Movzu 5. Nohang miistorilora satisin taskili vo texnikasi

Nohong miistoriloro satis texnikasini nozordon kegirok. Rusiyadaki
satict orta hoddo Qorbdoki homkarindan daha savadli olsa da, iginin nati-
colori homiso ugurlu olmur. Bu, sirkstlordo uygun motivasiya sxemlorinin
olmamas1 vo saticilarin mogsad va vozifsloinin doqiq anlasilmamasinin
naticasidir. Saticilarin milli moktobinin formalasmasina torof birinci addim
“satic1” sOziinlin Oziiniin ictimai anlamda doyisikliyidir.

Giliniimiizds aydin olmusdur ki, bu vo ya digor mohsulun kom-
mersiya uguru oksor halda onun irsliloyisinin texnologiyasi vo satig tex-
nikasi ilo miioyyan olunur. Tohlil gostorir ki, bazarda ugursuzluga diigar
olmus sirkot tez-tez yaxsi mohsul buraxir vo ya kefiyyotli vo lazimi xid-
motlor togdim edir. Satisa cavab veran olaqo zoifloyir. Bu iso o demokdir ki,

mohsul vo xidmatlorin bazara torof horokoti yoxdur vo bazardan miios-
sisalora geri alago movcud deyil. Bu alagoni yalniz saticilar tomin edos bilor.

Bu giin “satic1” sozli deyondo magaza, bazar, avtosalonda igloyon,

miiasir avadanliglar satan ciirbaciir insanlar qrupu basa diistiliir. Bununla
belo, “raziliga golmok™ miiddsti 5 saniyadon 3 vo daha artiq il ¢oko biler,
razilagsmanin qiymati isa bir ne¢o manatdan milyardlarla dollara kimi ola
bilor. Oz rolu vo hall olunan vazifalorin derkindon asili olaraq saticida ki-
fayot qodor sobab tapilar ki, 6z pesosindon ¢okinsin vo ya onunla foxr etsin.
Ogaor mogsad malr istonilon qiymet vo yolla satmaqdirsa, onda satici 6z
pesosindon utanir. Ciinki agar o, lazimsiz ssyan1 miistoriys sata bildiss, bu-
nu ugurlu satig adlandirmaq olarm1? Miistori satici ilo yenidon goriismoyo
hazir olacagmi? Inanilmazdir. Digor torafdon, agor satici miistariyo golirlori
artirmaga, xorclori azaltmaga komok edirsa, islomok asan vo somoralidir,
burada konkret iistiinliik olds edir vo bu da ona pesosi ilo dylinmasing asas
Verir.

Bu giin “satis”, “satict” mofhumlarinin shomiyyati miihiim tokamiil
yolu kecorok miistorilora xidmato yeni keyfiyystli yanasmani oks etdirir.
Bu, siirotli golirin calbi iiglin mal vo ya xidmatlorin “ciitlosdirilmasi” deyil,
oksino miistari ilo uzunmiiddatli ortaq miinasibotlorin formalasdirilmasidir.
Satici torafdon 6z isino basqa miinasibat is prinsiploring riayot etmaklo di-
gor bacariglarin olmasidir.

Miiasir satic1 agagidaki xtisusiyyatloro malik olmalidir:

- problemloari hall etmali;

- arasdirmali;

- miiqayiso etmali;



- moaslohotlosmolidir.

Bu morholonin tam aydinligi gézlenilir. Ilk baxisdan o, sada goriinsa
da, mohz bu marhals satis ugurlarint miisyyon edir. 7agdimat — bu satig
prosesinin elementidir. Togdimat onun baslangicindan ¢ox avval baglayir
Vo onun sona ¢atmasindan sonra bitir.

Hor seydon ovval, togdimatin mogsadini formalagdirmaq lazimdir,
oks-taqdirds insanlar togdimatdan qane olmus sokildo getsolor do, miioyyon
fikirlori olmayacaq. Magsadlorin daqiq qoyulusu onlarin dl¢iisiinii nezards
tutur.

Novbati togdimatin hazirligina baslayanda toqdimati konkret tamasa-
¢tya maksimum sokilds elo yaxinlasdirmaq lazimdir ki, togdimatin tokrar-
lanan “niiva”’si 50%-don ¢oxunu togkil etmosin. Digor 50% konkret audi-
toriyaya yonolmis doyisiklik vo variasiyalardir.

