' v |
B : . IS4 Fd
ey ! ' THE
a¥ " I
£
i I
» TR i
" m =
- / -
by b ’
. ¥l % i A
E ' i A -
2 \7 18 By
L
1 S
-
| ) .

e

'ISSN 2091-5187

CEPBUC

UIIMUN-AMATTUNA 2023

XYPHAIJI 3_00"




“CepBuc” HIMHH-aMAJIHH KYPHAJ

2023 iini 3-con

CEPBUC

WIMHMU-AMAJINM KYPHAJL 2023 iina, 3-con

Myaccuc: CamapKaH] UKTHCOJAUET Ba CEPBUC HHCTHTYTH

V36exucTon MarGyoT Ba axOopot arentiuru tomonunan 2008 it 31 nexabpma

0561-pakam Ounan pyifxatra OJHMHIaH.

V3P OAK Puécaruamnr 19.03.2017 it., 239/5-comm Kapopu GWiaH bTHPOd STHIraH

Taxpupusit wKoAMM
JKaMoacu:
Bou myxappup:
u.d.1. M.I.I1ynaros

Bow myxappup
ypunoocapu:
npocgeccop J.X.AcnanoBa

MacbyJa koTHo:
npodeccop M.K.Ilapnaes

MyxappupJap:
®.A.Cadapos
[1.3.Ypo3zoB

TexHuk myxappup:
A.H.Xonukynon

Koppexrop:
C.A.babanazapoBa

CaxudanoBumn:
X.H.Ouunona

1 imnma 4 maporaba
YOIl DTUJIAJIH.

V36eKHCTOH XyyAuaa
TapKaTHJIA/IH.

TaxpupuaT MaH3uIN:
140100, Camapkany maxap,
Amup Temyp xyuacu, 9-yii,

Tel.: +998(66)233-28-38,
+998(66)233-17-88

take: +998(366)231-12-53

9JI.Imo4dTa:

samisiservis@ inbox. uz

TaxpupusiT KEHrammM pavcu:
M.3.11ynaros — CamapKaH[ UKTUCOOUET Ba CEPBUC UHCTUTYTH

peKTopH, HKTUCO (haHTIapu AOKTOPH, podeccop
TaxpupusiT KeHramm paucu ypunoocapu:

A.X.AcaanoBa — CamWCU uimuidi unuiap Ba MHHOBAIUIIAP
Oyiinua mpOpeKToOpu, UKTUCOI (haHIapu HOM30au, TTpodeccop

Taxpup KeHraum ab30J1apu:

B.A.BeranoB — VY36exucron Pecnybnukacu JlaBnar Cratuc-
THUKa KYMUTACH PavCH, UKTUCO] (aHIIapu AOKTOpH, Ipodeccop

M.K.IlapaaeB — CamCH nipodeccopu, u.d.a.
b.K.Foudna3zapos — ukrucon (gannapu 10KTopH, mpodeccop.
J.P.3aiinanoB — CamlCH kap.mynupu, npodeccop, u.¢.a.

O.M.Mypra3zaes — TJINY Camapkanj ¢uinanu IUPEKTOPH,
UKTHCOJ (haHJIapu JOKTOpH, mpodeccop

M.P.boaradaeB — VY30ekucroH /laBmar xucMOHMI TapOus Ba
CIOPT YHUBEPCUTETH PEKTOPH, UKTUCO (haHTIapU TOKTOPU

P.X.9prames — KapMUWU nipodeccopu, u.¢.m.
N.C.TyxnueB — CamUCU npodeccopu, u.d.x.
M.M.MyxammenoB — CamHCH nipodeccopu, u.d.a.
K.B.Ypa3os — CamlCH nipodeccopu, u.d.n.

K./ K.Mup3aeB — CamMCU kad. mymnupu, u.¢.1., mpodeccop
B.U.Ucpousos — T/INY npodeccopu, u.d.x.
I'M.llloaneBa — CamMCH nipodeccopu B.6., u.d.x.
B.A6aykapumon — CamMCH npodeccopu, u.¢.H.
P.KoouiaoB — CamapkaH]l BUJIOSTH XOKUMHU YpuHOOocapu
C.H.Touma3apoB — CamCH kadenpa mynupu, u.d.m.
P.H.HopmaxmatoB — CamHICU nipodeccopu, T.¢.1.
O.M.IlapanaeB — CamlCU nexann, u.d.a.
M.T.AnumoBa — CaMmCU nipodeccopu, u.d.1.

