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Elm and1

Mon, Batiyev Elvin El¢in oglu and igirom ki, “Ragomsal marketingin alicilarin
alig davranisina tasirinin todqiqi” movzusunda magistr dissertasiyasini elmi oxlaq
normalarina vo istinad qaydalarina tam riayat etmoklo vo istifado etdiyim bdtin

manbalari adabiyyat siyahisinda oks etdirmoklo yazmisam.



ROQOMSAL MARKETINQIN ALICILARIN ALIS DAVRANISINA TOSIRININ TODQIQi
XULASO

Tadqgiqatin aktualligr: Internetin siiratli boyimasi vo internet istifadagilorinin saymn
stratlo boylumasi, istifadacilorin do glndalik davramisinda miiayyan yeniliklor yaratd.
Istifadacilorlo daha six alagods olmaq va onlarin davramslarimi daha yaxs1 basa diismak (iciin
sirkatlor do rogomsal platformalara axin etdi. Naticada ragiblarindan farglanmak istayan
sirkatlor Uclin ragomsal marketinq ¢ox vacib amil rolunu aldi.

Tadgiqatin magsadi: Tadgigatin magsadi ragomsal marketingin alicilarin alis davranisina
tasirinin tadqiq olunmasi vo bunun naticasinda sirkatlora ragomsal marketingin inkisafi
istigamatlarinda muayyan tovsiyalarin verilmasi olmusdur.

Istifado olunmus todqiqat metodlari: Todqiqatda alcilarin fikrini 8yranmok (glin
sorgular aparilmisdir. Sorgular “Google Forms” vasitasilo yaradilmis, “Excel 2016” vasitasila
analiz olunmusdur.

Tadgiqatin informasiya bazasi: Tadgigatda informasiya vasitesi Kimi muixtalif elmi
maqalalordan, xarici mutoxassislorin bu moévzularda yazdigr Kkitablardan vo muayyan
qurumlarin hazirladig statistik malumatlardan istifads olunmusdur.

Tadqiqatin mahdudiyyatlori: Todgigatin COVID-19 dévriinds aparilmasi tadgigat Gigiin
muayyan c¢atinliklor yaratmsdir, bels Ki, tadqiqat zamam kecirilacok Uz-Uzo sorgular taxira
salinmah olmusdur.

Tadgiqatin elmi yeniliyi va praktiki naticalari:Azarbaycanda bu sahada elmi tadqiqat isi
cox az sayda olduguna gora, bu tadgigat Azarbaycan iiciin elmi yenilik sayila bilor. Tadgigatdan
cixan naticalarls sirkatlor 6z ragomsal marketing planlarimin optimizasiya eda bilarlar.

Naticalarin istifada oluna bilacayi sahalar: Tadqiqat zamam xiisusi bir sahanin se¢ilmomasi
tadgiqatdan muayyan catinliklor yaratsa da, bu tadqiqatdan ¢ixan naticalor bitiin sahalars
tohva vera bilar. Tadgiqatdan ¢ixan iimumi naticalarlarla, sirkatlor 6z ragemsal marketing
planim yarada bilarlar.

Acar sozlar: ragamsal marketing, raqamsal alict davranisi, raqamsal platformalarda alicilar,
internet marketingi



RESEARCH ON THE IMPACT OF DIGITAL MARKETING ON CUSTOMER BUYING
BEHAVIOUR

SUMMARY

The actuality of the subject: The rapid growth of the Internet and the number of Internet
users have created specific innovations in the daily users'’behaviour. Companies have also
flocked to digital platforms to stay in touch with users and better understand their behaviour.
As result, digital marketing has become significant factor for companies that want to stand out
from their competitors.

Purpose and tasks of the research: The purpose of the study was to study the impact of
digital marketing on buyers' purchasing behaviour and, as result, to provide companies
recommendations for the development of digital marketing.

Used research methods: Surveys were conducted to find out the buyers‘opinions. The
surveys were analyzed ""Excel 2016, created ""Google Forms"*

The information base of the research: Various scientific articles, books written by foreign
experts on these topics and statistical data prepared by certain institutions were used
asdatabase.

Restrictions of research: Conducting the research during COVID-19 created difficulties
for the study, as face-to-face surveys during the study had to be postponed. The closure of
libraries made additional restrictions.

The novelty and practical results of investigation: Due to the small number of scientific
research works in this field in Azerbaijan, this research can be considered as scientific
innovation for Azerbaijan. Companies can optimize their digital marketing plans with the
results of the study.

Scientific-practical significance of results: Although the failure to select a specific area, this
research can contribute all areas. With the results companies can create its digital marketing
plan.

Keywords: digital marketing, digital buyer behaviour, buyers on digital platforms, internet
marketing
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GIRIS

Movzunun aktualligi: Son dovrlor internetin siratlo boylmoasi, sosial sobokalarin
bir ¢ox insanin giindalik hayat torzino gevrilmosi tabii ki, bizneslori buradan konarda
qoya bilmozdi. Tasadufi deyil ki, son 25 il arzinds Gmumi internet istifadagilorinin say1
302 dofa artib. Belo ki, 1995-ci ildo 16 milyon soxs (diinya ohalisinin 0.4% hissasi)
aktiv internetdon istifado edirdisa, hazirda 4.833 milyon soxs (diinya shalisinin 62%
hissasi) internetdon istifado edir. Buna gora do artiq bizneslar rogomsal platformalara
bir marketing kanali kimi baxmaga mocburdurlar.

Insanlarin tez bir zamanda internetdon istifadoni 6yranmosi, artiq onlarda onlayn
ticaroto do maraq oyatmaga basladi. Bu soboblo son dovrlordo onlayn alis edon
istehlakgilarin say1 ¢ox siiratlo artmaga basladi. 2019-cu ildo toxminan 1.92 milyon
insan onlayn olaraqg mahsul va ya xidmat aliblar. Bu alislar zaman1 xarclonan mablag
isa 3.5 trilyon dollardan ¢ox olub. 2020-ci il koronavirus pandemiyasi sobabilo evda
galan insanlar onlayn ticarat platformalarina iiz tutdular va 2020-ci il iyul ayinda onlayn
ticarat saytlarina olan vizit say1 rekord haddos catdi. Belo ki, 2020-ci il iyul ay1 arzinds
tam 22 milyard dofo onlayn ticarat saytlarina vizit olub. GOriinan odur ki, onsuz da
boylyan ragomsallasmani pandemiya da siiratlondirib. 2021-ci ildo do pandemiyanin
davam etmoasi ilo bu bazarin daha da siiratlo bOylyacayi prognozlasdirilir.

Bu movzunun tadqiq olunmasinin asas Soabablarindon biri ds, son ddvrlords
insanlarin internetda, XUsuson do sosial sobokalorda ¢ox boyik vaxt kecirmolori ilo
baglhidir. Belo ki, rogamsal marketingin an bdyiikk qollarindan biri sosial media
marketinqidir (sosial sobokalor vasitosilo marketing foaliyyatinin hoyata kegirilmasi).
Son dovrlar sosial sobokalordo do istehlakgilarin siiratlo artmasi, artiq bu kanalin da
onlarin alis qararlarina tasir etmasina gatirib ¢ixarir. Hazirda diinyada 3.96 milyon soxs
(dlinya ohalisinin 51% hissasi) sosial sobokalordan istifado edir vo ortalama sosial
sobokalords kecirilon vaxt 144 daqigadir. Bu rogomin 6zii sosial sabokalarin na gadar
guclt marketing alati oldugunu vo insanlarin alis davranigina tosir etdiyini demoyimizo

imkan verir.



Umumilikde noazor yetirdikdo rogomsal marketing yalmz onlayn ticarot
plotfarmalari ti¢iin sort deyil. Bir ¢ox sirkat rogomsal marketingdan yalniz satis mogsadi
ilo deyil hom do markanin tanidilmasi, mistarilorlo miinasibatlorinin inkisaf etdirilmasi
Kimi mogsadlarla ds istifads edir. ©lava olarag onlayn faaliyyat gostarmayan sirkatlor
belo artiq rogemsal marketingin giictnd hiss etmali vo bu sahays daha ¢ox digget
ayrrmalidirlar. 2018-ci ilo aid olan bir statistikaya asason alis-veris qorarlarinin tam
63%-i1 onlayn kanallardan baslayir. Belo ki, 63% miistori sonda mohsulu haradan
almasina baxmayaraq hor hans1 mohsul vo ya xidmato ehtiyac yarandigi zaman ilkin
axtarist onlayn platformalar vasitoSilo edir vo Qorar1 burda verdikdon sonra alig
prosesinin hoyata kegcirir.

Son dovrlarda Azarbaycanda da ham internet istifadagilori, ham do sosial soboka
istifadogilorinin sayinin artmasi sirkotlordo rogomsal marketings qarsi boyiik maraq
yaratmaga baslayib. 2018-ci ilin molumatlarina osason Azorbaycan ohalisinin 8
milyondan daha artiq (79.8%-in) hissasinin dolay1 vo ya birbasa olaraq interneta ¢ixisi
var. 2020-ci il yanvar aymin statitikasina osason Azorbaycanda 3.7 milyon sosial
sobaka istifadagisi var.

Problemin qoyulusu va Oyranilmo saviyyasi: Rogomsal marketing istor
Olkomizdo, istarsa do xaricdos elo do boyiik dovri ohato etmir. Son dovrlar inkisaf etmis
Olkalordo daha genis vo pesokar soviyyads olmasina baxmayaraq 6lkamizds bu saha
son illords inkisaf edir vo bizneslor artiq bu kanallardak: alic1 davraniglarina 6nom
vermays baslayirlar. 2020-ci il koronavirus pandemiyasi sobabilo bir ¢ox biznesin
islomoayino icazo verilmomasi rogomsal marketingin 6lkomizdoa ndvbasti marhaloya
addim atmasina imkan verdi. Belo ki, 2020-ci ilin birinci yarisindan etibaran artiq biitiin
boylk va kigik sirkatlori marketing strategiyalirmin asasimi ragamsal marketingin
Uzarindon qurmaga basladi.

Qeyd etdiyimiz kimi, bu saho 6lkomizds nisbaton gonc sahslordon sayildigina
gora, yerli manbalords ¢ox az sayda bu hagda moalumatlar tapiriq. Son dévrlards artiq

todgigatgilar bu sahoys Xxlsusi digget ayirir vo bu hagda todgiqatlar aparmaga
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baslayirlar. Inaniram ki, koronavirus pandemiyasi dévriinds Vo sonrasinda tadgiqatgilar
bu sahayo daha c¢ox digget ayiracaq vo bu saho O6lkomizdo daha genis formada
oyranilacokdir.Buna baxmayaraq bir sira 6lkalordo bu saho daha genis dovrii ohato
etdiyino gbro bu sahodo daha ¢ox todqiqatcilar arasdirmalar edib vo geyd etmok
lazimdir Ki, homin soxslor bu sahonin inkisafina ¢ox boyiik doyar gatiblar. Ragomsal
marketing alicilarin alis davranisina tasiri barasindo Mahmoud Alghizzawi, Andrew T
Stephen, Sayabek Ziyadin, Naseeth Ahamed Nizar kimi soxslar tadgigatlar apariblar.

Tadqgiqatin magsad va vazifalari: Bu dissertasiya isinin asas mogsadi ragomsal
marketingin alicilarin alis prosesinda no doracads Onam tutdugunu todqiq etmok va
naticado sahibkarliq miihitinin inkisafi ti¢lin real fayda gotirilo bilocok todqigatin
ortaya ¢ixarilmasidir.

Magsads uygun olaraq dissertasiya isinin asagidaki asas vozifalori var:

1. Ohalinin ragomasal platformalara maraq saviyyasinin 6l¢ilmasi;

2. Rogomsal marketing aktivliklorinin alicilarin alis davraniglarina tasirinin
olctlmasi;

3. Roageomsal platformalarin alicilarin alis davranigina tasirinin 6lgilmasi;

4. Rogomsal marketingin inkisafi istigamotindo sirkotlor Ggun tévsiyalorin
hazirlanmasi;

5. Rogomsal marketingin hor hanst bir biznes iizorinds tothigino dair
strategiyanin hazirlanmasi.

Tadgiqatin obyekti va predmeti: Todgigatin obyekti iimumi olaraq
Azorbaycanda yasayan internet istifadogilori gotiiriilmiisdiir. Todqgiqatin predmeti isa
istehlak¢1 davraniginin dyranilmosi, istehlakgr davranisina rogomsal platformalarin vo
ragamsal alatlarin tasirinin 6lgilmasi va bunun naticasinds Azarbaycanda faaliyyat
gOstoran sirkatlora muayyan tévsiyslorin verilmoasi olmusdur.

Tadqgiqat metodlari: Todgigat molumatlar: “Google Forms”-da yaradilmis sorgu
kitab¢asinin osasinda yigilmigdir. Sorgu kitabgasini hazirlayarkon muxtslif Xarici

todqiqatgilarin - arasdirmalarindan istifado olunmusdur. Bununla yanasi sorgu
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kitabgasinin hazirlanmasina soxsi tocriibom va bu sahads oxudugum elmi islar vo digor
odabiyyatlarin komoyindon istifado olunub. Arasdirma naticasinds ¢ixan moalumatlar
“Excel” proqrami ilo analiz edilib, tadqiqata yararli olacaq naticalor ¢ixardilaraq, uygun
tokliflor verilmisdir.

Tadgiqatin informasiya bazasi: Todqigatin informasiya bazasi osason yaxin
dovrlordo xarici tadqiqatcilarin, eyni zamanda bu sahodo mitoXassis olan saxslorin
rogomsal marketingin alicilarin alis davranisi mévzusunda hazirladiglar1 arasdirma
molumatlari, yazdiglar1 elmi islor vo kitablardan formalagmisdir. Eyni zamanda
informasiya bazasi kimi ragqomsal marketingls illik statistikalar dorc edon vebsaytlarin
Moalumatlarindan istifado olunmusdur.

Tadqigatin mahdudiyyatlari: Aparilan aragdirmalar zamani bir sira problem vo
mohdudiyyatlor yaranmisdir ki, bunun noticosindo bozi aragdirmalar hoyata
kecirilmomis vo bazi amillor mioayyanlosmomisdir. Bunlar da gealocok todgigatlar
zamani miitloq arasdirilmasi zoruri olan amillordir. Belo ki, aragdirma zamani ilkin
manea movcud dovrla bagl olmusdur ki, arasdirma COVID-19 pandemiyas1 dovriindo
aparildigina gora, bltin molumatlar internet resurslar1 vasitasilo limitli soxslordon
yigilmigdir. COVID-19 olmayan dévrds bu arasdirma aparilarsa, miixtalif sektorlarin
birbasa satis mantagalorinin yaninda alicilar arasinda sorgu aparilmasi, bu movzuya ¢ox
boylk doyar gatar. Belo ki, biz birbasa magazadan alis edon soxslorden rogomsal
marketingin bu alig gararina hansi saviyyada tasir etdiyini 0yrana bilarik. Eyni zamanda
movcud pandemiya ilo slagadar bazi boyik kitabxanalarin bagli olmasi vo oradaki
imkanlardan yararlana bilmomok do arasdirma zamani miioyyan mohdudiyyatlor
yaratmigdir.

Tadqgigatin elmi yeniliyi: Aparilan aragdirilma baglamamisdan avval 6lka Uzro
edilon aragdirmada molum olmusdur ki, Azorbaycanda bu istigamotdo elmi moqalo
sayinda azliq var. Baxmayaraq ki, xarici 6lkalords bu sahaya xususi diqget ayirilir
amma Azorbaycanda yeni saho olduguna goro haqqinda daha az molumat var. Bu

aparilan arasdirma istor elmi, istorso do praktiki cohotdon hazirki biznes mihito ¢ox
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boyuk fayda veracokdir. Cixardilan naticalardon elmi adobiyyat kimi istifads etmok va
marketing strategiyasinin hazirlanmasi zamani istifade etmok miimkiin olacaqdir.

Naticalarin praktiki ahamiyyati va tatbiq sahalari: Hazirki qloballasan dovrdo
hor hansi bir sirkoti rogomsal marketingsiz tosevvir etmok mimkuinsiiz hala golmisdir.
Istehsal amili istehlak amilindon asil1 olaraq reallasdigindan istehsal amilinin iqtisadi
doyari istehlak¢1 amilindon asilidir. Bu vaziyyat, istehlakgilarin talob va ehtiyaclarina
diggeat yetirmoyin, istehlaker ilo six linsiyyat qurmagin va istehlakgilarr yaxsi analiz
etmoyin zoruriliyini ortaya qoydu. Artiq biitiin kigik vo boyiik sirkatlor bu istigamotdo
0z strategiyalarini yaradir vo foaliyyatlorini aparirlar. Buna goro do praktiki cohatdon
bu tadqiqat isi sirkatlora boyik doyar qatacaqdir. Bu tadqiqat isinin naticasinds sirkatlor
0z hadof kitlolorini demografik xisusiyyatlorina goro bdlmoyin vacibliyini basa
diismoklo yanasi, bu kiitloloro hansi kanallarla vo hansi alatlorlo miraciot etmoli
olduglarim1 daha yaxsi bilocoklor. Arasdirma olmadan vo hodof kutloni dizgin
muayyanlasdirmadon aparilan marketing foaliyysti zamani iso mixtalif problemlor ¢ixa
bilor. Ogor problemlor noticasinds istehlak¢inin tocribasi mishat naticolonmazss,
sirkat hom mdstari itira bilor, ham do sirkato garst moanfi imic yarada bilor.

Toadqgiqat zamani1 hor hansi bir xiisusi sahanin se¢ilmomasi muoayyan ¢atinlik
yaratsa da, bunun Gstlnltklori do var. Bu tedgigat ragomsal marketing foaliyyati olan
biitiin sirkatlords totbig oluna bilor. Arasdirmadan ¢ixan ¢oxsayli tovsiyalorlo sirkatlor
0z hadof kutlolorino daha diizgun kanal va alatlorlo miraciset eds bilor. Eyni zamanda
bu tadgigat rogemsal marketingin bizneslar iciin na gadar vacib oldugunu gostarir.

Praktiki sahalarlo yanasi bu naticalor misyyan elmi islora do tévha vers bilor. Bu
todgigatdan ¢ixan naticalor golacokds elmi islords adabiyyat kimi istifads oluna bilar.

I FOSIL. ROQOMSAL MARKETINQ VO iISTEHLAKCI DAVRANISININ
NOZORI-METODOLOJI OSASLARI
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1.1. Rogomsal marketings iimumi baxis vd rogomsal marketinqg alatlori

Ragamsal marketing nadir: Ragomsal marketing elektronik cihazlar vasitasilo
aparilan marketinqgin ndvlarindon biridir. Ragomsal marketingo internet vasitosilo
aparilan hor hans1 bir marketing aktivliklori daxildir. Ragomsal marketing aktivliklori
edon zaman sirkotlor veb saytlardan, axtaris motorlarindan, bloglardan, sosial
sobokalordan, elektron poctdan va buna banzor diger rogomsalkanallardan istifads

edorok 6z mistorilorino catmagacalisirlar  (https://www.ama.org/pages/what-is-digital-

marketing/#:~:text=Successful%20digitalZe20marketing%20strateqgy%20generally,and%20content
%20creation%2C%20among%20others, 2020).

