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Tikinti mohsullar1 bazarinda seqmentlosdirmonin
optimallasdirilmasi vo marketinq tatbiqlarinin
tokmillosdirilmasi

Nurido Mammadova

Xiilasa. Maqalonin magsadi tikinti mahsullari bazarinda seqmentlagdirma prosesinin layiha tipi, alis
davramisi, logistika ehtiyaci, keyfiyyat gozlantisi, ragomsal izlor vo miistori dayari géostoricilori
asasinda optimallagdirimasini asaslandirmaqdir. Tadgigatda son 10 ildo dorc olunmus elmi
manbalar, rasmi statistik gostoricilor va tatbiqi seqment qiymatlondirma modeli istifads edilmisdir.
Naticalor gostarir ki, iri layihalor, tikinti sirkatlori, usta-magaza sabakasi, premium tomir miistorilori
va rayon bazarlari eyni satis dili ilo idara oluna bilmaz. Har seqment tizra forqli dayar toklifi, kanal
strategiyasi, CRM etiketi va KPI géstoricisi miiayyanlasdirilmalidir. Magalada toklif edilon model
tikinti mohsullart istehsalcilart va distribiitorlar: iticiin reklam biidcasinin daha somorali
boliisdiiriilmasina, satis arqumentlorinin daqiqlasdirilmasina va miistori saxlama géstoricilorinin
artirllmasina yonalmis praktik ¢orgivo taqdim edir. Modelin praktik tatbiqi sirkatlorin seqment
rentabelliyini riibliik izlomasina, tokliflori miistori davranisina uygun yenilomasina, regional satig
planlamasini daha asaslandirilmis aparmasina va risklori vaxtinda gérmasina sorait yaradir.
Azarbaycanda tikinti sektorunun rasmi statistik géstoricilorda ayrica istigamoat kimi izlonilmasi,
sanaye istehsalt vao asas kapitala investisiya dinamikast tikinti mahsullart bazarmin marketing
baximindan daha sistemli idara olunmasini aktuallasdirr
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Optimization of Segmentation in the Construction Products
Market and Improvement of Marketing Applications

Nurida Mammadova

Abstract. The article aims to justify an optimized approach to market segmentation in the construction
products market based on project type, purchasing behavior, logistics needs, quality expectations,
digital traces and customer value indicators. The study is organized according in the scientific
structure and uses recent academic literature, official statistics and an applied segment scoring
model. The findings show that large projects, construction companies, craftsman-retail networks,
premium renovation clients and regional markets cannot be managed through the same sales
message. Each segment requires a differentiated value proposition, channel strategy, CRM label and
KPI system.
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The proposed model offers a practical framework for construction product manufacturers and
distributors to allocate marketing budgets more efficiently, improve sales arguments and increase
customer retention. The fact that the construction sector in Azerbaijan is monitored as a separate
direction in official statistical indicators, the dynamics of industrial production and investment in
fixed capital make it relevant to manage the construction products market more systematically in
terms of marketing.
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Giris

Tikinti mohsullar1 bazar iqtisadi aktivliyin, sohorsalma proseslorinin, yasayis vo qeyri-yasayis
tikintisinin birbasa tosiri altinda formalasan miirokkob B2B vo B2C bazardir. Bu bazarda alic1 yalniz
ucuz material axtarmir; eyni zamanda normativ uygunluq, davamliliq, ¢atdirilma vaxti, zomanat,
texniki maslohat, satisg sonrasi dostok vo sonadlosma tolob edir. Azorbaycanda tikinti sektorunun rosmi
statistik gostaricilordo ayrica istigamat kimi izlonilmasi, sonaye istehsali vo asas kapitala investisiya
dinamikas1 tikinti mohsullar1 bazarinin marketing baximindan daha sistemli idare olunmasini
aktuallagdirir (Azorbaycan Respublikas1 Dovlot Statistika Komitasi, 2025a, 2025b, 2025¢; World
Bank, 2026).

