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GiRiS

Oziz dost!

3-cii kitabimi siza toqdim edirom. Bundan avval 2011-ci
ilde “Biznes vo menecmentin asaslar”, 2015-ci ilda iss “Biz-
nes na istayir?” kitabi ila gériistiniiza golmisdim. Homin ki-
tablarda da biznesin idars olunmasina xiisusi yer verilsa da,
qorara aldim ki, sirf idaragilikdon bshs edan kitabimiz olsun.

Kitab *“Biznes idaragiliyi — Anar Bayramov ila” adlanir.
Adin bu ciir segilmasi onunla baghdir ki, biznesin idars olun-
mas1 manim baxis bucagimdan taqdim olunur.

Kitabda “idarsetma™ deyil, ssasan “idaragilik” séziindan
istifads olunur. Bu, onunla baghdir ki, bir peso, moaslok adi ola-
raq “idaragilik”i daha uygun hesab edirom. Amma biitiin hallarda
“idarsetma” da dogrudur va o ciir do istifada oluna bilar.

Kitabda idaragilik tacriibamdo rastlagdigim, effektivliyina
inandigim idaragilik texnikalarini, alotlarini sizinls boliistirom.

Kitab biznesds ¢alisan menecerlor, sahibkarlar, bu saha ila
maraqlanan har kas iigiin nazards tutulmugdur.

Kitab iimumilikds 9 fasilden ibaratdir.

Kitabin strukturuna nazor salsaq, 1-ci fasil giris ochomiy-
yati dagiyir. Idaragilik hagda {imumi malumatlar toqdim olu-
nur. “Yaxs1 idaragilik neca olur?” sualina timumi olaraq cavab
axtarilir.

“Menecerin igi” adlanan 2-ci fasilde iso “idaragi neca ol-
malidir?”, “idaragiden na talab olunur?” suallarina cavab ax-
tarilir.

3-cii fosil liderlik, motivasiya, ideal is miihiti yartamaqdan
bahs edir. Motivasiyanin kékii, is mithitinin yaxsilasdirilmas-
na sistemli yanasma séhbat mévzusudur.
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4-cii fasil biznesin strategiyasinin hazirlanmasi1 haqdadir.
Strategiyamin  hazirlanma prosesi addim-addim géstari!ir,
Strategivanin ugurlu olmas: tigiin tolab olunan sortlor praktiki
misallarla 1zah olunur.

S-ci fasilds iso performans menecment sisteminin tatbiqi,
tistiinliiklori, faydalari haqda strafli malumat verilir, KPi-larin
miiayyon olunmasi, satis planlamasi haqda praktiki misallar

arilir.
6-c1 foasil biitiinliiklo an aktual idaragilik mévzularindan
olan “doyisiklivin idars olunmas1™ hagdadir. Biznesda an ra-

dikal dayisiklik akt olan “Turnaround prosesi” atrafli sokilda

2o

tasvir olunur.
7-ci fasil “Sistem, sistem, sistem!!!” adlamr. Biznesda sis-

temin shamiyyati, sistemli islomayin biznesda yaratdigi forq
asas mdavzudur.

&-ci fosil bu kitab1 yazmagim {igiin asas sababimdir. Bir il
avval Azgranata sirkating yenidan dovot olunmagimdan sonra
etdiklorimizi az qala “giindalik taqvim™ kimi tasvir etmisam.
Komandanuzla yasadiginz hoyacani, ugurlari oxuculara da
dtiirmaya ¢alismisam. Real praktikani paylasmigam. Yiizlorla
is¢imiz sahiddir. Tocritbamiz kimlorasa faydali olacagsa, bé-
yiik foxr olar bizim iigiin. Yazmasam olmaz, sirkato yenidon
dovot olunandan sonra 6ziima séz vermisdim ki, bu ¢atin
hodaflarin &hdasindan galib bu hagda kitab yazmaliyam.
Hoamin kitabr sizlara toqdim etmayimdan ¢ox sadam.

Sonuncu fasil olan 9-cu faslin mévzusu on effektiv, popul-
var hesab olunan idaragilik alatloridir,

Kitab1 oxuduqca va oxuyandan sonra fikirlarinizi Twitter,
Facebook vo digor sosial sobakalords #bizneskitabim hastaqi
ila yazmagimizi xahis edirom.

Cox sag olun oxudugunuz tigiin!
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xasiyyati ona ¢ixir
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Idaragilik — dayar yaratmagq
faaliyyatidir

Ovvolea geyd edok ki, bu kitabda «idaraciliks va ya
“idaroetms” dedikds biznesin idaro olunmasi nazardo tutulur.
Idaragilik (menecment) — biznesin malik olduglarindan (re-
surslardan) daha diizgiin sokilda (effektiv va somarali) istifads
etmoakls biznesin moagsadlarina ¢atmagq iigiin foaliyyatdir.

Bos biznesin asas moqgsadi nadir? Biznesin bir ndémrali
maqsadi sahmdar iigiin dayar yaratmaqdir. Klassik olaraq
biznesin asas maqgsadi olaraq manfast vurgulansa da, bu glin
sohmdar doyori daha 6na ¢ixib. Diizdiir, monfoot qazamlma-
st da sohmdar dayarini artiri. Amma bu giin menecerlordan,
sirkat rahbarliyindon tokca moenfoat qazanilmasi gozlanilmir
—davamli olaraq sirkatin bazar doyari (sohmdar doayori) artma-
lidir. Sirkatin brend doyori, sohmlorin bazar qiymati, miistari
portfelinin doyari, insan resurslarinin doyari vo s. — biitiin bun-
lar girkatin sehmdar doyarini formalasdirir.

Burdan yola ¢ixaraq aminlikls deys bilarik ki, idaragilik
(menecerlik) dayar yaratmaq faaliyyotidir. Menecer gordii-
yii biitiin islorin, verdiyi biitiin qorarlarin, atdigy biitiin ad-
dimlarin biznes iigiin na daracads doyor yaratdigini anlama-
ldir. Misal ¢akmok istoyirom. Bizim sirkat rohborlorinin bir
goxu ela bilirlor ki, asas islori biitiin giinii isgilori kameradan
giidmokdir. Ozlarine gorok sual versinlor ki, bu hans1 doyori
yaradir sirkat {i¢in? Homin vaxtda bslks daha boyiik dayar
yaradan islo mosgul olmagq olar?

Biznes konsalting layihalorinda olub ki, heg¢ noya vaxt
tapmamaqdan sikayat edon rohbarin isini tehlil etmisam. Na-
ticads gérmiigom ki, adam mosalon 100 adda islo (miistarilorla
goriigmok, yeni ig¢i gotiirmoak, istehsal planimin hazirlanma-
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si, giymat qoymaq va s.) mosguldursa, 30-u ﬁmumi‘yyetla
monasiz isdir, 50-si tabegilikdoki isgilora étiiriil.ma]idlr Fde-
leqasiya edilmalidir yani), 15-i hagigatan rohbarin etmali OIT
dugu va kifayat gador dayar yaradan igdir, 5-i iso daha forqli
sokildo edilsa, effektli olar (doyar yaranar). Har bir ra‘hber,
menecer gordilyii iglari bu sakilda tohlil etmolidir. Bir do
gdriirson ki, 5000 AZN maas alan rohbar elo is goriir ki, onu
500 AZN maas alan is¢isi etmalidir. Bu, israfdir. Rahbarin
hamin isi gérmasi nainki dayar yaratmur, sirkato ziyan vurur.

Bazan da “sevimli is problemi” buna sabab olur. Basqa
stzlo desak, “isdon hazz almaq tohliikesi”. Adami vazifada
boyiidiirsan, yena avval gérdiiyti sevimli islorindon al ¢gakmak
istamir. Ay qardas, sani béyiitmiigiik, daha bdyiik iglarlo mog-
gul olmalisan, basqa islor gérmali, sirkat li¢iin daha bdyiik
doyar yaratmalisan. O sevdiyin isi qoy is¢in elosin. Hatta san
0 isi an yaxsi edirsansa bels, o demak deyil ki, san etmslison
onu hala da.

Tiirkiyads boyiik bir sirkete gonaq getmisdim 2009-cu
ilda. Fabrikds makinalarin iginds iglayan, sli mazutlu, 70 yash
sirkat sahibini toqdim etdilar biza. Tascciibls sorugdug ki, bu
mexanikin géracayi islardir, siz niys edirsiniz? Cavabi o oldu
ki, bela etmasaydik, isin iistiinds olmasaydiq, sirkat bugiin-
kii inkisaf soviyyasina galmazdi. Oldugca emosional yanas-
madir, fikrimea. Sahibkar biznesino dastak olmagq istayirsa,
haqiqi dayer yaradan islorlo masgul olmalidir. Sahibkarin,
sirkat rohbarinin vaxti bahadir — mexanikin gérmoali oldugu
isi gdrmoamoalidir.

Bir da “alternativ dsyor” mosalosini heg vaxt unutmamali-
¥1q. Yoni hansisa isi gérmayimiz basqa gors bilacoyimiz islori
qurban vermayimiz hesabina olur. Dsyarmi qurban verdiyimiz
islora? Bagqa daha dayorli isi qurban veririkso, israfa yol veri-
rik. Alternativ dayarlo hamigs hesablagmaliyiq idaragi olaraq.
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Oziiniizo her zaman sual verin. Haqiqi doysr yaradan
islorlo moaggulammi? Takeo biznesdo deyil, soxsi hoyatda da
beladir bu. Masalan, slagslor qurmagq, soxsi networking baxi-
mindan. Kimlorla gériisa bilorom? Kimlarlo tanis olmaliyam?
Har istayanla gériismok, vaxt kegirmok sadoco israf olar.
Prioritetlor diizgiin segilmalidir ki, insan hom &z soxsi brendi
adina, hom da igladiyi biznes iigiin doyor yarada bilsin.

Yaxs: idaracilik neca olur?

Yuxarida geyd etdik ki, idaracilik — biznesin malik oldug-
larindan (resurslardan) daha diizgiin sokilds istifade etmakla
biznesin magsadlorina gatmaq ii¢lin foaliyyatdir. Burdan go-
riintir ki, yaxs1 idarogilik méveud soraitds, méveud resurs-
larla daha goxunu alds etmokdir. Buna effektivlik deyilir.
Yoni méveud resurslarla daha ¢oxuna nail olmaq. Resurslar
miixtolifdir — insan resurslari, maliyyo resurslari, informasiya
resurslan, fiziki resurslar. Effektivliys misal ¢okak. Tosavviir
edin ki, siz bir reklam sirkotinin rohborisiniz. Osas iginiz
sirkatlar ii¢iin reklam matnloari yaratmaqdir. Balli resurslariniz
var — 10 is¢iniz, 200 kvadrat metr ofisiniz va s. Tutaq ki, eyni
resurslarla kegan ay 50 motn hazirlaya bilmisiniz. Bu ay isa 70
moatn (eyni shamiyystli matnlar). Bu, o demakdir ki, ikinci ay
daha effektli caligmmsdir sirkat.

Yaxs1 idaragilar qoyulan hadofo daha az resurs istifads
etmokle ¢atmaga ¢alisirlar. Buna samoaralilik deyilir. Masalon,
sirkotiniz ofis mebeli istehsal edir. Bir bankin filiallarim
mebells tomin edirsiniz 20 giin iginds. Yeni rohbar golir, islori
ela ciir planlayir va idars edir ki, névbati filiallarin mebeli 20
glne deyil, 14 giina tohvil verilmis olur. Yoni daha samorali
sokilda. Daha samorali sokilds idars etmak o demoakdir ki, is-
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raf az olur. Sirkatin vaxti, digar resurslari qalir ki, ay arzinda
daha gox is gorsiin, daha ¢ox pul gazansin.

. Effektivlik — daha goxa nail olmaq

+  Samarslilik — daha azla nail olmaq

Effektivlik va samaralilik yaxs: idarsetmonin imumi gos-

toricilaridir. Asagida daha detall sokilda baxaq ki, effektivlik
va somoraliliys nail olmagq iigiin nelorden, hansi alatlordan,
texnikalardan istifado olunur.

Yaxsi idaragilik o demoakdir ki, sirkatds yaxs1 is miihiti var.
Elo motivasiya miihiti var ki, ig¢ilor biitiin potensiallarim orta-
ya qoyurlar. Isgiler 6zlorini evlorindaki kimi rahat hiss edirlar.
Harm sanin sirkatinda islomoak istoyir. 3-cii fasildo motivasiya,
is muihiti haqda daha atrafli danigsacagiq.

Yaxsi idaracilik o demoakdir ki, biitiin is¢ilar vahid vizyon
vo missiya ugrunda, ortaq hadaflorin daliyca bir yumruq kimi
yiirtiyiirlor. Buna effektiv strateji idaroetma ilo nail olunur.
Isladilon terminlori miimkiin qoder agmaga ¢alisiram, hansi
aydin olmasa, manimlo alage saxlayin vo ya bagqa resurslar-
dan (internet vo s.) axtarin. Vizyon bir név sirkatin boyiik ar-
zusudur — korporativ arzu da deys bilarik. Vizyon o demakdir
ki, biznes hara dogru istigamat gétiiriib, yani giinlarin birinda
harda olmaq istayir. Masalan, dil kursu agmisimz va diigii-
niirsiintiz ki, giinlorin birindas global sirkets g¢evrilasiniz vo na
vaxtsa xarici diller lizra ixtisaslagan universitetiniz olsun. Bu,
sizi o istigamoatda iglomoys sévq edacok. Ola bilar heg vaxt
qlobal sirkats ¢evrilmadiniz, amma bu vizyonla yola ¢ixmaq
va iglomsk sizi yaxs1 yerlora aparacaq. Maghur geirds deyil-
diyi kimi, “Orda bir yol var uzaqda, o yol bizim yolumuzdur.
Dénmesak da, varmasaq da, o yol bizim yolumuzdur”.

Hamin o yola, vizyona dogru gedon uzunmiiddstli yol
xoritasine — STRATEGIYA deyilir. Bozan strategiyaya uzun-
milddoatli plan deyirler. Yanhgdir. Strategiya sizin {imumi yol
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xoritonizdir — bu xarita hom bu gilino aiddir, hom sabaha, hom
ds uzun miiddsts. Sizin bugiinkii qerarlarimiz da strategiyam
dostaklomoalidir. Strategiya sizs kémok edir ki, vizyona dogru
yol gedarken yolunuzdan sapmayasiniz. Masalon, siz strateji
olaraq diistiniirsiiniiz ki, qlobal sirket ola bilmsak tigiin balli
keyfiyyat standartlarlini qorumaq lazimdir. ©gar bu standart-
lara riayot etmosoniz, demoli yolunuzdan ¢ixmisiniz, yoldan
sapmisiniz, strategiyaniza uygun getmirsiniz. Belo getsoniz,
vizyon istigamatinda deyil, farqli yerloro gedacaksiniz.

Yaxs1 idaragilik o demakdir ki, sirkotda diizgiin planlama
var. Plansiz, “neca goldi” islomoaklo heg¢ hara ¢ixmaq olmaz.
Mashur deyim var, “if you fail to plan, you plan to fail”. Yoni
planlamada ugursuzluq ugursuzlugu planlamaq demokdir.

S Plansizliq hom do sistemsizliyin birinci sortidir. Plansizhiq

-

N

olan yerds effektivlikdon danigmaq olmaz. Plansizliq olanda
oniinii gora bilmirson. Bu, «gecalor yatmaga qoymur» adama.
Planlayanda iso bilirsen ki, ne vaxt na edacokson. Masalan,
diistiniin ki, bazarin imkanlarina va sirkatin potensialina uy-
gun olaraq novbati il figlin satis1 planlamisan. Bilirson ki,
hans1 ayda hansi mashuldan ne godor satacaqsan ve nayin
(hansi1 kampaniyalarin masalon) hesabina. Bela olanda biitiin
resurslarini ona uygun ayiracagsan. Masslan, baxirsan ki, yan-
var ayinda potensial zaifdir. Demoali yanvarda kampaniyalara
asin pul xarclomok lazim deyil. Dogru olani budur. Oniinii
goriirsan, agilh sokilda isloyirsan.

Yaxsi idaracilik o demokdir ki, sirkatds “saat kimi igloyan™
sistem qurulub. Bu halda sirkatin fordlordon asililif1 azalir.
Rohbarlik doyisonda hor seyi sifirdan qurmaq lazim galmir.
Rshbar mazuniyyatds olanda is iflic olmur. Ciinki sistem var
— hors 6z isini bilir, strategiyadan irali galorak biznes mode-
lin, biznes proseslorin somoerali va effektiv galigmasi tamin
edilib. Sistem olanda har daqiga rahbarin fikrini 6yranmaya




chtiyac galmir. Sistem giiclii olanda girkot daha dayamiqh olur.
Dovlatlor kimi. Necoa ki, hamiso ABS haqda deyirlor ki, na
qadar pis rahbor olsa da, ABS divlatinin dayaglarim sarsida
bimoz — sistem giicliidiir. Sistem “immunitet” yaradir — sis-
temin giicliidiirsa, konar tosirlora qarsi daha déziimliison.
Masalon, béhran vaxti sistemi gl olan sirkotlar daha yaxs:
ayaqda dura bilirlor.,

Yaxgi idaragilik o demokdir ki, sirkotin maraglan ila
isgilorin maraglar uzlagdirthb. Bu ona géra vacibdir ki, isgilor
amin olsunlar ki, sirkatin inkisafi hom do ézlarinin fardi ma-
raglarma xidmoat edir. Bunu tomin etmoyin yollarindan biri
performans meneement sisteminin yaradilmasidir. Performans
menecment sisteminda girkotin strateji hodoaflorinda har bir
bdlmanin, filialin, is¢inin rolu miioyyon edilir. Hor bir is¢idon
gozlantilar dagiq miioyyon olunur, effektli bonus — KPI siste-
mi ila is¢inin homin istiqgamatdo islomasi tomin edilir. Basqa
sozlo, is¢ilorin performansi elo yonaldilir ki, girkatin strateji
hadoflorina ¢atilmis olsun. Performans menecmentdo KPi-
larn (osas performans gostoricilarinin) diizgiin qoyulmas:
sartdir. Yoni hor bir ig¢i doqiq bilmolidir ki, yaxsi is¢i olmagq
neco olur, hanst hadaflors ¢atmalidir, na etmolidir vo s.

Yaxsi idaragilik o demokdir ki, isgiyo aydin karyera in-
kigaf plani togdim edilir. Bu da iscinin maraglarim sirkotin
maraglart ils uzlasdirmaq baximindan qiymotlidir. Is¢i goriir

ki, girkatin inkisafi tigiin caligdiqea 6zii do inkisaf edir. Ay-
din gokildo isgilor anlamahidir ki, inkisaf etmoyin, vozifado
qalxmagn, smok hagqinin qalxmasimin yolu nadir? is¢i bunu
aydin gokildo géronds daha havosls yliriiyiir o hadaflorin da-
hyca. ‘Bilir ki, na 6yronmolidir, hansi tolimloro chtiyaci var,
hans is talablorini yerina yetirmalidir va s. Sirkat bu prosesda
“yaxasimni konara gokmoamolidir”, Isgilorini dyratmali, talimlor
taskil etmoali, kitabla tamin etmsli vo s. Sirkat anlamahdir ki,
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isginin inkigafi tokco igginin 6ziina lazim deyil. Sirkatin inki-
safl tigtin isgilor do inkisafi vacibdir. Bozi sirkotlards bu islor
yarimgiq oldugu {i¢iin is¢ini talima gdndarmoyo qorxurlar ki,
Oyronib qagar gedar bagqa sirkata. Cixis yolu qorxmagq yox,
clo sorait yaratmaqdir ki, is¢i getmoasin — hor giin daha gox
baglansin girkota, Motivasiya sistemi, bonus sistemi — hansi
uzlagdirilmahidir. Kompleks olmahdir idaragilik. Sirkat diisii-
niin, hansi ki, yerindo sayir, inkigaf etmir. Bu girkat har seyi bir
qiraga qoyub is¢ilorin talimina diggot yetirarsa, albotto o halda
igginin getma ehtimah gox olacaq. Ciinki kompleks yanagma
yoxdur, birtaraflidir. Is¢i goriir ki, dyrondiklorini totbig edo
bilmir, girkot boyitimiir - bu halda tobii ki geda bilor, isgi har
giin daha boyiik sirkotdo igladiyini goriirsa, islodiyi sivkotin
xogboxt golocayini gériirso vo dziiniin do o inkisafda rolunu
anlayirsa, sirkotda yaxsi is miihiti yaradihibsa, rogabatli omok
haqqi sistemi varsa — bu halda is¢i niyo getsin ki? Oksino,
Oyronib girkatin inkigal siirotino uygunlagmaga ¢alisacaq.

Yaxgr idaragilik o demokdir ki, girkotdo giiclii maliyya,
mithasibathq sistemi var. Sistemls yanas, idaragilorin maliyya
savadinin olmasi da dnomlidir. Maliyyanin asas prinsiplorini
bilmadon yaxsi idaragi olmaq ¢ox ¢atindir. Sirkatin pul qazan-
ma prosesini, sirkotin balans voziyyatini anlamadan masalalora
strateji yanagmaq miigkiil masaladir. Tutaq ki, marketing direk-
torsan. Yeni mohsulu bazara gixarmagq tosobbiisii ilo gixis edirson.
Bunun figiin sirkotin imkanlarin, prioritetlorini bilmok lazimdir.
Oks halda girkatin imkanlarina, giiciino, maliyys voziyyatina uy-
£un olmayan tagoabbiislor ortaya ¢ixa bilor,

Burda séhbat ondan getmir ki, menecer maliyyanin dorin-
liklorini &yronmalidir. Xeyr. Umumi konseptual mahiyyatini
anlamalidir — balans hesabati neco ortaya ¢ixir, dovriyys
vosaitinin idara olunmasi, sirketin monfastliliyi, mehsulun
maya doyorinin ortaya ¢ixmasi, xarclorin xorc markazlari tizra
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béliigdiiriilmasi, kapitalin artib-azalmasi mexanizmi, kassa
hesabati, manfoaat-zorar hesabati, zorarsizlik ndqtesi, pulun
zaman dayori, investisiyanin geridoniisiiniin hesablanmasi va
s. Bunlar1 8yranmoak iigiin ya geyri-maliyyagilor iig¢iin maliyya
talimlarina miiraciot etmali, ya da miivafiq adobiyyatlardan
yararlanmagq lazimdir.

Yaxsi idaracilik o demakdir ki, sirkatds giiclii hesabathq
va nazarat sistemi var. Sirkatda aydin struktur olmali, kimin
kima hesabath olmasi daqiq miiayyan edilmali, salahiyyatlar
aydmn sokilda bilinmolidir. Belo olanda nazaratsizlik vo xaos
olmur. Hadisa bag verandan sonra deyil, avvaldan bilinir ki,
filan sahalordo miidaxilaya ehtiyac var ki, problem yaranma-
sin. Tabii ki, giiclii nazarat deyanda séhbat ondan getmir ki,
isgilari birbasa rahbari giidmolidir, tazyiq gostarmalidir bii-
tiin gitnii. Qatiyyan. Sksing, is¢ilara islamak tigiin meydan vo
solahiyyat verilmalidir ki, potensiallarini ortaya qoya bilsinlar.
Burada yalmz sistemli nozarotdan, sistemli hesabathqdan
sdhbat gedir.

Hesabatliq va nozarot sisteminin iglomasi biitiin is¢ilori do
daha mosuliyyatli olmaga ¢agirir normalda. Isgilor bilirlar ki,
gordiiklari islorin naticasi olmalidir, hesabath@ olmalidir. Bu
halda hami naticaya koklanir, daha magsadyénlii olur islar.

Yaxsi idaragilik o demokdir ki, sirkotds diizgiin “data
menecment” sistemi var. “Data menecment” dedikdo sirkoto
aid malumatlann saxlanmasi, emali vo istifadasi nazarda tu-
tulur. Bununla tamin olunur ki, qararlar sistemli data, analitik
tohlillara asaslanaraq verilsin. Bununla korkorana deyil, daha
koklii, asash gararverma miihiti formalasir. Bir do data menec-

ment sirkati daha yaxs: “gérmaya” imkan verir. Goro bilirson
ki, hansi sahslarda (mahsul, region, is¢i va s.) axsamalar var,
hans1 sahslords voziyyst yaxsidir vo s. Yaxs1 data menecment
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olanda dataya ssaslanaraq daha dogru planlaya bilirsan biz-
nesini.

Yaxsi idaragilik o demokdir ki, sirkatda yaxsi, colbedici
korporativ. madoniyyat formalasdira bilirson.  Sirkatin
dayarler sistemini, xarakterini formalasdirirsan. O doyorlar vo
prinsiplar sirkati har zaman giiclondirir, biitiinlasdirir. Korpo-
rativ madeniyyat haqda fikirlorimi asagida ayrica, daha otrafh
sokilda qeyd etmisam.

Yaxs1 idaracilik o demakdir ki, sirkotdo miistari-markazli
moadaniyyat formalasdirilmaga nail olunub, miiasir, islok CRM
(miigterilorlo minasibatlorin idara olunmasi) sistemi var.
CRM sistemi sana imkan verir ki, miistorilorlas miinasibatlari
daha yaxs: idars eda bilosan. Nazars alsaq ki, yeni miistori
gazanmaq mévcud miigtarilari qorumaqdan dafalarla ¢atindir,
bu fakt da CRM-in aktualhigimi har giin artinir,

Yaxsi idaracilik o demakdir ki, ...

Bu siyahun ¢ox uzatmaq olar aslinda. Kitabin sonraki
hissalorinda yaxs: idaragilik iigiin talab olunanlar haqda daha
otrafli s6hbat agiriq.

“Korporativ xasiyyat” olmayanda
soxslorin xasiyyati 6na ¢ixar

Bizim girkatlards is¢ilarin (va ya namizadlarin) soxsiyyati,
xasiyyati daha gox s6hbat mévzusu olur, nainki pesokarhig.

Bu niya beladir? Ciinki sirkoto xas sistemli korporativ
madaniyyat, sistem formalagdira bilmirlar (yaxsi halda) va ya
daha pisi, o haqda diisiinmiirlar heg. Bu halda tobii ki, soxslorin
xarakteri, 6zii ilo gatirdiyi madeniyyast, doeyarlor éns gixacaq.
Umumiyyatla, hamiss sistem olmayanda fardlorin dominantli-
g1 yaranir, fordlar, onlarin xasiyyati daha aktual olur.
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Sistemli bir korporativ madaniyyat (sirkatin dayarlar top-
lusu) olanda isa har kas o doyarlora hérmot edir, ya da 6ziina
o sirkatda yer tapa bilmir. No gadar giiclii ford olsan da bu
beladir. Ulduz futbolgu Cristiano Ronaldo ford olaraq Real
Madridin doyarlarina hérmat etmoass, bir giin do orda qala
bilmaz. Cristiano Ronaldo deyil, Real Madridin korporativ
madoaniyyati hakimdir orda.

Sirkatin strategiyasi o vaxt iglok olur ki, strategiya sirkatda
hami torafdon qabul edilmis, dark edilmis olsun. Bu, o vaxt
miimkiin olur ki, sirkatin dayarlar sistemi, ideologiyasi olsun. Bu
halda haminin eyni néqtays vurmasi tamin olunmus olacaq.

Arzuolunan motivasiyaya, isgilorin sirketo baghligina
o vaxt nail ola bilarsiniz ki, is¢ilarla sirkat arasinda ideoloji
bag yaranmis olsun. Bu monada korporativ madaniyyst ¢ox
shomiyyatlidir. Giiclii korporativ madaniyyat va motivasiya
sistemi olan sirkatlorda is¢i dovriyyasi do asag saviyyada
olur.

Korporativ. madeniyyat formalasmayana kimi fordlorin
$axsiyyati 6na gixacaq. Elo bir miihit formalasdirmalisan ki,
har bir goxs korporativ madaniyystls hesablagsin.

Korporativ madaniyyati yasatmaq tigiin sirkatin doayarlo-
rinin miiqaddssliyi har zaman amalda siibut edilmoali, hor za-
man hamin dayorler tablig edilmslidir. Korporativ madaniyyat
tokea sirkotin daxili isi deyil. Hom miistarilorlo, hom ta-
dartikgiilarla, vatondas comiyyati ils — biitiin steykholderlarla
(maragh toraflarlo) miinasibatlards sirkotin dayorlori asas go-
tiiriilmalidir.

Korporativ madaniyyati is¢ilarin “beynins yeritmok™ tigiin
béyiik sirkatlor bazon hekaysloro iz tuturlar. Homin heka-
yalar vasitosila sirkatin vazkegilmoz doyarlori, prinsiplori
yasadilmis olur. Korporativ moadoniyyst &ziinii “korporativ
xasiyyat”do géstorir. Masalan, “CocaCola xasiyyati”, “Azer-
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cell xasiyyati”, “Unilever xasiyyati”, “P&G xasiyyati”, “ADA
xasiyyati” va s.

“Korporativ xasiyyat” sistemsiz sokilda do ortaya cixa bi-
lir. Sistemsiz gakilda ortaya ¢ixan xasiyyat yaxs: da ola bilar, pis
da. Risklidir. Ona géra on yaxsisi sirkat 6ziina uygun bildiyi, nail
olmagq istadiyi doyarlor toplusunu, madaniyysati, xasiyyati forma-
lagdirmahidar.

Korporativ madaniyyat websaytda yazmagq ligiin deyil. Son
ona nail olmamisansa, he¢ bir sirkat madoniyystindan séhbat
geda bilmaz.

Korporativ. madaniyyat yalmz boyiik sirketlor iigiindiir-
mii? Xeyr albatta. Korporativ madaniyyat strateji masaladir
vo sirkatin strategiyasmin ayrilmaz hissosidir. Biitiin 8l¢iilii
sirkatlor {igiin vacibdir — neco ki strategiya biitiin sirkatlor
ti¢tindiir.

Sirkat rohbarliyi ¢alismalidir ki, sirkatin korporativ mada-
niyyoti zadolonmasin, yipranmasin. Biitiin istiqgamotlarda
diggat yetirilmolidir. Hom yeni is¢i igo gétiiranda, yeni taraf-
daglarla miiqavile baglayarkan, biitiin biznes gararlarinin ve-
rilmoesinda korporativ dayarlor “konstitusiya” rolunu oyna-
malidir. Sirkatin “olmazlar™ olmalidir, tarpanmaz prinsiplori

olmalidir.
Vahid diistur

Cox maraqhdir ki, diinyadaki biitiin bizneslor eyni diisturla
isloyir. «Manfaat = Galir — Xorc» diisturu ils iglayirlor hamisi.
Bu diistur biitiin bizneslarin eyni montigle islomesini tomin
edir. Biitiin bizneslar manfooti artirmagq tiglin galiri (satis1) ar-
tirmagin vo xorclori azalmagin yollarim arayirlar hamisa. Ona
gora da farqli sektorlarda olan bizneslarin ana prinsiplari
eynidir. Idaroetmoni bacaran soxslor. koklii bilon soxslar
basqa biznes sahasina kegonda ¢otinlik ¢okmirlor.
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Biznes moaslohatgilik (konsulting) faaliyyati ila m:;sgl.l! 01?
dugum iigiin tez-tez fargli sektorlardan olan sir.kat sahiblori
ila, rohblarlori ilo goriisiiriik. Cox vaxt én-yargi ile ya:jlaslrlal.'
ki, bu saningiin sok deyil, va ya bu seningiin mebel deyil. Yoni
ola bilar sok va ya mebel satan sirkotdo ugurlu olmusan, bizd:?
bagqadir. :) Bunu dila gatirmessalar do, o cilir diiglinmaklari
tizlerindan oxunur. Har dafa alava soy (enerji, vaxt va s.) talab
olunur izah etmaya ki, farqi yoxdur hans: biznes sektorunda
olmaginiz. .

Tabii ki, agor biznesi, idaragiliyi kdklii bilmirsensa, nazari
asaslarini bilmirsonss, ¢atin olacaq basqa sektora kegando.
Ciinki baxib Gyranib, kékiinii bilmir. Baxib Syrenenlor heg
hazirda isladikleri sektor tiglin do yaxs: idaragi sayilmazlar.
Ciinki yalmz kegmis tacriibasine osaslanir, yeni situasiya bas
veran kimi 8ziinii itiracak, bilmayacok ns etsin. Ona gora do
idaragiliyi derindon, kékiinden 6yronmok lazimdir. Kékiindan
bilirsansa, biitiin sektorlarda (ingaat, bank, sigorta, turizm, ge-
yim va s.) ugurlu ola bilacoksan.

Oz tacritbomdan deyim. Bir-biri ilo alagasi olmayan me-
bel, elektronika, giindalik istehlak mallar (meyvs sirasi, spirt-
li igkilor, mineral sular vs s.), bank, tolim sektorlarinda ol-
mugam, hamisinda idaragiliyin prinsiplarinin eyni oldugunu
gérmiisom, Har birinda eyni rahathgla islomisom. Cox &namlj
masalo 6ziinii sektoral deyil, ixtisas {izra mévgelondirmakdir.
Masalen, uzun miiddat mebel sirkotlorine rohberlik etsom

da, ¢aliymigam mebelgi kimi taninmayim. Caligmigam ki,
idaragilik fizra tamimim.
Qisasi, idaragili

yin ana prinsiplori biitiin bizneslar tigiin
kegorlidir,
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Il fasil

Menecerin isi

Nadan danisiriq?

*  Menecer kimdir?

* Menecerdan na talab olunur?

* Balanslasdira bilan adam

* Keyfiyyat an vacib seydirmi?

= intuisiyaya asaslanib qarar vermak yalniz
rahbarlara aid masaladir?

* Biznesda maliyya-risk-nazarat mexanizmlari



Menecer kimdir?

Menecer — adindan gériindiyii kimi, biznesi idars edon
soxsdir. Menecerlorin 3 asas saviyyasi olur sirkatds.

1) Top menecer

2) Orta menecer

3) Asagi menecer

Top menecerlar sirkatin rahbarliyini toskil edan menecer-
lordir. Bag direktor, bas menecer, prezident, vitse-prezident,
CEO, CFO, CMO, COO, idara heyati vo s. Bu menecerlar
daha halledici qararlarin qabulunda istirak edirlar.

Orta menecerlor sirkatin rohbarliyinds olmasalar da, onlara
bagqa menecerlor do tabedir. Sirkotdon asili olaraq departa-
ment direktoru, satig miidiri, fabrik direktoru va s. ola bilor.

Menecerdan noa talob olunur?

Menecerdon bir némrali talob olunan bacariq timumi
idaroetmo bacariglanidir.

MBohsul bilikleri, sektor biliklari yaxsidir, lazimdir ve fay-
dalhidir. Amma yaxs1 idarsetms iigiin tokcs o biliklar yetorli de-
yil. Biznesin idare olunmasin, idarsetma prinsiplarini, miiasir
idaroetmo trendlorini 6yronmak lazimdur.

Birinci fasilds vurguladigimiz kimi, baxib 6yranmoakla biz-
nesi koklii, derindan dyranmoak olmur.

Yaxs1 menecer olmagq {iglin {imumilikds 3 ciir bacariglar
lazimdir:

1) Konseptual bacariqlar. Bu, biznesi imumi olaraq dark
etma bacan@idir. Sirkato yuxaridan, “qusbaxis1” baxa bilmak
bacangidir. $irkatin boyiik “portretini” géro bilmak iigiin stra-
teji diistinmo bacanigi olmalidir. Konseptual bacarng yiiksok

27



olan menecerlar biznesi vaxs: “géra™ bilir, gevik sakilda tahlil
edib noatica grxara bilir, prognoz vera bilir. Bu monada deya
bilarik ki. konseptual bacariq baxmaq ilo gérmak arasindak:
fargdir. Hor kas baxa bilir. gérmak ticiin iss konseptual baca-
riglarin olmass lazimdir

Takea rahbarlikdan. tap menccerlardan talob olunmur kon-
septual bacariglar. Biitiin menecerlardan tolob olunur. Bii-
tin menccerlar gararlarmda. davramislarmda bizness strateji
tasirlori nazora almag bacarmahdir,

2) Emosional bacariqlar. Basqa sozla, insanlarla “dil tap-
maq” becaniglarn, Hor bir menecer isindo miixtalif xasiyyotli,
miixtalif baxis bacag olan, miixtalif savad soviyyasi olan in-
sanlarla liz-uza galmoli olurlar. O insanlar isgilar do ola bilar,
15 yoidaglan ola bilor, miistarilar ola bilar, ragiblar ola bilar,
rahboarlik ola bilor, sahibkarlar ola bilar vo s. Insanlarla dil
tapa” bilmoyan menecerlorin béyitk problemlori olur har za-
man. buna ciddi diggat yetirmok lazimdir. Yoni menecerlik
“hagim asagr salib isloyacam™ isi deyil.

Digor tarafdan, menecer emosiyalarini, hisslarini cilovlaya
bilmalidir.

3) Texniki bacanglar. Texniki bacanqlar konkret hansi-
sa 13l gérmak Geiin talab olunan spesifik bacariglardir, Bura-
va kompiiter programlar ils is, taqdimat hazirlama bacarig,
sonadlagma iglari, email ila is vo s. tipli goxlsayl bacariglar
daxildir ki, pesokar menecerlar bunlarsiz islayo bilmazlar.

Menecer doyisiklik edon adamdir. Bagi asagl salib eyni
clir isloyan adam menecer deyil. Baxm, biznes miihitinds bi-
zim alimizds olmayan bir cox dayisikliklor bas verir

*  Rogiblor doyisikliklar edir ~ yeni mahsul buraxir, qiy-

moti dayisir va s,
*  Yeni ragiblar peyda olur
*  Mistorilar daha talabkar olurlar
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Shalinin galir saviyyasi dayisir
Siyasi dayisikliklar bas verir

Zavglar doayisir

Kapitalin dayeri doyisir

Yeni texnoloji dayisikliklor bas verir va s.

Bu gadar doyisiklik bas verdiyi halda san neca avvalki kimi
islamakla ugurlu ola bilarsan ki? Daim harakatda olmali, daim
doyisikliklor etmolisan mihito uygun olaraq. Bu zaman heg
tokea doyisikliklara cavab vermakdan da getmir séhbat. Oziin
forq yaratmalisan, situasiya yaratmalisan. Ragabat bunu talab
edir sondan.

Eyni ciir islamakla menecer §ziinii da inkisaf etdira bilmaz.
Eyni ciir, sablonlarla islomok administratorlugdur. Har seyin
6z adi var. Bir daha geyd ediram, menecer dayisiklik edan, har
an doyisiklik etmaya hazir olan saxsdir.

Menecer davamli &yronon adamdir. Davamli olaraq
dyranmasan, Gziinii tokmillagdirmasan, tezlikla kéhnalirsan.
Bunu nazars almahidir hor bir menecer, har bir biznes pesokari.

Balanslasdira bilon adam

Idaragi har zaman miixtalif segimlarla tizlosir.

e lsg¢inin maasgini artiranda sahibkarin manfaati azalir,

*  Vergini vaxtinda édamak iigiin is¢inin amak hagqim
gecikdirmali olursan

¢  Mbohsulun keyfiyyatini artiranda xarclar da artir

e  Sifarigi miisteriys vaxtinda gatdirmagq ii¢iin daha gox
pul xarclomoali olursan

* Keyfiyyati asag: salmaqla qisa miiddatda satis1 artirir-
san, uzun miiddatda miistari geri qayitmir.

Bu segimlari az1 3 perspektivdon qiymatlandirmak olar.
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1. Steykholderlarin (maraqh tarsflarin) maraglarinin mii-
naqigasi

2. Sirkatin magsadlari perspektivindan

3. Qisamiiddatli v uzunmiiddatli perspektivdan.

Steykholderlar — biznesds marag: olan har kesdir. Is¢ilor,
sahibkarlar, tadariik¢iiler, dévlat orqanlari, miistarilar va s.
Steykholderlarin fargli, bir ¢ox hallarda isa konfliktli marag-
lan olur. Mahdud resurslarla onlarin maraqglarini uzlagdirmag,
balanslagdirmaq menecerin igidir.

Sirkatin moaqsadlari bazan konfliktli olur. Masalan, bir yan-
dan daha keyfiyytali mahsul istehsal etmak istoyirsen, digar
tarafdon mahsulun maya dayarinin asagi olmasin istoyirsan.
Bunlar konfliktli magsadlardir. Balanslagdirmaq yeno me-
necerin igidir. Basqa bir misal, mahsulun daha tez vo daha
keyfiyyatli olmasim istoyirsan. Keyfiyyst iso «neca galdi»,
«tezbazar» istehsal edenda olmur.

Bagqa bir misal. Standart mahsul istehsal eds bilarsan, bas-
qa bir alternativ iso mustarinin istoyine uygun mshsul ortaya
¢ixmagq. Yani milgtarinin forgli istoklarine qarst miimkiin godar
elastik (flexible) olmagq istayirsan. Elastik olmaga ¢alisdiqca
maya dayari artacaq, talob olunan vaxt artacaq va s. Hans1 ki,
ham maya dayari, ham da vaxt agag salmagq istodiyin perfor-
mans hadaflaridir. Menecerin borcudur ki, balanslagdirsin bu
halda konfliktli biznes magsadlorini.