Sosial media va internet istifadogilorinin sayinin siiratlo artmasi artiq sirkatlords
do bu sahayo c¢ox boyilk marag yaratmisdir. Elo bunun noticasidir ki, rogemsal
marketing son dovrlords daha da genis sokilds istifado olunmaga baslayib. Ragomsal
marketingin bels surratli sokilda bdyiumasinin va marketingin ¢cox vacib alatlorindan biri
olmasinin 2 asas sebabi movcuddur:

1. Sirkatlor artiq basa disiirlor ki, potensial alici kiitlasinin boyuk bir hissasi
rogomsal kanallardan (sosial sobokalor, veb saytlar, bloglar, axtaris motorlar1 vo S.)
birbasa alis kanali kimi istifado etmasa bels, bu kanallart malumat manbayi kimi
gindalik istifads edirlor. Eyni zamanda alic1 kitlasinin bir hissasi mohz alis moagsadi
ilo bu kanallardan istifads etdiyino gora, sirkatlorin bu kanallarda tomsil olunmasi ¢ox
vacib hal almisdir.

2. Bilboard, flayer, televizor, radio kimi birtarafli vo geri doniisiiniin ¢ox ¢atin
Olctlo bildiyi marketing kanallar1 artiq sirkotlorin tam ehtiyaclarini 6domokda ¢oX
catinlik ¢okir. Bels ki, sirkatlor bu kanallar vasitasilo etdiklori marketing aktivliklarinin
naticasini tam daqiq 6l¢o bilmirlor. Rogomsal kanallarin rahat 6lgiilo bilon olmasi ora
kecidi stiratlondirir.

Ragomsal marketingin tarixina qisa bir nazor salmis olsaq ilk digital marketing
kampaniyasi e-pogt vasitosilo hayata kegirilon marketing kampaniyas: hesab olunur.

Belo ki, 1971-ci ildo amerikali Ray Tomlinsondan torofindon ilk dofo olaraq e-poct
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gondorildi  (https://www.guinnessworldrecords.com/news/60at60/2015/8/1971-first-ever-email-
392973#:~:text=We%20have%20Ray%20Tomlinson%20to,the%20First%20email%20in%201971.,

2015). Buna baxmayaraq ragomsal marketingin asas inkisaf dovrii 1990-c1 illardan
baslayir. 1990-c1 ilds istifadagilors lazimi malumatlari tapmaqda komok edon WEB 1.0
platformas1 hazirlandi. Amma bu dovrdo do marketing mitoxassislori ragomsal
marketinglo elo do tamis deyildilor vo onlar asason ononavi marketingo dstinlik
verirdilor. Homin illards rogomsal marketingin inkisafi ii¢in Onomli sayila bilocok
hadisalorin bas vermasi ilo rogomsal marketingin inkisafi siiratlondi. Belo ki, hamin
dovrda ragomsal marketingin tarixinda xronoloji olaraq 6namli sayila bilacok asagidaki
hadisalor bas vermisdir:

1994-cl ilda ilk dofo AT&T sirkatinin banner reklami HotWired.com saytinda
niimayis olundu. AT&T sirkati verdiyi reklamda bels bir motn istifado etmisdir “Son
he¢ mausunu (sicanini) diiz BURA vurmusan? SON EDOCON!”. Paylasilan
statistikaya gora bu reklam bannerini goran istifadagilorin 44% hissasi bu reklama daxil

olublar (https://www.theatlantic.com/technology/archive/2017/04/the-first-ever-banner-ad-on-the-

web/523728/, 2017).

1994-cii ilds Yahoo ictimaiyyats taqdim olundu. 1 il igarisinds Yahoo 1 milyon
giris sayia nail oldu.

1996-c1 ilds bazi axtaris motoru alatlori HotBot, LookSmart vo Alexa ictimaiyyata
togdim olundu.

1997-ci ilda ilk sosial saboka sayilan Sixdeegres.com ictimaiyyats taqdim olundu.

1998-ci il ragomsal marketing {igiin inkisaf baximindan oan osas illarindon biri
sayilir. Belo ki, bu ilda Google istifadagilora tagdim olundu. Eyni zamanda Microsoft
sirkoti MSN platformasini, Yahoo sirkati iSo Yahoo axtaris sistemini ictimaiyyato
togdim etdi.

2002-ci ildo daha pesokar sosial soboka sayilan, asasan biznes mogsadlor Ggln
istifado edilon Linkedin platformasi istifadoys verildi. Linkedin is vo is¢i axtarmaq

liclin, eyni zamanda soxsi inkisaf iiglin on Onamli platformalardan biridir.
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2004-cu ilds iso Facebook sosial sobokasi istifadoys verildi vo hazirda diinyada on
boyiik sosial soboka hesab olunur. Bitiin bu hadisalor rogomsal marketingin inkisafina
tohvo veran on asas hadisalar sayilir.

Rogomsal marketing bir ¢cox hallarda sirkotlorin veb saytinin olmasi vo ya sosial
sobokolordsa tomsil olunmaq kimi giymatlondirilir. Amma Umumilikds baxanda
ragomsal marketing rogomsal platformalarda istehlak¢ilarla qarsiliqli alage qurmagdan
Vo onu idare etmokdoan ibaratdir. Bu alagolori yaxsi idare etmok Uguin ortaya 5R (5D)

anlayis1 ¢ixmusdir (https://www.business2community.com/digital-marketing/what-are-the-5-ds-

of-digital-marketing-02379569, 2021). 5R nadir:

1. Roagomsal cihazlar (Digital devices)

2. Rogomsal platformalar (Digital platforms)

3. Rogamsal media (Digital media)

4. Rogomsal molumatlar (Digital data)

5. Roageomsal texnologiya (Digital technology)

1. Rogomsal cihazlar (Digital devices) - Istehlakcilar bizim sirkoet, mohsullar
haqqinda molumat almaq ti¢iin bizim veb saytimizdan, mobil tatbiqimizdan, sosial
soboko hesablarimizdan buna cohd edirlor, eyni zamanda bizim sirkatlo slagoys
kecarkan telefon, komputer, tablet va s. kimi ragomsal cihazlarini istifads eda bilarlar.
Sirkatlor potensial miistarilorinin daha ¢ox hansi ragemsal cihazlardan istifads etdiyini
bilmalidir ki, galocok kampaniyalarda hom miistorilorins rahat cata bilsin, hom do daha
az xarclo daha ¢ox natics ala bilsin.

2. Rogomsal platformalar (Digital platforms) - Eyni zamanda bu cihazlardan
istifado edib bizim sirket vo ya mohsulla slagoys girdiklori zaman onlarin hansi
platformadan istifads etdiyini do bilmak zaruridir. Onlar Google, Yandex kimi axtaris
sistemlorindan vo ya Facebook, Instagram, Linkedin kimi sosial sobakoalordon istifads
edorok bizim sirketlo alage qura bilorlar. Istonilon halda sirkotlorin hansi regomsal
platformadan daha c¢ox istifado etmosi birbasa olaraq mohsulun hadof kitlasindan

astlidir. Sirkatlor testlor edorok 6z moahsulunun hadaf kiitlasini dogru tayin etdikdon
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sonra, bu hadof kitlonin daha ¢ox hansi platormalarda oldugunu vo onlara necs ¢atmali
oldugunudaha muoyyanlosdira bilarlor.

3. Ragamsal media (Digital media) - Sirkatlor asason 3 rogomsal media kanalindan
istifads edirlar:

- Odonisli media kanallar1. Bu kanal vasitasilo 6z miistorilorine ¢atmag istoyan
sirkatlor muoyyan 6donis etmoya macburdurlar. Onlar istehlakgilara ¢atmaq dgln
Facebook, Google, Youtube kimi platformalarin 6donisli reklam imkanlarindan istifado
edirlor ki, bu kanallar da 6donisli media kanallar1 hesab olunur.

- Oziino moxsus media kanallari. Bu kanallar sirkotin he¢ bir 6danis etmadon
0zlna moxsus olan kanallaridir. Misal olaraq sosial sobokalori gdstarmok olar Ki,
istonilan sirkat Facebook, Instagram, Linkedin, Twitter va s. kimi sosial sobakalords 6z
sirkot hesablarin1 6donissiz yarada bilarlor. Bu 6ziina maxsus olan kanallarda sirkatlor
reklam xarakterli paylasimlar edarok 0donissiz sokilda 6z izlayicilorina moahsullart vo
ya sirkati haqqinda istonilon malumat vers bilarlar.

- Qazanilmis media kanallar1. Qazanilmis media kanallar1 da 6donissiz media
kanali sayilir. Bu kanal asason sirkatin keyfiyyatli xidmatindan va ya moahsulundan
yaranir ki, istehlakgilar bu sirket haqqinda sosial sobokoalords vo ya digor yerlordo
paylasim edarak tanidirlar.

4.Ragomsal molumatlar (Digital data) - Bu, istehlakgilardan istehlak¢inin 6z istayi
ilo alinmis molumatlar sayilir. Bir ¢ox oOlkads bu molumatlarin alinmasi ganunla
tonzimlanir. Bu molumatlar asasinda sirkatlor potensial alicilarini yenidon hadaflaya
bilor va 6z reklamlarini diizgiin hadof Kkiitloya ¢atdira bilarlor.

5. Rogamsal texnologiya (Digital technology) - Bu, sirkatlorin istehlakgilarla
muayyan interaktiv alage yaratmasindan ibaratdir. Sirkatlor veb sayt, mobil tatbiq vo
ya e-poct vasitosilo daha yaxsi miistori tocriibasi yasatmaq tigiin miixtalif kampaniyalar
edirlor vo bu zaman onlar rogemsal texnologiyadan istifado edirlor. Ragomsal

texnologiya kimi son dovrlor ¢atbotlar daha ¢ox istifads olunur.
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Yuxarida ragomsal marketing ii¢lin Amerika Marketing Assosiasiyasinin verdiyi
torifi nazarinizo ¢atdirdim. Umumilosdirsak ragomsal marketing sosial soboka, veb sayt
Kimi rogqomsal alatlori istifado edorok aparilan marketing aktivliyidir. Sahadan,
miistaridon, bldcodon asili olaraq sirkatlor mixtalif rogomsal marketing alstlorindon
istifado edirlor. Asagida guinimiizds on ¢ox istifads olunan rogomsal marketiq alstlori
ilo tanis ola bilarsiniz:

Sosial media marketingi. Artiq demok olar ki, diinyanin hor yerindon sosial
soboka istifadogilorinin olmasi, onlarin bir-biri ilo, markalar ilo miayyan slagoys
girmosi sirkatlori sosial media marketingindan istifado etmoys vadar edir. Hazirda
Facebook,Youtube, Instagram, TikTok, Twitter kimi ¢ox moshur sosial sobokalor
movcuddur. 2020-ci il yanvar ayma goador olan malumatlara gérs diinyada 3.8 milyard
sosial saboka istifadagisi mévcuddur. 2020-ci il yanvar aymna godor olan statistikaya
gOra diinyada 2 milyard 449 min Facebook istifadacisi, 1 milyard Instagram istifadagisi,

800 milyon TikTok istifadacgisi vo 340 milyon Twitter istifadocisi mdvcuddur.

(https://wearesocial.com/blog/2020/01/digital-2020-3-8-billion-people-use-social-
media#:~:text=Worldwide%2C%20there%20are%203.80%20billion,percent)%200ver%20the%20p

ast%20year., 2020).
Sosial media marketingindan sirkotlor 6z markalarin1 daha ¢ox tanitmaq, daha ¢ox

satig etmak, veb saytina alicilar1 yonaltmak va s. Kimi moagsadlor Ugiin istifads edirlor.
Sosial sobokolordo reklam Azorbaycanda da genis yayilmis rogomsal marketing
novlarindon Dbiridir.Koronavirus sobabilo bir ¢ox sirkatin  mioyyan gapanma
dovrlarinda yerinda xidmat gostora bilmomasi, eyni zamanda bazi miistarilorin 6zlarini
qorumagq l¢iin onlayn alis-verisa Ustlnlik vermasi sirkatlori do bir nGv macbur etdi ki,
onlar ragamsal marketingdan daha genis istifads etsinlor. Bu zaman iss sirkatlor reklam
uclin an asan yol olan sosial media marketingini secdilor. Bels ki, Azarbaycanda sosial
soboaka istifadagilorinin sayimnin ¢ox olmasi, eyni zamanda sosial sabokalords reklam
etmoyin rahat olmasi bizneslors daha colbedici goriindl. Onlayn olaraq satigt miimkiin
olan mohsul vo xidmoat satan sirkotlordon oslave, tamamilo qapanmis idman zallari,
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istirahot morkozi kimi bizneslor mistori ilo daimi olagodo olamaga c¢alisaraq
bizneslorinin unudulmamasina ¢alisdilar.

Azorbaycanda sosial soboko reklamlarindan daha ¢ox istifado edon sirkatlordon
biri Kontakt Home sirkotidir. Kontakt Home sirkoti sosial sobokolordon bir nego
mogsad Ucln istifado edir. Onlar hom sirkat taninirligini daha ¢ox artirmaq, ham
magaza vo onlayn satislaradostok vermoak, hom do veb sayta daha ¢ox miistari calb
etmok Uctin ¢cox sayda reklamlar edirlor. Asagida gostordiyim misalda siz bunun ayani

stibutunu gora bilarsiniz.

Sakil 1: Kontakt Home sirkatinin sosial sabaka reklamlar:

FB Ad Library x + = a X
<« C @ facebook.com/ads/library/?active_status=all&ad_type=all&country=AZ&view_all_page_id=163678950472153&sort_dataldirection]=desc&sort dat.. @ #* T ® 2 % = @ :
- -
worgn g e~ IEIMI DY
© @Kot 9 " -
232 917 likes * Electronics Store
[© @kontakt_home
493,919 followers
Ads from Kontakt Home
.
@ 1 Issues, Elections or Politics
Filter BY:  aceocijzn w Piatorn w |@ | Impressions by Date w
Launched Januar, y 2021
SAMSUNG
|\ LA "G e v ¢ 2 ¢ 6 JEB A Gw@md) g Az 1207 B

Manba: Facebook ADS library

(https://www.facebook.com/ads/library/?active_status=all&ad type=all&country=AZ&view all pa
ge_id=163678950472153&sort_data[direction]=desc&sort_data[mode]=relevancy monthly groupe
d&search_type=page&media_type=all, 2021)

Olava etdiyim sokilda do goérundiyi kimi, 2021-ci il 1 yanvar tarixinds Kontakt
Home sirkatinin 150 aktiv reklami olub. Onlar bu 6donisli reklamlarda hom birbasa
satts mogsadli olan paylasimlar, hom do sirketin imicina yOnolmis paylagimlardan
istifads ediblor.
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Sosial sobokalor vasitesilo sirkatlor O0donisli reklam etmadan do marketing
foaliyyati apara bilorlor. Yuxarida oslava etdiyim sokildo do goriindiyt kimi Kontakt
Home sirkatinin Facebook sosial sobokasinds 232 923, Instagram sosial sabokasinda
150 498 997 izlayicisi mOvcuddur. Yoni Kontakt Home sirkati alava xarc gokmadan do
mixtalif reklam xarakterli paylasimlar etmoklo 6z mohsullar1 haqqinda malumati bu
kitlonin mioayyan bir faizina ¢atdira bilor.

Axtaris Motoru Optimizasiyas1 (SEQ). Onlayn alig-verisin genis sokildo
yayilma sobablarindon biri do istehlak¢ilarin alis-veris ticlin daha az vaxt sarf etmoak
istoyidir. Buna goro do istehlakgilar axtardiglart hor bir mohsulu daha tez tapdigi
yerlordon almaga tistiinliik verirlor. Veb saytlar vasitasilo alis zamani1 potensial miistori
avvalca istadiyi mohsulu Google, Yandex kimi har hansi bir axtarig motorunda axtarir,
daha sonra naticalora uygun olaraq axtaris zamani ¢ixan veb saytlara daxil olub 6z
secimini edir.

Bu axtaris zamani potensial miistorinin qarsisina ilk sirada ¢ixamaq li¢iin 2 yol
movcuddur:

1. Axtaris Motoru Optimizayasi (SEO). Potensial miistarilorin qarsisina heg bir
Odonis etmadan ilk pillalords ¢ixmag.

2. Axtaris Motoru Marketingi (SEM). Potensial mistorilorin qarsisina 6donis
edarak ilk pillalords ¢ixmag.

Axtarig motoru optimizasiyasi sado dildo desok miivafiq axtarislar {igiin saytinizi
optimizasiya etmak prosesidir. Yani potensial miistorilarinizin axtardigi har hansi bir
axtarisa uygun olaraq diizgiin kolimalor, ctmlalor segarok ilk pillalordo onlarin
qarsisina ¢ixmaq vo onlarin sizdon alis ehtimalin1 artirmaqdir.Diinyanin an moshur
SEO mutoxassislorindan biri Briad Dean tarofindon yaradilan backlinko.com saytinin
analizlorino goro Google istifadagilorinin comi 0.78% hissasi axtaris zamani ikinci

sohifads ¢ixan har hansi bir veb sayta daxil olurlar (https://backlinko.com/google-ctr-stats,

2019). Bu notico axtaris motoru optimizasiyanin girkotlor G¢lin no godor vacib alot

oldugununayani bir stbutudur. Istehlak¢ilar hor hansi mohsul axtararken on tez
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tapdiglar1 vo qusursuz gordiklori mohsullar1 almaga tistiinliik verirlor, buna goro do
sirkotlor axtarisda ilk siralarda ¢ixmaqla yanasi, yazdigi motnlore, veb saytin vizual
goruntiisiina, veb saytin yiklonmoa suratino ciddi diggst etmolidir. Yalniz bunlarin
naticasinds sirkatlor daha yaxsi istifadogi tocriibasi yarada vo bunun sayssinds daha ¢ox
satis edo bilorlor.

Axtaris Motoru Marketinqi (SEM). Axtaris motoru marketingi (SEM) axtaris
motoru optimizasiyasindan forgli olaraq Odonisli rogomsal marketing aloti hesab
olunur. Istehlakcilara axtaris motorlarina reklam yerlosdirorok potensial istehlakcilari
hodof almaga imkan veron axtaris motoru marketingi (SEM) miistori gazanmag Ugin
effektiv bir strategiya oldugunu siibut etmisdir. Onanoavi marketingdan forgli olaraq
axtarts motoru marketingindan istifado zamani (SEM) istifadagilor yalniz reklama
vurduglarinda vo veb sayta daxil olduglarinda sirkatdon 6donis ¢ixilir. SEM ugurlu
hoyata kecirildikds sabit istifadoagi axini1 va investisiyanin geridoniisiinii (ROI) yarada
bilar (S. Bartlett Boughton, 2005).

Axtaris motoru marketingi sohifoni ilk pillods ¢ixartmaq tgiin ¢ox effektiv
ragoamsal marketingalatidir amma miistori gazanmaq istayan bir sirkato yalniz reklam
vermok kifayat deyil. Bels ki, daha ¢ox ragabatli olan sahalords aydindir ki, birden ¢ox
sirkot reklamdan istifads edir. Bu zaman birinci pillods ¢ixmaq da ¢atinlosir vo basqa
amillordon asili olur. Buna goéra do sirkatlor miitlaq sokilds istehlakgilarini tanimali vo
reklamlarini, agar sozlorini, motnlorini onlarin ehtiyaclarin1i  6dayacok sokilda
formaladirmalidir ki, ham ilk pillads ¢ixmaq sanslari, hom do daha gox miistari aldo
etmok sanslari artsin.Axtaris motoru reklamlarindan ragabstin daha ¢ox oldugu
saholordos genis istifado olunur. SEO vasitasila ilk pillada ¢1xa bilmayacayini basa diison

sirkotlor SEM istifads edirlor.
Sakil 2: SEM va SEO-nun farqi
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Sokil 2-do do goriindiiyli kimi Baku Electronics sirkoti axtaris motoru
marketingindon (SEM) istifado edib vo noticada sohifonin ilk pillasinds ¢ixmagi
bacarib. Kontakt Home sirkoti axtaris motoru marketingindon istifado etmass do,
axtarts motoru optimiziasiyasi (SEO) giicli olduguna goro ndévbati 2-ci yerdo
Qorarlasib. Axtaris sistemlarinds ilk sohifodo gorarlagsmaq sirkatlor ti¢lin oan vacib amil
sayilir. Diinyanin oan taninmis vo pesokar SEO mitoxassislorindan biri olan Neil Patel
aragdirmalarinda geyd edir ki, 75% insan axtarig zamani he¢ vaxt ikinci sohifoys kecid
etmir, onlar ilk sohifado ¢ixan veb saytlardan birino daxil olaragq prosesi orada

tamamlayirlar (https://neilpatel.com/blog/first-page-google/, 2017).

