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“KORXONADA SOTUVNI REJALASHTIRISH VA TOVARLAR SOTUVINI 

TASHKIL QILISH” 

 

Esanboyeva Mastura Sotvoldiyevna 

O’zbekiston Respublikasi oliy ta’lim fan va innovatsiyalar vazirligi 

huzuridagi kasbiy ta’lim agentligi Andijon viloyati kasbiy ta’lim boshqarmasi 

Asaka tuman 2-son texnikumining maxsus fan o’qituvchisi 

 

Annotatsiya; Ushbu maqolada korxonada sotuvni rejalashtirish va tovarlar sotuvini tashkil 

etishning nazariy hamda amaliy jihatlari keng yoritilgan. Maqolada zamonaviy bozor 

iqtisodiyoti sharoitida korxonalarning muvaffaqiyatli faoliyat yuritishi uchun sotuv 

jarayonini to‘g‘ri rejalashtirish va uni samarali tashkil etish muhim omillardan biri ekanligi 

asoslab berilgan. 

Tadqiqot davomida sotuvni rejalashtirishning mazmuni, uning asosiy vazifalari va korxona 

faoliyatidagi o‘rni batafsil tahlil qilingan. Shuningdek, sotuv rejasini ishlab chiqish 

bosqichlari, jumladan bozorni o‘rganish, talabni aniqlash, sotuv prognozini tuzish, 

maqsadlarni belgilash va strategiyalarni ishlab chiqish masalalari keng yoritilgan. 

Maqolada tovarlar sotuvini tashkil qilish jarayoni ham alohida e’tiborga olingan bo‘lib, 

sotuv kanallari, logistika tizimi, taqsimot mexanizmlari va sotuv xodimlarining roli chuqur 

tahlil etilgan. Shu bilan birga, zamonaviy axborot texnologiyalaridan foydalanish, xususan 

CRM tizimlari, elektron savdo platformalari va raqamli marketing vositalarining sotuv 

samaradorligini oshirishdagi ahamiyati ko‘rsatib berilgan. 

Bundan tashqari, maqolada sotuvni rag‘batlantirish usullari — reklama, aksiyalar, 

chegirmalar va mijozlar bilan samarali aloqalarni yo‘lga qo‘yish kabi omillar ham batafsil 

ko‘rib chiqilgan. Korxonalarda sotuvni tashkil etishda yuzaga keladigan muammolar va 

ularni bartaraf etish yo‘llari ham ilmiy asosda tahlil qilingan. 

Mazkur maqola korxona rahbarlari, marketing mutaxassislari, iqtisodiyot yo‘nalishida 

tahsil olayotgan talabalar hamda biznes faoliyati bilan shug‘ullanuvchi barcha uchun 

foydali ilmiy-amaliy manba bo‘lib xizmat qiladi. 

Kalit so’zlar;Sotuvni rejalashtirish, tovarlar sotuvini tashkil etish, marketing, bozor 

iqtisodiyoti, sotuv strategiyasi, sotuv prognozi, talab va taklif, raqobat muhiti, korxona 

faoliyati, daromad, foyda, mijozlar ehtiyoji, iste’molchilar xulqi, sotuv kanallari, 

distribyutorlik, dilerlik tizimi, chakana savdo, ulgurji savdo, elektron savdo, onlayn savdo, 

e-commerce, logistika, ta’minot zanjiri, ombor tizimi, transport, yetkazib berish, sotuv 

xodimlari, menejment, boshqaruv, CRM tizimi, mijozlar bilan munosabatlarni boshqarish, 

reklama, marketing kommunikatsiyalari, aksiyalar, chegirmalar, brending, bozor tahlili, 

marketing tadqiqotlari, strategik rejalashtirish, operativ rejalashtirish, sotuv hajmi, bozor 

ulushi, innovatsiyalar, raqamli marketing, xizmat ko‘rsatish sifati, mijozlar sodiqligi, 

biznes jarayonlari, samaradorlik, iqtisodiy ko‘rsatkichlar. 
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Kirish;Bugungi kunda bozor iqtisodiyoti sharoitida korxonalar faoliyatining 

samaradorligi ko‘p jihatdan mahsulot ishlab chiqarish bilan emas, balki uni bozorda 

muvaffaqiyatli realizatsiya qilish darajasi bilan belgilanadi. Ya’ni, ishlab chiqarilgan 

tovarlar o‘z vaqtida va to‘g‘ri tashkil etilgan sotuv tizimi orqali iste’molchiga 

yetkazilmasa, korxona kutilgan darajada daromad ololmaydi. Shu sababli sotuvni 

rejalashtirish va tovarlar sotuvini tashkil etish har qanday korxona faoliyatining eng muhim 

va ajralmas tarkibiy qismi hisoblanadi. 

