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Biznesda davamli ugurun sutunlari

Miistari . . Biutin
mamnun Sirkatin taskila-

-lugu galiri tin soyi

Ictimai
doyoar

Marketing tafakkiirii




Hadaflarin muayyanlasdirilmasi

N
. Dunyagorusu

. Niyyast

. Maram

. Hadaef

. Maqgsad

Bu sozlar arasinda fergi nada gorursunuz?



Vizion- strateji baxis

o Strateji baxis (vizion) dedikda daha uzun
muddat ucun hadafler basa dusulur.

o Vizion bir nega asas prognozlasdirilan sahani
ahata etmalidir.

o Vizion muassisanin profilini va uzunmuddatli
niyyastini muayyan etmakls, onun hara
getmasini gisa ve aydin muayyan etmalidir.



Vizion- strateji baxis
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Strateji baxisi musyyan etmak ugun
asagidakilardan istifads oluna biler:

o 10 ilden sonra taskilati harada gormak istardiniz?
- Uzun dovr ucun hansi mustarileri hadafe alirsiniz?
o Hansi yeni bazarlara ¢ixmagi planlasdirirsiniz?

o Hansi yeni mahsul ve xidmat kateqoriyalarinda
tamsil olunmagq istayirsiniz?

0 Satis sebakanizi galecakda boyutmak planlariniz
varmi?




Vizion- strateji baxis
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Vision sayasinda alda edilan faydalar
o Davamlilig tamin edir
- Istigamat ve magsadlari miusyyan edir
o Terafdaslari zeruri dayisiklikdan xabardar edir
o Maraq va ohdalik hissini guclandirir
o Lazer kimi diggasti calb edir
o Yaradici hallara ruhlandirir
5 Ozline aminlik yaradir
o Daha semarali va mahsuldar olmaga komak edir



Vizion- strateji baxis

Viziona manfi tasir edan amillar

1 9Nana

o Rigsxand (ale salma, laga goyma) edilmak
gorxusu

7 Insanlar, sartlar, rol va idarsetma suralari,
stereotiplar

o Bazi maraqli tarsflarin ozundan raziligi
o Yorulmus liderlar
o Qisa muddatli dusunce



Vizion- strateji baxis
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Vizion uzra bazi numunalear

o Kimyavi ve reqgamsal tasvirlar uzra dunya lideri
olmaqg (Kodak)

o Internete gosulmus milyardlarla komputerler,
milyonlarla serverlar va elektron ticaratdan alda
edilen trilyonlarla dollarlar (Intel)

o Har bir evda va har bir ofisde komputer, ustagal
keyfiyyatli program taminati (Microsoft Corporation)



Missiya-maramnama

Missiya sahibkarin strateji baxisindan-viziondan
dogur

Missiya bazara cagiris formasinda olub, strateji
baxisa nece catmagi muayyan edan va
iIctimaiyyata catdiriimis formasidir va taskilatin
menecementina hadaflarin duzgun muayyan
olunmasi ucun istigamat verir.

Strateji baxis hara sualina cavab vermalidirss,
missiya hansi yolla sualina cavab tapmaga imkan
vermalidir.



Missiya-maramnama

o Missiya muayyan olunan zaman butun
toraflarin maraqlari nezara alinmalidir.

o Missiya qisa formada olmalidir.

o Missiya ile tagkilatin butun strukturlari
tanis edilir.

- Missiya taskilatin mustarilarina va KIV-de
elan edilir.



Missiya-maramnama
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Tagkilatin missiyasina daxil olan elementler:

0 ©sas mustari gruplari, mahsul ve xidmatlerin
cesidinin sarhadleri, cografi bazarlar, xidmat
formalari uzre Taskilatin maramnamasi

o Mustarilerin maraglarinin temin olunmasi uzrs
uzra Taskilatin maramnamasi

0 Satis kanallari Uzre Teaskilatin maramnamasi

- Insan resurslarinin idara edilmasi lizra
Taskilatin maramnamasi va s.



