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MAISHIY KIMYO TOVARLARI B2B TAQSIMOTIDA KO‘P KANALLI
MARKETING STRATEGIYASINING AHAMIYATI

Ro‘ziyeva F.K.
TDIU, Marketing kafedrasi tayanch doktoranti

Annotatsiya. Ushbu tadqiqotda maishiy kimyo mahsulotlarini BZB asosida taqsimlashda
ko'p kanalli (omnichannel) marketing strategiyasining o‘rni tahlil qilinadi. Zamonaviy bozorda
xaridor bilan barqgaror va sinxron aloqa o‘rnatish, raqamli platformalar orqali tagsimotni
samarali boshqarish eng muhim strategik yo‘nalishlardan biri sifatida qaralmoqda. Tadgqiqotda
nazariy manbalar asosida omnichannel modelining asosiy komponentlari, afzalliklari va
cheklovlari aniqlanib, ularning B2B kontekstidagi qo‘llanilishi chuqur tahlil gilinadi. Olingan
natijalar ushbu yondashuvni amaliyotga tatbiq etishda muhim nazariy asos bo‘lib xizmat qiladi.

Kalit so’zlar: omnichannel marketing, BZB taqsimot, maishiy kimyo, mijoz tajribasi,
strategik boshqaruv.

Abstract. This study analyzes the role of omnichannel marketing strategy in the B2B
distribution of household chemical products. In today's market, establishing stable and
synchronized customer communication and managing distribution through digital platforms is
considered a key strategic direction. Based on a review of theoretical sources, the main
components, advantages, and limitations of the omnichannel model are identified, with a focus on
its application in the B2B context. The findings provide a solid theoretical basis for implementing
this strategy in practice.

Keywords: omnichannel marketing, BZB distribution, household chemicals, customer
experience, strategic management.

AnHomayus. B daHHom uccaedosaHuu paccmampugaemcss poab MHO20KAHA/AbHOU
(omnichannel) mapkemuHz080li cmpamezuu 8 pacnpedeseHUU moeapos b6bimosoll Xumuu 8
¢popmame B2B. B ycao8usix coepeMeHH020 PblHKA YCMAHOB8AEHUE YCMOUYUBOU U CUHXPOHHOU
KOMMYHUKQYUU C KAUEHMOM, a makxce 3ggpekmusHoe ynpasjieHue ducmpubyyuell 4epe3
yugposwvle n1amg@opMbl CMAHOBUMCS 00HUM U3 8ANCHEWUX cmpame2uyeckux HanpasaeHull.
Ha ocHose aHauza meopemu4eckux UCMO4YHUKO8 onpede/ieHbl K/aKYesble KOMNOHEeHMbl Modeau
omnichannel, eé npeumywecmea u o2paHu4eHusi, d makxice 0cob6eHHOcmu npumeHeHusi 8 B2B-
koHmekcme. IlosyveHHble pe3yabmamoel CAyHam 6a#CHOU meopemuyeckoll 0CHOB80U 045
npakmu4eckoz2o eHedpeHust 0aHHOU cmpamezuul.

Kawueewvie caoea: omnichannel mapkemune, BZ2B-ducmpu6byyus, 6bimosasi Xumus,
KAUEHMCKUU onblm, cmpameau4eckoe ynpasieHue.

Kirish
Zamonaviy iqtisodiy munosabat-
lar va texnologik rivojlanish marketing

sohasida tagsimot tizimlarini takomil-
lashtirish nafaqat bozordagi raqobat-
bardoshlikni ta’minlash, balki

strategiyalariga yangi shakl va mazmun
berib bormoqda. Aynigsa, sanoatning
yirik va muhim tarmoglaridan biri
bo‘lgan maishiy kimyo mahsulotlari

xaridorga sifatli, tez va qulay xizmat
ko‘rsatish imkonini yaratadi. Shu
jihatdan qaralganda, ko‘p kanalli
(omnichannel) marketing yondashuvi
bugungi kunda sanoat va xizmat
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ko‘rsatish sohalarida strategik ustuvor-
lik kasb etmoqda.

Bozor sharoitlari kundan kunga
murakkablashib borayotgan hozirgi
vaqtda xaridorlar - xususan B2B
segmentidagi xaridorlar - mahsulotni
ganday sotib olishdan tortib, gayerdan
axborot olish va qayerda xizmat
ko‘rsatishdan mamnun qolishigacha
bo‘lgan butun jarayon bo‘yicha aniq va
izchil yechim kutishadi. Bu esa
korxonalardan doimiy yangilanadigan,
texnologik va kommunikatsion
jihatdan muvofiglashtirilgan, xaridorga
yo‘naltirilgan tizimlar yaratishni talab
qiladi. Aynan omnichannel marketing

modeli shu ehtiyojlarga  javob
beradigan, real vaqtli aloqa, logistika va
xizmat kanallarini birlashtirgan

yondashuv sifatida paydo bo‘ldi.

