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Annotatsiya

Mazkur darslikda gishlog xojaligi va melioratsiya texnikalar marketing
asosiy holatlari yoritilgan.

Insonlami iste’mol talablarini gqondirish marketingni ijtimoiy asosi ekanligi.
Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalari marketingni boshqgaruv jarayoni.
Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalari marketing tizimini tahlili va
marketing axborot. Marketing muhiti. Iste’mol bozorida iste’molchilaming xarid
gilish huquqglari. Korxonalar nomidan bozor korxonasi va xaridorlari. Bozor
segmenti magsadi segmentlami tanlash va tovarlami ko’rsata bilish. Tovami
ishlab chiqgish, tovarlar, tovar markalari, uni gadoglash va xizmatlar. Tovarlami
ishlab chigish, yangi tovalami ishlab chigish va ulami hayotiy davri. Tovarlarga
narxlami belgilash vazifalari va uni tashkil etish siyosati. Narxlami tashkil etish
muammolari va tovarlarga narxni belgilash. Tovarlami tagsimlash uslublari
tagsimot harakatlari. ~ Tovarlami targatish uslubi: chakana va ko’tara savdo.
Tovarlaming harakatlarini tashkil etish. Komminikatsiya strategiyasi va
rag'batlantirish. Tovarlar harakakatida tovarlami sotuvini tashkil etishda targ'ibot
reklama va rag‘batlantirish o’mi. Tovarlar harakati; shaxsiy sotuvni tashkil etish
va uni sotilishini boshgarish. Istigbol, rejalashtirish va nazorat. Xalgaro marketing
xizmatlar. Notijorat marketing faoliyatida marketing xizmatlari. Jamiyat va
marketing masalalari keng bayon etilgan. Shuningdek, darslikning har bir mavzusi
bo’yicha nazorat savollari, testlar berilgan. Mazkur darslik bakalavriatning
“Qishlog va suv xojaligida texnik servis” va “Qishloq xo7jaligida innovatsion
texnika va texnologiyalami qo’llash” ta’lim yo’nalishi talabalari, magistrlari va
gishlog xojaligi va melioratsiya texnikalar marketing sohasi bo’yicha
giziquvchilar uchun mo’ljallangan.

AHHOTauma

B paHHOM Yy4yebGHMKe OCBELLEHbl OCHOBHble KeCbl  MapKeTMHra
CeMbCKOXO03AACTBEHHOM N MENMOPALIMOHHON TEXHUKM.

CoumansHoi OCHOBOWA MapKeTWHra  SIBASeTCA  Y/[OBMETBOPEHME
noTpebuTeNnbLCKMX MOTPeOHOCTeA HaceneHms Mpouecc ynpaBieHUss MapKETUHIOM
CE/bCKOXO03AWCTBEHHOM 1 MEIMOPATUBHON TEXHUKMN AHaIU3 CUCTEMbI MapKeTUHra
CEeNbCKOXO3AWCTBEHHON 1M MENMOpPaTMBHON  TEXHWKA W MapKETWHrOBOW
MH(opmaumm. MapkeTuHroBas cpeaa MokKynaTenbCkue npaea NoTpe6uTeneil Ha
NoOTPeOUTENbCKOM PbIHKE. MapKeTUHIOBOE NMoBeAeHNe NPeANPUSTUIA U KIMEHTOB
OT WMeHW Ou3Heca. B03MOXHOCTb BblGOpa LENEBbIX CEFMEHTOB pPbiHKA W
0TOGpaXKeHNs NPOAYKTOB. Pa3paboTka MpoAyKToB, TOBapOB, OPEHA0B, YNaKOBKM
n ycnyr. PaspaboTka npofykTa — 3TO pa3paboTka HOBbIX MPOAYKTOB M WX
YKM3HEHHOT0 UMKMa. 3afaun yCTaHOBNEHWS LEH Ha TOBapbl WM MOAWUTWKA €ro
opraHmsauun.  Bonpocbl LeHO06pa3oBaHWA W YCTaHOB/MEHUS LIEH Ha TOBapbl.
MeToabl pacnpefefieHnss TOBapOB MO pacnpedenuTenbHbiM akumam.  Crnocob
peanusauumy ToBapa: PO3HMYHAsA M onToBas. OpraHu3aums ABMXKEHMS TOBapOB.
KOMMYyHVKaLOHHas cTpaTerms 1 NpoaBUKeHMe. POMb MNPOABMKEHUS, peKnambl 1
MPOABVMXEHNA B OpraHM3aLuMM peasu3auuy TOBapOB B  TOBapOABMKEHUU.
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[BWKeHVe TOBapoB; OpraHW3auus ¥ YNpaBfeHWe JIMYHBIMK  NPOAAKAMM.
MpeABveHWe, NNaHUPOBaHWE WM KOHTPOMb.  MeXayHapogHble MapKeTUHIOBbIe
yCnyru. B HEKOMMepUYeckoii MapKeTUHTOBOW [esTeNnbHOCTU  MOAPO6GHO
06CYXAat0TCA MAPKETUHIOBbIE YCYTY, OBLLIECTBO 1 BOMPOCHI MapKeTUHra. Takxke
Mo KaX[oi TeMe yueGHMKa flaHbl KOHTPO/bHbIE BOMPOCHI U TECTbl. YueGHUK
npegHasHayeH [ANs CTYAEHTOB, MarucTpoB M MHTEpeCyloWmxcs B 06/1acTy
MapKETUHIa CeNlbCKOXO3SMCTBEHHO 1 MENMOPaTUBHO TEXHUKN.

Annotation

In this textbook, the main cases of marketing of agriculture and melioration
techniques are covered.

Satisfying people’s consumer needs is the sochial basis of marketing.
Agricultural and land reklamation techniques marketing management flosh.
Analysis of agricultural and land reklamation techniques marketing system and
marketing information. Marketing environment. Purchase rights of consumers in
the consumer market. Market enterprise and customer behavior on behalf of
businesses. Ability to select target market segments and display products. Product
development, goods, brands, packaging and services. Product development is the
development of nesh products and their life cycle. Tasks of setting prices for
goods and the policy of its organization. Priching issues and setting prices for
goods. Methods of distribution of goods distribution actions. Method of
distribution of goods: retail and shholesale. Organization of movement of goods.
Communication strategy and promotion. The role of promotion, advertising and
promotion in the organization of the sale of goods in the movement of goods.
Movement of goods; organizing and managing personal sales. Foresight, planning
and control. International marketing services. In non-profit marketing activities,
marketing services, sochiety and marketing issues are discussed in detail. Also,
control questions and tests are given for each topic of the textbook. This textbook
is intended for undergraduate students, masters and those interested in the field of
marketing of agriculture and land reklamation techniques, intended for.

U.S. Berdimurodov
/ QISHLOQ XOJALIGI VA MELIORATSIYA TEXNIKALAR MARKETINGI /
Darslik. -T.: "TIQXMMI" MTU, 2023. 285 bet

©. "TOSHKENT IRRIGATSIYA VA QISHLOQ XO'JALIGINI
MEXANIZATSIYALASH MUHANDISLARI INSTITUTI”
MILLIY TADQIQOT UNIVERSITETI ("TIQXMMI” MTU), 2023
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KIRISH

O’zbekiston Respublikasi Prezidenti Shavkat Mirziyoyevning “Mahalliy
eksport qgiluvchi tashkilotlami yanada qo’llab - quwatlash va tashqi iqtisodiy
faoliyatni takomillashtirish chora-tadbirlari to’g’risida”gi 2017-yil 21-iyunda gabul
gilingan garorida . . tashqi bozorlarga mahalliy mahsulotlami olib chigishda
zamonaviy marketing usullaridan faol foydalanish... ” alohida ko’rsatib o’tilgan.

Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalar marketing -oddiy qilib aytganda,
tovar va xizmatlar bozorlarini o’rganish va tashkil gilishni bildiradi. Shuning
uchun, uning g’oyalari mustaqil fikr yurituvchi tadbirkor yoki firma faoliyatida
go’llaniladi. Aslida, marketing tovar va xizmatlar ayriboshlash hamda oldi-sotdi
vujudga kelgandan beri kishilik jamiyatida shakllanib va rivojlanib kelmoqda.

Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalar marketing bozor gqonun-
goidalariga muvofiq xo7jalik yuritish tizimining asosiy vositaga aylanishi davri
boshlandi. Shuning uchun gishloq xo7jaligi va melioratsiya texnikalar marketing
fanini o’qitish va o’qish zarur, tadbirkor, ishbilarmon, ilmiy va ilmiy-pedagog
kadrlar tayyorlash va biznesmenlar bo’lish davr talabidir.

Qishlog xojaligi va melioratsiya texnikalar marketing fanining mazmunini
oddiy va sodda qilib ifodalanadigan bo’lsa, uinson faoliyati bilimlar, ijodlar, ilmiy
ijodlar ishlab chigarishni rivojlantirish, talab va takliflar orasidagi ilmiy
bog’ligliklar tizimining usullari, uslublari va umuman ilmiy usullar hagidagi, ayrim
ifodalami yoritishdan iborat.

Qishlog xojaligi va melioratsiya texnikalar marketing-bu bozorshunoslik,
tovar va xizmatlar bozorini o’rganish va tashkil etishj iste molchilar ehtiyoji va
talablarini gondirish imkoniyatlari va vositalar ihagidagi bilimlar majmui.

Qishlog xojaligi va melioratsiya texnikalar marketing boshqarishning
shunday tashkil etilishiki, unda xojalik yuritish uchun qabul gilinadigan
yechimlari asosida korxonaning imkoniyati emas, balki bozor talablari,
mijozlaming mavjud va rasmiy talablari, so’rovlari yotadi; mahsulotlami yangisini
ishlab chigish.

2017-2021 vyillarda O’zbekiston Respublikasini rivojlantirishning beshta
ustuvor yo’nalishi bo’yicha Harakatlar strategiyasining uchinchi yo’nalishida
kichik sanoat zonalarini tashkil etish bo’yicha, “. . . faoliyat ko rsatayotgan erkin
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igtisodiy zonalar, texnopark va kichik sanoat zonalari samaradorligini oshirish,
yangilarini tashkil etish” bo’yicha ulkan vazifalar belgilangan.

Bugungi kunda davlatimiz rahbari respublikamiz bo’yicha gaysi hududga
bormasin, o’sha hududda kichik korxonalami tashkil etish, ular orgali mahsulot,
tayyor ragobatbardosh mahsulotlar ishlab chigarish hajmini oshirish hamda ulami,
nafagat, ichki bozorga, balki tashqi bozorlarga eksport qgilish zarurligini ta’kidlab
o’tdi.

Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalar marketing magsadlari har bir
faoliyatning biron yaxshi natijaga erishishiga yo’naltirilgan sa’y-harakatlar
majmuasidir. Ishlab chigarish samaradorligini oshirish, mahsulotturlarini bozor
talablariga moslash, eng kam resurslar xarajatiga erishish, ilmiy-texnik taraggiyot
bilan muntazam rivojlantirib borish va shunga o’xshashlami amalga oshirish.

Qishloq xojaligi va melioratsiya texnikalar marketing vazifalari -gishloq
xo7jaligi va melioratsiya texnikalar marketingning o’z vazifalari va marketing
dasto’rini bajarish bilan bog’liq vazifalar.

Yuqoridagilardan xulosa gilib shuni aytish mumkinki, gishloq xojaligi va
melioratsiya texnikalar marketing hagidagi barcha ta’riflar mazmuni, umuman
olganda, xaridor va iste’mol sohasini yaxlit tadgigot gilishga borib tagaladi. Bu
esa bozor igtisodiyotidagi ragobat kurashi sharoitida, korxona ishi sifati bo’yicha
0’z raqobatchilariga nisbatan, iste’molchilami muhtojligini  qondirishga
yo’naltirilgan faoliyatda, doimo ustunlikka erishishni tagozo etadi.

Qishlog xojaligi va melioratsiya texnikalar marketingni o’rganish hamda
o’qgitish imkoniyatlarini ko’rib chigishi bilanog, biz bir gancha muammolarga duch
kelamiz. Jumladan, “ Qishlog xojaligi va melioratsiya texnikalar marketing” fani
rivojlangan mamlakatlarda gay darajada o’rganilayotgan bo’lsa, shunday gabul
etishga o’rinamiz. Tabiyki, u holda biz turli to’siglarga duch kelamiz. Darhagiqat,
igtisodiyotimiz, salohiyatimiz hamda sharoitlarimiz hah marketingni u darajada
gabul ham eta olmaydi. Chunki, O’zbekistonda bozor munosabatlari so’nggi
davrlarda rivojlana boshladi. Shuning uchun ham biz “Qishlog xojaligi va
melioratsiya texnikalar marketing” fani rivojlanishining boshlang'ich bosgichlariga
ko’proq e’tibomi garatib, uning shunday bosgichlarini topishimiz kerakki, ular

mamlakatimiz igtisodiyoti faoliyati darjasiga ko’prog javob bersin.



1-BOB INSONLARNI ISTE'MOL TALABLARINI QONDIRISH
MARKETINGNING IJTIMOIlY ASOSIEKANLIGI.

Reja.

1.1. Marketingni iste’molga ta’siri.

1. 2. Insonlar talablarini o’rganish marketingi.

1.3. Bozor umumlashgan iste’mol talablarini xarid giluvchidir.
1.4. Marketing boshgaruvi va uning vazifalari.

1. 5. Marketingni boshgaruv konspisyasi.

1. 6. Marketing konspisyasi.

1.7.Marketing konspisyasiyalarini korporatsiyalar tomonidan
foydalanishi.

1.8. Marketingning tizimli magsadi.

1. 9. Marketing tizimi xizmatlarini keng darajada targatish.

Tayanch so’zlar; Istemol, talab,marketing,marketingning tadgiqoti,ichki
muhit, tashgi muhit, marketingni strategiyasi, diffirensiyalanganmarketing,
umumlashgan marketing, savdo markasi, firma markasi, marketingni iste molga
tasiri, zaruriyatli kelishuv, almashuv, bozor, korgazma almashuv, sotuvchi
bozori, sotib oluvchi bozori, marketingni boshgaruvi, marketing vazifasi, yashirin
talab, pasayib boruvchi talab, ortigcha talab, mugobil bo’lmagan talab,
marketingni boshgaruv konsepsiya ishlab chigarishni takomillashtirish konsepsiya
savdo xizmatini intensijlashtirih konsepsiya marketingkonsepsiya ijtimoiy
etikakonsepsiya marketing magsadi,tadbirkorlikda marketing, xalgaro arena
marketing, notijorat sohasida marketing.

1.1.Marketingni iste’molga ta’siri.

Har ganday mulkning shakllanishi asoslangan jamiyatning iqtisodiy va
ijtimoiy rivojlanish mamlakatda ishlab chigarish jarayonini harakatga keltirish
asosiy jamiyat a’zolarining iste’mol mahsulotlariga bo Igan talabilaning o sishi.

Marketing tadgigotlarini olib borishdan asosiy magsad asossiz ishlab
chigarishni va iste’mol bozoridagi narxlami obyektiv darajalarini ta’minlashdir.

Marketing marketing xizmatlarini ishlab chigarish jarayonini mugobil
rivojlanishni ta’minlash asosida iste’mol bozori narxlami ham mugqobillashtirish.

Mahsulotlami iste’molchilarga yetkazish va ularga sotishni ta’minlash uning
asosiy masalalaridan biri hisoblanadi.

Mahsulotni  sotish narxlami asoslanib berilishida uning xizmatlariga
asoslangan holda ishlab chigarish jarayonini bozor xarid talablariga javob bera
oladigan iste’mol narxlarida ishlab chigarish jarayonini tashki etadi.

Ishlab chigarish subyektlari doimiy ravishda ishlab chigarish jarayonini
tashkil etishdan oldingi iste’mol bozorini o’rganadilar.



1.2. Insonlar talablarini o’rganish marketingi.

Korxonalarda ishlb chigarish jarayonini tashkil etuvchi mulk egasi, albatta,
iste mol bozorida ganday iste’mol talablariga talab borligini ulaming marketinglari
tomonidan iste’mol bozorini o’rganish asosida ishlab chigarishni tHshlril etuvchilar.

Marketing iste’mol bozomi ichki va tashqi muhitini o’rganish. Ichki
marketing bu ishlab chiqgarish korxonalaming ichki tashkiliy mexanizimi tashqi
muhitini bozor marketing ta’sirini o’rganish marketing iste’mol bozorida
iste’molchilar xarid gilish qgobiliyatlarini ham o’rganadi. Raqobat holatini
o’rganish asosida ishlab chigarish subyekti bilan iste’mol bozori o’rtasidagi
tovarlami xarid gilish muammolami yengillashtirishni ta’minlaydi.

Marketing xizmatlari differensiyasi xizmatlariga bo’linib bir necha iste’mol
bozori segmentlariga bog’lig bo’ladi. Bu marketing differensiyalanishi salbiy
talablami oldini olishni ta’minlaydi, marketing har bir magsadiga yo’naltirilgan
marketing har bir iste’mol bozori talablarini sharoitlarini e’tiborga o’ladi.

Marketing  ishlab  chigaruvchiga va iste’molga  subyektlarining
manfatdorliklari bilan bog’liq.

Marketing tadgiqotlari ishlab chigaruvchilar bilan iste’mollar o’rtasidagi
igtisodiy munosabatlami bir-biriga muvofiglashtiradi.

Asoslari fanm o’rgatadi va bu fanni mohiyatini chuqur anglab olishimiz
kerak, marketing inglizcha-market so’zini ifoda etadi marketing —bozor ma’nosini
bildiradi . U ishlab chigarish korxonalari tomonidan iste’mol bozori uchun ishlab
chigarilgan mahsulotlami tovar tarigasida iste’mol bozorlari orgali ishlab chigarish
korxonalari. Marketing iste’'mol bozori orqgali ishlab chigarish korxonalari
mahsulotlarini asosida ishlab chigarish korxonalarini yuqori daromadda foyda
olishlarini ta’minlaydi.

Marketingning asosiy vazifasi bozomi to’lig va muqobil darajada o’rganish
asosida  korxonalar ishlab chigarish rejalarini mugqobil daijada tuzish hamda
iste’mol bozorlariga mahsulot ishlab chigarishni ta’minlaydi.

Marketing tadgiqoti bu iste’molchilar talablarini o’rganish, ulami ganday
mahsulotlami ishlab chigarish asosida iste’molchilami iste’molni yakka xaridini
o rganadi. Bozor iste mol talablarini to’lig gondirish uchun bozor ichki mubhitini
o’rganib borish hisoblanadi. Iqgtisodiyotni ijtimoiy tuzimlar shaklida garalganda har
bir ijtimoiy tuzim va bozor igtisodiyoti ishlab chigarish jarayonlari oldidagi asosiy
magsad jamiyat a’zolarini talablarini gondirish bilan bog’lig ijtimoiy ishlab
chiqgarish hisoblanadi. Ishlab chigarish jarayoni bozor iqtisodi asosiy igtisodiy
gonun talab va taklif asosida rivojlantirishni olib borish ishlab chigarish
korxonalarini bargaror samaradorliklarini ta’minlaydi Demak, jamiyat a’zolarini
iste’'mol talablarini talabga asoslangan darajada bo’lishini ta’minlash ishlab
chigarish jarayonni rivojlantirish talabga mos ravishda ishlab chiqgarishnga taklif
bo’lishi kerak.
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Buning uchun doimiy ravishda ishlab chigarish va jamiyat iste’moli talab va
taklifini o’rganib borish asosida jamiyatni igtisodiy va ijtimoiy rivojlanib borishini
zarurligini e’tiborga olgan holda o’rganib borish talab etadi. Iste’mol bozori
sharoitida bozoming iqgtisodiy holatini talab va taklifiga monand rivojlanishini
maxsusu marketing . Iste’mol bozori marketingningni o’rganish asosida iste’mol
bozorini doimiy ravishda iste’molchilar talablarini e’tiborga olgan holda ishlab
chiqarish jarayonini iste’mol bozori talablari asosida boshgarish zarur. Boshqarish
bo’yicha iqtisodchi Peter Drukker shunday degan. Marketingning magsadi
tovarlami sotish emas. Uning magsadi iste’molchilarga klentlami o’rgaish va bilish
asosida Tovar va xizmatlami unga mos kelishi va xizmatlardan iborat deb
hisoblaydi. Igtisodchi Peter Drukkemi bu fikri ummuman iste’mol bozorini
marketing tadgiqotlari asosida o’rganish . Balki iste’mol bozorida iste’molchilar
iste’mollar tomonidan gabul gilishda tijorat marketingida iste’molchi xaridor ham
chuqur o’mi zarurligini ko’rsatib bergan.

Marketing inson tamoili bo’lgan u iste’mol talablami tovarlami almashuvi
asosida qondirishdan iborat. Iste’mol talablami gondirish 0°zo’ziga extiyoj
iste’mol va bozor tashkil topadi iste’mol tovarlariga va xizmatlariga bo’lgan
ehtiyoj insonlaming ehtiyoji hisoblanadi. Ehtiyoj -insonlami ma’lum bir
tovarlarga bo’lgan ehtiyoji ifodalaydi ehtiyoj ko’p girrali bo’ladi. Insonni yashash
va rivojlanishi bilan bog’lig . Inson doimiy ravishda o’zining turmush va uni
samaradorligini oshirishga harakat giladi. Iste’mol bu uning iste’mol talabidir.
Iste’mol insonlar tomonidan o’zlarining mehnat gilishi shkilari va xususiyati
asosida amalga oshiriladi. Jamiyat rivojlanib borishi insonlarda mahsulotlar va
gondirish usulari tashkil topadi. Iste’mol mahsulotlariga talab va zaruiyat mavjud.
Iste’molga asosan talabini qondiriladigan zaruriy mahsulotlami xand giladi. U
0’zining talablarini to’liqg qondirish uning mehnat natijalari asosida olayotgan ish
haglari tashkil etadi.

Ish hagi ma’lum ishlami bajarish hisobiga olingan mehnat hagidir . Ish haqgi
iste’molchini iste’mol ta’sirini qgondirishni ta’minlovchi iqtidosdiy shart
hisoblanadi. Iste’mochilar ish hagini o’sib borishi iste’mol daromadlarini o’sib
borishini ta’minlaydi. Ish hagini o’sib ijtimoiy ishlab chigarishni tashkil etish
jamiyatga bog’lig. Ishlab chigarishni o’sib borishini ta’minlaydi. Iqtisodchi K.
Lankaster fikricha, iste’mol bozoridagi tovarlar xususiyati bo’lib insonlar
o’zlarining iste’mollari uchun zarur, ularga ahamiyatli tovarlami xarid gilib
oladilar, deb hisoblaydi.

Tovarlar mehnat mahsulotlari bo’lib jamiyat a’zolarining ma’lum bir iste’mol
talablarini gondirish hususiyatiga ega bo’lgan va almashuv yoki sotuvga ishlab
chigarilgan mahsulotga aytiladi. Tovarlar iste’mol giymatini ifoda etsa tovarlar
giymati uni ishlab chigarish uchun sarf gilingan mehnat giymatida ifodalanadi.
Ishlab chiqarish vositalar va iste’mol mahsulotlari tarigasida bo’ladi.

Tovarlar cheklanmagan holda bo’lib, mahsulot va xizmatlar ko’rsatish holida

bo’lishi bilan birga u shaxsiy tashkilot turlari va insonlaming ilmiy fikrlari
"



tarigasida bo’ladi. Iste’molga kerak tovami sotib oladi, chunki u uning iste’mol
talabini qgondiradi. Almashuv jarayoni asosida tovarlar ishlab chigarish
jarayonidagi bosgich hisoblanadi. Insonlar va ishlab chiqgarish, aholiga zarur
bo’lgan subyektlar o’zlariga oladilar va foydalanadilar.  Almashuv umumiy
turkumda bo’lib, tovarlami aniglashda marketing xizmatida chuqur foydalanishni
talab etadi. Iste’mol bozorlarida tovarlami ixtiyoriy almashuvida quyidagi
shartlarga e’tibor berish zarur.

-almashuv subyektlanirini bo’lishiga

-subyektlar xaridorlar xarid qilish tadbirkorlar sotish mahsulotlariga ega
bo’lishlariga

-sotuvchi va sotib oluvchilarda xarid giluvchi va sotuvchiga ishonch
bo’lishiga xarid qilish va sotishda ishonch bo’lishi

-sotuvchin va oluvchilar talablarini xarid gilish va sotishda o0’z fikirlariga ega
bo’lishlari.

-xarid giluvchi va iste’molchiga amalga oshirilayotgan savdodan manfatdor
bo’lishlariga ishonishlari zarur.

Tovar iste’'molami iste’mol bozoida almashuv jarayoni marketing
xizmatlarini ifodalasa marketing sohasida asosiy hisoblanadi. Ishlab chigaruvchi
va iste’'molga subyektlar asosida marketing xizmatlarini amlaga oshirishning
asosiy ko’rsatgich bu bitim bo’lib, ishlab chigaruvchi va iste’molchilar o’rtasida
umuman subyektlar o’rtasida amalga oshiriladigan igtisodiy marketing munosatlari
subyektlami o°zaro kelishuvi bitimga kelishuv bitimlar pullik va barter o°zaro
kelishuv oshirishi mumkin. Bitim quyidagi shakllarda amalga oshiladi ikki yangi
ishlab chiqgarish subyekti bilan uning tovarlarini iste’molga subyektlar o’rtasida.
Ishlab chigarilgan korxona tovar iste’mol ayrim vagqtlarda bu almashuv jarayoni
to’liq bo’lib gisqa bo’lishi mumkin.

Bunday holatni quyidagicha ifodalash mumkin

Ishlab chigarish korxona
Tovar-iste’mol

Agarda iste’mol tovarlariga talab to’liq qondirilgan bo’lsa iste’mol
quyidagicha ifodalanadi.

Iste’molchilar
Tovar iste’molchilari.

Tovarlami o°zaro kelishuv bitim huqugiy asosda iqgtisodiy kelishuvga
asoslanadi.
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1.3. Bozor umumlashgan iste’mol talablarini xarid qUuvchidir.

Bozor iqgtisodiyoti munosabatlari sharoitida ishlab chigarish jarayonini talab
va taklif asosida rivojlanib borishida bozor xizmatlami ummumlashgan holda
bo'lishi mumkin. Bozomi mohiyatini chuqur anglab olish uchun quyidagi oddiy
iatisodiy munosabatlar ishlab chigarish jarayonida gatnashayotgan to rtta ishlab
chigarish korxonalari band bo’lgan ishchi kuchlami o’z tovarlarmmi sottsh
bo’yicha igtisodiy munosabatlami keltirib ulaming munosabatlami igtisodiy tahlil
ailamiz Faraz qilaylik, sanoat ishlab chigarish korxonalari,dehgon xojaligi

writuvchi dehgonlar, ozig-ovgat ishlab chigamvchi va ishlab
lag,l ish yurituvchilardm tashkil topgan deb hisoblagan hoi* ular o rtasida

igtisodiy bozor munosabatlarini ko’rib chigamiz, uni quyidagicha ko rsatamiz.

a b .-
a © 7 %i@hxizmat qgilish b. Nomarkazlaghgan holda o’zlanga xizmat
ko’rsatish

v) bozor orgali markazlashgan xizmat.
1.1 rasm Bozor igtisodiyoti sharoitidagi igtisodiy munosabatlar.
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Ishlab chigarish korxonalarai dastlab mustaqil ravishda o’zlarining ishlab
chigarishlarini tashkil etishda mustaqil ravishda zarur bo’lgan xom-ashyo va
texnikalami topib ishlab chiqgarish tashkil etgan bo’lsalar, keyinchalik
markazlashmagan holda kerakli xomashyo va ishlab chigarish texnologiyalari bilan
ishlab chigarish asosida amalga oshirganlar. Bozor igtisodiyoti sharoitida ular 0’z
ishlab chiqgarishlariga zarur xomashyo, texnika va texnologiyalami bozor orgali
sotib oladigan bo’lganlar bilan ta’minlash 0°z ko’rinishini o’ziga 0’zi xizmat
ko’rsatish,nomarkazlashmagan holda xizmat ko’rsatish va markazlashmagan holda
xizmat ko’rsatishdan iborat.

Bozor orgali tarrmoq korxonalarini markazlashgan holda iqtisodiy
munosabatlami oshirish markazlashgan holda olib borish savdo munosabatlarini
samaradorligini oshirishni ta’minlaydi.

Bozor igtisodiyoti asosida ishlab chigarish korxonalari uchun zarur xomashyo
va texnika texnologiyalami xarid gilib olish tashkil topishini ta’minlaydi va u
samarador bozomi bo’lishini ta’minlaydi.

Bozor tushunchasini tashkil topishi natijasida u marketing xizmatlarini
ganchaligini zarur ekanligini ko’rsatadi. Marketing insonni bozor igtisodiyoti
sharoitida tovarlami iste’molchilarga yetkazib berish faoliyatlarini o’rgatadi.

Marketing xizmatlari iste’mol bozori bilan o’zaro bog’lig bo’lgan
munosabatlardir. Ishlab chiqgarilgan tovarlami o0’z vaqgtida iste’molchiga ishlab
chigarish xarajatlarini qoplash narxlarida yetkazib berish, ulami ishlab
chiqarishlariga qayta kengaytirilgan takror ishlab chigarishni ta’minlaydi. Ishlab
chigarish xarajarlami goplashi va ma’lum hamda foyda olishi korxonaning asosiy
magsadidir . Bozor o°zining iste’mol talablarini talab va taklif asosida shaHlanisbi
ishlab chigarish jarayonini sifatli tarkibiy o’zgarishga olib keladi va iste’mol
mahsulotlari assortimenti va iste’mol mahsulotlari o’zgarib boradi.

1.4 Marketing boshqgaruvi va uning vazifalari.

Bozor munosabatlarini igtisodiy jihatdan bozor munosabatlarini igtisodiy
jihatdan bargaror va samarali rivojlanish marketing xizmatlarini boshgaruv
darajasiga bog’liq.

Marketing boshgaruvini samaradorligi bozor munosabatlarini va bozor
narxlarini doimiy ravishda o’rganib borish asosida ishlab chigarish jarayonini
iste’mol bozori talablariga moslashtirilgan holda rivojlantirib borishni talab etadi.
Marketing boshqgaruvi bozor munosabatlarini o’matish asosida ishlab chigarish
jarayonini ganday tovar mahsulotlarini ishlab chigarish, ulaming sifatlarini va
mehnat unumdorligini oshirish asosida ishlab chigarish ulaming mahsulot
borligiga kamaytirish bozorda talab va taklif asosida tashkil topadigan sotish
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narxlarini ishlab chigish xarajatlami nisbatatan yuqori bo’lishi orgali korxona
foydasini o’sib borishini ta’minlashga asos bo’ladi. Marketing boshgaruvini tashkil
etish maxsus marketing xizmatlarini tashkil etish va uni boshqgaruvga ega bo’lgan
igtisodchi mutaxassislar tomonidan amalga oshirish lozim. Marketing boshqgaruvini
asosiy vazifasi, ishlab chigarish korxonalarini xizmat ko’rsatish subyektilarini
ishlab chigarish jarayonini tashkil etish bilan bog’lig ta’minotlami talab etish
darajasida tashkil etish bilan birga korxona oldida turgan asosiy magsad, yugqori
daromadda foyda olishni ta’minlashga garatilgan bo’lishi kerak. Buning uchun
korxona marketing ishlab chigariladigan tovarlarga bo’lgan bozor iste’molini
chuqur o’rganib borishi kerak.

Marketing boshgaruvi iste’mol bozori talablarini o’rganib borishida
quyidagilarga e’tibor berish zarur.

Marketing talabini doimiy ravishda o’rganib borish asosida quyidagi
vazifalami bajarishga e’tibor berish lozim. Bu vazifalar quyidagilardan iborat.

-nisbiy talab. Bu holatda bozor talabi iste’mol bozoriga chigarilgan tovarga
talabini bo’Imasligini ko’rsatadi. Bunday holatda iste’mol bozori tovami ganday
darajada ishlab chigarishdan qat’iy nazar ishlab chigarish xarajatlari arzon
bo’lishiga ifodalangan.

Bozor marketing bu tovami iste’mol bozorida gabul gilmaslik sabablarini
o’rgangan holda tegishli xulosa gabul gilishi lozim.

-Talabilani bo’lmasligi. Iste’mol bozorida sotish uchun chigarilgan Tovar
umuman talab darajasida bo’Imasligi mumkin.

Ayrim hollarda ishlab chigaruvchi korxonalar ma’lum birligini tovami turib
iste’mol talablarini 0’rganmasdan tunb uni talabga nisbatan ortiq ishlab chigarishi
bo’lgan holda marketing iste’molchilariga gabul gilishlari bo yicha tadgiqot
ishlarini olib borishi asosida bu muammolami hal etish mumkin.

Tadgiqot ishlarini olib borish asosida bu muammolami hal gilish,tovarga
talab bo’lmasligi sabablarini o’rganish asosida tovarlaming ijobiy holatda bozorga
ko’rsatilishi.

-Yashirin talab iste’molchilar ayrim tovarlari bo’lgan munosabatchilar
talablarini gondiradigan tovarlar bo’ladi lekin iste’molchilar ulami xarid qilib
olishni atroflaridagi iste’molchilami bilmasligini hohlaydilar.

Ayrim tovarlar, jumladan, insoniligiga ta’sir etmaydigan mahsulotlariga
bo’lgan talab va boshqga ekologik mahsulotlarga bo’lgan talabilani ifoda etadi.

-Pasayib boruvchi talab, ishlab chigarilayotgan tovarlarga bo Igan talab, bozor
iste’moli to’yingan holda unga bo’lgan talab bozor iste’moli pasayib borishini
bildiradi.

Bu talabga nisbatan ortiq ishlab chigarish tovarlami ishlab chigarish
xarajatlami yuqoriligi yoki mavsumiy tovarlar mavsumiy o’tgan holatlarda talab
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pasayib bu holatda bozor marketing bu tovarlami xarid narxlami arzonlashtirish
orqali sotuvga ega bolishiga harakat giladi.

-Tartibga solinmaydigan talab. Buning asosiy sababi ishlab chiqgarish
korxonalari bozor iste’mol talablarini o’rganmaslik asosida unga nisbatan tovami
taklif gilishda tovarlami iste’mol bozoriga 0’z vagtida chigarmaslikda ko’rish
mumkin.

Ayrim vaqtlarda bunday holatni jamoat transportlari harakatida ko’rish
mumkin.

-To’lig talab -bu ishlab chigarish korxonalari mahsulotlari, 0’zining sifat
darajasida modellar va xarid narxlari mugqobil darajadan bo’lmagan tovarlar
bo’lgan talab ishlab chigarilgan tovarlar taklifiga qo’yish mumkin.

-Haddan tashqgari talab -ayrim tashkilotlar va korxonalarda ishlab chigarish
tovar mahsulotlami sifatini yuqgori bo’lishini va giymatini iste’molchilami xarid
gilish narxlarini ganoatlantirishi, unga bo’lgan talab yuqori bo’lishiga olib keladi.
Masalan, ozig-ovqat turlariga,mevalarga,go’sht mahsulotlariga bo’lgan talablarda
ko’rish mumkin. Bunday holatlarda iste’mol bozori talablarini to’lig
gondirolmaslik darajalarini  pasaytirish maqgsadida marketing usulilaridan
foydalanish hisobiga ishlab chigarish bilan iste’mol bozori talablari o’rtasidagi
nishatlar bargarorlashtriladi.

1.5 Marketingni boshgaruv konspisyasi.

Bozor iqtisodiyoti munosabatlariga asoslangan ishlab chigarish jarayonini
subyektlarini huquqiy va igtisodiyt jihatdan mustaqil subyektlar tarigasida ishlab
chigarishni iste’mol bozorlarida ta’minlash, ishlab chigarish xarajatlarini goplash
va foyda olishda ishlab chigarishni tashkil etish va tovarlami samarali iste’mol
bozorlarida sotishni ta’minlash, marketing boshgaruvini tashkil etishga bog’liq.

Bu yerda ishlab chigarish subyekti tomonidan magsad qilib olingan foydani
iste’mol bozorida olish uchun bozor iste’molida korxonalami ishlab chigarilgan
mahsulotlari bilan gatnashuvlarini ganday tashkil etish masalasini o’rganish zarur.

Ishlab chigarish korxonalarining iqtisodiy manfatlariga bozor iqgtisodiyoti
sharoitida marketing xizmatlari va ganday iste’molni marketing xizmatlarini va
ganday tashkil etish zaruriyatini iste’molchilar va jamiyat ishlab chigarilayotgan
iste’mol tovarlariga ganday munosabatlarda bo’lishini o’rganish .

Ishlab chigarishda va savdo xizmatlarini tashkil etishni ijobiy darajalarda
bo’lishini moddiy jihatdan rag’batlab turish masalarini o’rganish, ulami o’zaro
bog’lashda va iste’mol subyektlarini manfatdorligini oshirish bilan bog’liq qarorlar
gabul qilish lozim.
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Tijorat tashkilotlari o’zlarining iqtisodiy tijorat munosabatlarini amalga
oshirishda quyidagicha o’zlarining marketing tadgiqotini tashkil etadi. Biz tahlil
gilinadigan bozor marketing tadgigotlariga bozor marketing konsepsiyalari
yutuglariga asoslangan holda ishlab chigarish.

Bu marketing quyidagilardan tashkil topgan.

ishlab chiaarish konspisyasi ishlab chigarish jarayonini
rivojlanish konsepsiyasi hozirgi davr talablari jabob beradigan Tovar xizmatlarga
talab doimiy ravishda o’sib tovarlarga asoslangan iste’mol bozorida butovarlarda
ta1an doimiy ravishda o’sib boradi.

Ishlab chigarilayotgan mahsulotlaming sifatini darajalarini mahsulotlammg
xarajatlarini mahsulot birligiga kamaytirishga foydani mehnat resurslarmi mehnat
unumdirligini asosiy olib borishga bog’lig.

Ishlab chiqarish jarayoni takomilashtirish ikki holatda bo’lishi mumkin.
Birinchi holatda korxona tomonidan ishlab chigilgan iste’mol tovarlariga talabilani
o’sib borishida ikkinchiholatda esa Tovar ishlab chiqgarish iste mol bozorlari
talabiga nisbatatan yuqori ko’p miqdorda ishlab chigarilsa.

Agar birinchi holatda ishlab chigarilish va iste’mol bozori o’rtasidagi nisbatni
mugqobil gilish, iste’molchilar talablarini gondirish ishlab chigarish menejmenti va
korxona rahbarlari korxonani ishlab chigarish quwatini oshirish bo’yicha ishlab
chigarish marketingi asosida uni takomillashtirish va rivojlantirish zarur, ikkinchi
holatda esa birinchisiga nisbatan kamaytirish ishlarini olib borish kerak.

Innovatsion yutuglardan foydalanish evaziga ishlab chigarish xarajatlarini
tejamkorligini  ta’minlashtirish asosida ulaming gqiymatlarini arzonlashtirish
evaziga bozor marketingi talablarini asosida ulaming talablarini oshirishga erishish
mumkin.

Tovar ishlab chigarishni takomillashtirish turlari konspisyasi

Iste’mol bozorlariga chigayotgan har bir Tovar bozor igtisodiyoti sharoitida
0’zining iste’mol bozoriga ega bo’lishi uchun erkin tovarlar ragobatida gatnasha
oladigan Tovar bo’lishi kerak.

Ko’pchilik ishlab chigaradigan korxonasi subyektlari ishlab chiqgarish
jarayonida korxona subyektlari ishlab chigarishni takomillashtirish asosida Tovar
ishlab chigarishni ishlab chigarish jarayoni mavjud bo’lgan, ishlab chigarish
zaxiralari to’lig foydalanayotgan bo’ladi.

Iste’mol bozorida tovarlar raqgobatlashtirishni ta’minlash uchun” ishlab
chiqarish jarayoni doimiy ravishda iste’mol bozorida bo’lgan talablami e’tiborga
olgan holga taklif etilayotgan tovarlami tarkibiy tuzilishini takomillashtirish va
ta’minlashga e’tibor berishlari lozim.
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Iste’mol bozorida tovarlarga iste’molchilami jalb etish- bu ulami narxlarini
iste’molchilami Tovar ishlab chigarish jarayoni takomilashtirish konsepsiya
marketing tadgiqotlaridan foydalanishga olib keladi.

Ayrim vagtlarda iste’mol bozorida ishlab chigarilgan tovarlar iste’mol
bozorlarida iste’molchilaming tovarlarini yetkazish yo’lida o’zining tovarlarini
sifatli va narxlarini javobini talabga muqobil deb hisoblash orgali 0’zining
tovarlarini muqobil deb hisoblash.

Aslida 0’z tovarlarini sifatli tomonlarini va narxlami boshga shunga o’xshash
tovarlardan arzon ekanligiga iste’molchi xaridorlami xarid qilishga harakat
gilishlari kerak.

Ishlab chigamvchi korxona boshqgaruvi ishlab chigilgan tovarlami xarid
giluvchi ham e’tiborga olishlari zarur hisoblanadi.

Tijorat xizmatlarini intensifikatsiyalashtirish iste’molchilar talablari asosida
amalga oshiriladi. Iste’mol bozoriga ishlab chigarilgan tovarlami iste’molchilar
tomonidan talab bo’lmasa talabilani ko’tarish magsadida ishlab chigarish
korxonalarini va ulami ishlab chigargan tovarlarini sotuvchi ulami ishlab
chigargan tovarlarini sotuvlarini takomillashtirish sotuv marketing xizmatini
takomillashtirish ustida innovatsion turlarini rivojlantirishlari yaqin xizmat
turlarini  rivojlantirishlari  lozim. Iste’molchilar tomonidan xarid qilishni
rivojlantirish bo’yicha tijorat marketing rivojlantirish tovarlar ishlab chigarish
marketingni takomillashtirishda tijorat bilan hamkorlikda tadbirlar ishlab chigish
va tijorat ishlarini arzonlashtirish muammolarini hal etishga e’tibor berishlari
zaruz.

Ishlab chigarish jarayonini takomillashtirish konspisyasi. Bte’mol
tovarlarini ishlab chigarish korxonalari ishlab chigarish jarayonini takomillash-
tirish, iste’mol bozori talablaridan kelib chiggan holda fan va texnika taraqgiyoti
asosida taklif qgilinayotgan innovatsion ishlab chigarish vositalari va
texnologiyalari asosida yangi innovatsion arzon va sifatli tovarlami iste’mol
bozoriga kirib kelishida ifodalanadi.

Innovatsion xomashyolar asosida innovatsion chiqarilishi va arzon bo’lishini
mehnat unimdorligi o’sib borishiga va yangi arzon mahsulotlami iste’mol bozoriga
chiqarishida ifodalaydi.

Mahsulot o’sib borishi tijorat xizmatlari ham intensiv ravishda rivojlantirish
bilan bog’lig . Ishlab chigariligan tovarlami iste’molchilarga iste’mol bozori orgali
yetkazish ma’lum talablami amalga oshirish bilan bog’lig.

Bu talablar iste’moldan iborat bo’lishi mumkin. Birinchidan, mahsulotlami
ishlab chigarish va iste’mol bozoriga yetkazish, ular tuzilgan bozoriga yetkazish
birligiga bog’lig mahsulotlar sifatli va arzon bo’lishini e’tiborga olishi kerak.
Ishlab chigarish korxonalari ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarini iste’mol
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bozorlarida 0’z o’minida sotilishini ta’minlash uchun ishlab chigarish uchun
iste’mol bozorida sotishini ta’minlashga e’tibor berishlari zarur.

Tijorat sohalarida tijorat bozor xizmatlari tashkil etish va rivojlantirish, bozor
xizmatlarini tashkil etish va rivojlantirish notijorat soha xodimlarini faoliyatlarini
tashkil etish sohalari xodimlarini mehnatlarini ham moddiy rag’batlantirish zarur.

1.6 Marketing konspisyasi.

Marketing konspisyasi tadbirkorlik faoliyatlarini rivojlantirsih bilan bog’lig.

Marketing konspisyasiyasi iste’mol talablari uchun zarar bo’lgan iste’mol
talablami ishlab chigarish jamligini belgilab berishni ta’minlaydi. Marketing
konspisyasiyasi ishlab jamligini iste’mol darajasida qondirish bilan bog’liq
ekanligini ko’rsatib beradi.

Marketing konspisyasiyasi talabini aniglash va ishlab chigarishni tashkil etish
va ishlab chiqgarilgan iste’mol tovarlarini sotishini ta’minlaydi tijorat investitsiya
konpesatsiya iste’molchilarga sotishini ta’minlaydi. Bozor sharoitida tijorat
marketingini Tovar ishlab chigarishni oshirishni bir yo’l tijortat darajasiga va
ikkinchi yo’li iste’mol talabini gondirish uchun foyda olish iste’mol talablarini
gondirish hisobiga olish mumkin . Marketing konspisyasi tijorat harakatlari bilan
marketing faoliyatlarini rivojlantirishga garatilgan tashkilot igtisodiy va moliyaviy
va mehnat motivatsiyalashdan iborat bo’lgan marketing majmuasi tashkil etadi.

Marketing konspisyasi korxonalami mustaqil korxonalaming ma’lum bir
iste’mol tovarlarini ishlab chigarishni tashkil etish magsadida foydalanish bo Igani
uchun u ishlab chigarish texnalogiyalarini xarid qilish olishda o zining yangi
korxonaning ishlab chiqgarish jarayonini o’rganish asosids ulami sotib oladi ular
asosida ishlab chigarilgan. iste’mol tovarlari korxonaga foyda keltirishni
ta’minlash kerak.

1.7 Marketing konspisyalarini korporatsiyalar tomonidan foydalanish.

Bozor iqgtisodiyoti sharoitida ijtimoiy ishlab chigarish jarayonida nafagat
tadbirkorlik subyektlari, balki vyirik ishlab chigarish va xizmat ko rsatish
kompaniyalari aksiyadorlik jamiyatlari, ulaming ishlab chigarish va xizmat
ko’rsatish sohalarida ham xizmat giladilar.

Yirik kompaniyalar korxonalarida ham ishlab chigarilayotgan iste’mol
tovarlami iste’mol bozori orgali iste’molchilarga yetkazishda ham marketing
xizmatlaridan foydalaniladi.

Marketing xizmarlari marketing konspisyasiyaga asoslangan holda tashkil
etiladi.
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Yirik ishlab chigarish kompaniyalari bo’limlari nafagat mamlakat ichida balki
mamlakat tashgarisida ham o’zining bo’limlariga ega. Masalan makdonals yoki
Metropol qurilish kompaniyalari bunday kompaniyalar turlari ko’p va ular jahon
xojaligiga ishlab chigarish va xizmat ko’rsatish sohalarida faol va samarali ishlab
kelmoqgdalar.

Toshkent shahrida Metropol kompaniyasi Samargand sbsbiHs Y aponiyaning
Isuzu avtobus chigaradigan kompaniyasining bo’limlari  O’zbekistonda
avtosanoatni rivojlantirish faol gatnashish magsadlari marketing stategiyasiga
asoslangan holda avtosanoat rivojlantirishda 0’z hissalarini go’shib bormoqdalar.

Ular o’z tovarlarini sotish bozori zarur. Shu bilan birga ishchi kuchlari yetarli
darajada iste’mol bozori mavjud korparatsiya bo’limlari respublika avtosanoatni
rivojlantirish bir vagtda ular tomonidan ishlab chigarilgan mashinalami sotish
bozorini tashkil etishda marketing tadgiqotlarini olib borish asosida ulami ishlab
chigansh uchun zarur bo’lgan avtomobilami olib borish asosida olingan natijalar
asosida bu avtosanoatni rivojlantirish istigboli rejalarini ishlab chigarishda faol
gatnashmoqdalar.

Marketing konspisyasiyasi ijtimoiy etikali rivojlantirish konpesiyasi

Ijtimoiy etika konpesiyasi asosida vazifasi iste’mol talablarini aniglash va
belgilash vazifalarini bajaradi.

Ijtimoiy etika bilan birga uni amalga oshirish yo’llarini ishlab chigarishda
gatnashadi.

Marketing ijtimoiy etika konspisyasi sof marketing mohiyatini 0’z ichida
ifoda etadi. Sof marketing xizmatlari talabga javob bermagan sharoitda uni talab
darajasida xizmat qilish bo’yicha gabul gilinadigan. Tovar va tadbirlami ifoda
etadi holda uni ishlab chigarilgan iste’mol tovarlami iste’mol bozorida
iste molchilarga yetkazib berish tadbir va usullami qo’llash asosida marketing
xizmatlarini sinalgan holda mohiyatini masalan marketing xizmatlarini yaxshilash
maqgsadida ayni konpesatsiya ishlab chigarishni tashkil gilish va o’rganish uchun
Toshkentdagi Coca cola firmasida igtisodiy faoliyatini ko’rib chigamiv . Bu firma
asosida alkagolsiz ichimlik ishlab chigaradigan bu ichimlik o’zining sifatli darajasi
bilan aholining talablarini to’liq gondiradi.

Ammo bu mahsulotni ishlab chigarish ham O’zbekiston o0zig-ovgat
mahsulotlarini sifat darajaini nazorat giluvchisi iste’molchilar talablarini himoya
qgilish yo’lida o’z fikriga egaligini ko’rsatadi va kamchiliklarga ega ekanligini ham
ko’rsatishi mumkin . Bular jumladan quyidagilardan iborat bo’lishi mumkin Coka
cola ichimligi insonlaming changog’ini gondirishi bu ichimlik insonlar o’zlarini
istemo qiladgan ulami sog’liglarini saglash yaxshilash elemntlarini saglash
yaxshilash elementlarini yoqligi.
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-Coca cola sifatida gand va fosfar kislotasi bo’lishini inson sog’lig’iga zararli
ekanligi;

-Bu ichimlik bromlangan yoki bo’lishi spirti bor mahsulotlardan olingan
bo’lishi mumkin inson sog’lig’iga zarari yogligiga maxsus sifat nazorati
muassasasa tomonidan tastiglanganligi;

-Coco kola ichimligida saxarin moddasini qo’lanilish tagiglanganligi va
boshgalardan iborat

Bu holatlar ijtimoiy etika marketing tashkil etadi. Bu Coca cola ichimliklarini
ishlab chigarishda bo’ladigan bu ijtimoiy etika kamchiliklarini bartaraf etishda
asosan quyidagi subyektlami hamkorligida ijtimoiy etika iste’molchi xarid
giluvchilar va ishlab chigaruvchilar o’zaro ummumlashgan o’zaro bog’lig holda
faoliyat olib borishlarini talab etadi.

