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Annotatsiya. Magolada ozig-ovqat tovarlari B2B bozorini rivojlantirishda zamonaviy marketing strategiyalarining o‘rni tahlil
gilingan. Tadgiqotda giyosiy va empirik usullar orqali ragamli, kontent va hamkorlik asosidagi marketingning samaradorligi
o‘rganilgan hamda O‘zbekiston ozig-ovqat sanoatida ularni qo‘llash imkoniyatlari ko‘rib chigilgan.

Kalit so‘zlar: B2B bozori, 0zig-ovgat sanoati, marketing strategiyasi, raqamli marketing.

Abstract. The article analyzes the role of modern marketing strategies in developing the B2B food market. Using
comparative and empirical methods, it studies the effectiveness of digital and content marketing and their application
potential in Uzbekistan’s food industry.

Key words: B2B market, food industry, marketing strategy, digital marketing.

AHHOTauus. B ctatbe aHann3npyeTcd posib COBPEMEHHbIX MAapPKETUHIOBbIX cTparterum B passutum B2B-pbiHka nuLeBbIX
TOBapOB. C nomoubto CpaBHUTENbHbIX Y AMNUPUYECKUX METOLOB UccneaoBaHa a(peKTUBHOCTb LIMGPOBOrO U KOHTEHT-
MapKeTUHra, a Takke BO3MOXXHOCTU UX MPUMEHEHNS B NMULLEBON NPOMBbILLSIEHHOCTHU Y3bekncraHa.

KntoyeBble criosa: B2B pbIHOK, NuLLeBas NpOMbILLIEHHOCTb, MapKETUHIoBas cTpatervs, LMpoBON MapKETUHT.

KIRISH

Ozig-ovgat mahsulotlari insoniyatning birlamchi ehtiyoji hisoblanganligi uchun, ozig-ovqat sanoatining YalM
dagi ulushi katta hisoblanadi. Shu o‘rinda, O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2022-yil 28-yanvardagi
PF-60-son Farmoniga asosan gabul gilingan “2022 — 2026 -yillarga mo'ljallangan yangi O‘zbekistonning
taraqqgiyot strategiyasi” ning 22-maqsadida ozig-ovqat sanoatini rivojlantirish alohida ta’kidlab o'tilgan.
Igtisodiyotning ozig-ovqgat sektorida quyidagi ustuvor vazifalarni bajarish belgilandi [1].

- ozig-ovgat xomashyo bazasini kengaytirish va organik mahsulotlar hajmini bosgichma-bosqich oshirish
dasturini ishlab chiqish va amalga oshirish;

- 2022-yilda Davlat investitsiya dasturi doirasida umumiy giymati 440 min AQSh dollari bo‘lgan 50 ta yirik
loyihani amalga oshirish;

- 2026-yilga borib ozig-ovgat mahsulotlari hajmini 7,4 min tonnaga, qayta ishlash darajasini sut bo‘yicha 32
foiz, go‘sht — 25 foiz, meva-sabzavot — 28 foizga yetkazish;

- ozig-ovgat mahsulotlari assortimentini (qayta ishlangan go‘sht-sut, meva sabzavot, yog‘-moy va
boshqgalar) 898 tadan 1100 taga yetkazish.

Ushbu ko‘rsatilgan vazifalar doirasida ozig-ovgat sanoatining rivojlantirish, ozig-ovgat tovarlarining
davlatlararo va bir mamlakat ichida to‘g‘ri tagsimlanishi, ularni yetkazib berishni samarali tashkillashtirish
jarayonlari turli yangicha yondashuvlarni va innovatsiyalardan foydalanishni taqozo giladi. Bu vazifalarni
bajarishda ulgurji ozig-ovgat savdosini, ya’ni oziqg-ovqgat tovarlari B2B (business-to-business) bozorini samarali
tashkil etish katta amaliy ahamiyatga egadir. Bunda, Ozig-ovqat tovarlari B2B bozorida sotish tizimini tashkil
etishni uslubiy jihatdan o‘rganish hamda ozig-ovgat tovarlari ulgurji savdosi bo‘yicha xorijiy tajribalarni o‘rganish,
tahlil gilish va manfaatli jihatlarni mamlakatimizga o‘zlashtirish talab qilinadi.

