KOKAND UNIVERSITY

SCTENTIFIC E
ISSN: 2181-1695

-TOURNAL

QO‘QON UNIVERSITETI XABARNOMASI

E—I ER ALD KOKAND UNIVERSITY HERALD

BECTHUK KOKAHACKOro YHUBEPCUTETA

OAK: 01-08/1819/6

www.herald.kokanduni.uz

KORXONA VA TASHKILOTLARDA STRATEGIK MARKETING HAMDA RAQAMLI MARKETING FAOLIYATINING
ISTIQBOLLARI

Farmonov Ilhomjon Igboljon o‘g‘li
Qo‘gon Universitetio‘qgituvchisi
Email:i.i.farmonov@kokanduni.uz
+998911541510

MAQOLA HAQIDA ANNOTATSIYA

Qabul qilindi: 24-dekabr 2024-yil

Tasdiglandi: 26-dekabr 2024-yil

Jurnal soni: 13

Magola ragami: 11

DO https://doi.org/10.54613 /ku.v13i.1021
KALIT SOZLAR/ KNIOYEBLIE C/IOBA/
KEYWORDS

strategik marketing, marketing
strategiyasi, uzoq muddatli rejalashtirish,
ragobatbardoshlik, korxonalar, tashkilotlar

Ushbu magolada korxona va tashkilotlardagi strategik marketing faoliyatini ko‘rib chigadi, uning
mohiyati, ahamiyati va asosiy jihatlariga e’tibor qaratadi. Strategik marketing-bu bargaror
ragobatbardoshlikka erishish va daromadni oshirishga qgaratilgan marketing strategiyalarini
shakllantirish va amalga oshirishga uzoq muddatli yondashuv. Tadgiqotda strategik marketing
kontseptsiyasiga kiritilgan asosiy g‘oyalar, uning taktik marketingdan farqglari va ushbu faoliyatni
samarali amalga oshirish uchun zarur bo‘lgan ko‘nikma va bilimlar muhokama qilinadi. Ushbu
atamaning tarixiy rivojlanishi va uning zamonaviy biznes kontekstidagi ahamiyati gayd etilgan. Ish
jamiyat vaigtisodiyotdagi o‘zgarishlarni, shuningdek, bozorda muvaffagiyatga erishish uchun atrof-
mubhitni doimiy tahlil gilish zarurligini hisobga oladigan marketing strategiyasini shakllantirishga
kompleks yondashuvning muhimligini ta’kidlaydi.

Kirish. Strategik marketing strategiyasini yaratadigan va unga
amal giladigan yondashuv. Strategiya kompaniyaning barcha marketing
harakatlariga rahbarlik giladi. Strategik marketing kompaniyaning eng
uzoq kelajakdagi marketingiga garashnio‘zichiga oladi. Odatda bu bir
necha vyil. Strategik marketing, shuningdek, marketolog yoki
menejeming tegishli ko‘nikmalari va bilimlari to‘plamidir. "Strategk
marketing" atamasi 1960-yillarda paydo bo‘lgan. U sotsiolog Alvin
Toffler va igtisodchi Teodor Levitt tomonidan ishlab chigilgan. Ular
jamiyat vaigtisodiyotdagi o‘zgarishlarni hisobga oladigan marketingga
yangicha yondashuvni taklif gilishdi. Strategik marketingni taktik
marketing bilan aralashtirib yubormaslik kerak. Strategk
marketingning magsadi kompaniyaning foydasini oshirish va uning
uzoq vaqt davomida ragobatbardoshligini ta’minlashdir. Taktik
marketing qisqa muddatli maqgsadlarga erishishga qaratilgan - masalan,
sotuvlar sonini ko‘paytirish yoki bozor ulushini oshirish, odatda olti oy
ichida.