Missiya-maramnama
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Missiya uzra bazi numunalar

o Biz mustarilarimizin hayatini daha yaxsi etmak ugun onlara
pullarina genaat etmaya komak edirik (Wallmart)

o Har bir insanin guindalik hayatinin yaxsilasdiriimasi (IKEA)

5 Insanlarin real zamanda Unsiyyati tGglin platforma olmag
(Skype)

o Mumkun gadar gox adami saglam qida ile temin etmak
(Danone)

o Biz har bir insanin va ya sirkatin problemlsrinin hall
olunmasi ucun variq (General Electric)



Strateji idaraetmanin zaruriliyi

Toaskilatin rahbarini narahat edan suallar
o Hansi istigamatda inkisaf etmaliyik?
1 Gedacayimiz yoldan, edacayimiz

foealiyyatden hansi naticalari goz
0 Faaliyyatleri kim hayata kecirma
- Neca va na vaxt hayata kecirma
- Hansi resurslar taelaeb olunacaq?

ayirik?
idir?
idir?

o Planlarin icrasi ve onlara nazarat neco

hayata kecirilacok? va s.



Vaziyyatin tohlili

Siz hara getmayi va hansi usulla getmayi
muayyan etdiniz. Indi strateji baxis ve
missiyaya uygun faaliyyasti qurmagqg, onlari
na vaxt, neca, hansi resurslar vasitosi il
yerina yetirmak ucun movcud vaziyyati
giymatlandirmak lazimdir

Xarici veziyyatin tahlili
Daxili vaziyyatin tahlili
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Vaziyyatin tohlili

Xarici vaziyyatin tahlili
Qanunverici ve normativ muhit
Igtisadi veziyyet

Ragabat

Texnologiya

Sosial, siyasi vo madani vaziyyat
Bazar



Vaziyyatin tohlili

Daxili vaziyyatin tahlili

ldaraetma

Toaskilati struktur va
proseslor

Insan resurslari

Maliyya vaziyyati vo
mahsuldarliq

MIS

O O O 0O 0O

Texnologiya

Mahsul ve xidmatlar
Risk

Marketing

Taskilatin imici



SWOT toahlil

Miisbat amillor Mbonfi amillor
Strengths Weaknesses
Guclu toroflor /a1t toroflor
Daxili amillor Daxili amillor
Xarici amillor Xarici amillor
Opportunities Threats
Imkanlar Tohliikolor

Miisbat amillor

Monfi amillor




Strateji hadaflarin muayyan

olunmasi

Movcud mohsul

Yeni mohsul

Movcud bazar

Yeni bazar




Strateji hadaflarin muayyan
olunmasi

Taskilat strateji hadaflarini muayyan edan
zaman asagldaki strategiyalardan birini
seco biler:

» Artimyonumlu strategiya.
* Meanfeatyonumlu strategiya.
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Strateji hadaflarin muayyan
olunmasi

Artimyonumlu strategiya asagidaki sertlor
daxilinda gabul olunur:

Tasiscilararasinda umumi raziliq vardir.
Har cahatdan taskilat buna hazirdir.
Bazarda imkanlar genigdir.

Investisiyalar mévcud biznesa xalal gatirmir,
xususan da rahbarliyin, iscilarin, mustarilarin ve
tachizatcilarin maraqglarinin gorunmasinda ciddi
problemlar yaratmir.

Yeni bazarda raqabat asagidir.
Yeni investisiyalar semaralidir.



Strateji hadaflarin muayyan

olunmasi
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Artimyonumlu strategiya
Ustiinliuklori
» Biznesinizin raqabat qabiliyystini artirirsiniz
» Biznesinizda differsifikasiya edirsiniz
Qusurlari

» Manfaatlilik ilk dovrlerde asagi dusur, bu da umumi
Inkisafa va iscilarin motivasiyasina manfi tasir gostara
biler.

» Bir cox hallarda taskilatin rahbarliyinin movcud
mahsul ve xidmatlarin keyfiyystina, habels biznes
tarfdaslarina diggati azalir.



Strateji hadaflarin muayyan
olunmasi

Artimyonumlu strategiya

Tovsiya: Nazears alin ki, har cehatdan
hazir olmadan artimyonumlu strategiya
gabul edarak, yeni biznes sahalarina va
bazarlara daxil olma Sizin bazardan
cixmanizla ve ya yuksak risklerla
naticalana biler.
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Strateji hadaflarin muayyan
olunmasi

Moanfastyonumlu strategiya asagidaki
sartler daxilinda gabul olunur:

Tasiscilar arasinda umumi raziliq vardir
Isladiyiniz bazarda movqeyiniz méhkamdir,
imkanlar genisdir va raqabat asagidir.

