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[bookmark: _GoBack]Kommersiya və kommersiya fəaliyyəti haqqında ümumi anlayış

Kommersiya - ticarət sahibkarlığının və ya biznesinin bir növüdür. Kommersiya - latın mənşəli söz olub (commercium), hərfi mənada ticarət deməkdir. Lakin nəzərə almaq lazımdır ki, «ticarət» termini ikili məna daşıyır: bir tərəfdən iqtisadiyyatın müstəqil sahəsi kimi səciyyələnir, digər tərəfdən isə əmtəələrin alqı-satqı aktlarının həyata keçirilməsinə yönəldilmiş mübadilə prosesini əks etdirir. Kommersiya fəaliyyəti ticarətin ikinci anlayışı mənfəət əldə etmək məqsədilə alqı-satqı aktlarının həyata keçirilməsinə yönəldilmiş ticarət proseslərini özündə əks etdirir.
Geniş mənada isə kommersiya mənfəət əldə edilməsinə yönəldilmiş fəaliyyət kimi başa düşülür. 
Kommersiya fəaliyyəti istehsal olunmuş məhsulun istehsalçıdan istehlakçıya çatdırılması zamanı görülən iş və xidmətlər başa düşülür.   Kommersiya istehsal prosesləri ilə yanaşı ticarətdə əlavə ticarət xidmətləri də yerinə yetirilir, belə ki, əmtəələrin alqı-satqı aktlarının həyata keçirilməsi alıcılara xidmət üzrə müxtəlif əməliyyatlarla daha da genişlənir
Kommersiya fəaliyyəti - sahibkarlıq anlayışından daha dar mənada işlənir. Sahibkarlıq - sahibkara gəlir gətirən iqtisadi, istehsal və digər fəaliyyətin təşkilidir. Sahibkarlıq dedikdə, sənaye müəssisəsinin, kənd təsərrüfatı fermasının, ticarət müəssisəsinin, xidmət müəssisəsinin, bankın, vəkil kontorunun, nəşriyyatın, tədqiqat idarəsinin, kooperativin və s. təşkili başa düşülə bilər. Sahibkarlıq fəaliyyətinin bu növləri arasında yalnız ticarət işi tam kommersiya fəaliyyətinə aid edilir. Beləliklə, kommersiyanı sahibkarlıq fəaliyyətinin formalarından (növlərindən) biri kimi nəzərdən keçirmək lazımdır. Eyni zamanda, sahibkarlıq fəaliyyətinin bir sıra növlərində də əmtəələrin, xammalın, hazır məhsulun, yarımfabrikatların və s. alqı-satqısı üzrə əməliyyatlar həyata keçirilə bilər, yəni kommersiya fəaliyyətinin elementləri sahibkarlığın bütün növlərində mövcuddur, lakin onlar üçün həlledici rol oynamır. 
Kommersiya fəaliyyətinin nizamlanması dövlətin qəbul etdiyi hüquqi aktlarla həyata keçirilir. Bu aktlar əsasən kommersiya fəaliyyəti haqqında qanunlarda özünü büruzə verir və hər bir bu fəaliyyətlə məşğul olan şəxslərin buna əməl etməsini tələb edir.
Bazar münasibətlərinin və sahibkarlığın inkişafı, müəssisələrin  tam təsərrüfat müstəqilliyinə, özünü maliyyələşdirmə və özünü idarəetmə sisteminə keçməsi  kommersiya işinin prinsip və metodlarının, əmtəə resurslarının formalaşması qaydalarının köklü surətdə dəyişilməsinə gətirib çıxarmışdır. Bu  prinsiplər əsasən aşağıdakı kimi xarakterizə olunur:
    - Tərəf- müqabil, kontragent seçimində müstəqillik;
    - Alış mənbələrinin  ( mal göndərənlərin ) çoxluğu;
    - Tərəf- müqabillərin iqtisadi bərabərliyi;
    - Əmtəə alqı- satqısı  və mal göndərilməsi  proseslərinin öz-özünə nizamlanması və tənzimlənməsi;
    - Qiymətqoymada müstəqillik;
    - Malgöndərənlərlə alıcılar arasında rəqabət;
    - Tərəflərin üzərinə götürdükləri öhdəliklərə görə ciddi maddi və maliyyə məsuliyyəti daşımaları.
   Respublikamızın plan- bölüşdürücü sistemindən təsərrüfatçılığın bazar prinsiplərinə keçməsi kommersiya fəaliyyətinin metodlarına tezliklə yiyələnməyi tələb edir. Təəssüf ki, ticarətin inkişafının  əsaslı strategiyasının olmaması , bazar münasibətlərinin  hüquqi  bazasının natamamlığı, dövlətin əmtəə-pul münasibətlərinin  tənzimlənməsindən tam təcrid  olunmaması  bu sahədə  böyük əngəllərin  yaranmasına səbəb olmuşdur.
    Normativ bazanın hazırlanmasının gecikdirilməsi , həddən artıq vergi təzyiqi, yerli istehsalçılara tam dəstəyin olmaması kommersiya fəaliyyətində  bir sıra neqativ halların yaranmasına , “ gizli “ iqtisadiyyatın mövcudluğuna şərait yaratmışdır ki, bu da sivil kommersiya münasibətləri prinsiplərindən uzaqdır.
    Bununla yanaşı , son dövrlərdə ölkənin hüquqi – qanunvericilik bazasının inkişafı  əmtəə tədavülü sferasında kommersiya münasibətlərinin inkişafında pozitiv dəyişikliklərin baş  verməsi üçün əlverişli şəraitin  formalaşdırılması prosesi əhəmiyyətli dərəcədə sürətləndirilmişdir.