Omoliyyat menecmentinds 5 asas performans moaqsadi var
ki, onlar arasinda balans yaratmaq amoliyyat menecmentinin
asas iglorindandir. Qeyd edim ki, smsliyyat menecmenti ssas
biznes funksiyalarindan biri olmaqla mohsul va xidmatlorin
istehsalini shats edir.

Homin performans mogsadlori agagidakilardir:

*  Xorc, maya doysari

* Keyfiyyat
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s  Elastiklik

e  Siirat

e  Vaxtindahq

Bir gox hallarda konflikt olur bu moagsadlar arasinda, yuxa-
ridaki niimunalorda géstarildiyi kimi. Yaxs1 menecerin isidir
ki, bu magsadlori an yaxsi sokilds balanslagdira bilsin.

Keyfiyyat an vacib seydirmi?

Tez-tez esitdiyimiz bir ciimlo var: “Gec olsun, yaxsi ol-
sun”, va ya “Gec olsun, keyfiyyatli olsun”. Na doracads diiz
yanasmadir bu?

Ovvalea xatirlatmag lazimdir ki, “keyfiyyat” miitlaq gos-
tarici deyil, nisbi géstaricidir. Keyfiyyst noyinss gézlanilan
standartlara na derscods uygun galdiyini, cavab verdiyini
gdstorir. Yoni kimin iigiinss keyfiyyatli sayilan bir sey digeri
ligiin (gbzlentisindan asili olaraq) keyfiyyatli olmaya bilor.

Bir dostum var, deyir mohsulumuzun keyfiyyatini artirdiq
deyo giymetini do artirdiq, naticada satis azaldi, Cavabim o
oldu ki, miigteri {igiin (miistorinin diisiincasinds) siz qiymati
artirmisiniz, keyfiyyati yox. Onun sizin moshsuldan (brenddan)
gozladiyi keyfiyyat els avvalkidir. O gézlontiys daha artiq pul
xarclomok istamir. S6hbat bundan gedir.

Umumiyyatlo, gozlonilanden (talab olunandan) artiq key-
fiyyati yiiksoltmok israfdir biznesds. Israfdir, yoni bosuna ga-
kilen xaredir, bazi hallarda bosuna itirilon vaxtdir va s.

“Gec olsun, daha keyfiyyatli olsun” yanasmasi da birmenah
dogru yanagma deyil biznesds. Bir ¢ox hallarda manasiz per-
feksionizmdir bu. Itirilon vaxt dogrudanmu qazanilan slavs
keyfiyyatdon daha doyersizdir? Massloys balansli baxmagq
lazimdr.

31



Yuxarida qeyd olundugu kimi, sirkatlor har zaman konf-
liktli magsadlarin (xarc, keyfiyyat, srat, vaxtindaliq, elastik-
lik) iginda idara olunurlar.

Sirkat xarci asag salmagq istoyir, daha keyfiyyatli i§ ortaya
cixarmaq istayir, isi vaxtinda gérmak istayir, isi tez gérmok
istoyir, daha elastik olmagq istayir.

Bu istakler, bu magsadlar konfliktdadirlar homige. Keyfiy-
yati haddan ¢ox artirmagq istayirsansa, xorci agag sala bilmo-
yacaksan, va ya daha ¢ox vaxt lazim olacaq, vaxtinda ¢atdira
bilmayacaksen, migtarilorin istoklorina miinasibatdo gox da
elastik ola bilmayacoksan va s.

Indi bir daha sual verirom: “Keyfiyyat an vacib seydirmi
biznesda?”. Olbatta ki, yox. 1) Keyfiyyatin na doracads talab
olundugunu anlamaliyiq. 2) Keyfiyyati yiiksaltmayin faydas:
ila digar konfliktli biznes magsadlarins tasiri miiqayisa etmak
lazimdir.

+  Keyfiyyst artiminin gatirdiyi alava xarco doyarmi?

+ Keyfiyyst arimina sorf olunan vaxta doyarmi?

+ Keyfiyyat artim ilo iglori talab olunan vaxtda géra

bilacayikmi?

s  Keyfiyyst artimi no daracads langlik yaradacaq biz-
nesds? Miistarilerin doayison istaklarina gevik sakilda
reaksiya vera bilacayikmi?

Umumilssdirsak, keyfiyysts ayrica deyil, balansh baxmagq

lazimdir.

Bu dediklarimiz tokca keyfiyyata aid deyil. Heg xorc do
an vacib deyil biznesds. Xorclori azaltmaq an dogru is deyil
biznesds. Baga diigiirom, xarclari azaltmagq istoyini dilo gotir-
makls bir goxlan “sirkatin qeyratini gakdiyini” dilgiiniir. Xarci
azaldanda keyfiyyati risko qoya bilirik. Vo ya xorclori azalt-
magq istoyi bazon vaxtda bizi geri sala bilir.
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Oz tacriibomdoan deyim. Yeni mohsul buraxirdig, ela aln-
di ki, mahsulda dayisiklik edasi olduq, todariik¢ii sirkat bu
doyisikliyo gors slave 10,000 EUR (sorti) pul istadi. Sirkatin
o xarci gokmomasi iiglin 1 aya yaxin yazisdiq tadariikeii ila.
Dayardimi bu gabaya? Sirksti 10,000 EUR qabaga saldigimi-
z1 diisiino bilorik. Amma mahsul 1 ay ovval bazara gixsaydi,
onun 1 ayhq satigindan balks do 50,000 EUR alave moanfaat
qazanmagq olardi. Xarci azaltmagq istoyanda vaxti qurban veri-
rik, naticasi bela olur.

Biitiin deyilanlorin yekunu olaraq qeyd edak ki, balansh ya-
nagma lazimdir biznesda. Kompleks baxis lazimdir, birtarafli
deyil. Bu zaman nstica daha arzuolunan olacaqdir.

Intuisiyaya asaslamib garar vermak yalmz
rahborlars aid masaladir?

Har sey 6l¢iilo bilmir va osaslandirila bilmir. Bunu gabul
edir hami. Bu ilkin gortin fonunda marketing menecerlar in-
tuisiyalarindan irali galorak nose marketing aktivliyina qarar
vera bilorlormi? Yoxsa intuisiyadan irali galib qarar vermak
yalmz girkat rohbarliyine aid mosaladir? Marketing sébasinin
ekspertizasina giivanan rohbarlik balka intuitiv asash qarar
vermoyi do marketerlars havalo etmalidir? Ciinki normalda
marketingi marketerlor rohbarden daha yaxs1 hiss etmolidir.
Bela olanda bolks intuitiv yanasma meydani da daha genis ol-
malidir marketerlordo?

Movgeyim odur ki, marketer pesokardirsa, bazi hallarda
intuitiv gqerarvermaya do meydan vermalisan.

Bu olmadig: siirocdo marketologlar geydirms, saxta “asas-
landirmalara™ iiz tuturlar. Masalon, miistori say1, satig mabloagi
vas.
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Tabii ki, aksar hallarda ¢alismalisan ki, hor addimin effek-
tivliyi asaslandinlsin. Amma bunun hor zaman miimkiin ol-
madigim hami gabul edir axi..

Rahbar marketera giivanirsa, tam olmaldir bu. Marketerin
marketinga aid intuitiv naticalarina (intuisiyadan irali galorak
goaldiyi naticalara) giivanmolidir. Bu o demak deyil ki, biitiin
hallarda razilasmalidir. Qatiyyan. Yanagsmadan gedir sGhbot.

Biznesds malivya-risk-nazarat
mexanizmlori

Biznesda maliyyo nozarati, risklarin yitksak saviyyoda
idara olunmasi cox vacibdir. Amma haddinda olmahdir bu.
Sirkatin rahbarliyi, sahibi imkan vermamalidir ki, sirkati
maliyya-risk-nazarat mexanizmlorinin asirina gevrilsin. Qizil
haddi gézlomak lazimdir. Sks halda camaat (raqib) is goronda,
hiicuma kegands biz “ogru™ giidmoklo, sirkati “gqorumaqla”™
masgul olurug manasiz yera.
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11 fasil
Liderlik va motivasiya

Nadan danisiriq?

Lider kimdir?

Yaxsi liderlik neca olur?

Lider naya calisir? Neca nail olur magsadina?
iscilari na motivasiya edir? Na demotivasiya edir?
Liderlik sinag:

Motivasiyanin kéki sirkatin dayarlari olmalidir
isa gecikanda carima olmalidir?

is¢iya sarbastlik veranda sui-istifada edir?
is-hayat balans: ’

Sirkatlarda «pis adam» rolunu kimsa cynamalidirmi
mitlag?

Sirkatdaki siyasatgilar



Lider kimdir?

Tez-tez internetdo, kitablarda, talimlarda rast galirik ki, “li-
der” ilo “menecer”i miiqayisa edirlor. Farqli formalarda olur
togdimat: “leader vs. boss”, “leader vs. manager”, “lider va
miidir” va s.

Demoliyam ki, bu miigayiso absurddur. Alma ila meyvani
miiqayisa etmaya banzoyir. Ciinki lider ela menecerin 6ziidiir.
Umumiyystls liderlik menecmentin asas funksiyalarindan bi-
ridir. 4 osas funksiyaya asagidakilar daxildir:

Planlama
Taskilatgiliq
Liderlik
Nozarat

Yoni bunlar hamisi menecera aid rollardir, menecera aid
funksiyalardir. Menecer neca ki yaxs1 planlamalidir, neca ki
yaxsi tagkilatgr olmalidir, neca ki nazarst etmalidir, eyni za-
manda liderlik etmoalidir. Bagqa s6zlo desak, yaxsi menecer
yaxsi planlayici, yaxs: tagkilatgi, yaxs1 nazaratgi oldugu qadar
ham da yaxsi lider olmalidir.

Boas na demoakdir liderlik?
Neca olur o?

Liderlik insanlara tosir etmokla onlanin davramslarini yé-
noltmakdir. Isgilora tosir etmaklo onlari vahid magsads dog-
ru safarbar etmokdir. Liderlik menecerdan talob olunan ssas
funksiyalardan biridir. Menecer kimi tabeliyindaki iscilori
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diizgiin yonaltmak, onlari horakata gatirmak, havaslondirmak
{igiin yiiksok saviyyado liderlik talab olunur sandan.

Yaxsi liderlik necs olur?

Yaxsi liderlik — niimuna géstarmak, ortaya miisbat, yad-
dagalan niimunalar qoymaq demokdir. Holledici magamlarda
liderin sargiladiyi nitmunalar, davramglar isgilor tarafindon
vadda qalir, onlarin sonraki davranislarina tosir gostorir. Bu
moanada liderlik damigsmaqdan ibarat deyil takca. Lider kimi
giliciinii daha da barkitmak, sana olan inami1 méhkamlandirmak
tiglin miisbat niimunalara ehtiyac var. Masalan, yeri galonda
geca sahara kimi igloyarak niimuna gostarirsan ki, mogsads
¢atmagq ligiin fadakarhq etmak lazimdir.

Yaxsi liderlik — séziinlo amalinin tam bir-birini tamamla-
masini talab edir sandon. ks halda ig¢ilor hdrmat etmaz sanin
s6zlarina. Heg kim iirakla sanin arxanca getmoz.

Yaxgi liderlik — isgilorda ruh yiiksokliyi yvaratmag: tolob
edir. Har sey etmalison ki, is¢ilerin géziinda «alovs» askik ol-
masin.

Yaxsi liderlik — is¢ilarlo sirkot arasinda emosional bag ya-
ratmagq demokdir. Calisirsan ki, igcilor iss tokca maas aldiglan
yer kimi baxmasinlar.

Yaxsi liderlik — is¢iloro sorbastlik vermayi, 6zlorini rahat
hiss etmolarini talab edir.

Yaxgi liderlik — isgilorlo siini mosafs saxlayib onlan
«glidmoyi» deyil, aksina is¢ilors miimkiin gadar yaxin olarag
onlari dinlomak, biitiin mosalalarda dostak olmaq demakdir.

Yaxs1 liderlik — is¢ilora hor an hiss etdirmokdir ki, san
tokea is¢i kimi deyil, svvalca insan kimi dayarlisan.
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Yaxs liderlik — is¢gilora inandirmaqdir ki, sandan cox agil-
I fikirlor, ideyalar gals bilor. Bununla isgilari tagabbiiskarhga
stimullagdirir.

Yaxs1 liderlik — adalotliliyi, qarazsizlivi talab edir. Iscilor
amin olmahdir ki, bu sirkotds adalat var, Bu sirkotda goxsi
miinasibatlora géro garar qabul edilmir.

Lider nays ¢alisir?
Neca nail olur magsadina?

Liderin bir némrali magsadi motivasiyaya nail olmagqdir.
Menecerin liderlik funksiyasi bunun tigtindiir. Lider dogru
tinsiyyatls, davramslar ilo is¢ilorin daim motivasiyada olma-
sina galigir. Biznes pesokarlar inanirlar ki, is¢ini sirkoto amak
miiqavilasi ilo baglamaq olmaz. mak miigavilasi ila, qayda-
larla, prosedurlarla is¢inin tam potensialing ortaya ¢ixarmag
miimkiin deyil.

Isgilari na motivasiva edir?
No demotivasiya edir?

Demok olar ki, hami motivasiyanin yaxsi sey olduguna
inanir. Demok olar ki, har kas motivasiyanin miisbat tasirina,

Amma konkret noyin iggilori motivasiya etdiyi. nayin effektli
oldugu haqda fikir miixtslifliyi var. Onu nazors alaraq konkret
nayin motivasiya yaratdigi, nalorin aksino motivasiyaya saobab
oldugu hagda fikirlorimi blismak istodim. @vvalki kitabla-
rimdan farqli olaraq burda motivasiya nozariyyalarindon, mo-
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tivasiyaya fargli yanagmalardan séhbot agmaq fikrim y(:{xdu.r.
Burada konkret 6z tacritbamdon irali golorak nayin motivasi-
vaya sobob oldugu, noyin aks effekt verdiyi haqda fikirlorimi
baliisiirom. Tabii ki, bu siyahi sonsuzdur — x{isusi iistiindo da-

yanmagq istadiklorimi siralayiram.

1. isciya salahiyyat veranda motivasiyaya sabob olur. Sa-
lahiyyat da garok stzdo olmasin, real solahiyyat olsun. Real
salahiyyatin iginda “sohv etmak solahiyyati” do var. Yoni ig-
¢iyo salahiyyat vermisansa, onun sahv edo biloc:)yin_i do tam
monada gobul etmalisan. Hor bir sohv do tocriibadir. Is¢ini in-
kisaf etdirir.

2. Yaxsi is soraiti motivasiya yaradir.

3. Is¢inin sayloring, igino giymot vermok motivasiya yara-
dir. Arabir is¢iyo “¢ox sag ol” demoak lazimdir.

4. Is¢iyo hiss etdirmok lazimdir ki, sonin fikrilorin bizim
ii¢lin ¢ox wvacibdir. Bu, is¢ini galacok ideyalara, golacokda
tokliflarlo, togabbiislorla ¢1x15 etmoyo havaslondiracok.

5. Isgiyo hiss etdirmok lazimdir ki, biz bir yerdo aldo edirik
biitiin ugurlari. Haminin rolu var bu ugurlarda.

6. Isgilor omin olmahdir ki, sirkotdo odalot hékm siiriir.
Odalatli yanasihir hor seyo.

7. Is¢inin is yerindo 6ziinii sorbast hiss etmosi igiin ¢alismaq
lazmdir. Is¢i musiqiys qulaq asirdisa, rahbor igari gironda onu
baglamagq ehtiyaci hiss etmosin gorok. Lider yerindoadirss, ¢ox-
larinin iddia etdiyinin oksi olaraq is¢i sui-istifado etmoyacok.
Bu haqda daha otrafli agsagida ayrica fikirlorimi geyd etmisom.

8. Yuxanda qeyd edildiyi kimi, ig¢i hiss etmolidir ki, iggi
olmamigdan avvol insan kimi hérmat edilir ona.

9. Qoabul etmok lazimdir ki, isginin goxsi hoyat: da var va
soxsi hayatinda problemloari ola bilor. Vo bu problemlor is-
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ginin girkotdoki mohsuldarligina tosir gostora bilor. Is¢i bu-
nun nozora alindigini bildikds motivasiyaya sabab olur. Ona
gora do isgilori yax$i tanimaq, onlarla miimkiin gadar agiq
tinsiyyotdo olmagq lazimdir.

10. Is¢i ilo ganun dilinda, macalla dilinda damgmaq demo-
tivasiyaya sobob olur. Bu zaman is¢iyo qargi taraf kimi baxnmsg
olursan ki, miiasir biznes yanasmasina ziddir bu.

L1. Isgilorlo miimkiin godor somimi olmag, siini mosafa,
baryer saxlamamaq lazimdir. Samimi miihit olanda isgilor

-6zlorini daha rahat hiss edirlor.

12. Is¢ini giidmokla tozyiq altinda saxlamagq ciddi demoti-
vasiyaya sobab olur. Daha pisi iso iscilora nazarat altinda ol-
duglarini, giidiilditklorini addimbasi hiss etdirmakdir. Rahbar
daha ciddi, doyar yaradan iglarlo masgul olsa yaxsidir.

13. Is¢ini corimolomok birbasa demotivasiya manbayidir.
isgilora cobho agmagqdir. Sirkatda “polis rejimi” yaratmaq de-
mokdir. Bu barado agagida daha genis sokilda fikirlorimi ifada
etmisom.

14. Rohborlik sirkatdo “séz gozdirmaya”, “ayaq alti qazma-
ga” meydan taniyirsa, heg bir normal is miihitindon danigmagq
olmaz orda. Bozi sirkotlordo rohborin isi “moahkamolar™ toskil
etmak olur biitiin giinii. Sirkati batiran sobablordondir bu.

Liderlik sinag

Liderlik sinagi — &ziinii lider kimi stibut etmokdir. On ¢ox
sirkoto yeni rohbor galonda ehtiyac olur buna. Yeni golon
rohbar kéhna komanda torafindon miiqavimotlo tizloso bilir,
Bu zaman liderlik sinag giindomo golir. Yeni rohbor, yeni
menecer 6ziinii osl rohbor kimi siibuta yetirmalidir. Noticada
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iscilar tarafinden ““qoabul olunmagq™ lazimdir. Biitiin rahbarlar
bu sinaqdan iiziiag ¢ixa bilirmi? Tabii ki yox.

Liderlik xiisusiyyatlorin sona imkan vermolidir ki, 6ziini
daha rahat gokilda siibut edasan va kollektiv tarafindan gabul
edilasan.

Soxsi tacritbomdae liderlik sinagi ila bir nega dofa tizlogmali
olmusam. Masalanin ¢atinliyini artiran bagqa masals ¢ox gonc
yaslarimda rohbarlikda olmagim olub. Iscilor nyarg ilo ya-
nasiblar ki, bu cavan oglan biza na miidirlik edacak ki? Bunun
no tocriibasi var ki, bizo miidirlik elasin? Usagim yasdadir,
bundan miidir olar?

Xosgbaxtlikdon har dofs gisa zamanda bu sinaqdan liziiag
¢ixmigam. O zaman ondan damigaq ki, buna necs nail olunur?

fscilor torafindon daha rahat, daha qisa zamanda gobul
olunmagq ti¢iin na etmalisan?

1. Sabrli oimaq. an gox, emosional sokildo miigavimot
gostoran isgilora bela vaxt tammagq lazimdir ki, yeniliya 6y-
raga bilsin. Cilinki ¢ox vaxt sonin goxsindan qaynaqlanmir
milgavimot — sadaca ig¢ilor yeniliyi ¢atin hazm edirlor. Oy-
ragdiklori status-kvonun doyisilmasi ila asanhqla barigsmaq
istamirlar.

2. Biitiin is¢ilori dinlomok, narahathiqlarim anlamaq lazim-
dir.

3. Isgilora yaxin olmaq, a¢iq damismaq lazimdir. ®vvalki
rohbarliya va iggilorin kdhnads gordiiklari islare hérmat edil-
diyini vurgulamaq lazimdir.

4. Iscilora izah etmak lazimdir ki, isimiz soxslorlo deyil,
sirkatin daha da inkisafidir. Vo bu inkisafa birlikds nail olu-
nacagmi vurgulamaq vacibdir. Bela olanda 6zlorini kanarda
deyil, komandada hiss edarlar.
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5. Aydm vizyon toqdim edilmali, galacok hagda geyri-
milayyanliyl maksimum azaltmaq lazimdir. Ciinki miigavi-
matin asas manboyi is¢ilorin beynindoki qeyri-miiayyanlikdir
golacakla bagl.

6. Qisamiiddatli golobalor (quick wins) gostarmokda fayda
var. [s¢ilor gorsiinlar ki, yeni rohbar yalmz damsmir, real islar
gbérmaya baglayib artiq. Gérsiinlor ki, real pozitiv naticalar var
artiq.

Motivasiyanin kikii sirkotin
dayarlori olmahdir

Bozi rohbarlords sual yaranir ki, neca edok ki, iscilor ha-
vaslo, yitksak motivasiya ils islosinlor, eyni zamanda sirkatin
maraqlarina xslal golmasin. Yani sui-istifads hallar olmasin,
iscilor rahathga diistib is tempini yavaglamasinlar. Neco edok
ki, sistemli sakildo yiiksok motivasiya miihitins nail olag?

Cavab gox sadadir. Sirkatdoki is miihitini, atmosferi, mo-
tivasiya goraitini sirkatin dayarlori ilo mithafiza etmak lazim-
dir. Sirkatin doyarlor toplusu, vo ya korporativ madaniyyati
sirkatin biitiin omakdaglarmdan (menecerlor, rahbarlar daxil)
gbzlonilon davranislari miloyyan edir. Sirkotin doyarlori vaz-
kegilmaz olmahdir, miigoddas olmahdir. Masalon, bizim
sirkotda inaninq ki, heg kim bosuna gecikmir iso. Kim ge-
cikso, miitlaq birbasa rohborina svvolcadan xabar verir va biz
qabul edirik ki, asashi sababi var isginin gecikmayinin. Heg
kimi carimolomirik. Bu, isgilora xos galir. “Carima” séziinii
qadaga etmisik, eyni zamanda inaniriq ki, biitiin is¢ilor inti-
zamlidir, sirkatin gaydalarina omol etmoays ¢alisirlar, Oksini
gorsak, sui-istifads hali gérsok, barigmiriq o halla — hamin is¢i
da bizim sirkatdo olmur. Bela olanda is¢ilor qadrini bilirlar

43



bu miihitin. Heg kim sui-istifada etmir adaten. Bilirlor ki, sui-
istifada etmok yaxsi naticolonmir. Real niimunaler var ortada
clinki.

Rohbar sirkatin doyarlerinin bir némrali miihafizagisi ol-
mali. sirkatin dayarlarinin vazkegilmazliyini, miigaddasliyini
gorumalidir. oks halda isgiler inanmazlar, hérmat etmoazlar o
doyarlara. Oz tacriibbamdon deyim. Cox yaxsi satig naticalari
olan satis miidirini isgilori “sixdigina” géra igdon azad
etmisom. Bununla ortaya niimunos qoymusuq ki, sanin i§ per-
formansin yaxs1 ola bilor, amma bu asas vermir ki, sirkatin
doyarlarine xayanat edsson. Ciinki sirkstin dayarlori telob
edir ki, isgilarle yaxsi raftar etmoak lazimdir, is¢ini “gorxut-
maq”, “sixmaq” olmaz. Oksina, havaslondirmak lazimdir,
ruhlandirmaq lazimdir. Isgilora agiq sokilde bildirmisik ki,
hamin satis miidirini ¢1xarmagqla ola bilar qisamiiddatli dévrde
sirkotin itkilori olar, amma biitiin hallarda sirkatin doyarlari
milgaddesdir, vazkegilmozdir.

Basqa bir misal. Bizim sirkatin deyarlori deyir ki, 8 saathq
is vaxt1 sartidir, 24 saat sirkotin maraqglarim1 miidafia edirik.
Saat 18:00-dan sonra telefonu séndiirmiiriik, hor an girkatla
bagli zanglori gabul etmays hazinqg. Bu, direktiv talab qayda-
sinda deyil. Saglam bir doyardir. Is¢i gorir ki, giiniin istanilon
vaxt1 gaxsi problemloarini hall eds bilir, rohbarlik sorait yaradir.
O da bunu basa diisiir, sirkst iigiin alindon gsleni edir, yeri
galanda gecalor do islomays haziriq. $axsan manim “liziim”
var istanilon ig¢iya deyim ki, bu giin ¢ox islomaliyik, gecoaya
kimi islamoliyik. Ciinki isgilori corimalomiram, rahatliq
veriram, yersiz sixmiram. ©ksina, har zaman dostok goriirlar,
is¢idon avval insan kimi hérmat edildiklarinin farqindadirlor.
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isa gecikonda corimo olmalidir?

Bu moasolo idaraetmads an ¢ox dolasan suallardan biridir.
Bu barada fikrimi daha genis sokilda bildirmak istayiram.

Ovvalca deyim ki, biznes “biz” mantiqini sevir, “man”
moantiqini yox. Bela bir deyim var, “Business is “we” thing, it
is not “me” thing”. Yoni san is¢ilorls bir yerds olmalisan bii-
tiin masalalarda, isgiya qars: toraf kimi baxmaq olmaz. is¢ini
carimalomak ona qars: teraf kimi baxmaq demokdir. Sirkatda
“polis rejimi” yaratmaq demokdir. Sirkatgiliyin falsafasina
ziddir bu.

is¢ini carimalayib neca demok olar ki, biz bir yerda filan
isi géracoayik, biz bir yerdo filan ugurlara gatacagiq vo s. Neca
ola bilar bu?

Xisusila altim1 cizmagq istoyiram ki, corimalamaklo mad-
di moasul goxsin sirkota vurdugu ziyanin &donilmasi basga
seylardir. Daymis ziyanin 6denilmasi, cavabdehliyi corima-
lomak anlamina galmamolidir. Anbardar anbarda maddi ma-
sul soxs olaraq anbardaki askikgslmolora cavab vermslidir,
askik goldikde 6damalidir. Bu, corimo deyil. Kassir kassadak1
askikgoalmoni 6doyirse (maddi mosul soxs olaraq), bunun da
adi corims deyil.

Isgini corimaloyands son artiq tam qars: toraf kimi aparir-
san 6ziinil. Qanun dili ila, macalles dili ilo, kagiz-kuguz dili ila
normal is miihiti yaratmaq olmaz. Bununla normal komanda
yaratmaq olmaz. s¢i iso gecikonda carimalayirsanss, menovi
olaraq haqqin ¢atmur isgiyas demoys ki, bu giin bir az gox
islamoliyik, biitiin geconi islomaliyik va s. “Uziin” olmayacaq
bunu demaysa.
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Els bilmayin ki, man is¢inin isa gecikmosina, az islamosina
haqq gazandirram. Qatiyyan. Sadaca bunu nizamlamagin
yolu carimoalomak deyil.

Carimaladiyin zaman san is vaxtini alver predmeti edirsan.
isci diigtiniir ki, gecikmak pulu ilo deyil. problem deyil. qoy
maasimdan tutulsun. Bu gadar korlamagdan sihbat gedir is¢i
ilo sirkatin miinasibatlorini, baghhigmu.

Sirkat doyarlorine asaslanaraq idara olunmalidir bu pro-
ses. Masalon, bizim sirkatda inamirigq ki, he¢ kim 150 0588812
gecikmir. Inaming ki, hami moasuliyyatlidir va agar isa gec
galmoya ehtiyac yaranibsa, birbasa rohbarine xabar verib.
Bizim inandigimiz dayarlordir bunlar. Ogor aksini gorsak,
hansisa is¢inin bu dayarlers sadiq olmadigm gérsok, homin
is¢i qalmur sirkatds. Biitiin is¢ilor do goriir ki, deyarlerimiz
vazkec¢ilmozdir, miiqaddasdir. Hamu sirkat doyarlarina hdrmat
edir. Hami gadrini bilir sirkatdaxili samimi miihitin.

Ela bir miihit formalagdirmaq lazimdir ki, ig¢ilor anlasin
gecikmoayin sirkota ziyanini. Bunun yolu iinsiyyatdir. Isgilora
izah olunmalidir. Sirkatin strategiyasi, vizyonu, doyarlari,
missiyas: web saytda yazmagq tigiin deyil. Isgilar siiurlu gokildo
dork etmoalidir ki, sirkat hara gedir, na etmak istayir, bunlan
etmokda onun rolu nadir? Is¢ilar siiurlu sokilda dork etmalidir
ki, bu missiyam1 yerina yetirmayin, bu islori gérmayin
shamiyyati nadir? Bu naticalara ¢atmagla sirkat olaraq boyiik
is goriildityiinii, haminin bu naticalards pay1 oldugunu, homin
naticolorin qiirur manbayi oldugunu hami dark etsa, bunun
arxasinca gedoarlor. Iso daha tez golmayas can atarlar, daha gox
islomak tigiin har sey edorlor. Bela formalagdinihir korporativ
madaniyyat. Beloco formalasdirilir arzuolunun, islomoli is
miihiti.
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Elo miihit formalagdirmalisan ki, har kas sonin sirkotinda
islomak istosin. Cox adamin arzusu olsun sanin sirkatinda
islomok. Buna nail olmagm yolu is¢ini corimalomak deyil.
Ona sahib ¢ixmaq, havaslondirmokios sirkatin ugurlarina dog-
ru meyllondirmakdir. Bir da is¢ilor aydin sokilde anlamalidi-
lar ki, girkatin inkisafi hom do onun inkisafi demoakdir. {scinin
maraqlari ilo sirkotin maraglarini tam uzlasdirmagq lazimdir.
Ona goras do karyera inkisaf plani, isogétiirma prosesi, bonus
sistemi, performans menecement sistemi — hanmuisi ardieil ol-
mall, sirkatin strategiyasindan irali galmalidir,

Yekun olaraq onu deyim ki, is¢ini corimalomakls yalniz
sirkotdon soyutmaq olar onlan. Sirkati somimi olaraq sev-
mazlar o halda. Sirkati sevmayan is¢i basqalarina da sevdira
bilmaz sirkati. Bu qador sadadir.

Is¢iya sarbastlik veranda
sui-istifadoa edir?

Isgilora sarbastlik vermokdon damsanda gox vaxt bels fi-
kirlar saslonir ki, is¢ilor sui-istifads edorlar o halda, xaos olar
vo s. Oksor sirkatlorimizda miidirin stolunun istiinda yeka
monitorlar olur isgilari giidmak {igiin. Va bunu addimbagt is-
¢iya hiss etdirirlor ki, soni giidiirom haa.

is¢i rohborlik tarafindan giidiildiiyiinii bildiyi halda, addim-
basi isino miidaxilslor edildikds heg¢ bir halda mshsuldar ola
bilmaz. Sirkati {irokdon seva bilmoaz, baglana bilmaz. Urakla
islomoaz heg vaxt.

Boas iscilari sarbast buraxanda homisa daha yaxs1 olurmu?
Tabii ki yox. Bunu etmak ¢ox ¢atindir. Hor adam bacarmaz.
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Pesokarhig tolab edir o arzuolunan, mohsuldarliga aparan
sarbast miihiti yaratmag.

is¢i o vaxt maksimum havasla isloyir ki, 6ziinii is yerinda
az gala evdoki kimi rahat hiss etsin. O aila miihitini, motiva-
siya sistemini yaratmaq va qorumag isa ¢atindir. Bunun i¢lin
sirkatda korporativ madaniyyat saglam olmahdir. O gador sag-
lam va méhkam olmalidir ki, sui-istifadays meydan galmasin.

Rahbarlikdon da pesokarliq tolab edir liberal idaragilik.
Rohbarlik ardicil olmahdir gorarlarinda, isa yanagmasinda.
Rohborlik iscilara garst taraf kimi baxmagla yox, bir yumruq
kimi eyni yers vurmagqla yiirtimolidirlar. isgilarlo masafa sax-
lamagla yox, agiq damigmagla, somimiyyatlo idara edilmalidir
sirkot. Bu halda lazimsiz sohbotlora da yer galmayacaq,
sui-istifadoya da. ©ksina is¢ilar gadrini bilacaklor bu miihi-
tin. daha ¢ox sevacaklor sirkatlarini, sirkatls iggilor arasinda
emosional bag giiclonacak, sirkatin sahibi kimi aparacaqlar
ozlarini, maksimum can yandiracaglar, Is¢ilor potensiallarim
tam ortaya qoyacaglar bu halda.

Bir do deyirlor ki, Azarbaycanda olmaz bu sistem. Guya
ki, yuxarida geyd etdiyim somimi miihit, motivasiya sistemi
Azoarbaycan sirkatlorinda, Azarbaycan adamlan ilo alinmaz.
Cox yanhsdir. Bunu Azorbaycanda tatbiq edan sirkatlor var vo
saylari get-gedos artir har il.

Normal, miitoraqqi idarsetma is¢ini “sixmagi” deyil, sor-
bastlik vermayi tolab edir. “Sui-istifado olacaq” demokls
dzlorina siginacaq axtaranlar sirkatlorini geri salirlar.

Effektivliyi, mohsuldarligi azaldirlar. Sui-istifada olma-
mas1 {i¢iin menecment ardicil va sistemli olmali, sirkatin
dayarlarina arxalanmalidir. Sirkotin dayarlori hakim olan-
da fordler milqavimot gostora bilmoyocok. Neca deyarlar,
sui-istifado etmok sorfali olmayacaq. Hami basa diigocok ki,
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sirkotdoki bu gézal mithitin qadrini bilmak, sirkata can yandir-
maq daha sarfalidir. Umumiyyatls effektiv motivasiya sistemi-
nin qaranti sirkat doyarlaridir, doyarlarin vazkegilmozliyinin
tamin olunmasidir,

is-hayat balans:

Biznesda “is-hoyat balansi” kimi moanasiz, absurd ifads
¢ox azdir. [32 neca hoyatin torkib hissasi kimi baxmamagq olar?
iso hayatinin torkib hissosi kimi baxmasan, hoyatim isinla
g6zallogdirmasan, azab olar o — i olmaz.

Bunu rohbarlor do nazara almahdir. Is¢ilorin hayatina hor-
moat etmolidir hor bir rahbor.

iso aylonca qatmaq lazimdir. isi maraqh etmok lazimdir.
Isgilorin “zohlasini tokmakla” nayasa layiq olmaq olmaz.

Kiminsa hayatini (isini) maragsiz edib ondan yiiksak per-
formans gozlomok olmaz.

Sirkatlords «pis adam» rolunu kimss
oynamahidirmm miitlaq?

Bir gox sirkat rohbarlori hesab edirlar ki, idaraetmanin ye-
gana yolu budur. Bels asaslandirirlar ki, hamu isgilarin tiziina
giilsa, iscilor sui-istifado edacok. Biri sigallayanda biri do
kétoklamealidir va s.

Kokiindon yanlis iddiadir, albatta. Heg kim bu tisulun ef-
fektivliyini siibut eds bilmoz.

Aydinlagdiraq gérok sirkat homin o “pis adam” ile nays
nail olmagq istoyir, imumiyyatla?
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Qorxutmagq istayir ig¢ilari? Qorxu altinda isloyan is¢i heg
vaxt can yandira bilmaz sirkstina. Qorxu altinda islayan isci
baglana bilmoaz girkata. Sadaqatli olmaz.

Qorxu altinda uzun miiddatds ig¢ilari saxlamaq olmaz.
Uzun miiddotde vyalmz iddiasiz, ambisiyasiz, ozglivansiz
adamlar qalar elo sirkatlords. Onlarla hara gedib ¢ixa bilar ki
o sirkat ?

“Pis adam’ rohbarin “rohmli” imicini yarada bilirmi? Bir
cox sirkatlorda isgilorla daha six alagada olan menecerlar “pis
adam” rolunda olurlar. Ozlarini inandirirlar ki, onlar is¢ilori
“sixaraq” naticoya nail olacaglar, yeri galanda da “rshmli
rohbar™ ortaya ¢ixaraq is¢ilarin iiziinii giildiirocak, motivasi-
yasini tomin edacak. Belo olmur motivasiya. Motivasiya isgi-
nin isde dziinl neco hiss etmosi ilo bagh mosalodir daha gox.
fs¢inin biitiin giinii zohlasini tékiib sonra hansisa “motivasiya
morasimi” il havasla islomasini tamin etmak olmaz.

Bu yaxinlarda bir dostum magazalarinda is¢ilorin perfor-
mansim Glgmak tgtin geklist kriteriyalar miioyyan etdiyini,
bunun tatbiqi tigiin bir nafar “qorxulu” adam ise gétiirmak la-
zim oldugunu masloahatlasirdi manimla. Mévgeyim o oldu ki,
“gorxulu” adam polis iisul-idarasi ils he¢ nayas nail ola bilmaz.
Oksino, is¢ilori hadafa ¢atmaqda havaslondiracok bir adama
havals etmak lazimdir bu isi. O adam is¢ilors izah etmalidir
ki, magsad kiminsa amak hagquu “kasmok™ deyil. Magsad
hadaflors ¢atmagqdir, galismaqdir ki, hami daha ¢ox maas al-
sin. Prosesds performansin giymatlandirilmasi zamani bir az
da giizostli davranirsan, olur asl progressiv is. Bu halda iggilor
o ¢eklist sistemina nifrat etmoyoacaklar.

“Pis adam” rolunda olan menecerls miinasibotds isgilor
qanun, macalls dili ilo damsacaqlar. Ssmimi miinasibst olma-

yacaq. [s vaxtinin bitmasini gozloyacak birtohar. Homisoe dedi-
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yim kimi, normal ailads “Aile mocallasi” giindama golmadiyi
kimi, normal girkotds do “©mak macallasi”, amok miigavilasi
giindema galmomoalidir. Kagizla is¢ini baglamaq olmaz ki
sirkata. K&vrak olar o “baghhq”.

Miitoraqqi sirkatlor HR brending haqda diisiintirlor. On
islomoali i§ soraiti, on yaxs: igogétiiran olmagq iigiin ¢alisirlar.
“Pis adam” ilo bu magsads ¢atmaq miimkiindiirmii? Xeyr.

Sirkatdaki siyasatgilor

Sirkatlorda “agilli” siyasatgilor olur. Oz alamlorinds ham
ilo ehtiyatla davranirlar, biitiin s6zlorini, ciimlalarini ehtiyatla
segirlar, gizli planlari, “sahmat” gedislori olur va s. Onlarin 6z
inanclari olur. Diigtiniirlar ki, indiki zomanada he¢ kima etibar
etmoak olmaz, heg¢ kimdon dost olmaz va s.

Ovvales basa diismoys ¢alisaq ki, niys siyasatgi olmaga
ehtiyac bilirlar?

1) Sirkoatdaki ab-hava bunu “talab edir”.

2) Oziins (savadina, isino vo s.) giivonmoayoan is¢i dziinii
“qorumaga” galisir.

Hor iki hal sirketi uguruma aparir. Yumruq kimi, somimi
sakildo vahid hadaflara dogru iralilayan isgilor naden hansisa
“gizli plan”a, siyasata ehtiyac duysun ki?

Boyiik sirkatlor tamiyiram ki, sirkat sahibi saviyyasinda
intrigalar stimullagdirilir. Yoaqin diigtiniirlor ki, intriga ol-
masa, is¢ilor sirkoto qarsi birlagarler vo ya 6zbasinaliq olar.
Saglam korporativ madoeniyyst, doyerlor formalasdirmaq
avazine bunlarin eladiyina baxin.. Belo sirkatlorda intrigala-
ra, siyassts bdyiik meydan olur, tez-tez an yiiksak saviyyada
“mahkamolar’qurulur ki, gérak kim haglidir hansisa masalada.
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Siyasot¢iliys, intriqalara, geyri-somimiliys, yersiz eqolara
meydan olan sirkatda tabii ki, effektivlik, mohsuldarhq ¢ox
az olacaq. Ciinki fokus bagqadir, daha “vacib” diisiincalori,
planlar olur is¢ilorin.

Ogoar an yuxan (girkat sahibi, rahbari) saviyyade bu intri-
galar stimullagdirilirsa va ya buna déziimlii yanasirlarsa, ilk
fiirsatda hamin sirkati toark etmok lazimdir.

Bgor siyasatgilik, intriqalar rahbarlik soviyyesindo deyil,
ayri-ayn is¢ilor soviyyasindadirsa, 1) sirkat rohbarliyi miitlag
todbir gérmoalidir bununla bagl. 2) Son isa ag1q oynamalisan,
siyasatgilora qgarsi onlarin terzinda davranmamalisan. Oziino
glivonirsansa, agiq oyna, miitlaq qalib goalocakson.

Ogor girkatda hamin xosagolmoz hallara (siyasat, intriqa)
meydan yoxdursa, hamin sirkato buna géra hérmoat etmak la-
zimdar.
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IV fasil

Strategiya,
strateji idarsetma

Nadan danisiriq?

Strategiya nadir?

Strategiyanin hazirlanmasi

Kritik ugur faktorlari ila hesablasmag 6namlidir
Strategiyanin yiksak saviyyada icrasi nadan asihidir?
dlava oxu Uglin: inbound marketing strategiyasi



Strategiyva nadir?

I-ci fosilda Strategiva haqda timumi olaraq séhbat agmis-
diq. Demigdik ki, vizyona dogru uzunmiiddatli yol xaritasina
— STRATEGIYA deyilir. Bu faslin asas mdévzusu strategiyvanim
hazirlanmasidir.