1.8 Marketing tizimli magsadi.

Iste’mol bozorida tashkil topadigan marketing xizmatlarini ijobiy va salbiy
tomonlari nafagat iste’molchi xaridorlar balki savdo sotish vazifalarini amalga
oshiruvchi sotuvchilami yanada yaxshilash ular yoki kamchiliklarini oldini olish
bo’yicha ijobiy jumladan ozig-ovqgat sotuvi bilan shug’ilanayotgan gastranom
magazinlarida mahsulotlami xarid gilishda mahsulotlardi salafan paketlariga solib
berishni yaxshi xizmat gilsh bir ijobiy usuli deb garalsa paket uchun go’shimcha
hag olish iste’molchilami ranjitadi sotuvchi mahsulotni sotib oluvchi iste’molchiga
paketga solib berishi shart ammo gastranom supermarket xaridorlami bunga rioya
gilmasligi iste’molchilarda norozilik bo’lishiga olib keladi yoki iste’molchi go’sht
xarid gilishida unga go’shimcha suyak qo’shish iste’molchilami ranjitadi va
quyidagi savollami kelib chigshi mumkin:

-nima uchunmahsulotlar xarid gilib olishda uni solinadigan salafan paketlar
giymatini iste’molchilardan to’lashini talab etadi;

-nima uchunmahsulotlar sifatini pasligiga muddati o’tganiga garalmaydi
sotuvda foydalaniladi;

-nima uchunmahsulotlar sifati pasligiga garamay ulaming sotuv narxlari
yugori narxlarda baholangan;

-nima uchun go’shtga go’shimcha tozalanga suyaklar go’shiladi

-nima uchun mahsulotlar belgilangan muddatda sotilishiga rioya gilinmagan;

-nima uchun belgilangan muddatda sotilmagan mahsulotlar xarid gilish
narxlami kamaytrmaydi;

-nima uchuniste’mol mahsulotlar turli gadoglangan og’irlikda ularga taklif
etilmaydi;
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Marketing tizimi yuqgorida Kkeltirilgan savol tarigasidagi kamchiliklami
bartaraf etishda faol gatnashishlari.

Marketing ummuman hammasohalarda jumladan savdo sohalarida savdo ;
xodimlarini iste’mol xillarga xizmat ko’rsatishni yuqori darajada bo’lishiga olib
keladi va iste’molchilar talablarini himoya giladi.

Marketing xizmatlari savdo tizmini tartibga solidi va iste’molchilami himoya
giladi va u to’rt altelnativ magsadni belgilaydi iloji boricha yuqori darajada
iste’molni bo’lishi yuqori darajada iste’molni gondirish iste’mol tovarlami tanlov
asortimentida  bo’lishi va insonlamning turmush  darajasini  yuqori
bo’lishinita’minlaydi.

Maksimal darajada tovarlar tanloviga erishish ko’pchilik marketingni asosiy
vazifasi xarid gilinishini yengilashtirish va yuqori iste’mol talablariga erishishni
hamda yuqori talablarda ragbatlantirish:

-Marketing xizmati iste’molchilarga keng doirada mahsulot tanlovini
ta’minlaydi;

-Taklif gilinayotgan mahsulotlami yuqori darajada sifatli bo’lishini
ta’minlashdan iborat.

1.9 Marketing tizimi xizmatlarini keng darajada targatish.

Ko’pchilik xizmatlaridan foydalanish doirasi kengayib bormoqgda u nafagat
yirik kengayib bormoqgda ishlab chigarish savdo va ijtimoiy xizmatko’rsatish
muassasasalarida balki turli sohalarda go’lanilishi mumkin. Jumladan tadbirkorlik
sohalarida

Tadbirkorlik marketing

Tadbirkorlik faoliyati turlarini rivojlantirish marketing faoliyati bilan bog’lig.
Tadbirkor ham foyda olish magsadida ishlab chigarish jarayoni tashkil etish va
ma’lumiste’mol mahsulotlarini ishlab chigarishda birinchi galda iste’mol bozorini
o’rganib ganday mahsulotlar iste’mol bozorida iste’molchilar
tomonidano’zlashtirishini o’rganish asosida zarur bo’lgan va foyda keltiradigan
iste’mol tovarlami ishlab chigarish bo’yicha shart-sharoitlar tashkil etish asosida
iste’'mol tovarlarini ishlab chigarish uchun ishlab chiqgarish texnika va
texnalogiyalami hamda xomashyolami xarid qilib olish natijasida ishlab chigarish
korxonalami ishga tushirish.

Demak, bozor marketing ishlab chigarish marketingini rivojlantirishni asosiy
sharti ekanligini ko’rsatadi.

Ishlab chigarish korxonalarida tadbirkomi rivojlantruvchi subyektlar bozor
iste’molini o’rganish asosida ishlab chigarishni rivojlantiradi.
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Tadbirkorlik marketing ishlab chigarish jarayonidan
ta’'minlash maqsadida iste’mol bozorini

yuqori foydani
iste’mol talablariga asoslangan holda
, rga zarur bo’lgan mahsulotlami ishlab chigarishga ixtisoslashgan.

o

Tadbirkorlik faoliyati iste’mol bozorini talablari asosida rivojlanib boradi

samaradorligi iste’mol bozorida tijorat marketing bilan ham shug’ullamsh

»rurlieini ko’rsatadi. Sababi har doim ham ishlab chigansh jarayoni samaradorlik
darajasini talabga javob bermasligini e’tiborga olgan holda u banklardan kreditlar
olish va ma’lum muddatlardan so’ng uni go’shiga foiz to’lovlan bilan gaytansh
ulami ishlab chiqgarish jarayoni tashkil etish va olib borishda bank marketing bi an
bog’liq ekanligini va ishlab chiqarish marketing bozor marketmg bilan bog hq
ekanligini ko’rsatadi. .

Tadbirkorlik faoliyatini xalgaro jahoniste’mol bozorida |shlab chlqanlgan
iste’mol mahsulotlari bilan gatnashuvchilami inkor etib bo’Imaydi

Tadbirkomi xalgaro ahamiyatga ega ekanligi. Tadbirkorlik ishlab chigansh
subyekti 0’z ishlab chigargan iste’mol bozorlarida gatnashuvchmi tashkil etish
xalgaro jahon marketing faoliyatlari bilan bog’lig bo’lishini talab etadi har bir
mamlakat faqat o’zida ishlab chigargan mahsulotlari bilan ichki bozomi iste mol
talablarini gondirolmaydi

Bunga asosiy sabab bo’lib tabiy va iglimiy hisoblanadi. Mamlakatlarda ishlab
chigarish tashkil topishi ulaming tabiy boyliklariga va tabiy iglim sharoitlanga
mos bo’lgan tadbirkorlik ishlab chigarish tashkil topadi.

Xalgaro jahon bozorlariga chigadigan tovarlar asosida ulami reklama qilish

tashkilotlari faoliyatlari bilan bog’lig ekanligi xalgaro marketing xizmatlan bilan

Bozor iqgtisodiyoti sharoitida marketing xizmatlari fagat ishlab chigansh
jarayoni bilan bog’liq bo’Imaydi turli ijtimoiy sohalarda jumladan kollej texnikum
oliy o’quv tibiyot mussasalari va shunga o’xshsh ijtimoiy sohalami keng gamrovga

ljtimoiy sohalardagi xizmat ko’rsatish muassasalari asosan turli reklamalar
asosida iste’molchilami o’zlarining igtisodiy va ijtimoiy xizmat faohyatlanm
samaradorligini oshirib boradilar.

Marketing xizmatlari aholini va ishlab chigarish hamda xizmat ko rsatuvchi
subyektlar faoliyatini to’lig gamrab oladi. Marketing tijorat xizmatlanm ishlab
chigarish subyektlarini va ishlab chigamvchi subyektlar bilan iste molchi
subyektlar bilan iste’molchi subyektlar o’rtasida ishlab chigansh va iqtisodiy
hamda ijtimoiy munosabatlami tenglik darajasida tashkil topishiga xizmat gi a 1.
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Mavzu bo’yicha asosiy tushinchalar.

Talab -xarid qilsih gobilyatini mustahkamlash

Tijorat xarajatlami intensifikatsiya usuli -tijorat  harakatlami |
intensivlashtirish asosida Tovar ishlab chigarish harakatlarini o’sib borishiga olib
keladi.

Ishlab chigarishni takomilashtirish-ishlab chigarish jarayonini xomashyo
ishlab chigarish texnika va texnalogiyalami takomilashtirish asosida ishlab
chigarish xomashyo usulini ifoda etadi.

Tovarlami takomilashtish konspisyasi -insonlaming iste’mol talablari
tovarlaming sifati tashqi ko’rinishini oshirishda ifodalaydi

Marketingni ijtimoiy etika konspisyasi -ishlab chigarish jarayonini asosiy
vazifalari insonlaming iste’mol tovarlariga bo’lgan talabilani bozomi narxlarini
iste’molchilamijalb etish va iste’mol talablarini samarali ta’minlash

Marketing -ishlab chigarish va iste’molsohalaridagi inson faoliyati bo’lib
insonlaming iste’mol talablarini gondirish yo’lidagi faoliyatlaridir

Zaruriyat -insonlaming ma’lum tovarlarga bo’lganzaruriyati

Almashuv -ishlab chigarish va bozor iste’molida tovaming almashuvi

Talab-iste’molchilami ma’lum bir mahsulotga bo’lgan talabi

Bozor -iste’mol tovarlami iste’molchilar o’rtasida almashuvni amalga
oshiradigan joy

Bitim-tovami xarid gilib oladigan joy

Tovar-iste’mol talablarini gondiradigan iste’mol bozorida talab va taklif
asosida sotiladigan va egalik o0°zgarishini ta’minlaydigan mahsulot.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

Marketingni boshqgaruvi va uning vazifalari nimalardan iborat?
Marketingni boshgamv konspisyasini izohlab bering?

Marketingni iste’molga ta’siri nimalardan iborat?

Marketing konpetsiyasi nima?

Marketing tizimli magsadi nimalardan iborat?

Bozor igtisodiyoti sharoitidagi igtisodiy munosabatlar hagida nimalami

S e N

s

bilasiz?
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11-BOB. QISHLOQ XO’JALIGI VA MELIORATSIYA TEXNIKALARI
MARKETINGNI BOSHQARUV JARYONI.
Reja.
2.1. Bozor qobilytini tahlil gilish.
2. 2. Bozor sharoitini tahlil gilish.
2. 3. Magsadli bozorni tanlash.
2. 4. Bozor segmentini magsadli tanlash va tovarni iste’molchilarga uni
ko’rsata bilish.
2. 5. Marketing majuasini ishlab chiqish.
2. 6. Marketing tadbirlarini hayotga tadbiq etish.
2. 7. Tovar bozor tizimini tashkil topishi.

Tnvanch soZzlar Marketing majmuasi, marketing sharoiti, marketing
tashkiloti, geografuk shartlarga asoslangan marketing, bozor sharoitlariga
asoslangan marketing, bozor tovarlarini ko’rsatish marketingni, marketingni
boshgarishjarayonini, bozor segmenti, bozorni segmentlash, tashkilot marketingni

ishlashi.
2.1 Bozor gobilytini tahlil qilish.

Bozor igtisodiyoti munosabati sharoitida ishlab chigarish subyektlami
o0’zlarining ishlab chigargan tovarlami iste’mol bozoridao’z 0’miga ega bo lishi va
zarur bo’lgan darajada ishlab chiqarish subyektlari turli Tovar ishlab chigarish va
iste’mol bozorida iste’molchilarga yetkazishning turli usullardan foydalanadilar.

Masalan iste’mol bozorida gishlog xo7jaligi mahsulotlaridan biri bo’lgan
kartoshka mahsulotini sotishdan olinadigan foydani uning xarid gilish narxlari
bilan belgilashdir ayrim fermer xo’jaiklari esa iste’molchilar talablarini gondirish
uchun gancha migdorda bu mahsulotni sotishni asos gilib oladilar. Ayrimlari esa
bozor segmentlariga ya’ni iste’molchilaming xarid gilish qobilyatiga ega bo’lgan,
bozorlarga mo’ljallangan mahsulotni ishlab chigarishni va ilgari fermer xojaliklari
o’zlarining yetishtirgan kartoshka mahsulotlarini sifatli darajada reklamalar orqali
uning sifatini mahsulotini targ’ibot giladilar bu iste’molchilarda uni xarid qgilib
olish ijtimoiy oli boradi. Bu esa fermer xojaligining oladigan foyda darajasini
o’sib borishini ta’minlaydi. Fenner xojaligi yetishtirilgan kartoshka mahsulotini
sifati uni va insonlaming tez hazm qilishi natijasida undagi mavjud vitaminlami
o’zlashtirilishini reklama qilish asosida bu kartoshka mahsulotiga iste mol
bozorida talabilani yuqori darajada bo’lishiga olib kelihsi bu kartoshka sotishni
ekish maydonlarining hajmini o’sishiga olib keladi. Targ’ibot reklama xarajatlarini
ishlab chigish xarajatlami tarigasida mahsulotga iste’mol bozorida iste mol
bozorida talablami o’sishiga olib kelgan.
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2.2 Bozor sharoitini tahlil gilish.

Har ganday tadbirkor mavjud yoki tashkil topayotgan bozomi xarid qilish
qobilyatini o’rgnishlari zarur.

Tadbirkor  subyektlar o’zlarining ishlab  chigargan  mahsulotlarini
iste’molchilarga yetkazib fagat bir bozor iste’moli daijasida birgina iste’mol
darajasida amalga oshiradi.

Ishlab chigarvchi tadbirkor doimiy ravishda ishlab chigarilayotgan
mahsulotlami iste’molchilarga yetkazish uchun doimiy ravishda yangi iste’mol
bozorini o’zlarining ishlab chigargan mahsulotlarini sotish uchun ishlab
chigarilayotgan mahsulotlami sotish uchun ochishlari lozim yangi iste’mol
bozorini ochish ishlab chigarish bilan shug’ulanayotgan tadbirkorlar tomonidan
o’rganish lozim. Ayrim ishlab chiqgarish tadbirkorlami odatda va bu holat
ko’pincha mahsulotlarda televidinyada elon gilinadigan xabarlar asosida yangi
iste’mol bozorlami topishlari mumkin. Ishlab chigarish bilan shug’ulanuvchi
subyektlar ko’pincha ishlab chiqgarilayotgan mahsulotlar turlariga va ulami
iste’mol giluvchi mintaga aholisini iste’mol talablari asosida bozomi tanlaydilar.
Ko’pincha yirik ishlab chiqgarish tashkilotlarida, kampaniyalarda ishlab
chigarilayotgan mahsulotlar yo’nalishida kelib chiggan holda bu mahsulotni
tanlangan iste’mol bozori orqali sotishni ta’minlaydilar. Iste’mol bozorlariga yangi
bozor iste’mol tovarlarini mos xaridorga tovarlami chiqgarilishi sabab bo’lgan.
Agar ishlab turgan ishlab chigarish korxonalari bozor talablarini e’tiborga olgan
holda ishlab chigarish jarayonini e’tiborga olgan holda isl chigarish jaryoni bozor
iste’mol talablarini gondiraoladigan arzon va sifatli mahsulot ishlab chigarishni
tashkil etmasa bu korxonalar igtisodiy jihatdan tanglik holatiga ishlab chigarishda
turgan Bozor iste’mol talablariga ishlab chigarish jarayoni tashkil etuvchi
korxonalar esa 0’z navbatida qo’shimcha ravishda yangi iste’mol bozorlami
gidiradilar.

Tashkilotlar yangi iste’mol bozomi ishlab chigarish jarayonini olib borish
bilan birgalikda yoki yangi iste’mol tovarlami ishlab chigarishda avval yangi
iste’mol bozorlami topgan holda yangi ishlab chigarish yo’nalishini iste’mol
talablariga javob beradigan tovarlami ishlab chigarishda yangi olingan iste’mol
tovarlari bilan iste’mol bozorlarda gatnashadilar.

Ishlab chiqarish subyektlari yangi iste’mol bozorini aniglashda asosan yangi
istmol bozorlarida bo’lgan tovarlami ishlab chqarish asosida bozor marketing
talablariga mos yangi iste’mol talablari bilan yangi iste’mol bozori deganda afaqgat
yangi ochilgan bozomi nazarda to’tish shart emas. Yangi iste’mol bozori ishlab
turgan iste’mol bozori tovarlami bila eski tovarlar chigargan iste’mol bozorini
0’ziga xam tashkil topishi mumkin

Bozor igtisodiyoti sharoiti bozor chegaralari kengayib boradi. Ulaming
joylashuvi segmentlari doirasida ham kengayadi.
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Yangi ishlab chigarish jarayonida yaratilgan tovarlar yangi iste mol
bozorlarini tashkil topishining asosiy omili hisoblanadi.

Yangi iste’mol tovarlari ishlab chiqgarishi iste’mol bozorini demografik
joylashuvi doirasida kengaytiradi masalan O’zbekiston turli markalarda turli
mashina markalarini ishlab chigarishi va ulami iste’mol bozorida demografik
avtomobil iste’mol bozorlami kengayishiga olib kelgan.

Natijada avtasaonat tarmog’i tomonidan chigarilgan avtomobillami sotishni
o’sib borishi demografik avtasalon va turli tijorat korxonlar va banklar huzurida
sotuvni tashkil topishi,ulaming sotilish sonlarini o’sib borishiga olib kelmoqda.
Mintagaviy sanoat mahsulotlarini sotuvini mintaga bozorida sotuvga boshga
texnika ishlab chigarish texnalogiyalari va gishloq xo7jaliklari va zaruriy mineral
o’g’itlar va aparatlar va dorilar sovdo mollarini davolash uchun zarur dorilar sotish
bozorlari xizmatlarini ko’rish mumkin.

Bozor sharoitida iste’mol tovarlami ishlab chigarishga bo’lgan talabilani o’sib
borishini gondirish va asosan yangi texnika va texnalogiyalami ishlab chigarish
mavjud bo’lgan texnik va ishlab chigarilayotgan mahsulotlami difersifikatsiya
gilish asosida ishlab chigarish va jamiyat a’zolarining iste’mol talablari gondirilib
borishi rivojlangan.  Chunki, ishlab chigarish texnika va texnalogiyalaridan
foydalanish muddati o’rta hisobda 7-10yilni tashkil etadi. Ammo shu davr ichida
ulardan to’liq foydalanib, amortiatsiya foydani tashki etish igtisodiy jihatdan
foydalanish mumkin bo’ladi manbaviy jihatdan esa eskirishi mumkin.

Ishlab chigarish texnika va texnalogiyalardan gisga muddatda yangi o’rtacha
7-10 yilda ulami amortizatsiya fondini tashkil etish, ishlab chigarish jarayoni
intensiv ravishda olib borishni talab etadi. Masalan gishloq xojaligi ishlab
chigaish  texniklardan intensiv  ravishda foydalanishni  tashkil etish
muammohisoblanadi.

Qishlog xo7jaligi texnikalaridan samarali va gisqga muddatda foydalanish va
amartizatsiya fondlarini tashkil etishning birdan-bir yo li universal texnika va
texnalogiyalarga asoslangan ishlab chigarishga o’tish hisoblanadi

Har bir tadbirkor o’zini gizigtiradigan ishlab chigarish jarayonida
shug’ulanishi bilan birga ishlab chigarilayotgan mahsulot tovarlari sifati arzonligi
jihatidan jozibador bo’lishi asosida iste’mol bozori talablari bo Igan iste mol
bozori talablarini oldinda ishlab chigarish va igtisodiy tahsil asosida uni kelajagini
ko’ra bilish zarur va uni bozor marketing asosida hisoblab tadbirkorlik ishlab
chigarish kelajagini aniglash mumkin va uni igtisodiy jihatdan samarali bo lishi
bo’yicha chora-tadbirlami ko’rish mumkin.
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2.3 Magsadli bozorni tanlash

Bozor sharoitini aniglash bozor qobilyatini o’°rganish asosida uni rivojlantirish
bo’yicha turli fikrlar mavjud. Firma yoki korxona rahbarlari ishlab chigarish
jarayonini tashkil etisda ishlab chigarish marketing bilan foydalanish bilan
birgatorda bozor marketingini o’rganish asosida ganday mahsulotlar ishlab
chigarish zarurligini aniglash bilan bu mahsulotlarga bo’lgan talablami ham
o’rganib borilishi zarur.

Iste’mol bozori ishlab chigaruvchi tadbirkorlar uchun eng dolzarb muammo
bo’lib hisoblanadi Bozor muammosini 0’z vaqtida tadbirkorlik faoliyatlari bilan
shug’ulanuvchi subyekt korxonalar ishlab chigarish jarayonini tashkil etishda
olgan ular ishlab chigarilgan . Korxona rahbarlari ishlab chigarishni bargaror
uzluksiz ravishda olib borishlari uchun ulami xomashyo texnika va ishlab
chigarish texnalogiyasi bilan ta’minlovchi korxonalar bilan ishlab chigarish
marketingini talablari asosida huquqgiy kelishuvga bozor marketing talablari
asosida amalga oshiriladi va ishlab chigariladigan iste’mol tovarlarini iste’mol
bozori marketing talablari asosida bu tovarlami sotuvchi korxonalar bilan xo7jalik
bitimiga asoslangan holda kelishuvlar zarur. Ishlab chigarish korxonalari iste’mol
bozori talablarini zarur iste’mol tovarlami iste’molchiga yetkazish qobiliyatini ham
o’rganib borish asosida tegishli muddatlami qgisqartirish bo’yicha ma’lum
tadbirlami amalga oshirishlari mumkin.

Jumladan tovarlami iste’mol bozorida sotishni hajmini va unga bo’lgan
talabilani bozor segmentlari asosida o°’rganish orgali uning istigboli yanada
oshishi mumkin.

Talabilani hisoblash va istigbollashtirish.  Har birta dbirkor ishlab
chigarish jarayonini igtisodiy tarmoglaming ma’lum bir yo’nalishi bo’yicha
iste’mol bozoridagi talablami chuqur o’rganish asosida bu mahsulotlarga
yo’naltruvchi va iste’mol yo’llari mahsulot tovarlarini gaday iste’mol narxlarini
gabul qgilishni hisob-kitobini olishi va ulami ishlab chigarish uchun gaday
migdorda moddiy va mehnat xarajatlarini hisoblash asosida umumiy xarajatlami
aniglash lozim. Tadbirkor ishlab chigarish korxonalarida sarflanadigan moddiy va
mehnat xarajatlarini goplash va ma’lum migdorda foyda olishni ham rejalashtirishi
zarur.

Jarayonni kengaytirish va barcha soliq va ijtimoiy to’lovlami e’tiborga olgan
holda Tovar mahsulotlariga 0’z narxlarini belgilash bilan birga ularga korxona
ishlab chigargan tovarlami iste’molchilarga sotishni tashkil etish xarajatlami va
tadbirkor korxonasini olayotgan yoki rejalashtrayotgan foydaning ma’lum gismi
ajratadi.

Tadbirkor 0°zining islab chigarish jaryonini bargaror o’sib borishida igtisodiy
va ma’naviy jihatdan manfatdor shuning uchun u o’z ishlab chigarish jaryonini
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bargaror rivojlantiribborishini tanlash magsadida ishlab chigaish va tijorat hamda
rejalashtirish  bilan shug’lanuvchi menejerlar bilan ishlab chigarish ishlab
chigarilayotgan tovarga birinchidan talab darajada kamchilik yo’liga va keng
yo’llar davomida ishlab chigarishni istigbollashtirish zarurligini aniglash shu bilan
birga ishlab chiqgarish jarayonini iste’mol tovarlariga garab un ishlab chigarish
darajasini zarurligini mahsulotbirligi giymatini mehnat resuslarini o’sib borishini
ta’minlash go’shimcha mehnat resuslarini berishni ta’minlash ishlab chigarishga
taklif qilish zarurligini umumiy ishlab chigarish jarayonini xarajatlarini shu
jumladan xomashyo ishlab chigarish vositalarini texnika texnalogiyalar hamda
zarur bo’lgan miqdordagi mehnat resuslari to’lanadigan ulaming mehnatlarini
asoslangan holda ishlab chigarish marketingini va bozor marketing personal
xizmatlari asosida rejalashtirilgan foydani ishlab chigarishdan olish mumkin.

Ishlab chiqarish jarayonini rivojlantirishni istigbolashtrisda Tovar ishlab
chigarish jarayoni bilan bog’lig bo’lgan barcha moddiymehnat va tashkiliy
resuslardan samarali foydalanish rejalashtrilgan bo’lishi kerak.

Iste’mol bozorini segmentlashtirish.  Harbir tadbirkor ishlab chigarish
jarayonini tashkil gilishda ma’lum yo’nalishda Tovar mahsulotlarini ishlab
chigarish va iste’mol bozori orgali talab va taklif asoslangan holda ulami sotish
asosida magsadni tashkil etadi.

Eng asosiy magsadni tashkil etadi bozorda iste’mol talablari bir xilda
bo’Imaydi uning asosiy sababi garchan bu Tovar unga zarur har kunda sotib olish
uchun zarur mablag’ yo’qligi asosiy sabab hisoblanadi. Bozor sharoitida iste’mol
tovarlari turlari ko’p bo’lishi bilan birga bozor iste’molchi xaridorlar to’lov
gobilyatlariga qarab turli guruhlardan iborat bo’ladi biz bozor iqtisodiyoti
sharoitida iste’mol bozorida iste’moltovarlami xarid gilib oluvchi iste’molchi
subyektlar iqtisodiy jihatdan ulami birma-bir guruhlarga bo’lib o’rganish va
tegishli marketing xizmatlarini amalga oshirish magsadga to’g’ri bo’ladi.

Iste’mol talablariga qarab iste’'mol ozorini geografikmuhitlarga garab
viloyatlar bo’yicha katta shaharlar va aholisi zo’r joylashgan tumanlarga garab
iste’molchilaming jinsi ayol va eikaklar migdorida ayoshlarga garb ulami
demografik joylashuvlari ham iste’mol bozoriga iste’mol mahsulotlari xarid gilish
darajasini 0’sib borishiga markaziy mintagalarda bozorlar ham iste’molchilami
xarid gilishda 0’z ta’sirlarini o’tkazish ulaming narxlami birday bo’Ilmasligiga olib
kelishini bozor segmentlariga bo’lish va o’rganib borishini talab etadi.

Iste’mol mahsulotlariga talab albatta birday bo’lmasligi, ularga bu mahsulot
zarur emasligi, ulaming to’lov qobiliyatlaridan kelib chigadi.

Bu aslida jamiyat a’zolariga xizmat giluvchi bozorlami segmentlashtririshni
ifoda etadi, keltirilgan bozor segmentlarini bozorda segment turlarini hammasini
ham iste’mol tovarlami bozorida xarid gilishga yetarli darajada ahamiyatga ega
emas.
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Masalan, iste’mol bozorida iste’molchilar tomonidan ularga taklif
gilinayotgan xarid qilinayotgan xarid gilishga erkaklar va ayollar bo’lib
xaridorlami o’rganish magsadida loyiq emas. Bozor segmenti iste’molchilardan
tashkil topsada, bir tovarga bo’lgan va uni xarid qilib olish marketingini
motivatsiyasiga bog’lig.

Motivatsiya marketing iste’molchilami talablami qondirsa, bu Tovar
iste’molchilaming talablarini gondirsa, bu Tovar iste’molchilar tomonidan xarid
gilib olinadi. Tovarlami iste’moli asosiy omil bo’lib, agarda bu Tovar
iste’molchiga zarur bo’lsa u uning narxiga yoki giymat va arzonligiga garamaydi,
shuning uchun konconalar ganchalik zarur ekanligini o’rganish asosida ishlab
chiqarishni tashkil etishlari zarur.

24 Bozor segmentini magsadli tanlash va tovarni iste’molchilar
ko’rsata bilish.

Ishlab chigarishda korxonalaro bir yoki bir necha Tovar ishlab chiqgarish
iste’mol bozoriga chigish mumkin. Korxona o0°zi ishlab chigarilayotgan, aytaylik,
gishlog xojaligi mahsulotlaridan bodring mahsulotini iste’molchilami iste’molami
xarid gilish gobilyatlaridan kelib chiggan holda bozoming uch uchastkasiga xarid
gilishh qobiliyatini e’tiborga olgan holda iste’molchilarga sotuvga chigargan
masalan, bozorga kiraverishda bodring mahsulotini iste’molchilar tomonidan tez
xarid qilib olinsa o’rtasida bu mahsulot sotish o’rtada tezligi va nihoyatda sekin
iste’molchilar tomonidan turilgan holda ham uni sotish giyin bo’ladi.

Bu yerda bodring mahsulotiga bo’lgan iste’molni gondirish uch xil bozor
segmentining ta’sirini ko’rish mumkin. Ishlab chigarish korxonalari ishlab
chigargan va iste’mol bozorida, ulami iste’molchilarga sotuvini tashkil topishini
joylangan savdo joylari sharoitlarini e’tiborga olgan holda, o°zining mahsulotini
sotish bo’yicha o0°zining xatti-harakatlarini bu mahsulotning sotuvini joylashuvidan
kelib chigish lozim, demak, bozorda mahsulotni joylashuvining asosida bu bozor
joylasuvini bilishi lozim.

Magsadli bozor segmentini tanlash.

Ishlab chigarish korxonalari o’zlarining ishlab chigargan mahsulotlarini
iste’'mol bozorida yetishtrilgan, sotish uchun bozor segmentlarini bir necha
yo’nalishda ham tanlab olishlari mumkin.

Masalan, gishloq xojaligida yetishtirilgan sabzavotlami tanlab olish mumkin.
Bozor segmentini tanlash ishlab chigamvchi fermer yoki dehgon xojaligini
subyekti 0’z mahsulotlarini sotuvini tashkil qilish talablarida ifodalanadi,
yetishtirilgan va iste’'mol bozoriga chiqgarilgan sabzavot mahsulotlarini
iste’molchilarga yetkazish va uni xarid qilib olish, aholisi zich joylashgan
tumanlarda ulami sotishi tezlik holatida iste’molchilar giymat narxlarida xarid
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qgilib olsalar, aholi zich bo’lmagan tumanlarda bu mahsulotlami iste’molchilar
tomonidan sotilishi sekin bo’lsa, bozorda gishloq darajasi aholisi zich bo Imagan
tumanlarda ulami xarid qilib olish sekinligida amalga oshiriladi.

Turli segmentlarga asoslangan iste’mol bozorida tovarlami iste molchilarga
sotish murakkab hisoblanadi, chunki iste’molchilar bozor marketingini o rganib
borish asosida iste’mol mahsulotlarini iloji boricha arzon bozorlardan sotib olishga
harakat qiladilar, shuning uchun gishloq xojaligi ishlab chiqgarish jarayonida
yetishtirilgan va iste’mol bozorida iste’molchilarga xarid gilib olish uchun taklif
gilinayotgan sabzavot mahsulotlarini bir bozor segmenti asosida sotuvni amalga
oshirish magsadga muvofig bo ‘ladi. Fermer va dehqgon xo jaligidagi o zlari
yetishtirgan sabzavot mahsulotlarini sotish bo’yicha bozor segmentiga asoslangan
sabzavot mahsulotlarini sifat darajalariga garab sotish magsadga muvofiq bo’ladi.

Qishlog xo7jaligi ishlab chigarishda yetishtrilgan sabzavot mahsulotlarini
iste’molchilaming xarid gilish qobiliyatiga asoslangan bozor segmenti orqali
sotishni ko’rsatadi yoki gishlog xo7jaligida yetishtirilgan sabzavot mahsulotlami
barcha iste’mol xillami xarid gilib olish gobiliyatiga ham asoslanish mumkin.
Qishlog xo7jaligi ishlab chiqgaish jarayonida yetishtirilgan sabzavot mahsulotlarini
o0’zaro bir-biriga bog’liq bo’lmagan segmentlar asosida sabzavot mahsulotlarini
sotishi mumkin, bu holat, asosan, sabzavot mahsulotlarining sifat darajasida turli
xarid qilib oluvchi xaridorlar segmentiga bog’liq bo’ladi. Yoki iste’mol bozorida
gishlog xojaligida yetishitriladigan sabzavot mahsulotlarini iste’molchilarga
sotihda bu mahsulotlami iste’molchi subyektlarga sotish mumkin. Ishlab chigarish
subyektlari iste’molchi subyektlarga, ya’ni iste’mol bozoriga kinb borishda ular,
asosan, bir bozor segmentiga iste’mol giladi.

Agarda ishlab chigarish subyektini iste’mol bozorida ko’rsatayotgan xizmati
samarali bo’lsa, boshga segmentlami egallashga harakat giladi. Bozor
segmentlarini egallash asta-sekin uni o’rganib borish asosida amalga oshiriladi.
Ishlab chigarish subyektlarini o’zining oshiriladigan mahsulotlari bilan iste’mol
bozoriga chigish korxona boshgaruvi tomonidan rejalashtrilishi zarur, bunday
mahsulotlari bilan iste’mol bozoriga chigish korxona boshgaruvi tomonidan
rejalashtrilishi zarur. Bunday holatda ishlab chigarish subyektlari va taklif
gilinayotgan tovarlami iste’mol giluvchilar bozomi to’liq egallab olishari mumkin.
Ulaning yangi ishlab chigarish korxonalari va ular tomonidan taklif gilinayotgan
iste’mol mahsulotlariga ulaming bo’lgan munosabatlarini ko rish mumkin.

Mahsulotlami iste’mol darajasi, uning sifati va xarid qilish darajalari
iste’molchilami ganoatlantirish, unga talabilani o’sib borishini ta’minlaydi, bu esa
ishlab chigarish jarayonini ta’minlaydi hamda ishlab chigarish jarayonini
rivojlantirib borishini talab etadi. Natijada, bu subyektlar ishlab chigarish
jarayonida yugori foyda olishni ta’minlaydi yoki savdo marketing kompaniyalari
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o’zlarining ishlab chigarilayotgan mahsulotlari bilan yoki savdo xizmatlari bo lib
iste’mol bozorini egallashga olib keladi.

Yirik ishlab chigarish korporatsiya va kompaniyalar o’zlarining ishlab
chigarish sanoat tarmoglarida ganday boshqgaruv holatiga ega bo’lsalar, iste’mol
bozorida ham shunday darajada iste’mol bozori boshgaruviga ega bo’lishiga
harakat giladilar. Bu yirik yetakchi kompaniyalar turli bozor segmentlaridan
foydalanish asosida yirik foydalanishga ega bo’ladilar. ~ Ular iste’mol bozoriga
turli iste’mol tovarlari takliflari bilan chiqgadilar, yirik ishlab chiqarish,
korporatsiya va korxonalar o’zlarining ishlab chigarish faoliyatlarini iste’mol
bozori orgali butun iste’mol talabini gondirish magsadida, iste’mol bozorida turli
marketing segmentlaridan foydalanish asosida uni egallashga harakat giladilar

Bozorlarda tovarlami iste’molchilarga ko’rsata bilish. Iste’mol bozorida,
ishlab chiqarish korxonalarida ishlab chigarilayotgan tovarlar o’zlarining sifati va
arzonligi bilan iste’mol bozorida 0’z joylariga ega bo’lishi uchun bu tovarlami
xaridorgir ekanligini, bozor marketingi ko’rsata bilishi kerak.

Iste’molchilami har ganday tovaming asosan tashqi ko’rinishi, ya’ni
tozaligi,sifati va tezpisharligi hamda narxi qizigtiradi. Ular taklif gilinayotgan
tovami iste’molchilar tomonidan xarid qilib olishdan oldin olgan iste’mol bozorida
bor bo’lgan tovarlar bilan tagqoslaganda, ulaming sifatini har tomonlama o’rganish
bilan ulami xarid qiladi, narxlarini solishtiradi.

Iste’molchi iste’mol bozorida xarid gilib olishni rejalashtirilgan mahsulot
bilan shunga o’xshagan mahsulotlar o’rtasidagi sifat darajalarini taggoslashning
o’zi kifoya giladi.

Iste’mol tovarlar giymatini ham tagqoslaydi shu bilan birga uni iste’mol gilish
darajasini aniglashdan so’ng tovami iste’mol gilish hususiyatini ham e tiborga
olish zarur. Iste’mol mahsulotlarini ishlab chigaruvchi korxona boshgaruvi
iste’'mol bozorini uni mahsulotlarini  xarid giluvchilar tavsiya gilinayotgan
mahsulotni olishdan magsadlari nimalardan iborat ekanligini o’rganishlari zarur.
Iste’mollami iste’mol tovarlariga bo’lgan talablari turlicha bo’ladi.  Ishlab
chigarilgan tovami taklif giluvchi korxona boshgaruvi ulami chuqur o’rganishi
asosida tovarlami iste’mol qilish taklifi yuzaga keladi. Bozor faoliyati tovarlami
iste’mol bozorida ulami xususiyatini umumiy o’rganish asosida ulaming iste’mol
giymati narxlari belgilanadi.

2.5 Marketing majmuasini ishlab chiqish.
Har bir ishlab chigarish bilan shug'ullanayotgan tadbirkor o’zining ishlab
chiggan tovarini iste’mol bozorida reklama qilish asosida iste’mol tovariga

iste’mol bozori a’zolari tomonidan talab borligini aniglashni rejalashtiradi va
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ishlab chiqariladigan Tovar ishlab chigarish bo’yicha marketing ishlab chiqgarish
xizmatlarini tashkil etishga kirishadi.

Marketing majmuasi bozorda bozor igtisodiyoti sharoitida hozirgi davrda
asosiy hozirgi zamon marketing majmuasi umumlashgan holda ishlab chigarishni
va iste’mol tovarlami iste’mol bozorida sotish bilan bogMiq bo Igan jarayonni
amalga oshirishni belgilaydi. Bu umumiy omillar korxona ishlab chigarayotgan
iste’mol bozorida unga bo’lgan talablami harakatga keltira oladigan marketing
majmuasi shart-sharoitlari birlashgan holda to’rt asosiy:

-Tovar; -narx; -targatish; -rag‘batlantirishni tashkil etadi.
Marketing kompesatsiyasini tashkil topishini quyidagi Ko rinishda ko rish
mumkin.

Korxona iste’molchilarga Tovar yoki xizmat ko’rsatish usuUarini taklif etadi.

Korxonadagar u taklif etgan Tovar iste’moli talabini ganoatlantrsa u uning
giymatini gaytarish bo’yicha kafolat beradi

Sotib oluvchi xaridor tovami olishi uchun uning narxini to’lashi lozim. Firma
tomonidan taklif gilinayotgan narx uning giymatini ifodalashi zamr.

Tagsimot uslubi asosida ishlab chigarilgan Tovar iste molchi talabini
gondirishi lozim

Rag'batlantirish usuli ishlab chigarish korxonalari tomonidan yaratilgan
iste’mol tovari ishlab chigarish jarayonini gayta takrorlash uchun ishlab chigilgan.
Tovar iste’mol bozorida iste’molchilami gondirish uchun Tovar pul tarigasida
almashuv sodir bo’ladi va ishlab chigaruvchilar hamda iste’molchilar talablari
gondiriladi va ishlab chigarish korxonasi olgan foydaning bir gismini ishlab
chigarish xodimlarini rag'batlantirishga, ishlab chigarish jarayonini kengaytirishga
va xodimlaming mehnatlarini rag‘batlantirishga sarflanadi. Foydaning bir gismi
esa savdo foydasini va uning sotuvchi marketing xizmatlarini, mehnatlarini
rag'batlantirishga sarflanadi
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2.6 Marketing tadbirlarini hayotga tatbiq etish.

Marketing tadgiqotini asosiy vazifasi bozor talablarini to’lig o’rganib borish
asosida tadbirkorlar ishlab chiqgarish jarayonini bozor iste’mol talablari asosida
ishlab chigarish zarur.

Har bir tadbirkomi ishlab chigarishni tashkil etishdan asosiy magsadi foyda
olish, o’zining iste’'mol talablarini qondirish va ishlab chigarish jarayonini
kengaytirib borishdan iborat.

Tadbirkoming ishlab chigarish jarayoni rivojlanib borishi va olayotgan foyda
darajasi 0’sib borishi, iste’mol bozori talablarini o’sib borishiga ishlab
chigarishning o°zi, sifatli va arzon iste’mol talablarini gondirishi, iste’mol tovarlar
orgali o’sib borishini ta’minlashi mumkin.

Marketing xizmatlari samaradorligini oshirish quyidagilarga bog'liq

Marketing tizimini rejalashtirish.

Har ganday ishlab chigarish korxonalari ishlab chigarish faoliyatlarini tashkil
gilishdan magsad, foyda olishni o’sib borishini ta’minlashdan iborat.

Ishlab chigarish jarayoni tavakkalchilik asosida ishlab chigarishni tashkil
etish, ulami rejalashtrilgan maqgsadlarda foyda olishni o’sib borishiga olib
kelmaydi.

Korxona ishlab chigarish jarayonini tashkil etishda bunday holatga tushmaslik
uchun ikki bir-biriga bog’liq vazifalami, ya’ni ishlab chigarishni tashkil etish,
marketing va bozor marketingi ishlab chigarishni tashkil etish, marketing va bozor
marketingi talablaridan kelib chiggan holda ishlab chigarishni va ishlab chigarilgan
tovarlami iste’mol bozorida xaridorgir bo’lishini, foyda olishni ta’minlovchi
marketing xizmatlami o’zaro bog’liglikda tashkil etishlari zarur.

Demak, bozor marketing yo’nalishi bo’yicha ham alohida bozor marketing
rejasini ishlab chigish, magsadda muvofiq bo’ladi.

Ishlab chigarish jarayoni fermer va dehgonchilik yo’nalishlarida tashkil
etilishdan kelib chiggan holda, bozor marketing va geografik muhitni e’tiborga
olgan holda ishlab chigarishga asoslanishi lozim. Geografik muhitga asoslangan
igtisodiy ~ mintagalarda  yetishtirilgan  gishlog  xojaligi  mahsulotlarini
iste’molchilarga yetkazish quyidagicha tashkil etish mumkin.

Viloyat tumanida quyidagi faoliyatlardagi tashkilotlami tashkil etish lozim.

Tuman gishlog xojaligi boshgarmasi gishlog xo7jaligida ishlab chigarishni
boshgarish bilan o’zining tashkil topadigan marketing xizmati bo’limlari bilan
iste’mol bozorlarini zarur bo’lgan iste’mol mahsulotlami ishlab chigaruvchi fermer
dehgon va tumanlarda gishlog xojaligi ishlab chigarishni yordamchi tarmoq
tarigasida ishlab chigarishni olib bomvchi subyektlar bilan iste’molchilar o’rtasida
tovar pul pul tovar munosabatlari harakatini doiraviy aylanish tezligi 0’z ta’sirini
ko’rsatadi.
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2.2-rasm Tuman qgishlog xo’jaligi ishlab chigarishi bilan tuman
marketingi munosabatlami tashkil etish.

Xuddi shunday xizmat giluvchi tashkilotlar ham viloyat gishlog xojaligi
xizmatidan huzurida tashkil etish zarur.

2.3- rasm Bozor gishloqg xo'jaligi ishlab chigarish bilan iste’mol bozori
o'rtasidagi marketing bog'ligligi.

Respublika darajasida gishloq xo'jaligi ishlab chiqgarish jarayonini iste’mol
bozori o'rtasidagi bozor marketing xizmatlarini talab va taklif asosida tashkil etish
uchun quyidagi 3- rasmda Kkeltirilgan ishlab chigarish va iste’mol bozorini tashkil
etish magsadga muvofiq bo’ladi.

35



Bozor igtisodiyoti sharoitida gishloq xo7jaligi mahsulotlarini ishlab
chigarishni tashkil gilish, marketing faoliyati mustagil faoliyat bo’lishiga garamay
bu faoliyatni ishlab chigarishda yetishtirilgan mahsulotlami iste’mol bozori orqali
iste’molchilarga yetkazib berishda bozor marketingi mohiyati iqgtisodiy va ijtimoiy
jihatdan katta. Bizning fikirimizcha, almashuv jarayonlari milliy igtisodiyotni
rivojlanib borishini ijtimoiy yangi ichki mahsulotlarga bog'liq ekanligini
almashinuvini amalga oshirib bo’Imaydi.

2.4-rasm Qishlog xo'jaligi mahsulotlarini ishlab chigarish va iste’mol
bozoriga yetkazish Respublika boshgaruvi.

Shuning uchun ham ijtimoiy iste’mol talablarini bozor marketingi orgali
chuqur o’rganish asosida gishloq xo7jaligi mahsulotlarini ishlab chigarishni
tartibiga solish mumkin.

Ishlab chiqgarilgan iste’mol mahsulotlarini iste’molchilarga yetkazishda bozor
marketing shug‘ullanmaydigan bozor marketing ishlab chigarish marketing
tomonida n ishlab chiqgarish iste’mol tovarlami iste’molchilarga yetkazish bilan
shug’ullanish bilan bir vagtda iste’molchilar talablarini korxona ishlab chigarish
marketingi orgali ishlab chigarish jarayoniga yetkazadi.

Qishlog xo7jaligi mahsulotlari ishlab chiqgarish natijasida bozorlarga yetkazib
berish quyidagi imtiyozlarga ega va quyidagilardan tashkil topadi.

Birichidan, qishlog xojaligi mahsulotlarini ishlab chigarishni umumiy
marketing majmuasi tomonidan nazorat gilinadi.
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Ikkinchidan, tovarlami ishlab chigarishni tashkil etish uni boshgaruvda
iste’mol bozorida tovarlar bo’yicha bo’ladigan kamchiliklarga bozor marketingini
boshgaruvga nisbatan olganda, uni e’tiborga olishi mumkin.

Uchinchidan, ishlab chigarish marketingi tomonidan iste’molga chiqgarilgan
tovarlar, mahsulotlaming kamchiliklaridan ulami xabardor bo’lishi natijasida, bu
kamchiliklar o0’z vaqtida oldini olish ta’minlanadi.

To’rtinchidan ishlab chigarilgan mahsulotlarga sifatli darajada iste’mol
bozoriga mahsulotlami sifatli darajada iste’mol bozoriga yetkazilishi yoki ishlab
chigarish xodimlari va mutaxassilami bo’lgan kamchiliklami 0’z vaqtida tugatish
davit giladi. Biz ma’lum gishlog xojaligi mahsulotlarini ishlab chigarish ma’lum
xajmdagi xarajatlarga bog’liq

Korxona ishlab chigarish marketingini boshgaruvi menejerlar ishlab chigarish
marketingini boshgaruvi . Menejerlar ishlab chigarilaiyotgan tovarlami iste’mol
talablariga javob berishini ishlab chiqarish jarayonida doimiy ravishda nazorat
qilib boradi. Umuman ishlab chigarilayotgan gishlog xo7jaligi mahsulotlarini sifat
darajalarini mutaxassislar narozati orgali aniglashi lozim.

Qishlog xo7jaligi mahsulotlarini xarid giluvchi iste’molchilami xarid qilish
gobilyati bunda asososiy o’rinni tashkil etadi. Fermer va dehgon xojaliklari
bozor talablariga asoslangan holda ulami Tovar shaklida sotisdan umumiy ishlab
chiqgarish xarajatlarini qoplashdan va foyda olishdan kelib chigishni kerak. Fenner
va dehgon xo7jaliklari ham ishlab chiqgarish jarayoni tovarlami iste’mol bozorida
bozor marketingi xizmatlamini e’tiborga olgan holda ishlab chigarish jarayonini
tashkil etadi

Yetishtrilgan gishlog xo7jaligi mahsulotlami fermer va dehgon xo7jaliklari
tomonidan iste’mol bozorida mahsulotlar sotuvini amalga oshirishda quyidagi
muammolar yuzaga kelishi mumkin. Tovarlami sotishni ulami ishlab chigarish
xarajatlari migiyosida iste’mol bozorini iste’mol tovarlariga bo’lgan talabilani va
xarid narxlarini bozorlar xarajatlari iste’mol bozor talablarini tovarlarga bo lgan
talablami chuqur bilishi zarur.

2.7. Bozorda tovar tizimini tashkil topishi.

Bu yerda talablami boshqarish ishlab chigarish jarayonini boshqarish bilan
bog’li bo’lgan fagat tovarlar ishlab chigarish bilan bo’li bo’lib faqt tovarlar ishlab
chiqarish jarayonini boshgarish bilan bog’lig bo’lb fagat tovarlar ishlab chigarish
jarayonini tashkil etish bilan bog’liq bo’ladi.

Tovar ishlab chigarish boshgaruvi gisga ishlab chigarish jarayoni bosgarilgan
holda gisga ishlab chigarish jarayonida uning natijasida ishlab chigarilgan tovarlar
sifatida va miqgdori bilan ifodalanadi
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Bozor iste’molini boshgarishni fagat tayyor mahsulotlami iste’molchilarga
yetkazish faoliyati bilan shug‘ullanish, fagat tovarlami iste’molchilarga yetkazib
uning asosiy vazifasini tashkil etadi. iste’mol tovarlami iste’molchilarga yetkazish
jarayoni mustqgail bo’lgan uchun uni boshgaruv iste’molchilarga sotish uchun uni
boshgaruv iste’molchilarga sotish uchun taklif gilingan tovarlami iste’molchilarga
sotish davrida ganday bo’Imasin yuqori foyda olish magsadida narxlami o’zlari
belgilaydilar.

Ishlab chigarish marketingini mustaqil bo’lsh afzalligi shundan iboratki, u
fagat ishlab chigarish jarayonlarini e’tiborga olgan holda mehnatlami
rag'batlantirish va ishlab chigarish jarayonining kengaytirish, xarajatlarini
goplaydigan tovarlami ishlab chigarish narxlari asosida uni iste’molchilarga sotish
bilan bog'lig bozor marketingiga talablaridan kelib chiggan holda iste’molchilarga
taklif giladilar.

Tovarlami iste’molchilarga sotish bilan shug'ullanuvchi bozor marketingi
ham bu vazifani bajarish uchun savdoni tashkil etish xarajatlari asosida amalga
oshirishda savdo xarajatlarini qoplash va olinadigan foyda normasini o’zlari
belgilashlari zarur.

Iste’mol bozorida iste’mol tovarlariga xarid narxlariga kam belgilaydi.

Tovarlami islab chigarish bilan shug'ullanayotgan ishlab chigarish marketingi
tavsiyasi bozor marketing asosida sotuvchilar bu narxlarda sota olmaydilar.

Shuning uchun ham islab chigarish marketingi Tovarlami ishlab chigarish va
ulami iste’molchilarga sotish xarajatlami goplash va foyda olishni ta’minlash
xarajatlami qoplash va foyda olishni olayotgan sof foydalari hisobiga tovarlami
moddiy xarajatlar va foyda korxona ishlab chigarish oladigan umumiy foyda
hisobga qoplanish lozim.

