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G İ R İ Ş

Mövzunun aktuallığı. Biznes fəaliyyəti sahəsində uğurların əldə edilməsi amillərindən biri sahibkarın iqtisadi fəaliyyətinin informasiya məkanının təşkil olunmasıdır. 

 XX əsrin sonu göstərdi ki, informasiya resursu həm bütövlükdə ölkənin, həm də ayrılıqda hər bir müəssisənin, müxtəlif mülkiyyət formasında fəaliyyət göstərən təşkilatın, fərdi şəxsin əsas rifah halına çevrilir. İnformasiya – iqtisadiyyatı və insanın həyat fəaliyyətinin bütün sferalarını - əmək, məişət, asudə vaxtını, siyasəti əhatə edir. Təbii və insanın digər həyat sferaları ilə yanaşı, kommunikasiya şəbəkələri vasitəsilə   insanları bir-diri ilə birləşdirən informasiya sferası insanların həyat fəaliyyətinin ayrılmaz bir hissəsinə çevrilmişdir.

Cəmiyyətin və iqtisadiyyatın informatizasiyalaşdırılması elmtutmlu istehsalların inkişafını və iqtisadi fəaliyyətin bütün sahələrinə informasiya texnologiyalarının tətbiq olunmasını sürətləndirir, kütləvi kommunikasiya sistemlərinin qlobal inkişafını müəyyən edir , və bu da öz növbəsində ticarətin inkişafına və səmərəliliyinə də xüsusi təsir edir. 

İnformasiyanın və informasiya texnologiyaların rolunun qlobal miqyasda  görünməmiş səviyyədə artması, texnikada və xüsusilə, informasiya texnologiyalarında baş verən inqilabi dəyişiliklərin olması mövzunun aktuallığını müəyyən edir.
Bazar münasibətləri şəraitində  sahibkarlıq fəaliyyətinin idarə olunması milli rifahın bir mənbəyi kimi xüsusi maraq doğurur. 

Sözün geniş mənasında idarəetmə - bioloji, sosial, texniki, təşkilati sistemlərin bir funksiyası kimi həmin sistemlərin bütövlülüyünü, onların strukturunu və müəyyən iş rejimini təmin edir.

İdarəetmə bir sistem kimi idarəetmə təsirlərinin işlənilməsini və həyata keçirilməsini nəzərdə tutur. İdarəetmə sistemində: idarəolunan sistem və idarəedən sistem, yəni idarəetmə subyekti fərqləndirilir.

Ölkənin təsərrüfat sistemi çox mürəkkəb bir sisitemi özündə cəmləşdirir. Onun tərkibində olan əlaqələrin, məqsdələrin, halqa və elementlərin sayı həddindən artıq çoxdur. Buna görə də idarəetmənin (o cümlədən ticarət sahəsində) əsas vəzifəsi sistemin daha səmərəli işləməsi üçün lazım olan şəraitin daimi olaraq saxlanılmasının təmin olunmasından ibarətdir.    Müasir iqtisadi konsepsiyaların sürətlə dəyişilməsi (transforma​siyası), iqtisadi paradiqmaların inkişafı bütün səviyyədən olan mütəxəssislərdən, rəhbərlərdən yüksək səriştəlik və peşəkarlıq, me​necment sahəsində dərin nəzəri biliklərin olmasını tələb edir.

Buna görə də kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsi mexanizminin araşdırılması və onun ölkə iqtisadiyyatı üçün əhəmiyyətliliyinin öyrənilməsi aktual bir problemdir. Buraxılış işində menecmentin yaranması, onun inkişaf tarixi, kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsinin özünəməxsus xüsusiyyətləri, idarəetmə qərarlarının qəbul  edilməsi haqqında məsələlər göstərilmişdir.
Tədqiqatın əsas məqsədi və vəzifələri. Tədqiqatın əsas məqsədi bazar iqtisadiyyatı kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsinin xarakterik xüsusiyyətləri, hazırda dünyada bu sahədə baş verən dəyişikliklərin öyrənilməsindən,  idarəetmə metodlarının araşdırılmasından, əldə edilən nəticələr əsasında respublikada kommersiya  fəaliyyətinin canlandırılması, ölkənin kommersiya müəssisələrinin dünyanın aparıcı ölkələrinin  inkişaf təcrübəsindən istifadə olunması yollarının göstərilməsindən ibarətdir. Tədqiqatın vəzifələr dairəsi dissertasiya işinin strukturundan irəli gələrək araşdırılmışdır. 

Tədqiqatın predmet və obyekti. Tədqiqatın obyekti kimi problemli vəziyyəti yaradan və öyrənilmə üçün seçilmiş proses və yaxud hal, hadisə, predmeti kimi isə bu obyektin hüdudlarında olanlar nəzərdə tutulur. Bu baxımdan dissertasiya işinin predmeti bütövlükdə kommersiyada idarəetmənin mahiyyəti ilə səciyyələnilir. Tədqiqat işinin obyekti kimi bütövlükdə kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsinin işləmə mexanizminin təkmilləşdirilməsi məsələsi nəzərdən keçirilir. 

Tədqiqatın informasiya bazası və işlənməsi metodları. Tədqiqatın informasiya bazasını araşdırılan mövzu üzrə yerli və xarici müəlliflərin elmi işləri, rəsmi və biblioqrafik mənbələr təşkil edirlər. Tədqiqatın alətlər bazası kimi daha çox nəticə verə bilən elmi dərketmə, araşdırmalar və təhlil metodlarından istifadə olunmuşdur. Elmi dərketmə metodları kimi empirik tədqiqatlar metodundan (müqayisəetmə və s.), həm empirik, həm də nəzəri tədqiqat səviyyəsində istifadə olunan metodlardan (təhlil, sintez və s.), həmçinin nəzəri tədqiqat metodundan istifadə olunmuşdur. 
Tədqiqatın elmi yeniliyi. Tədqiqat işində aparılan araşdırmalar əvvəlki ümumi yanaşmalardan özünün kompleksliliyi ilə fərqlənir, kommersiya fəaliyyəti sahəsində idarəetmənin yerinin müəyyən olunması və bu məsələdən irəli gələn xüsusiyyətlərin dərindən araşdırılması əsasında tədqiqat metodları tətbiq edilməklə maraqlı nəticələr əldə edilmişdir.  

Tədqiqiatın praktiki əhəmiyyəti. Elmi tədqiqatın nəticələri kimi əldə olunan təkliflər praktiki əhəmiyyətliliyə malikdirlər və təcrübədə istifadə oluna bilər.
I FƏSİL. İDARƏETMƏNİN NƏZƏRİ-METODOLOJİ ƏSASLARI.

KOMMERSİYA MÜNASİBƏTLƏRİNİN  İDARƏ EDİLMƏSİNİN

SƏMƏRƏLİLİYİ
§1.1. İdarəetmə nəzəriyyəsinin və praktikasının xarakterik xüsusiyyətləri
Kommersiya fəaliyyətinin əsas proseslərinə aşağıdakılar aiddirlər:

· Mövcud müəssisənin (topdan satış ticarəti) fəaliyyət obyekti olan məhsulun satılması;

· digər müəssisələr tərəfindən istehsal olunmuş malların satışı üzrə kommersiya vasitəçiliyi;

· özünün istehsalının lazımi resurslarla təmin olunması;

· artıq resursların satışının təşkili.

Kommersiya fəaliyyəti - təşkilat kimi adlandırılan kompleks bir sistemin struktur tərkib hissələrindən biridir. Вütün struktur tərkib hissələrini, müəssisə sisteminin vahid nəticəyə can atması – mənfəətin əldə olunması birləşdirir. Bu zaman hər bir struktur tərkib hissələri özlərinin spesifik məqsədlərini reallaşdırmağa çalışır.
Marketinq fəaliyyətinin altsisteminin məqsədi müəssisənin vəziyyətini möhkəmləndirməkdən, həmçinin daha yaxşı perspektivlərin əldə olunmasının strategiyası və taktikasının işlənib hazırlanmasından ibarətdir. İstehsal fəaliyyəti altsistemi istehsal prosesinin ticarət texnologiyasına uyğun fasiləsiz olaraq həyata keçirilməsinə istiqamətlənmişdir. Kommersiya fəaliyyəti altsistemi – istehsal obyektlərinin istehlakçılara vaxtında çatdırılması məqsədini güdür.

Bir-biri ilə qarşılıqlı təsirdə olan idarəetmə sisteminin yaradılmasının obyektiv zəruriliyi  Maykl Меskonun «Menecmentin əsasları» əsərində göstərilmişdir: «İdarəetmə  - prosesdir, çünki məqsədlərə nail olmaq üçün iş – bu, hər hansı birdəfəlik hərəkət deyil, bir-biri ilə qarşılıqlı bağlılıqda olan fasiləsiz hərəkətlərin silsiləsidir.  Bu hərəkətlərin hər biri özlüyündə prosesdir və müəssisənin uğur qazanması üçün çox vacibdirlər. Onları idarəetmə funksiyaları adlandırırlar. Hər bir idarəetmə funksiyası da özlüyündə bir prosesdir, çünki bir-bir ilə qarşılıqlı əlaqədə olan hərəkətlərdən ibarətdir. İdarəetmə prosesi, bütün funksiyaların  ümumi məbləğindən ibarətdir». [17]
А.Fayol ictimai istehsalın idarəedilməsi nəzəriyyəsini yaratmış və burada müəssisənin potensial resurslarına əsaslanan idarəetmə prinsipləri  ifadə olunmuşdur. О, idarəetmədə beş ilkin funksiyaları ayırmışdır: planlaşdırma,  təşkiletmə, sərəncam vermə, əlaqələndirmə və nəzarət.

Fayolun inzibatçılıq nəzəriyyəsi.
Menecmentin «atası» hesab olunan Anri Fayol, böyük biznesdə rəhbərliyin yüksək səviyyəsində çalışmaq təcrübəsi olan adam idi. Anri Fayol ilk dəfə menecmentə sistemli baxmış, onun funksional əlamətlərinə, operativ planlaşdırma, təqvimi tənzimləmə, əlaqələndirmə (koordinasiya), təşkiletmə və nəzarətə əsasən başlıca prinsiplərini müəyyən etmişdir. Anri Fayol 20-ci əsrin əvvəllərində özünün «Ümumi və sənaye idarəedilməsi» əsərində menecmentin 14 prinsipini sistemləşdirib formalaşdırmışdır. Müasir dövrdə isə menecmentdə tətbiq edilən prinsiplərin sayı bir qədər də artmışdır. Anri Fayola görə menecmentin aşağıdakı prinsipləri vardır:
 
Əmək bölgüsü, Səlahiyyət və məsuliyyət, İntizam,Vahid rəhbərlik,Vahid istiqamət, Şəxsi marağın ümumi marağa tabe olması, Mükafatlandırma, Mərkəzləşdirmə, Pilləvari zəncir, Rejim, Ədalət, İş yerinin sabitliyi, Təşəbbüskarlıq, Birlik [12]. Elmi idarəetmə məktəbi XX əsrin əvvəllərində ABŞ-da inkişaf etmiş və onun əsasını əməyin elmi təşkili ideyası təşkil etmişdir. Bu məktəbin banisi F.Teylordur. Onun təlimi menecmentin müasir konsepsiyalarının əsas nəzəri mənbələrini təşkil edir. F.Teylorun «Elmi menecmentin prinsipləri» əsəri menecmentin bir elm və müstəqil tədqiqat sahəsi kimi qəbul edilməsinin başlanğıcı olmuşdur. F.Teylor hesab edirdi ki, menecment dəqiq qanunların, qaydaların planlaşdırmanın işin faktiki yerinə yetirilməsindən ayrılması prinsiplərinin əsasında duran bir elmdir. O, belə bir nəticəyə gəlmişdir ki, idarəetmə üzrə iş müəyyən ixtisasdır və təşkilat o halda uğur qazanır ki, hər bir işçi qrupu daha uğurla yerinə yetirdiyi işlə məşğul olsun. Elmi idarəetmə konsepsiyası nəticəsində menecment elmi tədqiqatların müstəqil sahəsi kimi qəbul edilmiş və sübut olunmuşdur ki, elm və texnikada tətbiq edilən metodlar müəssisə və təşkilatların fəaliyyətində də səmərəli surətdə istifadə oluna bilər. Elmi yanaşma konsepsiyasının müəllifləri tədqiqatlarını əsas etibarilə istehsalın idarə edilməsi problemlərinə, o cümlədən istehsalın səmərəliliyinin yüksəldilməsi məsələlərinə həsr etmişlər. Klassik və ya inzibati idarəetmə məktəbi bütünlükdə təşkilatın idarə edilməsinin ümumi problemlərinin və prinsiplərinin hazırlanmasına yönəldilmişdir. Bu konsepsiya hədlərində XX əsrin 20-ci illərində firmanın təşkilat strukturu, müəyyən iyerarxiyaya malik qarşılıqlı əlaqələr sistemi kimi ifadə edilmişdir. Bu halda təşkilata qapalı sistem kimi baxılırdı. Onun fəaliyyətinin yaxşılaşdırılması xarici mühitin təsiri nəzərə alınmadan firmadaxili səmərəli fəaliyyətlə təmin edilirdi. Eyni zamanda aydın oldu ki, məqsədə daha səmərəli surətdə çatmaq üçün təşkilatı sistemləşdirilmiş qaydada idarə etmək olar. Bu konsepsiya həm də idarəetmənin klassik nəzəriyyəsi adlandırılır. İdarəetmənin klassik (inzibati) məktəbinin nümayəndələrindən biri olan A.Fayolun konsepsiyasına görə «idarəetmə - öncəgörmə, təşkiletmə, sərəncamvermə, razılaşdırma və nəzarətetmə» deməkdir. Alimin bu fikri 1923-cü ilə aiddir. O dövrdə idarəetmə nəzəriyyəsi yenicə inkişaf etməyə başlamışdı. A.Fayol idarəetməyə (onun təbirincə inzibatçılıq) firmanın ehtiyatlarından və imkanlarından daha səmərəli və optimal istifadə etməklə sahibkarlıq fəaliyyətinə yönəldilmiş prinsiplərin, qaydaların və fəndlər in məcmusu kimi baxırdı. İdarəetmə nəzəriyyəsinə A.Fayolun başlıca töhfəsi ondan ibarət olmuşdur ki, o, idarəetməyə planlaşdırma, təşkil və nəzarət kimi bir neçə qarşılıqlı əlaqədar funksiyalardan ibarət olan universal proses kimi baxırdı. Eyni zamanda istehsalın təşkili və idarə edilməsinin strukturunun qurulması prinsiplərini də A.Fayol hazırlamışdır. A.Fayol klassik idarəetmə nəzəriyyəsini əhəmiyyətli dərəcədə zənginləşdirmişdir. O, əlaqələndirmə və nəzarət kimi funksiyalara bölməklə, inzibatçılıq nəzəriyyəsini yaratdı. O  inzibati fəaliyyət prinsipini təsis etmişdir. Bu prinsiplər əmək bölgüsünü, rəhbərlik və amiranəliyin vəhdətini, fərdi (o cümlədən şəxsi) marağın ümumi marağa tabeçiliyini, işçilərin təşəbbüskarlığını və sairəni təmin edən idaretmə fəaliyyətinin təşkilini nəzərdə tuturdu.

A.Fayol idarəetmənin müxtəlif mərhələlərində idarəetmə fəaliyyətinin xüsusiyyətlərini təhlil edərək, ixtisaslı işçilərin, ustaların, sex müdirlərinin, direktorların və yüksək müəssisə rəhbərlərinin hazırlanması tədəblərini qısa və dürüst ifadə etmək üçün cəhd göstərmişdir.
İqtisadi fəaliyyət kommersiya işinin yerinə yetirilməsinin rasionallıq dərəcəsinin qiymətləndirilməsini həyata keçirir və öz hərəkəti ilə kommersiya proseslərinə dayaq olur. 
Kommersiya fəaliyyətinin məqsədlərini iqtisadi ədəbiyyatda kəmiyyət və keyfiyyət məqsədlərinə bölürlər, оnların hər birinin əhəmiyyətliliyinin müəyyən olunması kommersiya fəaliyyəti prosesinin idarəedilməsi üçün lazımlıdır. Kommersiya fəaliyyətinin məqsədləri planlaşdırma, təşkiletmə, uçot və nəzarət, təhlil və nizamlama yolu ilə vahid sistem çərçivəsində onun idarəedilməsi vasitəsilə əldə olunurlar.  
Kommersiya fəaliyyətini həyata keçirən bütün struktur bölmələri bir-biri ilə müəyyən münasibətdə, üzvi əlaqədə və qaşılıqlı təsirdədirlər. Sistemli təhlil bu münasibətləri açmağa, struktur vahidləri arasında qarşılıqlı əlaqələri tədqiq etməyə və kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsinin təkmilləşdirilməsi üzrə praktiki təklifləri işləyib hazırlamağa imkan verir.

Ticarət müəssisəsinin kommersiya fəaliyyətinə idarəetmə baxımından əsas yanaşmaları  yekunlaşdıraraq belə bir nəticəyə gəlmək olar ki, o, müəssisənin biznes-modelini əks etdirir və müəssisənin inkişaf strategiyası ilə müəyyən olunan son nəticənin əldə olunmasına yönəldilmiş və  məntiqi bağlılıqda olan biznes-proseslərin ardıcıllığını göstərir. Hər bir biznes-proses müəyyən bir hadisənin baş verməsi ilə (biznes-prosesin girişi) başlanır,  yeni hadisə ilə  - biznes-prosesin yerinə yetirilməsinin nəticəsi ilə  (biznes-prosesin çıxışı) başa çatır. Bu hadisələr biznes-proseslər arasında əlaqələri təşkil edirlər.

Biznes-proses – biznes-funksiyaların məcmusunu ifadə edir ki, onlar da müəssisənin fəaliyyət məqsədlərinə çatmağa yönəldilmiş işlərin bir-biri ilə bağlı zəncirini  təşkil edirlər.
Ticarətin ictimai təkrar istehsal sistemində oynadığı rol, müvafiq funksiyaların yerinə yetirilməsini nəzərdə tutur. 

Ticarət müəssisələrində kommersiya funksiyalarını aşağıdakı şək.1-də göstərildiyi kimi ayırıb qeyd eləmək lazımdır.
Kommersiya funksiyalarıının yerinə yetirilməsi zamanı bazarın iqtisadi qanunlarına, maliyyə siyasətinə və kommersiya hüququna əsaslanmaq, kommersiya fəaliyyətinin strategiyasını işləyib hazırlamaq və onun effektivliyini qiymətləndirmək lazımdır. Hadisənin yaranması zamanı maddi-informasiya resurslarının biznes-proseslər arasında ötürülməsi, biznes-proseslərin yerinə yetirilməsi nəticəsində isə - resursların yenidən dəyişilməsi həyata keçirilir.


                                                                                                                                    

Şəkil 1.1. Ticarət müəssisələrində kommersiya fəaliyyətinin funksiyaları
Göstərilən nəzəri əsaslar müəssisənin bazar şəraitində kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsinə yanaşmalar haqqında təsəvvür yaradır.  

Kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsinin ümumi funksiyalarından başqa, əlaqələndirici proseslərin iki tipini də fərqləndirirlər ki, onlarsız idarəetmə funksiyalarını həyata keçirmək mümkün deyildir. Bunlara: informasiya təminatı və qərarların qəbul olunması aiddirlər. Təşkilatın informasiya sisteminin fəaliyyətinin effektivliyi funksiyaların həyata keçirilməsinin keyfiyyətini müəyyən edir. Onun əsas tərkib hissələri: informasiya axınlarının nizamlanması və müasir informasiya texnologiyalarıdır. Daxili və xarici mənbələrdən alınan ilkin məlumatlar informasiyaya çevrilir və onların əsasında kommersiya fəaliyyətində qərarların qəbul olunması həyata keçirilir.  
Kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsi prosesində idarəetmənin: fəaliyyətin göstəricilərinin iqtisadi təhlili, tələbin və satışın proqnozlaşdırılması və s. funksiyalarından istifadə olunur.  
Bu zaman idarəetmə, kommersiya proseslərinin effektivliyinin qaldırılması və müəssisənin son məqsədlərinin əldə olunması məqsədilə əməkdaşların işinin optimallaşdırılmasına yönəldilir. 
Beləliklə, bazara doğru yönəldilmiş idarəetmə sistemi, təkcə strukturun təşkilini və müəssisənin fəaliyyətə cəlb olunmuş proseslərinin qarşılıqlı əlaqədə olan məcmusunu deyil, həmçinin onların bütün xarici amillərlə uzlaşmasını da nəzərdə tutur.  

Kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsi idarəetmə  sənətinə arxalanır və bu sənət həm qədim olduğu kimi, həmçinin bir elm kimi müasirdir. İdarəetmə böyük siyasi, iqtisadi, texnoloji, sosial və etik sistemlərin bir hissəsi olmaqla yanaşı, həm də ciddi elmi-metodiki əsasa malikdir  və özünün şəxsi konsepsiyalarına, prinsiplərinə və metodlarına əsaslanir.

İdarəetmə nəzəriyyəsi təkcə onun özünə məxsus olan tədqiqat predmetinə malikdir, o, idarəetmə prosesinin təşkilinin qanunauyğunluqlarını, insanlar arasındakı münasibətləri öyrənir, tədqiqat obyektinə xas  olan metodoloji üsulları müəyyən edir, idarəetmə obyektinə fəal təsir metodlarını və sistemlərini işləyib hazırlayır, öyrənilən proseslərin proqnozlaşdırılması və qabaqcadan görülmə üsullarını müəyyən edir. Hadisələrin, vəziyyətlərin qeyd olunması və sistemləşdirilməsi, qanunauyğunluqların açılması, praktiki nəticə və təkliflərin işlənilib hazırlanması üçün onlar arasında əlaqələrin müəyyən olunması, – bütün bunlar hər bir elmin, o cümlədən, idarəetmə elminin əsas vəzifələrindən biridir. [4]
İdarəetmə təkcə elm deyil, həm də sənət olduğu üçün intuisiyanın idarəetmə qərarlarının qəbul olunmasında rolu xüsusilə böyük və məsuliyytəlidir. İdarəetmə nəzəriyyəsi və sənəti özünün minillik tarixinə malikdir və damla-damla yığılmış biliklər, təcrübələr bizim yaddaşımızda saxlanılmaqdadır.

