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GIRIS

BU KiTABI KiMLOR OXUMALIDIR?

Bu kitab marketingin temal prinsiplari, basqa sozle desak, onun asas konsepsiyalari hagqindadir.
Marketingi ugurlu bir faaliyyatin asas tarkib hissasina ¢evirmak imkanina malik olmagq istayirsinizss, bu
konsepsiyalari dyronmalisiniz. Kitab asagidaki sexslar ticlin faydali olacaqdir:

marketing prosesi haqqginda tmumi malumata ehtiyaci olan idaraciler/menecerlar;
marketing kursuna baslayanlar (bu kitabdan ilkin malumat alde edacaklar);
muvafiq ixtisas tizra tahsil alan telabalar;

marketing prosesinda amayi olan, lakin geyri-marketing sahasinds calisanlar;
sarbast is sahibi olanlar.

Bu kitab sizi marketing mitaxassisina ¢evirmayacak, amma marketingi basa diismaya zemin yaradacagq.
Kitab asagidaki formada tartib olunmusdur:

girisda (I va Il fasillar) marketingla bagh asas tessvviirler izah edilir;

— marketingin asaslari (Il fasildan VI fasla kimi) butovlikds marketing prosesini ahata edir;
— praktiki marketingda (VII fasildan IX fasle kimi) marketingin real hayatda tatbiqi
isiglandirilir, sonuncu fasilda (X fasil) isa taktika va faydali maslshatlar taqdim edilir.
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GIRIS

MARKETINQ - SURDTLI DOYISIKLIK

Musassisalarin mustarilarla qarsiligh alags tsullarini tamamils yenidan formalasdiran texnologiyalar
sayasinda dayisikliklarin siiratinds ve miqyasinda fovgalads artim bas vermisdir. Artiq siz mustarilarin
secdiyi qarsiligh alags Usullarina garisa bilmir va yeni, mixtalif platformalardan istifade etdiklarina gora
mustarilarle "gacdi-tutdu oynamali” olursunuz ki, onlarin siratina yetisa bilasiniz.

Mobil ve agill cihazlar siiratle ve genis yayildigi (iclin indi akser insanlarin bir deyil, bir nege cihazi var.
Bels cihazlarin funksiyalarinin takmillasmasi tatbiglarin gafil sigrayisina gatirib ¢ixarmisdir ki, bu da
mustarilars istadiklari zaman istadikleri makanda daha asan alis-veris etmak, o ciimladan giymat va
mahsullar miiqayise edarak ray ve miinasibat bildirmak, onlarin reytingini misyyan etmak imkani verir.
Mistari ilo Unsiyyatin asl xarakteri ham istehlakgi, ham da musssisalararasi ("B2B" - "business to
business") minasibatda "seysmik" dayisikliya maruz galmisdir.

Siz bu dayisikliklarin talablarina cavab vermak va galacak dayisikliklara hazir olmaq tglin marketinga
yanasmanizi atrafli sakilde distinmalisiniz. Yeni kanallardan istifads eda bilmak tglin bazardaki
takliflarinizi yenilamali; hamginin mévcud, yaxud slda edilmasi, tahlili va ideyalara gevrilmasi mimkin
olan son daraca zangin malumatlardan istifads etmalisiniz ki, marketing tadbirlarini zargar dagiqliyi ilo
hayata kegira bilasiniz.
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GIRIS

YENi PARADIQMALAR - YENi MODELLSR

Ceviklik, sosial media, "bodyuk verilanlar" ("Big data") va "bulud hesablamalar" ("Cloud computing") kimi
megatendensiyalar mahsul va xidmatlarin paylasdiriimasi va catdirilmasi Gsullarini dayisdirmays davam
edir. "Onlayn va oflayn" mistarak is modeli xeyli kdhnalib va debdan diistib, ¢linki buglinkii mustari 7/24
rejimda an asagi giymata har seyi tapa bilacayi tatbiglar istayir. Mlsssisalar filiallari baglayir, yaxud agar
telablara kifayst gadar siratla cavab vers bilmirlarss, tamamils yox olurlar. Markazi kiigalards avvalki kimi
islok olmayan musassisaleri gérmak artiq adi hala gevrilib.

Fiziki ticarat muassisalari islaya bilar (sadaca “Apple” magazalarindaki névbalara baxin), heamginin "klikla
va al" ("click and collect") rejimi hala da genis faaliyyat gostarir, lakin modellar zaman kecdikca dayisir.
Buna baxmayarag, magazadan hayata kecirilan satislarin sayi azaldiqca mustariys satis mantagasinda
birbasa tasir gostarmak imkanlari da azalr.

Getdikca artan reyting sahifalari va ray forumlan artiq mustarinin mahsul va xidmatleri nominal dayarda
alds etmadiyini va onu sorguladigini géstarir. Uygun mahsullarin segimi daha da asanlasir, sadiqglik
getdikce mivaqqgati xarakter alir va indi marketing bitin misssisanin, s6zlin asl manasinda, "canina
hopmalidir* ki, brend vadlarinin hayata kecirilmasini tamin eda bilsin. Svvallar agar bir narazi mustari
10 nafars xabar verirdiss, indi o, birca dafs kliklomakls tanidigr bittin virtual sexslara xabar vers bilir.
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MARKETINQ HAQQINDA UMUMI T9SSVVUR

MARKETINQ NODIR?
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Marketing termininin bir ¢ox terifi var. Onlardan bir negasi asagidakilardan ibaratdir:
. "Marketinqgin maqsadi satisi liizumsuz faaliyyata cevirmakdir” — Piter Druker
(yani siz mistarini o gadar yaxsl basa dismalisiniz ki, mahsul/xidmat 6z-6ziina satilsin).

. "Marketinq satisin, reklamin va PR-In (ictimaiyyatls alagalarin) vahdatidir" — ictimaiyyat
arasinda genis yayilmis fikirdir.

° "Marketinq mahsul va xidmatlarin istehsalgidan istehlakgiya va ya istifadagiya dogru harakat
etmasini hayata kegiran faaliyyatdir" — Amerika Marketing Assosiasiyasl.

. "Marketinq - uygun mahsulun uygun insanlara uygun makanda uygun zamanda uygun
qiymata va uygun linsiyyat yaradaraq qazanc alda etmak maqsadila catdiriimasidir” —
Birlagmis Kralligin Marketing Institutu.

. "istehlak - biitiin istehsalatin yegana va son magsadidir" — Adam Smit, "Xalglarin sarvati* (yani
mahsulunuzu kimsa alacagsa, yalniz onda istehsal edin).

Bitiin bunlar dark edildikden sonra miistarilarin ehtiyac ve istaklarine cavab vermak mimkindiir.

-
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TERMiNOLOGIYA "’Zf?‘

Kitabda "mahsul”, "xidmat", "brend" va s. kimi bir sira terminlardan istifads olunur. Bu terminlar, adatan,
biri digarinin va ya hamisinin manasini ifads etmak Ugtin istifads olunur, lakin marketing kontekstinda
onlarin har birinin ayrica manasi var:

. Toaklif: mahsul, yaxud xidmat (bazan mal, amtas da ola bilar).

. Moahsul: maddi nematlar, masalan: avtomobil, kompiiter, carpayi, yaxud meyva sirasi.

. Xidmat: har hansi geyri-maddi nematin taminati, masalan: aviaucus, bank hesabi, maslahat,
mehmanxanada bir gecs, yaxud kinoteatrda bir axsam.

. Brend: mahsul va ya xidmatlarin taklif olundugu adlar — hamginin "marka” da adlandirilir.

Markalar bir grup mahsulun taklif olundugu ¢atir brendlar (“Cadbury’s”, “Mars”,
“McDonalds”, “JLR") va ya xususi brendlar ola bilar (“Dairy Milk — Cadbury’s”; “Snickers
—Mars"; "Big Mac — McDonalds"; “Land Rover Discovery — JLR").

Brendlar mihim dayara malikdir, onlari almaq va satmaq mimkundir. Brendlari inkisaf etdirmak va
gorumaq lazimdir — aks halda, onlar yox ola bilar! Tarix unudulmus brendlarls doludur.

{1
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MARKETINQ HAQQINDA UMUMI T9SSVVUR

OSL MARKETINQ NEC® OLMALIDIR?

Bir coxlar ticlin marketing slava xarcdan basqa bir sey deyil ve belslari, adatan, bu suallari verirlar:
"Marketinga vasait ayirmaga dayarmi?" yaxud "Bundan gazancim na olacaq ki?"

Marketing — muassisanin bazara ele mahsul va xidmatlari ¢ixarmasinin tamin edilmasidir ki, mustariler
onlari sarfali giymata ala bilsinlar, aks taqdirds, bu, ugursuzlug hesab olunur. Bazan marketing hatta
avvallar movcud olmayan bir talab yaradir, masalan, paltar tclin yumsaldici va ya dis agardici vasita.
Yaxud dark edilmayan va ya "gizli" qalan talebi askar edarak (ize cixarir, masalan, istanilen sathin tzearinda
yazmaq ehtiyacini askara gixaran “Sharpie” galomlarindan istifads ve s.

Har seydan avval, marketing mesajinizin els bir yolla gatdinlmasidir ki, mustarilar ragibin taklifini deyil,
sizin taklifinizi segsin va siza manfaat versin — glinki sizin taklifiniz "Dre Beats" va ya "Apple" kimi daha
keyfiyyatli, daha suratli, daha etibarl, daha gézgamasdiran, daha dayarli va ya daha adali bir mahsul kimi
dark edilir. Marketingin effektivliyi bels 6lculir — bir ndv, inadkar va agressiv satisla!

otrafli distiniimis va hayata kecirilmis marketing bir miassisenin ugur alds etmasina zemin yarada bilar.
Slbatts ki, bunun aksinin ola bilacayi ds istisna deyil.

SN
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MARKETINQ KONTEKSTI s

Belalikls, marketingin tmumilikde muassisanin ayriimaz tarkib hissasi olmasi lazimdir. Biznesi idars etmak
asagida sadalanan bir sira bacariq va tacriibalerin mévcudlugunu talsb edir:

. maliyys;

. insan resurslarinin idars edilmasi;
. strateji dusiincs tarzi;

e taktiki amaliyyatlar;

° resurslarin idare edilmasi;

. marketing;

. satis.

Bunlarin heg biri digarinden daha vacib deyil. 9n yaxsi marketologq miassisays daxil olan ve miiassisadan
¢ixan maliyya vasaitlarininin etibarli sakilda idars edilmasini tamin edan effektiv maliyya nazarati
mexanizmi olmadiqda bazari terk edacak; giinki avvalca takliflar hazirlanmalidir ki, onlari taqdim etmak
mimkiin olsun; &nca xidmatlar islenib hazirlanmali, sonra giymat misyyen edilmali va diizgiin satig tamin
edilmalidir. Ugurun alds edilmasinds tachizat zanciri ve mal ehtiyatlarina nazaratin de bdytiik payi var.

Bu bacariglari ayri-ayriligda nazardan kegirmak olar, lakin unutmayin ki, ugurlu faaliyyst onlarin birliyini
tolab edir...
(13

v,

t protected — Management Pocketbooks Ltd



MARKETINQ HAQQINDA UMUMI T9SSVVUR

MUSSSiS© DAXILIND® MARKETINQ

Marketing bir s6ba va ya bir ne¢a naferdan ibarat qrup deyil, bir faaliyyst madaniyyatidir. O, biitin
muassisa boyunca yayilarag onun har bir faaliyyat istigamatine nifuz etmalidir. Marketing toskilati
strategiyanin alt sistemlarindan biridir. O, mahsul va xidmatlarin lazimi bazarda, lazimi ehtiyaclara cavab
vermak Uglin manfaat gatiracak giymata satisini taskil edarak miassisays 6z magsadlarina nail olmaqda
kémak edir. Bazan muassisalar bunu unudurlar. Orijinal “Mini” sirkati ala bir nimuna idi — onun satisi
ugurlu oldu, cox mashurlasdi, daba cevrildi, lakin tamamils zarars islayirdi!

Liderlik va strategiya

Marketinq

xidmatlari inkisaf

Miistari | Tadgiqat va

Maliyya | | Omoliyyatlar
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MARKETINQ HAQQINDA UMUMI TSSVVUR

SATIS VO MARKETINQIN FORQI

By

Onlan qarisiq salmayin!!!

Satig daxila meyilli mévgeys malikdir: Marketing xarica meyilli mévgeya malikdir:

e daxila yonalmisdir; . xarica yonalmisdir;
° mahsul il baslayir; . mustari ile baslayir;
. nisbatan gisa middat tfiqlina . daha uzun muddat Gfuqiine malikdir;
malikdir; . bu ilin manfaati haqqindadir;
e bu haftenin galiri haggindadir; . muassisa madaniyyatinin bir
e taklifinizin bir cahatina yonalir. hissasidir.
Satis sévdalagmalari ehtiva edir. Marketinq miinasibatlari ehtiva edir. (i?

Miistarilar

_J
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Marketingin dord asas
komponenti var:

mustarilarinizdan
ehtiyaclarini
sorusun.

Tadgigat:

vizyonu
tahlil edin
va hazirlayin.

Strategiya:

Planlasdirma: "neca" sualinin cavabini
islayib hazirlayin.

Taktikalar:  taklifinizin nadan ibarst
oldugunu mistariys
soylayin.

N
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MARKETINQ PROSESI

Sorusun

Bazar tadqiqati
Masalistii / Saha

Keyfiyyat
Kemiyyat
Digar

Tahlil edin

Marketing strategiyasi
Biz indi haradayiq?

Harada olmagq istayirik?
Niya orada olmaq istayirik?
Naya nail olacagiq?

if
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Soylayin

Miistori ils iinsiyyat
va malumat
miibadilasi

Daxili

Xarici

Hazirlayin

Marketing plani

Oraya neca ¢atmaq olar?
Marketing garisigr:
mahsul, makan, giymat,
satisin tasviqi, Unsiyyat,
zamanlama, xarclar,
resurslar.

Bunlar kitabin névbati sahifalarinds mizakira edilacak. )
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INQILABI TEXNOLOGIYALAR e

Marketingin asas komponentlari, aslinds, dayismaz galsa da, onun hayata kegirildiyi mihit bir sira yeni
"ingilabi" texnologiyalarin (lnsiyyat formasini kokiindan dayisdiyina géra bu texnologiyalar bels adlanir)
tatbiq edilmasi naticasinda shamiyyatli dayisikliklare maruz galmisdir:

Veb:
Mobil tatbiglar:

Sosial media:

"Boyuk verilanlar":

"Bulud hesablamalar":

Plansetlar:

indi har yerda genis yayilib!

telefonla o gadar is gérmak olar ki — e-pogt, internetds "gazismak"
("internet surfing"), sosial media va s.

internet forumlari, e-jurnallar, sosial bloglar, mikrobloglar, vikilar ("wiki"), sosial
sabakalar, video va audiogarxlar.

tendensiyalari ve davranislari tahlil etmak magsadile mustarilara aid verilanlar ila
mdvcud xarici verilanlarin sintezi.

Gglncu taraflarin 6z sistemlarinda verilanlarin emali va saxlanmasi imkanlarindan
yararlanmagqla verilanlardan istifads surstinin artiriimasi, investisiya ve xarclarin
azaldilmasi bacarigi.

“Galaxy”, “i-Pad”, “Kindle Fire" va s.
(7
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MARKETINQ HAQQINDA UMUMI T9SSVVUR

iINQILABI TEXNOLOGIYALAR

"Bulud hesablamalar" va tatbiglarin asl faydasi yeni takliflarin bazara gixarilma sirstinin artiriimasinda
6zUnu gostarir: belacs, sirkatlar da bazar dayisikliyi ve mustari talablarina siratle cavab vers bilirlar.
Bunun naticasinda bazi hallarda takliflarin «tadgiqat va inkisaf" marhalasindan bazara kecidi tg¢ ildan g
aya gadar azalmisdir. Bitlin bunlar asagida sadalananlar da daxil olmagla, bir ne¢a amilin asasli sakilds
dayismasina sabab olmusdur:

mstarilarinizi neca calb edirsiniz;

verilanlari necs alds edirsiniz;

verilanlari nece emal edirsiniz;

mesajlarinizi mistarilare neca otirirsiniz;

mistariler sizinla ve size miinasibatds bir-biri ile neca qarsiliql slagads olur;
mustarilar size miinasibatda bir-biri ils neca tnsiyyat saxlayir.

/'\‘
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MARKETINQ HAQQINDA UMUMI T9SSVVUR '

SOSIAL MEDIADA iZAH FORMALARI W2
"QOGALIN NAGILI"

Sosial mediada mashur bir internet-memin niimunasinds bu izah formalarina baxaq:

«Man qogal yeyiram». (’)inte[’e& «Budur, gézal

gogalin resepti».

facebook «Man gogalt xoslayiram». l mg u r «Budur, manim

gogalimin maghur fotosakli!»

four: square ((Z((;Irzrr’?agig;rﬂ()g al Linked m «Bacanglarim arasinda
yedyum y : gogal yemak da var».

Youl i yg(‘;;‘l"; manim gogal (=) Spotify «indi is> "Qogalian” dinlayirsiniz».

. |ﬂ!mg'lﬂlﬂll «Budur, manim qogalimin " "

u «,

(] kéhna fotosakli». GOOSIQ"‘ Man “Google'un N
(19}

gogal yeyan isgisiyam».
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Onanavi
vasitalar:

MARKETINQ HAQQINDA UMUMI T9SSVVUR

MUSTORI TOCRUBDSI

ingilabi texnologiyalar:
boyiyan;

pargalanan;
iki/coxtarafli;
demarkazlasdirilmis;
idarsolunmaz.

Miistariya
mesajin )
otirilmasi

kicilan;

yavas;
markazlasdirilmis;
idaraolunan;
birtarafli.

Veb - kliklamalar, bloglar, dinlama, onlayn anketlor.

Sosial media - tasir, mustari qruplari, satisin tasviqi, sadigliya
gora va xususi takliflar.