Ononovi yanagmada tikinti materiallar1 bazari cox vaxt mohsul novii, region vo qiymat soviyyosi izro
boliiniir. Lakin bu bdlgii alic1 davranisini tam izah etmir. Eyni sement, boya vo ya izolyasiya
mohsulunu iri infrastruktur podratcisi, fordi ev tikon miistori, rayon magazasi vo interyer studiyasi
forqli meyarlara asason alir. Birinci qrup ii¢lin tender uygunlugu, sertifikat vo fasilosiz tochizat
asasdir; ikinci qrup qiymet vo ustanin tdvsiyasina daha ¢ox giivenir; liglincii qrup anbar dovriyyasi vo
catdirilma stiratini prioritetlogdirir; dordiincii qrup ise dizayn, rong se¢imi vo brend imicina digqgot
yetirir.

Son illordo B2B marketing odobiyyatinda miistori soyahoti, roqomsal tomas ndqtolori, CRM
molumatlart vo analitika osasinda seqmentlosdirmo daha ¢ox on plana ¢ixmigdir. B2B satislarinda
miistori boyiik verilonlorinin istifadasi satig artimia vo miinasibat performansina tosir gostors bilir
(Hallikainen et al., 2020), Al osasli CRM sistemlori iso B2B miinasibotlorindo gorarvermo vo
performans gostaricilorini giiclondirir (Saura et al., 2021; Chatterjee et al., 2022). Buna gors tikinti
mohsullar1 bazarinda seqmentlosdirma sadoco bazari hissalora bolmok deyil, satis, logistika, qiymat
vo kommunikasiya resurslarini daha golirli vo idars edilo bilon miistori qruplarina yonaltmokdir.

Moqalonin asas todqigat suali belo formalasdirilmisdir: tikinti mohsullar1 bazarinda seqmentlosdirmo
hans1 meyarlar iizro optimallasdirilmali vo bu seqmentlosdirmo marketing totbiglorino neco
¢evrilmoalidir? Bu suala cavab vermak iigiin moqgaloda son 10 ilin elmi monbalarina, rosmi statistik
molumatlara vo totbiqi qiymatlondirma modelins asaslanan praktik ¢or¢ivo toklif edilir.
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Metodlar

Tadqiqat keyfiyyot yoniimlii totbiqi tohlil asasinda aparilmigdir. Birinci morhalodo B2B marketing,
miistori soyahati, rogomsal kontent, CRM, marketinq analitikas1 vo tikinti sahosindo marketinq
strategiyalar1 tizro 2020-2025-ci illordo dorc olunmus monbolor nozordon kegirilmisdir. Manbo
se¢imindo son 10 il prinsipi asas gotiiriilmiis, xiisusilo Industrial Marketing Management, Journal of
Business Research, Journal of Marketing Analytics vo tikinti/dasinmaz omlak marketinqi ilo bagh
elmi jurnallara {istiinliik verilmisdir (Petrescu & Krishen, 2023; Salminen et al., 2023).

Ikinci marholods tikinti mohsullari bazarinin mohsul xiisusiyyatlori vo satis kanallari miiqayisali
sokildo tohlil edilmisdir. Buraya mohsulun texniki xarakteri, layiho asasli tolob, movsiimilik, logistika
xorclori, anbar dovriyyosi, sertifikatlasdirma ehtiyaci, satis sonrasi dostok vo regionlara ¢ixis
imkanlar1 daxil edilmisdir. Tikinti firmalarinin marketinq strategiyalarma texniki bilik, pesokar
komanda, makroiqtisadi miihit vo innovasiya kimi amillorin tosir etdiyi do nozoro alimmisdir
(Awodele et al., 2020).

Uciincii marhalads tatbiqi seqmentlosdirmo modeli qurulmusdur. Modelds hor seqment alt1 meyar
tizro qiymatlondirilir: bazar hocmi, artim potensiali, marja imkani, alis tezliyi, xidmaot tolobi vo kanala
¢ix1s rahatligr. Hor meyar 1-don 5-0 godor balla qiymotlondirilir. Daha sonra iimumi prioritet xali
hesablanir vo marketing resurslar1 daha yiiksok xala malik seqmentlora yonoldilir. Bu yanasma klassik
mohsul asasli bolgiidon forqli olaraq, miistorinin real doyarini vo davranigini 6lgmoys calisir.