E-poct marketingi (e-mail marketing). E-poct marketingi on vacib marketing
alotlorindon biri sayilir, ancaq sirkatlor sads bir e-po¢t mesaji ilo bir dofoys ugur
qazanacagmi Vo satiglar edocayini g0zloya bilmazlor. Mitoxassislora goro e-pogt
mesajint mimkin oldugu gadar qisa etmok lazimdir, ¢unki insanlar asasan e-pogtlari
oxumagdansa, 6tari baxmagi Ustiin tuturlar. Aydin va qisa e-pogt mesaji gondarilacak

e-poct tglin an yaxs1 secimdir. Bu zaman e-pogtun daha ¢ox geri doniis etmok ehtimali
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yuksalir. Amma sonin gondorocayin e-po¢t mitlog asagidaki kontentlori ohato
etmolidir:

-Sanin toklif etdiyin doyori-Burada o doyar geyd edilmolidir ki, niya sanin
mohsulun va ya xidmatin U¢ln pul 6domaya doyar. On yaxsi doyar toklifi miistoriya
gOstorirki, o niya digar mohsul vo ya xidmatlori deyil do sanin mshsul va ya xidmatini
almalidir.

-Toklif etdiyin doyari dostoklomok Ggiin molumat-Dayar toklifi bazi hallarda
miistorini alisa s6vq etso do, bir ¢cox hallarda bu toklifo olave moalumatla dastok
olmaliy1q. Burda mohsul vo xidmoat haqqinda faktlar, momnun miistarilor vo ya digor
moalumatlar gostarilabilar.

-Horakata kegirmok-E-poct vasitasi ilo har hansi bir poct gondarilon zaman miitlag
mistarini horokoto kecirocok mesajlar verilmolidir. Misal olaraq telefon nomrasi
goymad, mohdud sayda oldugunu bildirmok, buradan miraciot edonlora endirim
oldugunu bildirmak, pulsuz test toklif etmak va s. digor mesajlar mitloq verilmalidir
(John Arnold, 2011).

E-poct marketinginin tarixi hagqinda qisa danigsaq yuxarida da geyd etdiyimiz
kimi ilk e-poct 1971-ci ildo Ray Tomlinson tarafindan géndarilib. Tomlinson hamginin
“@ isarasinin ilk dofa istifads edon soxsdir.

1978-ci ildo Digital Equipment sirkatinds marketing menecer Gary Thuerk e-poct
marketingin yeni novini istifado etdi. Belo ki, 0, ilk dofo kommersiya moaqgsadi ilo
insanlara yeni mohsul hagqinda malumat géndardi. Onun siyahisinda 400 e-pogt adresi
var idi amma comi 400 e-pogt gostarisinin geri doniisii 13 milyon dollar satis olmusdur.

Artig 1990-c1 illordo e-poct kitlovi gondarmok Uglin olcatan idi. Marketing
menecerlari basa diismiisdii ki, bu ¢ox effektiv tsuldur. Ona gors do daha ¢ox istifada
olunmaga basladi. Cox istifado zamani ¢irklonmanin garsisini almaq mogsadi ilo bltin
e-pogtlara “opt-out” imkani alavs edildi . “Opt-out” imkani istadiyin zaman bu e-poct
siyasindan ¢ixmaq imkanidir, bela Ki, agar sono e-pogt golmoayini istomirsonss ondan

cixis edorok bir do mesaj almaya bilorson (https://mailchimp.com/marketing-glossary/email-
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Vebsayt (website). Veb sayt artiq sirkatlor, markalar i¢iin sort halina golmis bir
alot say1lir. Istehlakgilar vo ya maraqli soxslor bir sirkot vo ya marka hagqinda melumat
almag istayarkon daha ¢ox giivanilon va daha ¢ox malumat olds edas bilacaklori yer kimi
veb saytlara dstinlik verirlor.Yaxs1 hazirlanmis bir veb sayt (c¢ilin asagidaki sortlor
mitlog 6donmolidir:

-Aydin vo rahat oxunan olmasi - Veb saytin dizayninin na godor coalbedici
olmasindan asili olmayaraq, ogar istifada¢i veb saytda ona lazim olan molumatlari tapa
bilmirsa va ya ¢atinliklo tapirsa istifadoci veb saytdan mimkin godor tez ¢ixmaga
calisacaq. Ona g0ro do markalar veb sayti rahat oxunan va istifadaginin dilindo
hazirlamalidir. Oks halda bu noinki veb sayta girisi azaldar, hotta markaya qars1 manfi
imic yarada bilar.

-Miistarilorin dilinds danisin - Sirkat vo ya marka hamiss 6z miistarilarini nozoars
alarag onlarin basa diisacayi dildo molumatlar vermalidir. Yani siz restoran xidmati
gOstorirsinizss vo ya geyim satirsinizsa bu sektorda giindoalik islonan sézlar bir ¢ox
miistoriya tanigdir vo miistarlor rahatligla sizin mohsulunuz haqqinda molumat ala
bilirlor. Amma deyak Ki, siz hor hansi bir tibbi mohsul satirsiniz va yaxud bizneslor
uclin konsalting xidmati satirsiniz. Bu halda siz no godor ¢ox terminlordoan istifado
etsaniz, galiz sayilacaq informasiyalar versoniz, miistarilor bir 0 godor oxumaga maraqli
olmayacaq. Ona g0ro do har hanst mohsul haqqinda miimkiin qodor miistorinin baga
diisacayi dildo izahat verilmalidir.

-MUmkin godor az yazidan istifado edin - Istifadogilor asason 10-20 saniyo
arasinda veb sayti tork edirlor. Ancaq yaxs1 bir doyor toklifi istifadogilori veb saytda
saxlaya bilor (Jakob Nielsen, 2011). Buna goro do istifadogilori daha cox veb saytda
saxlamagq Uc¢un, eyni zamanda onlara satis eda bilmok U¢ilin daha az amma doyar toklif

edon motnlordon istifads etmaliyik.
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-Hor bir sohifodo istifadagi horokoto cagirilmalidir “call-to-action” - Istifadagilor
liclin “zong et”, “qeydiyyatdan keg¢”, “olago saxla”, “otrafli dyron” kimi harokoto
kecirici mesajlar1 yalniz bir sahifoya yerlosdirib istifadagilori hamiso ora yonaltmok
avazine, butln sshifslords bunu tomin etmaliyik ki, istifadogilor bu ifadslori daha ¢ox
gorsin va bizimlo slagoys kegmok istoklori artsin.

-Colbedici va aydin bir dizayn - Cox yazi1 qoador, ¢oxlu ranglordon, isaralordan,
fiqurlardan istifads edilmasi do veb saytdaistifadogilori bezdira bilor. Buna gora do veb
sayti miimkiin oldugu qodor sads va aydin etmayiniz hom miistorilori daha ¢ox calb
edor, ham do miistarilor ti¢lin daha rahat oxunula bilon olar. Qeyd etdiyimiz amillorin
har biri istar sirkatin marka imicinin formalasmasi va yuksalmasinag, istarss do satiglarin
artmasin ¢ox ciddi tasir edir.

Sirkatlorin veb sayt yaratmaqda muxtalif magsadlori olsa da, Filip Kotlera gors
veb saytlar asason 2 moagsad Gcun istifads olunurlar: (Philip Kotler, 2017)

1. Sirkot vo markalarin molumat xarakterli veb saytlari. Burada osason sirkat vo
ya marka hagqinda molumat olur. ©laqoe vasitalori geyd olunur.

2. E-ticarat mogsadi ils istifads olunan veb saytlar. Bu veb saytlar isa daha global
mogqsadlar lgln istifado olunur. Bu saytlar vasitasi ilo insanlar onlayn ddenis edarak,
satict ilo heg bir slagods olmadan mohsulu sifaris vers bilarlar.

E-ticarat 1995-ci ildo Amazon, eBay kimi sirkatlorin asasinin qoyulmasi ila forgli
bir dévra addim atmis oldu. Homin dovrdan etibaran e-ticarat inkisafi {i¢lin ¢ox vacib
sayila bilocok bir sira addimlarin osasini atmigdir. Elo bunun naticasidir ki, Forbess
g0Ora 2020-ci ilda oan ¢cox marka galiri (260.5 milyard dollar) alds edan sirkat bir e-ticarat
sirkati sayilan, ilk dofo satiglara e-ticarat platformasi kimi kitab satislariilo baslayan

Amazon sirkoti olmusdur (https://www.forbes.com/the-worlds-most-valuable-

brands/#55e3b4d1119c, 2020).

E-ticarot 06zllylindo mixatlif ndvlora boluna  bilir.Glnimizds e-ticarat
platformalar1 osason son istehlakg¢ilara mohsul satigi ilo mosgul olurlar. Filip Kotlera

gOro e-ticaratin 4 novi var:
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Sakil 3: Filip Kotlera gora e-ticaratin novlari

Business originating from...

Business Consumers

Business

And selling
to...

Consumers

Manba: Philip Kotler — Marketing 4.0: Moving from Traditional to Digital

Biznesdan miistariys (B2C — Business to consumer).

E-ticarat sahasinda an boylk maraq goran sahadir. Bu ndv ticarat har hansi bir
onlayn satis kanalindan son istehlak¢ciya mohsul satilmasi hesab olunur.
Grandviewresearch saytina osaslanaraq deys bilarik ki, 2020-ci ildo global B2C e-

ticarot bazarinin dovriyasi 3.7 trilyon dollar olub vo bunun 2027-ci ildo 6.2 trilyon

dollar olacagi  gozlonilir  (https://www.grandviewresearch.com/industry-analysis/b2c-e-

commerce-market, 2017). Artiq son istehlak¢ilar demok olar ki, agila golo bilocok har seyi

(masin, ev, saat, telefon, geyim, zinat asyasi, yemok, dorman, komputer, bitki, heyvan,
tohsil, maisat agyalar1 va S.) ¢ox asanligla onlayn olaraq alds eds bilarlor. Bu artan
trendo gbro dunyada da dayanmadan e-ticarat saytlarinin sayr artir. 2020-ci ilin
statistikalarina asasan toxminan 24 milyon otrafinda sayt onlayn e-ticaroat platformasi

Kimi foaliyyot gostarirlor (https://ecommerceguide.com/guides/what-is-
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Biznesdan bizness (B2B — Business to Business).

Baxmayaraq ki, diinyada insanlarbiznesdon miistoriya (B2C) sahosini daha ¢ox
maraq dairasinds saxlayirlar amma biznesdon bizness satislar da ¢ox bdyiik bazari
ohato edir. Burada asason daha boylik miqdarda alig-satislar reallagdigina goro proseslor
¢ox ciddi nazarat altinda olur. B2B bazarlarda alic1 va satici say1 daha az olur. Burada
hom alicilar, hom do saticilar limitli sayila bilacok sirkatlorlo islayir vo dovriyyasinin
bOyuk bir hissasini bu sirkatlarin hesabina alda etmoaya ¢alisirlar. Bu bazarda amaliyyat
sayl daha az olsa da, satis miqdar1 ¢ox boyiik dovriyyani shato edir.2020-ci ilin
statitikalarina osason B2B bazar1 demok olar ki, B2C bazarindan 2 dofo daha ¢ox
dovriys edib. 2020-ciildoB2B bazarmdatoxmini 6.2 trilyon dollar migdarinda dovriyo

olub (https://arcadier.medium.com/top-b2b-ecommerce-trends-for-2020-

9882159f7dc0#:~:text=Things%20have%20changed%20in%20the%20dynamic%20B2B%20comm
erce%20world. &text=Frost%20%26%20Sullivan%20predicts%20that%20the,in%20sales%20by%2

Othat%20time.).

Istehlak¢idan istehlakciya (C2C — Consumer to consumer).

Internetin siirotlo yayilmasi vo hamu ii¢iin ol ¢atan olmasi ilo istehlak¢idan
istehlak¢iya (C2C) bazari da siiratlo inkisaf edir. Bu bazarda istehlakgilar islatdiklori vo
ya islatmadiyi yeni olan mohsullar1 onlayn platformalar vasitasilo digor istehlakgilara
satirlar. Azarbaycanda da bunun bir ne¢a ugurlu niimunasini géstarmak mumkuandur.
Misal olaraq tap.az, turbo.az, lalafo.az kimi platformalar vasitasilo istehlakgilar 6z
mohsullarini digar istehlakgilara sata bilarlor. Diinyada da buna nlimuns olaraq eBay,
Etsy, Taobao, Craiglisti kimi e-ticarat platformalarini gostora bilarik.

Istehlakcidan bizness (C2B — Consumer to Business).

Bu glinlords internets togakkiir diisiir ki, artiq istehlak¢ilar da 6z mohsullarini vo
ya xidmatlorini bizneslora sata bilirlor. Diinyada C2B pirinsipi ilo isloyan an boyuk veb

saytlardan biri Elance veb sayti1 hesab olunur. Bundan basqa C2B prinsipi ilo isloyan
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saytlara misal olaraq stok sokillor satan saytlar1 gostoro bilorik. Pixabay, Shutterstock
Kimi saytlarda pesokar fotoqraflarla yanasi, hovoskar fotograflar, eyni zamanda
dizaynerlor 6z ¢okdiklari rosmlori, hazirladiglar dizaynlar: yiikloyarok bizneslors sata
bilarlar (Philip Kotler, 2017).

1.2. Ragomsal marketinq vo ananavi marketinq miiqayisasi

Internetin siirotlo hamu {iciin ol ¢atan olmasi ilo artiq insanlar giindalik hoyatinin
boyuk bir hissasini internetds kegirirlor. Onlar internet vasitasilo malumat alir, molumat
paylasir, hotta miayyan mohsul va xidmatlarin birbasa aligini edirlor. Buna gora do artiq
biitiin sirkatlor Uglin rogomsal marketing alstlorindoan istifado etmoak ¢ox vacib hal alib.

Ragomsal marketingin bels siiratlo bdylimasi tabii ki, barabarinds sirkatlor tigiin
bu sahaya do blidco ayrilmasi zorurati yaratdi. Bu vaxt sirkatlor ya roqemsal marketing
uclin olava biidcs ayirmaq, ya da ananovi marketing biidcasinin miiayyan hissasini
rogomsal marketingo ayirmaq se¢iminin qarsisinda qalirlar. Ragomsal marketing
kanallar1 vo anonavi marketing kanallarina nazar yetirdikds har birinin Gsttnltklori vo
catismayan cahotlori gorindr.

Rogomsal vo ononovi marketing arasindaki osas forq hodof kitlomiz Uglin
verdiyimiz mesajlarin kanallardir. ©noanavi marketinqde osason uzun miiddotdir
movcud olan gozet, jurnal, televizor, radio kimi kanallarla reklam verdiyimiz halda,
rogomsal marketinqdo sosial sobokalor, veb saytlar vasitesilo 6z mesajlarimizi
istifadacilara ¢atdirmaga calisiriq.

Onanavi marketing asasan anonavi kanallar olan televizor, radio, gozet, jurnal,
bilboardla aparilan marketing novii sayilir. Rogomsal marketingin inkisaf dovriine
(1990-cx illar) gadar anonavi marketing tok marketing noévii kimi taninirdi. Ragomsal
marketingin inkisaf etmasi ila, bir sira miitoxassislor anonavi marketinges daha az diqgot
ayirmaga basladi. Ancaq markalar 6z hodof kitlolorine uygun, lazimi vaxtda, lazimi
kanallardan istifado edorso daha ugurlu ola bilarlor. ©nonavi marketing kanallarina

asagidakilar aid edilir:
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e (ol reklamlar (bilboard, avtobus/taksilords olan reklamlar, dayancaqgda olan

posterlor va s.)

e Cap reklamlari (gozet, jurnal vs s.)

e Yaymmlar (televizor, radio)

e Telemarketing (mesajlar, zonglar)

o Flayerlor vo brosiirlor

Marketing mutoxassislorinin asas moaqgsadi marka tgtin on optimal marketing

kanalin1 taparaq markani1 dogru kanal vasitasilo hadof kitloys ¢atdirmaqdir. Bir ¢ox

hallarda diizglin hadof kitloya ¢atmaq Ugtnmarketing mitoxassislorinom ragomsal,

hom do ananavi marketingin imkanlarindan istifads edirlor. Bu zaman har bir kanalin

ustinliklori vo catismayan cohotlori ortaya g¢ixir.Bunlar1 nozoro alaragq marketing

mUtoxassisi olindoki biidconi daha ¢ox geri doniis ala bilocayi formada Xarclomaya

ustinlik verir Asagidaki cadvalda siz ananovi marketing va rogemsal marketing

arasindaki forglori gors bilorsiniz:

Cadval 1: Ragamsal va ananavi marketingin fargi

Ragamsal Marketing

9nanavi marketing

Sosial sobokalor, veb sayt, e-pogt, axtaris
motoru marketingi kimi saholori ohats edir.

Televiziya, radio, gazet, bilboard, birbagsa mesaj,
birbasa zong, metro, avtobuslarda reklam kimi
sahoalori ohato edir.

Geri doniislori daha doqiq hesablanir

Geri doniislori dogiq hesablanmir

Daha ucuz vo slrotli basa golir vo Kkicik
bizneslor do ¢ox istifads edir

Daha baha vo gec basa golir vo osason boyuk
bizneslor istifads edir

7/24 niimayis etdirilmo imkani1 var

Maohdud vaxtlarda niimayis etdirilir

Kampaniya dovriinds, reklamlarin istigamatini
doyismok rahat prosesdir

Kampaniya dovrinds, reklamlarin istigamatini
doyismoak ¢atin prosesdir

Olags iki torafli formada olur

Olago tok tarafli formada olur

Tez unudulmaqg kimi xiisusiyyati var

Daha uzun middst yadda qalir

Cadval 1-in davami.

Reklam kampaniyalart qisa miiddsat UgUnN
planlanir

Reklam kampaniyalari
planlanir

uzun muddat G¢ln

Potensial alicilarla istonilon vaxtda olage
qurmaq imkan1 var

Potensial alicilarla limitli vaxtda oalage qurmaq
imkani var

Daha doqig hoadof kitlo se¢mok imkanin
movcuddur

Doqiq hadaf kiitlo segmak imkant mévcud deyil
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Ragomsal marketing reklamlarini baglamaq vo | 9nanovi marketing reklamlarini
ya gormamazlikdon golmok daha rahatdir gérmamazlikdan golmok daha ¢atindir
Manba: Philip Kotler, 2016, s.126 p.

1.3. Istehlak¢1 davramsina tasir edon amillor

Istehlakgi, birbasa sahibkarliq vo ya har hansi isgiizar mogsadi olmadan, fordi vo
ya ailonin istifadagisi Ucln har hansi xidmat vo ya mohsul alan soXs Vo ya grupdur.

Istehlaker miixtolif soxslor torofindon miixtolif ciir adlandirila bilor. Masalon
marketologlar bozi moaqgsadlor iigiin istehlakeilart yas, cins, golir, vazifo vo s.
xususiyyatlorina géro mixtalif qruplara bolurlor. Belo ki, tmumilikds istehlakgilar
demogqrafik, psixoloji, cografi vo davramisa goro muxtalif qruplara boélins
bilirlor(Michael R.S., Rebekah R.B., Josephine P., 2013).

