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Annotatsiya 

Mazkur tezisda to‗qimachilik korxonalarida B2B marketing tahlili asosida mintaqaviy eksport 

salohiyatini baholashning nazariy va metodik asoslari tadqiq etilgan. Hududiy to‗qimachilik 

korxonalarining eksport faoliyatiga ta‘sir etuvchi marketing omillari, biznes hamkorlik darajasi, 

logistika infratuzilmasi va raqamli marketing vositalarining ahamiyati baholangan. Shuningdek, 

eksport salohiyatini aniqlash uchun indikatorlar tizimi va metodik yondashuv taklif etilgan. 

Kalit so‘zlar: B2B marketing, to ‗qimachilik sanoati, eksport salohiyati, mintaqaviy iqtisodiyot, 

marketing tahlili, raqobatbardoshlik, logistika, baholash metodikasi. 

 

Kirish 

Bugungi globallashuv sharoitida to‗qimachilik sanoati O‗zbekiston iqtisodiyotining eksportga 

yo‗naltirilgan strategik tarmoqlaridan biri hisoblanadi.[1] Ayniqsa, mintaqaviy to‗qimachilik 

korxonalarining xalqaro bozorlarda muvaffaqiyatli faoliyat yuritishi ularning B2B marketing 

strategiyalarini samarali qo‗llashiga bevosita bog‗liq. B2B marketing korxonalar o‗rtasidagi 

savdo munosabatlarini rivojlantirish, yangi hamkorlarni jalb qilish va eksport bozorlarini 

kengaytirishda muhim vosita sifatida namoyon bo‗lmoqda.[2] Eksport salohiyatini baholashda 

faqat ishlab chiqarish hajmi emas, balki marketing strategiyasi, logistika samaradorligi, raqamli 

platformalarda ishtirok, biznes aloqalar va xalqaro sertifikatlash darajasi ham muhim omil 

hisoblanadi.[3] Shu sababli to‗qimachilik korxonalarida B2B marketing tahlili asosida eksport 

salohiyatini baholash metodikasini ishlab chiqish dolzarb masalalardan biridir[4]. 

 

Metodologiya 

B2B marketing — bu korxonalar o‗rtasidagi mahsulot va xizmatlar almashinuvi bilan bog‗liq 

marketing faoliyatidir.[5] To‗qimachilik korxonalarida ushbu marketing turi xomashyo yetkazib 
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beruvchilar, eksportyorlar, distribyutorlar va xorijiy xaridorlar bilan munosabatlarni 

rivojlantirishga xizmat qiladi.[6] 

B2B marketingning eksport salohiyatiga ta‘sir etuvchi asosiy omillari quyidagilardan iborat: 

Bozor segmentatsiyasi – eksport bozorlari bo‗yicha maqsadli mijozlarni aniqlash. Brend va 

ishonchlilik – xalqaro bozorda korxona imijini shakllantirish. [7] 

Logistika samaradorligi – yetkazib berish tezligi va xarajatlarni optimallashtirish. Raqamli 

marketing – Alibaba, LinkedIn, Global Sources kabi platformalarda ishtirok. [8] 

Natiajalar va Muhokama 

Biznes hamkorlik darajasi – uzoq muddatli eksport shartnomalarini shakllantirish. Mazkur 

omillar eksport hajmini oshirish bilan bir qatorda korxonaning xalqaro bozordagi 

raqobatbardoshligini ham belgilaydi. [9]. 

Mintaqaviy eksport salohiyatini baholash metodikasi. To‗qimachilik korxonalarining eksport 

salohiyatini baholash uchun quyidagi metodik ko‗rsatkichlar taklif etiladi: 

1-guruh. Marketing ko‗rsatkichlari: 

- B2B platformalarda faoliyat darajasi; [10] 

- xorijiy biznes hamkorlar soni;  

- eksport shartnomalari ulushi; [11] 

- raqamli marketing qamrovi.  

2-guruh. Iqtisodiy ko‗rsatkichlar: 

- eksport hajmi; [12] 

- eksport tushumi;  

- mahsulot rentabelligi;  

- ishlab chiqarish tannarxi.  

3-guruh. Logistik ko‗rsatkichlar: 

- yetkazib berish muddati;  

- transport xarajatlari;  

- logistika ishonchlilik indeksi.  

4-guruh. Raqobatbardoshlik ko‗rsatkichlari: 

- xalqaro sertifikatlar mavjudligi;  

- mahsulot sifati indeksi;  

- eksport bozorlari diversifikatsiyasi. [13]. 

Eksport salohiyatini integral baholash uchun quyidagi model qo‗llaniladi: 

E=∑i=1nwixiE = \sum_{i=1}^{n} w_i x_iE=∑i=1nwixi 

Bu yerda: 

E – eksport salohiyati integral ko‗rsatkichi; 

wi – har bir ko‗rsatkichning vazn koeffitsienti; 

xi – baholash indikatorlari qiymati. 

Agar integral ko‗rsatkich yuqori bo‗lsa, korxonaning eksport salohiyati yuqori deb 

baholanadi.[14] 

Mintaqaviy darajada eksport salohiyatini baholash uchun quyidagi bosqichlar taklif etiladi: 

1.To‗qimachilik korxonalarining B2B marketing faolligini tahlil qilish.  

2.Eksport hajmi va bozor geografiyasini baholash.  

3.Marketing va logistika indikatorlarini indekslash.  

4.Integral eksport salohiyati reytingini shakllantirish.  

Bu metodika viloyatlar kesimida eksport salohiyatidagi nomutanosibliklarni aniqlash va ularni 

bartaraf etish bo‗yicha ilmiy-amaliy tavsiyalar ishlab chiqish imkonini beradi.[15] 

Xulosa 

Tadqiqot natijalari shuni ko‗rsatadiki, to‗qimachilik korxonalarida B2B marketing 

strategiyalarini samarali qo‗llash eksport salohiyatini oshirishning muhim omili hisoblanadi. 

Ayniqsa, raqamli marketing vositalari, biznes hamkorlik aloqalari, logistika samaradorligi va 

xalqaro standartlarga moslashuv korxonalarning eksport faoliyatini sezilarli darajada 

yaxshilaydi. Taklif etilgan metodika hududiy eksport salohiyatini kompleks baholashga xizmat 

qiladi va mintaqaviy iqtisodiy siyosatda foydalanish mumkin. 
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