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Аннотация. Жазылған мақаланың негізгі мақсаты маркетингтің талаптары логистикалық
жүйеде жұмыс істейтін қызмет шекараларын анықтау және талдау. Маркетинг тактикасы
логистиканың шығын көрсеткіштеріне тікелей әсер етуін дәлелдеу. Сонымен қатар
компанияның логистика қызметінде  SWOT талдау арқылы, маркетингтік зерттеу жүргізілді.

Absract. The main purpose of this article is to identify and analyze the scope of activities in which
the marketing requirements work in the logistics system. Prove that marketing tactics have a direct
impact on logistics costs. In addition, the company's logistics service conducted a marketing study
using SWOT analysis.
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Логистикалық жүйеге саясат пен маркетингтік тәсілдер ерекше әсерін тигізеді. Маркетингтің
талаптары логистикалық жүйеде жұмыс істейтін қызмет шекараларын анықтайды. Маркетинг
тактикасы логистиканың шығын көрсеткіштеріне тікелей әсер етеді. Маркетинг өндірістің
пәндік-ассортименттік мамандануын анықтайды, бұл өз кезегінде логистикалық жүйеге
айтарлықтай әсер етеді. Өнімнің ассортименті неғұрлым көп болса, өндірістің, тапсырыстарды
өңдеудің, қорларда, жеткізушілерде,бақылаудың барлық салаларындағы логистикалық
проблемалар соғұрлым қиын болады. Ассортимент өнімді бөлу проблемаларын ескере
отырыпта, ексере отырмайда жасалуы мүмкін. [1, 3]

Маркетинг нарықтағы ұсыныс пен сұранысты әзірлеу және басқарумен айналысады, сонымен
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қатар ұсынатын қызметтерді саралау жолдарын табады. Ал, логистика осы ұсыныстарды
жүзеге асыру тетіктерін әзірлеумен және басқарумен айналысады. [2] Логистика қызметін
басқаруда маркетингтік тәсілдің қолдану аясын талдау үшін мысал ретінде «ҚТЖ» ҰК» АҚ
алынды.

«ҚТЖ» ҰК» АҚ өзін үздік әлемдік бизнес тәжірибесіне сәйкес келетін және жалғыз
акционердің талаптарына жауап беретін Қазақстанның жоғары тиімді ұлттық көлік
корпорациясы ретінде қарастырады. Компанияның көзқарасы, миссия сияқты, маркетингтік
бағдарламаны құру кезінде негізгі критерий болып табылады. Көрініс – бұл ұйымның қандай іс-
шаралармен айналысатыны және ұзақ мерзімді курсы туралы компания менеджерлерінің
көзқарасы. «ҚТЖ» ҰК» АҚ жұмыс істейтін сала теміржол көлігі қызметтерінің либералды
нарығы болып табылады, яғнилибералдырылған нарықта заңдар мен ережелер аз болады,
бірақ әдетте өндіріс тиімділігіне ықпал етеді және тұтынушылардың құқықтарын қорғайды.
Осылайша, монополияға қарсы заңнама арқылы «ҚТЖ» ҰК» АҚ-ның барлық қызметі
реттеледі. [9]

«ҚТЖ» ҰК» АҚ өзін үздік әлемдік бизнес тәжірибесіне сәйкес келетін және жалғыз
акционердің талаптарына жауап беретін Қазақстанның жоғары тиімді ұлттық көлік
корпорациясы ретінде қарастырады. Кәсіпорынның маркетингтік жоспарындағы SWOT-талдау
кәсіпорынның миссиясын тұжырымдау мен оның мақсаттары мен міндеттерін анықтау
арасындағы аралық байланысты анықтайды. [5] «ҚТЖ» ҰК» АҚ-на SWOT-талдау:

 

Мықты жақтары Әлсіз жақтары
өз саласында тәжірибенің жоғарлығы мен
мамандануы;
жүктерді тасымалдауда құрылған серіктестіктердің
болуы;
жүктерді тасымалдау қызметтерін көрсету үшін
қажетті өндірістік қуаттардың болуы;
теміржол учаскелерінің халықаралық дәліздерге
интеграциялануының жоғары деңгейі;

маркетингтік бөлімнің болмауы;
қосымша ақылы қызметтерге бағаны икемді
белгілей алмау;
тасымалдау логистикасындағы маркетингтік
тәсілдердің интеграциясын қолдана алмауы;
көрсетілетін қызмет ассортиментінің шектеулі
болуы;

Мүмкіндіктері Қауіптері
тасымалдау мен қызмет көрсетуге тұрақты
сұраныс;
тасымалдау нарығында икемді тарифтерді қолдану;
ұзақ мерзімді перспективада басқа елдердің
тасымалдау нарығына дербес операторы және
пойыз операторы ретінде шығу;
модернизация мен инновация арқылы жүк
тасымалдау жылдамдығын арттыру;

компанияның қызметтерін тұтынушылар болып
табылатын шикізаттық салалардың өнімдеріне
әлемдік нарықтардағы сұраныстың тұрақсыздығы;
тәжірибелі маркетолог мамандардың тапшылығы;
көлік қызметіндегі жоғары бәсекелестік;
бәсекелес компаниялардың қызмет ассортиментінің
жоғарлығына қабілетсіздік;

Кесте 1. «ҚТЖ» ҰК» АҚ-на SWOT-талдау

Жоғарыда келтірілген талдау компанияның нарықтағы басымдылығын  көрсетеді және өз
қызметтерін ең төмен тарифтермен және қызметтердің барлық спектрімен көрсетеді, бірақ
ескірген жабдықтар мен қымбат және өнімділігі төмен технологиялар компанияның өсуіне
кедергі келтіреді. [6] Жүргізілген SWOT талдау кәсіпорынның артықшылықтары мен
кемшіліктерін нақты көрсетеді, сонымен қатар нарықтағы жағдайды анықтайды. Бұл дамудың
оңтайлы жолын таңдауға, қауіпті болдырмауға және қолда бар ресурстарды барынша тиімді
пайдалануға мүмкіндік береді.