Sənaye müəssisələrində kommersiya fəaliyyətinin idarə edilməsinin təşkilati əsasları.

Bazar münasibətləri şəraitində sənaye müəssisələrinin, firmanın fəaliyyət göstərməsi xarici mühitdə yeni satış bazarları və bu növ ehtiyyatlarla qarşılıqlı əlaqələr nəticəsində mümkün olur. Firmanın təşkilati sktrukturu eləcədə firma ilə onun müştəriləri və təhcizatçıları arasında qarşılıqlı münasibətləri əks etdirir. Firmanın kommersiya fəaliyyətinin idarə edilməsinin təşkilati  skturukturuda əsas etibarı ilə sahibkarların yəni kommersantların strateji məqsədləri alıcılar, mal göndərənlər və digər müəssisələrlə qarşılıqlı əlaqəsinə uyğun gəlməlidir. İşlə əlaqədar hər bir sahənin yəni məhsul əmtəənin, xidmətin kəmiyyətə olan tələbatın, vergi siyasəti çoxlu sayda daxili və xarici amillər daima dəyişməsindən müəssisə miqyasında idarəetmənin təşkilati formalarının yaradılması və təkminləşdirilməsi daimi xarakter daşıyır. Bu baxımdan hər hansı bir istehsal müəssisələrinin səmərəli fəaliyyətini təmin etmək üçün müəssisə kommersiya fəaliyyətinin strategiyasını müəyyənləşdirməli və mütərəqqi üsullardan istifadə etməklə həyata keçirməlidir. Kommersiya işinin təşkili dedikdə əsasən fəaliyyətin iki istiqamətdə aparılması nəzərdə tutulur:
1) Müəssisənin istehsalö üçün zəruri olan xammal və materialların tədarükünün və məhsulun satışı istiqamətində fəaliyyətini təşkil edir;
2) Kommersiya işini həyata keçirən heyyətin idarəetmə skturukturunun təşkili.
Bazar iqtisadiyyatı şəraitində istehsal müəssisələrində kommersiyaa fəaliyyətinin idarəedilməsi prosesi aşağıdakı elementlərdən ibarətdir:
1) Vəzifələrin dəqiq müəyyən edilməsi;
2) Vəzifələrə uyğun olaraq ayrı-ayrı idarəetmə həlqələrində yerinə yetirələcək funksiyaların müəyyənləşdirilməsi;
3) İstehsal və kommersiya şərtlərinin mümkün şərtlərə uyğunluğunu bacaran mütərəqqi təşkilati strukturun qurulması;
4) Qəbul edilən qərarların və verilən göstərişlərin vaxtında öz ünvanına çatdırılması;
5) İdarəetmə prosesinə nəzarət və əlaqələndirmənin səmərəlliliyinin müəyyən edilməsi.
Bütün bu göstəricilər isə istehsal müəssisələrində kommersiya fəaliyyətinin idarə edilməsinin təşkilinin əsas elementləri olmaqla onun təşkilati strukturunu bir daha təsdiqlədi. Sənaye müəssisələrinin kommersiya ilə məşğul olan xidmətləri yəni tədarük və satış şöbələri, müəssisə onun malgöndərənlərin eləcədə istehsalçı arasında əlaqələndirici qrum kimi fəaliyyət göstərir.