Zamonaviy iqtisodiy sharoitda raqobatning keskin kuchayishi, iste’molchilar 

talabining o‘zgaruvchanligi hamda texnologik taraqqiyot korxonalarni o‘z faoliyatini 

yanada puxta rejalashtirishga undamoqda. Ayniqsa, sotuv jarayonlarini samarali 

boshqarish, bozorni chuqur o‘rganish, mijozlar ehtiyojlarini aniqlash va ularga mos 

mahsulot hamda xizmatlarni taklif qilish korxonaning uzoq muddatli muvaffaqiyatini 

ta’minlaydi. 

Sotuvni rejalashtirish — bu nafaqat kelajakdagi sotuv hajmini prognoz qilish, balki 

unga erishish uchun zarur bo‘lgan strategiyalar, resurslar va boshqaruv qarorlarini ishlab 

chiqish jarayonidir. Bu jarayon o‘z ichiga bozor tahlili, marketing tadqiqotlari, narx 

siyosatini belgilash, sotuv kanallarini tanlash va sotuvni rag‘batlantirish choralarini ishlab 

chiqishni qamrab oladi. Shu bilan birga, tovarlar sotuvini tashkil etish mahsulotni ishlab 

chiqaruvchidan iste’molchiga yetkazishning samarali tizimini yaratishni talab etadi. 

Hozirgi kunda korxonalarda sotuv jarayonini tashkil etishda zamonaviy 

yondashuvlar keng qo‘llanilmoqda. Xususan, raqamli marketing, elektron savdo (e-

commerce), mijozlar bilan munosabatlarni boshqarish tizimlari (CRM) kabi innovatsion 

vositalar sotuv samaradorligini oshirishda muhim ahamiyat kasb etmoqda. Bu esa o‘z 

navbatida korxonalarga bozor talablariga tez moslashish, mijozlar bilan mustahkam 

aloqalarni yo‘lga qo‘yish va raqobatda ustunlikka erishish imkonini beradi. 

Mazkur maqolaning asosiy maqsadi — korxonada sotuvni rejalashtirishning nazariy 

asoslarini o‘rganish, tovarlar sotuvini tashkil etish jarayonini tahlil qilish hamda 

zamonaviy sharoitda sotuv samaradorligini oshirish yo‘llarini aniqlashdan iborat. Shu bilan 

birga, maqolada sotuvni tashkil etishda yuzaga keladigan muammolar va ularni bartaraf 

etish mexanizmlari ham ko‘rib chiqiladi. 

Ushbu mavzuning dolzarbligi shundaki, har qanday korxona o‘z faoliyatini 

rivojlantirish va barqaror daromad olish uchun samarali sotuv tizimini shakllantirishi zarur. 

Aynan to‘g‘ri rejalashtirilgan va puxta tashkil etilgan sotuv jarayoni korxonaning iqtisodiy 

barqarorligini ta’minlashda hal qiluvchi omil bo‘lib xizmat qiladi. 

Sotuvni rejalashtirish tushunchasi va ahamiyati. 

Sotuvni rejalashtirish korxona faoliyatining eng muhim boshqaruv jarayonlaridan 

biri bo‘lib, u kelajakdagi sotuv hajmini oldindan aniqlash va ushbu maqsadlarga erishish 

uchun zarur bo‘lgan chora-tadbirlarni belgilash jarayonidir. Bu jarayon korxonaning 

umumiy iqtisodiy barqarorligini ta’minlashda muhim rol o‘ynaydi. 
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Sotuvni rejalashtirish orqali korxona qancha mahsulot ishlab chiqarishi, uni qaysi 

bozorlarga chiqarishi va qanday narxda sotishi oldindan belgilanadi. Bu esa ishlab 

chiqarish va sotuv jarayonlarini bir-biri bilan uyg‘unlashtirishga yordam beradi. 

