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Korxonaning iqtisodiy samaradorligini
oshirishda marketing rejasining ahamiyati
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B Annotatsiya: Mazkur tadqgigot ishida marketingni rejalashtirishning nazariy va amaliy jihatlari hamda uning tashkilot
igtisodiy samaradorligiga ta'siri har tomonlama tahlil gilingan. Marketing rejalari kompaniya strategik boshqgaruvida
asosiy vosita sifatida garalib, bozor muhitidagi noaniglik sharoitida resurslarni samarali tagsimlash, mijozlar ehtiyojini
aniglash va bozor ulushini oshirishda muhim rol o‘'ynashi ta’kidlangan. Tahlil natijalariga ko‘ra, ragamli texnologiyalarni
joriy etish, segmentatsiya, narx siyosati va targ‘ibot strategiyalarining to'g'ri tanlanishi tashkilotning ragobatbardosh-
ligini oshirishda hal giluvchi omil hisoblanadi. Uzog muddatli muvaffagiyatga erishishda marketing rejasining tizim-
liligi va strategik yondashuvi muhim ekani asoslangan.

B Kalit so‘zlar: Marketing rejalashtirish, igtisodiy samaradorlik, strategik menejment, CCDVTP modeli, SWOT tahlili,
marketing strategiyasi, bozorga Kirish, ragamli marketing, bozor segmentatsiyasi, narx siyosati, to‘g‘ridan-to‘g'ri mar-
keting, PR, O‘zbekiston tajribasi.

B AHHOTauusa: B [aHHOW Hay4YHOW paboTe BCECTOPOHHE MPOaHalM3MpPOBaHbl TEOPETUYECKME U MPaKTUYecKne
ACMeKTbl MAPKETUHIOBOIO MIaHUPOBAHMSA, @ TAKXKe ero BIMAHME Ha SKOHOMUYECKY0 9P PEKTUBHOCTb OpraHm3aLmu.
MapKeTUHroBble NNaHbl PACCMaTPUBAOTCS KaK KIOYeBOW MHCTPYMEHT CTPaTErM4eCcKoro ynpaBieHnsa KoMnaHmen,
MIPaoLLMIA BaXKHYIO POSb B YC/TOBUSAX PbIHOYHOM HeonpeneneHHOCTU 3a CYET aPpPeKTUBHOro pacnpeneneHma
pecypcoB, onpeneneHna NoTpebHOCTEN KITMEHTOB U yBeMYeHUs pbiIHOYHOM oK. CornacHo pe3ynsTaTaM aHanmsa,
BHeApeHWe UMPPOBbLIX TEXHOMOIMI, MPaBUMbHLIN BbIGOP CTPaTernmm CerMeHTMPOBaHMUS, LeHOOOpa3oBaHMA
M MNPOOBMXEHWA ABNAIOTCA pellatolimMmn  GaKTopaMy MOBbLILLEHWUA KOHKYPEHTOCMOCO6HOCTU opraHmM3aumu.
OB60OCHOBaHO, YTO ON9 OOCTMXKEHMS OONrOCPOYHOro ycrexa BaKHbl CMCTEMHOCTb W CTpaTermyeckuin Moaxon K
MapPKeTWUHIOBOMY MNaHWNPOBAHMIO.

B KniouyeBble cJioBa: MapKeTUHIOBOe MNaHWpPOBaHWe, 3KOHOMUYecKas 3PPEeKTUBHOCTb, CTpaTernyeckmi

MeHeOXXMeHT, Mogenb CCDVTP, SWOT-aHanm3s, MapKeTUHIroBasa cTpaTerusg, Bbixoq Ha PbIHOK, LMMPOBOM MapPKETUHT,
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cerMeHTaLMa PbIHKa, LLEeHOBas MOMMTUKA, MPSIMOM MapKeTUHT, PR, onbIT Y36ekncTaHa.