Strategiya haqda miflar var. Onlarin bozilaring aydinhq
gotirak:

- Strategiya galacok haqdadir. Masalon. 5 i sonra haqda.
Hotta bu mifo arxalanaraq bazilori iddia edir Ki, miiasir bizniis
miihiti tez-tez doyisdiyi iigiin strateji planlama monasizdir.
Kékiindan yanhsdir. Strategiva {imumi vol xaritasidir. Ham
da bu giin hagdadir. Bu giin verdiyimiz gorarlar, atdignmz
addimlar strategiya ils soslosmolidir, strategiyaya tors olma-
malidir.

- Strategiya 100-200 sohifali sonaddir. Osli iso budur
ki, 100-200 sohifoli sonad strategiya ola bilmoz. Sirkatin stra-
tegiyast maksimum konkret olmahdir. uzun-uzadi séz vigini
olmamalidir. Sirkat no istadiyini (volunu) elo aydin sakilda
bilmalidir ki, konkret ifads eda bilsin.

- Strategiya béyiik sirkatlorin isidir. Bozilori diisiiniir
ki, biz da boyiiyonda strategiyamiz olar. Cox yanhs diisiincadir.
Sgor normal biznesdan danisirigsa, dlgiisiindan asili olmadan
yol xaritosi olmalidir. ©ks halda kor-korana sokilda isdon da-
misa bilarik yalniz.

- Strategiya qoliz sanaddir. Qatiyyan. Yaxsi strategiya o
strategiyadir ki, maksimum daracads aydm olsun.

- Strategiya rohbarliys aid masaladir. Strategiya o vaxt
iglok hala golir ki, biitiin ig¢ilor torafindon gavranilsin, gabul
edilsin, Oks halda lazimsiz “kagizdir™ o, strategiva deyil.

55



Sirkatin biitiin iizvleri sirkatin yolunu bilmolidir ki, o yolla
getsinlar, o yola sadiq olsunlar.

Strategiyanin hazirlanmasi

Strategiyamn hazirlanmasina miixtalif ciir dogru yanagma-
lar ola bilar. Man burda niimuna olaraq bir yanagmam taqdim
ediram.

Sirkatin strategiyasinin hazirlanmasi va icrasi prosesi timu-
mi olaraq asagidaki sakildadir:

1. Arasdirmalar va tahlillar

2. SWOT (sirkatin tistiin cohatlari, zaif cohatlori, imkanla-
r1 va tohliikalari) tahlilin hazirlanmasi

3. Kritik ugur faktorlarinin miisyyen olunmasi

4. Sirkstin ana strategiyasinin hazirlanmasi

5. Strategiyadan irsli golorak taktiki planlarin (fealiyyst
planlarinin) hazirlanmasi

6. Strategiyanin kommunikasiyasi

7. Strategiyanin icrasi

8. Strategiyanin vaxtasiri qiymatlondirilmasi (strategic re-
view) va lazim olan diizaliglerin, alavalarin edilmosi.

Prosesin torkib hissalerinin hor biri hagda daha otrafli
moalumat vermokds fayda var. Har birine ayriliqda baxaq:

1. Arasdirmalar va tahlillar

Darin aragdirma va tahlillor aparmadan strategiya hazirla-
maq olmaz. O strategiya 6zii do dorin olmaz. Bu morhalaya
Diaqnostika marhalssi do deyilir. Diagnostika na gader diiz-
giin va dorin olarsa, “Resept” (burda strategiya) ds o qadar
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diizgiin olar. 8-ci fosildo Azgranata niimunasinds realliqda
hansi aragdirma vo tohlillorin aparilmas: gostorilmisdir.

- Satig naticalarinin tahlili

- Xorcloarin tohlili.

- Mbohsul portfelinin tohlili.

- Umumi biznes modelin, biznes proseslarin, prosedurla-
rin tohlili.

- lsgilarin bilik saviyyasinin tahlili.

- lsgilarin performansinin tahlili.

- lscilerin moamnunluq, motivasiya saviyyasinin arasdiril-
mas.

- Bazardaki omok haqqi saviyyasinin arasdirilmasi.

- Mboahsullarin keyfiyyat aragdirilmasi

- Bazar paymin miiayyon edilmasi

- Bazdrn bélgiistiniin tahlili

- Marja va gqiymat siyasatinin tahlili

- Roaqib mahsullarin giymatlarinin tohlili

- Roaqib moahsullarin ticari sartlarinin tahlili

- Ragiblarin marketing aktivliklarinin arasdirilmass

- Distribusiya vaziyyatinin yoxlanilmas:

- Satis ndqtalarindaki vaziyyatin arasdirilmasi

- Magazalarin biznes modelinin tohlili

- Mbohsullarin rafden harakatinin tahlili

- Miistori momnuniyyatinin tahlili va s.

Bu siyahi Azgranata-min strategiyasiiin (2017-ci ildo) ha-
zirlanmasi Gig¢iin talob olunmus Diagnostika miqyasini shato
edir. Amma situasiyaya, sirkata gora doyisir tolob olunan aras-
dirmalar vo tohlillor. Arasdirmalar daxili resurslar hesabina da
hoyata kegirilo bilor, konar arasdirma sirkati calb etmakla da.
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2. SWOT (sirkatin iistiin cahatlari, zaif cohatlari, im-
kanlar1 va tahliikalari) tahlilin hazirlanmasi

Diaqnostika marholasinda hayata kegirilmis arasdirma va
tahlillarin yekunu SWOT matrisinda 6z oksini tapir. SWOT-
dan irali golorak sirkatin yekun strategiyasi hazirlana bilir.
Bela ki, sirkatin iistiinliiklarini irali ¢akib real ragabat iistiin-
lityii kimi faydalanmagq olar. Digar tarafdan, sirkat qarar verir
ki, hansi zaif cahatlorinin iizarinda islanilmesi prioritetdir. Im-
kanlar va tahlitkalar da miitlag nezora ahnmalidir.

Qevd edim ki, bir ¢ox hallarda SWOT tahlili ila barabar
PEST tohlili da aparihir. PEST (political, ecenomic, social, te-
chnological) tahlili xarici tasirlorin bizness tasirini aydinlag-
dirmagq i¢ilindiir. Buraya siyasi, iqtisadi, sosial, texnoloji va s.
tasirlar daxildir.

3. Kritik ugur faktorlarimin miiayyan olunmasi

Har bir biznesin mévecud oldugu bazarda uguru miiayyan
edan kritik faktorlar var. Bunlara kritik ugur faktorlann (KUF)
deyilir. Masalon, geyim magazasi ligiin yerlasmo (location)
¢ox vacibdir — kritik ugur faktorudur. Aksesuarg1 sirkat tigiin
¢esidin ¢ox olmas kritik ugur faktorudur. Kritik ugur faktoru
sirkatin Gz alinda deyil. Sadaca, onlara hesablagsmalidir hor bir
sirkat. Strategiya hazirlananda da kritik ugur faktorlan ciddi
sokilde nazars ahnmahdir. KUF adaten az sayda (3-6) olur.
Sirkat strategiyasinda da gostarir ki, bizim bazarda ugurlu ol-
magq tiglin kritik ugur faktorlan bunlardir va biz bunlarin har
biri tizrs filan islor gérmaliyik. Bu fasilds asagida kritik ugur
faktorlar1 haqda ayrica bélma yer alir,
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4. Sirkatin ana strategivasimin hazirlanmasi

Osas masalo bu marhaloya qadoar idi. Biznesin diagnosti-
kasi, SWOT va PEST tahlillori alimizda olandan sonra kritik
ugur faktorlarim nazora almagla STRATEGIYA: hazirlamaq
¢atin deyil.

Bir masaloni xiisusi vurgulamaq istoyirom: Sonin sirkoat
olaraq 100 iistlin cohatin ola bilar. O dstiinlitklar xiisusi aha-
miyyat kasb edir ki, onlar sanin faaliyyat gostardiyin bazarin
kritik ugur faktorlarina xidmat edir. Masalan, tutaq ki, Kon-
salting sirkatinin 500 avtomobillik parklama sahasi var. Bu
tistiinliik onun nayina lazimdir? Konsalting sirkotinin kritik
ugur faktoru deyil axi avtomobil parkimn iri olmasi. Amma
parklama sahasinin béyiik olmasi, dogru verlasms bir market
tigiin kritik u‘gur faktoru ola bilar.

Zoif cohatlorda da beladir. Ela zoif cahatlarin ola bilar ki,
heg¢ shamiyyst vermoya doaymaz. Amma agor hansisa zaif ca-
hatin kritik ugur faktoruna aiddirsa, onu ciddiya alib aradan
qaldirmagq lazimdir.

Sirkatin ana strategiyasinda sirkstin vizyonu, missiya-
s1, dayoarlari, imumi inkisaf istiqgamatlari, yol xaritosi geyd
olunur. §irketin bazarda iddiasi nadir, hansi istigamatlordo
boylimak istayir, prioritetlori nadir vo s. Ana strategiyanin
tarkibinda funksional strategiyalar yer alir:

- Marketing strategiyas: (o da béliiniir Brending strate-
giyasi, Qiymot strategiyasi, Mashul strategivasi, Reklam si-
yasati va s.)

- Investisiya strategiyasi

- CRM strategiyasi

- HR strategiyasi

- Digitallagma strategiyasi

- Omoliyyatlar strategiyasi va s.
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5. Strategiyadan irali galarak taktiki planlarin (foaliy-
yat planlarimin) hazirlanmasi

Ana strategiya imumi istiqamati miloyyan edir. $irkatin no
etmoli oldugunu gostarir. Onun konkret olaraq neca edilacayi,
hansi sokilda hoyata kegirilocayi taktiki planlarda 6z oksini
tapir. Masalon, sirkatin Ana Strategiyasindan irali golorak
marketing komandasi hansi ayda, hansi biidca ilo, hansi iglori
gormolidir? HR komandast il arzinda isgilorin colb edilmasi,
qorunub saxlamlmasi, inkisaf etdirilmasi, is miihtinin yaxgi-
lagdirilmasi iigtin hansi iglor gormolidir vo hansi biidca ila ol-
malidir? Bunlar hanusi taktiki planlarda, foaliyyot planlarinda
yer alir.

Taktiki planlar SMART kriteriyalara cavab vermalidir. Yoni
konkret (Specific), dlgiilobilan (Measurable), algatan (Achievab-
le), soraito/imkanlara uygun (Relevant) vo vaxta ssaslanan (Ti-
me-based) olmahdir.

6. Strategivanin kommunikasiyas:

Strategiya biitiin ig¢ilaro maksimum aydin gokilda izah olun-
malidir, komanda strategiyanin icrasina hovaslondirilmalidir.
Strategiyanin hazirlanma marhslasinoe do miimkiin gadar gox
is¢i calb olunmalidir ki, hom strategiya keyfiyyatli olsun, ham
do isgilor dogma bilsinlor strategiyani. Rahbarliyin “alin icra
edin” demoyindonso, “hazirladifimiz strategiyam icra edok”
demasi daha effektli olur.

Strategiyanin kommunikasiyasi, is¢ilara (hor bir ig¢inin 6z
dilinda) gatdiriimasi ¢ox énamli masaladir. Buna kifayat qador
6nom vermok lazimdir, ciddiys almaq lazimdir, lazim galorsa
pullar xorclomak lazimdir. Bir ¢ox sirkatlor illik planlarini,
strategiyalarim is¢iloro kommunikasiya etmak tigiin girkatdon
kanarda, bozan geyri-rosmi saraitds tadbirlor, komanda oyun-
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lart togkil edirlor. Bu hom do ondan étrii edilri ki, iscilor strate-
giyani Xos xatira ilo qarsilasinlar, hovosla icrasina talassinlor.

7. Strategiyamin icrasi

Strategiiya diizgiin icra edilmasas, bura qodarki biitiin islar
moanasiz olur. Diizgilin icra igiin sirkatdo diizgiin komanda
olmahdir, yaxs: is mithiti olmalidir, lazimi saviyyada perfor-
mans madaniyyati olmalidir ki, hami hadaflara gatmagq tigiin
ollorindan goloni etsinlor. Asagida strategiyanin diizgiin icrasi
haqgda alavs bélms yer almaqdadir.

8. Strategiyamin vaxtasiri giymatlondirilmasi (strategic
review) va lazim olan diizalislarin, alavalarin edilmasi.

Strategiiya doyisilmoz sanad deyildir. Strategiya oksina can-
li olmahidir — vaxtagin doyisikliklara a¢iq olmahdir. Sirkatin
daxili vo xarici miihitindo o qadar doyisikliklor bas verir ki,
az1 ildo bir dofa strategiyanin yenidon giymotlondirilmasina
chtiyac yaranir. ilds az1 bir dofo moslahatdir ki, biznesin mii-
hiti yenidan qiymatlandirilsin, aragdirma va tohlillor aparilsin,
chtiyac olan dayisikliklor edilsin. Boazi sirkatlor illik faaliyyat
planlarini vo miivafiq biidcalarini hazirlamadan énca (oktyabr-
noyabr aylarinda) strategiyalarina yenidon baxirlar, diizoliso
chtiyac oldugu taqdirdo edirlor. Illik faaliyyot plani vo illik
biideo doa yenilonmis strategiyanin asasinda hazirlamir. Man bu
ciir edilmanin torafdariyam.

Kritik ugur faktorlar ilo hesablasmaq
énamlidir

Bir sirkot farqli sonaye sahoalorino “bas vurduqda™ goriir
ki, hamisinda eyni doracada ugurlu olmagq olmur. O sahalords
ugurlu olursan ki, hemin sahada uguru tomin edan kritik (2sas)
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ugur faktorlar: sonin biznesins, senin iistiinlitklarine uygun-
dur. Bu qader sadadir.

Tiirkiyenin moaghur “Uludag Ekonomi Zirvesi-2016"da
Penti sirkatinin CEO-su Sami Kariyonun ¢ixiginda gox ma-
ragh bir hissa var. Deyir ki, “Oturdum, diisiinmeye basla-
dim. Perakendeyle iiretim arasmdaki iliski nedir? $6yle
bir yiontemle gittim. Damsmamm da bana yardim etti.
Dedim ki perakendenin kritik basari faktérlerini bir tara-
fa yazaymm. Uretimin kritik bagar faktérlerini bir tarafa
yazayim. Bunlarin birbirleriyle uyusup uyusmadiklarim
bir girelim ve ona gire de gercekten bu ikisi arasinda bir
iligki var mi, yok mu anlayalhim. Sonug olarak bu noktaya
geldim. Uretimin temel kritik basar faktorii dl¢iik ekono-
misini kullanarak maliyeti diisiirmektir. Bu kadar basit.
Perakendenin kritik basar: faktérii, tiiketicinin kisa vadeli
ihtiyaglarimkarsilamak ve uzun vadede sadakat olustura-
bilmektir. Simdi bunlara baktifimiz zaman ikisinin arasin-
da higbir iliski, hi¢chir uyum yok. Bunlarin farkh DNA*lar
olduguna karar verdim. O yiizden bir insan ikisini karisti-
riyorsa bu, yiiriimiiyor. Bir insamn ya iiretici ya da pera-
kendeci olmasi gerekiyor.”

Tez-tez dostlarimizla da bu mévzuda dialoqlarimiz olur ki,
“satiga giic verim, yoxsa istehsal agim”, va ya “bu mohsula
giic verim, yoxsa bagqa mehsullarin da satigina baglayim?” Bu
suallarin cavabim tapmagq {iglin y&nalmek istediyin sahanin
(biznes, mahsul, kanal va s.) kritik ugur faktorlanmin sona,
sanin girkatinin Gstiinliiklarine na darecade uygun galmasina
baxmaq lazimdir.

Takea bunun iigiin lazim deyil kritik ugur faktorunu bilmok.
Istonilon biznes adami, sirkst ziins sval vermolidir ki, biz-
nesimin kritik ugur faktorlari nadir? Yetarinca diqqgst ayira
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biliremmi kritik ugur faktorlarina? Dogru istiqgamata fokus-
]anrr'llsamrm'? Resurslar: dogru istigamata yoénaltmigammi?
Umumiyyatle biznesdo fokusu diizglin  tutmaq gox
onamlidir. Resurslar har zaman mahdud oldugu ii¢iin mohdud
istigamotlera fokuslanmag lazim olur. Amma fokuslanmanin
kortabii olmamasi figiin biznesimizin kritik ugur faktorlarin
bilmoliyik. Bilmaliyik ki, biznesimiza daha gox dayar qatan
nadir. Prioriteti, fokusu diizgiin tutmaga smin olmagq lazimdur.

Strategiyanin yiiksak saviyyada icrasi
nadan asihdir?

_Bu sualin cavabim &ziim tigiin tam olaraq 2017-ci ilda Mil-
li Insan Resurslari Forumuna spiker kimi dovat edildiyim ara-
fada tapdim.

Tagkilatigilar mani dovat edands diisiinmoaya basladim ki,
HR tmumiyyatls niyo lazimdir sirkatlora? Strateji rolu nadan
ibaratdir? Hanst deyari yaradir HR sirkat tigiin?

Dilsiindiim, tshlillor elodim, 6z tacriibomi varagladim.
Sonda o naticayas goldim ki, sirkstin ana strategiyasinm icrasi
elo HR-dan asih imis. Sirkatin HR funksiyasindan yani. Tokca
HR menecerlorden yox. Mashur bir séz var marketing haqda,
deyirlar marketing marektologlara tapsiriimayacaq qador va-
cib sahadir. HR da eladir sslinda. Sirkatin HR funksiyas: tokga
HR is¢ilarinin isi deyil.

Baxaq gorek niys o naticaya golmisom. Bilirik ki, stra-
tegiya kagizda qalmaq ti¢lin deyil, icra etmak iiglindiir. No
qador giiclii strategiya olur-olsun, normal icra eds bilmadinsa,
monasizdir. Lazimsiz kagiz pargasidir,
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Bas icra iliciin no lazimdir?

1. lsgiler. icra edanlar.

5 Performans madaniyyati. Hammi naticoys koklaya
bilmak. Buna perfromans modoniyyati deyirlar. Yoani natica-
yoniimliiliik. Hami hadoflorin daliyca qagir. Bu olmayanda arzu-
olunan icra ahmmur.

3. Is miihiti, motivasiya.

Miikammal icraya nail olmaq {igiin bu 3 gort tomin olunma-
lLidir. Bunlar haqda daha atrafli danisaq.

1. Dogru insanlar.

Henry Ford deyib ki, “Fabriklorimi ala bilarsiz, binalarimi
yixa bilorsiz, amma is¢ilorimi geri qaytarsamz, bu isi eynilo
yenidan quraram!”

insanin rolunu he¢ kim inkar ede bilmoaz — na qadar gozol
sistemimiz olsa da. Is¢ini isa gétiirands doa, onu talimlandirande
da har zaman ¢alismaliyiq ki mahz bizo lazim olan dogru in-
sanlar olsun komandada. Burda tokcs ixtisas biliklorinden
sthbat getmir. Isgilor sirkatin doyerlarine na qader uygundur?
Cox dnamli masaladir bu.

Hor bir sirkatin korporativ madaniyyatini formalagdiran,
strategiyadan irali golon vazkegilmoz doyerlori olmahdir.
Sirkat olaraq is¢ilorimizdan gézlodiyimiz davraniglar, yanag-
malar balirlomoaliyik. Biitiin is¢ilor tiglin milqaddas olmahidir
o dayarlar.

Komandamiza yeni is¢i alanda da omin olmaliyiq ki,
dayarlarimiza uygundur o insan. Masalan, 6z tacrilbbamdan de-
yim. Is miisahibasinds miitlaq anlamaga ¢aligiram ki, namizod
biza uygundur, yoxsa yox. Misal li¢iin, biz sirkat olaraq ina-
niriq ki, isgilor 6z tzarlorinde islomalidir, inkisaf etmolidir
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daima. Inkisaf etmoyan iscinin sirkoti tutub geri gokdiyina
inaniriq. Bunu anlamaga ¢alising ki, ise goturdiiyiimiiz isgi
magsadi olan, inkisaf etmok istayon, bu istiqgamotde addim
atan biridir ya yox.

Bagqa bir misal. Bu yaxinlarda birino interviide deyirik
ki, niya ¢ixdin o biri igdon? Deyir departament direktorumuz
¢ixd1, biz do onun adamu idik, ¢gi1xmagqla siibut eladik ki, o tak
deyil. Bunu gox foxrls deyirdi 6zii do. Tabii, biz anladiq ki,
bu diigiines tarzi bizlik deyil. Bizda yer yoxdur bu disiinco
tarzina. Homin ig¢inin fardi is naticoalari ganastbaxs ola bilardi,
amma sirkatin doyarlori daha vacibdir. Vazkegilmoazdir. Onun
yipranmasina, korlanmasina yol vermak olmaz.

Bir do iga gotiirma tolobi da goarak strategiyadan irali galsin.
Yoni is¢ini niys gotiirtiriik? Onun sirkatin strategiyasina gatqi-
s1 na olacaq? Magsad 6ziinii inandirdigin hansisa boslugu/va-
kansiyam doldurmaq olmamalidir.

Boyiik sirkatlor tamiyiram ki, bir ucdan isgilar gotiiriirlar
iso ki, onlar da galib islomasin digarlari kimi. Yani sanki
moveud iggilar islayib ¢ixiblar basa, yenilarini gotiiriirlor dur-
madan. Cox dohsatli manzaradir. Yiizlarlo is¢i geyinib-kegi-
nib golirlor, gabaglarinda komputer isloyirlar $z alomlarinda.
Sonad dovriyyesi, iclaslar, emaillor — har sey var, isin 6zii
yoxdur. Noatico yoxdur yani. Ciinki goriilon islor strategiya-
dan irali golmir, performans menecement sistemi yoxdur,
8lgiilobilirlilik yoxdur, aydin hadaflar yoxdur, KPI yoxdur.

Ela 2-ci vacib isi budur HR-1n.

2. Performans madaniyyati

Performans madaniyyati hayati vacibdir sirkat {i¢iin. Yani
hami hadaflarla, KPi-lan ilo yatib durur. Hor kes ondan na
gozlonildiyini bilir. Har kas yuxari vazifaya qalxmagin yolunu
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bilir — saffaf sakilda bilir ki, no etmalidir bunun tigiin. Har kas
basa diisiir ki, sirkatin inkisafinda onun rolu, gatqis1 nadir.Bu
olmasa, strategiyanin diizgiin icrasindan shbat geda bilmoz.

Performans madaniyyati olanda iggilor 6z naticalarine do
daha talabkar olurlar. Birmanalidir bu. Isgilor sirkatin hadoflari
haqda diisiinenda bas §ziimiiz na etmaliyik bunun lig¢iin? Bu-
nun sualim verirlar 6zlarina. Sirkatin siiratine uygun galmaya
calisirlar.

Man 20-70-10 qaydasimin effektivliyina inamiram. Dor-
gu performans madoniyyati olanda isgilor bilirlar ki, sirkatin
siiratina uygun galmalisen, hadoaflari yerino yetirmoalisan, yox-
sa o sirkat sanin li¢lin deyil. Yoxsa o sirkato yiikson. 20-70-
10 o anlama galir ki, 20% top performerlar olur — an yaxsi
natice gdstaranlor — bu isgilori “dpiib géziimiiziin iistiindo
gozdiririk” yaxs1 monada. 70% o isgilordir ki, yaxsidirlar,
amma mitkommsal olmasi tgiin iglomoaliyik, dostaklamaliyik.
Qalan 10%-den ise qurtulacaqsan. Onlar sirkati geri ¢akirlor
har daqiqs. Burda soéhbat onlan illah da g¢ixarmaqdan get-
mir. Ozlari do galmurlar gox hallarda — tipik insan olmas: is-
tanilmayan yerda qalmur.

Demali, ilk 2 sartdon danigdiq. 1-cisi, dogru insanlar ol-
mahdir komandada, 2-cisi performans modaniyysti yerindo
olmahdir. 3-ciisii isa Yaxs1 is miihiti, motivasiyadir.

O haqda fikirlorimi da béliisiim.

3. Motivasiya, is miihiti

Yanhs anlagilmasin. Onu demok istomirom ki, motivasi-
ya yalmiz HR menecerin igidir. Qatiyyan. Motivasiya etmak
CEO-dan baglayaraq biitiin menecerlorin isidir. Amma iimumi
is mithitina galdikds, is¢ilorin sistemli olaraq daha motivasiya-
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I islamasina ¢alismagqdan, is¢ilorin mamnunlugunun davamh
Glglilmasindan damisirigsa, bunu biz HR-dan gozlomaliyik.

Bir kora anlamaq lazimdir ki, motivasiya inamlmaz bo-
yik drayverdir sirkatin hoyatinda. Yiiksok motivasiyali i§-
gilor maksimum potensiallarini ortaya qoyurlar. Bu monada,
motivasiyanin bacardifini he¢ no bacarmir. Tocritbamdon
bilirom. Isgiya sarbostlik verands, meydan verando, salahiyyat
veranda homin ig¢inin qabaginda heg kim dayana bilmir. Bir
goxlart deyir ki, isgilor sui-istifado edirlor onlara sarbastlik
veranda. Adamin basina gixirlar”. Bizimkilors iz vermak
olmaz.. Kokiindon yanhgdir. Ogor dogru idaro edirsanss,
sirkatin strategiyasi, korporativ madaniyyati sirkatin islomali
yer olmasinmi dastakloyirsa, heg bir is¢i sui-istifada etmayacak.
Oksino, har kas gadrini bilocok bu sirkatin. Cox sevacak, emo-
sional bag yaranacagq sirkatls is¢ilor arasinda.

Bax, HR bunu diisiinmolidir. Sirkotimiz na daracada islo-
moli girkatdir? Ham istoyormi bizim sirkatds islamak? Sirketin
islomali olmasi {igiin nalor ¢atigmir? Sistemli sokilds buna ga-
liymalidir. Tabii ki, bu, o anlama galmir ki, motivasiya HR-in
isidir. Biitiin menecerlor buna ¢aligmalidir. Dayarlardan danis-
diq yuxanda. Sirkatin yaxs: sirkat, islomoali sirkat olmasi ii¢iin
na gozloyirik menecerlaorimizdan, rahbarlorimizdon? Hansi
davranislar, miinasibot goézloyirik? Bunlar bir konstitusiya
kimi biitiin menecerlar torafindan birmenali gabul edilmalidir.
Sirkat miioyyan etmsalidir ki, is¢ilorlo bu ciir miinasibat olma-
lidir. ©ksi gabul edilmozdir. Oksi sirkatimizi geri salir.

Motivasiya somimi olmalidir. Dayanmadan olmalidir.
Fasilosiz olmalhidir. Omrii boyu isgilari tozyiq altinda sax-
layib, isgilorin zohlosini tokiib ilda 1-2 dafs “motivasiya
moarasimlari” kegirtmokls, motivasiya olmaz. Oziimiizii aldat-
magqdir bu. Isgiys potensial ogru kimi bax, giid biitiin giinii,
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carimala, sonra da Qabaloya hotela aparib axsam mafiya oy-
namagqla har sey vaxs: olacaq. Hay oldu hay.... Moarasimla ol-
mur bu seylor, pulla olmur bu geylar. Anlamagq lazamdir.

Bir do kagiz-kuguzla, miiqavila ilo iscilori baglamaq ol-
maz ki sirkata.. Is¢i 1 degiga gecikan kimi “giiniinli qara edir-
sansa”. saat 6-dan sonra 1 daqiqa do galmaz. Sanin Giziin ol-
mayacaq ona demaya ki, bu giin ¢ox islamoaliyik. Bu layih?ni
bitirmaliyik. Eva getmamoliyik. Sksini dilgtiniin va miigayis?
edin.. Hansi yaxsidir? Homisa dediyim bir sey var. Aila
macallasinin giindema galdiyi ailolor anormal ailolor oldugu
kimi, amak mocallasinin tez-tez giindoma goldiyi sirkatlar
anormal sirkatlardir.

HR menecer diisiinmoalidir ki, igogdtiiron brendini neca
qursun? Yani neco edok ki, hami bizim girkatds islomak ig-
lasin. Manea bunun iigiin avvelca is¢i brendini formalagdir-
magq lazimdir. Arzuolunan is¢i profili ¢izilmalidir. Arzuolunan
xosbaxtlikde yani. Masalan, fikirleri esidilon, adam yerino
goyulan, adalatla yanasilan, hérmat edilon, sshv etmoays sti-
mullasdirilan, inkisafina ¢ahigilan va s. Miiayysn olunmalhdir
ki, o xosbaxtlikda ig¢ilora malik olmanin yolu nadir? Sistem-
li is aparmagqla bunun shdssindon golmek olar. Bununla isgi
brendimiza nail olacagiq.

Isgilorin arzulanan kimi xogbaxt olmasi girkat haqqinda fi-
kir yaradacaq. Ugurlu isogétiiran brendi ortaya ¢ixacaq bunun-
la da. Homin sirkatda islomak ¢oxlarimin arzusu olacaq. Takca
islamak yox ki... Homin sirkati hami sevacak, hérmat edacak,
ragbat olacag, onlarin moshsullarina iistiinliik verilocok. Homin
sirkato qars1 agressiya olmayacaq comiyyatda.
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Dlava oxu iigiin: inbound marketing
strategiyasi

Ovvalca qsa olaraq “inbound marketing”in ns oldugu
haqc!a yazim. Otrafli Internetdon arasdira bilarsiniz,

“Inbound marketing” — ¢ok kobud desak — internetds ma-
raqli kontent (mazmun) yaradaraq potensial miistariys faydah
olmagla calb etmokdir. Bu qadar basit deyil amma. inb;)und
marlfetinq metadologiyas: timumi marketing strategiyasin-
dan irali galmalidir. Dogru miistorilori dogru zamaud; dogru
yerlards (biznes blog, websayt, sosial media, landing page va
s.) dogru kontentla (faydali kontentla) maraglandirib hamin
miigtarileri calb etmalison.

. Miistori haqda moalumatlarimn doyarinin hor giin galxdigi
bir vaxtda taqdim etdiyin faydali kontent saningiin “inbound
valyuta” rolunu oynayir. Bels ki, miigtarinin faydah bildiyi
kontenti oxumas: tigiin onun haqgda vacib malumatlar (telefon
némrasi, email va s.) alirsan. Sonra da alaga saxlayirsan ki, siz
bizim saytda/blogda filan masals ila maraqlanmisdiniz, siza
hamin mahsulu strafli izah edok va s. Miistorini maariflandirib
onun “agilli”, “moalumath” qarar vermayina kémak edirsan.
ham da sans pesokar kimi baxir, isin eksperti kimi baxir, sana
glivenir. Bir do isin basinda bir tamonnasizliq var, pul almadan
faydal olmaq var, Onun axtardigi, maraglandig sahads ma-
raqh malumatlar vermison ona.

Inbound marketingin asas gozalliyi odur ki, miistoriya hala
nasa satmamis ona fayda (faydali content) vermis olursan. O
sabobdon “faydali marketing™ do deyirlor. Bunun aksi (outbound
marketing) miistorini qofil yaxalamaqdir (telemarketing, TV
reklamy, bilbord va s.).
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inbound marketing SEO-dan genis istifads edir. Burda da
eyni montiqdir. Miistoriys mohz axtardig, maraqglandif isti-
qamotlorda faydali kontent verarak calb edirsan.

inbound marketing strategiyasi tokca yaxs: kontentla ye-
kunlagmir. CRM sistemi mitkammal ¢alismalidir. Saytin ziya-
rotgilari, abunagilor, maraqlananlar — hamisi potensial miigtori
kimi bazada yer ahr, onlarla biitiin miinasibatlor geyd olunur.
Bu monada inbound marketing vo sati§ iigiin an mitkammsl
platformalardan biri Hubspot’dur.

inbound marketinq iizra ixtisaslagma artiq trend halini alib. in-
bound marketing miitoxassislari, inbound marketing agentliklori
Vas.

Bir do inbound marketingi Digital marketingla qangdir-
maq olmaz. Digital marketing ¢ox genis mafhum olmagqla
marketinga miixtalif digital alatlor taqdim edir. Inbound mar-
keting iso yuxarida qeyd olunan mantiq {izerinda qurulmus
metodologiyadir.

inbound marketing B2B bazarlarda daha effektiv olsa da,
biitiin bizneslar hansisa doracada istifads edirlor get-geda. No
gador ki gec deyil, san da biznesinin inbound marketing stra-
tegiyasini hazirla, iso keg.
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V fasil

Performans menecmenti,
hadafqoyma

Nadan danisiriq?

* Performans menecmenti na demakdir?
Naya lazimdir?

* Performans menecment sistemi neca islayir?

*  KPltakea dlgmak tglin deyil

¢ Performans menecment sisteminin biznesa
asas faydalar

* Yaxsi performans menecment sistemi
biznesdan na istayir?

* Balanced Scorecard — performans
menecment alati kimi

* Marketerlarin isi neca &lgiiliir? KPi-lar
neca goyulmalidir?

* Satis planlamasi

* Mistari portfelinin dayari neca olglltr?



Performans menecmenti na demakdir?
Naya lazimdir?

Performans menecmenti sirkatds haminin, biitiin b&lma-
lorin sirkatin strateji hodoflorine dogru irsalilomasini tomin
edon sistemdir. Sirkatds haminin girkatin asas hadaflaring uy-
#un ¢aligmas: maqsadini giidiir. Sirkatin strategiyasindan yola
¢ixaraq strategiyamin icrasinda hor kasin, har bir bélmanin
rolu miioyyon edilir, ona uygun hadaflar (KPi-lar) vo bonuslar
miioyyan edilir.

Yoni sonin strategiyan var, hadaflarin var. Bir da isgi-
larin var, resurslarin var. Performans menecment onun tiglin-
diir ki, iggilarin performans: maksimum effektiv olsun va
sirkotin strategiyasina, strateji hadaflorina cavab versin. Digor
torofdan, is¢inin maraqlan ilo sirketin maraqlarimin uzlasdiril-
masi1 s8hbat mévzusudur. Ona géra do performans menecment
sistemi KPI-lara uygun diizgiin bonus sistemini da nazarda tu-
tur adatan.

KPI (key performance indicator) — asas performans gos-
toricilori demokdir. Yoni mon satis miidirinin performansim
6lgmak istoyiramss, ondan sirkatimin no gézlodiyini, KPi-
larim1 miiayyan edirom. Ugurlu olub-olmamasinm KPl-lara na
daracade cavab vermasi ilo doyarlondiririam.

Amma yaddan ¢ixarmaq olmaz ki, KPI tokco 6lgmak iigiin
deyil. KPi-in, performans menecmentinin osas moagsadi per-
formans: horskoto gatirmakdir. Buna goradir ki, KPl-lara
son illards performans dayarlondirmasi konktekstinda deyil,
performans menecmenti kontekstinda baxilir. Asagida bu
masalaya ayrica bélmada aydinhq gatirmisom.

Performans menecmenti ilo rohboarlik ¢alisir ki, isgilori
daha effektli, daha mohsuldar ¢aligsinlar. Ola bilar ki, is¢i gox
isloyir, yaxs1 iglar goriir, fodakardir. Bu, hals effektiv iglomok
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anlamna galmir. Sirkatin strategiyasina uygun islorimi goriir?
Sirkotin istadiyi istiqgamatda horokat edirlormi iggilor? On va-
cib islari goriirlormi? Prioritetlor iizro goriiliirmii iglor? SGhbat
bundan gedir.

Sirkotdo performans menecmentin olmasi «naticays islo-
mo» modoniyyati formalagdinr girkatda, «noaticoys islomo»
modoniyyati asilayir is¢ilorda. Ustalik, komanda ruhunun
méhkomlonmosina takan verir. Dogru idars edildikda iggilor
inamirlar ki, hamisinin gérdiiyii is timumi hadoflora, Gimumi
naticaya xidmot edir. Belo olan halda tabii ki, is¢ilor bir-birina
dostok olacaglar. Bir-birinin «ayagimin altim1 qgazmasi» hallar
olmayacaq.

Performans menecmentin mahiyyatinin daha yaxs: sakilda
basa diigiilmasi tigiin miixtalif girkatlor torafindon performans
menecment sisteminin mogsodinin neco ifade edilmosine
baxaq (monba: IRS Employment Trends, 1 avqust 2003,
sohifalor 12—19):

e scilarin var giiclori ila iglomolori ii¢iin salahiyyat-
verma, motivasiya vo miikafatlandirma sistemi.
(Armstrong World Industries)

e Iscilorin dogru islori dogru sokilds etmoays yonoldil-
mosi. Hor kosin fordi mogsadlorinin girkatin mag-
sadlari ilo uzlagdinlmas. (E/i Lilly & Co)

e Isgilorin performansini razilasdirilmis mogsadlor va
masuliyyatlor iizro proaktiv okilds idaro etmok. (JCI Pa-
ints).

e s performansinin Suramin orta-miiddotli korpora-
tiv strategiyasina uygunlasdirilmasy. (Leicestershire
County Council).

= Soxsi/fordi magsadlorin komanda, $6ba va korporativ
hadaflarlo uzlasdirilmasi. (Macmillan Cancer Relief).

e Biitiin ig¢ilorin aydin sokilda onlardan na talab olun-
dugunu vo onlarn iginin sirkatin imumi hadoflorina
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¢atmaga neca t6hfo verdiyini anlamalar. Bunun figiin
rohbarlik torofindon miitomadi, adalstli, dagiq feedback
verilmasi, diizgiin koging vo motivasiyanin yerinda ol-
mast. (Marks & Spencer Financial Services).

Performans menecment sistemi
neca isloyir?

Performans menecment sistemi timumi qaydada belo ig-
layir:

* Performans avvalcadon planlagdirihir. Yoni sirkotin
isgidon, g6badon, biznes vahidlarindon gozlontilori — hadaflar,
KPi-larmiioyyonedilir. Bununla*al-sixigmas1” olur rohbarliklo
ig¢ilor arasinda. Yoni rohberlik isgidon no gozladiyini, iggi do
na etmoali oldugunu bilir, razilasma olds olunur.

o Isci hadoaflorin icrasina baglayir. Bu o anlama golmo-
malidir ki, rohbarlik is¢iyo deyir ki, get islo, ilin sonunda
goriigorik.. Oksina, proses boyu rohbarlikla iscilor/sibalor
arasinda six tinsiyyat davam edir. Islorin neco getdiyi haqda
ikitarofli dialoq gedir — hom rohbarlik isin gedisi haqda qeyd-
lorini (feedback) bildirir, is¢ilor do vaxtagiri rohbarliyo sahadon
molumatlar bildirirlor. Lazim galarso, hadaflara doyisiklik do
edilo bilor dévr arzindo.

e  Performans 6lgiiliir, doyorlondirilir.

Performans menecment sistemini tez-tez qarisdirirlar, bu-
nun yalmz HR-a aid bir sey oldugunu diistiniirlor. Qatiyyan
clo deyil. Performans menecment sistemi sirkatin strateji
idaroetmo alatidir. Bagqa sozlo desak, planin kagizdan konkret
icraya kegmoasi {igiin mithiim alotdir. Bir ¢ox sirkatlar onlar-
da perfromans menecment sisteminin olduguna iddia ctsalor
do, aslinds onlarda olan performans doyarlondirmo sistemidir.
Yaqin buna HR mosalasi kimi baxilma ordan qaynaglanir.
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Goalin diisiinak ki, bir sirkatin novbati il Giglin top strateji
prioriteti bazar payini 30%-2 qaldirmaqdir. Bunun icras: tigiin
taktiki hadaflar miioyyen olunaraq har kosin 30%-lik bazar
paymin olds olunmasindaki rolu miiayyan edilir. Masalon,
miiayyan edilir ki,

e Parakands satis komandasi sohorin morkozi hissole-
rinda 6 yeni magaza agmalidir — 3 ay arzindo.

e  Marketing komandas1 magazalar agilana kimi aqres-
siv, 360 darace marketing kommunikasiyasi hazirlamalidir.

e T komandasi 3 ay arzinds yeni server almali va biitiin
magazalari, bolmolori alaqalondirmalidir.

e  Todgiqat va inkisaf (R&D) sobasino tapsirilir ki, 2 ay
arzinds mohsul portfeli tokmillogdirilsin, tasdiq edilsin. Mar-
ketinqg komandas1 portfeldon gixarilan mohsullarin qisa za-
manda satilib qurtarmasi {i¢iin kampaniya hazirlayacaq.

Bununla hami isinin adim bilir ki, sirkatin strateji hadofina
¢atmasi ligiin na etmoalidir.

Hadaflar qoyularken SMART kriteriyalara cavab verma-
lidir. Yoni konkret (Spesific) olmal, élgtila bilon (Measurab-
le) kriteriyalara asaslanmali, real (Achievable) olmali, m&v-
cud soraite uygun (Relevant) olmali, eyni zamanda real vaxta
(Time-based) asaslanmalidir:

Spesific — spesifik, konkret olmali

Measurable — 6lgiila bilon kriteriyalara asaslanmali

Achievable — real olmalt

Relevant — garaita uygun olmal

Time-based — real vaxta asaslanmali

Bhatoli performans menecment sistemi is¢ilorin inkisafini,
talimlandirilmasini da nazarde tutur. Mantiqls, biz daha yaxs1
performans istayiriksa, is¢ilorin giiclarini, potensialini artir-
magq da bu isin ayrilmaz hissasi olmalidir.
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KPI tokea 8lgmok iigiin deyil

KPI (key performance indicator) — performansin 6lgii
gésta}'icisi — biza biznesin, menecerin, biznes funksiyasinin
neco iglomasini milayyon etmak iigiin ¢ox qiymatlidir.