E-poct — hadaflanmis, mimkiin gadar suratli, daha ¢ox
miassisalararasi.

Tatbiqlar va ceviklik — 6ziinaxidmat, tahrik-tasviq.

“

=

Magaza - fiziki makan

Goriislar — lizbaiiz

Telefon — soxslararasi

Adi pogt — malumatlandirma varagalari

Kiitlavi informasiya vasitalari — TV, radio, kinotetar

Copyright protected — Management Pocketbooks Ltd
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MUSTORILORINIZi, BAZARI VO
ROQIBLORINIZi NECO OYRONMBOLI?

NODON BASLAMALI?

Ugur gazanmagq Ugtin Ug asas komponenti éyranmalisiniz:

Bazar — mahsul ve ya xidmatlarinizi taklif etmak istadiyiniz mihitdir: bu mihit neca isloyir, asas
tendensiyalar hansilardir, bu mihits na tesir edir, vacib hesab edilan kanallar hansilardir?

Raqiblar — "oyun meydangasi"nin digar "oyuncu”laridir: onlar indi kimlardan ibaratdir, galacakda kimlar
ola bilar, indi na edirlar, sizdan fargli cahatleri hansilardir, neca gabul olunurlar, hansi kanallardan va neca
istifads edirlar? indiki regabatinizi kor-korana izlemayin: ingilabi texnologiyalarin taklifin aragdirma
marhalasindan bazara ¢ixarilma marhalasinadak kegcan middati kaskin sakilde azaltdigi bir diinyada
onlarin galacayi olmaya bilar. Alkoqolsuz icki istehsal edan miassisaler butulkada gablasdirilmis mineral
sularin onlar Gglin tahdida cevrilacayini heg agillarina da gatirmirdilar.

Miistarilariniz — istar 6zal muassiss, ister istehlakgl, istarsa da dovlst musssisasi olaraq takliflarinizi satin
alanlardir: onlar na istayirlar, ehtiyaclari nalardan ibaratdir, sizin taklifleriniz onlarin ehtiyaclarina na
daracada uygundur, bayandiklari va bayanmadiklari cahatler nalardir, onlar taklif etdiyiniz mahsul va ya
xidmatlarinizi hansi Gsullarla alda etmak istayirlor?
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MUSTORILORINIZi, BAZARI VO
ROQIBLORINIZi NECO OYRONMBOLI?

BAZAR

Faaliyyat gostardiyiniz bazari darindan bilmak ¢ox vacibdir va sizin asagidakilar haqqinda dagiq
malumatiniz olmalidir:

. bazarin névi;
e saciyyavi xususiyyatlari, mas., tanzimlayici qaydalar, mévsimi dayisikliklar;
e tachizat tendensiyalari.

istanilan bazarin iki asas komponenti var: tachiz edanlar va talsb edanlar, yani:

. ragiblar ve;
. mustarilar.

Ticarat muhitinizi derindan bilmamak o demakdir ki, siz dogru gabul etdiyiniz, aslinds iss, yanlis olan
sartlorls faaliyyat gostaracak, biidcs, vaxt va enerjini hadar edacaksiniz. Naticada:

e yanhs mustarilari yanhs kanallar vasitasile hadafe almaqla;

e yanlis ragiblarlea miiqayise aparmaqla;

. dayisikliklara hazirligi zeif taskil etmakls;

e yeni mahsul va xidmatlarle ayaglasmamagla ugursuzluga digcar olacagsiniz.
TN
(23}
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MUSTORILORINIZi, BAZARI VO
ROQIBLORINIZi NECS OYRONMSLI?

ROQIBLAR

On zsif raqiblarinizin ve an yaxsi musterilerin comlasdiyi bazar seqmentlarinds ragabst aparmagq
istayacaksiniz, odur ki, garak ham raqiblarinizi, ham da mustarilarinizi yaxsi taniyasiniz. Raqabatin glicli
oldugu seqgmentlards diggati en yaxsi mustarilare yonsltmalisiniz.

o Diqqati
L Yetisdirmak yonaltmak
gE
° Ohamiyyat iti
vermaxlyak Itirmak
o~ Raqiblar

\__ y
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MUSTORILORINIZi, BAZARI VO
ROQIBLORINIZi NECO OYRONMBOLI?

MUSTORILOR

Bir halda ki segim haqqi mustarilara maxsusdur, demali, onlari yaxsi tanimalisiniz.

Marketing mustarilerin ehtiyac va istaklarini aragdirr. "istak” ve "ehtiyac" eyni manani ifads etmir ve bu
forgi mutlaq bilmsalisiniz, aks halda diggatinizi yanlis amila yonaldacaksiniz.

istak - bir insanin nayiss arzulamasi va ondan istifadsys can atmasidir (mas., “Mont Blanc” galamini
almag istayinin muxtalif sabablari ola bilar; balks, bu galamls yazmadi xoslayirsiniz, balks da, sadaca
yazmaq Ugln bir vasitaya ehtiyaciniz var va bu ehtiyacinizi har hansi bir karandas va ya diyircakli galom
da qgarsilaya bilar. Yaxud, balks ds, 6zlinliz hagqinda ytliksak taasslrat yaratmada va ya sosial mévqeyinizi
aks etdirmaya uygun oldugu lgiin mahz “Mont Blanc” galamini almaq istayirsiniz?

Ehtiyac - insanlarin, elaca da sirkatlarin var ola bilmak tclin indiyadak etdiklarini davam etmaya
duyduglari garaklikdir (en minimal saviyyada: qida, siginacaq, geyim va s. — Strafli malumat tglin
Maslovun "Ehtiyaclarin iyerarxiyasi" nazariyyasina baxin).

Bazar tadgigatinin (bax: névbati sahifalar) muxtalif Usullarini tatbiq etmakle mustarilarinizin ehtiyaclarini
muayyanlasdirs bilirsiniz. Sonra takliflerinizi misterilarin isteklarine mimkiin gadsr uygunlasdirmagla ve
ehtiyaclarini garsilamagla onlart mamnun eds bilar va belslikls, mistarilerin sizin takliflarinize daha cox
meyil géstarmasina nail ola bilsrsiniz. (25"

®
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MUSTORILORINIZI, BAZARI VO
ROQIBLORINIZi NECO OYRONMBOLI?

ISTOKLOR EHTIYACLARLA BIRLOSORSO...

istaklar va ehtiyaclar arasinda slaqs yaratmaq ala marketing strategiyasi ola bilar. Onlarin bir-birini
tamamladigini mustariya na gadar ¢ox hiss etdira bilsaniz, bir o gadar ¢ox ugur gazanarsiniz.

Yapon avtomobil istehsalglart Béytik Britaniya bazarina daxil olanda asas diqqati standart texniki
xtisusiyyatlara malik ucuz avtomobillarin istehsalina yénaltdilar. Halbuki bu standart xtsusiyyatlar digar
avtomobillarda alava 6zallik hesab edilirdi. Belalikla, yapon istehsalcilart ham real ehtiyaclara cavab verdilar,
ham da miistarilarin arzu etdiklari digar 6zalliklari (musiqi sistemi, elektrik pancaralari va s.) da eyni qiymata
taklif edarak boyiik bazar payt alda etdilar!

Bazi muassisaler ugur gazanmis mashur brendlarin mahsullarini taglid etmakls, adatan, yaxsi satislar
hayata kecira bilirlar, ¢iinki onlarin mahsullar hagigi brend tasiri bagiglayir va bu ciir hiss edilir. Ustalik,
daha sarfali qiymatlers taklif edilir. Masalan, ayaqgabi bazarinda “"UGG" ¢akmalarina banzayan va ayaqlari
isti saxlamaq baximindan eyni ehtiyaclara cavab veran bir cox ¢ekmalar mévcuddur, ham da bu ¢akmalarin
giymati daha ucuzdur.

Reklamlar, adatan, mahsullari debdabali hayat tarzi (masalen, “Armani”, “Ferrari”), yaxud siq v adali tarzle
(masalan, "Apple”, "Abercrombie & Fitch”) alagalendirmakla istaklar ila ehtiyaclari birlasdirmaya calisir. Yani
"haminin gozlerini gamasdirmaq ve diqgat markazinda olmagq istayirsinizss, avtomobillarimizi strin,
paltarlarimizi geyinin, atirlarimizi vurun, bir s6zls, mahsullarimizdan istifads edin" demak istayirlar.

"'2?\ Ehtiyaclarin dyrenilmasinds arasdirma sizs yol gostarir.
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ARASDIRMA — BAZAR TODQIQATI

BAZAR TODQIQATI NODIR?

Bazar tadqgigati movcud va ya potensial bazarlar hagginda malumatlarin sistematik toplanilmasindan
ibaratdir. Bazar arasdirmasinin naticalari tahlilde ve ondan sonraki addimlarda — gararlarin gabul
edilmasinda istifads olunur.

Bazar tadqgigatindan istifadanin sabableri asagidakilardir:

tahlil va sonraki marhalads gabul edilacak gararlar lglin asas (baza) yaratmag;

yeni bazarlar musyyan etmak;

mustarilarin hagiqi ehtiyaclarini miayyan etmak;

ragiblarinizin isini ve ya na lglin onlardan daha zsif oldugunuzu 6yranmak;

mustarinin géziinda dayarin na demak oldugunu muayyanlasdirmak;

tadgigat riski azaltmada, saylari dogru istigamate camlasdirmaya ve maksimum galir alds etmaya
komak edir.

Tadgiqata baslamamisdan avval ondan na istadiyinizi, yani tadgigatin magsadini
mutlaq dagiglasdirmalisiniz, aks taqdirds, hadar yera vaxt, amak va vasait sarf etmis
olarsiniz!

SN
( 28/‘,‘
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ARASDIRMA - BAZAR TODQIQATI ?

BAZAR T9DQIQATI N© UCUNDUR?

Adatan, mustarilar alig-verisdan avval bir ¢cox amillari nazars alirlar ve bu amillar ¢ox vaxt mustariya gora
farglensa da, aksar hallarda asagidakilari shate edir:

Xiisusiyyatlar — mas., matnin kagizda ikitarafli cap edilmasi talabi.
Ustiinliiklar - faydasi nadir. mas,, ikitersfli cap kagiza ganast edir.

Mo6vcudluq — mahsulu na vaxt alds etmak olar: bu giin/sabah; alti haftadan sonra (mebel); iki ildan
sonra ("Morgan" avtomobillari).

Qablasdirma — taacclib dogurucu farq yarada bilar: mas., “Innocent” meyva kokteyllari.

Catdinlma — ¢atdirimanin hansi Gsulu daha rahatdir — bax: sah. 86-89-da "Dérd C". mas., "Gecalar da
xidmat gostaririk: sabah size miinasib vaxtda filialimizdan géttirs bilarsiniz”.

Geri gaytarma sartlari — onlar na daracada murakkabdir?

Dastayin tamin edilmasi — sordular, sigorta, kdmak, reputasiya, dayisma hallari va s.

Sirkatin imici - alicida sirkat haqqinda imicin yaranmasi: mas., keyfiyyats gére “Waitrose” va ya
"Marks&Spencer”in "Aldi", "Netto " va ya “Lidl" ils migayisasi.

Keyfiyyat — 6dadiyin mablagin miqgabilinds na alda edirsan.

(29 }

Bu amillarin satinalma gararlarina tasirinin dyranilmasi ugurlu marketing tgiin ¢ox vacibdir. - )
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MUSTORILORIN SATINALMA SOBOBLORI

Alicinin secim sabablari ‘

. Razilasma . inam
Ani havas ilasma/ Ehtiyac Eqo Inam/
qiymat miinasibat
Yeni ‘ Status
Minimal - 5% 40-45% 30-35% 5-10% 20-25%
Har kateqoriya lizra saciyyavi faiz gostaricisi
N Osas sual: Bu va ya digar mahsulun/xidmatin satin alinmasina tekan veran amillar nalardir?

(30

L
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ARASDIRMA - BAZAR TODQIQATI

SATINALMA NOVLORI

Asagidaki diagram satinalmanin mistarilar tarsfindan giymatlandirilmasini aks etdirir.

EMOSIONAL RASIONAL
Ev, paltar, avtomobillar Bank xidmatlari, ali tahsil ixtisas, texnologiya
®
>
[
o
ANi H9VaSs ADIi/GUNDSLIK
Alkogolsuz ickiler, sokolad, CD-lar Orzaq alis-verisi, gazet
Qiymatlandirma
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ARASDIRMA — BAZAR TODQIQATI

MSQSODLOR

Bazar arasdirmasinin magsadi, bir qayda olarag, mévcud mustarilarinizin va potensial mustarilarinizin
ehtiyac v istaklarini atrafli va daqiq sakilde misyyanlasdirmakdan ibarstdir. Mahsullarinizi hadaf bazara
istiqgamatlandirmak ve marketing strategiyaniza birbasa téhfe vermak ugtin sizi kifayat gadar malumatla
tomin edacak suallara cavab axtarmalisiniz. Masalan, mévcud taklif Gglin asagidaki suallar
cavablandiriimalidir:

Bu taklifda nayi bayanirsiniz? Nayi bayanmirsiniz?

Sonuncu dafa niys basgasindan aldiniz?

Onu boyutmays / kigiltmaya ehtiyac varmi?

Hansi ranglardan istifada etmaliyik?

Daha yuksak giymata daha keyfiyystli mahsul istayirsinizmi?

Mahsulun hansi xUsusiyyatlarini va Ustinliklarini bayanirsiniz / bayanmirsiniz?
Satigsonrasi xidmat sizin G¢lin vacibdirmi?

Bu taklif Gglin alis-veris etmakdan zévq alirsinizmi?

Yeni bir taklifi bazara daxil etmaya hazirlasdiginiz zaman daha farqli suallara cavab axtarmali olacagsiniz.

SN
( 32/‘,‘
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ARASDIRMA - BAZAR TODQIQATI ?

TODQIQATI NECO APARMALI?

Har hansi bir tadgigata baslamamisdan avval miayyan suallari 6zlinliz Gglin aydinlasdirmalisiniz:

Bu malumat size na Ugln lazimdir?

Bu malumatdan necs istifade edacaksiniz?
Naticanin hansi formatda olmasi lazimdir?
Malumati kimlardan almagq istayirsiniz?
Tahlil siza na vaxt lazimdir?

Malumatlari alda etmayin bir cox yollari var, lakin yaxsi olardi ki, avvalca bir suala cavab tapasiniz:
"Gorasan, indiyadak bu tadgigati basgasi aparibmi?*

Bu sualin cavabini masaiistii tadqiqat aparmagla tapa bilacaksiniz. dvvallar bu, cox aziyyatli bir proses
idi, lakin indi internet sayasinda onu asan va tez yerina yetimak miumkuindr. Yegana sual ondan ibaratdir
ki, mévcud malumatlar necs "siizgacdan kegirmak" olar. internetds agla gals bilacak har sey barads
milyardlarla terabayt malumat mévcuddur — onlarin aksariyyati pulsuz olsa da, keyfiyyati va daqiqliyi il
bagl ehtiyath davranmagq lazimdir.
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ARASDIRMA — BAZAR TODQIQATI

MASAUSTU TODQIQAT

Malumatlarla zangin diinyamizda tadgigat aparmaq alverisli olsa da, asas masala ondan ibaratdir ki,
haradan baslayacagimizi, sonra oraya planli bir sakilde neca daxil olacagimizi ve daha sonra iss malumat
toplamagq tclin neca tahlil aparacagimizi bilmaliyik.

"DRIP" ("Data Rich Information Poor") tmumi bir sindromdur: Manasi “verilanlar bollugunda malumat
kasadhgi"demakdir. Masaustu tadgigat manbalarins asagidakilar daxildir:

matbuat, jurnal va macmualar;
internet (genis ve darin malumatlar!);
darc edilan sanadlar va milahizslar;

bazar tadgigati ile masgul olan firmalar, masalan, "Taylor Nelson Sofres”, "NOP","The Henley Centre",
elmi institutlar;

"Ovum" kimi biznes analitiklari;
"TrendWatching" kimi tahlil qurumlari;
raqiblarin illik hesabatlari va veb-sayti da istiqamat vermak baximindan cox gliclu bir gostarici ola bilar.

(/34) 9Sgar bunlarin heg biri lazim olan cavablari vermazss, garsk birbasa manbays — yani mistarilore miracist
\ - eda v saha tadqigati aparasiniz. Diggatli olun: faktlari va fikirlari ayird etmayi bacarin!

J
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ARASDIRMA - BAZAR TODQIQATI 2

SAH® TODQIQATI

Yeni ingilabi texnologiyalar masausti tadgigatlarin simasini dayisdirdiyi kimi, saha tadqiqatina da 6z
tasirini gostarmisdir. Svvallar saha tadgigatinin asagidaki névlerindan daha cox istifade olunurdu:

"gapi-gap!" musahibs; kiica musahibasi;
telefonla misahibs; pogtla musahibs;
fokus gruplar; anketlar.

Slbatta ki, bunlardan yena da istifads eds bilarsiniz, lakin saha tadgiqatlarinin virtual alomda goxsayli
veb-mexanizmlar vasitasila da hayata kegirilmasi mimkindur, masalan:

onlayn sorgu anketi; sosial malumatlarin toplanmasi va sintezi;
bloglar; mahsullarin sarhi va tahlillari;
real vaxt rejiminda onlayn sasverms; reyting va renking mexanizmlari.

Faydali maslahatlar:

e  Tadgigat Gglin mustaqil Uglinct tarafin xidmatindan istifade daha baha basa galse da, malumatlarin
etibarlihgini artirir.

. Oz veb-saytinizdan istifads edin — malumat toplamaq iigiin anket sorgusu va ya canli sorgu kegira
bilsrsiniz. (35)

{ i

=)
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ARASDIRMA — BAZAR TODQIQATI

SAHO TODQIQATI

Saha tadqgigatinin taskili bahali ve vaxt aparan ola bilar, buna géra da avvalcadan atrafli diistinmak
lazimdir: bu tadqgiqatdan na gozlayirsiniz ve ya hansi naticaleri alde edacayinize imid edirsiniz? Sosial
media manbalari daha sarfali ola bilar, lakin heg vaxt unutmayin ki, siza "1 naferin segimi" lazim deyil,
yani fardi raylari deyil, imumi tendensiyalar izlomalisiniz.