Abstract: This research comprehensively analyzes the theoretical and practical aspects of marketing planning
and its impact on the economic efficiency of organizations. Marketing plans are considered a key tool of strategic
management, playing an essential role in resource allocation, customer needs identification, and market share
expansion under conditions of market uncertainty. Analysis results show that the implementation of digital tech-
nologies, proper segmentation, pricing strategies, and promotional approaches are decisive factors in enhancing
organizational competitiveness. The study emphasizes that systematic and strategic marketing planning is critical
for achieving long-term success.

Keywords: marketing planning, economic efficiency, strategic management, CCDVTP model, SWOT analysis, mar-

keting strategy, market entry, digital marketing, market segmentation, pricing policy, direct marketing, PR, Uzbek-

istan experience.

§ KIRISH

Faoliyatini marketingni rejalashtirishdan boshlamaydigan
tashkilotlar bozorda yo'nalishini yo'qotishi va ziyon ko'rishi
mumkin. Aksincha, marketingni rejalashtirish tizimi yo'lga
go'yilgan tashkilotlar butunlay vaziyatni nazorat giladi, ularn-
ing faoliyati bozordagi samaradorlik va igtisodiy natijador-
lik darajasining yuqoriligi bilan ajralib turadi. Marketingni
rejalashtirish bu kompaniya imkoniyatlarini bozor talablar-
iga moslashtirishga qaratilgan, bozordagi harakatlarni tahlil
qgilish, ishlab chigarish va nazorat gilishdan iborat uzluksiz
jarayondir. Marketing rejasi kompaniyaning marketing faoli-
yatini tashkil etish vositasi, boshgaruv marketing qarorlarini
gabul gilish va amalga oshirish yo'lidir. Amaliy jihatdan esa
kompaniyaning bozordagi maqgsadlari, ularga erishish yo'llari
va chora-tadbirlarini o'z ichiga olgan muhim hujjatdir. Mar-
ketingni rejalashtirishning asosiy vazifasi kelajakni bashorat
qgilish emas, balki kompaniya menejerlarining e’tiborini mav-
jud bozorning asosiy jihatlariga garatish va yuzaga keladigan
imkoniyatlardan samarali foydalanishni ta’'minlashdan ibo-
rat. Marketingni rejalashtirish orqali rahbarlar kompaniya
0'z magsadlariga erishishi uchun bozorda ganday pozitsiyani

egallashi kerakligini anig tushunib oladi.

| ADABIYOTLAR TAHLILI

So'nggiyillarda marketing rejalashtirishining tashkilotlar iqti-
sodiy samaradorligiga ta'siri tobora dolzarb mavzuga aylan-
gan. Zamonaviy igtisodiy sharoitlar, ragobat kuchayishi, tex-
nologiyalarning jadal rivojlanishi natijasida marketing rejasi
kompaniya boshqgaruvida strategik vosita sifatida gqaralmo-
gda. Philip Kotler va Kevin Lane Keller tomonidan ta’kidlan-
ganidek, marketing rejasi kompaniyaning bozor talablariga
moslashuvi, mijozlarga qadriyat yetkazishi va foydani mak-
simal darajada olishiga xizmat giluvchi boshgaruv hujjatidir .

Ular CCDVTP modeli (Create-Communicate-Deliver Value to
Marketing Management (15th edition). — Pearson Educa-

tion, 2016.

ojs.gmii.uz/index.php/ej

TargetataProfit)ya'ni“Yaratish - Uzatish - Yetkazish: Maqgsadli
mijozlarga qadriyatni foyda bilan yetkazish” orgali marketing
strategiyasining iqtisodiy natijalarga bevosita ta'sirini aso-
slab berganlar. Neil A. Morgan va Kimberly A. Whitler mar-
keting rejalashtirishni kompaniya darajasida qarorlar gabul
qilish, resurslarni tagsimlash va o'sishni strategik rejalasht-
irish vositasi sifatida tavsiflaydi [2]. Ular tashkilotlar uchun
muvaffaqiyatli marketing strategiyasi — bozordagi noaniqglik
sharoitida samaradorlikni saglab qgolish va kuchaytirishga
xizmat giluvchi vosita ekanligini ta'kidlaydi. Milliy tadgiqotlar
tahlili shuni ko'rsatadiki, Sh. Ergashxo’jayeva, F. Nazarova, R.
Karimova, I. Sharipov va A. Qaxxarovlar O‘zbekiston sharoit-
ida marketing rejalashtirishning amaliyotda go’llanilishi, uni
samarali tashkil etish yo'llari va igtisodiy natijalarga ta'sirini
chuqur yoritgan. Jumladan, tashkilot resurslarini magbul
tagsimlash, bozor segmentatsiyasi, narx siyosatini shakllant-
irish va reklama strategiyalarini aniglashtirish orqgali iqtisodiy
natijalarga erishish mumkinligi asoslangan.