Marketing nazorat tizimi. Marketing ishlab chigarish ishlab chigarish
jarayonini tashkil etuvchidan go’shimcha ravishda o’zlashtirishlar ya’ni zarur
bo’lgan xomashyo o’miga, asosan tovarlar ishlab chigarish xarajatlarini o’sishi
natijasida belgilangan foyda olish normasini kamaytirishi mumkin. Albatta ishlab
chigarish marketing hamda tovar iste’molini tashkil etish bilan bog'lig marketing
tovar ishlab chigarish va uni iste’mol bozorida sotishni amalga oshirish bilan
marketing nazorat tizimidan foydalanmasdan bo’lmaydi. Ishlab chigarish
jarayonini tashkil etishda zarur bo’lgan  xomashyolami belgilangan vagtda
narxlarda bo’lishi uni tashib kelisb bilan bog’liq xarajatlami o’zgarib turis nunkin.
Bu holat xarajatlami go’shimcha ravishda ko’paytish amalga oshirish mumkin.
Ishlab chigaris va bozor marketingni bajarishni nazorat gilishni uch yo’nalishda
ko’rish mumkin tayyor mahsulotlami belgilaydigan muddatda bajarilishda ulardan
. Tayyor mahsulotlami belgilanganda muddatda bajarishda ulardan olingan foydani
nazorat gilishda trategik rejalami bajarilishda ko’rish mumkin. Marketing nazorat
islab chigarish korxonalari tomonidan belgilangan rejani bajarsa marketing
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xizmatlari talab darajasida amalga oshirilgan xizmatlari talab darajasida amalga
osirilgan deb asosiy tushunchalar.

Mavzuda uchraydigan asosiy tushunchalar

Marketing maimuasi - nazorat qilish mumkin bo Igan o zgaruvchan
marketing omillari.
iTirmaninp marketing oobiliyati - keltirilgan maiketmg yo nahshlan

marketing xizmatlarini kuchaytirish asosida yugoriga ko taish.

Marketing tashkiloti - marketing xizmat tashkiloti bo’lib tovarlar ishlab
chigarish va iste’mol bozorida marketing xizmatlarini bosgarish.

fAncrafik muhit asosida tashkil etish-ma’lum geografik mintagalami
umumijtimoiy savdo xodimlari shtatlarini tashkil etish

Rnzor shartlari asosida tashkil etish-marketing xizmatlarini tashkil
etishning shakli bo’lib bozor boshgaruviga biriktirilgan.

Tnynr ishlah rhinarish bo’vicha-marketing nazoratini asosiy usuli bo’lib,
har bir tovar ishlab chigarishni boshgarishga biriktrilgan.

Tnvar ishlab chiaarish bo’yicha -marketing nazoratini asosiy usuli bo’lib,
har bir tovar ishlab chigarishni boshgarish korxona boshgaruvi tomonidan amalga
oshiriladi va boshgaruvda turli korxona xizmat bo’limlari faol gatnashadilar.

Bozorda tovarlami ko’rsata bilish-tovaming sifatli va iste’mol bozorida
0’z 0’miga ega bo’lgan raqobatbardosh tovar ekanligini ko’rsatish

Marketing hnshaaruv iaravoni-boshgarish quyidagi jarayonlaridan bozor
marketing aparatning borligi magsadli boozmi tanlab olish maiketmg majmuasi
ishlab chigarish va hayotga marketing tadbirlarini qo’lash.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Bozor sharoitini tahlil gilish deganda nimani tushinasiz ?

2. Bozor sharoitini tahlil gilishni izohlab bering?

3. Magsadli bozomi tanlash nimalardan iborat?

4. Tovami iste’molchilarga ko’rsatabilish nimalardan iborat?

5. Marketing tadbirlarini hayotga tatbiq etish hagida nimalami bilasiz?
6. Marketing majmuasining to’rt gismi nimalardan iborat?
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111-BOB. QISHLOQ XO’JALIGI VA MELIORATSIYA
TEXNIKALARINING MARKETING TIZIMI TAHLILI VA MARKETING
AXBOROT.

Reja;

3.1. Marketing tadqiqoti - ishlab chigarish igtisodiy yutuglari asoslari.
3.2 Marketing axborotlar konpesiyasi tizimi.

3.3 Marketing yordamchi tizimlari.

3.4 Tashqi joriy axborotlarni yig‘ish marketing tizimi.

3.5 Marketing tadgigot tizimi.

3. 6 Marketing tadgigotini olib borishni tashkil etsih chizmasi.

3. 7 Marketing tadgiqot chizmasi.

Tavanch soZzlar marketing tashkiloti, marketing axborotlar konpesiyasi,
tadbirkor, bozor sharoitlariga asoslangan marketing, bozor tovarlarini ko rsatish
marketingni,marketing axborot tizimi, marketing tadgigot tizmi, marketing
tadgiqotini olib borishni tashkil etish chizmasi marketingni boshgarish jarayonini,
bozor segmenti, bozomi segmentlash, tashkilot marketing.

3.1. Marketingning tadgigot - ishlab chigarish iqtisodiy yutuglari
asoslari.

Bozor igtisodiyoti ishlab chigarish jarayonida o0’z ishlab chigarish
faoliyatlarini olib borayotgan tadbirkor korxona egalari ishlab chigarish jarayoni
samaradorligini ta’minlash ulami o’sib borish ishlab chigarishni samaradorligini
ta’minlash ulami belgilangan darajada foyda olishni ta’minlashdir.

Har bir bozor sharoitida ishlab chigarish jarayonini tashkil etish va
rivojlantirishdan magsad foyda olish hisoblanadi. Tadbirkorlami foyda olishiga
bo’lgan ulaming xatti-harakatlarini marketing tadgiqotlari bilan bog’liq .

Ishlab chigarish korxonalari ma’lum bir mahsulot tovarlami ishlab
chigarishga kirishayotgan o’zi kafolat gilmaydi. Tadbirkor, masalan, fermer yoki
dehgon xojaligi o’simlikshunoslik yo’nalishida, aytaylik, kartoshka, sabzi va
piyoz yetishtirishni magsad qilib olishning o’zi kafolat gilmaydi.

Bu xojaliklar awalombor ana shu o’simlik mahsulotlarini yetishtirish uchun
ishlab chigarishni tashkil etish uchun zarur bo’lgan shart sharoitlami yana
urug’lami yetkazish ekankigini ulami gayta oraliq mashinalari borligini hamda bu
o’simliklar agrotexnologik talablami ishonchi hosil gilinganligidan keyin. Ishlab
chigarilgan qgishlog xojaligi mahsulotlarini iste’mol bozorida gamday daromad
talab borligini aniglashlari lozim.

Tadbirkor bu mahsulotlami iste’mol giluvchi mintagalami va ulaming bu
mahsulotlarga bo’lgan talablarini anigalashi kerak.
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Iste’molchilardan gishloq xo’jaligi mahsulotlariga bo’lgan talabilani aniglash
asosida ishlab chigaruvchi xo7jaliklar bilan mahsulotni yetkazish hajmini har bir
gektarga ganday sentnerdan hosil olish hisob kitobini aniglish uchun bu gishlog
xo07jaligi yetishtrilgan mahsulot turlarini serhosil yetishtirish navli urug lami
ko’chatlami tanlab olishlami jarayonida ularga beriladigan arganik va mineral
o’g’itlar migdorini hamda o’simliklar hosildorligi kirish kurashish zarur bo’lgan.
Ma’lum miqgdorda dorilami tashkil etish bo’yicha bu xarajatlamimarketing
bo’limini xodimi diler kerakli gishlog xojalgi xarid gilib olish uchun iste mol
bozori bo’yicha to’plangan ma’lumotlami gayta to plash bilan birga ulaming eng
samarali takliflarini bo’yicha o’simlikshunoslik mutahaslari tomonidan olgan
zaruriy maslahat va tavsiyalami asosida uni harid gilib olishni tegishli xojaliklami
tayyorlash asosida harid qilib olinadi.

Bu qgishlog xo7jaligi mahsulotlarini ishlab chigarish biznes rejasiga umumiy
ishlab chigarish xarajatlarini tarigasida kiritish moddiy xarajatlami aniglaydilar.

Qishlog xo7jaligi mahsulotlari bo’lgan kartoshka pamidomi va sabzavotlami
yetishtirish va ulami iste’molchilarga iste’mol bozorini orgali yetishtirish asosida
ulaming yangi iste’molchilaming bu mahsulotni iste’mol gilishlari natijasida
mahsulotlarga berilgan baholariga ko’ra bu gishlog xojaligi o’simlikshunoslikdan
yetishtirilgan mahsulot to’g’risida ulaming berilga baholarini tahlil gilish asosida
tegishli xulosalar chigariladi.

3.2 Marketing axborotlar konpesiyasi tizimi.

Igtisodiy rivojlanish 19 asr o’rtalarida ishlab chigarish mayda tadbirkorlik
subyektlari tarigasida rivojlanish bir davrda korxonalanng egalari iste mol
mahsulotlarini iste’molchilarga shaxsan o’zlari taklif gilish va istagi bo’lgan
taqdirda ulami iste’molchilarga sotish bilan shug ullanuvchi.

Tayyor iste’mol mahsulotlari bo’yicha marketing tadgigotlari asosida olingan
axborotlar iste’mol tovarlami asosida olingan axborotlar iste’mol tovarlami ishlab
chigarish va iste’molchilarga iste’mol bozori orgali taklif etish marketing
gilinadigan axborotlami ishonchli va sifatli darajasida kengaydi marketing
axborotlari asossan quyidagi yo’nalishda amalga oshriladi

-Umumiy marketing xizmatidan umumiy ijtimoiy marketing xizmatlaridan
mahalliy darajada xizmatlaridan ko’rsatish marketing rivojlana boshlanadi.

-Marketing xizmatlari xarid zaruriyatidan xarid qilishi iste’moli xizmatlari
marketingiga. ° U-

-Iste’molchilaming ishlab chigarishdan oladigan daromadlarini o sib bOI’IShI
natijasida ulaming xarid gilish qobiliyati gobiliyatlarini o’sishi natijasida iste mol
mahsulotlarini xarid gilishda iste’molchilar iste’mol tovarlarini sifatli, chidamli va
arzon bo'lishiga e’tibor beradilar.
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Masalan, dehgon xo7jaligi yetishtirilgan pomidomi yangiligi paytida uni
iste’molchilar xarid gilib olishdan narxlar yuqori bo’lishi tufayli ulami sifatiga
emas, balki yangilik tarigasida va arzon bo’lishiga e’tibor  garatish tovarlami
sifatli xarid gilishda iste’mollar tovarlami sifatliligini va arzon bo’lishi e’tibor
bersa bu mahsulotni iste’mol bozoriga ko’p hajmda chigarilishi va narxlami
tushishi natijasida uni sifatiga garab xarid giladilar.

Iste’molchilami pomidor mahsulotini xarid gilib olishiga savdo xaridlari bilan
bo’lsa munosabatlari talab va taklif asosida amalga oshishi ham murakkablashadi.
Mavjud marketing xizmatlarini yangi sifatli mahsulotlami maxsus idishda
paketlariga solish asosida iste’molchilar talablariga mos keladigan xizmatlardan
foydalanadilar, sotuvchi subyektlar o’rtasida bo’ladigan narx ragobatlar narxlarga
bog’lig bo’lmagan raqobatlarga o’tadilar, jumladan, pomidor pishgandan
belgilangan standartlarga va ulami iste’molchilarga qilinadigan sotuvchilar
xizmatlami pomidor talablariga moslashtirilishi mahsulotni sotuvchi va xarid
giluvchi subyektlar o’rtasida munosabatlar asosida amalga oshishini talab etadi

Marketing konpesatsiyasi marketing axborot tizimiga asoslangan holda ishlab
chigarish korxonalari bilan bozor iste’mol talablarini o’rtasida munosabatlami
tartibga solishda xizmat giladi.

Marketing xizmatlari axborotlarida mahsulot ishlab chigarish hajmi va
ulaming narxalari sifati unga bo’lgan xaridorlar talablarini o°zida to’plashda va bu
xizmatlar ishlab chigarish hamda iste’mol talablarini o’rtasida zarur bo’Imagan
nisbatlami belgilashga xizmat giladi.

Marketing axborot konpesatsiyasi tizimini tashkil topishi quyidagicha (3.1-
rasm) keltirilgan.

Marketing
ttzimi axbororti

Marketing Icliki Marketing 'g’('fs';%eadr'b%
muxiti <3 xizmatlar tadqiqotlftr taxtil a
ttiAasadli tiTimi tiTiini il
tiAgsal rejaJashtrils
boozr hi unt
marketing <y 0
kﬁ"”t"?{]" Tashgi joriy Tashgi va  nazenut
uiarkelhig < axborotlar marketing gilish
niuxftl yigish tizrni ?_xbo_rotlar

izmi

Tizimi, bozor

3.1 rasm Marketing axborot tizimi.

Marketing boshqgaruv tizimida axborotlami yig’ish va ulami tahlil gilish
asosida ishlab chigarish korxonalari va marketing xizmatlami axborotlami korxona
ichki hisobotidan uning o0’ziga bo’lgan marketing axborotlarini tahlil gilish asosida
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kerakli vazifalami yangi ishlab chiqgarilgan tovarlami iste’mol bozorida
iste’molchilar talablaridan kelib chiggan holda ulaming talablari gondiriladi.

Marketing xizmatlari tizimi quyidagilardan tashkil topadi. Ichki hisob tizimi
joriy axborotlar yig’ish marketingi marketing tadgiqotlari.

3.3 Marketing yordamchi tizimlari.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida tadgigotlar faoliyatlari bilan shug’ullanayotgan
korxonalar ganday mulk shaklida asoslanganidan qat’iy nazar, o’zining ishlab
chigarish va iste’mol mahsulotlarini iste’molchilar iste’mol bozori hisobiga ularga
yetkazish va korxonaning igtisodiy natijalari bo’yicha, o’zlarining ichki, vyillik,
kvartal, yarim yillik bo’yicha o’zlarining vyillik hisobotlariga ega bo’ladilar.

Korxona elektron hisob mashinalari igtisodiy mahsulotlami hisoblash tizimini
tashkil etadi.

Ishlab chigarish jarayoni davom etish bilan bog’lig zarur bo’lgan
xomashyolar borligini korxona pul mablag’lari harakatini debitor va kreditor
bo’yicha korxonaning iqtisodiy holatini ijobiy holat bo’yicha asoslangan
hisobotlami ishlab chigarish amalga oshirilmogda.

Ichki hisobot tizimi orgali kundalik ishlab chigarishda tayyorlangan va
iste’molga chigarilgan tovarlar hajmi, sifati, narxlari va pul tushumlari bo’yicha
hisobotlar tayyorlash vazifalarini bajaradi.

Yirik ishlab chigarish korporatsiyasi xolding va aksionerlik jamiyati
tomonidan joriy va o’tgan mahsulotlami iste’mol bozoriga tushish va ulami sotish,
ishlab chigarish jarayonini davom ettirishni, bozor iste’mol talablariga loyiq
tovarlami ishlab chigarish bilan bog’liq moddiy xomashyo xarajatlari hisobiga
olinishi ma’lumotlami bilan ishlab chigarish subyektlarini tegishli ma’lumotlar
bilan ta’minlaydigan marketing xizmatlari asosida korxona boshgaruv iste mol
bozorlari bo’yicha to’lig axborotlarga ega bo’lishini ta’minlaydi

Marketing xizmatlami tashkil etishda elektron hisobot mashinalari
go’lanillish. Tovar va bor bo’lgan zaruny materiallar bo’yicha tovarlami sotilishi
bo’yicha korxona mahsulotlami iste’molchilarga yetkazish bo’yicha xizmat
gilayotgan sotuv muassasalari to’g’risida quyidagi oylik va yillik ma lumotlami
olishda xizmat giladi.

Hisoblash markazlarida kerakli ma’lumotlami olishga giziquvchi iste molni
tashkil etuvchi muassasalar yoki shaxs kerakli ma’lumotlami olishni elektron
hisobot mashinalari olishni elektron. ?????? Agarda kerakli mahsulotlar
saglanadigan omborxonalar bo’lmasa kompyuter orgali kerak mahsulotni borligini
aniglab beradi. Savdo agentlari gisqa muddatda iste’molchilar talabi bor
mahsulotlami gachon ishlab chiqarilishi va uni olish mumkinligi bo yicha zarur
bo’Imagan axborotni beradi.
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3.4 Tashqi joriy axborotlami yig'ish marketing tizimi.

Tadbirkorlik ishlab chigarish jarayonini rivojlantirib borish tashgi joriy
nafagat ishlab chigarish balki ishlab chigarishda mahsulotlami iste’mol bozorida
iste’molchilarga yaratilgan mahsulotlami iste’mol bozorida xarid gilishni tashkil
etishda marketing xizmatlari katta ahamiyatga ega .

Tashqi marketing Xizmatlarida ishlab chigarish sohalari bo’yicha kerakli
axborotlami yig‘ish natijasida to’plangan ma’lumotlar ishlab chiqarish jarayonida
tashkil etish va boshgaruv bilan bog’lig marketing mutaxassislari bilan igtisodiy
tahlil gilish asosida ishlab chigarishni tashkil etish, korxonaning samarali ishlashini
ta’minlaydi.

Korxona boshgaruvi personal korxonada ishlab chigarishni tashkil etish va
iste’'mol bozori uchun iste’molbob mahsulotlami ishlab chigarish korxonaning
igtisodiy faoliyati samarali tashkil etishning asosini tashkil etadi.

Korxona va firmalar marketing xizmatlari asosida to’plangan iqgtisodiy,
ijtimoiy va tashkiliy ishlab chigarishni olib borishi bo’yicha bo’lgan ma’lumotlar
bo’yicha ishlab chiqgarishni tashkil etish bo’yicha zarur bo’lmagan ma’lumotlarga
ega bo’lishi, ma’lumotlar asosida ishlab chigarish yoki ishlab chigarish
korxonalarining xizmat ko’rsatish bo’yicha ko’rishlari mumkin.

Iste’'mol bozorlari bo’yicha to’plangan tashgi marketing ma’lumotlami
nazariy va uslubiy jihatdan o’rganish asosida savdo yoki xizmat ko’rsatuvchi
xodimlar mehnatidan samarali foydalanish chora va tadbirlami ko’rish bilan birga
ulami manaviy va moddiy rag’batlantirishni tashkil etish bo’yicha o’zlarining
chora va tadbirlarini ko’rishlari mumkin bo’ladi.

Tashqi iste’mol bozorini o’rganish marketing tomonidan taklif gilinadigan
asosiy masalaridan, savdo va xizmat ko’rsatish xodimlami malakalarini oshirish,
distibyuterlar xizmat ko’rsatish sohalari band bo’lmagan savdo va Xizmat
ko’rsatish mehnat unumdorligini oshirishni ta’minlash yo’lida ulaming malakaviy
darajalarini tayyorgarlik darajasidan kelib chiggan holda, ulaming mehnati
rag’batlantiriladi.

Marketing xodimlami asosiy vazifalari arzon va sifatli xomashyo, texnika va
texnologiyalami sotib olishlari bilan ishlab chigarilgan Tovar mahsulotlami
goplash va foyda asosida ishlab chigarish, xarajatlami qoplash, marketing
xizmatlariga tashkil etish darajasida bog’liq

Menejer korxona ishlab chigarilayotgan yoki ko’rsatilayotgan xizmat turlarini
sifatini oshirish asosida xizmatlami giymatini o’sib borishiga e tibor beradilar.

Bozor igtisodiyotini o’sib borishiga e’tibor beradilar ishlab chigarish Tovar
mahsulotlami sifatli va ragobatbardosh bo’lishini ta’minlashlari lozim.

Yirik korxonada marketing bo’lishi bo’lib ishlab chigarilayotgan tovarlami
xaridorga tovar bo’lishiga e’tibor beradiar.
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3.5 Marketing tadgiqot tizmi.

Marketing tadgigotlarini olib borish jarayonida marketing tizimiga asoslangan
holda olib borish lozim.

Marketing boshgaruvini tashkil etish jarayonida uni tashkil topishini va
boshgaruvini o’rganishda quyidagilarga e’tibor berish zarur.

Qishlog xo7jaligi ishlab chigarishda uning subyektlari bo’lgan fermer va
dehgon xo7jaliklari ishlab chiqgarishni tashki etishni mahsulotlariga iste mol
bozorida talab borligini va uning mahsulotlami iste’mol giluvchi xaridorlari va ular
ganchalik bu mahsulotlami xarid qilib olishni bilishlari lozim.

Ishlab chigarilayotgan mahsulotlami iste’molchilarga ganaday holatda va
gachon gancha hajmda iste’mol bozoriga chigish zarurligini anglab olishi zarur.

Ishlab chigarish marketing bozor marketingini bilan o’zaro bo’gliq.

Iste’mol bozorini uchun zarur bo’lgan gishlog xo7jaligi mahsulotlari ishlab
chigarish va iste’mol bozoriga taklif gilish ishlab chigarish uchun yerlami ekishga
tayyorlash lozim zarur bo’lgan hajmda tegishli yetishtiriladigan mahsulotlami
urug’lami sotib olish va ekin maydoniga gancha mehnat resurslarim jalb etishni
aniglash olishi lozim.

Yerlarga yuqori xosildorlik asosida qishlog xojaligi mahsulotlami
yetishtirishda mehnat resuslaridan foydalanish normalariga e’tibor berish zarur. Bu
umumiy ishlab chigarish xarajatlari olingan hisobiga qoplanishi u bilan birga
xojaliklar ishlab chiqgarish jarayonini davom ettirish uchun ishlab chiqgarish
jarayonlarini qoplash bilan birga ishlab chigarish jarayonini kengaytinsh va ishlab
chigarish jarayonida banda bo’lgan mehnat resuslari oshirish uchun ulami moddiy
va giymat jihatdan rag’batlantirish ishlab chigarish asosida olingan foyda hisobiga
amalga oshiriladi.

Marketing tadgiqoti doimiy ravishda matbuotlarda e lon gilingan
mahsulotlarga va fermer dehqon xo jaliklarida marketing tadgiqotini olib boruvchi
shaxslar tomonidan amalga oshiriladi.

Marketing tadgiqotini asosiy masalasi iste’mol bozorini chuqur o rganish
asosida ulami gishlog xojaligi mahsulotlariga bo’lgan iste’mol bozori talablarini
yetkazishdan iborot.

Qishlog xo7jaligida zarur bo’lgan gishlog xo’%jaligi mahsulotlariga ishlab
chigarishga ixtisoslashgan maxsuotlami ishlab chigarish yumshatish dorilash va
zarar kurandalarga qarshi kurashish va qishloq xojaligida yetishtirilgan
mahsulotlami aynigsa mavsumiy mahsulotlami saglash e’tibor berish uchun
o’zlarining mashina gishlog xo7jaligi texnikalariga ega bo’lishlari yoki mahsulot
qgishlog xo7jaligiga xizmat giluvchi tashkil etish zamr.

Bu tadbirlar mahsulot ishlab chigarish unumdorligini o’sib borishini mahsulot
tonnalarini arzonlashishini ta’minlaydi.
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Qishlog xo7jaligida marketing tadbirkorlarini olib borishini dehgonchilik
chorvachilik mahsulotlarini doirasini kengaytirib borishini va go’yishiga ravishda
mehnat resuslaridan foydalanish darajasini o’sib borishiga va ishsizlik darajasini
kamaytirishga olib keladi. Qishloq xojaligi ishlab chigarishda yetishtirilgan
mahsulotni saglash va nomavsumiy davrlarda ulami iste’mol bozorida sotuvini
tashkil etish fermer va dehgon xojaliklarida samaradorligini yanada o’sib
borishini ta’minlaydi.

Qishlog xo7jaligi mahsulotlarini ishlab chigarish bilan bog’liq bo’lgan fermer
va dehgon xojaliklari marketing bozor tadgiqotlari bo’yicha ma’lumotlarga
asoslangan holda ishlab chiqgarish va ishlab chigarilgan mahsulotlami iste’mol
bozorini xaridorlik talablarini o’rganish asosida tegishli mahsulotlami iste’mol
bozoriga yetkazish igtisodiy samaradorlik garovidir.

Iste’mol bozorini marketing tadgigotini olib borishda quyidagilarga e’tibor
berish zarur

-Iste’mol bozorini tijorat faoliyatini igtisodiy tamonlarini o'rganishga

-Mahsulot bo’lgan talablami aniglashda

-iste’mol bozori faoliyatini 0’rganishga

-iste’mol bozorida narx siyosatini o’rganishga

-firmani ishlab chigarish va iste’mol bozorini gishloq xo%jaligi maxsulorlari
bilan ta’minlashdagi javobgarligiga

-ijtimoiy narxlami shakillanishi o’rganish

-yetishtirilgan  gishlog  xofjaligi  mahsulotlarini  iste’mol  bozorida
iste’molchilar uchun qulayliklar tashkil etish uchun zarur bo’lgan mahsulotlami
gadoglash

-iste’mol bozorini gishoq xo’jaligi mahsulotlariga bo’lgan talabilani aniglash

-ishlab chiqgarish fermer dehqon xo’jaliklarini mahsulotlarini iste’mol bozorini
oladigan savdo sohasida ular oladigan foydani aniglashga

-iste’mol bozorini tasnifini o’rganib borishi

-iste’mol bozorida sotilishi mumkin bo’lgan gishloq xo%jaligi mahsulotlari
hajmini aniglash

-yetishtirilgan qishloq xojaligi mahsulotlarini iste’mol bozorida bo’yicha
tagsimlash

-bozorlarda gishlog xojaligi mahsulotlari iste’molchilarga tashkil etish
marketing xizmatlami tashkilashtirish va yetishtirilgan qishlog xo7jaligi
mahsulotlariniga 0’z vaqtida iste’molchilarga iste’mol bozor orqgali yetkazishni
takomilashtirish marketing xizmatlami takomilashtirib borish zarur.

Xulosa qilib aytish mumkin marketing xizmatlami yaxshilash uchun
to’plangan informatsion axborotni tahlil qilib o’rganib borish nafagat savdo
marketingiga bog’liq ishlab chigarish marketingiga ham bog’liq bo’ladi ishlab
chiqgarish va yetishtirilgan gishloq xo’%jaligi mahsulotlami iste’mol bozorlari orgali
iste’molchilarga yetkazish muammosi 0’zaro bog’lig muammo hisolanadi.
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Olib boriladigan marketing xizmatlari asosida marketing xizmatlari mavjud
axborotlar tashkil etadi.

Marketing axborotlari marketing xizmatlari takomillashtirishni amalga
oshirish uchun zarur bo’lgan uzogni ko’zlagan ishlab chigarish va iste’molni
yaxshilash uchun xizmat giladi.

Marketing xizmatlami to’g’ri tashkil etishni iste’mol mahsulotlariga bo’lgan
iste’mol talablami o’sishiga olib kelishi natijasida ishlab chigarish va iste’mol
talablami o’rtasida nisbatlami muqobil bo’lishini ta’minlash uchun ishlab chigarish
jarayoni o’sib borishini ta’minlash asosida gishlog xo7jaligi mehnat bandligini
o’sib borishini ta’minlash ulaming igtisodiy-ijtimoiy turmush sharoitini yaxshilab
borishiga xizmat giladi.

3.6 Marketing tadgiqotini olib borishni tashkil etish chizmasi.

Erkin ragobatga asoslangan bozor qonuniyatlariga asoslangan ishlab chigarish
subyektlari bo’lgan fermer va dehqon xojaliklarini ishlab chigarish jarayoni
igtisodiy rivojlanib borishini iste’mol bozorlarisiz tasavur gilib borishini iste’mol
bozorlarsiz tasavur qilib bo’lmaydi.  Demak ishlab chigarish korxonalari
o’zlarining yakuniy faoliyati yani ishlab chiqgarish jaryonini goplash va ma’lum
darajada bo’lishida shuning uchun ham bozomi iste’mol talablami o’rganish bozor
marketing tadgigotlariga asoslanadi.

Subektlar n Kerakli axborotlarnitnnlagh J

tomonidan
aiglangan

mumomalar >C Axborotlar yig'isli
ustlicla =
isfalashni
tashkil etish —_ T o’ phuigan mahimotlami taxlil cjtiah.
magqgsadi —>
r  taxlil asoeida olmganmM hunoti« 5 |
b | boshgaruv wbekttariga fqdbn qlifadi J

3.2 rasm Marketing tadgiqgotlarini olib borish chizmasi.

Ishlab chigarish korxonalarini yani fermer va dehgon xo%jaliklarini boshgaruv
personal iste’mol bozorlarini igtisodiy va ijtimoiy jihatdan tahlil gilib boradilar va
uning natijasiga garab tegishli xulosalami gabul giladilar. Marketing tadgiqotlarini
olib borish chizmasi (3.2 rasm)da keltirilgan.

3.7 Marketing tadgiqgot chizmasi.

Fermer va dehqgon xojaliklari olib borilga axborotlarini umumlashtirilgan
holda ulami o’rganish xo7jaliklar oldida turgan asosiy muommmomalarm
aniglaydilar va ulami bartaraf etish ustida tegishli ishlami olib boradilar fermer va
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dehgon xojaliklari marketing tadgigot natijalaridan foydalanish asosida amalga
oshirish.

Demak marketing asosida bozomi tahlil qilish natijasida olingan
ma’lumotlardan bu xojaliklar foydalangan tadgiqot yuqori natijalami ega
bo’ladilar.

Marketing tadgiqoti asosida iste’mol bozori bo’yicha to’plangan ma’lumotlar
asosida gishlog xojaliga ishlab chigarish boshliglari tegishli magsadni amalga
oshirish bo’yicha o0’z rejalarini ishlab chigarish bilan birga uni amalga oshirishlari
zarur.

Fermer va dehqon xojaliklari gaysi va gayerda iste’mol bozorida ganday
gishlog xo7jaligi mahsulotlari borligini va ulaming ganday narxlarda xarid
gilinishilarini aniglash asosida o’sha iste’mol bozoriga kerakli hajmda va narxlarda
iste’mol bozoriga yetkazib berish vazifalarini amalga oshiradilar .

Natijada ishlab chigarish subyektlari iste’mol bozor marketing natijalarida
xarid gilish uchun yetkazish mahsulotni xarid qilib olishga ishonch xosil gilsa bu
gabul gilinganligini ko’rish mumkin.

Marketing axborotlarini tanlab olish jarayonida fermer xo’Jjaliklari
iste’molchilarga talablami o ’rganish magsadga muofiq bo’ladi.

Marketing bozori tadgigotlami o’rganish bilan birga ishlab chigarish
marketing vakillari iste’mol bozorlari talablari gayta ma’lumotlami to’plash
asosida o’rganishlari mumkin.

Fermer va dehqon xojaliklari bozor iste’moli marketing ma’lumotlarini
o’zlari gayta yakka tartibda tadgiqot olib borishlari natijasida gayta chora va
tadbirlami amalda qo’lash asosida iste’mol bozori tomonidan mahsulotlami xarid
qgilish asosida iste’mol bozori tomonidan mahsulotlami xarid qilish hajmlari
oshirish mumkinligi bo’lib olishlar mumkin.

Umuman bozor marketing xizmatlarini igtisodiy manfatdorligini oshirish
asosida iste’mol bozorida gishlog xojaligi mahsulotlami sotuv hajmini oshirishga
erishish mumkin.

Dastlaki ma’lumotlami yig’ish

Marketing tadgiqotini olib borishda dastlabki ma’lumotlami yig’ish va ulami
tahlil gilish zarur.

Dastlabki ma’lumotlami yig’ish uchun usul mavjud bular quyidagilardan
iborat nazorat asosida eksperement asosida va so’rovnoma asosida to’pangan
ulami 3. ljadvalda ko’rish mumkin.

Tadgigot usuli Nazorat ekspirement So’rov

tadgiqot quroli anketa mexanik usulli -

tanlov rejasini yakka tanlov tanlov hajm tanlovni o’tkazish
sihlab chigish tartibi

auditoriya  bilan telefon pochta shaxsiy kontakt
bog’liq usuli
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3.1 jadvalda Dastlabki ma’lumotlarni yig'ish rejasi.

Dastlabki ma’lumotlar yig'ish asosan ishlab chigarish yoki iste’mol bozorida
band xaridorlar faoliyatlari bo’yicha marketing tadgigotlari amalga oshiriladi,
dastlabki ma’lumotlar ishlab chigarish va xizmat ko’rsatish sohalarida band
bo’lgan ishlab chiqgarishni tashkil etish va tovarlami sotishni tashkil etish bo’yicha
xodimlaming fikir va muloxazalari o’rganiladi. Bu ma’lumotlar albatta ishlab
chigarish va iste’molni tashkil etish marketing xizmatlarini takomillashtirib
borishga xizmat giladi. Eksperement turlangan ma’lumotlami tashkiliy ishlab
chiqarish iste’mol bozorini va tovarlami iste’mol marketing xizmatlami yig’ilgan
dastlabki ma’lumotlar asosida eksperement o’tkaziladi. Amalga oshirilgan
eksperement natijasida ijobiy va salbiy bo’lishi mumkin.

Eksperement asosida ishlab chiqgarish jarayoni rivojlantirishda va iste’mol
bororida marketing xizmatlami yaxshilab borishiga ta’sir etuvchi omillar tanlab
olinadi. Ishlab chiqgarish yoki iste’mol bozorida amalga oshirilgan tajribalar
asosida nima ishlab chigarish va u gancha ganday narxlarda sotish samaradorligiga
ta’sir etilayotgan dastlabki ma’lumolami ishlab chigarish va tavsiya etilayotganlar
orasida hamda ulaming ishlab chigarish va etilayotgan sifatlari iste’mol narxlami
talabga va ishlab chigarishga bo’lgan ta’siri aniglanadi va tegishli xulosalar
chiqariladi.

Tadgiqot asosan ikki usulda amalga oshiriladi, birinchi usul har ganday ishlab
chigarish natijasida va iste’mol bozorida ulami iste’molchilar tomonidan xarid
gilishini ta’minlaydigan anketa ma’lumotlariga va ulaming mexanik tuzilmalari
asosida bo’lgan ma’lumotlar asosida ishlab chigarilgan va gishlog xojaligida
yetishtirilgan mahsulotlar tarkiblariga tadgiqot gilish asosida tegishli xulosalar
chiqariladi.

Marketing tadgiqotlarida asosiy iste’mol bozoriga chigarilayotgan mahsulotni
tarkibiy va sifat darajalari ahamiyati orgali ulami tarkibiy jihatlari va taklif etish
sabablari asoslab berilishi zarur.

Bozor sharoitida har bir ishlab chigarilayotgan gishlog xo7jalgi mahsulotlami
ishlab chigarish va iste’mol bozor marketing tadgiqotlari asosida amalga oshiriladi.
Ishlab chigarilayotgan va iste’mol bozoriga taklif gilinayotgan mahsulotlami naf
keltrilshini yoki berilishini uni ishlab chigarishga bo’lgan talab o’sib boradi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Marketingning tadgiqot - ishlab chigarish iqgtisodiy yutuglari asoslarini
izohlab bering?
2. Marketing axborotlar konpesiyasi tizimi nima?
3. Marketing yordamchi tizimlari nimalardan iborat?
4. Tashqi joriy axborotlami marketing nima?
5. Marketing tadgiqot tizimi nimalardan iborat?
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IV BOB. MARKETING MUHITI.

Reja.

4. 1. Bozor iqtisodiyoti sharoitida marketing muhiti igtisodiy ijtim
mohiyati.

4. 2. Marketing mubhitini asosiy vazifalari.

4.3. Marketing muhitini tashkil etishning asosiy omillari.

4. 4 Fermer va dehqgon xo’jaliklarini rivojlantirishda marketing muhi
asosiy omillari.

4.5 Marketingi tizimi magsadi.

Tavanch soZlar: Qishlog xo'jaligi mahsulotlari, marketing sharoiti,
marketing tashkiloti, savdo tizimida marketing, geografik shartlarga asoslangan
marketing, marketing xizmati xodimlari, bozor sharoitlariga asoslangan
marketing, bozor tovarlarini ko'satish marketingni, marketingni boshqgarish
jarayonini, bozor segmenti, xaridor.

4.1. Bozor iqtisodiyoti sharoitida marketing muhiti igtisodiy ijtim
mohiyati.

Turli mulkchilik shakllariga asoslangan ishlab chiqgarish jarayonida ishlab
chiqgarilgan gishloq xo7jaligi mahsulotlarini istemolchilarga yetkazib berish asosan
iste’mol bozorlari orgali yetkazib berishdan boshga yo'l yo’g. Ishlab chigarish
subyektlari bo'lgan fermer va dehgon xo'jaliklari bilan iste’molchi subyektlar
o'rtasida yetishtirilgan gishlog xo'jaligi mahsulotlarini iste’molchilarga iste’mol
bozorlari orgali yetkazib berishda asosan ikki yo'l yani ikki usul mavjud.

Birinchi usul gishlog xo'jaligi mahsulotlarini ishlab chigaruvchi fermer va
dehgon xo'jalik ishlab chigaruvchi fermer va dehgonlami o'zi yetishtirilgan
gishlog xo'jaligi mahsulotlarini iste’mol bozoriga olib borish bo'lsa ikkinchi usul
fermer va dehqgon xo'jaliklari yetishtirilgan gishlog xo'jaligi mahsulotlami iste’mol
bozoriga yetkazib beruvchi marketing xodimlari orgali uni iste’mol bozorida bu
mahsulotlami  sotish bilan shug'ullanuvchi savdo hodimlariga yetkazish
hisoblanada.

Qishloq xo'jaligi mahsulotlarini ishlab chigarish bilan band bo'lgan fermer va
dehgon xo'jaliklari mehnatlarini ishlab chigarishdan ajralgan holda bu
mahsulotlami iste’molchilarga sotish bilan shug'ullanishi bu albatta murakkab
holatdir.  Qishloq xo'jaligi ishlab chigarish jarayonda mehnatni uzunligi yo'l
go'ymaslik magsadida uni iste’mol bozoriga olib borish va sotishni ta’minlashda
maxsus bu mahsulotlami tayyorlovchi va sotuvchi hodimlar bo'lishini talab etadi.
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Marketing muhitini asosiy vazifalari qishlog xo'jaligida yetishtirilgan
mahsulotlarini iste’molchilarga yetkazishda shu vazifalami bajaruvchi savdo
marketing hodimi brokerlar xizmat faoliyatlarini tashkil etishni talab etadi.

Savdo tizimida marketing xizmatlarida faoliyat yurutuvchi brokerlar fermer
va dehgon xo'jaliklarini boshgaruv xodimlari bilan yaqin alogada bo'lib
yetishayotgan gishlog xojaligi mahsulotlari bo'yicha savdo bitimlarini tuzishni
amalga oshirishlari zarur fermer va dehqon xo'jaliklari ishlab chigarish jarayonini
tashkil etishda olinadigan iste’mol bozorini talablarini o'rganish asosida bozomi
talablari bo'yicha kerakli bo'lgan gishlog xo'jaligi ishlab chigarilishidan ganday
gishlog xojaligi mahsulotlarini iste’molchilar talablarida kelib chiggan holda
ulami ekish uchun birinchi o'rinda urug'lik turlarini ulaming turi kassalliklarga
chidamliligi hosildorligi va yetishtirish uchun gancha vaqt ketishishini o'rganish
asosida dehgonchilik ishlarini tashkil etishga kirishishi lozim.

Bozor marketing xizmatlari dehgonchilikni tashkil etish uchun yetarli
mahsulotlami yetkazib berish bilan birga bu gishlog xo jaligi mahsulotlariga
bo'lgan talablami ham aniglab beraladi.

Fenner va dehqon xo'jaliklari ishlab chigarishni tashkil etishda gishloq
xojaligi o'simlikshunosda ishlatish zarur bo'lgan gishlog xojaligi texnika va
texnalogiyalari ishlarini tashkil etish shart sharoitlar borligiga to'liq ishonch hosil
etishlari kerak.

Qishlog xo'jaligida dehgonchigida dehgonchilik ishlari bilan shug'ullanuvchi
fermer va dehqon xo'jaliklarini unumdorligi oshirish yetishrilayotgan gishlog
xo'jaligi o'simliklari bo'lishini ta’minlash gishlog xojaligi o simliklari garshi
kurashish yoki ularga garshi ximikatlarga ega bo lishlari yoki ularga garshi
kurashish olib bomvchi korxonalar bilan xo'jalik bitimlarini tuzishlar asosiy
masalardan hisoblanadi.

Bozor sharoitida erkin ragobat asosida gishlog xo'jaligi ishlab chigarishdan
yugori foyda olish doimiy ravishda fagat ishlab chigaruvchi xo jaliklar o rtasida
balki ulami ishlab chiqgarishda yetkazib bomvchi bozor marketing xizmatlari
o'rtasida mahsulotlami yuqori narxlarda sotish va foyda olish uchun ragobat
bo'ladi.

Qishlog xo'jaligi iste’mol mahsulotlarini yetkazib bemvchi fermer va dehgon
xo'jaliliklarini o'rtasida iste’mol bozorini egallash uchun iqgtisodiy raqgobat
Ko 'tarilib boradi.

Sababi gishlog xo'jaligi mahsulotlarini yetishtiruvchi subyektlar som o'sib
boradi, xar bir subyekt yuqori foyda olishga intiluvchi hech kim bargaror
gilolmaydi. lIshlab chigarish erkin ragobat talab va taklifasosida tashkil etiladi.

Qishlog xo'jaligi ishlab chigarish subyektlari bo Igan va dehqgon xo jaligini
xar bir o'zining marketing muhitlariga ega.
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Marketing muhiti bu fermer va dehgon xo'jaligiklarini ishlab chigarish
jarayonidan tashqgarida marketing xizmatlarini tashkil etish uchun zarur bo'lgan
xizmatlami tashkil etish uchun zarur gishlog xo'jaligi mahsulotlarini xarid gilish
bilan bog'liq bo'lgan munosabatlami samarali bo'lishini tamilaydi.

Marketing muhitini tashkil topishi iste’mol bozorlarda o'simlikshunoslik
mahsulotlariga bo'lgan talab va takliflami iste’mol narxlarini o'zgarib turishiga
garab marketing xizmatlari o'zgarib boradi.

Qishlog xo'jaligi ishlab chigarish jarayoni asosiy subyektlari bo'lgan fermer
va dehqgon xo'jaligi ishlab chiqgarish jarayoni asosiy xo'jaliklarda marketing muhiti
(4. Lrasm)da keltirilgan.

O o}

Xaridorlar

Marketing xizmati
xodimlari

4.1 rasm Dehqgon xo'jaliklari alagalari.

Fermer va dehgon xo'jaliklarida ishlab chigarish jarayoni zarur bo'lgan
xomashyoni mahsulotlami va ishlab chigarish texnalogiyalami iste’mol bozori
marketing xizmatlari orgali xarid qgilib olish asosida tashkil etadi.

Bozor igtisodiyotining asosiy ishlab chigarish subyektlari fermer va dehgon
xo'jaliklari ishlab chiqgarish jarayoni tashkil etishning mikroigtisodiyot tarmoq
subyektlari bo'lishi mikroigtisodiyot darajasida bo'lishi marketing xizmatlarini
tashkil topish quyidagi (4. 2 rasmda) keltirilgan

Molyavty xizmat Iimiy tadqiqot ishlerl
ko'rsatish
Yy
. Marketing
Marketin ; 7 i
><izmat|ar%J Elgg?1acqtel,\ar[1|vi => Bugalteriya
Ishlab chigarish Moddiy  texnika

ta'minot logiatika

4.2 rasm Marketing xizmatlari boshqaruvi.



Qishlog xo'jaligi ishlab chigarish jarayoni tashkil etishda marketing
xizmatlari boshqaruvi fagat bozor talablariga xizmat gilish bilan kifoyalanmaydi.

Marketing boshgaruvi mikroigtisodiyot darajasida barcha fermer va e qgon
xo'ialiklari ishlab chigarish jarayoni samarali tashkil etish va olish asosi oy
olishni ta’minlash bilan bog'liq bo'lgan barcha zaruriy bo'lgan munosabatlami

o'zaro bog'liglikni ta’minlashga xizmat giladi.
4.2. Marketing muhtini asosiy vazifalari.

Marketing muhiti nima?

Marketing muhiti - kompaniya ishlayotgan va garor gabu qi is uning
shartlari bilan hisoblashadigan muhit. Bunga kompaniyaning bozor bilan aloga
o’matish imkoniyatiga ta’sir ko’rsatuvchi barcha omillar kiradi.

Siz marketing strategiyasini ishlab chigishdan oldin  ompamyanmg
marketing muhitini albatta o’rganib chigishingiz kerak. Bu kampaniya anngizni
muvaffagiyatliroq o’tkazish imkonini beradi.

Ayfarvptinp muhitni ikkita asosiv: ichki va tashqi yonalishgabo hsh m uife

Mchki marketing muhitga korxonaning resurslari va uning marketing va
ishlab chigarish sohasidagi imkoniyatlari kiradi.

ATashqi marketing muhitga korxonadan tashgarida joylashgan, birog uning
ishiga 0’z ta’sirini 0’tkazadigan omillar kiradi.

Marketing xizmatlar ishlab chigarish boshgamv mikroiqtisodiyot muhltml
ta’minlovchi omillar bilan bog'li.

Fermer va dehqgon xo'jaliklari marketing xizmatlarini tashkil etlsh X|zmat|
xo'jalikning barcha xizmat qilish yo'nalishlarida band bo ganar
hamkorlikda xo'jalik ishlarini tashkil etishni boshqarishlari lozim-

Fermer va dehgon xo'jaliklari gishlog xo'jaligi ilmiy tadgiqot instruktrlan
ishlab chigarilgan yangi samarali sifati yugori bo Ign urug lar yo meva
ko'chatlar foydalanish ekinlami yangi sortlaridan foydalanish yangi sug oris
tizimlaridan tadgiqotlardan foydalanishni yo'lga qo yish asosi a e qgonc 11
ishlab chiqgarish samaradorligini yanada oshirish magsadida bu 1 miy — &<1°
bilan yagin alogada bo'lishlari zarur fermer va dehgon xoj igi mar ein
tashkil etish ulami samaradorligini oshirishni ta minlash uchun S
urug'lami kimyoviy darmonlami va ishlab chigarishni olib boris n
xizmat ko'rsatish korxonalami go'llash samaradorligi uchun xizma
korxonalari marketing xizmarlari orgali amalga oshirishi zarur- og S
igtisodiyoti sharoitida ishlab chigarish va xizmat ko rsatis so a
ixtisoslashtirilgan korxonalar tomonidan amalga oshmlishi uc un n ami
bog'lovchi marketing xizmatlaridan foydalanish zarur.
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Aynigsa gishlog xo'jaligi ishlab chigarish subyektlari bo'lgan fermer va
dehgon xo'jaliklari bilan savdo sotiq ishlarini amalga oshirish bilan bog'liq
marketing o'rta garshilik xizmatlari bilan alogalami ko'rsatish zarur .

Marketing xizmati qishloq xo'jaligi ishlab chiqgarishni rivojlantirish va
yetishtirilgan gishlog xo'jaligi mahsulotlarini iste’molchilarga yetkazib berish
vazifasini boshqgaradi.

Bozor marketing xizmatlari iste’molchilar uchun zarur bo'lgan iste’mol
tovarlami xarid gilish olish uchun zarur bo'lgan sharoitlami yaratib berishlariga
e’tibor berish zarur.

Albatta gishloq xo'jaligi mahsulotlarini ishlab chigaruvchi fermer va dehgon
xo'jaliklariga xizmat ko'rsatuvchi o'rtakashlik marketing xizmatlami ko'rsatuvchi
subyektlami tanlab olish va ulaming xizmatlaridan foydalanishni tashkil etishda
bozor marketing xizmatlarini chuqur o'rganish asosida to'g'ri bo'ladi.

Erkinlashgan bozor igtisodiyoti sharoitida ishlab chigaruvchi fermer dehgon
xo'jaliklari ko'pchilik ishlab chigarish va ishlab chigarilgan mahsulotlar ta’minot
ishlab chigarish va ishlab chigarilgan yetkazib berishda transport xizmatlari va
gishlog xo'jaligi mahsulotlarini o'rtakashlik marketinggi xizmatlari orqali
iste’molchilarga yetkazib berish xizmatlaridan foydalanadilar. Marketing xizmati
ulami iqtisodiy ijtimoiy holatlarini tashkiliy faoliyat olib borish holatlarini
o'rganish asosida ulaming xizmatlaridan foydalanishni tashkil etishlari kerak.

Fermer va dehqgon xo'jaliklari yetishtirilgan gishlog xo'jaligi mahsulotlarini
iste’'mol bozorida o'z o'miniga ega bo'lishini ta’minlashda ular o'zlarining
mahsulotlarini sifatli darajalarini ko'rsatib berish bilan birga bu mahsulotlami
iste’mol bozorida o'rtakashlik xizmatlarini tashkil topish darajasiga ham bog'lig.

Iste’mol bozorida gishloqg xo'jaligi ishlab chigarishda ishlab chigilgan gishlog
xo'jaligi mahsulotlarini iste’mol bozorida o'zining o'miga ega bo'lishi iste’mol
bozorida egallash shunga o'xshagan ishlab chigarilgan mahsulotlami sifati past
bo'lishi xarid qilib olish narxini yuqori bo'lishi ogibatida raqobat orgali bu
mahsulot muommosi bozorida iste’mol ragobati bo'yicha talabga javob berishligi
natijasida 0'z o'mini arzon va sifatli mahsulotga berishiga majbur bo'ladi.

Qishlog xo'jaligini boshqgaruvchi personal etuvchi fermar xo'jaliklari
boshgamvchi o'zlarining yetishtirayotgan mahsulotlami iste’molchilarga yetkazib
berishgan o'rganib yetishtirilayotgan mahsulotlami iste’molchilarga yetkazib
berilgan o'rganib borishlari va nazorat qgilishlari zarur fermer va dehgon xo'jaligi
marketing xizmati marketing boshqaruvi ishlab chigarish uchun zarur bo Igan
xomashyolami texnika va texnalogiyalami harakatini gayta davr etish va tayyor
mahsulotlari harakfltini ishlab chigarishdan iste’molga bo'lgan harakatini doimiy
ravishda nazorat qgilish zarur.
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Marketing boshgaruvi nafagat ishlab chigarish korxonalari faoliyatini balki
yuqgori tashkilotlar korparatsiyalar aksinerlar jamiyati suv va gishlog xo'jaligi
vazirligi darajasida marketing xizmatlari agentligi xizmatlari foydalanish zarur.