Miistorilori basa diismok hor bir biznes (cun acgar amillordon biri sayilir.
Umumilikda istehlakcilarm alig davranisina tesir eden 4 amil mdévcuddur: madani,
sosial, demografik, psixoloji amillor (Philip Kotler and Armstrong, 2013).

1. Madani amil bu amillardan on genis yayilanidir. Madoni amil demok olar ki,
bizim otrafimizda olan har seyi shato edir. Madani amilin 6zt 3 grupa boéltndar:

1. Madaniyyat

2. Alt moadoaniyyat

3. Sosial siniflor

1. Modaniyyat istehlakgilarin alis davranisina tosir edon on oasas amildir.
Madaniyyat amillarina tamoal dayarlar, istoklor, ehtiyaclar, davranislar, gézlantilor aid
edilir. Belo ki, bu amil insana usaq vaxtindan yaxin ailasi torafindon 6turdlir. Bu amil
insanlarda mioyyan vordislor yaradir ki, bunun da sonradan qirilmasi ¢ox ¢atin olur.
Masalon bir comiyyatds dini inanclar yiiksakdirss, har bir fords bu asilanibsa onlara

yonalik marketing aktivliklorindo mitlag bu nozars alinmalidir.
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2. Alt madoaniyyst imumi madoniyyatin iginds yaranan muxtalif qruplari gostarir.
Masalon buna misal olarag Azarbaycani gostora bilarik ki, Azarbaycanda lozgi, talis,
tirk, tat vo s. mixtalif alt madoniyyat dasiyicilart mévcuddur.

3. Sosial siniflor ohalinin ayliq galir, tohsil vaziyyati, sagliq voziyyati, vazifasi vo
s. kimi amillara boliinmasina gbra yaranir. Bazon muxtalif sosial sinifs aid olan soxslor
eyni mohsullardan istifads eds bilorlor. ©halini diizgiin hadoflomak ti¢iin onlar1 sosial
sinifloro ayirmagq bir ¢ox hallarda yaxsidir amma onlar1 sosial siniflors ayirarkon yarana
bilacak tohliikalar do mitlag nazars alinmalidir (Peter, Olson, 2008).

2. Sosial amillar. Istehlakgilar bir ¢ox hallarda yasadigi sosial miihit torofindan do
bir sira tosirloro moruz qalirlar. istehlakcilarin alis davranisin asagidaki 3 sosial amil
tosir edir:

1. Qruplar vo sosial otraf

2. Ailo

3. Vazifa va status

1. Qruplar va sosial otraf. Bu sosial qrupdaki soxslora tesir edon 2 amil var.
Bunlardan birincisi giindalik olan onun atrafi, hansi ki, bura is yoldaslari, dostlari, qrup
yoldaslar1 aiddir. Tkincisi iso oxsamaq istodiklori saxslor, hans1 ki, moshur idmangilar,
musigicilor va ya diger peso sahiblori bura aiddir. insanlar bu soxslor kimi geyinmak,
yagsamagq istadiklori ti¢tin marketologlar bundan istifads edir vo hamin soxslari muxtalif
markalarin reklamlarinda istifado edirlor. Peter vo Olsona goro bu, muxtalif
mohsullarda mixtalif naticalor vera bilor. Masslon, mahsullart zaruri vo dabdobali
olaraq iki grupa bolsak, geyd eds bilarik ki, bu soxslordon zaruri moahsullarin tanitimi
uclin istifado edonds daha ¢ox effekt verir. Clinki homin soxslari izlayanlorin bir gox
hissasi daha asagi sosial qrupa aid olurlar va onlar maddi imkan1 mashur insanlar kimi
yasamaga imkan vermir, amma nisboton ucuz mohsullarin alisinda moashur insanlar
Kimi davranmaq istayirlar, noticado glndalik zaruri olan va nisbato ucuz sayilan

maohsullart mashur simalar reklam etdikdon sonra almaga meyilli olurlar. Bu,
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istehlak¢ilarda onlara oxsamaq tiglin bu mohsullar1 almaqda olave istok yaradir
(Solomon, 2013).

2. Aila. Ailo do demak olar ki, sosial otraf kimi tasir edir. Amma ailoads bu tosir
daha usaq yaslarindan baslayir. Belo Ki, bir ¢ox ailodo valideynlor ¢ox hallarda
usaqlarinin avazina garar goabul etmaya Vo ya or 6z hayat yoldasinin avazinas gorar gabul
etmayoa meyilli olurlar. Hor hansi bir hodofloms apararkon marketologlar mitlog
aragdirma ilo ailodo gorar gobul edon soxsi miayyan etmoalidir. Belo ki, biz Azarbaycan
kafel, metlax sektorunda arasdirma edorkon ¢ox maraqli bir naticoys sahid olduq. Belo
ki, miistarilorin adlar1 miistori bazasindan cixardilarkon malum olurdu ki, kafel va
metlax alis1 edon soxslorin 90% hissasi kisilardir. Bu naticalors asaslanaraq sirkot 0z
reklamlarimi kisilora yonalik edo bilordilor vo biitiin kommunikasiya kanallarinda
kisilari hadof ala bilardilor amma arasdirmanin darinins getdikca bela moalum oldu ki,
alis1 kisilorin etmosina baxmayaraq oksar hallarda bu tip mohsullarin alinmasinda gorar
verici $oxs qadinlar olur.

3. Vazifa va status. Vazifa va status soxsin daxil oldugu qrupun torkibinds tutdugu
muoayyan yeri xarakteriza edir. Saxsin muxtalif yerlords tutdugu vozifasindan asil
olaraq alis davranislart doyiso bilor. Masolon soxs evds ana, is yerindo direktor
vazifalorinds ola bilar. O ev, ails iiciin alis edorkon ana kimi diisiiniib har seyin tobii
olanini almaga istiinliik vera bilor. Amma is ti¢lin alis edarkon direktor olduguna gors
forqli alig davranisi sargilays bilar.

3. Soxsi amillar. Saxsi amillor birbasa insanin 6ziino bagli olan vo onun alis

davranigina tosir edon amillordir. Kotlero goro soxsi amillor 5 yera bollnar:

1. Yas va hoyat marhalosi

2. Is, vozifo

3. Igtisadi voziyyat

4. Hoyat torzi

5. Saxsiyyat (Philip Kotler, 2008).
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1. Yas va hayat marhalasi. Yas vo hoyat morhalasi ds alicilarin alis davranisina
ciddi tasir edon amillardondir. Masalon Umumilasdirsok gancalar daha aylancali, rangli
Mmohsullara qarst maraqli olurlar. Orta yash insanlar oSason masin, ev ligiin olan
mohsullarin alisma daha cox diqqet ayrir. Insanlar hoyat morholosi doyisdikco artiq
bazi xarclori azaldir vo ya oksins artirirlar. Misal olaraq, evli olmayan saxs 0ziino daha
cox pul xarcloyir, evlondikdon sonra artiq pulunun bir hissasini do ailesi Ggln
ayirmalidir. Eyni zamanda usagi olarsa artiq usaq ti¢iin alave xarclors ehtiyac yaranir
va bunun naticasinds o alis davranisinda da miiayyan doyisikliklor etmali olur.

2. Is, vezifo. Istehlakcilar islodiklori is yerino vo vozifoys goro forqli alis
davranislar sargiloya bilirlor. Bu, bazon sosial amilloro daxil olan sosial gruplarla
qarisdirila bilir ki, sosial shatasi alis davranisina tasir edir. Amma bunlar farglidir, belo
Ki, eyni yerdos bir insan satis meneceri oldugu {i¢iin daha ¢ox miistorilorlo goriisiir vo
rasmi geyima ehtiyac duyur, ona gors daha ¢ox klassik geyimlor alir. Amma digor is
yoldas1 hansi ki, miistorilorlo birbasa olagads deyil, giindslik daha rahat geyimlara
ustanluk verir.

3. Iqtisadi vaziyyat. Insanlarin birbasa alis qorarina tosir edon on asas amillordo
biri do igtisadi voziyyotdir. Olkenin inkisaf edon vaxtinda, eloco do 6lkoe vatondaslarinin
yaxsi gazandiglar1 zaman 6z alislarin1 daha rahat vo 6zgtivanli edirlor. Tabii ki, mévcud
igtisadi vaziyyati istehlak¢inin birbasa alds etdiyi goliri, ailo galiri, y1gdig1 pullarla da
xarakterizo eds bilarik. Insanlar qazandiglar1 godar do xorclomoya meyilli olurlar. Onlar
golira uygun olaraq daha bahali mohsullar vo ya daha zoruri mohsullarin alisina
ustinlik vera bilorlor. Bu zaman miistori davranigina tosir etmok Ugln xususi
maovgelonmodan va ya endirim, kredit kimi alatlordan istifado etmok mimkundr.

4. Hoyat torzi. Umumilikda sarti olaraq secilmis 2 soxs eyni sosial sinifs, eyni yas
grupuna, eyni modoaniyyato aid ola bilarlor amma onlar1 hoyat torzi forglidirse alis
davraniglar1 da miitlaq ki, farglonacoak. Masalan, bir saxs idmanla magguldursa bir ¢ox
hallarda o saglam olmayan qidalarin istehlakindan uzaq olacaq vo daha ¢ox saglam

qidalanma, diizgiin yasim torzi ilo bagl aktivlikloro meyil edacok. Onun oksina eyni
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qrupa aid olan goxs ii¢lin saglamliga ciddi 6nom vermirss vo idmanla mosgul olursa
saglam olmayan gidalarin yeyilmasino, saglam olmayan hoyat torzinin yasanmasina elo
do ciddi fikir vermayacok. Ona goéra doa hor bir sirkat vo marka 6z hodof kiitlosini dagiq
tamimali  vo rogomsal marketing strategiyalarimi  potensial istehlakg¢ilarina
uygunlagdirmalidir.

5. Saxsiyyat. Filip Kotlera goro bels bir teoriya var ki, insanlar soxsiyyatlarino
uygun markalara daha cox meyl gostorirlor. Insanlar miixtalif soxsiyyot qruplarina,
aqressiv, sakit, aylonmayi seven, uygunlasa bilon va s. aid ola bilirlor. Bu zaman onlar
hor hanst mohsulun alisin1 edarkon 6z soxsiyyatlorino daha uygun olan mohsullara
ustinlik wverirlor. Bunu noazoro alan markalar da Ozlori {igiin bir soXxsiyyot
formalasdirmaga ¢alisirlar. Bu soxsiyyat muxtalif sahalora gora forglons bilir. Volvo 6z
saxsiyyatini tohlikasizliklo xarakterizo etmoys calisir. RedBull 6ziinii daha ¢ox
ekstrim, hoyacanla xarakterizo edir. Buna uygun soxslor do masin alarkon ogor
tohlukasizliya ¢cox ciddi fikir verirlarsa ilk agila galon markalardan biri, bir cox hallarda
birincisi Volvo olur. Bunun kimi digar misallar da gostorarok geyd etmok olar ki,
markanin soxsiyyatinin formalasdirilmas: alici davranisma tosir edon mihim
amillordan biridir.

4. Psixoloji amillar. Sonuncu vacib amil isa psixolji amil sayilir. Psixoloji amil
insanlarda daha ¢ox emosional vordislora bagli olmaqla yanasi 6zluyiunds 4 yera
bolundr:

1. Motivasiya

2. Qavrama

3. Oyranmok

4. Munasibat va inanclar

Maslounun ehtiyac piramidasina nozor yetirsok gororik ki, psixoloji amillor
ehtiyac piramidasinin 9sason 3 va 4-cti marhalalarinini shatos edir ki, bura da htrmat,

aid olma va sevgi kimi amillor aiddir.

Sakil 4: Maslonun ehtiyac piramidasi
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A

Fizioloji
(su, yemok, rahatliq)

Manba: Saul McLeoad , 2020 (https://www.simplypsychology.org/maslow.html) (05.01.2021)

1. Motivasiya. Motivasiya 0zliyunds sosial, madani, igtisadi amillorlo baghdir.
Motivasiya ilo olagoli bir sira miixtolif arasdirmalar moévcudur. Bunlara on
moshurlardan biri kimi Maslou piramidasini1 gostora bilorik. Belo ki, insan fizioloji
rahatlig1 yoni su, yemak, yasamaq kimi tomal ehtiyaclarini 6doya bilmirss motivasiya
da onun Ugln vacib olmur. Lap asan misalla agor bir insan evsizdirss, onun
supermarketdo yemok maslohatlorine ehtiyaci yoxdur (Dupois, 2000). Maslou
piramidasinin ilk pillalori olan tamal ehtiyaclar ddondikdon sonra insan almaga daha
havasli vo motivasiyali olur. Son illards internetin inkisafi ilo Maslou piramidasinda da
bir sira yeniliklar olub. Bels ki, telefon, internet na gadar yasam iigiin su, yemak kimi

vacib sayilmasa da artiq insanlar onlar1 da tomal ehtiyaclarmin i¢ina alava ediblar.
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2. Istehlakgilarin alis davranisina tosir edon bir digor xtisusiyyat ise qavrayisdir.
Qavrayis, sec¢diyimiz, toskil etdiyimiz, planladigimiz biitiin proseslordon ibaratdir.
Giindalik olarag gorduyumdiz reklam posterlori, reklam videolar1 bizde moahsul vo ya
marka haqqinda miioyyon toossiirat formalasdirir. Solomona goéro gavramanin 3
marhalosi movcuddur.

- Moruz galma;

- Diqgat;

- Sorh;

Misal olaraq har sey bizim nayasa reaksiya vermayimizlo baslayir, atrafimizi dadli
sirniyyat qoxusu biiriiyiir vo bu bizim diggstimizi calb edir. Novboti dofo kofe igondo
biz o sirniyyati da dadmagq istayirik.

3. Oyronmo. Istehlak¢1 yeni bir mohsul istifado etdiyi zaman, hom do onun
haqqinda nayisa Oyronir. Bu da istehlak¢inin névbati alis davranislarina tosir edir.
Oyranmoni 2 yers bolmak olar: sorti dyronma va dork edorok dyranma. Sarti dyronmo
zamani istehlak¢1 bir moahsulu dofalorls istifads etdikdon sonra onun hagqinda nasa
dyranir va bu dyandiklori onun ndvbati alisinda 6z tasirini gostarir. Dark edarok
Oyronma zamani iso istehlakgr bilik vo bacariglarmi oldo etdiyi mohsuldan fayda
gOtirmoak Ugiin tatbiq edir.

4. Minasibat va inanclar. Inanclar har hans1 mohsul va ya xidmat hagqinda olan
fikirdir. Bu inanclar bozi hallarda markalara qarst monfi imic yarada bilir.
Kaouppakamari geyd edir ki, Lidl markasinin Finlandiya bazarinda inanclarla bagh
problemi yaranmisdi. Belo ki, bu magazanin evds yetismis he¢ bir mohsulu yox idi. Bu
onlarin daha ¢ox golir qazanmagma mane olan amillordon biri olmusdur, ¢iinki
Finlandiyada istehlakgilar buna xiisusi fikir verirlor. Daha sonra Lidl evds yetisdirilmis
meyvolarlo bir kampaniya baslatdr vo bu qisa miiddot arzinds 6z bohrasini vermoays
baslad1 (Kaouppakamari, 2011).

I1 FOSIL. ROQOMSAL PLATFORMADA iISTEHLAKCI DAVRANISI
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2.1. Istehlakcilarin gararvermo morhololori

Biitiin istehlak¢ilar hor hanst bir mohsulu almaq isteyarkon mioayyan
morhalalordon kegmali olurlar. Markalar bu morhalalari yaxsi bilmelidir ki, lazim olan
anda, lazim olan yerdo, dlzgln tokliflo miistarilorin se¢imlori arasinda ola bilsinlor.
Istehlakcilarin  qorarvermo  morhololori  istehlakginin  ehtiyacinin  vacibliyindon,
tacililiyindon vo s. kimi amillordon asili olaraq doyisir. Umumilikds gobul olunmus 5
gorarverma marhalasi mévcuddur (Joseph C. Kunz, 2012).

1. Problemin miayyanlosdirilmasi

2. Informasiya axtarist

3. Alternativlorin giymatlondirilmasi

4. Alis gorari

5. Alisdan sonraki miiddot

Sakil 5: Alis marhalalari

Alternativlarin giymatlandirilmasi

Moanba: Kunz J.C., 2012
Bu teoriya bizim guindalik qarsilasdigimiz problemlor asasinda irali siiriilmiis bir

teoriyadir. Tabii Ki, bu har zaman dogru olmur. Bu, asasan rasional aliglar zamani 6ziinii

gOstorir. Bunu proses kimi tosvir etsokbizim telefona ehtiyacimiz olur, telefonlar
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haqqinda informasiya axtaririq, miixtlif telefon markalarmi qiymatlondiririk, sonra
birini se¢ib aliriq, alisdan sonra mohsulla tocriibo baslayir, raz1 qalarsaq kimaSa
maslohat gorurik va ya ndvbati alisda da bu markaya Ustlnlik veririk. Qeyd etdiyimiz
kimi, bu bir rasional alis niimunasidir. Hans1 ki, biz bu telefonu aldigimiz zaman
magazada gozal bir qulagliq gordiik vo almaqg gorarin1 verdik. Bu qulaqliq alis1 artiq
emosional alis niimunasi oldugunu gors istehlak¢i 5 marhalonin hamisindan kegmok
mocburiyystinds qalmur.

1. Problemin muayyanlasdirilmasi. Problemin taninmasi bizim hoyatimizda
hansisa problemin olmasi ilo baslayir. Problemloar 2 soboabs géro meydana golo bilor:
daxili sobablor vo xarici soboblor. Daxili sobablor istehlak¢ida gilindslik yaranan
problemlordi. Hansi ki, istehlak¢1 acir vo ya susayir bu zaman acliq va ya susuzlug
problemi yaranir. Xarici sabablor iso mixtalif ola bilor, bir insan sokil gokmaya ciddi
meyl sala bilar vo bu zaman onda pesokar bir kameraya ciddi ehtiyac yarana bilar. Artiq
pesokar kameraya ehtiyacinin olmasi istehlakgida belo bir problemin yaranmasi
demokdir.

Satinalma qorar1 modeli ii¢lin totbig olunan nozoariyys istehlakginin MAO
nazariyyasidir. MAO bu 3 soOziin qisaltmasidir: motivasiya (motivation), bacariq
(ability), fursat (opportunity). MAO istehlakg¢ilarin alis davranisina ¢ox boytik dlgiido
tasir gostorir, belos ki, gox yiksok MAO go6staricisinin sonu bir ¢ox hallarda alis gorari
ilo tamamlanir. MAO saviyyasinin yiksok olmasit markalar t¢iin ¢ox vacibdir, ¢unki
bu, istehlak¢ini yalniz ucuz qiymotlors osaslanmayan motivasiya edilmis qorarlar
vermays mochur edir vo istehlakg¢ilar markaya qarst yiiksok motivli olduglarina gora
markaya daha sadiq olurlar (Hoyer, Macinnis, 2007). Ehtiyaclarin siddati vo vacibliyi
istehlak¢idan istehlakgiya farglonir. Istehlaker torafindon ehtiyacin ortaya ¢ixmasinda
zorurilik va xarici amillar cox vacibdir (Altunisik vo Islamoglu, 2013).

2. informasiya axtanisi. Istehlak¢iin qararvermo morhalasinin névbati morholosi
informasiya axtarisi sayilir. Artiq bu morholodos istehlak¢1 problemi miioyyanlosdirir vo

nays ehtiyacinin oldugunu yaxsi bilir. Bunun ii¢iin o aktiv axtarisa baslayir. Hoyer vo
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Mcinnis geyd edir ki, bu marhalada istehlakgi asasan iki manbadan istifads edir: daxili
informasiya moanbalari va Xarici informasiya manbalari (Hoyer, Mclnnis, 2007).