| METODOLOGIYA

Magolada marketing rejalashtirishining nazariy va amaliy
jihatlarini o'rganish, uning korxona faoliyati samaradorligiga
ta'sirini tahlil qgilishga qaratilgan. Tadgigotda tizimli, kom-
pleks va integratsiyalashgan tadgigot uslublarining uyg‘un-
lashgan sintetik metodologiyasi qo'llaniladi. Tadgigotning
asosiy maqgsadi marketing rejasining tuzilmasi, uning tashki-
lotning iqtisodiy natijalariga (daromadlilik, rentabellik, bozor
ulushi) ta'sirini o'rganish, mavjud holatni baholash hamda
samaradorlikni oshirish yo'llarini aniglashdan iborat. Ushbu
magsad asosida ilmiy asoslangan takliflar ishlab chiqilib,
marketing rejalari asosida iqtisodiy boshgaruv tizimini tako-
millashtirish bo'yicha tavsiyalar shakllantiriladi. Quyida met-
odologiyaning asosiy elementlari, tadqigot uslublari va tah-

liliy yondashuvlar batafsil yoritiladi.
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] MUHOKAMA

Ushbu tadqiqot doirasida o‘rganilgan natijalar marketing
rejasining tashkilot iqtisodiy samaradorligiga sezilarli ta'sir
ko’rsatishini yagqol namoyon qildi. lImiy manbalar va amaliy
tajriba asosida aniglanishicha, marketing rejasi nafagat
tashkilot faoliyatining tashqgi bozordagi yo'nalishini belgilab
beradi, balki ichki resurslarni samarali tagsimlash, xara-
jatlarni optimallashtirish va ragobat ustunligini mustahkam-
lashga xizmat giladi.

Tadgigotda O‘zbekiston ishlab chigaruvchilarining marketing
faoliyati tahlil gilinganda, rejalashtirish darajasi va igtisodiy
ko'rsatkichlar o'rtasida to‘g'ridan-to‘g'ri bog'liglik mavjudligi
kuzatildi. Tashkilotlar tomonidan ishlab chigilgan market-
ing rejalarida strategik yondashuvning yetarli darajada aks
ettirilmasligi samaradorlikka salbiy ta'sir ko'rsatayotgani
kuzatilmoqgda. Aynigsa, ragamli texnologiyalarni market-
ingda qo‘llash, magsadli auditoriyani tahlil gilish va samarali
axborot uzatish yo'llari tanlashda ayrim kamchiliklar mavjud.
Shu bilan birga, xorijiy tajriba asosida taklif etilgan market-
ing rejalashtirish modellari - SWOT, PEST, 4P va CCDVTP kabi
yondashuvlar tashkilotning strategik garorlarini asoslashda
muhim rol o'ynashi aniglangan. Bu modellarning mahal-
liy sharoitga moslashtirilgan shakllarini ishlab chigish va
amaliyotga joriy qilish orqgali samaradorlikni sezilarli oshirish

mumkin.