Modelin totbiqi iiclin CRM molumatlari, satis tarixi, orta sifaris moblogi, tokrar alis faizi, sorgu
monbayi, tender noticolori, geri doniis sobablori vo kontento reaksiya gostoricilori birlikdo
giymotlondirilir. B2B mohsul tokliflorinin masimm Oyronmoasi vo se¢im modellori ilo
optimallasdirilmasi tizro todqiqatlar gostorir ki, miistori soviyyosindo molumatlar satis tokliflorinin
fordilosdirilmasi li¢iin praktik osas yaradir (Colias et al.,2021). Buna goro model yalniz nozari tosnifat
deyil, satis komandasi vo marketing s6basi ligiin gorar xoritosi kimi nozords tutulmusdur.

Noticalor

Tohlil gostorir ki, tikinti mohsullar1 bazarinda oan somarsli seqmentlogsdirmo bes asas istiqgamat iizro
qurula bilor: dovlat vo iri infrastruktur layiholori, yasayis vo kommersiya tikintisi aparan sirkatlor,
usta-magaza vo kicik topdansatis sobokosi, premium tomir vo interyer studiyalari, rayon vo region
bazarlari. Bu qruplar arasinda tolobin formalagsma sobobi, qorarvermo mexanizmi, risk gavrayisi vo
satig kanalina miinasibat forqlidir.

Birinci seqment dovlot vo iri infrastruktur layihsloridir. Bu qrupda alis qorari tender sonodlori,
sertifikat, texniki uygunlugq, istehsal giicii vo etibarli logistika osasinda formalasir. Qiymat vacib olsa
da, gecikmis tochizat layiha riskini artirdig1 ti¢lin osas doyar toklifi stabil tochizat, tam sonadlogsmo vo
texniki dostok olmalidir. Bu seqment yliksok bazar hocmino malikdir, lakin xidmot tolobi vo
sonadlogsmo yiikii do yiiksokdir.

Ikinci seqment yasayis vo kommersiya tikintisi aparan sirkotlordir. Bu qrup giymot, keyfiyyot vo
0domo sortlorini birlikdo giymotlondirir. Baki dasinmaz omlak bazarinda 2024-2025-ci illorde
miisahido olunan qiymot vo tolob doyisikliklori tikinti sirkotlorinin daha ¢evik satis vo Odonis
sortlorino ehtiyacint artirmisdir (ABB, 2025). Buna goro istehsalgt vo distribiitorlar layiho iizro
endirim, gecikdirilmis 6donis, anbar rezervasiyasi vo texniki konsultasiya paketlori togdim etmalidir.
Asagidaki matris tikinti mohsullar1 bazarinda osas seqmentlorin doyor goézlontisini vo satig
arqumentlorini imumilogdirir. Matrisin magsadi har seqment ii¢iin eyni reklam mesajindan imtina
etmoyin vacibliyini gostormokdir.
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Tikinti mahsullar bazan Ggiin seqmentlasdirma matrisi

iri layihs Yasil ve sertifikath
+ tender uyguniugu materiallara toleb
+ logistika + uzunmaddatli daysr

Qiymst yénaml Premium temir
ustalar va rayon + dizayn studiyalan
bazarlari + servis paketi

Sakil 1
Tikinti mohsullar1 bazari ii¢lin seqmentlogdirma matrisi

Moanba. Miiollif torofindon tortib edilmisdir.

Uciincii seqment usta, magaza vo kicik topdansatis sobokasidir. Bu qrupda marka se¢imino ustanin
tacriibasi, saticinin tdvsiyasi, mohsulun anbar mévcudlugu va ¢atdirilma siirati giiclii tosir gostarir.
Bu seqment tigiin klassik reklamdan daha ¢ox satis noqtesinde goriiniirliik, ustalar {iciin bonus
proqrami, qisa video izahlar vo mohsul niimunslori faydalhdir. B2B roqomsal kontent todqgiqatlar:
gostorir ki, kontentin miistori soyahatinin marhalosine uygun toqdim edilmasi alagoni vo diqqoti artirir
(Terho et al., 2022; Salonen et al., 2024).

Dordiincli seqment premium tomir v interyer studiyalaridir. Burada mohsulun yalniz funksiyasi
deyil, dizayn uygunlugu, rong se¢imi, ekoloji tohliikasizlik, vizual togdimat vo brend imici do alicinin
gorarina tosir edir. Yasil vo davamli materiallarla bagl todqiqatlar gostorir ki, dasinmaz oamlak vo
yasayis layihalorinds ekoloji doyar toklifi hom B2C gdézlontilorine, hom do B2B tochizat zoncirindo
doyor yaradilmasina tosir edo bilir (Tuz & Sertyesilisik, 2022).