Daxili manbalar bir ¢ox hallarda istehlakgilar {i¢iin limitli monba olur. Cinki
istehlak¢inin ehtiyaci yarandigi zaman bunu necoa 0dayacayini fikirlasir vo bu anda ilkin
olaraq onun aglina tanidig1 moahsullar galir. Tabii olaraq bir istehlak¢1 yaddasinda biitiin
mohsullar1 saxlaya bilmoaz, buna goro do 0, xarici manbalordon molumat toplamaga
calisir.  Umumilikdo istehlakgilar 4 miixtolif monbodon informasiya toplayir
demokmimkanddir:

1. Soxsi monbalor - Bu monbalora istehlak¢inin 6z(, ailasi, otrafinda olan dostlar:
Vo ya taniglart aiddir.

2. Ictimai/Umumi monbolor - Bura tmumilikdo kitlovi media, miistorilorin
raylarini 6l¢an qurumlar vo s. aiddir.

3. Kommersiya manbaloari - Bura mixtalif reklam névlori olan televiziya, internet
reklamlari, horokatli reklamlar va s. aiddir.

4. Tocrlibs monbalori - Bura mixtalif monbalardon oldo olunan moxfi
malumatlar, tacriibalar va s. aiddir.

Umumilikda bunlarin hamisina baxsaq istehlak¢1 daha cox soxsi manbolorine
glvenmasino baxmayaraq, daha ¢ox molumati kommersiya monbolorindon alir.
Istehlak¢min informasiya axtarist zamam sorf etdiyi soy birbasa olaraq mohsuldan
asilidir ki, bu mohsul istehlak¢i tigiin hansi daracads vacibdir vo bu mohsul Ugln
istehlak¢1 na gadar pul ddomalidir. Ogar istehlakginin ddayacayi mablag biidcasi ilo
miqayisads yiksok olarsa, istehlak¢r biitiin miimkiin variantlart nazordon kegirmayi
ustun tutur. Bu morholads 0, ehtiyaci olan markalar, markalar1 satan soxslar, qiymat,
satis sortlori, keyfiyyat, zomanot, satisdan sonra dastok kimi biitin amillori nazars alir.
Belo hallara adston ails ilo bagh alislarda vo ya kommersiya moagsadli alislarda rast
galinir. Tutaq ki, istehlake1 aila Uiglin ev almaq istayir va ya sirkat tiglin hansisa boyiik

alig1 hoyata kecgirmok istoyir. Bu zaman o, bitln risklori nozoro alarag on uygun
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saticinin  se¢ilmasina ¢alisir vo daxili va xarici monbalor hesabma biitiin bazar
molumatlarini toplamaga calisir.

3. Alternativlarin giymatlondirilmasi. Istehlak¢i mohsullar hagqinda malumat
topladigdan sonra alternativlari giymatlondirma morhalasina kegirlor. Bu morhoalada
istehlak¢inin osas nazars aldigi amil onun ehtiyaclaridir. Yoni istehlak¢i bu mahsul va
ya xidmoti no dgln istifado edocok. Bundan sonra istehlakg1 ogor tocili deyilss,
alternativlorin sayini ¢ox edir. Bura istehlak¢i1 6zii li¢iin vacib olan bir sira amillori olave
edir. Moahsul Gizarindan getsok istehlakg1 soxsi istifadasi ticuin telefon almagq istayir, bu
zaman o bura sokil cokma imkan1 vo keyfiyyati, enerji saxlama gabiliyyati, telefonun
dayaniqliligi, yaddasi, ndmra say1, qiymati Kimi mixtalif kriteriyalari alavs edir. Daha
sonra se¢im zamani istehlak¢1r 6zii {i¢lin an vacib olan kriteriyalarin iizorindo daha
uygun olan mohsulu segmaya calisir. Bu kriteriyalar miixtolif istehlak¢ilarda miixtalif
ola bilarlar va bu se¢cim moarhalasine ciddi tasir edon bir amil do marka adidir. Ona goéra
saticilar bu marhalays catmus istehlakg¢ilarin goziinds etibarli va qlivvatli marka kimliyi
formalagdirmaga cohd edir ki, se¢im zamani {istiinliik aldo etsinlor. Tobii ki, belo etibarli
marka kimliyinin yaradilmasi ¢atin vo uzun prosesdir, bura marka Gg¢tin ¢okilon imic
reklamlarindan tutmus, miistori mamnuniyyatino godor bir ¢ox amil tesir edir.
Istehlakgilarm giymatlondirarken diggot yetirdiyi bozi amillor asagidakilardir (Aktaran
Ozsagmaci, 2011);

- Mohsullarin/xidmatlarin xisusiyyatlori;

- Mohsullarin qiymati vo 6doma sortlori;

- Mohsullarin fargli xisusiyyatlorine aid dayarlor;

- Marka sokil dasti;

- Mohsullarin istifado edoacok istehlak¢ida digor markalara nisbaton yaratdigi
farglori vo Gstinliklori;

- Forqli markalar hagqinda giymatlondirmalar naticasinds yaradilan forgli

yanagmalar.
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4. Ahs garari. Ollorinds olan alternativlor doyarlondirdikdon sonra alicilar son

gorarlarini verir. Bu qorarin naticasinds bu alternativliordon birini se¢diyi kimi, heg
birini segcmays Vo alis1 dayandira da bilar (Baycan, 2017).
Istehlakg1 alis qorarmi verarkan bir ¢ox se¢im iisulu mdvcuddur. Istehlak¢inin segimi
onun ke¢mis alis tocriibasi asasinda da ola bilor. Masalon istehlak¢i hor hanst mahsulu
alib vo ondan razi1 qalib, névboti alis zamani istehlak¢i yenidon 0 mohsulu almaga
meyilli olur. Amma burada istehlak¢1 daha ucuz mohsulu vo ya digar secilon vo daha
¢ox taninan mahsulu da yoxlamaq istays bilor. Buna gora do bu se¢im iisullarinin 6zii
do 2 yera boélundr:

1. Diisiinco asasli gorarvermo (rasional)

2. Hislor asasli gararverma (emosional) (Hoyer, Mcinnis, 2007).

Rasional gorarvermads ilk gorarvermo aloti performans osasli qorarvermadir.
Moasalon sizin aldiginiz hor hansi bir kompiiter digarina nisbaton daha suratli iglayirss
vo donma kimi problemlari olmursa istehlak¢t normal olaraq daha siiratli isloyan
kompiiteri segcmaya daha meyilli olacaqg.

Ikinci qorarvermo aloti vordisdir. Bu zaman istehlak¢1 asasan vordisloring osaslanir
Vo ovvallor aldigr mohsulu almaga daha meyilli olur, ¢lnki insanlar rutin harokatlori
etmokla ham daha diizglin gararverdiklarini, ham ds daha rahat olduglarini diisiiniirlor.
Marka loyalliginin formalasdirilmasi bu nov alig gorarlarinda ¢ox vacib amil hesab
olunur, belo ki, bu muiddst arzinds istehlakg¢r loyallig1 iiclin miioyyan iglor géron
markalar, istehlak¢inin novboti alisda onu fikirlosmasini vo almasii daha da
asanlasdirir.

Uglincii gorar vermo aloti kimi giymoti geyd etmok mimkindir. Qiymeot
strategiyasi uzun illor boyu an koskin rogabst ndvlorindon biri kimi hesab olunur.
Istehlakeilar bir cox hallarda ucuz qiymoto olan mohsullara Ustlinliik versalar do, bazan
ucuz qiymoti keyfiyyatsizlik kimi do gobul edirlor. Ona goro do sirkot 6z giymot
strategiyasini formalagdirarkon giymaotlo bagli olan bltun bu disiincalori mitlog nazaroe

almalidir.
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Qorarvermo amillorindon biri do, hansi ki, istehlakgilarda tez-tez rast goalinon digor
istehlak¢ilarin fikridir. Bu zaman istehlak¢1 otrafindaki insanlarin fikrino ¢ox ciddi
yanasir vo onlarin da bayandiyi mohsulu almaga cohd edir. Masalan istehlak¢i telefon
alarkon bu haqda digor tanidig1 adamlarla da maslohatlosir ki, hansi daha yaxs1 se¢im
olar. Onlarin avvalki tacruibalorini 6yronarok mohsulun no godor keyfiyyatli olmasina
gorar verir va ya bu telefonun ictimai yerlords ona gatacagi niifuzu ciddi bir gorarvermoa
amili kimi istifado edir.

5. Ahisdan sonraki miiddat. Nohayat bu morhalads istehlak¢i etdiyi alisin no
godar diizgiin oldugunu tocriibs edir. Bu tacriibo mishat naticalonarss, yani istehlakei
aldig1 mahsuldan momnun galarsa, ndvbati alisda da bu mohsullar1 almaga tstiinliik
verir. Eyni zamanda istehlak¢1, bu mohsullar1 digarlorina maslohot gérmoys daha
meyilli olur. Ogoar istehlakgmin tocriibasi misbat naticalonmazsa, sirkat hom miistori
itirir, hom do sirkato qars1 monfi imic yaradir.

Istehlak¢1 davranisiin Syranilmasi, onlarm qararverma prosesinin va goararvermo
prosesina tasir edon amillorin dyranilmasi bitiin dévrlor marketing mutoxassislori tgiin
¢ox vacib amil hesab edilmisdir. Elo buna gors do istehlak¢1 davranisinin Gyranilmasi
uglin, sosial media istifadacilori arasinda manim torafimdon bir arasdirma aparilmisdir.

Aragdirmanin  osas mogsadi rogomsal platformalardan istifado tezliyinin
Olcllmosi, eyni zamanda istifadacilorin rogomsal platformalarda sorgilodiklori
davranislarin  Oyronilmasi olmusdur. Arasdirmada respondentlor “Google Forms”
vasitosilo yaradilmig anketin miixtalif rogomsal platformalarda paylasilmasi ila
toplanmigdir. Arasdirmanin naticalori isa “Excel 2016” proqgrami ilo analiz edilib,
todqgiqgat ti¢lin yararl ola bilocok molumatlar ¢ixardilmisdir. Arasdirmada timumilikdo
200 nofor istirak etmisdir vo arasdirma tam olaraq tosadifi secmos GUsulu ilo
kecirilmisdir.

Qrafik 1: istirak¢ilarin cins iizra bolgusi
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m Kisi = Qadin

Moanba: Arasdirmadan oalda olunan molumatlar asasinda miallifin hesablamalar

Sorgumuz tamamilo tosadifi GUsulla kecirilmosino baxmayaraq naticalora

Azorbaycan realligindan ¢ox boyiik farglo farglonmomisdir. Belo ki, sorguda istirak

edon soxslorin 52% hissasi kisi vo 48% hissasi qadin olmusdur. Cins amili

istehlak¢ilarin qararvermasine tosir edon oan osas amil hesab edilir.

Qrafik 2: Istirak¢ilarin yas iizra bolgsi

0 38%
40% 0 36%
35%
30%
25%
20% 19%
15%
0
10% 6%
0
5% . 1%
0% I
18-25 26-35 36-45 46-59 60+

Moanba: Arasdirmadan alda olunan malumatlar asasinda miisllifin hesablamalari
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Sorgumuz daha ¢ox ragomsal platformalarda oldugu ii¢lin sorgumuzda ganclor
daha aktiv olmusdur. Buna goro do Sorguda istirak edon soxslorin 38% hissasi 18-25
yas, 36% 26-35 yas, 19% 36-45 yas, 6% hissasi 46-59 yas aras1 Vo 1% sorgu istirakgisi
60 yasdan daha yuxari olmusdur. Internet istifadogilorinin asas hissasinin ganclor
oldugunu nazoars alsaq deys bilarik ki, ragomsal marketingin do gonclors tosir etmok
chtimali daha ¢oxdur. Aragsdirmanin asas moqsadi, rogomsal marketingin alicilarin alis
davranigina tosirini 0yronmozdon avval, alcilarin rogomsal platformalardan istifado
tezliyinin vo rogomsal platformalarda sargiladiklori muoyyan amillorin 6lctilmasi

olmusdur.

Qrafik 3: Istirakeilarin tahsil (izra bélgiisi

m Alitahsil = Orta tahsil = Texniki/Pesa tahsili

Moanba: Arasdirmadan oalds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

Sorgu istirak¢ilarmin 65% hissasi ali tohsilli soxslor, 19% hissasi orta tohsilli va

16% hissasi texniki va ya pesa tohsilli soxslor olmusdur. Sorgu istirakgilarin asasan ali
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tohsilli soxslor olmasi, sorgunun nisbaton dar ¢arcivodo kecirilmasi ilo olagodar
olmusdur. Belo ki, sorgu hor hansi maddi resurs xorclonmodon kegirildiyino gora
sorgunu miixtalif sosial gobokalordo man vo dostlarim paylasaraq istirak¢ilar sorguya
qatilmaga sovq edibdir. Sosial sobokodo Vo eloco do digor platformalarda
dostlugumuzda olan bir ¢ox soxsin ali tohsilli olmasi sorguda istirak edon ali tahsilli
soxslorin saymin artmasima sobab olmusdur. insanlar forgli tohsil saviyyslorino goro
forqli davranislar sorgiloya bilirlor. Belo ki, bildiyimiz kimi insanlarin golocok is
yerlarina tasir edan an asas amillordan biridir, ona gora do forqli is yerinds va fargli
muhitlordo olan istehlak¢ilarin forqli davranig sorgilomo ehtimali ¢ox boyiik
giymatlondirilir. Batlin bu amillori nozoro alaraq deya bilarik ki, tohsil saviyyasina

istehlak¢1 davranigin 6yronarkan an asas nozors alinmali amillardan biri kimi diggst

edilmoalidir.
Qrafik 4: Istirak¢ilarin sosial statusa gora bolgiisi
45%
40% 39%
35%
30%
25%
20% 18% .
17% 16%
15%
10%

10%

5%

0%

Ozal sektorda Hec bir yerda Dovlat sektorunda  Saxsi biznesim var Talabayam
islayirom islomiram isloyirom

Moanba: Arasdirmadan alds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari
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Sorgu istirakgilariin 39% hissasi 0zol sektorda igloyon soxslordir, 18% issiz, 17%
dovlat sektorunda, 16% soxsi biznesi olan soxslor vo 10% sorgu istirakgilart iso
tolobalordir. Sorguda forqli sosial statusa malik soxslorin olmasi sorguya alave doyar

qatir vo sorgu naticalorinin realliga uygun olmasina gatirir.

Qrafik 5: Ragamsal platformalardan istifada tezliyi

Youtute | Y

Instagram A @
Facebook T
S I e —————l
Gmail N
Linkedin Y I
Giindolik xabor saytlar: A T
Twitter Y —
TikTok A
0% 50% 100%
Giindol
TikTok Twitter ik  Linkedi Gmail Google Facebo Instagr Youtub
xabar n ok am e
saytlart
B Hor giin 16% 17% 22% 27% 36% 54% 59% 62% 72%

B Hoftodo bir nego dofo 25% 25% 32% 21% 35% 28% 24% 30% 22%
Ayda bir nego dofo % 17% 19% 16% 17% 12% 7% 6% 5%
[1do bir neca dafad 9%  16% 10% 12% 5% 2% 4% 1% 2%

m stifado etmirom 4% 27% 17% 26% 9% 4% 8% 2% 0%

Moanba: Arasdirmadan oalds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

Istifado tezliyino gora on ¢ox istifade olunan platforma “Youtube” platformasidr,
sorgu istirak¢ilariin tam 72% hissasi qeyd edir ki, onlar “Youtube” platformasini
gindalik olaraq istifads edirlor. Daha sonraki yerlari iss mivafiq olarag “Instagram” vo
“Facebook” platformalar1 tutur. Hazirda diinyada da an ¢ox istifado olunan axtaris
platformas1 “Google” daha ¢ox istifado olunan platformalar icarisindadir, 54% sorgu

istirakeis1 giindalik “Google” platformasindan istifado edir. ©n az istifado olunan
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platforma “TikTok” platformasidir. Belo ki, 44% istirak¢r timumiyyatlo “TikTok”
istifado etmir. Daha sonraki yeri iso “Twitter” platformasi tutur, istirak¢ilarin 27%
hissasi Umumiyyatlo “Twitter” platformasindan istifado etmir. ©n az istifado olunan
platformalardan biri do “Linkedin” platformasidir ki, 26% sorgu istirakgisi
Umumiyyatlo  “Linkedin”  platformasindan  istifado  etmir.  Umumiyyatlo
aragdirmalardan belo goriiniir ki, sorgu istirak¢ilarinin ¢ox boyiik bir hissasi gundalik

olaraqg rogomsal platformalarin miioyyan imkanlarindan yararlanirlar.

Qrafik 6: Ragamsal platformalarda davranislarin 6l¢iilmasi

Ragamsal platformalarda yeni nasa
paylasiram

Almagq istadiyim mahsul va ya xidmat
haqqginda blog oxuyuram

Onlayn mahsul aliram

Almagq istadiyim mahsul va ya xidmat
hagginda videolara baxiram

Yeni ¢ixan mahsullar haqqinda axtaris edirom

Magazadan almazdan avval mahsullari onlayn
miiqayisa ediram

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Magazadan . Alm.afq Almagq
. istadiyim . .
almazdan avval|  Yeni gixan istadiyim Ragamsal
mahsul va ya
mahsullari mahsullar widmat Onlayn mahsul  mahsul va ya platformalarda
onlayn haqqinda aliram xidmat yeni nasa
migayisa axtaris edirom haqqinda haqqinda blo aylagiram
q v 3 videolara a9 a) paylas
ediram oxuyuram
baxiram
W Har glin 9% 14% 18% 20% 21% 23%
B Haftada bir nega dafa 34% 34% 29% 12% 21% 31%
B Ayda bir ne¢a dafa 38% 34% 32% 35% 31% 26%
ilda bir nega dafa 10% 12% 15% 25% 16% 9%
| istifada etmiram 6% 5% 6% 7% 12% 11%

Moanba: Arasdirmadan alda olunan malumatlar asasinda miisllifin hesablamalari
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Qrafik 6 vasitosilo sorgu istirake¢ilarmin rogomsal platformalarda sorgiladiyi
mloayyan davranislarin tezliyi dlgiilmiisdiir. Noticaloro gors istirak¢ilarin 23% hissosi
gindalik rogoamsal platformalarda yeni naso paylasirlar vo 21% soxs almaq istodiyi
mohsullar haqqinda bloq yazilar oxuyur. Eyni zamanda 20% sorgu istirak¢isinin
gundalik onlayn olaraq har hansi bir mohsul almasi ragomsal marketingin na goador
Onomli kanal oldugunu gostarir. Sorgu noticalarindin belo aydin olur ki, istirak¢ilarin
rogomsal platformalarda etdiklori aktivliklor daha gox hoftolik vo ya ayliq olaraq

tokrarlanir.

