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SUG"URTA MAHSULOTLARI SOTISHDA MARKETING AHAMIYATI.

Jumaboyev Dilshodbek
Agrobiznes va raqamli 1qtisodiyot fakulteti 2.73 guruh talabasi

Sug'urta mahsulotlari sotishning mustaqil tizimlari, sug'urta kompaniyalari yoki ularning
vakilliklarining sug'urta mahsulotlarini o'zlarining yoki boshqa tyjoratchilarning sotish kanallari
orgali sotib olishi va xarndorlarga etkazishi jarayonidir. Bu tizimlar sug'urta mahsulotlarin
sotish uchun xizmat ko'rsatish, polislar va qo'shimcha xizmatlar bilan xaridorlarmi qo'llab-
quvvatlash, shikoyatlarni hal qilish va boshga xizmatlarni takomillashtirishda faol bo'ladi. Bu
tizimlar, xususan, sugurta kompaniyalarining boshqa tyoratchilarga yoki xaridorlarga o'z
mahsulotlarini ko'rsatish va sotishlari bo'yicha muvohiglikni ta'minlash uchun tashkil etiladi.
Bu tizimlarning magsadi, sotish jarayonini osonlashtirish, xaridorlarga yaxshi xizmat ko'rsatish
va sug'urta kompaniyalari uchun yangi myozlar jalb qilishdir.

Sug'urta mahsulotlarini sotishda mustaqil tizzmlar, odatda, sug'urta kompaniyalarining
ozming sotish bo'limlar1 yoki vakilliklart orqali amalga oshiriladi. Bu bo'limlar, xususan
sug'urta agentlart va brokerlar tomonidan boshqgariladi. Sug'urta mahsulotlarini sotishda
mustaqil tizzmlar, ko'p turlarda sotish kanallaridan foydalanmishadi. Bu kanallar arasida shaxsiy
ko'rsatish, telefon va internet orqgali sotish, kompaniya ofislarida boshqaruv, onlayn
platformalar va boshqa tijorat markazlari kiritilishi mumkin. Sug'urta mahsulotlarini sotishda
mustaqil tizimlar, odatda, xavfsizlik sug'urta, hayot sug'urta, avto sug'urta, yagona sug'urta va
boshqa turlardagi sug'urta mahsulotlarimi sotib oladilar. Bu tizimlar xaridorlarga qulayliklar
taminlash va sotib olingan mahsulotlar bilan bog'liq maslahatlarni hal qilish uchun xizmatlar
takhf qilishadi. Bu xizmatlar sug'urta polislari bo'vicha maslahat, shikoyatlar va savollar
bo'vicha yordam, bozor baholari tagdim etish va polislarni takomillashtirishdan iborat bo'lishi
mumkin. Sug'urta mahsulotlarini sotishda mustaqil tizimlar, odatda, xaridor bilan to'gm
bog'lanish, o'zaro 1sh tizimida ishlash va xaridorga mahsulotni to'g taqdim etishni ta'minlash
uchun yordam berishadi. Bu tizimlar xaridorlar uchun sug'urta mahsulotlarini sotib olishda
kafolat berishadi va mahsulotlar haqida kerakli ma'lumotlarmi taqdim etadi. Sug'urta
mahsulotlarini sotishda marketingning o'rmi juda muhimdir, chunki bu, kompaniyalarga
mahsulotlarim ko'rsatish, xaridorlarga e'tibor qaratish va ularni sotib olishga yo'l qo'ymoqda
yordam beradi. Quyidagi bosqichlar sug'urta mahsulotlarim sotishda marketingning o'rnini
takidlaydi. Sug'urta mahsulotlarini sotishda marketingning birinchi bosqichi, bozor tahll,
magsadlar va marketing strategiyalarini belgilashdir. Bu bosqichda, kompaniya bozorni
organadi, munosabatlarini tahll qiladi, qanday mahsulotlar sotilish1 kerakligini aniglab
chiqadi va marketing magsadlari belgilanadi. Sug'urta mahsulotlarini sotishda, mahsulotlarning
ganday ko'rsatilishi, sifati, narxi va boshqa hususiyatlar marketing tizimida aniglanadi. Bu
gqismda, mahsulotlar va xizmatlar turli kanallar orqali ko'rsatiladi va ularga qanday qo'llanilishi
kerakligi belgilanadi.