İdarəetmə nəzəriyyəsi həyatın konkret vəziyyəti üçün hazır tövsiyyə verə bilməz və hər bir insan intuisiyaya və öz şəxsi təcrübəsinə əsaslanaraq qərar qəbul edir. Lakin hər bir improvizasiya qanunlara dərindən yiyələnməyə, elmi cəhətdən əsaslandırılmış və insan tərəfindən başa düşülən ustalıq metodlarına əsaslanır.

İdarəetmə sənəti – insanın informasiya və vaxt çatışmazlığı şəraitində qeyri-adi qərar  qəbul etmək bacarığıdır. Bunun əsasında idarəetmə elminin metodologiyası və və prinsipləri durur ki, bu da öz növbəsində, elmlərin inteqrasiya dövrünün fənni sayılır və avtomatik nizamlanmanın, informasiya nəzəriyyəsinin, kibernetikanın, iqtisadiyyatının nailiyyətlərinə əsaslanır və cəmiyyətin ictimai həyatının əsas konsepsiyalarının dəyişmələrinə münasibətini göstərir. Eyni zamanda, idarəetmə sənəti psixologiyanın, məntiqin, etikanın, ritorikanın, fəlsəfənin,  hüququn ümumbəşər nailiyyətlərini, həmçinin şəxsiyyətə təsir metodlarını və müxtəlif dini qurumların sosiumlarını özündə cəmləşdirmişdir.
Bir sözlə, səmərəli idarəetmə üçün onun nəzəri əsaslarını bilməli, praktiki əsaslara və praktiki təcrübəyə malik olmalı, nəzəriyyə və praktikadan yaradıcılıqla istifadə etməli, yəni idarəetmə sənətinə malik olmak lazımdır.

Beləliklə, idarəetmə elminin məqsədi – idarəetmənin prinsiplərinin, strukturunun, metodlarının və texnikasının öyrənilməsi və təkmilləşdirilməsidir. İdarəetmənin optimal metodlarının axtarışı daimi olaraq həyata keçirilir və bu, geniş diapazonda – texnoloji metodlardan (əl ilə, avtomatik, telemexaniki idarəetmə, Avtomatlaşdırılmış İdarəetmə Sistemləri - AİS) tutmuş, iqtisadi, inzibati və sosial-psixoloji metodlaradək həyata keçirilir. İdarəetmə metodunu qarşıya qoyulan vəzifələr çatmaq üçün idarəedilən sistemə təsir vasitəsi kimi müəyyən etmək olar. İdarəetmə metodları adətən bir-birlərini tamalayırlar, onların seçimi hər hansı istənilən əsas metodların iqtisadi məqsədəuyğunluğu, vaxtlı-vaxtında olması və  əldə edilməsi ilə bağlıdır.

    







Şəkil 1.2. İdarəetmə sənətinin “geneоloji ağacı” [6]           
Şəkil 1.2.-dən göründüyü kimi, idarəetmə sənətinin geneoloji ağacı idarəetmə  nəzəriyyəsi ilə sıx əlaqədə olan müxtəlif elmlərin və biliklərin, o cümlədən psixologiya, məntiq, ritorika, etika, fəlsəfə, din, hüquq, sosiologiya ilə,  siyasətlə, iqtisadiyyat elmi ilə, kibernetika, informasiya nəzəriyyəsi və avtomatik nizamlama nəzəriyyəsi ilə sıx əlaqəsi vasitəsilə  mövcuddur. Sahibkarlıq qərarı kompleks bir hal olduğu üçün  bu, tamamilə təbii bir haldir, Sahibkarlıq qərarlarının mahiyyətinin dərk olunması üçün onun aşağıdakı yanaşmaları nəzərdən keçirmək lazımdır:

1) psixoloji yanaşma – sahibkarlıq qərarı ilk növbədə, məntiqi-dərkolunma aktı kimi nəzərdən keçirilir, yəni idarəetmə subyektinin müəyyən problemin həllinə yönəldilən daxili şüurlu fəaliyyətidir;

2) informasiya yanaşma– qərarın qəbul olunması prosesi, ilkin informasiyanın idarəetmə qərarının informasiyasına çevrilməsi prosesi kimi nəzərdən keçirilir, qərarın özü isə idarəetmə subyekti tərəfindən xüsusi olaraq toplanmış, təhlil olunmuş və işlənilmiş informasiya kimi başa düşülür;

 3) hüquqi yanaşma-  qəbul olunan sahibkarlıq qərarlarının hüquqi tərəfinə fikir verilir. Qərar, bu zaman ilk növbədə, idarəetmə subyekti tərəfindən müəyyən olunmuş qaydada qəbul olunmuş və lazımi qaydada rəsmiləşdirilmiş  təşkilati-hüquqi akt kimi nəzərdən keçirilir;

4) təşkilati yanaşma – sahibkarlıq qərarı, idarəetmə subyektinin praktiki fəaliyyətini təşkil edən  rəhbərin iradəli hərəkətinin məqamlarından biri kimi müəyyən olunur.
Kommersiya münasibətlərinin idarə edilməsi prosesində meydana çıxan çoxsaylı problemlərinin həll olunması bir sıra  çətinlikliklərlə bağlıdır, və bunun da səbəbi  kəmiyyətlə ölçülə bilən proseslərlə, məsələn resursların kəmiyyət və dəyər ifadəsində məsrəfləri, enerji məsrəfi, metaltutumluluğu və s. bu kimi  proseslərlə yanaşı elə proseslər fəaliyyət göstərirlər ki, onları obyektiv olaraq kəmiyyət qiymətləndirilməsi ilə ölçmək mükün deyildir. Qeyd eləmək lazımdır ki, belə halların təhlili və onların qiymətləndirilməsi, uzunmüddətli təcrübədən keçirildikdən və əldə olunan nəticələrin riyazi üsullarla işlənilməsindən sonra mümkündür. 

İdarəetmə, özünün geniş mənasında – az vaxt və resurs məsrəfi ilə optimal nəticələrin əldə olunması üçün idarəetmə obyektinə (şəxsiyyət, kollektiv, texnoloji proses, müəssisə, dövlət) daimi təsir prosesidir. İdarəetmə sahəsindəki hər bir mütəxəssis idarəetmə nəzəriyyəsinə, təcrübəsinə və bacarığına malik olmağa borcludur, onlar öz fəaliyyət məqsədlərini dəqiq müəyyən etməyi bacarmalı, strategiya və taktikanı müəyyən etməli, idarəetmə qərarlarını qəbul etməli və onlara görə şəxsi məsuliyyət daşımalıdırlar. 

§1.2. İdarəetmə qərarları: mahiyyəti və xüsusiyyətləri.  İdarəetmə
qərarlarının qəbul olunması prosesi
 İdarəetmə prosesi - müəyyən olunmuş sistemlə birləşdirilmiş idarəetmə subyektlərinin fəaliyyətindən ibarətdir. Bu fəaliyyət də firmanın məqsədlərinə nail olunmasına yönəldilmiş müəyyən funksiyaların həyata keçirilməsi və idarəetmə metodlarından istifadə olunmasına  yolu ilə yerinə yetirilir. 

Bir qayda olaraq, firmanın idarə olunması prosesləri çox rəngarəngdirlər və onlar mürəkkəb struktura malikdirlər. yəni onlar çoxlu sayda mərhələlərdən və fazalardan ibarətdirlər. Ümumi mənada idarəetmə prosesi, idarəetmə dövriliyində (tsiklində) birləşən idarəetmə funksiyalarından ibarətdir. Sxematik olaraq bunu belə göstərmək olar:

Qərarların geniş mənada qəbul olunması - bu zaman Nə etməli? sualı yaranır və bu sula cavab tapandan sonra - Perstektiv planlaşdırma funksiyası yerinə yetirilir və bundan sonra Qərarların dar mənada qəbul olunması funksiyası yaranır - Necə etməli? sualı ilə bu funksiyanın Cari planlaşdırmağa keçidi təmin olunur. Cari planlaşdırma funksiyası özündə Təşkili, Motivləşdirməni, Əməliyyatları, Nəzarət, uçot və təhlili cəmləşdirir ki, Təşkil və Əməliyyatlar funksiyaları Nizamlanmanın koordinasiyası funksiyasının köməyi ilə nizamlanırlar, Nəzarət, uçot və təhlil funksiyasının vasitəsilə ilə Nizamlanma, koordinasiya funksiyasına lazım gəldikdə müəyyən dəyişikliklər və əlavələr etmək mümkün olur. Planlarda dəyişiklklərin edilməsi funksiyası lazım gəldikdə həm Perstektiv planlaşdırma, həm də Cari planlaşdırma mərhələlərinə müdaxilə etmə imkanlarına malik olan funksiyadır.
	Qərarların geniş mənada qəbul olunması

	Nə etməli?

	Perstektiv planlaşdırma

	

	Qərarların dar mənada qəbul olunması

	Necə etməli?

	Cari planlaşdırma













Şəkil 1.3. İdarəetmə dövriliyi (tsiklləri)
Qəraın qəbul olunması - bütün idarəetmə prosesinin mərkəsi cəhətidir.  Belə demək olar ki, menecer peşəsinin mahiyyəti qərarların qəbul olunmasıdır. Daha geniş mənada bu anlayış, özündə qərarın hazırlanması (planlaşdırma), dar mənada isə -  alternativin seçilməsi deməkdir. Yuxarıda qeyd olunduğu kimi, perspektiv planlaşdırma çərçivəsində vacib və idarəetmənin əsasını təşkil eləyən qərarlar qəbul olunur (nə etməli?), sonra isə cari planlaşdırma, təşkil, motivləşdirmə, koordinasiya (əlaqələndirmə), nizamlama, planlara dəyişiklik edilməsi prosesində dar mənada qərarlar qəbul olunur (necə etməli?). Lakin qeyd eləmək lazımdır ki, bu  sərhəd şərti xarakter daşıyır.
Kommersiya münasibətlərinin idarə edilməsi prosesində qərarların qəbul olunması - hər hansı bir idarəetmə funksiyasının tərkib hissələrindən biri olmaqla, formasiya ilə mübadilə kimi nəzərdə tutulur. Təcrübədə qərarın həlli problemi - işin yerinə yetirilmə  müddətinin  təsiri,  peşəkarlığın və yaxud qərar qəbul olunması üçün informasiyanın çatışmazlığı,  metodların etibarsızlığı, menecerlərin ətalətliliyi, qərar qəbul edən şəxslər (QQŞ) arasında fikir ayrılığının olması ilə spesifikdir. İdarəetmə prosesi zamanı qəbul olunan qərarların bütün növlərini aşağıdakı çoxsaylı əlamətlərə görə təsnifləşdirmək mümkündür:

· qərarın obyektinə görə (məqsəd və yaxud vəsaitlərə istiq
amətlənmiş, əsası təşkil eləyən struktur və yaxud situasiyalı);

· ilkin informasiyanın etibarlılığına görə (etibarlı informasiya əsasında, riskli və etibarsız);

· nəticə və fəsadların təsir müddətinə görə )uzun-,  orta-, qısamüddətli);

·  planlaşdırma iyerarxiyası ilə əlaqələrə görə (strateji, taktiki, operativ);
· təkrar olunma tezliyinə görə (təsadüfi, təkrar olunan,  ətalətli);

· istehsalat əhatəsinə görə (bütün firma üçün, dar ixtisaslaşmış);

· qərarların qəbul olunması prosesində onların sayına görə (statik, dinamik, bir- və çoxpilləli);

·  qərar qəbul edən şəxslər (QQŞ) (təkbaşına, qrup şəklində, menecerlər tərəfindən, iştirakçılar tərəfindən);
· məlumatların dəyişilməsinin  uçotuta alınmasına görə (bərk, qıvraq);

· müstəqilliyinə görə (avtonom, bir-birini tamamlayan);

· mürəkkəbliyinə görə (sadə və mürəkkəb).

Firmaların menecerləri tərəfindən daha tipik qərarları  aşağıdakı şəkildə təsnifləşdirmək olar:

· situasiyalı, ətalətli qərarlar, idarə qərarları;

· orta mürəkkəbli qərarlar (fəaliyyət sahəsinin cari dəqiqləşdirilməsi, stress altında qəbul olunan qərarlar, müddətin təsiri altında olan qərarlar, müstəsna hallarda qəbul olunan qərarlar);

· innovasiyalı və müəyyənedici qərarlar.
Qərarların qəbul olunması prosesi, müəyyən mənada,  onun strukturunun dəqiqliyi ilə  bağlıdır. 
Dəqiq struktura malik olan qərar şəkil 1.4.-də göstərildiyi kimi ifadə oluna bilər.

	Qərarlar matrisası
	Məlumatlar matrisası

	
	D1
	D2
	...
	D1

	Alternativlər
	A1
	K11
	K12
	...
	K11

	
	A2
	K21
	K22
	...
	K21

	
	...
	
	
	
	

	
	An
	Kn1
	Kn2
	...
	Kn1


 Şəkil 1.4. Dəqiq struktura malik olan qərar
Proqnozlaşdırılan məlumatlar paketi D üzrə alternativ A qərarları üçün proqnozlaşdırılan K nəticələri hesablana bilər. Sonradan isə, risk imkanlarına əsasən  Aopt alternativi seçilir ki, bu da A məqsədinə daha yaxşı uyğun gəlir.

Zəif struktura malik olan qərar şəkil 1.5.-də göstərildiyi kimi ifadə oluna bilər. Qəbul olunmuş qərar həm də QQŞ  təsir göstərir (məsuliyyətlilik, intuisiyanın dərinlişməsi, təcrübənin əldə olunması). 










Şəkil 1.5. Zəif struktura malik olan qərar
İdarəetmə dövrü həmişə məqsədin qoyulması və problemlərin araşdırılıb tapılmasından başlayır və onun yerinə yetirilməsinin təşkil olunması və nəzarətin həyata keçirilməsi ilə qurtarır. Əldə olunan nəticənin təhlili, daha doğrusu, qarşıya qoyulan məqsədə nail olmağın qiymətləndirilməsi, yeni problemlərin araşdırılıb tapılması və yeni qərarların qəbul olunması üçün mənbəyə çevrilir və beləliklə, idarəetmə dövrünü təzələyir. (şək.1.6).         










Şəkil 1.6. İdarəetmə prosesləri və sahibkarlıq qərarının formalaşması
Şək.1.6.-dən göründüyü kimi, hər hansı bir idarəetmə aşağıdakı üç  əsas mərhələnin müəyyən olunmuş ardıcıllığını reallaşdırır:

· idarə olunan obyektin vəziyyətini müəyyən edir (problemin eyniləşdirilməsi);

· mövcud vəziyyət üçün optimal təsiri müəyyən edir (qərarın işlənilməsi və qəbul olunması);

· onu reallaşdırır (qərarın həyata keçirilməsi). 

Başqa sözlə, idaretmə fəaliyyətini mahiyyəti, təsərrüfat subyektinin qarşıya qoyduğu məqsədlərə nail olunmasının təmin edilməsindən, idarəetmənin məzmunu isə bu məqsədlərin reallaşdırılmasına yönəldilən tədbirlərin müəyyən olunmasından ibarətdir. Beləliklə, idarəetmənin mahiyyəti sahibkarlıq qərarlarının işlənilməsindən, qəbul olunmasından və onların reallaşdırılmasından ibarətdir.
Qərarın qəbu olunması yolunu, qərar prosesinin qarşılıqlı əlaqədə olan mərhələlərinin və yarımmərhələlərin toplusu kimi nəzərdən keçirmək olar. Hər bir konkret halda bu proses təbii olaraq  dəqiqləşdirilə və fərdiləşdirilə bilər (bax. cədv. 1.1.).

Təcrübədə isə bu, o qədər də asan keçmir:

·  yarımmərhələlər növbədə olduğu kimi keçməyə bilərlər, onlar gizlənə, o birisinin üstündən atlanıç keçə bilər, əks əlaqələrə, paralel hərəkətlərə tabe ola bilərlər;

· qərarın qəbul olunması prosesi, qərar mürəkkəb olduqca, bir o qədər də fərdidir;

· informasiyanın məhdud həcmi qərarın rasionallığını məhdudlaşdırır, intuisiyanın rolu artır;

· alternativlər üzrə ilkin göstərişlər qərarın seçiminə təsir göstərir;

· əgər təmin edici qərar varsa, optimal qərara can atma meyli yoxdur;

· bir neçə şəxsin iştirakı və təşkilati şərtlər yarımmərhələlərin keçilməsi qaydalarını dəyişdirir;

· menecerlər, müxtəlif yollarla qərarların qəbul olunmasının strukturuna və bu prosesə müdaxilə edirlər, və bununla da, onun keyfiyyətinə təsir göstərirlər.     

Menecerlərin müdaxiləsinin daha çox rast gəlinən halları aşağıdakılardan ibarətdir:

· qərarı icraya qəbul edən şəxsin apriori  müəyyən olunması;

· qərardın qəbul olunmasında iştirak edən şəxslərin dairəsinin müəyyən olunması;

· QQŞ-lərin onun icrasında iştirakı;

· qərarın qəbul olunması məqamının və yerinin  müəyyən olunması;

· qərarın qəbul olunmasının metodikasının və kalkulyasının müəyyən olunması;

· məqsədlərin və onların nisbi mühümlüyünün verilməsi;

· alternativlərin sayının məhdudlaşdırılması;

· müəyyən səlahiyyətlərə malik olan şəxslərin cəlb olunması;

· qərarın yerinə yetirilməsinə nəzarətin həyata keçirilməsi;
· informasiyanın təqdim olunması və yaxud onun məhdudlaşdırılması;

· oxşar qərarlara istinad edilməsi;

· maddi və msterial təsir göstərmə;

· qərarların qəbul olunmasında sərbəstliyin genişləndirilməsi;

· qərarlara görə məsuliyyətin müəyyən olunması.

Cədvəl 1.1.

Qərarların qəbul olunmasının  və həyata keçirilməsinin əsas fazalarının məzmunu

	Faza
	Fazanın məzmunu

	1. Mümkün ola bilən problemlər barəsində informasiyanın toplanması
	1.1. Firmanın daxili mühitinin müşahidə olunması

1.2. Xarici mühitin müşahidə olunması

	2. Problemin yaranma səbəblərinin axtarıb tapılması və müəyyən olunması 
	2.1. Problemli vəziyyətin təsviri

2.2. Problemin yarandığı təşkilati həlqənin müəyyən olunması

2.3. Problemin qısa və dürüst ifadə olunması

2.4. Onun əhəmiyyətliliyinin qiymətləndirilməsi

2.5. Problemin yaranma səbəblərinin müəyyən olunması

	3. Problemin həlli məqsədlərinin ifadə olunması
	3.1. Firmanın məqsədlərinin müəyyən olunması

3.2. Problemlərin həlli məqsədlərinin ifadə olunması

	4. Problemin həlli strategiyasının əsaslandırılması
	4.1. Problemin dəqiq təsviri

4.2. Dəyişkən amillərin dəyişmə sahəsinin müəyyən olunması

4.3. Qərara  olan tələblərin müəyyən olunması

4.4. Qərarin effektivlik meyarlarının müəyyən olunması 

4.5. Məhduduiyyətlərin müəyyən olunması

	5. Qərar variantlarının işlənilməsi
	5.1. Məsələnin yarımməsələlərə bölünməsi

5.2. Hər bir yarımməsələ üzrə  qərar ideyalarının axtarılması

5.3. Modellərin qurulması və hesablamalrın aparılması

5.4. Hər bir yarımməsələ və yarımsistem üzrə mümkün olan qərar variantlarının müəyyən olunması

5.5. Hər bir yarımməsələ üzrə nəticələrin ümumiləşdirilməsi

5.6. Hər bir yarımməsələ üzrə qərarların nəticələrinin proqnozlaşdırılması
5.7. Məsələnin bütövlükdə həlli variantlarının işlənilməsi 

	6. Daha yaxşı variantın seçilməsi
	6.1. Qərar vüriantlarının effektivliyinin təhlili

6.2. İdarə olunmayan parametrlərin təsirinin qiymətləndirilməsi

	7. Qərarın dəqiqləşdirilməsi və razılaşdırılması
	7.1. Qərarın icraçılarla birlikdə nəzərdən keçirilib  işlənilməsi

7.2. Qərarın funksional qarşılıqlı əlaqədə olan xidmətlərlə razılaşdırılması 

7.3. Qərarın təsdiq olunması 

	8. Qərarın yerinə yetirilməsi
	8.1. Həyata keçirilmənin işçi planının hazırlanması

8.2. Onun həyata keçirilməsi

8.3. Qərarın həyata keçirilməsi zamanı ona dəyişikliklərin edilməsi

8.4. Qəbul olunmuş və həyata keçirilmiş qərarın effektivliyinin qiymətləndirilməsi


Sahibkarlıq qərarları – rəhbər tərəfindən onun vəzifə səlahiyyətləri və səriştəsi çərçivəsində təsərrüfat subyektinin (təşkilatın) məqsədlərinə nail olmağa yönəldilmiş alternativin seçimindən ibarətdirlər.

İdarəetmə qərarlarının qəbul olunmasına aid olan tədqiqatların xarakterik cəhətlərindən biri, - onların fənnlərarası xarakterdə olması, müxtəlif, bəzən öz predmetinə görə bir-birindən uzaq olan elm sahələrinin birliyindən ibarət olmaıdır. Qərarların qəbul olunması nəzəriyyəsində filosoflar və riyaziyyatçılar, psixoloqlar və sosioloqlar, iqtisadçılar və hüquqşünaslar iştirak edirlər.
    Sahibkarlıq qərarlarının qəbul olunması texnologiyası altında, alternativlərin işlənilməsi və optimallaşdırılması metodları ilə birgə ticarət təşkilatının problemlərinin həllinə gətirib çıxaran proseduraların tərkibi və ardıcıllığı başa düşülür.