3.Jx. Anniioa — T/INY npodeccopu, u.¢.a.
H1.0.KyBonankoB — CamVICU nouentu, u.d.n.



“CepBuc” HIMHH-aMAJIHH KYPHAJ 2023 itna 3-con

Shoira Azimovna Musayeva, Dilfuza llxomovna Usmonova
"Daka-Tex" MCHJ XKning faoliyatida marketingni boshqarishni takomillashtirish 153
My3za¢p ¢ ap lllokupkoHoBHY AXMe10B

['mobamnamyB mapoutraa OOMKAPYBHUHT MOTHBAIIMOH Ha3apHUsUIAPUHUHT TTEPCOHAI
OWIIaH MIUIANIArd aXaMUSATH 157

MOJIUA, ITYJI MYOMAJIACHU BA KPE/IUT

Hypuaaun DjaaMoHoBHY JpHA3apoB
AKITU3 COMMFUHU XM COOJIAI MEXaHU3MUHHM TaKOMHJLIAIITHPHUIIT 163

BYXTAJTEPUSI XUCOBU, UKTUCOINNA TAXJIUI BA AYJIUT

Maxut ’KanbizakoBuu bayeTaunos
JleOuTop Kap3IOpJIMKHU KaMalTHPUIL KOPXOHAJAPHUHT JIMKBUIHIINTHHH

TABMUHJIAMHUHT 3apypuil mapTh cudatuaa 166
Tyakun Ucmatyiaa yriam Sxéen
Kypuiuin kopxoHanapy MOJNUSIBHI XOJaTHHU PEUTHHT 6axoJam MexXaHU3MIIapH. 172

Abdulaziz Abdullayevich Gulamov, Xurshidaxon Alisherovna Yegamberdiyeva
Vagon parkini aniglashda omillar tahlilida ma'lumotlar tagsimotining bir xilligini
tekshirish 176
Oummm Mypra3saes, I'aiipat Ad1akyaosuny Hoparumos

AHanu3 arpocepBUCHBIX (PAKTOPOB, BIUSIONIMX HA MPHUOBLIb IIPU MPOU3BOJICTBE

OCHOBHBIX CEITBCKOX03H CTBEHHBIX KYIBTYD 180
HNnxom CaitnTkyjaoBud O4niioB
Knacrepnap daonuaruna ukrucoanii camapaiopiivk KypcaTKaujaapyu TaxjIuian 185

KOcyp UoparumoBuy TypaudekoB

ABTOTpaHCIIOPT BOCUTAJIAPUHU OaXoJIalll XU3MATIAPUHUHT XapakaT EHIallyBu
METOJIMKACUHU TAKOMHUJUIAIITHPHIIL 191
IOany3 lapagpunanaosHa PaxmonoBa

HNuBecTHMABUN KyuMac MYJIKHU XaJIKapo CTaHJApTiap acOCUJA TaH OJIMUII
Macaajiapu 197

TABJUM, KAJPJIAP TAHEPJIAII BA TIEJIATOTUKA

Jxaxonrup Pacynosuu 3aiinanos
HMHHOBaMOH FosUIap 3aMUPUIA TYPJIM COXAJIap YUyH Kaapyiap TauépilallHA MaKca.l

KUJIUO OJITaH OJUH TabIUM 201
Xuinoaa ®@apmonosHa OuunioBa

OrtpacneBas cucreMa NOArOTOBKH KaJpOB JJi MHAYCTPUU TypU3Ma 206
Xwioaa Hemartosua OuuiioBa

Onuii TabJIMM XU3MATIAPUHU PUBOKIAHTHUPUIIHUHT YK UMKOHUSITIAPH TaX THIIHA 209

IBTUBOPI'A MOJIMK MACAJIAJIAP

Caiinaxpop Fyaomos, Mamaronyc Ilapnaes
Kexkcanuk — Oylok HebMaT, arap oJjaM YHUHT KaJjpura eTuo saca 215