Bu marketing sohasining nomi bo‘lib, kompaniyani uning ichida
ham, tashgi muhitda ham doimiy o‘zgarishlar sharoitida uzoq vaqt
davomida rivojlantirishga garatilgan. Aytishimiz mumbkinki, strategik
marketing biznes olamidagi yangi falsafadir. Uning fikricha, biznesning
maqgsadi marketing strategiyalarini yaratish va ularni real hayotga
tatbiq etish orqgali iste’molchini gizigtirgan tovar va xizmatlarga bo‘lgan
ehtiyojni gondirishdir. Strategik marketing bozor tomonidan
go‘yiladigan talablarni doimiy tahlil qilishni o‘z ichiga oladi
xaridorlarning ma’lum guruhlari talablariga javob beradigan va ulami
ragobatdosh mahsulotlardan ajratib turadigan xususiyatlarga ega
bo‘lgan mahsulotlami ishlab chiqishni talab giladi, buning natijasida
ular aniq va bargaror ustunlikka ega.

Adabiyotlar tahlili. Kotler va Keller marketingning strategk
yondoshuvlarini o‘rganishda korxonalarning o‘zgaruvchan bozor
sharoitlariga moslashish zarurligini ta'kidlaydilar. Ularning yondoshuvi
korxonalarga bozorni segmentlarga ajratish va ragobatbardosh
ustunliklarni yaratish uchun kuchli tahlil vositalarini qo‘llashni tavsiya
giladi. Yondoshuv ular tomonidan tashkilotlarning uzog muddatli
muvaffagiyatiga qaratilgan muhim strategiya sifatida tagdim etilgan?.

! Kotler, P., & Keller, K. L. (2020). Marketing management (16th ed.). Pearson Education.

2 Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2021). Digital marketing: Strategy, implementation, and
practice (8th ed.). Pearson Education.

3Verhoef, P. C., Kannan, P. K., & Inman, J. J. (2022). From multi-channel retailing to omni-
channel retailing. Journal of Retailing, 98(1), 19-42.

4 Teece, D. J. (2020). Business models, business strategy and innovation. Long Range
Planning, 43(2), 172-194.
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Chaffey va Ellis-Chadwick ragamli marketingni strategk
marketingning ajralmas qgismi sifatida garashadi. Ular strategk
marketingni texnologiyalar yordamida ragamli kanallar orgali mijodar
bilan samarali alogalar o‘matish va brendni kuchaytirish orgaliamalga
oshirishni tavsiya qiladilar. Tadgiqotlarida, ragamli marketing
vositalarining ahamiyativa ularnisamarali boshgarish masalalari ko'rib
chigiladi2.

Verhoef, Kannan, va Inman omnichannel marketingni strategk
yondashuv sifatida ko‘rib chigadilar. Ular korxonalarga ko‘p kanallarda
mijozlarga xizmat ko‘rsatish va sotish jarayonlarini integratsiyalash
orgali marketingni samarali boshqgarish usullarini tagdim etadilar. Bu
yondoshuv ragamliva an'anaviy marketingni birlashtirishga qgaratilgan3.

Teece 0z tadqgiqotida strategik marketing va innovatsiyalami
integratsiyalash orqali korxonalarning bozordagi
ragobatbardoshliklarini oshirishga qaratilgan metodlarni o‘rganadi. U
innovatsiyalarni marketing strategiyalariga qo‘shishni va yangi biznes
modellariniishlab chigishnitavsiya etadi4.

Keller brend menejmentiga e’tibor garatib, brendning marketing
strategiyasidagi ahamiyatini ta'kidlaydi. U brendni boshqarish, uning
giymatini o‘lchash va brend imidjini yaratishda strategik marketingni
go‘llashni o‘rganadi®.

Qodirov  O‘zbekistonda strategik marketingni ragamli
texnologiyalar yordamida amalga oshirishni tahlil giladi. U ragamli
marketingning mamlakatdagikichik va o‘rta bizneslar uchun ganchalik
muhimliginiva bozorda ragobat ustunligini yaratishda ganday usullami
go‘llash mumkinligini ko‘rsatadie.

Ismoilov O‘zbekistondagikichik va o‘rta bizneslar uchun strategik
marketingni amalga oshirish metodlarini o‘rganadi. Ularning
yondoshuvi marketingni optimallashtirish va o‘zgartirish orqali
samaradorlikni oshirishga qaratilgan?.