B2B segmentda bu yondashuv-
ning qo‘llanishi o‘ziga xosliklarga ega.
Maishiy kimyo mahsulotlari - xususan
gigiyenik vositalar, tozalovchi kimyoviy
modda va uy-rozg‘or mahsulotlari -
odatda ommaviy xarid qilinadi, lekin
xaridga bo‘lgan talab doimiy, muayyan

standartlarga bogliq va logistika
jihatidan  aniqlikni  talab  qiladi.
Shunday sharoitda kompaniyaning

mijoz bilan bir nechta kanalda bir
vaqtda, barqaror va sinxron tarzda
ishlashi nafaqat afzallik, balki zaruratga
aylanmoqda.

Shuningdek, omnichannel yonda-
shuv faqatgina marketing yoki savdo
vositasi emas. U kompaniyaning
mijozga nisbatan yondashuvi, ichki
resurslarni ganday boshqgarayotgani va
innovatsion  qobiliyatining amaliy
ifodasidir. Shuning wuchun, wushbu
mavzuni o‘rganish nafaqat nazariy,

balki amaliy jihatdan ham dolzarb
bo‘lib, B2B sektorida faoliyat
yuritayotgan maishiy kimyo
korxonalari uchun strategik qarorlar
gabul qilishda asosli yo‘nalish sifatida
xizmat qilishi mumkin.

Ushbu tadqiqot aynan shu ehtiyoj
va sharoitlardan kelib chiqib, maishiy
kimyo mahsulotlarini B2B shaklida
tagsimlashda omnichannel marketing
strategiyasining o‘rni, imkoniyatlari va

samaradorligini chuqur o‘rganishga
garatilgan.

Adabiyotlar sharhi

Ko‘p kanalli marketing

konsepsiyasi marketing nazariyasida
ilk bor cross-channel va multichannel
yondashuvlardan farglanib chiqqan
holda rivojlandi. U nafaqat bir nechta
kanal mavjudligini, balki bu
kanallarning uzluksiz,
muvofiglashtirilgan va yagona mijoz
tajribasini yaratish imkonini beradi
[2][18]. Kotler va Keller (2016)
omnichannel marketingni zamonaviy
marketing garorlarining integral gismi
sifatida ko‘rib chigib, uni mijoz
ehtiyojlarini  har qganday aloqa
nuqtasida qondira oladigan yondashuv
sifatida ta’riflaydi [9].

Palmatier va hamkorlari (2020)
esa bu strategiyani kanal
boshqgaruvining yangi bosqichi sifatida
talqin qilib, korxona ichidagi barcha
aloqa, logistika va sotuv nuqtalarini
yagona ekotizimga aylantirish
zaruratini ta’kidlaydi [13]. Ushbu
konsepsiyaning nazariy negizini tahlil
gilishda Beck va Rygl (2015)
tomonidan taklif etilgan ko‘p kanalli
chakana savdoning tasnifi muhim
ahamiyatga ega bo‘lib, unda cross-,

18-aprel, 2025



MANAGEMENT
AND ECONOMICS

@ SCIENTIFIC RESEARCH

JOURNAL

Management And Economics Scientific Research Journal
https://tmijournals.ndc-agency.uz

multi- va omni-channel modellar
o‘rtasidagi  asosiy = farglar  aniq
ko‘rsatilgan [2].

Ko‘p kanalli strategiyalar B2C
sohasida keng qo‘llanilgan bo‘lsa-da,
B2B kontekstda u o'ziga xos
yondashuvlarni talab qiladi. Verhoef et
al. (2015) omnichannel strategiyaning
B2B tizimlaridagi roli va
murakkabligini tan olgan holda, xarid
qarorlarini qabul qilishda ishtirok
etadigan manfaatdor tomonlar soni
ko‘pligi sababli, har bir aloqa kanali
sinxronlashtirilishi lozimligini ta’kid-
laydi [18].