Müəssisə müstəqil şəkildə və ya bu sahədə ixtisaslaşmış çoxlu sayda təhcizat satış təşkilatlarının köməyi ilə istehsal və satış bazarlarının tələb və təklif göstəricilərinin öyrənilməsi ilə satış şöbələri müəssisə və onun malgöndərənlərinin sfarişi əsasında formalaşır. Eyni zamanda maddi ehtiyyatlara və hazır məhsula olan tələbat müəyyən edilir. Bazar iqtisadiyyatı şəraitində istehsal müəssisələrinin kommersiya fəaliyyətinin təşkilinin əsas metodoloji prinsipləri  aşağıdakılardır:
1) Obyektiv iqtisadi qanunların nəzərə alınması ilə elmi yanaşma;
2) Sistemliliyi yəni kommersiya fəaliyyətinin bir sistem kimi qəbul etmək;
3) Kompleks yanaşma yəni kommersiya prosesində bütün texniki, psixoloji, sosial, ekoloji və digər iqtisadi amillərin kompleks halda nəzərə alınması;
4) Sahənin özünəməxsus xüsusiyyətlərinin nəzərə alınması;
5) Optimallıq, kommersiya fəaliyyətinin təşkili zamanı müxtəlif variantlardan daha uyğun olanının seçilməsi;
6) Fərdi və kollektiv maraqların ümumi dövlət maraqları ilə uzlaşdırılması;
7) Səmərəllik, yəni hər bir konkret halda seçilmiş variantın ilkin olaraq iqtisadi cəhəddən əsaslandırılması;
8) Mütərəqqi təcrübənin öyrənilməsi və tədbiqi.
Bütün bununla yanaşı, Bazar İqtisadi Şəraitində yeni əlavə prinsiplərin yaradılması və formalaşması geniş və çoxsahəlidir. Qeyd olunan prinsipləri nəzərə almaqla müasir dövrdə sənaye müəssisələrində kommersiya fəaliyyətinin təşkilati strukturunun formalaşmasına aşağıdakı tələblər qoyula bilər:
1) Dəqiq müəyyən edilmiş məqsədin qoyulması;
2) Kommersiya fəaliyyətində idarəetmə həlqəsinin azaldılması;
3) Vahid tabeçiliyin olunması;
4) İdarəetmənin ayrı-ayrı həlqələri arasında vəzifələrin yəni funksiyaların dəqiq müəyyənləşdirilməsi;
5) Fəaliyyətin əlaqələndirilməsi yəni qəbul edilmiş qərarların şaquli və üfiqi istiqamətlərdə ötürülməsinə və əlaqələrin təmin olunmasına xidmət edən informasiya kanallarının formalaşması.
Kommersiya xidmətinə daxil olan şöbələrin təşkilati strukturunun formalaşmasına ümumi şəkildə  aşağıdakı istiqamətlərdə qruplaşdırılan bir neçə amil təsir edir:
1) Texniki amillər;
2) İqtisadi amillər;
3) İstehsalın təşkili amilləri.
Texniki amillər, yəni texnika və texnologiyanın sahə strukturunun təsirini buraxılan məhsulun və istifadə edilən maddi-texniki ehtiyyatların təyinatını və kəmiyyətini müəyyən edirlər.   
İqtisadi amillər, buraxılan məhsula olan tələbat, istehsal olunan məhsulun həcmi, göndərilən məhsula və onun maddi-texniki ehtiyyatlara görə hesablaşma formaları kiçik və tranzit olmayan yükdaşımaların həcmi eləcədə ixrac olunan məhsulsun həcmi daxildir.
İstehsalın təşkili amilləri, bura istehsalın təşkili, ixtisaslaşma səviyyəsi və onların ərazilər üzrə yerləşdirilməsi və s. daxildir.

Kommersiya fəaliyyətinin təşkili strukturunun formalaşmasının əsas cəhədləri.