Marketing xizmat ko'rsatish agentligi fermer va dehgon xo'jaligi xizmat
ko'rsatuvchi marketing xizmatlarini nazorat gilishni amalga oshiradi.

Fermer va dehgon xo'jaliklari xizmat ko'rsatuvchi reklama agentligi maslahat
berish mahsulotlami tashish iste’molchilarga yetkazish va boshga xizmatlaridan
foydalanish mumkin yoki mumkin emasligini tahlil gilish asosida o z xulosasini
beradi.

Kredit moliya tashkiloti birga asosan banklar kredit beruvchi kompaniyalar
sug'o’rta kompaniya va boshga tashkilotlar kiradi.

Bu tashkilotlar gishlog xo'jaligi ishlab chigarishda fermer va dehgon
xo'jaliklarini ishlab chigarish faoliyatlarini tashkil etishda yagindan yordam
beradi. Yirik ishlab chigarish kompanyalari bo'lgan korparatsiyalar milliy xolding
kompaniyalar yoki akksionerlar jamiyatlari kredit moliya tashkilotlari xizmatlarida
foydalanish asoslangan bo'ladi.

4.3 Marketing mubhitini tashkil etishning asosiy omillari.

Xar bir gishlog xo'jaligi ishlab chigarish jarayoni gishlog xo'jaligi ishlab
chigarish  jarayonida qishlog xo'jaligi mahsulotlarini yetishtirish  bilan
shug'ullanuvchi fermer va dehgon xo'jaliklari o z tovar mahsulotlami xarid gilib
oluvchi iste’mol bozorlari orgali iste’molchilarga yetkazishdan iste mol bozorini
xarid qgilib olish gobilyatini o'rganishlari muhim ahamiyatga ega .

Iste’mol bozorini xarid qilib olish quyidagi (4. 3-rasmda) Ko rish mumkin

4.3 rasm Fermer va dehqon xo'jaligi yetishtirgan istemol
mabhsulotlarini xarid gilib olish bozorlari.
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Istemol mahsulotlami yakka yoki oilaviy xo'jaliklar xarid qilib oladi.
Korxonalar tomonidan sanoat asosida sanoat mahsulotlarini ishlab chigarish
istemol bozori ko'tara xarid qilib oladi. Korxonalar tomonidan sanoat asosida
mahsulotlami ishlab chigarish istemol bozori ko'tara xarid gilish bozori va tashqi
xorijiy istemol bozorlari faoliyatlari umumlashgan holda istemol harakatlari
iimnmkshgan istemol mahsulotlami xarid qilish bozorini tashkil etadi gishlog
xo'jaligi mahsulotlami ishlab chigarish bilan shug'ullanuvchi fermer va dehgon
xo'jaliklari ishlab chigarilgan qishlog xo'jaligi mahsulotlami qgaysi bozor
yo’nalishida istemolchilarga iste’mol tovarlami sotish marketing xizmatlariga
iste’'mol tovarlami sotish marketing xizmatlari yo'lga qo'yilgan bo'lsa o sha
iste’'mol bozori orgali iste’mol mahsulotlami ko'p iste’molchilarga yetkazib
beriladi.

Fermer va dehgon xo'jaliklari bozorlari uchun iste’mol mahsulotlami ishlab
chigarishni tashkil etish mumkin agarda ularga talab bo'lsa, fermer va dehqon
xo'jalikllari yetishtirilayotgan gishlog xo'jaligi mahsulotlami iste’mol bozoridan
xarid qilib olish bo'yicha ragobat mavjud bo'ladi. Bu raqobat sifatli va arzon
narxlarda xarid qilib oluvchi ragobat nafagat beruvchi xo'jaliklar o rtasida ham
bo'ladi. Iste’mol bozorida turli iste’'mol mahsulotlari sotish va xarid qilib olish
bo'yicha bat ragobat bo'ladi bu raqobat to’rini bo'lishiga asosiy sabab iste mol
bozorida qaysi mahsulotga iste’mol yugori bo'lsa shu mahsulotni ishlab
chigarishga va iste’mol bozoriga taklif etishga fagat bu gishlog xojaligi
mahsulotlarini yetkazib beruvchi fermer va dehqgon xo'jaliklari o'rtasida ragobat
kuchayadi.

Ragobat mahsulot ko'rinishlari bo'yicha va ulami yetishtirilayotgan fermer
dehgon xo'jaliklari bo'yicha markalari orgali ham ragobat bo'ladi markali ragobat
ma’lum bir gishlog xo'jaligida dehqon xojaligi ishlab chigarish bilan ajralib
turishi asosida boshga shu turdagi mahsulotga nisbatan ragobat iste’mol bozorida
kuchli bo'ladi.

Iste’mol bozorida taklif gilinayotgan gishloq xo jaligi mahsulotlariga bo Igan
ragobat iste’molchilarga bog'liq jumladan:

-Iste’molchini hoxish va xarid qilib olishiga bo'lgan munosabatiga

-Ragobatli tovar mahsulotlami xarid qilib sotib olish hoxishini

-O'zini iste’mol talabini yaxshilash uchun sotib olish hoxishini bo'lishiga

-Xarid qilib olishni hoxlagan mahsulotlar o'rtasidagi raqobat

-Qanday va qaysi fermer va dehqon yetishtjrgan mahsulotlarini xarid gilib
olish ragobatiga bog'liq.

Bozor igtisodiyoti sharoitida mahsulotlarga bo'lgan talabilani o'sib borishini
oshirishga bo'lgan talab asosidan o'sha gishlog xo'jaligi mahsulotlarini matbuotga
va reklama xizmatlami tashkil etish darajasida ham bog'liq iste’molchilarga ana
shu reklama xizmatlarini matbuot xizmatlarini o'rganish asosida ma’lum gishlog
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xo'jaligi mahsulotlarini bildirishlari ham bu mahsulotni ragobatdoimlik darajasini
oshirishga Xizmat giladi.

Ishlab chiqarish jarayonida jumladan gishlog xo jaligida yetishtirilayotgan
mahsulotlar o'rtasida bir mahsulot bo'yicha ham iste’molchilar o rtasida ragobat
bo'ladi.

Bu ragobatni quyidagi turlarga bo'lish mumkin mahsulotni xarid gihb olish
auditoriyasini to'lishi bir xil mahsulotni turli darajdagi iste’molchilar xarid gilib
olmaydi buning uchun uning mohyaviy xarid gilib olish holatiga iste’mol narxlami
mos kelmasligi sababli ham iste’molchi xaridor bilan taklif giluvchi mulkdor tovar
egasi o'rtasida ragobat bo'ladi.

Iste’mol bozorida iste’molchilarga taklif gilinayotgan tovarlar bilan
iste’molchilar o'rtasida aloga moliyaviy xarid gilish gobilyati darajasida axborot
reklamalar orgali o'zaro bog'lanishga davlat tashkilotlari o rtasida alogalarga
fuqoralami xarid qilib olish qobilyatlari bo'yicha guruhlar bilan alogalarga
mahalliy alogalarga eng aholi guruhlami o'rtasida bo'ladigan alogalarga va ichki
kontrakt asosida bo'ladigan alogalardan tashkil topadi ishlab chigamvchi fermer
asoslangan tashkiliy alogalari ishlab chigarilgan mahsulotni iste’mol bozorida
sotishiga javob bera olsa shular bilan ulaming tovar va pul munosabatlari samarali
bo'ladi.

4.4 Fermer va dehqon xo'jaliklari rivojlantirishda marketing muhitin
asosiy ommilari.

Qishlog xo'jaligida fermer va dehqon xo'jaliklarida marketing boshgaruvini
mohiyatini ko'rib chigish bilan birga uni boshgamvini konpensiyasini yani
kelajakda ganday holatda rivojlanishining usuli va yo'llarini aniglab olish zamr biz
fagat hozirgi ishlab chigarishni aniglab olish zarur.

Xar ganday ishlab chiqgarish jarayoni kabi gishlog xo'jaligi ishlab chigarishi
jarayoni kabi gishlog xo'jaligi ishlab chigarish jarayoni albatta rivojlanib borishi
turli gishlog xo'jaligi mahsulotlari bir yilda bir marotaba emas bir necha bor gayta
gayta yetishtirish va uni iste’molchilarga taklif etish holatlariga marketing
xizmatlami tashkil etishda ma’lum innavatsion usullar tashkil topish va rivojlanish
hayoti 0’zi talab giladi. Bunga asosiy sabab aholining ko'payib borish va ulaming
xarid qilib olish qgobilyatlarini mehnat unumdorligi asosida uni xaglanm o sib
borishi mehnat unumdorligi asosida xaglami hisoblanadi. Qishlog xojahgi
mahsulotlari yetishtirishni o'sib borish iste’mol bozoriga bu mahsulotlami
chigarish asosida aholining iste’mol talablarini gondirishda yangi innavatsion
marketing xizmatlami yuzaga kelishi bilan bog lig

Jamiyat azolari tomonidan yetishtirilgan gishlog xo'jaligi mahsulotlarini
takomillashib borishiga olib keladi ishlab chigarish jarayonida gishlog xo jaligida
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olib keladi ishlab chiqarish jarayonida xo'jalik mahsulotlari xajmini o'sib borishi
uning sifat darajasidagi o'zgarishlari marketing xizmatlar bilan rivojlanish zarur.

Qishlog xo'jaligi sharoitida ishlab chigarish jarayonida yetishtirilayotgan
mahsulotlami iste’molchilarga yetkazib berish marketingni mos ravishda talab va
taklifga asoslangan holda olib borishini ta’minlash bo'yicha quyidagi vazifalami
amalga oshirish zarur.

-gishlog xo'jaligi ishlab chigarish jarayoni takomillashtirishga

-Ishlab chigarilayotgan gishlog xo'jaligi iste’mol mahsulotlari sifatiy daijasini
oshirish asosida uning xaridorlik tovar xususiyatini oshirish

-Tijorat xizmatlami ko'rsatishni takomillashtirib borish

-Marketing va ijtimoiy madaniy xizmatlami takomillashtirib borish zarur

-Tijorat marketing xizmatlami intivlashtirish.

Tijorat xizmatlarini takomilashtirishda gishlog xo'jaligida gishlog xo jaligi
mahsulotlarini yetishtirish jarayoni takomilashtirish bilan bog'liq Qishlog xojaligi
iste’'mol mahsulotlami yetishtirishda sifati jihatidan yuqgori bo'lgan serxosil
navlami ekish asosida uning xosil darajaligini o'sib borishini ishlab chigarish
xarajatlami kamaytirish evaziga iste’mol bozorida ulami xarid gilib olish darajasini
o'sib borishiga mumkin gishloq xo'jaligi ishlab chigarishda mehnat unumdorligini
0'sib borishi,yetishtirilayotgan mahsulotlami sifatli va xaridorgir bo'lishida ulami
yetishtirish sifatli va xaridorgir bo'lishida ulami yetishtirish uchun kerakli gishlog
xo jaligi texnika va yangi agratexnologik usullardan foydalanish bilan bog'liq .

Ishlab chigarish jarayoni rivojlanib borish va iste’mol bozorida marketing
xizmatlami talab va taklif asosida rivojlanib borishini ta’minlash yangi mnavtsion
sifatli va arzon xaridorgirbob tovarlar ishlab chigarish bilan bog'lig.

Qishlog xo'jaligida innavatsion iste’mol mahsulotlami ishlab chigarish ulami
sifatiy saglash darajalari bilan bog'liq bo'lishi bilan birga arzon bo'lishini
ta’minlash bog'lig. .

Tijorat xizmatlami takomillashtirib berish bu davr talabi hozirgi kunda
iste’molchilarga taklif etilayotgan mahsulotlami gadoglash orqali iste’molchilarga
taklif gilish yoki xarid gilingan mahsulotlami iste’molchilarga manzaralami
yetkazib berish va boshga yangi qo'llanilayotgan innavatsion xizmat turlari
mavjud va ular davr talabiga mostlashuvchi uni takomilashtirish iste’molchilar
bilan ishlab chigaruvchilar va mahsulotlami iste’molchilarga yetkazib berish
xodimlari o'rtasida igtisodiy munosabatlami takomilashib borishi bilan bog'liq
Marketing xizmatlari bozor iqtisodiyoti sharoitida o'ziga xos yangi xizmat
ko'rsatishlami tashkil topishi va ulami takomilashib borishi asosan savdo amalga
oshirilgan bilan bog'liq bo'ladi.

Hozirgi bozor igtisodiyoti sharoitida marketing xizmatlarini intensiv usulari
go'lanmoqgda. Bu holatni quyidagi (4. 4 rasm)da ko'rish mumkin.
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Tijorat xizmatlari xizmat ko'rsatish

Tovar i evaziga foyda
xizmatlar va moddiy oish gatoy foyda
ko'rsatish rag'batlantrish
Oddiy ummalashgan marketing xizmati
Yangi intensivlashgan marketing xizmati
Istemolchilar tijorat Istemol talablami
talabl_aml marketing gondirish xisobiga daromat
gondirish xizmatlari olingan foyda

4.4 rasm. Tijorat marketing xizmatlami tagqoslash.

Marketing konpensiyasi mustaqil iste’molchilarga xizmat gilishni ta minlaydi
marketing konpensiyasi ijtimoiy xizmat ko'rsatish etishiga asoslangan marketingni
asosiy vazifasi iste’mol bozon talablarini aniglash va ishlab chigarish subyektlar
tomonidan zaruriy mahsulotlami ishlab chigarishga undaydi.

4.5 Marketingi tuzimi magsadi.

Marketing tizimi magsadi xar bir iste’molchini manfati bilan bog'liq bo'lishi
iste’molchi 0'z manfatini marketing xizmatlari orgali qondiradi.

Marketing xizmati iste’molchilamig quyidagi savolarigajavob berishi kerak.

-mahsulot turlarini ganoatlantirishga

-iste’molchini talabini gondiradigan mahsulotni borligi

-iste’mol tovar narxini qoniqarliligi

-savdo xodimini yordam berishiga
-marketing xizmatlari talabga javob berishga e’tibor berishlari zarur.

Ana shu talablarga javob beradigan darajada savdo xizmatlami yo'lga go'yish
savdo korxonalami samarali ishlashlarm ta’minlaydi.

Iste’molchi subyektlar marketing xizmatlarida to'liq iste’mol talablami
gondirishlari iste’molchilar tomonidan iste’mol uchun zarur bo lgan mahsulotni
xarid qilib olish uchun uning assortimenti tanlov darajasida javob berishi
marketing xizmatlarini samaradorligini oshirishga xizmat giladi.
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Tadbirkorlik ishlab chigarish jarayoni iste’molchilarga xizmat ko'rsatuvchi
marketing xizmatlari bilan o'zaro bog'liglikda ishlashlari lozim.

Xulosa qilib aytish mumkin marketing xizmatlari insonlaming yashashlari
uchun zarur bo'lgan mahsulotlar va xizmatlami talab darajasida bajarilishi ishlab
chigarish aholiga ko'rsatish sohalami shaklda rivojlantirishni amalga oshirishda
0'z ta’sirini o'tkazadi.

Marketing xizmatlari insonlami turmush sharoitlami yaxshilab borish yo'lida
ijtimoiy ishlab chigarish jarayoni talab va taklif asosida amalga oshirib borshiga
xizmat giladi.

Marketing xizmatlari bu inson faoliyatining ko'zgusidir marketing xizmatlari
savdo korxonalarida savdo xizmatlarini ganday tashkil topganligini ko'rsatadi.

Marketing xizmatiarini boshqgaruvi bu marketing xizmatlami igtisodiy va
tashkiliy jihatdan tahlil gilish rejalashtirish va uni savdo tizimida amalga gilish va
amalga oshirilayotgan vazifalami nazorat qilish almashuv jarayonini olib
borishning iqtisodiy natijalarini aniglash va ma’lum magsadlarga erishish
hisoblanadi.

Marketing boshgaruviga turli yondashuvlar asosida amalga oshirish mumkin
ishlab chigarish jarayoni takomillashib iste’molchilami mahsulotlami iste’mol
bozori orqgali iste’molchilarga yetkazishdan baxramand bo'ladilar.

Marketing xizmatlari insonlaming iste’mol talablariga bo'lgan talablami o'sib
borishini ta’minlashi bilan birga tadbirkorlik ishlab chigarish faoliyatini
rivojlantirish asosida ulami xorijiy bozorga yuqori iste’molga ega bo’lgan
mahsulotlami ishlab chigarishga davat etadi bu xorijiy iste’mol bozorida faol
gatnashishini ta’minlaydi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1 Bozor iqgtisodiyoti sharoitida marketing mubhiti igtisodiy ijtimoiy
mobhiyatini izohlab bering?

2. Marketing muhitini tashkil etishning asosiy omillari nima?

3. Marketing muhitini asosiy vazifalari nimalardan iborat?

4. Fermer va dehqon xojaliklari rivojlantirishda marketing muhitini asosiy
omillari nima?

5. Marketingi tuzimi magsadi nimalardan iborat?
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V BOB. ISTE'MOL BOZORIDA ISTE’MOLCHILARNING
XARID QILISH HUQUQLARI.
Reja.
5.1. Xaridorlar huguqini shakllanish modeli.
5. 2. Xaridor tasnifi.
5.3. Xarid gilib olishning odatlarini turar joylarni bilan bog'ligligi.
5. 4. Psixologik tartib ta’minlash omillari.

Tavanch so’zlar: Shakillanish modeli, marketing sharoiti, marketing
tashkiloti, xaridor tasnifi, ist'emolchining xarid qilish holatiga tasir etuvchi
omillar, marketing ta'minlash omillarijarayoni bo'yicha qaror gabul gilish,
bozorining asosiy vazifasi, marketing Xxizmati xodimlari, bozor sharoitlariga
asoslangan marketing.

5.1. Xaridorlar huquqini shakillanish modeli.

Bozor iqgtisodiyoti sharoitida tadbirkor subyektlar shu jumladan gishlog
xo'jaligi ishlab chigarish jarayonida yetishtirilayotgan gishlog xo'jaligi
mahsulotlari o'zinging sifat darajalari bilan iste’molchilar talablarini qondirish
bilan bu tovarlaming narxlari ularga bo'lgan xaridorgirlikni oshirish kerak. Ishlab
chiqarilgan gishlog xo'jalik mahsulotlari asosan ko'pchilikni tashkil etuvchi
iste’molchi ommani bu mahsulotlami xarid gilish qobilyatlari e’tiborga olgan
holda iste’mol bozori narxlari belgilanishiga gishlog xo'jaligining mahsulot ishlab
chigaruvchi fermer va dehqon xo'jaliklarining e’tiborlarini tortish zarur. Iste mol
bozori gishlog xo'jaligi mahsulotlari belgilangan iste’mol xarid narxlarini yugqori
bo'lishi, bu mahsulotni yetishtiruvchi fermer va dehqon xo'jaliklari tomonidan
yetishtirilgan mahsulotlami iste’molchilar tomonidan harid gilib olinishida,
noqulaylik keltiradi.

Yetishtirilgan qishlog xo'jaligi mahsulotlarini iste’mol bozorida ular
tomonidan belgilangan xarid narxlarida gabul ishlab chigaruvchi fermer va dehqon
xo'jaliklarining igtisodiy rivojlanib borishini tashkil etishga salbiy ta’sir etadi.

Demak shunday iste’mol talablari bor gishloq xo'jaligi mahsulotlarini sifat
darajada uning xosildorligini yugori bo'lishini evaziga uni yetishtirish uchun sarf
gilingan moddiy xarajatlar bilan mehnat xarajatlari mahsulot ishlab chigarishda
ulaming tejamkorligini ta’minlaydi.

Qishlog xo'jaligida ishlab chigarilgan qishloq xo'jaligi mahsulotlarini
iste’'mol bozoriga chigarishga xarid gilish qobilyatini marketing xodimlari
o'rganish asosida bu bozor talab ma’lumotlarini fermer va dehqgon xo jaliklarini
xabardor qgilish zarur.
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Sababi bozorlar iste’mol talablari hamma bozorlarda turli darajada bo ladi
bozor iste’mol talabi yuqori bo'lgan bozorlar asosan xarid gilish qobilyati yuqori
iste’molchilar tomonidan foydalaniladi.

Demak iste’mol bozor xizmatlari hamma yerda bir xil bo'lishi bilan birga bu
bozor xizmatlardan foydalanuvchi aholini to'lov gobilyatlari birday bo'lmaydi
sababi iste’molchilar o'zlarining xarid gilish qobilyatiga garab toifalanishadilar va
toifalashgan bozor iste’mol xizmatlardan foydlanadilar.

Iste’mol bozorlari ishlab chigarilayotgan mahsulot turlariga qarab
toifalashtirish kerak masalan ummlashgan gishlog xo'jaligi mahsulotlami sotish
bozori kiyim kechak va xakoza, hozirgi bozor igtisodiyoti sharoitida aynigsa yosh
iste’molchilami ko'payib borishi, bozor tomonidan ulami iste’mol talablarini
e’tiborga olishni talab etadi. Erkin raqobatlashgan tayyor bozor igtisodiyoti
sharoitida iste’molchilaming xarid qilish modeli shakllangan holda model
shakllantirib bormoqda.

Iste’molchi xarid gilishlami modeli asosan sotuvchilar tomidan xaridorlar
xulg atvorini o'ragnish asosida yuzaga keladi iste’molchi subyektlar sotuvchi
o'rtasida kerakli tovarlami xarid gilishgacha bu ikki subyektlaming munosabatlari
marketing xizmatlarisiz amalga oshiriladi.

Sotuvchi subyektlar xaridorlar talablarini korxonalar ishlab chigarish va
tayyor mahsulotlami  sotish  marketing  xizmatlariga yani  ulaming
iste’molchilaming talablari yetkazadilar iste’mol bozoriga ishlab chigargan
tovarlar bo'yicha iste’molchi xaridoming talablami o'rganishga asosan ishlab
chigaruvchi korxonalar tomonidan olib borishga asoslangan.

Bu holatda ishlab chigamvchi korxonalar bilan ulaming iste’mol bozoriga
chigarilgan tovarlar tog'risida fikr mulohazalar ishlab chigarish marketing
xodimlari tomindan olib borish zarurligi ko'rsatadi.

Demak iste’molchilaming iste’mol bozoridagi xulg atvor modelini ikki
ko'rinishda bo'lish mumkin ekan xaridorlaming oddiy xarid gilish xulg atvor
modelini quyidagicha (5. 1-rasm) ko'rish mumkin.

5.1-rasm Xaridorning oddiy xarid qgilish modeli.

Xaridor biror bir iste’mol tovarlami sotib olish zarurligini anglagan holda u
iste’mol bozorida bu tovami xarid gilib olish tog'risidagi fikmi amalga oshirish
shu talabilani sotib olishga ifodalanadi.
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Talabilani iste’molchiga taklif giluvchi sotuvchi xodim oluvchi xaridorga
umumlashgan holda bu tovami yaxshi degan fikr bilan ganoatlanadi. Iste’molchi
xarid gilish xulq atvori ikkinchi kengaytirilgan model (5. 2- rasm)da keltirilgan.

Istemolchhii Istemolchilar Xaridorlami Xaridor
xarid gjlib wiurli ng xarid sotibolibhga
olishga tasir xoxishlar qilib olishga munosabati
etuvchi mimosabati
oniQar

O O O O
Tovami tilling Igtisodiy Xaridor Xaridor
nanuva ihniy- tasnifi tovami
targatish nshibi teniikaviy xaridomi tanlashva
tavarlami konstruktorlik xarid qilib sotib olish
sotislidau va sifat olish garori
igtisodiy darajalari

manfatdoriik

5.2-rasm. Xaridorning kengaytirilgan xulg-atvor modeli.

Xaridor tomonidan ma’lum bir iste’molchilami sotib olishni amalga
oshirishda birinchidan tovaming sifati giymati uni texnologik xususiyati ta’siri
asosida tovar tanlovi hisobiga xarid gilib olinadi.

Bu yerda iste’mol bozorining asosiy vazifasi iste’molchi fikrini aniglab olish
asosida u istagan tovami sotish vazifasini amalga oshirishi lozim.

5.2 Xaridor tasnifi.

Xaridor ma’lum bir tovami xarid gilishni amalga oshirishda bu tovami har
tomonlama tashkiliy sifatiy va igtisodiy tomonlami o'rganish asosida uni xand
gilishga garor giladi. Qaromi ma’lum bir tovami xarid gilishga madaniyatli xizmat
ko'rsatish omillari ta’sir etadi.

Madaniyat iste’molchiga modaniy xizmat ko'rsatish tovarlari iste’molchilar
tomonidan xarid qilib olinishi asosini tashkil etadi.

Xaridorlaming tovami xarid qilib olishga ta’sir etuvchi madaniy omillari (5.
3-rasm)da keltirilgan.

Xaridorlaming xarid gilish xulg atvorlariga ta’sir ko'rsatuvchi madaniyat
umumlashgan holda xarid giluvchi madaniyatni ifoda qilishi bilan birga uning
ma’lum ko'rinishlari xaridor va sotuvchilar ifodalanishi ulaming madaniy
munosabatlarini yuqori darajada bo'lishini ta’minlaydi. Ayrim holatlarda bir
guruh iste’molchilar xaridorlar o'zlaring umumlashgan milliy holatlardan kelib
chiggan holda ayrim tovarlami xarid giladilar.
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Iste’mol bozorida taklif etilayotgan mahsulotlami xarid giluvchi aholi
o0'zining ijtimoiy holatidan yani xarid qilib olish holatidan kelib chiggan iste’mol
bozorida e’tiborga olishi zarur.

5.3-rasm Ist'emolchining xarid gilish holadga ta’sir etuvchi omillar.

Iste’molchi xaridorlar ham iste’mol bozorida tovarlami xarid gilish va
ijtimoiy xizmatlardan foydalananishlari ular o'zlarining igtisodiy holatlaridan kelib
chigishiga asoslanadi.

5.3 Xarid qilib olishning odatlarini turar joylarni bilan bog'ligligi.

Respublikada har bir mintagalar bo'yicha bir biridan fargalanadi. Buning
asosiy sababi mintagalarda yashovchi aholining ijtimoiy holatlariga bog'lig.

Iste’molchilar xulglari ijtimoiy omillar bilan belgilanish jarayonida
respublikalar guruhi ta’sirini ko'rish mumkin jamoa guruh har bir uning azosini
ijtimoiy darajasida o'z ta’sirini o'tkazadi ishlab chiqgarish jarayonida mavjud
bo'lgan guruh jamiyatlar doimiy ravishda o’zaro bog'liq bo'ladi va u doimiy
tasnifiga ega. Birlamchijamoa odatda norasmiy bo'ldi uning azolari uning azolari
ikkilamchi jamoaga bog'liglikda doimiy tasnifga ega bo'ldi. Iste’mol
mahsulotlami xarid gilishda oilaviy muhitni ro'li katta.

Bozorda iste’mol faoliyati boshgaruvi menejerlar iste’mol giluvchi barcha
guruh azolarini xarid qilish faoliyatlami har tomonlama ulaming xarid qilish
gobiyatilarini o'rganish asosida iste’mol bozoriga sotish uchun chigarilgan
iste’mol tovarlami sotishga kirishadilar.

Iste’mol uchun ishlab chigarilgan tovarlami xarid gilishda oila guruh asosiy
hisoblanadi. Oila boshqaruvchilari oila azolariga zarur bo'lgan iste’mol tovarlami
xarid qilib olishi ta’minlaydi.
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Oila boshgaruvchilari o'z oila azolariga bozorni mohiyati bo'yicha bozorda
zarur bo'lgan iste’mol mahsulotlami sotib olish bo'yicha kerakli mahsulotlami
beradi.

Oila azolari esa berilgan mahsulotlami asosida kerakli iste’mol tovarlami
xarid qilib oladilar.

Oila boshgaruv azolari beradigan maxsulotlar asosida xarid gilish zarurligiga
rioya giladilar iste’molchilaring xarid gilish gobilyatiga ko'proq yakka tartibdan
oilaning roli katta sababi ota va onalami oila azolari bo'lgan bolalariga beriladigan
ijtimoiy iqgtisodiy natijalaming roli katta bo'ladi oila azolari bu nasihatlarga rioya
giladilar.

Oila tomonidan giymati uzoq muddatlarga foydalanadigan tovarlar xarid qilib
olishda ko'proq ota va onalami roli katta bo'ladi.

Tovarlami xarid qgilib olishda ota va onalaming roli quyidagicha xollarda rol
o'ynaydi.

Ota va onalar ko'pincha sotib olingan mashinalami sug'o’rta giladi.

Onalar esa zarur bo'lgan xoladinik yoki kir yuvish mashinalarini xarid
gilishda.

Keyingi vaqtlarda mamlakatimizda ishlab chiqgarilgan tovar va turli jihozlami
uylardagi xonadonlarga borib sotish rivojlamoqda.

Masalan xonadon uydan turib tegishli tovami sotib olish istagini bildirsa
savdo menejerlar tomonidan bu taklif gabul gilinadi va belgilangan muddatda
iste’molchiga yetkaziladi.

Ishlab chigarilgan iste’mol tovarlari xarid gilib olish darajasida oilaning
tarkibiy tuzilishi va oila azolaming yoshlari ham katta rol o'ynaydi.

Iste’mol tovarlami iste’mol bozorida xarid qilib olishida iste’molchilaming
ganday ishlar bilan shug'ullanishi ham katta ahamiyatga ega.

Ishchilar joylashgan kvotalarida yoki ishlab chigarish korxona atroflarida va
dehgonchilik yoki chorvachilik bilan shug'ullanuvchilar tomonidan ko'prog shu
sohaga mos keladigan iste’mol tovarlariga talab bo'ladi.

Shu bilan birga aholining iqtisodiy holatlari ham iste’mol tovarlami xarid
qilib olishadi rolni inkor etmaslik zarur.

Malakali o'gimishli insonlami malakasiz insonlarga nisbatan iste’mol
tovaralariga bo'lgan talablami yuqori bo'ladi.

Shu bilan birga har bir insonni hayoti yashash darajasi ham uning iste’mol
tovarlariga bo'lgan munosabatini ifoda etadi.

Tovarlar marketing ishlab chigishga oddiy tovarlar bilan talabi yugori bo'lgan
markali mahsulotlarga va ulami gabul giluvchi subyektlarga ishlab chigarish lozim
iste’mol tovarlami xariq qilib oluvchi va iste’mol giluvchi subyektlar bilan
mste’'mol tovar talablarini qondiruvchi shaxslar o'rtasidagi psixologik dimyo
garashlari bir birbiridan ajralib turadi.
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O'ziga xarid qilish qobilyatiga ishongan iste’molchi shaxs quyidagi
ko'rsatgichlar bilan aniglash mumkin. Shaxsni boholash ko rsatkichlan.

O'ziga ishonish Ehtiyotkoriik_o‘z
ta'sir etuvchi so'zida turadigan
mustagil nohagqlikka garshi
X0'rmatga sazovor o Z”“U_Shlab
xokimlik yaxshi turoladigan
korodigan xamma yutuglarga iotffishi
bilan til tartibini yaxshi
topishadigan ko'rish igtisodiy-
ijtunoiy xolatlarga
moslashishi

5.4-rasm Shaxsi aniglash ko'rsatkichlari.
5.4 Psixologik tartib ta’minlash omillari

Tadbirkomi ma’lum bir tovarni xarid qilib olishda unga quyidagi asosiy
psixologik sotuv tartibi uni mehnatini mativatsiyalash gabul gilish o'zlashtinsh va
munosabat ta’sir etadi.

Sotuvchi  marketing xodimlari mehnatini mativatsiyalash ulammg yangi
xaridorlami ma’lum bir tovami xarid qilib olishiga bo'lgan munosabatlami
xaridorga uyg'otish darajasida bog'liq iste’molchi xaridorda sotuvchi unga ma lum
bir tovami xarid qilib olish bilan bog'lig bo'lgan sharoitni yaratish amalga oshirish
uning mehnatini mativatsiyalashga loyiq ekanligini ko rsatadi.

Xarid giluvchi xaridomi ham ana shu zarur bo'lgan tovami xand qilib
olishiga bo'lgan munosabatni ham motivatsiyalashtirish yani uni shu tovami
olishiga bo'lgan munosabatni realshtirish marketing xodimmi sotuvchilik
sanoatiga bog'liq bo'ladi. *

Psixologik omillaming ilmiy tadgiqot ishlarida inson motovarswalash asosi}
o'mini egalaydi.

Ana shunday insonni motivatsiyalash nazariyasi Freynda va Avrom maslou
nazariyasi hisoblanadi.

Zigmud freydli o'zining narazariyasi insonlar rolini uning mohiyatini tan
olmaydilar deb hisoblaydi. Insonni o'sishi bilan undagi psixologik holatlar
yo'qolmaydi ular saglanib goladi.

Inson o'zida bo'layotgan psixologik o'zgarishlarga e’tibor bermaydi.

Insonni motivatsiyalash bo'yicha amalga oshirilayotgan tadgiqotlar asosida
giziq xulosalarga kelishgan insonni motivatsiyalash iste’molchilar talablanga ta sir
etishni asoslab berganlar.

Ulaming fikriga

Xarid qilib oluvchilar iste’mol tovarlami sotib olishiga moyillashgan
bo'lrnaydi iste’molchini yuz tuzilishi garab



Erkak sotuvchilami go'llarida sigaret bo'lishi ham insonni motivatsiyalashga
salbiy ta’sir etadi.

Ayollar esa xarid gilishga bo'lgan munosabati sotuvchi menejerlar ayoli
niehnatiga bo'lgan munosabati sotuvchi ijobiy bo'ladi.

Ma’lumki insonni motvatsiyalash nazariyasida turli vagtlarda turli
iste’molchilari surishlami tahlil gilgan.

Nima uchun ayrim insonlar o'zlarini saglash uchun ko'p vagt va mablag'
sarflaydilar ayrim insonlar esa atrofdagilami hurmatiga sazovar bo'lish uchun
xarajat giladilar.

Olimlar fikriga ko'ra inson iste’mol mohiyati eng ko'p iste’moldan eng kam
iste’'molga garab pasayishini asoslab bergan bu holatni quyidagi 5. 5 rasmda
ko'rish mumkin.

A. Maslouvni nazariyasi asosan insonni rivojlanib borishini tahlil gilib
borishda o'zini 0°zi bilib oladi va nima qilish ganday ishlar bilan shug'ullanish
unga foyda keltirishini aniglashga yo'l ko'rsatadi.

Yetuklik inson o'zining hayoti davrida albatta ma’lum kasb mehnatga
ixtisoslashgan.

Insonlar o'zlarining hayoti davrlarida albatta ma’lum kasb mehnatga
ixtisoslashadi.

Insonlar o'zlarining hayotiy davrlarida ulaming rivojlanish kasbkorlikni
egallash turli to'siglar bilan to'gnashuvchi va bu to'siglami yengib o'tishi zaiur
ekanligini biladi va unga nisbatan ongli ravishda kurashib boradi.

Inson bu mavjud garama garshiliklami oldini olishda ham o'z o'ziga yarashuv
muommmolami anglagan holda u asosan zaruriy muommmolar anglagan holda u
asoan zaruriy muommmolar oldini olishga harakat giladi.
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U ana shu uning hayotida ma’lum ta’sir ko'rsatuvchi omillami ajratib oladi va
tegishli chora va tadbirlar asosida ulami xal etish harakat giladi. Ular!
quyidagilardan iborat. i

Insonni iste’mol talablarini gondiruvchi mahsulotlarga bo'lgan talablami’
gondirish bilan bog'liq garshiliklar oldini olishga. "

Tnennni hayotida bo'lishi mumkin bo'lgan to'siglar

Inson o'zining hayotida uning turmush darajasiga ta’sir etuvchi ichida eng'
ko'p salbiy ta’sir etuvchi holatni oldini olishga ko'proq e’tibor beradi.

Inson uning hayoti salbiy ta’sir ko'rsatuvchi omillar ichida salbiy ta’sir
ko'rsatuvchi omillar oldini olishga harakat giladi.

Inson mavjud axborotlami o'rganish asosida o'zining kerak bo'lgan |
ma’lumotlami o'rganish asosida zaruriy mahsulotlami xarid gilib oladi va u uning *
dunyoviy hayotida eslab yuradi.

Inson o'zing hayoti davrida bo'lgan vogealami eslab golish hususiyatiga ham
ega.lnson o'zing iste’mol uchun bir tovami xarid qilib olar ekan uni tovarga
bo'lgan ishonch undaydi.

Insonni insonlarga yoki xarid gilib olgan tovarlariga bo'lgan munosabatlar,
ijobiy yoki salbiy bo'lishi mumkin.

Xar bir insonni iste’mol tovarlami iste’mol bozorlarida xarid qilib olishni
ta’sir etuvchi omillar ijtimoiy shaxsiy psixologik tasniflar marketing savdo
xodimlariga aslo ta’sir etmaydi savdo xodimlami umumlashgan psixologik holat
iste’molchilarga sotish asosida oladigan foydasiga ta’sir etuvchi ruxiy gizigtiradi.

Xarid qgilib olish jarayoni gabul gilish

Xaridor ma’lum bir tovami xarid gilib olish uchun quyidagi bosgichlami (5.
6-rasm) bosib o'tishi kerak.

Muommmoni  aniqUitdi i

MuAmnio varinnttari httfin bog’ligko Hb chigish
sxboiotlarini yig twi

Turinml boxolnbli

Xarid gilish boyJch» goror gnbul gilish
Xard giiishg» bo'lgau mtmosabnt
5. 6-rasm. Xarid qiUsh jarayoni bo'yicha garor gabul gilish.

Iste’mol tovari xarid qilib olinadiga iste’mol uni zarur ekanligini anglab olishi
zarur. Istemolchini ma’lum bir tovami xarid qilib olish yoki omasligini xaridomi

iste’molchiga taklif etayotgan tovami sotish uchun munosabati tovami sifatini
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yugoriligi uning narxini arzonligi va foydalanish muddatini uzogligi bilan
tavsiflaydi va iste’molchiga xaridor iste’molchi o'z oldida turgan muammoni xal
etishning birdan bir yo'li savdo tomonidan taklif yo'lini ijobiy yo'l ekanligini
anglaydi.

Tadbirkor yoki iste’molchi biron bir tovar zarurligini anglash u shu tovar
bo'yicha ishlab chigaruvchi subyektlar bo'yicha kerakli bo'lgan zaruriy
ma’lumotlami matbuotga ma’lum bo'lgan axborotlami o'rganadi.

Bu ma’lumotlar quyidagilardan tashkil topadi.

Masalan gishloqg xo jaligida ishlab chigarish ishlarini boshgarish uchun
nimalar kerak ishlab chigarishni tashkil etuvchi fermer yoki dehgqon xo'jaligi savdo
xodimlari quyidagi urug'lik turi mineral o'g'itlar qishlog xo'jaligi
zararkunandalarga garshi kurashish uchun dori va darmonlar texnika turi gishlog
xojaligi texnalogiyalari sotuvchi taklif etsa bu xo'jaliklar asosan yemi xaydash
texnikalami zarurligida kelib chiggan holda ulami sotib oladi.

Demak fermer va dehgon xo'jaliklarini qarori agrotexnalogiya ishlarini
amalga oshirish uchun sotib olishni asosiy vazifasi deb olgan tovarlardan ishlab
chigarish  jarayonida qishlog xo'jaligi  o'simlikshunoslik  taimoglarida
foydlanishdan baxramand bo'ladilar.

Xulosa qilib aytish mumkin bozor sharoitida rejalami ishlab chigarishdan
awal iste’mol bozorida o'zini iste’mol talabini gondirish uchun fermer va dehqon
xo'jaligi zarur bo'lgan xarid qgilib olishga sotuvchilar tomonidan ko'rsatilgan xarid
qgilib olishda sotuvchilar shaxsining muammosiga yoshiga hayotiy tajribasi oilasi
uning qaysi bilmiy darajasida psixalogik holati gabul gilish tushuntirish
motivatsiya o'zlashtirish ishontirish va boshgalardan tashkil topadi.

Marketing xizmatlarini tashkil etishdan oldin marketing xodimlari
iste’molchilar xizmat ko'rsatish bo'yicha yuqorida ko'rib chigilgan omillami ular
to'lig o'matib olishlari zarur.

Savdo xodimlar bu talablarini chuqur o'rganishlari xaridlaming xarid qilib
olishga bo'lgan munosabatlami chuqur o'matishlar ulami iste’mol bozori
samaradorligi darajasini oshirish bo'yicha marketing xizmatlarini samaradorligi
oshiriladi.

Nazorat va mulohaza uchun savoUar

1. Xaridorlar huqugini shakllanish modeli izohlab bering?
2. Xaridor tasnifi nima?
3. Xarid qilib olishning odatlarini turar joylami bilan bog'ligligi
nimalardan iborat?
4. Psixologik tartib ta’minlash omillari nima?
5. Marketingi tuzimi magsadi nimalardan iborat?
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VI-BOB. KORXONALAR NOMIDAN BOZOR KORXONASI VA
XARIDORLAR XULQLARI.
Reja

6.1. Fermer va dehqgon xo'jaligi iste’mol bozorini nazorat qilish.

6. 2 Qishlqo xo'jaligi tovarlar bozori vazifasi.

6. 3 Qishloq xo'jaligi mahsulotlarini xarid gilib olish bo'yicha qarc
gabul qgilish.

6. 4 Qishlog xo'jaligi ishlab chigarilgan mahsulotlarni tovarlami xari
qgilish garori asosida.

6. 5 Bozor oralig'idagi sotuvchilar.

6..6 Davlat bozor tashkilotlari.

Tavanch so’zlar: marketing, mahsulotlarga bo‘lgan talab marketing,
sharoiti, marketing tashkiloti, xaridor tasnifi, mahsulotlarini xarid qilib olish,
marketing ta ‘minlash omillari, Xaridor xulgini ko 'rsatuvchi omilllar, bozorining
asosiy vazifasi, marketing xizmati xodimlari, Iste ‘mol mahsulotlarini xarid qilish
talablari.

6.1. Fermer va dehgon xo'jaligi iste’mol bozorini nazorat gilish.

Bozor igtisodiyoti munosabatlariga asoslangan ishlab chigarish jarayonida har
bir fermer va dehqon xo'jaliklari ganday gishlog xojaligi mahsulotlarining
mahsulotlarini xarid qilib olish gobilyatlarini o'rganib chigishlari asosida gishlog
xo jaligi mahsulotlarini yetishtirish va iste’mol bozoriga ganday hajmda va ganday
narxlarga xarid gilish muommeasini har tomonlama o'rganib borishlari zarur. ,

Fenner va dehgon xo jaligi gishloq xo'jaligi mahsulotlarga bo'lgan talabilani
yo'lning har bir oynida yoki kvartalda bozor marketing xizmatlari ma’lumotlariga
asoslangan holda yoki o'zlari bozor iste’molchilar ma’lumotlariga asoslangan
asosida gishloq xo'jaligida yetishtirilgan mahsulotlarga kerakli migdorda ekin
maydonlami har gektaridan olinadigan xosildorlikdan kelib chiggan holda ajratish
zarur.

Umuman gishlog xo'jaligi mahsulotlari bilan iste’mol bozori va mamlakat
darajasida marketing xizmatlami tashkil etish bilan birga bozor marketing
xizmatlami tashkil etish mahsulotlami yetishtiruvchi fermer va dehqon xo'jaliklari
bilan xo'jalik bitimlari tuzish magsadga to'g'ri bo'ladi.

Fermer va dehgon xo'jaliklari yetishtirilgan gishlog xo jaligi mahsulotlarini
savdo tashkil etish va olib borish ulami ishlab chiqgarish jarayonidagi mehnat
faoliyati tashkil etish va olib borish bilan shug'ullanuvchi dehgonchilikdan mehnat
unumdorligi o'sib borishiga emas aksincha uni pasayishiga olib keladi.
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Iste’mol bozori talablarini o'rganish asosida dehgonchilikda gishloq xo jaligi
mahsulotlarini ishlab chigarish marketing mahsulotlarini ishlab chiqgarish gishlog
xo'jaligi mahsulotlarini bozor iste’mol marketing xizmatlari asosida aholining
iste’mol talablari gondirish mumkin.

Demak ishlab chigarishni tashkil etish va iste’mol bozori marketing o zaro
bog'Hglikda olib borishi zarur.

Fermer va dehgon xo'jaliklari yetishtirilgan  mahsulot  bozorida
iste’molchilami talablarini chuqur o'rgangan holda ulami iste’mol talablarini
mahsulotning sifatiy darajasi bilan birga xarid qilib olish narxlari ham
iste’molchilar talablariga mos bo'lishi ta’minlash asosida ular o'rtasida yangi
gishlog xo'jaligi mahsulotlarini igtisodiy va ijtimoiy manfatdorligi asosida tashkil
etishni ta’minlaydi.

Fermer va dehqon xo'jaliklari gishlog xo'jaligida iste’mol bozoriga mos
bo'lgan va ishlab chiqarish jarayonini oshirishga harakat giladilar.

Ishlab chigarish xarajatlami mahsulot birligini yetishtirish bilan bog lig
ekanligi anglagan holda uni kamaytirish mehnatning sifatiga va kamayishi orgali
ta’minlash mumkin.

Qishlog xo'jaligi mahsulotlarini chuqur o'rganish va ulaming talablariga
javob beradigan doim iste’mol bozoriga esa bo’lishini ta’minlaydi.

Iste’mol  bozori marketingda iste’mol marketingi ayrim holatlami
uchramasligi mumkin.

Jumladan gishlog xo'jaligi iste’mol mahsulotlarini xarid gilib oluvchi
subyektlar ulaming asosiy magsadi ulami gayta sotib yuborish orgali yoki gayta
zarur bo'lgan mahsulotlami ishlab chigarish orgali foyda olish hisoblanadi.

-kerak bo’lgan gishoq xo'jaligi mahsulotlarini iste’mol yoki ishlab chigarish
uchun foydalanish bu jarayonda gqatnashuvchilar soni o'sib borish turi
yo’nalishidan band bo'lgan mehnat xodimlarining mehnatlari asosida foyda olish
amalga oshiriladi.

-xarid gilingan gishloq xo'jaligi mahsulotlarini sifatiy darajasi va boshga
sifatiy ko'rsatkichlari xarid qilib oluvchi tashkilotlar tomonidan amalga oshiriladi.

-xarid qilib olingan gishlog xo'jaligi bo'lgan talabilani yana shunday bir
hususiyati borki u odatda xarid qilish jarayonida amalga uni xarid qilib oladi
kelishuvchi xo'jalik tizimi takliflami o'rganadi.

Iste’mol bozori taklif etilayotgan turli sifat darajalariga mos bo lishini
aniglash zamr.

Ishlab chigarilgan xo'jalik mahsulotlari  iste’mol bozoriga chigarishda
iste’mol bozori marketing xizmati borligini narxlashlari bilan birga iste’mol
bozorini gondirish uchun gancha migdorda ulami tayyorlash va iste’mol bozoriga
jalb qilish zaruriyatini aniglash lozim.
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Bu yerda iste’mol bozorida gishlog xo'jaligi mahsulotlarini xariq qilib .
oluvchining iqtisodiy holatlami o'rganish asosida bu gishlog xo'jaligi bo Igan |
talabilani aniglash asosida bozor barqgarorligi ta’minlash mumkin. Buning uchun |
iste’mol bozori marketing xizmatlari quyidagi masalalami aniglashlari lozim. :

-iste’mol bozoriga gishlog xo jaligi mahsulotlarini gaysi viloyat tumanlan |
ishlab chiqarish |

-iste’molchi xaridorlar ulaming mahsulotlami xarid gilib olishiga bo'lgan ]
munosabatlami ]

-gishlog xojaligi ;i mahsulotlami iste’mol bozorlariga yetkazib beruvchilar |
kimligi yani ganday tashkilotlar ;

-mahsulotlami  sotib oluvchilar qarorlaridan iborat qishlog xo'jaligi
subyektlari bo'lgan fermer va dehqon xo'jaliklari mahsulotlami iste’mol bozori
uchun xarid qilib olinadigan mahsulotlami va uning umumiy qiymati,
iste’molchilar bilan ishlab chigaruvchilar  o'rtasida xo'jalik bitimini kelib
chigishiga asos bo'ladi.

6.2 Qishloqg xo'jaligi tovarlar bozori vazifasi.

Qishloq xo'jaligi mahsulotlari bozorida gadimiy ko'xna bozor hisoblanadi.

Milliy igtisodiyotni bargaror rivojlanish barcha igtisodiy tarmoglami bargaror
rivojlanishga va ular o'rtasida nisbatlami mugqobil darajasida tashkil topishiga
bog'lig Respublikada mahsulot ishlab chigarish hajmiga garab gishlog va ]
baligchilik xo'jaligi, tog'-kon ishlab chigarish sanoati, gayta ishlab chigarish |
sanoati, qurilish sanoati, transport sanoati, aloga sanoati, kamunal xo jaligi, bank, |
moliya, sug'irta xizmatlari ko’rsatish sohalaridan tashkil topadi. j

Milliy iqgtisodiy tovar mahsulotlami ishlab chigarishda sanoat mahsulotlami
ishlab chigarish sohasida oziq ovgat sanoat tarmoglarida ishlab chigarilayotgan |
mahsulot ishlab chigaishga nisbatan ozig ovgat sanoatdagi mahsulot ishlab
chiqaishga nisbatan ustun darajada rivojlanib bormoqda.

Milliy iqtisodiy tarmoglar ishlab chiqgarilayotgan milliy mahsulot dastlab
iste’'mol bozorida ko'tara narxlarda keyinchalik esa chakana narxlarda iste’mol
bozorida sotiladi.

Ishlab chigarilayotgan mahsulotlar iste’mol bozoriga iste’molchilarga sotish
holatiga olib chigguncha tovar gishlog xojaligi mahsulotlarini tayyor iste’mol
mabhsulotlariga aylanguncha bu mahsulot tovarlar bir necha sanoat tarmoglami uni
yetishtirish va iste’molchilarga sotish holatida olib kelishga va sotish lozim
bo’lgan tovar mahsulotlariga Keltirish bir necha milliy igtisodiy tarmoglami
gatnashayotganligi biz yaxshi bilamiz.

Bozor iqgtisodiyoti sharoitida har bir ishlab chigaruvchi subyektlar ishlab
chigarish jarayonida tovar mahsulotlarini ishlab chigarish bilan bu maxsulotni
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iste’mol bozori orqgali iste’molchilarga tovar pul shaklida targatishda faol
gatnashadilar ishlab chigarish bilan shug'ullanuvchilar tarmog korxonalari ma’lum
bir sanoat yo'nalishida foyda tovar mahsulotlami ishlab chigarish bo'yicha sanoat
mahsulotlari ishlab chigarish uchun zarur bo'lgan sanaot mahsulotlarini o'zlari
ham soha ishlab chigarish bo'yicha sanoat mahsulotlari. Demak ishlab chigaruvchi
korxona subyektlari bilan ular tomonidan iste’mol uchun ishlab chigarilgan
tovarlami iste’molchi subyektlar xarid gilish quyidagi holatda amalga oshiriladi.