Amma yadda saxlamaq lazimdir ki, KPi yalmz performan-
s1 8lgmoak iigiin deyil. KPI-in 1 némroli maqsadi performans:
“Flrive” etmokdir (yaxsilagdirmagq, tokan vermak). KPI bizne-
simiz ti¢lin navigasiya rolunu oynayir. Diqgati daha ¢ox hara
yénaltt"nak lazim oldugunu géstorir.

KPI-1n performansi neco “drive” etdiyi barads bir niimuna
deyak. Tasovviir edin ki, miiallim olaraq 20 nofars dors ke-
¢irsiniz. Vicdanla galigirsiniz, biitiin suallara cavab verirsi-
niz, bildiklerinizi paylasirsimiz vaxtin imkan verdiyi gadar.
Amma KPI yoxdur, &lga bilmirsiniz performansinizi. Indi
iso farz edin 6zliniiza KPI qoymusunuz ki, tolabalorin 12
nt:aferi testo 85% diiz cavab versalor, performansinizi “yaxs1”
giymatlandirocoksiniz.

Bu halda KP] var, bu, sizin performansa daha da tokan verir
(performansinizi drive edir), hor ey edirsiniz ki, kegilanlarin
an az1 85%-ni qavrasin talabalar.

Yoni biznes tokca vicdanin sasi ils, tiroyin tomiz olmasi ila,
basini agagi salib slindon galani etmoklo yerimaz. Arzu olunan
hodsflara, performansa gatmagq tigiin kriteriyalar (KPi-lar) ol-
maldir ki, o KPi-lar bizi hadaflars dogru aparsin.

Performans menecment sisteminin
biznesa asas faydalari

. Golin yaxs1 idaro olunan performans menecment sistemi-
Tnn sirkat ligiin asas xeyirlarini, faydalarin, iistiinliiklarini
Umumilagdirmays ¢alisaq.
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Omin olursan ki, iglar moqsdoyonliidiir. Naticoyo
«igloyir» hami. Rahat olursan ki, «bos-bos» islarlo
moasgul deyilsan, mohz sonin biznesina lazim olan
islor goriirson. Biitiin ¢abalar, goriilon islor sirkatin
stratlegiyasina, ana hadaflorina gatmaq tiglindtir.

Hami isinin adim deqiq bilir. Casginhq, dagimigliq
yox doracasindadir. Hami bilir ki, hans1 vaxta kimi na
etmpolidir, neco etmolidir vo s.

isgilar sirkotin strateji hadaflorine gatmaqda rollarini,
qatqilarimi aydin baga diigtirlor. Bu, onlara motivasiya
verir. «Biz bunu elodik», «Bacardig» hissi daha da giic
verir iggilora.

Komanda ruhu hakim olur. isgilor daha aydimn anla-
yirlar ki, imumi mogsadlar iigiin ¢alisir hamisi. Bir-
birlorins maksimum kémok edirlor.

Vaxtasiri rohborlik torafindan feedback alinmasi,
islorinin qiymetlondirilmosi iscilori davamh motivasi-
yada ve harokatda saxlayir.

Daha odalotli bir miihits, soffafliga yol agmis olur.
Haminin perfromans gdstoricilori ortada olur. Sub-
yektiv giymotlondirilmo minimuma enir. Hor kosin isi
odalatli, obyektivcasine giymatlondirilir.

isgilor &zlorini inkigaf etdirmoys daha maraqli olurlar.
Agig-askar basa diistirlor ki, davamlh sokilda perfor-
manst artira bilmok tigiin 6z tizorlerinda islomolidirlar.
Biznesdo gorakon doyisikliklori etmok xeyli asanlagir.
Ciinki hor kos naticoys-y6niimlil diiglinmayo Byrasib.
Daha asan izah etmok olur ki, doyismosak “yerimizds
sayacagiq’.

78

Yaxs1 performans menecment sistemi
biznesdan no istoyir?

Performans menecent sisteminin na olduguna, neco
islomasina, faydalarina baxdig. Amma nozors almaq lazimdir
ki, o godor do asan deyil diizgiin isloyon, ideal performans me-
necment sistemi yaratmagq. Bir ¢ox tomal talablori var ki, onlar
yerindo olmahdir sirkatdo. ©ks halda effektli ¢alismayacaq,
oksina ziyani olacaq. Bas noalordir o toloblor? Biznesdon no
istoyir yaxsi performans menecment sisteminin qurulmasi?

e Strategiyadan irali galmalidir. Birinei sorti bu-
dur. Bozon sirkotlor is¢inin “darta bilocoyi” yiikii
hadof kimi qoyurlar. Demsli bu halda strategiyadan
dogmayib performans menecment sistemi, isginin
gilciinden irali golib. Bununla gox irali getmok olmaz.
Sonin sgirkatinin strateji hodaflori olmali, onu yerino
yetirmaok {i¢lin hoar sey etmoalison. O ciimladon strate-
giyana, hadoflorino adekvat iggilor iso gétiirmoali va ya
méveud isggilori o saviyyoys gatdirmagq ligiin hazirla-
malisan.

e  Tamhg, biitévliik. Sistem yarimgiq olduqda effekt-
li olmur. Biitov olmalidir miimkiin olan gador. Yoni
biitiin is¢ilori shato etmolidir, biitiin iglori ohato et-
molidir, biitiin biznes vahidlarini shats etmalidir. ©ks
halda qirilma olacaq miitlag. Elo etmok lazimdir ki,
biitiin ig¢ilor bu sistemi “yasasin”, ham hadoaflarla,
naticolorlo “yatib-dursun”. Biitévliik ham ds dévra
aiddir. Biitiin il boyu aktual olmahdir. Tokca ilin
avvalinds va sonunda yada diigmamalidir.

e  Praktikilik. Hor bir sistem o vaxt daha effektli olur ki,
sados olsun. Ham torafindon asanliqla basa distilsiin.
fcrasi gox vaxt aparan olmasin. $irkatlor tanryiram ki,
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ilin 2-3 ayin1 hadaf goymagla kegirirlar. Els is olmaz.
Biznesds alava doyar yaratmaq gox dnamlidir. Har bir
gérillon isin xeyri ziyamindan (vaxt israfindan, pul is-
rafindan, enerji israfindan va s.) ¢ox olmahdir.
Moanahliq. Cox 6nomlidir menaliliq. Yoni sistem
xatrina sistem qurmaq olmaz. Hansisa is ¢atin lgii-
liirsa, sistemin tamlig1 xatrina “saxta” dlgii qaydalan
kosf etmok olmaz. Is¢inin performansimi birbasa ona
aid olan, ondan gozlonilon an vacib islerin naticosi ilo
slgmolison yalmiz. Tutaq ki, ig¢i 3 ciir ig gorur. on va-
cibi l-cidirse, performans goéstoricisinin asas hissasi
o isdon formalasmalidir. Bir da sirkst sistemin ¢ox
da *“‘asiri” olmasin gorak. Diizdiir, sistem miitkemmal
oldugca fordi yanasma ehtiyaci azalmalidir, amma
boazon agig-askar goriirson ki, is¢inin zaif performans
noticesi olde etmasinin “giinahkar1” 6zii olmayib —
konar, ona aid olmayan tasirlora géra bela alimib. Onu
nazars almagq lazimdir o halda.

Spesifiklik, konkretlik. Performans menecment siste-
mi ¢ox aydin, konkret sokildo géstormalidir ki, is¢i no
etmolidir. isgidon na gbdzloayir sirkat? O islori etmgoayin
yolu nadir? Yoni is¢ini korkorans islotmsk olmaz.
Aydinhq soraitinde islomalidir homiso. Masslon, an-
lamalidir ki, bu ay 45,000 AZN satig etmalidir, bu sa-
tis1 hans1 moashullar iizre etmslidir, vo bu satis1 etmak
iigiin hansi alatlori var.

Effektiv va qeyri-effektiv performansin daqiq
miiayyan edilmasi. Performans menecment sistemi
tokco istonilon yekun naticeni goéstermemelidir. O
naticoya aparan dizgiin yollar1i da avvaldon gostor-
mpolidir. 9ks halda *“performans: idaro etmok™ ifadosi
xeyli dorocado anlamsizlasir. Yani is¢inin baladgisi ol-
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malidir ki, bu ciir islamoak effrektlidir, bunlar isa qeyri-
effektivdir.

Etibarhilig. Sistem 6ziino giivon yaradacaq qodor
giiclii olmalidir. Hami giivonmalidir ki, rohbarin kim
olmasindan asili olmayaraq sistem adalatlidir, giiclii-
diir. Donald Tramp yeni prezident segilonds tez-tez
bu ciimlani esidirdik ki, “Amerikada sistemdir asas,
fordlor ikinci doroacalidir”. Bu, insanlarin sistema
glivanindan, etibarindan irali galir.

Adalotlilik. Etibarlilig basga moévzudur, biri do var
iggilorin sistemi tam monada gobul etmolari, adalat-
liliyina gitvanmolori. Is¢ilor amin olmaq istayir ki, hor
bir natico-y6nlil aziyyati, gabas: gqiymotlondirilir. Sis-
tem maksimum daracado iggilorin ¢abalarini, saylarini
nozora almaq giiciindo olmalidir. Burda séhboat yal-
niz natico-yénlii soylordon, gabalardan gedir tabii ki.
Sirkste lazim olmayan soylor, islor séhbat mévzusu
deyil.

Sistemin inkisafinda is¢ilorin istirakinin tomini.
idarsetms sistemlarinin “canli” olmasi, zaman keg-
dikca tokmillagmosi, igtirakin bu prosesdas istiraki ¢ox
onomlidir. Sistemin asas oyungulan is¢ilordir. Siste-
min agirhfim on ¢ox onlar hiss edirlar ¢iyinlorinda.
Bu monada isc¢ilorin fikirlorini nozors almaq ¢ox va-
cibdir. Bununla iggilor sistemi daha ¢ox *‘6zlarininki”
bilir, daha gox sevirlor, sistemlo “yasayirlar”.
Acqighq, saffafliq. Molumatlarin agiq olmasa, saffafliq
g¢ox vacibdir. Isgilor proses boyu performanslari-
n1 nozaratds saxlaya bilmalidir ki, bilsinlor hara giic
vermolidir, hans1 hissa axsayir vo s. Praktikada rast
golirik ki, is¢ilorden malumatlar gizladilir. Minimum
saviyyads malumat verilir iggilora. Bunun basqa manfi
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cohati odur ki, san sirkati iscilordon «gizlotdikca», on-
lar daha ¢ox 6gey baxmaga baglayirlar sirkoto, 6zii-
niinkii bilmirlar.

e Etik olmahdir. Performans menecment sistemi bii-
tiin saglam idarsetmo sistemlori kimi etikliyi sevir.
Isgilorin soxsi hayatina hérmat, vaxtina hérmat, ma-
raqlarina hérmoat etmoak heg¢ vaxt arxa planda galma-
malidir.

Balanced Scorecard — performans
menecment alati kimi

Balanced Scorecard — an populyar, effektiv performans
menecment alatlorindandir.

Adindan da goriindiiyii kimi, bizneso balanshi baxmagi
istayir bu alat. Yoni birtorafli inkisaf olmasin. Masalan, sir-
kotin performans1 takca bazar payinin, monfootin artiril-
masi ilo 6lgiilmasin, onunla hiidudlanmasin. Uzunmiiddatli
dayamglig1 tomin etmoak {i¢iin Balanced Scorecard’in biitiin
istigamatlorina fikir vermoak lazimdir.

Balanced Scorecard’in 4 asas istiqamati var:

®  Maliyys gdstaricilari (manfaat, satig, xarclor, ROE va s.)

e  Miistarilarle igin saviyyasi (miigteri portfeli, miistori
mamnuniyysati, loyalliq, miistari dayari va s.)

e  Kadr potensiali (is¢i dovriyyasi, bilik, gabaqcil prakti-
kanin tatbiqi saviyyasi vo s.)

* Biznes proseslorin voziyyoti (keyfiyyat, isin daha tez
vaxtda goriilmosi, resurslardan daha somoroli istifads
olunmasi va s.)

Bunu daha yaxsi tosvir etmok iigiin biznesi bir stula ban-

zadok. Stulun dayanigli olmasi, ayaqda durmasi tigiin hor 4
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ayaginin yerinds olmasi, lazimi soviyyads olmasi lazimdir.
Biznes do beladir. Uzunmiiddotli dévrde ayaqda durmagq,
raqabatli olmagq istayirsanss, har 4 istigamoto 6nom vermolisan.
Maliyys voziyyasti qadsr miistori portfelinin voziyyati do
snamlidir, kadr potensiali da énomlidir, idarsetmo sistemi va
biznes proseslorin mitkammaliyi do 8namlidir.

Bu istiqgametlar sirkatlorin strategiyasina goére forgli ola
bilor. Masslan, bazi girkatlor innovasiyam da bura daxil edir-
lar: yeni mahsullarin mahsuldarhig, yeniliklorin performansa
tosiri va s.

Sirkatin hadaflari qoyularkon bu 4 istigamatin shats olun-
masini nazora almaliyig.

- Sirkat hans1 maliyya gostoricilorine nail olmaq istoyir?
Manfaat, satig, rentabellik vo s. tizra.

-Miistorilorls isda hansi hadoflora ¢atmagq istoyirik? Mov-
cud miistarilorin qorunmast tizra hadaf nadir? Na qader yeni
miistori qazanmahyiq il arzinda? Miistorilorin say1 ile mii-
qayisado miistori portfelinin doysri daha 6namlidir. Bunu
CLV (Customer Lifetime Value) ils 6l¢gmak olur. CLV sirkatin
miistorilorindon gdzladiyi xalis galirlorin comidir. 100 az golirli
miisteri ilo miiqayisade 30 gox golirli miistori daha maraqh
ola bilar sirkat tigiin. Amma miistori say1 da énamlidir dolay1
tosirlor néqteyi nozerinden. Masalen, ¢ox sayda miigtari sonin
haqda gox sayda insan talofinden danigilmasina sabab olur.

- Kadrlarin inkisafi tizra hodaflori nadir sirkatin? Hansi
biliklora yiyslonmak istayir névbati bir il arzinda?

- Biznes proseslorin avtomatlagdirilmasi {izra hanst he-
doflorimiz var? Keyfiyyat iizro hadaflorimiz nadir? Zay
mohsullar timumi istehsalin ne¢s faizini togkil etmalidir? Mal
dasimani daha az avtomobil va is¢i ilo hoyata kegira bilorikmi?

Sirket strategiyasindan iroli golorak qgorar verir ki, bu il
{iciin mosolon maliyya gostoricilorinin shomiyyati daha bo-
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yiikdiir. Ona gora do performansin dlglilmasinda maliyya
istigamatinin pay! daha gox olur — 40%. Kadrlara gora 20%,
biznes proseslora gora 15%, miistori potensialina géra 25%.

Sirkatin rahbarina (CEO-ya) bonus tigiin hadof qoyulanda
bu faiz paylari asas gotirilir,

Rohbarin miiavini tigiin forgli ola bilar bu. Masslen, Satig
{izra miiavin miistorilorlo isin formalasmasinda asas rol oy-
nadig: iigiin onun performans sisteminds miigtori potensiali-
nin pay: daha gox olacaq — 50%. Dlbatte, digar istiqgamatlor
da nozors almmmalidir ki, har kas girkatin strategiyasinin
gergoklogmasina istigamotlonsin. Masalan, Satig lizro miiavi-
nin performans sisteminds maliyya gostaricilorinin pay1 20%,
kadr potensialinin pay1 20%, biznes proseslarin pay1 isa 10%
ola bilar.

Sirkatin digar bslma rahborleri va menecerlari tigtin fordi per-
formans hodoflari fargli olacaq. Biitiin hallarda ¢alisilr ki, Ba-
lanced Scorecard»in biitiin istiqgamatlori shato olunmus olsun.

Bununla da effektiv performans menecment sistemi ortaya
qoyulmus olur. Har kas eyni néqtaya vurmus olur — sirkatin
strategiyasina fokuslanirlar. Digar torafden, adalatli perfro-
mans lgiilmasi va doysrlandirilmasina nail olunur.

Balanced Scorecard’in diizgiin tatbiqi ilo sirkatin strate-
ji hadaflari yalmz kagiz tizerinda qalmur. Hor kesin strateji
hadaflara dogru iralilomasina takan verilir. Har kasin perfor-
mansi da buna asason 6lgiiliir.

Marketerlarin isi neca dlciiliir?
KPi-lar neca qoyulmahdir?

Bu bélmadas magsadim konkret bir biznes funksiyasi lizra —
marketing tizrs KPi-larin goyulmasi niimunasini géstarmakdir.
Olgiilma marketingin sn agrili taraflorindan biridir. Ho-
gigatan ¢atindir 8lgmak marketing faaliyyatinin naticalarini,
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marketerlorin performansini. Bazan olgmo, asaslandirma
iglori o qadar vaxt aparir ki, gevik olmagq olmur. “Agill fikir-
laginca,dali vurub ¢ay1 kegir” misali..

Digor torafden, John Wanamaker’in dediyi kimi, “reklama
¢gokdiyim xorcin yansmin bos yera getdiyini biliram, amma
hansi yansidir, onu bilmirom”. Amma bu sitatda s1 ginacaq ax-
tarmagla isi bitmis hesab etmok olmaz. Sirkati har xarclonan
gepik diistindiiriir. Umumiyyatls, marketing sébasini, marke-
tinq menecerlarini niya saxladiglar diistindiiriir.

Mon hardan bilim ki, sirketimin marketing faaliyyati
gonaatbaxsdir? Daha yaxsisi neca olar? “Yaxsi” na demokdir?
“Pis” na demakdir? Suallar ¢oxdur..

*  Marketings na qoadar pul xarclays bilorik?

e  Satis1 artirma@m effektiv yolu nadir?

*  Marketing olaraq hans: sahslors daha gox y&nalmo-

liyik?

Bunlari bilmak tigiin bir sakilda 6lgmok lazimdir. Oleil kri-
teriyalari, _('j](;i'mf.i miiayyan edan gostaricilari — KPI (Key Per-
fomjnance Indicators) miioyyan etmak lazimdir.

Olgiilma sirkatds son magsod deyil amma. Olemok xatrina
6lgmaok olmaz. Moagsadli olmahidir. Olgmaya doyarmi?
Olgmoys hansi saviyyods yer vermoaliyik? Bir seyi élgmayin
faydasi onu 6lgmoayin xorcinden gox olmalidir. Nazara almagq
lazimdir ki, 6lgmak ¢atindir. Resurs talab edir — vaxt, pul, in-
san, proram taminati, cihaz va s.

Digor tarafdan, biz har seyi (har detall) 6lgmoys galisanda
bir seylor qurban vermsli oluruq — ¢evikliyimizi, keyfiyyoti,
vaxtimizi, manfasti va s. Bunlar dlgmayin, har seyi dlgmaya
galismagin alternativ doyaridir ki, onlarla hesablasmaq lazim-
dir.

Biitiin bunlar aslinds marketingin effektivliyini, faydasim
sual altina salmagq tigiin edilmir. Agilh marketing uzanmiiddatli
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dévr iigiin doysr yaradir. Bu monada marketings xarclonen
pula “xarc” kimi yox, “investisiya” kimi baxilmalidir.

Olgiilmo texnikalarina kegmomisden avval bir nega vacib
mosalonin altini cizmaq istayiram.

1. Kecan ilki gadar marketing biidcasi ayirmaq kegon
ilki satis1 alda edacayin demak deyil.

Bazon gox yanhs olaraq elo diisiiniirlor ki, sanki an azi
kegan ilki satiglarin eyni rahatligla qorunacagim kimss séz
verib. Ekstra satiga tosirina baxirlar. Kékiindon yanhgdir. Sati-
s1 tamin eden amillar takca sanin marketing foaliyyatin deyil.
Satiga tasir edan harakatverici qlivvalar (drayverler) har il eyni
ciir galmur. Raqiblar daha da aqressiv iglayirlor, bazar sartlari
¢atinlagir. Catinloegir satmaq. Takca ragibloerin davranigini
demirom. Siyasi, iqtisadi, sosial va s. amilleri nozars almaq
lazimdir. Migtarilards, satis kanallarinda da dayisikliklar olur.

FMCG (giindalik talabat mallari) sektoruna baxaq. ©v-
vallar asas satis kanali anenavi marketlor idisa, ildan-ila su-
permarketlar ananavi mahallo marketlarini sixisdirir. Mahalla
marketlorino satmaq qodor asan deyil supermarket saba-
koalorina satmagq. Sabakalor giiclandikes diqte edirler. FMCG
sirkatlari {i¢lin supermarketds satmagin xarci (cost of trade)
daha yliksakdir, xarclidir. Mahsulunu rofo qoymagq tigiin pul
verirsan, bayramda kampaniya/endirim etmsak macburiyyatin
var, bozon gabakonin har marketinin ad giiniinds hadiyya
verirsan :) va s. Bu, o demakdir ki, satmagin xarci ildan ilo ar-
tir. Tokca FMCG-da deyil bu. Ragabat giiclandikecs, miistarilor
maariflondikca va s. bu bas veracok.

2. Marketing faaliyyati tokco hamin ilin satisim artir-
magq iigiin deyil.

Bu da gox 6nomli masaladir. Illik marketing biidcasinin il-
lik sati mablagina nisbatino baxmagq olar, amma bu, miitlag
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holledici gostarici sayillmamalidir. Ciinki sanin imica, bren-
din taninmasina ¢akdiyin xorc tokca bu ilin satisimi artirmaga
yonalmir. Sonin bazarda “sasin™ yiiksaldikca, bazar payini da
artira bilirsen yavas-yavas. Basqa s6zla, “share of voice” ar-
tim1 “‘share of market™ artim ilo naticalona bilir ¢ox hallarda.

Marketingin qarsisina galon illorin satislarini diisiinmomak
tapsingi/hadaflori goyulsa, brends xarclonan moablag fargli
olacaq.

3. Marketing faaliyyati tokca satis ii¢iin deyil.

Giiclit marketing ila gliclii reputasiya, imic formalasdirir-
san. Bunun faydasi tokea satigda olmur. Daha gox insan sanin
sirkotinds islomak istayir. Is yeri segilonds sirkatin imici asas
segim kriteriyalarindan olur. Bir miiddat pulsuz islamays bela
(tacriibagi kimi) razi olurlar. Bundan basqa, digor torofdaglar
da sanls hesablasmaga daha ¢ox meylli olurlar. Nasa alanda
tadariik¢iilora diqta eda bilirson, daha rahat borc tapa bilirsan
(etibar edirlar), investor tapa bilirsan va s.

indi baxaq gorok neco dlgiiliir marketing.
KPI-lar neco miiayyan edilir?

KPI-lan miioyyanlagdirmak tigiin baglangic noéqta girkatin
hadaflarine, strategiyasina baxmaqdir. $irkot nays nail olmagq
istayir? Na istayir marketingdon? Hodaflara va homin il ti¢iin
prioritetlors baxandan sonra ana KPI bloklari miiayyon edilir.
KPI bloklar1 iimumi istiqgamatlari miiayyen edir. Masalan, aga-
gidaki kimi ola bilar:

1. Sats, miistari calbi, miistori portfeli. — Burda tokca
yeni miistarilarin calbi yox, ham de mévcud miistarilorin gorun-
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mas1 istiqamatindaki faaliyyat (CRM), miigtari momnuniyyati
da nazors alumr.

2. Brending, reputasiya. — Yuxarida qeyd edildiyi kimi,
tokca hamin ilin satiglarina baxmaq lazim deyil. Ela imic for-
malagdirmagq lazimdir ki, galan illords do sirkat faydalana bil-
sin.

3. Marketing sisteminin gorunmasi va inkisaf etdiril-
masi. — Bazan sirkstlor qisamiiddatli naticays o gader fokus-
lanirlar ki, isin plansiz, sistemsiz olmasina fikir vermirlor.
Naticada ham risklar artir, ham da sirkot béyiidiikca hamin
marketinq sistemi “qaldira bilmir” yiikii. Buraya marketing
planlama sisteminin yerindo olmasi, vaxtinda bazar aragdiril-
masinin aparilmasi, vaxtinda mahsul portfelinin yenilonmasi,
hesabatliliq sisteminin olmasi, kampaniyalarin effektivli-
yini gostoran hesabatlarin hazirlanmasi, marketing koman-
dasimin daxili miistarilori (satis heyatinin, digor iscilorin fi-
kirlorinin nazors alinmasi va s.) momnun etmasi, har pul
xarclonmamisdon qabaq effektivliyin asaslandirilmasi va s.
daxildir.

4. Ayri-ayri marketing aktivliklorinin effektivli-
yi. — Diigiinmak olar ki, timumi naticoys baxiriq da.. Ayri-
ayn iglarin effektivliyina niya baxaq ki? Bu, ondan &triidiir
ki, marketing komandasi hor névbati addimun, kampaniyanin
effektivliyi (ROI) haqda diisiinsiin. Har xorcladiyi gapiyin ef-
fektivliyi haqda dusiinsiin. Har verdiyi toklifin effketivliyino
inansin va s.

Ana KPI bloklar miiayyen edildikdan sonra bunlann har
birinin hamin il tigiin sirkato prioritetlik doracasi miioyyan
edilir. Masalon, Satig, miistori calbi, miistari portfeli 40%,
Brending, reputasiya 20%, Marketing sisteminin qorunmasi
va inkigaf etdirilmasi 15%, Ayrni-ayr1 marketing aktivliklarinin
effektivliyi 25%. Sirkotdon sirkots doyiso bilor bu ana KPi
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bloklari, eyni zamanda prioritetlari. Sikatin hadaflarindan,
strategiyasindan, inkisaf yolundan asthidir.

Bundan basqa, sirkotin, mahsulun hayat tsiklindan da asi-
hdir. Masalan, bazara girdiyin il brendingin, sistemn quruculu-
gunun shamiyyati daha ¢ox ola bilar, sonrak: illarda isa miis-
tori portfeli.

Ana KPI bloklari va onlarin prioritetlik ¢okisi balli ol-
duqgdan sonra har bir KPi blokunu formalasdiran konkret KPi-
lar miiayyan edilor. KPi-lar sirkatdon-sirkata, sektordan-sek-
tora dayisir.

Hoar bir ana blok tizro niimuns olaraq miimkiin KPi-lari
qeyd edak. Qeyd edim ki, asagida gostordiyim KPI faizlori
tam sortidir. Niimunadir,

1. Satis, miistari calbi, miistari portfeli. — 40% ¢oki

Bu 40 % do bélitinacak forqli KPi-lar arasmda.

— Yeni miistori calbi (maksimum15%) — Miistari sayina
KPI qoyula bilor. Masalon, say 200-300 aras: oldugda 15%,
150-200 aras: olduqa 10% va s.

Bazi sirkatlor haqh olaraq miistari sayindansa, Miistorinin
¢okisino digqgat yetirirlor. Bunun an yaxgi Ol¢i vasitasi “miis-
tarinin dmiirboyu doayari” géstaricisidir — CLV-dir (customer
lifetime value). CLV har bir qazamlmis miigtaridon sirkatin
gozladiyi galirlori nazars alir, KPI kimi CLV qoyuldugu halda
daha perspektivli, daha ¢ox galir vad edoan miistarilarin calb
edilmasina digqot edilir.

— Miistarilarin qorunmasi (maksimum 10%). Bunu élgmak
daha asandir. Miistari portfelinda miigtarilorin ne¢oa % qorun-
dugunu élgmak asandir. On gox telekom sanavesi (Azercell.
Bakcell, Nar vo 5.), audit sirkotlari vo s. tigiin asas gdstarici olur
bu. Telekomda buna “churn rate” deyirlar. Yoni miistarilarin
nega faizi raqib sirkats kegib.
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Miistori portfelinin qorunmasim bazi sirkatlor miigtori
sayi ilo, bozilori iso (xiisusilo B2B) CLV osasinda olgtirlar.
Qeyd edim ki, CLV hesablanmas: homigo fordi yanagma ila
olmur. Miistori profillori tizre timumilagdirmalar etmak olur.
Mosalan, bank goliri 500 AZN-don az olan muallimlar iigtin
bir CLV miioyyan eda bilor. .

Miistorinin raqiba kegmasi bozi hallarda qeyri-marketing
sobabindan bas verdiyi ii¢iin bazi hallarda mt‘wcu.lld miig-
torilarinin mamnunlugunu 6lgtirlor daha adalotli KP1 olaraq.
Bunun iigiin an populyar KPI — NPS (net promoter score)
hesab olunur. NPS ila miistorilerin ne¢o faizinin sirkoti bas-
galarina tévsiyo edocoyi miloyyan olunur. Ogor miigtori §ir-
kati basgalarina tovsiys etmakda hovaslidirss, demali gox
momnundur.

Miistori mamnunlugunu él¢gmok tigiin bozi girkatler sorgu-
lar osasinda Miistori Momnunlugu indeksi (MMI) hesablayir-
lar. MMI sorgusundan avval sirkat avvalcs &zii liglin miistari
memnunlugu kriteriyalarim miioyyan edarak vacibliyina gora
¢oki verir. Masalan, geyim magazasindan danigingsa, miistari
momnunlugu kriteriyalari asagidaks kimi miioyyan edo bilarik:

e iscilorin giilariizliiyii vo mehribanhg (30%),

s secim bollugu (15%),

e parking (20%),

e tez-tez kampaniyalarin kegirilmasi (20%),

e magazanin daxili mithiti, rahathg (15%).

Belo olanda sorgu naticosindo daha vacib kriteriyalar tizra
sirkot daha gox xal qazanacaq. MMI miistari mamnuniyyatini
daha diizgiin gokilds aks etdiracok.

*  Miistori miraciatlori (maksimum 10%) — Yalmz yeni

satislar1 nozaro almaq dogru deyil. Bazi hallarda mar-
keting miistorini qapiya gatirir, sirkat miloyyan sabab-
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lardon sata bilmir onlara. O monada bozi sektorlarda
miistari miiraciotlori KPji olaraq daha 6nomli olur.
Masolon, banklarda. Miistorilori  filiala gotirirsan,
mohsulun gortloring gora onlara kredit vermak olmur.
Tohlil edib gora bilorson ki, marketing hadaf kiitlasina
uygun miigtorilor gotiro bilmir gapiya. Ona gora do
an uygun gostorici “miiraciat edon uygun miistarilor”
gostoricisidir. Buna MQLs (Marketing qualified le-
ads) deyillir.

+  Colb edilmiy miistori bagina xorc (maksimum 5%). Bu
da bozi sirkotlordo KPI gostoricisi olur. Ciinki sirkatlor
daha az xorclo calb olunmasini istoyir miistarilorin.

Brending, reputasiya. — 20 % goki

Brendingi 6lgmok on ¢otinidir. Marketing aragdirma alatlori

inkisaf etdikca brendingin 6l¢ii vasitolori do tokmillosir.

* Brendin tamimirhg (brand awareness) (maksimum
10%). Mistorilor arasinda sorgu edilorak nego % res-
pondentin brendi tanipmasimi miiayyan etmok olar.
Onun ssasinda KPi-a cavab tapmagq olacag.

* Miisbat reputasiya (maksimum 10%). Taninmaq hola
yaxs1 taninmaq demok deyil. Ona gora do reputasiya-
nin da olgiilmasi montiglidir. Reputasiyani miiayyon
etmok iiglin mistari sorgularindan istifada etmok olar.
Bundan bagqa, reputasiyani media monitoring hesa-
batlar ilo do izlomak olur. Masalon, ay arzinda sirkat
haqqinda daha ¢ox miisbat, yoxsa manfi yazilar ¢ixib
mediada?

Marketing sisteminin gorunmas: va inkisaf etdiril-

masi. — 15% ¢oki.

- PR-da ardicilhq (maksimum 5%) — PR plammna uygun foa-

liyyat géstorilibmi? Vaxthi-vaxtinda Press release yayilibmi vo s,
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— Arasdirmada ardicilliq (maksimum 3%) — Plana uygun
olaraq vaxtinda aragdirmalar edilibmi? Ragiblardaki doyisik-
liklari vaxtinda gérmak miimkiin olubmu va s.

— Daxili miistarilorin mamnuniyyati (maksimum 4%) —
Daxili miistarilor (satis is¢ilari, sirkatin digor isgilori) mar-
keting komandasindan, sirkatdoki marketing faaliyyatindan
razidirm? Masalan, banklar filiallara sorgu géndorir ki, mar-

ketinqin faaliyyatindan razisimizmm?
— Planhilig va hesabathiliq (maksimum 3%) — Noazords

tutulan plan va hesabathilifa riayst olunurmu? Kampaniya
kegirilmamisdan avval effektivliyi asaslandinlirmi? Kampa-
niya kegirilandon sonra hesabati verilirmi?

4. Ayri-ayrt marketing aktivliklorinin effektivliyi. —
25% ¢aki.

— Kampaniyalar lizra effektivlik (maksimum 13%) — Her
kampaniya kegirilmamisdon avval vad edilan effektivlik ol-
malidir. Ona ¢atitlibrm? Masalan, sirkatdan asili olaraq stan-
dart miiayyan eds bilarson ki, kampaniyalarin 80%-i ugurlu
oldugda maksimum 13%-i alacaq marekting komandasi. Naya
gora 80%? Clnki biitiin kampaniyalarin ugurlu olmasi real de-
yil — hadaf kimi qoyula bilmoz.

— Sosial media lizra hadaflor (maksimum 6%) — Like sayi,
engagement rate, cavablandirma tezliyi va s.

— Internetds optimizasiya soviyyesi (maksimum 6%) —
web sayta giris say1 va s.

Satis planlamas

Satis prognozu kegmis data (satig rogomlari), subyektiv
forziyslar (assumption), bazarin vaziyyotina va s. asaslanir.
Yalmz obyektiv rogamlara ssaslanmaq olmur. Assumption
miitlaqdir. Masalen, menecment diisiiniir ki, yeni satis proq-
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raminin tatbiqgi satiga bir 15% miisbot tosir gostaroar. Bu, as-
sumption’dir. '

_ Satis prognozu satis planindan daha béyiik anlayisdir os-
linda. Prognoz dedikds, bazarda ns qadar satmaq imkaninin
olmas: nozards tutulur. Sati plani iso prognozdan irali galarok
sonin na qadar satmaq istadiyini, hadafladiyini bildirir. Bu
bdlmads prognozlasdirma tisullarmdan (time series, regression
va s.) deyil, konkret satis hodaflarinin goyulmasindan, planlama-
ya yanagmadan séhbat agiram.

Belos bir deyim var: Forecast demand, plan supply (Talobi
prognozlasdir, toklifi planla.). Sirkatlar bir ¢ox hallarda yalmz
bugiinkii imkanlarindan (is¢i say1, avadanliq say, istehsal siicii
va s.) eixis edorok satis plani qoyurlar. Oslinda, uzunmud‘zatli
perspektivds yanligdir bu. Ciinki bazarin potensiali deyil, 6z
imkanlarin nazors alimir bu halda. Talabi gorandan sonra re-
surslarim ona uygunlagdirmaq daha mantiqlidir.

Mosslon, hamin qadar satis1 etmak ti¢tin bugiinkii is¢i sa-
yin Kifayat etmir. Is¢i sayini uygunlasdira da bilarson, hamin o
tolobi konardan da autsors eda bilorsan.

Kegmis data’ya asaslanmagq bazi hallarda tohliikslidir. Sa-
tig raqami itirilmis imkanlar1 géstarmir. Na gadar “malsizlig”
(stock out) olub? Na gador sifarigi qargilamaga isgin olmay1b?
Na gader sifarisi qarsilamaga vaxtin olmayib? Bagqa sézls,
itirilmis imkanlar1 gérmak olmur.

Tasavviir els, kegon ilin aprel ayinda 20,000 AZN-lik mal
satmisan. Onu baza kimi gétiirorak deyirson ki, satis siste-
minin inkisafi satigi 25% artirmaga imkan verir. Ona géra
da satis plam olaraq 25,000 AZN qoymusan. Amma nozora
alsan ki, kegan il 30,000 AZN satmaq imkanin olub (sadaca

mal olmayib anbarda, mustariys “yox” demison), demali satig
hadafini bu il 30,000 AZN-don az qoymagq dogru deyil. Yani
itirilmis imkanlar1 da nazoro almaq lazimdir. Digar tarofdan,
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o satigt etmok {igiin na lazimdirsa, tomin etmoalisan. Tobii ki,
monfaatliliya do diggat yetirmak lazimdir. Daha ¢ox satmagq
{iciin resurslar (is¢i sayini, masin sayimi vo s.), xarclori artir-
maq har zaman miisbot maliyys effektino gotirmaya bilar.

Daqiqlasdirak ki, satis plani
naya lazimdir?

«  Oniimiizii gérmok figiin (sirkatimiz hara gedir?)

e  Saus nozaratdo saxlamaq iigiin (plan qoymayanda

nozarat da olmur)

«  Konarlagmalari, axsamalar gérmok lgiin

e  Performansi drive etmok (harakato gatirmak) ti¢lin va s.

Satis plani miitlaq sada, asan olmalidir. Miirakkab olmasi
¢ox yanhsdir.

Satis iscisi rahat hesablaya bilmalidir. Daqiq bilmalidir ki,
na edonds bonusu artacaq. Qsliz diisturlari beyninds dasima-
malidir satis isgisi. Ay arzindo do davamh olaraq bilmalidir
ki, plamn harasindadir. Neg¢a faizindadir. Plan gdriiniir, yoxsa
YOX.

Yaxsi planlama ii¢iin yaxsi analitika sisteminin olmasi
sortdir. Biitiin satis dinamikalar1 (mahsul, satis kanal, satis is-
¢isi, arazi va s.) tizra performans: gérmak ¢ox dnamlidir. Ana-
litika naticasinda gériirsan ki, mosalon, filan mohsul {izrs sa-
tisa diggati artirmaq lazimdir. Burdan yola ¢ixaraq goalon ayin
satis planinda homin mahsul iizra xiisusi hadaflar qoyursan.

Vo ya filan orazido satisin azaldigim goriirsan. Bu, sana
signal verir ki, o orazidoki miistorilordoki azalmam aragdira-
san. Va satis planlamasinda hamin araziys ayrica hadaf goya
bilarsan.

Satig raqamlorini, analitik hesabatlarin online rejimds tokca
rohbarlik tarafdan deyil, satis isgilori torafdon da gériilmasi ol-
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duqca faydalidir. Isgilors imkan verir ki, &zlari 6z sahasinda
¢at1‘$mathlar1 vaxtinda gérarok gevik reaksiya vera bilsinlor.

. Isr,:‘i[ori satis hesabatlarindan istifadoya stimuI]zlsdlm'lac-;
slrlsotm raqabat gabiliyyatini va igin effektivliyini birmanal
sokildo artirir.

Satis plam qoyulanda satig iscilorinin istiraki cox faydah
vo etibt:ll'lldlr‘ Onlar qador heg kim “sahani” hiss eda bilmoaz.
Miigtari-miistori voziyyatin hara dogru getdiyini deys bilarlar.

l?ogru planlama tokco satisa vo milstori mamnuniyyatina
deyil, hom do manfaato miisbat tasir gostorir. Satig planina uy-
gun olaraq resurslan (material, is¢i say, is vaxti vo s) ovvaldan
planlayanda daha sarfsli vo az xarcli olur.

Satis planina uygun istehsal plant olur ki, bu da malsiz-
hq (stock out) problemini onlamoya imkan verir. Miistorilor
istadiyi mal vaxtinda tapa bilirlar vo raz qalirlar.

Satig hadoflori biznesin digor hodoflori kimi SMART
(konkret, 6lgiila bilan, real, soraita vo vaxta uygun) kriteriya-
lara cavab vermolidir.

Hodoflar mahdud sayda (2-3) olmalidur ki, satig isgisi fo-
kuslana bilsin. Bunu yolayricinda qoyulan yol harakati nisan-
larina banzotmok olar. Cox sayda olarsa, siiriicli ¢asib qalar
orda, bilmaz hansina fikir versin.

Bundan bagqa, hadaflars satis is¢ilorinin inanmasini tamin
etmoak lazimdir. Hodoflar hor bir satis is¢isi ilo miizakiro olun-
mali, miizakirs edilmolidir. idealda miigtori-miistori hadaflar

qoyula bilar ki, satis is¢isi hadaflari neca reallasdiracagini bil-
sin, inansin.

Satig plani noys asaslanmalidir?