Rəhbər üçün qərarın qəbul olunması – son məqsəd deyildir. Meneceri alternativin seçimi deyil, müəyyən idarəetmə probleminin həll olunması daha çox narahat edir. Bunun üçün çox vaxt təkbaşına qərarların qəbul olunması deyil, qərarların müəyyən ardıcıllığı və şübhəsiz ki, onların həyata keçirilməsi tələb olunur.

Bu zaman, qərar qəbul eləyən şəxsi, qərarın işlənilməsinin müxtəlif mərhələrində bu prosesə cəlb olunmuş ekspertlərdən ayırmaq lazımdır. Bir çox hallarda qəraralr kollektiv formada, qrup tərəfindən qəbul olunurlar. Qrupun, qərarın qəbul olunması prosesinə təsiri, onların malik olduqları informasiyanın mövcudluğu, və nəhayət, onların nəzərdə tutduqları maraqlar həm üşt-üstə düşə bilər, həm də düşməyə bilər. Buna baxmayaraq, onlar bir yerdə - qrupvari qərar qəbul eləyən şəxslərdir.

Normativ yanaşma çərçivəsində qrupvari qərar qəbul eləyən şəxslər siyahısına daxil edilən şəxslər və ekspert kimi cəlb olunanlar müəyyən olunmalıdırlar.

Buna görə də, qərar – bir anlıq akt deyil, vaxt ərzində inkişaf edən və müəyyən quruluşa malik olan prosesin bir nəticəsidir (şək.1.7.)

Sahibkarlıq qərarlarının qəbul olunması prosesi -  idarəetmə subyektinin hərəkətlərinin dövri ardıcıllığından ibarət olan prosesdir və bu zaman o, ticarət təşkilatının problemlərinin həllinə yönəldilir və vəziyyətin təhlili, alternativlərin seçimi, qərarların qəbulu və onların yerinə yetirilməsinin təşkili həyata keçirilir.

Şəkildə göstərilən sxem idellaşdırılmış modeli göstərir, çünki sahibkarlıq qərarlarının qəbul olunmasının real prosesləri bir qayda olaraq, onlardan fərqlənirlər və onlar vəziyyətdən və həll olunan problemlərdən asılı olurlar.
 










Şəkil 1.7. Sahibkarlıq qərarlarının qəbul olunması prosesi
§1.3. İdarəetmənin strategiyasının işlənilməsində menecmentin və

marketinqin yeri və rolu
Marketinq – bazarda baş verən prosesləri hərtətərəfli nəzərə alan və onun tələblərinə yönələn, istehlakçıların tələb və ehtiyaclarının maksimal ödənilməsini nəzərdə tutan müəssisələrin idarə edilməsi və fəaliyyətinin təşkili sistemidir.

Marketinq XX əsrin əvvəllərində ABŞ-da yaranıb, həmin əsrin ikinci yarısında daha çox inkişaf etmişdir. Bu inkişaf məhsulun satışı problemlərinin kəskinləşməsi və bazar rəqabətinin güclənməsi ilə əlaqədardır. 

Marketinqin son məqsədi düzgün satış siyasətinin aparılması nəticəsində məhsul satışının və xidmətlərin genişləndirilməsi hesabına maksimal mənfəətin əldə edilməsidir.

Marketinqin üsul və yollarının öyrənilməsi son dövrlərdə böyük əhəmiyyət daşıyır ki, bu da bazar iqtisadiyyatının inkişaf etməsi ilə əlaqədardır. Bu dəyişıklərin arasında fəaliyyətin universallaşdırılması, onun ənənəvi sərhəd dairəsindən kənara çıxması, rəqabətin güclənməsi və s. Kəskin rəqabət mübarızəsində yaşamaq üçün birinci yerə müəssisənin maraqlı deyil, hər bir müştəri, istehlakçı uğrunda mübarizə çıxır.  

Bununla əlaqədar xarici iqtisadçılar marketinqi – konkret texniki üsulların yeni təfəkkürlə uyğunlaşması kimi izah edirlər.

Yeni təfəkkür 5 prinsipə əsaslanır:

    -   səbirli olmaq;

· qulaq asmağı bacarmaq;

· qəbul olunmuş qərar və tövsiyyələrin istehlakçı üçün sadə və başa   düşülən olması;

· bazarın öyrənilməsinin vahid metodologiyasına yiyələnmə.

Bütün bu prinsiplər istehlakçıya, onun mənafeyinə yönəldilib, istənilən idarəetmə qərarının qəbul olunması zamanı istehlakçıların maraqları nəzərə alınır.

Marketinq tədbirlərinin səmərəliliyi daha çoö marketinqin konsepsiya və strategiyasının vaxtında işlənilməsi ilə müəyyən edilir.

Marketinqin konsepsiyası – bazar və istehlakçılara yönəldilən idarəetmə sistemləridir və buraya təsərrüfatın aparılmasının məqsəd, prinsip, metod və üsulları daxildir.

İstehsalat konsepsiyası. Onun əsasında istehsalın təşkilinin, texnologiyaların təkmilləşdirilməsi, tədavül xərclərinin aşağı salınması durur.

Malın konsepsiyası – birinci konsepsiyaya yaxındır. Əsas fikir malın təkmilləşməsinə, onun keyfiyyətinin artırılmasına və bu zaman nisbətən aşağı qiymətlərin olmasına verilir. Nəzərdə tutulur ki, istehlakçılar bu malı alacaqlar, çünki onun keyfiyyəti yaxşıdır, digər oxşar mallara nisbətən qiymətləri aşağıdır.

Satış konsepsiyası – malın, məhsulun elə xüsusiyyətlərinin axtarılıb tapılmasıdır ki, bunları müəssisə-istehsalçı təmin etmək qadirindədir. Satışın konsepsiyası ondan ibarətdir ki, müəssisə çoxlu məhsul istehsal etsin və bunları ona məlum olmayan bazarda sata bilsin. Bu zaman müəssisənin əsas vəzifəsi satışın müxtəlif həvəsləndirmə metodlarından istifadə etməklə malın alınmasına vadar etməkdir.

Bazar konsepsiyası – müəssisələrin fəaliyyətinin bazar konsepsiyası, onların istehlakçılara, bazara yönəldilməsidir. Bu konsepsiya istehlakçıların tələbatlarının yaxın gələcəkdə dəyişməsinin amil və tendensiyalarının (çalarlarının) dərindən öyrənilməsidir.  Malın istehsalı və satışı istehlakçıların ehtiyaclarından funksional asılı olur. Bunun üçün də müəssisə konkret istehlakçıların, bazar seqmentlərinin tələbatını öyrənməli və onu proqnozlaşdırmalıdır.

Sosial-etik konsepsiya – istehlakçıların, bütövlükdə cəmiyyətin və müəssisənin maraqlarının harmonikləşdirilməsi, həmahəng olmasıdır. Müəssisə öz fəaliyyətində təkcə ayrı-ayrı istehlakçıların deyil, bütövlükdə cəmiyyətin tələblərini nəzərə almalıdır.

Strateji marketinq konsepsiyası – onun əsasında müəssisənin öz inkişafında qeyri-müəyyənliyi azaltmaq meyli durur.

Marketinqin prinsipləri – müəssisələrin özlərinin bazar fəaliyyətlərində rəhbər tutduqları əsas tezislərdir (müddəalardır, fikirlərdir). Bunlara aiddir:

· bazar tələbatının vəziyyətinin və dinamikasının ciddi uçotu;

· istehsalın, məhsul çeşidinin, bütün idarəetmə sisteminin, bazarın, ictimai tələbin stukturu (quruluşu) və dinamikasına maksimal uyğunlaşdirilması;

· tələb, bazar və digər şərtlərə bütün mümkün olan vasitələrlə fəal təsir göstərilməsi.

Marketinqin funksiyaları – müəssisənin bütün marketinq fəaliyyət növlərinin məcmusudur. Marketinq funksiyalarının sayı və tərkibi – istehsalın və satışın həcmi, mal çeşidinin genişliyi, müəssisənin məhsuluna olan tələbin xüsusiyyətləri, rəqabət səviyyəsi və s. ilə müəyyən edilir.

Əsas marketing funksiyalarına aiddir:

· informasiyanın yığılması;

· marketinq tədqiqatları;

· məhsul çeşidinin planlaşdırılması;

· reklam;

· satışın həvəsləndirilməsi.

Marketinq tədqiqatlarinin əsas istiqamətləri:

· bazarın tədqiqi;

· malların istehlak xüsusiyyətlərinin tədqiqi;

· reklam tədqiqi;

· motivasiya tədqiqi;

· iqtisadi təhlil.

Mal, bazar, çeşid, satış və bölgü kanalları, satış metodları, reklam, satışın həvəsləndirilməsi və s. marketinqin fəal növləri və dairələridir.
Marketinqin növləri:

· Konversiya olunan marketinq (münasib şərtlər daxilində tələbin yaranması və formalaşması);

· kütləvi marketinq (istehsal, bölgü, satış və həvəsləndirmə sahəsində);

· marketinq MİKS (marketinq vasitələri dəstidir ki, onlarla tələbə təsir edilir);

· təşkilatların marketinqi;

· ayrı-ayrı şəxslərin marketinqi: tanınmış adamların marketinqi; siyasi namızədlərin marketinqi; şəxslərin markentinqi;
	Marketinq-miks

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Məhsulla bağlı olan tədbirlər
	
	Qiymət-əmələgəlmə ilə bağlı olan tədbirlər
	
	İrəlilətmə

ilə bağlı olan tədbirlər
	
	Bölüşdürmə ilə bağlı olan tədbirlər

	Məhsulların çeşidi
	Regional qiymətlər
	Ticarət heyəti
	Kanalın seçilməsi

	Məhsulların xüsusiyyətləri
	Preyskurant 

qiymət


	Reklam
	Bazarı əhatəetmə

	Məhsullann quruluşu


	Güzəştlər
	İctimaiyyətlə əlaqələr (PR)
	Kanalların müxtəlifliyi

	Məhsulların qablaşdırılması


	Kompensasiyalar
	Məhsulun irəlilədilməsi
	Bölüşdürmə istiqaməti

	Məhsulların təqdimatı


	Ödəniş şərtləri
	Birbaşa marketinq
	Diler dəstəyi

	Əmtəə markası
	Kreditləşmənin şərtləri

	
	
	
	Bölüşdürmənin sıxlığı


Şəkil 1.8. Marketinq-miksin strukturu
· təminedici marketinq  (mallara və xidmətlərə olan lazımi səviyyənin saxlanılması);

· əks təsir edən marketinq - mallara və xidmətə olan tələbin ləğv edilməsi və ya aşağı salınması  (məsələn, istehlakçılara və cəmiyyətə zərər vura bilən malların ləğv edilməsi);

· inkişafda olan marketinq - potensial tələbin real tələbə çevrilməsi üzrə marketinq növüdür;

· həvəsləndirici marketinq – ilk növbədə tələbin formalaşmasına və həvəsləndirilməsinə yönəldilib.

həvəsləndirici marketinqin 3 istifadə dairəsi vardır:

· istehlakçı belə hesab edir ki, mal onun üçün heç bir maraq doğurmur;

· mal üçün satış regionu düzgün seçilməyib;

· istehlakçı və bazar yeni malın yaranmasına hələ hazır deyil;

· məqsədli marketinq – bütün bazara deyil, onun ayrı-ayrı hissəsinə (segmentinə) yönəldilmiş marketinq.

İstehlakçılarla münasibətdə: fəal və passiv marketinq olur.

Fəal marketinq:

-   birbaşa marketinq, yəni fəal reklam (poçt, telefon və televiziyadan istifadə);

· telemarketinq (konfransların və günlərin keçirilməsi);

· əhalinin geniş qruplarının sorğusunun aparılması;

· fokus-qruplar (yəni diskussiya qrupları) – istehlakçılarla şəxsi münasibət.

Passiv marketinq:

· mətbuatda müəssisə haqqında məlumatın çap olunması.

Digər sahələrdə olduğu kimi, kommersiya sahəsində menecmentin əsas funksiyaları aşağıdakı elementlərdən ibarətdir:

· məqsədqoyma;

· strategiyaqoyma (strategiya, taktika, innovasiya, potensial (güc), resurslar, təşkil, informasiya);

· planlaşdırma;

· nizamlanma;

· təşkil;

· əlaqələndirmə;

· motivasiya və fəallıq;

· həvəsləndirmə;

· humanistləşdirmə;

· korporativliyin təmin olunması;

· nəzarət;

· qiymətvermədən ibarətdir.


Şəkil 1.9. Marketinqin təşkilinin prinsipial sxemi [6]
Strateji idarəetmə - məqsədlərin müəyyən olunması və gələcək inkişaf vəziyyətinin qabaqcadan görünməsi əsasında işlənilmiş siyasət olaraq, proseslərin və fəaliyyət nəticələrinin proqnozlaşdırılması, resurslara olan tələbatı və məqsədlərə nail olmağın yollarını nəzərdə tutur.

Menecerlərin əsas vəzifəsi – konkret vəziyyətdə real son nəticələrin əldə olunmasından ibarətdir. Ümumi məqsədlərin, heyətin (personalın) məqsədlərinin, həm də özünün məqsədlərinin müəyyən olunması menecerə imkan verir ki, strateji vəziyyəti müəyyən etsin və ya onu dəqiqləşdirsin, sistemin güclü tərəflərini müəyyən etsin və onlardan səmərəli istifadə etsin.

Beləliklə, məqsədlər və onlara nail olmağın strategiyası bir-biri ilə sıx surətdə əlaqədardır, bir kateqoriyanın dəqiqləşdirilməsi o birinin vəziyyətinə təsir edir.

Məqsədlər – strateji və taktiki xarakter daşıya bilərlər. Yəni onlar həm perspektiv, həm də cari ilə müəyyən oluna bilərlər.

Birinci halda – sistemin potensial imkanları və xarici mühitin inkişafının proqnoz göstəriciləri nəzərdə tutulur.

İkinci halda – faktiki vəziyyətdən asılı olaraq konkret rəqəmlər hesaba alınır.

Ona qörə də həm məqsədlər, həm də onlara nail olma strategiyası dinamikada təhlil olunur və vaxt intervalı taktiki məqsədlərdən strateji məqsədlərə doğru hərəkəti xarakterizə edir.
                                                    Tələbat

                                                                                                    Strateji hərəkət xətti

Məqsəd                            Prosesin, nəticənin 

                                            qiymətləndirilməsi

                                          Potensial (resurslar)                

                                                                                          Sistemin gələcək vəziyyəti

Strateji nəticənin taktikidən kənarlaşma ölçüsü menecmentin səmərəliliyini xarakterizə edir.

Strategiya – sahibkarlıq tipli (xarici mühitin dəyişməsinin reallaşması) və səmərələşdirmə tipində (daxili amillərin reallaşması).

Biznesin strategiyası aşağıdakı suallara cavab verməyə imkan verir:

· hansı məhsul növünü istehsal etməli;

· hara və kimə satmalı;

· hansı texnologiyalarla işləmək;

· rəqiblər (konkurentlər) üzərində üstünlüyü necə qazanmalı.

Strateji idarəetmə - bir qayda olaraq uzun müddətə işlənilir, lakin təsərrüfat siyasətində köklü dəyişiklik olanda carı dövrə də işlənilə bilər.

İnkişaf strategiyası – iqtisadçı-alim Alfred Çandlerin fikrincə quruluş (struktur) strategiyası ilə müəyyən olunur.[19]

Strateji planların məqsədləri taktiki planlarda reallaşdırılır və bu da biznes-planda ifadə olunur. Biznes-plan:

· sahibkar öz fəaliyyətinin müəyyən dövrdə faktiki nəticələrini qiymətləndirməyə imkan verən alətdir;

· perspektiv dövrdə biznesin aparılmasının konsepsiyasının işlənilməsində istifadə olunur;

· vəsait əldə etmək alətidir;

· müəssisənin strategiyasının reallaşdırılması alətidir.

· mövcuddurlar. 

· Problemin təkrarlanma dərəcəsi. Öz həllini tələb eləyən problemin təkrar olunma dərəcəsindən asılı olaraq bütün sahibkarlıq qərarlarını: ənənəvi, yəni əvvəllər idarəetmə təcrübəsində mövcud olan və mümkün olan alternativdən ancaq seçimin edilən qərarlara, və tipik olmayan ( standart olmayan) və yeni alternativlərin axtarılması ilə bağlı olan qərarlara bölmək olar.

Menecmentin funksiyaları
Menecment sistemində planlaşdırma

[image: image1]
Strateji planlaşdırma prosesi
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Nəzarət prosesinin modeli
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Şəkil 1.10. Menecmentin funksional quruluşu
· Məqsədin əhəmiyyətliliyi. Sahibkarlıq qərarının qəbul oplunması özünün şəxsi,  müstəqil məqsədini güdə bilər və yaxud daha yüksək qəbildən məqsədlərə çatmağa nail olmağa imkan verir. Buna uyğun olaraq qərarlar: strateji və yaxud taktiki  olurlar.  

· Təsir olunma dairəsi. Qərarın nəticəsi təşkilatın hər hansı bir bölməsinin və yaxud bir neçə bölmələrinin işinə təsir göstərə bilərlər. Bu zaman qərarları: lokal qərar kimi qəbul etmək olar. Bütövlükdə təşkilatın işinə təsir göstərilməsinə yönəldilən qərarlar, yəni  qlobal qərarlar da ola bilərlər.

Sahibkarlıq qərarlarının təsnifləşdirilməsu üçün bir neçə ümumi  əlamətlər. 

Yerinə yetirilmə müddəti. Qərarın reallaşdırılması bir neçə saat, gün və yaxud aylar tələb edə bilərlər, yəni qərarın qəbul olunması ilə onun reallaşdırılmasının başa çatdırılması arasında nisbətən az vaxt keçə bilərsə, onda bu cür qərarlar qısamüddətli ola bilərlər. Eyni zamanda, uzunmüddətli, yəni həyata keçirilmənin nəticələri bir neçə ilə uzadılan perspektiv qərarların sayı və əhəmiyyəti də artır.  

Proqnozlaşdırılan aqibətlər. Qərarların çox bir hissəsi reallaşdırma prosesində istər-istəməz dəqiqləşməyə və yaranmış hər hansı kənaraçıxmaların və yaxud yeni amillərin nəzərə alınmasına məruz qalırlar, yəni onlar dəqiqləşdirilən olurlar. Bununla belə, elə qərarlar qəbul edilə bilər ki, onların nəticəsi geriyə dönməz ola bilərlər.

İstifadə olunan informasiyanın xarakteri. Menecerin əldə etdiyi informasiyanın dolğunluğu və dürüstlülük dərəcəsindən asılı olaraq idarəetmə qərarları: determinasiya olunmuş (müəyyənlik şəraitində qəbul olunmuş) və yaxud ehtimal olunan (risk və yaxud qeyri-müəyyənlik şəraitində qəbul olunmuşlar) qərarlara ayırmaq olar. Bu şərtlər qərarların qəbul olunması zamanı çox mühüm rol oynayırlar.

Determinasiya olunmuş qərarlar rəhbərliyin əlində həll olunacaq problem üzrə tam və dolğun informasiyanın olduğu müəyyənlik şəraitində qəbul olunurlar ki, bu da alternativ variantlardan hər hansı birinin nəticəsini dəqiq bilməyə imkan verir. Lakin müəyyənlik şəraitində çox da olmayan qərarlar qəbul olunurlar. Qərarların çox hissəsi qeyri-müəyyənlik şəraitində qəbul olunurlar.

Ehtimal olunan qərarlara risk və yaxud qeyri-müəyyənlik şəraitində qəbul olunan qərarlar aid olunurlar.

Risk şəraitində qəbul qərarlara həmçinin elə qərarlar da aid olunurlar ki, onların nəticələri müəyyən olmur, lakin hər bir nəticənin ehtimalı aydın olur. Ehtimal olma 0-dan 1-dək dəyişir. Bütün alternativlərin ehtimallarının cəmi vahidə bərabər olur. Ehtimalı riyazi üsulla təcrübə məlumatlarının statistik təhlili əsasında müəyyən etmək olar. Məsələn, həyatın sığortalanması ilə məşğul olan şirkətlər demoqrafik məlumatların təhlili əsasında yüksək dəqiqliklə müəyyən yaş kateqoriyaları üzrə ölüm dərəcəsini proqnozlaşdıra bilir və bunun əsasında sığorta mükafatını ödəməyə imkan verən sığorta tariflərini və sığorta haqlarının həcmini müəyyən edirlər və mənfəət əldə edirlər.  Statistik dürüst proqnoz etməyə imkan verən informasiya əsasında hesablanan bu cür ehtimal – obyektiv adlanır.

Bir sıra hallarda, təşkilat ehtimal olunan  mümkün halların obyektiv qiymətləndirilməsi üçün lazımi informasiyaya malik olmur. Belə olan hallarda  rəhbərə onun təcrübəsi köməklik edir və bu da nəyin ola bilməsini yüksək dəqiqliklə təlqin edir. Belə olan halda ehtimalın qiymətləndirilməsi subyektiv  xarakter daşıyır. Risk şəraitində qəbul olunan qərara misal kimi – nəqliyyat şirkətinin özünün avtomobil parkının sığortalanması haqqında qərarın qəbul olunması göstərilə bilər. Menecer dəqiqliklə bilmir ki, nə qədər baş verəcək və bu zaman nə qədər zərər dəyəcəkdir. Lakin, eyni zamanda, o, nəqliyyat hadisələri statistikasından bilir ki, il ərzində hər 10 maşından biri qəzaya düşür və dəyən zərər orta hesabla 1000 dollar (rəqəmlər şərtidir) təşkil edir. Əgər təşkilatın 100 avtomobili vardırsa, onda il ərzində 10 qəzanın olması və 10 000 dollarlıq zərərin dəyməsi ehtimalı mövcuddur. Həqiqətdə isə qəzalar az, dəyən zərər isə çox da ola bilrər və yaxud əksinə. Bundan asılı olaraq nəqliyyat vasitəsinin sığortalanmasının məqsəduyğunluğu və sığorta məbləğinin ölçüsü haqqında qərar qəbul olunur.