NBPATJIN BUTUKJIAP




“CepBuc” HIMHH-aMAJIHH KYPHAJ 2023 itna 3-con

Shoira Azimovna Musayeva— SamlSI professori
Dilfuza llxomovna Usmonova — SamlS| dotsenti

"DAKA-TEX" MCHJ XKNING FAOLIYATIDA MARKETINGNI BOSHQARISHNI
TAKOMILLASHTIRISH

Annotatsiya: Mazkur magolada zamonaviy boshgaruv nazariyasida marketing tamoyillarining ahamiyati,
tahliliy funksiya mazmunini ochib berish, marketing taxlilining asosiy yo‘nalishlari va ko‘rsatkichlarini
aniglash, Ishlab chigarish korxonalarida marketing tahlilini takomillashtirish yo‘llarini ishlab chigish
ko‘rib chiqilgan.

Kalitli so‘zlar: Korxona, ragobat, boshkaruv tizimi, tovar, talab, taklif, sotish, samaradorlik.

Kirish.  Mamlakatimizda olib  borilayotgan igtisodiy  islohotlar  ishlab  chigarish
korxonalariga keng imkoniyatlar eshigini ochib bermoqda. Ularga berilayotgan imtiyozlar va
preferensiyalar samarasi o‘laroq, korxonalarning o0‘z ixtiyorida qoladigan mablag‘larining
ko‘payishi, yangi kuchlar ishga tushirilishi hamda aholi farovonligi oshishiga xizmat qilmoqda.
Igtisodiyotimizda, mamlakatning xo‘jalik faoliyatida bunday ijobly o‘zgarishlarni ko‘rish, albatta,
quvonarl. Ammo, bugun har birimiz yaxshi bilamizki, bozor iqgtisodiyoti o‘ta shafqatsiz va
raqobat, deya atalmish kurashlar majmui ta’sr doirasida amal qiladigan iqgtisodiy tizim
hisoblanadi. Bu tizimda ayrim korxonalar bir-birlari bilan hamkorlik qilib faoliyat yuritishadi,
turdosh korxonalar esa, doimiy raqobat kurashida bo‘ladilar. Ular o‘z xojalik faoliyatlarida har
doim zamon talabiga, aniqrog‘i bozor talabiga moslashib, turli-tuman tovarlar ishlab chigaradilar
va realizatsiya giladilar.

Korxonada marketingning ichki sohasi o°sib borish ahamiyati uning tashkiliy tuzimasida
o‘z aksini topadi. Marketingni boshqarish — tovar va xizmatlarga bo‘lgan talabni oshirish, foydani
ko‘paytirish uchun bajariladigan rejalashtirish, tashkil etish, muvofiglashtirish, nazorat, audit va
rag‘'batlantirish  funksiyalari majmuyidan iborat. Marketingni boshqarish marketing faoliyatini
mtensivlashtirsh vositasi va falsafasi sifatida ko‘riib, uning maqgsadi sotuvni tashkil etish va
rag‘batlantirish emas, balki firma tovar va Xxizmatlariga raqobatli bozor sharoitida talabni
boshgarishdir.

Mavzuga oid adabiyotlarning tahlili. Xorijiy tajribalarga tayanib shuni ta’kidlash
lozimki  korxonaning bozordagi raqobatbardoshligi uning bozorga yo‘naltirilgan siyosatining
samaradorligi bilan belgilanadi. Marketing tamoyillarini rivojlantirish va wularni amalda qo‘llash
bo‘yicha ko‘plab iqtisodchi olimlar shug‘ullanib kelgan Ular qatoriga F.Kotler, M.Porter,
D.Evans, I.Ansoff, M.Berman, M.Golubkov, P.Samuelson, D.Marshall kabi tanigli olimlarni
kiritishimiz mumkin.

Mamlakatimizda qator yillar davomida marketing sohasida olib borilgan izlanishlar milliy
xususiyatlardan kelib chiggan holda marketing nazariyasini rivojlantirishga katta hissa qo‘shgan
olimlarni ham e’tirof etish lozim. Bularga R.lbragimov. YO.Abdullyaev, A.Saliyev,
M.Sharifxo ‘jayev, D.Raximova, Sh.Ergashxodjayeva va boshqalarni kiritish mumkin.