Sug'urta kompaniyasi uchun brandning ishlab chiqilishi va uning 1dentifikatsiyasi,
marketingning muhim qismidir. Branding strategiyalart kompaniyani tanish  qilish  va
foydalanuvchilarga mahsulotlarini tanishtirishda muhim  bo'ladi.  Sug'urta mahsulotlarini
sotishda marketing tizimi, narxlarni belgilash va qo'llab-quvvatlash, mijozlarni sotib oluvchi
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uchun ganday tanlovlarni takhif etish, chegirmalar va chegirma turlarini belgilash, xizmatlarni
taqgdim etish va boshqa narx-strategiyalar bilan boghqdir. Sug'urta mahsulotlarini sotishda
marketing, ko'rsatish va reklama orqali ko'p o'tkaziladi. Televiziyalar, radiolar, internet
plattormalari, outdoor reklamalar, ytimoly tarmogqlar, hupatlar va boshqa vositalar orqgali
mahsulotlar va xizmatlar xaridorlar tomonidan korish uchun e'tiroz etiladi. Sug'urta
kompaniyalari uchun mijozlarga ko'rsatiladigan xizmatlar va qo'llab-quvvat, marketingning
muhim qismudir. Myozlarga qulaylik ko'rsatish, maslahat berish va ularning tajribasini
yaxshilash marketingning muhim asoslart hisoblanadi. Sug'urta mahsulotlarini  sotishda
marketing, kompaniyalarga bozor tahlili, branding, xizmatlar va narx-strategiyalarni belgilash
va myjozlar bilan yaxshi aloqalar o'rnatish yordam beradi. Bu, kompaniyalarga muvaffaqiyath
sotish tizimini rivojlantirishda katta ro'l o ynaydi.

Yaxshi tuzilgan sugurta marketingl, kompaniyani engel tanmish qiladi va uning
mahsulotlarini  xaridorlar o'rtasida tamishingizni oshiradi. Yaxshi tanish qilinayotgan bir
brending strategiyasi, sugurta kompaniyasining mahsulotlarini sotishin1 kuchaytiradi. Sughurta
mahsulotlarini sotishga ta'sir etadigan boshgqa muhim amal, xavfsizlik va ytimoiy 1shtirokn
kuchaytinishdir. Yaxshi marketing, xaridorlarga xavisizlikning mahsulot orqali ta'minlanishi va
ularning jamiyatga qo'shilishining muhimhigini ko'rsatadi. Sug'urta marketingi, xaridorlarga
yaxshi xizmat va qo'llab-quvvat taqdim etishni o'z ichiga oladi. Xaridorlar o'zlarimi qadr-
qummat his qilishlarini va ularm xavisizlik va xavfsizlikga oid xizmatlarda qanday yordam
ko'rsatishlart kerakligini bilishlari muhimdir.

Sug'urta kompaniyalari uchun miyozlarga aloga qurish va ularning ehtiyojlart va
istaklarini - tushunish  katta ahamiyatga ega. Sugurta marketingl, kompaniyalar uchun
miyjozlarga yo'l qo'yishda muhim bir vosita bo'ladi va bu, xaridorlar bilan uzluksiz alogada
bo'lish, ularning talablarim qondirish va ularga mos mahsulotlarni taklif qilish orgali sug'urta
mahsulotlarini sotish uchun ahamiyatga ega. Sugurta marketingi, xaridorlarni belgilangan
segmentlarga bo'lgan qizigishlari va ehtiyojlari asosida sotishga yo'naltirish imkoniyatini beradi.
Bu, mahsulotlarni to'gr joyga, to'gt vaqtda va to'gr narxlarda tagdim etishni ta'minlashda
juda muhimdir. Sug'urta marketingi va mahsulotlarini sotish, xaridorlar bilan o'rtasida
guvohnoma asosida alogani kuchaytirish uchun asosiy vosita sifatida xizmat qiladi. Biroq, bu
sohadagi muvaffaqiyat, sugurta kompaniyasi tomonidan amalga oshirilgan sifath va muvofiq
marketing strategiyalariga qarab oshiriladi