Tovar shaklida texnika ishlab chigaruvchi texnalogiyasi xarid qilib olish ular
asosida yangi iste’mol giymati esa bo'lgan tovarlami ishlab chiqgarish bilan ishlab
chigarish boshgariladi.

Yangi giymatni ifoda etuvchi (T) giymatni iste’mol bozorida iste’molchilarga
sotish asosida bu tovar iste’molga aylanadi.

Korxonalarda tovar ishlab chigarish jarayonida sarf gilingan xarajatlar va
ishlab chigarishda yaratilgan yangi giymatda ega bo'lgan tovaming umumiy
ko'rinishini quyidagi formulada asosida ko'rish mumkin.

n-T<— ..-U..T -nIN—T<— .. ¥Y..I-nl
Ub Ub (1)

Bu erda.

T- tovar

M- pul

uk- ishlab chigarish kuchlari

ub- ishlab chigarish vositalari

U- ishlab chigarish

T1- yangi giymatga ega bo'lgan tovar
M1- go’shimcha qo’shilgan giymat

Igtisodiy rivojlanish jarayoni rivojlanish jarayoni doimiy ravishda takrorlanib
turadi.

Tovar ishlab chigarish ham doimiy ravishda kengaytirilgan holda takrorlanib
boradi va u formulada giymatiga ifodalanadi.

Nn-T< — r-n'-ir
Ub

T<uk — U.... T

Igtisodiy targayot moddiy nematlar ishlab chigarish bilan bog'liq bo lgan
mamlakatimizni igtisodiy bargarorlikni ta’minlash olib borish bilan bog’lig har bir
soha igtisodiy tarmoglami rivojlanish o'zining xussiyatiga ega.
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Qishlog xo'jaligi ishlab chigarish jarayonida gishloq xo'jaligida etishtirilgan
gishlog xo'jaligi mahsulotlarini xarid gilib olishda gatnashuvchi quyidagi (6. 1-
rasm)da keltirilgan.

6.1- rasm Qishlog xo'jaligi mahsulotlari xarid giluvchi subyektlar bilan
xarid qgilish bitimlarini tuzish.

Bozor iqtisodiyoti qoidalari asosida ekrik ragobatga asoslanga gishlog
xojaligi ishlab chiqgarishning asosiy bo'lgan fermer va dehqon xo'jaliklari bilan’
ulaming ishlab chigargan mahsulotlarini xarid qilib bo'lish mumkin . ]

-aholi zich joylashgan igtisodiy mintagalardagi yirik shaxarlar va ulaming
tomillari bo'yicha -gishloq xojaligi mahsulotlarini gayta sanoat asosida gayta;
ishlab chigaruvchi korxonlar bo'yicha |

-gishlog xo'jaligida yetishtirilgan mahsulotlami kesport giluvchi tashkilotlari
o'rtasida

-gishoq mahsulotlari gishlog xo jaligi mahsulotlarini tayyorlovchi o'rtasidal
xojalik bitimlarini tuzish magsadga muofiq bo'ladi.

[

J'

6.2-rasm Qishloqg xo'jaligi mahsulotlarini xarid qilishi. ]



Qishloqg xo'jaligiga ishlab chigarish sharoitida yetishtirilgan gishlog xo'jaligi
mahsulotlari bilan aholini bu mahsulotlarga bo'lgan gondirish va gishlog xo'jaligi
mahsulotlarini gayta sanoat asosida ishlab chigaruvchi korxonalami yetarli
darajada sifatli arzon narxlarda tayyorlash va ulami ta’minlash bozor sharoitida
ishlab chigaruvchi fermer va dehgon xo'jaliklari uzun eng dolzarb muommmo
hisoblanadi. Qishlog xo'jaligi ishlab chiqgarish jarayonida yetishtirilgan
mahsulotlami iste’molchilarga yetkazib berish bo'yicha uni ishlab chigaruvchilar
va iste’mol giluvchi subyektlar o'rtasida xo'jalik bitimlariga asoslangan bo’lishi
kerak.

Qishlog xo'jaligi mahsulotlarini xarid qilish jarayonida ham ma’lum
muommmalar bo'ladi.

Qishlog xo'jaligida yetishtirilgan gishlog xo'jaligi mahsulotlarini xarid gilib
olishga asosiy muommmolar quyidagilardan iborat.

-gishloq xo'jaligi mahsulotlari tuzilgan xo'jalik bitimiga asosan xarid gilish

-yangi gishloq xo'jaligi mahsulotlariga bo'lgan talablami ganoatlantirish bilan
bog'liq xarid gilishni hajm o'zgarishlarini e’tiborga olgan holda o’zgartirish

-gishlog xo'jaligi mahsulotlariga bo'lgan talab bo'yicha qayta o’zgartirishlar
bilan bu mahsulotlami xarid gilish

Qishlog xo'jaligi mahsulotlami tuzilgan xarid qgilish bitimiga asosan hech
ganday o'zgartirishlarsiz gishlog xo'jaligi mahsulotlari iste’molchi subyektiv
tomonidan xarid qilib olinadi.

Agarda qgishloq xo'jaligi mahsulotlariga talab bo'lgan tuzilgan xarid gilib
olish bitimda ko'rsatilgan hajmda uni o'zgartirilgan holda iste’molchi subyektlar
gayta xarid gilishda ifodalanadi. Ayrim xollarda tuzilgan xarid gilish bitimlariga
go’shimcha o'zgartishlar kiritish asosida qishloq xojaligi mahsulotlarini
yetishtiruvchi fermer va dehqon xo'jaliklari bilan bu mahsulotlami xarid qilib
oluvchilar o'rtasida xaridor yoki mahsulotni sotuvchilar o rtasidagi bitimda
go'shishga o'zgartirishga qo'shish evaziga amalga oshiriladi.

Qishlog xo'jaligi ishlab chigarish asosida ishlab chigarish sanoat asosida
gishlogq xo'jaligi mahsulotlarini gayta ishlab chigarish rejasi iste’mol talablari
asosida bo'ladigan o'zgartirishlar asosida gishlog xo'jaligi ishlab chigarish
jarayonidagi o'zgartirishlami sanoat asosida ishlab chigarish jarayonidagi
o'zgartirishlar asosida yangi hajmda tuzilishi asosida yetkazib beruvchi
korxonalari bilan gishlog xo'jaligi mahsulotlarini yetkazib beruvchi xo jaliklar
o'rtasida savdo bitimi tuziladi.

Sanoat asosida gishloq xo'jaligi mahsulotlariga bo'lgan talabilani yozib
borish bu mahsulotlami iste’mol bozorlarida xarid gilib olish bo'yicha ulami
xizmat qilib borish faoliyatiga olib keladi.

Iste’mol bozor iqgtisodiyot faoliyatini kengaytishdan nafaqgat ishlab chigarish
ishlog xo'jaligi mahsulotlarini bozor marketing xodimlari o'zlarining manfatdorlik
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darajalari ham o'sib borishini ta’minlashda bu gishlog xo'jaligi mahsulotlarga
bo'lgan talablar bo'yicha mavjud ma’lumotlami ishlab chigaruvchi subyektlarga
manfatdor bo'ladi.

Qishlog xo'jaligi mahsulotlami ishlab iste’molchilarga yetkazib berish
bo'yicha subyektlar bilan ularga bu mahsulotlami yetkizib beruvchi subyektlar
o'rtasida tuzilgan bitimlar olib borishda o'ziga yarasha giyinchiliklar bo ladi,
jumladan bu mahsulotlami xarid gilish bo'yicha garorlami gabul gilish bo'yicha
ko’rish mumkin.

Yangi yetishtilayotgan gishlog xo'jaligi mahsulotlariga bo'lgan uning
iste’mol qilish ishlari ijobiy tomonlarini aniglashda maxsulotni yetkazib berish
vagti uni rioya qilishda to'lovlami ganday holda bo'lishiga iste’molchilarga
yuboriladigan mahsulotlami belgilangan vaqtida iste’molchi subyektlar yetkazib
berishda iste’molga olish zarurligi.

Qishlog xo'jaligi iste’molchilarga ulami xarid qilishda subyektlar bu
mahsulotlami  yakka tartibdagi  mahsulotlami  xarid  qilish  asosida!
ummumlashtirilgan holda e’tiborga olish zarur.

Qishloq xo'jaligi mahsulotlarini yakka tartibda bir mahsulotni sotib olgan,
holda zarur bo'lgan bir turdagi mahsulotlami iste’molchi xaridorlaming xaridi
gilishlardan ulaming sotuvchi xaridorlaming manfatlarga olgan holda bu;
mahsulotlami umumlashgan turlari asosida sotishga bo'lgan manfatdorlikni o'sishi
ulami sotish majmuasi tarigasida sotishga bo'lgan munosabatlari yugori bo'ladij
bunga asosiy sabab birichidan gishlog xo'jaligi mahsulotlami sotuvchi fermer va
dehgon xo'jaliklar mahsulotlari ma’lum maxsus qoplarga yoki yashiklarda
yetkazib beradi. |

Ikkinchi tomondan ishlab chigaruvchi subyektlar mahsulotlami talablami}
to'liq qondirish va ishlab chigarish munosabatlar ham gishlog xo'jaligi]
mahsulotlami majumaviy ish bajarilishiga iste’molchi savdo xodimlari talablarini]
gondirishda xizmat giladilar. |

j
6.3 Qishlog xo'jaligi mahsulotlarini xarid gilib olish bo'yicha g
gabul qilish. j

Iste’mol bozorlaridan iste’mol mahsulotlami shu jumladan gishloq xo'jaligi’
mahsulotlarini va turli sohalar bo'yicha xizmatlami xarid gilib oluvchi ommaviy
iste’molchilar hisoblanadi . Ammo katta hajmda iste’molchilar uchun zarur
bo'lgan mahsulotlami marketing tashkilotlari tomonidan yoki uning agentlari
tomonidan amalga oshiriladi.

Yirik ishlab chigarish kompaniyalarda yoki tashkilotlarda bu vazifani
marketing boshgarmasi yoki bo'limlari tomonidan amalga oshiriladi yirik ishlab
chigarish va birlashma korxonalarda ulaming ishlab chigarish yoki ishlab band
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bo'lgan personal bo'lgan iste’mol mahsulotlari bilan ta’minlash uchun xarid gilish
muammosini marketing boshgarmasi yoki bo'limlari xodimlari tomonidan gabul
gilinadi.

Yirik ishlab chigarish subyektlari xuzuridagi marketing boshgarmasi yoki
uning bo'limlari o'zaro mahsulotni xarid gilish yoki gishlog bo'yicha o'zaro
kamaygan holda kerakli garomi qgabul gilishlari asosida savdo xo'jalik bitimlari
tuziladi.

Marketing xizmatlari asosida xarod gilib olinadigan mahsulotlar hajmi uning
sifatiga harid qilib olish bahosiga bog'lig.

Oziq ovgat yoki no ozig ovgat mahsulotlari ishlab chigarishni tashkil etuvchi
gishlog xo'jaligi texnika va texnalogiyalarini xarid gilib olish uchun birinchidan
mahsulot sifati o'rganiladi.

Uni mavjud bo'lgan iste’mol mahsulotlari nisbatan iste’mol darajalarini
ustunligi  gishlog xo'jaligi texnika va texnalogiyalami mavjud texnika va
texnalogiyalarga nisbatan qulay sifat va giymat jihatdan ustunligini marketing
boshgarma va bo'limlari garor gabul giladigan albatta bu mahsulotlar uchun
ta’simi garorlar gabul gilinishiga subyektiv omillar o'z ta’sirini ko'rsatadi.

Marketing boshgarma va bo'lim azolari ma’lum bir mahsulotni xarid qgilib
olishda yoki ishlab chigarilgan mahsulotlami iste’mol bozorlarida sotih bo’yicha
gabul kamissiyasiga garorlari boshgarma bo'lim azolari bilan korxona boshgaruvi
rahbarlarini sotish va sotib olishga bo'ladigan ulaming ta’sirini inkor etib
bo'Imaydi.

Qishlog xo'jaligi ishlab chiqgarish jarayoni yetkazilgan gishloqg xo'jaligi xarid
gilishda tashqi muhit omillar korxonalaming xususiyati ular o'rtasidagi
munosabatlar va yakka korxonalami xususiyati ulaming shariy va kutilayotgan
igtisodiyoti iste’mol tovari kelishishdagi bo'ladigan igtisodiy holatlari va ishlab
chigarish uchun solohiyatini rivojlantirish uchun kelajakdagi olish mumkin bo'lgan
unuversitetlarda foydalanish shart sharoitlari ishlab chigarish uchun zarur bo'lgan
talab va xomashyolami zaxiralami kamaytirish ham katta igtisodiy ahamiyatga ega
quyda (6. 3 rasmda ) korxonalami xarid qgilish omiliga ta’sir etuvchi omillar
keltirilgan . Bu omillar quyidagi omillarga bo'linadi.

-atrof muhitni ta’sir etuvchi omillar

-tashkilotlami tashkil topish xususiyatiga

-shaxsiy munosabatlar omili

-shaxsiy xususiy omillardan iborat.

Xaridomi xarid qgilish gobilyatini ta’sir etuvchi omillar,shariy va kutilayotgan
igtisodiy holat dastlabki iste’mol talablari ishlab chigarilgan mahsulotlami o'z
vaqtida iste’molchilar tomonidan xarid qilib olinmaganligi igtisodiyotda ishlab
chigarilmagan xarid gilib olinish defetsit talablarini yuzaga keltirish va xakazo.
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6.3-rasm Xaridor xulgini ko'rsatuvchi omilllar.

Tashkilotlami xususiy omillar sifatida har bir omillar moddiy texnika
marketing xizmatlari o'zining xussiyatlariga ega ekanligida ifodalanadi. Ishlab
chigarish va xizmat ko'rsatish xussusiyatlariga ega ekanligi ichki tashkiliy
tizimlarini o'ziga xos hususiyatariga ega bo'lish kerakli ishlab chigarish uchun
zarur bo'lgan xom ashyo talab va texnika xarid qilib olishda jixozlarini xarid
gilishda gatnashuvchi brokerlami marketing xizmatlaridan foydalanish ulami
mehnat darajalarini baholash va boshqa turli vazifalardan iborat.

Korxonalar uchun zarur bo'lgan xomashyo turli ishlab chigarish xarid qilib
olishni tashkil etish marketingi gatnashuvga xizmati xodimlari kimlar ekanligi
ulaming kasbiy darajalarida mahsulotlami xarid gilib olish va iste’molchilarga
sotuvini tashkil etishlami ganday holatda boshgaruviga bog'lig.

Korxonalar uchun zarur bo'lgan xom ashyolar texnika va tenalogiyalami
xarid qgilib olish tayyor mahsulot marketing boshgarma uning bo'limlari tomonida
sifatli ekanligiga ishontirish asosida iste’molchilar tomonida xarid gilishni oshirish
katta ahamiyatga ega marketing giymatlarini samarali tashkil etish va ulami olib
borish marketing xodimlarini sohasi bo'yicha mutaxasis ekanligiga e’tibor berish
ishlab chigarishga uning ishlab chigarish korxona va uning mahsulotlarini
iste’molchilarga yetkazib beruvchi tashkilotlami igtisodiy samaradorligi
ta’minlaydi.

6.4 Qishlog xo'jaligi ishlab chigarilgan mahsulotlami tovarlami xari
qgilish garori asosida.

Iste’molchilami iste’mol bozorida taklif gilinayotgan gishlog xo'jalaligi
subyektlari fermer va dehgon xo'jaligi yetishtirilgan mahsulotlami xaridorlarga
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taklif etar ekan iste’molchi bu mahsulotlami ganday xussusiyatlarga ega ekanligini
aniglovchi bosh degustator yani ulaming sifatini aniglovchi shaxs hisoblanadi u
taklif etilayotgan gishloq xo'jaligi maxulotlarini har tomonlama iste’mol darajasini
aniglashda kelib chiggan holda bu iste’mol uchun xarid gilib olish yoki olmaslik
tog'risida bir garorga kelish mumkm.

Qishlog xo'jalik ishlab chigarilgan mahsulotlarini xarid qilib olish uchun
quydag muammolami xal etish uchun (6.4 rasmda) keltirilgan.

Asosiy mimmmolar Taklifiii 0’rganish

Zaniriymi asosInnganligi Mahsulot ctkazuvchini tanlash

Tavaming tasnifi Buyurlnia berish _

Tavami harid gilish Mahsulot etkarib bcruvchmi
boholash

6.4-rasm Iste’mol mahsulotlarini xarid qilish talablari.

Qishlog xo'jaligi fermer va dehqon xo'jaliklari yetishtirilgan mahsulotlami
iste’molchilarga yetkazib beruvchi savdo marketing xodimlari bo'lgan brokerlar
tomonidan iste’molchilar talablarini gondirishni ta’minlash xizmatlarini amalga
oshirish bilan bog'liq. Bu iste’molchilarga zarur bo'lgan gishlog xo'jaliklanm
tashkil hamda xarid qilish sharoitlarini bo'ladigan muammo iste’mol
mahsulotlarini taklif etayotgan ishlab chigarish fermer va dehgon xo'jlaiklan
igtisodiy manfatlari ta’minlash hisoblanadi.

Qishlog xo'jaligi ishlab chigarish subyektlari bo'lgan fermer va dehgon
xo'jaliklari iste’mol bozorlarini doimiy ravishda yil fasllariga garab iste’molchi
xaridorlar talablarini o'raganib borish asosiy gishlog xo'jaligi mahsulotlanm
yetishtirishga o'zlarining ishlab chigarish yo nalishlari zarur.

Iste’molchilarga gishloq xo'jaligi mahsulotlarini yetkazib bensh asosida
o'zining iste’mol bozoriga ega bo'lishi ta’minlanishiga garatishlari zarur gishlog
xo'jaligi mahsulotlarini xarid qilib oluvchi marketing agentlari bilan fermer va
dehgon xo'jaliklari doimiy ravishda mahsulot narxlari va ulami iste’molchilarga
yetkazib berish bo'yicha qoida sifati bo'yicha kelishilgan holda bir fikrga
kelishishlari magsadga to'g'irlab oladi. V e

Tashgi muhitda gishloq xo'jaligi mahsulotlariga bo'lgan manfatdorligmi
asosan taklif gilanayotgan mahsulotlami sifat darajasini yaxshilab bonsh bu
mahsulotlami iste’mol bozoriga gadoglangan holda yetkazib bensh istemol
narxlarini arzonlashtirish taklif gilnayotgan gishloq xo'jaligi mahsulotlarini
asortimentlami ko'paytirish va yangi navni gishloq xo'jaligi mahsulotlarini
iste’molchilarga yetkazish bilan bog'liq.

Iste’mol mahsulotlari savdo marketing xodimi iste’mol bozori talablarlnl
o'rganish asosida uni iste’mol bozoridagi xarid gilish gayta gishlog xojaligi
mahsulotlarini sanoat asosida gayta ishlab chigarishni zarur bo gan m uo
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hajmini aniglash va xarid qilib olish bilan bog'liq bo'lgan giyinchiliklari yogligiga
ishonch xosil gilishni iste’mol mahsulotlarini yetkazib beruvchi bozor marketing
xodimlari bian bu mahsulotlami xarid gilib olish savdo bitimlari garor gabul
giladilar.

Fenner va dehgon xo'jaliklari tuzulgan savdo bo'imiga asosan mahsulotni
xarid qilib oluvchi marketing xizmatlariga har tomonlama gishlog xo'jaligi
mahsulotlarini iste’molchilarga yetkazib berish bo'yicha zarur bo'lgan dars va
tadbirlami ko'radilar.

Tovar tasnifiga baho berish . Qishloq xo'jaligi yetkazib beruvchi mahsulotni
bu mahsulotlami xarid gilib oluvchi subyektlar savdo market xizmatlariga zarur
bo'lgan gishlog xo'jaligi tavsifnomani beradilar mahsulotni xarid qilib olish
mahsulotlami sifatlari ulami saglash muddatlari bo'yicha ma’lumot taklif etishlari
zarur tovarlar tasnifi o'rganishda quyidagilarga e tibor berish zarur .

-xarid  gilinayotgan mahsulot qgo'shimcha ravishda qanday ijobiy
ko'rsatgichga olib keladi.

-tovarga belgilangan giymatga uning sifat darajasi mos keladi

-tovami xussiyatlarini qayta tahlil gilish zarurlari

-tovar foydalanish talablariga vajavob beradi

-tovar asosida sifatni iste’mol mahsulotlarini ishlab chigarish umumiyligi

-shu mahsulotlarga o'xshash ma’lumot berish aniglash zarur

-mahsulotni ishlab chiqgarish xaridorlarga ishchi kuchi xarajadi harakatari va
foyda uzatmalari borligi

-xaridor savdo menejeri xizmatchisi bu tovami arzonrog narxga olish
mumkin.

-bu tovami arzon narxlarda xarid gilib olish

-bu tovami savdo marketing har tomonlama o'rganish zarur

Savdo marketing xodimi broker doimiy ravishda iste’mol bozori uchun
bo'lgan sifati arzon gishlog xo'jaligi gidirish topish talabga javob bersa savdo
xarid qgilib olish bitimini tuzadi.

Takliflami qgishlog xo'jaligi mahsulotlarini topish va iste’mol bozori
talablarini ganoatlantiruvchi tovarlar agenti hisoblangan marketing brokeri mavjud
tovarlar bo'yicha takliflami to'playdi. Tovar mahsulotlari bilan ta’minlovchi
savdo marketing broker tovarlar bo'yicha tashqi marketing boshgarma uning
bo'lim xodimlari o'rtasida bu mahsulot ta’minlovchi xo'jaliklami chugur o'rganish
gishlog xo'jaligi mahsulotlari bilan ta’minlab olinadi qishlog xo'jaligi
mahsulotiste’mol bozori

Iste’mol bozori bu mahsulotlarini iste’mol bozoriga yetkazib berish bo'yicha
quyidagi talablargajavob berishi lozim .

Qishlog xo'jaligi iste’mol mahsulotlarini yetkazib berish xizmatini borligi,
mahsulotlami yetkazib berish tezkorlik darajasi iste’molchi broker talabiga e’tibor
berish tezkorligi gishlog xo'jaligi mahsulotlarini yetkazib beruvchi. Tovar narxi,
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tovar assortimentini bo’limi, kreditlarga berishi mumkinligi shaxsiy munosabatlar
xodimlaming malakaviy darajalari va boshgalar.

Qishlog xo'jaligi mahsulotlarini yetkazib beruvchi fermer va dehgon
xo'jaliklari o'rtasida tuzilgan savdo bitimiga asosan qishlog xojaligi
mahsulotlarini yetkazib beruvchi fermer va dehgon xo'jaliklariga zarur bo'lgan
gishlog xo jaligi mahsulotlariga buyurtma beriladi.

Buyurtmani tashkil etuvchi va mahsulotni o'z vaqtida yetkazib beruvchilar
xizmatlarini ganday darajada bajarilishi bo'yicha ulaming mehnatlari baholanadi.

Shunday qilib gishlog xojaligi marketing xodimlarini fermer va dehgon
xo'jaliklari tomonidan yetishtirilgan dehgon xojaligi mahsulotlarini iste’mol
bozori orgali ulami iste’molchilarga yetkazib berish qishlogq xojaligi
mahsulotlarini sifat darajalarini saglab qolish asosida ulami ishlab chigarish
xarajatlarini goplash va belgilangan foydani ta’minlaydi.

6.5 Bozor oralig'idagi sotuvchilar.

Bozoming asosiy turida asosan tovami ishlab chigraruvchi subyektlar bilan
islab chigarish barcha turlami iste’mol bozori orqgali iste’molchilarga yetkazib
beruvchi bozor asosiy ishlab chigaruvchi subyektlar ishlab chigarilgan
mahsulotlami savdo xodimlariga yetkazib berishni tashkil etadi.

Shu bilan birga oralig va uning sotuvchi xodimlari mavjud.

Oralig bozor sotuvchilari asosan masalan gishlog xo'jaligi masulotlarini
ishlab chigargan va dehgon xojaligi xodimlaridan ko'tara narxlarda iste’mol
mahsulotlari xarid qilib oluvchi subyektlar bilan igtisodiy mulogat asosida bu
iste’mol mahsulotlami iste’mol tovarlami sotuvchi kichik fermerlar bilan va yakka
sotish bilan shug'ullanuvchi savdo xodimlari bilan igtisodiy munosabatlar amalga
oshirdilar kichik firmalar yoki kichik savdo shaxobchalari asosan tovar sotib olish
va ulami iste’molchiga sotish bilan shug'ullanuvchilar.

Iste’mol tovami ko'tara sotib olishda foyda oladilar. Demak chakana narxda
tovami sotuvchilar foydasi ishlab chigarish firmalari ishlab chigarilgan
mahsulotlami oladigan umumiy foydasi ma’lum bir gismini bozorda xizmat giladi
savdo xodimlari 0'z tovarini sotishda ularga kechib berdilar.

Oraliq savdo xodimlarini savdo gilish faoliyatilari ushlangan holda bo'lib u
asosan bir mahsulot hisobiga yoki bir necha mahsulotlar hisobiga olib boriladi.

Ular bir necha xil iste’mol tovami ishlab chigaruvchilar mahsulotini ham
sotishlari mumkin

Bu holatda oralig savdo xodimlari xarid giluvchi iste’molchilar tarkibiy
tuzilishi ham bozor xizmati marketing ham o'ziga xos iste’molchilar bilan amalga
oshiriladi.

Bozor oralig sotuvchi xodimlar ganday gancha miqdorda ko'tara savdo
marketing xizmati xodimlari bilan o'zaro kelishuv asosida belgilaydi.
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6.6 Davlat bozor tashkilotlari.

Davlat bozor tashkilotlari iste’mol bozorini uchunchi xil ko'rinishi 0'ziga xos
xususissyatlarga bog'liq darajasida tashkil topadi va xizmatlar tomonidan gabul
gilingan gonunlar asosida o'z faoliyatini olib boradilar.

Davlat savdo tashkilotlari o'zining savdo shaxobchalarida sotish uchun xarid
qgilib olishi lozim bo'gan tovarlar turlari narxlari bo’yicha davlat savdo asosan
mahsulotlar xarid qgilinib olinadi.

Hozirgi bozor iqgtisodiyoti bozor talabini va taklif gonunlariga asoslangan
holda asosan mahaliy ishlab chigarilgan mahsulotlar ham talab va taklifga
asoslangan narxlarda sotib olinadi va sotiladi.

Faqgat xorijiy mamlakatlardan keltirilgan iste’mol mahsulotlaming ko'tara va
chakana narxlari O'zbekiston vazirlar mahkamasi qaroriga asosan iste’mol
tovarlarga savdo narxlari yuqoridan ko'rsatilgan garorlar asosida iste’molchilarga
ko'tara va chakana narxlarda sotiladi.

Davlat tomonidan har ganday tovami xorijiy mamlakatlardan xarid gilib olish
ikki usulda ochiq ichki bozorda sotish usuli orgali va xorijiy mamlakatlar bilan
kontrakt orgali savdo amalga oshiriladi.

Kontrakt asosida ikki davlat o'rtasida olib borilgan muzokaralar asosida
tovami xarid gilish bo'yicha kelishilgan holda kontrakt tuziladi.

Albatta xorijdan tovar va kontraktlar shaklida respublikaga olib kelinayotgan
tovarlar innavatsion tovarlar bo’lib talablariga javob berishi kerak.

Xulosa tarigasida aytish mumkin bozor korxonasi ummumlashgan iste’mol
mahsulotlami ishlab chigaravchi subyektlar bilan bozor marketing xodimlari bilan
igtisodiy hamkorlikda iste’molchilar qondirish yo'lidan savdo subekdidir.

Iste’mol bozori moddiy nematlar ishlab chigaruvchi korxonani zarur bo'lgan
xomashyo tovar ishlab chigarish vositalari va texnikalari bilan ta’minlovchi
korxonadir.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Fermer va dehqon xo'jalikgi iste’mol bozorini nazorat gilishni izohlab
bering?

2. Qishlgo xo'jaligi tovarlar bozori vazifasi nima?

3. Qishloqg xo'jaligi mahsulotlarini xarid qilib olish bo'yicha garor gabul
gilish nimalardan iborat?

4. Qishloq xo'jaligi ishlab chigarilgan mahsulotlami tovarlami xarid gilish
garori asosida nimalami bilasiz?

5. Bozor oralig'idagi sotuvchilar deganda nimani tushinasiz?

6. Davlat bozor tashkilotlari deganda nimani tushinasiz?
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VII-BOB. BOZOR SEGMENTI MAQSADILI SEGMENTLARNI
TANLASH VA TAVORLARNI KO'RSATA BILISH.

Reja.

7 J1 Ummumlashgan deferiansiyalashgan magsadli marketing.

7. 2. Bozorni segmentlashtirish.

7. 3. Demografik shartlarga asosan segmentlashtirish.

7. 4. Magsadli bozor segmentini tanlash.

7. 5. Bozorni egallash strategiyasini ishlab chigish.

7. 6. Ist'emol bozorini jozibador segmentini aniglash va iste’mol bozoriga
tovarni ko'rsata bilish.

Tavanch soZlar: Deferiansivalashsan magsadli marketing, magsadli
marketing tadbirlari, marketing tashkiloti, bozorni egallash strategiyasini ishlab
chigish, xaridor tasnifi, bozorni segmentlashtirish. ist'emol bozorini jozibador
segmentini aniglash, diferiansiyalashgan tovarlami sotish marketingi.

7.1 Ummumlashgan deferiansiyalashgan magsadli marketing.

Bozor igtisodiyoti sharoitida moddiy segmentlar ishlab chigaruvchi
subyektlari bo'lgan firmalar va gishloq xo'jaligi mahsulotlami ishlab chigaruvchi
fermer va dehqgon xo'jaliklari mahsulotlari iste’mol bozorlarida iste’molchilar
tomonidan xarid gilib olishlariga va iste’mol bozorlarida mahsulotlami 0'z o'mini
topishi va uni ega erkin ragobat sharoitida ko'rashadilar.

Iste’molchi subyektlar bo'lgan xaridorlar iste’mol bozorida tovami ganday
darajada sifatga ega ekanligini uni iste’mol xaridiga mos bo'lisini o'rganish
asosida fermer yoki dehqon xo'jaligi iste’mol bozorida taklif etayotgan mahsulotni
xaridori bo'lib qolishi mumkin iste’mol bozoriga taklif gilinayotgan gishlog
xo'jaligi mahsulotlari xarid giluvchilami jalb giladi iste’mol bozori sotuvchi
xodimlami asosiy vazifasi iste’mol tovarlami sotish va foyda olishdan iborat
bo’lgan tovarlami sotish uning iste’molchi xaridomi segmentlami toifalashtirishga
e’tibordalar shuning uchun ham iste’mol mahsulotlami sotuvchi bozor marketing
xodimlami iste’mol bozoriga ulaming xizmat ko'rsatishlariga quyidagi xizmat
turlariga bo'lish mumkin umumiy marketing xizmatlari ishlab chigarilgan iste’mol
bozorlami yetishtirilgan dehgon xo'jaliklarida xarid gilish gishlog xojaligi
mahsulotlami ummumlashgan holda iste’mol bozorida iste’molchilarga sotish
vazifalarini amalga oshiriladi.

Savdo xizmatlari marketing bu shaklda ishlab borishiga ko'p gishlog xo jaligi
mahsulotlarini xarid gilib olish xaridorlami kamaytirish sotuv narxlami oshirish
hisobiga foyda olish darajasi oshirishga garatilgan bo'ladi.
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Bozor marketing xizmatni ikkinchi shakli diferinasiyalangan tovarlar
marketing savdosidir.

Bu holda iste’mol bozori marketing xodimi bo'lgan sotuvchi bir necha asosiy
tovarlami iste’mol bozoriga yetkazib berish va ulami sotish bilan shug'ullanadi.
Bu mahsulotlar o'zlaring sifatli darajalari bilan ajralib turadi.

Taklif gilinayotgan gishlog xo'jaligi mahsulotlarini 0'zini xom ashyo
guruhlarga ajralgan holda iste’molchilarga taklif etiladi.

Magsadli marketing xizmatlari umumiy diferiansiyallashgan tovarlami sotish
marketingidan farq giladi magsadli xizmatlami tashkil etuvchi savdo marketing
xodimlar asosan taklif etilayotgan gishloq xo'jaligi sog'liglari yaxshilashga ega
bo'lgan mahsulotlarhi sotib borishdan iborat. Masalan shotut mohiyati inson
gonuni suyuglashtirishini ta’minlashda yoki tarvuz ko'p iste’mol gilish inson ichki
to'Imalari bo'gan ichak yo'llarini tozalash va shu kabilar. Istemol bozoriga
differensiyallashgan tovarlami savdo marketing xodimlari tomonidan sotuvchi
tashkil etish rivojlangan magsadli marketing quyidagi asosiy tadbirlami (7. 1
rasm)da amalga oshiradi.

Segment magsadini Bozorda tovar o'mini
Bozor segment! aniglash aiiiglash

O O

Segnieiitlashtrish Magsadli segmentda

Bozor segmentlash
shartlarmi aiiiglash

jozibadorligini aniglash

tovami ko’rata bilish

-0
Magsadli segment
;Q’Sgu?ﬁZfL?fm ishlab Segmentlar ichidan bO'Sicha magr;keting
chigish birini tanlash majmualarini ishlab

chigarish

7.1 rasm Magsadli marketing tadbirlari.

Iste’mol bozori sotuvchisi magsadli marketing xizmatlami bozor uchun
ganday tovar bo'lsa xizmatlarini va iste’molchilari taklif etishni ifoda etadi.

Bozomi segmentlarini birinchi marotaba shakli iste’mol bozori xaridorlami
to'rt guruhga bo'lgan ulaming iste’mol tovarlami xarid gilish gobilyatlariga garab
bo'linadi ifoda etiladi.

Bu bozor xaridorlariga chigariladigan mahsulotlar xaridorlaming xarid gilish
gobilyatiga garab shakllanadi. Bozor segmenti ikkinchi shakli magsadli segmentga
asoslanadi bu yerda bitta yoki bir necha tovarlar asosida iste’mol bozoriga chigish
orgali ifodalanadi. Bozor segmenti uchunchi shakli iste’mol bozorida taklif
etilayotgan tovami ko'rsatish darajasi ifodalanadi.
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Bozor segmetinig to'rtinchi shakli magsadi marketing bo'lib maxsus
iste’molchilar uchun iste’mol tovarlami taklif etishda ifodalanadi.

7.2 Bozorni segmentlashtirish.

Bozomi segmentlashtirishga umumiy yondashuv har bir iste’mol bozori
segmentlari o'zlarining gondirishda mustaqgil yondashuvga ega. Aslida gishlog
xo'jaligi mahsulotlami har bir segment bo'yicha ximzat ko'rsatishi uchun mustagil
segmentga asoslanishi lozim.

Ishlab chigarish va iste’mol bozoriga chigarilgan gishloq xo'jligi mahsulotlari
har biri alohida bozor segmentiga ega. Qishloq xo'jaligi ishlab chigaruvchi fermer
va dehqon xo'jaliklari yetishtirilgan mahsulotlami iste’mol bozoriga olib
chigganiga ulami bozor segmentiga bo'lingan holda bozor segmenti bu
mahsulotlami iste’molchilarga ummumlashgan bozor segmenti tarigasida tashkil
etiladi.

Baholami bozor marketingi har bir tovami mustaqil ravishda iste’molchilarga
taklif etadi. Ammo har xil mahsulotlami narxini o'zgarishiga iste’molchi xaridomi
xarid gilish qobilyatini e’tiborga olgan holda iste’mol tovarlami iste’molchilarga
tavsiya etadilar. Xarid giluvchi iste’molchilami iste’mol tovarlami xarid gilishda
ulaming yoshlari jihatidan ham iste’mol tovarlami xarid gilishda narxlar darajasida
ham o'z ta’sirini o'tkazadi. Odatda ko'pchilik gishlog xo'jaligi mahsulotlarini
sotish uchun iste’mol bozorining olib chigish sotish magsadida iste’molchilar
talablariga garab mostlashtirishga emas balki iste’molchilami mostlashtiruvchi
o'gitadilar.

Qishlog xo'jaligi iste’mol mahsulotlami iste’mol bozoriga sotuvchi bozor
marketing xodim iste’molchilami xulq atvorini o'rgangan holda ulaming har biriga
alohida yondashgan holda iste’mol tovarlami xarid gilib lishlari uchun tavsiya
etadilar. Savdo xodimi har bir istelchiga to'g'ri muommila gilish asosida uning
o'zing taklif qgilayotgan mahsulotlami xarid qilib olishga iste’molchini
tayyorlashda va iste’molchi bu tovami xarid qgilib oladi. Tovami taklif etishda
tovami sifat darajalarini iste’molchilarga tushuntirish asosida xarid giluvchi
subyektlar o'rtasida igtisodiy manfatdorlik igtisodiy munosabatlar tashkil topadi.
Bu subyektlami igtisodiy manfatdorligi ta’minlanadi. Qishlog xo'jaligi ishlab
chigarilgan mahsulotlami sotishda iste’molchilami taklif etuvchi savdo xodimi
xaridorlami yoshlariga garab bozor segmentiga garab bo'lgan holda kerak
xizmatlami amalga oshiradilar Iste’mol mahsulotlami  xarid  giluvchi
Iste’molchilami sotuvchi ulaming yoshlariga garab yoki xaridorlarga yoki yoshi
katta xaridorlarga garab xaridorar segmenti ikki ishchi guruhga bo'lib ulami
mste’mol va xarid gilish gobilyatlarini o'rganadilar.
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7.3 Demografik shartlarga asosan segmentlashtirish.

Demografik shartlarga asosan segmentlashtirish tumanlami bir necha guruhga
bo'lish asosan iste’molchilami jinsi yoshi oilaning katta Kichikligiga yashash
yoshlariga garab daromat olish darajalariga garab malakaviy darajalariga garab
kaspiy holatiga talim darajalariga garab iste’mol tavarlami iste’mol gilish guruhga
garab sigmentlashtirish zarur.

Anholini demakrafik joylashuvi ulami bir yerdan ikkinchi joyga keng targalgan
omil hisoblanadi. Ko'pincha tavarlarga iste’molchilar tomonidan xarid qilib
olishni ko'pincha demakrafik holatlar bilan bog'liq bo'ladi.

Ishlab chiqarilgan tavami iste’mol qilinishi intensiv darajasi ko'pincha
demakrafik tasnif bilan bog'liq igtisodiy mintaga yoki tumanlarga aholini ko'chib
kelishi iste’molchilar sonini o'sishi va bozor iste’mol xodimlarini o'sib borishiga
olib keladi.

Iste’molchilami o’sish davri oilalaming hayoti davrlari xom iste’molchilar
sigmentini o'sib borishini ta’minlaydi.

Jinsiy jihatdan iste’molchilami segmentlami asosan kiyim kechaklarga
chochlarga e’tibor berish kasmetikaga e’tibor berishda ko'rish mumkin daromat
segmentlash daromatlarga asosan iste’molchilaming xarid qilib qobilyatlari
ulaming darajalariga bog'lig bo'ladi birgina demografik yo'nalishlar bo'yicha
segmentlash.

Ko'pgina firmalar bozomi segmentlashda demografik o'zgarishlar
asosolanadilar Masalan tovarlami ishlab chigarish ulami iste’molchilar tomonidan
intensif iste’mol uni ta’minlash ishlab chigaruvchi firma va korxonalarga zarur
bo’lgan mahsulotlami olib chigarish xom ashyolarga bog'lig.

Daromat darajasiga garab bozomi segmentlarga bozomi aholini xarid qilish
darajalarini o'sib borishini ta’minlash uchun zarur bo'lgan mahsulotlarga bo'lgan
talablami qondirishga bu mahsulotlami turli narxlarda ishlab chigarishga firma va
korxonalar moslashadilar.

Bir necha demogratik ko'rsatgichlar bo'yicha segmentlashtirish ko'pchilik
firmalar va korxonalar bozorlami segmentlashda bir necha demografik o'zgaruvchi
omillami e’tiborga oladilar. Bu demogratik o'zgarishlar aholini ko'payib borishiga
kasbiy bilib darajalariga o'zgarishi natijasida ish xaglami o'sib borishida nafaga
xorlami o'sib borishda va aholing yoshlariga bo'layotgan demografik o'zgarishlari
foydalanish asosida bozomi segmentlashtirish amalga oshiriladi.

Pisixalogik shartlarga asosan bozomi segemtlashtirish bozomi pisixalogik
shartlari asosida segmentlab turishga xaridorlami ulami jamiyatni sifatlariga to'g'ri
kelishi va hayotiy turmushlarini darajalarini va mahsulotlaming tasniflariga
segmentkashtiriladi. Shu bilan birga ma’lum guruhdagi iste’molchi xaridorlar
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a’lum guruh azolari garamay uning azolari o'rtasida pisixalogik shakillanish
, ...ilalarini turlicha bo'lishiga olib keladi. y e
ljtimoiy guruhlar ijtimoiy guruh azolarini iste’mol bozorni ishlab
. Hrilavotgan tovarlarga xarid qilib ohshlari turli darajada bo ladi . Iste mol
bozorini iste’mol mahsulotlami ta’minlashda sifat darajalari yoki iste’mol uchun
arid qilib oluvchilami qobilyatlariga bog'liq bozor iqtisodiyoti talablan asosida
4hlayotgan firma va konconalar bozor iste’'mol segmentini o rganish asoosida
L ’mol bozori talablari asosida zaruriy iste’mol mahsulotlarini ishlab chigaradilar
. iste’molchilarga xarid qilib olishlari uchun iste’mol bozorlari orgli taklif
etadilar.

Hayot tasnifi inson yaxshi turmush qurishi uchun zarur bo'lgan uy joy ban
bog'liq jihozlami xarid gilib oladilar ishlab chiqgarish jaiayom bilan bog hq
bo'Imagan korxonalar aholining xarid gilish gobilyatlariga ega bo lgan ho
iste’mol bozorlarda tavakkallashgan iste’mol aholisini talablariga mos kelachgan
turli tovarlami ishlab chigaradigan iste’mol bozori orgali o z tovarlami ularga
taklif etadilar bozor sotuv marketing xizmatlari bo'lgan sotuvchilar ulami sotish ™
fovda olishni ta’minlash magsadida bozorni segmentlashda doimiy ravishda
o'rganib boradilar va sotuvi hajmini oshirish asosida ishlab chigfns va XI™ia
xarajatlami mahsulot birligiga foyda olib borishni ta’mmlashda e tibor beradilan

Bozor marketing xizmati bo'lgan yani sotuvchilar ishlab ch.qgamvch. fiirn
bo'yicha ulami xaridorlar xarid qilish gobilyatlaridan kelib chiggari holda.to
iste’mol narxlarda ulami sotish mulkdorligi bo'lgan ishonch talablari
chigarish va ulami sotish bo'yicha kelishib oladilar. * bvrhihna

Demak ishlab chiqgarilgan jinsi shimlar tabagalangan daromat oluvchilarga
moljalangan holda savdo marketing tomonidan firma va korxonalar ish
chigargan mahsulotlami mo’ljallangansavdo marketing “vchdanorqd
xaridorlarga tushuntirish ishlarini amalga oshiradi asosida bu mahsulo
iste’molchilarga xarid gilinadi. A

Shaxs turi iste’molchilaming shaxs sifatida bozorlarda o zlanng xulq atv
iste’'mol mahsulotlami xarid qilish sharoitida sotuvchi xodimlaruiamrng xuq
atvorlarida bir bozor segmenti tarigasida qaraydilar ishlab chagang
yetishtirilgan gishlog xo'jaligi mahsulotlari orgali o'zlanng shaxsiy"
iste’molchilarga sotuvchi xodimlar orqali bildiradilar shaxni turlan aniq
ganday inson ekanligi mahsulotni xarid gilib oUshi orgali aniglash murrian.

Iste’molchilar biror bir tovami xarid gilib olishlan uchun g Yy
bo'lishi lozim mahsulotlami xarid gilib olmaydi. . .

Iste’molchilar biron bir tovar mahsulotlami xand gilib o is
bir sabab bo'lishi kerak iste’mol bozoridan foydalams ag
iste’molchilar talablariga javob bergan tagdirdagina uning xizmat ko rsatishlandan

foydalaniladi.



Intensiv iste’mol bozorlarini aktiv faol xizmat ko'rsatuvchi o'rtacha
xizmatlarini ko'rsatuvchi va iste’mol talablarini gondirmaydigan iste’mol
bozorlariga bo'lishi mumkin.

Bu bozorlaming iqtisodiy ko'rsatgichi tarigasida xaridorlar tomonidan xarid
qgilib olish darajasiga garab belgilash mumkin va bu iqgtisodiy ko'rsatgich faol ko'p
tovarlami sotishga meyoriy darajada sotishda va talabga javob bermaydigan
gonigarsiz darajada tovarlami sotishda ko'rish mumkin.

Tovami xarid gilishga moyillik . Igtisodiy iste’molchilarga ma’lum bir
tovami xarid gilishga bo'lgan tovarlami segmentlami bir shakli hisoblanadi.

Ayrim iste’molchilar ma’lum bir talabilani shakl shubhasiz harid gilishga
moyilikda ifodalanadi.

Ayrim iste’molchilar ma’lum bir talab mahsulotlami bir necha asosida xarid
gilib olish moyiligi ifodalanadi ayrim iste’molchilar doimiy olmasliklarida
ifodalanadi va ular bozor bilan doimiy ravishda bo'lmaydilar axyon axyonda
ma’lum bir tovami iste’mol bozorida xarid giluvchilar ma’lum bir iste’mol tovarini
xarid gilishida ifodalanadi.

Iste’molchi tovami xarid gilishga bo'lgach tayyorgarligi xom iste’mol bozomi
ma’lum bir segmentlami tashkil etadi. Iste’mol tovarlami xarid giluvchilar doimiy
ravishda xarid qilib olishga tayyor bo'lImaydilar ular o'zlariga tovami xarid qilib
olishlari uchun tayyorlanadilar . Bu iste’molchilami tayyorgarligi xarid gilib
olinishi zarur bo'lgan tovar ekanligiga xarid qgilib olish gobilyatiga va u tovar
mahsulotini uni talabini qondirishga ifodalanadi.

Tovarga bo'lgan munosabat xalgaro iste’mol tovarlari xursand bo'lib va unga
munosabatini fikrlar bilan ham ifodlanadi bu omillar ham bozor segmenti ifoda
etadi.

7.4 Magsadli bozor segmentini tanlash.

Marketing asosida segmentlashtirish  iste’'mol bozorlarini  marketing
yo'nalishida  differinsiyalanmagan  markazlashtirilmagan =~ marketing  va
nodefferinsiyalangan marketing.

Nodeferensiyalangan marketing bozor marketing ishlab chigarish marketing
ishlab chigarish faliyatini olib boruvchi kichik korxonalar firmalar iste’mol
bozorini ma’lum bir segment yo'nalishida tovarlami ishlab chigarish iste’mol
bazasiga chigmasdan bu umumiy iste’mol bozori talablariga asoslangan holda talab
ishlab chiqgarish orgali iste’mol bozorida gatnashadi.

Bu holatda ishlab chigaravchi kichik korxonalar firmalar iste’molchilar nima
ishlab chigish zarurligini iste’mol bozori orgali o'rganishdan turib umumiy
iste’molga tovar ishlab chigarish bilan shug'ullanadi.
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Yirik korxona va firmalar shunday tovar va marketing xizmatlarini tashkil
etganki ulaming fikricha bozor iste’molchilarini shakl jalb etadi deb hisoblaydi.

Ishlab chigaruvchilar o'z tovarlarini ozgina  bu tovami mohiyatini
singdirishga harakat giladi. Bu holatda misol tarigasida tushuntirsak kichik
korxona Yoki firma ishlab chigargan ma’lum markadagi shakalodini bozomi
barcha iste’molchilarga taklif gilishida isfodalanadi. To'g'ri nodifferinsiyallashga
talablari asosida ma’lum bir mahsulotni ishlab chigarish xarajatlami xisob kitob
gilish uni mahsulot birligiga sarflarini kamaytirish va bir xil mahsulotni
differinsiyalangan marketing xizmatlari asosida talab Tovar asosida ishlab
chigarishda nisibatan iqtisdiy jihatdan samarli xisoblanadi.

Nosdifferinsiyalangan marketing talablar asosida ishlab chigarish va iste’mol
bozori marketing tadgiqotlari asosida o'rganishga zaruriyat bo'Imaydi.

Nodifferinsiyal marketing asosida bir necha firmalami kichik korxonlami
islab chigarish va iste’mol bozoriga chigarish natijasida ular o'rtasida antogenetik
shaklda iste’mol bozorini egallash uchun garash kuchayadi.

Shu bilan birga doimiy ravishda bir xildagi tovarlar iste’mol bozorlar taklif
gilishlar iste’mol bozorini toyintirishi ogibatida ham iqtisodiy krizisni kehb
chigishiga xam sabab bo'lishi mumkin .

D eferensiyalantirilgan marketinga kichik korxonalar va firmalar bozor
marketing bir necha yo'nalish magsadida xar bir segment o'ynashlari aloxida
marketing xizmalari tashkil giladi asosan avtomobil zavodi to’rin makroda va turli
korxonalarda ishlab chiqgarilayotgan yengil avtomabillari bo'lishi bunga misol
bo'ladi.

Amaliyotda differinsiyalangan marketing xizmat ko'rsatishiga asosan barcha
kichik korxonalar firmalar asoslangan holda ishlab chigarilishini iste’mol bozori
marketing  xizmat  xoodimlari  bo'lgan  sotuvchilarga taklif etadilar
markazlashtrilgan marketing qonunga Kkichik korxonani firmalar marketing
xizmatlari ma’lum qismini o'zlariga asosan o'z tovarlarini suber bozorlarda
iste’'molchilarga taklif giladilar. Bunda misol gilib maxsus avtomobilami sotish
firmalami ko'rsatish mumkin. Markazlashtrilgan marketing shakliga Tovar ishlab
chigaruchilar maxsus savdo marketing markazlarini tashkil etish asosida ishlab
chigarilgan tovarlami iste’molchilarga taklif etadi markazlashtrilgan marketing
asosida xizmatlari kichik korxonalar firmalar tovarlar iste’molchilarga sotishni
gat’iy bozor holatiga ega bo'ladilar . Chunki marakazlashgan marketing ishlab
chigarish subyektlari tomonidan tayyorlangan tovarlami bozor iste’mol xizmatlari
marketing vazifalarini bozorlarda xaf xatarlardan xoli ravishda o'z tovarlami
iste’'molchilarga iste’'mol bozor markting xizmatiga nisbatan samarali tashkil
etadilar.

