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KeJTHPUWJITaH pakamiap, akriap, XyJjioca Ba TaBcusiiapra Mmyauiagaap
MachbyJ. YJIADHMHI aipuM (UKPJIAPH TANIKWINH TypyX Kapauuiapura
TYFPH KeJIMACJIUIH MYMKHH.
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-OpKUH MEXHAT MEBbEPIAPUHUHT MAaBXKYMJIUTH OWiaH OOFIMK. YiIapHU
XouMIIap Y3j1apu HOpacMHUM YpHaTaguiap Ba OpTUKYA 3YPUKUIICU3 Oaxkapai.
Arap mebéprap OyH/IaH OIIMPUIICA, XOAUMIIAPIa HOPO3UIIUK YIFOHAH;

- umbai Ba BakTOAW WIN XaKW OJYBUM XOIWMIIAP YpTacuaa HHU30 Ko
YUKUIIIH.

[y Ounan Oupra xogumiap MEXAHATUHUHI caMapaJOpJUruHU OMIMPULIAA
OM3HMHIYa, parOaTIAaHTUPUIIHUHT KyHUJard 3aMOHAaBUUM YCyJUIapHU KYJUIaIl
Makcaara MyBOQHK:

- XOAMMHHMHT KOpXOHa (oWgacuaa WIITHPOK AITHIIMHU TabMUHJAIL. by
KOMITAHUSIHUHT OMp KuCM (OWIacHHM WIN HaTwkKajgapura kKypa - MyKO(hOT

makiauaa €Kd  MabIyM MyAnartiapiaH  CYHT - aKiusd JUBWACHIJAPU
KYPUHUIIIK/IA XOIUMIIap YpTacuaa TaKCUMIIAII KapaCHUIUP.
- lapomanna wumtupoxk stumn - Oy Jactypra acocaH — XOJAMUMHHUHT

TAIKWIOTAA (aoJUAT KYpcaTHIL JaBpH, TAIIKWIOTAA (aouAT TypJapUHUHT
SAXIIWJIAHUIIN (3aXUpajlap XaXMM, OWUpJIMK MaxcCyJoT Xapaxarjapu, Tauép
MaxcylnoT cudatu)ra Kypa AApOMaJHUHI KyNalMIIM acocuja XOoJumiiap
parOaTIaHTUPUIIAIN. XOOMMIIADHUHT  y3WHHU-Y3W  HaA30paT  KHWJIHIIH,
XapakaTJapHU KUCKAPTUPHIL KYpCaTKUWIapura acocaH parOaTIaHTUPUII
MUKIOpU OenTruiaHaau.

