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B2b: Elektron Savdo Kontekstidagi Ta’riflar Va Tushunchalar
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Annotatsiya: Ushbu magola asosiy funktsiyalarni hisobga olgan holda turli xil B2B belgilarini
va ularning turli olimlar tomonidan tegishli ta'riflarini o'rganadi. Adabiyotlarni tahlil gilish va asosiy
kontseptsiyalarni tagqoslash kabi usullardan foydalangan holda, tadgiqot asosiy ta'riflar bir xil bo'lsa-
da, barcha B2B tijorat sektorlari uchun universal ta'rif etishmayapti degan xulosaga keldi. Keng
gamrovli ta'rif taklif etiladi.

Kalit so‘zlar: Elektron tijorat, B2B strategiyalari, Firmalararo hamkorlik, B2B bozori,
Kompaniyalararo munosabatlar, B2B tushunchalari.

Ishbilarmonlik dunyosida o'sib borayotgan ragobat sharoitida kompaniyalarning rivojlanish
strategiyasini yangilash va ularning faoliyatini tashkil etish va mahsulotni ilgari surishda boshgaruv
yondashuvlarini o'zgartirish mavzusi tobora dolzarb bo'lib bormoqda. So'nggi yillarda global elektron
tijorat sanoati ta'sirchan o'sishni kuzatdi. Ushbu tadgigotning asosiy magsadi B2B ning keng gamrovli
ta'rifini tushuntirish va uning bozordagi kompaniyalararo o'zaro munosabatlarga chuqur ta'sirini
o'rganishdir. Asosiy gipoteza shuni ko'rsatadiki, B2B ta'rifi bozorning turli segmentlaridan oshib
ketadigan umumiy funktsiyalarni gamrab oladi va B2B ning yagona va har tomonlama tasviri
zarurligini ta'kidlaydi.

Ushbu mavzuning dolzarbligi kompaniyalararo munosabatlar B2B sohasida o'ynaydigan muhim rol
bilan ta'kidlanadi, bu yerda ular bozorni muvaffaqgiyatli ilgari surish uchun asos bo'lib turadi. Shunisi
e'tiborga loyigki, doimiy rivojlanib borayotgan iqtisodiy landshaftda korporativ munosabatlar doimiy
ravishda hukumat va siyosiy qoidalarga rioya gilish uchun moslashishi kerak.

B2B marketingining hozirgi ta'rifi sanoat marketingining oldingi kontseptsiyasi bilan solishtirganda
keng ko'lamli faoliyat turlarini o'z ichiga oladi, u bir korxonadan boshqgasiga mashina va asboblarni
sotish bilan cheklangan, ammo, ushbu bozorda mahulotlar va xizmatlarning turlari borgan sari ortib
bormoqda.

Biznesdan iste'molchiga elektron tijorat Internet orqgali korxonalar va iste'molchilar o'rtasida mahsulot,
xizmatlar yoki ma'lumot almashish, Biznesdan biznesga esa Internet orqgali korxonalar o'rtasida
mahsulot, xizmatlar yoki ma'lumotlar almashinuvi sifatida ta'riflanadi. Tadgiqot natijalari 1-jadvalda
to’liq keltirilgan.

B2B o'rtasidagi asosiy farg boshga firmalar bilan o'zaro alogada bo'lganligi sababli, firmalararo o'zaro
ta'sirga asoslangan omillarni hisobga olish muhimdir. Mualliflar biz tanlagan adabiyotlardan chigarib
tashlaydigan omillarga murojaat qilish kerak. Tadbirkorlar uyushmasi doirasida hamkorlik giluvchi
firmalar o'rtasidagi o'zaro munosabatlarning intensivligiga ta'sir giluvchi asosiy omillar quyidagilardir:

B2B bozorlarida marketingdan foydalanishga ta’sir qiluvchi omillar (1-rasm).

