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KOSKIN ROQABOT SORAITINDO FIRMALARDA MUSTORIYO
DOYOR VERMO PRINISPINO OSASLANAN MARKETINQ
STRATEGIYALARI

Maqalada kaskin ragabat saraitinda dayison miistori anlayist kontekstin-
da firmalarin miistori éncaliyini nazara alaraq iglodiyi marketing strategiyalar-
dan bahs edilmis, dayor yaratma marketing yanasmasinin prinsiplorindan is-
tifadonin magsadauygunlugu aragdirilmigdur.

Elmi magalada, hamginin dayar vermo prinsipina asaslanan marketing
strategiyalart sarh olunmusdur.

Acar sozlar: raqabat, dayison miistori, dayar yaratma marketing strate-
giyast, xidmat vo mahsul liderliyi, miistariya yaxinhq

Rogabatin getdikco daha diggoto ¢arpan oldugu bazarlarda, firmalarin
varhiglarin1 davam etdirmolori tiglin dayisikliklori vaxtinda yaxsi basa diismali
Vo buna uygun olan strategiyalari inkisaf etdirmalidir. Dayison miistari anlayisi
globallagan bir diinyada firmalar1 ¢ox ciddi sokilda yenidon qurmaq, 6z mis-
torilori {iglin strategiyalarini yenidon nazardan kegirmok zaruratini yaratmigdir.

Roagabot - mahsul vo ya xidmotlorini birbasa vo ya dolay1 yolla bazarda
tomin etmoayos c¢alisan miiassisalorin foaliyyating tasir edon miihit va soraitin
garsiligl slagesindon ibarot olan bir konsepsiyadir. Firmalar arasinda ragabat
giymat, keyfiyyat, xidmaot, dastok va s. bir sira amillors asaslanir vo miiassiso-
larin mogsadlarinin hayata kegirilmasinds tasirli olur. Dayisan ragabot anlayisi
istehsal ustiinliiyii ilo baslamuis, xarc, keyfiyyat va siirat istiinliiyii ilo inkigaf
etmis vo gliniimiizds Xidmat Ustiinliiyii ilo daha ¢ox nazara ¢arpmisdir. Rogabat
- firmalar va istehlakg¢ilarin varhiglarini davam etdirmolori {igiin lazimli bir vo-
ziyyotdir. Hal-hazirda qloballagsma ilo hom rogabst sixligi, ham do rogabatin
miixtolifliyi artmigdir.

Rogabatin giiclii oldugu bazarlar vo yiiksok molumat axini miistarini fir-
malarin markazina yerlogdirmisgdir. Bu yeni miihitds ugur qazanan miiassisalor
miistorilorin 6ncaliklorini miioyyan edan vo buna uygun yeni is dizaynlarini in-
kisaf etdiron miiassisolordir. Miistarilorinin necs vo hansi istigamotds doyisdi-
yini prognozlagdiran miiassisalor miistari morkozli diisiine bilon miiossisalor-
dir. Miistarini markazo almaqg problemlars miistorinin géziindon baxmagi talob
edir. Miistorini firmanin diggat morkazins yerlogdiron miiassisalor miistarilarlo
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linsiyyat qurmaga va onlar1 dinlomaya daha gox vaxt sorf edarlor, ¢iinki miiste-
rilorlo birbasa slags yaratmaq v onlarla dialoq qurmaq, miistarilorin problem-
lorini mistarilorin gozii ilo gormoys sorait yaradir.