B2B sanoatida marketing faoliyati yuritish qiyin bo‘lib, B2B ozig-ovqat sanoatida bu yanada giyinroq.
Raqgobatbardoshlikni saqlab qolish uchun ozig-ovqat yetkazib beruvchilaridan mahsulot sifat darajasini
o‘zgartirmagan holda, jadal va katta hajmda ishlab chigarish talab gilinadi.
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MAVZUGA OID ADABIYOTLAR SHARHI

Ozig-ovqat sanoati bugungi kunda nafagat igtisodiy, balki ijtimoiy va strategik ahamiyatga ega tarmoq
sifatida ko'plab ilmiy tadgiqotlarning diqqat markazida turibdi. Ushbu sohada olib borilgan ilmiy izlanishlar
asosan barqarorlik, ragobatbardoshlik, marketing yondashuvlari hamda innovatsion strategiyalarni ishlab
chigishga qaratilgan.

|.Baierle fikricha, ozig-ovqgat sanoati jahon igtisodiyotining eng muhim tarkibiy gismi bo‘lib, ushbu sohada
barqgaror ishlab chigarish va samarali marketing siyosati igtisodiy o'sishning asosiy manbalaridan biridir [2].
F.Babayev va T.Balajayeva esa ozig-ovgat sanoatida raqobatbardoshlikni saglab qolish uchun zamonaviy
marketing strategiyalarini ragamli texnologiyalar, elektron savdo tizimlari hamda iste’molchi talablarini tahlil
qgilish bilan uyg‘unlashtirish zarurligini qayd etganlar [3]. Ularning fikricha, B2B bozorlarda korxonalar o‘rtasidagi
hamkorlik marketingi uzoq muddatli bargaror aloqalarni rivojlantiradi. E.Attallah, A.Helal va A.El-Shafei
tadqiqotlarida ozig-ovgat sanoatida raqobat ustunligini shakllantirishda innovatsion marketing yondashuvlari,
sifat standartlariga amal qilish va brend ishonchliligini oshirish muhim omil sifatida e’tirof etiladi [4].

O'zbekistonlik igtisodchi G.Qodirova oz ilmiy ishida ozig-ovqat sanoatini milliy igtisodiyotning tayanch
tarmoglaridan biri sifatida baholab, ushbu soha qishloq xo‘jaligi mahsulotlarini chuqur gayta ishlash orgali
yuqori qo‘shimcha giymat yaratishini ta’kidlaydi [5]. Shuningdek, A.Yuldashev ozig-ovqat sanoati igtisodiyotning
strategik segmenti sifatida aholi bandligi, ozig-ovgat xavfsizligi va eksport salohiyatining o'sishida muhim rol
o‘ynashini ko‘rsatib o‘tgan [6].

Yuqoridagi ilmiy manbalar tahlili shuni ko‘rsatadiki, ozig-ovqat sanoatining bargaror rivojlanishi zamonaviy
marketing strategiyalaridan, xususan, B2B segmentida innovatsion va ragamli yondashuvlarni qo‘llashdan
bevosita bog‘liqdir. llgari o‘tkazilgan tadgigotlarda asosan umumiy igtisodiy va ishlab chigarish omillari yoritilgan
bo‘lsa-da, B2B bozorlarda marketing strategiyalarining qo‘llanilish mexanizmlari yetarli darajada o‘rganilmagan.
Shu bois mazkur maqola aynan shu yo‘nalishni yanada chuqur tahlil gilishga garatilgan.