Besinci seqment rayon vo region bazarlaridir. Bu bazarlarda logistika, qiymat sabitliyi, distribiitor
giicii vo satis noqtosine yaxinliq asas rol oynayir. Regionlarda giiclii distribiitor sobokasi quran sirkot
hom naqliyyat xorcini azaldir, hom do miistoriys daha siiratli cavab verir. Cement vo beton sektorunda
galacak talabin infrastruktur vo monzil tikintisi ilo bagli qalmasi bu seqmentlorin strateji shomiyyatini
artirir (ASIA, 2024).

Seqmentlorin praktik totbigo ¢evrilmasi iigiin molumat toplama, seqment profili, colbedicilik xali,

toklif paketi vo kanal/CRM/KPI morhalalori ardicil sokildo baglanmalidir. Bu ardicillig marketing
gorarlarini satig prosesindon ayirmir, aksino onlar1 vahid idaroetma alotino gevirir.

Seqmentlagdirmadan marketing tatbigina kegid modeli

1 2 3 4 5
Malumat | Calbedicilik - Taklif va
toplanmasi MET3 T xall ymat paket| <enal- CRM. KR!
{

Magsad: har seqmenta eyni reklam deyil, hamin seqmentin dayar meyarina uygun taklif vermak

Sakil 2
Seqmentlagdirmadon marketing tatbigina kegid modeli

Monba. Miiallif torafindon tortib edilmisdir.
Tatbiqi qiymatlondirmo modelindos on yiiksok prioritet xali iri layiholor lizro 88, tikinti sirkotlori {izro

82, usta-magaza sobokasi iizro 74, premium tomir seqmenti iizro 69, rayon bazarlari {izrs iso 61 kimi
miloyyon edilmisdir. Bu roqomlor bazar hocmi, marja, alis tezliyi, xidmat tolobi vo kanala ¢ixis
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rahatli§1 gostoricilorinin iimumilosdirilmis tohlilindon alinmisdir. Notico onu gostorir ki, ytliksok
hocmli seqmentlor eyni zamanda daha ¢ox xidmat vo sonadlogsmao resursu talob edir.

Tatbiqi niimuna: seqmentlarin prioritetlasdirilmasi

iri layihalar
Tikinti sirkatlari
Usta/magaza sabskasi
Premium tamir

Rayon bazarlar

o 20 40 60 80 100
Prioritet xali (0-100)

Sakil 3
Totbigi niimuna: seqmentlorin prioritetlogdirilmasi

Moanba. Miisllifin hesablamalar1 osasinda hazirlanmisdir.

Noticolorin  timumi sorhi gostorir ki, tikinti mohsullar1 bazarinda marketing totbiginin
tokmillogdirilmasi tigiin asas mosalo seqmentlori sadoco adlandirmaq deyil, hor seqment iizro ayrica
idaroetmo mexanizmi qurmaqdir. Bu mexanizm mohsul c¢esidi, qiymot siyasoti, satis kanali,
kommunikasiya dili vo KPI gostaricilorinin uygunlasdirilmasini talob edir. Bu iimumi natico onu
gostorir ki, tikinti mohsullar1 bazarmin seqmentlosdirilmasi sirkotlor ii¢iin sado marketing morholosi
deyil, satig, logistika, qiymot vo mohsul portfelinin idaro edilmosini birlosdiron strateji alotdir.
Toadqigatin osas naticasi odur ki, bazar1 yalniz mohsul ndviine vo regiona gora bolmok kifayot etmir.
Daha somorali yanagma alicinin layiha tipi, doyor gozlontisi, alis tezliyi, xidmot tolobi vo kanala ¢ixis
imkanlarin1 birlikds qiymatlondirmakdir. Toklif olunan optimallagdirma modeli tikinti mohsullari
istehsalgilarina vo distribiitorlarina prioritet seqmentlori miisyyonlosdirmays, har seqment {igiin forqli
doyar toklifi yaratmaga vo marketing totbiglorini KPI asasinda izlomoya imkan verir. Natico etibarilo,
sirkotlorin rogabat qabiliyyati yalniz mohsulun qiymeati ilo deyil, dogru miistoriyo dogru zamanda
uygun toklif toqdim etmok bacarig1 ilo formalasir.

