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Annotatsiya

Professional savdo kanallari, asosan, mahsulot yoki xizmatlarni
iste’molchilarga yetkazib berish jarayonida muhim ahamiyatga ega. Ushbu kanallar
turli  xil shakllarda bo’lishi  mumkin, masalan, to’g’ridan-to’g’ri savdo,
distribyutorlar orgali savdo yoki onlayn platformalar orgali savdo munosabatlarini
0’z ichiga oladi. Har bir kanal 0’ziga xos afzalliklari va kamchiliklariga ega bo’lib,
ular mahsulotning magsadli auditoriyaga yetkazilishida muhim ahamiyatga ega.
Masalan, to’g’ridan-to’g’ri savdo usuli iste’molchilar bilan bevosita alogani
ta’minlaydi va shuning uchun mijozlarning ehtiyojlarini yaxshiroq tushunishga
yordam beradi. Boshga tomondan, distribyutorlar orgali savdo ko’proq geografik
hududlarni gamrab olish imkonini beradi va bu orgali brendning tan olinishi oshadi.

Kalit so’zlar: Professional savdo, targatish kanallari, ishlab chigarish, savdo
amaliyoti, B2B, B2C.

Savdo kanallarining tarqatilishi esa marketing strategiyasining asosiy
gismidir. Bu jarayonda kompaniyalar 0’z mahsulotlarini ganday gilib eng samarali
tarzda tarqatish haqida qarorlar gabul qilishadi. Targatish strategiyasi ishlab
chigishda bozor tadgiqgotlari, ragobatchilar tahlili va iste’molchilar xulg-atvorini
o’rganish kabi omillar hisobga olinadi. Shu bilan birga, zamonaviy texnologiyalar
va onlayn savdo platformalari savdoni yanada kengaytirishga yordam beradi, chunki
ular xaridorlarga qulaylik yaratadi va sotuvchilar uchun yangi imkoniyatlar ochadi.
Natijada, professional savdoning shakllanishi va tarqgatilishi nafagat iqtisodiy
samaradorlikni oshiradi, balki brendning bozordagi pozitsiyasini mustahkamlashga
ham xizmat giladi.

Savdo shakllanish kanallari, ya’ni savdo jarayonida mahsulot yoki

xizmatlarni iste’molchilarga yetkazish uchun ishlatiladigan yo’llar va usullar, turli
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xil turlarga Dbo’linadi. Ushbu kanallarni to’g’ri tanlash va boshqgarish,
kompaniyaning muvaffagiyatiga katta ta’sir ko’rsatadi. Quyida professional

savdoda shakllanish kanallarining asosiy turlari keltirilgan:

To‘g‘ridan-to‘g‘ri

Onlayn Oraliq

Savdo kanallari

Ko‘p bosgichli Franchising

B2B

Rasm 4. Professional savdoda shakllanish kanallarining asosiy turlari.

— To’g’ridan-to’g ri savdo kanallari. To’g’ridan-to’g’ri savdo kanallari
orgali kompaniyalar 0’z mahsulotlarini bevosita iste’molchilarga taklif etadilar. Bu
kanalning afzalliklari orasida xaridorlar bilan bevosita alogada bo’lish, ularning
ehtiyojlarini  yaxshiroq tushunish va shaxsiylashtirilgan xizmat ko’rsatish
imkoniyatlari mavjud. Misol sifatida onlayn do’konlar yoki telefon orgali
sotuvchilarni keltirish mumkin.

— Oraliqg savdo kanallari. Oraliq savdo kanallari - bu ishlab chigaruvchilar va
iIste’molchilar o’rtasidagi vositachilar (masalan, distribyutorlar, dilerlar yoki
agentlar) orgali amalga oshiriladigan savdodir. Ushbu kanal yordamida mahsulotlar
kengroq auditoriyaga yetkaziladi va sotuv jarayoni soddalashtiriladi. Oraliq savdo
kanallari ko’p hollarda katta migdordagi mahsulotlarni bir joydan boshgarishga

imkon beradi.