Saha tadqgiqgati lclin asas addimlar:
e  Saha tadgiqati ils bagl 6z farziyysnizi yaradin — necs FIKIRLSSIRSINIZ, masals nadan ibaratdir?

° Farziyyanizi qisa va yigcam sakilda izah edan malumatlandirici matn hazirlayin — bu, yararli naticalar
alda eda etmak magsadile amakdasliq eda bilacayiniz agentlikls tinsiyyat qurmaq Ugiin lazimdir.

. Hazirladiginiz malumatlandirici matni bir ne¢a agentliys taqdim edin ki, 6z yanasmalarini tévsiya
eda bilsinler.

. Agentliklarin taklif etdiyi har bir yanasma tizra xarclari va ehtimal edilan naticalari migayiss edin.

SN
( 36/‘,‘
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SAHO TODQIQATI

Osas suallar:

Siz nayi 6yrenmak istayirsiniz?

[ Namunoior [

m Hansi prosesdan istifade edacaksiniz?

m Necs suallar veracaksiniz?

S

AL A_A_A

———

Tahlil Bu malumatdan necs istifads edacaksiniz? )

m Na gadar 6dayacaksiniz va buna dayarmi? )

Zamanlama Naticaler siza na vaxta lazimdir?
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ARASDIRMA — BAZAR TODQIQATI

RESPONDENT SECiMi

Sorguya calb edilanlarin sayi tadgigat lglin mihiim shamiyyast kasb edir, ¢linki, mantigli diistinsak,
respondent se¢imi na gadar genis olarsa, naticalar da bir o gadar dagiq olar. Har¢and verilan suallarin
sayl artdigca xarc da artir, amma onlayn secim tsullarindan istifade etmakls xarclari bir gader azaltmaq
mimkinddr.

Sevindirici haldir ki, hadaf bazar seqmentinizdaki har bir sexsi sorgu-sual etmaya ehtiyac yoxdur.
Statistika elmi olduqca inkisaf edib ve bitév shalini tamsil etmak Uclin kifayat edacak respondent secimi
olclsiine dair razilasdirilmis ragamlar var. Bu ragamlar teaccibli daracadas kigikdir, ¢clinki miayyan bir
magamdan sonra respondent sayl na gadar artsa da, naticalerds nazara ¢arpacaq artim musahida
olunmur.

Bu gostarici "statistik cahatdan ahamiyyatli raqam™ hesab olunur ve milyonlardan ibarat potensial
bazar icarisinda bu ragam istehlak mallar tclin bir nega yiiz nafar taskil edir.

SN
( 38/‘,‘
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ARASDIRMA - BAZAR T9DQIQATI 2

RESPONDENT SEQMENTASIYASI

Tadgiqatin ssmarali olmasi ticlin etibar eds bilacayiniz saglam naticalar alds etmalisiniz. Buna gérs da
arasdirma oxsar xUsusiyyatlara malik olan ve oxsar suallara eyni tarzds cavab veracak eyni tip insanlarla
(hamcins siralama) apariimalidir. Bu, seqmentasiya adlanir va asagidaki amilleri shata edir:

. yas (korpalar, usaglar, yeniyetmalar, gancler, orta yaslilar, yashlar va s.);
. cinsi mansubiyyat;
. yasayls arazisi (sohar, kand, gasaba);

. tohsil saviyyasi (ibtidai, orta, orta ixtisas,
ali, elmi daraca);

. hayat tarzi (hobbilari);
. aila vaziyyati;

¢ pess

. sosial-igtisadi sinif;

. dini mansubiyyat;

. madaniyyat;

. bolgs.
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SAHO TODQIQATI - SUAL NOVLORI

Saha tadqgigatinda suallarin iki néviindan istifads edilir:

Kamiyyat suallar misyyan parametrlar Gizre cavablar talab edir, mas:

. na gadar (migdar talab edan suallar);

. bayanirsinizmi ("bali/xeyr" cavabi talab edan suallar);

e negd bal verardiniz (miiayyan skala tzre giymatlendirma taleb edan suallar).

Bels suallarin cavablarini tahlil etmak daha asan olsa da, onlar miiayyan mahdudiyyatlar yaradir:
- subyektiv sarhlari dyranmak mumkiin olmur;
- "agar" va "lakin"lari nazara ala bilmirsiniz;
- atrafli cavablar almaq magsadila alava suallar sorusmaq imkaniniz olmur.

Keyfiyyat suallari respondentlara imkan yaradir ki, mustaqil dustinarak atrafli cavablar versinlar. Bela
cavablari tahlil etmak nisbatan ¢atin olur, lakin onlar, adatan, dayarli naticalar verir. Har iki sual néviindan
birlikds istifade eda bilarsiniz: bu zaman kemiyyat suallarindan ibarat anketds muayyan suallardan sonra
"Slava etmak istadiyiniz basqa bir sey varmi?" kimi agiq sual artira bilarsiniz.

Anketlar hazir olan kimi saha tadqigatina baslamaga telesmayin: vaxtinizi, enerjinizi hadar etmamak ve
sahva yol vermamak Uclin sinag magsadile avvalca pilot sorgu kegirin. Pilot sorgunun naticalarina asasan,
~—>, miayyan dizalis va alavaleri etdikdan sonra saha tadqgiqgatina baslaya bilarsiniz. “Survey monkey” (onlayn

A
\ 40‘ sorgu) ve mobil tatbigler vasitasila kecirilan sorgular sads, ucuz ve asandir.

J
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SUAL NOVLORI

Keyfiyyat suallari insanlara hisslarini tesvir etmak imkani yaradir ve bu zaman bir-birindan tamamila
fargli cavablar almag mimkuindir. Balke da, bu sababdan onlari tahlil etmak olduqca ¢atindir, harcand
bels cavablar daha daqiq ve teferriiatli olur. Masalan, aviauguslarla bagl sual nimunalerina baxaq:

e  Xidmatimizi neca takmillasdirs bilarik?
e  Xidmatimizda hansi yeni xUsusiyyat(lar)i gérmak istardiniz?
. Ugusdan daha ¢ox zovq ala bilmayiniz ti¢lin daha nalar edas bilarik?

Bir goxlari fikirlarini yazili sakilda deyil, sifahi sakilde daha asan ifads edirlar. Faydali naticalar alds etmak
Uglin garazsiz, daqiq, aydin ve tahlils yararli cavablar ala bilacak suallar qurmalisiniz. Sksar sorgu
anketlari bu sada sinagdan kega bilmir va naticads faydasiz ve ya manasiz cavablar toplanir.

Svvalki sual névbati sualin cavabina tasir eds bildiyi t¢tin sorgu tartib edilarkan suallar diizgiin
ardicilligla siralanmalidir. Masalan: "“Bloggs” pivasini xoslayirsiniz?" "9n sevdiyiniz piva hansidur?"
ikinci sualin cavabi, bdyiik ehtimalla, birinci sualda adi ¢akilan brendin tasiri altina diigar.

Onlayn sorgu alatleri (mas., veb-saytlar) ayri-ayriliqda kemiyyat vaya keyfiyyat suallarindan ayri-ayriliqda
va ya birlikds istifade etmays imkan verir.

@
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TOHLIL

Asagidaki masalalari nazars alin:

Bir cavab digarindan asilidirmi?

Bazi cavablar yoxdursa/aydin deyilss, neca
olacaq?

Subyektiv fikirlari neca tasnif edacaksiniz
("yaxsl" s6zU "orta" va "magbul” il eynidirmi)?
Respondentlar, adatan, xanalari doldurarkan
yanlishga yol verirlar ("x"isarasi bazan "bali"
manasini versa da, bazan "xeyr" manasini da
vera bilar).

Olda etdiyiniz cavablar naticayonimli olmalidir, buna géra de suallar ele hazirlayin ki, tehlilden sonra
sizo lazim olan malumatlari alde eds bilasiniz.

Cavablari neca tahlil edacayiniz baradas fikirlasin (egar 10 min cavabiniz olarsa, tahlil aparmaq tgln siza
kompdter lazim olacaq). Verilanlar bazasini yaradin, ¢linki o, miiqayisali tahlilin apariimasina imkan
veracak.

Malumatlari va alda edilan yekun naticalari
neca taqdim edacaksiniz?

Malumat toplamagq va tahlil etmak baha
basa galir, odur ki, yalniz size lazim olan
malumatlari toplayin.
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ZAMANLAMA

Tadgigatdan maksimal daracadas yararlana bilmak Gglin els planlasdirin ki, istadiyiniz vaxtda onu hayata
kecira ve vaxtinda bitire bilasiniz. Tatgigat naticalarinin size lazim olacagi middatdan etibaran geriys
dogru hesablamagla son tarixlari tayin edin. Zamanlamalar hagqinda vizual bir tasvir yaratmaq giin
sttunlu diagram va ya Qant diagramindan istifada edin.

Saciyyavi marhalalar asagidakilardir:

e is hacminin gézdan kegirilmasi; e  tam tadgigat (burada birdan artiqg marhala

e hazirlig marhalasi (podratgilarla miigavils ola bilar);

baglamaq, sorgu anketlarinin hazirlanmasive e tahlil (bunun Uglin gox vaxt ayirin, gtinki
respondent segimi va onlarin tinvan alava tadgigat talab oluna bilar);

siyahilarinin satin alinmasi); . hesabatin hazirlanmas

e  masaistl tadgiqat;
. sinaqg tadgigati (pilot sorgu — burada siz
yanasmani va suallari yoxlayirsiniz);

Onlayn sorgu imkanlarinin yaranmasi naticasinde malumatlarin toplanmasi tictin xeyli az vaxt sarf olunur.

{ 43 ’\
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XORCLOR

Beynalxalq sirkatlar tarsfindan asas istehlak brendlarina ¢akilan xarclarin hacmi bir ne¢s yiiz manatdan
milyonlarla manat arasinda dayisa biler. Asagidaki sads qaydadan istifade etmakla xarclori miisyyan etmak
nisbaten asandir:

e siza lazim olacagini dustinduytinlz islerin hacmini miiayyan edin (mas., 100 telefon zangi, 20 lUzbaiiz
miusahiba va s.);
e bu is hacminin taleb etdiyi muddati daqiglasdirin;

° 0z isgilarinizin va ya statdankanar (mivafiq tacriibays malik) isgilarin gtindalik xarclarini
muayyanlasdirin;

° sorgu anketini hazirlamag, tahlil aparmaq ve hesabat yazmagq Ugtin vaxt alave edin;

. bu xarci miassisadankanar tachizatcilarin (agentliklarin) xarclarile miqgayiss edin;

. mugqayisali tahlil aparmaq magsadila tachizatgilardan taklif etdiklari giymatin komponentlarinin
daqiqg siyahisini tartib etmayi xahis edin.

Bu galismanin xarc smetasini hazirladigdan sonra xarclari asaslandirmaq tgtin onlarin dayar gatiracayindan
amin olun — pul xarclamak asandir, lakin dayari geri almaq ¢atindir (mas., artan satig veya musteri
mamnuniyyati).

(4}) Malumat toplamaq uglin virtual anketlardan istifada faktiki olaraq pulsuzdur va buna géra da xarclar xeyli

\ ~" azalr.

J
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USULLAR

Malumatlari toplamaq tglin bir cox Usul var va onlarin say darhal ray ve yazisma imkanlarini taklif edan
yeni texnologiyalar sayasinds nazars garpacaq daracada artib.

Onanavi Ragamsal

Telefon musahibalari ictimai dinlama

Yazili sorgu anketi Onlayn sorgular

Kiga misahibaleri Mistarinin sasi

Uzbaiiz miisahibalar "Amazon"da mahsul hagqginda ray
Mahsul sinagi Sasin matna kogurilmasi

Fokus qruplar Real vaxt rejiminda sasverma
istehlakgi paneli "Twitter" tendensiyalari

Bu Usullarin har birinin misbat ve manfi cahatleri var (ndvbati sshifslars baxin). Siz lazimi natice vers bilacak
Gsullari segmalisiniz. Tadgigatla satisi heg vaxt garisdirmayin (tadgigat zamani mahsulunuzu satmaga cahd
etmayin): bu "maskalanmis satis" ve ya "saxta sorgu" adlanir ve insanlarin gatiyyan xosuna galmir!
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TELEFON MUSAHIBOLORI

"Telefon vasitasils insanlardan malumat toplamaqg" deyands qulaga asan saslenir, lakin bunu etmak heg
da asan deyil.

. Nisbatan ucuzdur. Lakin:

. Moévzuya hadaflanmak mimkuinddr. . insanlar bels zenglardan siibhaya dusiirlsr.

e  Tez basa galir. . Uydurma cavablar verila bilar.

. insanlar yazmaqdansa, danismagi . Zamanlama (na vaxt zang etmak olar)
Ustlin tutur. cox vacibdir.

Respondents zang edarkan "avtomat-cavab” esitmak getdikca adi hal alir. Mesaj buraxmayin, onsuz da,
siza zang etmayacaklar. Daha sonra yenidan zang etmalisiniz.

Faydali maslahatlar:

Swvalcadan hazirlanmis bir ssenariniz olsun.

Malumat verarkan diggatli olun: bu, cavablara tasir etmamali v ya xalal gatirmamalidir.
Musahibanin na gadar davam edacayini respondenta sdylayin.

Musahiba aldiginiz respondent haqqginda qeyd goétirin.

Muassisalararasi musahibalar ticlin telefon zanginin vaxtini razilasdirmagq magsadauygundur.

Bacardiginiz gadar qisa middatdas bitirin va galisin ki, onlara dediyiniz middste uygun olsun. (”;17 \

v,
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YAZILI SORGU ANKETLORI

Hatta bu reqemsal asrds da yazili sorgu anketinin telab edildiyi vaxtlar olur va bu anketlar, asasen,
elektron pogtla géndarili. Umumiyyatls, bu format onlayn sorgularda da istifada edila bilar.

Misssisalararasi sorgularda ("B2B") garsi terafin raziligini almaq tclin avvalcadan nazakat zengi eds va ya
elektron maktub yaza bilarsiniz: sonra anketi e-poctla géndarin, daha sonra ise razilasdiriimis vaxtda zang
edib sorgunu kegira bilarsiniz. Sorgu anketlari:

° X0$ marama asaslanan passiv aragdirma Gsuludur;

. asan va ucuzdur;

. sifahi misahibaya nisbatan daha keyfiyyatli malumat alda edilir
(fikirlosmak va ya arasdirmaq Ugtin vaxt olur).

Faydali maslahatlar:
e Talab olunan cavabi alda etmak tiglin respondent sayini 20 dafa artirin (orta cavab normasi 5%

taskil edir).
e  Ovvalcadan 6danilmis zarflar respondentlarin sayini xeyli artira bilar.
. istirak iclin miikafat gisminda tez-tez kicik hadiyyslsr da vermak olar.

. Mahsul Gglin zamanat anketinin sorgu anketlari ilo géndarilmasi daha ¢ox insani cavab vermaya
havaslendiracak.

Suallar sads, garazsiz va konkret olmalidir.

9vwvalca kigik bir grupa niimuna géndarmakla naticalari sinagdan kegira bilarsiniz.
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YAZILI SORGU ANKETLORI

NUMUNSLSR

Novi Tosviri Niimuna
"Likert" Razilasma saviyyalarini gostarir. Kicik magazalar boyiik olanlardan daha yaxst xidmat gostarir:
Kkalast [ gatiyyan razi deyilam razi deyilam [ bitaraf
§ [Jraziyam [ tam raziyam
ikiql'.'ltbll'.'l Respondent hisslarinin saviyyasini iki Bu restoran:
sksmanali s6z arasindaki skala tomizdir cirklidir
uzarinds isars qoymagla ifads edir. rahatdir rahat deyil
istidir soyuqdur
Vaciblik Bir amilin ahamiyyat daracasini Xidmat manim igiin: [Jgox vacibdir [ vacibdir
qiymatlendirir. bitaraf [Jaz vacibdir ~ [Jvacib deyil
A|maga Alig ehtimalini Slgiir. Sgar kabel televiziyast mévcud olsaydt:
meyillilik [ mitlag alardim [ yaqin, alardim balks, alardim
[1yaqin, almazdim [ gatiyyen almazdim
Reyting "Cox pis"dan "sla"ya qgiymatlandirir. Iscilar tigtin yemakxanadakt yemak necadir:
1.coxpis 2.pis 3.ortax 4.yaxsi 5.ola
Alternativ Uc va ya daha cox secim taklif edir. Hanst janrda kitab almusinz?
secim cvey ¢ < [ dashsat [ vestern [J romantika
¢l [ detektiv [ biografik ] matbax
] idman talim-tadris [ diger
ikili iki cavab arasinda segim taklif edir. Kitab klubunun uzviis
Bali
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KUC® MUSAHIBOLORI

Bu tedgiqat névii kiigads insanlari dayandiraraq ve onlara suallar verarak kegirilir. Svvalca miisahiblarin
meyarlara uygunlugunu yoxlamaq Uglin misahibacilar onlara bir nega saxsi sual verir, sonra iss sordu ile
alagadar konkret suallara kegirlar.

Ayani vasitalarin istifade mumkunliyd istisna olmagla, bu Gsul telefon musahibalarine banzayir, masalan:
"Hanst dizayna Ustiinliik verirsiniz?" — bir ne¢a nlimuna géstarilir; "Hansinin dadina Usttinliik verirsiniz? —
bir nega icki taklif edilir.

Faydali maslahatlar:

Praktiki ola bilmasi lgtin seqmentlar kifayst gadar genis olmalidir.

Suallar gisa olmalidir; unutmayin ki, insanlari kiigada dayandirirsiniz.

Fargli yerlarda fargli vaziyyatlarle garsilasacaginiz tgtin yer va zamanlama halledici rol oynaycag.
Daha ¢ox yer, daha ¢ox xarc demakdir.