Sotuvni rejalashtirish faqatgina sotuv hajmini aniqlash bilan cheklanmaydi. U 

bozorni chuqur o‘rganish, iste’molchilar ehtiyojini tahlil qilish, raqobatchilar faoliyatini 

baholash va marketing strategiyalarini ishlab chiqishni ham o‘z ichiga oladi. Shu sababli 

bu jarayon korxonaning barcha bo‘limlari faoliyatini yagona maqsadga yo‘naltiruvchi 

muhim vosita hisoblanadi. 

Sotuvni rejalashtirishning iqtisodiy mohiyati shundan iboratki, u korxonaning 

daromad va foyda ko‘rsatkichlariga bevosita ta’sir ko‘rsatadi. Agar sotuv to‘g‘ri 

rejalashtirilsa, korxona ortiqcha xarajatlardan qochadi, resurslardan samarali foydalanadi 

va barqaror foyda olish imkoniyatiga ega bo‘ladi. 

Sotuvni rejalashtirish korxona uchun juda katta ahamiyatga ega. U korxonaning 

barqaror ishlashini ta’minlaydi, ishlab chiqarish jarayonini tartibga soladi va bozor talabiga 

moslashishga yordam beradi. Shuningdek, to‘g‘ri rejalashtirilgan sotuv tizimi xatoliklarni 

kamaytiradi, risklarni oldindan ko‘ra bilish imkonini beradi va raqobatbardoshlikni 

oshiradi. 

Bugungi zamonaviy sharoitda sotuvni rejalashtirish jarayonida raqamli 

texnologiyalar ham keng qo‘llanilmoqda. CRM tizimlari, internet marketing, onlayn savdo 

platformalari va ma’lumotlar tahlili korxonalarga sotuvni aniqroq prognoz qilish imkonini 

beradi. 

Umuman olganda, sotuvni rejalashtirish korxonaning muvaffaqiyatli faoliyat 

yuritishi uchun asosiy omillardan biri bo‘lib, u to‘g‘ri tashkil etilganda korxona yuqori 

daromad va barqaror rivojlanishga erishadi. 

Sotuvni rejalashtirish bosqichlari. 

Sotuvni rejalashtirish jarayoni bir nechta muhim bosqichlardan iborat bo‘lib, har bir 

bosqich korxonaning samarali faoliyat yuritishi uchun alohida ahamiyatga ega. Ushbu 

bosqichlar bir-biri bilan uzviy bog‘langan bo‘lib, ularning to‘g‘ri bajarilishi korxonaning 

bozorda muvaffaqiyat qozonishini ta’minlaydi. 

Sotuvni rejalashtirishning birinchi muhim bosqichi bu bozorni tahlil qilish 

hisoblanadi. Bu bosqichda korxona mavjud bozor holatini o‘rganadi, iste’molchilar 

ehtiyojini aniqlaydi, raqobatchilar faoliyatini tahlil qiladi hamda narxlar va talab darajasini 

baholaydi. Bozorni chuqur tahlil qilish kelajakdagi sotuv hajmini to‘g‘ri prognoz qilish 

uchun asos bo‘lib xizmat qiladi. 

Keyingi bosqich sotuv prognozini tuzish hisoblanadi. Bu bosqichda korxona o‘tgan 

yillardagi sotuv natijalari, bozor tendensiyalari va iste’molchilar talabiga asoslanib 

kelajakdagi sotuv hajmini oldindan taxmin qiladi. Sotuv prognozi korxona rejasining eng 

muhim qismi bo‘lib, u ishlab chiqarish va marketing faoliyatini belgilab beradi. 

Shundan so‘ng sotuv maqsadlari belgilanadi. Bu bosqichda korxona aniq va 

o‘lchovli maqsadlarni qo‘yadi, masalan, ma’lum miqdorda mahsulot sotish, daromadni 
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oshirish yoki bozor ulushini kengaytirish kabi maqsadlar belgilanadi. Maqsadlar real va 

erishish mumkin bo‘lishi kerak. 

Keyingi muhim bosqich sotuv strategiyasini ishlab chiqishdir. Bu bosqichda 

korxona qanday usullar orqali mahsulotni sotishini belgilaydi. Narx siyosati, reklama va 

marketing faoliyati, sotuv kanallari va mijozlar bilan ishlash usullari aynan shu bosqichda 

aniqlanadi. 