Hoar bir toqdimat uzunmiiddstli fordi hazirligin noticesidir ki, poten-
sial miistorinin konkret tolablorini, sirkotdo gorar gobulunun texnologi-
yalarini, cari voziyyat va galacak is planlarini shato edir. Hor bir insan 6zii
haqqinda deyilons qulaq asmag sevir, buna goro da sirket iginin tarixini vo
onun asas omokdaslarin1 bilmok heg vaxt artiq olmayacaq.

Togdimatda nec¢o dinlayicinin olmasi vo onlarin sirkotdo hanst mov-
geni tutmalar1 hagqinda ilkin malumat ¢ox mithiimdiir. Aydindir ki, yalniz
HR vo tening- menecerlors yonolmis toqdimat kommersiya direktoru vo
regional ticarat niimayondslorinin oldugu auditoriya ii¢lin nazords tutulan
togdimatdan farqlonmolidir. imkan daxilinde “rengarong” auditoriyadan
gqacmagq lazimdir. Belo ki, sirkotdo miixtalif rolu ifa edonlori togdim olunan
mohsulun miixtalif xilisusiyystlori maraqlandirir vo onlar iiglin {stiinliik
forgli xarakter dasiyir.

Cox vaxt togdimat edonlor Ozlorini imtahanda olan tolobo kimi
aparirlar: dinloyiciloro molum olan daha ¢ox informasiyan1 vermoya cali-
sirlar. Umumi ifadolorin ¢ox tokrarlanmasi dinloyicileri qiciglandirir, sis-
temsiz informasiya axini iso yorgunluq gotirir. Toqdimata hazirlasan za-
man auditoriyaya c¢atdirilmasi daha miihiim olan informasiya seq ment-
lorinin pruoritetlori doaqiq miioyyan edilmalidir.

Istonilon togdimata baslayarkon mdvzusundan asili olmayaraq iki
daqiqoe 6zii haqqinda danisiga, bes daqiqe Sizin kompaniyanin isi haqqinda
danisiga ayrilmalidir.

Novboti morholodo omin olmaq lazimdir ki, togdimat istirakcilar
onun magsadlarinin elementar dorkine malikdirlor. Bu halda giiman etmok
yOX, mohz omin olmaq lazimdir.



Auditoriya ila ilk slage formal masalolori miioyyoanlosdirmoyo, toqdi-
matin davamliligini1 daqiqlosdirmayo, fasilo vaxti vo rahatligi toyin etmoayo
va s. komok edir.

Ehtiyac yoxdur deyilsin ki, toqdimat dinloyicilorin gézlonti vo tolob-
lori osasinda qurulmalidir, oks halda Sizi togdimatinizin bas tutmamasi
gozloyir. Noinki sadacs olaraq dinlayicilorin gozlontilorini miioyyen etmak,
onlar1 saslondirmok, sizin voziyyeti diizgiin dork etmenizin tesdiqini sorh
etmok lazimdir.

Biitiin istirak¢ilar xosagolmoz siirprizloro homiso hazir olmalidirlar.
Mosalon, 10 avozino 40 noforin istiraki, dinloyicilorin aqressiv vo neqativ
ruhiyyasi, onlarin togdimatin magsadini diizgiin anlamamasi, kompyuter,
proyektor, mikrofonun isinds nasazliglar va s. Belo voziyyotdon qorunmaq
ticlin ehtiyatli hazirlasmaq lazimdir, belo hallarin yaranmasini ovvalcodon
bilmok vo neco reaksiya vermoyi diisiinmok lazimdir. Homginin konst-
ruktiv vo pesokar miinasibatlo miisayiot olunan doqiq formalasdirilmis kon-
sepsiya va diisliniilmiis prioritetlor ugurun zomanaoti sayilir.

Ohomiyyati az olmayan bir aspekt do raqgiblorin miizakirasidir. Din-
loyicilor tez-tez bu suali verirlor. Giiniimiizdo bazar voziyyeotinin daha
genis tosvirini vermayi maslohot gortirom ki, burada 6z raqiblari haqqinda
yalniz miisbat roy verilmolidir. Pis xaborlor yaxsi ilo miigayisads ¢ox tez
yayilir, bazar bu sektorunun ugursuzlugunu dinlayicilor artiq bilirlor.

Togqdimatin strukturundan danisilirsa, bir seyi demok yerino diisor:
“sada”.

Olbatto, har bir togdimat aparan istoyir ki, onun toqdimatini din-
layicilor Omiirliik yadda saxlasinlar. Lakin 6ziinlizdon sorusun, basda mohz
na qalir, sizin ¢ixisinizdan bir, on, iyirmi giin sonra, dinloyicilor bir nec¢o
miiddotdon sonra togdimat aparani gérondo mohz noyi xatirlayirlar?