Pesakar yardim alin (respondentlardan xosluqgla cavab almaq tacriibasi olan birindan).

9gar sorgunu 6ziiniiz kegirirsinizss, névbati sehifadaki 6zlinayardim tslimatindan istifads edin.
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KUC® MUSAHIBOLORI
OZUNSYARDIM TOLIMATI

“Man bunu “Xeyr"
Suallari avvalcadsn hazirlayin. kimi qabul edim?"
Bir neca nafarle sinagdan kegirin.

isigh yerda dayanin.

Tehdidedici gérkemdan uzaq olun. = ﬁ
Har zaman giilimsayin. W
Saxsiyyatinizi tasdiq edan vasigani 6ziintizla goturin. ~ [‘}\\
Havaya uygun geyinin va ya hazirligli olun.

"Xeyr" cavabini nazakatla gabul edin. 79

Gedacayiniz yerlari avvalcadan arasdirin.
Lazim galerss, icazs alarag muayyan seylar
istayin (mas., illustrasiyali materiallar
Uclin siza stend/stol lazim ola bilar).
Maksimal middat 15 dagige va

ya daha az olmalidir.

Miumkiinse, kicik bir mikafat verin.
Vaxt ayirdiglari Gglin respondentlara
tasakkir edin.
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UzB2UZ MUSAHIBOLABR

Respondenta lizbailz kegirilan misahiba mévzunun dizgin isiglandiriimasina yonalan miayyan struktura
malik séhbatdir.

Gorlsi avvalcadan yazili sakilds tasdiq edin va lazim galarss, miizakira mdvzusu va ehtimal olunan
zamanlama (tarixi, saati ve muddati) hagqinda fikrinizi bildirin. Svvalcadan tartib edilmis mdvzulari
gorisdan avval misahiba gondarmak lazimdir.

Qarazli fikirlardan uzaq olmaq Uglin musahibanin hansi muassisa Uglin hayata kegirildiyi, adatan,
agiglanmir.

Faydali maslahatlar:

Gorlsa vaxtinda galin.

Razilasdiriimis zamanlamaya (tarixi, saati ve muddati) riayat edin.

Mévzularin muzakirasini bitirdikca onlari isaralayin.

Sohbati istigamatlandirin, lakin arzu etdiyiniz cavablari almaq tc¢iin tahrikedici suallar vermayin.
Musahiba tasakkir edin.

Lazim galarss, musahibanin naticalarini va ya xtlasani misahiba gondaracayiniza raziliq verin.

9gar misahiba muayyan sababdan dizgin iralilemirss, sdhbatinizi nazakatla yekunlasdirin. Tark edin.
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MOHSUL SINAQLARI

Mahsul sinaglari istehlak bazarlarinda tez-tez (mas., gannadi mamulatlari, ickilar, maisat mahsullari va s.),
digar sahalarda (mas., program teminat) isa nisbatan az tatbiq olunur.

Mahsul bir nega istehlakglya gondarilir va sonra onlarin mahsul hagqinda fikirlari dyranilir. Digar
Gsullardan biri de ondan ibaratdir ki, miayyan makanlar taskil olunur va mahsul oradaca sinagdan
kecirilarak darhal istehlakginin rayi alinir ("Qrup saklinds marketing arasdirmasi” adlanir).

Bir gox sirkatler "pulsuz mahsul paylama" tsulundan istifada edir, yani sirkatin niimayandalari mustarilarin
six oldugu yerlards, masalan, asas stansiyalarda, dayanacaqlarda va ticarat markazlarinds insanlara
yaxinlasaraq onlara sinamaq tgln mahsullar verirlar. Bu, brend hagqinda malumathihig artirir va
istehlakgilar mahsulu bayansalar, onu almaga daha gox meyil gostarirlar.

Faydali maslshatlar:

. Uygun bir makan segin (markazi yer, yalniz piyadalarin oldugu araziler, magaza/zavoda aid yer).

. Calisin ki, butuin istirakcilar sorgu anketini doldursunlar, yaxud sinagdan sonra onlarin fikirlari sifahi
sokilda yranilsin.

. Birdan ¢ox makandan istifads edirsinizss, eyni struktura ve tartibata riayat edin.

. Makanin neytral bir yer olmasina diqgat yetirin, mas.: pive zavodunun va ya alkoqollu ickilara garsi
mubariza tadbirlarinin kegirildiyi yerlarin yaxinliginda yeni bir pivenin sinagini kegirmayin).

e Ani atmaca/reaksiyalara dair geydlar aparmaq Ucun kifayat sayda heyatiniz olsun. (”'53 “
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ISTEHLAKCI PANELLORI

istehlakci panellsrine coxmaqsadli sorgu da deyilir. Panel Gzvlari razilasdinimis miiddst arzinds etdiklari
alis-verisin guindaliyini tuturlar (yani onlar bazar aragdirmasi ticlin segilmis daimi respondentlardir). Bu
Usul stratli satinalma tsiklindan dolayi, adatan, glindalik talabat mallari Ggtin istifads olunur. Bu sorguda
cavablarin etibarligi sibha yaradir, ¢linki panelds istirak etmaya raziliq veran saxslar bltévliikds ahalini
lazimi daracada temsil etmaya bilarlar.

Faydali maslahat: ixtisaslasmis sirkstdan istifads etmaya dayar.

MUSAHID9

Bu tedgigat névii magazalar va ya ticarat markazlari kimi izdihamli yerlarda giindalik istehlak mallarindan
istifada ila bagl istehlakgi davranislarini geyda almaq magsadils istifada olunur. Bazi asas Ustinliklara
malikdir: tamamila obyektivdir (suallar/cavablar yoxdur) ve yalniz hazirki davranislari geyda alir (kegmis
tarixge va ya galacak niyyatlardan azad sakilds). Lakin cox vaxt aparir, baha basa galir vo mahdud
naticalar verir.

Faydali maslahatlar:

. Bu tadgigat ndviina baslamamisdan avval naticalarin siza dlizgiin malumat veracayina amin olun.

. Musahidalar ehtiyatla va hiss edilmayacak sakilda hayata kegirilmalidir ki, mustarilar xabarsiz
olsunlar.
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FOKUS QRUPLAR

Burada konkret problemlari miizakira etmak magsadils alti nafardan on iki naferadak respondent bir
makana toplasir. Fokus qruplar tizbaliz misahibalars banzayir, lakin daha dinamik va interaktiv olur.

Respondentlar rahat bir otaga, yaxud xos ab-havasi olan xisusi bir makana davat olunur, onlara cay,
sirniyyat, bazan isa yemak da verilir. Miizakirsleri moderator aparir ve séhbatin protokolu tutulur,
misahide aparilir, audio ve ya videolents yazilir.

igtisadi tendensiyalarin tahlili, strategiya miizakiralari va mahsul miiqayisalsri zamani fokus gruplardan
tez-tez istifads olunur. Bununla yanasi, takliflar ticlin tadgigat kampaniyasina baslayan zaman fokus
gruplar taskil etmakla bitiin masalalarin/yanasmalarin nazardan kegirilmasi tacriibasi genis yayilib.

Faydali maslahatlor:

e Moderatorun istiraki zaruridir — pulsuz nahar maclisi fokus qrup ola bilmaz!

e  Tacriibali moderator daha yaxsi naticaler tamin edir.

e  Fargli tacriibs ve bacariglarin optimal vehdatini tamin eda bilmak Uglin respondent secimina
fikir verin.

e  Bitln respondentlarin faal olmasina va fikir bildirmasina diggat yetirin.
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HESABATIN HAZIRLANMASI

Toplanmis malumatlar darhal istifads edilmalidir — aks halda, vaxt hadar yers getmis olar. Adatan,
malumatlar tahlil edilir ve alda edilon naticaler asasinda hesabat hazirlanir. Aparilan tahlilin néviindan ve
alda edilan naticalardan asili olaraqg, hesabatin hazirlanma middati dayisa bilar. ©ksar hallarda hesabat
asagidaki bolmalari shats edir:

. bazarin hacmi;

. bazarin dinamikasi (boyuydr, kigilir, yetkinlasir va s.);
. raqgiblar;

. mustari ehtiyaclari;

. cari mévqeyiniz.

Va ¢ox gliman ki, kimin hazirlamasindan asili olaraq, hesabata asagidaki bolmalar da slava edilir:

. naticalar;
e tovsiyalar va ndvbati addimlar.

Faydali maslahat:
Tadgigatin diggatgakan naticalarini marketing magsadile hazirlanmis malumatlandiric vasaitlerds (brosr,
press-reliz va s.) istifade eda bilarsiniz — masalan, "Respondentlarin 76%-i hamisa X sirkatini dastaklaya-
caklarini sdyladiler!" Daha sonra bu malumatlar bazar strategiyanizin hazirlanmasina tohfe veracak.

N
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

UMUMI T9SSVVUR

VIZYON

Strategiya — muassisanin magsadinin biitév —_——.
va hartarafli manzarssidir. O, adatan, asagidaki MISSIYA \
amillari ahata edir: BOYANATI
. uzunmuddatli magsadlar; .
e bu magsadlars nail olmaq lgln tadbirlar; STRATEGIYA
° bu tadbirlari hayata kegirmak Ggiin

zaruri olan resurs ehtiyaclari. TAKTI Kl PLANLAR

Miusssisanin strategiyasl, bir qayda olarag, hamin musssisanin galacayini aks etdiran ve missiya bayanati
ila bagli olan vizyonunu dastaklayir. Tafarriiath planlar va tadbirlar strategiyanin hayata kegirilmasinda
muihim rol oynayir.

No6vbati sahifedaki diagram vizyon, missiya, strategiya, funksional siyasst (masalen, marketing) ila
planlar/bldcalar arasindaki alagani gostarir.

SN
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MARKETINQ V© KORPORATIV MUDDOST UFUQLORI ;ii_{

Miicarrad
A . ~ Muassisanin
Vizyon o catmaq istadiyi,
I~ g az gala, algatmaz,
kifayat gadar
¢atin hadaf
Missiyalar - =
r “N"N'.s
VR T o hsul
-~
. Funksional Sy oK olunan mahsu
Strategiya siyasat ‘ va xidmatlara xasdir.

Planlar !|
Marketing qarisigi,
.. satis strategiyas,
Buidcalar Unsiyyat vasitalari va s.

Konkret [—
-

NN
MUDD®T UFUQU (59)
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ViZYON

Vizyon sada olmali va miassisanin (yaxud muassisanin bir hissasinin) faaliyyst va magsadlarinin
mahiyyati hagqinda aydin va daqiq ifade olunmus mesaj vermakls bitiin iscilari birlasdirmays gadir
olmalidir. Hamginin eyni qaydada diger maraqli taraflare — kreditorlara, tachizatgilara, tenzimlayici
qurumlara, dévlat orqanlarina, genis ictimaiyyata v s. miinasibatds de miassisa barads aydin fikir
formalasdirmalidir.

. NASA - "glinas sisteminda insan varligini artirmaqg";

° "Apple" — "basariyyatin taraqqisi namina zaka alatleri hazirlamagla dinyaya tohfe vermak";
. "Disney" — "insanlari xosbaxt etmak";
o "Oxfam" - "Oxfam"in daha lazim olmadigi bir diinya qurmaq" mesajini veran vizyona malikdir.

Marketing strategiyasi vizyonu nazars alaraq tartib edilir va ragabat strategiyalarina dastak verir.

SN
( 60/‘,‘
. J

Copyright protected — Management Pocketbooks Ltd




BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI ‘n

. . = -
MARKETINQIN TOMSL STRUKTURU .iiz

Marketing faaliyyatlarinin tamal strukturu tadgigatinizin naticalari asasinda qurulur, masalan:
° mahsullarimizin 80%-i mustarilarimizin 10%-i tarafindan alinir;

mustarilarimizin 5%-i manfeat vermir;

X brendi yalniz Simali Avropada manfaat gatirir;

raqiblarimiz A bazar sektorunu tark edir ve B bazar sektoruna kegmakdadir;
mustarilarimiz distndiyimizdan 20 yas daha boyukddr.

Buradan siz muayyan eda bilarsiniz ki:

e anyaxsl va an galirli mahsullariniz, xidmatlariniz ve ya bazar sektorlariniz hansilardir;
° hansi sektorlarin an gox inkisaf potensiali var;

° daha ¢ox sata bilmak tgtin taklifinizi necs takmillasdira bilarsiniz;

e mesajinizin konkret olaraq kima ¢atmasini istayirsiniz.

Daha sonra lazimi taktika garisigindan sarfali istifade etmakle hamin hadaf bazarlarda mistarilari neca
calb etdiyinizi nazardan kegira bilarsiniz. Bazi musssisalards "marketing garisig” ifadasi mesajinizi
catdirmaq Uglin istifade edacayiniz taktika ve kanallar kombinasiyasi manasinda istifads olunur.
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

MARKETINQ QARISIGI

Taktiki icra

Bazar tadqiqati > P Tadbirlarin taskili )

Ragibin tahh_ll — > Marketing Unsiyyst D Fordilasdirilmis poct gondorisi )
Sanayeya dair ekspert biliyi } strategiyasi va satis } ¥ .

Biznesa takan veran giivvalar } vo kanallar Reklam yerlasdirma .

Korporativ strategiya } planlagdirma strategiyasi } KiV slagalari )

Miistarinin darindan gavraniimasi } r } Ragamsal rabits )

} Sponsorlug )

Tadgiqat ve strategiya hazirlandi > Qonagparvarlik )

Program va takliflar hazirlandi } Slave marketing materiallar )

Meyarlar hazirlandi va tatbiqina basland:
(6? Tadgiqat siza optimal icra plani/strategiya hazirlamaga imkani verir.

\_ J
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

PROSESIN TORTIBI

1b.

1c.

3a.
3b.

Faaliyyatinizi tahlil edin ("SWOT").

Bazarlari tahlil edin

Bazar
tahlili

(segmentasiya). Marketing
siyasatinin Bosluglarin tahlili
Marketing siyasati hazir

(Gmumi gaydalar) hazirlayin.

Bosluglari tahlil edin. (Na ¢atmir/zsifdir?)

Talab olunan mahsullari/xidmatlari hazirlayin.

Strategiyani formalasdirin.
Planlasdirma aparin.

Tatbiq edin.

Planlagdirma

Strategiyanin
formalasdiriimasi

Yeni mahsul va

xidmatlarin hazirlanmasi

<,‘:‘[
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

1a "SWOT" TOHLILI

"SWOT" asagidaki sézlarin gisaldilmis formasidir:

“Strengths” Glclu taraflor
“Weaknesses” Zaif taraflor
“Opportunities” Fursatlor
“Threats” Tahdidlar

"SWOT" ilkin strateji tahlildir. Bu tahlilin apariimasi vacibdir, gtinki alde olunan malumatlar strategiyaya
askar olunmamis masalalari hall etmak (guiclu taraflardan istifads etmak, catismazliglari aradan
galdirmag, imkanlardan yararlanmaq va tahdidlarden mudafia olunmagq) imkani yaradir.

Umumi miiassisa strategiyasi {iglin nazards tutulmasina baxmayarag, "SWOT" tahlili marketing
strategiyasina da eyni qaydada tatbiq edilir.

Bu tahlilin naticalari arzuladiginiz nailiyyatlari (vizyon) neca alda etmayin imumi manzarasini aks etdiran
strategiyani nimayis etdirir.

SN
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

1b. BAZARIN TOHLILI

POTENSIAL BAZAR —/
HODOF BAZAR /

MOVCUD BAZAR /

Bazari tahlil eden zaman asagidakilar nazars alin:

hazirda xidmat etdiyiniz bazar ve burada eds bilacaklariniz;
hadaf se¢acayiniz bazar va mimkin naticalar;
segmentinizin yalniz bir hissasini tagkil edan potensial bazar;
galacak bazar, yani daha uzun bir middat Gfiiqu.
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

1b. BAZARIN TOHLILI
SEQMENTASIYA

Butiin insanlarin har seya sahib olmasi mimkin deyil. Buna gora da calbedici goriinan potensial
bazarlarinizi arasdirin ve digqatinizi asas hissalere — seqmentlara comlasdirin ve amayinizin boyiik
hissasini oraya yonaldin.

Segmenta bels bir tarif verilir: "Seqment — oxsar ehtiyaclari olan va marketing takliflarina oxsar sakilda
cavab veran alicilar toplusudur”.

Segmentlar miassisadan asili olaraq farglanir. Masalan, bir restoranin asagidaki seqmentlari ola bilar:
. sohar yemayi;

° nahar fasilasi zamani ylingll ticarat, masalan, "al-apar” (“takeaway");

e  gecs yarisl sam yemayi;

. aile maclislari;

. banketler (masalan, slamatdar hadisalerin geyd olunmasi).

Bu segmentlarin har birinin fargli ehtiyaclari var va fargli marketing (qiymat, satisin tasviqi, menyu)
teleb edir.

N
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI ‘n

- £ -
1b. BAZARIN TOHLILI ;ii.{
SEQMENTASIYA

Hayat murakkabdir. Naticada aksar alicilar bir ne¢a seqmentas bollnirlsr, masalen, avtomobillar praktiklik,
giymat, tarz, suirat, "mikemmallik" (adal goriinis), marka, manse, tstlnliklar (bagaj 6lclist, tavani agilan
olmasi) va s. xiisusiyyatlarina gora alinir; va alicilar sosial-igtisadi qruplara, milli mansubiyyats, yasayis
arazilari, yas ve s. kateqoriyalar Uzrs tasnif edilir. Bu, diggati comlasdirmayi ¢ox ¢atinlasdirir.

Bazi brendlar bir seqments yonaldiyi (mas, "Aston Martin"in hadafi zangin insanlardir) halda, digarleri bir
ne¢a segmenta xidmat edir (mas, "Ford", "Volkswagen").

