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ANNOTATSIYA

Ushbu maqgolaning asosiy maqgsadi strategik marketing boshgaruvini
integratsiyalashning konseptual modelini aniglashdan iborat bo‘lib, asosan uch
mavzuda keng vyoritiladi. Magolada keltirilgan  biznesdan biznesgacha (B2B)
marketingining strategiyasi, uning boshgarilishi, B2B platformasi, ulgurji va online
chakana savdo kompaniyalari o‘rtasidagi munosabatlari, bu turdagi biznes
jarayonlarida har bir tashkilot o°ziga tegishli foydani korishi hagida ma’lumot beradi.
B2B kompaniyalariga misol gilib dunyoga tanigli Amazon, Ceterpiller, Ali Baba, Kwil
va boshqga yirik tijorat kompanyalarini keltirishimiz mumkin. Bu kompaniyalarning
hammasi 0‘z istemolchilariga ega va online savdoda yuqori orinlarni egallab
kelishmoqda.

KIRISH

B2B — elektron tijoratning bir turi bo‘lib, biznes va iste’molchilar o‘rtasida emas,
balki korxonalar o‘rtasida mahsulot, xizmatlar yoki ma’lumot almashinuvi
hisoblanadi.

B2B ganday ishlaydi? B2B da korxona boshga biznesga mahsulot yoki xizmat
to‘plamini sotadi. Odatda, sotuvchining mahsulot va xizmatlaridan foydalanadigan
guruh yoki bo‘limi mavjud. Vagti—vaqti bilan esa  xaridor tomonidan bitta
foydalanuvchi kompaniya biznesini go‘llab quvvatlash uchun bitim tuzadi. Va ba’zi
B2B operatsiyalar kompaniyaning ofis mebellari, kompyuterlar va ishlab chigarish
dasturlari kabi mahsulotlardan foydalanishini oz ichiga oladi.
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B2B sanoati, B2B kompaniyalari ko‘plab sohalarda ishlaydi, masalan:
. Moliyaviy xizmatlar;

. Texnologiya

. Ishlab chigarish

. Qurilish

. Chakana savdo

. Telekamunikatsiya

. Sug‘urta

. Sog‘ligni saglash

. Ta’lim

10. Muhandislik

11. Marketing va sotish

12. Ko‘chmas mulk

13. Ozig-ovgat va ichimliklar

B2B tashkilotlari o‘z mahsulotlari va xizmatlarini reklama giladilar va online
biznes yuritadilar, bu esa mijozlarga samarali ragamli tranzaksiya modeli orgali
ommaviy buyurtmalarni joylashtirishni osonlashtiradi.

Statistik ma’lumotlarga garaganda 2027-yilga kelib online savdo tijorati 20,9
trillion dollarni tashkil gilishi taxmin gilinmoqgda. Shuningdek, B2B kompaniyalari
ommaviy tarzda sotish va sotib olish sabablari, ortacha B2B bitimi B2C savdosi uchun
147 dollardan fargli ravishda taxminan 497 dollarni tashkil giladi.

So‘nggi o‘nyilliklarda olimlar ragamli marketingni keng tadqiq gilishdi. Maqgola
asosan ragamli marketingning biznesdan iste’molchiga (B2C) kontekstdagi roli va
ta’siriga, muvaffagiyatli ragamli B2B marketing strategiyalarini aniglash va
tushunishga qgaratilgan. B2B ragamli marketing strategiyalarining rolini muhokama
gilar ekanmiz, magolada asosiy uchta mavzuga e’tibor gilinadi: ragamli dunyoda B2B
marketing strategiyalari, ragamli dunyoda B2B munosabatlarini boshqarish, ragamli
dunyoda B2B platformasini boshgarish va tahlil gilish. Ragamli texnologiyalar
rivojlanib borgani  sari, ragamli marketing, muvaffagiyatli B2B marketing
strategiyasining ajralmas gismiga aylanadi. Biznesdan biznesga bozor bo‘yicha
tashkilot o°z mijozlari va yetkazib beruvchilari bilan bog‘lig holda quyi va yugori ogim
marketing jarayonlarini ishlab chigadi, amalga oshiradi, boshqgaradi va
muvofiglashtiradi. B2B kompaniyalari ta’minot bozorida tovarlar va xizmatlar,
moliyaviy resurslar va ishchi kuchini yetkazib beruvchilarning xaridorilari, mijozlari
sifatida mavjud. Shuningdek, maqgolada B2B ning turli veb saytlarda amalga
oshiradigan ishlari, turli xil kompaniyalari, B2B sanoati va uning afzalliklari,
muammolari to‘g‘risida keltirib o‘tilgan.
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B2B ga doir Ruminiyada o‘tkazilgan tadgiqotlarning xulosalariga asosan,
Ruminiyada strategik marketingning biznesdan biznesning bozorigacha bo‘lgan
kompaniyalar tomonidan yetkazib beruvchilar bilan munosabatlarining asosiy elementi
sifatida foydalanish hali ham dastlabki bosgichda. Amaliyotni rivojlantirish yaxshi
tasdiglangan nazariyani talab giladi, u ham yetkazib beruvchilar bilan biznes alogalari
sohasining joriy talablariga moslashtirilishi kerak. Ruminiya biznesidagi
kompaniyalari o‘z yetkazib beruvchilari bilan munosabatlarda biznes bozoriga xizmat
va tovarlarini o‘tkazish va ayniqgsa, tashkilotlarning yetkazib beruvchilari bilan
munosabatlarini rivojlantirish uchun ushbu texnika va vositalardan foydalanish
usullarini aniglashgan.

Hozirgi kunda, jamiyatda marketingni noto‘g‘ri tushunish ustunlik gilmoqda.
Uning vazifasi ishlab chigarishga tayyor mahsulotdan qutulishga yordam berish deb
hisoblashadi. Hagigat esa buning teskarisidir: ishlab chigarish marketingga yordam
ko‘rsatish uchun mavjuddir. Ishlab chigarish, ta’minot, izlanish va yaratishlar bo‘limi,
buxgalteriya va funksional bo‘limlar kompaniya faoliyatini iste’mol bozorida qo‘llab
guvvatlab turib, marketingga xizmat qgiladilar. Shuningdek, marketing - bu ishlab
chigarilgan mahsulotlardan qutulishning tezkor yo‘llarini topish san’ati emas, balki bu
iste’molchiga uning uchun gimmatli bo‘lgan narsani berishni bilish,unga hayotini
yaxshilashga yordam berishdir. Zero, marketing bo‘limi kompaniyada “Mijozlarni
ishlab chigarish™ ga javob beradi.

XULOSA

B2B marketingi yaxshi tashkil etilgan yetuk tadgiqot intizomidir. Ushbu maqgola
B2B bozorlarida keng ko‘lamli mavzularni gamrab olganligi sababli, u
amaliyotchilarni samarali ragamli B2B marketing strategiyasini ishlab chigishda
qo‘llab — quvvatlaydi. Xulosa qilib aytadigan bo‘lsak, B2B marketingida ishlab
chigaruvchilar o‘z mahsulotlarini loyihalashtirishlar, yaratishlari, ishlab chigarishalari,
0‘z mahsulolarini bevosita korxonalarga yoki bilvosita chakana sotuvchilar yoki
sotuvchilar orgali sotishlari mumkin. Shuningdek, chakana sotuvchilar boshga
kompaniyalar tomonidan ishlab chigarilgan mahsulot va xizmatlarni bevosita
korxonalarga sotishlari, onlayn do‘konlarda, shu jumladan B2B elektron tijorat
korxonalarida ham sotishlari mumkin.
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