Yeni bazarlarda raqabat va risklar yuksakdir.

Taskilatiniz artim ucun hazir deyildir.



Strateji hadaflarin muayyan

olunmasi
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Manfaatyonumlu strategiya
Ustiinliiklori

<+ Movcud mahsul ve xidmatlarin keyfiyyatina
daha yaxsi nazarat olunur.

<+ Movcud musteri va iscilara diqgst artir ve bu
da stabil inkisafl temin edir.

< Taskilat bazar movgeyini mohkamlandirir.

% Inkisafa diggat ve potensial investisiyalar
artir.



Strateji hadaflarin muayyan
olunmasi
25
Manfastyonumlu strategiya
Qusurlari

< Bir ¢ox hallarda yeni investiyalar qgoyulmadigindan
raqabat qabiliyyati asagi dusur

< Boazi hallarda bazarin doyma amsali nazars
alinmir ve manfaatlilik getdikce asagi dusdur.

<+ Bazan bu strategiya bazar payinin itiriimasina
sabab olur ki, bunu da sonradan geri qaytarmag
ya ¢cox ¢atin olur ve ya mumkun olmur.



Strateji hadaflarin muayyan
olunmasi

1 Hadaflar qisa ve aydin olmall
o Yerina yetirila bilean va real olmali
o Qiymatlandirile bilan olmal

o Tegkilatin biznes felsafasina, galaecays
baxisina va maramnamasina uygun olmali

o Teskilatin guclu terafleri ve bazardaki
Imkanlardan istifade etmakla, zaif teraflarin
aradan qgalidiriimasi ve tahlukalarin
sigortalanmasini temin etmalidir.



Prioritetlarin muayyan edilmasi:

TOCILI

Eisenhower prinsipi

C - Tapsiriglar

Hoavala edin

Zibil qutusu

B - Tapsiriglar
Son tarixleri muayyen edin
Hoavals edin




“ MARKETINQ VO SATIS



Marketingin mahiyyati
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1 Marketing, planlasdirma prosesidir

1 Bu proses, mahsulun yaradilmasi,
giymatlandirmasi, tabligatinin aparilmasi va
yayllmasindan ibaratdir

1 Marketingin mahsulu, mal, xidmat va ya fikir ola
biler

1 Marketingin naticesi mubadiladir

1 Marketingin obyekti asasan saxslar va ya
toskilatlardir



Marketinqin torifi

Marketinq — mustarilarin talebatinin manfaatle
odanilmasidir.




Marketingin maqgsadlari
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- Potensial mustarilari calb etmak
- Movcud mustarilari saxlamaqg
- Mustarilarin manfaatliliyin yuksaltmak
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Marketinqg konsepsiyasi

Marketinqin idara edilmasinin asas komponentlari

PLANLASDIRMA

» Marketinq faaliyyatinin planlagdiriimasi
(marketing tadgigati, mahsullarin islonilmasi,
yayim kanallarinin iglanilmasi, tabligat, satiglar)

» Marketinq budcasinin planlagdiriimasi

TOSKILAT

* Marketinqg funksiyalarinin tagkilatin digar
funksiyalari ile birlikda togkil edilmasi

MOTIVASIYA/
ROHBORLIK

- isgilarin marketing funksiyalarina istiqgamatlan-
masi vo motivasiyasi

NOZARST

» Marketinq ve maliyya vazifalarina nail olmaq
uclin marketing funksiyasinin va digar funksiya-
larla onun alagesinin nazarat altinda saxlaniimasi




Anti-marketing stereotiplori

» Marketinqg — bu cox asandir
» Marketing — haddindan artiq ¢atin sahadir

» Marketinqg yalniz sivil va inkisaf etmis etmis
bazarlarda lazimdir voa mumkundur

» Marketing yalniz iri sirkatlara lazimdir

» Marketing — sirkatin daxili iglaridir



Hoadaf bazari

HODOF BAZARI - sahibkarin faaliyyatini
aparmaq va maqgsadlarina nail olmag ucun
hadefa aldigi musterilarin secilmis grupu ve
ya qruplandir