Burada ¢ixisin mogsadini doqiq toqdim etmok lazimdir: togdimat
aparan satir, i5o adam gotiirmiir, buna goro do dinloyicilor toqdimat apa-
ranin keyfiyyatlorini yox, toqdim olunan mal haqqinda informasiyan1 yad-
da saxlamalidirlar. Digor torofdon insanlar onlar {i¢iin yalniz miihiim olan
molumati yadda saxlayirlar, imumi ifadslori yox. Buna goro do, hor sey
haqqinda bir az damigmaqdansa, ii¢c dofo togdimatin mahiyyatini tokrar-
lamaq lazimdir.

Auditoriyanin gozlontilorinin miioyyanliyindon baglamaq ¢ox mii-
hiimdiir, insanlar hansi kriteriyalara goro toqdimatin ugur vo faydasini
miioyyon edacoklor?



Hor bir togdimat aparan 6z isinin baslangic morholosindo hor sey de-
yildikdon sonra reaksiya verilmomaosi ilo tizlogir. Bu o demokdir ki, toq- dimat
hadofi nisan almamisdir. Ogor maraq yoxdursa, bu zororo getmokdir.
Dinloyicilordos neco maraq yaratmaq olar vo toqdimat aparan bu marag neco
niimayis etdirmalidir? Intriga — auditoriyanin maragini colb etmoya imkan verir,
onlar1 dialoga girmoya hovoslondirir.

Bundan c¢ixis etmok lazimdir ki, istonilon miistori 6z sahosindo mii-
toxassisdir, bazarin veoziyystindon melumathdir. Toqdimat edonin vozifasi
potensial miistori garsisinda duran vozifo vo problemi aydinlasdirmaq {igiin
zoruri informasiyan1 oldo etmolidir. Oz miisbot cohotlorini vurgulamaq, 6zii
haqqinda danismaq lazimdir, he¢ bir halda rogiblor hagqinda pis danismaq
olmaz.

Auditoriyanin digqotini yayindirmamaga xiisusi digqot yetirilmolidir:

- hazirhqg, mosqlor
Oziinliziin inanmadiginiz seyi he¢ vaxt demayin
ovvolcadon auditoriya ticiin sualar hazirlayin
togdimat hazirlanmasi va kegirilmasi bohanasi ilo homiso audito- riya
ilo oks olageni saxlayin, bundan ¢ixis edin ki, toqdimatda istirak edon 10-30
adam 6z vaxtlarini1 darixmagq {li¢iin yox, an az1 maraqli olmagq tigiin sorf etdilor.

NOHONG MUSTORILORO SATISIN TOSKILI VO TEXNIKASI

1. Nohang miistari anlayis1 vo shamiyyati
Nahang mustarilar (Key Accounts) — sirkatin satis hacminin va manfastinin boyik hissasini tamin
edan asas alicilardir. Onlar biznesin davamhhg iglin strateji ahamiyyat dasiyir.

ohamiyyati:

- Sabit galir va bazar payi tamin edir

- Brend nifuzunu artirir

- Digar potensial mustarilar Ggln niimuna rolunu oynayir
- Ragabatda Ustlinlik yaradir

Misal: Azarbaycan turizm bazarinda “AzdTravel”, “Silk Way Travel”, “PASHA Travel” kimi sirkatlar —
turizm xidmatlari alan nahang mustarilar hesab olunur.

2. Nohang miistarilarin asas xiisusiyyatlari

1. Qararverma ¢oxmarhalalidir — bir neca menecer, séba va rahbar istirak edir.

2. Pesakar danisiglar talab olunur — emosional deyil, analitik asasda qgarar verirlar.

3. Qiymat deyil, dayar 6namlidir — mahsulun texniki va strateji tstlinlliklarina baxirlar.



4, Uzunmiiddatli minasibatlara tsttnlik verirlar.
5. Riskdan qgacan alicilardir — etibarli tachizatgi axtarirlar.

3. Nohang miistarilarla satisin toskili marhalalari
I marhala: Mistarinin miayyanlasdirilmasi

- Potensial nahang mustarilarin siyahisi hazirlanir.

- Onlarin bazar payi va sabitliyi tahlil olunur.

Il marhala: 9laga qurulmasi va tanitim
- Etimad yaradilir, sirkat taqdim olunur.

Il marhala: Taklifin hazirlanmasi
- Fardi taklif va dayar taklifi formalagdirilir.