Shunday qilib, marketingni boshgarish ijtimoiy-igtisodiy tizimning turli iyerarxik boshgaruv
pog‘onasida marketingning funksional va institutsional faoliyatini integrallashgan, ya’ni bir-biriga
chambarchas bog‘langan holda boshqaradi.

Tadgigot metodologiyasi. Tadgiqot jarayonida tizimli yondashuv, abstrakt-mantiqiy
fikrlash, guruhlash, taqqgoslash, omilli tahlil, tanlanma kuzatish usullaridan foydalanilgan.

Tahlil va natijalar. Tadgiqot magsadiga “Daka-Tex” MCHJ XK ni samarali boshqgarishda
marketing tamoyillarini qo‘llash usullarni aniqlash kiradi.

Ushbu magsadga erishish uchun tadgigotda quyidagi vazifalar hal gilingan:

-Zamonaviy boshqgaruv nazariyasida marketing tamoyillarining ahamiyati;

-Marketing faoliyatida tahliliy funksiya mazmunini ochib berish;

-Marketing tahlilining asosiy yo‘nalishlari va ko‘rsatkichlarini aniqlash;

-Tanlangan korxonaning marketing faoliyati tahlilini amalga oshirish;

-Ishlab chigarish korxonalarida marketing tahlilini takomillashtirish yo‘llarin ishlab chiqish.

Funksional ma’noda marketing menejment biror bir qarorni shakllantirish jarayoni, rejalash-
tirish va amalga oshirishni boshgarish sifatida tushuniladi.
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Institutsional ma’noda esa, marketing menejment - bu rahbarlik, boshgaruv kuchi sifatida

talgin etiib, huquqiy va tashkiliy vakolatlar asosida

firmaning barcha

bo‘limlari o‘rtasida

funksional vazifalarni to‘g‘ri va muvofiqlashgan ravishda tagsimlash orqali ko‘zlangan maqsadga

erishishni samarali boshqgarishdir.

Marketing — menejment muhitini  shakllantiruvchi asosiy omillarga madaniyat, siyosat va

tizim yoki struktura Kkiradi.

Keling endi ‘“Daka-Tex” MCHJ XK dagi igtisodiy holatni marketing menejmenti nuqtai

nazaridan ko‘rib chiqamiz:

1-jadval
2019-2022-yillar davomida “Daka-Tex” MChJ XK ning daromad, xarajat va sof foydasi
tahlili
2019-yil 2020-yil 2021-yil 2022-yil
Ko‘rsatkichlar oxirida oxirida oxirida oxirida (min.
(mIn. so‘m) | (MIn. so‘m) | (MIn. so‘m) s0‘m)

Mahsulot (tovar, ish va xizmat)larni
sotishdan sof tushum 50 991,18 62 262,55 58 138,12 71 248,91
Sotilgan mahsulot (tovar, ish va
xizmat)larning tannarxi 41 963,90 59 041,81 54 648,53 63 347,52
Davr xarajatlari va soliglar 3843,72 2 063,21 2 508,81 4 202,35
Hisobot davrining sof foydasi(zarari) > 236,70 162645 109673 368263

(12%) (3%) (2%) (6%)

Yuqoridagi moliyaviy hisobotlar tahlilidan ma'lum bo‘lmoqdaki korxona so‘ngi yillarda
iqtisodiy o‘sish qayd etmoqda. Lekin, ushbu jadvallardan yana shu ma'lum bo‘lmoqdaki, mahsulot
sotishdan tushum oshgani sayin mahsulotning tannarxi xarajatlari ham oshib bormogda. Bu esa
korxona sof foydasiga sezlarli salbiy ta'sr ko‘rsatayotgani yuqoridagi ragam va dinamikalardan
ko‘rishimiz ma'lum. Bu holat korxona faoliyatida marketing menejmenti usullarini qayta ko‘rib
chigish va uni rivojlantirish usullarini qo‘llash zarur ekanligini tasdiglamoqda.

Yana shuni qo‘shimcha qilishimiz kerakki, korxona o‘z faoliyatida iste’molchilar bilan
to‘g‘ridan to‘g‘ri ishlash, axborot almashinish reklama kabi axborot vositalaridan o‘z o‘rnida
qo‘llamayapti. Assortiment borasida ham barcha jins vakillarming to‘la talabini qondiradigan
tovarlar soni biroz kam. Korxona o‘z faoliyatini yaqinda boshlaganini inobatga olib, bu
kamchiliklar bartaraf etilishi ko‘zga ko‘rmmaydigan va bartaraf etilishi mumkin bo‘lgan ishlardir.

