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Annotatsiya. Marketing texnologiyalarini tahlil qilish asosida sotishni boshqarish tizimini
takomillashtirish zamonaviy biznes muhitida o'z o‘rnini topgan muhim jarayonlardan biridir. Har bir
kompaniya o'z mahsulotlarini yoki xizmatlarini muvaffaqiyatli sotish uchun samarali strategiyalar
ishlab chiqishi zarur. Bunday strategiyalarni ishlab chiqishda marketing texnologiyalarining tahlil
qilinishi va ulardan foydalanilishi muhim ahamiyatga ega. Ushbu maqolada marketing
texnologiyalarining sotishni boshqarish tizimiga ta'siri, ularni qanday tahlil qilish va natijalarini
qanday amalga oshirish mumkinligi haqida ma'lumotlar berilgan.

Kalit so‘zlar: korxonalar, marketing, texnologiyalar, tahlil qilish, boshqarish tizimi,
strategiyalar, natijalar, bozor talablari.

COBEPUHIEHCTBOBAHME CUCTEMbI YIIPABJIEHUA ITPOJA’KAMHU HA OCHOBE
AHAJIU3A MAPKETHHITOBBIX TEXHOJIOTH HA IPEANIPUATHHA

Baiimyxamedoea I'y1Ho3a
TawkeHmckull XuMuKo-mexHo102u4ecKull uHcmumym

AHHomayus. CosepuieHCMB08aHuUe cucmeMbl ynpasaeHusi npodaicamu Ha OCHO8e AHA/U3d
MAPKEeMUH208bIX MEXHOA02Ull S18.15emCcsl 00HUM U3 BANCHBIX NPOYECCO8, Hauledwux ceoe Mecmo 8
cospemeHHOl 6usHec-cpede. Kasxcdas komnanus doaxcHa padpabomams aghdpekmusHbvle cmpamezuu
04151 ycnewHo20 npod8uMdceHUsl c80UX NpodyKmos8 uiau ycaye. BadxcHoe 3naueHue npu paspabomke
makux cmpameauil umeem AHA/AU3 U UCNO./1b308AHUE MAPKEMUH208bIX mexHoso02ull. B daHHol
cmambe npedcmassieHa UH@OpMAyusi 0 BAUSHUU MAPKEMUH208bIX MEXHO/02ull HA cucmemy
ynpasJieHust npodaxcamu, 0 moM, KaK Ux aHa/u3upo8ams U peaau3osbi8ams pe3y1bmamol.

Katoueeswle cnoea: npednpusmus,, MaApKkemuHz, mexHo/02uu, AHaau3, cucmema ynpas/eHus,
cmpamezuu, pe3y/1bmambl, mpeb08aHusl pbIHKA.

IMPROVING THE SALES MANAGEMENT SYSTEM BASED ON THE ANALYSIS OF
MARKETING TECHNOLOGIES IN THE ENTERPRISE

Baymukhamedova Gulnoza
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Abstract. Improving the sales management system based on the analysis of marketing
technologies is one of the important processes that have found its place in the modern business
environment. Each company needs to develop effective strategies to successfully market its products
or services. When developing such strategies, the analysis and use of marketing Technologies is
important. This article provides information on the impact of marketing technologies on the sales
management system, how to analyze them and how to implement their results.
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Kirish.

Hozirgi kunda global iqtisodiy muhitning tez o‘zgarishi va raqobatning kuchayishi
korxonalar uchun yangi marketing texnologiyalarini joriy etishni va sotishni boshqarish
tizimlarini takomillashtirishni zaruriyatga aylantirmoqda. Marketing texnologiyalari, aynigsa,
ragamli davrda, korxonalarga mijozlar bilan samarali aloqalarni o‘rnatish, bozor talablarini
aniqlash va sotish jarayonlarini optimallashtirish imkonini beradi. Sotishni boshqarish tizimi
esa korxonaning barcha sotuv faoliyatlarini muvofiqlashtirish, strategik rejalashtirish va
natijalarni tahlil qilish jarayonlarini oz ichiga oladi. Ushbu tizimni takomillashtirish orqali
korxonalar nafagat oz mahsulotlarini samarali sotish imkoniyatini oshirish, balki mijozlar
ehtiyojlarini chuqurroq tushunish va ularga mos mahsulotlar va xizmatlar taklif etish
imkoniyatini ham qo‘lga kiritadilar.

Adabiyotlar sharhi.