Marketing budcasi

=
* |[mkanlar metodu

= Satisdan faiz metodu
= Raqabat tarazligi metodu

» Maqgsad ve vazife metodu




Marketinqgin asas tarkib hissalori

L g
=

Promotion




Mahsul

9sas mahsul qruplari

Butun mahsullar ozlerinin faktiki istifada
sahalarina vo iqtisadi tayinatlarina gora iki
9sas qrupa bolunur:

- Istehsal-texniki tayinath mahsullar

* Qeyri-istehsal sahasindo istifade edilan
mahsullar (istehlak mahsullar)



Mahsul

Mahsullarin tosnifati

> Uzun muddat istifada olunan mahsullar

> Qisa muddata va birbasa istifade edilon
mahsullar

» Xidmeatlar



Qiymat

Dulizgun Qiymatin muayyanlasdirilmasina bir sira
amillar tasir edir. Bu amillarin bazilarina nazarat
etmak mumkundur, beazilarina isa yox.

Qiymatqoymada asas iki yanasma movcuddur
Xarclara asasan giymatqoyma

Bazara ssasan gqiymatgoyma



Qiymat
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SATICI ALICI
* Qiymat mahsullarin « Qiymat miistarinin xarclorini

hazirlanmasina ¢akilan

. : : muayyanlasdirir
xarclori tamsil edir yyaniag

+ Qiymat moahsullarin * Qiymat mistari Ggiin
satisindan alda edila bilan mahsulun dayarini muayyan

gelirlari gostorir edir

» Qiymat sirkatin manfaatini vo _
uzun-miiddatli mévcudiugunu | * Qiymat mahsulun
muayyan edir keyfiyyatini gosterir

* Qiymet bazar geraitins tez Qiymata alici qabiliyyati tasir
cavab vermak qabiliyyatini

tomsil edir

gostarir




Paylasdirma kanallari

Istehlak mahsullar liciin kanallarinin névlari
_ 41

= oo

= i H o
satig

s R e B 72 B b

D e




Paylasdirma kanallari

Sanaye yonumlu mahsullar ucun kanallarin novlari
42

> Alici

istehsal Agentlar Distributor




Paylasdirma kanallari
Xidmatlarin paylasdirma kanallari

gostaran
Xidmat RAgent va ya .
gostaran broker

Istehlakg!



Toabligat/Tesviqat

Tabligat fealiyyatinin terkib hissalori

Marketinginda tabligat faaliyyatinin tarkibina
asasan asagidakilar daxildir:

= Reklam

= |ctimai Blagsler

= Fordi satislar

= Satisin havaslandiriimasi

= Birbasa marketing



Ragamsal marketing nadir?

Ragemsal marketing - mahsul ve
xidmatlarin satisi maqsadi 1E)
mustarilorin calb edilmasi va onlarla
olagonin idare edilmasi ucun ragamsal
olaga kanallarindan va malumatlarindan

duzgun istifade etmakdir
O

gED |GITA LiRiSie PAGES
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Naya gora ragamsal marketinq?

50 milyon auditoriya hadafina catma:

» Telefon — 43 il arzinde

» Radio — 10 il erzinde

» Televiziya — 8 Il arzinda

> Internet — 7 il arzinda

» facebook — 3.5 il erzinds

» Pokemon Go oyunu — 19 gun arzinds




Ragamsal marketingin alage

kanallari




Ragamsal marketinga na daxildir?

BRANDING

DIGITAL
MARKETING

SOCIAL
MEDIA

SEM

EMAIL
CONTENT
MARKETING MARKETING

WEB

e DESIGA

DEVELOPMENT

VIDED
PRODUCTION



Sosial media marketingi - SMM

I
Sosial media marketinqi — marketing
foaliyyatinin sosial media uzearindan
aparilmasidir.




Sosial medianin ustunluklori

» Dunyada har ikinci ganc hayatini
internetsiz tasavvur eda bilmir.

» Yeniyetmalar videolara televizordan orta
hesabla 2,5 defe cox baxirlar.

» YouTube-un ahata dairasi an yaxsi
televiziya kanallarinin shats dairasindan
yuksakdir.