A.Abduraxmanova — SamlSI magistranti

KORXONALARDA SOTISH VA MARKETING BO’LIMLARINI
TAKOMILLASHTIRISHNING AHAMIYATI

Erkin igtisodiy munosabatlar sharoitida mulk shaklidan gat‘iy nazar barcha
firma va kompaniyalarda mahsulotlarni eng avvalo sotish uchungina ishlab
chigarishni tashkil etadilar. Fagatgina buyurtmachi talabi asosida va
iste‘molchilarning didini mo‘ljallab, barcha talabni gondirish magsadida sifatli
tovarlar ishlab chigarishga harakat qiladilar. Mahsulotlarning o‘z muddatida
sotilishi ishlab chigarishni maromida davom etishini ta‘minlaydi, boyliklarning
aylanishini  tezlashtiradi. Mahsulot sotish orgali qilingan doimiy va
o‘zgaruvchan xarajatlar qoplanadi va firma foyda ko‘rishni mo‘ljallaydi. Sotish
hajmi ishlab chigarish jarayonining so‘nggi bosqichidir. Mahsulot sotishdan
kelgan tushum orqali korxona birinchi galdagi to‘lovlarni amalga oshiradi,
ya‘ni, davlat byudjeti oldidagi majburiyatlarini bajarishga, nobyudjet fondlariga
ajratmalarni to‘lashga, o‘z ishchi va xizmatchilari bilan mehnat haqi yuzasidan
to‘lovlarni bajarishga, olgan kredit va qarzlarini qaytarishga, mol yetkazib
beruvchilar bilan hisoblashishlarni amalga oshirishga harakat giladi. Bu hisob-
kitoblarning o‘z vaqtida bajarilishi turli xil jarima, iqtisodiy ogohlantirishlar va
penyalar to‘lashdan korxonani qutqaradi.
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Ishlab chiqarilgan mahsulotlarning oz vaqtida sotilishi korxonaning ijobiy
moliyaviy natijaga erishishi, dividend to‘lovlarini o‘z vaqtida amalga oshirishi,
mulk va mablag‘larning uzluksiz hamda samarali aylanishi kabi ko‘pgina
moliyaviy ahvol munosabatlarini yaxshilash imkoniyatini tug‘diradi. Sotish
jarayonini muddatida bajarilishi korxonaning ishlab chigarish va ta‘minot
jarayonlarini ham tezlashishiga ta‘sir etadi, debitorlik va kreditorlik garzlarini
qisqartiradi, pul ogimlarini ijobiy bo‘lishini ta‘minlaydi.

Marketingning eng muhim va ajralmas tarkibiy qismi mahsulotni sotish va
tagsimlash hisoblanadi. Bu jarayonda tashkiliy nuqgtai nazardan eng murakkab
vazifa - ishlab chiqarilgan mahsulotni iste‘molchiga yetkazishni hal etishdir.
Shu naqtai nazardan korxonalarda sotish va marketing bo’limlarini tashkil
qgilish, uni ishlash jarayonini tashkil gilish, faoliyat dasturini ishlab chigish,
marketing tadqiqotlarini o’tkazish korxonaning samaradorlik ko’rsatkichlarining
yugori darajada shakillanishi uchun eng muhim jarayonlardan biri hisoblanadi.

Avvalambor sotish bo’limining vazifalari to’g’risida to’xtalsak. Sotish
bo’limining  funksiyalari korxonaning mahsulotni o‘tkazish bo‘yicha
muvaffaqiyatli tijorat faoliyatini ta‘minlash; ishlab chigarilayotgan mahsulotga
xaridorlar bilan shartnomalarni tayyorlash va tuzish; korxonaning tegishli
xizmatlari bilan birgalikda ishlab chigarish nomenklatura rejalari va tayyor
mahsulotni topshirish rejalarini shakllantirish; tuzilgan shartnomalarga muvofiq
mahsulot yetkazib berishning vyillik, choraklik va oylik rejalarini tuzish;
yetkazib berish rejalari bajarilishining oylik, choraklik tahlilini amalga oshirish
va sexlarning mahsulot yetkazib berish bo‘yicha garzdorliklarini tugatish
bo‘yicha choralar ko‘rish; mahsulot sotish bo‘yicha asoslanmagan xarajatlarni
bartaraf qilish bo‘yicha tadbirlarni amalga oshirish; mahsulot ulgurji savdosini
tashkil gilish va h.k.

Marketing tuzilishidagi ko‘p bo‘g‘inlilik, har bir tashkilotda o‘z marketing
bo‘limlarining paydo bo‘lishi yoki ularni umuman tashkil gilinmayotganligi
sabablari asoslanmagan, tahlil gilinmagan va o‘rganilmagan. Amaliyotda shuni
kuzatishimiz mumkinki, ko‘pchilik korxonalarda marketing faoliyati bilan
shug‘ullanuvchi bo‘lim tashkil etilmagan. Ko’pgina korxonalarda ham tashkil
etilgan strukturasini aksariyat hollarda quyidagi holatlarda ko’rishimiz mumkin
(1-rasm).