Shu bilan birga markazlashtrilgan marketing savdo xizmatlarini tashkil etish
ma’lum 4 af xatarlar bilan ham bog'liq . Buning birinchi sababi iste’mol bozorini
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toyintira olishi va ularga berilgan narxlami iste’molchilar doirasida hisoblanadi
olib kelishi hisobanadi.

Markazlashtrilgan marketing xizmatlami iste’molchilami xarid qilish
talablariga mos kelmasligini oldini olish magsadida korxona va firmalar
markazlashtrilgan marketing xizmatlarida iste’mol bozori iste’molchilaming bu
xizmat turlarida foydalanishni tashkil etish uchun bu ishlab chigarish o'zlarining
faoliyatlarini diversifikatsiyalashtirishni amalga oshiradilar shu yo'l asosida va
ulami ishlab chigargan tovarlami iste’molchilarga sotish ishlab chigarish
marketing xizmatlami ta’minlaydi

7.5 Bozorni egallash strategiyasini ishlab chiqish.

Bozor igtisodiyoti talab va taklifasosida ishlab chigarish subyektlari o'rtasida
iste’mol bozori ishlab chigarish jarayonida tayyorlangan mahsulotlami iste’mol
bozoriga taklif etish iste’mol bozorini egallash strategiyasi ishlab chigarish
subyektlar tomonida ishlab chigarishni talab etadi quyidagi holatlarda e’tibor
berish zarur.

-ishlab chiqarish resurslari cheklanganligi e’tiborga olgan holda uni
rivojlantirish va markazlashgan holda ishlab chigarish va ishlab chigarilgan
tovarlami iste’molchilarga takif gilish

-bir xil turda tovar mahsulotlari ishlab chigarish bu usuda islab chigarish
subyektlari bir tovami sitemolchilarga iste’mol bozori orqali takif etishda
foydalanish davrida kelib chigish zarur

-bozori bir turdagi darajasiga e’tibor berish xaridorlami tovarlardagi xarid
gilishdagi dagi va odatlari bir xil bo'lsa gisqa savdo muddatida bu tovarlar
iste’molchilar tomonidan xarid gilib olinadi ular tashgi giymatgan tovarlami
marketing xizmatlarga bo'lgan munosabatlami bir xilda ekanligini ko'rsatadi.

-Ragobatchilami marketing strategiyasi agarda raqobatchi subyektlar o'zlari
bozor marketing bilan shug'ullansa nodifferinsiyalashga ko'rsatish ingirizga
uchraydi bunday holatda ishlab chigarish subyektlari yo'langan yoki markazlashga
marketing xizmatlardan foydalanish evaziga samarador bo'ladilar.

7.6. Ist'emol bozorini jozibador segmentini aniglash va iste’mol bozol
tovarni ko'rsata bilish.

Iste’mol bozorini aniglashda markazlashtirilgan uslubida asoslanish magsadga
to'g'irlab o'ladi. Ishlab chigarish subyektlari kichik korxonalar va firmalar bozor
marketingni xizmati ichidan o'zining tovarlarini iste’mol bozorida jozibadorligini
ta’minlovchi bozor marketing tanlab olishi kerak ishlab chiqgarish subyektlari
birinchidan shunday tovami ishlab chigarishni bu tovarga iste’mol bozori
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marketing xodimlari b'olgan tovarlami talablarga mos bo'lgan tovarlar bo'lsa bu
marketing xizmati darajasi yuqgori bo'ladi. Ishlab chigarish subyektlami iste’mol
bozori talablami chuqur o'rganish asosida ganday tovar ishlab chigarish va
nimalarga e’tibor berish asosida iste’mol bozorini jozibadorligini aniglash zarur.

Iste’mol bozorida ishlab chigarish subyektlari ishlab chigargan tovarlami
ragabatdosh bo'lishi tovami gaysi xusiyatlari bilan bo'lishini aniq bilgan holda bu
tovar mahsulotlarini ishlab chigishga o'tish lozim.

Buning uchun iste’mol bozoriga ishlab chigaravchi kichik korxona
xodimlaring fikrlarini o'rganish katta ahamiyatga ega.

Har xil ishlab chigarish kichik korxona firma o'z mahsulot tovarlarini ishlab
chigarishdan oldin bu tovami qaysi xusiyatlarini bilan iste’mol bozorida ragobat
bo'lish aniglab olish asosida uni ishlab chigarishni tashkil etishi kerak.

Buyerda ishlab chigaruvchi subyekt tayyorlab iste’mol bozoriga
chigariladigan tovami ragbatdosh xusiyatlariga bo'linishini ko'ra bilishiga bog'ligq
ishlab chiqgarish tovarlami ragobatdosh bo'lishi uni ishlab chigarish xomashyo
ishlab chigarish texnalogiyalarini zamonaviy inovatsoin talablariga javob
beradigan darajada bo'lish uning ishlab chiqgarish jarayonida teng bo'lgan mehnat
xodimlaring darajalariga bog'liq ishlab chigaruvchi firmani bunday fazilatlarga ega
bo'lishi uchun iste’'mol bozorida ragobatdosh bo'lishi va samaradorligi
ta’minlaydi.

Iste’mol bozorlarida ishlab chigarish subyektlarini ragobatdosh va samarli
bo'lishi iste’mol bozoriga yangi bir tovami taklif gilinishida ham uning
ragobatdoshligi ta’minlash mumkin.

Ishlab chigarish jarayonida iste’mol tovarlami Kkichik korxona va firmalar
o'zlaming yangi ishlab chigarilgan ko'rsatmani bilish uchun iste’mol bozori
ummumlashgan majmuasini ishlab chigishiga va uni rioya gilish bog'liq iste’mol
bozoriga ishlab chigaruvchi tovar boshga mavjud bo'lgan iste’mol tovarda tubdan
farqg qilishi lozim.

Bunday tovami ishlab chigarish marketi tashkil etish darajasiga bog'lig
xulosa tarigasida aytish mumkin sotuvchilar bozor marketingida asosan uch
holatda yondashuvlari mumkin.

Bu yalpi ummumlashgan marketing xizmatlariga bir tovami ishlab chigarish
va uni xarid gilishga xaridorlami barcha bozor marketing xizmatlar orgali jalb
etish.

Differinsiyalangan talab marketing ikki yoki bir necha tovarlami ishlab
chigarishga asoslangan bo'lib ulami xususiy sifatli va ulami gadoglashdagi farglari
asoslangan holda iste’mol bozoriga taklif gilinishida ifodalanadi . Bozor
igtisodiyoti sharoitida ma’lum tovarlami ishlab chiqgarilishi magsadli bozor
marketing uchun ishlab chigariladi.
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Bu bozor xaridorlari ham cheklangan bo'ldi masalan avto salonlar yoki
kvartiralar bozori va boshgalar misol bo'ladi hozirgi bozor igtisodiyoti iste’mol
tovarlami sotuvchilar yalpi va differmsiyalangan tovarlar sotish bozorlarda
maqgsadli marketing bozorlarda xizmat ko'rsatishni avzal ko'radilar bunga sabab
magsadli marketing savodo xizmatlari sotuvchi va bozor qobilyatlarini aniglashadi.

Xizmatida sotuvchilar bozor qobilyatlari tovarlami ishlab chigarish hamda
iste’molchilarda taklif etishga iste’mol bozorini qobilyatlarini aniglashni
ta’minlaydi.

Magsadli bozorni asosiy tadbirlari iste’mol bozorini segmentlashtirish yani
toifalashtirish hisoblanadi bunda bozoming aniq xaridorlari tashkil topadi.

Bozorni segmentlari iste’mol bozori iste’molchilami toifalashtirishda iste’mol
bozorini  segmentlash samaradorligi ishlami ganday darajada o'lchash
mumkinligida magsadli foydalanish yo'nalishlarida ifodalandi.

Bozor iste’mol talablari rivojlantirish bo'yicha o'zlaring takliflarini ishlab
chigishlari mumkin ishlab chigaruvchi kichik korxona va mikro firmalar bozor
marketingini o'rganish asosida o0'ziga zarur bo'lgan bozor marketing xizmatlarini
tanlab oladi rivojlantiradi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

Bozomi segmentlashtirishni izohlab bering?
Ummumlashgan defferiansiyalashgan magsadli marketing nima?
Demografik shartlarga asosan segmentlashtirish nimalardan iborat?
Magsadli bozor segmentini tanlash deganda nimani tushinasiz?

5. Bozomi egallash strategiyasini ishlab chigish deganda nimani
tushinasiz?

6. Ist'emol bozorini jozibador segmentini aniglash va iste’mol bozoriga
tovami ko'rsata bilish deganda nimani tushinasiz?

WD p
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VIII-BOB TOVARNI ISHLAB CHIQISH. TOVARLAR, TOVAR
MARKALARI, UNI QADOQLASH VA XIZMATLAR.

Reja;

8.1. Tovar va uning asosiy toyfalashtirish.

8.2. Tovarlami toifalashtirishning asosiy korinishlari.

8.3. Sanoatga yo’naltirilgau sanoat mahsulotlarini toifalashtirish.
8.4. Sanoat ishlab chiqarish markalaridan foydalanish.

8.5. Markali tovami sifati to’g’risidagi garori.

8. 6. Ijtimoiy davlat gadoglash va tovarlash o’rash siyosati.

Tayanch so’zlar; Tovar, tovarni ishlab chigish, tovar markasi, tovar giymati,
tovar iste’'mol giymati keng darajadafoydalaniladigan tovarlar kundalik tovarlar
capital mulk go‘shimcha jihozlar yordamchi materiallar oilaviy marketing
qarorlari savdoda o zini o ziga xizmat ko’rsatish marketing xizmatlari ijtimoiy
davlat garori ijtemoiy davlat siyosati.

8.1. Tovar va uning asosiy toyfalashtirish.

Igtisodiy taraqqiyot yo’lini tanlab olgan mamlakatlar igtisodiy ijtimoiy ishlab
chigarish jarayonini rivojlantirishdan asosiy magsad aholining  turmush
sharoitlarini yaxshilab borishga garatiladi.

Ishlab chigarish jarayonini ganday mulkchilik shakllari asosida rivojlantirib
borish bozor iqgtisodiyoti sharoitiga asosiy magsad ishlab chigarish xarajatlarini
goplash va rejalashtirilgan sof foydani olishdan iboratdir.

Olinayotgan mulkdorlar foydasini uzib borishi ularga yollanib mehnat
gilayotgan ishchi kuchlarining mehnatlariga to’lig haq to’lanmasligi natijasida
yaratilgan qo’shimcha mahsulot mulk egalarining foydasini tashkil etadi.

Ishlab chigarish jarayonida ishlab chigarish homashyolari asosida ishlab
chigarilgan tovar iste’mol bozorida unga sarflangan xarajatlar giymatini ifoda
etuvchi tovar bo’lib iste’mol bozorida iste’molchilar tomonidan harit gilib olinadi.

Ishlab chiqarilgan tovar haridorgir tovar bo’lishi bilan uni harit giluvchi
asosan iste’molchilar bo’lib hisoblanadi. Demak ishlab chigarish jarayoni bilan
shug’ullanayotgan tadbirkor foyda olish uchun uning bozor narxlarini asosiy
iste’'molchilar talablariga ya’ni to’lov narxlariga mos bo’lgan baholarga
sotishlariga bog’lig.

Ishlab chiqarilgan iste’mol mahsulotlari tovar sifatida iste’molchilarga ishlab
chigarish bilan shug’ullanayotgan firmaning mahsus do’konlaridan yoki ishlab
chigaruvchi firma bilan igtisodiy bitim asosida ulami sotishni amalga oshirishni
savdo firmalari orgali sotiladi.
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Tovar mahsulotlarini ishlab chigaruvchi firma o°zining ishlab chigarilgan
mahsulotlarining savdo firmalariga topshirar ekan u ishlab chigarish jarayonidan
olingan foydani bir gismini savdo firmasiga kechib beradi.

Savdo firmasiga ishlab chigilgan tovarlami sotish uchun ishlab chigarilgan
tovar mahsulotlarini savdo firmasiga kechib bergan foydaning bir gismi savdo
firmasining muommala xarajatlarini va uning foydasini tashkil etadi.

Firmalar yoki kichik korxonalar yil davomida ishlab chigarish jarayonida
mahsulot ishlab chigaradi.

Ishlab chigarish jarayonini davom ettirish uchun va unda band bo’lgan ishlab
chigarish xodimlari uchun oylik ish xaglari to’lashlari lozim. Agarda firma
0’zining ishlab chigarilgan mahsulotlarini sotuv magaziniga ega bo’lsa unda band
bo’lgan savdo xodimlariga xam ish xaqi tolashlari kerak. Buning uchun ishlab
chigarilgan mahsulotlar tovar sifatida iste’mol bozorida sotiladi.

Tovar nima? Tovar deb ijtimoiy ishlab chigarish uchun sarf gilingan moddiy
va mehnat xarajatlarini ifoda etuvchi mahsulotni iste’mol bozorida egalik shaklini
0’zgarishiga aytiladi.

Tovar o0’zining iste’mol giymatiga ega boladi. Tovaming iste’mol giymati
deb iste’molchilaming ma’lum bir talabini gondirishda ifodalanadi.

Tovaming giymati esa tovar bo’lib iste’'mol bozoriga chigariladigan
mahsulotning giymatini pulda ifodalanishiga aytiladi. Tovar bo’lishi uchun uning
egalik shakli o’zgarishi zarur.

Tovar bo’luvchi mahsulotni ishlab chigarish uchun sarf mehnat natijasida
zaruriy va qo’shimcha mehnatga bo’linadi. Mehnat natijasida yaratilgan mahsulot
ham zaruriy va qo’shimcha mahsulotga bo’linadi. Zaruriy mahsulot giymati ish
xaqqini ifoda etadi. Qo’shimcha mahsulot esa ferma foydasini ifoda etadi. Demak
tovar mehnat maxsuli bo’lib ishlab chigarilgan mahsulot birligini giymatda ifoda
etilishini ta’minlaydi.

Tovar iste’mol bozorida iste’molchilar ganday ishlab chigarilgan mahsulotni
xarid qgilib olayotgan tovarlami sifatini va giymatini ifoda etadi.

Ishlab chigarish jarayonida tovar mahsulotlarini ishlab chigarishda uning
shakliga,sifati darajalariga ishlab chigarilgan mahsulotlarini iste’mol bozorida
iste’molchilarga ganday holatda sotish zarurligini belgilab beradi.

Iste’mol bozori ishlab chigarilgan tayyor mahsuloti iste’molchilar talabini
gondirishda undan foydalanish bo’yicha tegishli foydalanish yo’llanmalarini
bo’lishini ham e’tiborga olishlari kerak. iste’mol bozorlarida ishlab chigarilgan
tovarlami iste’mol bozorlarida 0’z o’miga ega bolishi va ragobatdosh bo’lishi
uning sifatini  doimiy ravishda oshirib borishda iste’mol narxlarini
arzonlashtirish,mahsulot bezaklarini iste’mol bozori talablari asosida amalga
oshirib borish zarur.
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8.2. Tovarlami toifalashtirishning asosiy ko’rinishlari.

Iste’mol bozorlarida ishlab chigarilgan tovarlami iste’molchi xaridorlar
tomonidan talabgor tovar bo’lishini ta’minlash uchun marketing xodimlar bu
iste’'mol tovami turli toifalar ko’rinishida iste’molchilarga iste’mol bozorida
tagdim etishga harakat giladilar. Tovarlar foydalanish muddatlariga garab gisga va
uzoq muddatlarda foydalanuvchi tovarlarga bo’linadi.

Qisga muddatlarda foydalanuvchi tovarlar - bu gisga muddatda oziq
ovgat kiyim kechaklar va boshga shunga o’xshash mahsulotlardan tashkil topadi.

Uzoqg muddatda foydalanuvchi tovarlar - uy jixozlari elektr xojalik
tovarlari avtomashinalar va boshgalardan tashkil topadi.

Qisga va uzoq muddatda foydalanuvchi tovarlar xizmat gilishi bo’yicha ham
ular bir birlaridan farglanadi.

Keng doirada iste’mol qiluvchi tovarlami toifalashtirish.  Iste’molchi
haridorlar muntazam ravishda keng doirada turli tovarlar mahsulotlariga garab
oladilar.

Harit gilib olinadigan tovarlami quyidagi guruhlarga toifalashtirish mumkin;

-kundalik harit gilib olinadigan tovarlar

-dastlab tanlab olinadigan tovarlar

-maxsus talab qilib olinadigan tovarlar

-past darajada talab gilinadigan tovarlar

Kundalik tovarlar- insonlaming yashash hayotlari uchun har kuni ma’lum
miqgdorda olinadigan ozig ovgat ,mahsulotlari va kundalik kiyiladigan kiyim
kechaklar tashkil etadi.

Kundalik iste’mol tovarlami harit giluvchi iste’molchilar ham sifatli insonni
iste’mol talabiga javob beradigan sifatli va arzon iste’mol tovarlarini harit gilishiga
harakat giladilar. Iste’mol tovarlari ham ragobatdagi tovarlar bo’lib ular iste’mol
bozorida 0’z o’raiga ega bo’lishi kerak. Aks holda bunday iste’mol tovarlarini
ishlab chiqaruvchi kichik korxonalar va mikrofirmalar igtisodiy jihatdan bankrot
bo’lishlari mumkin.

Uning asosiy sababi ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarining sifatini pastligi
va harit narxlarining yuqoriligi.  Ulaming sifatini sifatiy darajalarini bozor
marketingi sotuvchilaming ko’rsatmasligini asosiy sababi bo’ladi.

Ijtimoiy tovarlarga talabilani qondirish asosan iste’mol bozorlarida mavjud
tovarlami harit qilib olish hisobiga iste’molchilar talablari qondiriladi. Ayni
vagtlarda kundalik iste’mol talablariga bo’lgan talab maxsus usulda ishlab
chigarilgan iste’mol tovarlari hisobiga ganoatlantiriladi.

Tovarlami dastlabki tanlash- iste’molchilar dastlab o’zlariga kerakligi
tovarlami bozor iste’mol bozorlarida gidirib tanlab oladi so’ngra sotib olishida
ifodalanadi. Dastlab tovarlami iste’molchi tanlab olishda uni tigilishida sifatiga
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rangiga garab o°ziga mos keluvchi tovami iste’mol bozorida bozor marketing
hodimlari takliflar yordamida zarur tovarlami sotib oladi. ]

Ayrim iste’molchi tovarlar haridorlar o’zlari foydalangan tovarlarga
o’xshagan tovami gidirishlari yoki shunga o’xshashligi jihatidan bo’lgan tovarni
topib sotib olishga harakat giladi.

Bozorda iste’mol tovarlarining sotuvchi marketing hodim iste’molchiga iloji
boricha qidirilayotgan tovami yo’qligi yoki chigarilmayotganligini iste’molchiga
tushuntirish natijasida bu taklif ishlayotgan tovar narxi bo’yicha kelishib olishlari
mumkin.

Albatda iste’molchilar katta qiymatbahodaturadiganuyjihozlarini harit gilib
olishadi ulaming narxlari katta igtisodiy giymatga ega bo’ladi. Iste’molchilarga
taklif etilayotgan gimmat bahodagi uy jihozlarini iste’molchilarga oluvchilar
tomonidan taklif gilinishiga sotuvchini 0°zi ana shu tovar bo’yicha to’liq e’tiborga
ega bo’lganligi haridorlarga bu tovami harid qilib olishlariga unda ishonch
uyg’otilishi mumkin.

Mahsus talabdagi tovarlar. O’ziga hos tasniflariga ega bo’lgan tovarlar
masalan gimmatbaho mashinalar qgarori yoki qishlog xo7jaligi uchun
bog’dorchilikda yitilgan mahsulotlami yig’ib olishni ta’minlovchi mashinalar sotib
olishga bo’lgan iste’molchilami talablarini gondirish uchun sotuvchi bozor
marketingiga hodimi bu texnikalami mohiyatini chuqur tushuntira oluvchi sotuvchi
mutahasis bo’lishi kerak.

Tovarlarga past bo’lgan talab. Bunday tovarlar kategoriyasiga haridor bu
tovarlami mohiyatini uning ishlab chigarish holatini yaxshi bilmasligi yoki
umuman bu tovarlar behabarligi bu tovarlarga bo’lgan talablami past bo’lishiga
olib keladi.

Marketing  hodimi  iste’'mol bozoriga chigarilgan yangi tovarga
iste’molchilami bu tovarlarini harid gilib olishlariga chagirishlari uchun bu tovami
jumladan kir ytuvish mashmasini yoki haladilnikni ijobiy tomonlarini iste’molchi
haridorlarga tushuntira olishlari katta ahamiyatga ega.

8.3. Sanoatga yo’naltirilgan sanoat mahsulotlarini toifalashtirish.

Nafagat sanoat korxonalari balki gishlog xo7jaligi mahsulotlarini ishlab
chiquvchi fermer va dehqgon xojaliklari ham gishloq xo7jaligida gishlog xo7jalik
mahsulotlarini ishlab chigarishni tashkil etish uchun sanoat ishlab chigargan
texnika va texnologiyallari bilan birga turli sanoat asosida gayta kimyoviy usulda
ishlab  chigilgan urugliklarni, mineral og’itlami va qishlog xojaligi
zararkunandalarga qarshi kurashish uchun qo’llaniladigan zararkunandalarga
garshi kurashish go’llaniladigan turli kimyoviy mahsulotlami sotib olishy va
ulardan foydalanish bilan bog’lig.
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Qishlog xojaligini tashkil etish va o’simlikshunoslik bo’yicha zaruriy
xomashyo va texnika texnologiyalar bilan ta’minlanishni quyidagi xom ashyo va
kimyoviy dori darmonlarga va detallarga bo’lishi mumkin.

Bular xam sanoat asosida ishlab chigarilgan va urugliklami gayta ishlab
chigarilganligi va gayta ishlangan uruglar kimyoviy moddalar bilan birga gishlog
xojaligi ishlab chigarishni tashkil etishda foydalanadigan texnika va texnologiyalar
hisoblanadi.

Bu gishlog xojaligi ishlab chigarish jarayonini tashkil etiladigan texnika
texnologiya detallari va kimyoviy ogitlar gishlog xojaligi zararkunandalarga garshi
kurashishda foydalanadigan xom ashyolar narxlari ulami ishlab chigarish uchun
sarfgilingan xom ashyo va mehnat xarajatlarga garab narxlari belgilanadi va savdo
marketing xizmatehilari savdo xodimlari tomonidan iste’molchi subyektlarga va
dehgon xo7jaliklariga pul o’tkazish va naqt shaklida sotiladi.

Qishloq xojaligi uchun zarur bo’lgan ayrim mahsulotlar jumladan urugliklar
sanoat asosida ekishga tayyorlangan holda gishlogq xojaligi ishlab chigarish
subyektlari fermer va dehgon xojaliklari savdo marketing bo’limi sotuvchilari
tomonidan sotiladi.

Qo’shimcha jixozlar-esa zavodni harakatga keltimvchi aniq  jixozlar
(kompyuter stol stullar ksereks va shunga o’xshash texnikalardan) tashkil topadi.
Bunday jixozlardan foydalanish muddati odatda gisga boladi.

Qo’shimcha jixozlami ishlab chigaruvchi firmalar to’g’ridan to’g’ri
iste’molchilar bilan tuzilgan xo jalik bitimi orgali xam sotadilar.

Yordamchi materiallar va iste’molchilarga ko’tsatiladigan xizmatlar umuman
tayyor mahsulotlar tarigasida bo’lmaydi. Bu tovarlar kundalik uchun zarur bo’lgan
tovarlami tashkil etadi bu tovarlar odatda ishlab chigaruvchi bilan iste’mol
giluvchi subyektlar o’rtasida o°zaro kelishgan xojalik savdo bitimlari asosida va
bu subyektlar o’rtasida vositachilik giluvchi sotuvchi marketing xizmatini olib
boruvchilar orgali amalga oshiriladi.

Ish bilarmonlik xizmatlari. Bu asosan ishlab chigarish jarayonini tashkil etish
bilan bog’liq bo’lgan texnika va ishlab chigarish texnologiyalarini
avtomatlashtirilgan ishlab chigarish tizimini tashkil etishda bo’ladigan
munosabatlardan tashkil topadi.

Xizmatlami tashkil etish bilan bog'liq turli xizmatlar uchun zarur bo’lgan
texnika va ishlab chigarish texnologik tarmoglami ishlab chigarishga asosan shu
soha bilan bog'lig bo’lgan texnika va texnologik jihozlami xarid gilish ishlarini
amalga oshiruvchi marketing savdo xodimlari asosan shu sohani biluvchi
mutaxasislar orqali amalga oshiriladi.
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8.4. Sanoatishlab chigarish markalaridan foydalanish.

Savdo marketing xizmatlarini amalga oshiruvchi  tovarlar bilan
shug'ullanuvchi  mutaxasis aniq bir garorga taklif etilayotgan tovami tashkiliy
tuzulishi uning sifatini o'rganish asosida bu tovami iste’mol bozorida
iste’molchilarga yuqori sifat darajasiga ega bo’lgan markali tovar sifatida
istemochilarga taklif etish garor gabul giladi.

Tovarlar 0’z markalariga ega bo’lsa bu marka nimani ifoda etadi. Marka bu
mahsulotni sotuvda olib bomvchi marketing tovarshunoslarini ko’z oldiga keltirish
zarur.

Tovar belgisi. Bu marka tovami ganday ekanligini ifoda etadi. Tovar belgisi
iste’'mol bozorida marketing xizmatlarini tashkil etuvchi olib boruvchi savdo
xodimini savdo faoliyatini himoya giladi.

Avtorlik huqugi. Bu muallif tomonidan ishlab chigilgan tovaming egasi
ekanligini ifoda etadi.

Marka bilan belgilash bo’yicha qaror gabul gilish. Fermalar ishlab
chigaruvchi kichik korxona dastlab ishlab chigarayotgan tovarlarga markali nom
berishi bo’yicha garor gabul gilishi lozim.

Ishlab chigarilayotgan va ist’emol bozori uchun chigarilayotgan
mahsulotlarga marka deb nom berish dastlab AQSHda meditsina uchun zarur
bo’lgan jihozlami ishlab chigarish va iste’molchilarga yetkazish ma’lum marka
asosida amalga oshirilgan.

Mahsulotlar turli markalar asosida ishlab chigarilayotgan mahsulotlarga nom
berish keng targalgan keyingi vaqtda ishlab chigarilayotgan mahsulotlarga markali
nom berish rivojlangan mamlakatlarda kamayib bormogda.  Umumlashgan
markasiz universal magazinlar tarmoglari rivojlanib bormoqgda.

Umumlashgan magazinlar tarmoglari rivojlanib bormoqda savdoni bu shakli
tovarlarga belgilangan narxlar markali mahsus magazinlarga nisbatan iste’molchi
haridorlami jalb gilish narxlar asosida amalga oshirish samaradorligi aniglangan.

8.5. Markali tovarni sifati to’g’risidagi garori.

Erkin iqtisodiy ragobatga asoslangan igtisodiy tarragiyot madaniylashgan
igtisodiy jihatdan bargaror bozor igtisodiyotini rivojlanib borishini ishlab chigarish
jarayonini va iste’mol bozorini rivojlanib borishi ishlab chigaruvchi kichik
korxonalar mikro firmalar o’rtasidagi igtisodiy mimosabatlami takomillashib
borishini iste’molchilarga taklif etish jarayonida bo’ladigan savdo marketingi
xizmatchilari bo’lgan savdo hodimlari o’rtasida iste’mol bozori uchun bo’ladigan
ragobat kuchayishini ta’minlash magsadida ishlab chigaruvchilar tomonidan
iste’molchilarga taklif etiladigan mahsulotlarga iste’molchilami jalb qilish
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magsadida marketing belgilari asosida sifatli mahsulotlar taklif etish rivojlanadi.
Marketing markali mahsulotlami iste’mol bozoriga taklif etuvchi ishlab chigarish
korxonalari bu marketlangan mahsulotni oddiy iste’mol mahsulotlaridan ganday
xususiyati bilan ajralib turishini ko’rsata olishi lozim.

Iste’mol bozoridan savdo hodimlarini iste’molchilar bilan ma’lum tovarlar
harid gilib olishdan tovar marketing asosiy tovarlar sifatini ko’rsatuvchi qurol
hisoblanadi.

Savdo hodimi esa bu tovami marketing mohiyatini tushuntira olish darajasiga
garab uning savdo hajmini o’sib borishiga olib keladi.

Marketing savdo hodimlarini o’zlari bu mahsulotni iste’mol gilishdagi
mohiyatini inson sog’lig’iga ganday ta’sir eta olishini undan ganday iste’mol
mahlotlarini ishlab chigarish mumkinligini o’zlari bilgan holda iste’molchi
haridorlarga tushuntira olishi lozim. Hozirgi sharoitda har bir iste’molchi sifatli
mahsulotni harid gilib olishga intiladi hatto uning narxi boshga shunga o’xshash
iste’mol tovarlariga bo’lgan narxga nisbatan yugori bo’lsa ham.

Oilaviv marketing aarorini gabul etish. har bir ishlab chigarish jarayonida
ishlab chigarayotgan mahsulotni sifatli bo’lishi bo’yicha gabul gilgan garori bir
necha ko’rinishda bo’lishi mumkin. Bu qarorlar asosida mahsulotni boshga oddiy
mahsulotlardan fargli ekanligini ko’rsatib beruvchi marogli mahsulotni sifatli
ekanligini ko’rsatadi.

Markali sifatli mahsulot bitta fermaga yoki kompaniyaga garashli bo’lishi
mumkin. Masalan Toshkent shahrida mahsus xizmat ko’rsatish kompaniyasi
sovitgich yoki go’l telefonini ishlab chigarishga ihtisoslashgan. Bu kompaniya
“artel” kompaniyasidur.

Ayrim kompaniyalar ko’p yo’nalishlar bo’yicha mahsulotlar ishlab chigadilar
ammo ulaming markasi yagana bo’lishi mumkin. Bunga misol gilib “Chevrolet”
kompaniyasini keltirish mumkin

Tovarlar garuhiea markali nom berish.  Bu holatda bir ferma yoki
kompaniya ishlab chigariyotgan va iste’molchilar tagdim etilayotgan tovarlarga
marketingni belgilash. Bunda biz “artel” kompaniyasini ko’rsatishimiz mumkin.
Bu kompaniya bir necha yo’nalishdagi uyali telefon turlarini, gaz pilitalarini, uylar
sovutgichlarini va turli mahsulotlami ishlab chigarishda ifodalanadi. Ayrim ishlab
chigaruvchi kompaniyalar va ulaming igitisoslashgan xizmat ko’rsatuvchi savdo
korxonasi yagana markada ifodalanadi. Masalan “Mercedes” avtomobillari ishlab
chigarish kompaniyasi igtisoslashgan “Mercedes” mashinalarini sotish bilan
shug’ullanuvchi “Mercedes” avto magazinlari va boshqalar.

Igtisoslashgan ishlab chigarish korxonalari igtisoslashgan sotuv magazini va
salonlariga umumlashgan sotuv magazinlariga yagana masalan “salamandira” oyoq
kiyim ishlab chigarish korxona mahsuloti igtisoslashgan “salamandira” magazinida
sotiladi.
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Buning mohiyati shundan iboratki uni sifatli mahsulot ekanligiga kafolat
beradi. Xar ganday iste’mol tovarlarini ishlab chigaruvchi firma yoki kichik
korxonalar tovarlarini sifatli bolishiga harakat giladi uning samaradorlik darajasi
mahsulot sifatiga bog’lig. Xarid gilib olinadigan “salandra”ixtisoslashgan magazin
mahsuloti sifatli bo’lishi uchun nafaqgat ishlab chigaruvchi korxona balki uni
iste’mol bozorida sotuvchi marketing kompaniya xodimlari xam bundan
samaradorlikni  o’sib borishini  bilganliklari uchun ishlab chigarish va
iste’molchilar xizmat ko rsatishini yuqori darajada bolishini ta’minlaydilar.

Agarda firma Kkichik korxonalar turli yo’nalishlarda mahsulot ishlab
chiqgarsalar,ulaming mahsulotlariga iste’molchilami jalb gilishning asosiy yo’li
mahsulotlar sifatiga garab tabagalashgan narxlarda tovarlami magsadga to’g’ri
bo’ladi.

Markali mahsulotlami ishlab chigarish asosida ulaming sifatlariga garab xarid
narxlarini belgilash lozim. Markali nomlarga ega bo’lgan mahsulot sifati jihatdan
iste’mol talablariga javob berishi kerak. Markali mahsulotlami xam iste’mol
bozorida xam xaridorlami jalb etishi uchun bu mahsulotlami reklamalar orgali,
matbuot orgali bu mahsulotlami sifatli tomonlami aynigsa inson sog’ligiga ijobiy
ta’sir ko’rsatishi to’g’risida reklamalar asosida iste’molchilami xabardor gilishi
zarur. Tovarlami markali tovarlar tarigasida iste’molchilarga taklif etishda odatda
ko’p markali yondashuvga yani bir necha tovarlarga asoslangan yondashuvga
amalga oshiriladi. Masalan gishloq xojaligi mahsulotlaridan bo’lgan xarid qilib
olish va uni iste’mol uchun ovqat gilishda kerak bo’lgan piyozni xarid gilib olish
market xizmatlari shaxobchalarida uni xarid qilib olishni ta’minlaydi.

Shuning uchun xam ko’pincha gishloq xojaligi mahsulotlarini sotish
salonlari xizmat marketing tezkorlik asosida targalib bormoqda.

Madaniylashgan bozor iqgtisodiyoti sharoitida iste’mol mahsulotlarini maxsus
gadoglash usullaridan foydalanish xizmatlari doirasi kengayib bormoqda.

Mahsulotlami gadoglash va maxsus paketchalarga solib iste’molchi
xaridorlarga tovarlami taklif etish keng yoyilib bormoqda.

Mahsulotlami gadoglash va maxsus idishda yoki paketlarda iste’molchilarga
taklif etish quyidagi usullarda amalga oshirilmoqda. Savdoda o°ziga 0’zi xizmat
ko’rsatish.

Bu turda iste’mol tovarlarini iste’molchilarga sotish shaklida xizmat
ko’tsatish kengayib bormoqgda. Iste’molchi talablarini gondirishni o’sishi

Mahsulotlami maxsus gadoglash va ulami maxsus idishlarga solish asosida
iste’molchilarga taklif etish va uni xarid gilish darajasi 0’sib bormoqda.

-Mahsulotlami maxsus gadoglangan holda idishlarga iste’molchilarga xarid
qilib olishlariga tagdim etilishi natijasida firma va uning markasiga tegishli tovar
ekanligini aniglashga xizmat giladi.
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-Ishlab chigaruvchi va ulaming ishlab chigargan tovarlami market flrmalarda
sotilishini tezlashtiradi va ulaming foyda darajalarini o’sib borishini ta’minlaydi.

Tovarlami maxsus idishda saglash mahsulotlami sifatli darajalarini saglashni
ta’minlaydi va mahsulotlami saglash uchun savdo shaxobchalarida omborxona
bo’lishiga extiyoj qolmaydi. Mahsulotlami gadoglash va maxsus idishlarga solib
iste’molchi xaridorlarga sotish AQSHda 1899-yilda karton va ichki qog’ozlardan
foydalanilgan. Bunday maxsus mahsulotlami gadoglangan holda yoki tovarlar
tarigasida ulami iste’molchilarga maxsus firma yoki kichik korxona gabul gilgan
garoriga asosan amalga oshiriladi.

Firmalar va kichik korxonalar ishlab chigarilayotgan mahsulotlami maxsus
idishlarga solish asosida iste’molchi xaridorlarga taklif etish bo’yicha ishlab
chigaruvchi kichik korxona va firmalar o’zlarini yigilishlarida bu mahsulotlami
gadoglash va o’rash bo’yicha qarorlar gabul qilinishi asosida tegishli
idishlar,0’rash gog’ozlari karobkalar ishlab chigiladi. Tog’ri ishlab chigarishdagi
mahsulot va kiyim kechaklami maxsus idishlarga solish va iste’molchilarga sotish
uchun ulami tavsiya etish. Savdo marketing xizmatlarini samaradorligini o’sib
borishini ta’mmlaydi.

Market xizmatlari bo’yicha aaror gabul gilish. Marketing xizmatlarini
uning xodimlari sotuvchilari tomonidan tovarlarga etiketkalarini go’yish va
narxlari bo’yicha zarur bo’lgan mahsulotlami tovarlarga markirovalashning asosiy
vazifasi hisoblanadi. Tovarlar etiketkasi bir necha vazifalami bajaradi. Tovarlar
etiketkasida belgilangan ko’rsatkichlar nimalami ifoda etishini marketing xizmati
sotuvchilari uni chuqur bilishlari va xaridorga tushuntira olishlari lozim.

8.6. Ishlab chiqgarilayotgan mahsulotlarni gadoglash va tovarlash o’rash
siyosati.

Ishlab chiqgarilayotgan mahsulotlami gadoglash va ulami maxsus idishlarga
joylashtirilgan holda iste’mol bozoriga olib chigish va iste’molchilarga taklif etish
bozor iqgtisodiyoti sharoitida jamiyat azolarini iste’mol talablarini iste’mol bozori
orgali gondirish jamiyatning eng dolzarb muammolarini biriga aylanmoqda.

Iste’mol bozoriga ishlab chigarilayotgan mahsulotlami gadoglash va maxsus
o’ramlar asosida iste’molchilarga taklif etishda bozor iste’mol marketing xodimlari
quyidagi holatlarga javob berishlari ulaming asosiy burchagi aylanishi talablari
quyidagilardan iborat.

-mahsulotlami gadoglash va ulami maxsus holatlarga asoslangan holda
mikroigtisodiyot darajasida ko rsatish.

Ishlab chiqgarilgan mahsulotlami gadoglash va o’rash asosan davlat tomonidan
standartlashtirilgan komiteti gabul gilgan gonunlar orasida ishlab chigarilishi va
tasdiglanishi lozim.
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Mahsulotlami sifatli darajalar iuni nazorat giluvchi davlat ozig-ovgat va
mahsulotlarini nazorat giluvchi davlat tomonidan amalga oshiriladi.

-mahsulotami gadoglash va ulami o’rash bilan bog’liq bo’lgan xarajat
darajalarini nazorat qilib berish

-defekt yani kamyob resurslardan foydalanish ishlatiladigan gadoglash va
o’rash bilan bog’liq ishlab chigarish va sotuv xarajatlarini kamaytirish.

Chunki bu foydalanilgan gadoglash va o’rash bilan bog’lig bo’lgan moddiy
xarajatlar o’sib borishi korxona iste’mol bozorini umumiy turar joylami ifloslanish
darajasini oshirishga olib keladi.

AQSHda sarflangan mahsulotlami gadoglash va o’rash bilan bog’lig
xarajatlar umumiy ifloslanishi foizini tashkil etish aniglangan. Shuning uchun xam
bu muammo faqat ishlab chigarish korxonalari,iste’mol mahsulotlarini iste’mol
bozorida sotuvchi savdo marketing muassasasalarini muammosi bo’lib golmay va
jamoa va davlat muammosiga aylangan.

Iste’mol bozorida iste’molchiiarga xizmat Kko’rsatish.  Tovar ishlab
chigarish va iste’mol bozorida  xizmat ko’rsatishning yaxshilash siyosati
haridorlarga iste’mol bozorida kerak bo’lgan tovarlami harid gilib olish uchun
zarur bo’lgan sevis xizmatlarini tashkil etish asosiy masala hisoblanadi. Bozor
iste’mol tovarlarini iste’molchilarga sotishni tashkil etish xizmatlarini kam bo’lishi
mumkin ammo uning tovarlarini sotishni tashkil etishda roli katta ijtimoiy igtisodiy
ahamiyatga ega bo’lishi mumkin.

Umuman iste’mol bozorida tovarlami sotish bilan bog’liq bo’lgan servis
xizmatlar majmuasini tashkil etishning ijtimoiy igtisodiy mohiyatiga ega ekanligini
inkor etib bo’lmaydi. Servis xizmatlarini samarali iste’mol bozorida quyidagi
omillar salbiy ta’sir etadi.

-Ishlab chigarish kichik korxona va firmalar tomonidan ishlab chigarilayotgan
iste’mol mahsulotlarini ishlab chigarish subyektlari bilan ulami iste’molchilarga
yetkazib beruvchi savdo marketing xizmatlari o’rtasidagi bitimni bajarish
muddatlariga rioya gilmaslik.

-Marketing iste’mol bozoriga ishlab chigaruvchi kichik korxona va firmalar
tomonidan bozor marketing xizmatlariga topshiriladigan narxlami kelishilgan
savdo bitimidagi narxlarga mos kelmasiligi.

-Texnik maslahat olishning yo’qligi.

Iste’mol bozoriga marketing xizmatlari orqali tovarlarga kerak bo’lsa tovarlar
kichik giymati bo’yicha narxlami tushurish bo’yicha kelishib bo’Imasligi.

-tovarlar tarmoglari darajasiga mahsulotlami harit qgilib olingandan so’ng
xizmat ko’rsatishni talabga javob bermasligi

-Mahsulot turlarining yetkazib berish doirasining kengligi

-Ishlab chiqarish kichik korxona va mikrofirmalardan va savdo marketing
bo’limlaridan taklif etilayotgan mahsulotlami sinovdan o’tkazish mumkinligi
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-Yakka iste’mol talablariga mos bo’lgan mahsulotlami ishlab chigarilishi.

Ammo bu xizmat turlarining ishlab chigarish va savdo marketing hodimlariga
xizmat ko’rsatishning taklif etish ham ma’lum muammolar bilan bog’lig. Ammo
bu xizmat turlari iste’molchilar uchun zarur bo’lishi mumkin.

Demak bozor iqgtisodiyoti sharoitida iste’molchilar tomonidan ma’lum bir
tovami harit qilib olishda ma’lum darajada servis xizmatlari zarur bo’lgan
taklifda uni ishlab chigarish kichik korxona mikrofirmalar savdo marketing bo’limi
bilan birgalikda servis xizmatlarini tashkil etishlari lozim.

Servis xizmatlarini quyidagi usullar asosida tashkil etish mumkin:

-Texnikalami tekinga ishlab chigamvchi yoki iste’mol tovarlarini sotuvchi
marketing xizmatlari hisobiga

-Iste’mol tovarlar kamchiligini tuzatish bo’yicha ishlab chigaruvchi kichik
korxona va mikrofirmalar bilan tuzilgan savdo marketing xizmatini bir gismini
ya’ni tuzatish bilan bog’ligxarajatlami qoplash gismini boshga ta’mirlovchi
korxonalarga o’tkazish asosida ta’mirlashni tashkil etish

-Umuman harit gilib olingan mahsulotlar kamchiligini tuzatishni o’ziga bor
bo’lgan mutahasislar orgali ta’mirlashni tashkil etishga asoslanishi mumkin.

Yirik kompaniya ishlab chigarish jarayonlarini olib boruvchi ishlab chigarish
subyektlar mahsulotlarini sotuvchi marketing savdo bo’limlariga xizmat
ko’rsatuvchi bo’limlarini tashkil etish asosida sotilgan tovar mahsulotlariga
bo’lgan kamchiliklami o’zlarini xizmat ko’rsatish bo’limlarida bo’lgan
kamchiliklar bartaraf etiladi. Bozor sharoitida savdo marketing xizmatlarini
tashkil etish tovarlarini turlarini ko’pligi ham igtisodiy samaradorlikni
oshirishning asosiy yo’llaridan biri hisoblanadi. Tovarlar assorteminti asosan bir
biriga yagin bo’lgan tovarlar guruhlaridan tashkil topadi. Tovarlar
assortimentining ya’ni uning turlarini ko’paytirish asosan iste’mol bozori
talablaridan kelib chiggan holda shakllantiriladi.

Agar biz gishlog xo7jaligi iste’mol bozorini tovarlar turlarini tahlil gilsak
kartoshka bor joyda boshga gishlog xo’jaligi mahsulotlarini ham harid qilib olish
mumekinligini ko’rish mumkin.

Tovarlar assortimentini ko’paytirish iste’mol bozori talablari asosida tashkil
topadi. Samarali rivojlanib borayotgan iste’mol tovarlar bozori samaradorlik
darajasi pasayish holatlariga ega. Buning asosiy sababi tovarlar iste’mol bozorida
uni xarida giluvchi subyektlarini xarid gilib olish gobiliyat asosida fagat tovarlar
turlari hisobiga savdoni tashkil etish bilan ganoatlanmasdan quyi tabaqga xaridorlar
talabalariga mos keladigan mahsulot turlarini xam sotuvini tashkil etish orgali bu
savdo marketing xizmatlarini samarali bo’lishini ta’minlash mumkin.

Demak iste’'mol tovarlarga bo’lgan tovarlar turlarini yuqori talablar va quyi
talabgorlar talablardan kelib chigish asosida savdo marketing xizmatlarini olib
borish zarur
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Iste’mol bozorlarini tashkil etishda iste’molchilaming iste’mol talablarini va
xarid qilish qobiliyatlarini e’tiborga olgan holda iste’mol bozorida tovarlar
turlarini kupaytirish magsadga to’g’ri bo’ladi.  Demak ishlab chigarish bilan
shug’ilanayotgan kichik korxona va mikro fermalar iste’mol bozori uchun
gandaydir mahsulotni ishlab chigaradilar va iste’mol bozoriga marketing savdo
xodimlari orgali iste’molchilarga tavsiya etadilar.

Bu taklif etilayotgan tovami ganday xususiyatga ega ekanligiga marketing
bo’limi sotuvchilar bilib olmasdan turib uni iste’molchilarga taklif eta olmaydilar.
Taklif etilayotgan tovami mohiyati tovar bo’yicha-berilgan ko’rsatldch noma
orgali bilish mumkin. Tovarlar ko’rsatkich nomasi barcha ishlab chigarilayotgan
va iste’'mol bozoriga taklif etilayotgan tovarlami xususiyatini ifoda etish tovarlar
turlari tarifmi ifoda etadi.  Tovarlami nomeklaturasini asosan uni ishlab
chigaruvchilar asoslab beradilar . Unda tovami sifati, hajmi tovarlar standartiga
mos Kkelishi va saglash mudatlari belgilanadi.

Xulosa tarigasida aytish mumkin bozor igtisodiyoti sharoitida tovarlami
standartlashuvi tovarlar siyosatiga bog’lig. Iste’mol bozorlariga iste’mol
tovarlarini ishlab chigarish zarurligi bo’lgan chog’da davlat ijtimoiy siyosati
talablari asosida xam iste’mol mahsulot turlarini ishlab chigarish davlatning
ijtimoiy siyosatidan kelib chigish zarur.

Davlatning ijtimoiy siyosati yangi zarur bo’lgan tovarlami ishlab chigarish,
tabiatni muhofaza gilish tovarlami sifatini oshirish, mahsulotni sifatli bo’lishini
kafolatlash ~ bo’yicha ijtimoiy himoyalash bo’yicha davlat siyosati amalga
oshiriladi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. ljtimoiy davlat gadoglash va tovarlash o’rash siyosatini izohlab bering?

2. Sanoatga yo’naltirilgan sanoat mahsulotlarini toifalashtirish nima?

3. Tovar va uning asosiy toyfalashtirish nimalardan iborat?

4. Tovarlami toifalashtirishning asosiy Kkorinishlari deganda nimani
tushinasiz?

5. Sanoat ishlab chigarish markalaridan foydalanish deganda nimani
tushinasiz?

6. Markali tovami sifati to’g’risidagi garori deganda nimani tushinasiz?



IX-BOB. TOVARLARNI ISHLAB CHIQISH YANGI TOVALARNI
ISHLAB CHIQISH YA ULARNIHAYOTIY DAVRI.

Reja.

9.1. Yangi tovarlami ishlab chigarish starategiyasi.

9.2. Tovamiishlab chigarish va iste’mol bozorida sinash.

9.3. Sinov marketing va tijorat ishlab chigarishni rivojlantirish.
9.4. Tovarlami iste’mol bozoriga chigarish bosqichlari.

Tayanch sozlar:Tovar ishlab chiqarish, iqtisodiy rivojlanish, inavatsiya,
iste 'mol bozori, taklif, ilmiy mulohaza, ilmiyJikrlash, ishlab chigarish marketing,
inavatsion tovar, yangi texnika, yangi texnalogiya, samrali loyiha, samarasiz
loyiha, sinov marketing, tovarlami yashash davri : rivojlanish, yuksalish,
pasayish, tovami modefikatsiyalashtirish, tovar sifati, tovarlaming yashash davri,
savdoga chiqish, yuksalish,sekinlashish va savdoni to "xtatish.

9.1. Yangi tovarlami ishlab chiqarish starategiyasi.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida jahon iste’mol bozomi rivojlanib borishi
mamlakatlaming o'zaro ishlab chigarish rivojlanib borish mamlakatlaming o'zaro
ishlab  chigarish  sharoitini  iste’mol  bozorini  innavatsion  darajada
integratsiyalashuviga ~ olib  kelmogda  iqtisodiy  rivojlanish  jarayoni
inegratsiyalashuvi innavatsion ishlab chigarish vositalarini ishlab chigarish asosida
yangi innavatsion tovarlami ishlab chigarish bilan bog'liq ekanligini iste’mol
bozorlarida taklif etilyotgan yangi innavatsion tovarlami taklifida ko'rish mumkin .
Jahon migiyosida ilm fan taraqgiyoti asosida yangi ishlab chigarish uchun
foydalanayotgan xomashyolami vyaratilishi mamlakatlar igtisodiyotda mavjud
bo'lgan ishlab chigarish texnika va texanalogiyalarga nisbatan igtisodiyotni
bargaror rivojlanishing ta’minlash asosi ekanligini ko'rsatadi.

Ishlab chiqgarish jarayonini innavatsion tarzida yangi innavatsion iste’mol
tovarlarini ishlab chiqgarish bilan igtisodiy jihardan rivojlanish innavatsion omillar
tarzida ishlab chigarish jarayoni igtisodiy jihatdan yangi iste’mol tovarlami gisgqa
ishlab chigarish vagtida yaratilish ijtimoiy iste’mol tablami inavatsion talablarga
bo'lgan talablami o'sib borishiga olib kelmoqgda .