B NATIJALAR VA TAHLIL

Korxonalarning strategik yo’nalish dasturi hozirgi holati,
magsadli xaridorlari, iste'molchilar uchun gadriyat hisoblan-
gan jihatlari va kelajak istigbollariga oid tizimli ma’'lumotlarni
o'z ichiga oladi. Bunday dastur kompaniyaning bozor muhit-
ida tutgan o'rnini belgilash, strategik rejalashtirishni asoslash
hamda bozor ehtiyojlariga moslashuvchan qarorlar gabul
qgilish imkonini beradi. Savdo bilan shug‘ullanuvchi tashkilo-
tlar ushbu dasturga doimiy e’tibor qaratishi, uni bozordagi
o'zgarishlar asosida yangilab borishi lozim. Chunki kom-
paniya dasturi kompaniya tomonidan qo'yilgan magsadlarn-
ing aniq ifodalanishiga, ularning ahamiyatini oshirishga va bu
magsadlarga erishish yo'llarini belgilab olishga xizmat giladi.
Dasturda kompaniyaning faoliyat sohasi aniq chegaralangan
bo'lishi zarur. Bunday chegaralar odatda ishlab chigarilayot-
gan mahsulotlar, foydalanilayotgan texnologiyalar, xizmat
gilinadigan xaridorlar guruhi, iste’'molchilar ehtiyojlari yoki
ushbu omillarning uyg’unligiga asoslanadi. Masalan, kom-
paniya avtomobillar, radio-televideniya texnikasi va boshga
iste’'mol tovarlarini taklif gilsa, bu uning tovar doirasi cheg-

arasini ifodalaydi. Shu boisdan, savdo kompaniyalari imkon
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gadar keng assortimentga ega bo‘lishga intilishi kerak. Kom-
paniya dasturining muhim komponentlaridan biri vazifalar
va maqgsadlar tizimidir. Bu tizim har bir menejer, rahbar va
ijrochi xodim oldiga aniq vazifalarni qo'yadi. Har bir bo‘lim
yoki xodim o'ziga yuklatilgan vazifalar ijrosi uchun bevosita
javobgarlikka ega bo'ladi, bu esa tashkilot ichki boshgaru-
vining intizom va magsadlilik asosida shakllanishiga xizmat
giladi.

Ishlab chigaruvchilarning asosiy strategik maqsadi foyda
olishdan iborat. Bunga erishish uchun foyda keltiruvchi mah-
sulotlar ulushini oshirish, ularni samarali tarzda bozorga yet-
kazish va sotish hajmini ko’paytirish talab etiladi. Bu esa, o'z
navbatida, yuqori darajadagi tahlil va boshgaruvni, samarali
tovar manbalarini aniglash va ularning eng foydalisini tan-
lashni talab giladi. Bozor kon'yunkturasi, iste'molchi ehtiyo-
jlari va raqobatchilar harakati asosida shakllantirilgan kom-
paniya dasturi tashkilotning uzoq muddatli muvaffaqgiyatini
ta’minlaydigan asosiy strategik vositadir. Tashkilot oldida
turgan asosiy vazifalar ko’pincha marketing faoliyati bilan
chambarchas bog'liq bo‘ladi. Bunda, bozor kon'yunkturasini,
taklif va raqgobat manbalarini, shuningdek, kompaniya assor-
timentidagi har bir mahsulotning hozirgi holatini chuqur tah-
lil qilish zarur.

Strategik rejalashtirishning muhim bosgqichlaridan biri kom-
paniya xo'jalik faoliyatini rivojlantirish rejasini ishlab chig-
ishdir. Bu bosqichda mavjud tovarlarning rentabellik dara-
jasi aniglanadi, eng yuqori daromad keltiruvchi mahsulotlar
ustuvorlik sifatida ajratiladi. Past daromadli mahsulotlar esa
tahlil asosida qayta ko'rib chigiladi. Mazkur yondashuv xo‘ja-
lik yurituvchi subyektning moliyaviy resurslarini samarali
tagsimlash, yuqori rentabellikka ega mahsulotlarga inves-
titsiya kiritish va marketing harakatlarini optimallashtirish
imkonini beradi.