OSsas odur ki, muassisa 6ztnl neca gorir — yiksak performansli ve baha avtomobil istehsalcisi ("Aston
Martin") kimi va ya avtomobil, mikroavtobus, yiik masini, traktor va s. (“Ford", "GM") mahsullar buraxan
naqliyyat vasitasi istehsalcisi kimi. Bu diistinca tarzi bazari dayisdirir va nisbatan murakkab bir strategiyani,
daha daqiq desak, strategiyalar toplusunu (aksar hallarda brend yoniumli strategiyalar) talab edir.
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

1b. BAZARIN TOHLILI

SEQMENTASIYA

. Hansi asaslar lizra seqmentasiya aparacaginiza miayyanlasdirin.

. Yaranan segmentlari tahlil edin va tahlil lzra icmal hazirlayin.

° Hamin segmentlarin sizin ticlin na daracads calbedici oldugunu tahlil edin ("SWOT" tahlili asasinda).
. Onlarin prioritet istiqgamatlarini miayyanlasdirin va an yaxsilarini segin.

. Har birine hansi mahsullar taklif edacayinizi gararlasdirin.

. Taklifin(larin) bazarda tutacagi movgeni segin.

° Har biri Ggtin mikromarketing plani islayib hazirlayin.

Misal:

"Diet Coke" va "Coke Zero"nun har ikisi sifir kalorili gazl ickilardir. Buna baxmayaraq, brendlar iki ayri-ayri
segmenta yonalmisdir: "Coke Zero" kisisayadi dizayn va adi ils kisilari, aydin ve parlaq "Diet Coke" isa
gadinlari hadaf alir.

SN
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI ‘n

1c. MARKETINQ SiYASOTI .iiz

Siyasat strategiyalarin va taktikalarin glindalik icrasini tanzimlayan Gmumi gaydalar toplusu hesab
edils bilar. Bu gaydalar toplusu, bir qayda olaraq, sirkatin an st saviyyasinda qurulur va mustari
xidmati kimi qeyri-maddi anlayislari nazars alir (masalen, "Marks & Spencer” sirkatinde mustari ila
mibahisa edan har kas aksar hallarda cazalandirilir; yaxud "John Lewis" sirkatinde mahsullar
"maqsadli sakilds heg vaxt ucuz giymats satilimir").

Strategiya ve taktikalari ahate edan bu siyasat amaliyyatlarinizin hayata kecirilma metoduna da tasir
gostarir. Burada satis ve ya ucuz giymate satis kimi qisamuddatli giymat/keyfiyyat farglerindan asili
olmayaraq, bir sirkatin bazarda mévqgetutma yollarini aks etdiran genis konsepsiyanin yaradilmasi
nazarda tutulur.

Siyasat sirkatin bazarda nimayis etdirmak istadiyi niifuzu dastaklayir. Har hansi bir keyfiyyatli brend
madazasindan alinan mallar keyfiyyatsiz gixsa, tabii ki, bu, teacclib dogurar (yaxud bu bas versa bels,
hamin mahsulu, darhal dayismazlar/geri gaytarmazlar). Eynils, “Yves St Laurent” va ya "Hermes” kimi
brendlar onlarin nifuzunu sarsidacaq bodyik endirim talablarina garsi ciddi miigavimat gostarsalar,
heg da taacciiblanmayin.
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

1c. MARKETINQ SiYASOTI
KEYFiYYDT/QiYMOST ARASINDA QARSILIQLI SLAQS

istok va

Yiiksak .- arzulara
Ucuz atin ~

sorbast qovusdurur.
Dayar : olmaz. ——
(real vo ya

l forz edilan)

Minimal

Cox olsun,
ucuz olsun.

—ﬁ;gl Qiymsat Yiiksak

Siyasatinizi tertib edarkan taklifi bu grafikin harasinda yerlasdiracayinizi gararlasdirin. Sabakada har
noqts giymat va keyfiyyat arasindaki garsiligl slagani tamsil edir. 9gar keyfiyyst asagi olarsa, yiiksak
giymat tatbiq etmak gox ¢atindir. Eynils, yliksak keyfiyyat da yliksak giymatlarle 6danilmali olan ylksak
xarclar hesabina basa galir.

Masalen, bir magazadan, deysk ki, 30 AZN-a alinmis hamam dasmalinin keyfiyyatini bazarda 12 AZN-a

alinmis eyni mahsulun keyfiyyati ile miiqayiss edin. Har iki alisa malin giymati/keyfiyyati arasindaki
qarsiliqli alags daxildir va har iki satici sebakanin fargli bir hissasinds 6ziine mévge segir.
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI ‘n

.. Ei‘ -
2. BOSLUQLARIN TOHLILI -

Bosluglarin tahlili apardiginiz daxili tahlil ile arasdirmalariniza asaslanan xarici tahlillin miiqayisa
edilmasindan ibaratdir. Bu tahlil miassisanizin faaliyyatini giymatlandirmak va magsadlarinize nail olmaq
Gglin nayin catismadigini misyyan etmak magsadila aparilir.

Bosluglarin tahlili aparildigdan sonra hamin bosluglari aradan galdirmaq Ggtin misyysn addimlar hayata
kegirmalisiniz. Segma Usulu ils miiqayisa ("benchmarking") aksar hallarda burada faydali ola bilar.

Siz yalniz talab olunan tadbirlarin miihiim naticalar veracayi, igtisadi cahatdan samarali olacagi va ya
kokli problem olan sahalardaki bosluglari aradan galdirirsiniz.

Magsad mahsullarinizi hadaf seqmentlarinizds magbul saviyyays ¢atdirmaqgdan va an yaxsi halda isa
onlari raqiblarinizin mahsullari ile migayisada daha effektiv etmakdan ibaratdir. Masalan, artan avtomobil
istehsalgilari artiq "SUV"-lar (sahar krossoveri), superminilar, hibridlar ve "gaynar het¢bek"lar taklif edirlar
va bu da onlarin mahsul gesidlari ils ragiblarininki arasindaki boslugu aradan galdirmaq ehtiyacini va bu
tip nagliyyat vasitalari ticlin populyarligin artdigini aks etdirir.

2y
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

3a. YENi MOHSULLARIN /
XiDMOTLORIN HAZIRLANMASI

Tadgiqatiniz/tahliliniz takliflarinizle ragiblarinizin taklif etdiklari ve ya mustarilarin ehtiyaclari arasinda ve
ya har ¢l arasinda bosluglarin oldugunu gdstara biler. Bu halda bosluglari aradan qaldirmaq tgciin yeni
mahsullar hazirlamali ve ya mévcud mahsullarinizi takmillasdirmalisiniz. Bu, biznesinizin xarakterindan
asili olaraq, vaxt taleb eda bilar, odur ki, planlasdirma va zamanlamada nazara alinmalidir.

Mahsullarin sifaris middati uzun ¢akan sahada faaliyyat gostarirsinizsa (masalan, aczagilig, aerokosmik
sanaye), yeni mahsullariniz hazir olanadsk miivaqqgati araliq strategiyasi (“interim strategy"), sonra ise o
mahsullardan manfaat alds etmak lglin daha kamil va yekun bir strategiya hazirlamali olacagsiniz.

indi bir cox sirkat mobil cihaziniz {icin genis imkanlari olan tatbiglar taklif edir. Bu tatbiglar vasitasila
satisin tasviqi kampaniyalari, galacak takliflar barada xabarlari dyrans, hamginin mahsul ala, yaxud
birbasa endira bilarsiniz, masalan, "Amazon"un X mahsulu almis muistarilari ham da Y mahsulu aliblar".
Oksar hallarda geyim mahsullarinin onlayn saticilar secdiyiniz geyimin basdan-basa goriintsini tamin
edir. Endirma suratinin artmasi har zaman yeni takliflarin verilmasina yol acir, masalan, onlayn filmlarin
"istifada etdikca 6da" qaydasi ils izlanmasi va s. Magazalarda mahsullara baxdiginiz zaman sirkatlarin siza
magqsadli takliflar gondara bilmasi Gglin bazi tatbigler harada oldugunuzu "oxuya" bilir.
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI ‘n

. Ei‘ -
3a. YENI MOHSULLARIN / —__
XiDMOTLORIN HAZIRLANMASI
MOHSULUN HOYAT TSIiKLI

Mahsul ’
haz?lI:rl:r::gﬂ Tanishq Inkisaf Yetkinlik Zaiflama

BAZAR PAYI >

Sksar mahsullar bu tsikldan kegir va marketing faaliyyatlarinin planlagdirimasinda bu tsikldan istifada

eda bilarsiniz. Problemlari hall eda bilmak tgtin har marhalada fargli taktikalara ehtiyac var.

. Mustarilar yeni mahsullardan xabarsiz olduglar Ggtin onlari malumatlandirmagq lazimdir.

inkisaf miiddatinds bazar genislandikca bazar dastayina ds ehtiyac artir.

inkisafdan sonra bazar payinizi saxlamaq {clin gargin miibarizs aparmalisiniz.

Nahayat, bazar payi azalanda bazari tark edir va ya yeni mahsulla bazara daxil olursunuz (masalan,
smartfonlarin avvalki mobil telefon névlerini avaz etmasi).

Fargli mahsullarin hayat tsikli ds fargli olur. Bir deb mahsulunun (dikdaban ayaqqabilar) hayat tsikli yalniz
bir nega ay, masin va ya arzaq kimi digar mahsullarin hayat tsikli ise daha uzun middst davam eda o~
bilar (masalan, "Volkswagen Golf" brendi bir ne¢a variantda, "Heinz" sirkatina maxsus bismis lobya (73}
isa yegana variantda illarls bazarda mévcud olmusdur. \ ’)
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

3a. YENI MS!—ISULLARIN/
XiDMOTLORIN HAZIRLANMASI
RiSK V& MUKAFAT UZLASMASI

Strategiyanizi muayyan edarkan risk ve muikafat arasindaki garsiligh alagani nazara almalisiniz. Névbati
sahifedaki matris dord mimkiin strategiyani va onlarin tatbigindan sonraki riski/galirliliyi tahlil edir.

A sirkatinin g strategiyas var:
0 Daxili bazarda yeni bir mahsul taqdim etmak
@ Moveud bazarda an cox satilan mahsullarin sayini yeni bazarda artirmaq
e Yeni bir mahsulu yeni bir bazara teqdim etmak
Bunlari matrisde ¢akmakle asagidakilari gore bilarsiniz:
. Mahsulun hazirlanmasi = daha yiiksak risk
. Bazarin inkisaf etdirilmasi= orta risk
o Saxalanma (va ya diversifikasiya) = cox riskli
Daha az riskli strategiya mahsullarinizin skseriyystini hazirki bazarlarda satmaqdir va bu, daxilolma (bazar
payi alds etmak) adlanir . @ -ci vo @) -ci strategiyalar cari mévgeds eyni xisusiyyatlari paylasdiglarina
gors onlar qonsular (“adjacency") adlanir.
N
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BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

3a. YENI MOHSULLARIN/
XIDMOTLORIN HAZIRLANMASI
MOHSULUN/BAZARIN GENISLONMS $OBOKSSI (Ansoff matrisi)

Moévcip
MBHSULLAR

YENi
MOHSULLAR

BAZARA NUFUZETMS MSHSULUN HAZIRLANMASI
Mévcip
BAZARLAR
ASAGI RiSK ASAGI RiSK
BAZARIN iNKiSAFI SAXSLONMS
YENi
BAZARLAR 9 9
ORTA RIiSK AN YUKSOK RiSK

Tadbirin névii:
BAZARA NUFUZETM®

MSHSULUN HAZIRLANMASI
BAZARIN iNKIiSAFI
SAXSLONMS

Sirkat satislari hansi yollarla artirmagi iimid edir:

movcud bazarlarda daha yaxsi marketing yolu ila

movcud mahsulun/xidmatin satisinin artinimasi;

movcud bazarlar t¢iin yeni mahsullarin/xidmatlarin hazirlanmasi;
movcud mahsullarin/xidmatlarin yeni bazarlara ¢ixariimasi; N

yeni bazarlar Ggiin yeni mahsullarin/xidmatlarin hazirlanmasi. ‘\\775{,»‘

Copyright protected — Management Pocketbooks Ltd



BAZAR STRATEGIYASININ HAZIRLANMASI

4. PLANLASDIRMA

Marketing siyasatinizi miiayyanlasdirdikdan va bu ¢argivads strategiyanizi (bu strategiya yeni mahsulun
hazirlanmasini ham talab eds, ham da etmaya bilar) gararlasdirdigdan sonra onu hayata kegirmak
yollarini planlagdirmalisiniz. Bu marhalads artiq na edacayinizi deyil, etmali olduglarinizi neca
edacayinizi 6lglib-bigmalisiniz.

Odur ki, marketing garisigi, o climladan marketing biidcasi da daxil olmaqla, yazili ve razilagdiriimisg
planin diggatls hazirlanmasi lazimdir (bax: névbati iki hissa).

/'\‘
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MARKETINQ QARISIGI

"DORD P"

Marketing xorak bisirmaya banzayir — mikemmal bir taklif irali sirmak ti¢lin lazimi migdarda
ingrediyentlardan ibarat bir garisiq hazirlanmalidir. 9nanavi marketingds bu "ingrediyentlar"
dord ssas sualin cavablarindan ibaratdir:

"Product” - Mahsul*)
Price" - Qiymat)
Place" - Makan)
Promotion” - Tesviq)

Na sataq?

Necayo sataq?

Harada sataq?
Mustariya neca deyak?

¢
¢
¢
¢

...bunlar ananavi olaraq "Dérd P" (“4P") adlanr.

Son illards rageamsal diinyanin siratls inkisaf etmasi "makan” anlayisini tamamils va gati sakilda
dayisdirmisdir. indi, demak olar ki, har hansi bir mahsulu va aksar xidmati masafadan sifarig vera bilarsiniz:
buna gore do makan amili o gadar kaskin dayisikliys maruz qgalib ki, catdiriima fiziki yerden daha
shamiyysatli olub. Eynils, mustari ile malumat/mesaj paylasmaq Uglin bu giin goxsayl kanallarin mévcud
olmasi vaziyyati mirakkablasdirir va buna géra da yaxsi distinilmiis satis kanali strategiyasina zarurat
yaranir. Odur ki, bazi kanallara investisiya qoyulusunun ixtisara salinmasi da talsb oluna bilar!

(* Xidmeatlar daxildir)
SN
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MARKETINQ QARISIGI

1. MOHSUL

Satdiginiz har sey mahsuldur:
masinlar, arzaq, bank xidmati,
geyim, sigorta xidmati, barbar
xidmati, yaxud sayahat.

Bu masalalar nazars alinmalidir:

musteri Gguin faydalar;
keyfiyyat;

dizayn;

texniki xtsusiyyatlar;
brending;
gablasdirma;

xidmat;

talim.

\

(3)
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MARKETINQ QARISIGI

2. QiYmMoT

Qiymatqoyma, sadacs, ragami segmakdan ibarat deyil. Qiymat istehlakgilarin sizin taklif etdiyiniz bitin
faydalari 6lgmak ticlin istifads etdiklari bir meyardir. Yalniz bundan sonra onlar bir garara galirlar: toklif
etdyiniz dayar yaxsidir, yoxsa yox (dayar taklifini xatirlayin). Qiymat marketing garisiginin an asan dayisan
elementidir va siz flrsatlari maksimal hadda catdirmagq tgtin qisamiddatli ve ya uzunmuddatli giymat
siyasatindan istifads eda bilarsiniz.

Qiymat siyasati vasitasile asagidakilari eds bilarsiniz:

endirimlar;

bir nege mahsulu birlagdirib Gmumi ve ya ayri-ayriliqda giymat tayinetms;
tam 6danis giymati ve ya vahidbasina qiymat tayinetms;

glizastlar ve ya mustari sadigliyi programlari;

ragib muassisalara nisbatan daha ucuz giymats satis.

Unutmayin ki, "Dérd P"dan yalniz biri — "Qiymat" pul gatirir, yerds galanlar ise pul aparir, yani xarcdir!
Qiymat aksar hallarda alicilarin beynindas taklif olunan mahsul haqqinda tesssirat yaradir — (“cox olsun,
ucuz olsun” va "ucuz atin sorbasi olmaz" fikirlarinin mugqayisasi) — ister-istamaz, onlar sizin taklifinizi raqib
toklifle miqayise edirlar.
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MARKETINQ QARISIGI

2. QiYmMoT

QiYMSTQOYMA S8ViYYSLSRI - "DORD E"

Elit
Ekstra

Ekonom

Elementar

“Elite" (elit) — an yuiksak saviyya — bu saviyya lglin mistasnaliq mihim
ashamiyyat kasb edir: "Aston Martin", "Rolls Royce", "Coutts", "Black Amex",
birinci sinif aviabiletlar, yeddi ulduzlu "Burj-Al-Arab" mehmanxanasi giymat
endirimlarina qarsi son daraca lageyddirlar.

"Extra" (ekstra) — yliksak saviyya — giclii brend va talabin geyri-elastikliyina
asaslanir: "Mercedes", "RBS" bankina aid "Drummonds" 6zal banki, "Gold
Amex", "Lux" sinfi Gzra aviabiletlar.

"Everyday" ("ekonom") — adi saviyya — heg bir mihium Gsttinliyi yoxdur:
oksar banklar, kredit kartlari, bir cox avtomobillar, ekonom tariflar, bir cox
arzaq dukanlari.

"Elementary" (elementar) — ucuz/endirim taklif olunan saviyys — "zsifoyuncu"lar
va bazara ¢ixmagq Ugiin "pulsuz paylanan mahsul nimunalarinin” Gstuinliik taskil
etdiyi an asagi saviyya: "ziyana islayanlar lideri", bazarda ucuz imic, kredit
tarixgasi olmayanlara kredit verilmasi, ucuz aviabiletlor, "Har sey 1 AZN-a!"
magazalari. Py
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3. MOKAN
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Mustarilarin fargli ehtiyaclari olur ve bu ehtiyaclarin 6danilmasinda ¢ox "oyungu” istirak etdiyi tigiin
mahsulun paylasdiriimasi ¢atinlasir. Mahsulun fasilasiz va ardicil paylasdiriimasinin hayata kegirilmasini
?“ goruyub saxlamaq ¢atindir. Lakin marketinginizin effektiv olmasi baximindan ¢ox vacibdir.

