC- tərəfindən mütəmadi nəzarətdə 

olan mal qrupları müəyyən edilir. A qrupuna daxil olan mallar əsasən mobil və sta-

sionar rabitə vasitələri və digər elektrotexnikadır  ki,  bunların da mal dövriyyəsində 

xüsusi çəkisi  62,3%  təşkil edir. B qrupuna daxil olan mallar rəqəmsal diktofonlar, 

fototexnika vasitələridir. Bu mallar ümumi mal dövriyyəsində 17,26%,təşkil edir. 

Aksesuarların satışı,  müxtəlif xidmətlərin göstərilməsi, yəni internetə qoşulma, eks-

press kartların satışı, milli və lokal mobil orepatorlara qoşulma üzrə göstərilən xid-

mətlər C qrupuna aiddir və mal dövriyyəsində 15,65%-paya malikdir.   

 
Cədvəl 3.1  ALLO MMC  tərəfindən aparılan mal qrupları üzrə ABC təhlilinin 

göstəriciləri 

 

Nomenklatur  

Mal 

dövriyyəsində,  

payı % 

Məcmu 

dövriyyəsində 

payı % 

Qrup 

Mobil rabitə vasitələri; 22,77 22,77 

А 
Fərdi audiotexnikalı DECT- standart 

telefonları 
19,93 42,7 

 Digər elektrotexnika  19,59 62,29 

 Rəqəmsal diktofonlar, fototexnika; 17,26 79,55 B 

Ekspress-satış kartlarının satışı, IP-

telefoniya, İnternetə qoşulma 
8,89 88,44 

C Milli və lokal mobil operatorlara 

qoşulma 
6,76 95,2 

 Akssesuarlar 4,8 100 

          Mənbə: “ALLO” MMC şirkətinin məlumatları  

Mal ehtiyatları  mal dövriyyəsinin gündəlik nəzarət tələb edən A qrupuna aid 

olan mal qrupları üzrə malgöndərənlərin qiymətləndirilməsi mobil telefonlar və 

DECT telefonların alıcıları tələfindən verilən təkliflərini nəzərə almaqla həyata ke-

çirilməlidir.   

Beləliklə, ALLO magazalarında bu qrup mallar üzrə alıcıların magaza çeşid-

lərində görmək istədikləri mal qruları üzrə malgöndərənləriin təhlilini aparaq.    

Malgöndərərnlərin siyahısını rəsmi İnternet saytlarında  “Nə? Harda? Neçəyə?” kimi 

suallar əsasında formalaşan ranqlaşdırılma metodu əsasında aparılmışdır. Bu təhlil 
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müəssisənin meneceri tərəfindən aparılır. Cədvəldə hər bir malgöndərən firmanın  

ALLO şirkətinə maraqlı olan mal qrupları üzrə şeçid müxtəlifliyi, malgöndərmə 

şərtləri əks edilmişdir.   

Cədvəl 3.2    Malgöndərənlərin secilməsi meyrları 

Göstəricilər  İNTEQRAL 

PLYUS 

 İRŞAD  

TELECOM 

“SAMSUNQ” 

ELEKTRONİCS  

Ceşid genişliyi 540  380   420 

Elektron cihaz  

çeşidlərinin dərinliyi   
25 20 27 

Veb-kameralar üzrə çeşid 

dərinliyi   
15 - 23 

Malgöndərmə şərtləri  

3 gün ərzində öz 

nəqliyyat 

vasitələri ilə  

5 gün ərzində öz 

nəqliyyat vasitələri 

ilə 

3 gün ərzində 

nəqliyyat vasitələri 

ilə 

Mənbə: ALLO MMC-nin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən tərtib olunmuşdur 

Cədvəlin məlumatları əsasında müəyyən olunur ki, İnteqral Plyus şirkəti daha 

cox maraq yaradır. Belə ki“İnteqral Plyus” şirkəti  həm mal çeşidlərinə görə, həm 

də göndərmə şərtlərinin münasib olduguna görə daha üstün mövqeyə malikdir. İndi 

isə ikinci fəslidə aparılan təhlil əsasında əldə olunan  məlumatları 3.2 cədvəlin 

mıəlumatları ilə birləşdirib malgöndərənləri qiymətləndirək. Qiymətləndirmə  

yuxarıda qoyulmuş  prinsiplər əsasında  aparılır.  

Cədvəl 3.3. Malgöndərənlərin qiymətləndirilməsi 

Malgöndərənlərin 

secilməsinə təsir göstərən 

amillər  

Meyarlar  İNTEQRAL 

PLYUS 

 İRŞAD 

TELECOM 

“SAMSUNQ” 

ELECTRONİCS  

а b аb b аb b аb 

Qiymət səviyyəsi 0,3 0,8 0,24 0,75 0,225 0,8 0,24 

Dəst  0,1 0,9 0,09 0,9 0,09 0,9 0,09 

Catdırma müddəti 0,07 1 0,07 1 0,07 0,8 0,056 

ROS materialların təqdimi  0,03 0,9 0,027 0,7 0,021 0,8 0,024 

Çeşid  0,14 0,9 0,126 0,5 0,07 0,7 0,098 

Firmanın etibarlılıgı 0,16 0,9 0,144 0,8 0,128 0,7 0,112 

Malgöndərmə tezliyi 0,2 1 0,2 1 0,2 0,9 0,18 

 ∑аb Е = 1,00  0,897  0,804  0,8 

Mənbə: Cədvəl “”ALLO” MMC-nin hesabtları    

Burada “a” - göstəricilərin ranqlanmış əmsalı;  