Korxona rivojlanishining strategik yo'nalishlari quyidagi uch
bosgqichli tahlil asosida shakllantiriladi:

1. Bu bosgichda ishlab chigaruvchining mavjud tovarlari va
ularning bozor segmentlari doirasidagi o'sish imkoniyat-
lari baholanadi. Rivojlanishning jadallashtiruvchi omili sifa-
tida mavjud bozorlarda chuqurlashgan marketing faoliyati
reklama, narx siyosati, mijozlar bilan ishlash strategiyalari
takomillashtiriladi.

2. Tovarni faolroq targ'ib qilish, narxni ragobatchilarnikiga
nisbatan moslashtirish, sodiq mijozlar uchun mukofotli tizim-
lar yaratish, yangi mijozlarni jalb etish va savdo hajmini ken-
gaytirish orqgali o'sish strategiyasi amalga oshiriladi.

3. Mazkur bosgichda kompaniya mavjud tovarlar bilan yangi
bozor segmentlariga chigishni rejalashtiradi. Bu esa mavjud
mahsulot assortimentini yangi hududlarda taklif gilish, yangi
mijozlar bilan ishlash, eksport yoki franchayzing orqali rivo-
jlanishni nazarda tutadi. Shunday qilib, kompaniya market-

ing strategiyasini ishlab chigish nafaqat bozor ehtiyojlarini
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1-rasm. Marketingni rejalashtirish jarayonining tuzilishi

chuqur tahlil gilishni, balki mavjud imkoniyatlarni aniglab,
ulardan samarali foydalanish orqgali daromad va raqobatbar-
doshlikni oshirishni ta'minlaydi.

Marketingni rejalashtirish jarayoni kompaniya yoki xo'jalik
yurituvchi subyektning marketing faoliyatini samarali tashkil
etishga yo'naltirilgan izchil va tizimli harakatlar ketma-ketli-
gidir. Ushbu jarayon, avvalo, mavjud holatni tahlil gilishdan
boshlanadi. Bunda ichki (resurslar, kadrlar, ishlab chigarish
imkoniyatlari, mavjud mahsulotlar) va tashqi (bozor sharoiti,
ragobatchilar, mijozlar ehtiyojlari, texnologik o‘zgarishlar,
gonunchilik) omillar chuqur o'rganiladi.

Shundan so’ng SWOT tahlili ya'ni kuchli va zaif jihatlar,
imkoniyatlar hamda tahdidlarni aniglash asosida strategik
yondashuvlar ishlab chigiladi. Bu yondashuvlar bozor seg-
mentlarini aniglash, maqgsadli auditoriyani tanlash va ularn-
ing ehtiyojlariga mos mahsulot va xizmatlar taklifini shakllan-
tirishni o'z ichiga oladi.

Keyingi bosgichda marketing magsadlari aniq belgilanadi. Bu
magsadlar 4P modeli (Mahsulot, Narx, Targatish, Rivojlant-
irish) yoki CCDVTP modeli (Create, Communicate, Deliver
Value to Target at a Profit) asosida ishlab chigilgan marketing
strategiyalarida o'z ifodasini topadi [3].

Rejalashtirish jarayonida kutilayotgan natijalar, ya'ni samara-

dorlik darajasi, bozor ulushi, mijozlar soni yoki daromad kabi
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ko'rsatkichlar KPI (Kalit samaradorlik indikatorlari) orqali
prognoz gilinadi. Shu bilan birga, bozor sharoitlarining o'zga-
ruvchanligi inobatga olinib, muqobil rejalar, ya'ni “B rejalar”
ham ishlab chigiladi.

Barcha yuqoridagi komponentlar yagona integratsiyalash-
gan marketing reja-dasturi ko'rinishida tizimlashtiriladi.
Jarayonning yakuniy bosqichi esa rejalashtirilgan faoliyat-
ning monitoringi va nazoratidir. Bu bosgichda belgilangan
natijalar bilan real ko'rsatkichlar tagqoslanadi, aniglangan
farglar asosida tuzatishlar kiritiladi va marketing faoliyatin-
ing samaradorligi baholanadi.