» Hazirda sosial media marketingi digar
marketing novlerinden daha effektivdir



Sosial sabakalarin ustunluklari
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«Sarafan radiosu»

- Istifadacilar onlara maragli olan malumati
atrafindakilarla bolusmaya meyllidirlar.

1 Mahz virus marketingi adlanan mafhum bu
mexanizm uzarinda qurulmusdur

Hadafe alma (Tarqetinq)

0 Yadgin ki, sosial sabakalarin asas ustunluyu
hadaf auditoriyanin se¢imi ugcun genis
Imkanlarin olmasidir



Sosial sabakalarin ustunluklari
_ 52 |

Qeyri-reklam formati
o Muasir insan reklamla yuklanmisdir

1 Sosial sebakalere munasibstda antireklam
filtrler islomir.

Interaktiv garsiligl tosir

1 Sosial sebakalards auditoriya ils is ikitarsfli
xarakter dasiyir: istifadacilar o0z fikirlarini
bildira, sual vers, sorgularda istirak eds
bilerlar.



SMM haqqinda yayilan miflar

1 Sosial sebakalerda insanlar heg na
almirlar

1 Sosial sebakalards yalniz usaqglar
olurlar

1 SMM — cox bahalidir

1 SMM-kampaniyanin effektivliyini
olcmak olmur



SMM Strategiya

Addim 1. Maqgsadli auditoriyanin
muayyanlasdirilmasi

Strategiyanin islenib hazirlanmasinda vacib
marhalslaerdan biri magsadli auditoriyanin portretinin

muayyanlasdirilmasidir. Bunun ugun bir nega suala
cavab vermak lazimdir.

Cografiya. Sizin potensial mustarileriniz harada yasayir?

Sosial-demografik xususiyyatlor. Magsadli

auditoriyanin cinsi, yagl, aile veziyysti, vezifesi, tehsili,
galir saviyyasi necadir?

Maraglari, masquliyyatlari. Auditoriyani na calb eds
bilar, 0 nays diqgat yetirir, auditoriyaya hansi basqa
mahsul va xidmatler lazimdir?



SMM Strategiya

Addim 2. Kampaniyanin asas vazifalarinin
muayyanlasdirilmasi

SMM asasan na ucun istifada olunur. Anlamaq
lazimdir ki, hansi vazife va ya vazifelar Sizin biznes
ucun daha aktualdir. Kampaniya c¢argivesinda butun
galacak faaliyyatler bundan asili olacaqdir.

Addim 3. HA-nin daha cox toplasdigi
meydancalarin secilmasi

Lokal meydancalarin statistikasinin tanhlili.
Meydancalarda muzakira olunan movzularin tahlili
Auditoriyanin sosial-demogqrafik portretinin tahlili.
Meydancanin xususi funksionali.



SMM Strategiya

Addim 4. Auditoriyanin davranis xususiyyatlarinin
muayyanlasdirilmasi
- Istifadacilerin Gi¢ esas davranis kategoriyasi mévcuddur:
passiv musahidaciler;
muzakirs istirakcilari;
kontentin generatorlari
Addim 5. Kontent strategiyasinin iglanib
hazirlanmasi
o Kontent strategiyasinin asas elementlari:
nasrlarin @sas movzulari;
nasr tezliyi;
nasrlarin stilistikasi;
nasr vaxti;
promopost ve neytral postlarin nisbati.



SMM Strategiya

Addim 6. Gostaricilar sisteminin
muayyanlasdiriimasi

Kampaniya qgarsisinda qoyulmus magsadlarin yerina
yetirilib-yetiriimadiyini anlamaq tgun avvalcadan
effektivlik gostaricilari sistemini muayyanlesdirmak
vacibdir ve prosesda mahz onlara asaslanmaq lazimdir.

Gostaricilarin secilmasi ilk novbada kampaniyanin
vazifalarindan asilidir. Umumlyyetle farqgli meyarlar
movcuddur, heam umumi (auditoriyanin shats olunmasi,
aktivlik xususiyyati), ham da daha konkret (trafik,
satislar, lidler — potensial auditoriya ugun kontaktlar)



SMM Strategiya
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Addim 7. Lazimi resurslarin muayyanlasdirilmasi
o Bir gayda olaraq, sosial sebakalards iralileamak iki nov
resurs talab edir. Bunlar:

vaxt resurslari (daha dogrusu Sizin ve amakdaslarinizin vaxti);
maddi resurslar (reklam ve autsorsing xarclori).