Tadgigot metodologiyasi. Tadgiqot
yondoshuvini go‘llaydi, bunda kvantitativ va sifatli metodologiyalar
integratsiya gilinadi. Ushbu yondoshuv har bir metodning kuchli
tomonlaridan foydalanish uchun tanlangan kvantitativ ma’lumotlar
natijalarni umumlashtirishga imkon beradi, sifatli ma'lumotlar esa

aralash  metodlar

5 Keller, K. L. (2019). Building, measuring, and managing brand equity. Pearson Education.
5 Qodirov, B. (2021). Ragamli marketing va strategik yondashuvlar: O*zbekiston misolida.
Toshkent: O‘zbekiston Milliy Universiteti.

7 Ismoilov, S. (2022). Kichik va o‘rta biznesda strategik marketingni amalga oshirish
metodlari. Toshkent: Igtisodiyot va Biznes nashriyoti.
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chuqurlik va kontekstni taqdim etib, marketing strategiyalarining
mintaqgaviy rivojlanishga ta'siri hagida tushunchamizni boyitadi. Bu
metodologiya yordamida amalga oshirilgan tahlil,
amaliyotida innovatsiyalarni qo‘llash, ragamli vositalar yordamida
bozorda ragobatbardoshlikni oshirish va umumiy marketing
strategiyalarini optimallashtirishda muhim ahamiyatga egadir.
Tadqiqot natijalari. Marketing strategiyasi-bu mijozlarni jalb
qgilish, sotishni ko‘paytirish va daromadni oshirishni oz ichiga olgan

marketing

biznesni rivojlantirishning umumiyrejasi. Ushbu reja, qoida tarigasida,
uzoq muddatli - u 3 yildan 5 yilgachaishlab chigilgan. Ammo kichik va
o‘rta biznes uchun bir yilgacha bo‘lgan harakatlar rejasini tuzish
yaxshiroqdir. Birinchidan, bozordagi vaziyat o‘zgarishi mumkin,
ikkinchidan, amalga oshirish jarayonida strategiya hali ham tuzatilishi
kerak: muvaffaqiyatsiz garorlardan xalos bo‘lish va yangi farazlami
sinab ko‘rish.

Xalgaro bozor va faoliyatni hududiy kengaytirishga e’tibor
garatadi. Kompaniya ishlab chigarishda xalgaro standartlarni hisobga
oladi, boshga korxonalar bilan hamkorlik giladi, turli faoliyat turarini
ishlab chigadi, jahon bozorida sotishning yangi usullariniishlab chigadi.

Biznes faoliyatni gisqartirish, o‘sish yoki bir xil darajada golish.
Kompaniya tor doirada yetakchilikka intilishi, ragobatchilardan ajralib
turishi yoki jarayonlami optimallashtirish va xarajatlarni, pirovardida
mahsulot yoki xizmat narxini kamaytirishi mumkin. Misol uchun,
kompaniya bunday yondashuv uchun atipik bo‘lgan joyda butunlay
masofaviy xizmatlarni tagdim etish orgali o‘zini ragobatchilardan
farglashi mumkin.

U noyob afzalliklarga asoslanadi, buning natijasida brend yang
bozorlarni rivojlantiradi va mijozlarni jalb giladi. Kompaniya etakchi
sifatida harakat gilishi mumkin - sanoatda ustun mavgeni egallaydi.
Yoki rahbarning izdoshi - unga taqlid qgiling yoki u bilan raqobatlasha
boshlang.

Bundan tashqari, kompaniya ragib rolini o'z zimmasiga oladigan,
ya’'ni raqiblarining zaif tomonlariga hujum gilganda yoki o‘ziga xos
kompaniya - tor joyni tanlab, auditoriyaning ma’lum bir segmentiga
e’tibor garatganda variantlar mavjud. Misol uchun, kompaniya o‘zni
shaffof tariflar bilan halol xizmat ko‘rsatuvchi provayder sifatida

ishlab
bozorlarga chigadi yoki mavjud

ko‘rsatish orqgali ragobatchilarni chagiradi. Kompaniya
chigarishni kengaytiradi, yangi
bozorlardagi ulushini oshiradi, boshga hududlarni rivojlantiradi yoki
boshga kompaniyalarni sotib oladi. Masalan, gipermarket tarmogi
chakana savdo bozoridagi ulushini oshirish uchun ozig-ovgat
do‘konlarining chakana savdotarmog‘ini sotib oladi.