Yuqoridagi chizmada xo‘jalik yurituvchi subyekt market-
ing, strategik rejalashtirish, tadgigot va ishlanmalar, ishlab
chigarish hamda moliyaviy boshgaruv faoliyatlari o‘rtasi-
dagi uzviy funksional bog'liglikni ifodalaydi. Unda barcha
elementlar o'zaro integratsiyalashgan bo'lib, kompaniya
boshqgaruv tizimining yagona strategik mexanizmi doirasida
harakat qilishi ta'minlangan. Birinchi bosgich - operatsion
marketing bo’lib, u kompaniyaning joriy faoliyati doirasida
bozor talablariga mos marketing choralarini ishlab chigadi.
Bu bosgichda marketing byudjeti, xarajatlar va savdo hajmini
rejalashtirish amalga oshiriladi. Ushbu jarayonlar gisqa mud-
datli bozor ehtiyojlarini qondirishga xizmat giladi. Keyingi

bosqich - strategik marketing bo'lib, u bozor kon'yunkturasi
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2-rasm. Marketing strategiyasini tuzish mexanizmi

va laboratoriya tadqiqotlari asosida shakllantiriladi. Strate-
gik marketing va ilmiy-tadqiqot ishlari o'zaro uyg‘unlashgan
holda innovatsion mahsulotlar va xizmatlarni ishlab chigish
imkonini yaratadi. Bu esa kompaniyaning uzoq muddatli
raqobatbardoshligini ta'minlaydi. Tadqigotlar va ishlanmalar
natijasida istigbolli mahsulotlar aniq bo’lib, ular asosida kom-
paniya tovar bozorlarini tanlashga kirishadi. Bu tanlov bozor
segmentlari va magsadli auditoriyalarni aniglash orqali
resurslarni samarali tagsimlash imkonini beradi. Ushbu
bosgichdan so'ng, savdo bo'yicha aniq strategik magsadlar
belgilanadi. Mazkur magsadlar marketing rejasining asosiy
tarkibiy gismi bo’lib, kompaniya faoliyatini magsadga yo’'nal-
tiradi va operatsion ko'rsatkichlar (KPI) bilan o‘lchanadi.
Savdo magqgsadlariga erishish uchun zarur bo‘lgan moliyaviy
mablag'lar safarbar gilinadi. Bu esa investitsiya dasturi orqali
ishlab chigarish resurslarini shakllantirish, ishlab chigarish
quvvatlarini kengaytirish va ishlab chigarish dasturini moli-
yalashtirishga xizmat qiladi. Ishlab chigarish bosgichi esa
kompaniyaning strategik rejalari va moliyaviy imkoniyatlari
asosida tashkil etiladi [4].

Mazkur jarayonda joriy ishlab chigarish xarajatlari va inves-
titsiyalar o'zaro muvofiglashtirilgan holda amalga oshiriladi,
bu esa rentabellikni saglab qgolish va risklarni kamaytirishga
xizmat giladi. Jarayon yakunida moliyaviy hisobot shakllan-
tiriladi. Unda rejalashtirilgan va amalda bajarilgan harajat-
lar tahlil gilinadi, samaradorlik ko'rsatkichlari baholanadi
va natijalar asosida strategik garorlar yangilanadi. Tashkilot
faoliyatining ochiqligi va samarador boshgaruvini ta'minlov-

chi asosiy vosita hisoblanadi.

Menejment va marketing

Tovarni sotib olishga bo‘lgan talab fagatgina ehtiyoj mavjud-
ligi bilan emas, balki ushbu ehtiyojning to‘lov qobiliyati bilan
ta’'minlangan holati bilan belgilanadi. Shu bois, igtisodiy
nazariyada talab ko‘pincha “to‘lov qobiliyatiga ega ehtiyoj”
sifatida izohlanadi. Xaridorlar tovarni xarid gilish orgali o'zla-
rining muayyan ehtiyojlarini gondirishni magsad qgiladilar.
Bu esa o'z navbatida, tovarning sifat ko'rsatkichlari, funk-
sional imkoniyatlari va afzalliklari to'g'risida to‘liq va ishon-
chli axborotga bo’lgan ehtiyojni yuzaga keltiradi. Bozorga
yangi tovar bilan kirish xo‘jalik yurituvchi subyekt uchun
muhim strategik bosqich hisoblanadi, chunki ushbu davrda
tovar hagida ehtimoliy xaridorlar orasida yetarli axborot
mavjud emas. Mazkur holatda marketing ahamiyati ortadi,
ya'ni tovarning afzalliklarini aniq ko‘rsatish, iste'molchining
unga nisbatan ishonchini shakllantirish hamda ehtiyojlarini
anglash orqali tovarning bozordagi 0z o‘rnini mustahkam-
lash zarur bo'ladi.