TADQIQOT METODOLOGIYASI

Mazkur tadqiqotda ozig-ovqat tovarlari B2B bozorini rivojlantirishda zamonaviy marketing strategiyalarining
samaradorligi nazariy va amaliy jihatdan tahlil qgilindi. Tadqigot jarayonida mavzuning mohiyatini ilmiy va
uslubiy nuqtayi nazardan yoritishda dialektik, tizimli, giyosiy va empirik tahlil usullari go‘llanildi. Shuningdek,
xorijiy tajribalar asosida O‘zbekiston ozig-ovqat sanoati sharoitida marketingning ragamli va innovatsion
yondashuvlarini tatbiq etish imkoniyatlari o‘rganildi.

TAHLIL VA NATIJALAR

B2B ozig-ovqat sanoatida samarali marketing yuritishda, segmentatsiya va maqsadli auditoriyani aniglash
bugungi globallashgan dunyoda har qachongidan ham muhimdir. Har bir sohada ehtiyojlar, o‘lcham va boshqa
xususiyatlariga ko‘ra turli xil xaridorlar mavjud. Xaridorni maksimal darajada bilish kompaniya savdo guruhi
xodimlariga xaridorlar bilan munosabatlar bo'yicha strategiyani soddalashtirish imkonini beradi. Hamkor
korxonadagi savdo bo‘yicha ma’sul xodimni o‘rganish ham hamkorlik bitimlari sonini oshirishga, resurslarni
to'gri tagsimlashga yordam beradi. Shuning uchu to‘gri segmentni tanlash, maqgsadli auditoriyaga individual
yondashish va tuzilgan hamkorlikni saqglab qolish muhimdir.

To‘g‘ri segmentni tanlash marketing strategiyasining asosi hisoblanib, marketing harakatlariga to‘g‘ridan-
to‘g'ri ta’sir giluvchi eng sodda va katta xarajat talab gilmaydigan omildir.

Bugungi kunda ozig-ovqat tovarlari B2B bozorida muvaffagiyatga erishish uchun to‘g‘ri ommaviy axborot
vositalariga sarmoya kiritish va doimiy ravishda korxona faoliyati to‘g‘risidagi ma’lumotlarni ulashib borish
muhimdir. Va aksincha, internet va ijtimoiy tarmoglardan foydalanmaslik kompaniyaning potentsial o'sishiga
to'sqinlik qiladi. Ozig-ovqgat sanoatidagi potentsial mijozlarni korxonada sodir bo‘layotgan o‘zgarishlar haqida
xabardor gilishda, axborotni og‘izdan og‘izga o'tishi bu yaxshi usul, lekin go‘shimcha onlayn targ‘ibot bu
jarayonni jadallashtiradi.

Facebook va Linkedin kabi ijtimoiy media platformalaridagi kompaniya sahifalari o‘tmishdagi, hozirgi va
potentsial mijozlar bilan bog‘lig korxona faoliyatini omma bilan baham ko‘rish imkonini beradi. Onlayn rejimda
bo‘lish korxonaga nafagat o‘z faoliyatini namoyish qilish, balki potentsial xaridorlardagi ba’zi savollarga javob
bo‘lishi va ularni mijozlarga aylantirish imkoniyatini ham beradi. [7]

B2B marketingda potensial mijozlaringizning ehtiyojlari va istaklarini bilish muhim bo‘lsa-da, korxona biznes
hamkorining mijozlari hagida bilishi undan ham muhimroqdir. Ya'ni, potensial mijozlar ham xizmat ko‘rsatish
uchun o'z mijozlariga ega bo‘lib, ular qaysidir bir korxona bilan hamkorlikni amalga oshirishda ham aynan
o'zlarining mijozlarining xususiyatlaridan kelib chiqgib garor gabul giladilar. Shuning uchun korxona marketing
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faoliyatida potensial mijozlaringizga ular xizmat ko‘rsatadigan bozorlardan xabardor ekanligi yaqqol ko‘rinib
turishi kerak.