Korxonada marketing texnologiyalarini tahlil qilish va sotishni boshqarish tizimini
takomillashtirish masalasi zamonaviy iqtisodiy sharoitda muhim ahamiyatga ega. O‘zbek
tadqiqotchilari tomonidan yozilgan asarlar ushbu sohada chuqur bilim va tajriba tagdim etadi.
Abdurahmanov, marketingning asosiy tamoyillari va uning korxona faoliyatidagi o‘rni haqida
batafsil ma'lumot beradi. Abdurahmanov, marketing strategiyalarini ishlab chiqishda zarur
bo‘lgan nazariy asoslarni taqdim etadi. U, shuningdek, marketing texnologiyalarining sotish
jarayonlarini qanday qilib optimallashtirishga yordam berishi mumkinligini ko‘rsatadi
(Abdurahmanov, 2020). Mamatov "Digital marketing: theory and practice" asarida ragqamli
marketingning nazariyasi va amaliyoti haqida ma'lumot beradi. Mamatov, ragamli
texnologiyalar yordamida marketing strategiyalarini ganday amalga oshirishni o‘rganadi va bu
jarayonda sotishni boshqarish tizimlarining ahamiyatini ta'kidlaydi (Mamatov, 2019).

Karimov, tadqiqotlarida sotishni boshqarish tizimlarining asosiy komponentlari va
ularning samaradorligini oshirish uchun zarur bo‘lgan marketing texnologiyalari haqida
ma'lumot beradi. Muallif sotish jarayonini optimallashtirish va marketing tadqiqotlari orqali
olingan ma'lumotlarni sotish strategiyalariga qo‘llash bo‘yicha innovatsion yondashuvlarni
taqdim etadi (Karimov, 2021). Ruziev, ilmiy ishlarida marketing texnologiyalarining korxona
faoliyatiga ta'siri, shuningdek, sotishni boshqarish tizimini takomillashtirishda qanday rol
o‘ynashi haqida fikrlar bildiradi. Ruziev, zamonaviy marketing vositalarini qo‘llash orqali sotish
jarayonini yaxshilash imkoniyatlarini o‘rganadi va bu jarayonda innovatsion yondashuvlarning
ahamiyatini ta'kidlaydi. U, shuningdek, marketing texnologiyalarini samarali qo‘llash orqali
korxonalarning raqobatbardoshligini oshirish imkoniyatlarini ko‘rsatadi (Ruziev, 2022).
Ismailov, ilmiy tadqiqotlarida bozorni o‘rganish orqali olingan ma'lumotlarni sotish
strategiyalariga qo‘llashni o‘rganadi va bu jarayonda marketing texnologiyalarining
ahamiyatini ko‘rsatadi. U korxonalarga marketing tadqiqotlari orqgali olingan ma'lumotlarni
sotishni boshqarish jarayonida qanday samarali qo‘llash mumkinligini tushunishga yordam
beradi (Ismailov, 2023)

Bu tadgiqotlar o‘zbek tadqiqotchilari tomonidan olib borilgan bo‘lib, mahalliy
sharoitlarga moslashtirilgan va korxonalarning raqobatbardoshligini oshirishga qaratilgan.
Marketing texnologiyalarining rivojlanishi va ularning sotish boshqaruviga ta'siri korxonalar
uchun yangi imkoniyatlar yaratadi.

Tadqiqot metodologiyasi.

Marketing texnologiyalarini tahlil qilish orqali korxonalar o‘z sotish strategiyalarini
yangilash, raqobatbardosh ustunliklarni yaratish va bozor o‘zgarishlariga tez moslashish
imkoniyatiga ega bo‘ladi. Ushbu jarayonlar korxonaning uzoq muddatli muvaffaqgiyatini
ta'minlashda muhim rol o‘ynaydi. Shuning uchun, marketing texnologiyalarini chuqur o‘rganish
va sotishni boshqgarish tizimini takomillashtirish masalalari bugungi kunda dolzarb va
ahamiyatli masalalardan biridir. Birinchidan, marketing texnologiyalari sotishni boshqgarish
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jarayonida muhim rol o‘ynaydi. Ular yordamida kompaniyalar oz mijozlari bilan samarali
alogalar o‘rnatish, individual takliflar taqdim etish va sotish jarayonini avtomatlashtirish
imkoniyatiga ega bo‘ladilar. Bugungi kunda raqamli marketing, ijtimoiy tarmogqlar, elektron
pochta marketingi va boshqa texnologiyalar orqali kompaniyalar oz mijozlariga tez va samarali
tarzda yetib borishlari mumkin. Bunday yondashuv, mijozlar bilan mustahkam aloqalar
o‘rnatishga yordam beradi, bu esa sotish jarayonini yanada samarali qiladi. Marketing
texnologiyalarini tahlil gilish jarayoni bir nechta bosqichlardan iborat. Avvalo, kompaniya o'z
magqsadlarini aniglashi va marketing strategiyalarini belgilashi kerak. Bu bosqichda kompaniya
o‘zining kuchli va zaif tomonlarini, shuningdek, raqobatchilarining strategiyalarini tahlil qilishi
zarur. Keyinchalik, kompaniya turli marketing texnologiyalarini qo‘llash orqali magqgsadli
auditoriyasini jalb qilish va ularni sotib olish jarayoniga jalb qilish usullarini ishlab chiqishi
lozim. Marketing texnologiyalarini tahlil qilishda asosiy e'tibor mijozlar ehtiyojlariga qaratilishi
kerak. Mijozlar kim, ularning talab va istaklari ganday, ganday mahsulot yoki xizmatlar ularga
kerakligi hagida ma'lumot to‘plash muhimdir.