Bazar iqtisadiyyatı şəraitində sahibkarlıq qərarının qəbul olunmasının vacib amili olan risk dərəcəsini nəzərə almaq lazımdır və bu hal ticarət fəaliyyəti sahəsində özünü daha cox biruzə verir.

Qərar qeyri-müəyyənlik şəraitində o zaman qəbul olunur ki, bu zaman informasiyanın azlığı səbəbindən həmin qərarın mümkün ola biləcək nəticələrini miqdarca qiymətləndirmək mümkün olmur. Bunlar, adətən, yeni, qeyri-tipik problemlərin həlli zamanı  daha tez-tez qarşıya çıxır və bu zaman nəzərə alınası amillər o qədər yeni və/və yaxud mürəkkəbdirlər ki, onlar haqqında lazımi informasiya əldə etmək mümkün olmur. Qeyri-müəyəynlik həm də tez-tez dəyişən hallarda qəbul olunan bir sıra qərarlar üçün də xarakterikdir. Nəticədə isə, müəyyən alternativin  \ehtimalını mümkün ola bilən dəqiqliklə qiymətləndirmək olmur.

Qeyri-müəyyənliklə rastlaçan rəhbər, iki əsas imkanlardan istifadə edə bilər:

1) əlavə informasiya almağa və problemin yeniliyini və mürəkkəbliyini azlatmaq məqsədilə onu təhlil etməyə can atır. Bu isə ona, təcrübə və intuisiyanın (duyğuların) birləşdirilməsi yolu ilə mümkün ola biləcək nəticələrin subyektiv, fərz olunan ehtimalını qiymətləndirməyə imkan verəcəkdir;

2) əlavə informasiyanın toplanmasına vaxt və/və yaxud vəsaitlərin çatışmaması zamanı, qərarların qəbul olunması üçün keçmiş təcrübəyə və intuisiyaya arxalanmaq lazım gəlir.

Qərarın işlənilməsi metodu. Bir çox qərarlar, bir qayda olaraq, tipik, təkrar olunan olurlar, uğurla rəsmiləşdirilə bilərlər, yəni əvvəlcədən müəyyən olunmuş alqoritm üzrə qəbul oluna bilərlər. Digər sözlə, rəsmiləşdirilmiş qərar (müəyyən formaya salınmış qərar) – hərəkətin əvvəlcədən müəyyən olunmuş ardıcıllıqlarının yerinə yetirilməsinin nəticəsidir.

Qərarların qəbul olunmasının rəsmiləşdirilməsi idarəetmənin səmərəliliyini artırır, çünki bu zaman səhvlərə yol verilməsi ehtimalı azalır, vaxta isə qənaət edilir: oxşar vəziyyət yarananda hər dəfə qərarı yenidən işləməyə ehtiyac olmur. Buna görə də ticarət təşkilatlarının rəhbərliyi müəyyən və daimi olaraq təkrarlanan vəziyyətlər üçün nəzərdə tutulan qərarları rəsmiləşdirir və müvafiq qaydalar, təlimatlar və normativlər hazırlayırlar.

Eyni zamanda, ticarət təşkilatının idarə olunması prosesində tez-tez yeni, qeyri-tipik vəziyyətlər və qeyri-standart problemlər yaranır və onlar da qərarı rəsmiləşdirməyə imkan vermirlər. Belə olan hallarda menecerin intellektual (əqli) qabiliyyəti, onun istedadı və şəxsi təşəbbüsü böyük rol oynayır.

Aydındır ki, təcrübədə qərarların çox hissəsi bu iki kənar nöqtələr arasında olan vəziyyəti tuturlar və həmin qərarların işlənilməsi zamanı həm şəxsi təşəbbüsə, həm də formal proseduralara yol verilir.

Seçimin say meyarı. Əgər ən yaxşı alternativin seçimi ancaq bir meyar üzrə həyata keçirilirsə (bu daha çox rəsmiləşdirilmiş qərarlar üçün xarakterikdir),      bu zaman qəbul olunan qərar sadə, təkmeyarlı qərar olacaqdır. Əgər seçilmiş alternativ eyni zamanda bir çox meyarları təmin etməlidirsə, onda qərar da mürəkkəb, çoxmeyarlı olacaqdır. Menecment təcrübəsində qərarların çox hissəsi çoxmeyarlıdırlar, çünki onlar eyni zamanda çoxlu meyarlara (mənfəətin həcmi, gəlirlilik, keyfiyyətin dərəcəsi, bazar payı, məşğulluq dərəcəsi, yerinə yetirilmə müddəti və s.) cavab verməlidirlər.

Qərarların qəbul olunma forması. Mövcud olan son qərar alternativindən seçimi həyata keçirən şəxs tək adam olarsa, bu zaman qərar təkbaşına qəbul olunan qərardır. Lakin menecmentin müasir rəcrübəsində daha çox mürəkkəb vəziyyətlər və problemlərlə rastlaşılır ki, onların yerinə yetirilməsi hərtərəfli, kompleks təhlil tələb edir, yəni menecerlər və mütəxəssislər qrupunun iştirakını nəzərdə tutur. Bu cür qrupvari, və yaxud kollektiv qərarlar, kollegial qərarlar adlanırlar. İdarəetmənin peşəkarlığının güclənməsi və ixtisalaşmanın dərinləşməsi qərarların qəbul olunmasının kollegial formalarının geniş yayımına gətirib çıxarır. Nəzərə almaq lazımdır ki, müəyyən qərarlar əvvəlcədən qanunvericiliyə əsasən kollegial qərarlar qrupuna aid olunmuşlar. Məsələn, səhmdar cəmiyətində müəyyən qərarlar (dividendlərin verilməsi, mənfəət və zərərlərin bölüşdürülməsi, iri sövdələşmələrin həyata keçirilməsi, rəhbər orqanların seçilməsi, yenidən təşkil olunma və s.) səhmdarların ümumi yığıncağının müstəsna səlahiyyətinə aid olunmuşlar. Qərarların qəbul olunmasının kollegial forması, şübhəsiz ki, idarəetmənin operativliyini aşağı salır və ona görə daşınan məsuliyyətin yuyulub silinməsinə səbəb olur, lakin kobud səhvlərin yaranmasına və sui-istifadələrin olmasına sədd yaradır və qəbul olunmuş qərarın əsaslandırılmasını yüksəldir.

Təsbit olunma üsuluna görə. Bu əlamətinə görə sahibkarlıq qərarları təsbit olunmuş, və yaxud sənədləşdirilmiş (yəni, hər hansı bir sənəd şəklində - əmr, sərəncam, məktub və s.), və sənədləşdirilməmiş (sənədli formaya malik olmayanlar, şifahi) qərarlara bölünürlər.      

Beləliklə, kommersiya мenecmenti – biliklərin və peşəkar fəaliyyətin elə bir sahəsidir ki, o, təşkilatın məqsədlərinin formalaşdırılmasına həmin məq​səd​lərə çatmağın təmin olunmasına yönəldilmişdir və  bu mövcud resurs​lardan səmərəli istifadə olunması yolu ilə əldə edilir. Иdarəetmə, menec​ment və rəhbərlik anlayışlarını bir-birindən ayırmaq lazımdır.

             İdarəetmə > Menecment                     Menecment > Rəhbərlik

Kommersiya мenecmentиnin əsas məqsədi – təşkilatın işində ahəng​liyin təmin olunmasından, yəni təşkilatın bütün daxili və xarici ele​mentlərinin uyğunlaşdırılmасы və effektiv fəaliyyət göstərməsindən iba​rətdir. həngliyin vəzifəsi daxili və xarici məqamlara malikdir.

Kommersiya menecmentinin məzmununa iki amil qrupu təsir göstərir:

- təşkilatların inkişaf meylləri;

- iqtisadiyyatın inkişafının spesifik milli amilləri.
Müasir müəssisənin funksiyaları
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Кommersiya menecmentinin təşəkkül tapmasına və inkişafına təsir göstərən amillər: bazar mexanizminin formalaşması və onun dövlət tənzimlənməsi ilə uyğunlaşdırılmasından və cəmiyyətin mallara və xidmətlərə olan tələbatların strukturunda baş verən dəyişmələrdən ibarətdir. Bundan əlavə bu amillərə: 

 - kommersiya мenecmentinin daha çox istehlak əşyalarına olan tələbatların ödənilməsinə istiqamətlənməsi;

· rəqabətin güclənməsi;

· rəqabətin beynəlmiləlləşməsi və bununla bağlı beynəlxalq stan​dartlara məcburi uyğunlaşma;

· təşkilat və idarələrin fəaliyyətinə sosial və ekoloji tələblərin güc​lən​dirilməsi, kommersiya menecmentinin təşkilatların effektivliyinin xa​rici amillərinə istiqamətləndirilməsi;

· kommersiya menecmentinin peşəkarlaşması, kommersiya menecmentinin ictimai əhəmiyyətliliyinin və qiymətləndirilməsinin art​ması, öyrədilmə və peşəkarlıq səviyyəsinin artırılmasına səylərin güc​lənməsi amilləri də aiddirlər.   

Kommersiya мenecmentinin məzmunu üç məqamda (aspektdə) nəzərdən keçirilə bilər:

· elm və idarəetmə bacarığı kimi;

· fəaliyyət növü və idarəetmə qərarlarının qəbul olunması prosesi kimi;

· təşkilatın fəaliyyətinin idarə edilməsi aparatı kimi.

Kommersiya мenecmentinin kateqoriyaları – təşkilatın idarə olun​ması prosesində əhəmiyyətli xassələri tarazlı münasibətləri əks et​dirən, daha çox ümumi olan və əsaslı (fundamental) anlayışlardır.

Kommersiya menecmentinin əsas kateqoriyalarının tərkibi:

- obyektlər və subyektlər;

- funksiyalar;

- növlər;

- metodlar;

- prinsiplər.

Kommersiya menecmentinin obeykti, onun əsasını təşkil eдən kateqoriya – təşkilatdır ki, bu da qarşıya qoyulan məqsədlərə nail olmaq üçün şüurlu surətdə olaraq əlaqələndirilən insanlar birliyindən ibarətdir. 

İdarəetmə obyekti kimi təşkilatın təbiəti və xassələri, formal qu​ru​luşu və rəftar aspektləri onun növündən, iyerarxiya səviyyəsindən, fəaliyyətinin funksional sahəsin​dən ası​lıdır.

Kommersiya menecmentinin məzmunu, formaları və metod​ları onun təşkilatda həyata keçirilməsinin iyerarxik səviyyəsindən ası​lıdır. Bir qayda olaraq, kommersiya menecmentinin üç iyerарxik səviy​yəsini ayırmaq olar: ali, orta və aşağı.

Kommersiya мenecmentinin subyektləri, menecerlər – müxtəlif  səviyyədən olan rəhbər işçilərdir ki, onlar təşkilatda daimi vəzifəni tutur və təşkilatın müəyyən fəaliyyət dairəsində qərar qəbul olunması səlahiyyətlərinə malikdirlər.

«Menecer» kateqoriyası aşağıdakılara tətbiq olunur:

· təşkilatın rəhbərlərinə;

· struktur bölmələrinin rəhbərlərinə;

· müəyyən iş növlərinin təşkilatçılarına (müdiriyyətə).

Kommersiya мenecmentinin növləri – кommersiya menecmentinin müəyyən məsələlərinin həlli ilə bağlı olan idarəetmə fəaliyyətinin xüsusi sahələridir.

Obyektin əlamətinə görə: ümumi və funksional menecmenti fərq​ləndirirlər. 

Ümumi və yaxud baş menecment təşkilatın fəaliyyətinin bü​töv​lükdə, yaxud onun  müstəqil təsərrüfat halqalarının (profit-mərkəzlərin) idarə edilməsindən ibarətdir.

Funksional və ya xüsusi menecment təşkilatın, yaхуд onun hal​qa​larının, məsələn, innovasiya fəaliyyətinin, işçi heyətinin, marketinqin, maliyyənin və s. idarə edilməsindən ibarətdir.

İstənilən təşkilatda ümumi və funksional menecment üzvi vahid​lik​dədir, onlar kommersiya menecmentinin bütov bir sistemini təşkil edirlər. Onların nisbəti və bir-birlərini tamamlaması təşkilatın formal st​ruk​turunun üstünlük təşkil edən tipini müəyyən edir.
Məzmun əlamətinə görə:  normativ, strateji və operativ menec​men​ti ayırırlar.

Normativ menecment təşkilatın fəlsəfəsinin, onun sahibkarlıq si​ya​sətinin işlə​nil​mə​​sini və reallaşdırılmasını, təşkilatın bazarın rəqabət  oyu​нundakı mövqeyinin müəy​yən olunmasını və ümumi strateji niy​yət​lərinin formalaşdırılmasını nəzərdə tutur.

Strateji menecment strategiyalar dəstinin işlənilməsini, onların vaxt ərzində bölüşdürülməsini, təşkilatın müvəffəqiyyət potensialının for​ma​laşdırılmasını və onların həyata keçirilməsi üzərində strateji nəzarətin təmin olunmasını nəzərdə tutur.

Operativ menecment təşkilatın qəbul olunmuş inkişaf stra​te​gi​ya​sı​nın praktiki reallaşdırılmasına yönəldilmiş taktiki və operativ tədbirlərin işlənilməsini nəzərdə tutur.
Kommersiya menecmentinin obyektləri və növləri
	MÜƏSSİSƏ
	
	Struktur vahidləri         (profit-mərkəzlər)
	
	
	
	İnnovasiyalar
	-
	İnnovasiya menecmenti
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	İşçi heyəti
	-
	Fərd menecmenti
	

	
	
	
	
	
	
	Təchizat
	-
	Təchizat menecmenti
	

	
	
	
	
	
	
	İstehsal
	-
	İstehsal menecmenti
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	Satış
	-
	Marketinq menecmenti
	

	
	
	
	
	
	
	Keyfiyyət
	-
	Keyfiyyət menecmenti
	

	
	
	
	
	
	
	Maliyyə
	-
	Maliyyə menecmenti
	

	
	
	
	
	C
	
	Xarici iqtisadi əlaqələr
	-
	Beynəlxalq menecment
	

	
	
	
	
	
	
	Ekologiya
	-
	Ekoloji menecment
	



Ümumi (baş) menecment                    Funksional (xüsusi) menecment

Kommersiya мenecmentinin funksiyaları idarəetmə fəaliyyətinin spesifik növləri​nin sabit tərkibini müəyyən edir ki, bunlar da məq​səd​lərin, hərəkətlərin və yaxud onla​rın tətbiq obyektlərinin həmcinsliyi ilə xarakterizə olunur.   
Kommersiya мenecmentinin metodları – təşkilatın effektiv inki​şa​fının təmin olunması məqsədilə müxtəlif idarəetmə məsələlərinin həllinin qayda və proseduraları sistemindən ibarətdir.

Kommersiya menecmentinin metodları idarəetmənin intuitiv xarakterini aşağı salmağa imkan verir, müəssisədə idarəetmə sisteminin qurul​masında və fəaliyyət göstərməsində qayda yaradılması, əsas​lan​dı​rılması və effektiv təşkil olunmasını təmin edir. Menecmentdə bütün fəa​liyyət dairələrində (istehsal, ticarət, təhsil və s.) tətbiq olunan həm ümumi metod və fəndlərdən (məsələn, ekspertizalar, ideyaların törəməsi (gene​ra​si​ya olunması), idarəetmə qərarlarının qiymətləndirilməsi), müəyyən bir sahənin spe​si​​fikliyini əks etdirən xüsusi metodlardan (innovasiya, ma​liyyə, fərd menecmenti və s.) istifadə olunur.
Cədvəl 1.2 

Strateji və operativ kommersiya menecmentinin
müqayisəli xarakteristikası
	Əlamət
	Kommersiya mеnеcmеntinin növləri

	
	Strateji
	Operativ

	1. İyerarxiya səviyyəsi
	Üstün olaraq кommersiya menecmentinin ali səviyyəsi
	Kommersiya menecmentinin bütün səviyyələri, daha çox orta səviyyəyə istinad olma

	2. Qeyri-müəyyənlik
	Yüksək dərəcə
	Aşağı səviyyə

	3. Problemlərin növləri
	Üstün olaraq strukturlaşdırılmamış
	Əsasən yaxşı struktura malik olan

	4. Vaxt dairəsi
	Uzunmüddətli, bəzən qısa və ortamüddətli dövrə vurğulanma
	Qısa  və ortamüddətli dövrə vurğulanma

	5. İnformasiyaya tələbat
	Daha çox xarici
	Əsasən daxili

	6. Alternativlər
	Alternativlərin spektri genişdir
	Alternativlərin spektri məhduddur

	7. Həcm
	Daha vacib problemli struktur sahələrində və bölmələrdə cəmləşir
	Müəssisənin və onun bölmə​lə​ri​nin bütün istiqamətlərini əhatə edir

	8. Təfsilatlaşma dərəcəsi
	İriləşdirilmiş işlənilmə
	Detallaşdırılmış işlənilmə


Cədvəl 1.2.-dən göründüyü kimi kommersiya menecmenti özünün strateji və operativ növlərinə bölünməklə müxtəlif əlamətlərdən (iyerarxiya səviyyəsi, qeyri-müəyyənlik, mövcud ola problemlərin növləri, vaxt dairəsi, informasiyaya olan tələbat, alternativlər, görülən işlərin həcmi, təfsilatlaşma dərəcəsi) asılı olaraq hər bir səviyyədə müxtəlif hərəkətləri yerinə yetirir.
II FƏSİL. KOMMERSİYA MÜƏSSİSƏSİNDƏ İDARƏETMƏ PROSESLƏRİNİN TƏKMİLLƏŞDİRİLMƏSİ YOLLARI
§2.1. Rəqabət şəraitində kommersiya müəssisəsinin idarə edilməsinin xüsusiyyətləri
Rəqabət – bazarda çıxış eləyən müəssisələr arasında qarşılıqlı fəaliyyət, qarşılıqlı əlaqə və mübarizənin iqtisadı prosesi kimi öz məhsulunun satışı üçün əlverişli imkanların yaradılması, istehlakçıların tələbatının təmin olunmsası və daha çox gəlirin əldə olunması məqsədinı daşıyır.

Rəqabət (rəqabət  aparmaq) bazar təsərrüfatı şəraitində iqtisadi münasibətlərin ifadəsidir.О, istehsal faktorlarının və yaxud cəmiyyətin iqtisadi resurslarının müəyyən inkişaf formasını  ifadə edir. Rəqabət münasidətləri bazar iqtisadiyyatının bütün subyektləri arasında, tələb və təklif agentləri, rifahların (malların, xidmətlərin) stehlakçıları və istehsalçıları arasında yaranır.  Bu münsaibətlər iqtisadi həyatın əsas sferalarını: istehsal, bölgü, mübadilə və istehlak sahələrini əhatə edirlər.
İqtisadi ədəbiyyatda «rəqabət» kateqoriyasının bir çox izahatları mövcuddur.
Klassik siyasi iqtisad məktəbinin izahatına görə rəqabət - mənfəət əldə olunması üçün tərəflər arasında olan yarışdır. Digər izahatlara görə rəqabət - təsərrüfat subyektləri arasında iqtisadi fəaliyyətin nəticələrinin müqayisə olunması üzrə olan münasibətlərdən ibarətdir. 
Rəqabətin çoxsaylı izahatları bu kateqoriyanın mürəkkəbliyini və çox funksiyalılığını əks etdirir. Onu qeyd eləmək lazımdır ki, rəqabətdən kənarda bazar, təsərrüfat subyektlərinə iqtisadi təsir göstərmək imkanından məhrumdur.
Bazar rəqabəti  - bazar iqtisadiyyatının bir sistem kimi normal özünüinkişafını təmin eləyən obyektiv zəruri mühitdir.
Hər bir iqtisadi subyektləri bazarda onların şəxsi iatisadi maraqları hərəkət etdirir. Təsərrüfat subyektlərinin heç kim tərəfindən qarşısı alınmayan şəxsi qərəzli maraqları bazar təsərrüfatının normal fəaliyyətini dağıda bilər. Belə olan halda vəziyyətin əlverişsiz inkişafı yolunda maneə kimi ancaq rıəqabət çıxış edə bilər. Rəqabət şəraitində daha çox gəlir əldə etmək üçün hər hansı bir subyektin şəxsi marağı digər subyektin çox da az olmayan marağı ilə toqquşur. Rəqabət mübarizəsində qalib gəlmək üçün məsrəflərin və qiymətlərin azalması baş verir, malların keyfiyyəti yaxşılaşır, istehlakçıların tələblərinə cavab verən malların istehsalı təşkil olunur və s. Başqa sözlə, rəqabət sahibkarlıq eqoizminə əlavə və ona qarşı kimi çıxış edir və onun təsərrüfat fəaliyyətini bütün cəmiyyətin . maraqlarına doğru yönəldir.

Rəqabətin bazar mexanizmi D.Rikardonun və digər klassik iqtisadi məktəb nümayəndələrinin əsərlərində daha dolğun və ardıcıl açıqlanmışdır. 

Еще более полно и последовательно развивается действительный рыноч​ный механизм конкуренции у Д. Рикардо и других экономистов классического направления.