— Onlayn savdo kanallari. Onlayn savdo kanallari internet orgali amalga
oshiriladigan barcha turdagi savdolarni o’z ichiga oladi. Bu kanal zamonaviy
texnologiyalar yordamida xaridorlarga qulaylik vyaratadi va global bozorda
ragobatbardosh bo’lish imkonini beradi. E-commerce platformalari, ijtimoiy
tarmogqlar orgali sotuvlar va mobil ilovalar onlayn savdoning asosiy shakllaridir.

— Ko’p bosqichli distribyutsiya. Ko’p bosqgichli distribyutsiya modeli bir
nechta oraliq vositachilarni 0’z ichiga oladi, bu esa mahsulotlarni keng targatishga
yordam beradi. Ushbu modelda ishlab chigaruvchi mahsulotni birinchi navbatda
distribyutorga, keyin esa dilerlarga yoki chakana sotuvchilarga yetkazib beradi.

— Franchising. Franchising - bu biznes modelidir, unda franchisor (brend
egasi) franchisiga (franchising oluvchi) 0’z brendi ostida faoliyat yuritish huqugini
beradi. Bu usul yangi bozorlarga kirishni tezlashtiradi va brendning tanilishini
oshiradi.

— B2B (Business to Business) savdo kanallari. B2B savdo kanallari
korxonalar o’rtasidagi to’g’ridan-to’g’ri alogalarni anglatadi. Bu turdagi savdolar
odatda yirik migdordagi buyurtmalar bilan bog’liq bo’ladi va narxlar ko’p hollarda
muzokara gilinishi mumkin.

Ushbu turli xil shakllar professional savdoda muhim rol 0’ynaydi va har biri
0’zining afzalliklari hamda kamchiliklariga ega bo’lgan strategiyalarni talab giladi.

Savdo targatilish strategiyalari, professional savdo jarayonida mahsulot yoki
xizmatlarni iste’molchilarga etkazib berish uchun muhim ahamiyatga ega. Ushbu
strategiyalarni ishlab chigishda, kompaniyalar 0’z magsadli auditoriyasini aniglash,
ragobatchilarni tahlil gilish va bozor tendentsiyalarini hisobga olishlari zarur. Eng
keng targalgan targatilish strategiyalari orasida to’g’ridan-to’g’ri savdo,
distribyutorlar orgali savdo, onlayn savdo va ko’p darajali marketing mavjud. Har
bir strategiyaning samaradorligi bozor sharoitlariga, mahsulot turiga va
iste’molchilar xulg-atvoriga bog’lig. Masalan, onlayn savdo platformalari COVID-
19 pandemiyasi davrida sezilarli darajada o’sdi, bu esa kompaniyalarga global

migyosda kengayish imkoniyatini berdi.



Samaradorlikni baholash uchun kompaniyalar turli xil ko’rsatkichlardan
foydalanadilar, masalan, sotuvlar hajmi, mijozlar qoniqishi darajasi va brendning tan
olinishi. Tarqatilish kanallari samaradorligini oshirish uchun innovatsion
texnologiyalarni qo’llash ham muhimdir; masalan, ma’lumotlarni tahlil gilish orgali
iste’molchilar xulg-atvorini tushunish va shunga mos ravishda marketing
strategiyalarini optimallashtirish mumkin. Shuningdek, muvaffaqiyatli targatilish
strategiyalari doimo o’zgarib turadigan bozor sharoitlariga moslashishga tayyor
bo’lishi kerak. Shu sababli, kompaniyalar 0’z strategiyalarini muntazam ravishda
gayta ko’rib chigishlari va yangilanishlarga tayyor bo’lishlari zarur.

Professional savdo kanallari shakllanishi bir necha muhim bosgichlardan
iborat bo’lib, bu jarayonning har bir bosqichi savdo faoliyatining muvaffaqiyatli
amalga oshirilishi uchun zaruriy shartlarni ta’minlaydi. Birinchi bosgich - bozorni
o’rganish va tahlil gilishdir. Bu bosqgichda kompaniya 0’z magsadli auditoriyasini
aniglaydi, ragobatchilarni o’rganadi va bozor tendensiyalarini tahlil giladi. Ushbu
ma’lumotlar asosida kompaniya 0’z mahsulot yoki xizmatlarini ganday taklif
gilishini belgilaydi. Ikkinchi bosgich - marketing strategiyasini ishlab chigishdir. Bu
jarayonda kompaniya 0’z brendini yaratadi, reklama va targ’ibot strategiyalarini
belgilaydi hamda mijozlar bilan alogalar o’rnatadi. Ushbu ikki bosqich birgalikda
professional savdo kanallarining asosiy poydevorini tashkil etadi.