Marketing strategiyasini ishlab chigish doimiy jarayondir. Fagat
harakatlar rejasini tuzishning ozi etarli emas-uni natijalarga qarab sinab
ko‘rish va sozlash kerak. Bundantashqari, yangi takliflar paydo bo‘ladi,
mijozlar mahsulotga qizigishni yo‘qotadilar yoki raqobatchilarga
murojaat gilishadi-barcha o‘zgarishlarga javob berish kerak.

Qaysi mahsulot yoki xizmatlarni assortimentdan olib tashlash

vaqti kelganini va qaysi birini qo‘shish kerakligini aniglang
Tomoshabinlarning turli segmentlari uchun bir nechta jumlalami
tuzishga arziydi. Misol uchun, agar sizda kichik novvoyxona bo‘lsa, siz
mijozlarga yangi pishirilgan mahsulotlarni gahva yoki kuryer orgali
etkazib berishni taklif gilishingiz mumkin. Bosgichma-bosgich
harakatlar rejasi, muddatlar va kutilgan natijalar bilan asosiy
ko‘rsatmalarni tuzing.
Kompaniya strategiyasi fokuslash doirasida strategiyani ishlab
chigishda biznesning asosiy vazifasi fagat ma’lum bir maqgsadii
auditoriyaga yo‘naltirilgan noyob taklif bilan har ganday tor joyda oz
mavgeini mustahkam mustahkamlashdir. Ushbu strategiya kompaniya
rivojlanishining asosiy vektorlarini va maqgsadli bozor doirasida
mahsulot ishlab chigishni aniglashga yordam beradi. Buning yordamida
mahsulot yoki xizmat narxi raqobatchilarnikidan yuqori bolishi
mumkin, ammo kompaniya hali ham o‘z mijozlariga ega bo‘ladi.
Korxonaning uzoqg muddatli magsadlariga erishish uchun belgilangan
yo‘nalish, resurslami tagsimlash, ragobatbardoshlikni ta’minlash va
bozordagi pozitsiyasini mustahkamlashga qgaratilgan reja asosida
amalga oshiriladi. Kompaniyaning ma’lum bir bozorga yoki mahsulot
yo‘nalishiga nisbatan ganday ragobat qilishini aniqglagan holda bir
gancha vazifalarni bajaradi hamda bu mahsulot sifatini oshirish, narx
strategiyasini belgilash va mijozlarga qiymat vyetkazib berish
strategiyalarini o‘zichiga oladi.

Firma biznesining yo‘nalishi va asosiy maqsadlari

+
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1-rasm. Strategik boshqaruvning mazmuni?.

Ushbu strategiya mahsulot sifatini buzmasdan ishlab chigarish
jarayonini maksimal darajada optimallashtirish va kompaniya
xarajatlarini kamaytirishni nazarda tutadi. Biznesning vazifalari va
magsadlari mahsulot tannarxini imkon gadar pasaytirish va shu orgali
ko‘proq sodiq mijozlarga ega bo'lishdir.

8 amonenko A. CrpaTeruueckoe yrparierye: yue6. Jiis CTyZeHTOB By30B, 00Y4aOMUXCs M0
crenuagbHOCTH “MenepKkMeHT opr.” —M.: “Omera —JI ™, 2010. — 464 crp.
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Kamaytirish ishlab chigarish jarayonidagi o‘zgarishlar, reklama
kampaniyalarining samaradorligini oshirish, ta’minot zanjirini
optimallashtirish va chakana savdo bozoridagi ulushini oshirish uchun
yangi do‘konlar tufayliyuzaga kelishi mumkin.
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2-rasm. Strategik rejalashtirish jarayoni®.