Rəqabətin məzmunu daha tam olaraq  onun funksiyalarının təhlili zamanı açıqlanır.
Müasir bazar iqtisadiyyatında rəqabətin altı əsas funksiyalarını göstərmək olar:  
1) nizamlayıcı;
2) allokasiya;
3) innovasiyalı;
4) adaptasiya olunmuş;
5) bölgü;
6) nəzarət edici.
Nizamlayıcı funksiya təklifə təsir olunması  və rəqabətin tələbə (istehlaka) optimal uyğun olan rifahların istehsalı nəzərdə tutulur.  Bu funksiyanın devizi kimi aşağıdakı prinsip çıxış edir: ancaq onu istehsal edin ki, onu sata bilərsiniz, və onu satmağa cəhd göstərməyin ki, nəyi istehsal edə bilmisiniz. 
Rəqabətin allokasiya funksiyası başqa cür yerləşdirmə funklsiyası (ingiliscə allocation - yerləşdirmə) adlanmaqla, istehsal faktorlarının özlərinin (ilk növbədə, əmək, torpaq və kapital) daha yüksək nəticə gətiən yerlərdə (təsərrüfat təşkilatlarında və regionlarda) effektiv yerləşdirilməsini ifadə edir.
Rəqabətin innovasiya funksiyası elmi-texniki tərəqqiyə söykənən və bazar iqtisadiyyatı subyektlərinin faktiki inkişaf  dinamizmini qabaqcadan müəyyən edən yeniliklərin müxtəlif hissələrində pzünü göstərir.
Adaptasiya funksiyası müəssisələrin (firmaların) daxili və xarici mühitin şəraitinə rasional uyğunlaşmağa yönəldilmişdir. 
Rəqabətin bölgü funksiyası istehsal olunmuş rifahların (ümumi milli məhsulun) istehlakçılar arasında bölgüsünə birbaşa və dolayı təsir göstərir. 

Və nəhayət, rəqabətin nəzarət funksiyası bazarın bir agentlərinin digər agentlər üzərində    inhisarçı diktatının olmasına yol verməməkdən ibarətdir.
Məşhur ingilis alımı, rəqabət sahəsində nüfuzlu alim M.Porterin tədqiqatlarına əsasən müəyyən bazarda rəqabətin vəziyyətinin beş rəqabət qüvvələri ilə xarakterizə etmək olar.
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Şəkil 2.2. Sahədə rəqabəti müəyyən eləyən beş qüvvə

Rəqabətin beş qüvvəsi sahənin mənfəətliliyini müəyyən edir, çünki onlar qiymətlərə, vəsrəflərə, kapital qoyuluşlarının ölçülərinə təsir edirlər.

Yeni rəqiblərin yaranma təhlükəsi sahənin mənfəətliliyinin ümumi potensialını aşağı salır, çünki onlar sahəyə yeni istehsalat gücləri gətirirlər və satış bazarından pay almağa cəhd göstərirlər və bununla da mövqe üzrə mənfəəti aşağı salır.

Sahədə gedən şiddətli rəqabət mənfəətlilik səviyyəsini aşağı salır, çünki rəqabət qabiliyyətini saxlamağa görə əlavə xərclər çəkilməli (reklama, satışın təşkilinə, elmi-tədqiqat və təcrübə-konstruktor işlərinə) və ya qiymətlərin aşağı düşməsi hesabına mənfəət istehlakçıya “axıb gedir”.

Əvəzedici malların mövcudluğu qiyməti məhdudlaşdırır: yüksək qiymətlər istehlakçıları əvəzedici ucuz mala müraciət etməyə sövq edə bilər və bu da sahədə istehsal həcmlərinin aşağı düşməsinə gətirib çıxara bilər.

Rəqabətin hər bir beş qüvvəsinin əhəmiyyəti sahənin strukturu ilə, yəni onun əsas iqtisadi və texniki xarakteristikaları ilə müəyyən edilir. Öz strategiyaları ilə firmalar  bütün beş qüvvələri bu və ya digər tərəflərə dəyişə bilərlər.

Sahədəki mövqe – firmanın bütövlükdə rəqabətə yanaşması strategiyasından asılıdır. Sahədəki mövqeyi rəqabət üstünlüyü (competitive advantage) müəyyən edir.

Rəqabət üstünlüyü iki əsas növə bölünür:

1) daha aşağı məsrəflər;

2) malların fərqləndirilməsi.

Rəqabət üstünlüyü firma tərəfindən ayrı-ayrı fəaliyyət növlərini necə təşkil etməsi və həyata keçirməsi hesabına əldə olunur.

Rəqabət üstünlüklərini nəqədər çox vaxnda saxlamaq qabiliyyəti üç amildən asılıdır.

 
Birinci amil onunla müəyyən edilir ki, üstünlüyün mənbəyi nədən ibarətdir.

Aşağı dərəcəli üstünlükləri (ucuz işçi qüvvəsi və ya xammal) rəqiblər də asanlıqla əldə edə bilərlər.

Daha yüksək dərəcəli üstünlükləri (patentləşdirilən texnologiya, unikal mallar və ya xidmətlər ilə fərqlənmə, güclü marketinq fəaliyyətinə əsaslanan firmanın nüfuzu və ya müştərilərlə sıx əlaqələrin mövcudluğu) daha uzun müddət ərzində saxlamaq olur.

Rəqabət üstünlüklərinin saxlanılmasını müəyyən edən ikinci amil müəyyən firmanın aşkar rəqabətli istehsal mənbələrinin sayından asılıdır.

Rəqabət üstünlüyünün saxlanılmasının üçüncü amili – istehsalın və digər fəaliyyət növlərinin daima yeniləşdirilməsindən ibarətdir. Əgər üstünlüyü əldə saxlamaq istəyirsənsə, bir yerdə dayanmaq olmaz. Firma yeni üstünlükləri rəqiblərin mövcud olan şeyləri təqlid etdikləri sürətlə yaratmalıdır. Əsas vəzifə - firmanın göstəricilərini yorulmadan yaxşılaşdırmaq və bununla da mövcud üstünlükləri gücləndirməkdən ibarətdir (məsələn, istehsalat güclərindən səmərəli istifadə etmək və ya müştərilərə çevik xidməti təşkil etmək).

Bildiyimiz kimi, təsərrüfat subyektlərinin rəqabətqabiliyyətliliyi onun malik olduğu rəqabətli üstünlüklərdən səmərəli istifadə sayəsində mümkündür. Deməli, təsərrüfat subyektlərinin rəqabətqabiliyyətliliyini təmin etmək üçün onu dayamqlı rəqabətli mübarizədə üstün mövqeyə (dayanıqlı rəqabət üstünlüyünə -DRÜ-yə) gətirmək lazımdır. Bundan başqa, M.Porterin apardığı araşdırmalar onu göstərir ki, daxili bazarda əldə olunan rəqabətli üstünlüklər firmalara beynəlxalq bazarlarda da uğurlu fəaliyyət göstərməyə imkan verir.
Təsərrüfat subyektlərinin idarəedilməsi səviyyəsində rəqabətqabiliyyətliliyin təmin edilməsinə iki yanaşma mövcuddur ki, bunlardan birincisi, marketinq strategiyasının formalaşdırılmasının «xaricdən-daxilə» yönəlmiş metodu (sahə modeli), ikincisi isə «daxildən-xaricə», resurslara əsaslanmış baxışdır (internal baxış).
«Xaricdən-daxilə» yönəlmiş baxışlara bazara istiqamətlənmə də deyilir. «Sahədə rəqabətə təsir göstərən qüvvələri və onların mənbələrini qiymətləndirərək korporasiya kompaniyanın güclü və zəif tərəflərini təyin edə bilər... Bundan sonra strategiya müəllifi aşağıdakıları özünə daxil edən hücum tədbirlərinin planını tərtib edə bilər: (1) şirkəti rəqiblərin gücü qarşısında etibarlı müdafiəni təmin etməyə imkan verəcək qaydada mövqeləşdirmək; və/və ya (2) strateji manevrlərin köməyilə qüvvələrin   şirkətin   mövqeləşdirməsini   yaxşılaşdırmağa   imkan verəcək qaydada yenidən formalaşmasına təsir göstərmək; (3) rəqabətli təsir amillərinin dəyişməsinin proqnozlaşdırılması və yeni rəqabət balansına daha çox uyğun gələn strategiyanı seçərək üstünlük əldə etmək məqsədilə bu dəyişiklərə cavab tədbirlərinin verilməsi, bu zaman dəyişiklikləri hələ dərk etməmiş rəqibləri də təyin etmək lazımdır». Beləliklə, birinci yanaşmaya görə fırma sahədə rəqabətə təsir göstərən beş qüvvəni tədqiq etməklə öz zəif və güclü tərəflərini təyin edə və bundan da çıxış edərək rəqabət strategiyasını formalaşdıra bilər. Deməli, firma uğur əldə etmək üçün fəaliyyət göstərdiyi spesifık sahə mühitində qarşılaşdığı təhlükə və imkanlara cavab vermək qabiliyyətində olan struktur formalaşdırmalıdır. Strateji qərar qəbul etmə prosesi və fırmanın əldə etdiyi gəlirlər böyük ölçüdə xarici bazar mühitindən şərtlənir.
Birinci qrup baxışlardan fərqli olaraq resurslara əsaslanmış baxışlar (RƏB) strategiyanın hazırlanmasının «daxildən-xaricə» prosesidir. RƏB sahə modelinin qəbul etdiyi «eyni sahədə fəaliyyət göstərən fırmaların oxşar resurs və imkanlara malik olması» prinsipini rədd edir və hər bir fırmanm fəaliyyətləri dönəmində əldə etdiyi və inkişaf etdirdiyi özlərinə məxsus spesifık resurs və bacarıqlardan istifadə edərək rəqabətli strategiya irəli sürə biləcəyini qeyd edir. «RƏB-in əsas prinsipi ondan ibarətdir ki, strategiyanın dayanıqlı olması üçün o mütləq firmanın resurslarına və imkanlarına tabe olmalıdır. R.Grant öz fıkirlərini belə ifadə etmişdir: «Şirkətiı əhatə edən ətraf mühit sürətlə dəyişdikcə o, uzunmüddətli strategiya hazırlanması zamanı xarici bazarlara diqqət yönəltmək əvəzinə öz daxili resurs və imkanlarına əsaslanmalıdır». Müəssisələr çoxlu sayda resurslara malikdir, lakin, bütün resurslar rəqabətli üstünlük yaratmaq anlamında əhəmiyyətli deyil. Rəqabətli üstünlüyü təmin edəcək resurslar aşağıdakı xüsusiyyətlərə malik olmalıdır:
1 .Müştərilər üçün dəyər yaradır;
2.Unikaldır və yaxud nadir keyfıyyətə malikdir;
3.Rəqiblər tərəfmdən təkrar edilməsi qeyri-mümkündür. Davamlı rəqabətli üstünlüyün yaradılması fırmaya məxsus və asan təkrar olunmayan resurslar sayəsində mümkündür.
Hər iki baxışın müxtəlif qütblərdə dayanması onların sintezində dayanan mərkəzi baxışların da formalaşmasma səbəb olub.

Dayanıqlı rəqabətli üstünlük nəzəriyyələrini kəskin tənqid edən R.A.D’Aveni isə «hiper-rəqabət» (rəqabətin güclü olduğu və sürətlə dəyişdiyi mühit) terminindən istifadə edir. Onun fıkrincə fırmalar ənənəvi rəqabət mühitində dayanıqlı rəqabət üstünlüyü yarada bilərdilər, lakin onlar indiki «hiper-rəqabət şəraitində» sürətlə dəyişən bazar şərtlərinə sürətlə uyğunlaşmalı, öz strategiyalarını dəyişməli və müxtəlif cür hərəkət etməlidir. R.A.D’Aveninin fıkrincə yeni «hiper rəqabət»şəraitində aşağıdakı şərtlər formalaşmışdır: dayanıqlı rəqabətli üstünlük əldə etmək istəyən fırmalar öz rəqabət üstünlüklərini həmişə dəyişməli və davamlı olaraq ləğv etməlidir; hiper-rəqabət şəraitində fırmalar daima bazarın tələbatlarının ödənilməsinin yeni formalarını axtarmalı, rəqiblərin imitasiya etməsinin qarşısını almaq üçün qısamüddətli rəqabət üstünlüklərindən yararlanmalı və daha sonra onları ləğv etməlidir; strategiya rəqabətli üstünlüyün yaradılması və onların ləğv edilməsinə yönəlməlidir, bu da qısamüddətli rəqqabət üstünlüyü yaradılmasını zəruri edir; uğurlu yanaşmalar rəqiblərin təkrarlanmasımn qarşısım alan gözlənilməz və irrasional yanaşmalardır; fırmalar daima sürətlə və gözlənilməz rəqabət bacarıqlarmı inkişaf etdirməlidirlər. 





Şəkil 2.3. Rəqabətli üstünlüyün təmin edilməsinə mərkəzi baxış

Rəqabətli üstünlüyü təmin edən strategiyalarının dayaq nöqtələrinə fərqli baxışları nəzərdən keçirdikdən sonra üstünlük strategiyasının yollarını müəyyən edək. M.Porter fırmanın rəqibləri üzərində rəqabətli üstünlük yaratmasının iki yolunu müəyyən edir: «Hər bir kompaniyanın rəqibləri ilə müqayisədə çoxlu sayda güclü və zəif tərəflərinin olmasına baxmayaraq, onlar ümumən iki rəqabətli üstünlüyə malik ola bilərlər: aşağı xərclərə və məhsulun differensiasiyalaşmasına. Kompaniyanın güclü və zəif tərəflərinin əhəmiyyəti son nəhayətdə onun rəqiblərə nisbətən xərclərini maksimal aşağı salmağı və məhsulunun böyük differensiasiyasına nail olmağı ilə təyin edilir». 
Cədvəl 2.1. 

Müvəfəqiyyət amillərinin reytinqi [12]
	Müvəfəqiyyət amilləri
	%

	Rəqabətli qiymət
	65.1

	Məhsulun keyfıyyəti
	54.7

	İstehlakçı ehtiyacı və tələbatlarını bilmək
	33.5

	Məhsulun/xidmətin təqdimatı
	29.6

	Müştərilərlə sıx əlaqə
	29.2

	İstehlakçı ehtiyaclarına cəld reaksiya
	26.4


Müvəfiəqiyyət amillərinin reytinqindən də göründüyü kimi təsərrüfat subyektlərinin əsas uğur amilləri məhsulun qiyməti və keyfıyyəti ilə bağlıdır. Digər amilləri isə ümumilikdə məhsulun qiyməti və keyfıyyəti ilə əlaqələndirmək mümkündür. Qeyd etdiklərimizi nəzərə alaraq, M.Porterin irəli sürdüyü və strateji menecment ədəbiyyatlarında da rəqabətli üstünlüyün təmin edilməsi yolları kimi ümumən qəbul edilmiş metodologiya bizim də təhlilimizin karkasını müəyyən edəcəkdir.
Xərclərin minimallaşdırılması strategiyası. Aparılmış tədqiqatlar və bizim də gəldiyimiz nəticələr göstərir ki, Azərbaycan kimi inkişaf etməkdə olan ölkələrdə təsərrüfat subyektləri xarici ticarətdə uğur qazanmaq üçün əsasən xərclərin minimallaşdırılması strategiyasından istifadə etməlidirlər. SWOT təhlilin nəticələri  göstərir ki, təsərrüfat subyektlərimiz rəqibləri qarşısında istehsal resurslarının və işçi qüvvəsinin ucuz olması kimi üstünlüklərə malikdir. Rəqabətli üstünlük əldə edilməsi vasitəsi olan xərclərin minimallaşdırılması iki formada təsərrüfat subyektlərinin rəqabətqabiliyyətliliyinə təsir göstərir:
1.  Rəqiblərə nisbətən xərcləri aşağı olan təsərrüfat subyektlərinin qiymətləri aşağı   salmaq   imkanları   formalaşır   və   deməli,   rəqiblərinə   nisbətən   qiymət rəqabətqabiliyyətliliyinə malik olur.
2.  Xərclərin aşağı olması təsərrüfat subyektlərinin sərəncamında rəqiblərinə nisbətən daha çox    sərbəst vəsait olmasına şərait yaradır ki, bu da onlara yeni layihələrin maliyyələşdirmə və bizneslərini genişləndirmə imkanı yaradır.
Deməli, xərclərin minimallaşdırılması strategiyası çərçivəsində rəqabətli üstünlük əldə etmək istəyən təsərrüfat subyektlərinin qarşısmda duran əsas məsələ xərclərin mümkün minimallaşdırılmasına nail olmaqdır. Bunun üçün isə xərclərin formalaşmasına təsir göstərən əsas amilləri müəyyənləşdirmək, onları təhlil etmək və mümkün dərəcədə aşağı salmaq lazımdır. Xərclərə təsir göstərən amillər və onlarm təsir səviyyələri sahədən-sahəyə və hətta müəssisədən-müəssisəyə dəyişsə də, onları aşağıdakı kimi ümumiləşdirmək olar (şəkil 2.4):




Şəkil 2.4. Xərclərin minimallaşdırılması amilləri [20]
§2.2. Kommersiya müəssisələrinin effektiv idarə edilməsi yolları
Kommersiya müəssisələrinin  effektiv idarəedilməsi menecmentin effektivliyi ilə sıx bağlıdır və menecmentin effektivliyinin qiymətləndirilməsi məsələləri idarəetmədə mərkəzi yerldən birini tutur. Belə ki, müxtəlif kommersiya müəssisələrinin  məqsədləri müxtəlif olduğu üçün təşkiltın menecmentinin məqsədi - onun effektivliyinin qaldılrılmasından ibarətdir. 

Hazırki dövrdə idarəetmə elmində sintetik yanaşma daha çox üstünlük təşkil edir ki, bu da, idarəetmə fəaliyyətinin proseslərini, biznesi, insan fəaliyyətini və s. özündə cəmləşdirir. Sintetik yanaşmalar üçün idarəetməyə çoxplanlı, kompleks və dəyişkən hal kimi baxış xarakterikdir. XX əsrin ikinci yarısında menecmentdə idarəetməyə prosesli (50-ci illərin sonundan), sistemli (70-ci illərin ortalarından) və situasiyalı (80-ci illər) kimi yanaşmalar formalaşmış və geniş yayılmışdır. 

Prosesli yanaşma inzibatçılıq idarə edilmənin tərəfdarları tərəfindən təklif olunmuşdur. Bu zaman idaretmə, bir proses kimi nəzərdən keçirilir, çünki digərlərin köməyi ilə məqsədlərə nail olmaq üzrə işlər birdəfəlik fəaliyyət deyil, bir-biri ilə qarşılıqlı əlaqədə olan fasiləsiz fəaliyyətlərin seriyasıdır. 

Sistemli yanaşma bütün prosesləri və halları müəyyən vahid sistemlər şəklində nəzərdən keçirir ki, bunlar da onun tərkib hissələrinə xas olmayan yeni keyfiyyət və funksiyalara malik olurlar. Bütün sistemlər dayanıqlı daxili strukturlara malikdirlər və spesifik funksiyaları olan qarşılıqlı əlaqədə olan elementlərdən (yarımsistemlərdən) ibarətdirlər. Sistem - bir-biri ilə qarşılıqlı əlaqədə olan hissələrdən ibarət olan özünəməxsus vahidlikdən ibarətdir. 

   İdarəetməyə situasiyalı, və yaxud keysli (case) yanaşma, daha çox,  sistemli yanaşma kimi konkret fəaliyyət dəsti deyil, təfəkkür üsuludur. Bu metod Harvard biznes məktəbində (ABŞ) işlənilib hazırlanmışdır və gələcək menecerlərə konkret vəziyyətdə yaranan problemləri tez həll etmə yollarını öyrədir. Bu yanaşma, əldə olan amillərdən asılı olaraq optimal qərarın qəbul olunmasını tələb edir. Əgər prosesli və sistemli yanaşmalardan daha sakit hallarda və menecerin planauyğun fəaliyyəti prosesində istifadə etmək məqsədəuyğundursa,  situasiyalı yanaşmadan daha çox qeyri-standart hallarda və gözlənilməz vəziyyətlərdə istifadə olunur.
Menecmentin effektivliyinin meyarlarının seçilməsi - mürəkkəb bir məsələdir. 

Hər halda menecmentin effektivliyinin meyarları ənənəvi göstərici olan məhsuldarlığın maksimallaşdırılması və məsrəflərin minimallaşdırılması meyarından  daha uzaqdırlar.
Effektivlik meyarları probleminin daha məhsuldar üsulu -  onların təşkilatın fundamental xarakteristikaları vasitəsilə qaydaya salınmasından ibarətdir. Bu cür yanaşma meyarları təşkilatın tərkib hissələri ilə bağlamağa imkan verir və sonradan isə meyarların iyerxiyalaşdırılması prinsipini izah etməyə köməklik edir. Məsələn, effektivlik meyarlarını aşağıdakı dörd qütb ətrafında yerləşdirmək olar:

· daxili əlaqələndirmə mexanizmləri;

· həvəsləndirmə proseduraları;

· informasiya sistemləri;

· qərarların qəbul edilməsi strukturları.
  Effektivlik parametrləri (müvəffəqiyyət amilləri) kimi təşkilatın fəaliyyətinin vacib parametrlərini göstərirlər ki, bunlar da problemin keyfiyyətli həll olunmasını və təşkilat qarşısında qoyulan məqsədlərə çatmağı qiymələndirməyə imkan yaradırlar. İqtisadi nöqteyi-nəzərdən effekt meyarı kimi: yaradılmanın dəyəri və (və yaxud) vaxtı;  müəyyən olunmuş dövr ərzində olan gəlir, mənfəət (zərərlər) və s. bu kimi parametrlər nəzərdən keçirilə bilər. İqtisadi effektivliyin qiymətləndirilməsi zamanı gəliri, mənfəəti, zərərləri, əmək məhsuldarlığını və s. ölçürlər və onları optimallaşdırırlar. 
Müəssisədə strateji idarəetmənin təşkil olunması sxemi şək.2.5.-də göstərildiyi kimidir.
«Strateji menecment» ifadəsi ХХ əsrin 60-70-ci illərində yüksək səviyyədə həyata keçirilən idarəetməni istehsal səviyyəsində cari idarəetmədən fərqliliyini əks etdirmək üçün  tətbiq olunmağa başlanmışdı. 1965-ci ildə İ.Ansoff keçmiş uzunmüddətli planlaşdırma metodlarını şübhə altına alaraq strateji planlaşdırma modelini təklif etdi. Baxmayaraq ki, strateji menecmentin yeni bir fənn kimi yaradılmasına çoxlu sayda müəlliflər öz töhfələrini vermişlər, onun pionerləri Alfred Çandler (Alfred D. Chandler, Jr.), Filip Zelsnik (Philip Selcnik) və İqor Ansoff (Igor Ansoff) və Piter Druker (Peter Drucker) sayılır. 