“b”- göstəricinin qiymətləndirmə əmsalı; 

“ab” – məcmu göstərici. 
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Yuxarıda araılan təhlil nəticəsində belə nəticə əldə edilir ki, müəssisə 

fəaliyyətinin hazırkı mərhələsində səmərəliliyinin təmin edilməsində əsas optimal 

variant  mal çeşidinin genişləndirilməsidir. Bunun üçün müəssisisənin öz malgön-

dərən təşkilatlari olan təsərrüfat əlaqələrinə yenidən baxılması zəruriyyəti yaranır. 

Bu nəticəyə gəlmənin əsas səbəblərindən biri də malgöndərənlərin müəssisənin 

meneceri tərəfindən apardıgı meyarların ranqlaşdırılması  səbəb olmuşdur. Cədvəl-

dən də göründüyü kimi malgöndərənlərin qiymətləndirmə diapozonları 0.8-0.897 

arası variasiya edir.  

Malgöndərənlərin meyarlar üzrə təhlili, tələb olunan mal çeşidlərini təklif 

edən (uzaqdan komanda cihazı ilə idarəedilən vertolyot, qayıq, avtomobil 

oyuncaqları, coxfunksiyalı vebkameralar və s.) malgöndərənləri nəzərə almaqla 

aparılmışdır. Mövcud məkanlarda təmir sexinin təşkil edilməsi mümkün deyildir, 

amma qırılan, xarab olan  qurğular üçün bir qəbul mərkəzini  sonradan təmir sexinə 

göndərilməklə təşkil etmək mümkündür. Bu cür təsərrüfat əlaqəsinin  tənzimlənməsi 

baxımından tərəflər arasında müvafiq müqavilələrin baglanması da vacibdir.  Bu cür 

tədbir təşkil edilməsi müəssisənin  mənfəətinin artırılması üçün əlavə bir mənbə ola 

bilər. 

Cədvəl 3.4.   ALLO MMC-nin yeni malgöndərənlərlə təsərrüfat əlaqələrinin 

qurulmasından əldə olunacaq səmərə (qiymətlərin orta səviyyəsi ) 

Mənbə: “ALLO” MMC şirkətinin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən tərtib edilmişdir 

 

Beləliklə,  ALLO MMC-nin kommersiya fəaliyyətinin təhlili nəticəsində belə 

təklif irəli sürülür ki, əvvəlki illərdə müqavilə bagladıgı topdan satış malgöndərən-

lərlə təsərrüfat əlaqələrinə yenidən baxılsın və daha otimal meyarlara  və çeşid ge-

Mal şeçidləri  

(mal qrupları 

üzrə) 

 Köhnə 

satınalma 

qiyməti 

man. 

Təzə 

satınalma 

qiyməti 

man 

Alışın həcmi 

ədəd  

(il ərzində) 

Satışdan  

iqtisadi səmərə 

man  

 

İl ərzində 

 iqtisadi 

səmərə, 

 man  

Elektron 

oyuncaqlar   

30 28 1210 -2 2420 

Veb-kameralar 26 24 605 -2 1210 

Qulaqcıqlar   18 14.5 402 -3.5 1407 

Cəmi   х х 2217 -7.5 5037 
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nişliyinə malik olan digər  üç “Samsunq Electroniks”, İnteqral plyus” və İrşad Te-

lecom” şirkətləri ilə yeni müqavilələr baglasın.  Malgıdərənlərin dəyişildiyi və satış 

nomenklatursına yeni mal çeşidlərinin daxil oldugu  halda, ALLO MMC-nin 

mənfəətinin necə dəyişəcəyini  hesablayaq 

Hesablamanın nəticələri 3.4 cədvəldə göstərilmişdir.  

Beləliklə, mövcud malgöndərənlərdən mal daxil olduqda magazanın gəliri  

40,7 min manat təşkil edirdisə, malgöndərilənlərin dəyişildiyi zaman şirkətin pəra-

kəndə satınalma qiymətinin vahid mal çeşidi üçün 7.5 man azalmasına şərait yara-

dacaq ki, bu da öz növbəsində hesablamalara görə müəssisənin 5037 man həcmində 

iqtisadi səmərə əldə edəcəyinə dəlalət edir.     

ALLO MMC şirkətində mal çeşidinin  genişləndirilməsi də mal dövriyyəsinin 

ümumi həcminin artmasına təsir edəcək., bununla da mənfəətinin artmasına şərait 

yaradacaqdır. Belə ki, aparılan sorgular nəticəsində müəyyən olunmuşdur ki, rəyi 

soruşulan respondentlərin 16%-i  magazada uzaqdan idarəetmə qurgulu elektron 

oyuncaqların,  8%-i vebkameraların, 4-i% isə qulaqcıqların olmasını istəyirdilər.  