\___ y
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MARKETINQ QARISIGI
3. MoOKAN

Makan amili avvalki sahifelards miizakirs edilan ingilabi texnologiyalarin an ¢ox tasirine maruz qalan
sahadir va kanallar Gzra paylasdirmalari, o cimladan mistarilarle garsiligh slagalari kokiindan dayisdirib.

Mévcud tendensiyalar asagidaki dayisiklikleri gostarir:

RIAZRDLA

Maktub/ @

qozet

2020-d> “ragamsal

makanlar" "{izbaijz

makanlar'dan dahq
vacib olacaq.

2020-¢i LD
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MARKETINQ QARISIGI

4. SATISIN TOsviqi

Mustarilarinizi mahsullarinizla bagh mitlaq malumatlandirin ki,
onlar hamin mahsullari haradan va necs alds edacaklarini bilsinlar.

Daha genis yayllmis malumatlandirma Gsullar asagidakilardir:
reklamlar (TV, gazet, reklam I6vhasi, radio, kinoteatr, video);
birbasa pogt maktubu ve e-maktub;
telefonla satis;

brostr va kataloglar;

sargilar, 3-cli terafin bayanmasi;
sponsorluq tadbirlari;

satis Uzra heyatin faaliyyati;
internetdaki ani reklamlar;

sosial media.

Bu Usullarin har birinin xarci farglidir.
Secdiyiniz qarisigin siza sarfali olduguna amin olun.

/'\‘
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MARKETINQ QARISIGI
"DORD C"

Marketingda yeni dustince tarzi son zamanlarda "Doérd P* qarisiginin asasinda yeni varianti — "Dord
C" ("4C"™) formulunu irsli surib. Mahiyystcs, bunlarin har ikisi eyni konsepsiyadir, lakin mustari

néqteyi-nazerindan fargli gérundr.

Makan amili artiq marketingin "svezedilmaz"i olmadigi tigin "Dérd C" garisigi ragamsal bir asrda dayisikliys
daha asan uygunlasma qabiliyyatine malikdir ve mustari tclin an alverisli variantdir - masalan, onlayn
rejimda mobil telefon va ya planset vasitasils alis-veris; catdinima, yaxud “klikla va al*; yaxud magazada hatta

koéhna Gslubda alis-veris!

Unsiyyat

Satisin tasviqi

Rahatllq\b

Moahsul

Mtarilarin
- iyac va istaklari

\

\

—

* “Four C - communication, customer needs and wants, convenience, cost”

Copyright protected — Management Pocketbooks Ltd



SN
(86

\

L

MARKETINQ QARISIGI

"DORD C"
UNSiYYST

Unsiyyat zamani nayi neca etmak shamiyyat kasb edir (xiisusils da satigin tagvigi masalasinda). Har giin
miustarileriniz mahsullarin satisi ila bagl yuzlerls sirniklandirici mesaj alir. Mesajinizin asagidaki
xuisusiyyatlari ehtiva etmasina diqgat yetirin:

. sizin mesajiniz glin arzinda mustarilara "hlicum edan" va zahlatékan mesajlardan farglansin;

e toklifi 6zinliztin deyil, miistarilarin néqteyi-nazarindan tasvir edin (6zlnlizi onlarin yerina
qoyun — mustarilar bu mahsulu neca tasvir edardilar?);

. digqgati xUsusiyyatlera deyil, faydalara comlasdirin, lakin masalaya yena da mustarilarin néqteyi-
nazarindan yanasin (masalan, "Biz kigik diymalarla aziyyat ¢akanlar lglin daha boytk bir telefon
cihazi taklif edirik" — va onu xarc/dayar ils alagali sakilds giymatlandirin);

e dogru hadaf segin (masalen, vegetarian jurnalinda st reklami yerlasdirmayin).

Unsiyyat va ya malumatlandirma vasitalari indi daha mixtslif, Ginsiyyst strategiyasi iss daha miirakkab
oldugundan istanilan istiqgamatda calbedici, ardicil mesajlasmani ve keyfiyyatli mistari xidmati tamin
etmak mimkinddr.
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MARKETINQ QARISIGI

"DORD C"
MUSTaRiLaRiN EHTIYAC VO iSTOKLORI

Mustarilarin ehtiyac va istaklari dayisikliye maruz galir:

° zaman kecdikca — mistarilarin secim meyarlarinin dayismasi, yaxud istehlakgilarin yaslanmasi va
texnoloji imkanlarin genislanmasi;

. vaziyyata uygun olaraq - xarclarin/bldcalarin azalmasi, is yerinin itirilmasi, vezifa yiiksalisi; yeni is
Usullarini talab edan yeni qaydalar, isagotirmanin mivaqggati dayandiriimasi;

. "satis qiymati-fayda” tanasiibii dayisdikca — masalon, Sarqi Avropa istehsali olan asagi keyfiyyatli
"Skoda" avtomobilinin keyfiyyatli “Volkswagen" saviyyasina gatirilmasi;

° zovqlar, tasavviirlar, istifada tarzi va ya dab dayisdikda — masalan, artiq insanlarin aksariyyati
sabit telefon xatlarindan imtina edarak mobil telefon, noutbuk va plansetlardan istifads edirlar; indi
cox sayda insan "al-apar" xidmatindan istifads edarak restoran va ya kafeda gox vaxt kegirmir;
nahayat, 1980-ci illarda yoxa ¢ixan "platforma ayaqqabi“lar daha ¢ilgin sakilda yenidan geri donir!

Dayisan ehtiyac va istaklari izlomak, dyranmak, eyni zamanda takliflari de onlara uygun dayismak vacibdir.
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MARKETINQ QARISIGI

"DORD C"
RAHATLIQ

Qarisigin bu elementina avvallar marketingds "makan” deyardilar, lakin bu ¢ox dar manani ifads edir,
Guinki mustarilarin asas talabi, adatan, mahz hansisa fiziki makan deyil, mahsulu alda etmayin istanilan an
asan yolunu tapmaqdir. Mistari néqteyi-nazarindan "rahatliq” fergli mana kasb eda bilar. Onlarin adi hal
kimi gabul etdiklari bir seyi sirkatin fargli aspektdan gérmasi mimkiindir (masalan, xazinadarlar igarida
bos oturduglar halda, bank mistarilarinin yagisl havada bankomatlarin garsisinda névbada dayanmasi).
internet evdan ¢ixmadan 24 saat alig-veris etmak imkani yaratmagla bu ehtiyaci garsilayr.

Rahatliga yonalan dayisikliklara dair nimunalar:
. Onlayn alis-veris magazada (oflayn) edilan alis-verisi Ustalayib. Alis-veris markazlarina ayaq déymak
dovri gerida qaldi, indi "veb-saytlari ziyarat" va "kliklomalar" dévridr.
. Odamea vasitesi olaraq daha asginaslardan o qadar da istifads olunmur: svezinds debet, kredit ve
6dema kartlari, hatta tamassiz kartlar, telefonla 6dama ve telefondan telefona pul koglirmaleri
(mas., "PINGIT") ve s. Gsullar genis yayilr.
. Sosial mediadan istifade zamani birca dafe kliklomakla alis-veris imkan veran goxkanalli takliflor say
getdikea artir.
° Evda icki igmak vardisinin yaranmasi kafe va barlarin azalmasina sabab olur.
Meqga-madazalar "alis-veris et ve benzin doldur" stiari ile mustarilara endirim taklif etmakls benzin
Py bazarina daxil olurlar va naticada bir ¢ox kigik yanacagdoldurma mantagalari baglanir.
{ 88/‘; e Artig hami tarafinden mamnuniyyat amili kimi gabul edilmis veb-saytlar, xtsusils da potensial

\

\ mustariler baximindan bir Gsttinliya cevrilib. )
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MARKETINQ QARISIGI

"DORD C*"
Qiymat
"Qiymat" saticinin, "Xarc" isa alicinin (mistarinin) ndqteyi-nazarini ifads edir. Xarc sadaca maliyys

masrafi deyil, daha boylik manani shats edir. Bu baximdan bels bir tarif vermak daha uygun olar:
"Xarc — taklifinizi alds eda bilmasi ticlin mustarinin imtina etdiklaridir".

Mustarinin "imtina etdiklari"na puldan basga seyler da daxil ola bilar, masalen, taklif edilani almaq Ggiin
uzaq masafe gat etmak ve ya 6ziinli nadanse mahrum etmak lazim galir. Xarc amilini basa dismak
lazimdir ki, takliflar talablara diizgiin uygunlasdirilsin va diggat yalniz giymata yonaldilmasin. Qiymat
mistarilerin sdvdalagma naticasinde alda etdiklerini distindiklari dayari aks etdirmalidir. Dayar ile giymat
arasindaki avvalki sahifslarde muzakirs etdiyimiz garsilil slagani xatirlayin:

P> Yiiksak dayars yiiksak giymst - keyfiyysti ifads edir.

P Asagi dayars asadi giymat - "gox olsun, ucuz olsun".

P> Asagi deyars yiiksak giymat - sOvdalasmsa talab edir.

(Qeyd: "Asagi dayars ylksak giymat", adaten, kommersiya baximindan ugurlu olmur.)

Dayar-mamnuniyyat nisbatini barabarlasdirmak lglin giymati diizgiin miiayyan etmalisiniz.
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MARKETINQ QARISIGI

MARKETINQ QARISIGININ
PRAKTIKADA TOTBIQi

Osas marketing elementlarinin xtsusi garisigr vacib masaladir, ¢linki bu garisiq taklifinize nece mévge
segacayinizi miayyan edir:

Diqgati giymata yonaldin — endirimla satin.

Diqgati mustarinin ehtiyac va istaklarina yénaldin, onlarin talablarina cavab veran bir taklif
hazirlayin va taklifi giymat/dayar spektrinin an yuxari hissasinda yerlasdirin.

Rahatliq vacibdirmi — yani 7/24 rejimda eva ¢atdirilma, magazadan gétiirma da daxil olmagla,
butiin kanallardan istifads imkani olacagmi?

Unsiyyat halledici rol oynayacagmi va buna géra da ona ciddi digqgat yetirmak lazimdirmi? Balka ds,
gizli bir ehtiyaci ortaya ¢ixarmaq va ya yeni ehtiyaci yaratmagq tgtin sosial mediada "mé&htasem™ bir
kampaniya baslatmagq zaruri olacaq.

Ragabat aparan sirkatler mustarilarin ehtiyac va istaklarine cavab vermayas va dayar yaratmaga
davam etdikca muxtalif marketing qgarisiglarindan istifads eds va ugur gazana bilarlar.
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MARKETINQ QARISIGI

MARKETINQ QARISIGININ
PRAKTIKADA TOTBIQi

istehsalgilar &zlarins aid olan asagidaki amillari nazars alir:

. segmentlar;

. maliyya va insan resurslari;

. bazarin xususiyyatlari;

. manfaat va galir hadaflari.

Sonra onlar "Dérd P" konsepsiyasi asasinda Unsiyyat planini (marketing planinin bir hissasini) yaradirlar.
Masslan:

Qiymat: 3.95 AZN tayin edilacak (ragiblarin giymati 4.15 AZN-dir).

Mahsul: calbedici bazok-dlizek slave edilacak.

Makan: satig anbarlardan, elaca da adi parakandagilar vasitasila taskil edilacak.
Satigin tasviqi: fardilasdirilmis poct géndarisindan (30%); TV reklamlardan (40%);

madazadaxili reklamlardan istifada edilacak (30%).

Fargli sirkatlar fargli kombinasiyalardan istifada edirlar.

/"A.I\
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MARKETINQ QARISIGI

MARKETINQ QARISIGININ
PRAKTIKADA TOTBIQi
NUMUNSLOR

Marketing garisig1 dord elementin birlasmasindan ibarat olmalidir, lakin asagida bir elementin digarlarina
nisbatan Ustuinlik taskil etdiyi bazi nimunalare baxa bilarsiniz:

. "Amazon" — bitlnlikds internet vasitasils fealiyyat gostaren parakands satis miassisasidir. Burada
asas masalalar tahlikasiz sifaris va qlisursuz catdirimadir.

° "Tesco"— uzun middat mahsulun "qiymat hesabina” satis Gsulundan istifads etmis, lakin tadricen
iri reklam kampaniyalarindan istifads etmakls "keyfiyyat hesabina” satis Gsuluna ke¢misdir;
"Lidl" eyni bazarda "qiymatinin hesabina” satilir.

. “"Marks & Spencer” — "mahsul hesabina" va aksar hallarda 6z "brendlarinin hesabina” satisi
hayata kegirir; atriyyat va liks mallar da eyni sakilde “mahsul hesabina”, yani debdaba
havaskarlarina satilir.

. Sabun mahsullari satan miiassisalar - “reklam hesabina” satis tisulundan, yani intensiv reklam
(bir sira piva satislarinda oldugu kimi) alatindan istifads edirlar.

. "Tie Rack" — dabler dayisdikca ve onlayn alis-veris Usulu yayildigca ke¢mis va asas element olan
makan artiq mistarilarin talablarine cavab vermadiyina gérs baglanmisdir.
SN
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MARKETINQIN PLANLASDIRILMASI

PLAN NOSDIR?

Marketing plani nadir?

e Niyyatin bayani

° Galacayi ragamlarla tasvir etmak cahdi
e Vahid struktur

e  Tadbirlar Ggln istigamatverici

. Qiymatlandirma va ray lglin asas

. Mantiqi prosesin naticasi

sahve yol vermaya calisin.

/'\‘
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Diqgatinizi marketing saylarinize yénaltmak ve onlara nazarat etmak baximindan plan ¢ox vacibdir.

Planlasdirma na talab edir?

Rahbarlik ve idaraetma heyatinin vaxti/amayi
Ohdalik

Qiymat

Tadgiqat

Farziyyalar

Tahlil

Plani diizgiin qurmagq vacibdir. Odur ki, diizgiin planlagdirin, ya da he¢ olmasa, miimkiin qadar az
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MARKETINQIN PLANLASDIRILMASI

PLANA NO DAXILDIR?

Plan marketing strategiyasini tatbig etmak ticlin bir konsepsiyadir.

Plana daxil edilmalidir:

1. icmal 7. Satig plani

2. Marketingin magsadlari 8. Unsiyyat plani (taktikalar)
3. Bazarin xUsusiyyatlori 9. Vaxt grafiki

4. Ragabat hagqinda tmumi malumat 10.  Cavabdehliklar

5. Mahsulun moévgeyi 11.  Budcalar

6. Paylasdirma mexanizmlari 12.  OSlavaler
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MARKETINQIN PLANLASDIRILMASI

PLANA NO DAXILDIR?

1. icmal
Planin Gmumilasmis matni olan icmal oxucularda onun mazmunu ils bagh tmumi tassvviir formalasdirir
va belacs, planda shate olunan sahalari daha darindan arasdirmag tgtin istiqgamat verir.

2. Marketinqin maqsadlari

Burada planin nail olmaga calisdigi magsadlar izah olunur. Sirkatinizi neca bélmayinizdan asili olaraq,
onun har bir struktur bélmasi, mahsulu va ya brendi tgtin bir plan tartib olunmaldir. Har bir planin 6z
magsadleri olur (bazar payini artirmag, mahsullari qorumaq va ya taqdim etmak, galirliliyi artirmaq ve s.).
Nisbatan kicik sirkatlor ticlin, boytik ehtimalla, yalniz bir plan kifayst edir.

3. Bazarin xiisusiyyatlari

Bu bolmade miivafiq bazardaki mévcud vaziyyst nazardan kegirilir va mahsullar, raqabat, brendlar,
bazarin xususiyyatlari, satinalma tendensiyalari, alicilarin névleri, Gmumi meyiller va asas paylasdirma
kanallari nazardan kegirilir. Planin bu bolmasi oxuculara asas magamlari yaxsi gavramada kémak edir.

N
( 96/‘,‘
. J

ted — Management Pocketbooks Ltd

Copyright prot



MARKETINQIN PLANLASDIRILMASI

PLANA NO DAXILDIR?

4. Raqabat haqqinda iimumi malumat

Raqgabeatin taferriatlari, glicli, zsif tarsfleri ve onun nays neca reaksiya vermasi barads malumatlari shate
edir. Odur ki, neca bir raqgibla garsi-garsiya oldugunuzu va 6zlniizii neca farglandira bilacayinizi dyrana
bilirsiniz.

5. Mahsulun mévqeyi

Bu bélmads bazarda mahsullarinizin mévgelandiriimasi ve mistarilerin mahsul hagda
malumatlandirimasi strategiyasi tasvir edilir. Planin bu bélmasi mustarilarin basa diisacayi sakilda ifada
edilmalidir.

6. Paylasdirma mexanizmlari

Mustarilarinize mahsullarinizi neca gatdiracaginizi izah edir. Segilan mexanizmlari effektiv edacak vasitalar,
onlarin har biri ile paylasdirlacaq mahsullarin faiz gostaricilari va 6lgma Usullari bu bélmadas agiglanir.
Agentliklardan va banzar vasitagi muassisalardan istifads edirsinizss, onlari neca havaslandiracayinizi va
onlarin mahsullarinizi tagviq etmasini tamin etmak Uglin hansi tadbirlari goracayinizi izah edin.
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MARKETINQIN PLANLASDIRILMASI

PLANA NO DAXILDIR?

7. Satig plani

Bu bolma saticilar, satis sahalari va satis ofisleri lglin hadaflar; paylasdirma sabakasi ile slagsler; satisin
tosviqgi Uzra tadbirlar toplusunu shats edan materiallar; satisa nazarat va informasiya sistemlari; satis
miutaxassislarinin funksiya ve cavabdehliklari; o climladan hesablama proseduru va ugot mexanizmini
shata edir.

8. Unsiyyat plani
Bu bolma iki hissadan ibaratdir. Onun tefarriatlari asagidakilardir:

e mohsullarin paylasdirma gaydalari;

e giymat siyasati va endirim strategiyalari;

. istifade olunacaq reklam Gsullari;

e midstarilarinizi mahsullarinizi almaga inandirmaq tgln istifade edacayiniz Unikal Satis Taklifi.