Addim 8. Tegvim planinin iglanib hazirlanmasi

0 Strategiyani hayata kecirmaya hazir oldugunu hesab

etmak ucgun har bir tadbir ucun muddat tayin edilmalidir:
har bir sabakada tadbirlarin bagslanmasi;
har bir tedbir Uzre basa catma vaxti;
materiallarin nasr cadvali;
asas gostaricilerin olgulmasi va s.



SMM Strategiya

Addim 9. Effektivliyin giymatlandirilmasi vo
kampaniyanin korreksiyasi

o Har bir diger marketing alatinda oldugu kimi,
SMM daim yenilanma va optimizasiya talab
edir. Ona gora de muayyan muddatdan bir
alda olunmus naticaleri tahlil etmak ve bunun
asasinda kampaniyani korrekte etmak
lazimdir.



SMM kampaniyaya baslanmasi ucun

15 addim
60

1. Sosial sebakaler vasitasila hall etmayi
planlasdirdiginiz prioritet vazifalarin siyahisini tartib
edin.

2. Magsadli auditoriyanizin xususiyyatlarini
muayyanlasdirin: sosial-demogqrafik, davranis,
psixoloji, pesakar.

3. Maqgsadli auditoriyanin toplanmasi gostaricilarina
uygun olaraq, hansi sosial sabakalarda iralilama
daha magsadyonlu oldugunu muayyanlasdirin.

4. Secilmis meydancalarda profillar ve ya birliklar
yaradin (geydiyyatdan kecirin).

5. Sizin maqsadli auditoriyanin artiq oldugu
meydancalari (birlikler, bloglar, forumlar) tapin.



SMM kampaniyaya baslanmasi ucun

15 addim
o1

6. Auditoriyanizin bu meydancalarda aktivlik
xarakterini muayysanlagdirin: passiv musahidagiler,
muzakira istirakgilari ve ya kontent generatorlari.

7. Sizin MA maksimum uygun galen malumatin
verilmasi stilistikasini secin (formal, mulayim qgeyri-
formal, pesakar, geyri-formal va s.).

8. Sizin auditoriyada hansi movzularin daha ¢ox
maraq oyatdigini muayyanlasdirin.

9. Sizin auditoriyaya maragli olan iyirmi movzudan
Ibarat siyahi tartib edin.

10. Kampaniya ucun asas kontent vektorlarinin
siyahisini tartib edin.

11. lIk iyirmi postun basliglarindan siyahi tartib edin.



SMM kampaniyaya baslanmasi ucun

15 addim
Vo2

12. Har bir sabaka ucun nasrlarin tezliyini
muayysanlasdirin.
13. Kampaniya qarsisinda qoyulmus vazifalarin

hallinda inkisafl gostaracek metriklar sistemini
islayib hazirlayin.

14. Kampaniyani hayata kecirmak ucun talab
olunan insan resurslarini muayyanlasdirin.
Kampaniyani o0zunuz hayata keciracayiniz ve ya
autsorsinga veracayiniz barada garar gabul edin.

15. Kampaniyanin tagribi budcasini hesablayin.



Bizneslar ucun 7 maslahat

o Magsadinizi aydin anlayin

[l

[

[

Resurslari duzgun hesablayin

Istifadacinin ardinca gedin

Istifadaci ile temasda olun

o Butun media novlarini yaradin
o Fanatlara giymeat verin
o Pesakarlarla iglayin
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BAZAR ARASDIRMASI NODIR?

Bazar arasdirmasi — bazar ve ya istehlakgilar
hagginda  malumatlarin  toplanmasi  uzre
sistematik fealiyyatdir.

Bazar arasdirmasi istehlakgilarin na istadiklori,
onlarin ehtiyaclari ve naya etibar etdiklari il
alagedar suallari cavablandirmalidir. Bununla
yanasl, bazar arasdirmasina istehlakcilarin
foaliyyati, alis prosesinin muxtslif marhalslarinda
davranigi ve s. de aid edila biler.
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BAZAR ARASDIRMALARININ TEZLIYI

Bazar arasdirmasi - miistori bazarinin

(1) genis (2) dorin vo (3) birbasa oyronilmosidir.