Kommersiya fəaliyyətinin təşkilati strukturunun iqtisadi ədəbiyyatlarda mütəxəsislərin fərqli fikirləri yer alır. Nəzərə alınmalıdır ki, müxtəlif ölkələrdə hər bir müəssisə özünəməxsus şəratidə fəaliyyət göstərir ki, buda qeyri-mərkəzləşdirmənin dərəcəsini müəyyən edir. Aparılmış araşdırmalar belə bir nəticəni ortaya çıxarır  ki, Bazar İqtisadi Şəratində kommersiya xidmətinin təşkilati strukturu formalaşmasında müəssisədə istehsal olunan məhsulun növündən, çeıidindən, həcmindən habelə qarşıya qoyulan strateji məqsədlərdən asılı olaraq əsasən 2 yanaşmaya üstünlük verir:
1) Funksional prinsip üzrə ixtisaslaşma: bu zaman bölmələrin qruplaşdırılması onlar tərəfindən yerinə yetirilən funksiyalara əsasən yerinə yetirilir.  Bu prinsip üzrə ixtisaslaşmanın üstünlüyü ondan ibarətdir ki, burada rəhbərlik bir sıra xüsusi məsələlərin həllindən azad edir, geniş profilli mütəxəsislərə tələbin azalmasından ibarətdirsə çatışmayan cəhdi əməkdaşların konkret olaraq yalnız öz funksiyalarının yerinə yetirilməsinə diqqətin artırılmasıdır.
Bu müəssisənin prespektiv fəaliyyət istiqamətlərinin əhatə dairəsinin kiçilməsinə gətirib çıxarır. Bu  halda ayrı-ayrı bölmələrin fəaliyyətin əlaqələndirilməsi daha çox tələb olunur.
2) Məhsul, yəni əmtəə üzrə ixtisaslaşma: bu zaman bölmənin məsullara və əmtəələrə görə qruplaşdırılması həyata keçirilir. Məsul üzrə qruplaşdırmanın üstünlüyü ondan ibarətdir ki, bölmə daxilində razılaşdırılmış fəaliyyət və işin qiymətləndirilməsinin əhəmiyyətli dərəcədə asanlaşdırmağa imkan verir. Çatışmamazlıqlar isə müəssisə üçün böyük miqdarda maliyyə və əmək ehtiyyatlarının olmasıdır.
Istehsal müəssisəsində kommersiya xidmətinin hansı prinsip üzrə təşkil edilməsi onun fəaliyyətinin gələcək prespektivlərinin  və müvəffəqiyət əldə edilməsi baxımından  böyük əhəmiyyətə malikdir. Araşdırmalar göstərir ki, xüsusilə MDB ölkələrində istehal müəssisələrinin kommersiya xidmətinin yeni təşkil edilmiş strukturlarının BİŞ tələblərə uyğun gəlməyəntəşkilati sxemlərinə daha çox rast gəlinir. Məsələn: kiçik müəssisələrdə tez-tez həm maliyyə həmdə satış funksiyalarının yerinə yetirilən maliyyə - satış şöbələrinə rast gəlinir. Bundan əlavə tədarük və satış fəaliyyəti daha yaxşı nəzarət etmək üçün bəzi müəssisələrdə kommersiya fəaliyyəti, kommersiya əməliyyatlarına baş mühasib tərəfindən idarə olunması hallarda mövcutdur.
Bir çox hallarda kommersiya fəaliyyəti göstərən xidmət ayrıca bir təşkilati struktur kimi göstərilsədə bu xidmətin tərkibinə daxil olan bölmələrin sayı və  funksiyaları müxtəliflikəl yer alır. Məsələn: bəzi kommersiya struktur tərkibinə nəqliyyat bölməsi daxil olmur, bir çox hallarda sənaye müəssisələri üçün tipik quruluşa malik olan kommersiya xidmətinə aparatının  kommersiya xidməti üzrə direktor müavini  və ona tabe olan şöbələrdən  ibarət qurum kimi göstərilir. Bu sxemə aşağıdakılar aid edilir:
1) Kommersiya müəssisələri üzrə direktor müavini;
2) Marketinq şöbəsi;
3) Maddi təhcizat yəni tədarük şöbəsi;
4) Satış şöbəsi;
5) Reklam şöbəsi;
6) Xarici əlaqələr şöbəsi;
7) Daşınmalar şöbəsi;
8) Nəqliyyat şöbəsi.
Müasir dövrdə kommersiya fəaliyyətinin idarə edilməsi məsələlərinə  diqqətin aparılması bəzi müəssisələrdə ənənəvi təşkilati struktura müəyyən dəyşikliklərin həyata keçirilməsinə gətirib çıxarır. Belə ki, tədarük və satış fəaliyyəti ilə yanaşı müəssisənin əmtəə dövriyyəsi  strukturununda kommersiya fəaliyyətinə aid edilməsi müşahidə olunur. Yuxarıda belə bir nəticəyə gəlinir ki, müasir dövrdə nisbətən uğurlu təşkilati satrukturunda kommersiya məsələləri üzrə direktor müavini müəssisənin ölçüsündən və sahəvi xüsusiyyətindən asılı olaraq tədarük məhsul satışı habelə zərurət yarandıqda marketinq, reklam şöbələri və nəqliyyat xidmətlərinə rəhbərlik etməli və şöbələr tərəfindən kommersiya fəaliyyətinin səmərəli şəkildə həyata keçirilməsini təmin etməlidir.
Müəssisənin kommersiya xidmətinin ümumi strukturunun təşkili uğurlu fəaliyyət üçün kifayət etmir. Burada qarşıya çıxan mühüm problemlərdən biridə onun tərkibinə daxil olan tədarük və satış şöbələrinin strukturlarının onların yerinə yetirdikləri funksiyalara uyğun şəkildə təşkil edilməlidir.