2023 yilda yangi texnologiyalarning doimiy paydo bo‘lishi va
doimiy o‘zgarib turadigan iste’molchi xatti-harakatlari tufayli marketing
olami har gachongidan ham tezroq rivojlanmoqda. Shu sababli,
brendlar uchun marketing va reklama tendentsiyalari bo'yicha so‘nggi
statistik ma’lumotlardan xabardor bo‘lish juda muhimdir. Marketing
sohasida sun’iy intellekt 2023 yilda marketing strategiyasini ingilob
giladi. OpenAl bir necha oy ichida marketing va reklama sanoatining
ajralmas gismiga aylangan DALL-E 2 va ChatGPT bilan yetakchilik
gilmoqgda. Sun’iy intellektga asoslangan chatbotlar bilan mijozar
tajribasini  yaxshilashdan kampaniyalarni shaxsiylashtirish va
etakchilarni yaratishgacha, Alning sanoatgsa ta’sirini inkor etib
bo‘Imaydi. Keling, ba’zi statistik ma’lumotlarni ko‘rib chigaylik.

Salesforce tomonidan o‘tkazilgan 1000 ta marketologlar so‘roviga
asosan. Marketologlaming 51% hozirda ChatGPT yoki DALL-E 2 kabi
generativ Aldan foydalanmoqda. Marketologlarning 60% generativ Al
ularning rolini o‘zgartirishiga ishonishadi. Marketologlarning 71 foiz A
ularningish vagtini tejashini aytishdi. Marketologlar Al ularni haftasiga
taxminan 5 soat yokivyiliga bir oygacha tejaydi, deb hisoblashadi. Birog,
hammasi qgizg‘in emas — sotuvchilarning 39 foizi generativ Aldan
ganday qilib xavfsiz foydalanishni bilmasligini va uning to‘g’riligiga
shubha qilishiniaytishdi.

Influencer Marketing Hub tomonidan o‘tkazilgan yana bir sorov
shunga o‘xshash natijalarni ko‘rsatdi: marketologlaming 61,4 foid
allagachon oz marketing faoliyatida Aldan foydalanmogda. Ushbu
respondentlaming 44 foizi kontent yaratish uchun Aldan foydalanishini
aytdi.

Ushbu
Avstraliyadagi sotuvchilarning so‘rovidan olingan, ammo bu hodisa
globaldir. Statista kompaniyasining 35 ta turli davlatdagi marketologlar
o‘rtasida o‘tkazilgan so‘rovi shuni ko‘rsatdiki, 2022-yildayoq 90%
mijozlar o‘zaro munosabatlarini avtomatlashtirish uchun sun’iy
intellektdan foydalanmoqda. Statista prognozlariga ko‘ra, 2023-2028
yillar oralig‘ida sun’iy intellekt marketingi bo‘yicha global daromad 27
milliard dollardan 107,4 milliard dollargacha oshadi— 291 foizga o‘sish
ko‘zda tutilgan.

statistik ma’lumotlar Buyuk Britaniya, AQSh va

Tadqgigot muhokamasi. Marketing strategiyasini ishlab chigish
bosgichlari

1. Tahlil gilish. Kompaniya sanoat hagida barcha ma’lumotlami
to‘playdi: ragobatdosh brendlarni, ularning kamchiliklari va
afzalliklarini o‘rganadi, magsadli auditoriyani aniglaydi, assortimentni
aniglaydi, reklama kanallarini tanlaydi.

2. Rejalashtirish. Tahlil asosida kompaniya oz maqgsad va

vazifalarini belgilaydi, ustuvorliklarni belgilaydi, resurslami baholaydi.

Ba’zida mahsulotni takomillashtirish, reklama byudjetini ko‘paytirish va
joylashishni o‘zgartirish yaxshiroq ekanligima’lum bo‘ladi.

3. Amalga oshirish. Kompaniya qaysi harakatlar magsadlarga
erishishga yordam berishini aniglaydi, ularni amalga oshirish
muddatlarini belgilaydi, ijrochilar va javobgarlami tayinlaydi.

4. Nazorat qilish. Kompaniya har bir tadbir natijalarini baholaydi,
muvaffagiyat va muvaffagiyatsizlik sabablarini tahlil giladi. Shunday
qgilib, u noto’g’ri garorlardan xalos bo‘ladi va muvaffaqiyatli, aksincha,
yanada rivojlanadi.

Marketing strategiyasini ishlab chigish bosqichlari o‘zgarishi
mumkin. Birinchi natijalarni nazorat gilgandan so‘ng, harakatlar rejasi
gayta ko‘rib chigqilishi va yakunlanishi mumkin. Juda kamdan-kam
hollarda u bir necha yil davomida dolzarb bo'lib goladi.