Ononavi marketing anlayist vo doyar asasli marketing anlayisi arasinda
asas forq ononavi marketing anlayisinda performansin 6lgiilmasi bazar payina
asaslanir. Dayoar osasli marketing anlayisinda iso miivoffoqiyyat hor miistorini
bira-bir alo alaraq, miistorinin payimna baxaraq 6l¢iiliir. Onanavi marketing me-
necerinin magsadi mahsul va ya Xidmatlor ti¢tin miimkiin olan daha ¢ox miiste-
rilor tapmaqdir. Lakin doyar asasli marketingo asaslanan bir miiassisanin mag-
sadi moveud mistarilor tigiin daha ¢ox mohsul vao Xidmat tomin etmokdir. Bas-
qa sozla, yeni miistorilori tapmaq va bu sokilds bazar paymi artirmaq yerina,
moveud Vo nisbaton sadiq miistarilorlo mosgul olaraq onlarin biidcalorindan al-
macaq payin artirilmast doyar asasli marketingin osas mogsadini toskil edir. Bu
glin marketing idaragilori 6z miistorilorinin miiessisadoki paymi davamli artir-
maq istoyir. Bu yanasma miistori paymin arxasinda olmaq kimi ifado edilir.
Masalon, banklar miistarilorinin ciblorindaki payini artirmaq istayirlor. Super-
marketlor miistarinin madasinds paymni artirmaq istayir. Masalon, Harley Da-
vidson markasi bir motosiklet kimi deyil, ham da pencak, eynak vo ya toras
kremi kimi satiga ¢ixarilir. Bu yolla Harley Davidson sadoco mahsullar isthe-
sal etmoak deyil, ham do miistorinin hoyat torzini yaratmaq vo ona sahib olmaq
istoyir.

Miiassisalorin oan miihiim vazifasi miistori paymi artirmaqdir. Basqa s6z-
ls, birdan ¢ox mohsulu eyni miistariys satmag, onu aktiv va sadiq miistari kimi
saxlamaq vo miistorinin biidcasinds payini maksimuma ¢atdirmaq miiassisalo-
rin baglica hodofi olmalidir. Mohz bu baximdan miiassisalor dayar yaratma
marketing yanasmasinda istifado etmalidirlor.

Doyor yaratmada marketinq yanasmasi ii¢ prinsipa osaslanir:

Birincisi, miistori rogabot aparan firmalar arasindan se¢im edarkon ona
on ¢ox dayar veroni secir.

Ikincisi, miistorilor emosional vo fiziki vo ya igtisadi ehtiyaclarmi ddo-
mok ti¢lin mohsul va xitmatlor istayirlor. Bu talab bir doyar kimi meydana
golir. Clinki doyar mohsulun vo ya xidmstin mixtolif ehtiyaclar1 qarsilaya
bilmasina istigamotlonon mistarinin taxminidir.

Uciinciisii, qarsiligl inam vo uzunmiiddatli miinasibotlora osaslanan sa-
diq mistarilor gazanmag daha somaralidir.

Texnologiyanin, rogabatin va qlobal marketingin inkisafi naticasinds bu-
giinkii miistorilor daha ¢ox moahsul vo Xidmat variantlar1 arasinda se¢im edirloar,
secimlorini daha yaxs1 xidmat variantlar1 arasinda edirlor vo daha yaxs1 xidmot
veran firmalara yonalmoakdadirlor. Bu baximdan yeniliklari giymatlondirarkan
vacib gostaricilori gisaca bela gostora bilarik;

Miistorilora no satdigimiz deyil, onlarin no aldigi va niys aldigr 6nomli-
dir;

Miistorilor 6zlarine bir sey satilmagini istomirlor;

Yiiksok keyfiyyatli mohsul vo xidmatlorlo miistari alagalorini miistarilor
hagqinda aldos edilon detalli, 0sas molumatlarla davamli inkisaf etdirmok zoru-
ri ohamiyyat kasb edir;
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Kadrlarin dayari va tohsili shomiyyat qazanir;

Miistari markazli sirkatlor mohsullari, proseslari vo Xidmotlori miistarinin
keyfiyyat anlayisi ilo bagh fikir va roylorina uygunlasdiraraq digor sirkotlordon
farglona bilarlar.

Dayara asaslanan marketing totbiq edon sirkatlor ti¢iin goliri boyiik olan
miixtolif strategiyalar var. Bozi miiassisalor daha az fayda toklif edarok, bazilo-
ri iso daha az xorc va rahathiq toklif edorak rogabot aparirlar. Bu ¢orgivads
miiassisalarin hoyata kegiracoyi dord osas strategiya var:

Bu strategiyalardan biri mohsul liderliyi strategiyasidir. Bazi miiassisalor
an son texnologiya va an yenilik¢i mohsullari istoyon miistarilori hadoflayirlor.
Bu ciir miiassisalora niimuns olaraq 3M, Sony, Microsoft vo Intel firmalarin
gOstormak olar. Bu strategiya miiossisalora maliyys stiinliiklori yaradaraq
yiiksok giymatli moahsullarin satilmasina imkan verir.