Sugfurta maxsulotlari savdosimi tashkil qilish sug‘urta kompaniyasining muhim va
sermashaqqat jarayonlaridan birl. Sotish tizimining asosiy vazifasi bo‘lib sug‘urtalovchi va
sug‘urta qildiruvchi o‘rtasida samarali munosabatlarning o‘rnatiishi yoki bu sistemaning
ganday tashkil etilishi to‘gridan to‘g'mn kompaniyaning daromadiga bogliq bo‘ladi.
Sug‘urtalovchining sug’urta maxsulotini  sotish tizimidagl asosly prinsipi 1ste’molchining
talabini maksimal darajada qondirish va buning natjasida sug‘urta mahsuloti savdosini yuqori
darajaga chiqarish. O‘z-o‘zidan sug‘urta xizmatlart bozori sug‘urta operatsiyalarining ketma-
kethigini ifodalaydi va quyidagi asosiy bosqichlarni o‘z ichiga oladi:

1) tayyorlov faoliyati (bozor tuzilishi, potensial mijozlarni aniglash, mavjud va yashirin
holdagi talab va ehtiyojlarni aniglashtirish, sug‘urta qildiruvchiga murojaat qilishning eng

magbul yo‘lini topish);
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2) sug‘urta mahsulotini sotish (myjoz bilan aloga o‘rnatish, sug‘urta qildiruvchida sug‘urta
qildirishning  zaruriyatiga 1shonch  tuyg‘usini = shakllantirish, sug‘urta  shartnomasini
rasmiylashtirish);

3) savdodan keyingi xizmat ko‘rsatish (axborot olish, yuridik tarafdan va maslahat
berishni qo‘shib olib borish, sug‘urta holatlarini tekshirish, zararning narxi, sug‘urta holatlarini
tartibga solish, sug‘urta hodisasining oqibatlarini tugatishga ko‘maklashish).

Sugfurta mahsulotlarini sotishni bir gancha usullardan foydalangan holda amalga
oshirish mumkin. Sug‘urta mahsulotlarini aholiga qulay va oson ham tezda sotishni amalga
oshirishda ularni intertnet orgal to‘g‘ridan to‘g‘ri sotish ham keng yo‘lga qo‘yilgan. To g ridan
to‘gr1 sotuv sug‘urta mahsulotini tarqatishning oddiy va nisbatan arzon usuli hisoblanadi.
Keyingi vaqtda muloqotning an’anaviy usullart (pochta va telefon) qatoriga kompyuter
tarmoglart ham qo‘shildi. Uning afzalligi shundaki, sug‘urta qiluvchi va sug‘urtalanuvchi
o‘rtasidagi muloqot yana ham soddalashib, tezlashib ketdi. Myjoz o‘z munosabatini tayyorlab,
uni sug‘urta giluvchiga «sichqon»ni bosish orqgali jo‘natib yuborishi va tezda javobii ham
olishi mumkin. Kompyuter tarmogqlart orqali sugfurta reklamasimi tarqatish ham ancha
tezlashib ketdi. Bundan tashqari, sug‘urtalanuvchi kompaniyaning serveriga ulanib, xatarlar
tarifikatsiyasi masalasida axborot olish1 ham mumkin.