Bazar arasdirmasi baha olsa da, biznes foaliyyati

uciin dvazolunmaz bir addimdir.

Tadgiqiatlarin tezliyi bazarin sabit vo ya
suratlo doyison olmasindan vo marketing

moaqsadlarindan asihdur.




BAZAR ARASDIRMAS|I MORHOLOLORI

Problemin Arasdirmanin maqgsed va
muayyanlasdirilmasi vazifalarinin miayyeanlasdiriimasi
- ] \ 4
Arasdirma planinin hazirlanmasi

» Arasdirma lUsulunun muayyan edilmasi (metod va metodikalar)
> Arasdirma cografiyasi, miiddat va biidcanin tayin olunmasi

\ 4
informasiyalarin toplanmasi (“saha”)

Desk resarch Keyfiyyat arasdirmasi Kamiyyat arasdirmasi
* (QQaynaglardan axtarma * Respondentlarin secilmasi * Sorgu anketlarinin hazirlanmasi
s Fokus gruplarin va darinlama s Interviyerlar dcln instruksiyalarin
intervyllarin aparilmasi hazirlanmasi

* Sorgulann apanlmasi
s PMazaratin aparilmasi

¥
Malumatlarin iglanmasi va tahlillarin apariimasi

Kamiyyat aragdirmasi
Kodlagdirma

Malumatlarin temizlanmasi
Yekun formatin yoxlanmasi

v

Arasdirma naticalarinin taqdim olunmasi
66 Hesabat vo prezentasiya saklinda




ARASDIRMA NOVLORI

Malumatlarin toplanmasi metoduna gora

» Kamiyyat arasdirmalari
» Keyfiyyat aragsdirmalar
» Kabinet (desk resarch, ikincil informasiyalar)
Dovriliyina gora
» Bir defalik

» Davamli
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KEYFIYYST ARASDIRMASI

Keyfiyyot arasdirmasinin asas metodlari:

®* Fordi musahiba

N e
(:~
N

QL1

* Musahida

N
/



KOMIYYST ARASDIRMASI

Kamiyyeat aragsdirmasinin asas metodlari:
< Sorgu

“» Sinaq / Eksperiment

** Yerinda arasdirma.
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INFORMASIYA NOVLORI

llkin malumatlar (primiry data)

-malumatlar bazasi, arasdirma da istifade maqsadile
xususila toplanan informasiyalar

Toakrar malumatlar (secondary data)

-avvalcadan var olan muayyan informasiyalar




Tokrar malumatlarin toplanmasi

:Satlglar uzra hesabatlar

:Demoqrafik malumatlar

9halinin galirleri ve xarcleri

:Bazarln hacmi (illik satiglar)

:Mehsullar, qgiymatlor

:Raqibler (reklam, promosn)

Digar malumatlar




Igtisadi bohran nadir?

Igtisadi bohran - igtisadi aktivliyin
shamiyystli derecedsa asagl dusmasi,
iIstehsalin ve istehlakin azalmasi ile
musayist olunan prosesdir.
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Bohran soraitindo asas
tendensiyalar

» Bazarlarin kicilmasi
» Tolabatin azalmasi
> Istehsal seviyyesinin asa§i dismaesi

» 9halinin odanis gabiliyyatinin azalmasi
» Muflisleasma suratinin artmasi
> Inflyasiya / Deflyasiya

> Issizliyin artmasi

> Ragabatin gliclenmasi ve s. m 4.-
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Bohran saraitinda istehlakcilarin
davraniglarinin dayismasi

> Oz istehlak xarclarini azaltmaga
calisirlar

» Golacakleri ugcun narahatdirlar

» Xarcladiklari har manata gors
avvalkindan daha ¢ox dayar alda etmaya
calisirlar

» Daha az etibar edirlar ve s.

,4 aa@z.a
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Biz no eda bilarik?

» Hec na dayismirik;

» Mustarilarin aktivlegsacayi ani gozlayirik;
» Qiymatloari endiririk;

» Cesidi dayisirik;

» Olava xidmatlar taklif edirik:

» Yeni mustarilar axtaririq;

» Yalniz iri mustarilarla islayirik;

» Yeni satis kanallar axtaririq...