Ragobat kuchli bo‘lgan bugungi biznes olamida, o'z pozitsiyasini saqglab qolish uchun korxonalar samarali
B2B marketing starategiyasiga ega bo'lishi lozim. Strategiya firmaning o'z magsadlariga ganday erishishini va
mijozlar, xodimlar va aktsiyadorlarga bergan va’dalarini bajarishini ko‘rsatadigan aniq portretni taqdim etishi
kerak [8]. Firmaning strategiyasi har xil mijozlar giymatini rivojlantirishga asoslangan taklif, biznes marketing
menejeri ham strategiyani ishlab chigishda, ham amalga oshirishda yetakchi rol o‘ynaydi. Ushbu rolning
asosi mijozlar uchun eng yaxshi yechimini yaratish va taqdim etish bo'yicha funksiyalar bo'yicha faoliyatni
muvofiglashtirishning qgiyin ishidir.

B2B marketingi ko‘plab strategiyalar, taktikalar va vositalarga ega bo‘lgan keng sohadir. Quyida B2B bozorida
muvaffaqiyatli faoliyat yurishga va savdoni oshirishga yordam beradigan B2B marketing strategiyalaridan
ba’zilarini ko'rib chigamiz: Akkountga asoslangan marketing, Tadbir marketingi, kontent marketing, ijtimoiy
tarmoqg marketingi, email marketing.

Akkountga asoslangan marketing (Account-based marketing) da magqgsadli auditoriya sifatida ma’lum
sohadagi ilg‘or korxonalar tanlanadi va tanlangan korxona akkunt deb ataladi. Har bir akkountga uning
ehtiyojlari va o‘ziga xos jihatlaridan kelib chigib alohida yondoshiladi. Bu strategiya doirasida maqsadli
auditoriyani aniglash, to‘liq shaxsiylashtiriigan xaridor tajribalarini yaratish va xaridorlar bilan uzoq muddatli
munosabatlarni rivojlantirish uchun korxonada marketing va savdo bo‘limlari yagin hamkorlikda ishlashi talab
gilinadi. Yaxshiishlab chigilgan akkountga asoslangan marketing strategiyasi har ganday boshga B2B marketing
strategiyasidan yuqori daromad keltiradi. Bu juda samarali strategiya hisoblanadi, chunki 71% iste’molchilar
o'zlari tanlagan korxona tomonidan individual yondoshuv ko‘rsatilishini ma’qul ko‘rishadi [9]. Lekin akkountga
asoslangan marketing strategiyasi har bir akkountning ehtiyojlarini va ularning muommoli nuqtalarini aniglash
uchun maxsus marketing tadqigotlari o‘tkazishni talab qiladi.

Akkountga asoslangan marketing quyidagi 6 ta bosgichda amalga oshiriladi:

1. Magsadli auditoriyani aniglash. B2B bozorida yangi xaridor individual shaxs emas, ma’lum bir tashkilot
ekanligidan kelib chigib, bu tashkilotning daromad potensiali, bozordagi o‘rni (ulushi) va uzoq muddatli istigboli
kabi asosiy strategik omillar asosida eng optimal magsadli auditoriya aniglanadi.

2. Magsadli auditoriyani o‘rganish. Individual yondashuv akkountga asoslangan marketingda
muvaffaqiyat kaliti bo‘lib, buning uchun avvalo magsadli auditoriya hagida aniq tasavvurga ega bo'lish kerak.
Bunda, tashkilotda qaror gabul qiluvchilar kimlar, ular gay tartibda qaror gabul giladilar, ularning prinsplari nima
ekanligini o‘rganiladi.

3. Taklif ishlab chigish. Har bir akkount ehtiyojlaridan kelib chiqib ularga giziqarli va foydali takliflar ishlab
chigiladi. Bunda tashkilotdagi mavjud muammolarga yechim berish orgali barcha tegishli garor gabul giluvchi
xodimlarni jalb qilinadi. Ushbu yondashuv ishonchni mustahkamlashga yordam beradi.