Sotuvni rejalashtirish jarayonida yana bir muhim bosqich bu resurslarni taqsimlash 

hisoblanadi. Bu bosqichda korxona o‘zining moliyaviy, moddiy va mehnat resurslarini reja 

asosida taqsimlaydi. To‘g‘ri taqsimot sotuv jarayonining samarali amalga oshirilishini 

ta’minlaydi. 

Keyingi bosqich reja asosida amalga oshirish jarayonidir. Bu bosqichda ishlab 

chiqilgan barcha strategiyalar amaliyotga tatbiq etiladi. Mahsulot ishlab chiqarish, reklama 

kampaniyalari va sotuv jarayonlari reja asosida amalga oshiriladi. 

Eng oxirgi bosqich esa nazorat va tahlil hisoblanadi. Bu bosqichda korxona 

bajarilgan ishlarni tahlil qiladi, natijalarni reja bilan solishtiradi va kamchiliklarni 

aniqlaydi. Agar zarurat bo‘lsa, rejalarga o‘zgartirishlar kiritiladi. Bu jarayon sotuv tizimini 

doimiy ravishda takomillashtirib borishga yordam beradi. 

Tovarlar sotuvini tashkil qilish. 

Tovarlar sotuvini tashkil qilish korxona faoliyatining eng muhim bosqichlaridan biri 

bo‘lib, u ishlab chiqarilgan mahsulotni iste’molchiga yetkazish va uni sotish jarayonini 

to‘liq boshqarishni anglatadi. Bu jarayon faqat mahsulotni sotish bilan cheklanmaydi, balki 

sotuv tizimini yaratish, mijozlar bilan ishlash, logistika, marketing va xizmat ko‘rsatish 

kabi bir nechta yo‘nalishlarni o‘z ichiga oladi. 

Tovarlar sotuvini to‘g‘ri tashkil etish korxonaning daromad olishida hal qiluvchi rol 

o‘ynaydi. Chunki mahsulot qanchalik sifatli bo‘lmasin, agar u to‘g‘ri sotuv tizimi orqali 

iste’molchiga yetib bormasa, korxona kutilgan natijaga erisha olmaydi. Shu sababli sotuv 

jarayonini samarali tashkil qilish korxona strategiyasining asosiy qismi hisoblanadi. 

Tovarlar sotuvini tashkil qilishning muhim jihatlaridan biri bu sotuv kanallarini 

to‘g‘ri tanlashdir. Korxona mahsulotini bevosita iste’molchiga sotishi yoki vositachilar, 

ya’ni distribyutorlar, dilerlar va savdo agentlari orqali yetkazishi mumkin. Hozirgi 

zamonaviy sharoitda internet orqali sotuv, ya’ni onlayn savdo ham juda muhim o‘rin 

egallamoqda. Bu esa korxonaga kengroq bozorga chiqish imkonini beradi. 

Sotuvni tashkil qilish jarayonida logistika tizimi ham katta ahamiyatga ega. 

Mahsulotlarni ombordan mijozgacha yetkazib berish tez, xavfsiz va iqtisodiy jihatdan 

samarali bo‘lishi kerak. Omborlarni to‘g‘ri boshqarish, transport xizmatlarini tashkil etish 

va yetkazib berish muddatlarini qisqartirish sotuv samaradorligini oshiradi. 

Shuningdek, tovarlar sotuvini tashkil qilishda marketing faoliyati muhim o‘rin 

tutadi. Reklama, aksiyalar, chegirmalar va brending orqali mahsulotga bo‘lgan talab 

oshiriladi. Mijozlarni jalb qilish va ularning sodiqligini ta’minlash uchun marketing 

strategiyalari muntazam ravishda yangilanib boriladi. 
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Sotuv jarayonida sotuv xodimlarining roli ham juda muhim hisoblanadi. Ular 

mijozlar bilan bevosita aloqada bo‘lib, mahsulotni tanishtiradi, savollarga javob beradi va 

buyurtmalarni qabul qiladi. Malakali va tajribali xodimlar sotuv hajmini sezilarli darajada 

oshirishi mumkin. 

Bugungi kunda tovarlar sotuvini tashkil qilishda zamonaviy texnologiyalar ham 

keng qo‘llanilmoqda. CRM tizimlari mijozlar bilan aloqani boshqarishga yordam beradi, 

elektron savdo platformalari esa mahsulotni onlayn sotishni osonlashtiradi. Raqamli 

marketing vositalari orqali esa korxona o‘z mahsulotini keng auditoriyaga tez yetkazishi 

mumkin. 