Mijozlarga tovar va xizmatlar hagida zarur axborotlarni
yetkazish marketing faoliyatining muhim tarkibiy gismidir.
Axborot uzatishning asosiy uslublariga quyidagilar kiradi:

0 Ommaviy axborot vositalari (radio, televideniye,
matbuot) orqali reklama;

0 Mahsulotlarni ommaga namoyish qilish orgali e'ti-
bor jalb etish;

0 Tadbirlar, anjumanlar, tagdimotlar orgali ma'lumot
berish.

Axborotga ega bo‘'lImagan mijozlarga mo'ljallangan ushbu
faoliyatlar, odatda, ularning ehtiyojlarini uyg‘otadi va tovarni
xarid qilishga rag'batlantiradi. Shunday qilib, marketing
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3-rasm. Bo'lajak mijoz olishi shart bo’lgan axborotlar

strategiyasida mijoz bilan muloqgotni yo'lga qo'yish va unga
ishonchli ma’lumotlar tagdim etish talabni shakllantirish-
ning muhim omili hisoblanadi. Talabni shakllantirish va
savdo hajmini oshirishda to‘g'ridan-to’g'ri marketing muhim
rol o'ynaydi. Mijoz bilan bevosita, ikki tomonlama muloqotga
asoslangan marketing tizimi bo’lib, unda sotuvchi mijoz
bilan alogaga kirishadi, u bilan mulogot giladi va oxir-ogibat
xarid qgilishga undaydi. Ushbu yondashuvning asosiy afzal-
ligi shundaki, marketing harakatlarining natijalari bevosita
kuzatiladi va tahlil gilinadi.

To'g'ridan-to'g'ri marketingning amaliy turlaridan biri — tele-
marketing hisoblanadi. Bu usulda xaridorlar bilan telefon
orgali aloga o'rnatiladi. Telemarketingdan samarali foydala-
nish uchun qo’ng’iroq vaqti to'g'ri tanlanishi lozim. Fikrim-
izcha, eng optimal aloga vaqti ertalab soat 10:00 dan keyin
va tushdan keyin 14:00-17:00 oralig'i hisoblanadi. Sotishni
rag'batlantirish — qgisqa muddat ichida savdo hajmini
oshirish magsadida turli undovchi omillarni foydalanishni

nazarda tutadi. Unga quyidagi vositalar kiradi:

. chegirmalar;

. sovrinli aksiyalar va lotereyalar;

. tovar bilan birga qo'shimcha mahsulotlar
(bonuslar) berish;

. bepul yetkazib berish va o'rnatish xizmatlari;

. xizmat muddati davomida tekin xizmat ko‘rsatish

takliflari.

Mazkur chora-tadbirlar asosan tovar to‘g'risida cheklangan
ma’lumotga ega bo‘lgan mijozlarga qaratiladi. Rag'batlanti-
rish siyosatining asosiy vazifasi bu mijozlarda sotib olishga
bo‘lgan qizigishni shakllantirish va ularni tashkilot bilan
doimiy alogada bo’lishga undashdir. Odatda, talabni shak-
llantirishga qaratilgan targ'ibot tadbirlari nafagat iste'mol-
chilarga, balki bevosita sotuvchilarga ham mo‘ljallangan

bo'lib, bozorda bargaror savdo mubhitini yaratish va brendga
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nisbatan ijobiy munosabatni mustahkamlashga xizmat
giladi. Tovarlarni sotishni rag'batlantirish siyosati, asosan,
ularni xarid giluvchi mijozlar turiga bog'liq bo‘ladi. Aynigsa,
vositachilarni rag'batlantirish orqali ularning marketing
faoliyatidagi faolligi, tashabbuskorligi va yangi mijozlar
bazasini kengaytirishga erishiladi. Shu bilan birga, talabning
shakllanishi va sotishni rag'batlantirishda qo’llaniladigan
uslublar tovarning bozordagi hayotiy bosqgichlariga mos
holda tanlanishi lozim.