Miizakira

B2B miistori soyahati lizro miiasir todqiqatlar gostorir ki, satinalma prosesi tok bir qorar anindan ibarot
deyil; bu proses molumat axtarisi, miiqayiso, risk qiymatlondirilmosi, danisiqlar, satinalma vao satis
sonrasi dostok morhoalalorindon kegir (Purmonen et al.,, 2023). Tikinti mohsullar1 bazarinda bu
xlisusiyyot daha da giiclidiir, ¢linki material se¢imi layihonin keyfiyyotino, maya doyorino vo
vaxtinda tamamlanmasina birbasa tosir edir.

Rogomsal tomas ndqtalorinin idars edilmosi do miithiim mosaladir. Miistori mohsul haqqinda malumati
sayt, sosial media, satici, usta, distribiitor, tender sonadi vo texniki kataloq kimi bir ne¢o kanaldan
alir. Lundin vo Kindstrdm (2024) B2B miistori sayahatlorinde rogomsal tomas ndqtslorinin idarasi
ticlin xiisusi bacariglarin vacib oldugunu gostorir. Tikinti mohsullari sirkatlori ti¢iin bu o demokdir ki,
texniki pasport, sertifikat, vizual niimunos, qiymot paketi vo layiho dostoyi eyni malumat bazasinda
idars olunmalidir.

Miizakirs edilon model sirkotlors {i¢ praktik iistiinliik verir. Birincisi, reklam biidcosi daha somorali
boliisdiiriiliir; hor koso eyni mesaj gondormok ovozino, hor seqmentin real problemi holl edilir.
Ikincisi, satis komandasi miistori ilo danisarkon daha doqiq arqumentlordon istifads edir. Moasoalon, iri
layihoyo sertifikat vo fasilosiz tochizat, ustaya istifado rahatligi vo bonus proqrami, premium
miistariys isa dizayn va ekoloji tohliikesizlik toqdim edilir. Ugiinciisii, mohsul portfeli bazarin real
talobine uygun yenilanir.
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Bununla yanasi, modelin totbigindo miioyyon risklor mévcuddur. On miihiim risk molumatlarin
natamam olmasidir. Bir ¢cox sirkotdo miistori molumatlart CRM-do sistemli saxlanilmir, satiglar iso
yalniz iimumi dovriyyo kimi izlonilir. Halbuki AI vo CRM osaslh todqiqatlar gostorir ki, miistori
molumatlarimin strukturlasdirilmis istifadosi B2B miinasibot keyfiyyatino vo performansa tosir edo
bilor (Chatterjee et al., 2022; Rusthollkarhu et al., 2022). Ikinci risk movsiimilikdir: yaz-yay aylarinda
tolob artdig1 halda, qis dévriindo satis kanallarmin davranisi doyiso bilor. Uciincii risk qiymaot
dalgalanmasi vo idxal asililigidir.

Praktiki totbiq tigiin sirkatlor ilk ndvbodo miistori bazasmi yenidon tosnif etmoalidir. Iri layiho, tikinti
sirkoti, usta-magaza sobokosi, premium miistori vo region alicist CRM-do ayrica etiketls qeyd
olunmalidir. Hor miistori iizro alis tezliyi, orta sifaris moblogi, sorgu kanali, geri doniis sobobi vo
tokrar alig faizi izlenildikds seqmentin real doyori daha doqiq goriinlir. Bu yanagma marketing
analitikasinda miistori seqmentlorinin davranigsa asason yenilonmasi prinsipine uygundur (Spoor,
2023; Salminen et al., 2023).

Ikinci addim kontent vo toklif paketlorinin farqlondirilmasidir. Iri layiholoro texniki kataloq vo
sertifikat paketi, ustalara praktiki istifads videolari, fordi miistorilors isa avval-sonra niimunalori vo
vizual se¢im bolodgisi toqdim edilmolidir. Ugiincii addim riibliik KPI nozarotidir: hor seqment iizro
satig artimi, marja, tokrar alig vo miistori saxlama gdstoricilori izlonmoli, zoif notico veran kanallar
vaxtinda doyisdirilmalidir.
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