· idarəetmə təsirləri

· informasiya axınları


Şək. 2.5. Müəssisədə strateji idarəetmənin təşkil olunması sxemi
Strateji menecment haqqında on bir-birindən prinsipcə fərqli olan biliklər sistemi mövcuddur ki, bunlar da «Strateji menecment məktəbi» adlanırlar:

1. Dizayn məktəbi — strategiyanın, düşünülmüş proses kimi formalaşması.  
2. Planlaşdırma məktəbi — strategiyanın, formal proses kimi formalaşması.
3. Mövqeləşdirmə məktəbi — strategiyanın, analitik proses kimi formalaşması.
4. Sahibkarlıq məktəbi — strategiyanın, qabaqcadan görmə prosesi kimi formalaşması. 
5. Koqnitiv məktəb — strategiyanın, mental proses kimi formalaşması. 
6. Tədris məktəbi — strategiyanın, inkişafda olan  proses kimi formalaşması. 
7. Hakimiyyət məktəbi — strategiyanın, danışıqların aparılması prosesi kimi formalaşması. 

8. Mədəniyyət məktəbi — strategiyanın, kollektiv  proses kimi formalaşması. 

9. Xarici mühit  məktəbi — strategiyanın, reaktiv proses kimi formalaşması.
10. Konfiqurasiya məktəbi — strategiyanın, çevrilmə (transformasiya)  prosesi kimi formalaşması.
Strateji idarəetmə (menecment) – idarəetmə (menecment) funksiyası olmaqla şirkətin uzunmüddətli məqsədlərinə və fəaliyyətinə şamil edilir. Strategiyanın ifadə olunması və onun dəqiq alətlər bazası idarəetmənin özəyini təşkil edir və şirkətin yaxşı menecmentinin vacib əlamətlərdən biridir.  

Strateji idarəetmə – firmanın fəaliyyətinin nəticəliliyinin uzunmüddətli dövr ərzində  rəqiblərin səviyyəsindən yuxarı olmasına aраran hərəkətlərin işlənilib hazırlanması və həyata keçirilməsidir.
Strategiya – təşkilati məsələlərin və məqsədlərin əldə olunması üçün istifadə olunan hərəkətlərin və idarəedici yanaşmaların surətidir.  




Şəkil 2.6. Strategiyanın beş elementi (Genri Minsberqə görə) [9]
Təşkilatın strategiyası – təşkilatın rəqiblərə qarşı mövcudluğunun və gücünun möhkəmləndirilməsi naminə bir-biri ilə bağlı olan uzunmüddətli tədbirlərin və yaxud yanaşmaların komplesindən  ibarətdir. Təşkilatın strategiyası – öz mahiyyətinə görə - qərarların qəbul edilməsi üçün qaydalar dəstindən ibarətdir ki, bunlardan təşkilat öz fəaliyyətində istifadə edir.
Strateji plan  – şirkət və yaxud bölmə (strateji biznes-vahidlər (SBV)) səviyyəsində işlənib hazırlanan plandır ki, şirkətin məramının (missiyasının), onun uzunmüddətli artım istiqamətlərinin müəyyən olunması, şirkətin malları çeşidinin işlənib hazırlanması üçün əsasın yaradılması və resursların şirkətin bölmələri arasında bölüşdürülməsi məqsədilə tərtib olunur.

Strateji təhlil  («portfel analizi») – strateji planlaşdırmanın əsas elementlərindən biridir. Strateji təhlil strateji idarəetmənin aləti kimi çıxış edir, bunun vasitəsilə müəssisənin rəhbərliyi daha mənfəətli və perspektiv istiqamətlərə vəsait qoyuluşu üçün öz fəaliyyətini müəyyən edir və qiymətləndirir.   Portfel təhlilininəsas metodu ikiölçülü matrisaların qurulmasıdır. Bu matrisaların köməyi ilə istehsalların, bölmələrin, proseslərin, məhsulların müvafiq meyarlar üzrə müqayisəsi yerinə yetirilir.
Strateji menecment məsələləri üzrə akademik və tətbiqi ədəbiyyat, bir qayda olaraq, biznes-vahid səviyyəsində strategiyalara həsr olunub: biznes-vahid bazarda necə mövqeləşir, rəqabət üstünlüyü qazanmaq üçün öz imkanlarından necə istifadə edir [9]. Əgər bütün şirkətlər Adam Smitin iynə fabriki kimi asan olsaydılar bu tövsiyələr kifayət qədər olardı. Lakin, nəzərə alsaq ki, indiki zamanda kommersiya şirkətlərinin böyük bir əksəriyyəti mərkəzləşdirilmiş və qeyri-mərkəzləşdirilmiş biznes-vahidlərin  mürəkkəb toplusundan ibarətdirlər, şirkətlərin rəhbərləri müxtəlif bölmələrin işinin əlaqələndirilməsi və sinergiya yaradılması üçün üsullar axtarırlar. Bir çox şirkətlər problemi matrisa təşkilatlarını tətbiq etməklə həll etməyə cəhd göstərirlər [15]. Tipik matrisa təşkilatı şək. və şək. –də göstərildiyi kimidir və burada hər bir biznes-vahid həm şirkət səviyyəsində funksional menecerlərə, həm də məhsul xətti və yaxud biznes istiqaməti üzrə menecerə tabe olur, yerli müəssisələr qlobal məhsul xətlərinə və yerli rəhbərliyə tabe olurlar. 
Cədvəl 2.2.

Matrisa təşkilatı: funksional menecerlərə və məhsul xətlərinə tabeçilik

	Biznes-vahid

Funksiya
	Biznes-vahid 1
	Biznes-vahid 2
	.....
	Biznes-vahid n

	Tədqiqatlar və işləmələr
	Tədqiqatlar üzrə menecer BV1
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Strateji menecmentin məzmunu:
· Firmanın xarici mühitinin təhlili.
· Firmanın daxili vəziyyətinin təhlili.
· Firmanın məramının və məqsədlərinin formalaşdırılması.
· Strateji təsərrüfatçılıq zonası (STZ) səviyyəsində strategiyanın seçilməsi və işlənilməsi. 
· Diversifikasiya olunmuş firmanın portfelinin analizi.
· Təşkilati strukturun layihələşdirilməsi.
· İnteqrasiya və idarəetmə sisteminin dərəcəsinin seçilməsi.
· «Strategiya - struktur - nəzarət» kompleksinin idarəedilməsi.
· Firmanın ayrı-ayrı fəaliyyət sferalarında davranış normativlərinin və siyasətinin müəyyən olunması.
· Şirkətin nəticələrinin və strategiyasının əks əlaqəsinin təmin olunması.
· Strategiyanın strukturun, idarəetmənin təkmilləşdirilməsi.
Strateji menecmentin əsas mərhələləri

· Biznes sferasının müəyyən olunması və firmanın təyinatının işlənib hazırlanması.
· Firmanın təyinatının ayrı-ayrı uzunmüddətli və qısamüddətli məqsədlərə çevrilməsi. 
· Fəaliyyət məqsədlərinə nail olmağın strategiyasının müəyyən olunması.
· Strategiyanın işlənilməsi və həyata keçirilməsi.
· Fəaliyyətin qiymətləndirilməsi, vəziyyətə nəzarət edilməsi və dəqiqləşdirici təsirlərin edilməsi.
§2.3. Kommersiya müəssisələrində sahibkarlıq qərarlarının modelləşdirilməsi və optimallaşdırılması metodları
Sahibkarlıq qərarlarını ənənəvi olaraq analitik və axtarış (yaradıcı) qərarlarına ayırmaq olar. Bu cür ayırmanın bütün şərtiliklərinə baxmayaraq, digər tərəfdən, belə ayırma alternativlərin işlənilməsi alətlərinın düzgün tapılmasına imkan yaradır.

Qərarların işlənbilməsinin analitik yanaşması aşağıdakı hallarda özünü doğruldur:

· problem nisbətən sadədir;

· alternativləri asan ifadə etmək olur;

·  qərarın işlənilməsi və qəbul olunması üçün lazım olan informasiya əldə olunandı;

· axtarılan qərarın doğruluğunu göstərən standartlar mövcuddur. 

Buna görə də, aydındır ki, təkcə analitik yanaşmanın tətbiq olunması bir sıra çox mühüm məhduduiyyətlərlə bağlıdır. Çətinliklərin birinci qrupu problemin özünün müəyyən olunmasına aiddir. Çox nadir hallarda qərarın axratışına başlamazdan əvvəl, tərəflər  konsensusa (razılığa) gəlirlər. Çox vaxt problemlər elə formalaşdırılar ki, onlara qarşı hazır qərarlar tətbiq etmək mümkün olsun. Çətinliklərin ikinci qrupu alternativlərin işlənilməsinə aiddir. Onları bəzən daxil olduqca qiymətləndirirlər, bu da ona gətirib çıxarır ki, ilk əvvəl optimal deyil, qəbul edilə bilən qərar qəbul olunur. Bundan başqa, alternativlər çox vaxt keçmişdə müvəffəqiyyətə gətirib çıxaranlara əsalanırlar.

Yaradıcı (axtarış) yanaşmasından qeyri-standart, əvvəllər istifadə olunmamış qərarlar axtarılan zaman istifadə edirlər. Müəyyən dərəcədə rəsmiləşdirilə bilən analitik yanaşmadan fərqli olaraq, yaradıcı yanaşma, formallaşdırmağa daha az hallarda yol verir. 
Sahibkarlıq qərarlarının işlənilməsi və optimallaşdırılması üçün müxtəlif metodlardanistifadə olunur ki, bunları da bir qayda olaraq, iki əsas sinfə: analitik metodlara və ekspert qiymətləndirmələri metodlarına bölürlər.

Modelləşdirmə metodları. Bu metodlar, həm də əməliyyatların tədqiqi modelləri adlandırılaraq, tez-tez təkrarlanan idarəetmə məsələlərinin həllində tətbiq olunan riyazı modellərə əsaslanırlar.

Konkret problemin həllinin riyazı modelləşdirmə metodları ilə işlənilməsi və optimallaşdırılması çox mürəkkəbdir və onu aşağıdakı ardıcıllıqla göstərmək olar:

· məsələnin qoyuluşu;
· təhlil olunan əməliyyatın səmərələlik meyarının müəyyən olunması;
· tədqiq olunan əməliyyata təsir edən amillərin miqdarca ölçülməsi;
· öyrənilən obyektin (əməliyyatın) riyazi modelinin qurulması;
· məsələnin miqdarca həll olunması və optimal həll yollarının tapılması;

· təhlil olunan vəziyyətin tapılmış həllinin və modelin adekvat olmasının (uyğunluğunun) yoxlanılması;

· modelin dəqiqləşdirilməsi və yeniləşdirilməsi.

Mümkün olan konkret modellərin sayı problemlərin sayı qədər çoxdurlar.

Oyunlar nəzəriyyəsi modeli. Ticarət sahəsində aparılan təsərrüfat əməliyyatlarının çoxunu əks təsir şəraitində həyata keçirilən fəaliyyət kimi nəzərdən keçirmək olar. Əks təsirlərə, məsələn, qəzalar, yanğın halları, oğurluq, tətillər, müqavilə öhdəliklərinin pozulması və s. kimi amilləri aid etmək olar. Lakin əks təsirin ən çox kütləvi olan halı – rəqabətdir. Ona görə də təşkilatın müvəffəqiyyətinin vacib şərtlərindən biri rəqabət qabiliyyətidir. Aydındır ki, rəqiblərin hərəkətlərinin proqnozlaşdırılması imkanının olması istənilən kommersiya təşkilatı üçün nəzərə çarpan üstünlük verir. Qərarı qəbul edərkən əks təsirin dərəcəsini azaltmağa imkan verən alternativi seçmək lazımdır ki, bu da öz növbəsində, riskin dərəcəsini aşağı salacaqdır. Menecerə bu imkanı oyunlar nəzəriyyəsi verir ki, bunun riyazı modelləri özünün mümkün olan alternativlərini təhlil etməyə imkan verirlər. İlk əvvəl hərbi-strateji məqsədlər üçün işlənilmiş oyunlar nəzəriyyəsi modelləri biznesdə də qəbul olunan qərarlara  (məsələn, qiymətin dəyişməsi, yeni malların və xidmətlərinburaxılışı, yeni bazar seqmentlərinə çıxış və s.)   rəqiblərin münasibətini proqnozlaşdırmağa tətbiq olunurlar.

Məsələn, özünün mallarının qiymətlərinin aşağı salınması barədə qərar qəbul edərkən firmanın rəhbərliyi əsas rəqiblərinmünasibətini və mümükün olan cavab hərəkətlərini proqnozlaşdırmalıdırlar. Əgər oyunlar nəzəriyyəsi modelləri vasitəsilə müəyyən olunarsa, məsələn, qiymətlərin qalxması zamanı rəqiblər də eyni cür hərəkət edəcəklər, onda təşkilat, əlverişsiz vəziyyətdə qalmamaq üçün bu alternativdən əl çəkməli və problemin başqa həllini axtarmalıdır.

Lakin bu modellərdən nadir hallarda istifadə edirlər, çünki real iqtisadi vəziyyətlər ilə müqayisədə çox sadə olurlar və alınan proqnozlar çox da dürüst olmurlar.

Növbələr nəzəriyyəsi modelləri. Növbələr nəzəriyyəsi modelləri (və yaxud optimal xidmət nəzəriyyəsi) xidmət kanallarının optimal sayının tapılması zamanı istifadə olunurlar. Bu modellərin faydalı olduqları hallara, məsələn, müştərilərin zənglərinə cavab vermək üçün lazım olan telefon xətlərinin sayının, dayanacaqlarda böyük növbələrin yaranmaması üçün marşrutlarda trolleybusların sayının və yaxud banklarda müştərilərin gözləməməsi üçün əməliyyatçıların sayının müəyyən olunması və s.

Burada problem ondan ibarətdir ki, əlavə xidmət kanalları (əlavə telefon kanalları, trolleybuslar və ya bank işçiləri) əlavə resurslar tələb edirlər, onların yüklənməsi isə qeyri-bərabərdir (müəyyən vaxtda ifrat buraxılma qabiliyyəti və digər vaxtda növbələrin yaranması).  Deməli, elə bir həll yolunu tapmaq lazımdır ki, bu xidmət kanallarının genişlənməsinə olan əlavə xərcləri tarazlaşdırmağa imkan versin. Növbələr nəzəriyyəsi modelləri məhz bu cür optimal qərarların tapılmasına alətidirlər.

Ehtiyatların idarə olunması modelləri. Hər bir təşkilat texnoloji proseslərdə, malların və yaxud xidmətlərin satışında boşdayanmalar və ya fasilələrə yol verməmək üçün   öz  resurslarının ehtiyatlarının müəyyən səviyyəsini saxlamalıdırlar.   

Ehtiyatların yüksək səviyyəsinin saxlanılması təşkilatın fəaliyyətinin etibarlılığını artırır, həmin ehtiyatların çatışmazlığından irəli gələn xərcləridən azad edir. Digər tərəfdən, ehtiyatların yaradılması malların saxlanılmasına, anbarda yığılmasına, daşınmasına, sığortalanmasına və s. görə əlavə xərclərin olmasını tələb edir. Bundan başqa, artıq ehtiyatlar dövriyyə vəsaitlərini hərəkətini bağlayıb saxlayır və kapitalın mənfəətli sərmayələşdirilməsinə, məsələn, qiymətli kağızlara və yaxud bank depozitlərinə qoyulmasına maneçilik törədir.

 Ehtiyatların idarə olunması modelləri optimal qərarların tapılmasına imkan verirlər, yəni mal ehtiyatlarının elə səviyyəsini müəyyən etməyə ki, bu zaman onların yaradılmasına  və istehsalat  proseslərinin fasiləsizliyinin müəyyən olunmuş səviyyədə saxlanılmasına sərf olunan məsrəfləri minimallaşdırmağa imkan versin.

Xətti proqramlaşdırma modelləri. Bu modellər rəqib tələbatların mövcudluğu şəraitində qıtlıq təşkil edən resursların bölüşdürülməsi zamanı optimal qərarların tapılması üçün tətbiq olunurlar. Məsələn, xətti proqramlaşdırma modelinin köməyi ilə optimal istehsalat proqramını müəyyən etmək, yəni materialların və detalların məlum həcmlərində, avadanlığın iş vaxtı fondu və hər bir məmulatın rentabelliyi səviyyəsində yüksək mənfəətin əldə olunması üçün hər bir çeşiddən nə qədər məmulat hazırlamaq lazım gəldiyini hesablamaq mümkündür.

Praktiki tətbiq üçün işlənilmiş modellərin çox hissəsi xətti proqramlaşdırma məsələlərinə gətirilib çıxarılır. Lakin təhlil olunan əməliyyatların xarakterini və amillərin yaranmış asılılıq formalarını nəzərə alaraq aşağıdakı digər model tipləri də tətbiq oluna bilərlər: 

· əməliyyatların nəticələrinin əsas amillərdən asılılığının qeyri-xətti formalarında – qeyri-xətti proqramlaşdırma modeli;

· təhlilə vaxt amilinin əlavə olunması zəruriyyətində - dinamik proqramlaşdırma modeli;

· amillərin əməliyyatın nəticəsinə ehtimal olunan təsiri zamanı – riyazı statistika modeli (korrelyasiya-reqressiya modeli).

Qərarların qəbul olunması proseslərinin tədqiqi zamanı əsas diqqət son vaxtlara kimi qərar alternativinin işlənilməsi mərhələsinə və optimal variantın tapılması ilə bağlı olan məsələlərə verilirdi. Hətta belə hesab olunurdu ki, məhz qərarın işlənilməsi, yaranmış problemin həlli üçün ayrılmış vaxtın və vasitələrin çox hissəsini tutur.

Lakin idarəetmə təcrübəsi başqa şeyləri sübut edir. Məhz qərarların reallaşdırılması mürəkkəb, əmək tutumlu və uzun mərhələli olduğu üçün, vaxtın və resursların çox hissəsini apardığı üçün idarəetmə fəaliyyəti prosesində eyni zamanda zəif  həlqəyə çevrilir. 

Menecmentin əsas funksiyalarından biri rəhbərlikdir və onun mahiyyəti şəxsi sərəncamvericilik və hakimiyyətdir. Təşkilat daxilində hakimiyyət hakimiyyət son qərarın təkbaşına qəbul olunması ilə ifadə olunur, sərəncamvericilik isə - resursların bölüşdürülməsində, sərəncamları müstəqil olaraq yerinə yetirməyə qadir olan icraçıların seçilməsində və yerləşdirilməsində, icra üçün səmərəli stimulların yaradılmasında ifadə olunur.

Qərarların işlənilməsinin və qəbul olunmasının kollegial xarakteri onu fərz etməyə əsas verir ki, menecerlər tərəfindən qərarların qəbul olunmasına sərf olunan səylərin nisbətlər dəyişiləkdir və onların yerinə yetirilməsinin təşkilini və nəzarəti gücləndirir. Rəhbərin fəaliyyətində ağırlıq mərkəzi qərarların işlənilməsi sferasından onların yerinə yetirilməsinin təşkili və nəzarət sferasına, həm də qəraralrın hazırlanması,  qəbul olunması  və reallaşdırılmasının bütün prosesinin fasiləsizliyinin saxlanılmasına doğru hərəkət edir. Lakin, bu isə menecerin məsuliyyətini heç də aşağı salmir, əksinə artırır, onların təşkiklatdakı rolunu qaldırır.

Sahibkarlıq qərarlarının qəbul olunmasında əsas məsələlərdən biri – təşkilata və yaxud onun xarici mühitinin elementlərinə zədənin dəyməsi zamanı rəhbərin məsuliyyətinin artırılmasından ibarətdir.  Qəbul olunmuş qərarın nəticələrinə və onların yerınə yetirilməsinə (və yaxud yerinə yetirilməməsinə) görə məsuliyyət – idarəetmə fəaliyyətinin vacib amillərindən biridir, ona görə dəd menecer qərarın işlənilməsi prosesi zamanı hər bir alternativ üçün ayrılıqda mümkün ola bilən məsuliyyət dərəcəsini qiymətləndirməlidir. İlk əvvəl, məsuliyyət növünü və dərəcəsini müəyyən etmək lazımdır.

Məsuliyyət kimi müəyyən tələblərə, norma və qaydalara əməl olunmasına və onların yerinə yetirilməsinə sövq edilməsi başa düşülür.

Bu cür tələb və normalar aşağıdakılar tərəfindən işlənilə bilər və müəyyən oluna bilərlər:

· dövlət tərəfindən (qanunla) – bu zaman  hüquqi məsuliyyətdən söz gedir;

· müəyyən təşkilatın rəhbərliyi tərəfindən – belə olan halda məsuliyyəti inzibatı kimi müəyyən etmək olar;

· vətəndaşlıq cəmiyyəti tərəfindən – məsuliyyət sosial olduqda;

· şəxslərarası münasibət prosesində insan qrupları tərəfindən – bu cür məsuliyyət mənəvi adlanır.

 Rəhbərin kimin qarşısında məsuliyyət daşımasını müəyyən etmək üçün bilmək lazımdır ki, o, kimə və nə cür tabedir. Tabeçilik, menecerin və onun qərarının olduğu nəzarətin növü, metodları və proseduraları ilə müəyyən olunur. 

Hər bir məsuliyyət növünə müəyyən nəzarət mexanizmi aid olur.
Cədvəl 2.4.
Məsuliyyət növləri və onlara nəzarət mexanizmləri
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	Məhkəmə sistemi

İyerarxik nəzarət
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Korporativ mədəniyyət


Ölkənin tarixi, sosial və milli-mədəni xüsusiyyətlərindən asılı olaraq məsuliyyətin bu növləri müxtəlif əhəmiyyətə malikdirlər.