SWOT-талдау негізгі мақсаты кәсіпорынның проблемасын анықтау және маркетингтік тәсілді
қолдану арқылы шешуге ұсыныс жасау. «ҚТЖ» ҰК» АҚ-ның жамбыл облысы бойынша, бес
ұйымның «экономист» қызметін атқаратын мамандар, эксперттер ретінде алынды. [4]  Ең
үздік көрсеткішке максималды 5 балл, ал ең төмен көрсеткіштер 1 баллмен бағаланды. [8]
Эксперттердің бағалауына сәйкес келесідей нәтижелер анықталды:



 

Мықты жақтары Нәтиже Әлсіз жақтары Нәтиже

өз саласында тәжірибенің жоғарлығы мен
мамандануы;

 25 маркетингтік бөлімнің болмауы;  7

жүктерді тасымалдауда құрылған
серіктестіктердің болуы;

 23 қосымша ақылы қызметтерге бағаны икемді
белгілей алмау;

 19

жүктерді тасымалдау қызметтерін көрсету
үшін қажетті өндірістік қуаттардың болуы;

 21 тасымалдау логистикасындағы маркетингтік
тәсілдердің интеграциясын қолдана алмауы;

 8

теміржол учаскелерінің халықаралық
дәліздерге интеграциялануының жоғары

деңгейі;

 19 көрсетілетін қызмет ассортиментінің шектеулі
болуы;

 17

Мүмкіндіктері  Нәтиже Қауіптері  Нәтиже

тасымалдау мен қызмет көрсетуге тұрақты
сұраныс;

 23 компанияның қызметтерін тұтынушылар болып
табылатын шикізаттық салалардың өнімдеріне

әлемдік нарықтардағы сұраныстың
тұрақсыздығы;

 23

тасымалдау нарығында икемді тарифтерді
қолдану;

 22 тәжірибелі маркетолог мамандардың
тапшылығы;

 18

ұзақ мерзімді перспективада басқа елдердің
тасымалдау нарығына дербес операторы және

пойыз операторы ретінде шығу;

 25 көлік қызметіндегі жоғары бәсекелестік;  22

модернизация мен инновация арқылы жүк
тасымалдау жылдамдығын арттыру;

 25 бәсекелес компаниялардың қызмет
ассортиментінің жоғарлығына қабілетсіздік;

 18

Кесте 2. Эксперттердің бағалауының нәтижесі

Эксперттердің бағалауының нәтижесінде, ең аз көрсеткішке ие болған факторлар:
маркетингтік бөлімнің болмауы және тасымалдау логистикасындағы маркетингтік тәсілдердің
интеграциясын қолдана алмауы. Осы көрсеткішке негізделе кәсіпорынның басты
проблемалары көрінеді. [8]

Қазіргі уақытта, «ҚТЖ-Жүк тасымалы» АҚ жаңа маркетинг және сату моделі енгізілуде.



Компанияның бизнесті трансформациялау бағдарламасын жүзеге асыру аясында «ҚТЖ-Жүк
тасымалы» АҚ жаңа маркетинг және өткізу моделін енгізу» жобасын іске асыру бойынша
ақпараттық сессия өтті. Жаңа қызметтер мен өнімдерді ұсыну бойынша жұмыс «ҚТЖ» ҰК» АҚ
стратегиясына сәйкес жүргізілуде. Жаңа жоба «ҚТЖ-Жүк тасымалы» АҚ-да сату және қызмет
көрсету функцияларын құруға, сондай-ақ тұтастай алғанда Компанияның тұтынушыларға
бағдарлану деңгейін арттыруға бағытталған. Жобаның негізгі мақсаттары Қазақстан
Республикасында көлік саласындағы кіріс бөлігіндегі нарық үлесін 40%-ға дейін арттыру және
тұтынушылардың қанағаттану индексін 60%-ға дейін арттыру болып табылады. [2]

Қорыта келе, Қазіргі уақытта вагон операторларының бәсекеге қабілетті нарығы қалыптасты,
дегенмен тасымалдаушылардың магистральдық инфрақұрылымына қол жеткізу механизмі әлі
жоқ. Жөндеу активтерін аутсорсингке беру кезінде компания қызмет көрсетушілер үшін
бәсекеге қабілетті нарықты қалыптастыра алмады. Компанияның жөндеу активтерін
жекешелендіру нарықта қызмет көрсетушілердің жоғары шоғырлануына әкелді. Бүгінгі таңда
«ҚТЖ» ҰК» АҚ үшін саланың даму перспективаларына қарамастан, негізгі қорларды толық
жаңартуды жүзеге асыру, өндірістік-техникалық саясатты және тасымалдау процесін
ұйымдастыру мен басқару жүйесін қайта қарау өмірлік маңызды. Шығындарды айтарлықтай
төмендету әлеуеті қазіргі заманғы инновациялық жүйелерін енгізумен байланысты.
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