Aşagıdakı cədvəldə 3.3-cü cədvəldəki nomenklaturada olan mal qruplarının orta 

satınalma qiymətlərini və parakəndəsatış qiymətləri əsasında və  mal qruplarına yeni  

mal çeşidlərinin daxil olmasından əldə edilən iqtisadi effekti hesablayaq. 

   

Cədvəl 3.5  Mal qrularının qiymətlərinin təhlili əsasında ALLO MMC-nin illik iqtisadi 

səmərəliliyi 

Mal şeçidləri  

(mal qrupları 

üzrə) 

İstehlakçılar

ın sayı , 

nəfər. 

Orta 

satınalma 

qiyməti  

man 

Orta 

pərakəndə 

satış qiyməti  

 (ədəd), man. 

Gözləninlən 

m/d həcmi, 

man 

İqtisadi səmərə, 

man. 

 1 2 3 1x3    [(3-2)x1] 

Elektron 

oyuncaqlar 

1210 28 31.5 38115 4235 

Veb-kameralar 605 24 28.5 17242 2722.5 

Qulaqcıqlar 402 14.5 17.5 7035 1206 

Cəmi 2217   62392 8163.5 

Mənbə: “ALLO” MMC şirkətinin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən tərtib edilmişdir 
 

3.5-cü cədvəlin məlumatlarından aydın olur ki, alıcıların tələbatının ödənilməsi 

mənfəətin 2 dəfəyə qədər və yaxud 8163.5 man artmasına səbəb olur. Bununla da 
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alıcı tələbatının ödənilməmiş hissəsi mal atışından gələn mənfəətin artması 

qabiliyyətinə malikdir. Təklif edilmiş tədbirlərin həyata keçirilməsi  sayəsində 

ümumi iqtisadi səmərəni  hesablayaq və ALLO MMC-nin əsas iqtisadi təsərrüfat 

göstəricilərinin 2019-cu il üçün planlaşdıraq  və aşagıdakı cədvəl formasında verək.  

3.5-ci cədvəlin məlumatlarına əsasən söyləmək olar ki,  2019–cu ildə 

müəssisənin ümumi gəlirlərində 2018-ci illə müqayisədə 161.9 min man  və ya 

181.2%  artım gözlənilir. Bu artımın gözlənilməsi əlbəttə tədavül xərclərinin də 

artmasına səbəb olacaqdır. Belə ki, 2019-cu ildə tədavül xərclərinin ümumi 

həcmində 2018-ci ilə nisbətən 74.44 min man. və yaxud  142.1% artma gözlənilir. 

 
Cədvəl 3.6 ALLO MMC-nin iqtisadi-təsərrüfat  fəaliyyətinin 2019-cu il üçün plan 

göstəriciləri 

Göstəricilər  

(2018+ plan) 

2018 –

ci il 

2019-cu 

il. 

Kənarlaşma, 

Mütləq, min 

man 

Nisbi  

 % 

Umumi gəlir, min man 198,6 360.5 161.9 181,2 

Tədavül xərcləri, min man  157.06 231.5 74.44 147.4 

Satışdan əldə edilən mənfəət, min man 41.54 129.0 87.46 310,5 

Mənbə: ALLO MMC-nin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən hesablanmışdır 

 

Cədvəlin məlumatlarından görünür ki, 2019 –cu ildə müəssisə ümumi 

gəlirlərində 2018-ci illə müqayisədə 161.9 min man  və ya 181.2%  artım gözlənilir. 

Bu artımın gözlənilməsi əlbəttə tədavül xərclərinin də artmasına səbəb olacaqdır. 

Belə ki, 2019-cu ildə tədavül xərclərinin ümumi həcmində 2018-ci ilə nisbətən 

74.44 min man. və yaxud  142.1% artma gözlənilir. Bunun əsas səbəbi, mal çeşid-

lərnin genişlənməsi ilə birbaşa əlaqəlidir. Buna görə də  tədavül xəclərinin  artması 

əsasən dəyişən xərclərin, yəni mal dövriyyəsinin həcmi ilə birbaşa əlaqəli olan 

xərclərin  artmasında ehtiva edəcəkdir.  Tədavül xərclərinin artmasına baxmayaraq, 

satışın həcminin artması ilə əldə ediləcək  mənfəətin həcmində də artım müşahidə 

olunacaqdır.  

 Ümumi gəlirin artması ilə bahəm,  eləcə də tədavül xərclərində qeyri-mütə-

nasib artımın gözlənilməsi 2019-cu ildə satışdan gələn mənfəətin  də 129.0 min 
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man. artacagından xəbər verir. Başqa sözlə desək,  2019-cu ildə mənfəətin həc-

mində  2018-ci ilə nisbətən  87min 460 man və yaxud da 310,5% artma gözlənilir. 

Mənfəətin bu məbləgi pərakəndə satış qiymətlərinin azaldılacagı halda azala bilər.  