Marketing bo‘limi yangi tovarlarni yaratish, bozorga kiritish va bozordagi
hayotiylik davri kabi masalalar bilan shug‘ullanadi. Ammo hozirda korxonada
tashkil etilgan marketing bo‘limi tovarlarni ishlab chiqarish, texnika va
texnologiyasi, sifat va iste‘mol xususiyatlari haqida ko‘p hollarda yaxshi
tasavvurga ega emasligi, bo‘lim faoliyatini to‘la olib borishida ancha
giyinchiliklar keltirib chigarmogda. Korxonada yangi assortiment yaratish,
tovarlarni sotish kabi masalalar bilan marketing bo‘limi tarkibiga kiruvchi sotuv
bo‘limi shug‘ullanadi, ya‘ni yuqorida keltirib o‘tilgan barcha vazifalarni
bajarish sotuv bo‘limi zimmasida. Shunday ekan har bir korxonada tovarning
hayot siklini tezlashtirish uchun marketing bo’limi ta’sis etilishi va tadgiqotlarni
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1-rasm. Korxonalarda marketing bo‘limining ko‘rinishi

olib borishi lozim. Har bir korxonada marketing bo’limi va yangi sotish
kanallarini izlab topish uchun sotish bo’limi haqidagi qonun qoidalarni korxona
strukturasida u tashkil etilgan vaqtdan boshlab kiritilishi to’g’risida yangi
tahrirdagi huquqiy normalarda belgilab qo’yilishi magsadga muvofiq bo’lar edi.
Yana shu narsani ta’kidlash joizki har bir korxona ishlab chigarish quvvatidan
kelib chiggan holda korxonalarda marketing tadqiqotlarini olib borish bo’yicha
marketing bo’limida strategik rejaning tasdiglanishini nazorat qilib borish
lozim. Bu jarayonlarning mavjudligi tovarlarni iste‘molchilarga, savdo,
vositachi va boshqa kanallar orqgali sotilishining eng samarali yo‘lini aniqglash,
ularni xaridorlarni o‘ziga to‘g‘ridan-to‘g‘ri yetkazib berishni ta‘minlash
xarajatlarni va aylanma mablag‘lar miqdorini kamaytiradi, ularni aylanishini
tezlashtiradi. Bunda xaridorlarning barcha talab va istaklarini to‘liq hisobga
olinishiga erishiladi. Ishlab chiqaruvchilar va iste‘molchilar orasida to‘g‘ridan-
to‘g‘ri alogalarni mavjudligi, ular orasida do‘stona munosabatlar o‘rnatilishiga,
kerak bo‘lganda bir-birlariga texnik-texnologik va moliyaviy yordam berishga
imkon yaratadi. Bunday xo‘jalik aloqalarining o‘rnatilishi har ikkala tomon
manfaatlariga ijobiy ta‘sir ko‘rsatadi. Shuningdek mahsulot ishlab chigaruvchi
korxonaning kelajakdagi strategiyasini rejalashtirishga va amalga oshirishga
imkon yaratib beradi. Xulosa qilib aytadigan bo’lsak Har bir ishlab chigaruvchi
korxona 0’z korxonasida sotish va marketing bo’limlarini tashkil etishi va uni
fagatgina oddiy tarzda tashkil etib quymasdan mutaxassislarni jalb gilgan holda
bu bo’limlar faoliyatini takomillashtirish qanchalar muhim ekanligini
yaxshigina tushunishlari lozim bo’ladi. Shu holdagini milliy bozorlarimizda
ham chet el bozorlarida ham korxona o’z mavgqieyini oshirib borishi mumkin
bo’ladi, hamda o’zining ish faoliyatini kengaytirishi va takomillashtirib boorishi
asosida samaradorlikka erishishi mumkin.
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IV ITYBBA. “UKTUCOJUETHU
MOJEPHU3ALIUSIJIALL IHAPOUTHUJIA TYPU3MHU
PUBOKJIAHTUPUIII MEXAHU3MJIAPH,
TEHJAEHIUSIJIAPU BA UCTUKBOJLJIAPH”

b.H.Hagspy3-3o01a — byxopo naBiaT yHUBEpCUTETH npodeccopu, u.¢. 1.