Ishlab chigarish korxonalarida uzoq yillar davrida foydallanadigan texnika va
texnalogiyalar asosida asosan ko'p yillar davomida bir artikul markada ishlab
chigarilayotgan tovarlarga bo’lgan talablami yani ehtiyojni gondirilishiga bo'lgan
munosabat ham o'zgarib bormoqgda. Iste’mol bozorlami talablami yangi artikilar
asosida ishlab chigarilgan tovarlarga bo'lgan talablami o'zgarishi yoki bozor erkin
ragobati sharoitida kichik korxonalar firmalar o'zlaring joyida foyda olishida o'sib
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borishini ta’minlash magsadini yangi texnologik texnalogiyalar yo'nalishlarga
tovar ishlab chiqgarish zarurligini iste’mol bozorlari talablarini o'zgarib borishida
ko'rgan holda bozor iste’mol talablariga moslangan holda ishlab chigarish jarayoni
ishlab chigarish jarayonini tashkil etish zarurligini anglagan holda ishlab chigarish
gisga vaqtlar ichida takomillashtirib borishda iste’molchilar talablariga mos yangi
tovarlami ishlab chigarish ulaming asosiy muommmalariga aylandi.

Iste’mol bozorida ishlab chigarilgan ishlab chigarish korxonalari iste’mol
bozori ragobatdosh bo'lishi asosiy ta’minlovchi omil talablariga javob beradigan
sifatli va arzon mahsulotlami taklif gilishlariga bog'ligligini ishlab chiqgarish ishlab
chigarish texnalogiyalarini innavatsion asosda o'zlarining yangi mnavatsion tovar
mahsulotlari bilan ragobatdosh bo'lishlari tushungan holda yangi tovarlami ishlab
chigarishga o'ta boshlagan.

Xarid qilish omillami ulaming iste’mol talablami gondirish ishlab chigarish
kichik korxona va firmalar ishlab chigarish jarayoniga garab yangi texnika va
texnalogiyalardan tovar mahsulotlari bilan ragobatdosh bo'lishlarini tushungan
holda yangi tovarlar ishlab chigarishga o'ta boshladilar.

Iste’molchilar iste’mol bozoridan yangi inavatsion tovarlami xarid qilib
gondirish uchun ishlab chigarish kichik korxonalar va fermerlar ishlab chigarish
kichik mnavatsion rivojlantirish islab chigarish jarayoniga garab yangi texnika va
texnalogiyalardan foydalanish dasturlariga ega bo'lishlari zarurligini ko'rsatadi.

Kichik korxonalar firmalami tovarlami ishlab chigarish umuman yangi mos
keladigan tovarlami ishlab chigarishda yoki mavjud ishlab chigarilayotgan tovami
ishlab chigarishda yoki mavjud ishlab chigarilayotgan tovami HUOKP talablari
asosida takomillashtirilgan tovami ishlab chigarishlari mumkin.

Iste’mol bozorida taklif etilayotgan tovarlarga masalan avtomatlashtirish
xarid qilib olish talablari kamaygan bir holda unga bo'lgan talabilani o'sishini
ta’minlash uchun mashinalami benzin yoki suyo’ltirilgan gazlar mashina motorini
ishlashni elektr bilan ishlashiga o'tkazishni ogibatida elektomobil mashinalariga
talabilani o'sib borayotganiga ko'rish mumkin.

Demak iste’mol talablami innavatsion tarzda ishlab chigarish va
iste’molchilar talablarini gondirish muammosi doimiy ravishda iste’mol bozorini
yangi innavatsion tovarlar ishlab chigarish muammosi doimiy ravishda bo'ladigan
bo'limiga asosiy sabab subyektlar o'rtasida ragobatni mavjudliklaridir.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida yangi tovar mahsulotlami ishlab chigarish
mavjud iste’mol bozoridagi iste’mol tovami takomilashtirishning o'zi kifoya
gilmaydi.

Iste’mol bozori ishlab chigarish kichik korxona va fermerlardan yangi ilmiy
asosida ishlab chiqarilgan tavarlarga bo'lgan talablari ishlab boradi. Yangi iste’mol
talablarini ishlab chigarish chizmasini quyidagi ko'rish mumkin.
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9.1 rasm Yangi tovarni ishlab chigarish bosqgichlari.

Iste’mol bozoriga ishlab chigilgan tovar fan va texnalogiyalami rivojlanib
borishi ogibatida bu yangi tovar iste’'mol bozori talablariga javob bermasligi
mumkin.

Yirik ishlab chiqgarish korxonalarida bozor iste’mol talablami e’tiborga olgan
holda yangi texnika yoki texnalogiyalar asosida tovar ishlab chigarish nazariyalari
asosan korxonalaming ilmiy tadgiqot bo'limi xodimlari mutaxasislari tomonidan
ishlab chigiladi.

Yangi iste’mol bob tovarlami ishlab chigarish bo'yicha ilmiy xulosalar
yaratilish va bu ilmiy xulosalardan eng samarali loyihalar tanlab olinadi.

Umuman biror bir yangi tovami ishlab chigarish va iste’mol bozorida
iste’molchilarga taklif gilish uchun ishlab chigarish uchun taklif gilinayotgan
tovami bir necha ko'rinishdagi holatlarda ishlab chigarish fikrlami ilmiy ijtimoiy
va iqgtisodiy jihatdan tahlil gilishi mumkin bo'lgan iqtisodiy samaradorini
ta’minlovchi tovarlami ishlab chigarish ilmiy va amaliy loyihasi tanlab olinadi.

Yangi tovarlar ishlab chigarish loyihasini gabul gilish bu loyihani ishlab
chigarish jarayonlarini tovar birligiga kam xarajatli bo'lishiga va foyda keltirishga
bog'lig.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida iste’mol bozoridagi raqobat tovar ishlab
chigaruvchi subyektlar ishlab chigargan tovarlami iste’mol bob va ragobatdosh
bo'lishini talab etuvchi asosiy ishlab chigarish jarayoniga ta’sir etuvchi omil
hisoblanadi.

Iste’mol talablarini ishlab chigarishi uni shunga o'’xshagan tovarlardan ganday
xususiyati bilan ajralib turishini va fagat ishlab chigarish jarayonida balki bu
tovami iste’mol bozorida sotuvchini tashkil etuvchi savdo marketing xodimlari
ham chuqur bilishlari va iste’molchi xaridorlarga tushina olish qobilaylariga ega
bo'lishlari kerak.

Ishlab chigarish korxonalarida tovami takomillashtirish yoki umuman yangi
tovar ishlab chigarish fikr va mulohazalar ilmiy tadgigot va ishlab chigarish
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korxona bo'limlaridan chuqur o’rganishi asosida bu tovar yoki texnikani ishlab -
chigarish marketing strategiyasi ishlab chigiladi.

Ishlab chigarish marketing strategiyasida tovami ishlab chigarish bilan
bog'liq xarajatlari va har bir tovar tuzulishi lozim ekanligi uni sotishdan olinadigan
foyda darajalari aniglanadi.

Korxona va fikrlar ishlab chigarilayotgan tovarlar migdorini jamiyat
talablaridan kelib chiggan holda rejalashtirish va ishlab chigarish migdorini va
keladigan korxona firma foydasini aniglab beradi.

Korxona va firmalar tomonidan ishlab chiqgarish rejalashtirish unga bo'lgan
talab darajasiga bog'lig.

Yangi iste’mol talablarini ishlab chigarishda birinchidan uni iste’molchilari
bu tovami yangi iste’mol giymatini iste’molchilari anglab olishlari zarur.

Shuning uchun tovami ishlab chigarishda birinchidan uni iste’molchilari bu
tovami xavsizligini va tannarxini belgilangan pasportdagi xavsizligini va
tannarxini belgilangan pasportdagi xarajatlaridan oshmasligiga ishonch xosil etish
zarur.

9.2 Tovarni ishlab chigarish va iste’mol bozorida sinash.

Korxona firmalar ilmiy tadgiqot bo'limalarida olib borilgan ilmiy tadgigot
natijasida ma’lum bir yangi iste’mol tovari yoki takomillashtirilgan iste’mol tovari
yaratiladi . Bu tovarlar ishlab chigarish tajribalardan o'rgan holda uni omaviy
ishlab chiqgarishga ta’sir etiladi.

Ishlab chigarish uchun tavsiya gilinayotgan tovarlarjavob berishi lozim

-iste’molchilar bu tovami yangi tovar tarigasida gabul qgilishi pasportidagi
talablarga to'liq javob bera olsa

-uni ishlab chigarishda foydalanishni havsiz ekanligiga

-uning ishlab  chigarish  xarajatlarini  ifoda etuvchi pasportidagi
ko'rsatgichlariga mos ekanligiga ishonishi lozim

-bozor iqgtisodiyoti sharoitida ishlab chigarish subyektlari bo'lgan kichik
korxonalar va firmalar o'zlaring iste’mol tovarlarini ishlab chigarish jarayonlarida
foydalanilayotgan tovami takomillashtirish yoki yangi tovami yaratish zarurligidan
kelib chiggan holda uning ilmiy tadgigot bo'limlariga bu yoki texnalogiyani
takomillashtirish zarurligini tushuntirish asosida takomillashgan yoki tovar ishlab
chigarish bo'yicha ilmiy konstruktr.

Ulaming ilmiy tadgigyot bo'limlari bu tovarlami eskizlami va ulamda
bo'ladigan o'zgarishlami korxona va firmalaming ilmiy texkina kengaytishidan
o'tkazishlari va bu ilmiy yangilikni ifoda etuvchi loyihani ilmiy kengash
tasdiglagandan so'ng expirement ishlab chigarishi tashkil etishlari mumkin .
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Ishlab chigarilgan yangi tovar texnika yoki ishlab chigarish texnalogiyasi
sinovdan o'tkaziladi va u belgilangan talablarga to'liq javob bcrsa uni ishlab
. chigarishga tavsiya etiladi.

9.3 Sinov marketing va tijorat ishlab chigarishni rivojlantirish.

Ishlab chigarilgan yangi tovar mahsulotlari jumladan gishlog xojaligi
mahsulotlarini umumlashgan holda maydonlarida ekishni taklif gilishidan oldin
gishlog xo'jaligi mahsulotlari urug'lari gishlog xo'jaligi experimental tadgigot olib
borish maydonlarida ekilib ularga mineral og'it berish ekinlarga orasiga ishlov
berish muddatlari aniglanadi.

Qishlog xojaligi mahsulotlarini keng doirada ekib ulardan yuqori hosildorlik
olish agrotexnalogiyalar aniglanadi.

Qishlog xo'jaligida yang navlar asosida zarur bo'lgan mahsulotlami
yetkazishga igtisodiy mintagalardagi tabiy iglim muhitini ta’sirini ham o'rganish
zarur masalan yangi no’xat navlarini yaratishda ko'proq sug'oriladigan yerlarda
emas balki bog'lar joylarda ulami ekishda kam suv ichishini e’tiborga olgan holda
ulami ekishdan olinadigan xosildorligi sifati aniglab olinishi kerak.

Qishlog xo'jaligi ishlab chigarish xo'jaliklari bu yangi no’xat navlarini keng
dalada maydonlarga ekishda o'tishdan oldin yangi no’xatni tarkibiy tuzilishida
ganday kimyoviy moddalar borligini uni iste’molchilar organizimiga ganday ta’sir
etishiga no’xatni tez pisharlik xususiyatni to'liq o'rganish asosida uni
ekperemental maydonlarda ekish sinovidan mofagiyatli o'tgandan so'ng uni
dalalarda ekishga tavsiya etiladi.

Qishlog xo'jaligi ishlab chigarishda yangi no’xat navlarini maxsus
ekperement o'tkaziladigan ekin maydonlarda bo'ladigan barcha ishlab chigarish
xarajatlari va gektar boshidan gancha no’xat mahsulotlarini yetkazish
mumekinligini ilmiy asosda asoslab berish orgali no’xatning bu navini ekishga
zaruriyat borligini aniglanadi.

Agarda taklif etilayotgan no’xat urug'i xosildorligi yo’qoti yetishtirish
harakatlari ekilib turgan no’xat navlariga nisbatan xarajatlari kam xosildorligi
yuqori bo'lsa uni ommaviy ekishga tavsiya etiladi.

Qishlog xo'jaligi dehqonchiligida ekiladigan dehgonchilik yo'nalishidagi
o'simlik urug'laridan foydalanish o'zining ma’lum davrga har bir o'simlik
shunoslikda ekiladigan navlar hosil olish va uni samaradorlik darajasi ma’lum bir
yillar bilan belgilanadigan davmi o'z ichiga oladi.

Lekin aytaylik o'sha kartoshka navi serxosil va tez pishar nav bo'lib sug'oruv
suvlarini kam talab gilishi va go'shimcha turli mineral o’g'itlarga bo'lgan talab va
xosildorligi  bilan dehgon xo'jaliklarida kartoshka mahsulotlarida yetkazish
bo'yicha asosiy serxosil urug' bo'lib hisoblangan bo'lsa davr o'tishi bilan bu



urug'lik navini xosildorlik darajasini kamayishi turli gishloq xo'jaligi zarar
kuranandalarga chalinish talablarini ko'rish mumkin natijada ma’lum yilar ichida
bu kartoshka urug'iga talab kamayadi va uni ekishga tavsiya gilinmasligini (9. 2
rasm) ko'rish mumkin.

9. 2 rasm Qishloq xo'jaligi ishlab chigarishda kartoshka navini yashash
davri.

Yangi kartoshka urug'lik navidan olinadigan xosil o'zining ma’lum yillar
ichida eng yuksak va eng kam xosildorlik bosgichlariga ega bo'ladilar.

Shu davr ichida urug'lik navlarini yetkazilishi natijasida bu navlar
samaradorligi pasayib borayotgan navlar o'mini egallaydi.

-yangi urug'lik navlari hisobiga iste’mol bozoriga tovar mahsulotlarini
chigarish

-yangi navni yetuklik davri iste’mol bozoridan o'zini ragobatdoshlik o'miga
ega bo'lishi

-yangi nav mahsulot ishlab chigarishni o'simlik va uning yuqori xosildorlik
bosgichiga chigarish

-uning xosildorligini sifatini va iste’mol bozorida ragobatdoshlik holatini
pasayib borishida ifodalanadi

RivojtaaHh

9. 3rasm. Sanoat tovarlari yashash davrini

Sanoat mahsulotlami ishlab chigarishida yangi sanoat mahsuloti ham ma’lum
xususiyati bilan iste’mol bozorida ragobatdosh tovar bo'ladi ammo bu tovar
no



cheklangan bo'lib ishlab chigarayotgan tovar mahsulotlariga nisbatan sifatli tovar
ishlab chigarilishi ishlab chigarilayotgan tovami ishlab chigarishdan olib
tashlanishiga olib keladi

Sanoat tovarlari yashash davrini (9.3 rasmdan ko'rish mumkin)

9.4. Tovrlarni iste’mol bozoriga chigarish bosgichlari.

ishlab chigarish subyektlari kichik korxona va mikro firmalar ishlab
chigarilgan iste’mol talabi bor bozorlarga chigarishga harakat giladilar.

Ular ishlab chigarish iste’'mol talabi bor bozorlarga chigarishga harakat
giladilar va ishlab chiqgarish jarayonini takroriy ravishda tashkil etish uchun
birinchidan ishlab chigarish xarajatlami qoplash va ishlab chigarish jarayoni
iste’mol bozori talablariga mos holda tashkil etish uchun sof foyda olishlar kerak.

Kengaytirilgan takror ishlab chigarish jarayoni kengaytirishni asosiy manbai
korxona foydasi hisoblanadi.

Shu bilan birga ishlab chigarish jarayonini kengaytirishni tashkil etishda garz
kredit olish yoki xorijiy investitsiyalamijalb etish ham mumkin.

Iste’mol bozoriga tovarlar uni o'rganmasdan turib maksimal darajada
mahsulot ishlab chigarilmaydi.

Tovar ishlab chigarish va iste’mol bozoriga iste’mol tovarlami olib chigishda.

-ishlab chigarish jarayoni texnikaviy rivojlanishni ta’minlash

-ishlab chigarilgan tovarlami iste’mol bozoriga yetkazib berishda bo'ladigan
kamchiliklami mavjudligi

-ishlab chigarilayotgan yangi tovar mahsulotlami iste’molchilar bozoriga
targatish bilan bog'liq xizmatlami talabga yetarli darajadajavob bermasligi

-tovarlami iste’mol bozoriga gabul yetuvchi marketing savdo xizmatlarini
talab darajasida tashkil etilmasligi asosida sabablar hisoblanadi.

Yangi iste’mol talablariga javob beradigan javob tovarlami xarid giluvchi va
iste’molchilarga sotuvni tashkil etuvchi marketing savdo bo'limlariga yangi
iste’mol tovami to'g'risida 0'z vaqtida xabar berilmaslik holatlari yangi iste’mol
tovarlami o'z vaqtida yetkazib bermasliklarini asosiy sabablari bo'lishlari mumkin.

Yangi iste’mol tovarlami o'z vaqtida istemolchilarga yetkazib berish uchun
quyidagi vazifalarini bajarilishiga e ’tibor berish zarur.

—yangi iste’mol bozorlami topish va unga kirib borish

-ishlab chigarilgan tovarlami iste’mol bozorlariga tagsimlash bo'yicha yangi
kanallami toppish.

-yangi tagsimot kanallami topish va foydalanish.

-iste’molchi xaridorlami tovarlami xarid qilib olishlariga jalb qilishda
ulaming narxlami tushurib borish tovarlami xarid gilish darajalami o'sib borishni
ta’minlaydigan.
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Tovarlami iste’molchilarga tomonidan xarid qilish 0o'zining yuqori
ko'rsatgichlariga ega bo'ladida bu tovarlarga bo'lgan xaridorlar to'yingan
xaridorlami tashkil etadi.

Natijada bu tovarlarga bo'lgan talab darajasi pasayib boradi.

Tovar ishlab chigaruvchi raqobatchilami ayrimlari bo'layotgan raqobatga
bardosh bermasdan bu tovami ishlab chigarish faoliyatlami to'xtatib boshqa ishlab
chiqgarish sohalariga o'tishlari holatlari ko'p bo’ladi.

Marketing xizmati xodimlari ishlab chigarilgan tovarlami iste’mol bozorida
iloji boricha ko'proq sotilishidan igtisodiy jihatdan manfatdorlar.

Ular iste’mol bozoriga iste’molchi xaridorlami ko'proq jalb gilish magsadida

bozor xizmatini yangi segmented takomillashtirish yo'llami izlaydilar.

Bozor marketing xizmati tayyor iste’mol mahsulotlami ishlab chigaravchi
kichik korxonalar va mikrofirmalar bilan kelishilgan holda tovarlami tashkiliy
tuzilishilari dizaynerlari takomillashtirib iste’molchilami bozorgajalb giladilar.

Buning uchun bozomi xizmatlami takomillashtirish yangi bozomi
modifikatsiyalashtirish asosida amalga oshiriladi.

Bozor xizmatlami takomillashtirish iste’mol tovarlami modifikatsiyalash
bilan bog'lig tovarlami modifikatsiyalashtirish shu tovami ishlab chigarilayotgan
korxona tomonidan amalga oshirishi lozim.

Bu yerda tovami modifikatsiyalashda birinchi o'rinda tovami sifatiy
darajalami yaxshilab uni xaridorgir tovarga aylantirish asosida o'rinni egallaydi.

Tovarlami modifikatsiyalashda quyidagilardaga e’tibor berish zarur; tovar
sifatini yaxshilash tovarlar sifatini yaxshilanganligiga xaridorlami ishontirish.

Odatda tovarlar sifatini yaxshilanib borishiga va uning iste’mol narxlami
arzonlashib borishiga ular ko'proq tarafdor bo'lganliklari uchun tovar ishlab
chigaravchi kichik korxonalar va mikrofirmalar vu talablami ijobiy bajarilishiga
e’tibor berishlari zarur.

Tovarlami sifatini yaxshilash bilan birga ulaming narxlarini tushirish hisobiga
iste’molchi xaridorlami xarid gilish gobilaytlarini o'sib borishini ta’minlash uchun
mavsumiy tovarlar mavsumiy narxlami qo'llash va uni tushirish borish ham
iste’molchilar xaridini o'sishiga olib keladi.

Tovarlar savdosida bozor marketing xizmatlarini ham takomillashtirib borish
asosida tovarlar savdosini o'sib borishi ta’minlash mumkin.

Yangi iste’molchi xaridorlami jalb qilish magsadida iste’mol bozorida
ragobat ishlikni ta’minlovchi iste’molchi xaridorlar tarkibini o'zgartirish asosida
amalga oshirish tovar narxlami arzonlashtirib borish evaziga erishish mumkin.
Tovar reklamalari asosida savdoni banderol posilka hisobida oshirish mumkin.

Iste’'mol tovariga bo'ladigan talablami pasayishi iste’mol tovarlariga
bo'ladigan tovarlar ma’lum vaqtlardan keyin uning o'miga tovar
modefikatsiyalashni ishlab chigarilishi uning sifatini yuqoriligi va xarid gilib olish
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narxlarini arzonligi ogibatida yangi istemol tovarlariga talab o'siboradi eski
modifikatsyani markali tovarga iste’molchilar talablari kamayib borishini kuzatish
mumkin.

Eski markali tovarlami iste’mol gilishga bo'lgan talablami pasayib borishi
shunga o'xshash yangi markada chiqariladi. Tovarlaming iste’mol qilinish
darajasini yani uning sifatini yugori bo'lish mahalliy ishlab chiqgarilgan tovarlar
bilan xorijiy ishlab chigarish korxonalarda yaratilgan mahsulotlami iste’mol gilish
va uni insonlami.

Arganizimlariga singish holati yuqoriligi va ulami gadoglash maxsus idishlar
paketlar orgali iste’molchilami gilish ulami ragobatdoshligi o'sib borishiga olib
kelishi ogibatida shunga o'xshash ishlab chigarilgan tovarlarga iste’mol talabini
pasayib borishi ogibatida bu kichik korxonalar firmalar ishlab chigarilayotgan
mahsulotlami talabgir darajalami pasayish ogibatida iste’mol darajalarini pasayish
ogibatida iste’mol bozoridan ketishga majbur bo'ladilar.

Ishlab chigarilayotgan kichik korxona va firmalaming mahsulotlariga bo'lgan
iste’mol talabini pasayib borishi ogibatida ular iqtisodiy bankrotga uchrashlariga
olib keladi.

Kichik korxona va firmalaming ishlab chigarilayotgan tovarlami xaridorgir
subyektlari sifatli talabgir ishlab chigarish subyektlari sifatli talabgir iste’mol
talablarini ishlab chigarish bog'liq bo'lgan talablami amalga oshirishlari lozim.

Ishlab chigarish subyektlari doimiy ravishda bozor iste’mol talablaridan kelib
chiggan holda ishlab chigarish jarayoni rivojlantirish asosida innavatsion tovarlami
ishlab chiqgarishga e’tibor berishlari zarur.

Xulosa qilib tovarlami hayotiy davrini quyidagi 9. 4 rasmdan ko'rish
mumkin.

9.4 rasm Tovarlami hayotiy yashash davri.
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Xulosa qilib aytish mumkin har ganday ishlab chigarilgan tovar ma’lum davr
ichida o'zining foydalilik faoliyatini to'xtatadi sabab ilm-fan targiyot natijasida
harakatlar iste’mol tovarlami tashkiliy sifatiy va foydali tomonlariga asoslagan
yangi innavatsion tovarlar hisobiga foydalanilayotgan tovarlar iste’mol bozori
muammosidan chigadi uni o'miga yangi iste’mol tovarlar ishlab chiqgarilgan .

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Yangi tovarlami ishlab chigarish starategiyasi izohlab bering?

2. Tovami ishlab chigarish va iste’mol bozorida smash nima?

3. Sinov marketing va tijorat ishlab chigarishni rivojlantirish nimalardan
iborat?

4. Tovarlami iste’mol bozoriga chigarish bosgichlari deganda nimani

tushinasiz?
5. Sanoat ishlab chigarish markalaridan foydalanish deganda nimani

tushinasiz?
6. Markali tovami sifati to’g’risidagi garori deganda nimani tushinasiz?

7. Qishlog xo'jaligi ishlab chigarishda kartoshka navini yashash davri
deganda nimani tushinasiz?
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X-BOB TOVARLARGA NARXLARNI BELGILASH VAZIFALARI VA
UNI TASHKIL ETISH SIYOSATI.
Reja.
10.1. Turli bozorda narxlami tashkil topishi.
10. 2. Iste’mol tovarlariga talabilani aniglash va uni baholash.
10.3. Iste’mol tovarlariga talabilani aniglash va uni baholash.
10.4. Magsadli foyda olishni ta’minlash.
10.5. Bargaror iste’mol narxlarini belgilash.
10. 6. ljtimoiy davlat siyosati va narxni belgilash garori.

Tayanch sozlar: narx, iste’mol narxi, iste'mol bozori, marketing xizmatlari,
yagin monopol ragobat, sof monopol ragobat, monopol ragobatlar, narxni tashkil
topishi, narx vazifasi, foydani maksimallashtirish, iste’mol talabini o zgartirish,
talab egiluvchanligi, ishlab chigarish xarajatlari, o ’rtacha iste’'mol xarajatlari,
tovami foydalilik darajasi, barqaror narx, ijtimoiy-davlat siyosati narxlarini
belgilash.

10.1. Turli bozorda narxlarni tashkil topishi.

Bozor igtisodiyoti qonimlari talablariga asoslangan holda boricha ishlab
chigarish subyektlari va ijtimoiy xizmat ko’rsatish subyektlarining asosiy magsadi
yuqori foyda olishi iste’molchilaming bu tovarlami xarid gilib olish darajasiga
bog’lig. Tadbirlar ishlab chigayotgan iste’mol mahsulotlarining sifatini yugori va
uni xarid gilib oluvchi iste’molchilaming xarid qilib olish gobiliyatlariga bog’lig.
Tovarlarga iste’mol narxlari ham bir xil ishlab chigilgan tovarlar narxlari turli
darajada bo’ldi.  To’g’ri har bir iste’molchi o’zining xarid qilib olish
gobiliyatlaridan chiggan holda tovami xarid qilib oladi. Tovarlar o’zlarining
iste’mol sifatlari bilan ajralib turadi. Turli sifatdagi tovarlami xarid gilib oluvchi
subyektlar mavjud.  Shuning uchun ham iste’mol talablarini gondiruvchi
iste’molchilar xarid qgilib olish gobiliyatlariga garab ular tabagalashgan xaridorlar
bo’ladi.

Har bir tadbirkor subyekt ishlab chigarayotgan iste’mol tovarlariga yoki
aholiga ijtimoiy xizmat ko’rsatuvchi tadbirkorlik subyektlari o’zlari bu iste’mol
narxlarini belgilaydilar. Iste’mol narxlarini belgilashda tovar ishlab chigaruvchi
tadbirkor tovami narxini belgilashda ishlab chigarish holatlarini qoplash va
belgilangan darajada foyda olishni ta’minlashi kerak.

Iste’mol bozorida iste’mol tovarlariga belgilangan naix bozoriga xarid qilish
gobiliyatiga va marketing savdo xodimlari bo’lgan sotuvchilami iste’mol
tovarlarini xarid giluvchilar o’rtasidagi iqtisodiy jihatdan ular o’rtasidagi
munosabatlami tashkil topishi siyosatiga bog’lig.



Bozor iqgtisodiyoti talablariga asoslangan deb hisoblash mumkin. Ammo
erkin raqobat negizida monopol ragobatni rivojlanishi uchun shart-sharoitlami
esdan chigarmaslik kerak. Erkin ragobat sharoitida olinayotgan foyda darajasi
tadbirkor-subyektni ganoatlantirmasa u ko’proq foyda olish magsadida boshga
serdaromad mahsulotlarini ishlab chigarishga harakat giladi va ishlab chigarish
subyektlari o’rtasida antoganetik ragobat tashkil topadi.

Iste’mol bozorida erkin ragobat doimiy ravishda bo’lmaydi. Bu ragobat turi
vagti-vagti bilan bilan o’zgarishi sababli tovar ishlab chigaruvchilar o’rtasida
ziddiyatli garama-qarshiliklar kelib chigadi.

Iste’mol bozoriga sotuvga chigarilgan tovar narxi bozordagi talab va taklifni
tashkil topishiga bog’lig. Agar ma’lum bir tovar iste’mol bozorida talabga
nisbatan kam bo’lsa, uning xarid gilish narxini shu tovami ishlab chigaruvchi va
iste’molchilarga taklif etuvchi marketing savdo xodimlari tomonidan tovami xarid
narxi oshiriladi va aksincha bu tovar iste’mol bozorida taklifi iste’molchiga
nisbatan ko’p bo’lsa tovar xarid qilib olish narxi arzonlashadi. Marketing xizmati
xodimlari bozomi ma’lum bir tovarlar bilan to’yinish darajasiga qarab marketing
strategik narxlarini belgilaydilar. Bu narxlar bozor davomida o’zgarib to’ladi.
Sababi bozomi bu tovar mahsuloti bilan bozomi to’yintirish darajasiga va
xaridorlami miqdoriga va xarid qilish qobiliyatlariga bog’liq bo’ladi. Demak,
erkin ragobat asosida iste’mol bozorlarida tovarlami erkin iste’mol narxlari tashkil
topadi.

Umuman olganda, iqtisodiy rivojlanish davrida gatnashuvchi iqgtisodiy,
huquagiy subyektlar o’rtasidagi ragobatlar quyidagi turlarga bo’lish mumkin:

Erkin monopol ragobatda ishlab chigarish kapitallari harakat savdo-
sotiq narxlari va kapitallami bir igtisodi soha tarmog’idan ikkinchi iqtisodiy
sohaga o’tishda hech ganday to’siglar bo’lmaydi. Bir turdagi iste’mol tovarlari
bozor talab va taklif gonuni asosida belgilanadi;

Oligapoliya raqobati. Bu raqobat subyektlar gatnashuvi, tadbirkor
subyektlar ishlab chigargan mahsulotlariga garab talab va taklifdan kelib chiggan
holda ulaming iste’mol tovarlari marketing xizmat xodimlari tomonidan
iste’molchilarga sotiladi va oligapol foyda olinadi. Buning sababi ishlab
chiqarish korxonalarini yiriklashuvi natijasida ishlab chigarilayotgan iste’mol
mahsulotlar hajmini o’sib borishi natijasida iste’mol bozorida ular tomonidan
egalikni o’matilish natijasida oligapol foyda olishni ta’minlaydilar. Ishlab
chigarishda va iste’mol bozorida ulaming monopolistik holatlariga ega
bo’lganliklari sababli iste’mol bozoriga chigargan iste’mol tovarlariga monopol
narxlami belgilaydilar. Oligapolistik korxonalar iste’mol bozorlarida iste’mol
narxlarini o’zgarishiga o’zlarining tovarlar narxlarini oshirish va pasaytirish
orgali ta’sir etadilar.

neo



Sof monopolistik ragobat. Sof monopolistik raqobat subyektlari bo’lgan
tadbirkorlar moddiy ne’matlar ishlab chigarish jarayonining ma’lum bir iqgtisodiy
tarmoq yo’nalishida ma’lum bir Tovar mahsulotini ishlab chigarishda ko’rish
mumkin. Masalan, Asaka yengil avto mashinalar ishlab chigarishda “Chevrolet”
markasi asosida tanho kompaniya hisoblanadi. Sof monopolistik ishlab chigarish
kompaniyalari davlat kompaniyalari va xususiy yirik mulklarga asoslangan
kompaniyalar bo’lishi mumkin.

Monopol kompaniyalar ishlab chigarilayotgan tovarlar shu mulk kompaniyasi
tovarlari bo’lib, iste’mol bozorlarida ulami iste’molchilarga sotishda ham davlat
yoki xususiy mulk kompaniyasi 0’z narxini go’yadi va o0°zining marketing
xizmatlari xodimlari-sotuvchilar orgali monopol foyda olishni ta’minlaydilar.

Xususan, monopol korxonalar o’zlarining iste’mol tovarlariga bo’lgan
talablarga garab oshirishlari va pasaytirishlari mumkin. Davlat monopolistik
korxonalarda narxlar talab va taklifga asoslangan holda davlat tomonidan gabul
gilingan garorlarga asoslangan holda narxlami oshirish yoki pasaytirish orgali yoki
kreditlarga sotish orgali monopol foydani olishga harakat giladilar. Monopoliya
subyektlari ishlab chigargan tovarlami xarid qilishni ta’minlovchi bozor
marketingi xodimlarini harakatiga va iste’mol bozori talablariga bog’lig.

Mahsulotlar sotish narxlarini asosiy narxini tashkil etish (10.I-rasm)dan
ko’rish mumkin.

Ishlab chiqarish xarajatlarini aniglash

Mavjud talabni o'rganish
Narxni
tashkil @ Ragobatoi aniglash
topishi

O Narxni tashkil topish omillarini aniglash

Narxni belgilash

10.1 rasm Mahsulotlar sotish narxlarini asosiy narxini tashkil etish.

Narxni belgilash vazifalari- Ishlab chigarilayotgan tovarlar asosida
tadbirkorlik korxonalari 0’z oldiga go’ygan asosiy magsadni aniglab olishlari
lozim.

Tadbirkorlik subyektlari 0’z oldilariga go’ygan asosiy magsad tovarlami
ishlab chigarish va iste’mol bozorida uni sotishni bozor marketingi xodimlari
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orgali iste’molchilarga sotish va ma’lum darajada foyda olishdan iborat bo’lsa,
tadbirkor savdo marketing xizmatlarini chuqur o’rganish asosida tovarlami sotish
strategiyasini ishlab chiqishi lozim.

Bozor naixlari strategiyasi dastlab ishlab chigarish korxonalarida belgilanadi,
uning asosiy sotish narxlari bozor marketingi xizmatchilari tomonidan tovarga
bo’lgan talab va taklifdan va marketing faoliyatlar bilan shug’ullanuvchi marketing
daromadlarini e’tiborga olgan holda iste’mol narxi tashkil topadi.

Tadbirkorlik korxonalarini vashashi va rivoilanishi-Bozor iqgtisodiyoti
sharoitida rivojlanib borishni ta’minlash asosiy masala bo’lib hisoblanadi.
Tadbirkorlik korxonalari ishlab chigarish jarayonini ta’minlash va iste’mol
tovarlarini bozor marketing xizmatlari tomonidan amalga oshirishda belgilangan
tovarlar narxlarini gat’iy ravishda ushlab turish bilan birga bozor iste’mol
talablarini pasayishi korxonalar tomonidan ishlab chigarish va sotishga belgilangan
narxlami pasaytirish zaruriyati kelib chigadi.  Tadbirkor subyektlar ishlab
chigarish xarajatlarini qoplash va belgilangan darajadagi foyda olishni saglab
golish uchun narxlami tushirilishi hisobiga iste’molchilar talablarini oshirishni
mabhsulot ishlab chigarishni ko’paytirish hisobiga foyda olish darajasini saglab
golishga harakat giladilar.

Joriv fovdani maksimallashtirish- Har ganday tadbirkor ishlab chigarishdan
olayotgan foydani maksimal darajada o’sib borishidan manfatdordirlar. Ishlab
chiqaruvchi tadbirkorlar iste’mol bozorlariga chigarilgan tovarlarga bo’lgan
narxlami o’rganish asosida ishlab chigarish xarajatlarini kamaytirish va iste’mol
tovarlarini marketing sotuv xodimlarini xarajatlarini kamaytirish va tovarlami turli
gadoglash maxsus idishlariga solish va savdo markalari orgali sotuv
samaradorligini oshirishga erishishlari mumkin.  Shu bilan birga ayrim firmalar
o’zlarining ishlab chigarish jarayonlarini tashkil etish uchun ularga zarur bo’lgan
xomashyo yoki tayyor mahsulotlami sotib olish asosida nafagat sotib olayotgan
tadbirkorlik korxonalari bilan sotuvchi korxonalar ishlab chigarish umumiy
xarajatlarini kamayishiga, foydani esa o’sib borishiga olib keladi.

Tadbirkoming faoliyatlarini olib bomvchi korxonalami ishlab chigarish
xarajatlarini kamaytirishda va rejalashtirilgan foydani o’zlashtirishda tayyor tovar
mahsulotlarini reklama qilish ham ulami sotuvini tezlashtirish asosida foyda
tushumining o’sib borishi ishlab chigarish jarayonini kengaytirilgan ravishda
takror ishlab chigarish davrini tezlatish hisobiga foydani o’sib borishini ta’minlash
mumkin.

Tadbirkorlik subyektlari iste’mol bozorlarida yetishtirgan mahsulotlarini
raqobatdoshlik darajalarini ta’minlash uchun ilm-fan resurslaridan foydalanish
asosida gishlog xo’jaligi mahsulotlarini erta yetishtirish, sifatini oshirish, uning
raqobatdoshligini ta’minlashlari mumkin.
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10.2 Iste’mol tovarlariga talabilani aniglash va uni baholash.

Tadbirkorlik faoliyatini tashkil etish bo’yicha iste’mol bozori talabiga mos
tovarlami ishlab chigarish yoki gishloq xojaligiga yetkazishni amalga oshirish
uchun iste’mol bozorida bu mahsulotga bo’lgan talabilani o’rganish asosida uning
iste’molchilarmi taklif etilayotgan mahsulotlarini xarid gilish darajasini o’rganish
zarur.

Ishlab chigarilgan mahsulotlarga bo’lgan talab darajasiga mahsulotning talab
va taklif asosida tashkil topadigan narxiga bog’lig.

Bozor iste’mol qgilish talablariga hajmini va iste’molchilar gay narxlarda xarid
gilib olishlarini aniglagandan so’ng tadbirkor rejalashtirgan mahsulotni ishlab
chigarishga o’tishi lozim.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida ishlab chigarilayotgan va iste’molchilarga taklif
gilingan darajasini quyidagi (10. 2-rasm)dan ko’rish mumkin.

10.2-rasm Bozor iqtisodiyoti sharoitida ishlab chigarilayotgan va
iste’molchilarga taklif gilish darajasi.

Bu 10. 2-rasmdan ko’rinib turibdiki, iste’mol tovarlari narxlarini arzon
bo’lishi uchun iste’molchilar tomonida xarid qilib olish hajmi ko’payishiga olib
keladi.

Iste’mol bozorlarida iste’mol mahsulotlarini xarid gilish hajmini o’sib borishi
xarid tovarlariga belgilangan narxlarga bog’lig bo’lishi talab va taklifhi muqobil
darajasini ko’rsatadi.

Talab va taklifhi iste’mol mahsulotlarini xarid qilish darajasini o’sib borishi
talabilani qo’yilgan narxlarga nisbatan to’g’ri proporsional ekanligini ko’rsatadi.
Talab va tovarga qo’yilgan narx mos kelmasa talabga nisbatan narx teskari
proporsional ekanligini ko’rsatadi.

Talab iste’mol tovarlari giymatiga bog;liq bo’lishi mi xarid qilib olish
hajmini belgilaydi.

Talabilani narxlarga bo’lgan egiluvchanligi - Iste’mol bozorida faoliyat
olib borayotgan marketing savdo xodimlari tovarlami iste’molchilarga taklif
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gilishda iste’molchilaming tovarga bo’lgan talablarini ularga go’yilgan xarid
narxlarini o’zgarishiga bog’ligligini bilishlari zarur. Bu tovarlar iste’mol bozorida
bo’ladigan talab va taklif asosida iste’mol tovarlariga narxni belgilanish talab va
taklif qonunidan kelib chiggan holda narxlami belgilash magsadga to’g’ri bo’ladi.
Bu holatni ya’ni talab va taklif asosida iste’mol tovarlariga narxni unga bo’lgan
talabilani gondiruvchi narxlarga mosligini (10. 3-rasm)dan ko’rish mumkin.

10.3 rasm Talab va taklif asosida iste’mol tovarlariga narxni ul
bo’lgan talabilani gondiruvchi narxlarga mosligi.

Demak, tovarga bo’lgan narxlami o’sib borishi tovar mahsulotlarini ishlab
chiqarishga to’g’ri proporsional bular ekan. Tovarlarga bo’lgan talabilani
elastiklik va noelastiklik darajalari tovarga belgilangan narxlarga bog’lig.

Ishlab chiqarish xarajatlari - Iste’'mol bozorlariga tovarlar ishlab
chiqarishda ularga sarf gilinadigan ishlab chigarish xarajatlarini mugobil ya’ni
talab darajasida bo’lishiga e’tibor berish zarur.

Tovarlami ishlab chigarish bilan bog’lig bo’lgan xarajatlar moddiy va ishlab
chigarishda foydalaniladigan mehnat xarajatlariga bo’linadi.

Moddiy xarajatlami tejamkorligi ishlab chigarish jarayonida mehnat
resurslaridan foydalanish darajasiga bog’liq. Mehnat resurslari ganchalik malakali
bo’lsa mehnat unumdorligi yuqori va ishlab chigarish xarajatlari tejamkorligini
ta’minlash mumkin.

Ishlab chiqgarish xarajatlari 0’zgaruvchan va doimiy xarajatlarga bo’linadi.
O’zgaruvchan xarajatlar xomashyo, turli tovar mahsulotlaridan tashkil topadi.
Dnimiv xarajatlar ishlab chiqarish texnika texnologiya giymatlaridan tashkil
topadi. Ishlab chiqgarish jarayonida band bo’lgan mehnat resurslariga to’lanadigan
ish hagi 0’zgaruvchan xarajatni asosiy gismini tashkil topadi.

O’zgaruvchan va doimiy xarajatlar ishlab chigarish korxonalarining yalpi
ishlab chigarish xarajatlarini tashkil etadi. Bu xarajatlar ishlab chigarish yilida
yaratilgan korxona yalpi mahsulotini iste’molchilarga sotilishi natijasida gilingan
yalpi xarajatlar giymati umumiy sotilgan tovarlar giymatidan ajratib olinishi
natijasida tovarlar takror ishlab chiqgarish jarayoni takrorlanib borishi ta’minlanadi.
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Raaobatchilar tovarlarini va narxlarini tahlil nilish - Tadbirkorlik
subyektlari ishlab chigarilgan va iste’mol bozoriga chiqgarilgan tovarlam ulami
narxlarini bilish asosida ishlab chigarayotgan tovarlarini sifatliligi va bozorda unga
bo’lgan talab bilan o’rganish asosida tovarini raqobatdoshliligini aniglaydi.
Tovarlar narxlarini o’rganish asosida ishlab chiqarilayotgan tovarlarini iste’mol
bozorida ragobatdoshliligini ta’minlash uchun narxini arzonlashtirish yo’llarin
izlaydi.

Tadbirkor o’zmahsulotlarini iste’mol bozoriga taklif gilishda iste’molchilar
shunday xarid qilish narxini belgilashi kerakki, u ishlab chigarish jarayonini
igtisodiy jihatdan rag’batlantirishi kerak.

Narxlami belgilashni quyidagi usullari mavjud:

Narxlami ishlab chigarish talabiga nisbatan past bo’lishi. Bunday narxlar
asosida ishlab chiqgarish xarajatlarini goplash va ma’lum migdorda foyda olish
mumkin emas.

Mugqobil narxlami tashkil topishi narxi raqobatchilar narxlari bilan ishlab
chigaruvchi tadbirkor korxona narxi o’rtasidagi narxlami ifoda etuvchi
ragobatdosh narxni bo’lishida ifodalanadi.

Firmalami ishlab chigarish va ular taklif etayotgan iste’mol bozoridagi
narxlami yuqori bo’lishi firma faoliyatini rivojlantirishga teskari bo’lgan narxni
ifoda etadi.

10. 3 Iste’mol narxlarini o’rtacha ishlab chigarish xarajatlari va foyda
uslubida belgilash.

Tadbirkorlar ishlab chigarish jarayonida tovar birligini ishlab chigarish bilan
bog’lig bo’lgan o’rtacha ishlab chigarish xarajatlarini ya’ni bir mahsulot birligini
tannarxini aniglash asosida tayyorlangan iste’mol mahsulot birligiga xarid
narxlarini belgilash iste’mol talabini tashkil etishga ijobiy o0’z ta’sirini ko’rsatadi.

O’rtacha ishlab chiqarish xarajatlaridan ishlab chiggan holda iste’mol
bozorlarida narxlami talab va taklif asosida belgilash mumkin.

O'’rtacha ishlab chigarish xarajatlari ishlab chigarish jarayonida foydalanilsa,
iste‘'mol marketing boziorida o’rtacha  muommala xarajatlari uslubidan
foydalaniladi. Ishlab chiqarish jarayonida o’rtacha tovarlami ishlab chiqgarish
xarajatlari asosida ishlab chigarilgan tovami baholash va iste’mol bozorlarida
o’rtacha muommala xarajatlari asosida tovarlami iste’molchilarga sotish narxlarini
shakllanishi hozirgi davrda ham aktual narxlami belgilash hisoblanadi. Buning
asosiy sabablari quyidagilardan iborat.

Birinchidan, ishlab chigaruvchilar ishlab chigarish xarajatlarini chuqur
o’rganib borishlari asosida bu xarajatlami tovar birligiga sarflanishini kamaytirib
borishga intiladilar.
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Ikkinchidan, o’rtacha ishlab chigarish xarajatlari va plyus foydaga
asoslangan narxlami aniglash uslubi keng qo’llanilishi raqobatchi subyektlar
tomonidagi ishlab chigarish xarajatlarini kamaytirish va foyda olishni o’sib
borishini ta’minlash uslublarini go’llashga ishlab chigarish subyektlarini da’vat
etadi. Natijada, tovarlar narxlariga asoslangan ragobat darajasi kamayadi.

Uchunchidan, ishlab chigarish o’rtacha xarajatlarini va o’rtacha foyda
normasini belgilash uslubi ijobiy samarali uslub hisoblanadi.

10.4 Magsadli foyda olishni ta’minlash.

Bozor iqtisodiyotini rivojlanib bargaror foyda olishini ta’minlash har bir
tadbirkomi faoliyatini magsadli ishlab chiqgarish jarayonini samarali tashkil etish
hamda foyda olishdan iborat.

Tadbirkor ishlab chigarish jarayonini tashkil etishni asosiy magsadi zarur
miqgdorda foyda olishdan iborat. Tadbirkorlik subyektlari tomonidan ishlab
chiqarish jarayonini tashkil etish uchun ular tomonidan ishlab chigilgan biznes
rejaga asosan ishlab chiqgarish jarayonida tovar mahsulotlarini ishlab chigarishni
amalga oshiradilar.

Biznes rejada ishlab chiqarish xarajatlari va tadbirkor korxonalari tomonida
olinishi rejalashtirilgan yillik foyda normasi belgilanadi. Tadbirkorlik faoliyati ana
shu foydani olish uchun ishlab chiqarish jarayoniga zarur bo’lgan xomashyo,
moddiy resurslar kerak bo’lgan tovarlami va asosiy ishlab chigarish fondlarini
tashkil etadilar.

Tadbirkorlik korxonasi ishlab chiqarish jarayonini tashkil etish asosida
rejalashtirilgan foydani olishni ta’minlashlari uchun ishlab chigarish jarayonini
samaradorligini ta’minlash biznes rejada belgilangan ishlab chigarish xarajatlarini
o’sib borishiga yo’l qo’ymasligi kerak. Biznes reja asosida ishlab chigarish
xarajatlari umumiy xarajatlar, ishlab chigarishdan keladigan daromad, ishlab
chigarilgan tovarlami iste’mol bozori orgali iste’molchilarga yetkazish bilan
bog’lig muommala xarajatlari va foyda belgilanadi.

Ishlab chigilgan tayyor tovar mahsulotlarini iste’molchilarga taklif etish
xarajatlari belgilangan darajada bo’lishini ta’minlash rejalashtirilgan foydani
olishni ko’zlaydi.

Ishlab chiqarish jarayonida tadbirkorlik subyektlari tomonidan belgilangan
foydani olish ishlab chigarish va o’zgaruvchan xarajatlami ishlab chigilgan reja
ko’rsatkichlariga rioya qilishiga bog’lig.

Shunday qilib, ishlab chigarish jarayonida ishlab chigarilayotgan Tovar
mahsulotlariga belgilanayotgan narxlarini turli ko rinishlardagi variantlarda ko’rish
va bu variantlardagi narxlami tadbirkorlik subyektlari foyda olishlariga qay
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darajada ta’sir ko’rsatishini ham o’rganib borishni va olinishi rejalashtirilgan
foydani o’zlashtirish chora tadbirlarini ishlab chigishlari lozim.

Tovarlami fovdalilik daraiasidan kelib chiqgan holda aat’iv narxlardan
foydalanish - Tadbirkor ishlab chigarish subyektlari ishlab chigargan tovarlariga
sotish uchun narx belgilashda tovaming ijtimoiy-igtisodiy mohiyatidan kelib
chiggan holda bejgilaydilar.  Ishlab chigaruvchi subyektlar tovarlarga xarid
narxlarini belgilashda ko’pincha ishlab chiqarish xarajatlaridan kelib chiggan holda
emas, balki bu tovami iste’molchilar tomonidan bo’lgan talabgarlik, xarid
gobiliyatlariga garab belgilaydilar.

Ishlab chiqarilayotgan ma’lum tovarga belgilangan narx bir xilda emas,
aksincha turli narxlarda bo’ladi va uni xarid giluvchi 0°zining iste’molchilariga ega
bo’ladilar.

Iste’molchilar ularga taklif etilayotgan tovarga bo’lgan talabilani o’sib
borishida unga belgilangan xarid qilish narxlari ham ahamiyatga ega va u
ganchalik yuqori sotuv narxiga ega bo’lsa iste’molchilar bu tovami sifat darajasini
yugori deb hisoblaydi. Shuning uchun ham iste’mol tovarlarini sotuvchi bozor
marketingi subyektlari tovarga yuqori narxlami belgilashga harakat giladilar.

10.5 Barqaror iste’mol narxlarini belgilash.

Tovar ishlab chigaruvchi tadbirkor ishlab chigargan tovar mahsulotlarini
iste’mol bozorida taklif etuvchi bozor marketing xodimlari bozoridagi shunga
o’xshash tovar mahsulotlariga belgilangan tovar giymatlarini belgilovchi narxlarga
yagin narxlami belgilashda ulami ishlab chigarish bilan bog’liq bo’lgan
xarajatlarga garab emas balki shu turdagi ishlab chigarilgan va taklif etilayotgan
mahsulotlar narxlari darajasida iste’mol bozoriga taklif etilayotgan tovariga
iste’mol narxini belgilaydi.