Qrafik 7: Mahsul alis1 zamam gararverma marhalalari

pirbasamagazays s sokdbmehoult | <
aliram
Onlayn olaraq mohsulu axtarib daha
; I /5%
sonra magazada aliram
Onlayn olaraq mohsulu axtarib onlayn
faris ver I 5%
sifarig verirom
Magazada mohsulu yoxladigdan sonra
onlayn sifaris verirom
0% 10% 20% 30% 40% 50%
Manba: Arasdirmadan aldo olunan moalumatlar asasinda miisllifin hesablamalar1

Sorgu istirak¢ilarin 46% hissasi birbasa magazaya bas ¢okorok almagi daha
uygun goriir. 45% hissasi iso onlayn axtarsa belo, magazadan almaga {istiinliik verir,
35% istirak¢r ham do onlayn axtarig edib, onlayn da mohsul sifaris edir. Daha az faiz
nisbating sahib 29% istirak¢r hom do magazada mohsulu yoxladigdan sonra onlayn

Mohsul sifarisi edir.
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2.2. Ragamsal marketingin istehlak¢1 davranisina tasiri

Rogomsal marketingin alicilarin alis davranigina tasirini 6lgmok moqsadilo
rogomsal platforma istifadocilori arasinda bir arasdirma kegirilmisdir. Arasdirmada
asason rogomsal marketing aktivliklorinin vo rogomsal marketing alostlorinin alicilarin
alis davranisina hansi soviyyado tosir ediyi dlgiilmiisdiir. Arasdirma tosadiifi segcmo
usulu ils kegirilmisdir. Arasdirma tamamils rogamsal platformalar tizorindon aparilmis
Vo 16 yas vo daha yuxari olan goxslor istirak etmisdir. Arasdirmanin sual kitabgasi
“Google Forms” iizorindon hazirlanibdir. Arasdirma naticasinds yigilan biitiin
molumatlar “Excel 2016 totbiqiq vasitssilo analiz olunmusdur. Sorguda 376 nofor
respondent istirak etmisdir.

Arasdirma iigiin asagidaki hipotezlor toklif olunmusdur.

H1. Rogomsal marketingin kisilara nisbotdo gqadinlarin alis davranisina tosiri daha
coxdur.

H2. Ragomsal marketingin 35 yasdan yuxar1 saxslora nishatds 35 yasa qadar olan
soxslara tosiri daha ¢oxdur.

H3. Ragamsal marketingin tosiri ali tohsilli saxslora nishatds ali tahsilliolmayan
soxslar tizarinds daha ¢oxdur.

H4. Rogomsal marketingin 1000 manatdan daha yuxari ayliq galiri olan soxslara
nisbatds 1000 manata godar ayliq goaliri olan soxslar tizarinds tasiri daha goxdur.

H5. Ragomsal marketingin tasiri diger biitiin soxslora nisbatds tolobalar lizarinds

tosiri daha gcoxdur.

Cadval 2: istirakeilarin cins iizra bolgiisi

Cins Say Faiz
Kisi 188 50%
Qadin 188 50%

Moanba: Arasdirmadan oalds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari
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Arasdirma istirak¢ilart 50% kisi vo 50% gadin olmusdur. Azorbaycanda kisi vo
qadin nisbatinin demok olar ki, 50% kisi vo 50% gadin olmas1 sorgu iigiin miisbat natico

sayila bilar ki, sorgu cavablar1 nisbaton ohalini tomsil edir.

Cadval 3: Istirakcilari yas (izra bolgiisi

Yas Say Faiz
16-25 171 46%
26-35 102 27%
36-45 54 14%
46+ 49 13%

Moanba: Arasdirmadan alds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

Sorgu istirak¢ilarin 46% hissasi 16-25, 27% hissasi 26-35, 14% hissasi 36-45 va 13%
hissasi 46 yasdan daha yuxari soxslor olmusdur. Azarbaycanda rogomsal platforma
istifadacilorinin  boylk hissasini gonclorin togkil etdiyini nozoro alsag bu yas
gostoricilorini arasdirma {i¢iin uygun saymagq olar. Umumilikdo sorguda istirak edon 35
yasa qodor soxslorin faiz g0stericisi 73% olmusdur ki, bu da aragdirmanin aparilmasi

iclin uygundur.

Cadval 4: Istirakeilarin tahsil saviyyasi (izra bolgusii

Yas Say Faiz
Natamam orta tohsil 22 6%

Orta tohsil 68 18%
Natamam ali tohsil 118 31%
Ali tohsil 168 45%

Manba: Arasdirmadan oaldo olunan moalumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

Aragdirma istirak¢ilarindan on boyUk pay ali tohsilli soxslors diisiir. Belo ki, onlar
aragdirmanin 45%-ni toski etmisdir. Natamam ali tohsilli soxslor 31%, orta tohsilli
soxslor 18%, natamam orta tohsilli soxslor iso arasdirmanin 6%-i toskil etmisdir.
Arasdirmanin daha ¢ox soxsim torofindon paylasilmasi naticasindo arasdirmada on

bOyuk hissani tutan saxslor tam ali vo ya natamam ali tohsilli saxslor olmusdur.

Cadval 5: Istirakeilari galir Gizra bolgiisii
| Yas | Say | Faiz
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0-500 173 46%
501-1000 86 23%
1001-2000 65 17%
2001+ 52 14%

Moanba: Arasdirmadan oalds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

NOvbati analiz olunan amil sorgu istirak¢ilarinin galir bélgiisti olmusdur. Sorguda
istirak edon 46% istirake1 0-500, 23% istirak 501-1000, 17% istirak¢i 1001-2000, 14%
istirak¢1 iso 2001 manat va ya daha ¢ox galir alds edir. Azorbaycanda 2020-ci il oktyabr
ayt  Uciin  gostorilon  orta  omok  hagqr  miqdarmin 710  manat

olmasi(https://banker.az/az%C9%99rbaycanda-orta-aylig-%C9%99m%C9%99khagai-aciglandi/,

2020) arasdirma naticalorinin realliga yaxin oldugunu gostarir.

Cadval 6: Istirakcilarin sosial status iizra bolgusii

Yas Say Faiz
Issizom 72 19%
Talobo 106 28%
Ozal sektorda isloyirom 106 28%
Dovlot sektorunda isloyirom | 92 25%

Moanba: Arasdirmadan alds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

Arasdirmada sonuncu demoqrafik gostarici Uzra naticalor 19% issiz, 28% talaba,
28% 0zal sektor isgisi, 25% dovlat sektoru isgisi gixmigdir. Sorguda hoar sosial tabagoys
hesabat aparila bilocok Soviyyads respondentin istirak etmasi sorgudan keyfiyyatli

natica ¢ixmasi ehtimalini artiran amillardan biridir,

Cadval 7: Ragomsal marketing aktivliklarin alicilarin alis davranigina tasiri

Umumi iy

Sual ortalama Kisi Qadin
1. Rogomsal platformada hor hansi reklam gororkon bu

: : . i 3.39 2.61 4.16
mohsula ehtiyacim ola bilacayi haqqinda diisiiniirom
2. Ehtlyaclm ) o}masa belo raqarpsal. platformalarda 391 2 46 395
reklamini gordiiyiim mohsulu almaq istoyirom
3. Hor hanst mohsulu almadan onea miitlog onun haqqinda 364 306 4.29
rogomsal platformalarda axtaris edirom

Cadval 7-in davamu.
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4. Rogomsal pla:[forr.na.larda gordiiylim reklamlar homin 3.46 208 3.03
markaya qarsi rogbotimi artirir
5. Raqamsal platformalar molumat almaq {i¢iin etibarh 372 311 433
manbadir
6. Rogomsal reklamlar alig gorarimi doyisir 3.51 2.96 4.06
7. Rogomsal platformada daha ¢ox reklamimi gordilylim

< s 3.31 2.7 3.93
mohsullar1 almaga meyilli oluram
8. Rogomsal platformalarda daimi kampaniyalari izloyirom | 3.51 3.01 4.01
0. 'Raqamsal platformalarda axtaris edib plansiz alislar 311 544 377
edirom
10. Rogomsal platformalar1 yalniz mohsullar haqqinda

A . 2.78 2.7 2.87
molumat monbayi kimi istifado edirom
11. "Ahs zamant r‘gqemsal platformalarda kegirdiyim 307 259 305
tocriiba ¢ox onamlidir

Moanba: Arasdirmadan alds olunan moalumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

Yuxarida gostorilon birbasa vo ya dolay1 rogomsal marketing aktivliyi sayilan
amilloara baxan zaman malum olur ki, rogomsal platformalarin alicilarin alis davranigina
muayyan tasiri mévcuddur. Bels ki, an yiiksak, 3.72 ortalama ilo gora bilarik ki, alicilar
rogomsal platformalart malumat almaq ti¢iin etibarli monba hesab edirlor. Bu amillor
arasinda 2.78 ortalama ilo on asag1 gostarici “Ragomsal platformalari yalniz malumat
monbayi Kimi istifads edirom” sualinda idi ki, bu da 6z névbasinds bizo onu demaya
imkan verir ki, insanlar rogomsal platformalart yalniz malumat monbayi kimi yox, ham
do alig edacaklari virtual bir magaza kimi istifads edirlor. Novbati yliksok amilo baxsaq
gorarik ki, 3.64 ortalama ilo sorgu istirakgilari bildirir ki, “Har hansit moahsulu almadan
onco mitloq onun haqqinda ragomsal platformalarda axtaris edirom™. Bu bizo onu
demoyos imkan verir ki, rogomsal marketing birbaga olmasa da, dolay1 yolla alicilarin
alis davranisina miioyyan tosir edir. Eyni zamanda cadval 7-do g0storilmis digar
naticolora osaslanaraq demok olar ki, alicilar artiq 6z davranislarini doyismoya
baslamisdir vo onlar rogamsal platformalardan hom virtual magaza kimi, ham do
molumat manbayi kimi istifads edirlor. Umumilikda isa goriinir ki, rogomsal marketing
aktivliklarinin tasiri cinslara gora forglonir. Bels ki, ragamsal marketingin tasiri gadin
alicilarin tizorinds daha ¢oxdur. Noticalordon goriindiiyii kimi qadinlar tizra an yiksok

ortalama natico 4.33 ortalama ilo gadinlar “Rogomsal platformalart malumat almaq
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uclin etibarli manba hesab edirom” suali olmusdur. Eyni zamanda 4.22 ortalama ils
“Hor hans1 mohsulu almadan 6nco mitlog onun haqqinda rogomsal platformalarda
axtaris edirom” sualinin ortalamasi da qadinlar li¢iin ¢ox yiiksok ¢cixmusdir. Kisilor G¢in
do eyni sual an ylksok ortalamaya sahib olsa da, qadinlardan forgli olaraq kisilordo
ortalama 3.06 olmusdur. ©vazinds kisilordo on yiksok natico 3.11 ortalama ilo
“Rogomsal platformalar molumat almaq ti¢iin etibarli monbadir” suali olmugdur. ©n
asag1 gostorici iso gadinlar gun 2.87 ortalama ilo rogomsal platformalar1 “Yalniz
mohsullar hagqinda malumat manbayi kimi istifads edirom” suali olsa da, kisilar Gglin
bu 2.44 ortalama ilo “Ragomsal platformalarda axtaris edib plansiz aliglar edirom” suali

olmusdur.

Cadval 8: Ragomsal marketing kanallarimin va alatlorinin alicilarin alis davramisina tasiri

Sual cL)JrrglIJ;]r:a Kisi Qadin
1. Sosial media reklamlar1 alig davraniglarima tosir edir | 3.42 2.46 4.38
2. Vebsayt/bloglar wvasitosilo olan reklamlar alis 330 279 381
davranislarima tosir edir ' ' '

3. Youtube vasitasilo olan reklamlar alis davraniglarima 289 242 334
tosir edir ' ' '

4. E-poct vasitosilo olan reklamlar alis davraniglarima 219 297 21
tosir edir ' ' '

5. Mobil totbiqlor wvasitosilo olan reklamlar alis 252 24 2 64
davranislarima tosir edir ' ' '

6. }hdep formatda olan reklamlar alis davraniglarima 338 277 3.96
tosir edir

7. .SQkI! formatinda olan reklamlar alis davraniglarima 365 598 431
tosir edir

8. Moashur ssxslgrm }stlrakl ilo olan reklamlar alig 3.02 171 4.32
davranislarima tosir edir

9. Axtarig zamani axtaps s¥stemler1nd9 ¢ixan reklamlar 3.7 33 324
alis davraniglarima tosir edir

Moanba: Arasdirmadan oalds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

Rogomsal marketing kanallarinin vo alatlorinin alicilarin alis davranigina tasirine
baxan zaman goriiriik ki, alicilarin alis davranisina tosir edon an gucli kanal 3.42
ortalama ils sosial mediadir. Novbati amillor iss sira ilo 3.30 ortalama vebsayt vo ya

bloglar, 2.89 ortalama ilo “Youtube” vasitasilo olan reklamlar, 2.52 ortalama ilo mobil
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totbiglords ¢ixan reklamlar, on asagi ortalama iso 2.19 ortalama ilo e-pogt vasitosilo
olan reklamlar olmusdur. Alat kimi isa an yiksok ortalam géstarici 3.65 ortalama ils
sokil formatinda olan reklamlar olmusdur, ndvbati amillor sirasi ilo 3.38 ortalama ilo
video formatinda olan reklamlar, 3.27 ortalama ilo axtaris reklamlar1 vo 3.02 ortalam
ilo moshur soxslordon istifado olunan reklamlar olmusdur. Rogomsal marketing
kanallarmin vo alotlorinin tasiri do cinslora géro mixtaliflik gostera bilir. Belo ki,
Umumilikds bu kanal va alstlorin tosiri kisilora nisbatdo qadinlar Gzorinds daha gox
miisahido edilir. Qadinlara an ¢ox tasir edon kanal 4.38 ortalama ilo sosial sabaka, alot
iSo 4.32 ortalama ilo moshur soxslorin istiraki ilo olan reklamlar oldugu halda, kisilora
tasir edan an boyik kanal 2.79 ortalama ilo vebsayt va ya bloq, alst iso 3.3 ortalama ila

axtaris zamani ¢ixan reklamlar olmusdur.

Cadval 9: Ragamsal marketingin tasirinin cinslor Gzra gostaricisi

Sual Kisi Qadin
1. Ragomsal marketing aktivliklorinin tasiri 2.78 3.93
2. Rogamsal marketing kanal vo aloatlorinin tosiri 2.57 3.57

Moanba: Arasdirmadan alds olunan molumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

Hor hansi bir mohsulun alisi zamani gadinlarin vo kisilorin davranisi bir ¢ox
hallarda eyni olmur. Ciinki kisi vo qadinlarin istoklori, g6zlontilori, ehtiyaclari vo hayat
torzlori mixtalif olur, bu mixtaliflik do onlarin als qorarlarinda 6ziint géstarir (Akturan,
2009). Bizim todgigat naticalorine baxdiqda gorarik ki, rogemsal marketing
aktivliklorinin ortalama tasiri qadinlar tizarinds 3.93 oldugu halda, kisilar Gzarinds bu
tosir 2.78 olmusdur. Rogomsal marketing kanallar1 vo alatlorinin toesiri iss gadinlar
tizorinda 3.57 oldugu halda kisilor tizorinds 2.57 olmusdur. Umumilikds arasdirma
naticasing oasason deys bilarik ki, etdiyimiz ragomsal marketing aktivliyinin 6zii alici
davranigina daha c¢ox tosir edir. Ona g0ro hansi rogomsal kanal vo alsti se¢diyimizdon
asili olmayaraq, edocayimiz rogomsal marketing aktivliyinin keyfiyyatino ciddi fikir

vermoaliyik, oks halda asag1 geri doniis almaq ehtimali daha yiiksokdir.
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Cadval 10: Ragamsal marketingin tasirinin yas iizra gostaricisi

Sual 16-35 36+
1. Rogomsal marketing aktivliklorinin tosiri 3.73 2.37
2. Rogomsal marketing kanal vo alotlorinin tosiri 3.37 2.27

Moanba: Arasdirmadan alds olunan malumatlar asasinda miisllifin hesablamalari

GunUmuzds rogomsal platforma istifadogilorinin boylk hissasini ganclorin togkil
etmoasi, bu platformalarin onlarin alis davranisina daha ¢ox tasir etmasino gotirib
cixarmusdir. Belo ki, 16-35 yas araligi goncloro rogomsal marketing aktivliklori vo
ragomsal marketing kanal va alatlorinin tasiri mivafiq olaraq 3.73 vo 3.37 oldugu halda,

36 yas vo daha yuxari soxslor tizarinds bu amillorin tasiri mivafiq olaraq 2.37 va 2.27

olmusdur.
Cadval 11: Ragamsal marketingin tasirinin tahsil Uzra gostaricisi
Sual Ali tohsil Ali tohsil olmayan
1. Rogomsal marketing aktivliklorinin tosiri 2.89 3.73
2. Rogomsal marketing kanal va alatlorinin tosiri 2.73 3.35

Manba: Arasdirmadan alds olunan molumatlar ssasinda miisllifin hesablamalari

Gorindiyd kimi rogeamsal marketing aktivliklorinin ortalama tasiri ali tohsilli
saxslar Gizarinds 2.89, ali tohsilli olmayan saxslor Gizarinds iso 3.73 olmusdur. Ragomsal
kanal va alatlorin ortalama tasiri isa ali tohsilli saxslar tizorinds 2.73, ali tahsilli olmayan
soxslar Uzarinds isa 3.35 olmusdur. Naticalordan gorindr ki, rogemsal marketingin
tosiri ali tohsilli soxslor Uzorindo daha azdir. Buna sabob onlarin daha ¢ox rasional

diisiinmoasi ola bilar.

Cadval 12: Ragamsal marketingin tasirinin galir Gzra gostaricisi

Sual 0-1000 1001+
1. Rogomsal marketing aktivliklorinin tosiri 3.65 2.69
2. Rogomsal marketing kanal vo alotlorinin tosiri 3.32 2.53

Manba: Arasdirmadan oaldo olunan moalumatlar asasinda miiallifin hesablamalari
Rogoamsal marketing aktivliyinin ortalama tasiri 1000 manata godar goliri olan

soxslor Uzarindo 3.65, daha yuxar1 soxslor Gzorindo iso 2.69 olmusdur. Rogomsal

55



marketing kanal va alatlarinin tasiri iso 1000 manata gadar galiri olan saxslar Uizarinda
3.32, daha ¢ox goliri olan saxslor Uzarinds iss 2.53 olmusdur. 1000 manata qadar galiri
olan soxslarin ehtiyacdan olava olacaq xorclori nisbston daha limitli olduguna gors
onlar mugayiss edib, 6zlori U¢ln on uygun moahsulu se¢mokda maraqli olurlar. Noticodo

ragomsal marketingin tosiri onlar Gzarinds daha ¢ox olur.

Cadval 13: Ragamsal marketingin tasirinin sosial status Uzra gostaricisi

Sual Tolabolor Digar soxslor
1. Rogomsal marketing aktivliklorinin tosiri 4.03 3.09
2. Rogomsal marketing kanal vo alotlorinin tosiri 3.58 2.87

Moanba: Arasdirmadan oalda olunan molumatlar asasinda miiallifin hesablamalari

Talobalor glinimiizds asas ragoamsal platforma istifado edan soxslor hesab edila
bilor. Demok olar ki, bittin talobalar, ragamsal platformalarin minimum 1 imkanindan
yararlanirlar. Buna goro rogomsal marketingin tosirinin mugayisali olarag onlar
Uzorindo aparilmasit sorguya olave doyar qatmaqdadir. Roagomsal marketing
aktivliklorinin ortalama tasiri talabalar tizorinds 4.03 oldugu halda, digar sosial statusa
sahib olan insanlar Gzarinda 3.09 olmusdur. Ragemsal marketing kanal va alatlorinin
tosiri isa talobalar lizarinda 3.58, digar saxslar izarinds iss 2.87 olmusdur. Talobalarin
gindalik hoyatda daha ¢ox rogamsal platformalardan istifads etmasi, onlar1 daha g¢ox
reklama moruz qoyur. Bunun naticasi olaraq, onlar bu reklamlara qarsi daha
hassaslasmuslar vo bu reklamlar onlarin davranisina daha ¢ox tosir edir.