9. Vaxt qrafiki
Tadbirlarin méhlati va zamanlamasi ils bagli teferruatlar aks etdirir va asan basa dustlmasi Ggtin bu
bdélma zaman diagrami (Qant diagrami) asasinda izah edilmalidir.
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MARKETINQIN PLANLASDIRILMASI

PLANA NO DAXILDIR?

10. Cavabdehliklar
Planin hayata kegmasi liglin orada gostarilan tadbirler cavabdeh saxslar tarafindan icra edilmass, o,
lazimsiz kagiz parcasindan basqa bir sey olmaz.

Plan kimin
nayi
na zaman etmali oldugunu gostarir.

Bu bolma ham da tadbirlarin plan tizra gedisatini izlemak tctin faydali bir vasite rolunu oynayir.

11. Biidcalar

Planda nazars tutulan tadbirlarle bagh xarclari giymatlendirmakla yanasi, hamgcinin butovlikds planin
maliyya naticalarini, yani bazar payi, manfaat, yaxud digar néqteyi-nazardan xarclarin rentabelliyini
nazars almaq vacibdir.

Odur ki, buttin xarclari: birbasa, dolayi ve amak xarclarini shats edan tmumi bir blidca hazirlanmalidir.
Il 'arzinda ise blidcadan kenarlasmalarin tahlili apariimalidir.
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MARKETINQIN PLANLASDIRILMASI

PLANLASDIRMA UZR®
FAYDALI MOSLOHOTLOR

Erkan bagslayin — vaxt zenn etdiyinizdan daha tez kegir.
Uygun resurslari calb edin — onlarla maslahatlesmasaniz, ise can yandirmazlar.
Plani yekunlasdirmamisdan avval onu aidiyyati taraflarle miizakirs edin.

Lakonik olun — KISS ("Keep It Short and Simple" — "Mumkiin gadar yigcam va har kasin basa
dulsacayi sakilda tartib et) prinsipini yadiniza salin.

Planin imumi korporativ plani dastekladiyina amin olun.

. Yalniz aidiyyati masalalari tahlil edin ("Paretonun 80:20 ganunu" — tahlilin 20 %-i naticalarin 80 %-ni verir).
Yetarli verilanlar yoxdursa, bazar taedqiqati sifaris (vasait talab edir) edin va ya asaslandiriimisg
farziyyalar irali striin.

istanilan farziyyani planin giris hissasinds geyd edin.

Tafarratlari planin slavalerinds yazin.

Planin matnina oxucu ndqteyi-nazarindan yanasin — o, plani basa diisacakmi?

Realist olun.

Ehtiyaciniz olarsa, komak istayin.

Plani tadbiryonimli hazirlayin.

/'\‘
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

UMUMI T9SSVVUR

Marketing tadbirlarinizi hayata kegirmak tiglin taklifiniz barads malumatlar mistarilarinizle minimal
xarclarla va onlarin basa diisacaklari sakilds catdirmalisiniz (bununla bagli paylasacaginiz mesajlar
miustarilerinizin ehtiyac va istaklarini ahata etmalidir?).

Siz:

. an yaxsl va an munasib Unsiyyat kanallarindan istifads edin;
. bu kanallarla minasibatlarinizi idars edin;

. fikirlari/raylari 6yranin ve onlarin asasinda harakat edin;
. planiniz Gzra harakat edib-etmadiyinizi nazaratds saxlayin.
Oslinda, bu, marketing garisiginin tagviq hissasidir.

Brendinq glindalik rastlasdigimiz asas taktiki sahalardan biridir. Brendinizi bazara ¢ixarmaq Ugln istifads
etdiyiniz har bir insiyyat kanali izre an miinasib yanasmani segin. Masalan, sponsorluq faaliyystlarinda
daha rasmi, “Facebook” sahifasinda isa, aksina, xos ve samimi danisiq dilinds ifads eds bilarsiniz.
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

BRENDINQ

Hayat secimlardan ibaratdir ve glindalik hayatimizda biz segimlarimizi asanlasdirmaq tiglin hamise balad
oldugumuz mahsullara (xidmatlars) iz tuturug. Marketing brendlari formalasdirmaqgla mahz burada bizim
kémayimizs ¢ata biler. Vardislarimiza bagl oldugumuz va onlardan els ds asanligla al ¢gekmadiyimiz tgtin
nasa secimimizi dayismayacayi taqdirds, biz vardis etdiyimiz secimlara (marsrutlar, pal-paltar, mal
tachizatgilari va s.) Ustunlik veririk.

Brend (marka) — mustarilara taklif etdiyiniz mahsulu (v ya xidmati) farglandiran xtsusiyyatler
toplusudur. Brending iki istiqgamatda calisir:
1) sturumuza hakim kasilarak, bir ndv,

bizi “qarmaga kegirir" va taklif olunan
brendi almaq verdisi yaradir;
()

2) taklif edilan brend ehtiyac va talabatimiza

daha uygun oldugu tgln bizi hamin O Q ‘
xususiyyatler asas goturilarak hazirlanir, . Q

lakin qiymatins, yaxud keyfiyyatina —

brends yénaldir. Bir qayda olaraq,
yeni takliflar bazarda liderlik edan brendlara
va s. digar amillara gora farglandirilir. Barabarlik noqtalari (1"6\3”

oxsar sakilda — mustarinin vardis etdiyi

Farqlilik noqtalari
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BRENDIN MOVQELONDIRM® MORHOLOLARI

Miicarrad (magsadlar)
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Konkret (xiisusiyyatlar)

Raqiblarls ortaq xiisusiyyatlar/farqlilik

Takliflariniz hagqinda mesajlarinizda (va ya brending faaliyystinizds) asas diggati ardicil sakilda

xususiyyatlarden faydalara (maddi ve geyri-maddi) ve mustarinin magsadlarina uygunlasdiriimasina
’1& dogdru yonaltmakls siz getdikca mustariya daha da yaxinlasir va 6ziinlizu ragiblardan farglendirirsiniz.
i 1

\. J
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

UNSIYYST KANALLARI

Unsiyyat marketingin ayrilmaz tarkib hissasidir va mistarilarinizs takliflarinizin catdirimasi yollarini shata
edir. Dlzglin Unsiyyat qurmagi bacarmaq ¢ox vacibdir; aks teqdirds, an yaxsi giymats an yaxsi mahsulu
taklif etsaniz bels, heg kim onu almayacaq, gtinki mistarilor onun neca bir mahsul oldugunu ve haradan

alds edilacayini bilmayacakler.

Belalikla, mustarilara taklifiniz barades malumat vermayin asas yollari hansilardir?

1.
2.
3.

© N o v ok

Reklam — matbuat, TV, kiicalerda/yollarda posterlar, radio, sosial media.

Birbasa marketing — maktub, telefon, kataloglar, e-pogt.

Satisin tasviqi — movcud takliflare alavalar etmakle mustarilari sizdan almagda,
hamginin sadiq galmaga sirniklandirmak.

ictimaiyyatls alagalar - mediada isiglandirmaq.

Reklam materiallari - kataloglar, brosrlsr, varagalar, veb-saytlar.

Satis mutaxassislari — mustarilarin garsisina birbasa ¢ixan niimayandalariniz.

Onlayn va mobil — veb-saytlar, tatbiglar, linklar.

Digar kanallar — ticarat sargilari, satis ndqtslari, mer¢endayzing, sponsorlug.

Bu kanallari lazimi sakilda idare etmakle dogru zamanda dogru mesaj 6tira bilmak va bunu hamisa
arzu olunandan daha az miqdarda bldcs daxilinds etmak asan masals deyil!

(1
J
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

UNSIYYST KANALLARI
1. REKLAM

Reklam mesajinizi potensial (ve faktiki) mistarilarin garsisina
¢ixararaq onlari sizden mahsul almaga sévq edir.

Har giin minlarle reklam mesaji aliriq - ele etmalisiniz ki,
reklamlariniz digarlarindan farglensin va diqgati
calb etsin. Bir garara galmalisiniz:

e hansi mesajl yerlagdirmali;

e mesajinizi harada yerlasdirmali;
. hansi malumatlari daxil etmali;
° hansi mustarilari hadaf segmali.

Brend strategiyasi vacib masaladir va
sizin kampaniyaniz onu dastaklomalidir.

i ra

L
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

UNSIYYST KANALLARI
1. REKLAM

Mesaj

Reklamda ifada etmak istadiyiniz mesaj
tadgiqatinizin naticalarindan ve yaratmaq
istadiyiniz teasslratdan asilidir.

. Yuyucu toz reklamlari artiq har kasin
beynina hakk olmus keyfiyystlari vo
ya ekoloji amillari hadaf seca bilsr,
masalan, asagl temperaturda temiz
yuyulma.

. Kompditer oyunlari ganclari hadaf
sega bilar va aksar hallarda dinamik,
canli va harakatli olur.

. Avtomobil reklamlari tahltkasizlik,
etibarliliq kimi texniki xtsusiyystlarin ve
ya miayyan bir hayat tarzinin terifini
goylars galdira bilar.

Hansi miistarilari hadaf segmak lazimdir?

Bu, bazarinizin seqmentasiyasindan asilidir.
Reklaminizin, asasan, harada an tasirli
olacagini muayyanlasdirmak lglin saciyyavi
mustarilarinizin hayat terzi va vardislarini
gozlinuziin gabagina gatirin. Onlarin:

. texnologiya haqqinda anlayisi varm;
. xUsusi hobbilari varmi;

e  gazet oxuyurlarmi;

. radio dinlayirlarmi;

. cografi cahatdan gruplasiblarmi?

Mesajinizi diizgiin qurmag va dogru hadaflar segmak istayirsinizsa, apardiginiz tadgigatin

naticalarindan istifads edin.
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

UNSIYYST KANALLARI
1. REKLAM

Yaxs! reklam miistarini els hamin anda mahsulu almaga sévq edan "darhal harakats keg¢" ¢agirisidir.

Masalan: "Qiymati dyrenmak tglin ela indi 778899-a SMS gondarin!" yaxud "Bu hafta sonu butiin
matbax mebellari 50% endirimla! Yalniz magazada!" va ya "On son takliflarimiz Gglin veb-saytimizi ziyarat
edin". Reklam xarclari ¢ox fargli olur, buna gére da asagi xarcli regamsal kanallardan maksimum istifada
etmak vacibdir.

Cap materiallari — asasan, muayyan sahalar Uzrs ixtisaslasmis jurnallar hadaf secilir, halbuki Gmumi
movzulari isiglandiran kitlavi jurnallarin auditoriyasi daha genisdir. Lakin onlarin giymati ylksak, mévzu
konkretliyi iss daha azdr.

Onlayn - adatan, giymati ucuzdur va effektivliyi 6lgmak asan olur, lakin auditoriyani hadaflomak ¢atin ola
bilar va kiitls arasinda it bilarsiniz.

Sosial media — mistari ile rahat tnsiyyst qurmaga ve ya mahsulunuzun bayanilmasina imkan yaradir,
masalan: "Ayin sonuna kimi bayanma sayimiz 100 mina ¢atarsa, X mahsulunu hadiyys veracayik".
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UNSIYYST KANALLARI
1. REKLAM

Posterlar — arazi tizre gruplasdinlmis mustariler va ya har giin konkret marsrutlar tizre sayahat edanlar
Gguin ideal variantdir, lakin onlari giymatlandirmak ¢atindir va bu ciir reklamlarin xeyli savvalcadan
planlasdinimasi vacib sartdir.

Radio — artiq insanlar radioya, asasan, avtomobilda qulaq asdigi tgilin bu Unsiyyat kanali aksar insanlarin
stikan arxasinda oldugu yeri va vaxti hadaf alir.

Televiziya — kitlavi informasiya vasitesi kimi effektivliyi azalir, artiq texnologiya reklam fasilalarinin aradan
galdirlmasina va baxilmamasina imkan verir. Zaman intervallari aktualligini itirmays baslayib, masalan,
"Endirim bazar glinli sona catir!" reklamina bazar ertasina kimi baxilmasa, onun yayimlanmasinin heg bir
shamiyyati yoxdur.

Kinoteatr — yaxsi cografi hadafdir, lakin auditoriyasi kicikdir ve tekrari olmur.

Satis noqtasi — satisi tosviq etmak magsadila kassalarda mustarilara xususi havaslendirici takliflor edilir.
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

UNSIYYST KANALLARI
2. & 3. BIRBASA MARKETINQ / SATISIN T95ViQ EDILMSSi

Yeni texnologiya va cihazlar sayssinds birbasa marketing SMS-dan tutmus poctla géndarilan va ya alls
paylanilan ananavi reklam varagalarina gadar har ciir vasitadan istifads imkanina malikdir. SMS va
e-maktublar son daraca daqiq va ¢ox ucuz ola bilar, lakin ehtiyatli olun ki, onlar bezdirici va zahlatokan
hal almasin.

e Yeni mahsullarin va ya reklam kuponlarinin niimunalarini géndarin.
. Mustarilars aid malumatlari toplayin ve ya satin alin.

e "Darhal harakata ke¢" ¢agirnsindan istifads edin, yani reklami géran saxs bu ¢agirisi alandan sonra
na edacayini daqiq bilsin (mas., "Biza zang edin!" yaxud "Veb-sshifamizdan darhal sifaris edin!").

. Mustarilar sizin caginsiniza cavab verdikdan sonra sifarisin mikemmal sakilde géndarilmasini tamin
edin.

e  "Fardi malumatlar hagqinda" ganuna amal edin.

Marketing kampaniyasini sinagdan kegirmak tclin kicik bir qrup ils ve ya kigik makanda pilot tadbir
kegirmak ¢ox vaxt fayda verir.
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UNSIYYST KANALLARI
4. ICTIMAIYYOTLS SLAQOLSR

ictimaiyyatls alagalar (PR) miistarinin stiurunda "taqdiredici" bir imic yaratmagq {ciin vacibdir. Bu, insanlari
mahsul va xidmatlarinizi almaga, brendinizi ragib brenddan Ustlin tutmaga meyillandirir va ya muassisa
galirlarinizin ve bazar payinizin artmasina gatirib gixarir.

e lctimaiyyatls alagalar sébasi ils alags saxlayaraq miivafiq materiallarin siyahisini alda edin va yeni
xabarlar hazir olanda ictimaiyysti malumatlandirin.

e  Yeni mahsul buraxanda ve ya yeni CEO ("Chief Executive Officer" - bas icraci direktor) tayin edanda
press-reliz gondarin.

e Jurnalistlari yeni mahsul buraxiligina hasr olunmus tadbire davat edin va ya sirkatin 50 illik yubileyi
imis kimi bir tadbir taskil edin.

e Xeyriyys tadbirlarine sponsorluq edin, yaxud bir binaya, mihim bir tadbira v ya yarisa adinizi verin
(masalen, "Topaz Premyer Ligasi").

e  Press-reliz vo xabarlari sosial media va onlayn kanallar vasitssila paylasin.

e Aidiyyati jurnalistlarle miinasibat qurmagda calisin.

{
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

UNSIYYST KANALLARI
5. REKLAM MATERIALLARI

Mustarilariniz na istayir?

. Kataloga va ya brosiire ehtiyaciniz varmi, yaxud mistarilariniz malumati onlayn rejimds daha
rahatmi alds edarlar?

. Mustarilars broslrlari neca ¢atdiracaqgsiniz?
e stifadaci telimatlarina ehtiyaciniz varmi?

e "Mersedes-Benz” kimi ylksak keyfiyyati, yoxsa “Screwfix” kimi praktikliyi asas tutaraq faaliyyate
davam edirsiniz?

e “Innocent Drinks” kimi dalisov ve geyri-adi, yoxsa daha rasmi terziniz var?
e internetdaki faaliyyatiniz "NIKEiD"da oldugu kimi interaktivdirmi?
e  Materiallara giymat hagqinda malumat, miisteri rayleri va sakillor slave edacaksinizmi?

. Mustarinin birbasa sifaris vermasinimi istayirsiniz?

Sada va aydin yazin ki, mistarilarinizin oxumagq istayi olsun. Malumatlar hazirladigdan sonra onlari
satisin tasvigi kanallari tzre ardicil olaraq istifads edin.
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UNSIYYST KANALLARI
6. SATIS MUTOXOSSISLORI

. Bu, marketinginizin an bahali hissasi ola bilar.

. Satis heyatiniz ti¢lin galirli bir faaliyyats lazim olan davranislari tasviq edacak havaslandirici
motivler tayin edin.

e Talim vasitasils onlara lazimi bilik va bacariglari éyradin.

. Satis heyatinin muvafiq qaydalara laziminca amal etmasini tamin edin — masalan, xisusi
gaydalarla tanzimlanan mahsullar, verilanlarin (malumatlarin) muihafizasi, “mahsullarin 6danissiz
geri gaytariima"dovrlari va s.

o Keyfiyyati ciddi sakilda idara edin.
e Satis heyatinin raylarini 6yranin — neca olsa da, mustarilarle gorisanlar mahz onlardir!

{
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

UNSIYYST KANALLARI
7. ONLAYN VO MOBIL TEXNOLOGIYANIN MOVCUDLUGU

internet mihitinda bir formada mévcud olmaq ¢ox vacibdir. O, miistari arasdirmasi va mahsulun
hazirlanmasi Ggiin lazimi verilanlarin toplanmasinda zangin bir manbas, hamginin satis ticlin sarfali bir
"vitrin"dir. Nazara alinmali asas masalalar bunlardir:

° 9n yaxs! kanal hansidir? "Facebook” istehlakgilarin reklam takliflari tiglin ideal segim ola bilar, lakin
pesakar alagalarin qurulmasi ndqteyi-nazarindan “LinkedIn” daha miinasibdir.