_ KHIWIOK TYPU3MU KVII TAPMOKJIA ®EPMEP
XVKAJIUKJIAPUHUHT KYIIMMYA ®AOJMATH CUPATHIA

V36exncron Pecny6mukacu Ilpesupentn I1.Mupsnéesuur 2016-yil 2-
nexkabparu “YV30eKUCTOH PecnnyOnukacCMHUHT Typu3M COXACHUHHU Kajal
PUBOXKIIAHTUPHUIIIHA TabMUHJIAII Yopa-Tagoupiapu Tyrpucuga’ dapmonuga
MaMJlakaTJa  aHbaHaBUM MaJaHUW-TapUXH Typu3sM OujiaH Oupraiuia
TYpPU3MHUHT OOILIKA CAJIOXUSATIM TYpJIapu, *XyMmJIaJaH KHILIOK TYPU3MHHH
yKajal pUBOKIIAHTUPUI Bazudacu Kyuiras.

“Kunuiok Typu3Mu~ Je€TaHja HUMa TYIIYHWIaAd Ba MaMJIaKaTUMU3/a
TypU3MHUHT Oy TYypUHHM IKaJajl PUBOXKJIAHTHUPUIN YUyH KaHIal dopa-
TaOMpIAPHU aMalira OIIUPUII Tajaad dTUiaau?

“Kunutox typusmu” HUCOATaH SHTUM Ba KaM YpraHwiraH Typu3M Typura
Taautykauaup. Unmuit anabuérnapna “KUNuioK Typu3sMu’ aTamacura HucOaTaH
Typiuda Kapanuiap MaBxy[.YJJapHUHT adpumiapuHu Kypub uumkamus. Poccus
onmumiapu JI.B.JlyounnueBa Ba I1.M.CoBeTOB KHUIUIOK Typu3Mura ‘‘kadyn
KWIYBYWIAP TOMOHUAAH TYPUCTIAPHUHT >KOWJIAIITUPUILMHU Y3 3UMMacura
OJIAIUTaH, MaXMyaJld MaxCyJjoT SpaTHIl MakcaJujia KHUIUIOK Koiapaaru
TaOuuii, MaJaHU-Tapuxyu Ba OOIIKA pecypciapuiaH Qoigaianum Oyitnya
TypUCTUK (aosusaT Typu® ned Tabpud Oepamunap [3, ¢.49]. Yuby tavpudaa
“KHIIIOK TYpU3MH aTaMacu “arpap TypuU3MH TYLIYHYaCHHUHI CHHOHUMU
cudaTtuaa TAIKUH dTUIAIH.

KaxoH TypHCTHK TalIKWUJIOTH “KUIUIOK TypU3MU HM ‘‘arpap TypU3MH IaH
bapknaian.“Kumiok  Typusmu” — eraHaa “KUIJIOK JKoWIapja amaiira
OLUUPUIIN MYMKHUH OYIraH TypUCTUK (DAOJUSATHHUHT TYpAH (PYHKIIMOHAT
BasubamapuIMpKu, yiap JaM OJIUII Ba OOIIKa Makcajajiapnaa ymly s>Koiapra
tampud Oyropaauran can€xJIapHUHT OJATHH MYXHUTHIAH TallKapuaa ro3ara
yukapaau”. “Arpap TypusMu’ 3ca “KHUILUIOK TypU3MHU JaH KaOyJsl KUIyBUUIap
TOMOHMJIAH TYPUCTIAPHU aji0aTTa KULUIOK XY>KAJIMTH MaxCyJOTJIapyUHU U0
YUKApUII jKapa€Hura >kaji0 dTUIIMHKA Y3 UUUra OJUIIM OWilaH gapkiaHaau. [2,
c.64 .

KUIIIOK  TYpU3MUHUHT TypHUCTIAp YYyH >KO3UOAIOpIAUIU KyWHJaru
OMUJLJIap/IaH OOFIUKIUD:

¢ KUIUIOK TabuaTu, T03a XaBo;
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