Uchinchi bosgich - savdo jarayonini amalga oshirishdir. Bu jarayonda
kompaniya 0’z mahsulotlarini yoki xizmatlarini mijozlarga taklif giladi, savdo
uchrashuvlari 0’tkazadi va muzokaralar olib boradi. To’rtinchi bosgich esa mijozlar
bilan munosabatlarni boshgarishdir. Mijozlarning ehtiyojlarini gondirish, ularning
fikr-mulohazalarini tinglash va xizmat ko’rsatishni yaxshilash orgali kompaniya
uzoq muddatli munosabatlarni rivojlantiradi. Ushbu barcha bosqichlar bir-biri bilan

bog’lig bo’lib, professional savdoning muvaffagiyatli shakllanishiga hissa go’shadi.



* Bozorni o’rganish va tahlil qilish
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Rasm 5. Professional savdoni shakllanish kanallarining asosiy bosgichlari.

— Bozorni o’rganish va tahlil gilish. Savdo kanallarini shakllantirishning
birinchi bosgichi bozorni chuqur o’rganishdir. Bu jarayonda magsadli auditoriya,
ragobatchilar va bozor tendentsiyalarini aniglash muhimdir. O’rganish jarayonida
statistik ma’lumotlar, so’rovnomalar va boshqga tadgigot usullari go’llaniladi. Bozor
tahlili natijalari asosida savdo strategiyalari ishlab chigiladi.

— Magsadlarni belgilash. Magsadlarni belgilash - bu savdo kanallari
shakllanishining ikkinchi bosqgichi. Bu bosgichda kompaniya 0’zining savdo
maqsadlarini aniq belgilaydi, masalan, gaysi segmentlarga e’tibor garatish, qanday
daromad olish yoki bozor ulushini oshirish kabi. Magsadlar SMART (aniq,
o’lchovli, erishish mumkin bo’lgan, realistik va vaqtga bog’liq) tamoyillariga
asoslanishi kerak.

— Savdo strategiyasini ishlab chigish. Savdo strategiyasi ishlab chigilishi - bu
keyingi muhim bosgichdir. Bu yerda kompaniya ganday savdo kanallaridan
foydalanishini belgilaydi: to’g’ridan-to’g’ri savdo, dilerlar orgali yoki onlayn
platformalar orgali sotish kabi variantlar ko’rib chigiladi. Har bir kanalning
afzalliklari va kamchiliklari tahlil gilinadi.

— Resurslarni tagdim etish. Resurslarni taqdim etish - bu savdo kanallarini

muvaffaqgiyatli ishlatish uchun zarur bo’lgan barcha resurslarni tayyorlash



jarayonidir. Bu marketing materiallari, trening dasturlari va texnologik vositalarni
0’z ichiga oladi. Resurslarning yetarli darajada bo’lishi savdoning samaradorligini
oshiradi.

— Savdoni amalga oshirish. Savdoni amalga oshirish - bu eng muhim
bosqichlardan biridir, chunki bu yerda rejalashtirilgan strategiyalar amalda
go’llaniladi. Savdo jamoasi mijozlarga xizmat ko’rsatishda faol ishtirok etadi va
mahsulot yoki xizmatni sotishga harakat giladi.

— Natijalarni baholash va optimallashtirish. Natijalarni baholash va
optimallashtirish - bu oxirgi bosqichdir, unda kompaniya 0’zining savdo faoliyatini
tahlil giladi va kerak bo’lganda tuzatishlar kiritadi. Bu jarayonda KPI (kalit
ko’rsatkichlar) yordamida natijalar baholanadi va kelajakdagi strategiyalarni
yaxshilash uchun yangi yo’nalishlar aniglanadi.

Ushbu bosqgichlar professional savdoni shakllantirishda muhim ahamiyatga
ega bo’lib, har bir bosgichning muvaffagiyati keyingi jarayonlarga ta’sir giladi.
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