Sug'urta sohasida myozlar bilan 1shlash, xususan, sug'urta kompaniyalari uchun juda
muhimdir. Bu, o'z myjozlart uchun yaxshi xizmat ko'rsatish, ularning ehtiyojlarimi tushunish va
ularning xavfsizhk va xavfsizlikni ta'minlash talablart bo'yicha ularmi qondirishning katta
qismint o'z ichiga oladi. Quyidagl jarayonlar miozlar bilan ishlashm ifodalaydi. Sug'urta
kompaniyalari o'z mijozlariga alogada bo'lish uchun muloqotlar tashkil etadi. Bu muloqotlar
orgali kompaniya xodimlari, sug'urta agentlar1 yoki brokerlar myozlar bilan birebir
suhbatlashib, ularning talablart va ehtiyojlarimi  tushunishga harakat qiladi.  Sug'urta
kompaniyalari, miozlarga maxsus xizmatlar takhf qilishi mumkin. Masalan, xavfsizhk
konsultatsiyasi, polislar va sinovlar bo'vicha maslahatlar, sugurta darajalariga mos xizmatlar,
shikoyatlarmi hal qilish jarayonlarini yengillashtirish va boshqalar kabi xizmatlar. Sughurta
kompaniyalari, mijozlar bilan ishlash orqali xavfsizlikni oshirishga yordam berishadi. Ular
mijozlar uchun taqdim etilgan mahsulotlarni tushunish, ularning talablarnn va xavfsizlik
ehtiyojlart bo'yicha maslahat bermishadi. Sugurta kompaniyalari, myjozlar bilan 1shlash yolu
bilan ularning fikrlarini va takliflarim gabul qilish, ularga qarshi chiggan muammoni yechish
va ularm xush ko'rish uchun katta ehtirom bildirishadi. Bu, myozlar orasida guvohnoma
asosida sog'lgni saglash uchun kritik bo'lib hisoblanadi. Sug'urta kompaniyalari o'z myjozlariga
xavfsizlik va sug'urta sohasida ta'lim berish orqali ularni bilim olishga va xavfsizlikni o'rganishga
imkoniyat beradi. Bu, myozlar uchun xavfsizlik haqida bilim olish va o'zlarimi sug'urta
mahsulotlarini tanishlantirishda yordam beradi. Sug'urta kompaniyalari, mijozlar bilan ishlash
orgali ularning shaxsiy xavfsizlik va sug'urta ehtiyojlarini tekshirishga va ular uchun eng mos
mahsulotni tagdim etishga harakat qiladi.

Mjjozlar bilan 1shlash, sugurta kompaniyalart uchun myozlarni o'zaro hamkorlik qilish,
ularning talablari va ehtiyojlarini tushunish va xavfsizlikni oshirishni ta'minlashning asosiy
vositasi sifatida ahamiyatga ega.

Sug'urta sohasida mijozlar bilan boglanish, xizmat sifatini oshirish va qo'llab-quvvatn

ta'minlashning muhim qismidir. Myjozlar bilan qat'ty alogani ta'minlash, ularning talablarini
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tushunish, ularni tahlil qilish va ular uchun eng muvozanatli sug'urta variantlarini takhif qilish,
sug'urta kompaniyalari uchun kritik ahamiyatga ega.

Mijozlar bilan i1shlashning qanday ko'rinishda bo'lishi kerak, undagi muhim nuqtalardan
ba'zilart quyidagilardir: Myozlar bilan bog'lanishning birinchi gadam, ular bilan o'rtacha
alogani taminlashdir. Bu aloqani turl vositalar orqali amalga oshirish mumkin: telefon,
elektron pochta, interaktiv veb-saytlar, jimoty tarmoqlar va boshqalar.