Ketola (2023) oz ishida B2B
kompaniyalarda mijoz yo‘lining
ragamli transformatsiyalarga mos
shakllanishini chuqur tahlil giladi [8].
Bu esa tahlil bo‘limida ko‘rilganidek,
strategiyaning texnologik
komponentlariga urg‘u berishni
asoslaydi. Babanina (2016) tomonidan
olib borilgan holat tahlili esa Yevropa
bozoriga kirish uchun ishlab chiqilgan
B2B marketing strategiyalarida
kanallararo moslik qganday amalga
oshirilayotganini ko‘rsatadi [17].

Shu bilan birga, Rivero Gutiérrez
va Samino Garcia (2020) Delphi
metodiga tayangan holda sog'ligni
saqlash sektorida omnichannel
strategiyani modellashtirishga harakat
gilgan. Bu tadqiqot B2B sektoridagi
maxsus holatlarda strategiyani ganday
moslashtirish mumkinligini ko‘rsatadi
[14].

Omnichannel
maishiy kimyo
tagsimotidagi  ahamiyati  alohida
o‘rganishga loyigq. Bu segmentda
mahsulotlar tez aylanuvchan, tez

marketingning
mahsulotlari

yetkazilishi lozim va mijoz uchun
barqaror xizmat sifati muhim
hisoblanadi. Kabir (2024) tomonidan
olib borilgan tadqiqot aynan maishiy
tovarlar sektorida omnichannel
yondashuv mijoz sadoqatiga qanday
ta’sir qilishini amaliy misollar bilan
ko‘rsatadi [6].

Budiwan (2022, 2023)
tomonidan olib borilgan ketma-ket
tadgiqotlar omnichannel platformani
ishlab chigishda xizmat sifati, aloqa

interfeysi  va  yetkazib berish
muddatining o‘rni muhimligini
ta’kidlaydi  [3][4]. Bu esa tahlil
bo‘limida keltirilgan afzalliklar

grafikasi bilan bevosita bog'liq.

Zumstein va boshqalar (2022)
esa real kompaniyalar ishtirokidagi
katta hajmdagi tadqiqot orqali
omnichannel xizmatlarning digital
commerce’dagi samaradorligini
asoslab bergan. Ushbu ish omnichannel
strategiyaning empirik tahlilini
beruvchi noyob manbalardan biridir
[20].

Strategiyani muvaffaqiyatli
amalga oshirishda raqamli
infratuzilma, texnologik platformalar
va real vaqtli axborot oqimi hal qiluvchi
ahamiyatga ega. Li et al. (2015)
omnichannel tizimlarning e-commerce
va supply chain bilan
konvergensiyasini texnologik jihatdan
asoslab beradi. Ular sensorli muhit,

katta hajmdagi ma’lumotlar va
integratsiyalashgan raqamli
platformalarni samarali strategiya

tayanchiga aylantiradi [11].

Shu bilan birga, adabiyotlarda
omnichannel strategiyani joriy qgilishda
yuzaga keladigan muammolar -
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texnologik murakkablik, kanal
ziddiyatlari va investitsion talablar -
bir necha tadgiqotlarda ko‘rsatilgan.

Jumladan, Tamilia (2019)
distribyutsiya kanallari tarixiy
taraqqgiyotini  tahlil gilar  ekan,

zamonaviy tizimlarda marketingning
logistika, IT va mijoz bilan aloqga
funksiyalari bilan bog‘lanishini asoslab
beradi [16].

Shuningdek, Syhyda et al. (2022)
marketing  taqsimot  siyosatining
zamonaviy  shakllanishi, tashkilot
resurslaridan foydalanish va xaridor
bilan bargaror aloqa usullarini
aniqlashda ko‘p kanalli strategiyani hal
qiluvchi vosita deb e’tirof etgan [15].

Metodologiya

Ushbu tadqiqotda maishiy kimyo
mahsulotlarini B2B shaklida tagsim-
lashda kop kanalli (omnichannel)
marketing strategiyasining ahamiyatini
aniqglash uchun nazariy-analitik
yondashuv qo‘llanildi. Bunda asosiy
metod sifatida strukturaviy adabiyotlar
sharhi (systematic literature review)

tanlandi. Magsad - mavjud ilmiy
manbalar asosida omnichannel
modelning asosiy komponentlarini

aniqglash, ularning B2B kontekstidagi
roli va sektor xususiyatlariga mos
ravishda qganday ishlashini tahlil
qilishdan iborat.

Tanlangan 20 dan ortiq magqola,
darslik va amaliy tadqgiqotlar 2010-
2024 yillar oralig'ida chop etilgan
bo‘lib, wularning aksariyati yuqori

impakt-faktorga ega jurnallarda e’lon
gilingan. Adabiyotlar tanlashda ular-
ning dolzarbligi, B2ZB va omnichannel

marketingga  doir  yondashuvlari,
shuningdek ularning strategik va
texnologik  tushunchalarni ganday

yoritgani mezon sifatida olingan.