Tovarlar sotuvini tashkil qilishda yana bir muhim jihat bu mijozlarga xizmat 

ko‘rsatish sifatidir. Mijozlarning talab va ehtiyojlarini to‘g‘ri tushunish, ularga qulay 

sharoit yaratish va muammolarini tez hal qilish korxona obro‘sini oshiradi va doimiy 

mijozlar bazasini shakllantiradi. 

Sotuvni rag‘batlantirish usullari. 

Sotuvni rag‘batlantirish usullari korxona mahsulotlariga bo‘lgan talabni oshirish, 

mijozlarni jalb qilish va sotuv hajmini ko‘paytirishga qaratilgan kompleks chora-tadbirlar 

tizimidir. Bu usullar marketing faoliyatining muhim tarkibiy qismi bo‘lib, korxonaning 

bozordagi raqobatbardoshligini oshirishda katta ahamiyatga ega. Rag‘batlantirish orqali 

iste’molchilarni mahsulotni sotib olishga undash, ularning e’tiborini jalb qilish va doimiy 

mijozlarga aylantirish mumkin bo‘ladi. 

Sotuvni rag‘batlantirishning asosiy maqsadi qisqa muddat ichida sotuv hajmini 

oshirish va mahsulotga bo‘lgan qiziqishni kuchaytirishdir. Shu bilan birga, bu usullar yangi 

mahsulotni bozorda tanitish, eski mahsulotni qayta jonlantirish va raqobatchilar bilan 

kurashishda ham muhim rol o‘ynaydi. 

Rag‘batlantirish usullaridan eng keng tarqalganlaridan biri reklama hisoblanadi. 

Reklama orqali korxona o‘z mahsulotini keng auditoriyaga tanishtiradi. Televideniye, 

radio, internet, ijtimoiy tarmoqlar va tashqi reklama vositalari orqali mahsulotning 

afzalliklari, sifati va narxi haqida ma’lumot beriladi. Reklama iste’molchining e’tiborini 

jalb qilish va ularni xarid qilishga undashda muhim vosita hisoblanadi. 

Yana bir muhim usul bu chegirmalar va aksiyalardir. Korxonalar ma’lum davrda 

mahsulot narxini vaqtincha kamaytirish orqali iste’molchilarning qiziqishini oshiradi. 

Chegirmalar bayram kunlari, mavsumiy savdolar yoki maxsus kampaniyalar vaqtida 

qo‘llaniladi. Bu usul qisqa muddat ichida sotuv hajmini sezilarli darajada oshirish imkonini 

beradi. 

Sovg‘alar va bonus tizimi ham sotuvni rag‘batlantirishda samarali usullardan 

biridir. Masalan, mahsulot sotib olgan mijozga qo‘shimcha sovg‘a berish yoki ma’lum 

miqdorda xarid qilgan mijozga bonus taqdim etish ularning qoniqishini oshiradi va qayta 

xarid qilish ehtimolini kuchaytiradi. 

Sotuvni rag‘batlantirishda yana bir muhim usul bu mijozlar bilan ishlash sifatini 

oshirishdir. Mijozlarga tezkor va sifatli xizmat ko‘rsatish, ularning savollariga aniq javob 

berish, muammolarini hal qilish va do‘stona muhit yaratish orqali korxona mijozlar 
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ishonchini qozonadi. Mijozlarning sodiqligi esa uzoq muddatli sotuvning asosiy 

omillaridan biridir. 

Bugungi kunda raqamli marketing ham sotuvni rag‘batlantirishning eng samarali 

usullaridan biri hisoblanadi. Ijtimoiy tarmoqlar (Instagram, Telegram, Facebook), internet 

reklamalari va influencer marketing orqali korxonalar o‘z mahsulotlarini keng auditoriyaga 

tez va arzon narxda yetkazishi mumkin. Bu usul ayniqsa yosh iste’molchilar orasida juda 

samarali hisoblanadi. 