Tahlil va natijalar muhokamasi.

Mijozlar hagidagi ma'lumotlarni to‘plash uchun turli xil vositalardan foydalanish mumkin.
Masalan, onlayn so‘rovlar, mijozlar fikrlarini o‘rganish, ijtimoiy tarmoqlardagi faoliyatlarini
tahlil qilish kabi usullar yordamida kompaniyalar oz mijozlari haqida ko‘proq ma'lumot
olishlari mumkin. Bu ma'lumotlar asosida kompaniya o‘z marketing strategiyalarini
moslashtirishi va mijozlarga individual yondashuvni ta'minlashi mumkin. Sotishni boshgarish
tizimini takomillashtirishda avtomatlashtirish texnologiyalaridan foydalanish ham muhimdir.
Avtomatlashtirish yordamida kompaniyalar sotish jarayonlarini tezlashtirish, mijozlar bilan
aloqalarni yaxshilash va marketing kampaniyalarini samarali boshqarish imkoniyatiga ega
bo‘ladilar. Misol uchun, elektron pochta marketingi, ijtimoiy tarmogqlardagi reklama va boshqa
raqamli marketing vositalari yordamida kompaniyalar 0z mijozlariga tez va samarali tarzda
ma'lumot yetkazishlari mumkin. Bunday yondashuv, sotishni boshqarish jarayonini yanada
samarali va tezkor qiladi. Bundan tashqari, marketing texnologiyalarining samaradorligini
baholash uchun statistik ma'lumotlar va analitik vositalar yordamida tahlil o‘tkazish zarur. Bu
jarayonda kompaniya oz marketing kampaniyalarining natijalarini, mijozlar bilan aloqalarini
va sotish ko‘rsatkichlarini kuzatishi kerak. Tahlil natijalari asosida kompaniya o'z
strategiyalarini qayta ko‘rib chiqishi va kerakli o‘zgartirishlarni amalga oshirishi mumkin.
Marketing texnologiyalarini tahlil gilish orqali kompaniyalar o‘z xarajatlarini kamaytirish va
samaradorlikni oshirish imkoniyatiga ega bo‘ladilar. Samarali marketing strategiyalari
yordamida kompaniyalar oz resurslarini yanada oqilona foydalanishlari, xarajatlarni
kamaytirishlari va foydalarni oshirishlari mumkin.

Yana bir muhim jihat, marketing texnologiyalarini qo‘llash orqali kompaniyalar oz
brendlarini rivojlantirish va mijozlarga yanada yaqinlashish imkoniyatiga ega bo‘ladilar.
Raqobatbardosh bo‘lish uchun kompaniyalar oz brendlarini yanada kuchli qilishi, mijozlar
bilan mustahkam aloqalar o‘rnatishi va ularning ishonchini qozonishi kerak. Bu jarayonda
marketing texnologiyalarining roli juda katta. Mijozlar tajribasini yaxshilash uchun
kompaniyalar oz mahsulot va xizmatlarini yanada sifatli qilish, mijozlar bilan aloqalarni
kuchaytirish va ularning fikr-mulohazalarini inobatga olishlari zarur. Mijozlar fikrini o‘rganish
va ularni tahlil qilish orqali kompaniyalar oz mahsulotlarini va xizmatlarini
takomillashtirishlari mumkin. Sotishni boshqarish tizimini takomillashtirishda innovatsion
yondashuvlar ham muhim ahamiyatga ega. Kompaniyalar oz faoliyatlarini yangilash, yangi
texnologiyalarni joriy etish va o‘z mahsulotlarini takomillashtirish orqali ragobatbardoshligini
oshirishlari kerak. Innovatsion yondashuvlar yordamida kompaniyalar o‘z mijozlariga yangi va
qizigarli mahsulotlar taqdim etishlari, ularning ehtiyojlarini qondirishlari va sotish
ko‘rsatkichlarini oshirishlari mumkin. Sotish boshgarish tizimlarini takomillashtirishda xorijiy
tajribalar o‘rganish, har qanday kompaniya uchun muhim strategik qadamdir. Dunyo bo‘ylab
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muvaffaqiyatli kompaniyalar o‘z sotish jarayonlarini optimallashtirish va mijozlar bilan
aloqalarni yaxshilash uchun turli xil innovatsion yondashuvlar va texnologiyalarni qo‘llab
kelmoqdalar. Xorijiy kompaniyalar sotish boshqarish tizimlarida avtomatlashtirishga katta
e'tibor qaratadilar. Avtomatlashtirish yordamida sotish jarayonlari tezlashadi, xatoliklar
kamayadi va inson omiliga bogliq bo‘lmagan samaradorlik oshadi. Masalan, ko‘plab
kompaniyalar CRM (Customer Relationship Management) tizimlaridan foydalanadi. Bu tizimlar
mijozlar bilan aloqalarni boshqarish, sotish jarayonlarini kuzatish va marketing
kampaniyalarini boshqgarish imkonini beradi. CRM tizimlari orqali kompaniyalar mijozlar
haqidagi ma'lumotlarni to‘playdi, ularni tahlil giladi va individual takliflar bilan chiqish
imkoniyatiga ega bo‘ladi. Xorijiy tajribalar shuni ko‘rsatadiki, CRM tizimlaridan samarali
foydalanish sotish ko‘rsatkichlarini sezilarli darajada oshiradi.