Ma'lumotlar  tematik  tahlil
(thematic analysis) asosida kodlandi.
Har bir manbada uchraydigan takroriy
tushunchalar, strategik model element-
lari va sektorlararo farglanishlar
asosida  strukturalashtirildi. Tahlil
natijalari grafik, diagramma va jadval
ko‘rinishida ifodalandi. Bu yondashuv
real empirik ma’lumotlarsiz ham
nazariy asosda chuqur tahlilni amalga
oshirish imkonini berdi va keyingi
natijaviy xulosalarning shakllanishiga
ilmiy asos bo‘ldi.

Tahlil va natijalar

Tahlil natijalari shuni ko‘rsatdiki,
omnichannel strategiyaning asosiy
tarkibiy qismlari B2B distribyutsiya
tizimining funksional ishlashida hal
qiluvchi ahamiyatga ega. Jumladan,
kanal integratsiyasi xaridor uchun
yagona, to‘lig va moslashtirilgan tajriba
yaratish  imkonini beradi. Mijoz
markazlilik esa korxonaning strategik
yo‘nalishlarini to‘g‘ridan-to‘g'ri iste’-
molchi  ehtiyojlariga  yo‘naltirishni
ta’'minlaydi. Texnologik platformalar va
ma’lumot tahlili esa bu tizimlarni real
vaqtda boshqgarish imkonini beradi

[51[81[13].
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Kanal integratsiyasi Mijoz markazlilik

Texnologik platforma Ma’lumot tahlili

1-rasm. B2B bozorida omnichannel strategiyaning asosiy komponentlari
[21]

1-rasmdan ko‘rinadiki, eng katta
e’tibor aynan kanallarni yagona tizimga
birlashtirish (85%) va  mijoz
ehtiyojlariga asoslangan qarorlar qabul
qilish (80%) jarayonlariga qaratilgan.
Bu esa  strategiyaning  doimiy
moslashuvchanlikda ishlashini
ta'minlaydi [9][13][18].

Omnichannel marketing konsep-
siyasi an’anaviy cross-channel yonda-
shuvdan farqli ravishda har bir
kanalning nafagat mavjud bo‘lishini,
balki wular o‘rtasida sinxronlik va
izchillikni talab etadi. Bu ayniqsa B2B
segmentda muhimdir, chunki xarid
qilish garorlari ko‘p bosqichli va texnik
jihatdan murakkabdir. B2B xaridorlari
odatda  xarid  qilishdan  oldin
mahsulotni bir nechta manbalarda
solishtiradi, texnik hujjatlarni ko‘radi
va savdo vakillari bilan boglanadi. Shu

bois har bir aloqa nuqtasi (touchpoint)
bir-birini to‘ldiruvchi va mantigan mos
bo‘lishi kerak [2][8][20].

Ketola (2023) tomonidan olib
borilgan tadgiqotda B2B kompa-
niyalarda omnichannel tizimni joriy
etish mijoz yo‘lini optimallashtirishga
va yetkazib berishdagi wuzilishlarni
kamaytirishga olib kelgani aniglangan
[8]. Bundan tashgari, Zumstein va
hamkorlar (2022) tomonidan olib
borilgan keng miqyosli tahlil (625
kompaniya ishtirokida) omnichannel
yondashuv savdo samaradorligi va
xaridor sadoqatini sezilarli oshirishini
isbotlaydi [20].
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Maishiy kimyo mahsulotlari - bu
tez aylanuvchan, gigiyenik talablar
yuqori va yetkazib berishda
kechikishga toqat qilmaydigan

Axborot anigligi
Xizmat sifati
Mijoz sadoqati

Buyurtma tezligi

0% 20% 40%

Baholash (%)

mahsulotlar turkumi hisoblanadi. Shu
sababli bu sohada omnichannel
strategiyani qo‘llash mijozga qiymat
yetkazishda hal giluvchi rol o‘ynaydi.