Shuningdek, savdo ko‘rgazmalari va yarmarkalarda ishtirok etish ham muhim 

rag‘batlantirish usuli hisoblanadi. Bunday tadbirlarda korxonalar o‘z mahsulotlarini 

bevosita mijozlarga namoyish qiladi, yangi mijozlar bilan aloqalar o‘rnatadi va bozordagi 

o‘rnini mustahkamlaydi. 

Sotuvni rag‘batlantirish jarayonida brending ham katta ahamiyatga ega. Kuchli 

brend iste’molchilarda ishonch uyg‘otadi va mahsulotni raqobatchilardan ajratib turadi. 

Brend imiji yaxshi shakllangan korxonalar bozorda barqaror mijozlar bazasiga ega bo‘ladi. 

Zamonaviy sotuv tizimlari. 

Zamonaviy sotuv tizimlari korxonalarda mahsulot va xizmatlarni iste’molchilarga 

tez, samarali va qulay tarzda yetkazib berishni ta’minlaydigan innovatsion boshqaruv va 

texnologik yondashuvlar majmuasidir. Bugungi kunda raqobatning keskinlashuvi va 

texnologiyalarning rivojlanishi natijasida an’anaviy sotuv usullari o‘rnini raqamli va 

avtomatlashtirilgan tizimlar egallamoqda. 

Zamonaviy sotuv tizimlarining asosiy maqsadi — mijozlar ehtiyojini tez aniqlash, 

ularga mos mahsulotni taklif qilish, sotuv jarayonini soddalashtirish hamda korxona 

daromadini oshirishdan iboratdir. Bunday tizimlar yordamida korxonalar nafaqat mahalliy, 

balki global bozorlarga ham chiqish imkoniga ega bo‘ladi. 

Zamonaviy sotuv tizimlarining eng muhim yo‘nalishlaridan biri elektron savdo (e-

commerce) hisoblanadi. Elektron savdo internet platformalari orqali mahsulotlarni onlayn 

sotishni anglatadi. Bu tizim mijozlarga uyidan chiqmasdan turib mahsulot tanlash va xarid 

qilish imkonini beradi. Shu bilan birga, korxonalar uchun keng auditoriyaga chiqish va 

xarajatlarni kamaytirish imkonini yaratadi. 

Yana bir muhim tizim bu CRM (Customer Relationship Management) tizimidir. 

CRM tizimi mijozlar bilan munosabatlarni boshqarishga xizmat qiladi. U orqali korxona 

mijozlar haqida ma’lumot to‘playdi, ularning xarid odatlarini tahlil qiladi va individual 

yondashuv asosida takliflar ishlab chiqadi. Bu esa mijozlar sodiqligini oshirishga yordam 

beradi. 

Raqamli marketing ham zamonaviy sotuv tizimlarining ajralmas qismidir. Ijtimoiy 

tarmoqlar, qidiruv tizimlari, email marketing va influencer marketing orqali korxonalar o‘z 

mahsulotlarini keng auditoriyaga tez yetkazadi. Bu usul an’anaviy reklama vositalariga 

qaraganda arzonroq va samaraliroq hisoblanadi. 

Zamonaviy sotuv tizimlarida avtomatlashtirilgan savdo platformalari ham muhim 

o‘rin tutadi. Bunday platformalar buyurtmalarni qabul qilish, to‘lovlarni amalga oshirish 
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va mahsulotni yetkazib berish jarayonlarini avtomatik tarzda boshqaradi. Bu inson omilini 

kamaytirib, xatoliklarni minimallashtiradi. 

Shuningdek, big data va sun’iy intellekt texnologiyalari ham sotuv tizimlarida keng 

qo‘llanilmoqda. Big data mijozlar haqidagi katta hajmdagi ma’lumotlarni tahlil qilish 

imkonini beradi, sun’iy intellekt esa sotuv tendensiyalarini oldindan bashorat qilishga 

yordam beradi. Bu texnologiyalar korxonalarga aniq va samarali qarorlar qabul qilish 

imkonini yaratadi. 

Mobil savdo tizimlari ham zamonaviy sotuvning muhim qismi hisoblanadi. Mobil 

ilovalar orqali mijozlar istalgan vaqtda mahsulotlarni ko‘rish, buyurtma berish va to‘lovni 

amalga oshirish imkoniga ega bo‘ladi. Bu esa sotuv jarayonini yanada qulay va tezkor 

qiladi. 

Sotuvni tashkil qilishda uchraydigan muammolar. 