Bunga erishish uchun belgilangan muddatlar bilan aniq
o‘lchanadigan bo‘lishi kerak. Masalan, "onlayn kurs savdosini oshirish"
magsadi mavhum ko‘rinadi. 2024 yilning ikkinchi choragida onlayn kurs
savdosini birinchi chorakka nisbatan 15 foizga oshirish rejalashtirilgan.
Noyob savdo taklifini shakllantirish kerak: sizning kompaniyangiz ushbu
sohadagi boshgalardan ganday farq qilishini va iste’molchilaming
ganday muammolarini hal gilishi mumkinligini aniglang. Masalan, siz
100 rubldan buyurtma berganingizda bepul etkazib berishni taklif
gilasiz - xaridorlar katta miqdordagi tovarlarnijalb gilishlari shart emas.
Hozirgi kunda Ragamli marketing har doim korxonalar uchun
ragobatbardoshlikni ta’minlashda, mijozlar bilan munosabatlami
yaxshilashda va brendni kuchaytirishda muhim rol o‘ynamoqda.
Ragamli texnologiyalaming rivojlanishi bilan marketingning istigbollari
yanada kengaymoqgda. Ragamli kanallar orqali mijozlar bilan aloga
o‘rnatish borasida ragamli marketingning asosiy istigbollaridan biri —
mijozlar bilan turli onlayn kanallar orgali tezkor va samarali aloqalarni
o‘rnatish hisoblanadi. Ijtimoiy tarmogqlar (Facebook, Instagram,
TikTok), mobil ilovalar, veb-saytlarva elektron pochta marketingi orgali
korxonalar mijozlarning ehtiyojlarini tezda aniglash va ularga
shaxsiylashtirilgan takliflarnitagdim etishimkoniyatiga ega bo‘ladi. Big
Data va analitikalardan foydalanish korxonalarga mijozlarning xatti-
harakatlarini anigroq tahlil gilish imkonini beradi. Tahlilar asosida
kompaniyalar o‘z mahsulotlari va xizmatlarini takomillashtirish,
mijozlarni jalb qilish va ularni saglab golish strategiyalarini ishlab
chiqgish imkoniyatini yaratadi. Ragamli marketingda analitik vositalami
samarali ishlatish kompaniyaning strategiyasini yanada real vaqt
rejimida kuzatish imkonini beradi.

Korxonaning marketing faoliyatini yanada rivojlanishida,
marketing tadgigotlarini o‘tkazishda sun’iy intelektlarniham o’rni katta
hisoblanadi. Avtomatlashtirilgan marketing va sun'iy intellekt (Al)
texnologiyalari orgali ragamli marketing faoliyatini yanada samarali

° Yo‘ldoshev N. Q., Xodjamuratova G. Y. Strategik menejment—2. O*quv-uslubiy majmua. — T.: TDIU, 2012. — 328 b.; Sharifxo‘jayev M., Abdullayev Y. Menejment. — Toshkent, 2001. — 68-h.
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giladi. Chatbotlar, marketing avtomatlashtirish tizimlari va sun’iy
intellektga asoslangan tavsiyalar tizimi korxonalarga mijozlarga 24/7
xizmat ko‘rsatish imkonini beradi. Sun’iy intellekt yordamida
kompaniyalar mijozlar bilan interaktiv alogani mustahkamlash va
ularning xohish-istaklariga mos mahsulotlar taklif gilishga yordam
beradi. Korxona va tashkilotlarda ragamli marketing nafagat marketing
vositasi, balki butun biznes faoliyatini samarali boshgarish uchun kuchli
platforma sifatida xizmat giladi. Texnologiyalaming tezkor rivojlanishi
va yangi marketing usullarining joriy etilishi bilan kompaniyalar 0z
brendlarini kuchaytirishi, mijozlar bilan mustahkam alogalami
o‘rnatishi va bozorda ragobatbardoshligini oshirishi mumkin.

Xulosa. Strategik marketing zamonaviy biznesning muvaffaqiyatli
faoliyatining asosiy elementi bo‘lib, tashkilotlarga nafagat omon qolish,
balki dinamik o‘zgaruvchan bozor sharoitida ham rivojlanish imkonini
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