Apardigimiz aragdirmamizin asas moaqgsadi rogemsal marketingin alicilarin alis
davranisina tasirinin todqiqi olduguna gore arasdirma hipotezlorimiz bu magsadlorin

asasinda qurulmusdur. Asagidaki cadvalds hipotezlarin naticasini gormak mumkuandur.

Cadval 14: Tadgiqatin asas hipotezlari

Sira | Hipotez Qabul | Rodd

H1 Rogomsal marketingin kigilora nisbstdo qadinlarin alis davranigina
" | tosiri daha goxdur.
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Rogomsal marketingin 35 yasdan yuxari soxslora nishbotds 35 yasa

H2. godor olan goxslors tasiri daha ¢oxdur.

Ragomsal marketingin tosiri ali tohsilli saxslora nisboatdo ali tohsilli

H3. olmayan soxslor (izarinds daha ¢oxdur.

Rogomsal marketingin 1000 manatdan daha yuxari ayliq galiri olan
H4. | soxslara nishatdo 1000 manata goadar ayliq goliri olan saxslor tizarinds | +
tosiri daha coxdur.

H5 Ragomsal marketingin tosiri digor biitiin soxslora nishatda tolobalor
" | Uzarindo tasiri daha ¢oxdur.

Moanba: Arasdirmadan alds olunan moalumatlar asasinda miisllifin hesablamalar

Noticalordon goOrunur Ki, rogomsal marketingin alicilarin alis davranisinda
mlayyan qodar tasiri moévcuddur. Amma bu tasir forgli gruplara goéro forgli tosir
gOstorir. Cins Uzra tasirlora nazor yetirdikda goririk ki, ragemsal marketingin tosiri
kisilora nisbaton gadinlar iizorinds hiss olunacaq qodoar ¢oxdur. Eyni zamanda digor
demogqrafik gostoricilor olan yas, golir, tohsil, sosial status kimi gostaricilora nozor
yetironda goririk ki, rogomsal marketingin tosiri eyni deyildir, har qrup Ggun tasir
forgli olur Bununla yanasi todgigat Gciin demoqrafik osaslarda yaradilmis biitiin
hipotezlor gabul olmusdur.

Gunimuzds ragamsal platformalar ciddi marketing alstloridir. Bizneslor bu
platformalar1, markanin tanidilmasi, loyalliq yaratmagq, eyni zamanda satis etmok Kimi
mixtolif mogsadlorlo istifado edo bilorlor. Amma bu iso pesokar soviyyado

yanasilmadigr miiddatdos ciddi geri doniis almaq ¢ox ¢otin olacag.

ITI FOSIL. ROQOMSAL MARKETINQIN ALICILARIN ALIS
DAVRANISLARINA TOSIRININ GUCLONDIRILMOSI
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3.1. Azarbaycanda ragomsal marketinqin istehlakc1 davramisina tasiri zamam
yaranan problemlar vo bunlarin halli (SAT Group sirkati niimuns)
Dunyada rogomsallasmanin siiratlo boylimosi Azarbaycandan da yan ke¢cmoayib.
Artiq Azarbaycan ohalisinin ¢ox boyilk hissasi internet istifadaciloridir. Dateportal
platformasinin 2021-ci il tiglin hazirladig: statistikaya asason Azarbaycan ohalisinin
81.1% hissasi internet istifadagisidir, bu gostarici 2020-ci il ilo mugayisads 2.5% artim
gOstormisdir. Platformanin verdiyi statistikaya asason ohalinin 42.2% hissasi iso aktiv

sosial media istifadacisidir (https:/datareportal.com/reports/digital-2021-azerbaijan, 2021).

ohalinin belo boylk bir hissasinin internet istifadogisi olmasi vo orada mioayyan
icmalar vo qruplasmalar yaradaraq miizakiralor etmosi, artiq ohalinin bir c¢ox
chtiyacinin ragomsal platformalar vasitasilo ddanilmosi monasina golir. Buna gora do
artiq markalar biitiin rogomsal platformalarda 6z istehlak¢ilarinin yaninda olmali vo
satiglarinin artirilmasi tiglin onlarda 6z markalarina garsi miisbat imic yaratmalidirlar.
Amma ragomsal marketingin nisbaton ucuz kanal olmasi va bitiin bizneslarin bundan
istifado imkanlarinin olmasina gora ragoamsal platformalarda ragabat ¢ox boytikdiir. On
kicik oyuncudan, on boyiuk oyunguya godor hami bazardan 6z paymi almaq
istayir.Buna gora do rogabatds Ustlin olmaq istayan markalar ragomsal marketingda
daha ciddi yanagmali vo bu istigamatdo 6z rogomsal marketing strategiyalarini
yaratmalidirlar.Markalar roQomsal marketinq strategiyalarin1 yaradarkan, ovval
0zlorina niya rogomsal platformalarda olduglari sualin1 vermolidir. Daha sonra isa
sitkotlor 6z mistori profilini yaratmalidir. Yalniz bu addimlarin osasinda
markalareffektiv rogomsal marketing strategiyalarini yarada bilarlar.

Rogomsal marketing vasitesilo 6z markasini tanitmaq istoyon zaman sirkotlorin
etdiyi on boOylk yanlishqlar 6z hadof Kitlosini diizgiin tanimamaq va rogomsal
marketing strategiyasinin niys vacib oldugunu basa diismomokdir. Sorgu zamani aydin
oldu ki, ragomsal marketingin tasiri cinslora goro forglilik gostora bilir.
Masalon,mashur soxslorlo reklam gadinlar tizorindo daha ¢ox effekt verdiyi halda,

axtaris reklamlari kisilor Uzorindo daha ¢ox effekt verir. Eyni zamanda glindalik tolobat
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mohsullarinin tanitimi1 sosial sobokolordo daha effektiv oldugu halda, e-ticarot
mohsullarinin asas tanitimi vebsayt (zorindon olur. Aragsdirmada alici davraniginin
rogomsal marketing kanalina, hotta rogomsal marketing alstino goro forglilik
goOstordiyino sahid olduqg. Buna goro do markalar arasdirma noticasinds ¢ixan vo
yuxarida geyd etdiyimiz amillori mitlog nozoro almali vo bunun osasinda 6z
strategiyalarin1 qurmalidir.

Rogomsal marketing strategiyasinin qurulmasi biitiin sirkatlor Gglin on vacib amil
sayilmalidir. Sirkotlor 6z rogomsal marketing strategiyalarini arasdirma vo kegmis
tocriibays osaslanarag qurdugda marketing planin ugurlu olmaq ehtimallar1 daha da
yuksalir. Bunu ayani gostarmok (glin Azorbaycanda foaliyyat gostoron real sirkotin
timsalinda todgigat naticalorino asaslanaraq real rogomsal marketing strategiyasinin
nlmunasini hazirlayacam. Sirkot haqqinda malumat vermoli olsaq SAT Group sirkoti
artiq 7 ildir ki, Azarbaycan bazarinda faaliyyot gOstorir. Yarandigi ilk illords yalniz
satis talimlori ilo foaliyyat gostorirdiss, bu gln sirkat satis, marketing vo idaraetmo Uizro
tolimlor, eyni zamanda kommersiya va IR iizro konsalting foaliyyati ilo mosguldur.
Sirkatin osas moQsadi Azarbaycan sahibkarligina dolayr vo birbasa yolla dastok
vermokdir.

Sirkatin rogamsal platformalarda olmaqgda asas magsadi, inkisaf etmok istayan
soxslor ligiin faydali olmaq, sirkot mohsullarinin satisin1 etmoak, izlayicilari ilo birbasa
alago qura bilmak vo sirkst tanitiminin biznes sektorunda artirilmasdir. Sirkatin osas
hodof kitlosi mivafiq olaraq kigik va orta sahibkarlar, satis va marketing sahasinda
mutoxassis Saviyyasonds calisan soxslor vo bu saholordo karyera qurmaq istoyan
soxslor, eyni zamanda osason kicik vo orta sahibkarliq subyektlorinds menecer
vazifasinds ¢alisan soxslordir.

Bu sahads asas? kritik ugur faktoru movcuddur. Bunlar talim¢i vo maslahatgilarin
pesokarligi, eyni zamanda miistari momnuniyyatidir. Buna gora do SAT Group sirkati

hom mogsadlori, hom 6z hadof kitlesini, ham do bu sahads olan osas kritik ugur
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faktorlarinin osas gotlrorok 0z rogomsal marketing strategiyasina asagidaki amillori
daxil etmisdir:

- Bloglarin yazilmasi. Bloglarin yazilmasi sirkoto bir nega torafdon 6z misbot
faydasini gostorir. Bloq yazilardan istifado etmoyin ilkin misbat faydasi odur ki, talimgi
vo moaslohoatgilor  torofindon  yazilan bloglari  géron oxuyuculara sirkatin
mitoxassislorinin pesokarligini catdirmaqdir. ikinci vacib amil bu bloglarla SAT Group
sirkoti qgarsisina qoydugu mogsado uygun olaraq 6z oxucularina vo inkisaf etmok
istoyan soxsloro fayda vermoys calisir. Uglincti amil iso bloglarda acar sozlordon do
istifado edorok SAT Group sirkati 6z veb saytint SEO baximindan giiclondirir vo axtaris
edon soxslora daha 6n pillalorda gorindr.

- Canli yayimlarin edilmasi. Sahibkarlar va isloyan soxslor ti¢iin faydali ola bilocok
md&vzularda hom facebook, hom do youtube platformasi vasitasilo canli yayimlar edorok
SAT Group sirkati ham 6z izlayicilorina fayda verir, ham da bu izlayicilari ilo birbasa
alagoys kegir. Bels ki, canli yayim zamani izlayicilordon galon suallara yerinds cavab
vermasi, izlayicilordo sirkoto qarst miisbot imic yaradir. Eyni zamanda bu canli
yayimlarda sirkatdo ¢alisan miitoxassislorin istirak etmosi, onlarin pesokarligina olan
glvoni artirir.

- Vebinarlarin kecirilmosi. Oz tolimgilori ilo muxtolif movzularda Gdenissiz
vebinar kecgiron SAT Group sirkoti bununla vebinar istirakgilarina fayda vermoklo
yanasi, 0z tolimlorinin praktiki olmasmi vo tolimgilorin pesokarligini istirakgilara
gOstarir.

- Miistori raylori. SAT Group sirkati hom korporativ, hom do fordi miistarilorlo
isladiyina g0ra har birindon ayriligda miistari raylori alir. Korporativ sirkatlordon rosmi
moktub formasinda roy alinib paylasilmasi korporativ sirkatlor arasinda sirkato qarsi
imici ylksaldir. Fordi miistoridon alinan raylor isa, sirkato qarsi etibart artirir. SAT
Group miistari roylorini video formatinda “#satgroupdasonra” layihasi adi altinda
toplayir. Bu layihods tolim istirakg¢ilart SAT Groupda tolimdo istirak etdikdon sonra 0z

karyeralarinda olan doyisikliklordon vo inkisafdan danisirlar. Eyni zamanda SAT
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Group sirkotinin konsalting xidmotindon yararlanan sirkat rohborlori do bu layiho
gargivosindo 0z roylorini boliisiirlor. Bununla sirkot potensial istehlak¢ilarda 6z
xidmatins garsi etibar yaratmagi hadofloyir.

- Mtoxassis fikri. Bu rubrikada SAT Group sirkotindoki tolim va konsalting Uzra
mitoxassislorlo forqli mévzularda faydali vo izahedici videolar hazirlanaraq facebook
Vo youtube platformasinda paylasilir. Bununla da sirkot hom 0z izlayicilarina miayyan
fayda vermayi, hom do mitoxassilorinin pesokarligini bir daha gostormayi hadsfloyir.

- Sosial media foaliyyati. Sirkat sosial media vasitasilo muxtalif ilhamlandirici
sOzlor, faydali molumatlar vo maraqli paylagimlar edarok izlayicilordo SAT Group
sirkotino qars1 maraq yaradir. Bu nov paylasimlarda izloyicilor roy yazmaga,
boyanmoya vo sirkotlo olagoys kegmoys daha istokli olduguna goro sirkot belo
paylasimlara daha ¢ox uistlinliik verir.

- Xidmatlorin reklami. SAT Group sirkoti 6z xidmatini asasen sosial sabakalor
vasitasilo reklam edir. Hansi sosial sobokanin secgilmasi isa reklam olunan xidmaot
noviina gors dayisir. Masalon, SMM kursunun asas hadof Kiitlasi instagramda olduguna
gOro sirkat bu kursun reklamlarini osason orada edir. ©ksindo pesokar idaracilik
kursunun osas hodof Kitlosi facebookda olduguna goéro bu kursun reklami bu
platformada aparilir. Bu reklamlarda sirkot asason birbasa kurslardan ¢okilmis sokillora
ustinlik verir. A/B testlor naticasinde malum olmusdur ki, bu real proses zamani
¢okilmis sokillarin istifads edilmasi effektivliyi daha da yiksaldir. Sirkot hazirda axtaris
reklamlarindan istifads etmir. Axtaris reklamlarindan istifado etmomasinin asas sabobi
bu sahodo rogabstin daha zaif olmasi vo SEO vasitasilo istonilon naticoys ¢atmag
imkaninin olmasidir. Mashur soxslordan istifado olunmamasinin asas sababi isa sirkatin
hodof kiitlosinin nisbaton dar olmasi vo bu sahodo mashur olan asas soxslorin SAT
Group sirkati ilo omokdasliq etmoasi Vo paylagimlari 6z istoklori ilo Odonigsiz etmasi
alava xarclorin qarsisini alir.

Yuxarida siz SAT Group sirkatinin rogomsal marketing strategiyasi ilo tanis

oldunuz. Bu strategiya apardigimiz tadqigatin naticasine uygun olaraq hazirlanmisdir.
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Bu strategiya ilo biz asas magsadimizi va hadaf kitlomizi misyyanlasdirarak, fargli
rogomsal platformalarda forgli mesajalar verarok onlarda SAT Groupa qarsi etibar

yaratmaga vo sirkot imicinin artirilmasina calisdiq.

3.2. Ragamsal marketinqin effektiv istifadasinin artirilmasi

Rogamsal marketingdon effektiv natice almaq ti¢iin sirkatlor 6z hadof kitlalorini
dogru analiz etmoli vo onun osasinda 6z strategiyalarini qurmalidir. Yoni girkotlor
bilmalidir ki, onun hansi nov istifadagilori hansi kanallarda olur vo hansi név reklamlar
onlarda daha ¢ox maraq oyadir. Bu amillari analiz edan sirkatlor rogomsal marketing
alatlorini istifado edoarok daha az xarclo, daha yiiksak naticalor aldo edacaklor. Bas
Azorbaycan ugtin on vacib kanallar va reklam névlarindan necs daha effektiv istifado
etmoak olar:

Youtube. Aragdirmamizdan goriindiiyii kimi Azarbaycanda an ¢ox istifads olunan
rogomsal platforma Youtube olmusdur. Siibhasiz ki, dogru istifado olundugu zaman
Youtube platformasi on effektiv rogomsal marketing kanallarindan biri ola bilir. Amma
burada nozoro alinmali bazi amillor do var ki, Youtube reklamindan istifado edon
markalar mutloq bunlar1 nozars almalidir. Belo ki, Youtube reklamlar1 digor rogomsal
reklamlara nozaran kecilmasi daha ¢atin reklam névudur. Bels ki, biz sosial media,
vebsayt kimi yerds olan reklamlara asanligla baxmadan ke¢diyimiz halda Youtube
video reklamlarina minimum 5 saniys muddstindo baxmaliyiq. Hoatta Youtube
vasitasilo verdiyimiz reklama moacburi tam baxilmasi sartini do alave eds bilarik. Bu
kimi hallarin bozon istifadogilorin ¢ox maraqli izlodiyi videonun arasina girmasi
markaya gars1 miiayyan xos olmayan aura yaradir. Buna gora do Youtube reklamlarimin
qisa va birbasa hodafa yonalik olmasi, hom markaya qarst monfi imic yaratmaz, hom
do reklamdan alinacaq naticani yiiksalds bilor. “Bumper” adlanan reklam névii ila siz
6 saniys arzinds ke¢mok imkani olmadan 6z reklaminizi izlayicilara gostara bilarsiniz.
Olavo olaraq Youtube platformasi bizo istehlakgilar1 hodoflomok Gglin ¢ox boyik

imkanlar verir. Youtube reklamlarinin daha effektiv olmasi li¢iin biz 6z hadaf kiitimizls
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yanagsi, reklam verdiyimiz regionun ohalisinin daha ¢ox maraqli oldugu amillori do
nozors almaliyiq. Azorbaycanda reklam verarkon, reklamlarin effektivliyini artirmaq
liclin emosional, ilhamlandiric1 vo kegmislo bagli olan reklamlar insanlar torafindoan
daha ¢ox sevilir. Ona goro do reklam verarkon yuxaridaki amillor mutlog nozaro
alimmalidir.Reklamlarla yanasi sirkatlorin Youtubedan fayda vermok moqsadilo do
istifado etmosi, sirkato gars1 miisbat imic yaradar. Masalon masin tomiri ilo mosgul olan
bir sirkatin Youtube vasitasilo maariflondirici videolar olaraq “Hyundai (digor marka
da ola bilor) masinlarinda hansi amillara diggat etmoaliyam”, “Masin alan zaman diizgiin
masin sec¢imini neco etmoliyom” torzindos maariflondirici videolarin ¢okilmasi hom
sirkotin daha ¢ox taninmasina, hom do sirkoto garsi miisbat imicin formalagsmasina
dostok olar.

Sosial media marketingi. Sosial media gliniimiizdas an ¢ox istifads olunan ragomsal
platformalardan biridir. Apardigimiz todqigatin noaticosinde do goOrduk ki,
Azorbaycanda youtubedan sonra an ¢ox istifads olunan rogemsal platformalar sirasi ilo
Instagram vo Facebook sosial sobokaloridir. Bu kanallardan istifado edon zaman
sirkatlor bir cox amila diggot etmalidirlor. ©vvala sirkatlor 6z hadaf kitlalorini mitlag
yaxs1 tanimalidirlar, onlarin no sevdiyini, hansi kanalda daha ¢ox vaxt ke¢irdiyini vo S.
daha sonra iss onlara uygun 6z sosial media marketing planlarin1 qurmahidirlar. Hodof
kitlodon asili olaraq sirkatlor ayloncali, emosional, ilhamlandirici, maariflondirici
postlar yarada bilorlar. Sizin hodof kltlonin nayi daha ¢ox sevdiyini bilmak t¢iin sosial
mediada testlor avozsiz rol oynayir. Biz hom tobii olaraq post paylagdigimiz zaman hom
do reklam verarkon mitloq 6z postlarimizin statistikasina baxmali vo geri doniisiinii
6lgmali vo miigayise etmoliyik, yalniz bunun noticasinds biz deys bilarik ki, hansi nov
paylagimlar bizim hodaf kiitlomizo daha uygundur. Facebook reklamlarindan istifado
edorkon A/B test montigi var,bu test ilo biz. eyni hodof kitloys forgli paylasim
gOstormokls hansi paylasimin daha ugurlu oldugunu 6l¢a bilarik, eyni zamanda forgli
hodof kitloys eyni paylasimi gostormoklo hansi hodof kiitlonin bizo daha uygun

oldugunu se¢a bilorik. Bunlar1 etmodan sirkatlor homisoa reklam btidcasinin bir hissasini
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bosuna xorclomis olacaq. Eyni zamanda biz sosial sobokoalords olan sohifomizin vizual
goruntising, paylasimlarin  keyfiyyatino, miistoriyo on qisa miiddotdo cavab
verilmoasinoe diggst edarak ugurlu ola bilarik.