60% 80% 100%

2-rasm. Maishiy kimyo sektorida omnichannel strategiyaning amaliy
afzalliklari [22]

2-rasm asosida shuni ta’kidlash
mumkin: buyurtma bajarish tezligi
(90%) va mijoz sadogati (85%)
omnichannel yondashuv yordamida
eng samarali ko‘rsatkichlarga erishgan.
Bu esa maishiy kimyo sohasida ragamli
transformatsiyani joriy etishda asosiy
yo‘nalishlar sifatida qaralishi lozim

[6]1[3]-

Ko‘p kanalli marketing
strategiyasining afzalliklari bilan birga,
uni joriy qilishda texnik, tashkiliy va
investitsion muammolar yuzaga keladi.
Quyidagi jadvalda omnichannel
tizimning asosiy foydalari va ehtimoliy
muammolari umumlashtirilgan:

1-jadval.
Omnichannel strategiyasining afzalliklari va muammolari
Asosiy elementlar Foyda Muammo
Mijoz tajribasining yaxshilanishi v
Kanal sinxronligi v
Savdo samaradorligi v
Axborot shaffofligi v
Texnologik murakkablik v
Kanal ziddiyatlari v
Investitsiya talabi v
Tahlildan Kkelib chiqib, omni- qadriyatini oshirsa-da, uni muvaf-
channel strategiya umumiy xaridor faqiyatli joriy qilish uchun zarur

bo‘lgan

texnologik yechimlar va
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moliyaviy sarmoyalar har qanday
kompaniya uchun oson amalga
oshiriladigan jarayon emas. Aynigsa,
mavjud kanallar o‘rtasidagi ziddiyatlar

yoki raqamli platformalarni
sinxronlashtirishdagi qiyinchiliklar
kompaniya samaradorligiga salbiy

ta’sir ko‘rsatishi mumkin [1][11][15].
Nazariy va amaliy manbalarga,
shuningdek, vizual vositalar orqali
amalga oshirilgan tahlillarga asoslanib
xulosa qilish mumkinki, omnichannel
strategiyasi - aynigsa B2B kontekstda
va maishiy Kkimyo sanoatida -
kompaniya ragobatbardoshligini
oshirish, xaridor sadoqatini mustah-
kamlash va tagsimot tizimini samarali
boshgarish imkonini beradi. Har bir
kanalning o‘zaro sinxronligi, raqamli

transformatsiyalarga tayyorlik va
strategik moslashuvchanlik bu
modelning muvaffaqiyat kaliti

hisoblanadi[6][9][13][20].
Xulosa va takliflar
Ushbu tadgiqotda o‘rganilgan

ilmiy manbalar va tahlillar shuni
ko‘rsatdiki, ko‘p kanalli marketing
strategiyasi maishiy kimyo
mahsulotlarini B2B shaklida

tagsimlashda samarali natija beruvchi
strategik yondashuv hisoblanadi. Tahlil
etilgan nazariy modellar va amaliy
tajribalar  omnichannel tizimining
afzalliklarini ochib berdi: bir tomondan
u mijozga qulay, tezkor wva
sinxronlashtirilgan xizmat ko‘rsatish
imkonini yaratsa, ikkinchi tomondan
kompaniyaga logistika jarayonlarini
muvofiglashtirish,

raqobatbardoshlikni oshirish va mijoz
bilan uzoq muddatli alogani
mustahkamlash imkonini beradi.
Strategiyani ishlab chiqishda
kanallararo muvofiqglik, texnologik
integratsiya, mijoz tajribasiga
yo‘naltirilganlik va real vaqtli axborot
ogimi eng muhim elementlar bo‘lib
chigdi. Aynigsa maishiy kimyo kabi tez
aylanuvchi tovarlar bozorida buyurtma
tezligi, xizmat sifati va axborot aniqligi
korxonaning bozordagi obro‘siga
bevosita ta’sir ko‘rsatadi. Ushbu sektor
uchun raqgamli kanallarni bir-biriga

uyg‘unlashtirib ishlash tizimi
samaradorlik va ishonchlilikni
oshiradi.

Shuni hisobga olgan holda,
kompaniyalar quyidagi amaliy

choralarni ko‘rib chigishlari mumkin:
mavjud distribyutsiya tizimini raqamli
texnologiyalar bilan to‘ldirish, har bir

kanalni yagona platformaga
sinxronlashtirish, mijoz bilan aloqa
jarayonida individual yondashuvni

ta’'minlash vaichki xodimlar malakasini
oshirish orqali strategiyani barqaror
boshqgarish. Bu yondashuv orqali
nafagat savdo hajmi, balki brend
sadogati va bozor pozitsiyasi ham
kuchayadi.

Omnichannel marketing modeli
— aynigsa B2B formatda faoliyat
yurituvchi maishiy kimyo
kompaniyalari uchun raqamli asr
talablariga javob beruvchi va ragobatga
chidamli strategik yo‘nalish sifatida
garalishi mumkin.
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