. Onlayn rejimda interaktiv Unsiyyati tasviq etmak istayirsinizmi? Real vaxt rejiminda sasvermalari,
yarismalari, oyunlari, giymatlandirma va siralamalari sinayin. Naticalari darc edin ki, mustarilar
veb-sayta bir da gayitsinlar.

. Mustarilar sizinle onlayn alags yaratsalar, onlara na vaxt ve neca cavab veracaksiniz?

e  "GoogleAds"” kimi reklam alatlarini veb-saytlarda nlimayis etdirmak asandir va bu yolla siz marketing
naticalarinizi tekmillasdirmak tglin faydali statistika alds eda bilarsiniz.

° Mahsulunuzu va ya sirkatinizi “Twitter"da dastaklayacak va reklam edacak mashur bir adam tapa
bilarsinizmi?

e "YouTube“da niimayis etdirs bilacayiniz reklam carxlariniz varmi?
. Mahsullarinizin reklami tigin har hansi mobil ve ya planset tetbiqi hazirlaya bilarsinizmi?

Copyright prot

ted — Management Pocketbooks Ltd




MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

BUNLARIN HAMISI BiR QARISIQDADIR...

Sponsorluq |
Faaliyyat sahasi va ya taklifla
assosiasiya yaratmagq (mas.,

REklan"\ ’ "Topaz Premyer Ligas!") b
Malumatliliq, "darhal & Fikir liderliyi vo mévqelondirma — *
harakate keg" cagirisi, digar L sirkatinizin guclu terafini
kanallara dastak ) niimayis etdirmakla
T ( - —
. " ——
T~ 7
Fardilasdirilmis

Onlayn ' . Marketlnq p poct géndarisi K
Musterilarin ehtiyaclari va & H A — Harakata cagins va musterilords |
fikirlari hagginda malumat UnSIyyat qa"§lgl > xususi takliflara maraq oyatmagq
alda etmak tigtin garsiligh D

alags yaradin.
- —— Tadbirlor |
Takliflara hasr edilmis
tadbirlar vasitasila
mustarilarda takliflara L

maraq oyatmaq 4
Biitiin bunlar asagidaki daxili amillar tarafindan dastaklanir:
« yaxs! tartib olunmus mesajlar; « tachizat zancirinin mikammalliyi;
* pesakar ¢agri markazlari; » mustari ila ala islama bacarg; (ﬁS\‘
* birinci daracali talim; « istadiyinizi icra edan mahsullar ve xidmatlar. N

J
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haqgimizda na gadar maqals yazdilar?
mustari an az 4 satis gercaklasdirdimi?

glin zamanat verirmi? Na dyrandik?

— Nayi olgtirtik?
— Bu malumati neca alda edirik?
— Nayi 6lgmirik?
— Nayi 6lgmak bacarigina malik olmaq
istordik?
/? — Gorasan, ugur bizim Gglin nadir?
i i

L

UGURUN QiYMOTLONDIRILMOSi

Marketingin isa yaradigini gérmak tiglin miayyan giymatlendirma formasi talsb olunur. Bu, olduqca sads
va ya daha cox strateji saviyyads ola bilar, lakin arzu edilan hal odur ki, bu giymatlandirmas vasitasils
marketingin uguru dafalarle giymatlendirilsin, alds edilan naticalar marketing planlasdirma tsiklinda
nazars alinsin ve mitamadi takmillasdirmalar hayata kegirilsin.

. Saymaq — mahsulun buraxilisina hasr olunmus tadbirda neca nafar istirak etdi, matbuatda bizim
. Olcmak — naticaler gézlanildiyi kimi oldumu, masalan, planlasdirdigimiz kimi har 10 potensial

. Qiymatlandirmak — bu tnsiyyst Usulunu takrar istifade etmays dayarmi, naticalar galacak sarmaya

. Qiymatlandirmani sual vermakla planlasdirma prosesina daxil edin:

- Qiymatlandirma zamani nalari yrandiyimizi
gotir-qoy edirikmi?

- Qiymatlandirma aparmagla biidcs tartbini nece
tokmillasdira bilarik?

- Faaliyyatin avvalinds biznes gdzlentileri
nalerdir?
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NECO OLCMSOLI?

Nazars alinmali asas masalalar:

. Saya bilacayimiz bir sey varmi? insanlar, gazetlardaki xabar basliglar, maqalslardaki yazi situnlari,
alave malumat lclin sorgular, internetda kliklamalarin say1?

Marketing kampaniyasinin avvalkindan daha yaxsi ve ya pis oldugunu 6lcarak gostara bilarikmi?
Tadbir istirakgilarinin say1 gézladiyimiz gadar oldumu?

Gozlanilan sayda insan mesajlarimiza cavab verdimi?

"Darhal harakata keg¢" ¢adirisini mesaja daxil etdikmi?

Sirkatin saviyyasini kifayat gadar galdirdigmi?

Satislari marketing kampaniyasinin faaliyyati ile alagslandirs bildikmi?

Basqa yolla heg ciir nail ola bilmayacayimiz bir gorise nail oldugmu?

Bu isin davamini telemarketologla (telefon vasitasila satis hayata kegiran miitaxassis) apara bilarikmi?

{
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MOLUMATLARIN CATDIRILMASI

NECO OLCMSOLI?

Nazars alinmali digar masalaler:

Mustarilan ray formasini payladiq va topladigmi?

Cavablar mugayisa etdikmi?

Satisin tasviqi taktikasini alave eds bilarikmi?

Kliklama nisbatimiz muvafiq saha izre orta gostariciden asagi, yoxsa yuxaridir?
E-kampaniyalarimiz ti¢lin program taminatimizin izlema funksiyasi varmi?

Mustarilarls Gzbalz tnsiyyatda olan komandalarimizdan sistemlasdirilmis raylar ala bilarikmi?
Planda/xllasada meyarlari misyyan etdikmi?

Hadafladiyimiz nasrlerdas yer aldigmi?

Bu meyarlar tizre takmillagirikmi?
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TAKTIKALAR VO FAYDALI MOSLOHOTLSR

O9SAS MOSLOHOTLOR

Bu fasilde miiassisanizin (daxili) satisyonimli deyil, (xarici) bazaryénimli olmasini
tomin etmak Uglin asas tovsiyalar verilmisdir.

. Marketing bir séba deyil — butiin sirkats ntfuz etmis bir madaniyyatdir, odur ki,
effektiv talim va daxili marketinq ¢ox vacibdir.
. Masalalars hamiga miistari ndqteyi-nazarindan baxin.

° Miistarilari goruyub saxlamaq yenilarini gazanmaqdan daha asandir
(hargand sikayatla masgul olanda bels gériinmaya bilar).

. Plan hazirlayin, ona amal edin ve yena ds amal edin (Sozda deyil, amalda!).
. 9gar isinize dayar gatacaqsa, komak istamakdan ¢akinmayin.

. Marketinginizin effektivliyini daqiq miayyan edilmis vo magsadydnli meyarlarla
olcdiyliniize amin olun.

. Miistorilarinizin ehtiyac va istaklarini yaddan ¢ixarmayin!
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DAXiLi MARKETINQ

e Igor iscilarinizi marketingle bagli islara calb etmirsinizss, onda, tabii ki, heg birinin marketingdan
basi ¢ixmayacaq: gabul sébasindan baslamis marketing sébasina gadar bitiin heyatin marketing
faaliyyatinda bu ve ya digar formada amayi olmalidir.

. insanlari yeni tasabbiislar, mahsullar ve tasviq tadbirlsri barads malumatlandirin.

e Sirkatinizls ilk alaga gabul s6basinin isgilari, katiblar/katibalar va ya telefongularla yaradilir; marketing
noqteyi-nazarindan onlarin rolu halledici xarakter dastyir — bu iscilari diggatdan kanarda goymayin.

. Mustarilarls birbasa slagada olan isgilardan fikirlarini ve mustari raylarini sorusun.

e Marketing masalalarina dair resmi talim va malumatlandirici tagdimatlar taskil edin, isci heyatinin
marketing bacariglarini inkisaf etdirin.

e  Marketingle bagli goris va ya iclaslarin sirkatinizin bitlin sahalarini shats etdiyine amin olun
(istehsal, "tadgiqgat va inkisaf" (R&D), gablasdirma, eloca da satis va maliyys ve s.).

e intranetdan - sirkatin daxili ssbakasindan istifada edin: bu, Gnsiyyatin va daxili marketingin hayata
kecirilmasi tclin ¢ox sads, effektiv ve ucuz bir Gsuldur.

(121
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TAKTIKALAR VO FAYDALI MOSLOHOTLSR

MUSTORI NOQTEYi-N©Z9RiNDON BAXIN

. Mustari ila alagali har seys els miistari g6zii ilo baxin — o, mahsulunuza sizin baxdiginiz kimi
heyranligla baxmaya bilsr.

. Mustarilarinizle sohbat edin, muassisalararasi ("B2B") alagalarda isa kdmak etmak magsadils onlara
bas ¢akin.

. ilk baxisdan, biitiin mistarilar keyfiyyatli mahsulun ucuz qiymats, iistalik diinandan catdiriimasini
istayirlar; lakin onlarla ssmimi va mantiqgli séhbat etsaniz, asl istaklarini dyrana bilacaksiniz.

. Munasibati "ovcu — sikar munasibati* kimi deyil, “tarafdasliq muinasibati* kimi distnin; hamginin
mustarinizi de takliflarinizi satmagq tclin alds edin.

° Razi mustari, ola bilsin ki, mamnuniyyatini yalniz size desin — narazi musteri iss naraziigini mutlaq
hamiya deyacak!

Mustarileri qoruyub saxlamaqg davamli sakilds yenilarini gazanmaqdan daha sarfalidir. "Mustarilarin itirilma

daracasi”ni mimkiin gadar azaltmagq strateji bir magsaddir. Odur ki, bu strateji magsada nail olmaq tglin

mustarilarin ehtiyaclarini cavab vermalisiniz!
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TAKTIKALAR VO FAYDALI MOSLOHSTLOR

MUSTORILORI LD NECO SAXLAMALI

Miistarilarin itirilma daracasi

Mustarilarin itirilma daracasi itirdiyiniz misteri sayinin faiz gostaricisidir va bazar payini qoruyub
saxlamaq magsadils siz bu boslugu yeni mustarilarle doldurmali olursunuz. 9gsr mustarilarin itirilma
daracasi 20% taskil edirss, yaqin ki, har 5 ilden bir tamamils yeni bir mistari bazaniz yaranir ve onlarin
har birinin ugotunu aparmagq Ugtin vesait xarcloamsali olursunuz.

Carpaz satis ("Cross-selling™)

Maovcud mistarilarin manfaatliliyini digar mahsul ve xidmatlari onlara satmagla, basqa sozls desak,
carpaz satis hayata kecirmakla xeyli daracada artira bilarsiniz. Onlar sizi taniyirlar, onlarla slaga
qurmusunuz va buna gora ds satis xarclari daha az olur.

itirdiyiniz mustarilari tahlil etmakls "riskli" mustarilsri miisyyanlasdirs bilarsiniz. Sizi tark etmis
mustarilardan tarketma sabablarini sorusun va sonra hamin sabablari miiayyan ortaq cahatlara asasan
gruplasdirin. Bu, sizi tark etmak ehtimali olan "riskli" mustarilarin va bu davranisa gatirib ¢ixaran
sabablarin profillarini hazirlamaga imkan yaradacaq. Natica etibarils, muvafiq tadbirlar gérarak ya bu
mustarilarin sizi tark etmasina imkan yaradacaq, ya da irali strdtklari naraziliq meyarlarini dayisdirarak
onlari "alinizde saxlaya" bilacaksiniz.
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TAKTIKALAR VO FAYDALI MOSLOHOTLSR

ZAMAN KECDIKCO MUSTORI MONFOOTLILIiYi

Marketingin magsadi olur ki, mustarilarle
uzunmiddatli minasibatler yaradaraq
onlarin yenidan "siza gqayritmasini" tamin —
etsin. Mustarilarle qurulan uzunmuddatli
minasibatlarin bariz faydalari var

- onlarla carpaz satis daha ucuz basa
galir, onlar size yeni mustarilar
yonlandirirlar va s. Halbuki har

bir yeni mustarinin gazanilmasi

|

xarc talab edir.

1 2 3 4 S 6

Mustoarilarla alagalarin ortalama muddati (illar)

rd

[ ] Qiymat artimindan manfast

[] Yénlandirilmis miistarilardan
manfast

[] Azalmis amaliyyat xarclari
[ Takrar sifarisdon manfaat
|:| Carpaz satisdan manfoat

[ ] Baza manfaat

B Miisterini gazanma xarclari

J
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TAKTIKALAR VO FAYDALI MOSLOHSTLOR

PLANDAN NEC®O ISTIFADD ETMOLI?

Marketing xarc taleb edir. Siz xarcleri minimuma endirmali va diggatinizi tadbirlare yonaltmalisiniz.
. Plan hazirlamaq marketing tadbirlarinizs istiqamat vermakls yanasi, galiri artirmaq tciin dayarli,
lakin mahdud resurslardan istifade etmak imkani yaradacaq.

Planinizin effektivliyini 6lgmak tclin onu vaxtasir tahlil edin va lazim galarss, dizalis/dayisiklik edin.
° Novbati illar tGgtin bu ildan dars ¢ixarin.

Diqgatinizi DOYSRO (“VALUE") camlasdirin:

"V isible” - GORUN®N - miistarilarinizin mamnuniyyati "gdzle gérinsin®.

“A nalyse" — TOHLIL EDIN - dinamikani éyranmak (iclin bazarlari tshlil edin.

"L ook" — BAXIN - ragiblarinize baxin va onlara galib galin.

“U nderstand" — BASA DUSUN - miistarilarinizin asl ehtiyaclarini éyrenin ve basa diisiin.
“E qualise" — BORABORLISDIRIN - dayar/qiymat nisbatini barabarlasdirin.
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APARAN ADDIMLAR

. ilkin misteri bazasini yaradin.
° Mévcud mdstarilari qoruyub saxlayin/

. Manfaatli olmayan sahalari segib
“tamizlayin”.

e Yenilarini gazanin.

. Lazim galdikds garpaz satis hayata
kegirin.

° Dayar taklifiniza sadiq galin.

Unutmayin ki, miiassisanin itirdiyi har

miistari raqibin qazandig bir miistaridir -

hamin raqib siz olun!

TN
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MONFOOTLI MARKETINQD

"mustarilarin itirilma daracasi"ni azaldin.

M aintain (qoruyub saxlayin) — keyfiyyat/qiymat
nisbatini goruyub saxlayin.

A lways (hamiga) — mustarilarinizi hamise dinlayin.

R emember (unutmayin) — mistarini mamnun etmayi
unutmayin.

K now (taniyin) — mistarinizi taniyin.

E xplain (izah edin) — xUsusiyyatleri deyil, faydalari izah
edin.

T alk (s6hbat edin) — mustarilarinizle s6hbat edin.

I nvolve (calb edin) — biitiin isci heyatini marketinga
calb edin.

N eeds (ehtiyaclar) — an vacibi istaklar deyil, ehtiyaclardir.
G row (artirin) — bazar payinizi (manfaatliliyi) artirin.
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O9LAVO MONBOLOR

"idarsetma iizre kitablar" seriyasindan:

"Miistariya xidmat" ("Customer Service")
S. MakManus va T. Nyubi, (2013)

"Miigavimatin aradan qaldiriimasi*
("Handling Resistance") Mayk Kleyton, (2010)

"Osas miistarilarls is" ("Key Account Manager’s")
Rocer E. Cons va Ricard lsli, (2013)

"Danigiqlarin aparilmasi” ("Negotiator’s")
Patrik Forsit, (2000)

“Strategiya" (“Strategy")
Nil Rassel-Cons, (2005)

"Marketinqgin prinsiplari"

("Principles of Marketing")
F. Kotler, "Prentice Hall" (2008)
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lar haqqinda

Nil Rassel-Cons (ACIB*, BSc (Hons)**, MBA***) biznes va idaraetms Uzrs bir cox magals ve
kitablar miallifi, hamginin maslohatgidir. "idarsetma izrs kitablar" seriyasindan "Biznesin
planlasdiriimasi”, "Dayisikliklerin idars edilmasi", "Qararlarin gabul edilmasi” va "Strategiya"
kitablarinin musllifidir. Digar nasriyyatlar tglin yazdigi kitablar arasinda "CRM" (Customer
Relations Management — Miistarilarls Slagalerin idars Edilmasi), “Risklarin giymatlendirilmasi”
("Risk Evaluation"), "Oz torpaq sahaniz" ("Your Own Allotment") va bir neca badii adabiyyatin
adini gekmak olar. Dinyanin bir sira miassisalari ile amakdasliq edir va onlara faaliyyatlarini
tokmillasdirmakda kémaklik géstarir. Miitemadi olaraq beynalxalq tadbirlards spikerlik
etmakls yanasi, radio ve televiziya programlarinda tez-tez ¢ixislar edir. Onunla
n.rjones@icloud.com e-pogtu vasitssils slags saxlaya bilarsiniz.

Linn Cons son 25 ilds marketing va tnsiyyat sahasinda muxtalif muassisalords,
hamcinin agentlik va konsalting sirkstlarinds calismisdir. O, regamsal marketing, birbasa
marketing va yeni mahsullarin yaradilmasi tizrs bir sira muikafatlara layiq gortlmisdr.
Linn 6z ixtisas sahasi olan "9sas mustarilarin marketingi" mévzusunda miihaziralar
oxumus va Birbasa Marketing Miikafatlarina hasr olunmus bir sira tadbirlards munsif
olmusdur. IT xidmatlari géstaran "Endava" sirkstinds marketing va lnsiyyat qrupunun
rahbari olan Linn hazirda asuds vaxtlarinda migqayissli adabiyyat tizre “MA" (magistr)
daracasi almaga hazirlagir.

*Bankirlar Kral institutunun elmi iscisi (“Associate of Chartered institute of Bankers")
**Bakalavr daracasi tizra farglanma diplomu (“Bachelor of Sciences Honours degree”)
| ***Biznesin idars edilmasi izre magistr ("Master of Business Administration”)
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