Hüquqi məsuliyyət  həm cinayət , həm də mülki xarakter daşıyır.

Cinayət məsuliyyəti cinayətin baş verməsi zamanı yaranır və müqəssirə qarşı məhkəmənin qərarı ilə müəyyən olunan cəza növü  ilə dövlət məcburiyyətinin tətbiqini nəzərdə tutur.  

Mülki məsuliyyət öhdəlikərin yerinə yetirilməməsi və yaxud lazımi qaydada yerinə yetirilməməsi zamanı yaranır və qanunu pozana qarşı qanunla və yaxud müqavilə ilə  müəyyən olunmuş təsir vasitələrinin tətbiqini nəzərdə tutur ki,  bu zaman onun üçün əmlak xarakterli iqtisadi cəhətdən əlverişsiz nəticələr: zərərlərin kompensasiyası, dəbbələmənin (cərimə, penya) ödənişi, zərərin ödənilməsi və s. yaranır.

Hüquqi məsuliyyətin təmin olunmasının əsas metodu – rəhbərlərin (vəzifəli şəxslərin) qərarları və hərəkətləri ilə əlaqədar məhkəməyə müraciət edilməsu hüququdur.

Rəhbərlərin məsuliyyətinin daha geniş yayılmış növlərindən biri – inzibati məsuliyyətdir ki, onun reallaşdırılması vasitəsi kimi iyerarxik nəzarət mexanizmi çıxış edir. Təşkilatda məsuliyyət və hesabatlılığın olması, idarəetmə hüququ ilə ifadə olunmuş nüfuz olmadan mümkün deyildir.

Tətbiq olunan cərimə növlərdən asılı olaraq inzibati məsuliyyət:

inzibati (burada təsir forması məzəmmət, töhmət, aşağı vəzifəyə keçirilmə, işdən qovulmadır),

maddi  (təşkilatda işləyən əməkdaş, onun günahı nəticəsində dəyən əmlak zərərini ödəməlidir) olur.

  Təşkilatın ölçü miqyası və həll olunan problemlərin həcmi. Müəyyən qədər böyük təşkilatlarda menecer iyerarxik pilləkənlə yuxarı qalxdıqca, tabeçiliyində olanların qərarlarına  heç olmasa ümumi nəzarət etməyə vaxtı az qalır. Bundan başqa, müasir təşkilat daha dərin ixtisaslaşmanı nəzərdə tutur. Rəhbər isə həmişə ümumiləşdirmə ilə məşğul olmalıdır. Çox vaxt rəhbərin, mütəxəssislər tərəfindən təklif olunmuş qərarı müstəqil olaraq təhlil etməyə lazımi səviyyədə savadı olmur. 

Kommunukasiya proseslərinin çatışmazlıqları. İnformasiya ilə mübadilə prosesində tez-tez baş verən dayanmalar da həmçinin iyerarxik nəzarət mexanizmini məhdudlaşdırırlar. Əgər icraçılar qərarların motivləri və qəbul olunması məqsədləri haqqında lazımınca məlumatlandırılmayıblarsa, əgər informasiya kommunikasiya prosesində filtrdən keçirilirsə və yaxud təhrif olunursa, iyerarxik nəzarət o dərəcədə  aşağı olur.

Yuxarıda nəzərdən keçirilmış rəsmi (formal) məsuliyyət növlərindən başqa rəhbər həm də qeyri-rəsmi (qeyri-formal) məsuliyyət – mənəvi məsuliyyət, yəni insan münasibətlərinə riayət edilməsi zəruriyyətini də daşıyır ki, bunun reallaşdırılması mexanizmi kimi korporativ mədəniyyət çıxış edir.

Korporativ mədəniyyət  kimi təşkilatın bütün üzvləri tərəfindən qəbul edilən qrupvari dəyərlərin, davranış normalarının və fəaliyyət üsullarının məcmusu başa düşülür. Daha çox vaxt ərzində fəaliyyət göstərən təşkilat, müəyyən daxili mədəniyyəti, keçmişi, indiki zamanı və gələcəyi birləşdirən qayda və ənənələr kompleksini formalaşdırır.

Beləliklə, hər hansı bir yazılmamış qaydaları müəyyən edərək, korporativ mədəniyyət, qəbul edilən qərarları müəyyən mənəvi prinsiplər, normalar və ənənələr dairəsi ilə məhdudlaşdırır və bununla da rəsmi nəzarət tərəfindən nəzarət edilə bilinməyənlərə nəzarəti həyata keçirir.

İdarəetmənin səmərəliliyinin artırılması demək olar ki, bütün iyerarxik səviyyələrdəki sahibkarlıq qərarlarının səmərəliliyinə bərabərdir, çünki qərarların qəbul olunması idarəetmə mexanizminin əsas alətini nümayiş etdirir; məhz qərarların işlənilməsində, qəbul edilməsində, təşkil olunmasında və yerinə yetirilməyə nəzarətdə həm ayrı-ayrı menecerlərin, həm də bütövlükdə idarəetmə aparatının fəaliyyəti cəmləşmişdir.

Bununla yanaşı, sahibkarlıq fəaliyyətinin səmərəliliyinin müəyyən olunması idarəetmənin çox mürəkkəb və mübahisəli probleminə aid olunur. 

İlk əvvəl «sahibkarlıq fəaliyyətinin səmərəliliyi» ifadəsini ona mahiyyətcə yaxın olan «idarəetmənin səmərəliliyi» və «idarəetmə əməyinin səmərəliliyi» kateqoriyaları sistemində nəzərdən keçirək. 

Adətən idarəetmə sisteminin səmərəliliyi idarəetmə obyektinin nəticələri vasitəsilə, onlar da öz növbəsində - qarşıya qoyulan məqsədə çatma dərəcəsindən asılı olaraq müəyyən olunurlar. Belə şəraitda ticarət təşkilatının idarə edilməsinin qiymətləndirilməsi malların və yaxud xidmətlərin satış həcmləri, əldə olunmuş mənfəət, əmək məhsuldarlığı, rentabellik səviyəsi və s. bu kimi göstəricilər vasitəsilə müəyyən olunur. Lakin bu metod, özünün məntiqi əsaslandırılmasına və sadəliliyinə baxmayaraq, bir sıra ciddi nöqsanlara malikdir. Birincisi, idarəetmənin səmərəliliyi istehsalın səmərəliliyi ilə eyni tutulur. Eyni cür texniki-iqtisadi nəticələr idarəetmənin müxtəlif təşkil olunma səviyəsində əldə oluna bilərlər, buna görə də idarəetmənin hər bir konkret sisteminin (və ya onun bölmələrinin və ayrı-ayrı işçilərinin)  səmərəliliyinin qiymətləndirilməsi heç də həmişə mümkün olmur. İkincisi, bu cür yanaşma zamanı vaxt amili – idarəetmə təsiri ilə onun nəticəsi arasında olan müəyyən vaxt laqı (məsələn, qərar bir rəhbər tərəfindən qəbul oluna bilər, onun müəyyən vaxtdan sonra yaranacaq müsbət nəticəsi isə digər şəxs tərəfindən istifadə oluna bilər) nəzərə alınmır.

«Sahibkarlıq qərarlarının səmərəliliyi» məvhumu onun reallaşdırılmasından tədric olunmuş şəkildə nəzərdən keçirilə bilməz (onun keyfiyyətindən fərqli olaraq). Qərarın səmərəliliyi onun mütləq düzgünlüyündə deyil, onun ardıcıl və vaxtında yerinə yetirilməsində, qarşıya qoyulmuş məqsədlərə çatmasındadır. Deməli, sahibkarlıq qərarlarının səmərəliliyi həm qərarların keyfiyyəti ilə, həm də onların həyata keçirilməsi keyfiyyəti ilə şərtləndirilir. 

İdarəetmə təcrübəsi göstərir ki, heç də bütün qəbul olunan qərarlar müəyyən olunmuş müddətdə yerinə yetirilirlər (bir sıra məlumatlara görə onların qəbul olunmuş qərarların ümumi sayında xüsusi çəkisi 30%-dək təşkil edir). Bundan başqa, həyata keçirilmiş qərarların bir hissəsi nəzərdə tutulan nəticələri vermirlər, yəni onlar lazımınza səmərəli olmurlar. Rəhbərlərin özlərinin ekspert qiymətləndirilməsi göstərir ki, təcrübədə belə qərarlar 25%-dən az deyildir. Bu cür halın əsas səbəbləri nədən ibarətdir? Aydındır ki, bu – həm tam olmayan informasiyadan yaranan qərarın özünün nöqsanlı olması,  qərar qəbul edən şəxslərin (QQŞ) səriştəsinin aşağı olması və yaxud alternativlərin dərindən işlənilməsinə vaxtın azlığı, həm də qərarın yerinə yetirilməsinin pis təşkil olunması və ilk əvvəl lazımi razılaşmaların və nəzarətin olmamasıdır. 

İdarəetmə qərarlarının səmərəliliyi bir sıra amillərin təsiri ilə müəyyən olunur və bu,  qərarların işlənilməsinin və həyata keçirilməsinin müxtəlif  mərhələlərində özünü biruzə verir. Bütövlükdə isə onlardan ən əsasları – qərarı qəbul edənin səriştəsi və iş təcrübəsi; qərar qəbul edən şəxsin (QQŞ) məlumatlanma dərəcəsi; qərarların işlənilməsi prosesində kollegiallıq dərəcəsi; nəzarətdə olan qərarların xüsusi çəkisi; qərarı işləyib hazırlayan rəhbər işçilərin və mütəxəssislərin həmin qərarların reallaşdırılmasında birbaşa iştirakı; icraçıların motivləşdirilməsi; rəhbər işçilərin qərarların nəticələrinə görə məsuliyyətinin dərəcəsi və xarakteri.

Eyni cür məqsədlərin müxtəlif məsrəflərlə əldə olunmasını nəzərə alsaq, onda qərarın səmərəliliyinin əsas meyarı kimi onun reallaşdırılmasından əldə olunan səmərinin (məqsədə nail olma dərəcəsi ilə ifadə olunmuş) qərarın işlənilməsi və onun həyata keçirilməsi məsrəflərinə ilə ifadə olunmuş nisbət çıxış edir. Lakin, iş onunla mürəkkəbləşir ki, bir çox vacib qərarların qəbul olunması (məsələn, daha çox perspektivə malik olan innovasiya layihələrinin, sərmayə (investisiya) qoyulan obyektin və yaxud elmi-tədqiqat və təcrübə-konstruktor işləmələrinin əsas istiqamətlərinin seçilməsi) bir deyil, çoxmeyarlı qiymətləndirməni tələb edir vəbuna görə də sahibkarlıq qərarının səmərəliliyi vahid göstərici ilə ifadə oluna bilməz.
Belə olan hallarda təcrübədə tez-tez səmərəliliyin qiymətləndirilməsinin «məsrəflər-mənfəət» metodunu tətbiq edirlər ki, bu zaman səmərə miqdarca məsrəf vahidinə əldə olunan mənfəətlə xarakterizə olunur. Başqa sözlə, «mənfəət» - əsas tərkib ölçüsüdür və o, əhəmiyyətləri eyni olmayan müxtəlif cinsli səmərə növlərinin toplanması vasitəsilə yaranır. Buna görə də bu metodun praktiki tətbiqinin əsas şərti, «mənfəəti» təşkil eləyən müxtəlif elementləri toplamaq imkanının olması və «mənfəəti» təşkil eləyən müxtəlif elementlərin payının dərəcəsini xarakterizə edən əmsalların ölçüsünün tapılmasıdır.

Bu problem həll olunduqdan sonra, vəzifə son dərəcə sadələşir. Mənfəətin Pi və tələb olunan məsrəflərin Ci ölçülərini tapdıqdan sonra, qərarın hər bir Ai alternativi üçün mənfəətin məbləğinin məsrəflərin vahidinə olan nisbətini xarakterizə edən  Pi/Ci tapmaq olar.


XXI əsrin astanasına qədəm qoyan Azərbaycan bazar iqtisadiyyatının bütün istiqamətləri üzrə sosial-iqtisadi inkişafın artım templərinə nail olmaqdadır. 



  






Şəkil 2.7. İdarəetmə qərarlarının səmərəliliyinin müəyyən olunması yolları
NƏTİCƏ VƏ TƏKLİFLƏR
İdarəetmə sistemi müasir dövrdə xüsusi əhəmiyyət daşımağa başlamışdır. Bötüvlükdə müəssisənin və o cümlədən, kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsi, bazar münasibətlərində ən aktual problemlərdən biridir.  Bazarın qloballaşması prosesi və ticarətin inteqrasiya olunma prosesləri, iqtisadiyyatda öz yerini tapmaq istəyən və artıq mövcud olanları sıxışdırıb onların yerini və eyni zamanda bazarda öz payını tutmağa can atanlar  ticarətdə çoxlu sayda yeni formatların yaranmasına təkan vermişlər. Bu mübarizədə tab gətirib dayanmaq effektiv idarəetmə olmadan qeyri-mümkündür.
İdarəetmə prosesində mühüm vəzifələrdən biri kommersiya işində keyfiyyət səviyyəsinə nail olmaqdan ibarətdir ki, müasir dövrdə kommersiya fəaliyyətinin müəssisənin fəaliyyətinin effektivliyinə təsir dərəcəsi get-gedə daha böyük əhəmiyyət daşıyır. İdarəetmə məsələlərinin genişləndirilməsi, ticarət müəssisələrinin idarəedilməsinin yeni üsul və metodlarının işlənib hazırlanması tələbatı yaranmışdır. Вununla əlaqədar olaraq,  kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsinin təkmilləşdirilməsi yollarının daimi olaraq axtarılması lazımdır.

İdarəetmənin artmaqda olan rolunu şərtləndirən amillərə aşağıdakıları aid eləmək olar:

· idarəetmə kadrlarının sayının artımı; bu,  onların işinin təşkilinə və hazırlığına olan tələbləri artırır;
· ictimai istehsalın miqyaslarının artımı, təsərrüfat əlaqələrinin mürəkkəbləşdirilməsi; bu, kommersiya fəaliyyəti, bölgü, mübadilə və istehlak proseslərinin  əlaqələndirilməsini yaxşılaşdırmağı tələb edir;
· beynəlxalq əlaqələrin genişləndirilməsi və mürəkkəbləşdirilməsi;

· bazar münasibətlərində təsərrüfatçılıq metodlarının dəyişilməsi və bu da müəssisənin bütün səviyyələrində idarəetmə sisteminin köklü surətdə yenidən qurulmasını tələb edir;

·   elmi-texniki tərəqqi;

· şəxsiyyətə pərəstişi aradan qaldırılması, ictimai həyatda durğunluq ilə bağlı olan mənəvi-siyasi aspektlər,  işçilərin maddi və mənəvi maraqlarının artırılması və s.

İstehsalın mürəkkəbləşməsi ilə yanaşı idarəetmə xüsusi bir kateqoriyaya çevrilərək daha çox iştirakçıları özündə cəmləşdirə bilmişdir. 
Bazar iqtisadiyyatının qanunlarına və kateqoriyalarına əsaslanan kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsinin nəzəri əsaslarının tədqiq olunması və onların praktiki olaraq tətbiqi kommersiya işçilərinə, malgöndərənlərlə malların alıcıları arasındakı qarşılıqlı təsərrüfat əlaqələrini nizamlamağa, kommersiya risklərini qabaqcadan görməyə və onları azaltmağa, istehsalçıları alıcı tələbini nəzərə alınmaqla malların istehsalına yönəldilməsinə imkan verir.     
Ticarət müəssisəsinin idarəedilməsi bir sıra xüsusiyyətlərə malkdir və bunlar da kommersiya-texnoloji proseslərin spesifikliyi ilə feyil, həmçinin bu proseslərin genişlənməsi ilə şərtlənmişdir. Belə ki, proqnozlara uyğun olaraq ticarət müəssisələrinin kommersiya strukturları tərəfindən yerinə yetirilən fuknsiyaların genişləndirilməsi üçün şərait yaradılacaqdır (xüsusilə də servis xidmətləri sahəsində). 
Məsələn, kommersiya-vasitəçilik fəaliyyətinin təmərküzləşməsi prosesinin baş verməsi nəticəsində sistemdə fəaliyyət göstərən və qarışıq mülkiyyət formasına malik olan ən iri topdansatış müəssisələrin tədavül sferasında sayı sayı artacaq, satış həcmlərinin azalması dayanacaq, anbar mal dövriyyəsi artacaqdır.  Topdansatış ticarət təşkilatları mal yeridilişində orta (aralıq) həlqədirlər, lakin onlar, bazarın konyunkturu haqqında ən çox informasiyaya malikdirlər və topdansatış müəssisənin kommersiya fəaliyyəti istehsal və istehlaka əhəmiyyətli dərəcədə təsir göstərə bilərlər.  О, bazarın tələblərinə uyğun olaraq malların və xidmətlərin istehsalının və satışının inkişafına istiqamətlənmişdir. Bir tərəfdən, topdansatış müəssisələrin kommersiya xidmətləri tələbin dəyişməsi meyllərini öyrənirlər və istehsalçıları, satış üçün daha perspektiv olan malların istehsalına və satışına istiqamətləndirirlər. Digər tərəfdən, оnlar istehlakçılara fəal surətdə təsir göstərərək yeni mallara olan tələbin artmasına şərait yaradırlar. Bu da, mal istehsal edən zəncirin bütün həlqələrinin işinə ciddi nəzarəti və əlaqələndirməni təmin eləyən yeni təşkilati formaların yaranmasını şərtləndirir.

Ticarət müəssisələrinin praktiki fəaliyyətində bazarın tədqiq olunmasının kompleks metodlarından istifadə olunması, kommersiya informasiyasının təhlili, təsərrüfat əlaqələrinin effektivliyinin qiymətləndirilməsi vacibdir. Hər bir kommersiya sövdələşməsinin və müəssisənin bütövlükdə kommersiya fəaliyyətinin  qiymətləndirilməsi əsaslandırılmış idarəetmə qərarlarının qəbul olunmasına imkan verir. İdarəetmə qərarlarını işləyib hazırlayarkən, rəhbər, sistemin ayrı-ayrı  elementlərinin (o cümlədən, alışları, satışları, işçi heyətinin idarə olunmasını, malgöndərənlərə və alıcılara xidmətin təşkil olunmasını və sairəni) çoxvariantlılığını və qarşılıqlı təsirini nəzərə almalıdır.
İstehlak tələbinin fərdiləşdiləşdirilməsi, ticarət sferasında keyfiyyətcə yeni təşkilati formaların yaradılması zəruriyyətini şərtləndirir ki, bunun da formalaşmasının əsasında  müasir menecmentin, marketinqin və bölüşdürücü logistikanın elementlərindən istifadə etməklə ticarət müəssisələrinin kommersiya fəaliyyətinin inkişaf strategiyasının işlənilib hazırlanması və idaredilməsi durur.
Вununla əlaqədar olaraq ticarət müəssisələrinin kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsinin effektivliyinin artırılması məsələləri mühüm tətbiqi əhəmiyyət daşıyırlar.  

Bazar iqtisadiyyatı şəraitində müəssisənin kommersiya işi müasir marketinqin prinsiplərinə söykənməlidir. Kommersiya fəaliyyəti bir anlayış kimi marketinq fəaliyyətindən daha genişdir, lakin, onun asılılıq izləri göz qabağındadır: o, özünü malların alışında (ticarət müəssisələri üçün), anbar təsərrüfatının təşkilində, mal partiyalarının satışı prosesində, satışların həvəsləndirilməsində və kommersiya xidmətinin satışdan sonrakı işində özünü göstərir.  Lakin, əgər marketinqin ticarət müəssisəsində fəaliyyətini nəzərdən keçirsək, bu zaman o, kommersiya fəaliyyətinin özündən daha əvvəl başlamanır və təkcə onun uğurluluğu atributu olmaqla yanaşı, həm də müəssisənin fəaliyyətinin məqsədlərinin həyata keçirilməsində özünə yer tapan müstəqil struktur bölməsidir.  
Lakin vəziyyət onunla çətinləşir ki, kommersiya xidmətlərinin işçiləri heç də hər zaman yüksək ixtisaslı işçilərndən ibarət olmurlar, çox vaxt bu vəzifələri xüsusi bilikələrə yiyələnməmiş kommersiya hissiyatı olayan adamlar tuturlar. 

Hazırki dövrdə kommersiya xidmətinin işçiləri marketinq konsepsiyalarına yaxşı yiyələnməklə yanaşı, logistikanın təşkilinə əsas yanaşmaları da bilməlidirlər. Kommersiya üzrə direktor marketinqlə bölüşdürücü logistika arasında funksiyaların bölüşdürülməsini təmin etməyə borcludur ki, bunun köməyi ilə məhsulun fiziki bölüşdürülməsini (satışını) təmin edə bilsin.

 Marketinq, idarəetmənin qıvraq, çevik təşkilati formalarını təklif edir. Marketinqin qıvraqlığı bazarın tələblərinin vaxtında nəzərə alınmasında özünü göstərməlidir ki, bunun üçün də əmtəə bazarlarını öyrənmək və proqnozlaşdırmaq, satış reklamını inkişaf etdirmək və təkmilləşdirmək, həmçinin kommersiya fəaliyyətinə innovasiyaları tətbiq etmək, lazım  gələndə isə - fəaliyyət profilini dəyişdirmək, kommersiya xidmətlərinin təşkilati strukturlarına dəyişiklər etmək lazımdır.

Kommersiya fəaliyyəti, ticarət müəssisəsinin fəaliyyətinə, birinci növbədə, alqı-satqı proseslərinin idarəedilməsinə yönəldilmiş kompleks yanaşmaya söykənir. 

Kommersiya fəaliyyəti özünün əsas anlayışları sisteminə malikdir və onların köməkliyi ilə tədiq olunan kommersiya prosesləri adekvat və tam şəkildə əks oluna bilirlər.  Kommersiya proseslərinin və bütövlükdə kommersiya fəaliyyətinin nəticələrinin ümumiləşdirilməsi üçün aşağıdakı anlayışlardan istifadə olunur: sistem, təşkilat, təşkilatın strukturu, məram (missiya), məqsəd, subyektlər və obyektlər və s. 

