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MAISHIY KIMYO TOVARLARI B2B 
SEGMENTIDA OMNICHANNEL MARKETING 

STRATEGIYALARINING QOʻLLANISHI
Roʻziyeva Farzonа Komiljon qizi

TDIU, Marketing kafedrasi tayanch doktoranti
e-mail: ruzievafarzona@yandex.ru

Annotatsiya: Ushbu tadqiqotda maishiy kimyo tovarlari B2B segmentida omnichannel marketing 
strategiyalarining qoʻllanishi konseptual tahlil asosida oʻrganildi. Ilmiy adabiyotlar, nazariy modellar 
va grafik tahlillar orqali omnichannel strategiyaning asosiy komponentlari – kanallar integratsiyasi, 
mijoz tajribasi, logistika va texnologik infratuzilma – tizimlashtirildi. Tahlillar omnichannel 
yondashuvning xizmat sifati, brend sodiqligi va operatsion samaradorlikka taʼsirini tasdiqladi. 
Natijalar ushbu modelning maishiy kimyo sanoatida raqobatbardosh yechim sifatida qoʻllanishini 
asoslaydi.

Kalit so‘zlar: omnichannel marketing, B2B strategiya, maishiy kimyo, kanal integratsiyasi, mijoz 
tajribasi, logistika, raqamli transformatsiya.

Abstract: This study explores the application of omnichannel marketing strategies in the B2B 
segment of household chemical products. Based on conceptual analysis, the research identifies 
and structures key components such as channel integration, customer experience, logistics, and 
technological infrastructure. Through the synthesis of academic literature, theoretical models, and 
visual data representations, the findings confirm the effectiveness of the omnichannel approach 
in enhancing service quality, brand loyalty, and operational efficiency. The results support the 
applicability of this model as a competitive solution in the household chemical industry.

Keywords: omnichannel marketing, B2B strategy, household chemicals, channel integration, 
customer experience, logistics, digital transformation.

Аннотация: В настоящем исследовании рассматривается применение омниканальной 
маркетинговой стратегии в B2B-сегменте товаров бытовой химии. На основе концептуального 
анализа выявлены и систематизированы ключевые компоненты: интеграция каналов, 
клиентский опыт, логистика и технологическая инфраструктура. Анализ научных источников, 
теоретических моделей и визуальных данных подтвердил эффективность омниканального 
подхода в повышении качества обслуживания, лояльности к бренду и операционной 
эффективности. Результаты обосновывают применимость данной модели в качестве 
конкурентного решения в отрасли бытовой химии.

Ключевые слова: oмниканальный маркетинг, B2B-стратегия, бытовая химия, интеграция 
каналов, клиентский опыт, логистика, цифровая трансформация.

K I R I S H
Raqamli texnologiyalar asosida shakllangan marketing yondashuvlari B2B segmentda 

faoliyat yuritayotgan korxonalar uchun muhim strategik omillardan biriga aylangan. Maishiy kimyo 
mahsulotlarini yetkazib berish, xarid qilish va taqdim etish jarayonlarining murakkabligi, bu sohada 
marketingning moslashuvchan, koʻp kanalli va sinxron tizimga asoslangan boʻlishini talab etmoqda. 
Ushbu mahsulotlar oʻz xarakteri boʻyicha tez aylanuvchi, xavfsizlik talablari yuqori, muntazam 
foydalaniladigan va keng auditoriyaga moʻljallangan tovarlar sirasiga kiradi. Bunday sharoitda 
anʼanaviy marketing strategiyalari yetarli emasligi amaliyotda koʻzga tashlanmoqda.
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Omnichannel marketing strategiyasi korxonalarga turli aloqa va savdo kanallarini yagona 
tizimda integratsiyalash imkonini beradi. Bu model barcha kanallar boʻylab barqaror va yagona mijoz 
tajribasini yaratadi hamda maʼlumot almashinuvi va operatsion boshqaruvda sinxronlikni taʼminlaydi. 
Ilmiy adabiyotlarda omnichannel yondashuv mijozga yoʻnaltirilganlik, texnologik uygʻunlik va 
raqamli transformatsiya imkoniyatlari bilan tavsiflanadi [22]. Ayniqsa, B2B sohasida xarid siklining 
murakkabligi, koʻp bosqichli qaror qabul qilish mexanizmlari va logistika infratuzilmasi omnichannel 
modelni joriy etishni zarur qiladi.