   

3.2  İnternet-magazanın yaradılması kommersiya fəaliyyətinin səmərəliliyinin 

artırılmasında mühüm vasitə kimi  

Məlumdur ki, kicik və orta sahibkarlıgın inkişafinın müasir  mərhələsində  onun 

ugurlu fəaliyyət göstərməsinin əsas amillərindən biri kimi kommersiya 

strukturlarının internet texnologiyalar əsasında elektron kommersiya sistemindən 

istifadə etməsidir.  Elektron ticarət  sahəsində sahibkarlıq strukturlarının yaradılması 

və inkişaf etdirilməsi  pərakəndə ticarət sahəsində  malların təqdim edilməsinin 

ümumi səviyyəsinin  artmasına və satış məkanın alıcılara daha yaxın olmasına şərait 

yaradır. Pərakəndə sahibkarlıq, rəqabətin  artması və pərakəndə ticarətdə iri 

sahibkarlıq birliklərinin (yəni, şəbəkələr) sürətlə formalaşması  sistemində  kicik 

sahibkarlıq strukturlarının fəaliyyət effekti kəskin aşagı düşür və inkişaf sürəti azalır.  

İstənilən  topdan və ya pərakəndə ticarətlə məşgul olan kommersiya strukturları 

üçün potensial müştərilərin məlumatlılığını təmin etmək vacib məsələlərdəndir. 

Şirkəti təmsil etməyin bir çox kanalları vardır. Bunlardan ən aktualı İnternetdir. Bu 

gün yüksək rəqabət mühitində  hər bir ticarət müəssisəsi  özünü İnternetin ən müasir 

informasiya məkanında tanıtmağa çalışır. (K.S.Cabbarova, 2017, ss. 142-147) 

ALLO MMC hal hazırda  öz veb saytına malik olsa da, elektron satış sahəsində 

fəaliyyət göstərmir. Buna görə şirkətə özün daha geniş veb saytına bir layihə 

hazırlamaq və malların elektron satışı üçün tədbirlər təşkil etmək tövsiyə edilməlidir. 

Layihənin əsas məqsədi çoxfunksiyalı veb saytı, internetdə reklam, informasiya və 

ticarət biznes portalları daxilində fəaliyyət göstərən fəaliyyət göstərən və effektiv bir 

inteqrasiya edilmiş İnternet sistemini yaratmaqdan ibarətdir. . 

ALLO MMC-nin internet magazasının işlənib hazırlanmasa bir necə etapdan 

ibarətdir.  
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 lahiyə öncəsi audit. Bu mərhələdə proqram təminatını hazırlayan şirkət 

şifarişci ilə birgə lahiyənin məqsədi və vəzifələrini müəyyən etmək üçün 

marketinq tədqiqatları aparır. Tədqiqatın nəticələrindən asılı olaraq gələcək 

internet magazanın funksinal imkanları, dizayna olan tələb, bazarda mal 

yeridilişinin metodu müəyyənləşdirilir; 

 qərar seçimi Bu mərhələdə müştəri ilə online mağaza üçün nəzərdə tutulan 

bütün ehtiyacları uğurla yerinə yetirməyə imkan verəcək optimal bir proqram 

təminatı razılaşdırılır; 

 texniki məsələlərin işlənib hazırlanması. Texniki tapşırıqların keyfiyyəti 

yerinə yetirilməsi bütün sonrakı işlərin nəticəsini müəyyənləşdirir; 

 dizayn tərtibatı. Bu mərhələin həyata keçirilməsi nəticəsində saytın xarici  gö-

rünüşü, rəng qammaları, naviqasiyası və əsas funksional blokları formalaşır. 

İnternet-saytın dizaynının tərtibatı üçün əsas şərt, şirkətin ümumi firma stilinə  

uyğun gəlməsidir; 

 düzənləmə. Bu mərhələdə internet magazanın dizaynı gələcəkdə internet 

magazanı hərəkətləndirən mühərrikinə baglanacaq bloklara bölünür.  İnternet 

magazanın nə cür görsənəcəyi, saytın brauzerlərdə nə dərəcədə korrektli gö-

rünəcəyi, eləcə də İnternet istifadələçiləri tərəfindən əlcatanlıgı düzənləmədən 

bir başa asılıdır; 

  lahiyənin testdən keçirilməsi. Saytın lahiyələndirilməsi və işlənib hazırlan-

dıqdan sonra  onun əvvəlcədən hazırlanmış əmtəə bazasında performans testi 

həyata keçirilir. Test zamanı müəyyən edilən bütün səhvlər və çatışmazlıqlar 

istinad dərhal aradan qaldırılır; 

 lahiyənin təhvil verilməsi. Müştəriyə əvvəlcədən proyektin texniki şərtlərində 

təsvir edilmiş bütün xüsusiyyətlər nümayiş etdirilir. 

İndi isə lahiyələndirilmiş internet magazanın strukturuna nəzər yetirək. 

İstənilən  brauzerdən istifadə edərək, müştəri onlayn mağazanın veb səhifəsinə daxil 

olur. Sayt satılan elektrik mallarının katALlOqu və qeydiyyat məlumatını daxil 

etmək, sifariş yerləşdirmək, çatdırmaq, ödəmə etmək, həmçinin satıcı şirkət 



59 
 

haqqında lazımi məlumatları əldə etmək üçün zəruri interfeys elementləri olan 

elektron vitrinə malikdir.  