IV marhala: Danisiglar va miigavila
- Qarsihigh faydali miqavila baglanir.

V marhala: Satisdan sonraki marhala
- Mistari mamnunlugu olguliir va alaga saxlanilir.

4. Nohang miistarilarla satis texnikalari

e Konsultativ satis — Satici mistarinin problemlarini dyranir va fardi hall taklif edir.
e Strateji satis — Mustari sirkatin gararveranlari ila alaga yaradilir.

¢ Hall yoniimli satis — Mahsul deyil, kompleks hall tagdim olunur.

¢ Dayar asasli satis — Qiymat deyil, tagdim olunan dayar 6n plandadir.

¢ Ragamsal satis texnikalari — CRM va onlayn takliflardan istifads olunur.

5. Nohang miistarilarls isloyon menecerin vazifalari
- ©sas mistarilarla alaga yaratmagq va saxlamaq

- Satis planlarini izlemak

- Mistari talablarini analiz etmak

- Mistari loyalligini artirmaq

- Miigavila va 6danis prosesini nazaratda saxlamaq

6. Miistori miinasibatlarinin idars edilmasi (CRM sistemi)

CRM — miustarilarla alagani izlomak va idara etmak U¢lin program va strategiyalarin toplusudur.
Rolu:

- Mistari malumat bazasinin yaradilmasi

- Satis faaliyyatlarinin planlasdiriimasi

- 9lagalarin avtomatlasdiriimasi

- Mistari mamnunlugunun olcliimasi

Mashur CRM niimunsalari: Salesforce, Zoho, HubSpot, Monday.com

7. Ugurlu satisin asas amillari
1. Mistarinin darin sakilda taninmasi
2. Daqiq va vaxtinda linsiyyat



3. Fardilasdirilmis takliflar

4. Komanda isinin effektivliyi
5. Mustariya dayar yaratmaq
6. Etibarliliq va saffafliq

8. Tipik problemlar va hall yollar:

e Mustari cox talablidir — saffaf linsiyyat vo real gozlantilar

¢ Qiymat danisiglari ¢atin gedir — dayar asasli arqumentlar

e Qararvermsa uzanir — miixtalif sébalarlo alags

¢ Ragiblarin taklifi ucuzdur — keyfiyyat stlnliylini vurgulamaq

9. Natica

Nahang mistarilara satis sadaca kommersiya faaliyyati deyil, strateji partnyorlug minasibatidir.
Ugurlu satici etibar yaradir, fardi yanasma gostarir va mistarinin magsadlarina uygun hall taqdim
edir. Bu yanasma sirkata davamli galir va ragabat Ustlinliyl qazandirir.

SATISIN NOVLORIi

1. Alicinin noviina gora

a) istehlakgiya satis (B2C — Business to Consumer)

- Miahsul va xidmatlarin birbasa son istehlakgiya satilmasi.

Masalan: magazada geyim, aptekdsa darman, turizm agentliyinda fardi tur paketi satisi.

b) Taskilatlara satis (B2B — Business to Business)
- Sirkatdan sirkata satis formasidir.
Masalan: mehmanxanaya tachizat, ofislara texnika, turizm sirkatina program taminati.

2. Satis iisuluna gora
a) Birbasa satis — Vasitagisiz, birbasa istehsalgidan aliciya.
Masalan, fermerin mahsulu birbasa bazarda satmasi.

b) Vasitacilarla satis — Satici ila alici arasinda topdansatis, distribyutor va ya agent kimi vasitacilar
olur.
Masalan, distribyutor sirkatlor vasitasile marketlara mahsul satisl.

3. Satis yerinoa gora

a) Stasionar satis — magaza, ofis va ya satis mantaqasinda hayata kegirilir.

b) Sayyar satis — satici mistarinin yanina gedir (masalan, ofissa mahsul tagdimati).

c) Onlayn satis — internet vasitasila satis (sayt, sosial media, marketplace).

d) Telefon va kataloq satislari — telefonla va ya kataloglardan sifarisla hayata kegirilir.



4. Satis maqgsadina gora

a) Yeni mistarilarin calbi liglin satis — bazara yeni ¢ixmaq va tanitim maqgsadli satislar.
b) M6vcud mistarilara alava satis — alave mahsul va xidmatlarin taklifi.

c) Sinaq va tanitim satislari — yeni mahsulu bazarda test etmak t¢lin edilan satislar.

5. Satisin taskili formasina gora
a) Topdansatis (Wholesale) — Béyik hacmda mahsullarin digar saticilara ve ya muassisalara satiimasi.
b) Parakanda satis (Retail) — Az migdarda, birbasa istehlakgiya satis.