Kimyo sanoatida mahsulotlar distribyutorlar, agentliklar, raqamli platformalar va boshqa 
vositachilar orqali xaridorlarga yetkaziladi. Har bir kanal alohida boshqariladigan multichannel 
modelda bu jarayonlar koordinatsiyasining yetishmasligi xizmat sifati va mijoz qoniqishiga salbiy 
taʼsir koʻrsatishi mumkin. Omnichannel strategiyasi esa barcha aloqa nuqtalarida yagona xizmat 
ohangini, shaxsiylashtirilgan yondashuvni va funksional birlikni taʼminlaydi.

Ilmiy tadqiqotlarda omnichannel model logistika samaradorligini oshirish, xizmat koʻrsatish 
tezligini yaxshilash, va marketing faoliyatini raqamlashtirish orqali xarid jarayonlarini soddalashtirishi 
isbotlangan [10][13][23]. Aynan shu omillar uni maishiy kimyo sanoatida qoʻllash uchun maqbul 
yechimga aylantiradi.

Mazkur tadqiqotda maishiy kimyo mahsulotlari B2B segmenti kontekstida omnichannel marketing 
strategiyasining nazariy asoslari, amaliy qoʻllanish yoʻnalishlari va asosiy tarkibiy elementlari tahlil 
qilinadi. Tahlilga integratsiyalashgan marketing kommunikatsiyasi, texnologik platformalar, taqsimot 
tizimi va mijoz tajribasi kabi omillar asos qilib olinadi.

A D A B I Y O T L A R  S H A R H I
Omnichannel marketing strategiyasi bugungi kunda B2B segmentda, ayniqsa yuqori raqobatli va 

kompleks logistikaga ega sohalarda, afzalliklar manbai sifatida tan olinmoqda. Ilmiy adabiyotlarda bu 
yondashuvning shakllanishi, rivojlanishi va amaliy qoʻllanilishi keng tahlil qilingan.

Verhoef et al. (2015) tomonidan asoslab berilgan konsepsiyada omnichannel marketing strategiyasi 
multichannel tizimdan farqli oʻlaroq, barcha mijozga yoʻnaltirilgan kanallarni yagona sinxron tizimda 
boshqarishga qaratiladi. Bu strategiyaning asosi – mijoz tajribasining izchilligini taʼminlashdir [22]. 
Jocevski et al. (2019) esa bu yondashuvning biznes-model asosidagi transformatsiyasini bosqichma-
bosqich tahlil qiladi. Ular omnichannelga oʻtish uchun texnologik, tashkiliy va marketing jarayonlarida 
chuqur oʻzgarishlar zarurligini taʼkidlaydilar [10].

Omnichannel strategiyaning B2B sektorida qoʻllanilishi toʻgʻrisida ham keng koʻlamli tadqiqotlar 
mavjud. Hsia et al. (2020) mijoz ishtirokining darajasi va shaxsiylashtirilgan tajribaning xarid qaroriga 
taʼsirini koʻrsatadi. Tadqiqot omnichannel tizimda mijozning barcha kanal orqali silliq harakatlanishi 
uning sodiqligini kuchaytirishini tasdiqlaydi [8]. Shunga oʻxshash holat Ryan va Silvanto (2013) 
tomonidan Sigma-Aldrich misolida tasdiqlangan: brend imiji va uzoq muddatli aloqalarni 
mustahkamlash omnichannel yondashuv orqali erishilgan [3].

Tadqiqotlar shuningdek, omnichannel strategiyaning muvaffaqiyati uchun tashkiliy infratuzilma 
va logistika tizimining holati muhimligini koʻrsatmoqda. Weiland (2016) omnichannel logistikasi 
yordamida yetkazib berish tezligi, zahira boshqaruvi va xarajat optimallashtirilishini tahlil qiladi [23]. 
Chuang et al. (2011) esa kimyo sanoatida bu tizimlarning “Balanced Scorecard” orqali baholanishi 
mumkinligini asoslab beradi [3].

Coughlan va Dent tomonidan ishlab chiqilgan klassik marketing kanallari modellari omnichannel 
strategiyaning ichki tuzilmasini tushunishda asosiy manba hisoblanadi. Bu modellarda agent, 
distribyutor, savdo vakili va raqamli kanallar oʻrtasidagi rollar aniq belgilanadi va ularning oʻzaro 
aloqalari ommaviylashtirilgan [4][5]. Lehrer & Trenz (2022) esa ushbu tizimni toʻliq sinxronlashtirishni 
“omnichannel biznes modeli” doirasida tahlil qilib, texnologik integratsiya, foydalanuvchi interfeysi va 
strategik boshqaruvni muhim deb biladi [13].