Müştərinin qeydiyyatı ya sifarişi rəsmiləşdirdikdə və ya internet-mağazaya 

giriş etdikdə aparılır. 

Əmtəə seçdikdən sonra, ödənişin və çatdırılmanın necə həyata keçiriləcəyini 

göstərən bir formanın doldurması lazımdır. Şəxsi məlumatların qorunması 

məqsədilə qarşılıqlı əlaqə SSL kimi ayrıca təhlükəsiz bir kanal vasitəsilə həyata 

keçirilməlidir. Sifarişin formalaşması başa çatdıqdan sonra, alıcı haqqında bütün 

əldə edilmiş məlumatlar elektron vitrindən  ticarət sisteminə daxil olur. Ticarət 

sistemi malların anbarda olub olmadığını yoxlayır və məlumatları ödəniş sisteminə 

yönləndirir.Anbarda əmtəənin olmadıgı halda  sistem avtomatik olaraq 

malgöndərənə müraciət göndərir və alıcıya malın gözləmə müddəti barədə məlumat 

verilir. 

Malın alıcıya çatdırıldıgı zaman  ödəniş həyata keşirilirsə, o zaman sifariş 

faktının təsdiqi tələb edilir. Bu əksər hallarda  telefon və ya e-poçt vasitəsilə baş 

verir. 

Elektron-ticarət sistemi üç əsas elementə bölünür: 

 -elektron vitrinə və ticarət sisteminə malik olan online mağaza; 

 zəruri malların ödənilməsi sistemi; 

 ödənilmiş malların çatdırılma sistemi. 

Bu komponentlərin hər birini daha ətraflı şəkildə nəzərdən keçirək. 

Veb-vitrin katalloq,  naviqasiya sistemi və sonradan emal edilməsiüçün 

menecerə ötürülən sifarişdən ibarətdir.  Bu mərhələdə sifariş üzrə iş satış menecerinə  

göndərilir. 

Lahiyələndirilən  onlayn mağazanın əsas funksiyalarına aşağıdakılar aiddır: 

- müştəriyə informasiya xidməti; 

- sifarişin emalı; 

- ödənişlər həyata keçirilməsi; 

- müxtəlif statistik məlumatların toplanması və təhlili. 

Müştəriyə informasiya  xidməti aşağıdakı elementləri ehtiva edir: 
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- malların katalloqu ilə işləmək; 

- əlavə məlumatxarakterli informasiyalarla işləmək; 

- qeydiyyat  prosedurunu da daxil olan virtual səbətlə işləmək. 

Bir məhsulun seçilməsi prosesində, virtual səbət şəklində göstərilən seçilmiş 

məhsulun siyahısı göstərilir. Alıcının xahişi ilə istənilən məhsul, istənilən vaxt, real 

səbət halında olduğu kimi, ümumi alış qiymətinin sonradan yenidən hesablanması 

ilə geri çəkilə bilər. Əlbəttə ki, səbətin hazırkı tərkibi daim istifadəçiyə göstərilir. 

Malların seçilməsi başa çatdıqdan sonra ödəniş metodu və malın alıcıya çatdırılması 

mərhələsi gəlir. 

Sifarişin emal prosesi malın mövcudluğunu yoxlamaq və anbarda ehtiyatda 

saxlamaqla başlayır. Sifarişin bir hissəsi olmadıqda, sistem alıcıya mümkün gecikmə 

barədə məlumat verir. Sonra seçilmiş ödəmə sisteminə müraciət göndərilir və ödəniş 

təsdiq edildikdə, malların çatdırılması prossesi rəsmiləşdirilir.ödəniş iki variantda 

həyata keçirilir: 

a) ilkin ödəniş. İlkin ödəniş variantına  alıcının hesabında alış məbləğinin ehtiyatda 

saxlanması və yalnız mal çatdırıldıqdan sonra vəsaitin  etibarlı transferi 

(təhlükəsiz əməliyyatlar)  ilə bağlı müxtəlif sxemləri daxil etmək olar ; 

b) malların catdırılması zamanı ödəniş (kuryerlə çatdırıldıqda, poct vasitəsilə 

çatdırıldıqda  və ya alıcının istədiyi  ticarət müəssisəsində əldə  etdiyi anda). 

Ödəmənın aşağıdakı üsulları möcuddur: 

- bank köçürmələri. Elektron dükanın hesabına pul köçürmələr yolu ilə; 

- poçt qaydalarına uyğun olaraq  poçt şöi bəsində malın alınması zamanı ödəniş 

tələbnaməsi vasitəsilə  

- malların çatdırılmasından sonra və ya alıcının istədiyi ticarət sALlOnundakı 

ziyarətdə nağd ödəniş; 

- İnternet ödəniş sistemindən istifadə etməklə; 

- poçt köçürülməsi. 