Bir ¢ox hallarda avvalki dévriin satis noticalarina baxilir.,
Onun tizarinds iglenilir. Umumi olaraq satig planim formalag-
diran bloklarin (building blocks) bazilorino baxaq:
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— Ovvalki dévriin satisi. Bu, baza planin asasini togkil edir. I

Kegon dévrds (ay. il) satisin nayin hesabina o godar olmasi
nazara alimir. Masalon, kegon ilin bu aymda 600,000 AZN
satis olmugdu. Bu plan neco formalagmigdi? Onlari da baza
drayverlor kimi nazora almahiyiq. Masalan, kegon il 20000
AZN biidca xarclonmisdi kampaniyalara, yenica rebrending
olmusdu, ragibda rohbar doyisikliyino goéra passivlik var
idi, aym son 10 giinii Ramazan ayina diigmusda vo s. Bitiin
bu tasirlorin bu il neca olacagn va satiga miimkiin tasirlorini
nazara almagq lazimdir,

— Bazarin boyiimasi. Bazar trendino baxmagq lazimdir. Ba-
zar boyliyiir, yoxsa kigilir? Masoalon, ager bazarin kegon ila
nisbaton 5% artma trendi varsa, bunu nozara almaq lazimdir
baza plam formalagdiranda.

— Rogiblorin tesiri. Raqiblorin biznesi, davramglari daim
izlanilmalidir. Satig planinda onu nazora almaq lazimdir.
Masalan,

1) Ragib sirkat kegon illo miigayisodo satisa daha gox
biidca xorcloyir kampaniya biidcosi olaraq.

2) Ragib sirkat yeni mahsullar buraxib

3) Roaqib sirkatin rahbarliyi doyisib, bu da satisa miisbat
tosir gdstorir.

4) Roqib sirkat satis sistemini doyisib. Yeni satis ofisi agib,
satis komandasim boyiidiib va s.

—Marketing aktivliklorinin tosiri. Burda hom brenda yo-
nalik, ham da birbasa satiga yonalik aktivliklari nazors almaq
lazimdir. Moasalan, sirkat yeni ayda rebrendingq planlagdirib.
Vo ya mahsulun dizayninda doayisiklik edib vo hesab edir ki,
bu yenilik satisin artimina sobab olacaq. Ticari marketing (bir-
basa satisa yénolik) biidcasini do nazaro almaliyiq. Masalon,
kegan il 20000 AZN biidca xarclonmisdi, bu il hesab edirik
ki, 15000 AZN xarclanmoalidir. Bunun satiga miimkiin tasirini
nazara almaliyiq.
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— Sirkotdo satisa sobob ola bilocak basqa doyisiklik-
lar. Moasolan, satig sisteminda dayisiklik bas verib, avvalki ay-
larda yeni miistarilor gqazanilib va s.

Kegan dovriin satisindan yola ¢ixmagq biitiin hallarda an
yaxsi ¢ix1s yolu deyil. Bunun alternativi “ag kagizdan” bas-
lamaqdir. Kegon dévrii unudaraq sifirdan yeni plan goymagq
miimkiindiir. Buna Zero-Based Budgeting deyilir. Kegmis
dovro osaslanmayan satis planinin va biidcanin iistiin cahati
odur ki, kegmisdoki miimkiin yanhshqlardan baza kimi
istifado olunmur. Zero-Based Budgeting an ¢ox o vaxt istifada
olunur ki, sirkat kegmis satis roqamlorina, satis performansina
timumiyyatls inanmagq istomir — hesab edir ki, realhigdan xeyli
daracada uzaqdir o ragamlar.

Baza satis planinin miiayyan edilmasi

Qeyd olundugu kimi, satis plami qoyulanda avvalca baza
satig plan1 miioyyan edilir.

Ragamla
Gist ¢
staricilor ifadosi Qeydlar
Kegan ilin sat £20,000
¥ ol AZN
Tendera giira bu
Outlier effekti 50,000 | 3t olmusdu, buil
(Anormal sifaris) AZN olmayacaq. Ona gors
baza plandan ¢ixmaq
lazimdur.
Ticari marketing biidcasi 5,000 AZN
Yeni mahsullarin effekti +8%

97



Kegan ilki malsizhifin +59
(stock-out) nozora alinmasi

Devalvasiya Ic]"fcku va giymat 30%
artirminmin tasiri

Rebrending effekti +15%

Satis sisteminin
takmillagdirilmasinin, miistori +20%

sayindaki artumin effekti

Belalikla, 5000 AZN ticari marketing biidcasi olmasi ha-
linda baza satig plam asagidaki kimi olacaq:

(120,000 AZN — 50,000 AZN) + 8% + 5% — 30% + 15%
+ 20% = 70,000 AZN * 1.08 * 1.05 * 0.70 * 1.15 * 1,20 =
76,681.08 AZN.

Bundan sonra baxilir ki, alava satisa dostokla na gadar ar-
tirmagq olar. Masalan, saus isgilori ilo damisilir ki, kegon ilki
qador (5.000 AZN) biidea xarclomoakla 76,681.08 AZN satis
olmast mantiglidir.

Bu il alava 3,000 AZN xarclamakla 20,000 AZN slava sa-
ug istonilir. Bu, rohborlikla satis personal arasinda razilagdi-
rildigdan vo toraflar buna inanaraq tesdiq etdikden sonra asa-
gidaki kimi ticari plan yaranir:

8,000 AZN ticari marketing (satisa dostok) biidcasi,
96,681.08 AZN saus plani.

Ticari plan (trade plan) o demokdir ki, 1) No qader satis
olacaq? 2) Satisa dastak iigiin hansi alatlar (ticari marketing
biidcasi, motivasiya tadbirlori va s.) olacaq.

Satig plani vo ticari marketing plani yalniz imumi mablagla
ifado olunmur adatan. Satis dinamikalari tizra ayrila bilir.

- Mahsullar lizra

- Is¢ilor tizra

- Satig kanal iizra
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- Orazi lzro

- Mahsul gruplar {izra va s.

Satiga dastok alatlori miixtolif ola bilar. Satis is¢ilori arasinda
yarnigma, lotoreyalar, satg noqtolorinds stimullasdiricy kampani-
yalar (masalon, 3-nii alana |-i hadiyya). alava endirimlor kampa-
niyalari va s.

Satis analitikasi sirkatlors imkan verir ki, hansi sahada
axsamalarin oldugunu gérsiin. hansi sahoys digqoeti artir-
magq, fokuslanmaq lazim oldugunu gérsiin. Bu, planlamada
da sirkotlora kémok edir. Masalon, miioyyan edir ki, daha
galirli olan A mahsuluna fokuslanmaq lazimdir. Bu zaman sa-
tig ig¢ilorine do A mohsulu iizra xiisusi satis plan qoyulur, A
mohsulunun satigindan daha ¢ox bonus alirlar isgilor. Kampa-
niyalarda da sirkat bu niianslara digqgat yetirir.

Bagqa bir misal. Sirkat tohlil edarak gériir ki, on galirli sa-
tig kanali restoranlardir, amma bu vaxta gadar o istigamatda
magsadli islor gériilmoyib. Bunu nozora alan sirkot resto-
ranlara satiy {igiin xiisusi plan va satis alatlori milayyan edir.
Masalon, restoranlar iizro satis planini an gox yerina yetirmis
is¢iya avvalden miiayyan olunmus hadiyyolar verilir.

Kampaniyam hans: ayda daha gox etmok lazimdir? “Pis”
ayda, yoxsa “yaxs1” ayda? Bozi sirkatlor satisin movsiimi ola-
raq pis oldugu aylarda daha gox pul xarclayirlar, yaxs1 aylarda
iso daha az. Bu, kobud sahvdir (gox hallarda). Masalon, mart
normalda fevral ayindan ¢ox yaxsi aydirsa, kampaniyalari daha
¢Ox mart ayina saxlamaq daha mantiqli va effektlidir. Fevral
aymnda bazar onsuz da kigikdir. Hom da miistorilor martdaki
kampaniyani gézloyirlor. Belo olanda pulu bosuna ¢élo atmag
naya lazimdir ki? Bazar: xilas etmoak sanin igin deyil. Mart-
daki imkandan yararlanmaq lazimdir. Béyiik “tort”dan daha
boyiik “dilim” almaga can atmagq lazimdir.
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Miistari portfelinin dayari neca dlgiiliir?

Moalumdur ki, miistori biznesin mévcudlugunun asasidir.
Ona goroa biitiin normal bizneslor miistorilorin gadrini bilmaya
cahsirlar, CRM strategiyalarimin markazinda miistori-markazli
madaniyyatin formalagmasini, miistari-morkazli yanasmam
6na gakirlor. Cahigirlar ki, miisteri portfellari byiisiin, bunun
naticasinda bizneslari daha dayanigh olsun.

Siza maraqgh deyilmi 1 miistari itironda na gador pul itirir-
siniz? Va ya | miigtari qazananda na qadar pul qazamirsimz?
Bunu anlamagq tigtin miistarilorin doyarini (sona qazandiracaq
pulu) élgmalisan.

Bas hardan bilak bizim miistori portfeli na boydadir? Neca
dlgak bunu? Tabii ki, miistori say:1 ila dlgmak dogru deyil.
1000 nafarlik isgisi olan sirkatla 5 iggisi olan girkati 1+1 kimi
toplamaq olmaz.

Miistorinin dayarini bilmak zarurata gevrilib. Gériiriik ki,
miigtarilari olan girkaot daha dayamigh olur. Sirkatin perfor-
mansim tokca kegmis ddvrlarin maliyys naticalari (monfaot,
dévriyya va s.) ila 6lgmak olmaz. Sirkatin galacokds golir qa-
zanma potensiali olduqca énamlidir. Potensial galir gazanma
potensialinin an asas gdstaricilorindon biri miigtori portfelinin
dayoridir.

©n mashur strateji menecment alatlorindon olan Balanced
Scorecard da sirksti 4 asas géstarici ilo giymatlondirmoyi uy-

gun hesab edir. Bu 4 géstarici girkatin golacakds pul gazanma |

potensialini ortaya ¢ixarir. Balanced Scorecard sirkatlora 4
perspektivdan baxir. 1) Maliyyo perspektivi, 2) Miistari pers-
pektivi, 3) Bilik, HR perspektivi, 4) Sistemlilik perspektivi.
Yoni sirkotin maliyys gostoricisi yaxsi ola bilor. Bu,
sirkatin golacayi, dayamigligs haqda har seyi demir. Miigtari
portfelin galacokds davaml galirlor qazanmaga kifayatdirmi?
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Iscilorinin saviyyosi sirkatin inkisaf planlarina uygundur-
mu? Motivasiya sistemi, korporativ madaniyyat hansi saviy-
yadadir? Sirket sistemli isloyirmi? Biznes proseslor, data me-
necment, planlama va hesabatliq sistemi, korporativ idaraetma
na daracada yerindadir?

Sen bir sirkat almaq istoyands miitlaq yuxarida sadala-
digimiz gostaricilorin har birino digqat yetirmalisan. ki
sirkat miiqayiso edok. ikisi do eyni maliyya géstariciloring
malikdir, ikisi do eyni qador manfaot qazanir. Amma birinin
zongin miistari portfeli var, digarinin yox. Hansina iistiinliik
vermoalisan? Tabii ki miistari portfeli zangin olan sirkata.

Miistori portfelinin (customer equity) dl¢iilmasinin an
dogru gostaricisi CLV yanasmasidir. CLV (Customer Life-
time Value) — miistorinin &miirboyu dayori demakdir. Buna
LTV (lifetime value) da deyilir. Yoni miistaridon émiir boyu
gozladiyimiz monfaat. Omiirboyu dedikda, sirkatdan-sirkato
dayigir miiddat. Sirkat bu miiddati 5 il, 7 il, 10 il — miixtalif ciir
gabul eds bilor. CLV — bir miistari tizrs gozlonilon monfaati
oletir. Miistari portfelinin dayorini slemak iglin isa biitiin
miistarilar iizro CLV-lari comlomak lazimdir.

CLV hesablama gaydas1 — miistoridan hazirda gqazandiZin
va goalocakds qazanilacaq {imumi gézlonilon manfaatin bu-
glinkii pul ilo ifads edilmasidir. Miixtalif hesablama yollar
olsa da, imumi mahiyysti budur. Miisteri portfelini daha asan
yolla hesablamagq {iciin bozi sirketlor hor mistariya ayrica
CLV hesablamir. Miistari kateqoriyalari tizrs orta CLV hesab-
layaraq hoamin kateqoriyada olan miistarilerin sayina vururlar.
MBasalen, sirkatinin B kateqoriyali miistorilori sana ortalama
500-1000 AZN monfoat (gross profit) veran miistarilordir. Or-
talama CLV 750 AZN-dir. B kateqoriyali miistarilarinin sayi
50-dirsa, B kateqoriyas: tizra portfel doyari 50*750AZN =
37,500 AZN olur.
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Miistari portfelini 6lgmak basqa na tiglin lazimdir?

Miistari portfelini 6lgonda sirkat miigterinin daysrini daha
yaxsit anlayir. Har bir ig¢i bilir ki, hans1 miigtorini itironda
sirkat na gader galirden mahrum olur. Daha aydin tosavviir
olur miigtarilarla islayan is¢ilarda. Daha mosuliyyatli yanasir-
lar miistarilorlo miinasibata. Anlayirlar ki, mistori portfelinin
dayarini artirmaq tgiin hanst qrup mustarilora fokuslanmagq
daha uygundur. Tasadiifi deyil ki, bir ¢ox sirkatlorda satis va
marketing komandasma KPI (key performance indicator) ola-
raq CLV tizra hadaflar qoyulur. Masalan, hadaf (KPI) qoyulur
ki, névbati ilda miistari portfelinin doyarini 20% artirmagq la-
zimdir. Bu halda iggilar har bir miistarini qorumagq iigiin, daha
béyiik CLV ilo miistarilar calb etmak iigiin alindon galani edir.

Bundan bagqa, hansi1 miistariys na gador pul xarclaya bila-
ram (loyalliqiig¢iin, mistarini qorumagiigiin)? CLV géstaricilari
oldugda bunu daha yaxs1 miioyyan etmak olur. Bazi sirkatlor
B2B mistarilori lizro “miistari basina biidcaloma” edirlar.
Masalan, yeni bir sirkat calb etmisom, CLV-si 25,000 AZN-
dir. Yoni girkotdon névbati 5 il (masalen) arzinda 25,000
AZN moanfoat gozloyiram. Qorar veriram ki, homin sirkatlo
islayacok menecer ilda 2,000 AZN pul xarclaya bilar hemin
sirkatlo miinasibati yaxsilagdirmagq iigiin. Menecera solahiyyat
verilir bu biidca daxilinda. Menecer istoss miistorini hansisa
xarici tadbirs aparar, istasa futbol oyununa bilet hadiyya edar,
basqa hadiyyalar vera bilor, qonaqhq verar :) vo s.

Belo.. Olgmadiyiniz seyi nozaratda saxlaya bilmozsiniz.
Miustari sizin ti¢lin vacibdirss, 6l¢iin. Har bir miisterinin do-
yarini, qadrini bilin.
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Turnaround, dayisiklik
menecmenti

Nadan danisiriqg?

*  Dayisiklik zaruratdir?

* Biznesda optimizm garazi va sevgi garazi

* Dayisgiklik zamani isgilarin miigavimatinin
idara olunmasi

*  Turnaround na demakdir?

* Turnaround prosesi

* Daxili motivasiya



Doyisiklik zoruratdir?

Ovvalea baxaq ki, bizneslor niys doyisikliys ehtiyac goriir?
Dayismak niys énamlidir?

Birincisi, hami gabul edir ki, 2015-ci ildoki kaskin deval-
vasiyadan sonra bizneslarimiz lUgtin doyisiklik zarurata cev-
rilib. Biznes miihiti koskin dayisdi. Bela olanda yeni mithita
uygunlagmaqdan basqa garan yoxdur. Sag qalmagq iigiin doyis-
moalisan. Ovvalki kimi islomok miimkiin deyil arugq.

Bazarin yeni ¢agirislart hakimdir.

O biznesloar ki, yeni ¢aginslarla, yeni situasiya ils ayaglasa
bilocak, gorakon doyisikliklori edacaklar, onlar uzunmiddatli
dévrds ugurlu, raqabotli va hatta deyardim ki, sag qala bila-
caklar.

Ikincisi, -lap tutaq ki bohran yoxdur, tutaq ki devalvasiya
olmayib.. Hatta bu halda da eyni qaydada islomak olmaz.
Dayisikliys sag galmagq iigiin miicadils kimi baxmaq lazimdir,

Moshur bir deyim var: Dayisiklik biznesda yegans kons-
tant’dir. Yoni doyisikliyin &ziindan basqa har sey doyisiklik
predmetidir. Yegana sabit qalan sey dayisiklivin ézidiir ki, hor
zaman aktualdir.

Diinyanin an béyiik biznes konsalting sirkatlarindan biri
olan McKinsey aragdirib iizo ¢ixartmigdr ki, bizneslarin orta
omiir middati 14 ildir. Bali, 14 il. Na gadar goriba gérsonsa
da, realliqdir bu,

Bas no tigiin bu beladir? Na tigiin daha ¢OX yasaya bilmirlar?
Ciinki oksar bizneslar haqigati vaxtinda dark eds bilmirlar.
Hagigati vaxtinda gérs bilmirlor. Dayisikliyin zarurat oldugu-
nu anlaya bilmirlar.

Olbotta, dayismok, zamanla ayaqlasmaq énamlidir. Amma
daha Snamli olani doyigikliyin vaxti goldiyini vaxtinda basa
diigmoakdir.
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Buna “haqigat an1” da deyirlor. Hagiqati dork etdiyin an. O
an ki, dors edirson ki, doyismak vaxtidir.

Golin indi da sksini diisiinok. Dayismadan neca iglamak
olar ax1? Baximn:

- hor giin yeni raqiblar peyda olur

- yveni mahsullar ¢ixir bazara

- yeni texnologiyalar

- siyasi mithit doyigir

- yeni biznes trendlari yaranir

- yeni idaroetma texnikalar va alatlori tiza gixir.

Yaxs1, bayaqdan doyismokdan danisiriq. Bas deyismok 6zii
asandirmi?

Tabii ki, asan deyil.

Hemin McKinsey sirkati basqa bir aragdirmasinda tapmig-
dir ki, doyisiklik tagabbiislarinin yalnz 30%-i ugurlu olur.

Niya ugursuz olurlar? Ciinki bir ¢ox hallarda denyisikliyi
dogru gokilda hayata kegirmirlar. Buna goro ds pesokar dayi-
siklik menecmenti giindon-giine aktualliq gazanir.

Biznes konsaltinglo masgul oldugum iigiin bir ¢ox kigik vo
orta bizneslorla tanis oluram. Goriiram ki, bizim bizneslarda
doyisiklik tiglin gox bdyiik saha, meydan var. Maraqhdir ki,
oksor bizneslorimizds ortaq problemlordir, istayirem onlar
haqda fikirlarimi boliigiim.

1) Aydin vizyon va strategiyanin olmamasi. Hara get-
diklari, neca gedacaklori haqda tasavviirleri olmadan iglayirler.
Yalmz bu giinkii, bu ayk satis1 diislinarak islayirlar.

Bazi hallarda isa rahbarlik na istadiyini bilir, is¢ilari bundan
xabarsizdirlor. Unudurlar ki, strategiya o vaxt strategiyadir ki,
biitiin is¢ilar tarafindan gavranilir. Yoxsa biitiinlitk olmayacagq,
xaos olacaq, ¢agginlq olacaq sirkatds homisa.
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2) Data menecment problemi. Daha dogrusu, data me-
necmentin olmamasi. Idarsetmsa qorarlar data’ya, tohlillara,
arasdirma naticoalaring asaslanmir. Naticada «kor» qorarlar ve-
rilir. Korkorana verilan goararlarin agibatini tasavviir etmoak isa
cox da ¢otin deyil.

Qoatiyyan iddia etmiram ki, biitiin glindalik qorarlar data’ya,
whlila asaslanmalidir. Menecerlar bozi hallarda hissiyyatin-
dan, intuisiyadan, ke¢mis tocriibadan irali golorok qorarlar
vera bilarlar. Amma bu o demok deyil ki, data menecement
olmadan ragabatli olmaq olar.

Data, analitik alatlar biza imkan verir bilak ki,

- Biznesimizda na bas verir?

- Hansi istigamatda iraliloyirik?

- Neca islayirik? Hans: saholori inkisaf etdirmak lazimdir?

- Miistarimiz kimdir?

- Hansi manevrlarimiz effektli oldu?

- Hansi satis alotlori daha yaxs: islayir?

- hans1 mohsulumuzda, hans: isgimizds, hans: region iizra
axsamalar var?

- Va s,

3) Satis vo marketingin slaqasiz ¢caliymas, sistemsiz ol-
masi, imumi biznes strategiyasindan irsli galmamosi.

Bir ¢ox bizneslorimizds satis vo marketing funksiyalarinin
bir organizm kimi faaliyyat géstormadiyini asanhqgla gdérmok
olur. Ciinki biznes funksiyalari vahid strategiyadan dogmur,
‘neco galdi” isloyir. “Hami kampaniya edir, biz do edak”,
“hami reklam edir, biz ds edok™ yanasamas: ila gox uzaga
getmak olmaz.

Bels olanda marketing funksiyas: asagidaki suallara cavab
vera bilmir:
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- marketingden gozlonilan nadir?

- marketing bizim noyimiza lazimdir?

- marketingin effektivliyini neco miiayyan edocayik?

- asas satis drayverlorimiz (horakatverici giivvalar) hansi-
lardir?

- marketing aktivliklarimiz satiy hadaflorimiza, boytima
hadaflarimiza uygundurmu?

-vas.

4) Motivasiya sistemi, is miihitindaki problemloar.

Cox vaxt gériiriik ki, is¢ilor is yerlorinda xogbaxt deyillar.
Sirkatdaki bir gox basqa problemler els burdan gaynagqlanir.
Anlamagq lazimdir ki, mamnun olmayan, xosboxt olmayan
iscilor heg vaxt mamnun, loyal miistorilor qazana bilmazlor.
Sirkoti sevmayan isgilor sirkoti sevdirs bilmozler. Homiso
performanslarinda axsama olacaq. Tam potensiallarim ortaya
qoymayacagqlar, kifayat gader can yandirmayacaqlar.

5) Omoaliyyat menecmentina yetarinca fikir vermirlar.

Bazarda raqabatli olmagq iigiin yaxs1 amaliyyat menecmen-
tin olmahdir. Sanin na doracads raqabatli olmagin senin na
doracada effektli vo somorali galigmagindan ¢ox asihdir. Na
doracada gevikson? Na deracads elastik, miistorilorin fargli
istoklorini garsilaya bilan biznes modelin var? Keyfiyyat stan-
dartlarim na doracada gozloyirsan? Na doracads siiratli vo
vaxtinda reaksiya vers bilirson miistarilorin taloblorina?

Bu masalalars ¢ox az fikir verirlar bizneslorimiz. Bu sahada
problemlori minimuma endirmak li¢lin saglam amaliyyat me-
necementi qurmagq lazimdir.

108

6) CRM (miistarilarlo miinasibatlorin idara olunmasi)
problemlari.

Miistori biznesin sahidir. Miistori istonilon biznesin mév-
cudlugunun asasidir. Bunu heg kim inkar etmir. Buna gora da
miistori-yoniimlii olmaq zorundasan. CRM strategiyan olma-
lidir. Miistari-morkazli dilgiinca, miistari-markazli madaniyyat
formalasdirmalisan.

Hom is¢ilorin miigtori-yéniimliiliiytin mahiyyatini anla-
malidir, hom miistarilarlo isi yaxsilagdirmagq iigiin resurslarin,
alatlarin (CRM programlari, avadanhgqlar va s.) olmalidir. ks
halda bugiinkii amansiz rogabatda, giindon-giina kaskinlagan
raqabat goraitinds éziine yer tapa bilmoyacoaksan.

Bali, koklii problemlar var bizneslorimizda. Bu zaman or-
talifa ciddi bir sual ¢ixir. Bas neca sag qala biliblar bu gling
kimi o bizneslar?

Raqabst miihitinin zoif olmasi. Real roqabat miihiti gor-
mayib o bizneslor. “Go6yden yagan” neft pullari, tam forma-
lasmamig biznes miihiti imkan verirdi o bizneslara ki, ayaqda
qalsinlar. Meydan var idi o bizneslor iigiin.

Real biznesin vaxti galib. Hazirda Azorbaycanda real biz-
nes formalasmaga baslayir. Yeni biznes realliglart gapimi
kasdirib. Bu dévrs uygunlagmagq tigiin doyismaya macbursan.
Uygunlasmalisan, bagqa yolun yoxdur.

Dayisiklik se¢im masoalasi deyil!
Dayisiklik ZORUROTDIR!
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Biznesda optimizm qarazi va sevgi garazi

Optimizm boazan biza mane olur biznesimizin r‘eallu_ql?rulu
gebul etmoys. O ciimladon problemlori gérmaya, dayisiklik
zaruratini anlamaga ciddi mane olur.

Sevgi qorozi isa daha tohliikolidir. Sevgi biznesdo do “gzii
kor edir”. Biznesimizi gox sevdiyimizdan bazan manfilorimiz
gormoazdan golo bilirik. Bazen uguruma getdiyimizi bela
gobul etmoak istomirik. Vo ya problemlori goriiriik, gormazdon
golirik, goabul etmirik.

Bozi hallarda ise hogigata, reallifa qars: gedirik. Tutaq ki,
2 brendimiz var. Birini 6ziimiizo daha dogma bilirik, daha ¢ox
sevirik. Digar brend daha yaxs: galacok vad etso ds, ona az
vaxt ayiririq. Sevimli brendimiza daha ¢ox (haqq etdiyindon
daha cox) resurs (vaxt, pul va s.) hasr edirik. Bununla da 6z
biznesimiza ziyan vurmus olurug.

Yadimdadir, 2014-cii ildo Azgranata sirkatinde bizds sev-
gi gorazi var idi +more brendinin xeyrina. Vital000 brendi o
vaxt iigiin kateqoriya lideri olsa da, +more brendindan gox
giiclii olsa da, balans1 pozmaga meylli idik. Az qgala +moml
brendina Vital000 gadar diggast ayirmaga meylli idik. Sevgi
gorazi idi bu meyli yaradan. o

+more brendinin golacayi haqda asin deracado optimist
idik. Homin optimizm gqorozi do bizim davramiglarimiza,
gorarlarimiza tasir edirdi.

Biznesda optimizm qerazinin, sevgi garazinin fargindo ol-
magq lazimdir. Sks halda realhiqla tiz-iizo qalanda gec ola bilar.
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Dayisiklik zamam iscilarin
miigavimatinin idars olunmasi

Dayisiklik ¢otin prosesdir. Catinliyin asas monboyi insan-
larla igin miirokkabliyindon dogur. Bir gox hallarda isgilorin
miiqavimati ilo miisayiot olunur dayisikliklor. iscilori basa
diismak olar. Coxdandir dyrogdiklari bir sistem var, Oyragiblor
o ciir iglamays. Giinlorin birinde deyands ki, doyisacayik,
miigavimotin olmasi tobiidir.

Ovvalco baxaq gérok adoton miiqavimatin asas sobablori
na olur?

*  Qorxu (igini itirmok va s.)

Inamsizliq

Molumatsizliq, geyri-miiayyanlik
Yanlig moalumatlar, sayislor
Motivasiyamin olmamasi

Olava mosuliyyat gétiirmok istamama

Elo burdan yola gixaraq deys bilarik ki, dogru tinsiyyat,
agiq danigsmagq iggilorin miiqavimatini idara etmayin acandir.

Daha konkret baxsaq:

- Is¢ilarla agiq danigmagq lazimdir. Noyin bag verdiyini agiq
izah etmok lazimdir. Bununla geyri-miioyyonliyi azaldacaq-
san,

- 1zah etmolison, inandirmalisan ki, doayisiklik sirkatin inki-
safi, ¢igokli sabahi tigiindiir. V> ya sag qalmagq tigiindiir.

- Qisamiiddatli golsbalor (quick wins) ortaya gixararaq
gostara bilarsan ki, hagiqaton da doyisiklik yaxsrya dogrudur.
Bununla praktiki olaraq gostarirsan ki, doyisiklik hami tigiin
yaxsidir.

- Isgilorin 6zlorini doyisiklik prosesine calb etmolisan ki,
6zlorini qiraqda qalmis hiss etmoasinlor, aksins sahiblonsinlor
doyisiklik prosesina.

111



- iscilordan ideya istamak, diisiindiirmak da g¢ox yaxst tex-
nikadir. Bununla isgi rohbarliyi daha yaxs: basa diisiir. Oziinii
onlarin yerina goymaga macbur olur.

istonilan halda qobul etmak lazimdir ki, heg bir miiqavimat
gorokan dayisikliyin shamiyyatini azalda bilmaz.

Turnaround na demakdir?

Turnaround — cox pis vaziyyatda olan, bataghqda olan
sirkatin normal hayata qaytariimasidir. Turnaround prosesi
biznesin hayatinda koklit doyisiklik etmayi talob edir adatan.
Bu baximdan Turnaround prosesina doyisiklik menecmenti
ila birlikds baxilmalidir. Biznesds kaskin doyisiklik etmak, o
doyisiklik prosesini lazimi saviyyada idara etmak ¢ox ¢atindir.

“Biznes na istayir?” kitabinda Turnaround hagqinda miioy-
yan gadar sohbat agmigdiq. Son 3 ilds, xiisusile ikinci deval-
vasiyadan sonra Azorbaycan biznes mithitinde bag vermis
kaskin situasiya dayisikliyinden sonra bir ¢ox bizneslarimiz
baglanmig, bozilori 6limciil voziyyato golmis, basqa qrup
bizneslarimiz iso yeni vaziyysts uygunlasa bilmadiklari tigin
giindon-giina voziyyatlari pislagir. Belo vaziyystda homin
sirkatlor kaskin doyisikliklor etmolidirlor sag qalmaq tciin,
normal faaliyyota qayitmagq iigiin.

Bunu nazars alaraq Turnaround, dayisiklik menecmentina
bir do o perspektivdean baxmagq istadim.

Turnaround oksor hallarda sirkatin timumi “sagaldilmast”
anlaminda olur, nainki hansisa funksional istiqgamatlar fizra.
Masalan, maliyyanin pis idars olunmas1 varsa, daha yax-
1 maliyya menecmenti ilo problemi aradan galdirmagq olar.
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Va ya brendin tanmmirhifn ilo bagh problem varsa, daha yax-
51 brend kommunikasiya ila problemi aradan qaldirmaq olar.
Bunlar funksional (maliyys, brendinq vs s.) istigamotlar iizra
problemlerin aradan galdirilmasidir. Turnaround menec-
mentinda yalniz funksional ekspertiza, funksional biliklor
kifayat etmir.

Sirkatin iimumi idars olunmasindan séhbat gedir. ida-
raetmaya daha yuxaridan baxis olmahdir. Umumi ida-
raetma iizra bilik va tacriiba talab olunur. Bu manada tur-
naround menecmenti olduqca shamiyyatli masaladir.

Turnaround ehtiyacimi neca bilmak olar?

Yuxarida geyd edildiyi kimi, sirkstds radikal dayisiklik
etmayin vacibliyini anlamaq *“haqiqat ani”dir. Hor gey bur-
dan baglayir. Bas neca bilmak olar bunu? Sirkstin bataghiga
girmssinin simptomlar1 (alamatlari) ila. Boazilarini asagida
geyd edok:

e Likvidlik problemi. Sirkst davamli olaraq nagd pul ga-
tigmazhgindan aziyyat ¢akir.

e Davamh zararls islamak. Sirkat davamli olaraq ziyan-
la islamays baglayir. Na gadar galigsan da, manfaata gixmagq
olmur.

e Bazar pay itkisi. $irkot durmadan bazar payimn itirirss,
¢ox ciddi signaldir bu.

e Keyfiyyat problemlori. Miistorilori raz: sala bilmirik.
Ml‘.istal_'ilarin narazi qalmag adi hala gevrilib.

o Iscilorin narazilig1. Isgilor havassiz islayir. Hamisi «yola
verir isi. {1k fiirsatdo «qagmag» istayirlar.
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e Dagmiglq. islor ganisib bir-birina. Yigib-y1gisdirmag
olmur. Sistemsizlik hokm stirtir girkatda.

e Etik problemlar. $irkotdo saxtakarliqlar, “yeyintilar™,
ogurluq geyda alinir. Menecment ya bunlarin istirakeis: olub,
ya da garsisim ala bilmir.

Turnaround’un miqyasi

Bizneslar forgli oldugu figiin onlarin problemlari da farg-
lidir. Bu manada miqyasi, situasiyanin g¢atinliyi do forqlidir.
Sobablori da farglidir. Turnaround’un miqgyasi hom “xos-
taliyin™ (no doracada vaxunda reaksiya verildiyinin) miqyasi,
ham do biznesin &lgiisiindan asilidir. Na gader tez, vaxtinda
problemlara reaksiya verilarsa, o qader agnisiz olar proses.
Digor torafdon, biznesin miqyas:1 boyiidiikca g¢atinlosir is.
Sirkat na gader béyiik olarsa, orda radikal dayisikliklar etmak
o qadar ¢atindir.

Problemin agirliq, darinlik soviyyesini anlamadan heg¢ na
etmak miimkiin deyil.

Biznesin milalicasi insanin miialicesindon forglonmir gox.
Xostaliyin “6tmasina” imkan vermok lazim deyil. Vaxtinda
reaksiya vermok lazimdir. ©ks halda no insam xilas etmak
miimkiin deyil, no da bizneslari.

Umumiyyatla, ¢alismaq lazimdir ki, turnarounda ehtiyac
olmasin. Reaktiv (sonradan) tadbirlor daha baha baga galir
hamisa. Proaktiv (avvaldan) tadbirlarle biznesi daim saglam
saxlamaga calismaq lazimdir.

Turnaround bir gox hallarda maliyys vaziyystinin ¢ox pis
vaziyyats diismasi ila giindema galir. Oslinds Turnaround’un
asas mahiyyati sirkotin performansinin sirkat sahiblarinin
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gdzlontilorinin ¢ox altinda olmasi anlamina golir. Basqa s6zlo,
gedisat biznes sahiblorini heg ciir gane etmirsa, onlarin 2 segi-
mi olur asasen: 1) Turnaround 2) biznesin faaliyyatini dayan-
dirmaq.

Yixilmis biznesin ayaga qaldirilmasindan séhbat gedir Tur-
naround’da. Amma “yixilmaq” 6zii do miibahisali masaladir.
Noyo deyirson “yixilmaq”? Biznesdon-bizneso fargli situa-
siyalar ola biler. Iki eyni turnaround keysi tapmaq miimkiin
deyil. Amma timumilegdirmak istasak, sirkatin bataqhiga diis-
dityii, bu gedislo (radikal doyisiklik, turnaround olmasa) gixa
bilmamasi hali nazards tutulur.

Yegano problem zorarls islomak olmur ki.. Ragabat qabiliy-
yati, miigtarilarin inam, ig¢ilarin demotivasiyasi va s. Ugurlu
turnaround bu problemlari hall edarak sirksti normal «ci1gi-
ra» ¢ixartmaq ila yekunlagir. Yani sirkot bazardaki movqeyi-
ni barpa edir, miisterilorin vo digar steykholderlarin inamini
qazanir, ig¢ilora yeni nafaes golir. Bagqa so6zle, sirkat normal
hayata qaytarilmis olur.

Bu giin raqabst saviyyasinin kaskinlasdiyi, texnoloji ye-
niliklorin dominanthigi, yiiksok maliyys xarclari soraitinds
bizneslar ii¢iin ayaqda durmaq xeyli ¢atinlogmisdir.

Doymus, talabin artmadig bazarlarda ragabat miihiti xii-
susila ¢atinlosib. Har bir miistorinin ugrunda béyiik “vurus-
ma” gedir. Yeni ¢agiriglar, miirokkabliklar, yeni miistori talob-
karlig: soraitinds biznesin menecmentdon tolobkarli: da artib.
Miistori loyallig: da yeni sokil alir bu giin. Onannavi iisullar
islomir. Miistari ilo daha six, ig-igo olmaq lazim olur.

Turnaround menecerindon birdafalik manfast istanilmir. Ela
bir sistem qurulmast istonilir ki, biznes davamli olaraq ayaqda
qala bilsin. Bunun iigiin biznes proseslarin, amaliyyatlar me-
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necmentinin saglamhgma diggat yetirilmalidir. ©min olmaq
lazimdir ki, sirkotin biznes proseslori somarali va effeklidir.

Samaralilik dedikda, goriilon isin daha az resursla (materi-
al, pul, is¢i, vaxt va s.) goriilmasi nazarda tutulur.

Effektivlik iso méveud soraitde, méveud resurslarla daha
bayiik naticays nail olmag nazards tutulur.

Omoliyyatlar menecmentinin 5 osas parametrina baxaq:
Xare, Keyfiyyat, Siirat, Vaxtindahgq, Elastiklik.

Yoani biznesin sabit va dayiskan xoarclori optimaldirm?
Miistorilorin gézladiyi keyfiyyoti taqdim etmak olurmu? Islar
minimum vaxtda goriila bilirmi? Islori vaxtinda bitirmak olur-
mu? Dayisikliklora, fargli istoklors gevik reaksiya vera bilirmi
biznes?

Nozoari olaraq biitiin bizneslari hayata qaytarmaq olar. Am-
ma bunun alternative doyarini hesablamaq lazimdir hamisa.
Dayormi buna? Balka hamin saylari, hamin vaxti bagqa isti-
gamata yénaltmak daha effektli olar?

Daxili vo xarici miihit amillarina baxmaq lazimdir.

Daxili miihit amillori birbaga menecmentin “alindo”
olan amillar oldugu ii¢iin turnaround zamam onlar daha gox
shomiyyat kasb edir. Tabii ki, xarici miihit amilleri ilo ds
hesablasmaq lazimdir. Biznes o gader giiclii olmahdir ki,
xarici miihitdaki giiclora tab gotiro bilsin. Masalon, bazar
trendlarinda dayisiklik, miisterilerin istaklori, yeni texnologi-
yalar, ganunvericilikdoki dayisikliklar va s.

Sirkatin batmasina sabab olan daxili amaliyyat problem-
lari:

s Aktivlarin artighg:

e Yiiksok xarclor
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*  Qeyri-effektiv tachizat zanciri sistemi
e  Istehsal planlamasindaki problemlar

MBasalan, bir layiha galir. Onu qiymotlandirib demok lazim-
dir ki, neg¢a giinliik igdir. Tutaq ki, hesablayib naticoys goaldin
ki, 22 ginliik igdir. Vaxti 20 giin etmayin yolu nadir? Noyi
dayismok lazimdir ki, isi 20 giina bitira bilak?

Bunu bilmsak iigiin diizgiin planlama sistemi olmahdir. is-
tehsal miiddatina tasir edon amillori anlamag, her birinin to-
;irini bilmak lazimdir. Masalan, mebel istehsal; layihasidir.
Istehsal miiddatins tasir edon amillor asagidakilar ola bilar:

- is¢i say1

- avadanliq say1

- avadanlq giicii

- materialin anbarda olma tezliyi

- har bir morhoslads lazimolan vaxt

- i3 vaxti va s,

Har bir amilin istehsala tosirini bilandan sonra cavab tapa
bilacaksanki, normalda 22 giina gériilon isi 20 giine gatirmoayin
yollart nadir. Yeni is¢ilor calb edilmalidirmi? is vaxtim artir-
maq lazimdirmi? Vo ya hanst marholads artirmaq lazimdir is
vaxtim? Balks isin bir hissasini outsors etmokdaha ucuz basa
galacak?

Bu planlaman on yaxs1 sokilda sanaye miihandislari edirlar.

Digar daxili sabablora aiddir:

* Kortabii menecment

*  Bazar trendlorin nazars alinmamasi

*  Maliyys nazaratinin zoif olmasi

*  Omoliyyat nazaratinin zaif olmas:

Osassi1z borclanma
*  Xorclorin nazaratdan gixmasi vo s.
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Turnaround Plam

Olbatta, Turnaround plam miixtalif olacaq fargli biz-
neslar iigiin, fargli keyslar iig¢iin. Amma sinagdan keg¢mis,
bazi prinsiplar var ki, altin cizmaga dayor:

Turnaround menecer konardan calb olunmahdir ki,
haqiqi “radikal doyisiklik havasi” yaradila bilsin.
Kéhnadan qalan har seya siibha ila baxmagq isin ziya-
mnadir. Ela etmok lazimdir ki, “etimadsizliq mihiti”
dominant olmasin.

K&hno komandanin bazi énamli, yiiksak ¢inli oyungu-
larimin prosesda istirakini tamin etmak lazimdir.
Komandaya miisbat mesajlar vermak va dayigikliya
inandirmagq iigiin bazi qisamiiddatds bahra veran layi-
halar (quick wins) etmak.

Steykholderlars (maragh teraflara) mesaj vermak la-
zimdir ki, hor sey miisbat istigamatda doyisilir.
Sirkatin kenarina miisbat mesajlar otiirmoak ligiin mar-
keting va PR-1 giiclondirmak lazimdr.

Prioritetlari diizgiin miioyysn etmok lazimdir. Hardan
baglamaq lazimdir? Fokus, prioritet diizgiin segil-
molidir. Pareto dili ilo desak, galirlorin 80%-ni veran
(veracok) sahalara fokuslanmagq lazimdir.