Yugoridagi kamchiliklarni hisobga olgan holda, korxona marketingi nuqgtayi nazaridan
B2B bozori va mijozlariga nisbatan marketing tamoyillariga tayangan holda o‘zining rivojlanish
strategiyasi va albatta, marketing dasturini ishlab chiqgishi kerak bo‘ladi.

Marketing menejmenti har qanday korxona muvaffagiyatida muhim rol o‘ynaydi va bu,
aynigsa, to‘gqimachilik sanoatida ahamiyatga egadir. Biz quyida ‘Daka-Tex” MCHJ XK da
marketingni  boshqarish ~ usullarini  ishlab  chiqishning turli yo‘llari bo‘yicha bir gancha
takliflarimizni tagqdim etmogdamiz.

Bunday usullarga bozor tadgiqotlari, ragamli marketing, sanoat tadbirlarida gatnashish,
kuchli brend identifikatorini yaratish, maxsus mahsulotlarni ishlab chigish va tahlillardan
foydalanish kiradi. Biz taklif etayotgan marketing usullarini tatbiq etish korxonaga yuqori
raqobatbardosh bozorda o‘zini farglashga yordam beradi va pirovardida sotuviar va
daromadlarning o°‘sishini ta'mmnlaydi.

Ip va trikotaj sanoati ragqobatbardosh va tez rivojlanayotgan bozor hisoblanadi. Ushbu
sohadagi kompaniyalar o‘z mavgeini kengaytirishga intilayotganligi sababli, bozordagi mavjud
tendensiyalar va imkoniyatlarni tushunish muhimdir. Shu ma'noda biz statistik ma'lumotlarni tahlil
qilb, kompaniyalar ip va trikotaj bozorida o‘z pozitsiyalarini kengaytirish uchun qabul qilishi
mumkin bo‘lgan strategiyalarni taqdim etmoqdamiz.

Bozor tendensiyalari. So‘nggi bozor tadqiqotlariga ko‘ra, jahon ip va trikotaj bozori 2022-
2026-yillarda 42,18 miliard dollarga osishi kutimoqda va prognoz davrida CAGR 5,77%ga
o‘sishi kutiilmoqda®. Bozorning o‘sishi, birinchi navbatda, moda va to‘qimachilk sanoati

L https:/iwww.reportlinker.com/p06359992/Global-Yarn-M arket.html?utm_source=GNW
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tomonidan trikotaj buyumlarga talabning ortishi bilan bog‘liq. Bundan tashqari, elektron tijorat
platformalarining yuksalishi kompaniyalarning kengroq mijozlar bazasiga Kirishini osonlashtirdi,
bu esa bozorda ragqobatning kuchayishiga olib keldi.

O‘zbekiston Respublikasida ham ip va trikotaj bozori o‘sib borayotgan sanoat bo‘lib, turli
bozor tendensiyalari va ishlanmalari doimiy ravishda yuzaga keladi. Kompaniyaning ushbu
bozordagi mavgeini kengaytirish uchun O‘zbekistondagi so‘nggi bozor tendensiyalari va
iste'molchilar talablaridan xabardor bo‘lish juda muhimdir. Ushbu paragrafda biz O‘zbekistondagi
ip va ftrikotaj sanoatining jorty bozor tendensiyalari bo‘yicha o‘rganishlarimiz natjalarini va
“Daka-Tex” MCHJ XK ning bozordagi o‘z poztsiyasini samarali kengaytirish uchun foydalanishi
mumkin bo‘lgan strategiyalarni taqdim etamiz.