No is@ etmaya dayarmi?

Man 0z fealiyyatinds dayisiklik etmadan

bohrandan cixan bir sirkst bela tanimiram.

Joel Rokes,

The Hackett Group-un Direktoru

-
A or
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Bazi tovsiyalor

» Xarclarinizi azaltmaga calisin va ciddi
nazaratda saxlayin;

> Iscilarle tinsiyyatda olun, onlarin shval-
ruhiyyasina diqqgat verin ;

» Mahsul ve xidmatlarinizi tahlil edin, talab
olunan satis hacmini gorumaga calisin;

» Yeni investisiya yatirmaga talasmayin;

» Mustarilarin davranislarina diggat edin,
onlari goruyub saxlamaga calisin. ‘

%
St
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Satis sanati

Satis nadir?

Satis Sizin taklif etdiyiniz mahsul ve ya
xidmatin mustarinin talabatini odemasi
prosesidir. Bu proses konkret addimlardan

Ibaratdir.



Satis sanati

Biz na satiriq?
Mal, amtos yoxsa xidmat?

Hansini satmaq daha ¢atindir?



Satis sanati

Xidmat ve mal satisinin asas farqli
cahatlori

1. Pesakarlig xidmat satisinin ayrilmaz hissasidir

2. Mahsulun goza gorunmazliyi inamia
kompensasiya olunmalidir

3. Xidmati aldigdan sonra onu geri gaytarmag
mumkun deyil
4. Servis boyuk shamiyyate malikdir.

5. Xidmeat gostarilmasi prosesi bir cox hallarda
sadacao satisla basa catmir.



Mustori xidmati

Qayda Ne 1: Mustari har zaman haqhidir,
Qayda Ne 2: 9gar miistari hagl deyilsa,
1 Ne-li qaydaya bax



Mustoari xidmatinin shamiyyati

Biznesda muvaffagiyyatin acari
— o0zunu hamisa

mustarinin yerina qoymaqdir



Mustoari xidmatinin shamiyyati

«Yalniz yegana BOSS varr,
O da MUSTORIDIR»

O, sadaca pulunu basqa yerda
xarcloamakle sirkatda rahbardan
tutmus gozatciyadak hamini igsiz
qoya bilar»

Sem Uolton (Wal-Mart-in banisi)



Mustari mamnunlugu

Butun bizneslarda
an vacib gostaricilardan biri -
mamnun mustarilarin sayidir



Mustari mamnunlugu

Kicik bir maslohat:

Qulagdan qulaga reklam, dunyada an guclu

reklam formasidir.

Mustarilarinizi mamnun edin, yalniz mamnun

mustari sadiqg mustari ola bilar.

Sadig musteari Size yeni mustarilar gatiracak



Mustari mamnunlugu

Movcud sadiq mustariys na ise satmaq,
yeni mustariys bunu satmaqgdan 3-5 deafe

daha asan ve daha ucuz basa galir.

Mustarilarle munasibatleri duzgun idara
etmakle Siz bir mustariya omur boyu xidmat

gosterib daha ¢cox gazana bilarsiniz.



Mustari mamnunlugu

Mustarilarle uzunmuddatli munasibst qurmaga
calisin

Mustarilarlae dost kimi davranin (dostunuz bir sey
istadikda ona yox deyirsiniz?)

Mustarilarla alagalarin idars edilmasi ugun har bir
mustarinin malumatlarini toplayin ve mutamadi

idara edin.



Mustari mamnunlugu

Insanlar onlara bir sey satiimasindan
xoslanmazlar, onlar bir sey almaqdan

mamnun olurlar.

XXl asrin satis modeli etibar veo

munasibat uzrainda qurulmusdur.
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Satis sanati

Alis barasinda gararverma prosesi

» Problemin anlasilmasi (dark edilmasi)
» Mahsulun muayyanlagdiriimasi
» Mahsulun techizatcilarinin axtarisi

» Mahsulun alternativ variantlarinin
giymatlandirilmasi va tachizatginin segilmasi

» Mugavilenin baglanmasi ucun novbati addimlarin
razilasdiriimasi
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