Miixtalif funksional istiqgamstlor lizrs menecment sis-
teminin inkisaf etdirilmasi ii¢iin planlar iglonib hazir-
lanmalidir — maliyys nozarati sistemi, CRM sistemi,
istehsal planlamas: sistemi, PR sistemi, mahsul yara-
dilmas: sistemi, layihe menecmenti sistemi va s.
Dogrumotivasiya sisteminin yaradilmasi. Menecerlora
yetorinca salahiyyat, sorbastlik verilmesi ssas sartdir.
Niimunolor gostorilmalidir. Elo etmosk lazimdir ki,
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is¢ilor “sahiblonsinlar’ sirkata. O halda ham yumrug
kimi bir olacaq iimumi hadaflor ugrunda.

islarin effektiv koordinasiyas: iiciin vaxtasiri top-
lantilar etmoak, iizbaiiz séhbatlar etmak komanda
ilo. Amma els etmak lazimdir ki, iclaslar optimal
hoddi kegmoasin. 9ks halda sirkatin isini iflic edir
o iclaslar.

Performansin  yiiksok saviyyade idars olunmasi
iiglin progressiv sistemlar — performans menecment
sistemi yaradilmahdir. KPi-lar adalatli va inkisa-
fi dastokloyan, hadsf yéniimlii olmalidir. Dogru
hadaflar qoymagq iigiin sirkatds manfast va xarc
moarkazlari yaradilir. Manfaat markazlari asasan
manfsatdon masuliyyat dasiyan biznes vahidlari
olur. Xare markazlori isa onlara ayrilmis biidconin
effektiv va samarali xarclonmosi ila performans or-
taya qoymah olurlar. Besinci fasil performans me-
necmenti hagdadir. Niimuna olaraq KPi-larin neca
qoyuldugu tasvir edilib.

Turnaround prosesi ela da rovan atmosferds olmur. Kéhna-
don galan problemlarin agris1 har giin hiss olunur. Bunlardan
biri do biznesda nagd pulun olmamasidir. Bir nego hal miim-
kiindiir bu monada:

1. Biznes ziyanla islosa do, nagd pul tapili. Bu hal asasan
amortizasiyadan avvalki manfoati miisbat olan bizneslora aiddir.

2. Biznes nagd probelmini hall etmak {igiin uzunmiiddotli
bore tapa bilir. Bundan basqa, biznes sahiblari alava investisi-
ya qoya bilarlar. Vo ya ana girkat maliyys dostayi gostara bilar.

3. Biznes daxili resurslar/imkanlar hesabina likvidlik prob-
lemini hall edir. Masalon, kéhnadan galan mal-materalin ucuz
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giymota satilaraq nagd pula gevrilmasi. Va ya tadariikgtilorla
miigavilalor baglanilir ki, bir nega ay odonis edilmadan mal/
material alinacaq.

Turnaround Prosesi

Normalda Turnaround prosesinin torkib hissasi asagida
gostarilmis 7 asas sahadon ibarat olur. Bu sahalorin har biri
olduqca shamiyyatlidir vo ugurlu turnaround tigiin har biri la-
zimi qaydada hayata kegirilmalidir.

e  Sabitlasdirma va sakitlagdirma iglori

Turnaround prosesinin baglangicinda bir yandan darin toh-
lillara, planlara ehtiyac varsa, digor toxire salinmadan hoyata
kecirilmali isler sakitlogdirma va sabitlogdirma isloridir.

Masalen, komandaya verilan ilkin pozitiv mesajlar, kéhna
komandadan qalan iizvlarin prosesa calb olunmasi va s.

e  Yeni rahbarlik, liderlik sinagi, komandamn forma-
lagdirilmasi

Oksar hallarda turnaround yeni rahbarin (CEO) tayin olun-
masi ilo baglayir. Turnaround menecer CEO rolunda olur. Ko-
mandanin prosesa hazirlanmasi, diizgiin liderlik talob olundu-
&u iiglin bu, ¢ox Snomlidir. Konsultant rolunda bunu etmoak
demok olar ki miimkiinstizdiir. Turnaround prosesinin ugurla
hayata kegirilmasi iigiin rahbarin — turnoraund menecerinin
sorigtasi asas harakatverici qiivvalardan biridir.
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Yeni rohbarlik sirkota yeni nafos gatirmak baximindan,
steykholderlora ds pozitiv dayisiklik mesaji (vadi) vermok
baximindan da énomlidir.

Amma bu, o demak deyil ki, biitiin hallarda rohbar dayi-
sikliyi ila olmalidir turnaround. Situasiyadan ¢ox sey asihdr.

Komandam proseso diizgiin hazirlamaq ticiin dizgiin li-
derlik oldugca ohamiyystlidir. Komandanin motivasiyasi,
inandirilmasi, doyisikliye adekvat miinasibat gdstormoasinda
diizgiin liderlik holledici amildir. Dayisikliklora garsi adaton
miiqavimat olur isgilords. Yeni rohbar ¢ox da asan qobul
olunmur. “Liderlik sinagimdan™ kegmali olursan. Cox hassas
morhaladir bu.

Komandada kéklii doyisiklik ziyanh olsa da, asas top fi-
qurlar dayisilmolidir. Insan resurslarinin bizneso qatqist
he¢ kimds stibho dogurmur. Bu monada asas farq yaradan
gorarlardan biri kimi top menecmenta saristali, progressiv
va tacriibali goxslarin gatirilmasi olmahidir. O komanda tur-
naround’un asas yiikiinii, ¢atinliyini 6z {izerino gétiirmalidir.
Homin menecerlor segilonds do ona diggat yetirilmoalidir
ki, komfort axtaran insanlar olmasin. Catinliklori, boyiik
problemlari hall etmokdan hozz almalidirlar. Onlar igiin mo-
tivasiya ugurlu turnaround’u basa vurmagq, bunun ¢atinliyina
qatlasmaq olmalidir. Bu ahval-ruhiyyani va yanagman biitiin
komandaya &tiirmslidirler. Turnaround komandasinin daxili
motivasiyasimnin yerinda olmasindan ¢ox sey asihdir.

Komandadan innovativlik, déziimliiliik, biitévliik, nizam-
intizam, tadbirlilik, fadakarlq talab olunur ugurlu Turnaround
deilin,
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e Steykholderlarlo miinasibatlarin idara olunmasi

Takea isgilorin deyil, biitiin steykholderlsrin inamim qa-
zanmaga, miinasibatlori yaxsilagdirmaga ehtiyac var. Sirkat
sahiblari, miistorilor, tochizatgilar, dévlet qurumlan va s. ila ig
na godor yaxsi qurulsa, biznes béhrandan o qadar rahat gixar
va har torafdan dastak goroar.

Sirketin sahibinin vo ya ana sirkatin destayi bu merholods
boyiik rol oynayir. Bu, hom iggilori dayisikliklors inandi-
rir, hom do digar steykholderlarin inaminin gazanilmasinda
dnamli amildir.

e«  Strateji fokus, prioritetlogdirma

Turnaround hayata kegirilon sirkatde eyni vaxtda bir ¢ox
problemlor olur adaton. Prioritetlori diizglin segmoak ¢ox
snamlidir. Har seyi bir giinds etmak miimkiin deyil. Bir nega
istigamoata fokuslanmaq da dogru deyil. Strateji fokus diizgiin
tapilmahidir ki, mohdud resurslarla daha effektli naticalara ga-
ula bilinsin.

Strategiyaya az qala ag kagizdan yenidon yazilir bir ¢ox
hallarda. K&kli, radikal dayisiklik bunu zoruri edir. Bozon els
sirkati batagliga salan da o olur ki, sirkat getmok garakmadiyi
istigamatda gedir.

Sirkatin strateji istigamatlorino, yol xaritasine yenidan
baxihir. Sirketi batagh@a salan sabablar milayyan edildikdon
sonra girkati «boaladan» ¢ixarmagq liglin lazim olan strategiya
hazirlanmir. Bu strategiya yalmz turnaround miiddatini deyil,
sirkatin uzunmiiddatli istiqamatini, yol xaritasini miiayyan
edir.
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Turnaround prosesinda sirkat {igiin an agrih magamlardan
biri 0 ola bilar ki, Turnaround menecerlori qisa miiddato fo-
kuslansin. Bu ordan qaynaqlamir ki, Turnaround meneceri,
Turnaround komandas: turnaround dévriindon masul olurlar
asason. Turnaround dévriiniin sonunda onlarn isi bitmisolur
¢iinki. Turnaroundun *‘sifarig¢isi” (bu, sirkotin sahibi da ola
bilar, yuxar rahboarlik da ola bilar, ana sirkat do ola bilar va s.)
bu amili, bu tohliikoni xiisusilo diqqgatls saxlamalidir.

Takea qisa miiddatds geri déniisii olan doyisikliklar deyil,
uzunmiiddatli perspektivi de nazors almaq lazimdir. Mosalon,
texnologiyaya, avadanliglara investisiya. Tabiidir ki, texnolo-
giji inkisaf bodyiik investisiya talob edir. Amma bazi hallarda
baxirsan ki, sirkatin ragiblordon arali diismasinin, bazarda
md&vqelarini itirmasinin sababi texnologiyada axsamasidir.
Texnologiyaya investisiya qisa zamanda geri démmiir, amma
diizgiin hoyata kegirildikda uzunmiiddatli dévda ragiblerla ayag-
lagmaga, investisiyam da geri qaytarmaga imkan verir.

e Biznes modelin, asas biznes proseslorin tokmillos-
dirilmasi

Kortabii idareetma ilo uzun miiddat ayagda durmaq miim-
kiin deyil. Bunu anlayaraq biznes proseslari takmillagdirmok,
dogru sistemlor qurmaq lazimdir. Moasalon, sifarislor neca
gabul edilir? Xoarclars neco noazarat edilir? Mal-material
neca idara olunur? Is¢ilorin motivasiya sistemi varmi? CRM
(miigtorilarlo miinasibatlorin idars olunmasi) sistemi varnm?

Rahboarliys, komandaya yeni adamlarin galmasi ila girkato
yeni “nafas™ galdiyini qeyd etdik. ©ksar hallarda tokco kadr
dayisikliyi kifayat etmir. Struktur doyisikliklarin edilmasina
chtiyac yaranir. Farqli sobalordon, funksional bélmalordan
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isgilarin istiraki ila antibohran komissiyasi, turnaround komis-
siyasi va s. yaradila bilar.

Strateji, radikal dayisikliklor basqa ciir ola bilmaz, iscilorin
is formalarinin doyismasi onlarin prosesa daha adekvat yanas-
masina kémak olur.

e  Dayisikliyin idars olunmasi (change management),
miimkiin ixtisarlar

Turnaround — radikal, kéklii doyisiklik telab edir. Kokli
doyisikliklori etmok o gadar da asan deyil. Elo etmak lazim-
dir ki, sirkati daha da zadalamasin, markezdanqagma meyllori
olmasin. Biznesin avvalden olan miisbat taraflorini gorumaq
lazimdir.

Isgilorin ixtisar1 labiid deyil turnaround zamani. Daha
yaxsisi o olar ki, ehtiyac olmasin ixtisarlara. Amma prakti-
kada belo olmur ¢ox vaxt, tasssiif ki. Kéklii problemi olan
sirkatlorin sksariyyatini tahlil edonda goriirsen ki, islari daha
az is¢i ila, daha az vaxtda, daha az materialla, avadanhgm
daha az islomasi ila gérmak miimkiindiir. Burdan ¢ixig edarak
sirkati dogru 6lgilya gatirmak lazim olur. Bu zaman ham bazi
aktivlar azaldilmali olur, ham da is¢ilarin say1 azaldihr.

Iscilarin ixtisarinin gox agrih proses oldugu malumdur. Ela
etmoak lazimdir ki, biitiin is¢ilor bu prosesin daha yaxs: sirkat
qurmagq ligiin zarurat oldugunu anlasinlar, Ona da inansimlar
ki, aslinda sirkat rahbarliyi ixtisar etmok istomirdi he¢ kimi.
Saffafliq olmahdir. Agiq iinsiyyat olmalidir. ©dalatli olmaq
lazimdir. Bu, ham da ixtisardan sonra qalan komandanin mo-
tivasiyasi ii¢lin lazimdir. ©min olsunlar ki, odalatli girkatds
islayirlar. Iscilars dayar verilon sirkatds isloyirlor.
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Bir daha vurgulamagq istoyiram ki, miimkiin qador ixtisara
getmamoak lazimdir. Yeni rohbarliyin iscilara ilk mesajlarindan
biri da o olmahidir ki, har sey edacayik ki, ixtisar olmasin.

e Maliyys restrukturizasiyasi

Maliyyonin idara olunmasi, saglam maliyys sisteminin
qurulmast har bir biznes ii¢iin ¢ox vacibdir. Sikatin saglam
maliyyalagsma manbelori miioyyan olunmali, Turnaround’dan
avval méveud olan maliyya problemlsri hall olunmalidir,

Bir ¢ox hallarda kredit faizi xarclori sirkatlorin daha da bo-
gulmasina sabab olur. Vo ya “is isdon ke¢andan sonra” baxir-
san ki, yigilmis vo goalacok dévriin faiz xsrclari amoalli bash
mane olur Turnaorund prosesins, timidsizliyi artirir. Bu situa-
siya kreditlarin restrukturizasiyasini talob edir. Restrukturiza-
siya miixtalif formalarda ola bilar:

- Kreditin miiddati uzadilir ki, kredit tizra aylg odanislar
az olsun.

- Kredit faizlori agagi salimir

- Giizost dovrii verilir bank torafindan va s.

Banklar sirkatin vaziyystinin hagiqaton da pis oldugunu
gordiikdo 6zleri maraqli olurlar restrukturizasiyaya getmoyo,
¢linki oksi arzuolunmazdir bank tigiin da.

Yuxarida Turnaround prosesini sahavi, funksional olaraq
hissalora ayirdiq. Prosesi morhalolora bélmak istosok, 4 asas
marhala ila ohats olunur.
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Hamin 4 marhala asagudakilardir:

Tahlil
Emergency
Strateji doyisiklik
Artim va inkigaf

Tshlil marhalasi on dnamli marhals hesab olunur. Takea
ona gora yox ki, diagnostika bu marhalada hayata kegi-
rilir. Ham da ona gira ki, bu marhalada bir sira radikal,
énomli gararlar gabul olunur. Bunlara yeni CEO (Turna-
round menecer) tayin olunmasi, bazi «yangmsondiirma»
gorarlarmin verilmasi va s. daxildir. Yangmsondiirma
gorarlari o moanada deyilir ki, elo seylor var ki, tohlil
moarhoalasinin sonunu gozlamayk ziyanhdir. Vaxtinda o
gorarlar verilmolidir. Masalan, komandanin prosesa ha-
zirhig, yanhs istigamatda getdiyi gériinon proseslarin da-
yandirilmasi va s. daxildir. Basqa sdzls, bos yera axan su
kramim giran kimi baglamaq lazimdir.

Turnaround menecer iigiin vaxt gox mahdud olur tohlil
etmoye. Qisa vaxtda bdyiik hacmds moalumata ehtiyaci olur
— iggilorin soviyyasi, biznes-proseslorin vaziyyati, maliyy?
vaziyyati, isgilorla milnasibotlor, miigtorilorle miinasibatlor,
sirkatin iistiin va zaif cohatlari, imkanlar, tohlitkalar, risklor,
raqiblar, ragabat tistiinlitklori, mshsul portfelinin vaziyyati va
s. hagda.

Bu morholads béhranin yatinlmast, komandanin galabay2
kéklonmasi Turnaround menecerinin asas vazifasi olur.

Biznes planin hazirlanmasinin asas: da bu meorhalads qo-

yulur.
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Emergency moarhalasi sirkatds qisa miiddotda foku-
sunun miidyan edilarak icraya baslanilmasidir. Nagd pul
probleminin hall olunmasi, xarclorin azladilmasi va opti-
mallagdirilmasi, satisi artirmaga yénalik prioritetlar iizra
islarin baslamilmasi va s. )

'Bu merhe]:{da amoaliyyatlarin samoaraliliyi va effektivliyino
nail olunmasi istiqgamatinda ds islor aparilir.

Bu morholode biitiin resurslarin idars olunmasina yenidan
baxilir.

s Is analizi apanlaraq optimal komanda va is sistemi miioyyon
edilir,

- Lazimsi1z mal-materiallar doysrina-doymozins satilir,

- Mashl:ll portfelino yeniden baxilir, hansi mshsullar bos
yera sirkatin vaxtini alirsa, istehsaldan (satisdan) gixarilir,

- Avadanliglarin, sirkatin arazisinin daha somorali istifads
olunmasi imkanlarina baxilir.

Stratl.?jidayisik]lk marhalasinin Emergencymorhalasindan
asas forqi odur ki, bu moarhalads fokus tokca sirkatin “bataq-
Iquian c,flxma51" deyil, uzunmiiddatli dayanighhiginin tomin
edilmeasi, strateji istiqgamatlor fizra islorin gorillmosi daxildir.

Artim va inkisaf marhalssinds sirkat artiq hiicuma bag-
lay1‘r, Bazardaki mévqeyini méhkamlandirir. Yeni mohsullar,
yeni layihalor va s.

Daxili motivasiya
M:;h:\mdur ki, Turnaround komandasi gox gatin bir yiikiin
altina girmig olur. Voziyyati galizlogdiron 2 amil var:
1) Ugursuzlugq olarsa, turnaround komandasini ham da b6-

ylik reputasiya riski gézlayir.
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2) Turnarounda baslayanda iimumi atmosfer ¢ox da tirak-
acan olmur sirkatda. Ciinki sirkatda koklii problemlar oldugu
figiin turnarounda ehtiyac yaramb.

Bela olan halda hansi motivasiya ilo islays bilar Turna-
round komandas1?

Oz tacriibamdan irali golorak deys bilaram ki, har seyden
avval daxili motivasiya golo bilor onlarin kémayine. Texminan
bu sokilda 6zlorini goloboya kokloya bilerlar: «biz bunu
edacoyik», «biz bunu bacaracagiq», «biz bunu edib siibut
edocoayik ki, bacardigy», «bu ¢atin isin Shdasindan galacayky,
«bunu edacayik, sonra bu haqda kitab yazacagig». Budur
daxili motivasiya. Heg bir maddi qazanc daxili motivasiyadan
daha béyiik, daha giiclii harakatverici qiivvs ola bilmoz.
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VII fasil
Sistem, sistem, sistem!!!

Nadan danisirq?

* Sistem nadir? Sistemli biznes neca olur?
= Sistem niya vacibdir?

* Bohranin bazi misbat darslari

* Biznes konsultant mdciza yarada bilirmi?
* Data menecment sistemi



Sistem nadir? Sistemli biznes neca olur?

Biznesda “sistem™ dedikdo biznesin is formasini — biznes
modeli amoala gatiran strukturlu proseduralar, proseslor va
elementlar nozards tutulur. Mosoalon, “satis sistemi” dedikds
satis funksiyasinin neco strukturlu vo planh sokilde teskil
edilmasi nazards tutulur.

Biznesin pesokar saviyyads idaro olunmas: biznesin sis-
temli olmasini, sistemli gokildo idara olunmasim talab edir.
Sistemin giiclli olmasi sistemi dominant edir, fardleri (insan-
lar1) deyil. Misal ii¢tin, hamiso esidirik ki, ABS-da prezident
kim olur olsun, dévlstin dayaqlan sarsilmaz. Ciinki ABS-da
sistem dominantdir, Biznesdo da beladir.

Yaxsi, biznesi sistemli olmasi, sistemli islomesi na
demakdir? Sistemli igloyan biznes necs olur? Homin biznesi
tosvir edak:

- O biznesds Strategiya olur. Aydin Yol xaritesi olur.

- O biznesdo sirketin korporativ moadaniyyati olur.
Sirkstin korporativ madaniyyatini formalagdiran vazkegilmoz
Dayarlari olur.

- O biznesdo strategiyadan irali golon giiclii marketing
sistemi olur. Marketing sistemina sirkatin marketing plani,
marketing alatlori, marketing biidcosi, marketing hesabatligt
v s. daxildir.

- O biznesda giiclii satig sistemi olur. Sati sistemi dedikda
buraya satis isgileri, effektiv satig prosesi, satig proqnozlagdir-
ma vo planlasdirma sistemi, satis hesabatligi, satis is¢ilorinin
bonus sistemi, miistori portfeli, satis alatlori va s. daxildir.

- O biznesdo CRM strategiyasina asaslanan, miistorilorla
menasibotlorin inkigaf etdirilmosini nazords tutan keyfiyyotli
CRM sistemi olur. CRM sistemina miistari bazasi, CRM prog-
ramy, loyalliq programu, miigtarilorla is qaydasi, miisterilorls is
prosedurlarn va s. daxildir.
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- O biznesda isgilorin girkatin hadaflorine dogru iralilo-
moasini tomin edan performans menecment sistemi var. ‘
- O biznesdo effektiv va samoarali biznes model, biznes
roseslar var. . ' .
¥ - O biznesds on effektiv vo samorali sokilda toskil olun-

mus i strukturu var. o . .
- O biznesds iggilorin 6zlorini maksimum rahat hiss

etmosina, bununla da maksimum potensiallarim ortaya qoy-
masina sabab olan motivasiya sistemi var.

- O biznesda soffaf vo adalatli se¢im asasinda quru.llmus?
on yaxsilar1 komandaya almaga galigan igogdtiirma sistemi
var. . )

- O biznesds isgilorin davaml inkigafina tokan versn
tolim vo Syratmos sistemi var. . :

- O biznesdo molumatlann qgobul edilmoasi, emali va
keyfiyystli qararvermado istifadesini nozaords tutan data me-
necment sistemi var. Data menecment haqda asagida ayrca
bélma yer alir. .

- O biznesda effektiv planlama, hesabatliq vo nazarat sis-
temi var. ) i

- O biznesdo yiiksak saviyyali keyfiyyato nozarat ssitemi
var.

- Vas.

Sistem niya vacibdir?

Artiq bir nega ildir biznes moslahatgilik (konsalt.inq) fba‘liy-
yati ile da maggulam. Kigik vo orta bizneslora faaliyyatlarinin
yaxsilagdirmas: {igiin maslohatlor veririk. Bu igla masgu.l o.lan—
dan sonra daha ¢ox anladim ki, bizim bir ¢ox bizneslanmt:.aq:;
ciddi idaragilik problemlori var. Buraya ham iimumi idaragilik
sistemi ilo bagl problemlar, satigin idaragiliyindaki problemlar,
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marketing problemlori, smaliyyat problemlari, motivasiya ila
bagh bosluglar va s. daxildir.

Umumilosdirsak, problemlerin asas kékii sistemsizlikdir.
Bizneslorimin oksariyyati sistem iizarinda deyil, fardlorin
iizarinda yeriyir. Sistemin ns derocads vacib oldugunu biz-
neslor nahayat anlamalidir. Sistemin olmas:..

- iglarin planl olmasi demakdir

- biznesin davamh nazarstde olmasi demokdir

- biznes modelin saglam olmas: demokdir

- biznes proseslorin effektiv va somarali olmasi demokdir

- resurslarin effektiv va somorsli istifads olunmasi demakdir

- goriilon islorin parakends deyil, bir-birini tamamlamas:
demokdir

- itkillorin minimum olmasi demakdir

- qorarlarin saglam, rogemlorlo asaslandirlmis olmas:
demakdir

- stresin minimum olmasi1 demakdir

- verilan gorarlann ardicil olmasi demakdir.

-vas.

Bu siyahim ¢ox uzatmagq olar. Cox 6nemli bir masalo odur
ki, biznesdo idarsetma sistemi “immunitet” yaradir. Sistem
giiclii olanda kenar tosirlora garsi daha déziimlii olursan.
Masalen, bohran vaxt, igtisadi talatiimlar vaxti va s.

Béhrandan s6z diigmiigken, qeyd etmoliyom ki, 2015-ci
ilda bas vermis iki koskin devalvasiyadan sonra bir ¢ox kicik va
orta bizneslorimiz nshayat macburiyyatdan sistemin 8namini an-
ladilar. N6vbati bolmada bohranin bu va basqa miisbat darslorini
qeyd edirik.
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Béhranin bazi miisbat darslari

1) Sirkatlor miistorilorin qadrini daha gox bilmays basla-
dilar. Ciinki gordiilar ki, kigilon bazarda yeni miistori qazanmagq
xiisusilo ¢atinlagir, heg olmasa méveud miistarilarindon bark “ya-
pismaga” basladilar. Bu sababdon bir gox bizneslor CRM prog-
ramlarina, CRM sistemlorina investisiya etmaya bagladilar.

2) Ham sirkot soviyyasinda, hom do fardlor saviyyssinda
samorliliya, xarclarin optimallagmasina, effektivliys daha ¢ox
fikir vermaya basladilar. Har qepiyin gadrini bilmaya basladi-
lar bir goxlar.

3) Sirkatlor anladilar ki, béhran vaxti “yapisa™ bilacaklari
roqabot iistiinlitklari olmahdir.

4) Sirkoatlar anladilar ki, béhran aslinda devalvasiya ila
baslamayib. Sirkatlor béhrana hazir olmayanda baslayib onlar
{i¢iin asl béhran, xabarlari olmayib.

5) Hamida vaziyyat yaxsi olanda bazarda haqiqi forq yarat-
magq daha ¢otin olur. Bu menada homin girkatlar (ortaya real
forq qoyanlar) tigtin bir imkandir béhran.

6) Bohran ilo sabitlik sindromunu qirmaq oldu bir ¢ox
sirkatlarda. Coxdan eda bilmadiklari, goerskaen radikal doyi-
sikliklori etmaya fiirsat oldu. Konservativ is¢ilor daha normal
qabul etdilor o dayisikliklori.

7) Béhran bir daha tasdiq etdi ki, miiasir biznes miihitinin
talab etdiyi biznes modellari tatbiq etmak lazimdir. ©nanavi,
kohnolmis biznes modellor béhran vaxti daha gox axsayirlar.

8) Sirkatlor anladilar ki, dayamgh sistem qurmagq iigiin
gecikmomak lazimdir. B&hran goratinds mahz sistemi daya-
nigqh olan girkatlor tiziiag ¢ixirlar. Burdan irali gixaraq sirkoatlor
biznes konsalting ti¢iin miiraciot etmaya basladilar. Npvbati

b&lmada biznes konsalting isi, biznes konsultantliq hagda bazi
fikirlorimi paylagiram.
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Biznes konsultant méciizo yarada bilirmi?

©Ovvalca baxaq ki, kimlor konsultantligla masgul olur?
*Konsultant” profilini gokmaya (¢izmoays) calisaq.

Nazariyyas agirhgl, real praktikani “hiss etmayan” kon-
sultantlar.

Bu qrupa daxil olan konsultantlar bir ¢ox hallarda doarin
nozori biliklora sahib olsalar da, real praktikadan uzaq olurlar.
Pariltih, terminlorla zongin maslahatlari olsa da, realhigdan
uzaq olur. Biznesi “aglaya” bilmir. :)

2.  Macburiyyatdan konsultant olan “ulduzlar®.

Bozi “ulduzlagmis™ menecerlor olur ki, isdon ¢ixandan son-
ra har yerde islomayi bayonmirlor, aktiv i axtarmag da eqola-
rina yerlesdirmayendon sonra macburiyyatdan 6zlarini “kon-
sultant” kimi taqdim edirlar. Tabii ki, bunlarin i¢inda pesakar,
asl hallor vermayi bacaran menecerlar da olur. Amma eqolari
islorina mane olur gox hallarda. Ciinki keyfiyystli konsultant-
lig tokea “maslohat vermak™ demoak deyil. islamok, biznesin
icina girmayi tolab edir. “Ulduz konsultant™ buna no deracada
hazirdir, hor sey ondan asili olacaq.

3. Real biznesi hiss edon pesokar konsultantlar va
konsalting sirkatlari.

Bunlar asl konsultantlardir. Bu iga ciddi pesokar karyerasi-
nin bir hissasi kimi baxan konsultantlar va konsalting sirkatlori
real biznes hallari vers bilirlor. Biitiin diinyada konsalting biz-
nesi giinti-giindan inkigaf edir. Sirkatlar bir ¢ox ixtisaslasmis
biznes hoallarini, gabaqeil menecment alstlarini kanardan aut-
sors etmoya iistiinlilk verirlar. Masalon,

*  CRM sisteminin qurulmasi

* iscilorin effektiv miikafatlandirma sistemi

e performans menecement sistemi

*  mohsul portfelinin optimallasdirilmas:
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e  bazar aragdirmasi

«  biznesdoki miirokkebliklorin (complexities) azaldil-
masi

tachizat zenciri sisteminin tokmillogdirilmasi

sati§ sisteminin tokmillagdirilmasi

keyfiyyat menecmenti standartlarinin totbiqgi

biznes proseslorin avtomatlagdiriimasi va optimallasg-
dirilmasi va s.

Biitiin diinyada oldugu kimi, Azarbaycanda da konsalting
biznesi gigoklonmokdadir. Xiisusila, indi yasadigimiz béhran
soraitindo girkotlor bataghga diigmamayin, bsladan qurtar-
magin yollarim arayirlar. $irkatlorimizo kigilon bazarda sag
qalmaga kémoklik eds bilocak konsultantlar va konsalting
sirkatlori var.

Digar terafden, pegokar biznes konsultantlar: liglin orta-
ya real keyslor qoymagin vaxti golib. Bazar Oziiniin turna-
round (bizneslori batagligdan gixaran) menecerlarini, krizis
menecerlorini ortaya gixarmalidir.

Sirkotlorin konsultantdan gdzlantilorinin do dogru qoyul-
masi énomli amildir. Sirkat na istadiyini bilirmi? Konsultantin
ona na veracayini anlayirmi?

Boazan rast galinir ki, bizneslar konsultantdan mdcitize ya-
ratmasini, satiglarin vo monfaatin radikal sokilde artmasim
gozlayirlor. :) Buna géra do iso baglamazdan qabaq her iki
tarafin bir-birlorini tam dogru anlamalan lazimdir ki, sonra
problem yaranmasin. Gozlentilar uzlasdiriimalidir.

. 8 9

Data menecment sistemi

Data menecmenti — biznesdo molumatlarin toplanmasi,
emall, gorarvermado dogru istifadasini nazards tutur.

Data’nin, data menecmentinin biznesdaki ohamiyatinni
vurgulamagq istoyirom.
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Bizneslarimizin idaroetmoada dataya énom vermoamalari an
agrih problemlardandir.
Bozi menecment alatlari var ki, secimimiza buraxihib. Oz

biznesimiza, strategiyamiza uygun olamni segib totbiq eda
bilorik. Amma *“Data menecment” o sirada deyil. Bugiinki
biznes soraitinda biza se¢im imkam tamimmir bu moasalada.
Raqabata déziimlii olmagq ii¢iin data menecmentina gox énam
vermalisan. Date-centric olmalisan. Biitiin iscilorin data-
centric olmalidir. Data ila islomoyi sevmoalison. Sirkatdaxili
madeniyyatin ayrilmaz hissasi olmahdir bu. Data-centric
madaniyyat deyirlar buna.

Sirkatlor an miixtalif magsadlor tiglin, on miixtalif man-
balordon data toplayirlar:

- Mistori molumatlari, miistari ilo biitiin miinasibatlori
aks etdiran data;

- Miigtori davramislan ila bagh statisistikami aks etdiran
data;

- Satigla bagh data;

- Mohsullarin performansimi aks etdiran data;

- Sirkatin bazar vaziyyastini aks etdiran data — raqiblarin
bazar payi, artim dinamikasi va s.;

- Bazarda qiymsatlorin voziyyatini va doayismosini aks
etdiran data;

- Dévrii aragdirma naticalorini oks etdiran data;

- Risk menecmenti ila bagh data va s.

Ssas masalo data menecmentinin, big data sisteminin
strategiyadan irali galmosidir. Yoni monim girkatima na la-
zimdir? Hadoflari nadir? O hadaflors ¢atmaq ligiin hansi
doracado big dataya ehtiyacim var? Bunun iigiin hans1 avadan-
hqlar, programlar, miitaxassislar, biznes proseslor lazimdir?

Data menecmenti strategiyadan irali golmayanda ¢ox ag-
rih naticolari olur. Moanasiz investisiyalar edirlor sirkatlor
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bazon. Onlara lazim olan texnologiyaya, proqramlara inves-
tisiya qoymagq avazina bagqalarinda gérdiyi, kimdonsa esit-
diyi texnologiyalara pul xarcloyirlar, heg¢ bir effekti ds olmur.

Bu problem!ari bir nega qrupa bélsak:

1) Program alib, data’m emal eda bilmir.

Yoni baxib ki, basqalar alib vo ya hardansa esidib ki, nasa
program almagq lazimdir. Amma magsaddsn, strategiyadan
irali galmadiyi iigiin bir alaga yoxdur biznesls texnologiya
arasida.

2) Program da var, bir gox hesabatlar da dovrii sokilds
gixarilir. Amma biznes gararlarinin verilmasindo istifado olun-
mur o malumatlar. Va ya menecment data’nin, data emalindan
alinan hesabatlarin onun nayina lazim oldugunu tam anlamir.

3) Bozi hallarda ise dogru program, avadanliq se¢ilmadiyi
iigiin biznes proseslor korlamir. Miirokkablasir , geyri — elastik
va long olur. Sanki program biznesa deyil, biznes programa
xidmat etmoalidir.

4) Biri da var na data toplanmir, na d> menecment ona eh-
tiyac gérmiir. Bu, an “xogbaxt™ haldir. :)

Strategiva o vaxt islok strategiya olur ki, sirkatin biitiin
isc¢ilari onu gavramis vo eyni daracada gabul etmis olsun. Bu
zaman biz haqiqi manada data-centric madaniyyatdan danisa
bilarik.

Sirkatlarin qurulusu, menecment sistemi do effektli data
menecmentini dastoklomalidir. Son illarda bir ¢ox sirkatlarin
top menecmentinds sirf data menecmentina cavabdeh rahbar
soxslor yer alir — Chief Data Officer (CDO), Enterprise Data Of-
ficer (EDQO) va s.

Sirkatin strategiyasi, qurulusu, iscilari, biznes proseslori
effektli data menecmentini doastoklayirsa, bela sirkatlora da-
ta-yoniimli (data-driven) sirkatlor deyirlar. Bu sirkatde hami
anlayir ki, keyfiyyatli data menecmenti sirkatin isigh galacayi
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iiglin gox vacibdir. Qorarlar dogru dataya asaslananda daha
effektli olur. Data ila islayands daha moasuliyyatli yanasir.
Masalon, miistari haqda moalumatlan diizgiin sokilde daxil
edir ki, galacokda bu malumatlarin asasinda verilmis qorarlar
effektli olsun.

Talimlo olmur bu seylor. Na qador 6yratsan da , is¢i mahiy-
yatini vo shomiyyatini anlamayinca data intizammina amal
etmoyacak. Yuxanda dediyim kimi, madaniyyat mosalasidir
bu. Ham eyni doraceds moasalonin ciddiliyini anlamahdir.
iscilarin beynini dayismaliyik.

Korporativ madsniyyati doyisdirmak, is¢ilarin beyinlarin-
da, diistinealarinds doayisikliys nail olmaq asan deyil tobii ki.
Bu, pesokar dayisiklik menecmenti (change management)
tolob edir. Biitiin ig¢ilari inandirmaq, motivasiya etmak, da-
yisikliklorin naticasina kéklamak lazim galir. Iscilarle agiq
damismag, onlara isiqlh vizyon géstarmak lazim golir. Data
menecmentinin ikinei, tigtincii daracali moasola deyil, top prio-
ritetlardon oldugunu géstarmoak lazimdir.

Data menecmenti, big data — texnoloji masala olmaqdan
¢ixib bu giin. 1T masalasi deyil bu. Bu, korporativ madasniyyat,
liderlik masalasidir ki, dataya sirkatda hanu tarafindan “qucaq
acilmasina” nail olunsun.

Big data “ingilab1” biznes funskiyalarinda da doyisiklive
sabab olub. Bugiinki marketing meneceri, CMO (chief mar-
keting officer) bir nega il avvalki kimi isloya bilmir artiq.
Verilan gsrarlar, hazirlanan mohsul, kampaniyalar, kampani-
valarin effektivliyinin 8l¢tilmosi no daracado dataya asaslanir?
Sohbat bundan gedir. Dataya nifrat edon marketing direktoru
tiglin meydan qalmayib bugiinkii raqabat saraitinda. Miistori
moalumatina ¢ix1s avvalki illorlo miigayisada asanlasib. 21-ci
asr miistorisi daha havasla 6z malumatini girkatlorlo béltsiir —
ciinki avazindo sirkestlordan bir seylar gézlayir. Burda ndvba
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sirkata galir ki, miistorilorin malumatlarini, miistari davramsi-
n1 aks etdiren datani hans1 maharatla emal edib ortaya maraqh
mahsullar, layihalor, kampaniyalar ¢ixara bilacak.

Digor torafdon, miistarini yaxs: tamimaq zarurata gevrilib
bu giin. San biznesina miistarini tanidifin gadar hakimsan.
Sirkatlar miigtorinin ke¢misdaki davramiglanimi, qerarlarim
tohlil edarak miigterinin golocokdaki davramislart haqda
naticalar ¢ixarir, Planlarimi buna gora qurur. Sirkstlor tokca
kegmis dataya da osaslanmur. Miigtorilerle dost olmaq yolunu
tuturlar. Miistarilarla dost olanda miistarilarin galacak planla-
rin1 daha yaxs1 8yrans bilirlar. Bunun naticesinds miigtaridan
gozlonilon golir (CLV — Customer Lifetime Value) hesablanir.
Goriindiiyil kimi, biznes na qadar data ila shatalonmis olsa,
o qader az geyri-miiayyanlikda islayir. Galacayi daha yaxsi
goriir, biznesina daha ¢ox hakim olur.

Data-data deyirik.. Burda goroksiz datadan damismirg.
Yalniz gorakli, keyfiyyotli data biza keyfiyyatli vo effektli
qerarlar vermaya kémsk eda bilar.

Bir do bozilori sohven elo anlayir ki, data élgmak iigiin-
diir. Qatiyyan! Data keyfiyystli gorarlar vermok iigiindiir.
Trendlari vaxtinda gérmok ligiindiir. Biznesi daha yaxs: hiss
etmok iiglindiir. Risklori, tahliikolori vaxtinda gérmak iigiin-
diir. Biznesa hakim olmagq iigiindiir. Performans: harsksto
gatirmak tiglindiir. ..

Yaxs1, biitiin qorarlar dataya osaslanaraq verilmalidirmi?
Yox! Diizdiir, oksar qorarlar dataya osaslanmalidir. Amma
bazan intuisiyaya, ke¢mis tacriibaya va s. asaslanmb gorar ver-
moli olursan. Boazi gseylar Slgiiys sigmur, dataya yerlosmir —
hissiyat, hiss etmak daha namli olur. Duygusal, emosional,
dl¢iilabilmaysn miinasibatlor var.

Biitlin hallarda deyismoayan bir sey var ki, sanin girkatinin
na daracads data-centric olmasi onun miiqadderatin1 miiayyan
edoan agar amillardan birina gevrilib.
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VIII fasil
Azgranata’ya qayidisim

Nadan danisiriq?

*  Girig

s lkin vaziyyat

* Hardan basgladig?

* Sirkat dayarlarinin mihafizasi

* Naler etdik va nalara nail oidug?
* Hayacani gorumag vacibdir!

*  Yekun Naticalar

e Cixartdigim bazi darslar



Giris

2013-2015-ci illards Azgranata Dagitim sirkotinin rahbari
olaraq galismisdim. Bu miiddat orzinds komanda olaraq
sirkotdo idaragilik sisteminin tokmillogdirilmasi istigamatinds
bir ¢ox islor gérmiigditk vo énomli naticalar aldo etmisdik.
2015-ci ilin aprel ayinda miiayyon sobablordan sirkatdon ¢ix-
maq haqda qorar verdim.

2017-ci ilin aprel ayinda sirkatin tasisgilorinin davati ila
yenidon sirkatin rohbarliyi mena havalo olundu. Davati gobul
etmoyimin bir ne¢s asas sobobi var idi: 1) 2015-ci ilda gox
sevdiyim sirkatdon ¢ixmaq qgorarim ilo naticalonan sabab ara-
dan qalxmigdi, 2) Mana avvalkindan do daha boytik salahiyyat
verilirdi. 3) Mans inanaraq giynima bdyiik mosuliyyat qoyul-
musdu, bu, mena boyiik stimul verirdi. Etimadi dogrultmaga
tolosirdim.

Davati qabul edondon sonra DamirBank rahborliyi ilo da-
msaraq Bankdaki vozifomi tohvil verarak 2017-ci ilin aprelin
17-do Azgranatada ikinci dénamo bagladim.

Qayidisim komanda terafindan ¢ox miisbat qarsilandi.
Tavazdkarligdan uzaq olsa da demoaliyam, “Legend is back”
tortu ila gargilanmigdim. Komandanin aksor hissasi 2 il énca
bir yerds isladiyimiz is¢iler idi. Dostcasina ayrilmigdiq, dost-
lug miinasibatlarimiz davam edirdi.

Daxili motivasiyam var idi. Cox ¢atin tapsirig yerina yeti-
rib éziimii siibut etmoak istoyirdim. Arzulayirdim ki, no vaxtsa
faxrla kitab yazim bu haqda.

Tak 6ziimiin motivasiyam kifayat etmozdi, tobii ki. Biitiin
komandani inandirmaq, hoveslondirmek lazim idi. Biitiin ko-
mandani vahid hadoflars dogru kéklomsk lazim idi.