Saragih & Ahmed (2021) Hindistonda kichik doʻkonlar (nanostores) uchun ishlab chiqilgan 
e-B2B taqsimot modeli orqali omnichannel strategiyani aniq amaliy holatda tasvirlaydi [5]. Bu tajriba 
Oʻzbekiston sharoitiga ham yaqin boʻlib, kichik chakana xaridorlar bilan ishlovchi B2B korxonalar 
uchun muhim model hisoblanadi.
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Yuqoridagi adabiyotlar B2B marketing muhitida omnichannel strategiyaning asosiy toʻrtta 
oʻqi – kanallar integratsiyasi, mijoz tajribasi, logistika va texnologik qoʻllab-quvvatlash – atrofida 
shakllanishini koʻrsatadi. Bu yondashuvlar “Tahlil va natijalar” boʻlimida sxemalar, diagrammalar va 
jadval orqali chuqurlashtirildi hamda metodologiyada nazariy asos sifatida tizimlashtirildi.

M E T O D O L O G I YA 
Ushbu tadqiqotda maishiy kimyo tovarlari B2B segmentida omnichannel marketing 

strategiyalarining qoʻllanishi kontseptual asosda oʻrganildi. Yondashuv sifatida kvalitativ (sifat 
jihatdan) tahliliy metod tanlandi. Asosiy eʼtibor ilgari chop etilgan ilmiy maqolalar, nazariy modellar va 
soha tahlillariga qaratildi.

Metodologik yondashuv, birinchidan, omnichannel strategiyaning nazariy asoslarini (Verhoef va 
Jocevski modellariga tayanib [22][10]), ikkinchidan, strategik komponentlar (kanallar integratsiyasi, 
mijoz tajribasi, logistika va texnologiya) oʻrtasidagi oʻzaro bogʻliqlikni aniqlashga qaratilgan. 
Uchinchidan, bu strategiyaning maishiy kimyo mahsulotlarining B2B muhitida qanday ishlashini 
amaliy modellar orqali talqin qilishga xizmat qildi.

Maʼlumotlar 2011–2024 yillar oraligʻida chop etilgan 23 ta ishonchli ilmiy manbadan (ilmiy 
maqolalar, dissertatsiyalar va xalqaro hisobotlar) toʻplandi. Ulardan [3][4][5][10][13][22][23] raqamli 
transformatsiya, brend sodiqligi, taqsimot tizimi va kommunikatsiya samaradorligi boʻyicha asosiy 
tahlillarni tashkil etdi.

Tahliliy jarayonda har bir manba asosida tanlangan konseptlar – kanal integratsiyasi, mijoz 
tajribasi, texnologik platformalar va logistika modellar – matn asosida tizimlashtirildi va “Tahlil va 
natijalar” boʻlimida jadval, diagramma hamda sxemalar orqali asoslandi.

Shu tariqa, metodologik yondashuv mavjud ilmiy yondashuvlarni tahlil qilish, ularni B2B kimyo 
sohasi kontekstida moslashtirish va ularning oʻzaro bogʻliqligini aniqlashga qaratildi. Bu yondashuv 
tadqiqotning nazariy barqarorligi va amaliy asoslarini mustahkamladi.

T A H L I L  V A  N A T I J A L A R
Omnichannel marketing strategiyasi B2B muhitda, ayniqsa maishiy kimyo tovarlari kabi tez 

aylanadigan mahsulotlar sektorida, katta oʻzgarishlarga sabab boʻlmoqda. Bunday strategiya orqali 
korxonalar mijozlarga turli aloqa nuqtalari orqali uzviy, moslashtirilgan va silliq xizmat koʻrsatish 
imkoniyatiga ega boʻlmoqda. Bu esa raqobatbardoshlikni taʼminlashda hal qiluvchi omil sifatida 
namoyon boʻlmoqda. Quyida ushbu yondashuvning asosiy komponentlari, ularning samarasi va 
oʻzaro bogʻliqligi tahlil qilinadi.

Omnichannel strategiyaning asosiy farqi – bu har bir kanalning alohida ishlashi emas, balki 
ular oʻrtasida silliq va sinxron aloqa tizimining mavjudligidir. Multichannel yondashuvda mijoz turli 
platformalarda turlicha tajriba orttiradi, omnichannel tizim esa bu tajribani yagona, silliq va izchil 
koʻrinishga keltiradi [22]. Quyidagi jadvalda bu ikki yondashuv oʻrtasidagi asosiy farqlar koʻrsatib 
oʻtilgan:

1-jadval. Multichannel va Omnichannel strategiyalarning solishtirma jadvali[10],[22].
Xususiyatlar Multichannel Omnichannel