Alıcıya  malların  çatdırılması iki üsülla həyata keçirilir: 

- magazanın özünün şəxsi  və yaxud peşəkar kuryer xidməti vasitəsilə; 

- poçt vasitəsilə (ilkin ödənişlə və ya tələbnamə əlavəsilə); 
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- beynəlxalq poşt xidməti  vasitəsilə; 

- müştərinin özünün vasitəsilə; 

Müəssisə virtual dənişi bank köçürməsi və ya nagd hesablaşması yolu ilə qəbul 

edə bilər. Bank köçürməsi yolu ilə hesablaşma blankı web -serverdə hazırlanır və 

alıcı tərəfindən cap edilir və ödənilməsi üçün banka təqdim edilir.  

Bundan əlavə ticarət Avropada geniş tətbiq  olunan window shopping 

sistemindən də istifadə etmək mümkündür. window shopping sistemin mahiyyəti 

ondan ibarətdir ki, müştəri alış haqqında qərarı magaza vitrinlərinin qarşısından 

kecən zaman verir. Yeni texnologiya  kicik bir qurgu vasitəsilə birbaşa vitrindən alış 

etməyə  əsaslanır. Alıcı lazer şüasını  birbaşa vitrində yerləşən  istənilən predmete 

yönəldir və ekranda secdiyi məhsul haqqında ətraflı məlumat əldə edir.  Alışa qərar 

verildiyi halda, lazer şüası müəyyən yazıyayönəldilir və ekranda  informasiyaların 

(kredit kartın nömrəsi, ünvan və. s) daxil edilməsi haqqında forma  görünür 

(K.S.Cabbarova, 2016).  

Cədvəldə 3.7-də  elektron magazanın açılması üçün lazım olacaq xərclər qeyd 

olunmuşdur. Bu xərclər  effektivliyini hesablamaq üçün əvvəlcə xərcləri təhlil edək. 

Cədvəl 3.7 İnternet-magazanın hazırlanması üçün çəkilək xərclərin proqnozu 

Cəkiləcək xərclər  Qiyməti, man . 

HP ProLiant DL380 407549-421 serveri      2500 

DBMS MySQLversiya 4.1 500 

Saytın işlənib hazırlanması  1500 

Web-dizayner xidmətləri 500 

Məbləg  5000 

                Mənbə: bazar qiymətləri əsasında müəllif tərəfindən proqnoz şəkilində tərtib edilmişdir. 

  

Beləliklə,  cədvəldən görünür kü, reklama və internet magazanın yaradılmasına 5000 

şəkilən xərclər təqribən 5000 man təşkil edəcəkdir.  Lyihəyə görə internet magazanın 

yaradılması satışın həcmini 20% artılmalıdır. Bunun üçün  internet- magazanın 

səmərəli olub olmayacagını   əlavə  mal dövriyyəsinin həcminə görə proqnozunu 

verək. Bu zaman  

 

Ug = Md × Sq (3.1) 
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Burada  

Ug— ümumi gəlir; 

Md —  20% satışın artan hissəsini təşkil edəcək malların sayı; 

Sq — satış qiyməti. 

 Belə fərz edək ki, “ALLO” MMC-nin internet magazasından  ilk dövrlərdə ancaq  

veb kameralar, elektron oyuncaqlar və akssesuarların satışı həyata keçiriləcək. Bu  

zaman digər şərtləri nəzərə almadan hesablayırıq: 

—internet maganın yaranmasına qədər satışın həcmi - 2217ədəd; 

— internet magaza fəaliyyətə başlayandan sonra satışın həcmi 2660 ədədə qədər 

artacaq.; 

— orta qiymət isə— 25,8 manatdır.   

İnternet magazanın yaradılmasından əldə olunacaq effektivlik::  

Ug = 443 × 25.8= 11429 man ; 

 İndi isə qoyulan xəclərin özünü dogurltması (xərcverimi) əmsalını hesablayaq. 

R = 5000 / 11429 = 0,43. 

Aparılan hesablamalar əsasında əldə edilən nəticələr ondan ibarətdir ki, əgər yaradı-

lacaq internet magaza effektli  olarsa və  veb kamaeralar, elektron oyuncaqlar və 

aksesuarlar üzrə satışın həcmi  həqqiqətən 2217 ədəddən 2660 ədədə qədər artarsa  

o zaman  5 ay ərzində firma qoydugu bütün xərcləri örtər və satışdan  gəlir götürər. 

Buradan  aydın olur ki, ALLO MMC şirkəti satışın həcmini artırmaq və daha da çox 

gəlir əldə etmək məqsədilə  yeni satış kanallarına ehtiyac  duyur.  Bu baxımdan  in-

ternet magazanın yaradılması bu sahədə ən əlverişli vasitə hesab olunur.  
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NƏTİCƏ VƏ TƏKLİFLƏR  

 

Sürətlə dəyişən iqtisadi vəziyyətin müasir mərhələsində  fəaliyyəti  planlaşdır-

madan və gözləntiləri proqnozlaşdırmadan müsbət nəticələr əldə etmək mümkün 

deyil.  

Mal çeşidi pərakəndə satış şəbəkəsi vasitəsilə satılan malların nomenkla-

turudur.  Mal çeşidinin formalaşması - əhali tələbatını tam ödəmək məqsədilə mal 

qruplarının, növlərinin və çeşidlərin seçilməsi prosesidir. 