6. 9laqa formasina gora
a) 9lagali (saxsi) satis — Satici ila alici arasinda birbasa linsiyyat olur.
b) 2lagasiz (impersonal) satis — Reklam, veb-sayt va ya avtomatlasdiriimis sistemlar vasitasila satis.

7. Satisin psixoloji tipina gora

a) Emosional satis — alicinin hisslarina tasir edan tagdimat Usulu.

b) Mantiqi satis — faktlara, giymata, texniki xtsusiyyatlara asaslanan satis.
c) Qarisiq satis — ham emosional, ham da mantiqgi arqumentlarin istifadasi.

8. Odoanis formasina gora
- Nagd satis

- Kreditls satis

- Onlayn 6danisla satis

- Barter (mibadila) asasinda satis

9. Miiddatina gora

a) Birdafalik satis — mahsul bir dafa satilir (masalan, texnika).

b) DOvri satis (abonement asasli) — miiayyan dovr Uglin takrarlanan satis (masalan, xidmat
abunaliklari).

10. Satisin strateji novlari

- Konsultativ satis — satici maslahatgi kimi ¢ixis edir.

- Dayar asasli satis — mahsulun dayarina diggat yetirilir.

- Hall yonimli satis — mistarinin problemina uygun kompleks hall taklif olunur.
- Ragamsal satis — CRM va onlayn platformalarla satisin idara olunmasi.

Natico

Satisin novlari sirkatin faaliyyat sahasina, bazar tipina ve mistari miinasibatlarina gora dayisir.
Ugurlu satis strategiyasi bu névlarin diizglin kombinasiyasindan ve mustari yonimli yanasmadan
asihdir.



AZORBAYCANIN NOHONG SIRKOTLORI

Enerji voa Neft-Qaz Sektoru
¢ SOCAR (Azarbaycan Respublikasi Dévlat Neft Sirkati) — Neft va qaz hasilati, emali, naqgli va satisi.

¢ Azneft — Daniz va quru yataglarinda neft-qaz hasilati.
® BP Azerbaijan —'Azari-Cirag-Gunasli' va 'Sahdaniz' layihalarinin operatoru.

Enerji istehsal1 vo paylanmasi
* Azarenerji ASC — Elektrik enerijisinin istehsali va 6tirilmasi.

e Azarisiq ASC — Elektrik enerjisinin paylanmasi.
e Azarsu ASC — Su tachizati va kanalizasiya xidmatlari.

Telekommunikasiya vo Informasiya Texnologiyalari
¢ Azercell Telecom — Azarbaycanin an boyik mobil operatoru.

* Bakcell — ilk mobil operatorlardan biridir.
¢ Nar (Azerfon) — Mobil rabita va internet xidmatlari.

¢ Azintelecom MMC — Dévlata maxsus IT xidmat taminatcisi.

Bank va Maliyyo Sektoru
* Kapital Bank — Olkanin an bdyiik bank sabakasi.

* ABB (Azarbaycan Beynalxalg Banki) — Dovlat dastayi ils faaliyyat géstaran bank.
¢ PASHA Bank — Korporativ va investisiya bankgiligl.
* AccessBank — Kigik va orta sahibkarliga dastak veran bank.

¢ Xalq Bank — Universal bank xidmatlari.

Tikinti vo Sonaye
¢ Pasha Construction — Boyiik infrastruktur layihalari.

* AzVirt MMC — Yol tikintisi vo insaat sahasinda faaliyyat.

* Norm Cement — Regionun an iri sement istehsalgisi.

Ticarat vo Xidmot
¢ Bravo Supermarketlar Sabakasi — Parakanda ticarat sektorunun lideri.

* Araz Supermarketlar Sabakasi — Qida va giindalik talebat mahsullari satisi.
¢ Kontakt Home — Elektronika va texnika satisinda lider.

* Baku Electronics — Elektronika lizra aparici sirkat.



Turizm va Qonaqparvarlik
* Azerbaijan Airlines (AZAL) — Milli aviasirkat.

* Absheron Hotel Group — Fairmont, Hilton, Marriott va s. otellari idara edir.

® Pasha Travel — Turizm va safar xidmatlari.

Naqliyyat va Logistika
* Azarbaycan Damir Yollari QSC (ADY) — Damir yolu dasimalari.

* Baki Beynalxalq Daniz Ticarat Limani — Xazar regionunun logistika markazi.

¢ AzTransLogistics — Yikdasima va logistika xidmatlari.