Hadoaflara ¢atmaq ii¢iin g¢ox ¢alismaq, maqgsadyénli va
planh galigmagq, prioritetlori diizgiin segmak vacib idi.
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Qayidisimdan sonra sirkatdo yaratdiimz doniis bu faslin
méovzusudur.

ilkin voziyyat

Qayidis vaxti sirkotdo voziyyat neca idi? Homin vaziyyati
tosvir etmak ¢ox vacibdir ki, déniisiin migyasim, goriilocak
islarin migyasini tosovviir eda bilok.

- Sirkatds dorin ruh diigkiinlityii miisahids olunurdu;

- isgilordo golacak haqda aydmn vizyon yox idi. Qeyri-
miloyyanlik hakim idi;

- Maddi monimsama, “yeyinti”” hallan adi normaya gev-
rilmisdi.

- Motivasiya, is miihiti gox asagi soviyyado oldugu iigiin
isilor potensiallarinin gox altinda performans géstorirdilor.

- Vahid yol xaritesi olmadig figlin prioritetlor dizgiin
segilmomisdi, naticado sirkot yetorince mahsuldar ola bilmir-
di. Bazardaki potensialdan kifayat goder yararlana bilmirdi.

- is¢ilorde amak haqqi sistemindon total narazihq var
idir. Is¢ilor diigtiniirdiilor ki, “cox sat, gox qazan” prinsipi goz-
lanilmir.

- Satig sisteminda ciddi bosluglar var idi.

- Planlamadaki boslugdan gaynaqlanan malsizliq girkati
hom satiglardan mahrum edir, ham da miigtori memnuniyyatina
monfi tasir edirdi.

- Komanda ruhu asagi oldugu iigiin markozdongagma
meyllori giiclii idi. Hoatta raqib sirkatlorin mallarim satan sati
tomsilgilari var idi.

- Marketinq faaliyysti sistemsiz, dagimq idi.

- Menecment gorarlari daha ¢ox maliyys yoniimlii idi.
Miisteri-ydniimliiliik, satis-yoniimliiliik gox asag seviyyado
idi.
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- Mistorilora totbiq olunan ticari sartlar raqabotli deyil-
divas.

Biitiin bunlarin méveud oldugu soraids sirkatds ciddi do-
nil§ etmok lazim idi. Cox b&yiik masuliyyat va “yiik”iin altina
girmisdik.

Hardan basladiq?

Molumdur ki, koklii dayisikliklor etmok lazim idi. Doyi-
sikliyi, xtisusilo koklii doyisikliyi idars etmoak hor zaman ¢atin
olur. Dogru liderlik v prioritetlasdime olmasa, voziyyst daha
da korlana bilar.

Hardan bagladiq?

1. Komanda ila séhbat

ilk isim o oldu ki, komanda ilo s6hbot edim, biitiin qeyri-
miiayyanliklari aradan qaldiragq, is¢ilarla bir-birimizi yaxs: an-
Iay:_aq. Bu proses aprelin sonuna kimi davam etdi.

Isgilorla goriigmok 2 osas moaqgsads xidmot edirdi: 1) V-
ziyyoti daha aydin anlamaga ehtiyacim var idi, 2) Komandaya
gozlonilon miisbat, k&klii doyisikliklar hagda timumi malumat
vermok, onlan doyisikliys kéklamak lazim idi.

Agiq damigirdiq ki, géracoyimiz islor bizdon boyiik foda-
karliq taleb edir, amma mahiyyatca gox boyiik bir isin altina
giririk. Isgilori prosesa calb etmok lazim idi ki, onlar 6z imza-
larini hiss etsinlor dayisikliklords, sirkatin gicoklonmasinda.

Dayisikliklor o zaman daha ugurlu olur ki, hayacani tokco
rahbarlik deyil, biitiin komanda hiss etsin. Biitiin komanda
allsrini dasin altina goymalidar.

Isgilorlo séhbat zamani ham da onlara mesaj verilirdi ki,
he¢ kimi isdon ¢ixarmaq deyil magsad. Haminin igtiraki ila
daha yaxs1 girket yaratmaqdir magsadimiz.
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Qayidisimdan sonra sirkotda yaratdigimiz doniig bu faslin
mévzusudur.

ilkin vaziyyat

Qayidis vaxti girkatds vaziyyat neca idi? Homin vaziyyati
tosvir etmak ¢ox vacibdir ki, doniistin miqyasini, gorilocak
islorin migyasim tasavviir eda bilok.

- Sirketda dorin ruh diiskiinliiyli miisahids olunurdu;

- lisgilorda golacak haqda aydmn vizyon yox idi. Qeyri-
miioyyanlik hakim idi;

- Maddi menimsama, “yeyinti” hallan adi normaya gev-
rilmisdi.

- Motivasiya, is miihiti gox agagi saviyyada oldugu iigiin
iscilor potensiallarinin gox altinda performans gdsterirdilor.

- Vahid yol xoritasi olmadif ii¢iin prioritetlor diizgiin
segilmamisdi, naticode girket yetarinca mohsuldar ola bilmir-
di. Bazardaki potensialdan kifayst qoder yararlana bilmirdi.

- Isgilords amak haqq sisteminden total naraziliq var
idir. Is¢ilor diigtiniirdiilar ki, “gox sat, gox qazan” prinsipi goz-
lanilmir.

- Satig sisteminda ciddi bosluqglar var idi.

- Planlamadaki boslugdan qaynaqlanan malsizliq sirkati
hom satiglardan mahrum edir, ham da miistori mamnuniyyatina
moanfi tasir edirdi.

- Komanda ruhu asag: oldugu iigiin merkozdangagma
meyllari giiclii idi. Hatta rogib sirkotlorin mallarim satan sati§
tomsilgilori var idi.

- Marketing faaliyyasti sistemsiz, dagimgq idi.

- Menecment qorarlar1 daha gox maliyys ydniimli idi.
Miistari-y6niimliililk, satig-ydniimliilik gox asagi seviyyada
idi.
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- Mistorilars tatbiq olunan ticari sortlar roqabetli deyil-
di va s.
Biitiin bunlarin méveud oldugu soraids sirkotda ciddi do6-

nii§ etmok lazim idi. Cox boéyiik masuliyyat ve “yiik™iin altina
girmigdik.

Hardan basladiq?

Molumdur ki, koékli dayisikliklor etmok lazim idi. Doyi-
sikliyi, xiisusilo kéklii doyisikliyi idara etmak har zaman ¢atin
olur. Dogru liderlik va prioritetlasdima olmasa, vaziyyat daha
da korlana biler.

Hardan bagladiq?

1. Komanda ila séhbat

flk isim o oldu ki, komanda ilo sdhbat edim, biitiin qeyri-
mitoyyonliklori aradan qaldiraq, is¢ilorls bir-birimizi yaxsi an-
layaq. Bu proses aprelin sonuna kimi davam etdi.

Isgilarlo goriismok 2 asas mogsada xidmat edirdi: 1) Va-
ziyyati daha aydin anlamaga ehtiyacim var idi, 2) Komandaya
gozlonilan miisbat, kéklii doyisiklikler haqda iimumi malumat
vermak, onlar doyisikliys kéklamok lazim idi.

Ag¢iq damisirdiq ki, gérocayimiz islor bizdan boyiik fada-
karhq talob edir, amma mahiyystca gox béyiik bir isin altina
giririk. Is¢ilari proseso calb etmak lazim idi ki, onlar 6z imza-
larin hiss etsinlor doyisikliklords, sirkatin gigoklonmasinda.

Dayigikliklar o zaman daha ugurlu olur ki, hayacam tokca
rohborlik deyil, biitiin komanda hiss etsin. Biitiin komanda
allerini dagin altina qoymalidur.

Isgilorlo sGhbat zamani ham do onlara mesaj verilirdi ki,
he¢ kimi igdon ¢ixarmaq deyil moagsed. Haminin istirak: ila
daha yaxs: sirket yaratmaqdir magsodimiz.
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2. Dayisiklik koalisivasinin yaradilmasi

fsgilorlo séhbatlarin yekunu olaraq 20 naforden (ssasan
menecerlar) ibarat genis bir doyisiklik koalisiyas:1 yaratdiq.
Dayisiklik koalisiyas: konkret is bolglisti asasinda aragdirma
va tohlillar aparmali, onun ssasinda sirkatin yeni strategiyasi,
strategiyadan irali golen taktiki planlar hazirlanmal idi. Ko-
alisiva ham is plami ils {izarina diison islori gérmoli, ham da
tabeliyinda olan is¢ilori motivasiya etmali, yeni dénoma ha-
zirlamal idi.

Dayisiklik koalisiyasi may ayinin 20-2 kimi ham tahlillar
vo aragdirmalar aparmali, hom da diagnostikanin naticesi ola-
raq sirkatin yeni strategiyasi ortaya ¢ixarilmali, konkret takti-
ki planlar (ilin sonuna kimi), blidca miieyyanlagdirilmali idi.
Vaxt ¢ox az idi, amma bagga yolumuz yox idi. Maymn 20-2
kimi yol xaritomizi doqiq bilmaliydik ki, ham tasisgilarla razi-
lagdirag, ham da ig¢ilars kommunikasiyasini hayata kegirmaya
vaxtimiz olsun. Ciinki 1 iyundan yeni Yol Xaritasinin icrasina
baslamahiydiq.

3. Iscilorin motivasiyasi

flk giinden isgilarin motivasiyas1 istiqgamotinda ciddi is
apardiq. Is¢ilora isig1 gdstarmok lazimdir. Har seyin qat-qat
yaxst olacagim bildirmak, izah etmak lazimdir. Biitiin bun-
lar yalmz demskls olmur amma. Realligda hiss etmolidirlar,
yasamalhdirlar bunu. ©ks halda deyilonlari ¢ox da ciddi qa-
bul etmozlor. Masalen, galor-galmaz is¢ilorin an miixtalif
sabablardan carimalonmasini (ise gecikma va basqa hallarda)
lagv etdim. Biitiin narazihqlarim dinlayib onlara ganeedici ca-
vablar verdik, izahlar verdik. Sirkatin isigh sabahim géstardik
va bunun is¢ilar iigiin faydasini izah etdik.

Qeyd etdiyim kimi, yeni Yol Xoritasinin icrasi iyunun
1-don baslayacagdi. O vaxta kimi asas goérdilyiimiiz real is
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is¢ilorin havaslondirilmasi, doyisikliklora hazirlanmasi, horta-
rofli motivasiyasi idi. Tokca motivasiya sayasinds may ayinda
sirkatin satig1 gdzlonilmaz daracade artdi. Hals ciddi sistem-
li iglor gormomisdik. Gordiylimiiz is isgilori dinlomak, on-
lar1 razi salmagq, havaslondirmak idi. Bu fakt motivasiyanin
sirkatin hayatinda na boyda ¢énamli amil, drayver oldugunu
siibut edir. Motivasiyanin miisbat tasirini, rolunu gérmazdan
golmak olmaz. Iscilor yalniz havoslo isladiklori halda mak-
simum potensiallarimi ortaya qoyarlar, “6zlarini 6ldiirarlar”
sirkat tiglin.

Iscilori motivasiya etmoklor hom da onlari aktiv sokilds
dayisiklik prosesina calb edirdik. Hor seyin yaxsiya dogru
getmasi onlan havaslandirirdi. Dayisikliklora miigavimat gos-
tormak haqgda diistinmiirdiilar.

4.  Qisamiiddatli galabalar (quick wins)

Qeyd olundugu kimi, isgilore tokca vad vermak, na vaxt-
sa iglorin yaxs1 olacagini demokla i bitmamalidir. Hom da
nalarisa qisa miiddatdo doyismak lazim idi ki, gorsiinlar ki,
bos-bos danismiriq, hagigatan hor sey yaxsiya dogru olacaq.
Buna “qisamiiddatli gelebalor” deyilir. Qisamiiddatli galabalar
doyisiklik etmak istayan rahbarliyin, dayisiklik komandasinin
séziiniin ¢okisini artirir. Iscileri belo olanda daha asanligla
doyisiklik prosesina calb etmak olur. Isgilor deyinmirlor ki,
“giil kimi islayirdik da..”. Qisamiiddstli galabalor is¢inin po-
tensial miigavimatini dof etmayin on yaxs: yollarindan biridir.

Qisamiiddatli galabalor nalardon ibarat idi? Misal olaraq
bir negasini bildirmok istayiram.

- Har név carimaleri lagv etdik. Isgilors izah etdik ki, biz
songor yoldaglarimizi, aile tizvlorimizi corima etmayi dogru
bir “tarbiyalondirma™ tisulu hesab etmirik.
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- lIscilorin omak haqq: sistemindan naraziligini dinlaysrak
miivafiq dayisikliklor etdik. Sthbat ondan gedir ki, hamin
vaxt méveud olan amek haqq: sistemi iggilori ¢ox satib ¢ox
qazanmaga stimullagdirmurdu.

- Saha isgilerinin giin arzinds vaxtim alan “giinliik rapor-
lama” sistemini logv edorak iscilorin prosesa deyil, naticaya
kéklanmasini tamin etdik. Hom da giin arzinds dayar yaratma-
yan islardan xilas olmagq vacib idi.

- Yararsiz hala diismiis mallarin geri gaytarilmasindan
yaranan itkini biitiinliikds ig¢i (satig tomsilgisi) qarsilayirdi.
Mallarin korlanmasinin an yaxsi nozarat halinda bele sifira
endirilmasinin miimkiinsiizliyiinii gabul edarsk korlanma
moblaginin miiayyon faizinin girket torafinden garsilanmasina
gorar verdik. Isgilara mesaj verdik ki, sirkat heg bir halda si-
zin *‘cibiniza girmoak™ istamir va ig¢ilora miinasibatde adalatli
yanasma vacibdir.

- Vos.

Bunlar qisamiiddatli galobalorin yalmz bir hissasidir. Osas
dayisikliklar isa Yol Xaritasinin icrasi gargivosindo reallaga-
caqdi.

Qisamiiddatli galabalor dayisiklik prosesinde o gadar va-
cibdir ki, hotta sirf “*qisamiiddatli galaba™ yaratmaq xotrino
miioyyan doyisikliklar etmok lazimdir.

5. Diaqnostika

Diizglin “miialica” Ug¢lin diizgiin *“diagnostika” lazimdir.
Bunu anlayaraq keyfiyyatli Yol Xaritosinin ortaya ¢ixarilma-
s1 {iglin planh sakilds agsagidak tahlil ve aragdirmalan hayata
kegirdik.

- Satis naticalarinin atrafli tahlili (miixtalif géstaricilar
{izra). Satisin miixtalif dinamikalar iizrs tahlili bizo imkan ve-
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rir ki, bosluglar1 gérak, hansi sahods axsamalarin oldugunu
anlayagq.

- Xarclorin detall: tahlili. $irkatin xarclori optimal hadda
olmasa, na gadar gox satis etmayin gox moanasi olmayacaq. Ra-
ziyam ki, inkigafin yolu davamli olaraq xarclari “gedmokdan”
kegmir, dovriyyani artirmaqdan kegir. Amma xarclor da
nozaratdo olmalidir. Bu manada xorclorin tohlili ¢ox vacibdir.

- Mohsul portfelinin atrafi tahlili. Mohsul portfelinda
olan harbirmohsulun portfelds olma sababi asaslandinimalidir,
Oks halda israf yaranmis olur. Vaxtimizi alir, resurslarimizi is-
raf etmis olur. Bunun iigiin ABC, XYZ, BCG va s. tahlillardan
istifads edilmisdir.

- Umumi biznes modelin, biznes proseslarin, prosedur-
larin tahlili. $irkstin biznes modeli effektivlik va samaralilik
baximindan giymstlandirildi. Masalon, méveud regional dis-
tribyutorlann effektivliyi qiymatlondirildi, qerara alindi ki, re-
gional distribyutorlar lagv edilmali, hamin srazilords sirkatin
6z amokdaglan tarafindan satis hoyata kegirilmalidir.

- lscilorin bilik saviyyasinin tahlili. Sirkatin inkisaf
etmoak istayi varsa, ambisiyas: varsa, iscilori bu ambisiyaya
uygun olmalidir. Is¢ilerin bilik va bacariq saviyyasi ragabatli
olmalidir. ©ks halda shamiyystli déniis yaratmaq miimkiin
deyildir.

- [lscilorin performansimin tahlili. is¢inin bilikli va ba-
cariqgh olmasi ¢ox vacibdir, amma halledici deyil. Onun biliyi,
tacriibasi igginin performans naticalorinde na deracada 6ziinii
gostarir? Bu, olduqca vacib mosaladir. Bu menada isgiloarin
performansinin davamli olaraq &lgiilmasi, nazaratds saxlanil-
mas1 vacibdir.

- lscilorin momnunluq, motivasiya saviyyasinin aras-
dirilmasi. Motivasiya bizim iigiin vacibdirss, onu miitlaq
6lgmoaliyik ki, gérok hansi saviyyadadir. Bu magqsadls diinya-
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da an moshur is¢i Baghlifn Sorgusu (Employee engagement
survey) metodologiyalarindan olan Gallup12 metodologiya-
sindan istifade etmokls biitiin iggilor arasinda sorgu kegiril-
di. Umumiyyatls, har bir sirkat galismalidir ki, yaxs “ig yeri”
olsun. Bu monada neca is yeri olmagimiz dl¢diik, naticalorin
asasinda xiisusi foaliyyst plam hazirland.

- Bazardaki amok haqqi soviyyasinin aragdirilmas.
Hor bir sirkat raqabatli olmagq istayirss, bazara uygun, ragabatli
amok haqq: toklif etmok macburiyyatindadir. Diger torafdon,
iscilor do omin olmagq istayirlar ki, onlara tdonilon amek haqqi
adalatlidir, bazara uygundur. Bu magsadla bazardaki amoak
haqqu saviyyasini davamli olaraq arasdirmaq énomlidir.

- Mbohsullarin keyfiyyotinin arasdirilmasi — Bu maq-
sadls hom miisteriler arasinda sorgu kegirdik, hom do segilmis
fokus qrup arasinda “kor test” hayata kegirildi.

- Bazar payimn miiayyan edilmasi — Bazar paym imu-
mi olaraq milayyan etmak olduqca g¢atindir. Amma osas sati
kanali olan supermarketlordon alinan data ssasinda sirkatin ba-
zardaki mdvqeyi haqgda miloyyen natico ¢ixarmaq olur. Bunu
nozars alaraq bir nego marketdon data alindi va tahlil olundu.

- i¢ki bazarmn bblgiisiiniin tohlili — Azgranata osasen
icki (gire, kompot, su, vodka, gorab va s.) sirketidir. Buna gora
da fimumi icki bazarin bélgiisiinil bilmak ¢ox vacibdir. Ciin-
ki tamal ehtiyac — “maye gobulu” — agagi-yuxar eyni oldugu
figitn miixtalif igki novleri arasinda doyigmalar olur. Mssalon,
kompot bazari sira bazarindan pay alir. Su bazarn digerlorindon
pay alir va s. Digar torafden, Strategiya hazirlananda miitlog

bazarin dinamikasimi anlamaq lazimdir. Masalon, siro bazar
artir, yoxsa azalir? Yerli spirtli igki bazar1 neca dayigir? Bu
kimi dinamikalar tahlil olundu, galinan naticolsr Strategiya-
da nozera alindi. igki bazarmn bélgiisii takce bdyiik kareqo-
riyalarla (su, enerji igkisi, piva, csd va s.) deyil, qablagma
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novlaring (siige, plastik, karton qablagma ve s.), dl¢tilars gora
(1 litr, 0,75 litr, 200 ml vo s.) do hayata kegirildi.

- Marja va giymat siyasatinin tahlili — Miixtalif msh-
sullar {izra giymet siyasatinin vo mshsullarin rentabelliyinin
(marjanin) tohlili olmadan dogfru biznes diagnostikasindan
séhbat eds bilmorik.

- Reoqib mohsullarin qiymeatlarinin tahlili — Faaliyyat
gdstordiyimiz bazarda atacafumz addimlar birmonali sakilds
raqibin addimlarindan, strategiyasindan asihidir. Bunu nazara
alaraq roqib sirkatlerin qiymat saviyyasi, qiymat siyasoti aras-
dinlmalidar.

- Roaqib mohsullarin ticari sartlorinin tahlili — Bazar-
da regabastli olmaq tiglin miitloq miigtarilors raqabatli ticari
sortlar tagdim etmoaliyik. Bunun lg¢iin miixtalif satis kanallar
iizra raqiblorin taklif etdiyi sartlori bilmak vacibdir.

- Ragqgiblorin marketing aktivliklorinin arasdirilma-
s1 — Ragiblorin ham ticari marketing aktivliklarini, ham da
brendlorin inkisafina ydnelik aktivliklarini arasdirdiq. Bu
aragdirma moéhksm marketing strategiyvasimn ortava ¢ixmasi
iiglin gox vacibdir.

- Distribusiya vaziyyatinin yoxlamlmasi — Satis néqte-
lorinds méveudiyyat FMCG-do (glindslik istehlak malla-
11 bazarinda) oan vacib sortlordan biridir. Bunu nazars alaraq
miixtalif regionlarda segma tisulla satis nogtalarinin monito-
ringi kegirilmisgdir.

- Satis niqtalerindoki voziyyatin arasdiriimas) — Rof va-
ziyyatinin, raf paymnm, mergendayzing voziyystinin yaxsi olma-
s1 FMCG-ds roqabatliliyin osas gostericilorindon hesab olunur,
Bunu nozera alaraq segme marketlords raf vo mergendayzing
vaziyyeti tohlil edilmisdir. Belo ki, 100-den ¢ox marketdo ka-
teqoriyammn timumi sokli gokilorak ragiblerlo miigayisada sirkatin
vaziyyati tohlil edilmisdir.
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- Firma magazalan biznes modelinin tahlili — 2015-ci
ildon baglayaraq Azgranata firma magazalan acilmaga bas-
lanmisdir. Hazirda say1 100-a yaxindir. Firma magazalar: ham
sirkotin satiginin, hom do marka dayarinin artirilmas: baximin-
dan gox ugurlu layihadir. Diagnostika morhalasinds firma ma-
gazalarinin méveud iglomoa sartlari, yerlogma siyasati, magaza
standartlan va s. atrafli tohlil edilmigdir.

- Moahsullarin rafdon harakatinin tahlili — Bazi moah-
sullar var ki (xiisusila yeni moahsullar), onlarin rafdan harakat
etmasini yoxlamaq zarurati yaranmusdir. Cilinki sirkotdon
marketa satis edilmasi halo hamin mahsulun son istehlakgiya
¢atmasi demok deyil. Bu amil nazaro alinmadigda bazan yan-
lis naticaler ¢ixarilir. Bu magsadla hamin mahsullanin satildig:
marketlorin arasindan segmoa iisulla yoxlanilmas: hayata kegi-
rilmisdir.

- Miistari mamnuniyyatinin tahlili — Yeni miistori mam-
nuniyyati aragdirmasi kegirmok tigiin kifayat qader vaxt ol-
madig ii¢iin 1) Miistarilerin sosial gobakalardaki fikirlari, 2)
Kegmis arasdirma naticalari, 3) Miistori ilo isloyan is¢ilarin
goaldiyi naticalari (“insight”lar) asas gotiiriildii.

- SWOT tahlili — biitiin tahlil va aragdirmalarin yekunu
olaraq sirkatin SWOT (iistiinliiklor, askikliklor, imkanlar va
tohliikalar) tahlili hazirlanmigdir. SWOT tahlili sirkatin imu-
mi vaziyyatini basa diismak tigiin vazkegilmoaz tohlil metodu-
dur.

Tasovviir edin, biitiin bu aragdirma va tahlillori texminan
2 hofte arzinds hayata kegirdik. Neco miimkiin oldu? Ona
gora miimkiin oldu ki, komandam naticoys kékloya bilmisdik.
Gordiiklari igin shamiyyatini anlamisdilar. Cox énomli bir isa
imza atdiqlarinin farqinds idilar. “Is vaxti” anlayisim qraga
qoyub geco-giindiiz magsadin daliyca qagirdi hami. Diizgiin
i bolgilsii, komanda isi, i miihiti, motivasiya, igin naticasina
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inanmagq kimi amillor da yerinda olandan sonra bu islori ¢at-
dirmaq miimkiin olur.

6. Diaqgnostikadan sonra Strategiya hazirlandi

Otrafli diagnostikadan sonra sirkotin Ana Strategiyas) —
Yol Xoritasi hazirlandi. Ana Strategiyada sirkatin imumi in-
kigaf istigamatlari miiayyan edildi, veni tokmillasmis biznes
modeli ortaya ¢ixarildi, marketing strategiyass, iscilarin kvali-
fikasiyasi, motivasiyasi, talimi istigamatinds atilmali olan ad-
dimlar, satis sisteminin tokmillagdirilmasi tizro planlar. biznes
proseslarin takmillagdirilmasi tizra planlar vo s. tasbit olundu.

Sirkatin Ana Strategiyasindan irali galorak illik konkret
taktiki planlar (faaliyyat plam), Satis prognozu va talab olu-
nan biidco miioyyon edildi.

Sirkatin strategiyas: ¢argivasinda Vizyon, Missiya, sirkat
Dayarlori miiayyan edildi. Dayarler, onlarin kommunikasiyasi
va mithafizasi haqda ayrica yazacam.

Biitlin bunlar 20 maya kimi hazirlandi, névbati 3-4 giinds
tosis¢ilarla razilagdirildi, mayim sonuna kimi isa is¢ilora kom-
munikasiya edildi. Isgilorin oksariyyati birbasa va ya dolay:
sakiildo Strategiyanin Hazirlanmasi prosesina calb olundugqla-
n tglin onlara ¢ox dogma idi Strategiya.

Hazirladigimiz Strategiyanin tssisgilor tarafindon baya-
nilmasi, tosdiq olunmasi sirkatds asl bayram kimi qarsilan-
di. Yuxusuz gecslarin sonunda ortaya ¢ixmis Strategiyanin
icrasina “xeyir-dua” verilmisdi. Hami artiq bir-birini tabrik
edir, boyiik entuziazm ilo icraya tolosirdi. Strategiyanin ha-
zirlanma morhalasinda da xeyli tobligat aparilmigdi ki, boyiik
dayisikliklor edacayik, boyiik giin galir, geyd edacayik va s.
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7. Strategiyanin is¢ilora kommunikasiyasi

Strategiya o vaxt strategiyadir ki, o vaxt iglak hala galir ki,
biitiin iscilar tarafindan qavranilsin, gabul edilsin, dastaklansin.
Oks halda strategiya olmur o, kagiz pargasi olur.

Sirkatin Yol Xaritasini anlamayan is¢i neca o yolla geds
bilar? Buna géra do Strategiyanin biitiin is¢ilor tarafindan qav-
ramlmasi iigiin har seyi etmak lazimdir.

Sirkatin rohbarliyi olaraq biitiin isgilara strategiyani ¢at-
dirmagq, edacoyimiz dayisikliklarin énamini vurgulamagq tigiin
isgilarlo xiisusi toplantilar kegirildi. Biitiin menecerlors strate-
giyanin isgilorina davamh olaraq kommunikasiyas tapgirildi
va nazarat edildi. Bununla kifaystlanmayarak Strategiyanin
kommunikasiyas: {igiin Hyatt Regency otelinds b&yiik korpo-
rativ tadbir kegirildi, sirkatin yeni strategiyasi asan dilla — ham
gixslarla, ham da miixtalif oyunlar vasitasila izah olundu.

Strategiyanin Kommunikasiyas: ilo borabar strategiya-
nin ayrilmaz hissasi olan sirkat deyarlari da isgilora asilandi.
Sirkatin doyarlari sirkatin korporativ madaniyyatini forma-
lasdirmaqla borabar, isgilordan gozlonilan davramslan, ya-
nasmalart milayyan edir. Sirkat dayarlari vazkegilmaz olma-
lidir. Sirkatin rehbarliyi dayarlarin taminatgis1 olmalidir. Isgi
o dayarlarin hakim olmadigim gérso, hamin dayarler isgilarin
gdziinda hérmatsiz olar, dayerini itirar. Bunu nazara alaraq na
olursa olsun sirkatin dayarlori vazkegilmoaz olmahdir.

Sirkat dayarlarinin miihafizasi

Sirketin doyarleri davamh olaraq iggilers ¢atdirihir, ma-
hiyyati izah edilir. Daysrlar ham da gap olunaraq biitiin iggilara
verilmisdir. Isgilarla iinsiyyat zamam tez-tez sirkat doyarlori
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glindama gatirilir, doyarlorin miiqaddasliyi va vazkegilmozliyi
vurgulanr.

Bizim sirkatda doa bir gox basqa sirkatlarda oldugu kimi
sirkot doyarlarinin miihafizasi bazan qurbanlar talob edir.
Yoni gox yaxst ig naticalori olan isgilori isdon ¢ixarmaq moc-
buriyystinde qaling. Basqa ciir olmur. Dayarlarin miigad-
dasliyi, vazkegilmoazliyi amolda da siibut olunmalidir, tokea
sozda yox.

Adatan kegid dévriinda — dayarlarin yeni bargarar olundu-
gu arafada qurbanlar daha gox olur. Ciinki isgilar dayarlorin
ciddiyystini tam anlamaya bilirlor. Ortaya niimunslar qoy-
duqca, dayarlorin miihafizasi ligiin rahbarliyin iradasi qoyul-
duqca sirkat dayarlari daha da hérmeatli olur, hékmran olur.

Bazan moana deyirlar ki, san ig¢ilari qorxutmadan, sarbastlik
vermakla neca idara eda bilirsan. Neca miimkiin olur ki, iscilar
sui-istifada etmirlor. Cavab gox sadadir. Sirkotin dayarlari
hékmran olsa, heg bir problem olmaz. Bu halda sui-istifadaya
do yer qalmaz. Isgilor gororlor ki, sui-istifado etmok sarf
elomir.

Is naticosi yaxs1 olan isgilor da sui-istifada etmirlar bu hal-
da. Ciinki goriirlor ki, onlarin performans hadoflorinin (KPI)
yiiksak olmasi sirkat doyorlorine tors davramg etmalorina
“icaza vermir”. Yaxs ig¢i o ig¢idir ki, hom sirkatin hadaflarina
uygun natica gostarir, hom da sirkatin doyarlarino uygun dav-
ranms sargiloyir.

Konkret Azgranata halinda doyarlarla baglh bazi niimunalar
vermak istoyirom.

1. Dayarlorimiza asasan, isa gecikanlor carimoalonmir.
Umumiyysatla, isgilorin corimalonmasi séhbat mévzusu de-
yil sirkatda. Qeyd edim ki, igo gecikonlari carimalomak lagv
olunduqdan sonra igo gecikma hallar azalmisdir. iscini cori-
malayandb is¢i is vaxtina alver predmeti kimi baxir. Diigliniir
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ki, pulu ila deyil, qoy bir saat da yatim, sonra gedaram. Bizim
halimizda isa els deyil. Biz inanirig ki, he¢ kim asass1z yera
iso gec golmir vo bu halda birbasa rahbarino malumat verir.
Hesab etsak ki, hansisa is¢i mosuliyyatsizdir, o is¢i qalmur ko-
mandada. Masuliyyatsizlik, sirkatin qaydalarina hérmatsizlik
da dayarlarimiza tarsdir ¢iinki. Digar torafdan, is¢inin girksts
somimi baglihg1 tomin olunur. Is¢i goriir ki, onunla ganun dili
ilo damisilmur, is¢i esidilir, baga diigiiliir. Bu halda isci da ga-
lisir ki, maksimum can yandirsin, mosuliyyatsizlik etmasin.

2. Doayoarlorimiza asason, 1 qapikla 1 milyon ogurlugu
eynidir, Buna géra do iggilor har gapiys miinasibatde masu-
liyyatli olmaga ¢ahsirlar.

3. Dayarlorimizo asason inamiriq ki, 6z lizorinda isloma-
yon isgi, oziinii inkisaf etdirmoyon isgi sirkati geri salr.
Bu inanecdan irali golorak biitiin is¢ilardan inkisaf etmalari
gozlanilir, yeni is¢i gotiiranda da bunlar nazara alimir.

4. Dayoarlarimiza 2sason, is vaxtinin 09:00 — 18:00 olma-
s1 tamamils sortidir. Isci 24 saat, haftonin 7 giinii sirketin me-
nafeyini miidafis etmoalidir bacardifi qadar. Lazim galarsa (ga-
lising ki, ehtiyac olmasin), geca saatlarina gadar ofisds qalib
islomak lazim galoa bilir. Is¢i bunu gox normal gabul edir. Ciinki
0, 09:00-18:00 arasi da tazyiq altinda olmur, istodiyi vaxt soxsi
problemini hall eda bilir, iso gecikan kimi carimalonmir va s.
Isa gecikan isgini corimalasok, saat 18:00-dan sonra 1 daqige
dayanarmu isda? Olbatta ki galmaz, galmamalidir. Masalenin
digor tarafi do odur ki, manim do “iiziim var” demoaya ki, “bu
giin ¢ox islomaliyik™, “bazar giinii iso ¢i1xaq” va s.

5. Doayorlorimiza asason, biitin menecerlor isgilari
ilo xos roftar edir, daim hovaslondirir, isgilori esidir, onla-
ra hérmat edir. Demokratik miihit hakimdir. Bunun aksi heg
bir menecera bagiglanilmir. Onun performans: na doracada
yiiksak olur olsun..
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6. Doyorlorimizs asason, isin gériilmasi iigiin miiayyan
olunmus son miiddatlor (deadline) “miiqoddas”dir. iscilor
baga diigtirler ki, geco yatmamagq talob olunursa da, isi vatinda
bitirmak lazimdir. Ogar gedisatda isin qeyd olunan vaxtda cat-
mayacag bilinso, hamin vaxt langimadan rahbarliys malumat
verilmalidir ki, ya vaxt dayisilsin, ya da basqa tadbir gériilstin
(kémoak tigiin ig¢ilar verila bilor masalon).

7. Vas.

Bu siyahini gox uzatmagq olar.. Calisdim real niimunalorlo
vurgulayim ki, doyarlorin miihafizasi girket iigiin hayati va-
cibdir.

Noalor etdik va nalara nail olduq?

May ayinin sonuna kimi yeni strategiya va miivafiq taktiki
planlar biitiin ig¢ilors izah olunmusdu. Har kas isinin adini bi-
lirdi. 1 iyundan hami “qolunu ¢irmalayib” iss ¢ixdi.

1. Sistemin inkisafi. lyun ayinda asas diqqot sistemdaki
bosluqlarin, askikliklarin aradan galdirilmasi oldu. Satis siste-
mi, idaragilik sistemi, biznes proseslorin tokmillasdirilmasina
baglanildi. Isgilor yeni sistemin tstiinliklorini gordikea
daha hovasla islayirdilor, yorulmadan hadaflorin daliyca
yliriiyiirdiilor.

2. Talimlar. Iyun-iyul aylarinda oksor isgilarin talimlon-
dirilmasina nail olduq. idaragilik, satis, vaxtin idara olunma-
st kimi talimlar kegirildi. Talimlorin yegans faydas: bilik va
bacariglarin artirilmasi deyildi. Is¢ilorin motivasiyasimnin arti-
rilmasina ciddi tekan verirdi. Hami basa diisiirdii ki, sirkatin
hayatinda yeni era baglayir va avvalki kimi islomak olmaz.

3. Marketing strategiyasinin icrasi. Yeni marketing
strategiyamiz asasinda kompleks tadbirlorin hayata kegiril-
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mesina baslamldi. Vurgulamaq istadiyim magam odur ki,
Azorbaycan praktikasinda nadir hallarda rast galinan bir
tocriiboni hoyata kegirdik ve ugurlu oldugunu gordiik. Soh-
bat brendin illik marketing biidcasinin torafdas marketing
agentliyina bildirilmasi va birlikda an optimal sakilda iglarin
planlagdiriimas: va icrasindan gedir. Bir gox sirkatlarimiz
“iirak elomirlor” biidcalerinin agentliys bildirilmasina. Diisi-
niiram ki, oan yaxgis1 nazards tutulan biidcanin agentliya bil-
dirilmosi ilo keyfiyyata fokuslanmag, agentlikden keyfiyyat
talab etmokdir. Burada solahiyyst do vacibdir. Rohborlik
kifayat qader solahiyyatli olmalidir ki, bu ciir rahat yanaga
bilsin proseslora. Bizim halimizda xosbaxtlikdan yetarines
salahiyyat verilmigdi biza.

Vital000 brendi ii¢iin hazirlanmis reklam garxi bir ¢ox
izloyicilar torafindon bu vaxta gader Azarbaycanda hazirlan-
mis on yaxsi reklamlardan biri kimi gobul edilmisdir.

4. Komandanin “tomizlonmasi”. 9vvalco deyim ki,
gatiyyon kimise igden g¢ixarmaq kimi bir magsadimiz yox idi.
Amma bayan etdiyimiz hedoflora va dayarlara sadiq galmaq
{igiin sort addimlar atmaq mocburiyystinds galirdiq bazon.
Naticada komandada ciddi deyigiklik bag verdi v eyni za-
manda miisbat niimunaler ortaya qoyuldu ki, sirkatin doyarlari
vazkecilmazdir. Omolimizls, gorarlarimizla stibut edik ki, bi-
zim ugiin yaxs: i§¢i tokca performans hadoflarina gatan isgilar
yox, eyni zamanda girkatin daysrlarina sadiq isgilardir. Hor
ikisi olmazsa olmazdir.

5. Sirkati yaxs1 is Yerina cevirmoak. Ogor istoyiriksa
ki, Strategiyamiz ugurla icra olunsun, miitlaq sokildo bunun
tigiin yaxst is mithiti yaratmaliydiq. Har sey etmoaliydik ki,
iscilor 6zlorini xogbaxt hiss etsinlar girkotds. Bunun iiglin sis-
temli is apardiq vo apaririq. Halo Diagnostika marhalasinda
sirkati is yeri kimi giymotlandirmisdik, timumi vaziyyati vo
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problemlsri 8yronmisdik. Bels ki, ig¢ilarlo Gallupl2 meto-

dologiyasi asasinda sorgu kegirmisdik. Sorgudan va is¢ilarla

séhbatlardan, miisahidalardan ¢ixan naticalor asasinda sirkati

daha yaxsi is yer_ina gevirmok ligiin sistemli addimlar atl-

migdir. On yaxs: Igagotiiran olmagq tigiin hor sey edirik. Tam

moasuliyystlo demak istayiram ki, bizds olan somimi is mithi-

ti raqib FMCG sirkatlarinin heg birindo yoxdur. Bunu basqa

sirkotlordon bizo golon biitiin isgilor vurgulayirlar. Qeyd

edim ki, ilin sonunda sirkatdo motivasiya soviyyasi yenidon

qiymoatlondirilmis, ragamler do keskin miisbat doayisikliyi

tasdiglomisdir. Qeyd olunan miisbat naticalarin alds olunma-

sinda is miihitinin, ig¢ilorin motivaisyasinin ¢ox bpyiik gatqis:

var:

Isgilor monasiz yers tozyiq altinda saxlamlmir

T!scilerin fikri esidilir, nozara alinir

Is¢ilora garsi adalatli miinasibat var

!sl;ilarin sirkato sevgisi, baglihg yiliksokdir

Isgilor &nlorini gore bilirlor.  Sirkatin  vizyonu,

strategiyasi ilo tamgdirlar. Ozlarinin sirkstin ana

hadaflarindaki rolunu bilirlar.

e Isgilor sirkotin doyarlori ilo tamigdir va o doyarlarin
vazkegilmoaz oldugunun sahididirlar.

e Isgilorin vazifa vo 6hdaliklari xeyli deracada aydindir.
Bu istigamatda igler davam edir

e  Ofis goraiti pis olsa da, is¢ilara yeni ofisa kégacoyimiz
bildirilib, bu barads taqdimat edilib ki, qeyri-
miloyyanlik qalmasin.
Yersiz biirokratik prosedurlarin goxu lagv edilib.
Qararvermadas iggilorin istirak daracosi xeyli artirihib.

e Komanda ruhunu yiiksaldan tadbirleri kegirmak tigiin
ayrica planimiz var, ona asasan iglar gorilir.

. o 0 0 0
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e lscilor 8zlorinin vo sirkatin imumi naticalarindan fay-
dalanir.

6. “Dali” satis hadoaflorinin icrasi. iyul ayindan bas-
layaraq satis hodoflori o qader kaskin qalxmugd: ki, bazilari
bizo “doli kimi” baxirdilar. Biz inanirdiq amma. Hoar gliniin
naticasini bayram edirdik az gala. fyul ayinin satis hodafinin
yerina yetirilmasi ham da ona gora 6zolidiki, komanda tam ola-
raq giiciina inanacaqdi. Sonraki aylarin daha afiir hadoflorinin
yerina yetirilmasi ii¢lin gox vacib idi bu. Vo natica: “dsli” sati
hadafi artiqlamas: il yerina yetirilir. Avqust ayinda daha bo-
yiik satig hadafi var idi, onu da yerina yetirdik va siibut etdik
ki, iyul aymin naticesi tesadiif deyil. Bununla sonrak: 4 aymn
(ilin sonuna kimi) hadaflarinin yerina yetirilmesina komanda
100% inanmis oldu va natica gézlanilondan do yaxs1 oldu.