Xulosa va takliflar.

Xulosa qilib aytganda, marketing texnologiyalarini tahlil qilish asosida sotishni
boshqarish tizimini takomillashtirish zamonaviy biznes uchun zaruriy talabdir. Kompaniyalar
oz marketing strategiyalarini yangilab, mijozlar bilan alogalarni mustahkamlash, sotish
jarayonlarini avtomatlashtirish va brendlarini rivojlantirish orqali raqobatda ustunlikka ega
bo‘lishlari mumkin. Bunday yondashuv kompaniyaning umumiy muvaffaqgiyatini oshiradi va
kelajakda barqaror rivojlanishga erishishga yordam beradi. Marketing texnologiyalarining
tahlili va ulardan foydalanish kompaniyalarga oz maqsadlariga erishishda, mijozlar
ehtiyojlarini qondirishda va raqobatchilaridan ajralib turishda katta yordam beradi. Shuning
uchun, har bir kompaniya marketing texnologiyalarini chuqur o‘rganishi va ularni o‘z
faoliyatida samarali qo‘llashi zarur.

Korxonada marketing texnologiyalarini tahlil qilish asosida sotishni boshqarish tizimini
takomillashtirish uchun bir qator takliflar mavjud. Marketing strategiyalarini
zamonaviylashtirish zarur. Ragamli marketing vositalarini, jumladan, ijtimoiy tarmogqlar va
elektron pochta marketingini joriy etish orqali korxona oz mahsulot va xizmatlarini keng
auditoriyaga taqdim etishi mumkin. Bu marketing strategiyalarini yangilash va samaradorligini
oshirishga yordam beradi. Bozor tadqiqotlarini amalga oshirish va mijozlar fikrini o‘rganish
muhimdir. Mijozlarning ehtiyojlari va istaklarini aniqlash orqali korxona o‘z mahsulotlarini va
xizmatlarini yanada moslashtirishi mumkin. Mijozlar bilan muntazam ravishda so‘rovlar
o‘tkazish va ularning fikrlarini tahlil qilish, sotish strategiyalarini takomillashtirishda asosiy rol
o‘ynaydi. Marketing strategiyalarini individualizatsiyalash kerak. Har bir mijozning ehtiyojlari
va qiziqishlarini hisobga olgan holda, personalizatsiyalangan takliflar va aksiyalar ishlab
chigish mumkin. Bu, mijozlar bilan yanada kuchliroq alogalar o‘rnatishga va ularning
sodigligini oshirishga yordam beradi. Sotish jarayonini avtomatlashtirish va CRM dasturlaridan
foydalanish muhimdir. CRM tizimlari mijozlar bilan aloqalarni boshqarish, sotish jarayonlarini
optimallashtirish va marketing kampaniyalarini samarali rejalashtirishda yordam beradi. Bu
tizimlar sotuvchilar uchun ma'lumotlarni tahlil qilish va qarorlar qabul qilishda yordam
beradigan vositalarni taqdim etadi. Marketing texnologiyalarini o‘qitish va jamoani
rivojlantirishga e'tibor qaratish lozim. Korxona xodimlarini zamonaviy marketing
texnologiyalari va sotish strategiyalariga o‘rgatish, ularning malakasini oshirish va
samaradorligini oshirishga yordam beradi. Bu jarayon korxonaning umumiy natijalariga ijobiy
ta'sir ko‘rsatadi. Ushbu takliflar korxonada marketing texnologiyalarini tahlil qilish va sotishni
boshqarish tizimini takomillashtirishga yordam beradi, natijada korxona raqobatbardoshligini
oshiradi va mijozlar bilan mustahkam aloqalar o‘rnatadi.
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