Bu kontekstds totbig oluna bilocak bir strategiya xidmat liderliyi strategi-
yasidir. Bazi miistorilor daha yiiksok Saviyya xidmot gormok istayirlor. British
Airways, American Express bu ciir miiassisalora niimunalardir. Belo miiossiso-
lorin monfast marjalari olduqca yiiksokdir.

Dayaor asasli marketingdos totbig oluna bilacok diger bir strategiya miisto-
riys yaxinliq strategiyasidir. Amazon.com, Federal Express vo Hertz kimi gir-
kotlor bu strategiyani ugurla yerino yetirdilor. Bu strategiya da biro-bir marke-
tinq adlanur.

Bu sahodos totbiq olunacaq basqa bir strategiya iso marka liderliyi stra-
tegiyasidir. McDonald's, Coca-Cola kimi markalar, taqdim edilon mahsulun va
ya xidmatin gostarilmasi ilo izah edilo bilmoyan emosional doyarlora malikdir.
Marka liderliyi miiassisalora gorarlar gobul etmok risklorinin azaldilmasi, bazar
payinin artirtlmasi, yiiksok giymotlorls satilabilms tstiinliiklorini yaradir.

Son olaraq geyd edak ki, globallasan bir diinyada kaskin ragabat miibari-
zasinda qgalib galmak tiglin daim doyison miistari tolobatini arasdirmaq vo bu
moagsadlo dayar verma prinispina asaslanan marketing strategiyalarindan isti-
fado etmok mogsadsuygun olardi. Bu istigamotds diinya miqyasinda taninmis
firmalarin tocriibasindon yararlanmaq golocak ugurun baslica zominidir.
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PE3IOME
HOBPY3J1Y MEPAXNM
MAPKETHHI'OBAS CTPATEI'USA, OIIUPAIOIIIAACA HA
MPUHIIATILI ONEHKH KJIMEHTA B YCJIOBUSIX PE3KOH
KOHKYPEHIIUU KOMIIAHUM

B crathe paccMaTpHUBAIOTCSI MApPKETUHIOBBIE CTpPATETMH, B KOTOPBIX
(GUPMBI YYUTHIBAIOT NPEANOYTEHUS KIUEHTOB B KOHTEKCTE BOCIIPHSITHUS
KJIMEHTOB, H3MEHSIOUIMECS B YCIOBUSAX JKECTKOM KOHKYPEHUMH M OblLia
U3ydeHa LeNeco00pa3HOCTh MCIOJIb30BaHMS IOAXO/Aa, OCHOBAHHOIO Ha
OLICHKE CTOMMOCTH. B cTarbe Takke OnucaHbl MapKETHMHIOBBIE CTPATErHH,
OCHOBAHHBIE Ha MPUHIUIIAX JO0ABICHHONH CTOMMOCTH.

KiroueBble c/10Ba: KOHKYPEHTOCIIOCOOHBIM, HM3MEHSIOLIMNACSA KIIMEHT,
CTpaTrerus MapKeTHHra LEHHOCTH, JIMJIEPCTBO B yCiIyrax MU IpPOAYKTax,
OJIM30CTh K KJIMEHTY.

SUMMARY
NOVRUZLU MARAHIM
MARKETING STRATEGIES BASED ON THE FACTOR OF
EVALUATING THE CUSTOMER IN THE CONDITION OF SHARP
COMPETITION IN THE COMPANIES

The article deals with the marketing strategies of different companies by
assuming the consumers’ importance in their perspective in a higly
competetive environment, the necessity of value adding marketing principles
has been researched. Through the scientific paper the value creating marketing
principles have been discussed.

Key words: competitive, changing customer, value marketing strategy,
service and product leadership, proximity to customer.

(Igtisad iizra falsafa doktoru, dosent C.Mahmudov tarafindan tagdim
edilmisdir)