2-jadval
O¢zbekiston Respublikasida to‘qimachilik mahsulotlari ishlab chiqishning o°‘zgarishi tahlili*
(avvalgi yiliga nisbatan, %)

Ko‘rsatkich 2019 2020 2021 2022

To‘qimachilik mahsulotlari ishlab chigishning

o*zaarishi(%) 108,7 104,5 128,5 119,4

Yugorida mavjud ma'lumotlar asosida korrelyatsiya tenglamasini topish uchun eng kichik
kvadratlar usulidan foydalanamiz.
y=kx+b
Ushbu korrelyatsion tenglamada k va b parametrlarni va R Korrelyatsiya koeffitsiyentini
topish uchun quyidagi formulalar orgali aniglaymiz:

k=n2? 1 lyl i= 1lel 1:VL
nzl 1 l (Zl 1 1)2
?=1xi l=1YL 1x Zl 1XiYi

2
nyt, xj— (Zi=1 x;)?
nZ?zl xlyl - Z?:l xi Z?:l yl

(PEiax? = (B2 B 97 = (S, 0?

Bu parametrlarni topish uchun quyidagi jadvalni tuzib olamiz:

R =

z3-jadva|
. X Y 2

Yillar (shartli yil) (foizi) Xy X ’
5019 T 108,7 1087 T 1181569
2020 7 1045 209 41092025
5021 3 1285 3855 9 1651275
5022 z 119.4 4776 16 1425636

T (yigindisi) 10 61,1 1180,8 30 53504,55

Yugoridagi ma'lumotlar va formulalardan quyidagi qiymatlarni topamiz:
~4-1180,8—10-461,1

= 5,61
4-30—-10"
30-461,1 -10-1180,8
= =101,25
4-30—-10-10
4-1180,8—-10-461,1
~ (0,6693;

V4-30 —10%,/4- 53504,55 — 461,12
Ushbu hisob-kitoblar natijasida:
y =5,61x+ 101,25
funksiyaga ega bo‘lamiz va bunda korrelyatsiya koeffitsiyenti R ~ 0,67 ni tashkil etmoqda.
R > 0 ekanligidan berilgan qiymatlar o‘zaro to‘g‘ri proporsional va korrelyatsiya koeffitsiyenti 0

L https:/iwww.stat.uz sayt ma'lumotlari asosida
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ga nisbatan 1 ga vyaqginrogligidan biz yechib chigargan korrelyatsion tenglama giymatlar
tendensiyasi o‘rtasidagi bog‘lanish yaqinroq ekanligini aytishimiz mumkin.

140
y=5,61x+ 101,25

130 /M.z&5>< R?=0,448
120

4————————:;7‘£::”,,,_———* ~ 1194
110 EK_/ —o— To'gimachilik
104,5

maxsulotlari ishlab

100
chigishning
90 o'zgarishi(%)
80 T T T 1

2019 2020 2021 2022

1-rasm. O‘zbekiston Respublikasida to‘qimachilik mahsulotlari ishlab chiqishning o‘zgarishi
dinamikasi (avvalgi yilga nisbatan, %)

Albatta, bozor hajmining o°‘zgarishiga juda ko‘plab omillar, shuningdek Covid-19 va ba'zi
davlatlar o‘rtasidagi konfliktlar kabi boshqarib bo‘lmaydigan omillar ham ta'sir qiladi Lekin,
shunday vaziyatda ham korxona rivoji uchun bizga bozor prognozi kerak bo‘ladi Bu korrelyatsiya
funksiyasi orqali O°‘zbekistonda to‘qimachilik mahsulotlari ishlab chiqarish hajmmning kelgusi
yillar uchun taxminiy o‘sish darajasini prognoz qilishimiz mumkin.

4-jadval
Ko‘rsatkich 2019 2020 2021 2022  2023*  2024*
Shartli il 1 p 3 4 E* 6%

(formuladagi x giymati)

To‘gqimachilik mahsulotlari ishlab

* *
chigishning o*zgarishi(%) 108,7 1045 1285 1194 1293 134,91

*korellyatsiya funksiyasining prognozi

Bu prognoz jadvalidan ko‘rishimiz mumkinki keyingi vyillarda to‘qimachilik mahsulotlari
ishlab chigarish bozori hajmining o‘zgarish darajasi doimiy o°‘sish tendensiyasini ko‘rsatmoqda.
Va bu korxonaning keyingi yillar uchun mahsulot ishlab chigarish va realizatsiya gilishi bilan
bog‘lig rejalari uchun muhim ma'lumot hisoblanadi.