Dissertasiya işində bazar iqtisadiyyatının müasir vəziyyətində kommersiya 

fəaliyyətinin təşkilinin mahiyyəti açıqlanır, kommersiya fəaliyyətinin təkmilləş-

dirilməsi üsulları və metodları təhlil edilir. Həmçinin, ALLO MMC-nin kommersiya 

fəaliyyətinin effektivliyinin təhlili aparılmışdır. Həmçinin tədqiqat obyektinin kom-

mersiya fəaliyyətinin effektivliyini təhlil edilmişdir. 

 Şirkətin 2016-2018-ci illər üzrə iqtisadi-təsərrüfat fəaliyyəti təqdim olunan 

hesabatlar əsasında təhlil edilmişdir. Müəssisənin əsas iqtisadi-təsərrüfat göstəri-

ciləri mal dövriyyəsi, şirkətin ümumi gəliri, tədavül xərcləri, mənfəəti və rentabelliyi 

hesab edilir. 

Müəssisənin əsas göstəricilərin təhlili göstərir ki, şirkətin mal dövriyyəsi son 

üç ildə  dinamik tendensiyaya malikdir. Belə ki, mal dövriyyəsinin həcmi 2017-ci 

ildə 2016-cı illə müqayisədə 378.6 man min manat artmışdır, 2018-ci ildə isə bu 

göstərici  2017-ci illə müqayisədə 184.0 min  manat artmışdır .  

Bu  göstəricilərinin təhlili göstərir ki, 2018-ci ildə 2017-ci ilin anoloji dövrü ilə 

müqayisədə şirkətin mənfəətinin artım sürətində azalma olub, bu da müəssisədə 

kommersiya fəaliyyətinin təşkilinə yenidən baxmagı və  təkmilləşdirilməsini tələb 

edir. 

Müəssisənin ümumi gəlirinin təhlil göstərir ki, 2017-ci ildə 2016-cı illə 

müqayisədə ümumi gəlirin məbləgi 63.3 min man  artsa da, 2018-ci ildə bu göstərici 

30.2 min man olmuşdur. Buna əsasən fikir söyləmək olar ki, müəssisədə sabit artım 

tendensiyası var. Lakin ümumi gəlirin mal dövriyyəsinə nisbətən səviyyəsində üç il 

ərzində 0.35% stabil olaraq azalma müşahidə olunur.    
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Mal satışının həcminin artması 2017-ci ildə  həm də tədavül xərclərinin 

artmasına səbəb olsa da ,sonrakı illərdə azalmalar müşahidə olunmaga başladı  Belə 

ki, əgər 2017-ci ildə bu göstərici özündən əvvəlki ilə nisbətən  162.3%  olmuşdursa, 

2018-ci ildə bu göstərici  118.4% təşkil etdi. Eyni zamanda, mal dövriyyəsinə 

nisbətən tədavül xərclərinin səviyyəsində müvafiq illərdə 0.3% və 0.1% olmaqla  

azalma müşahidə olunur. Bu da müəssisənin xərclərə qənaət etməyə meyilli 

oldugunu deməyə əsas verir . 

Ümumi gəlirin və tədavül xərclərinin həcmində müşahidə olunan artım 

malların satışından əldə olunan mənfəətin  də artması ilə nəticələndi Belə ki, 2017-

cı ildə 2016-cı ilə nisbətən 13.4 min man, 2018-ci ildə 2017-ci ilə  nisbətən  6.2 min 

man artmışdır.   

Mənfəətin vergi tututulmaya qədərki strukturunun təhlili göstərir ki, 

müəssisədə mənfəətin yaranması mənbəyi əsasən mal satışıdır.  2016-cı ildə  onun 

payına ümumi mənfəət məbləginin  100,21 % ,   2017-ci ildə 100,28 %  və  2018-

ci ildə 100,30 %  düşür 

Mal satışının strukturunun detallı təhlili nəticəsində məlum olmuşdur ki, mal 

çeşidinin strukturu da mal dövriyyəsi həcminə mütənasib olaraq inkişaf edir. Lakin 

bəzi qrup mallar, məsələn  DECT standart telefonlar, akssesuarlar istisnalıq təşkil 

edir. 

Dissertasiya işində tədqiqat obyektinin rəqabət qabiliyyətliliyinin də təhlili 

aparılmışdır. Təhlil nəticəsində müəyyən olundu ki, müəssisə ancaq Sumqayıt və ora 

yaxın yerlərdə müəyyən dərəcədə rəqabətqabiliyyətinə malikdir.   

Müəssisənin rəqabət qabiliyyətinin artırılması məqsədilə qiymətlərin 

səviyyəsinə, satınaıma qiymətlərinin aşagı salmaq hesabına  tədavül xərclərini də 

azaltmaq vacibdir.  Bunu əldə etmək üçün müqavilə əsasında tərəfdaşlıq edilən 

malgöndərən şirkətlərin təhlili aparılmış və bu nəticəyə gəlinmişdir ki, bazarda 

fəaliyyət göstərən digər topdansatış şirkətlərini də təhlil etmək lazımdır.  Bu 

məqsədlə mal dövriyyəsinin həcminin artırılması və müvafiq olaraq da mənfəətin 

əldə edilməsi məqsədilə  istehlakçılarlar arasında satışda olan mal çeşidlərinə olan 

tələbi öyrənmək üçün  sorgu keçirildi.  Sorgunun nəticələrinə görə müəyyən edildi 
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ki, istehlakçılar ALLO magazalarında rabitə vasitələri ilə yanaşı həm də uzaqdan 

idarəetmə komandası olan elektrik məhsulları (qayıq, vertolyot, avtomobil kimi 

elektron oyuncaqlar), veb-kameralar və qulaqcıqlar görmək istəyərdilər.   