Tədarük şöbələrinin vəzifələri və təşkilati prinsipləri.

Tədarük və ya təhcizat şöbəsi Bazar İqtisadiyyatı Şəraitində sənaye müəssisələrində müstəqil fəaliyyət göstərən bir bölmə olmaqla bilavasitə kommersiya üzrə direktor müavininə tabe olur, onun strukuru müəssisənin idarəetmə aparatının tipik quruluşuna uyğun olaraq işin həcmi nəzərə alınmaqla müəssisə rəhbəri tərəfindən təsdiq edilir. Sənaye müəssisələrində tədarük şöbəsinin əsas vəzifələri aşağıdakılardır:
1) müəssisənin normal və ahəngdar fəaliyyə üşün onun vaxtında kompleks və dəqiq şəkildə maddi ehtiyyatlarla təmin edilməsi;
2) bütün ehtiyyatların təsdiq edilmiş normaya uyğun istiqamətlərinə daim nəzarətin həyata keçirilməsi;
3) anbar təsərrüfatının işin səmərəli təşkili maddi dəyər tam şəkildə saxlanılmasının təmin edilməsi;
Bununla yanaşı bu şöbənin fəaliyyəti maddi nemətlərin , ehtiyya normativlərinin hazırlanması maddi ehtiyyatlara olan tələbatın planlaşdırılması vəə onun istehsalla əlaqələndirilməsi, malgöndərənlərin axtarışı, təklif edilən variantların öyrədilməsi, keyfiyyət, qiymət ödəmə şərtləri və digər meyarları özündə cəmləşdirən müqavilələrin bağlanması və maddi ehtiyyatların qəbulu və s. daxildir.

Satış şöbələrinin vəzifələri və təşkilati prinsipləri.

Müəssisələrdə həyta keçirilən satış fəaliyyətinin kommersiya xidmətinin nəzdində zamanın tələbinə cavab verən mükəmməl satış şöbəsinin mövcudluğunu zəruri edir. Satış şöbəsi istehsal müəssisəsinin müstəqil fəaliyyət göstərən sktruktur şöbəsi olmaqla bilavasitə kommersiya üzrə direktor müavininə tabe olur. Bazar İqtisadiyyatı Şəraitində firmaların məsul satışı üzrə aparatının böyük və ya kiçikliyi onun təşkilati quruluşu təmsil etdiyi şöbənin xüsusiyyətindən, onun ölçü və ixtisaslaşma xüsusiyyətlərindən asılı olaraq müəyyənləşir. Bir sıra hallarda satış şöbəsinin tərkibinə tələbatın ödənilməsi və reklam planlaşdırılma , anbarlaşdırma bölmələridə daxil edilir. Stış bölmələrinin  funksiyaları aşağıdakılardır:
1) müəssisənin satış  fəaliyyətinin planlaşdırılması;
2) istehsal olunmuş məhsulun satışının təşkil edilməsi;
3) istehsalçılrla vaxtında müqavilə bağlanması;
4) hazır məhsulun razılaşdırılmış formada vaxtında kəmiyyət və keyfiyyətcə istehsalçılara çatdırmaq;
5) müəssisə anbarlarında hazır məhsulun ehtiyyatlarını müəyyənləşdirmək;
6) satılmamış hazır məhsul üzrə hesablaşmalar aparmaq;
7) istehsalı daima yeni sfarişlərlə təmin etmək və s.
Satış şöbəsinin səmərəli və dayanıqlı fəaliyyətinin təşkili üçün aşağıdakı strukturun səmərəli olduğu qəbul edilir:
Satış şöbəsinin müdrü: sfarişlər qrupu, planlaşdırma qrupu, əməliyyat satış qrupu, satış şöbəsi dispeçr qrupu, hazır məhsul anbarı qrupu.