Malların alqı-satqısının və irəlidilməsinin təşkilini alış, satış, mal təchizatı, xidmət  və s. bu kimi anlayışlar açıqlayırlar. Kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsində bu anlayışlar ayrıca deyil, bir-biri ilə qarşılıqlı əlaqədə, kompleks şəkildə tətbiq olunurlar.
Kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsini ticarət müəssisəsinin idarəedilməsi sistemindən ayırmaq mümkün deyildir, çünki axırıncı həm də texnoloji, iqtisadi və maliyyə fəaliyyəti ilə bağlı olan funksiyaları da yerinə yetirir.
Deməli, kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsi strukturunun qurulması zamanı ticarət müəssisəsinin idarəedilməsinin bütöv sistemini yaradan  tərkib elementlərinin qarşılıqlı təsirini nəzərə almaq lazımdır. 

Kommersiya fəaliyyəti müəssisənin fəaliyyət göstərməsinin əsası kimi nəzərdən keçirilir və bununla da onun funksiyalarına və idarəetmə sistemlərinə diqqət də artır. Kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsi funksiyalarının məcmusunun reallaşdırılması – idarəetmə prosesinin mahiyyətini əks etdirir. İdarəetmə prosesi mürəkkəbləşdikcə, funksiyalar da çoxalır və  onlar diferensiallaşırlar. Deməli, kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsi özünün birbaşa vəzifəsi kimi, kommersiya və texnoloji proseslərə müəyyən nizamlılıq gətirməkdə, bu proseslərdə iştirak edən işçilərin birgə fəaliyyətinin təşkil olunmasında, fəaliyyətdə razılışma və əlaqələndirməyə nail olmaqda görür.

Kommersiya fəaliyyətinin nəzərdən keçirilməsi zamanı onun bazarla qarşılıqlı fəaliyyətdə olan hissəsini, yəni: bazarın rəqabət mühiti şəraitində əmtəə-pul mübadiləsini və real mənfəətin əldə olunmasını ayırmaq məqsədəuyğun olardı. Kommersiya fəaliyyətindən bazar şəraitinin dəyişilməsinə adekvat reaksiya tələb olunur ki, bu da ticarət müəssisəsinin bazarda dayanıqlı vəziyyətinə imkan yaradır.  İstehlakçılara yönəldilmə də az olmayan əhəmiyyət daşıyan məqamlardan biridir. İstənilən hər bir mülkiyyət formasından olan ticarət müəssisəsi istehlakçılar üçün və onların hesabına mövcuddur. Buna görə də kommersiya fəaliyyəti alıcıların arzu və sifarişlərinin həyata keçirilməsinə yönəldilməlidir. 
Kommersiya fəaliyyəti ticarətdən başqa, malların əmtəə mübadiləsi sahəsində alqı-satqə aktlarının normal həyata keçirilməsini təmin eləyən iş növlərini  özündə cəmləşdirir; bunlara – kommersiya fəaliyyəti obyektləri bazarının marketinq tədqiqatı, kommersiya əməliyyatlarının informasiya təminatı, kommersiya fəaliyyətinin dispeçer xidməti, kommersiya müəssisəsinin xarici əlaqələrinin təşkili, həmçinin reklam fəaliyyəti aiddirlər.

Adları çəkilən funksiyalar kommersiya əməliyyatlarının bazisini, əsasını təşkil edirlər. Bunlarla yanaşı, kommersiya proseslərinin normal axarla getməsi üçün funksiyalaar da mövcuddurlar. Bunlar – anbarların işlərinin təşkili, nəqliyyat vasitələrinin optimal parkının yaradılması, kommersiya fəaliyyəti obyektlərinin, həmçinin kommersiya müəssisəsi işçilərinin  qorunmasının təmin edilməsi, kommersiya müəssisəsi işçilərinə təşkilati texnikanın tam tərkibinin verilməsi və i.a. 
Kommersiya fəaliyyətinin strukturunun tədqiqi, həmçinin onun tərkib hissələrinin xarakteristikası kommersiya fəaliyyəti haqqında bütöv bir sistem kimi təsəvvür formalaşdırmağa imkan verir ki, bu da çoxlu sayda tərkib hissələrindən ibarətdir və onlardan hər biri kommersiya fəaliyyətinin məqsəd və vəzifələrinin reallaşdırılması üçün bərabər əhəmiyyət   daşıyır.

Komersiya fəaliyyətinin struktur tərkib hissələrini bilmək onun idarə olunması, perspektivlərinin görüntüsü, güclü və zəif  tərəflərin ayrılması, müvafiq kadrların hazırlığı üçün çox vacibdir. 

Bir sözlə, kommersiya fəaliyyəti – mübadilə, istehsal, bölgü və tədavül sferalarında həyata keçirilən qarşılıqlı əlaqədə olan proseslərin məcmusudur və bütün funksiyaların yerinə yetirilməsinin xəbərdaredici xarakterinə, əmtəə-pul münasibətlərindən istifadə olunmasına, malların alıcılara doğru çatdırılmasının təmin olunmasına, mənfəət əldə edilməsinə əsaslanır.

Kommersiya fəaliyyətinin idarəedilməsi konsepsiyasının təkmilləşdirilməsini aşağıdakı müddəaları təşkil etməlidirlər:

1. Kommersiya fəaliyyətinin təkcə ticarət sahəsində cəmləşdirilmiş kimi deyil, qarşılıqlı əlaqədə olan proseslərin məcmusu kimi sistemli şəkildə nəzərdən keçirilməsi.

2. Ümumi anlayış təşkil eləyən hər bir prosesə – yəni, kommersiya fəaliyyəti onun təşkili nöqteyi-nəzərindən, həmçinin onun idarə olunmasının təşkili nöqteyi-nəzərindən  eyni cür diqqətin ayrılması.
3. Kommersiya fəaliyyətinin xarici və daxili şəraitindən asılı olaraq prosesin hər bir tərkib hissəsinin reallaşdırılması texnologiyalarının yaradılması.
4. Kommersiya fəaliyyətinə təsir göstərən amillərin daha tam tərkibini əks etdirən imitasiya modellərinin işlənib hazırlanması.
Deyilənlərin xülasəsi kimi qeyd eləmək olar ki, konsepsiyanın bütün müddəaları qarşılıqlı əlaqədə və qarşılıqlı asılılıqdadırlar, onlar qlobal xarakter daşıyırlar.

Kommersiya fəaliyyətinin məzmunu onun idarəedilməsi proseslərini, əsas prosesləri və onun dəstəklənməsi proseslərini özünə daxil edir.
İqtisadiyyatın idarə edilməsinin çevik sisteminin yaradılması bazar münasibətlərinin formalaşdığı bir şəraitdə respublikada mövcud olan vacib iqtisadi vəzifələrdən biri dır. Bu məsələnin həlli bazarın və ticarətin səmərəli fəaliyyətindən çox asılıdır ki, burada son vaxtlar ticarət menecmentinə xüsusi yer ayrılır.
Bazar iqtisadiyyatı şəraitində istehsalın iqtisadi cəhətdən müstəqil həlqəsi üçün lazım olan bazarın konyunkturuna, rəqabət mübarizəsinin şərtlərinə və inkişafın sosial amillərinə həssas reaksiya verən   və vaxtında dəyişmə qabiliyyətinə malik olan çevik, təşəbbüskar, iqtisadi idarəetmə  sistemi  kimi ticarət menecmenti idarəetmənin xüsusi növü kimi nəzərdən keçirilir. Ticarət firmalarının menecmenti idarəetmənin konkret şərtlərinin, yeniliklərin layihə işləmələrinin və inkişafın strategiyasının hərtərəfli  təhlilini tələb edir.

Bundan əlavə, qeyd eləmək lazımdır ki, ticarət firmalarının səmərəli fəaliyyəti, müasir iqtisadi şəraitdə onların sabit iş templəri və rəqabət qabiliyyətlilikləri xeyli dərəcədə strateji idarəetmənin səviyyəsi ilə müəyyən edilir.

Firmaya  rəqabət mübarizəsində mövcud olmağa imkan verən strateji rəftarın uzunmüddətli perspektivdə əhəmiyyəti xeyli artmışdır. Belə bir  şəraitdə bütün ticarət firmaları öz diqqətini təkcə daxili vəziyyətdə cəmləşdirməli deyil, həm də onların əhatəsində baş verən dəyişmələr arxasınca irəliləməyə imkan verən uzunmüddətli mövcudolma strategiyasını işləyib hazırlamalıdırlar.  
Strateji idarəetmə - menecmentin ən mühüm tərkib hissəsi olmaqla, onun özəyini,  təşkilata sərt rəqabət şəraitində dinamik dəyişən mühitdə mövcud olmağa köməklik edən qərarların axtarışına yönəldilmiş ali rəhbərliyin yaradıcı fəaliyyəti təşkil edir. 

Ticarət firmalarının strateji idarəetməsinin xüsusiyyəti ondan ibarətdir ki, burada ətalətlilik proseduraları azdır və yaradıcılıq isə çoxdur, yəni incəsənətin rolu çox böyükdür. Buna görə də strateji idarəetmə nəzəriyyəsi firmanın kommersiya fəaliyyətinin idarə edilməsinin strateji məsələlərinin uğurla həll olunması praktikasının ümumiləşdirilməsi əsasında formalaşır. 

Beləliklə, strateji idarəetmə, ali rəhbərliyin bazar rəqabəti şəratində təşkilatı idarə etməsi üzrə fəaliyyəti kimi nəzərdən keçirilir və o, təşkilatın müasir həyat fəaliyyətinin vacib tərkib hissəsidir.

Müasir həyatın xüsusiyyəti, mövcud resurslardan səmərəli istifadə olunmanı və istehlakçı tələblərini keyfiyyətlə ödəməni təmin etmək üçün iqtisadi qarşılıqlı münasibətlər subyektlərindən  bazarda baş verən prosesləri dərindən təhlil etməni tələb edir. Sərt rəqabət mübarizəsi şəratində optimal idarəetmə qərarını qəbul etmək üçün ticarət firmaları böyük miqdarda kommersiya informasiyasına malik olmalı və marketinq strategiyasını həyata keçirməlidirlər.

Bazar iqtisadiyyatına keçid ali məktəblər tərəfindən hazırlanan ənənəvi mütəxəssis növlərinə olan tələbi kəskin surətdə azaltmışdır, özü də ərzaq və qeyri-ərzaq malları üzrə ali ixtisaslı əmtəəşünaslara tələb azalmışdır, çünki bir çox ticarət müəssisələri indi universal çeşidli malların satışını həyata keçirirlər, onların keyfiyyəti də sertifikatlarla təsdiqlənir. İqtisadçı-plan işçisi ixtisası tamamilə öz aktuallığını itirmişdir.

 İndi daha çox xarici terminologiyadan götürülmüş  ixtisas adları – menecerlər, marketoloqlar, auditorlar və s. dəbdədirlər və onların təyinatı ticarət müəssisələrinin və təşkilkatlarının rəhbərləri üçün çox vaxt aydın olmur. Kommersiya strukturların ştat cədvəlində satış üzrə menecerlər, malların alışı üzrə menecerlər, reklam üzrə menecerlər və s. kimi bol-bol vəzifələr meydana çıxmışdır.

Digər tərəfdən, ticarət fəaliyyətinin yeni bazar şərtləri yeni universal tipli kommersiya işçisinin – təşəbbüskar, müstəqil, tədbirli yüksək profilli kommersantın hazırlanmasını tələb edir ki, bu işçi də öz fəaliyyətini yeni iqtisadi şəraitdə uğurla həyata keçirmək qabiliyyətinə malik olmalıdır.[6]
Bazar iqtisadiyyatına keçid, çoxsaylı təşkilati-hüquqi formalı müəssisələrin yaranması, ticarət fəaliyyəti dairəsinə əhalinin çox hissəsinin cəlb olunması, rəqabətin inkişafı, müasir avadanlığın və mütərəqqi texnologiyaların tətbiq olunmasının zəruriliyi, ticarət müəssisələrində kommersiya fəaliyyətinin və texnoloji proseslərin təşkilinə yeni yanaşmanı, şəxsi təşəbbüsün və sahibkarlığın geniş inkişafını şərtləndirmişdir. Bütün bunlar da peşəkarlıq fəaliyyəti mal mübadiləsi ilə bağlı olan mütəxəssislərin hazırlığına yeni tələblər qoyur.
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Резюме
В период становления и перехода к рыночным отношениям роль фактора управления и нового управленческого мышления значительно возросла. Усиление позиций в конкурентной борьбе сегодня зависит от качества управления и совершенствования управления.  

При рыночной экономике возрастает роль менеджера, главного управленческого работника фирмы. Менеджер должен возглавлять разработку различных целевых товаров, предвидеть их жизненных цикл. Пришло время уделить больше внимания роли менеджера в нашей системе управления, особенно на предприятиях. Необходимо вводить в штат должность менеджера, развивать их функции, ставить перед ним определенные задачи по стратегическому планированию.

Для выполнения сложных и ответственных функций, менеджеры должны иметь специальные знания и обладать способностью использовать их в повседневной работе по управлению предприятием. К основным требованиям профессиональной компетенции менеджеров относится: понимание природы управленческого труда,   способов достижения целей и повышение эффективности работы организации; умение использовать современную информационную технологию и средства коммуникации, необходимые в управленческом процессе; владение искусством управления человеческими ресурсами; владение искусством налаживания внешних связей; способность и самооценка, умение делать правильные выводы и непрерывно повышать квалификацию – знания и умения.

Необходимые знания и умения выполнять профессиональную работу в области управления, включающую: умение обосновать и применять решения в сложных ситуациях; информировать по вопросом развития отрасли, в которой работает предприятие; изучение опыта управлять ресурсами, планировать и прогнозировать;  умение использовать современную информационную технологию – залог успеха в деятельности менеджера торговой отрасли.
Resume
During formation and transition to the market relations the role of a factor of management and new administrative thinking considerably increased.   Strengthening of positions in competitive fight depends today on quality of management and management improvement.  

At market economy the role of the manager, the main administrative employee of firm increases. The manager has to head development of various target goods, expect their vital a cycle. More attention of a role of the manager in our control system, especially at the enterprises came to find time. It is necessary to enter a position of the manager into the state, to develop their functions, to set for it certain tasks of strategic planning.

For performance of difficult and responsible functions, managers have to have special knowledge and possess ability to use them in daily work on business management. The main requirements of professional competence of managers treats: understanding of the nature of administrative work, ways of achievement of the objectives and increase of overall performance of the organization; ability to use modern information technology and the means of communication necessary in administrative process; possession of a management skill of human resources; possession of art of adjustment of external relations; ability and self-assessment, ability to draw the correct conclusions and continuously to increase qualification – knowledge and abilities.

Necessary knowledge and abilities to perform professional work in the field of the management, including: ability to prove and apply decisions in difficult situations; to inform on a question of development of branch in which the enterprise works; studying of experience to operate resources, to plan and predict; ability to use modern information technology – the key to success in activity of the manager of trade branch.

ADİU-nun Magistratura Mərkəzinin «Kommersiya»    

ixtisası (ixtisaslaşma: «Birja  fəaliyyəti) üzrə

Məmmədli Nicat Nizami oğlunun
«Kommersiya münasibətlərinin idarə edilməsi yolları və onların təkmilləşdrilməsi» 

mövzusunda yerinə yetirdiyi magistr dissertasiya işinin

Referatı
Mövzunun aktuallığı. Biznes fəaliyyəti sahəsində uğurların əldə edilməsi amillərindən biri sahibkarın iqtisadi fəaliyyətinin informasiya məkanının təşkil olunmasıdır. 

 XX əsrin sonu göstərdi ki, informasiya resursu həm bütövlükdə ölkənin, həm də ayrılıqda hər bir müəssisənin, müxtəlif mülkiyyət formasında fəaliyyət göstərən təşkilatın, fərdi şəxsin əsas rifah halına çevrilir. İnformasiya – iqtisadiyyatı və insanın həyat fəaliyyətinin bütün sferalarını - əmək, məişət, asudə vaxtını, siyasəti əhatə edir. Təbii və insanın digər həyat sferaları ilə yanaşı, kommunikasiya şəbəkələri vasitəsilə   insanları bir-diri ilə birləşdirən informasiya sferası insanların həyat fəaliyyətinin ayrılmaz bir hissəsinə çevrilmişdir.

Cəmiyyətin və iqtisadiyyatın informatizasiyalaşdırılması elmtutmlu istehsalların inkişafını və iqtisadi fəaliyyətin bütün sahələrinə informasiya texnologiyalarının tətbiq olunmasını sürətləndirir, kütləvi kommunikasiya sistemlərinin qlobal inkişafını müəyyən edir , və bu da öz növbəsində ticarətin inkişafına və səmərəliliyinə də xüsusi təsir edir. 

İnformasiyanın və informasiya texnologiyaların rolunun qlobal miqyasda  görünməmiş səviyyədə artması, texnikada və xüsusilə, informasiya texnologiyalarında baş verən inqilabi dəyişiliklərin olması mövzunun aktuallığını müəyyən edir.
Bazar münasibətləri şəraitində  sahibkarlıq fəaliyyətinin idarə olunması milli rifahın bir mənbəyi kimi xüsusi maraq doğurur. 

Sözün geniş mənasında idarəetmə - bioloji, sosial, texniki, təşkilati sistemlərin bir funksiyası kimi həmin sistemlərin bütövlülüyünü, onların strukturunu və müəyyən iş rejimini təmin edir.

İdarəetmə bir sistem kimi idarəetmə təsirlərinin işlənilməsini və həyata keçirilməsini nəzərdə tutur. İdarəetmə sistemində: idarəolunan sistem və idarəedən sistem, yəni idarəetmə subyekti fərqləndirilir.

Ölkənin təsərrüfat sistemi çox mürəkkəb bir sisitemi özündə cəmləşdirir. Onun tərkibində olan əlaqələrin, məqsdələrin, halqa və elementlərin sayı həddindən artıq çoxdur. Buna görə də idarəetmənin (o cümlədən ticarət sahəsində) əsas vəzifəsi sistemin daha səmərəli işləməsi üçün lazım olan şəraitin daimi olaraq saxlanılmasının təmin olunmasından ibarətdir.    Müasir iqtisadi konsepsiyaların sürətlə dəyişilməsi (transforma​siyası), iqtisadi paradiqmaların inkişafı bütün səviyyədən olan mütəxəssislərdən, rəhbərlərdən yüksək səriştəlik və peşəkarlıq, me​necment sahəsində dərin nəzəri biliklərin olmasını tələb edir.

Buna görə də kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsi mexanizminin araşdırılması və onun ölkə iqtisadiyyatı üçün əhəmiyyətliliyinin öyrənilməsi aktual bir problemdir. Buraxılış işində menecmentin yaranması, onun inkişaf tarixi, kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsinin özünəməxsus xüsusiyyətləri, idarəetmə qərarlarının qəbul  edilməsi haqqında məsələlər göstərilmişdir.
Tədqiqatın əsas məqsədi və vəzifələri. Tədqiqatın əsas məqsədi bazar iqtisadiyyatı kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsinin xarakterik xüsusiyyətləri, hazırda dünyada bu sahədə baş verən dəyişikliklərin öyrənilməsindən,  idarəetmə metodlarının araşdırılmasından, əldə edilən nəticələr əsasında respublikada kommersiya  fəaliyyətinin canlandırılması, ölkənin kommersiya müəssisələrinin dünyanın aparıcı ölkələrinin  inkişaf təcrübəsindən istifadə olunması yollarının göstərilməsindən ibarətdir. Tədqiqatın vəzifələr dairəsi dissertasiya işinin strukturundan irəli gələrək araşdırılmışdır. 

Tədqiqatın predmet və obyekti. Tədqiqatın obyekti kimi problemli vəziyyəti yaradan və öyrənilmə üçün seçilmiş proses və yaxud hal, hadisə, predmeti kimi isə bu obyektin hüdudlarında olanlar nəzərdə tutulur. Bu baxımdan dissertasiya işinin predmeti bütövlükdə kommersiyada idarəetmənin mahiyyəti ilə səciyyələnilir. Tədqiqat işinin obyekti kimi bütövlükdə kommersiya münasibətlərinin idarəedilməsinin işləmə mexanizminin təkmilləşdirilməsi məsələsi nəzərdən keçirilir. 

Tədqiqatın informasiya bazası və işlənməsi metodları. Tədqiqatın informasiya bazasını araşdırılan mövzu üzrə yerli və xarici müəlliflərin elmi işləri, rəsmi və biblioqrafik mənbələr təşkil edirlər. Tədqiqatın alətlər bazası kimi daha çox nəticə verə bilən elmi dərketmə, araşdırmalar və təhlil metodlarından istifadə olunmuşdur. Elmi dərketmə metodları kimi empirik tədqiqatlar metodundan (müqayisəetmə və s.), həm empirik, həm də nəzəri tədqiqat səviyyəsində istifadə olunan metodlardan (təhlil, sintez və s.), həmçinin nəzəri tədqiqat metodundan istifadə olunmuşdur. 
Tədqiqatın elmi yeniliyi. Tədqiqat işində aparılan araşdırmalar əvvəlki ümumi yanaşmalardan özünün kompleksliliyi ilə fərqlənir, kommersiya fəaliyyəti sahəsində idarəetmənin yerinin müəyyən olunması və bu məsələdən irəli gələn xüsusiyyətlərin dərindən araşdırılması əsasında tədqiqat metodları tətbiq edilməklə maraqlı nəticələr əldə edilmişdir.  

Tədqiqiatın praktiki əhəmiyyəti. Elmi tədqiqatın nəticələri kimi əldə olunan təkliflər praktiki əhəmiyyətliliyə malikdirlər və təcrübədə istifadə oluna bilər.
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Şək. 3.3.1. İdarəetmə qərarlarının səmərəliliyinin artırılmasının əsas amilləri
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