4. Marketing kanallari tanlash. Akkountning garor gabul qiluvchilari gaysi kanallardan foydalanishi va
gaysi kanallar kompaniyaning takliflari uchun to‘g‘ri kontekstni taqdim etishi aniglanib, umumiy kanallar topiladi.

5. Muvofiglashtirish. Barcha vazifalar jamoalar va kanallarga to‘g‘ri tagsimlanishi ta’minlanadi. Akkountga
asoslangan marketing strategiyasini samarali amalga oshirish uchun xaridorlar bilan aloqalar boshqaruvi
(CRM) va marketingni avtomatlashtirish vositalaridan foydalanish tavsiya gilinadi.

6. Baholash. Bu bosqichda xarajatlarni kamaytirish va foydani maksimal darajada oshirish uchun ba’zi
marketing usullari sinab ko‘riladi, natijalar tahlil gilinadi va optimallashtiriladi.

Kontent marketing - strategik B2B marketing kommunikatsiya yondashuvi. Bu startegiya potensial xaridorni
jalb qilish uchun ma’lumotlarga boy va qiziqarli kontent yaratishni anglatadi. B2B bozorida kontent marketing
xaridorlarni xarid qilishga undash uchun yaxshi va axborotlarga boy kontent yaratishni nazarda tutadi [10].
Bunday kontentlar ijtimoiy tarmoqdagi postlar, elektron kitoblar, infografikalar va videolar bo‘lishi mumkin.
Kontent marketing juda samarali hisoblanadi, chunki B2B bozoridagi iste’molchilar xarid qilishga garor gilishdan
oldin 3 tadan 7 tagacha kontentni ko‘zdan kechirishi aniglangan [11].

Tadbir marketingi (event marketing) B2B bozorida korxonalarni jalb qilishda tadbirlar tashkillashtirishni
nazarda tutadi. Bunday tadbirlar (konferensiyalar, seminarlar, jamoaviy muhokamalar, savdo yarmarkalari
va boshqalar) boshqga korxonalar va sanoat birmalashmalari orasida mahsulot yoki xizmatni targ‘ib qilish,
brendni tanitish va ular bilan hamkorlik alogalari yo‘lga qo‘yish uchun xizmat giladi. Bu strategiya korxonalar
bilan do‘stona aloqalar o‘rnatishga, ular bilan fikr almashishga va foyda potensiali yuqori bo‘lgan hamkorlarni
topishga yordam beradi. Tadbir marketingidan foydalanuvchilarning deyarli yarmi (41%) inson ishtirokidagi
tadbirlar kiritilgan investitsiyani ortig‘i bilan qaytaradi degan fikrda [12].

litimoiy media marketing potensial xaridorlarni topishda ijtimoiy media platformalaridan foydalanib, mahsulot
va xizmatlarni targ‘ib qilishni va biznes vebsaytlari yaratishni anglatadi. B2B bozorida savdo kanallarini topish va
biznes aloqalarini yo‘lga qo‘yishda LinkedIn, Twitter va Facebook kabi platformalar ommalashgan hisoblanadi.
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Linkedln B2B marketingda eng samarali platforma bo'lib, 80% potensial mijozlar shu platforma orqali topiladi
[13].

Email marketing bu ananaviy marketing strategiyalaridan biri bo‘lib potensial mijozlarga taklif gilinayotgan
mahsulot yoki xizmatni targ‘ib giluvchi, sanoat yangiliklarini ifodalovchi email jo‘natishni anglatadi. Samarali
email marketing qiziqarli, ma’lumotlarga boy va e’tiborni tortuvchi email yozishni talab giladi. 2020-yilda 50%
B2B marketing guruhlari eng ko‘p mijozni email marketing orqali topganlar [14].