! Urganch davlat universiteti Ijtimoiy-igtisodiy fanlar fakulteti Turizm kafedrasi stajor-o‘qituvchisi


http://journalseeker.researchbib.com/view/issn/2544-980X

Korxonalararo munosabatlar
turlari

B2B bozorida

Miasto Przysztosci
Kielce 2024

Hamkorlikda
psixologik moslik

Qo’shma loyihalardag
mvestitsiyalrning
mavjudligi

m—

Munosabatlar sikli

ko’rsatib beruvchi

kichik biznes
subyektlari va
hamkorlik
qiluvchi
Hetmkorl fu‘lma larmln g firmalar
o'zaro jozibadorlik ::
darajasi o’rtasidagi
munosabatlar
intensivligiga
ta’sir qiluvchi
Zamonaviy _
kamunikatsiyalarni qo’llash <: omillar
ko’lami

Yugoridagi rasmdan foydalanib, B2B bozorlarida kichik biznes subyektlari va hamkorlik giluvchi
firmalar o’rtasidagi munosabatlar intensivligiga ta’sir qiluvchi omillar o’rtasida muhimlik darajasini
ko’rsatkichlarni ko’rishimiz mumkin. Korxonalararo munosabatlar turilarini
belgilashda, tomonlarning talabidan kelib chiggan holda munosabatlar shakllantiriladi. Munosabatlar
sikli esa, ma’lum davr mobaynida ko’p yillardan beri shartnoma yoki kelishuvga ega bo’lib ishlab
kelayotgan korxonalar o’rtasidagi oldi sotdi jarayonlarni shakllantiradi.

B2B kontseptsiyasining ta'riflarini taggoslash, shuningdek, kontseptsiyani talqgin gilishning
afzalliklari va kamchiliklari (1-jadval)
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Asosiy korxonada ishlab chigarilgan yakuniy iste'molga tayyor mahsulotni ishlab chigarish bo'yicha
shartnoma munosabatlari bilan o'zaro bog'langan gorizontal integratsiyalashgan firmalar sxemasiga
ko'ra. Integratsiya alogalari mahsulotlarni ishlab chigarish va sotish jarayonida firmalarning o'zaro
ta'siriga asoslanadi va shu bilan ma'lum bir mahsulotga "bog'langan” firmalarning butun majmuasi
uchun ragobatdosh ustunlikni shakllantiradi.

Firmalararo o'zaro hamkorlik umuman davlat tomonidan tartibga solishning, xususan, ragobat
siyosatining bevosita natijasidir. A. T. Yusupovaning fikricha, kompaniyalararo tarmoglar ko'plab
sanoat bozorlarida sodir bo'layotgan integratsiya jarayonlarining natijasidir[6].

Tadgiqot natijalariga asoslanib, kompaniyalararo o'zaro ta'sirlar B2B kontekstida mualliflar tomonidan
tez-tez ta'kidlangan ustun jihat ekanligini ta'kidlash mumkin. Ushbu kuzatishdan ishonch bilan xulosa
gilish mumkinki, B2B asosan kompaniyalararo munosabatlarni tashkil etadi, uning natijasi tijorat
bitimidir[7].

Yugqoridagi nazariy ta’riflardan kelib chigqan holda elektron savdoda B2B marketingdan
foydalanishning ahamiyati muhim. Ishlab chiqaruvchilar, distribyutorlar yoki xizmat ko’rsatuvchi
provayderlar har ganday turdagi biznes-sotuvchilar internet va elektron aloglarni biznes marketing
strategiyasining asosiy qismiga aylangan. Korxonalar o’z maqsadlarini ishlab chiqish jarayonida
internet orgali sotuv jarayonlarini amalga oshirish bugungi kunning asosiy talabi hisoblanadi. B2B
jarayonidan raqamli marketingda foydalanish mijozlar bilan yaxshi aloqada bo’lish imkoniyatini
yaratadi va sifat uyg’unligini taminlab beradi.
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