Dissertasiya işində yuxarıda adları çəkilən mal qruplarını təklif edən potensial 

malgöndərənlərin təhlili aparılmışdır.  Bunun nəticəsində müəyyən olunmuşdur ki, 

«ALLO» magazaları malgöndərən şirkətlərini dəyişməlidir.  Hesablamalar  və 

aparılan proqnozlar əsasında müəyyən olundu ki, əgər mövcud malgondərənlərlə 

işləyəndə mənfəət 41250 man olmuşdursa, malgöndərən şirkətlər dəyişildiyi halda 

(digər malgöndərən şirkətlər malların qiymətini  orta hesabla 2 manata qədər ucuz 

təklif edirlər) halda bu göstəricinin 129 min manata qədər yüksələcəyi proqnoz 

edilir.  

Müəssisədə mal çeşidlərinin genişlənməsi də mal satışının həcminə və bununla 

da  mənfəətin artmasına imkan yaradacaqdır.   

ALLO MMC şirkəti satışın həcmini artırmaq və daha da çox gəlirli fəaliyyət 

göstərməsi üçün yeni satış kanallarına ehtiyac  duyur. Bu baxımdan  internet 

magazanın yaradılması bu sahədə ən əlverişli vasitə hesab olunur. Aparılan 

hesablamalar əsasında verilən proqnozlara görə şirkət  5 ay ərzində qoydugu bütün 

xərcləri örtər və satışdan  gəlir götürər. 
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ƏLAVƏ 1. 

Cədvəl  2.2 -   “ALLO” MMC-də 2016-2018-ci illər ərzində tədavül xərclərinin dinamikası 

Tədavül xərclərinin 

maddələri  

Məbləg  min man  Səviyyə , % 

2016-ci 

il 

2017-ci 

il 

2018-ci 

il 

 

Kənarlaşma Artım tempi  % 2016 

ci il 

2017 

ci il 

2018 ci 

il. 

Kənarlaşma 

2017-

də.  

2016 –a 

görə. 

2018-də  

 2017 –

yə 

nisbətən 

2017-

də.  

2016 –a 

görə. 

2018-də  

 2017 –

yə 

nisbətən 

2017-

də.  

2016 –

a görə. 

2018-də  

 2017 –

yə 

nisbətən 

 

ƏÖF  23.87 29.45 36.42 5.58 6.97 123,33 

 

123,72 28,66 21,78 22,75 -6,88 0,97 

Nəqliyyat xərcləri  5,7 38,91 46.4 33,21 7,49 682,32 119,25 6,85 28,78 28,98 21,93 0,20 

Sığorta ödənişləri  6.26 7,72 9.55 1.46 1.83 123,33 123,72 7,51 5,71 5,96 -1,80 0,25 

Binaların, avadanlıqların 

saxlanmasına çəkilən 

xərclər  12.9 18.23 21.98 5.33 3.75 141,36 120,57 15,48 13,49 13,73 -2,00 0,24 

əsas vəsaitlərin 

amortizasiyası  1.04 1.06 1.09 0,02 0.03 101,19 103,49 1,25 0,78 0,68 -0,47 -0,10 

əsas vəsaitləri təmirinə 

çəkilən xərclər 
0.42 0.50 0.51 0,08 0,01 118,90 101,71 0,51 0,37 0,32 -0,14 -0,05 

Mühafizə xidməti  312,00 344,00 352,00 32,00 8,00 110,26 102,33 9,74 6,61 5,71 -3,12 -0,90 

İcarə xərcləri 21.21 24.21 27.3 3.0 3.09 114,13 112,76 25,46 17,90 17,05 -7,56 -0,86 

Rabitə xidmət 1.42 1.61 1.77 0.19 0.16 112,96 109,82 1,71 1,19 1,10 -0,52 -0,09 

Kənar təşkilatlar tərəfindən 

xidmət  0.94 1.61 2.42 0.67 0.81 170,96 150,56 1,13 1,19 1,51 0,06 0,32 

Bank xidmətləri 0.61 0.94 1.29 0.33 0.35 155,04 136,19 0,73 0,70 0,81 -0,03 0,11 

Digər xərclər 0.81 2.02 2.23 1.21 0.21 250,29 110,12 0,97 1,50 1,39 0,53 -0,11 

 

Yekun 83.32 135.22 160.14 51.9 24.92 162,30 118,43 100,0 

 

100,0 100,00 0,00 0,00 

Mənbə: “ALLO” MMC şirkətinin məlumatları əsasında müəllif tərəfindən tərtib edil
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