Kanallararo 
integratsiya

Kanallar ajralgan, oʻzaro bogʻliq 
emas

Toʻliq integratsiyalashgan, sinxron 
ishlaydi

Mijoz tajribasi Har kanal uchun alohida tajriba Yagona, uzluksiz va silliq tajriba

Axborot oqimi Segmentatsiyalangan va kanal 
ichida qoladi

Barcha kanallarda sinxron tarzda 
almashadi

Texnologik struktura Har bir kanal oʻz tizimida ishlaydi Markazlashtirilgan platforma asosida
Marketing 
boshqaruvi

Har bir kanal alohida 
rejalashtiriladi

Umumiy strategiya asosida 
boshqariladi
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Mijoz bilan 
aloqaning sifati Bir tekis emas, uzilishlar mavjud Har doim bir xil, shaxsiylashtirilgan 

aloqa

Brend sodiqligi Oʻrta darajada, qarama-qarshi 
tajribalar

Yuqori darajada, ishonchga 
asoslangan

Kanallar roli Har kanal oʻz funksiyasiga ega Kanallar bir-birini toʻldiradi va 
moslashadi

Bu farqlar shuni koʻrsatadiki, omnichannel yondashuv B2B xaridorlariga uzluksiz tajriba taqdim 
etish orqali ularda yuqori darajadagi ishonch va sodiqlikni shakllantiradi. Shuningdek, Verhoef 
va Lehrer [13][22] omnichannelni faqat tashqi aloqa bilan bogʻlamasdan, ichki tizimlar – CRM, 
maʼlumotlar almashinuvi, xodimlar koordinatsiyasi – orqali boshqariladigan murakkab tizim sifatida 
baholaydi. Bu jarayon quyidagi model orqali ifodalanadi:

1-rasm. Omnichannel marketing jarayoni modeli[13][22].

Shunday qilib, mijozga yoʻnaltirilgan strategiya faqat tashqi aloqa sifatida emas, balki butun 
korxona mexanizmini oʻz ichiga olgan tizimli yondashuvga aylanadi.

Kanallar integratsiyasi muvaffaqiyatli amalga oshirilgan taqdirda, bu strategiya toʻgʻridan-toʻgʻri 
taqsimot tizimi va yetkazib berish strategiyalariga taʼsir koʻrsatadi. Kimyo sanoati mahsulotlari 
xavfsizlik, barqarorlik va sertifikatlash talablariga ega boʻlganligi sababli, ularni mijozga mos va tezkor 
yetkazib berish – omnichannel tizim orqali yanada samarali boʻladi [3][11].

2-rasm. Marketing kanallarining B2B dagi taʼsiri[4][5].

Bu raqamlar shuni anglatadiki, B2B korxonalar uchun strategik qaror – qaysi kanallarni bosh 
kanallar sifatida tanlashdan boshlanadi. Weiland [23] logistika tizimlarini omnichannel modeliga 
moslashtirish orqali yetkazib berish tezligi va inventar nazorati boʻyicha afzalliklarga erishish 
mumkinligini koʻrsatadi.
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Omnichannel strategiyaning eng muhim afzalliklaridan yana biri – bu mijoz bilan raqamli asosda 
barqaror aloqani yoʻlga qoʻyish va shu orqali brend sodiqligini shakllantirishdir. Ryan va Silvanto 
[3] tomonidan oʻrganilgan Sigma-Aldrich holatida korporativ brend qiymati, aynan omnichannel 
yondashuv yordamida mustahkamlangan. Ular mijozning kompaniya bilan har qanday nuqtada aloqa 
qilganida bir xil sifatlilik va ishonchli tajribani his qilishi muhimligini taʼkidlashadi.

Bundan tashqari, Hsia va hamkasblarining [8] tadqiqotida omnichannel tizimda shaxsiylashtirilgan 
axborot va xizmatlar mijozning qaror qabul qilish tezligini oshirishi aniqlangan. Aynan shuning uchun 
omnichannel faqat kommunikatsiya emas, balki ishonch va sodiqlikni yaratish vositasidir.

3.4. Omnichannel strategiyaning asosiy komponentlari
Yuqorida keltirilgan barcha jihatlar omnichannel strategiyaning toʻrtta asosiy komponenti bilan 

bogʻliq: Texnologiya, Aloqa kanallari, Mijoz tajribasi, va Logistika [13][4]. Quyidagi konseptual xarita 
ushbu komponentlarning qanday oʻzaro aloqada ishlashini koʻrsatadi:

3-rasm: B2B Omnichannel strategiyasi komponentlari.