Ishlab chigaruvchi bozorga birinchi marotaba kirayotgan
holatda, maxsus marketing strategiyasi ishlab chigilishi
zarur. Bu bosqichda quyidagi to'rt asosiy strategiyadan
foydalaniladi:

Shiddatli marketing strategiyasi. Tovar hagida ma'lumotga
ega bo’lmagan yoki narxdan cho‘chimaydigan auditoriyaga
garatilgan. Mijozlarni jalb qilish uchun katta migdorda
reklama va rag'batlantirish xarajatlari amalga oshiriladi.
Tovar yugori narxda taklif gilinib, yuqori rentabellikka erish-
ish maqgsad qgilinadi.

Tanlab bozorga kirish strategiyasi. Bozor kichik bo‘lgan sha-
roitda, tovar kam tanilgan bo‘lsa-da, yuqori narxga ega va
raqobatchilar soni kam bo‘lganda qo‘llaniladi. Bu holatda
reklama va targ'ibot xarajatlari cheklangan bo'lib, yuqori
foyda kutiladi.

Keng ko'lamli bozorga kirish strategiyasi. Bozor katta, raqo-
bat kuchli va mijozlar tovarni yetarli darajada bilmagan
holatda go'llanadi. Tovar ishlab chigarish hajmi ko'paytirilib,
tannarx pasaytiriladi. Rag'batlantirish xarajatlari oshiriladi,
bu esa raqobatga bardosh berishni ta’'minlaydi.

Sust marketing strategiyasi. Bozor hajmi katta, mijozlar tovar
hagida yaxshi xabardor, ragobat past bo‘lgan sharoitda kam

xarajat evaziga past narx bilan savdo amalga oshiriladi [5].
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4-rasm. Bozorga kirish to'rt asosiy strategiya.

J XULOSA

Tadgiqot natijalari shuni ko'rsatadiki, tashkilotlar o'z faoli-

yatida puxta ishlab chigilgan marketing rejasiga tayanadigan
bo'lsa, ularning igtisodiy ko'rsatkichlari — daromad, renta-
bellik, bozordagi ulush va mijozlar qonigish darajasi ijobiy
o'zgaradi. Bunday yondashuv marketingni qo‘llashda strate-
gik yondashuv va tizimlilik zarurligini isbotlaydi. Marketing
rejalashtirish zamonaviy korxonalarda nafagat bozorga kirish
vositasi, balki igtisodiy samaradorlikni oshiruvchi muhim
strategik boshgaruv instrumentidir. Marketing rejalari orqali
tashkilot ichki va tashqi resurslarni uyg‘unlashtirib, magsadli
auditoriyaga moslashtirilgan takliflar yaratadi va raqobat
ustunligini ta’minlaydi. Tadgiqot natijalari shuni ko'rsata-
diki, rejalashtirilgan marketing strategiyasi — bu daromadni
oshirish, xarajatlarni optimallashtirish, brend giymatini mus-
tahkamlash va mijozlar ehtiyojini aniq gondirishga xizmat
giluvchi hal giluvchi omildir. Aynigsa, ragamli texnologiyalar,
to'g'ridan-to’g'ri marketing va bozorga kirish strategiyala-
rining to'g'ri qo’llanilishi xo'jalik yurituvchi subyekt rivojla-
nishida muhim rol o'ynaydi. Shu bois, har bir tashkilot o'z
faoliyatida tizimli va strategik marketing rejalashtirishga aso-
slangan yondashuvni joriy etishi zarur.
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