O‘zbekistondagi bozor tendensiyalari va iste’molchilar talablaridan xabardor bo‘lish
kompaniyaning ip va trikotaj bozoridagi o‘rni va mavgeini kengaytirishda muhim ahamiyatga ega.
Bargaror amaliyotlarni gabul qilish, an‘anaviy dizaynlarni taklif qilish, kuchli onlayn mavjudlikka
ega bo‘lish hamda tabily va organik materiallardan foydalanish orgali “Daka-Tex” MCHJ XK
O‘zbekistondagi mavjud bozor tendensiyalariga murojaat qilishi va bozordagi o‘z pozitsiyalarini
kengaytirishi mumkin. Statistik ma'lumotlarni tahlil gilish va bozor tendensiyalarini tushunish,
tadgiqot va tahlillarni o‘tkazish, mahsulotlarni innovatsiya qilish, mahalliy dizaynerlar va
hunarmandlar bilan hamkorlik gilish ham korxonaga ragobatdosh ustunlikka ega bo‘lish, ushbu
dinamik sanoatda muvaffagiyat qozonish va bozorda uzoq muddatli muvaffagiyatlarga erishish
uchun keng imkoniyat yaratadi.

Xulosa va takliflar. Xulosa gilib aytganda, "Daka-Tex" MChJ XK ni savdo hajmi yildan
yilpa oshmogda, ammo, uning igtisodiy samaradorligi, shuningdek sof foydasining ulushi
pasayganligi  ma'lum.  Shunday vaziyatda korxona boshgaruvida marketing tamoyillarini
go‘llanislishi uning samaradorligini oshirishga yordam beradi.

Korxona boshqaruvida markening menejmenti usullarini qo‘llash bo‘yicha quyidagi
usullarni taklif etamiz:

1.Bozor tadqgigoti. Bozor tadgiqotlari marketingni boshqarishning samarali usullarini ishlab
chigishda hal qiluvchi qadamdir. Korxonalar o‘zlarining marketing strategiyalari va mahsulot
ishlab chigishlari hagida ma'lumot berish uchun mijozlarning ehtiyojlari, afzalliklari va xatti-
harakatlari haqida ma'lumot to‘plashlari mumkin. Bu o‘z mahsulotlarini sotib olish ehtimoli yuqgori
bo‘lgan aniq tarmoqlar, hududlar yoki demografiyani aniqlashni o‘z ichiga olishi mumkin.
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2. Ragamli _marketing. Ragamli marketing bugungi ragamli asrda juda ham zarur.
Korxonalar mijozlar bilan bog‘lanish va ular bilan bog‘lanish uchun veb-sayt, ijtimoly media va
boshga ragamli kanallar orgali kuchli onlayn mavjudligini rivojlantirishi mumkin. Bunga mijoz-
larga qiymat beradigan va korxonani sohada yetakchi o‘ringa qo‘yadigan o‘quv qo‘llanmalari,
mahsulot qo‘llanmalari va sanoat yangiliklari kabi yuqori sifatli kontent yaratish kiradi.

3.Sanoat tadbirlarida gatnashish. Savdo ko‘rgazmalari kabi sanoat tadbirlarida gatnashish
mahsulotlarni namoyish qilish, alogalarni o‘rnatish va yetakchilarni yaratishning samarali usuli
hisoblanadi. Shuningdek, u qimmatli tarmoq imkoniyatlari va bozordagi so‘nggi tendensiyalar va
innovatsiyalar hagida tushuncha berishi mumkin.

4.Brend  identifikatori. ~ Kuchli  brend identifikatorini  rivojlantirish ~ mahsulotlarni
raqobatchilardan farglash va magsadli auditoriya bilan rezonanslashish uchun ham juda muhimdir.
Barqaror va esda qolarli brend identifikatorini yaratish vaqt o‘tishi bilan brend xabardorligi va
mijozlarning sodigligini oshirishga yordam beradi.

5.Maxsus mahsulotlar. Maxsus mahsulot va xizmatlarni taklif gilish mijozlarning noyob
ehtiyojlarmi qondirishi va sodiqlikni yaratishi mumkin. Bu myozlarning o‘ziga xos ehtiyojlari va
afzalliklaripa mos keladigan maxsus mahsulotlarni ishlab chigish uchun ular bilan hamkorlik
qilishni o‘z ichiga olishi mumkin.