Bu elementlar birgalikda omnichannel strategiyani samarali qilish uchun zarur boʻlgan 
infratuzilmani tashkil qiladi. Har bir komponent boshqasini toʻldirib boradi: texnologiya – axborotni 
yigʻadi, aloqa kanallari – tarqatadi, tajriba – baholanadi va logistika – yetkazib beradi.

Tahlillar shuni koʻrsatadiki, omnichannel marketing strategiyasi maishiy kimyo tovarlarining B2B 
segmentida raqobatbardosh ustunliklarni taqdim etadi. U, mijozga xizmat koʻrsatishda soddalik, 
shaxsiylashtirilgan yondashuv va tezkor javob berish imkonini yaratadi. Kanallarni integratsiyalash 
va tizimlarni uygʻunlashtirish orqali taqsimot samaradorligi oshadi. Eng muhimi, bu yondashuv mijoz 
ishonchini mustahkamlab, brend sodiqligini oshirishga xizmat qiladi.

Omnichannel strategiya – bu oddiy marketing gʻoyasi emas, balki kompleks boshqaruv modeli 
boʻlib, texnologik tayyorgarlik, logistik moslashuv, va aloqa soddaligini talab qiladi. Bu esa uni bugungi 
B2B marketing realiyatida ajralmas yondashuvga aylantiradi.

X U L O S A  V A  T A K L I F L A R
Oʻtkazilgan kontseptual tahlil omnichannel marketing strategiyasining maishiy kimyo mahsulotlari 

bilan shugʻullanuvchi B2B korxonalar uchun dolzarb va yuqori amaliy samaraga ega model ekanligini 
koʻrsatdi. Omnichannel yondashuv orqali mijoz bilan turli kanallar orqali bogʻlanish sinxronlashtiriladi, 
bu esa mijoz tajribasining yaxlitligi va sifatini taʼminlaydi.
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Adabiyotlar tahlili omnichannel modelining asosiy ustunliklari sifatida kanal integratsiyasi, 
markazlashtirilgan maʼlumot almashinuvi, texnologik infratuzilmaga asoslangan boshqaruv 
va personalizatsiyalangan mijoz yondashuvini koʻrsatmoqda. Multichannel yondashuv bilan 
solishtirganda, omnichannel strategiyasi barcha aloqa nuqtalarida yagona va barqaror xizmat 
koʻrsatish imkonini beradi, bu esa mijoz ishonchi va brend sodiqligini oshirishga xizmat qiladi.

Logistika va taqsimot tizimlarining omnichannelga moslashuvi natijasida operatsion samaradorlik 
oshadi. Inventar nazorati, tez yetkazib berish va moslashtirilgan xizmat koʻrsatish orqali xaridlar 
jarayoni soddalashadi va xaridor ehtiyojlariga yaqinlashadi. Shuningdek, texnologik platformalarning 
(CRM, ERP) mavjudligi strategiyaning muvaffaqiyatli joriy etilishi uchun muhim omil sifatida ajralib 
turadi.

Ushbu natijalarga asoslanib, quyidagi yondashuvlar taklif etiladi:
- Maishiy kimyo tovarlari bozorida faoliyat yuritayotgan B2B korxonalar mavjud savdo va xizmat 

koʻrsatish kanallarini yagona platforma asosida sinxronlashtirishi zarur.
- Marketing va mijozlar bilan ishlash jarayonlari barcha kanallar boʻylab yagona strategik asosda 

boshqarilishi, raqamli va anʼanaviy kanallar oʻrtasidagi axborot oqimi integratsiyalashgan boʻlishi 
kerak.

- Taqsimot tizimi omnichannel talablariga mos ravishda moslashtirilib, mijozga yetkazib berish va 
xizmat koʻrsatish tezligi optimallashtirilishi lozim.

- Texnologik infratuzilmaning mavjudligi, xususan CRM va ERP kabi tizimlarning integratsiyasi, 
omnichannel modelining ishlash barqarorligini taʼminlaydi.

- Mijoz bilan aloqada axborot va xizmatlarning shaxsiylashtirilgan tarzda taqdim etilishi raqobat 
ustunligini mustahkamlaydi.

Umuman olganda, omnichannel strategiya B2B kimyo mahsulotlari bozori uchun tizimli 
yondashuv boʻlib, marketing, logistika va texnologik boshqaruvning uzviy integratsiyasini talab qiladi. 
Ushbu strategiyaning toʻliq va moslashtirilgan joriy etilishi korxonaning mijozlarga yoʻnaltirilganligini 
kuchaytiradi, operatsion samaradorlikni oshiradi va bozordagi pozitsiyasini mustahkamlaydi.
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