Sotuvni tashkil qilish jarayoni korxona faoliyatining eng muhim va murakkab 

bosqichlaridan biri hisoblanadi. Har qanday korxona mahsulot ishlab chiqarish bilan birga 

uni bozorda muvaffaqiyatli sotishni ham ta’minlashi kerak. Biroq amaliyotda sotuv 

jarayonini tashkil etishda bir qator muammolar yuzaga keladi. Ushbu muammolar 

korxonaning daromadiga, bozordagi mavqeiga va umumiy rivojlanishiga salbiy ta’sir 

ko‘rsatishi mumkin. 

Sotuvni tashkil qilishdagi eng asosiy muammolardan biri bu bozorni to‘g‘ri tahlil 

qilmaslikdir. Agar korxona iste’molchilar ehtiyojini, talab darajasini va raqobatchilar 

faoliyatini to‘liq o‘rganmasa, ishlab chiqarilgan mahsulot bozorda talabga ega bo‘lmasligi 

mumkin. Natijada sotuv hajmi kamayadi va ortiqcha mahsulot omborda qolib ketadi. 

Yana bir muhim muammo bu talabni noto‘g‘ri prognoz qilish hisoblanadi. Sotuv 

hajmini oldindan aniq belgilay olmaslik ishlab chiqarish jarayonida nomutanosiblikka olib 

keladi. Bu holat yoki ortiqcha ishlab chiqarish, yoki mahsulot yetishmovchiligi kabi 

muammolarni keltirib chiqaradi. 

Sotuvni tashkil qilishda raqobatning kuchliligi ham katta muammo hisoblanadi. 

Bozorda o‘xshash mahsulotlar ko‘p bo‘lsa, iste’molchilarni jalb qilish qiyinlashadi. 

Raqobatchilar tomonidan qo‘llanilayotgan reklama, narx siyosati va marketing 

strategiyalari korxona sotuviga bevosita ta’sir qiladi. 

Logistika va yetkazib berish tizimidagi muammolar ham sotuv jarayoniga salbiy 

ta’sir ko‘rsatadi. Mahsulotlarni o‘z vaqtida mijozga yetkazib bera olmaslik, transport 

muammolari yoki ombor tizimining noto‘g‘ri tashkil etilishi mijozlar ishonchini 

kamaytiradi va sotuv hajmining pasayishiga olib keladi. 

Sotuvni tashkil qilishda yana bir muhim muammo bu malakali kadrlar 

yetishmasligidir. Sotuv xodimlari yetarli bilim va tajribaga ega bo‘lmasa, mijozlar bilan 

samarali muloqot qila olmaydi, mahsulotni to‘g‘ri tanishtira olmaydi va natijada sotuv 

kamayadi. Xodimlarning motivatsiyasi past bo‘lishi ham ushbu muammoni yanada 

kuchaytiradi. 

Marketing va reklama faoliyatining sustligi ham sotuvni tashkil qilishdagi 

muammolardan biridir. Agar mahsulot haqida iste’molchilarga yetarli ma’lumot berilmasa, 
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ular mahsulotni tanimasligi yoki unga qiziqmasligi mumkin. Bu esa sotuv hajmining 

pasayishiga olib keladi. 

Shuningdek, moliyaviy resurslarning yetishmasligi ham korxona uchun katta 

muammo hisoblanadi. Reklama kampaniyalari, logistika tizimi va zamonaviy 

texnologiyalarni joriy etish uchun yetarli mablag‘ bo‘lmasa, sotuv jarayoni to‘liq samarali 

ishlamaydi. 

Zamonaviy texnologiyalardan foydalanmaslik ham bugungi kunda jiddiy 

muammolardan biri hisoblanadi. CRM tizimlari, onlayn savdo platformalari va raqamli 

marketingdan foydalanmagan korxonalar raqobatchilarga nisbatan orqada qolib ketadi. 

Xulosa. 

Korxonada sotuvni rejalashtirish va tovarlar sotuvini tashkil etish masalalari har 

qanday iqtisodiy faoliyatning eng muhim yo‘nalishlaridan biri hisoblanadi. Chunki 

korxona ishlab chiqargan mahsulotining bozorda muvaffaqiyatli sotilishi uning moliyaviy 

barqarorligi, rivojlanish darajasi va raqobatbardoshligini belgilab beradi. Shu sababli sotuv 

jarayonlarini ilmiy asosda rejalashtirish va samarali tashkil etish bugungi kunda dolzarb 

ahamiyat kasb etadi. 