Hoayacam gorumagq vacibdir!

Fikir verirsinizsa, Qayidis keysindo komandanin hayaca-
ninin qorunmas: biitiin proses boyu qorunur. Bu, ¢ox vacibdir.
Heg vaxt imkan vermayin ki, is¢ilorin hayacani yoxa Gixsin.
Hoyacani, entuziazmi hor zaman qorumaq lazzmdar. Isgilor
“gedok ige, golok eva™ montiqi ilo yagasalar, bdyiik naticaler
sthbat mévzusu olmaz. Ela etmak lazimdir ki, iggiler sirkatin
missiyast ila, hadoflori ilo yatib-dursunlar.

Bunun iiciin yiiksak saviyysli performans madsniyyati ol-
malidir. Hor kas isinin adini, hadoflarini bilmalidir. Har kes
ondan ns gézlenildiyini aydin bilmslidir. Har kas sirkatin
timumi hadoflorine gatmas: iigiin deriden-qabiqdan ¢ixmalidir.

Bizim sirketda performans madaniyysti arzuolunan saviy-
yada idi. Ugurumuzun ssas amillarinden biri bu idi. Hanmda
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hays‘can var idi ki, sirkat hadoaflarina gatsin. Hamida hayacan
var idi ki, s6z verdiyimiz g¢atin hadaflors, “dsli” hadoflara
catgq va bunu bayram edok. iscilor tokca &z performans
naticalari liglin ¢aligmur, sirkatin imumi top hadaflari tigiin ¢a-
ligir, girkotin ana hodoaflorinin teossiibiini ¢akir. Is¢ilorin ayhq
miikafatlandirma sistemi da bunu tagviq edir — sirkatin {imu-

mi hadoflarina ¢atmas: biitiin isg¢ilarin rifahina miisbat tosir
gosarir.

Yekun naticalar

Sirkstin yeni strategiyasinin asasinda hazirlanmus, 1 iyun —
31 dekabr araliginda icra olunmasi nozards tutulan Faaliyyat
planinin, goriilon iglorin naticasini iimumilasdirmak isterdim.

‘ 1 Sirkatin yeni hazirlanmig Strategiyasinin —Yol Xorita-
sinin ugurlu olmas: siibut olundu.

2. Sirkot ciddi geri doniis etdi, ddvr arzindo sirkatin gar-
sisina qoyulmus hadaflars artiglamas: ila gatildi, na gadar ina-
nmilmaz goriinsa doa.

3. Sirket idaragilik sistemini takmillagdirdi — bu, gola-
cokda sirkatin dayamiqli inkisafi iiglin 6namlidir.

4. Sirkat is miihitine, yaxs: is yeri olmasina gora bazarda
an yaxs1 sirkatlardan birine gevrildi.

5. Komandanin keyfiyyati xeyli doracada yiiksaldi. $ir-
katin hadaflarine vo deyerlerine uygun isgilarla yola davam
etmoyo qorar verildi.

6. (Qisa miiddat arzinds sirkatin Korporativ madaniyyati
— Dayorlar sistemni hdkmranliq etdi, 6z yerini tamamila tutmus
oldu. Bu, sirkatin isiqh golacayi ligiin gox vacibdir.

Bu nailiyystlorimiz komanda iginin naticesi olaraq orta-
ya ¢ixmigdir. Heg kimi ayirmagq istamiram, biitiin komanda
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tizvlorimizi ayaq tstdoe algiglayiram bu naticalara gora. Séziin
asl monasinda méhtagomdirlar!

Cixartdigim bazi doarslor

1. Motivasiyanin, yaxsi ig miihitinin alternativinin olma-
digina amin oldum.

2. Demokratik idaragiliyin an effektiv idaragilik tislubu
olduguna bir daha amin oldum.

3. Sirkotin monafeyi tolab edirss, garakan an sort garar-
lar1 bela vaxtinda vermak lazimdir. 9ks halda sirkat geri dii-
slir, vaxt itirir.

4. Bir daha samin oldum ki, sirkotdaxili “siyasat¢ilara™
gars! agiq oynamagq lazimdir.

5. inanmagq gox vacibdir. Giiciina inandigin halda sksar
manealori asanligla kegmak miimkiindiir.

6. Isgilarin hayacamim, entuziazmini gorumaq lazimdir
sirkoti formada saxlamagq iigiin. Oks halda sirkatin performan-
s1 axsamaga baslayacaq, korporativ depressiyaya sabab ola
bilar hatta.

7. Ciddi ugurlu dayisiklik yalmz tam solahiyyatin, genis
“meydanin” verildiyi halda miimkiinddr.
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Diinyada gabul olunmus asas
idaragilik alatlori

Har bir biznes idaragisini diigtindiiriir ki, diinyada an COX
istifado olunan, effektiv hesab olunan menecment alatlari
hansilardir? Tabii ki, biznes praktikasi, texnologiya inki-
saf etdikca yeni-yeni menecment alatlari istifads olunur. Bu
monada raqabatli olmagq fi¢iin yeni alatlori Syronmok, onlar
totbiq etmok lazim golir,

Diinyanin an mashur Menecment Konsalting sirkatlarindan

-olan BAIN sirketi bir ne¢o ildon bir minlorlo qabaqeil sir-
kotlorda arasdirma apararaq 25 an populyar menecment ala-
tinin siralamasim toqdim edir.

2015-ci ilds gap etdiyim “Biznes na istoyir?” kitabinda
hamin vaxt iigiin BAIN’in son siyahisini v hamin 25 menec-
ment alatinin agiglamasini geyd etmisdim. Bu fasilds isa bu
yaxinda agiglanmig 2017-ci ilin arasdirma naticalarini, hamin
alatlerin agiglamasini taqdim ediram.

Menecment alatlorinin adlarim orijinal oldugu kimi ingi-
lisca da qeyd ediram ki, terminda yanlis anlasilma olmasin.
Qisa izahlarim agagida gdstorirom. Bu menecment alatlari 70
6lkada 14,700-dan g¢ox respondent arasinda kegirilmis sorgu-
nun naticasinds meydana galmigdir. Bu menecment alotlari
milasir menecment trendlarini aks etdirir.

Bu, o demakdir ki, biitiin sirkatlar, biitiin menecerlar bu
aloatlorin shomiyyatini nazors almahdir. Tabii ki, bir girkata
bunlarin har biri lazim olmaya bilar. Sirkatin 8l¢iisii, inkigaf
marhalasi, magsadlori va problemlari nazara alinmalidir.

e  Advanced Analytics (Yiiksok Analitika)
e  Agile Management (Cevik Menecment)
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Balanced Scorecard (Balansh Skorkard)
Benchmarking (Bengmarking)

Business Process Reengineering (Biznes proseslorin
reinjineringi)

Change Management Programs (Doyisikliklarin idars
edilmasi programlari)

Complexity Reduction (Miirakkobliklarin azaldilmasr)
Core Competencies (Osas ragabat iistiinlitklori)
Customer Journey Analysis (Miistari Soyahati Tahlili)
Customer Relationship Management (Mistarilarla
Miinasibatlorin idara olunmasi)

Customer Satisfaction Systems (Miigtari Mamnuniy-
yati Sistemlari)

Customer Segmentation (Miistari Seqmentasiyasi)
Digital Transformation (Ragamsal Transformasiya)
Employee Engagement Surveys (Isgilarin sirkoto bag-
hlig: aragdirmalari)

internet of Things (Dsyalarin Interneti)

Mergers and Acquisitions (Sirkatlorin birlasmasi va
bagqasi tarafindon alinmasi)

Mission and Vision Statements (Missiya va Vizyon
Bayanatlari)

Organizational Time Management (Sirkstin vaxt menec-
menti)

Price Optimization Models (Qiymat optimallagdinl-
mas1 modellari)

Scenario and Contingency Planning (Ssenario va Al-
ternativ Planlama)

Strategic Alliances (Strateji Miittofiglik)

Strategic Planning (Strateji Planlama)

166

*  Supply Chain Management (Tachizat Zancirinin idars
olunmasi)

* Total Quality Management (Total Keyfiyyat Menec-
menti)

e  Zero-Based Budgeting (Sifir-Osash Biidcalama)

2015-ci ilin siyahisi ila miiqayiso etsak, ciddi bir dayisiklik
gormiiriik. Adlara baxanda comi 5-inda doyisiklik var. Amma
mahiyystina baxsaq, 5 dayisiklikdon 3-ii agagi-yuxari eyni
qalib, sadacs basqa ciir ifado olunub va ya geniglondirilib.
“Biq Data Analitikas’” avozina “Yiiksok Analitika” geyd
olunub — sadacs ad dayigimi kimi baxmaq olar buna. Vo ya
“Decision Rights Tools (Qorarverma salahiyyati)” alati daha
da geniglondirilmis formada taqdim olunub — “Agile Mana-
gement (Cevik Menecment)”. “Satisfaction and Loyalty Ma-
nagement (Miigtori Mamnuniyyati vo Loyalligimin Menec-
menti)” alati isa “Customer Satisfaction Systems (Miistori
Moamnuniyyati Sistemlori)” kimi ifada olunub.

2015-ci ilin 25-lik siyahisindaki yerini itiron iki menec-
ment alati bunlardir: “Disruptive innovation Labs (Ssash in-
novasiya laboratoriyalar)” va “Outsourcing (Autsorsing)”.

Siyahiya tamamils yeni golmis iki menecement alati isa
bunlardir: “Internet of Things (Dsyalarin interneti)” va “Cus-
tomer Journey Analysis (Miistari Sayahati Tahlili)”.

Bizim siyahida menecment alatlori lifba sirasina gora dii-
ziilitb. Sorgu naticosinds on shamiyyatli vo populyar hesab
olunan menecment alati iss “Strateji Planlagdirma® olmusdur.
2-ci yerda “CRM”, 3-cii yerdo “Bengmarking”, 4-da “Yiiksok
Analitika” va s.
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idaracilik trendlori

BAIN sorgusuna asason hazirda diinyada 5 énamli menec-
ment trendlori asagidakilardir:

1. Biirokratiya va miirakkabliklo miibariza

Demak olar ki, aksar boyiik sirkatlor biirokratiya vo mi-
rokkabliklo miibarize aparirlar. Sirketlor hesab edirlor ki,
hom biirokratiya, ham da miirokkablik sirketlorin inkisafina,
cevikliyine ciddi sokildo mane olur. Bundan basqa, sirkatin
xarclarini artiran faktorlardir.

25 an populyar menecment alatlarindan bir gismi bu trendi
dastokloyir. O alatlora “Miirokkebliyin azaldilmasi”, “Cevik
menecment”, “Biznes proseslarin reinjineringi”, “$irkatin
vaxt menecmenti” va s. daxildir.

2.  Ragamsal texnologiyanin genis tatbiqi

Sirkatlor anlayirlar ki, raqabatli olmagq figiin digitallagma,
ragamsal texnologiyalarin effektiv tatbigi qagilmaz sortdir.
Tasadiifi deyil ki, bu giin “Osyalarin Interneti”, “Yiiksok Ana-
litika”, “Rogamsal Transformasiya™ on 6namli menecment
alatlori sirasindadirlar.

3, Giiclii korporativ madaniyyatin formalagdirilmasi

Bu kitabda an b&yiik vurgu olan mévzulardan biri sirkatin
korporativ madaniyyatinin, sirkat dayarlarinin vacibliyidir.
Diinyada ssas idaragilik trendlorindon biridir bu. Sorguda azi
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75 % respondent bildirmisdir ki, korporativ moadaniyyst azi
sirkatin strategiyasi qadar vacibdir sirkatin uguru iigiin.

4. Miistarilora fokuslanma

Miuistarilorin biznesdaki rolu, halledici shamiyysti hor ka-
sa torafinden qoabul olunmus hagigatdir. irili-xirdali sksar
sirkotlorin son illords CRM sistemlari, CRM texnologiyala-
r1 haqda diigtinmolori abas yera deyil. Fikir versok, 25 me-
necment alatinin iginda birbaga miistari ilo bagh olan 4 alati
gormoak olur:

e  Customer Journey Analysis (Miistori Sayahati Tahlili)

e Customer Relationship Management (Mistarilorlo

Miinasibatlorin idara olunmasi)

e  Customer Satisfaction Systems (Miistari Mamnuniy-

yoti Sistemlari)

e  Customer Segmentation (Miistori Seqmentasiyasi)

5. Artim dévriinda xarclara fikir vermak

Ovvallor xorclorin azaldilmas: asasen iqtisadi ¢otinlik
dévriiniin ¢agiris1 oldugu halda hazirda iqtisadi artimda olan
sirkatlar da xorclorin nozaratden gixmasindan sikayat edirlor.
Hesab edirlar ki, agin strukturlasma, miirakkablik, biirokrati-
ya sirkato alavo xarclar gatirir va inkisafi langidir.

25-liya daxil olan Zero-Based Budgeting (Sifir-Osasli Biid-
colomoa), Business Process Reengineering (Biznes proseslarin
reinjineringi) kimi idaragilik alatlari xorclorin optimallagdinl-
mas1 va nazarstde saxlanilmasi baximindan ¢ox énamlidir.
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idaracilik alatlorini izahi

Yuxarida geyd olunmus idaragilik alotlorinin hor birinin
qisa izahina baxaq.

Advanced Analytics (Yiiksak Analitika)

Burada séhbat biznesin malik oldugu malumatlarin (data)
yiiksok soviyyada email edilorak biznes ti¢iin énamli nati-
colorin, gararlarin olda olunmasindan gedir.

Data — malumat demokdir. Xam, emal olunmamis malumat.
Emal olundugdan sonra data informasiyaya gevrilir. Miiasir
biznesda dinamikalar artir, rogabst artir. Menecment daha
keyfiyyatli informasiyaya ehtiyac duyur qorar vermak {igiin.
Mbolumatlarin axtarisi, toplanmasi, emali, tahlili vo s. ligiin
yeni texnologiyalar, alotlor meydana golir.

Miiasir Yiiksok Analitika sistemlori ilo milyonlarla forqli
molumatlart qisa zamanda emal etmok olur. Sirkatlor bdyiik
molumat bazalarina malik olurlar.

Yiiksak Analitikadan girkotlor bir gox magsadlar tigiin isti-
fado edirlar:

- Keyfiyyatli CRM sisteminin qurulmasi va inkigaf etdiril-
mosi ti¢iin

- Sirkatin molumatlarinin inteqrasiyasi, ERP sistemlarinin
tatbiqi figiin

- Tachizat zoncirinin daha yiiksak saviyyada islomasi iigiin

- Risklarin daha yaxs: idara olunmas tigiin

- Sirkatin méveud moahsul vo xidmatlorinin tohlili, tokmil-
lagdirilmoasi magsadila

- Bazar aragdirmasi naticesinds toplanilmig malumatlarin
tohlili Gigiin

- Biznes modelin tokmillosdirilmasi ligiin
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- Sirkotin molumat bazasinmi daha sistemli hala gatirmok
figtin

- Internet kontentinin optimallasdiriimas: tigilin vo s.

Azorbaycanda bozi béyiik sirkatlor Yitksok Analitika im-
kanlarindan yararlanirlar.

Agile Management (Cevik Menecment)

Yuxanda vurgulandigi kimi, bu giin 2sas menecment
trendlorindon biri miirokkablikls, biirokratiya ila, longlikla
miibarizadir. Sirkotlor baga diigiirlor ki, geviklik onlara ciddi
raqabat {istlinliiyli qazandira bilar.

Sirkatlor bu istiqgamoatdo miloyyon addimlar atirlar. Masalon,
biirokratiyaya, lang qorarvermoya gorait yaradan goxpillali
togkilati strukturdan imtina edorok daha yasti (flat) struktur-
lara istiinliik verirlor. Agiq ofis konseptina kegid, monasiz va
formal iclaslardan imtina va s. addimlar da mohz sirkotin ge-
vikliyinin artinlmasina yénalmisdir.

Digor torafdon, sirkstin daha yaxsi, ¢evik islomasi ligiin
yetarinca salahiyyat verilmolidir har kosa. Bu, gorarlarin go-
bulunu xeyli stiratlondirir. Bazi girkoatlordos qararlarin verilmasi
boyiik biirokratiyalara, gotin proseslors diranir. “Qorarverma
darbogaz1” deyirlor buna.

Qorarlarin gec verildiyini gdran isgilor tagobbiiskarliqda da
maraqli olmurlar. “Onsuz da gec reaksiya verirlar”, “onsuz da
olmayacaq” fikri hakim olur.

Balanced Scorecard (Balansh Skorkard)

Balansh Skorkard — Strateji menecment alatidir. Sirkatin
strategiyasimin icrasimin temini, girkstin performans menec-
menti vo performans dsysrlondirilmoesi mogsadilo istifads
olunur.
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Balansli Skorkard wvasitasila miioyyan edilir ki, sirkatin
bélmalarinin ve mencerlarinin strategiyadan dogan, 6lgiila-
bilan hadaflari nalardir.

Adindan goriindiiyil kimi, balans olmahdir. Performansi
tokco maliyya gostoricilori miioyyan etmomalidir.

Balansh Skorkard’in 4 osas istigamati var:

e  Maliyyo gdstaricilari (manfaat, satig, xarclar, ROE va s.)

e  Miistorilarla isin saviyyasi (miistari portfeli, miistori
mamnuniyyati, loyallig, miistari doyari va s.)

e  Kadr potensial (is¢i dévriyyasi, bilik, gabaqcil prakti-
kanin tatbiqi saviyyasi vo s.)

e  Biznes proseslorin voziyyati (keyfiyyat, isin daha tez
vaxtda gériilmasi, resurslardan daha somoarsli istifads
olunmasi va s.)

Bu istigamoatlar sirkatlorin strategiyasina goro forgli ola
bilor. Masalon, bazi sirkstlor innovasivam da bura daxil
edirlar: yeni mohsullarin mahsuldarhigi, yeniliklorin perfor-
mansa tasiri va s.

5-ci fasilde Balanced Scorecard genis sakilds izah edilmis-
dir.

Benchmarking (Ben¢gmarking)

Bengmarking — sirkatin an yaxs: praktikani/praktikalar
Oyronarak yararlanmag nozarda tutur. Uzun illardir an popul-
yar menecment alatlorindan biridir.

Moasalan, Bazar Store supermarket sobokosi Walmart, Tes-
co va bagqa nahanglari Syranir, miiqayiss edarak 6z boslugla-
rimi gdriir. Uygun olaraq prioritet hesab etdiyi istigamatlords
tokmillosmoaler edir. Tobii ki, bu zaman 6z strategiyani, inkisaf
saviyyani, miihiti, roqiblorini, imkanlarin1 nazsrs almalisan.
Walmart’in 50 ildon sonra etdiyini, Coca-Cola’nin 100 ildan
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sonra etdiyini oldugu kimi kopyalasan, “yana” bilarson. Ciinki
Walmart hansisa doyisikliyi 50 il arzinde méhkomlonmis is
sisteminin Gizarinds, marketgilik {izro an yaxsi kadrlarla eda
bilir. Bunlari nazars almaq lazimdir,

Bengmarking Strateji Planlama va CRM-dan sonra 3-cii an
populyar menecment alatidir hazirda diinyada.

Business Process Reengineering

(Biznes Proseslorin Reinjineringi)

Bu, effektivliya vo somoraliliys nail olmaq ti¢iin sirkatin
mévceud biznes proseslorinds radikal doyigiklik etmak faaliy-
yatidir. Masalan, avadanhqlarin yerlogsmasini doyismakla is-
tehsal prosesini xeyli siiratlondirmak olur. Vo ya sifarislorin
gobul olunmasi sisteminda dayigiklik etmoakls is siirotini artir-
magq olur. Biznes proseslorin takmillogmasi ils asagidak: asas
parametrlor tizra doyisikliya nail olunur:

- Xorclarin azaldilmas:

- Vaxta ganaat

- Elastikliyin artirilmasi

- Keyfiyyatin yiitksalmasi va s.

Biznes Proseslorin Reinjineringi ila sirkatin faaliyyatino
“ag kagiz” kimi baxilir, hadaflara ¢atmaq tli¢iin hansi biznes
proseslarin lazim olmasi miioyyen edilir. Bununla hom lazim-
s1z iglordan xilas olmaq olur, hom doa daha effektli islor gériil-
miis olur.

Change Management Programs

(Doyisikliklorin idara edilmasi programlari)

Dayisikliklarin idars edilmasi programlar ila sirkatda ho-
yata kegirilan radikal doyisikliklorin daha itkisiz va faydah
sokilda hayata kegirilmasina nail olunur.
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Biznesds har kesin dyrogdiyi seylori doyismak gox gatindir.
Ham komandani hazir etmok lazimdir, ham do digar resurslar.
Komandani prosesa hazirlamaq yiiksok liderlik keyfiyyatlori,
inandirmagq qabiliyyati tolob edir.

6-c1 fasil biitévlitkde doyigikliklorin idars olunmasina hasr
olunub.

Radikal dayisikliklors asagidakilar aid ola bilar:

- Sirkatds Turnaround hayata kegirilmasi

- Rohbarin (CEO-nun) doayigilmasi.

- Biznes proseslorin radikal dayisilmasi. Iscilor avvalki
kimi iglamays meylli olurlar ¢ox hallarda.

- Bazarin koskin doyisilmasinin naticasi olaraq sirkstin
yeni situasiyaya uygun hazirlanmas: — kiitlavi ixtisar, struktur
dayisiklikler vo s.

- Sirkatin basqa girkatlo birlogsmasi va ya basqa sirkatin
alinmasi halinda.

- Va2 s.

Compexity Reduction

(Miirakkabliklarin azaldilmasi)

Bu alot biznesds miirakkabliklarin azaldilmasi magsadile
tatbiq olunur. Miirakkabliklor sirkatin strategiyasinda, togki-
lati strukturda, biznes proseslarda, prosedurlarda, mohsul va
xidmotlarda, ticari sartlorde, sonadlogmado va s. ola biler.

Miiasir biznes miirokkabliyi sevmir. Bura biirokratiya da
daxildir. Sadalik vo geviklik bizness alava raqabot iistiinlilyli
gatirir.

Bunlar1 nazors alan sirkatlor biznesin miirakkablik dears-

casini tohlil edarak onlarin azaldilmasi va aradan qaldirilmasi
tigiin ¢aligirlar.
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Core Competencies

(Dsas raqabat iistiinliiklari)

Sirkat ragabat dstiinliiklorina giivenmalidir bazarda. Me-
necement alati olaraq biznesin, biznes miihitinin, raqgiblarin
dorindon dyranilarak sirkat ligiin giiclii ragabat tstiinliiklarinin
ortaya qoyulmasmndan séhbot gedir. Bunlar elo istiinliik ol-
malidir ki, ragiblar asanligla kopyalaya vo ya tokrarlaya bil-
masinlar.

Miiasir marketingin forqlilik tizorinds olmasi faktdir. Bu
monada farglilik yaradilma olduqca boyiik ohomiyyat kasb
edir.

Customer Journey Analysis

(Miistari Sayahatlari Tahlili)

Gilclii marketing miistorini nozors alan, miistariys “oyna-
yan” marketinqdir. Miisterinin davramslar, istoklori, gorar-
vermsa tacriibasi ¢ox yaxsi yranilmali, onlarin hamist marke-
tinq gorarlarinda, sirkatin strategiyasinda nazora alimmahdr.

Bu sobabdon “Miistari sayahatleri tohlili” 25 an populyar
idaragilik alotinden biri ola bilmisdir. “Miistori sayahatlari
tahlili” bize imkan verir ki, mosalalara (mahsullarimiz, bizne-
simiz, brendimiz va s.) milgtorinin gdzii ilo baxa bilak. Miistari
sayahati — miistorinin biznesls, brendls, mahsulla olan biittin
tacriibalorinin comidir.

Milasir biznes analitikas1 dorin miistari davramisi tohlillo-
rinin edilmasins imkan verir.

Foaliyyatinde “Miistori soyahotlori tohlili”ni nazors alan
sirkatlar asagidak: faydalan alda edirlor:

- Miigtorinin raz1 salan vo narazi salan bir gox magamlari
dyronmak olur;
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- Sirkatin miigtariya vermis hesab etdiyi deyarlo miista-
rinin alds etdiyi real doyar arasindaki fargin miioyyan edilmasi;

- Miistari ilo miinasibatlorin yaxsilagdirilmasi, memnun
miigtori portfelinin artirilmasi;

- Mustori sikayatlorinin azaldilmasi;

- Miistari itkisinin azaldilmas;

- Yeni miistori gazanmagin asanlagmasi va s.

Customer Relationship Management
(Miigtarilarle Miinasibatlorin idara olunmasi) - CRM
CRM hagda “Biznes no istayir?” kitabinda atrafli bohs et-
misik. CRM — an populyar iki idaragilik alatinden biridir.
Miistarilor sirkst tigiin hoayati ohomiyyat kasb etdiyindan
miistorilorin idara olunmasi (CRM) da shomiyyatli olmahidir.
Buna baxmayaraq, bizim girkatlarimizin oksariyystinds hala
do arzuolunan CRM sistemi, CRM strategiyasi, miigtori-mar-
kazli madaniyyat yoxdur. Bu problem hagda 6-c1 fasilde do
danmsing.
CRM-in effektiv gokilde tatbiqi ila girkatlar gox sey aldo
edir:
- Miistarilari goruyub saxlama faizi (retention rate) artir;
- Miigtarilor hagda malumatlarin effektiv istifadasi imkam
yaranir;
- Dabha etibarli satig prognozlar1 vermak olur;
- Miistarilarls bagh an miixtalif kriteriyalar tizrs filter im-
kanlar;
- Miistarilarla biltiin alagalorin vahid platformadan hayata
kegirilma imkani;
- Effektiv mistari xidmati, loyalliq programlarinin qurul-
masi1 imkani;
- Vas.
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Customer Satisfaction Systems

(Miistori Mamnuniyyati Sistemlari)

Bu, aslinda CRM-in torkib hissasi olsa da, xiisusi shamiyyat
kosb edir. Miistori maomnuniyyatinin artirllmasi Gigtin, loyal-
hifa (sadaqgata) nail olmaq tiglin xisusi loyalliq proqramlar
islonib hazirlanir. Magsad miistarilarin qorunub saxlanilmasi,
miinasibatlarin inkisaf etdirilmasidir.

Son illards sirkatlor milgtori mamnuniyyati ila bagh, mistori
portfelinin artirilmasi ilo bagh KPi-lara xiisusi ohamiyyat
verirlor. Qabul olunur ki, uzun miiddat bazarda qala bilmak
iigiin, raqabatliliyi gorumagq iig¢iin miitlog mamnun miistorilor
¢ox olmalidir, mamnun miigtari portfeli béyiik olmalidir. Bu
sahodo on gox istifaad olunan KPi-lar CSi (Customer satis-
faction index), NPS (Net Promoter Score), CLV (Customer
Lifetime Value), Customer Retention Rate va basqalandir.

Customer Segmentation

(Miistari Seqmentasiyasi)

Forgli miistorilor forqli yanagma tolob edir. Forgli moh-
sullar istoyir. Mohsuldan gézlontilori farglidir. Onlar alisa
vadar edan sabablar forglidir. Bu sababdon mistarilor forglhi
seqmentlor iizro boliinmoali, 8yronilmoli, ona uygun biznes
model qurulmali, marketing strategiyasi hayata kegirilmolidir.

Digital Transformation

(Ragamsal Transformasiya)

internet, rogamsal texnologiyalar bu giiniin asas trendidir.
Bu trend sirkatlori mocbur edir ki, strategiyalarina, biznes
modellarina yenidan baxsinlar. Yeni trendo adaptasiya olsun-
lar. Biznesda bu texnologiyalarn tatbiqi ila farq yaratsinlar
va ya roqabato tab gotirsinlor. Buna Rogamsal Transformasi-
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ya deyilir. Buraya SMM, mobil va web tatbiglar, SEO tex-
nologiyalari, ERP vo CRM sistemlori, Cloud texnologiyalarin
totbigi, onlayn ticarat, internet bankgilig va s. daxildir.

Bunun shamiyyatini anlayan sirketlor biznes proseslorin av-
tomatlagdirilmasi, ragemsallagdirilmasi, internetlogdirilmasi
tizra hadoflar qoyurlar 6zlarina.

Employee Engagement Surveys

(iscilorin girkats bagliig arasdirmalari)

8-ci fosildo Azgranata sirkatinin timsalinda Employee En-
gagement Surveys’in totbiginden damigdiq. Sirkatin «yaxs:
isogdtiirony, «iglamali sirkat» olmaq ugrunda saylsrina digqoati
gokdik. Isgilorin effektivliyi, miigtorilorlo minasibatlori yaxs:-
lagdirmagq, sevilan sirkat olmagq iigiin bu gox dnamlidir. Buna
gora do sirkatlor vaxtagin olaraq isgilerin sirkats no daracada
bagh olmast, sirkatin ig¢ilorde na doracada baglihq yarada bil-
diyini dlgmak ligiin sorgular, aragdirmalar kegirirlor. Burdan
¢ixan naticalar asas gotiirillorak problemlor miiayyan edilir, o
sahada islonilir.

Calismagq lazimdir ki, isgilor girkati sevsinlor. Maksimum
rahat olsunlar sirkatda. Oks halda kifayat qadar hovasls islo-
mozlor. Sirkoti sevmayan ig¢i girksti bagqalarina sevdira bil-
moz. Miistari mamnuniyyati daxildon, daxili miistarileri (is¢i-
lari) momnun etmokdan baglamahdir.

Isgilarin momnunluq saviyyesini 6l¢gmak {i¢iin bir nega me-
todologiya mévcuddur. ©n genis yayilmislarindan biri Gal-
lup12-dir.

internet of Things (Ssyalarin Interneti)
Osyalarin Interneti dedikdo miixtelif cihazlar torafinden
internet vasitosile datanin toplanmas: va &tiiriilmosi nezarda
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tutulur. Diinyada an énamli texnologiya trendlorindon biridir
ki, biznesda da totbiq olunur. Sado misal olaraq bank ATM-
lorinin igini gostora bilarik. ATM ila omoliyyat aparilanda
(masalon, kredit gétiiranda) Bankin serveri ila internet alaqasi
yaranir, bankin ERP sistemi avtomatik kredit faizi hesablayr.

Mergers and Acquisitions

(Sirkatlarin birlasmasi va bagqasi torafindan alinmasi)

Bu, diinyada genis yayilmig strateji menecment alatlarin-
dondir. Sirkat giiciinii artirmaq tigiin ya bagqa sirkatlo birlasir,
ya da daha kigik sirkati alir. Bu, olduqca ¢atin prosesdir.
Birlogsmodan sonra sirkatlarin biznes proseslarinin, biitiin me-
necment va hesabathiliq sistemlarinin uygunlagdurlmas: talob
olunur. is takca bununla da bitmir. Forqli sirkat madaniyyatlari,
korporativ prinsiplar ola biler ki, uygunlagdirilmas: olduqca
gotin olur. Prosesi maksimum nazaratds saxlamaq lazimdir ki,
avvalden méveud olan sistem korlanmasin, sksins giic qatil-
sin. Sirkatlor ¢aligirlar ki, naticada sinerji alinsin.

Sinerji o demakdir ki, 2 sirkatin birlikda giicli onlarin ayri-
ligdaki giiclarinin cominden gox olsun. Bagqa sozla, 1+1 bur-
da 2-don gox olmalidir.

Mission and Vision Statements

(Missiya va Vizyon Bayanatlar)

Vizyon haqqinda 1-ci fasilde damgmugdiq. Vizyon sirkatin
korporativ arzusudur. Yoni girkot hara dogru istigamot gotii-
riib?

Missiya bayanati iso sirkatin moévcudluq sobabini ifads
edir. Vizyon va Missiya isgilorin vahid magsadlora, vahid isti-
qamato dogru iralilomasini tomin etmoak tiglin oldugca dayarli
bir vasitadir.
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SAT Group sirkatinin timsalinda vizyon va missiyanin iza-
hina baxagq.

SAT Group sirkatinin vizyonu: Satisin, marketingin,
idaragiliyin iinvam va dyranildiyi yer kimi gqabul olunmag-
Ia byiik bir universitet saviyyasina galmak. Ola bilor girkat
he¢ vaxt universitet olmasin, amma bu istiqgamotda ¢aligmaq
boyiik ehtimalla sirkati yaxs: yerlors aparacaqdir. Bu baxim-
dan vizyon ¢ox énamlidir.

Sirkotin missiyas1: Bizneslorimizin satiy, marketing, ida-
ragiliklo bagh gay@larina sahiblonib onlarin inkisafina
tokan vermak, bununla da iimumilikda camiyyatin, é1kanin
inkisafina tohfa vermoak. Goriindilyti kimi, bu missiyada bi-
rincisi miistorilara yonalik gbzal bir mesaj var: satig, marke-
ting, idaragilikla bagh qaygilarimzi sahiblanirik. [ctimaiyyato
do mesaj var: “...bununla da imumilikds comiyyatin, 6lkenin
inkisafina téhfs vermok™. Isgilora yonolik mesaj isa odur ki,
sizin her giin gordiiyiiniiz is sirkotlorin, 8lkenin, comiyyatin
inkisafina xidmat edir. Bununla is¢ilar hagigaten 6namli is
gordiiklarini anlayir, naticads sirkot maraqlan ila is¢i maraqg-
larinin uzlagmasim goriiriik.

Organizational Time Management

(Sirkatin vaxt menecmenti)

Burda vaxtin sirkotin asas resurslarindan biri kimi gabul
edilmasindan séhbat gedir. Vaxt resursu da maliyys resur-
su kimi mohduddur va vaxtin idars olunmasina eyni deraca
ciddi yanasmagq lazimdir. Vaxta ganaat etmayin yollarim ax-
tarir sirkatlor. Burda klassik biznes adabiyyatlarindaki kimi
is¢ilorin fardi zaman menecmenti deyil séhbatin moévzusu.
Sirkatin 1 giinda daha effektiv islomayindan sthbat gedir. 1
giindo daha gox istehsal, daha ¢ox satig, daha gox yenilik va s.
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Sirkatin effektiv vaxt menecmenti ig¢ilarin do vaxtinin yaxsi
idars olunmasi ils naticalanir.

Price Optimization Models

(Qiymoat optimallagdirilmas: modellari)

Qiymot optimallagdirilmas: modellari riyazi programlas-
dirma modellaridir ki, qiymat doyisikliyinin moahsula olan
tolaba tasirini hesablamaga imkan verir. Bagqa sozlo desak,
bazarin giymat dayisikliyina olan hossashigini hesablamaga
imkan verir. Mosslon, Vital000 meyva sirasinin qiymatini
1.50 AZN-don 1.60 AZN-2 qaldiranda talob neca dayisocok?
Burda tokca miistarilorin reaksiyas: deyil, hom do ragiblarin
reaksiyasindan sthbat gedir. Homin halda raqib da giymati
artiracaqrm? Raqibin da qaldirdii halda talab neco doyigar?
Raqib doyismosa talob neca dayigar?

Bunlar basqa, forgli miistari seqmentlarine uygun giymat
mexanizmlorinin hazirlanmasinda istifada olunur Qiymat op-
timallagdirma modellari.

Qiymat optimallagdirilmasinda magsed modelin adindan da
goriindiiyi kimi, optimal giymat haddini mitoyyan etmokdir.
Bu proses balansli yanagma telob edir. Tokca monfastin mak-
simumlagdinlmas: moagsad kimi goyularsa, uzunmiiddatli
ddvrda sirkatin itkilori ola bilar. Bu sobabdan balans olmahdir:

- Manfaatin artirtlmasi

- Satigin artirilmasi

- Miistari mamnuniyyati

- Miisteri sayinin artirilmasi

- Yeni miistori segmentlarinin calbi va s.
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Scenario and Contingency Planning

(Ssenario va Alternativ Planlama)

Golacok homisa qeyri-miioyyandir. Buna géra da bazen
sirkatin strateji plam hazirlanarkan alternativ (B plam, C pla-
n1 va s.) planlar hazirlanir ki, sirkat situasiya doyigikliklarina
hazir olsun. Bazon bu da kifayst etmir heg. Bir yox, bir ne¢s
doyisikliyin olacag hallari nozords tutan ssenario planlar ha-
zirlanir, Masalan, 1-ci ssenari bu olur ki:

- devalvasiya 20% olur,

- asas investor investisiyan geri ¢akir,

- xammalin qiymati 30% artir

Bu hal iigiin sirkat alternativ ssenario planini hazirlayir.

2-ci ssenari kimi devalvasiyanin olmayacag, digor iki do-
yisikliyin olacagi hal ii¢iin bagqa bir ssenario hazirlanir va s.

Strategic Alliances

(Strateji Miittafiglik)

Strateji Miittafiglik miigavilalari asasinda taraflar (sirkatlar)
milayyan magsadlara ¢atmaq li¢iin birgs saylarini ortaya qo-
yurlar. Adindan da gériindiiyli kimi, bu miittefigliyin toraflar
{iciin strateji ohomiyyati olur, eyni zamanda bag vera bilacak
ugursuzlugun da tasiri agril ola bilir.

Strateji Miittafiglik zamam sirkatlor birlosmadan sinerji
olda etmayi gozlayirlar.

Misal iigiin Lipton brendinin inkisafimi gostora bilarik.
Unilever vo PepsiCo sirkatlari saylarini birlagdirarak Lipton
brendini diinyada 1 némrali ¢ay brendi etdilar.
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Strategic Planning

(Strateji Planlama)

Strateji planlama BAIN sorgusuna gésro an populyar me-
necment alatidir. 4-cii fosil biitévlitkda sirkatin strategiyasi-
na, strateji planlamaya hosr olunmusdur.

Supply Chain Management

(Tachizat Zancirinin idara olunmasi)

Tachizat zanciri dedikds, mahsulun xammaldan istehlakgi-
ya gadar getdiyi yol basa diisiiliir. Tochizat zancirinda bir ¢ox
toraflarin (xammal satan, xammali dasiyan, istehsalg1, distrib-
yutor va s.) igtiraki oldugu iigiin bu prosesin son doracas diiz-
giin planlanmasina, diizgiin idars olunmasina zorurat yaranir.
Taraflor arasinda iinsiyyat, inam, pesokar miinasibatlar yerinds
olmaldir. ks halda davamli problemlar olacaq, islorin vax-
tinda va keyfiyyatlo goriilmosi gatinlagacak. Tachizat zanciri
sisteminda bir sira metodlar, texnologiyalardan istifads olu-
nur. Bunlara misal olaraq:

- WMS (Warehouse Management System) — Anbarin idaro
olunmas sistemi

- TMS (Transport Management System) — Nagliyyatin
idara olunmasi sistemi

- JIT (Just-In-time) inventory system — mallarin va materi-
allarin vaxtinda (tez vo ya gec olmadan) catdiriimasini tamin
edan sistem

- EDI (electronic data interchange) — molumatlarin elek-
tron Otiiriilmasinin avtomatlasdirilmasi. Moasalon, Walmart
supermarketlorinde mallar satildigca miivafiq tadariikeiilora
moalumat gedir ki, sonin malindan filan qadar satildi. Onlar
da buna uygun planlagdirir, zamaninda mali gatdira bilirler
supermarketa.
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Total Quality Management

(Total Keyfiyyat Menecmenti) - TQM

TOM keyfiyyatin idaro olunmasina sistemli yanagmani
nazarda tutur, Sirkatds miigtarinin taloblorine uygun keyfiyyat
standartlar: miioyyan edilarak har kas torafindan gebul edilir.
Biitiin biznes proseslords keyfiyyatin gézlonilmasi tokes talab
olaraq yox, madoaniyyat kimi gabul edilir. TQM-in maqsadi
istehsalatda, biznes proseslarda sifir defekts nail olmaqdir.

Zero-Based Budgeting

(Sifir-Osash Biidcalama)

Sifir-Osash Biidealoma o demakdir ki, biidca hazirlananda
baslangic néqte “ag kagiz” olur. ©vvalki illarin biidcasina vo
faktiki naticalarina asaslanmir. Bunun magsadi avvalki illarin
“galib”indon g¢ixaraq sirkotin galacok magsadoalarina miivafiq
daha obyektiv, talabdon dogan biidcenin formalasdirilmasi-
dir. Yani kegmisa géra yox, galocays gérs yazilir biiddea — asl
biidea falsafasina uygun olarag.

Satis planlari hazirlanarken do Sifir-asasli planlamanin
miisbat tasirlari ¢ox olur. Bir nega magsadi ola biler bunun.
Birincisi, sati§ iggilorinin dyragdiklori satiga deyil, real miim-
kiin satiga fokuslanmasini tamin etmok tigiin. Ikincisi, bazon
kegmis dévriin naticalari siibhali oldugu ii¢iin (masalan, yeni
rohbarlik galonda) etibarl baza kimi qabul edilmir menecment
torafindan. Uglinctisil, situasiya els kaskin sakilda dayiso bilar
ki, kegmise baxmaq tamamilo manasim itira bilar. Masalen,
2015-ci ilde Azarbaycanda bag vermis kaskin devalvasiyadan
sonra bazi sirkatlor devalvasiyadan éncaki naticalori tamamila
unutdular, iglarini yeni realliga uygun olaraq planlamaga bag-
ladilar.
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