Jahon tajribasiga ko‘ra B2B marketing strategiyasini yaratish quyidagi 6 bosqichni oz ichiga oladi:

B2B marketing strategiyasi yoki marketing harakatlari orqali korxona ganday natijaga
erishishi ko‘zda tutilgan: brend hagida xabardorlikni oshirish, potensial mijozlarni topish,
savdoni boshqgarish va b.. Muvaffaqiyatli strategiya tuzishda aniq va ma’lum giymatga ega
magsad go‘yish muhimdir.

1 | Magsad belgilash

Iste’molchi xulg-atvorini o‘rganish oirgali marketing strategiyasi kimga yo*naltirilishi kerakligi

Iste’molchi xulg- aniglanadi. Tadqgiqotlarga ko‘ra, iste’molchilarning xulg-atvori asosida tayyorlangan reklama

2 L . oddiy reklamaga garaganda ikki baravar samarali hisoblanadi. Bunda, magsadli auditoriya
atvorini o‘'rganish L ) S L . - - .
vakillari gaysi sohaga tegishli ekanligi, ularning kasbi, muommosi va ularga ganday yechim
kerakligi aniglanadi.
Bu bosgichda, belgilangan magsad va iste’'molchi xulg-atvoriga ko‘ra eng samarali marketing
3 To'g'ri taktika va taktikalari va kanallari tanlanadi. Bular kontent yoki email marketing, LinkedInda reklama
kanallarni aniglash | qilish yoki sanoat yarmarkalarida gatnashish bo‘lishi mumkin. Iste’molchini jalb qilish ehtimoli
eng yuqori bo‘lgan taktika va kanal tanlanadi.
Magsadli auditoriyaga mos keladigan yuqori sifatli marketing materiallari yaratiladi. Bunga
Reklama . . . . - S . .
4 | materiallarini amaliy tadqiqgotlar, blog postlari va o‘quv videolari kiradi. Ushbu materiallarda mahsulot yoki
tayyorlash xizmatning xaridorlarning dolzarb muammolariga yechim taklif giluvchi giymatini namoyish

qgilinishi kerak.

Kengroq auditoriyani gamrab olish uchun B2B marketing targ‘ibot harakatlari amalga
5 | Targfibot o'tkazish | oshiriladi va boshqariladi: ijtimoiy tarmoglarda targ‘ibot, medialardan keng foydalanish yoki
sanoat vebinarlarida ishtirok etish va b.

Marketing faoliyati samaradorligi doimiy ravishda kuzatib boriladi va tahlil gilinadi.
Samaradorlikni baholash uchun ishlab chigarish hajmi, savdo aylanmasi va investitsiya
6 | Baholash gaytimi (ROI) kabi ko‘rsatkichlardan foydalaniladi. Strategiyalarni muntazam ravishda
baholash nima yuqori samara berayotgani va nimani o‘zgartirish kerakligini aniglashda
yordam beradi.

XULOSA VA TAKLIFLAR

B2B bozorida faoliyat yutiruvchi ozig-ovgat mahsulotlari ishlab chigaruvchi korxonalarning marketing
faoliyati doimiy takomillashuvga muhtoj bo‘lib, global axborot makonida bozorda samarali faoliyatni ta’minlashi
uchun ijodiy yondashuvni talab etadi. Doimiy takomillashayotgan korxonalarning marketing faoliyatiga axborot
kommunikatsiya texnologiyalarini joriy etilishi ragobatbardoshligini ta’minlashning imtiyozi hisoblanadi. Ushbu
tizim nafaqat axborotlarni yig‘ish va tahlil gilish vositasi, balki kommunikatsiya vositasi ham hisoblanadi. Yuqgorida
amalga oshirilgan tadqigot natijalariga ko‘ra, zamonaviy marketing strategiyalarini ozig-ovqat tovarlari B2B
bozori subyektlari faoliyatida amaliy jihatdan tadbiq etish yuqori samaradorlikka, savdo hajmining oshishiga
sabab bo'ladi.
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