O‘rganilgan mavzu natijasida shuni ta’kidlash mumkinki, sotuvni rejalashtirish 

korxona faoliyatining faqatgina bir bo‘limi emas, balki butun boshqaruv tizimini 

birlashtiruvchi strategik jarayon hisoblanadi. U orqali korxona kelajakdagi sotuv hajmini 

oldindan belgilaydi, bozor talabini tahlil qiladi, ishlab chiqarish jarayonini 

muvofiqlashtiradi hamda moliyaviy natijalarni prognoz qiladi. To‘g‘ri rejalashtirilgan 

sotuv tizimi korxonaga ortiqcha xarajatlarning oldini olish, resurslardan samarali 

foydalanish va barqaror foyda olish imkonini beradi. 

Shuningdek, tovarlar sotuvini tashkil etish jarayoni ham korxona muvaffaqiyatida 

hal qiluvchi rol o‘ynaydi. Sotuv kanallarini to‘g‘ri tanlash, logistika tizimini samarali 

yo‘lga qo‘yish, marketing va reklama faoliyatini rivojlantirish hamda mijozlar bilan 

mustahkam aloqalarni o‘rnatish korxona mahsulotining bozorda tez va muvaffaqiyatli 

sotilishiga xizmat qiladi. Ayniqsa, zamonaviy sharoitda elektron savdo, CRM tizimlari va 

raqamli marketing vositalaridan foydalanish sotuv samaradorligini sezilarli darajada 

oshirmoqda. 

Tahlillar shuni ko‘rsatadiki, sotuvni tashkil etishda bir qator muammolar ham 

mavjud. Bozorni noto‘g‘ri tahlil qilish, talabni aniq prognoz qila olmaslik, raqobatning 

kuchayishi, logistika tizimidagi kamchiliklar, malakali kadrlar yetishmasligi va moliyaviy 

resurslarning cheklanganligi kabi omillar korxona faoliyatiga salbiy ta’sir ko‘rsatishi 

mumkin. Biroq ushbu muammolarni zamonaviy boshqaruv usullari, innovatsion 

texnologiyalar va samarali strategiyalar orqali bartaraf etish mumkin. 

Umuman olganda, sotuvni rejalashtirish va uni to‘g‘ri tashkil etish korxona 

muvaffaqiyatining asosiy kaliti hisoblanadi. Ushbu jarayonlar bir-biri bilan uzviy bog‘liq 

bo‘lib, ularning uyg‘un ishlashi korxonaning barqaror rivojlanishini ta’minlaydi. 

Zamonaviy bozor sharoitida raqobatbardosh bo‘lish uchun har bir korxona sotuv tizimini 
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doimiy ravishda takomillashtirib borishi, innovatsion yondashuvlardan foydalanishi va 

mijozlar ehtiyojini birinchi o‘ringa qo‘yishi lozim. 

Natijada shuni xulosa qilish mumkinki, samarali sotuv tizimi korxonaning nafaqat 

bugungi kundagi, balki kelajakdagi muvaffaqiyatini ham belgilab beruvchi eng muhim 

omillardan biridir. 

 

FOYDALANILGAN ADABIYOTLAR: 

O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining farmon va qarorlari: tadbirkorlik, savdo va 

iqtisodiyotni rivojlantirishga oid hujjatlar. 

O‘zbekiston Respublikasi Statistika agentligi materiallari. 

O‘zbekiston Respublikasining “Tadbirkorlik faoliyati to‘g‘risida”gi Qonuni. 

S.S. G‘ulomov – Iqtisodiyot nazariyasi. Toshkent. 

M. Sharifxo‘jayev, Yo. Abdullayev – Menejment (Boshqaruv asoslari). Toshkent. 

A. O‘lmasov, A. Vahobov – Iqtisodiyot asoslari. Toshkent. 

Sh. Shodmonov, U. G‘afurov – Iqtisodiyot nazariyasi. Toshkent. 

B. To‘raev – Marketing asoslari. Toshkent. 

D. G‘aniev – Korxona iqtisodiyoti. Toshkent. 

R. Tojiyev – Tadbirkorlik va biznes asoslari. Toshkent. 

 

 

 

 

 

 

 

 

  