6. Tahlil. Analitikadan foydalanish samarali marketingni boshgarish usullarini ishlab
chigish uchun nihoyatda muhimdir. Korxonalar marketing samaradorligini kuzatish, ma'lumotlarga
asoslangan garorlar gabul qgilish va marketing strategiyalarini doimiy ravishda yaxshilash uchun
ma'lumotlar tahlilidan foydalanishi mumkin. Bu marketing kompaniyalarining samaradorligini
o‘lchash uchun veb-sayt trafigini, ijtimoiy media ishtirokini va boshqa ko‘rsatkichlarni kuzatishni
o‘z ichiga oladi.

Marketingni  boshgarishning samarali  usullarini ishlab chigish har ganday korxona
muvaffagiyati uchun juda muhimdir va bu aynigsa yuqori raqobatbardosh ip va to‘qimachilik
sanoatida ahamiyatlidir. Bozor tadgiqoti, ragamli marketing, sanoat tadbirlarida gatnashish, kuchli
brend identifikatorini yaratish, maxsus mahsulotlarni ishlab chigish va tahlillardan foydalanish
kabi usullarni amalga oshirish orgali “Daka-Tex” MCHJ XK raqobatchilardan ajratib turadigan
ustunlikka ega bo‘lishi, maqsadli auditoriyasini kengaytirishi, ular bilan mustahkam aloga qilishi
va buning natjjasida savdoning o‘sishi va daromadlarni oshirishga erishishi mumkin.

III.MycaeBa, /I.YcmonoBa

CoBeplieHCTBOBaHHE yIIPaBJie HUSI MAPKe THHIOM B
aesaTedbHocTH OO0 «/laka-Teke»

AHHoTamusa: B 1aHHOW cTaThe paccMaTpuBaeTCs
3HAYEHHWE TPHHIMIIOB MAapKETHHTa B COBPEMEHHOU
TEOPUM  YMPABICHWS, PACKPBIBACTCS  COACpPIKaHUE
AQHAMTUYECKONW (DYHKIH, ONpPEEIIIOTCS OCHOBHBIC
HampaBJIeHUs] M TIOKa3aTeId MapKEeTHHIOBOTO aHAIW3a,
pa3pabaTbIBalOTCs IyTH COBEPIICHCTBOBAHUS
MAapKETUHIOBOTO  aHajiM3a HAa  MPOM3BOACTBEHHBIX
MPE ANPHUSTUSX.
KioueBble ciaoBa: mpeAnpusiTHe, KOHKYPEHIMS,
CHUCTeMa YIMpaBJeHHS, TOBAphl, CMpPOC, TPeJIOKEHHUE,
nposiaky, 3QPEKTHBHOCTD.

Sh.Musaeva, D.Usmonova

Improvement of marketing management in
the activities of Daka-teks LLC.

Abstract:  This article  discusses  the
importance of marketing principles in modern
management theory, reveals the content of the
analytical function, determines the main
directions and indicators of marketing analysis,
develops ways to improve marketing analysis
at manufacturing enterprises.
Keywords: enterprise, competition,
management system, goods, demand, supply,
sales, efficiency.

My3a¢d ¢ ap lllokupxonoBnu AxmeaoB — HaMMTH, MenexxmeHT kadeapacu TasiHY JOKTOPAHTH

I'VIOBAJIJIAIITY B ITAPOUTUIA BOIIKAPYBHHMHI' MOTUBALIMOH
HABAPUAJIAPUHUHI' TIEPCOHAJI BUWIAH NINJTAIIJAI' AXAMUATH

AHHOTAIMSI: MaKolaja OOIIKAPYBHMHI MOTHBALMOH HA3apSUIAPHHIHI TaBCU(pH Ba XO3UPrH KyHIa
KOpXOHaJIap/ia yJapHH KYJUIAIIHUHT Y3Wra XOC KHMXATJIapy TaJIKWK STWraH. [lepcoHan MOTHBaIWSICHHH
TaIIKWI 3THII OYiinya TaBcusiap OepuiraH.

KamuT cy3aap: mepcoHas, SXTHEXK, MOTHBAIMSA, MOTHBAIMOH Hazapws, dXTHéxmap mmpamuiacu, ERG
HA3apWsCH, MOTHBALIMOH OMILIAP, TUTUEHUK OMUWLIAp.
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