Har bir myozning xususi ehtiyoj va istaklarini tushunish juda muhimdir. Bu, ularning
yosh, magsadlar, hayot standartlari va xavfsizlik talablari kabi faktorlarni o'z ichiga oladi.
Sug'urta kompaniyalart bu ma'lumotlarga asoslangan holda myozlarni eng mos sugurta
variantlar1  bilan ta'minlashlari mumkin. Mpyozlarni sug'urta mahsulotlart va xizmatlar
to'grisida to'liq tushunishlariga yordam berish juda muhimdir. Sug'urta agentlar yoki xizmat
ko'rsatuvchilart mijozlarga ularning ehtiyojlariga mos bo'lgan sug'urta variantlarini tagdim etish
va ularning savollariga javob berishlar kerak. Sugurta kompaniyalart uchun myozlar bilan
yaxshi munosabatda bo'lish va ular uchun qulayliklar yaratish muhimdir. To'gm va samarali
xizmat ko'rsatish, shikoyatlarni tez hal qilish va myozlarga yordam berish kompaniya uchun
etkazib beruvchi bo'lib qoladi. Myozlarni qizigtirish va ularni xizmatlar hagqida ma'lumotga ega
qilish uchun tadbirlar va tagdimotlar tashkil etish muhimdir. Myozlarga, sug'urta mahsulotlar
va xizmatlari to'grisida ma'lumotlar berish, savollarini javoblash, va ularga eng so'nggi xizmatlar
va chegirmalar haqida ma'lumotlar berish orgali kompaniyaning mijozlari bilan yaxshi alogada
bo'lishini ta'minlash uchun tadbirlar o'tkazish katta ahamiyatga ega.

Sug'urta sohasida xizmat sifati, kompaniya uchun juda muhim bir faktor hisoblanadi.
Myozlar uchun yaxshi xizmat ko'rsatish, ularning i1shonchini oshirish, kompaniyani
boshgaruvda munosabatlarni kuchaytirish va yangt myozlarm jalb qiishda muhimdir.
Quyidagi ko'rsatmalarda yaxshi xizmat sifati qanday ko'rsatilishi mumkin Myozlar bilan yaxshi
aloqa, ularning ehtiyojlarini tushunish, savollaringa javob berish va ular bilan birlashishda
yordam berish orgali taminlanadi. Telefon, elektron pochta, ytimoly tarmoglar va boshqga
kommunikatsiya vositalar1 orqgali 1shonchli va yuzaga chigaruvchi aloga o'rnatish juda
muhimdir.

To'gr va samarali ma'lumotlar berish: Myozlar uchun xavfsizlik, sug'urta mahsulotlari va
xizmatlart to'grisida to'liq va tushunarli ma'lumotlarni tagdim etish katta ahamiyatga ega.
Mjjozlar savollarini savol qilishi, kompaniya tomonidan to'liq va samarali javob olishi kerak.
Sug'urta kompaniyasi tajribaga ega bo'lishi, xususan shikoyatlarmi samarali va tez hal qilish,
sug'urta polislart va shartlarini tushunish va miyjozlarga yordam berishda keng tajribaga ega
bo'lish1 muhimdir. Myozlar uchun javobgarlik va i1shonchlilik, ularning muammon tez hal
qilish, ularning talablari va ehtiyojlariga qarab xizmat ko'rsatish va ularga qarshi kurashish
uchun juda muhimdir. Myjozlarining shikoyatlari va so'rovlari ustiga duchor bo'lish va ularning
hal qilish uchun kerak bo'lgan xizmatni tagdim etish katta ahamiyatga ega. Myozlar bilan
ishlashda personalizatsiya, ularning shaxsiy talablari va ehtiyojlari bo'yicha tayyorlangan
xizmatlarni takhif qilish orqgali ularning 1shonchini oshirishda katta ahamiyatga ega. Myozlar
uchun maxsus chegirmalar, chegirma va bonuslar, shaxsiy tavsiyalar va boshqa xizmatlarni
taqdim etish xizmat sifatini kuchaytirish uchun samarali vositalardir.

Xulosa qilib aytganda: Sugurta kompaniyalari uchun xizmat sifati, xaridorlarga yaxshi

xizmat ko'rsatish va ularning ishonchii oshirishda muhim bo'lgan yomon ko'rsatkichlarni
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tuzatish va myozlar bilan kuchaytiruvchi aloga qurishda katta ahamiyatga ega. Bu,
kompaniyani o'zining raqobatbardoshligida boshqalaridan ajratib turadi va yangi miyozlarni
jalb qilish va mavjud myozlar bilan xavfsizlikda mazmuniy 1shlab chiqarishda yordam beradi.
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