Vebsayt. Hazirda vebsayt trend olaraq yiiksolis dovriinii kegirir. Belo Ki, avvallor
vebsaytin yalniz onlayn satis iigiin oldugunu diisiinon sirkotlor belo artiq korporativ
imicin yuksaldilmasi ti¢lin vebsaytin vacibliyini basa diisiirlor. Sirkotlor vebsayt
yaradarkon ¢ox diqgotli olmalidir, belo ki, keyfiyyatsiz hazirlanmig vebsayt sirkoto
qars1 manfi imic yarada bilor. Keyfiyyatli hazirlanmig vebsayt miistarinin gozlontilorini
tam qarsilamalidir. Keyifiyyatli vebsaytin on asas gostaricisi saytin yiiklonma siratidir.
Belo ki, diinyada on gicli SEO miitoxssislordon biri sayilan Neil Patelin dediyino
asasan ogar saytin yiiklonmasi 3 saniyadon uzun olursa artiq 40% istifadagi sayt1 tork

edir (https://neilpatel.com/blog/loading-time/, 2017). NOvbati diqgot edilmali amil vebsaytin

miistori yoniimlii olmasidir. Yoni miistori vebsaytda istadiyi har sey rahatligla tapmals,
onlar hagqinda malumat almali va sirkatlo alagays ke¢mok imkani olmalidir. Saytin
dizayni, sokil vo videolarin keyfiyyatinin yiksok saviyyoado olmasi miistoriya xos
toossiirat bagislayan amillordondir.

Bloglar. Bloglarin asas magsadi qisa miiddotli satislar yox, sirkoto garsi giivan
yaradib, bu giivani golocak satiglara ¢evirmakdir. Bloglar gliniimiizds hom saxsi imic,
hom do sirkat imici Ugln istifado olunan osas amillordon biridir. Blog yazarkan
sirkatlorin osas digget etmali oldugu amil bloglarin istifadogiys verdiyi faydasi
olmalidir. Masalon usaq mohsullarinin (qida, geyim, oyuncaq va s.) satisi ilo mosgul
olan bir girkat, 0zlina qars1 miishat imic yaratmaq ti¢iin bloglardan effektiv vasito kimi
rahatligla istifado edo bilarlor. Sirkatlor “0-3 yaslh usaglarin yuxusunu neco gaydaya
salmal1”, “5-7 yash usaqlarda qavramanin neca artirtlmasi”, “Usaqlar {igtin montiqi
diislinconi artiran oyunlar” vo s. adlarla bloglar yazmaqla sirket imicinin
yuksaldilmasina boyiik téhva vers bilarlor. Eyni zamanda satis moagsadli vebsaytlarda

bloglarin yazilmasi SEO baximindan sirkoto boyuk téhve bilar.
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E-poct. E-poct vasitosilo olan reklamlar e-ticaratlor i¢lin an ¢ox istifads olunan
rogomsal marketinq kanallarindan biridir. Bu kanalin ucuz olmasi vo geri doniisiiniin
¢ox rahat izlonmosi bu kanala qars1 diqqgati getdikco artirir. Tobii ki, bu kanaldan
istifado edoarkon sirkatlorin digget etmoli oldugu bir sira amillor var. Belo ki, e-poct
vasitosilo potensial alicilara mesaj gondoron zaman bu mesajlarin “spam” adlanan
qovluga diismasi ehtimali ¢ox bdyiik olur. Mesaj “spam” qovluguna diisdiikds bir ¢ox
hallarda e-poct istifadacisinin he¢ bundan xabari olmur. Reklam mogsadilo gondarilan
e-pogtda mioyyan gqara siyahiya diismiis sozlorin istifadasi, abonslikdon ¢ix
diymosinin olmamasi, rongli vo forqli olgili sriftlorin istifadesi zamani “spam”
qovluguna diismo ehtimali daha ¢oxdur. Bu qovluga diismomak tigiin sirkatlor e-pogct
gOndaran zaman gara siyahiya diismiis s6zlar olan “100% pulsuz”, “reklam”, “kredit”,
“galib”, “siz se¢ilmis soxssiz”, “on ucuz” va S. Kimi 188 s0zii e-pogtun basliq hissasindo
istifado etmamolidirlor. Eyni zamanda e-pog¢t gondoaron zaman daimi gondardiyiniz
baza yenilonmali vo sizin reklami gérmok istomayan soxslorin adinin siyahidan
cixarilmasi, gondardiyiniz istifadogilors ad vo soyadla miracist etmok, abunalikdon ¢ix
diymasinin olava olunmasi sizin e-pogtu “spam” qovlugundan uzaq saxlayan
amillordon sayilir.

Moshur soxslordon istifads. Moshur soxslordon reklam vasitosi kimi istifado
olunmasi son illards artmagda davam edir vo golocokdo daha da artmasi gozloanilir.
Moshur soxslordon markalar hom markanin iizii kimi, hom do muosyyan miuddatlik
amokdasliq kimi istifads eda bilarlor. Ovval moshur soxslar har hansi idmangi, aktyor,
ifag1 va s. kimi peso sahiblori olub, miiayyan kiitloys xitab edon soxslor sayilirdisa. indi
sosial sabokalarda ¢ox izlayicisi olan soxslor do mashur sayilir vo onlardan da reklam
vasitasi kimi istifads edilir. Bu soxslorlo amadasliq edarkon sirkatlor 6z segimlorins ¢ox
ciddi yanasmalidirlar. Belo ki, giinimiizds sosial sobokada ¢ox izlayicisi olan bir gox
soxsin izlayicilori real olmaya bilor. Onlar 6z izloyici sayin1 miiyyan programlar
vasitosilo artira bilorlor. Buna goro sirkatlor ilkin olaraq islomok istodiyi soxsin

izlayicilorinin na goadar real olduguna diggat etmoalidir. Onlar bunu muioayyan saytlar
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vasitasilo muoayyanlasdira bilarlor. NOvbati amil mashur saxsin izlayicilarinin sizin
hadof kiitloys uygun olub olmamasidir, agar reklam verilon moashur soxsin izlayicilori
sizin hodof kitloys uygun deyilso o reklamin effektivliyi ¢ox asagi olacaq. Eyni
zamanda moshur soxslorlo isloyarkon reklamin somimiliyi ¢cox vacib amildir, ogor
reklamin biitlin mogsadi satis olarsa istehlakgilar bu reklama qars: miioyyon migavimaot
gOstara bilar, oksino reklamda moshur soxs hagigaton bu mohsul vo ya xidmoatdon
istifado edib raziligini bildirse bu daha effektiv olar.

Sakil formatinda olan reklamlar. Aragsdirma naticasinds gorduk ki, Azarbaycanda
istehlakcilarin alis davranisina tasir edon asas reklam formati sokil formatinda olan
reklamlardir. Sokil formatinda olan reklamlarin, paylagimlarin asas xUsusiyyati soklin
keyfiyyatinin yiksok olmasi vo vizualda soxs va ya soxslordon istifade olunursa o
adamlarin goklinin yerlosdiyi ¢ografi regiona uygun olmasidir. Bu halda istehlakg¢1
homin soxslo 6zii arasinda daha rahat olago qura bilor. ©gor sokil formatinda olan
paylasimlarimizin 2sas mogsadi satisdirsa miitloq onun izarinds istehlakgilart harakoto
kegirocok “Indi oldo et”, “Molumat al” kimi horokoto kegirici mesajlardan istifado
etmoaliyik.

Video formatinda olan reklamlar. Video formatinda olan reklamlar sirkoto qarsi
musbat imic yaratmaq Uctin istifads olunan an asas reklam ndvlarindan biridir. Bels ki,
asason boyiik sirkotlor xiususi gunlorde 6z markalarini tanitmaq {igiin bu reklam
novindoan istifads edirlor. Video formatinda olan reklamlarda keyfiyyat, vizual goruntd,
hekayso, istifads olunan soxslorin cografi regiona uygunlugu kimi amillorls yanasi asas
sayilan bir amil da var ki, bu formatda reklamlarda istehlak¢i reklama sassiz belo baxsa
videonun nadan boahs etdiyini basa diissiin. Ciinki giindalik sosial sabokalordan istifads
zamani istifadogilor Sasi baglayaraq Sohifoni asagi siiriisdiiriirlor, bu zaman sizin
reklami goron soXs Sassiz belo olsa o reklamdaki mesaji basa diismalidir ki, reklam
sirkat Uiclin effekt vera bilsin.

Axtaris zamani axtarig sistemlarinds ¢ixan reklamlar. Axtaris reklamlar1 asason e-

ticarat vo parkaands sektorunda istifads olunan reklam noviidiir. Bu reklamlarin xarci
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nisbaton ¢ox olsa da, geri doniisii do yiksak olur, eyni zamanda bu reklamlarin geri
donisiini 6lgmok daha olcatandir. Axtaris reklamlarindan istifado edon sirkotlor
mioayyan acar sozlorin axtarisinda 6z istehlakgilarinin qabagina sohifonin 6n pillasinda
cixmaq istoyirlor. Bu reklamlar1 verarkon on osas amil acar sOzlorin duzgun
secilmosidir. Bu reklamlardan istifado zamani sirkotlor hom do negativ acar sozlori
diizgiin tanzimlomolidir. Neqativ acgar s6zlor odur ki, bu s6zlorin axtarisi1 zamani sizin
reklaminiz goriinmasin. Bu sirkatlor artiq xarclorin garsisinin alinmasi tigiin osas lazim
olan amildir. Bels ki, axtarisdan sonra sizin reklama daxil olan hor adama goéro axtaris
platformasi sizdon Odonis alir. ©gar bir sirkat optik eynok satirsa vo “optik™ sozlinii
reklam qoyubsa onun reklami “fiber optik internet” yazan bir soxso do goriine bilor,
halbuki bu reklam homin adama maraqli deyildi, ona gora do negativ acgar s6zlordan

istifado etmok vacibdir.

NOTICO VO TOKLIFLOR
Marketinqin yarandigi giindon bari bilmoli oldugu on osas amil istehlakei
davranislar1 olmusdur. Istehlak¢1 davranist iimumilikda hom fardi olarag, ham da soxsin
aid oldugu miiayyan sosial sinifloro bagh olaraq ¢ox boyiik doyisikliklor gostorir.
Saxslar fordi olaraq ehtiyac, monaviyyat, soxsiyyat, motivasiya va s. xtisusiyyatlor gors,
aid oldugu sosial qrup, ailo, madaniyyat kimi sosial amillora gora forqli davranislar
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sargilays bilor. Buna gors do istehlak¢r davranislarinin arasdirilmasi zamani bir ¢ox
amil nazars alinmalidir. Bels ki, 6z alicisin1 tanimayan heg bir sirkot ugurlu ola bilmaz.
Sirkatlor avval 6z alicisini tanimaldir ki, daha sonra bu alicilara neco, harada vo no vaxt
muraciot edacayini bilsin.

Son illarda internetin suratlo boylmasi va bir ¢ox soxsin aktiv internet istifadagisi
olmagi, alicilarin da alis davranislarina miioyyan yeniliklor gotirdi. Belo Ki,
Azorbaycanda 81.1% soxsin internet istifadogisi olmasi sirkatlori do bundan konarda
goya bilmoazdi. Bu halda sirkatlorin bazilor rogomsallasmadan konarda qalir, bazilori iso
bu rogomsal alatlori diizglin istifade edo bilmirdilar. Sirkatlor ragomsal marketing
alotlori kimi, vebsayt vo bloqlar, sosial sobokalor, e-poct vo mixtalif oyun, video
platformalarindan istifads edirlor. Bu platformalarda istehlak¢ilarin alis davranislarini
aragdirmaq vo bu sahays tdvho vermok magsadilo rogomsal marketingin alicilarin alis
davranigina tosiri mévzusunda dissertasiya igi yazilmis vo bu istiqamatds arasdirilma
aparilmisdir. Aparilan arasdirmalardan ¢ixan timumi naticalor beladir ki, istehlake¢1
davranislari, cins, yas, galir, tahsil va sosial qrup kimi demoqrafik gostaricilora asason
forqli davraniglar sorgiys bilir. Belo ki, aragdirma naticasinda gordik ki, ragemsal
marketingin tosiri kisiloro nisbatdo qgadinlar {izorinde daha c¢oxdur. Rogomsal
platformalardan istifadagilorin  asason gonclor oldugunu noazora alsaq bizim
aragdirmadan da ortaq natica ¢ixdi ki, rogeamsal marketing aktivliklorinin tasiri ganclor
Uzarinds daha ¢oxdur. Ragomsal platformalarin yaranmasi istehlak¢ilarda informasiya
axtarisini da rahatlasdirdi. Belo ki, indi alicilar evdon ¢ixmadan bir ¢ox sirkoti vo
mohsulu yerindas arasdira vo 6zlina uygun olan mahsulu se¢a bilarlor. Bunun naticasidir
ki, 1000 manatdan daha asagi galiri olan soxslor, rogomsal platformalar1 daha ciddi
izlayir va bu platformalar vasitssilo butlin kampaniya va yeniliklor barado moalumat
almaga calisirlar. Eyni zamanda arasdirma naticasinda tohsilin do ragamsal marketingin
tosiri zamani bir dayison oldugu goriilmisdiir. Belo Ki, ali tahsilli soxslara nisboatdo, ali
tohsili olmayan soxslor rogomsal marketing aktivliklorindon daha ¢ox tasirlonirlor.

NoOvbati vo sonuncu amil olan sosial statusa gors bolgi naticasinde misyyanlosmisdir
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ki, digor gruplara nisbatdo ragqomsal marketing aktivliklori tolobalora daha ¢ox tosir
edir. Rogomsal marketingin tasiri Gmumi 6l¢tilmakls yanasi, bir sira xiisusi amillars
gOra do Slgiilmiisdiir ki, buradan da maraqli naticalor ¢ixmisdir.

Bu naticalars vo iimumi aragdirmanin naticalorino uygun olaraq ¢ox sayda tokliflor
cixmusdir. Tokliflorlo asagida tanis ola bilarsiniz:

1. Sirkatlor 6zalicilarin daha yaxsi tamimali vo alicilara uygun olaraq rogomsal
marketing strategiyas1 qurmalidirlar.

2. Rogomsal marketing alstlorinin tosiri fargli gruplara forgli saviyyado tasir edir,
buna gbro do hor bir platformada edilon istonilon marketing aktivliyinin naticosi
Olctlmali, sirkoto geri doniisii hesablanmali vo bunun osasinda ndvbati addim
planlagdirilmalidir.

3. Osas hadof kitlosi gqadinlar olan sirkatlor rogomsal marketinges daha ¢ox bldca
ayirmal1 vo bu kanali asas marketing kanali etmalidir.

4. Azarbaycanda faaliyyat gostoran markalar tigiin an giicli rogemsal kanal sosial
mediadir vo sirkatlor bu kanala digor kanallarla nisbotds daha ¢ox digget ayirmalidir.

5. Osas hadof kitlesi kisilar olan markalar vebsayta ciddi fikir vermali va bu
kanal vasitasilo miistori calbina digget etmalidirlor.

6. Sokil formatinda olan reklamlar ham kisilor, ham do gadinlar torafindan daha
¢ox maraqg gorur, buna gors reklamlar1 asasoan sokil formatinda vermak, daha ¢ox geri
doniis gatirar.

7. Moashur soxslordon istifado edarok verilon reklamlarin tosiri kisilor Gzarindo
daha az olur, oksina gadinlar iizorinds iss bu reklam névinin tesiri gox boyukdir. Buna
gOra do har bir marka 6z ragomsal marketing strategiyasinda, hadof kiitlasine uygun bu
amil nazars almalidir.

8. Axtaris reklamlarmin tosiri kigilor Uzorindo daha c¢oxdur, buna goro do
markalar hom axtaris zamani ¢ixan reklamlar (Search Engine Marketing (SEM)), ham
do axtaris zamani reklamsiz saytin daha 0nds ¢ixmasina (Search Engine Optimization

(SEO)) daha ¢ox diggat etmalidir.
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9. Youtube vasitasilo olan reklamlarin iimumilikds tosiri az olsa da hadof kditlasi
asason qadinlar olan sirkotlor tigiin faydali ola bilor. Belo ki, youtube vasitasilo
televizorlarda reklam vermoklo evdar gadinlari hoadoflomok mimkindir. Amma
youtube kanaliin daha ¢ox fayda vermok moqsadilo islodilmasi daha magsads uygun
addim olar. Belo ki, bu kanalda 6z alicilariniza sahadon asili olaraq, soxsi inkisaf, asan
hallar kimi faydali videolar ¢oksaniz 6z alicilariniza daha tasirli ola bilarsiniz.

10. Video formatinda olan reklamlar da alicilara xiisusi tosir etmok imkanina
malikdir. Bu reklamlar vasitasilo siz alicilara daha ¢ox molumat ¢atdirmaq imkanina
malik olursunuz. Bu reklamlarda moshur soxslordon istifado edorok, bu reklamlarin
daha ¢ox baxilmasina vo daha effektiv olmagini tomin edo bilorsiniz.

11. Sirkatlor bitiin rogomsal aktivliklorini satis moqgsadli reklam (zarinds
qurmamalidir. Belo ki, bir ¢ox hallarda sirkstin yalniz satmaga calismasi, sirkato qarsi
muayyan moanfi imic yaradir. Buna gora do sirkatlor satis mogsadli reklamlarla yanasi
muoayyan Korporativ Sosial Moasuliyyatli layihalorin do kegirilmasinds maraql
olmalidir. Belo ki, sirkatlor usaq evlarina dostok olaraq, dovlat tarafinds xisusi digget
qrupuna aid olan soxslora muiayyan dastoklor gistararak va ya comiyyatos faydali olacaq
layihalar edaroak ragomsal platformalar vasitssilo 6z sirkat imiclarinin yiiksaldimasine
nail ola bilarlor.

12. Arasdirma naticalorino asason istirak¢ilar rogomsal platformalart molumat
almaq tUglin etibarli monbo hesab edirlor. Buna goéro do sirkatlor rogomsal
platformalardan tok satis moaqsadi ils deyil, hom doa bir malumat manbayi kimi istifada
edib, alicilarin goziinds daha ¢ox ragbat gazana bilorlor. Sirkatlor 3 asas kanali molumat
monboyi kimi istifado edo bilorlor. Youtube - bu kanal vasitasilo sgirkatlor
maariflondirici videolara ¢okarok 6z alcilarina fayda vera bilarlar, vebsayt/bloqg - bu
kanal vasitosilo markalar 6z mohsullarinin faydalari, Gstiinliiklori hagqinda maraql
paylasimlar edoa bilarlar, sosial sabokalor - bu kanal diger kanallara nisbotds daha
interaktiv olduguna goro burada alicilarla birbasa sohbat apara va onlari maraglandiran

masalalara yerinds cavab vers bilarisiniz.
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13. Sirkatlor rogomsal marketingdon hom do mohsula qarsi ehtiyac yaratmaq
moagsadila istifado etmolidir. Belos ki, arasdirma naticasinds goriiniir ki, istirakgilar hor
hansi bir mohsulun reklamimni géran zaman, he¢ vaxt onun barads diisiinmasa bels,
homin an bu mohsulun hansi ehtiyacini qarsilayacagini fikirlogir. Buna géro markalar
har bir mahsulun birbasa olaraq hansi ehtiyaci 6dadiyini gostorarak, ona garsi tolobat
yaratmaga

14. Tasiri daha zoif olan kanal e-pogt olduguna goro Xorclorin hesablanmasi
zamani miitlog nNazars alsinlar.

15. Mobil totbiglordo edilor rogomsal reklamlarin tosiri zoif olduguna goros

xorclorin hesablanmasi zamani bu amil nozoro alinmalidir.
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