Tovar ishlab chigaruvchi iste’mol bozoriga bozor marketing xodimlari orqali
iste’molchilarga taklif etayotgan tovarga belgilagan narxi bozordagi ana shunday
belgilangan tovarlarga go’yilgan narxlarga nisbatan past bo’lishi ham mumkin.

Ishlab chiqaruvchi tadbirkorlar iste’mol tovar mahsulotlariga iste’molchilar
xarid giluvchi narxlari ma’lum daromad ustama narxlami qo’yish hisobiga ishlab
chigarishda band bo’lgan xodimlami moddiy rag’batlantirishni tashkil etish
magqgsadida go’shimcha narxlardan foydalanadilar. Ishlab chigarilayotgan va
iste’mol bozoriga chiqariladigan tovarlarga iste’mol bozorida go’llanilayotgan
joriy narxlarga asoslaydilar.

Bu uslubda narxlami belgilash keng tarqgalgan. Aniq tovarlarga
belgilanadigan iste’mol narxlari aniq bozor sharoitida talab va taklif asosida tashkil
topsa, firma
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Yashirin holatda chiarilgan yo’q ganday narxda sotilganini sir tutadilar .
Ishlab chigarish bilan shug’ullanayotgan tadbirkor mahsulotlarga zarur bo’lgan
harid qilish bitimlani buzishda ham ko’pincha narx bo’yicha bo’lgan kelishuvni
ham sir tutadilar . Tavarlami xarid qgilish bo’yicha kelishilgan savdo bitimiga ham
igtisodiy garashlar birdan bo’lmaydi. Ko’pincha iste’molchi xaridorlarga taklif
etilayotgan tavarlar sifatini ganday darajada ekanligiga ularga berilgan narxlar
orgali baholaydilar . Tavarlarga belgilanadigan narxlar narxlami belgilash
siyosatiga asoslanadi.

Ishlab chigaruvchi tadbirkorlar agarda tavarlarin iste’mol bozorida sotish un
narxlaming tashkil topishini chuqur o’rganish asosida belgilaydi. Iste’mol
bozorida tavarga iste’mol xarid qilish narxlami shakillanishi iste’mol bozorida
gatnashuvchi ishlab chigaruvchi tadbirkorlaming iqtisodiy faoliytiga o’zining
ta’sirini o’tkazadi.

10.6 Ijtimoiy-davlat siyosati va narxni belgilash qarori.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida ishlab chiqarish jarayonida zarur bo’lgan
iste’mol bozori talablariga mos keladigan mahsulotlami o°zi sotuvchi tarigasida
yoki bozor marketining sotuvchi xodimlariga tavarlami sotishini ular tomonidan
bo’lsa ham amalga oshirilishida ko’nglidagi usliblardan foydalanmaslikka e’tibor
berishi zarur Bular ko’nglidagilardan tashkil topadi.

Bozor iste’mol narxlarini gandav belgilash - iste’mol narxlarini bozor
marketing sotuvga xodimlari tavarlar narxlarini to’g’ridan - to’g’ri belgilashlari
lozim . Ragobatchilar bilan o’zaro kelishilmaslik . qat’iy ravishda belgilangan
narx talab va taklif asaosida tashkil topadi . Bu yerda narxni gattiy belgilashda
davlatni hech ganday ro’li yo’q . Qatiy iste’mol tavarlariga belgilangan narx
agarda davlat vakili ishtirokida belgilangan bo’lsa unga savdo xodimi rioya qilishi
zarur va bu narxni ko’tarish va pasaytirish davlat vakili gatnovi asosida amalga
oshirilishi mumkin . Tez buziladigan sut mahsulotlariga belgilangan qattiy narxlar
shu mahsulotni ishlab chigaruvchi vakillari tomonidan gattiy belgilangan narxlar
o0’zgartirilishi mumkun.

Chakana savdo va uni ao’llab quwatlash ishlari - Ishlab chigaruvchi
tovarlar ishlab chigargan mahsulotlarini fagat marketing savdo xodimlari sotishi
huqugiga ega bo’ladilar . Ulami iste’mol talabiga javob beradigan mahsulotlar
bilan ta’minlash vazifalarini diller boshgaradi. Bozor marketing savdo xodimlari
ulami mahsulot bilan ta’minlovchi dillerlarga sotiladigan tavaming chakana narxi
to’g’risida axborot berishi natijasida diller iste’mol maxulotlarini ganday narxlarda
sotilishini e’tiborga olgan holda iste’mol bozori marketing savdo xodimlariga
tegishli iste’mol tavarlarini yetkazib berishlari shart . Ishlab chigarish bilan
shug’ullanayotgan tadbirkor iste’mol mahsulotlarini diller orgali iste’mol
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mahsulotlarini sotuvchi bozor marketing xodimlariga olib kelishini ta’minlaydi .
Tadbirkor kelishilgan mudatda va vaqtda iste’mol bozoriga chiqgarilayotgan
tavarlami diller xizmatlari asosida yetkazib berishi shart . ammo iste’mol
tavarlarini ishlab chigaruvchi iste’'mol mahsulotlarini, yetkazib berish
mahsulotlarini reklama xizmatlaridan foydalanishni bekor gilish huqugiga ega .
Ishlab chigarish bilan shug’ullanayotgan tadbirkor o’zining ishlab chigargan
iste’mol tavarlarini diller orgali sotishdan voz kechishi mumkin agarda u iste’mol
tavarlari narxlari bilan bog’liq bo’Imasa .

Narxlarni kamsitilishi fIMskreminavuivalsi - Iste’mol tavarlari ishlab
chigaruvchi subyekt bilan uni iste’mol bozorida iste’molchilarga sotuvni taklif
etuvchi bozor marketing sotuvchilari kelishilgan narxlarda tavarlami
iste’molchilarga sotishi lozim .Istemmol mahsulotlarini ishlab chigarayotgan
iste’mol tavarlariga qo’yilgan sotuv narxlarini kamaytirish yoki oshirish mumkin
agarda bozor marketing xodimlari tavami sotish narxlarini tushurish yoki
oshirishni tovami ishlab chigaruvchi tdbirkorlarga bera olsa.

Iste’mol tavarlarini sotuvini minimal narxlardan past daraiada sotuvini
tashkil etish - Avrim tavarlar ishlab chigaruvchi tadbirkor tavsiyadan tovarga yani
iste’mol talablariga javob bermaydigan tavorlami bozor marketing xizmatchilari
bo’lgan sotuvchilar orqali chiqgarilishi yoki sotilishini yil fasillariga bog’liq bo’lib
belgilangan faslga to’g’ri kelmasa tovarlar sotuvini narxlari ulami ijtimoiy ishlab
chigarish va sotuv bilan bo’g’lig bo’lgan harakatlarini goplash narxlaridan past
baholarga sotilishi mumkin.

Narxlarni oshirish - Tovar mahsulotlari ishlab chiqaruvchi tadbirkor
maxslotlariga naix belgilash va oshkor huquqga ega agarda uning iste’mol
tavarlariga talab ko’p bo’lsa.

Erkin ragobat aylangan ishlab chigarish jaroyonga ishlab chigarish iste’mol
tavarlariga narxlami belgilash erkin holatda talab va taklifasosida belgilanadi.

Davlat xuzuridagi yoki go’shma davlat bilan birgalikda ishlab chigarluvchi
iste’mol talablari narxari oshirish.

Uni kamaytirish va kireditga sotish davlat tomonidan bu holatlami nazorat
giluvchi tashkilotlarining gabul gilgan garorlari davlat tomonidan tastiglangandan
so’ng bu narxlami tushurilishi gonuniy hisoblanadi davlat xuzuridagi korxonalar
xuzuridagi davlat tomonidan nazoratga olingan holda o’zlarini ijtimoiy igtisodiy
faoliyatlarini olib boradilar.

Oallohlik xarid narxlari - Bozor igsodiyoti gonuniyatlarig asoslangan
ishtimoiy iqtisodiy rivojlanish jarayoniga iste’mol Tovarlariga narxlami oshirish
yoki kamaytirish xollari bo’lib turadi.

Ishlab chigarish va iste’mol bozorlarida sotayotgan iste’mol narxlariga
ishonch xosil gilish va ulami sotuv va sotib olishda qalloblik vaziyatlaridan
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chaydalanmaslik magsadida mahsulotga uni ishlab chigargan koixona va baxosi
bo’yicha narxlami ko’rsatilga marketing tovarga biriktirib go’yishi zarur .

Istamol bozorarida marketing ko’rsatish ishlaridan foydalanish narxlari
ko’rsatgichida nisbatan sifat ko’rsatgichlaridan ko’p urog’ foydalanish zarur .
Iste’mol tavarlarini foydalanishda va ulami boshgarishda quyidagilami nazarda
tutamiz;

Tadbirkor va xizmat ko’rsatuvchi subyektlari va o’zlarining asosiy
magsadlarini va marketing xizmatlarini aniq belilashlariga.

Tadbirkorlik va xizmat ko’satish  subyektlari iste’mol  bozorida
iste’molchilarga sotiladigan tovarlarga sotish marketing asosida xajmini aniglashga

Tadbirkor va xizmat ko’rsatish marketing xizmati iste’mol tavarlarini ishlab
chigarish savdo orgali iste’molchilar talabarini gondirish bilan bo’lgan xaraktlarini
va olinadigan foydani aniqlashga.

Iste’mol tavarlarini ishlab chigarish va iste’molga yetkazish va tovarlami
sotilish giymatlarini turdosh ishlab chigarilgan va sotiladigan tovarlarga garab va
ishlab chigarish va tovarlami sotish xarajatlariga garab ragobatdoshligini tanlash
Tovar narxarini belgilada o’rtcha ishlab chigarich xarajatlariga va o’rtacha foyda
olishlariga asoslanilari chigaruvchi va sotuvchi subyektlarini samaradorligi
samarodorlik darajalarini ta’minlashga bog’liq bo'lishi lozim.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

Turli bozorda narxlami tashkil topishi izohlab bering?
Iste’mol tovarlariga talablami aniglash va uni baholash nima?
Magsadli foyda olishni ta’minlash nimalardan iborat?
Barqaror iste’mol narxlarini belgilash deganda nimani tushinasiz?
5. ljtimoiy davlat siyosati va narxni belgilash garori deganda nimani
tushinasiz?
6. Sof monopolistik ragobat deganda nimani tushinasiz?
7. Chakana savdo va uni go’llab quwatlash ishlarini izohlab bering?
8. Bozor iste’mol narxlarini ganday belgilash deganda nimani tushinasiz?
9. Tovarlami foydalilik darajasidan kelib chiggan holda gat’iy narxlardan
foydalanish deganda nimani tushinasiz?
10. Sofmonopolistik ragobat deganda nimani tushinasiz?
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X1-BOB NARXLARNI TASHKIL ETISH MUOMMMOLARI VA
TOVARLARGA NARXNI BELGILASH.

Reja;

11.1. Narxlarning shakillanish muammolari.

11. 2. Tovarlar nomenklaturasida narxlarni tashkil topish.

11.3. Iqgtisodiy rag’batlantirish narxlarni belgilash .

Tayanch soZzlar: narx, narxni tashkil topishi, iste'mol tovari patentlagan
tovar tovami bozorga chiqarish strategiyasi , ustama yuqori foyda , minimal
foyda, tovarlar nomenMlaturasi, to ’ldiruvchi tovarlar, zaeuriy tovar, yordamchi
tovar, zonal baxo imtiyozlar, ragbatlantirish, uzgaruvchan narx.

11.1 Narxkarning shakillanish muammolari.

Iste’mol tovarlarini ishlab chiqarivchi tadbirkor iste’mol bozorida bozor
marketing orgali sotish uchun taklif etayotgan tovarlarga sotuv narxlarini
bozordagi shu xildagi tovarlami sotuv narxlariga garab o0’z tovarlariga narx
belgilamaydi. Ishlab chiqaruvchi tadbirkor ishlab chigargan iste’mol tovarlariga
iste’molchilarga bozor marketing xodimlari orgali sotuvni tashkil etishda ishlab
chiqarilayotgan iste’mol tovarini boshga shunga uxshash tovarlarga nisbatan
farglarini anglash asosida iste’molchilami bu tovarga bo’lgan iste’mol talablarini
e’tiborga olish bilan unga sarflangan moddiy va mehnat xarajatlaridan kelib
chiggan holda iste’mol tovariga narx belgilaydilar.

Tadbirkor ishlab chigarayotgan tovarga dastlab uni ishlab chigarish uchu
zarur bo’lgan moddiy va ish xaqglari xarajatlarini umumlashtirilgan holda tovami
dastlabki narxini belgilaydi. Ishlab chigarilayotgan tovarlarga narxini belgilashda
iste’mol qilinuvchi tovar narxlari tovarlar bo’yicha ishlab chigarilgan tovar
nomenkilaturasi uning turlariga va narxlarini belgilashda igtisodiy mintagalami
joylashuv muhitlari ham e’tiborga olinishi lozim. Yangi ishlab chigarilayotgan
tovarlarga tadbirkorlik iste’mol bozoriga sotish uchun taklif gilishdan oldin uni
mavjud shunday tovarlardan ganday xususiyati bilan farglanishini aniglagan holda
bu tovarga bo’lgan iste’mol talablarini e’tiborga olgan holda unga kerakli narx
belgilanadi.

Tadbirkor yangi tovar ishlab chigarish strategiya rejasi asosida ishlab
chigarishni tashkil etadi. Yaratgan yangi sifatli tovar mahsulotini ishlab chigarish
bo’yicha tadbirkor olgan tovar mahsulotiga patent uni iste’mol bozorida sotish
asosida yuqori foyda olishni ta’minlaydi. Tadbirkor yangi sifatli iste’mol tovarini
-ishlab chiqarishi va bu tovami xagiqgatan sifatli yangi iste’mol tovami ekanligini
uni ro’yxatga oluvchi tashkilot tomonidan yangi tovar ekanligini tan olishi bu
tovarga berilgan patent orqali ifodalanadi.
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Tadbirkoming yangi patentga ega bo’lgan tovari mi iste’mol bozorlariada
bozor marketing savdo xodimlari tomonida yuqori narxlarda sotilishi tadbirkorga
go’shimcha ustama foyda keltiradi.

Ishlab chigarish jarayonida tadbirkor tomonidan yangi patentlangan tovar
mahsulotlariga ustama foyda olish- quyidagi ko’rsatkichlar orqali ifoda etish
mumkin.

-Yangi iste’mol tovarlariga bo’lgan talabilani yugori bo’lishi uni xarid
giluvchi iste’molchilami sonini o’sishi oddiy tovami iste’mol giluvchilar soniga
nisbatan yuqoriligida;

-Yangi iste’mol uchun ishlab chigrilayotgan tovarlaming miqdorini ko’p
bo’Imasligi, cheklanganligi uning boshqalarga nisbatan shu mahsulotni ishlab
chigaruvchilarga tovarlarga nisbatan yangi patentlangan iste’mol tovarini
iste’molchilarga bozor marketingi orqgali taklifi ulami ustama foyda olishini
ta’minlaydi.

-yangi patentlagan yuqori xaridlar boshqga ishlab chigaruvchilami bu tovar
mahsulotlarini ishlab chigarishga bo’lgan tadbirkor munosabatini cheklaydi;

-tovami narxlarini yugori bo’lishi bu mahsulotni yuqori sifatga ega bo’lishini
ta’minlaydi.  Yangi patentlagan tovarlami yuqori narxlarda iste’molchilami
cheklanganligi ustama yuqori foyda olishini ta’minlaydi.

Yangi patentga ega bo’lgan tovami iste’mol bozoriga chigarish strategiyasiga
bog’lig.

Yangi iste’mol bozoriga sotuviga chigarilgan tovami yuqori darajada
xaridorlar talablarini bo’lishi boshga tadbirkorlar tomonidan ana shunday tovami
ishlab chiqarilishi va iste’mol bozoriga chiqariladigan xarid narxlari ragobatdosh
tanxo tovar ishlab chigaruvchi tadbirkor narxlariga nisbatan past arzonlashtirilgan
narxlami belgilanishi

-bozor iqgtisodiyoti sharoitida iste’mol tovarlariga xarid narxlarini
arzonlashtirishi iste’molchilami jalb etishni oshirishga;

-arzon iste’mol narxiga ega bo’lgan tovarlami ishlab chigarish xajmini o’sib
borishiga;

-Iste’mol tovar mahsulotlarini arzon narxlarda bo’lishi ishlab chigarish
tashkil etuvchi tadbirkor subyektlami ishlab chigarishgajalb gilmaydi.

Iste’mol bozorlariga bozor marketing savdo xodimlari orqali sotuvga taklif
gilinayotgan xarganday yangi patentga ega bo’lgan tovarlar bo’yicha iste’mol narx
harakatini quyidagi holatda bo’lishini ko’rish mumkin.

Yangi patentli tovar iste’mol bozorida dastlab yuqori narxlarda sotilishi
tufayli bu narx asosida ustama yuqori foyda oladi. Yangi patentli tovar ishlab
chiqarilishini o’sib borishi natijasida iste’mol bozorida uni sotilish baxosi ishlab
chigaruvchi va sotuvchi marketing xodimlari o’rtasidagi raqobat o’rtacha foyda
olish normasiga olib keladi.
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Yangi , patentli tovar iste’mol bozorida dastlab yuqori narxlarda sotilishi
tufayli bu narx asosida ustama yuqori foyda oladi.

Yangi patentli tovar ishlab chiqarishni o’sib borishi natijasida iste’mol
bozorida uni sotilish baxosi ishlab chigaruvchi va sotuvchi marketing xodimlari
o’rtasidagi ragobat o’rtasida foyda olish normasiga olib keladi.

Yangi patentli tovarlami keng doirada ishlab chigarilishi bu tovami xarid
gilish narxlami minimal darajada kamayishiga ragobatchilami o’sishi asosiy sabab
bo’lib minimal foyda olish ta’minlanadi.

11.2 Tovariar nomenklaturasida narxlarni tashkil topish.

Bojxona tizimida butun dunyoda ishlab chiqariladigan tovarlar ma’lum bir
goidalar asosida tartibga solinib, maxsus ro’yxat shakllantiriladi. Bu ro’yxat
tovarlar nomenklaturasi deb ataladi.

Dastlabki yagana statistika nomenklaturasi 1913 yilda Bryussel shahrida 2-
xalkaro savdo statistikasiga bag’ishlab o’tkazilgan Konferensiyada gabul gilindi.
Unga fagat 29 davlat rahbarlari imzo chekkan bo’lib, atigi 5 ta guruhda (tirik
xayvonlar, ozig-ovqat mahsulotlari, qayta ishlanadigan materiallar, ishlab
chigarilgan mahsulotlar, oltin va kumush) 186 ta tovar o’mi belgilangan edi.

Tovar nominakulaturasida bo’lgan tovarlaming narxi o°zgarib boradi.
Bunday holatda ishlab chigarish bilan bog’lig tadbirkor ishlab chigarayotgan
tovarlarga iste’mol narxlarini tovarlar nomenklaturasiga qarab narxlarini
belgilagan tabagalashuv narxi asosida ishlab chigarilgan tovarlar istemol bozoriga
chigarilishi ogibatida foyda olishini ta’minlaydi.

Ishlab chigaruvchi tadbirkor ishlab chigarilgan tovarlarga va iste’mol
bozorida marketing xizmatlari tomonidan sotiladigan tovarlami sifati va tikilishini
ganday materillardan amalga oshirilishini e’tiborga olgan bir xil ammo uni tuzilishi
turli materiallarga asoslangan lidan kelib chigib chiggan holda ularga belgilangan
narxlar tabagalangan narxlar asosida iste’molga xaridorlarga tavsiya etiladi.
Iste’mol tovarlarini bozor marketing savdo xodimlari tomonidan iste’molchilarga
taklif etishda bir xil artikuldagi tovarlami bir biridagi farglarini tushintira olishi
hisobiga iste’molchilami jalb qgilishlari mumkin.

To’ldiruvchi tovarlarga narxlarni belgilash. Bozor marketing xizmati
xodimlari bo’lgan sotuvchilar xaridorlarga bir asosiy tovami xarid gilish uchun
tavsiya qilish bilan bu tovarga zarur bo’lgan qo’shimcha tovarlami xarid qilib
olishlariga ulami jalb etishlari lozim. Lekin qo’shimcha taklif etilayotgan
tovarlarga narx belgilash ma’lum muommolarga bog’lig . Savdo xodimi bu
go’shimcha tovami xarid qilib olishni ta’minlash uchun xaridorlarga bu
go’shimchaga tovarlar mohiyatini tushintira olishlari zarur.

Zaruriv bo’lgan tovarlarga narxlarni belgilash . Iste’mol tovarlarini
iste’mol bozorlarida ishlatilishi shart bo’lgan iste’mol tovarini xarid gilib olishda
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unga ilova tarigasida ma’lum bir tovami xarid qilib olishida ko’rish mumkin,
Masalan soldat o’ziga zarur bo’lgan formani sotib olishida odatda ichki zarur
kiyimlarlarini xarid qilib olishi taklif etiladilar. Marketing xizmat xodimlari
asosiy Kiyim boshni past narxlar belgilash orgali unga zarur bo’lgan tovarlami
arzon iste’mol narxlari asosida sotish orqali kerakli darajada foyda olishga ega
bo’ladilar.

Yordamchi tovarlarga narxlarni belgilash . latisodiv mintagalar darajasida
tadbirkor ishlab chigargan tovarlarini iste’mol bozorida sotishni bozor marketing
xodimlarga topshirar ekan bu tovarlar turli joylarda turli iste’mol narxlarida
sotilishi iste’molchilami sotib olgan iste’mol tovarlaridan foydalanish uchun shu
tovami masalan (oyoq kiyimni) sotib olishi unga zarur bo’lgan yordamchi bo’lish
, yoki moylash Kkirimini sotib olishga iste’molchini majbur etadi.

Tovarlarga franko stansiva va faranko etib berish. Narxlari iste’mol
tovarlari turli iqtisodiy mintagalarda ishlab chigarish bilan bu iste’mol tovarlari
xam turli narxlar asosida ulaming iste’mol giymatlari aniglanadi. Jmladan franko
stansiya jo’natish baxosi ishlab chigarilgan iste’mol tovarlari turli transportlar
orgali iste’molchilarga yetkaziladi. Tadbirkor subyektlari  tovarlami turli
igtisodiy mintagalarga iste’molchilarga  sotish uchun ularga bu mahsulotni
yetkazib berish xarajatlari ishlab chigaruvchilar hisobi tovarlami ortilishiga
bo’lgan xarajatlar ishlab chigaruvchilar xarajatlarini tashkil etadi.

Zonal baxollarni belgilash. Iste’mol tovarlami iqgtisodiy mintaganing turli
zonalariga iste’mol mahsulotlarini jo’natish xarajatlari tovar mahsuloti giymatiga
giymat qo’shadi. Chunki u mahsulotlami iste’mol bozoriga yetkazib berish
xarajatiga garab tovar iste’mol giymati belgilanadi.

Tovarlami iste’molchilarga yetkazib berish bilan bo’gliq xarajatlardagi
tovarlami marketing savdo xizmatlarga oshiriladi.

Turli skidkalar asosida tovarlami sotish Bu savdo yo’nalishida yangi
tovarlar narxlari eski tovarlami xarid qilib olinishida yangi tovarlar narxlari
bo’yicha imtiyoz beriladi.

Rivojlangan mamlakatlarda iste’molchilar tomonidan xarid qilib
olinadigan narxlarni tushurish bo’yicha. Rivojlangan mamlakatlarda ishlab
chiqarilayotgan tovar mahsulotlari iste’mol bozorlarida iste’molchilaming xarid
qgilish gobiliyatlarini yo’gqotmaslik yo’lida ulaming xarid gilib olish gobiliyatlami
turli moddiy va iqtisodiy manfaddorliklarini oshira borish usullaridan
foydalaniladi. Bu usullar quyidagilardan iborat;

-Iste’molchilar tomonidan iste’mol mahsulotlari naxd pulga xarid gilib olinsa
, tovami naxd pulga olganliklari uchun naxd pulga naxd qilinishiga tovar narxi
bo’yicha ma’lum darajada tushirilishi orqali

-Iste’molchi iste’mol bozoridan sotib olgan tovarlar migdoriga garab xarid
qgilib oluvchilami igtisodiy jihatdan rag’batlantirish . Doimiy tovarlami sotib olish
jarayonida xarid qilib olingan tovarlar to’lovlarini kamaytirib borish orqali.



-Ishlab chiqgarish jarayonida band bo’lgan xodimlar tomonidan ishlab
chigarilgan mahsulotlami yani ulami saglashda hisob-kitobilani olib borishdagi
mehnat xodimlari yangi ko’rsatkichlar dagasida ular rag’batlantiriladi.

-Mavsumiy rag’batlantirish. Ishlab chigarilgan mavsumiy tovarlami mavsum
muddati o’tgandan so’ng tovarlar narxlarini arzonlashtirish  bo’yicha
iste’molchilami moddiy rag’batlantirish,

-Tovarlami almashuv usuli orgali moddiy rag’batlantirish . Yani iste’molchi
yangi tovami xarid

Qilishida eski tovami topshirish hisobiga yangi tovar giymatini
arzonlashtirish asosida iste’molchilar igtisodiy jihatdan rag’batlantiriladi. Buning
ijtimoy igtisodiy ahamiyati bor . Ishlab chigarish va tovarlami iste’mol giluvchi
iste’molchilami bu usulda rag’batlantirish asosida ishlab chigarish bilan
shug’illanuvchi tadbirkorlar tovarlami iste’mol gilinmay qolishi natijasida ulaming
ishlab chigarish kapitallarini doiraviy aylanish harakatida uzilib golmasligi,
iste’molchilami esa barcha tabaga vakilarini iste’mol tovarlariga ega bo’lishini
ta’minlaydi.

11.3. Iqtisodiy rag’batlantirish narxlarni belgilash.

Iste’mol tovarlariga belgilangan darajadagi tovarlar giymati va ulaming
tannarxi arzonlashtirishda ifodalanadi.

-yirik va turli kichik tovarlami iste’mol bozorida sotish jarayonida
belgilangan muddatda sotilmasligi natijasida bu tovarlar arzon ziyon bemvchi
narxlarda sotish va shunday narxlarda tovarlami xarid qilib olishda ifodalanadi.

-Iste’mol tovarlarini naxd pulga dillerlar orgali sotib olishda diller tomonidan
tovar tovarlarga ma’lum miqdorda skidka yani narxni tushirish orgali berilishida
ifodalanadi.

-Sotuvchilar tomonidan ham kuniga skidka yani narxlami arzonlashtirish
asosida iste’molochilar iqtisodiyjihatdan rag’batlantiriladi.

Ishlab chigaruvchi tadbirkorlar tomonidan tavarlarea ulami mehnatlarini
kamsitish asosida kam sotish narxlari beleUanadi.

Bu tovarlarga ulami narxlarini arzonlashtirish yani kamsitish tovarlami
savdo mussarlarida saglanishini kamaytirish magsadida qo’llaniladi.

Kamsitish yani  (diskrilandsiya narxlarini belgisini asosida asosan
omborxonalarda iste’mol tovarlarini tuplanib golishida qo’llaniladi;

Ulaming qo’llanishini quyidagi holatlarda ko’rish mimkin;

-tabagalashgan iste’molchilarga asoslangan holda tovarlami xarid gilib olish
narxlarini tushirilishi

-tovarlar turli ko’rinishlarida yangi shakllarda bo’lishiga garab ularga iste’mol
uchun xarid gilish narxlarini belgilashda;
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-Ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarini turli iste’molchilar joylashuviga
asosan tovarlami narxlarini turli narxlar ko’rinishida;

-tovarlami iste’molchilar tomonidan iste’mol gilinish vaqtini o’zgarishiga
garab ulaming narxlarini tushirilishida ifodalanadi.

Iste’mol tovarlariga belgilangan narxlami to’ldirilishi ma’lum shart-
sharoitlarga bog’liq.

Ishlab chiqgarish bilan iste’mol tovarlarini iste’mol bozorida sotuvini bozor
marketing xodimlari orgali mahsulotlami sotish jarayonida o’zlarining xatti-
harakatlari bilan iste’mol tovarlarini narxlarini o°’zlari tomonidan o’zgartiriladigan
narxlarda iste’mol tovarlarini sotuvida ko’rish mumkin . Iste’mol tovarlariga
bo’lgan narxlami o°’zgarib turish ishlab chigaruvchi tadbirkorlar xohishlari asosida
amalga oshiriladi.

Tadbirkor ishlab chigarish korxonalarida ishlab chigarilgan  tovarlami
iste’mol narxlarini oshirish hisobiga tadbirkor korxonasini yoki tovarlami
sotuvchi bozor marketing xodimlari tomonidan iste’mol tovarlari iste’molchilar
tovarlarini o’sib borishi jarayonida bu tovarlaming xarid qilib olish narxlarini
0’zgartirish yani oshirish asosida olinayotgan foyda xarajatini o’sib borishini
ta’minlash mumkin . Iste’mol tovarlariga xarid gilish narxlarini o’sib borishining
asosiy sabablaridan biri bu igtisodiy infilatsiya hisoblanadi.

Igtisodiy infilatsiya ishlab chigarish xarajatlarini o’sishiga olib kelishi
oqgibatida tovarlami xarid qilish narxlarini o’sib borishiga olib keladi. Iste’mol
tovarlarini narxlarini o’sib borishi hisoblanadi.

Ammo iste’mol bozorlarida tovarlaming iste’mol narxlarini o’sib borishiga
iste’molchilar munosabatlari birday bo’lmaydi. Buning asosiy sababi iste’mol
narxlarga bo’lgan iste’molchilar fikirlari turli qarashlarda ifodalanadi. Iste’molda
bo’lgan tovar 0’miga yangi modeldagi tovami taklifmi yuqori iste’mol tovarlarini
narxlarini yugori bo’lishi va ishlab chigarilayotgan tovarlami sifatini tushishi uni
iste’mol talabga javob bermasligi iste’mol qilinuvchi tovarlar narxini o’sib
borishiga yoki kamayib borishiga 0’z ta’siririn o’tkazadi.

Iste’mol narxlarini o’zgarishga bo’lgan munosabatlar mustaqil tadbirkorlik
faoliyatlarini bozor iqtisodiyoti sharoitida ular ishlab chigariyotgan iste’mol
mahsulotlarga mustaqil ravishda bozor iste’mol mahsulotlariga mustagil ravishda
bozor iste’mol talablaridan kelib chiggan holda iste’mol narxlarini belgilaydilar.

Tadbirkor ishlab chigaruvchilar tomonidan tovarlarini narxlarini o’zgartirish
zarurligini  asosiy sabablaridan biri bo’lgan ragobatchilik asosida bankrot
bo’Imaslik hisoblanadi.

Bankrot bo’Imaslik uchun tadbirkor ishlab chigarayotgan va iste’mol bozoriga
taklif etayotgan mahsulotini sifatini oshirish asosida bozor narxlarini ushlab
golishga yoki uning narxini pasaytirish va ishlab chigarish jarayonini o’sib
borishini ta’minlash asosida rejalashtirilgan foydani olishini ta’minlaydi.
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Har qanday tadbirkor o°’zi ishlab chigarilishini samarali olib borishini
ta’minlashi uchun o°ziga ragobatchi bo’lgan tadbirkor faoliyatini ishlab chigarish
jarayonida va tayyor iste’mol mahsulotlarini iste’molchilarga taklif gilishdan
xabardor bo’lishi asosida 0°zining ragobatdoshligini ta’minlashga erishadi.

Buning uchun har bir tadbirkor quyidagilarga e ’tibor berishi lozim;

-tadbirkor nima uchun iste’mol bozorida iste’mol tovar narxlarini
arzonlashtirishiga ragobatchi tadbirkor ishlab chigariyotgan iste’mol tovarlarini
narxini o ’zgartirishni asosiy sabablarini bilishga;

-tadbirkor ishlab chigarilayotgan tovarlarini gimmatini o’zgarishini iste’mol
bozori marketing xizmati olinayotgan foyda xajmini saglab qolish o’sib borishini
ta’minlash uchun ganday chora va tadbirlar ko’rish zaruriyatiga;

-ragobatchi tadbirkor subyektini ragobatdosh tadbirkor tomonidan ganday
chora va tadbirlar ko’rinishga e’tibor berishi zarurligida ko’rish mumkin.

Albatta tadbirkor bunday chora va tadbirlami ko’rishi uchun nafagat o°zining
ishlab chigarishidagi igtisodiy holatlarni o’rganish balki ragobatdosh tadbirkor
faoliyatini o’rganish asosida tashkiliy ishlab chigarish va igtisodiy zarur bo’lgan
chorava tadbirkorlami asosli ravishda ko’rishi kerak.

Ragobatchi tadbirkor subyektlar o’zlarini ishlab chigarish jarayonida va
iste’'mol bozorlarida ragobatdoshlikni ta’minlash va iste’mol bozorlarida o’z
o’rinlariga ega bo’lishini ta’minlashni eng tezkor usuli iste’mol bozorlarida narx
siyosati asosida ulami o’zlashtirib borishda qurilish mumkin . Bu yo’l eng asosiy
va tezkor usul hisoblanadi.

Xulosa tarigasida aytish mumkin erkin ragobatga asoslangan ishlab chigarish
bilan shug’ilanuvchi har bir tadbirkor subyekti doimiy ravishda ishlab chigarish
jarayonida va iste’mol bozorlarida narxlami tashkil etish iste’mol tovrlariga
narxlami belgilash ustida doimiy ravishda ishlab chigarish va tovarlar xaraktini
iste’mol bozori talablaridan kelib chiggan holda igtisodiy taxlil gilib borishini talab
etadi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

Zaruriy bo’lgan tovarlarga narxlami belgilashga izohlab bering?

To’ldiruvchi tovarlarga narxlami belgilash nima?

Narxlaming shakillanish muammolari nimalardan iborat?

Igtisodiy rag’batlantirish narxlami belgilash deganda nimani tushinasiz?

Turli skidkalar asosida tovarlami sotish deganda nimani tushinasiz?
Rivojlangan mamlakatlarda iste’molchilar tomonidan xarid qilib

olinadigan narxlami tushurish deganda nimani tushinasiz?

A -

»
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XI1-BOB TOVARLARNI TAQSIMLASH USLUBLARI TAQSIMOT |
HARAKATLARI. |
Reja;

12.1. Tovarlami tagsimlash kanallari.

12.2. Vertikal marketing tizimi va uning targalishi.

12. 3. Gorizontal ko’p kannali marketing tarqatish tizimi.

12. 4. Ishlab chigaruvchi ferma va xizmat ko’rsatish tadbirkorlarni
boshgarish kanali bo’yicha garori

12. 5. Tovarlar tagsimoti bo’yicha ijtimoiy davlat siyosati

12. 6. Tagsimot tizimini gabul etish va ijtimoiy davlat siyosati.

Kalitli iboralar: Tovarlar tagsimoti marketing xizmatlari, iste’mol bozori,
diller, distyubiter, tovar tagsimoti , tovarlami tagsimlash kanali , vertikal
marketing , vertikal marketing tizimi, garizantal marketing tizimi ,hamkorlik ,
tagsimot kanali tarkibi, firma va xizmat ko 'rsatish boshgaruvi, distyubiter, tovarlar
tagsimoti, dillerlik bo'limi, markali tavar, tavar shunoslik, boshgaruv xizmati,
,magsuloitlari saglash, tavar harakatlarini boshgarish .

12.1 Tovarlami tagsimlash kanallari.

Tadbirkor subyektlari ishlab chigargan tovarlami iste’mol bozoriga
chigarishda asosan ikki usul mavjud .

Birinchi usul mahsulotlani ishlab chigaruvchi tadbirkor iste’molchilarga
yetkazib beruvchi bozor marketing subyektilariga tavarlami chiqaradi . Ikkinchi
usul iste’mol bozoriga ular o'rtasida vositachilik vazifalarini bajaruvchi diller
orgali iste’mol tavarlami iste’molchilarga yetkazadilar . ishlab chiqgarilgan
iste’mol tavarlari ma'lum tagsimot kanali orgali ham iste’mol tavorlarining
iste’molchilarga bozor tavarlarining marketing hodimlari orqali yetkazib beriladi.

Odatda ishlab chigaruvchi tadbirkorlar ko'p holatda iste’mol uchun ishlab
chigarilgan mahsulotlaming bozor marketing tashkilotlari tovarlarini maxsus dille
xizmatlari asosida ulami tagsimotini amalga oshirishi mumkin . Tadbrirkorlik
faoliyati bilan  shug'ullanuvchi tadbirkor nima uchun o'z mahsulotlarini
vositachilik vazifalarini bajaruvchi diller yoki dillerlik holatlari billan
shug'ullanuvchi tashkilotlar orgali savdo marketing xizmatlariga yetkazadilar .

Tadbirkor ishlab chigruvchilar fikri bo’yicha ulami ishlab chigargan yoki ,
yetishtirgan qishlog xojalik mahsulotlarini iste’mollarga yoki iste’molni tashkil
etuvchi mahsus savdo marketing xizmati hodimlariga diller orqali topshirishdan
manfatdor ekanligini bildiradilar.
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Marketing xizmatlarini bozor igtisodiyotida ko’rsatish ma’lum investitsiya
harakatlari bilan bog’lig. Shuning uchun mamlakatimizda marketing xizmatlaridan
foydalanish talab darajasida emas. Aynigsa bu holatni gishlog xo’jaligi
mahsulotlarini ishlab chigaruvchi fermer va dehgon xo’jaliklari faoliyatlarida
ko’rish mumkin.

Bozor marketing xizmatlar diller va istemol mahsulotlarini sotuvchilar
xizmatlaridan foydalanish ishlab chigaruvchi fermer hodimlari va dehgon
xo’jaligini ishlab chigarishni tashkil etuvchilar iste’mol tovarlarini iste’mol
bozoriga olib chiqib sotadilar. Demak ishlab chigarish tadbirkorlami ishlab
chigargan mahsulotlami bozor marketing hodimlar diller va mahsulot va sotuvchi
amaliga oshiradigan madaniylashgan savdoni tashkil etish kerak .

Mamlakatimizda bozor igtisodiyotida sharoitiga fermer va dehqon xo jaliklari
yetishtirishdan qgoloq xo’jaligi mahsulotlari asosan turli shaxslar mehnatidan
foydalanish asosida iste’mol tovarlaming sotishni tashkil etishdan ko’ra chakana
savdo hodimlari distirbinatsiyalar orgali istemopl mahsulotlarini iste’mol bozorida
avzal ko’radilar. Tadbirkor ishlab chigaruvchilar yetishtirgan iste’mol tovarlarini
iste’mol bozori marketing savdo xodimlari orgali savdoni tashkil etish ma’lum
samaradorlikni tashkil etsa tadbirkor o°zining shaxsiy ishlab chigargan
mahsulotlarini targatish shahobchalariga ega bo’lgan holda iste’mol tovarlarini
iste’mol bozorida sotuvini tashkil etish ularga ko’proq joyda keltiradi.

Ishlab chigarish jarayonida iste’mol mahsulotlarini ishlab chigarishdan
keladigan foyda 2%ga teng bo’lsa uni iste’mol bozorida chakana holda sotuvini
tashkil etishi natijasida qo’shimcha 10 foiz foyda olish mumkin. Tovarlami asosan
vositachilar orgali ishlab chigarish tovarlar asorsimintini o’sishiga va foyda olish
darajasini oshirishga olib keladi. Sababi iste’mol tovarini sotivchi savdo hodimlari
tovarlar assorsimintini o’sib borishiga olib keladi. Iste’mol bozoriga ishlab
chigarilgan sanoat mahsulotlarini va qishlog xo7jaligi ishlab chigarishda
yetishtirilgan mahsulotlarini tarmoq ishlab chigaruvchilar bilan iste’mol tovarlami
iste’mol bozorlari orqali iste’molchilarga yetkazib berish samaradorligi yuqori
bo’lgan holda iste’molchilar talablarini qondirishni ta’minlaydi. Bozor
distibiyoptori orqali ishlab chigarilgan tpvarlarini iste’molchilarga yetkazishni
samarali tashkil etilishini (12.1-rasm) dan ko’rish mumkin.

Ishlab chiqgarilgan tovarlami tagsimlash kanali vazifalari.

Distrubiyutir orgali ishlab chiqgarilgan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga
yetkazishni eng samarali usuli hisoblanadi.

Iste’mol tovarlarini tarqatish kanali quyidagi vazifalami bajaradi;

-ishlab chiqarilayotgan tovar mahsulotlari bo’yicha kerakli ma’lumotlarini
yig’ish asosida tovarlar almashuvini yengillashtirish rejalarini ishlab chigarish;

-Tovarlami yig’ish  uni sotuvini tashkil etish va tovarlami tarqatish
konpaniyalari bilan alogalarini kuchaytirish;
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-Xaridorlar bilan alogalarini tashkil etish va ushlash,

-Iste’mol tovarlari bo’yicha kelishilgan narxlami ta’minlash,

-Xarid gilingan tovarlami iste’mol bozori marketingiga yetkazib berishni
ta’minlash;

-Tovarlami iste’molchilarga yetkazib berish kanalini samarali ishlashi uchun
uning xarajatlarini goplash;

-Xavf-xatarlar oldini olishni ta’minlashdan iborat.

12.1-rasm Distiyubetiri orqgali ishlab chigarish va iste’molchilar
o'rtasidagi munosabatini muqobillashtirish.

Kanal darajalari soni. Iste’mol tovarlarini iste’mol bozoriga yetkazib berish
vazifalarini bajarilishini ta’minlaydi. Uning turlari quyidagilardan iborat;

-Nollik daijadagi kanal yani to’g’ridan to’g’ri marketing kanali iste’molchi
ishlab chiqarilgan tovami to’g’ridan -to’g’ri iste’molchilarga sotilishi bilan
bog’liq;

-Bir darajali kanal vositali orgali iste’mol tovarlari iste’mol bozori marketing
savdo hodimlari yetkazishda ifodalanadi;

Odd darajali kanal odatda ikkita vositachi o’z faoliyatlarini olib boradilar. Bu
kanalni biri ko’tara, ikkinchisi chakana holatda sotuvchilardan tashkil topadi;

-Uch darajali kanalda uch vositachi o’z faoliyatlarini olib boradilar. Bu
holatda ko’tara marketing hodimi chakan savdo hodimlar marketing | sifatida
ko’tara marketing hodimiga kerakli darajada mahsulotlami topish va jamlash
vazifalarini bajaradi.

Mayda optoviklar esa yirik optoviklardan tovarlami sotib yetkazib berish
vazifalarini mayda ko’tara narxda tovarlami yirik ko’tara narxda sotuvchilardan
sotib oladi. Mayda ko’tara savdo marketing xizmatlari asosan yirik ko’tara
savdodan sotib olish asosida ulami kichik korxonalarga sotishni tashkil etadi.

Xizmat ko’rsatish kanali

Tagsimot kanali nafagat tovarlar tagsimotini bilan ishlab chigaruvchilar
xizmatlarini , ishlab chigarish muommmolari bilan bog’liq , fikr va muloxazalar
xam xizmat ko’rsatish kanali orqgali amalga oshiriladi.

Buning uchun xizmat ko’rsatish kanali orgali ilmiy tatqigot
natijalarinitargatish , og’ishini ta’minlash. Buning uchun ishlab chigarilgan



. iste’'mol targatish uchun marketing savdo bo’limlarida malakali vakillami
joylashtirish orgali amalga oshiriladi.
Xizmat ko’rsatish  kanalini  asosiy  vazifasi iste’'mol tovarlarini
iste’molchilarga yetkazib berishni tezlatishga asoslanishi lozim.

12.2 Vertikal marketing tizimi va uning targalishi.

Vertikal marketing tizim yangi qo’llanib kelinayotgan ananaviy ishlab
chigarilgan iste’mol tovarlami iste’molchilarga yetkazib berishdan  tubdan
farglanadi.

Ikki garizantal va vertikal tovarlami iste’molchilarga yetkazib berishda
samarali foydalanilmoqgda.

Garizantal marketing tizimi bu mustagil tovarlar targatish tizimi bo’lib ishlab
chigarish jarayoni bilan bog’lig bo’lmagan holda bir necha mustaqil savdo
marketing sotuvchi  hodimlari iste’molchilarga iste’mol bozori orqali
iste’molchilami iste’mol talablarini ta’mmlaydi.

Iste’mol mahsulotlari targatuvchi marketing bo’limi va uning azolari iste’mol
bozori orgali iste’molchi subyektlami iste’mol talablami gondiradigan iste’mol
tovar mahsulotlar sotish orgali foyda olishni o0’zlariga o’zlari ta’minlaydilar.

Iste’mol tovar mahsulotlarini har bir marketing hodimi o’zi mustaqil ravishda
iste’molchilarga savdo marketinga orgali mahsulotlami yetkazib berish bilan
shug’illanadillar.

Gorizantal va vertikal marketing xizmatlari quyidagi (2-rasm)da keltirilgan.

12.2-rasm Vertikal va ananaviy marketing tizimlari.

An’anaviy marketing tizimida har bir iste’mol mahsulotlarini targatuvchi
marketing bo’limi hodimlari o’zlarining mehnat foaliyatlarini mustaqil ravishda

olib boradilar.
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Yangi iste’mol tovar mahsulotlarini targatuvchi vertikal marketing tizimida
aksincha ishlab chigaruvchi tovar mahsulotlar bir necha marketing xizmatlari
bo’limlari yagona savdo tizimida ishlovchi chakana savdo hodimlari orgali
iste’mol tovar mahsulotlari iste’molchilarga yetkazib beriladi.

Vertikal marketing xizmatlarida marketing xizmatlari orqali iste’molchilarga
iste’mol tovar mahsulolarini yetkazib berish marketingi bo’limi boshlig’i golgan
bu vertikal marketing xizmatchi sotuvchilar o’zlarini  xizmat-savdo hodimi
sotuvchi tarigasida mustagil xizmat ishlarini bajaradilar.

Vertikal marketing savdo tizimi uch bosgichdan ham tashkil topishi mumkin.
Bu vertikal marketing tizimi (12. 3-rasm)da keltirilgan.

Vertikal marketing 1 LU
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12.3-rasm. Vertikal marketing tizim turlari.

Vertikal marketing tizimi mustaqil ishlab chigarish bilan shug’illanayotgan
korxonalar bilan kelishgan holda o’zlarining faoliyatlarini ishlab chigaruvchi
subyektlar bilan hamkorlik asosida yuqori igtisodiy ko’rsatkichlarga erishish
hisoblanadi.

Ishlab chigarish korxonalari tomonidan ishlab chigarilgan mahsulotlardan
rejalashtirilgan foydani olishni belgilangan ishlab chigaruvchi subyektlaming
zaruriy ishlab chigarish xarajatlarini qoplash va foyda olishni ta’minlovchi
tovarlami ishlab chigarish narxlari ulaming ishlab chigargan tovarlar xarajatlarini
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ifoda etuvchi narx ko’tara narx tarigasida vertikal marketing xizmatlari orgali
sotilishini ijtimoiy va iqtisodiy mohiyati katta korxona ishlab chigarilgan
mahsulotga ketgan ishlab chigarish xarajatlar marketing xizmati hodimlari-
sotuvchilari uchun ko’tara narx sifatida taklif gilanadi.

Chakana savdo ko’piradsiyasi. Umumlashgan holda yangi xoJjalik savdo
birlashmalami tashkil etishlari mumkin. Ishlab chigaruvchi subyektlar ishlab
chigargan tovarlami sotish bilan bog’liq bo’lgan imtiyozlami berishi mumkin .

Bu asosan ishlab chigarilgan tovarlami sotuvini tashkil etish bilan bog’liq
imtiyozlar hisoblanadi. Ishlab chigarish korxonalari tomonidan ishlab chigarilgan
tovarlami sotish imtiyozlari. Ishlab chigarish korxonalari tomonidan ulaming
ishlab chigargan tovarlarini sotish xarajatlarini korxona hisobiga goplash.

Iste’mol tovarlariga iste’mol mahsulotlarining yetkazib berish.

12.3 Gorizontal ko’p kannali marketing targatish tizimi.

Ko’p kanalli marketing xizmatlari orgali ishlab chigarilgan iste’mol
tovarlarini iste’molchilarga iste’mol bozori orqgali kupiga yetarli invetsisiya
mablag’ini bumasligi oqibatida ishlab chigarish jarayonini kengaytirish uchun
zarur bo’lgan texnikalami bo’masligi ulami harakatga keltiruvchi mutaxasislar
yo’qligi marketing xizmatlarini tashkil gila olmasligi tufayli yoki umumlashgan
marketing xizmatlarini tadbirkor ishlab chigaruvchi subyektlar vagtinchalik yoki
doimiy ravishda ular alohida umumlashgan bozor marketing xizmatlarini amalga
oshiruvchi marketing savdosi bilan shug’ilanuvchi konpaniyalar xizmatlaridan
foydalanishlari mumkin.

Ishlab chigarish tadbirkorlik subyektlari ishlab chigarayotgan iste’mol
tovarlarini iste’mol bozorlarida  sotishni tashkil qilish uchun ko’p kanalli
marketing xizmatlari tizimdan foydanadilar.

Tovar ishlab chigaruvchi tadbirkor ishlab chigargan iste’mol tovarlarini
maxsus 0°zining chakana savdo magazinida tovarlami sotuvini tashkil etish bilan
birga bir necha omborxona -magazinlari orgali o’z ishlab chigargan tovarlarini
sotishni tashkil etgan.

Ko’p kanalli marketing tizimida turli xizmat qilish buyurtmalari bo’yicha xam
iste’molchilarga xizmat ko’rsatiladi. Ishlab chigarilgan tovarlami iste’molchilarga
yetkazib berishda o’zaro alogalar bo’lishi bilan birga ular o’rtasida kelishmovchilik
va ragobat ham bo’ladi.

Hamkorlik -iste’mol tovarlarini iste’molchilarga yetkazib berishni tashkil
etishda bu garizantal marketing xizmatlarini ko’rsatuvchi kanal a’zolari o’rtasida
hamkorlik munosabatlari mavjud bo’ladi.

Ishlab chigarish jarayoni bilan shug’illanayotgan o’z tovarlarini ko’tara savdo
giluvchi tadbirkor bilan uning tovarlarini iste’mol bozori orqali yetkazib beruvchi
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chakana savdo hodimlari o’rtasidagi igtisodiy munosabat bir-biriga yordam
beruvchi munosabatlami ifoda etadi.

Shu bilan garizantal marketing xizmatlaridan foydalanuvchi ishlab chigarish:
va marketing xizmatlarini amalga oshirib boruvchi subyektlar o’rtasida ham
kelishmovchilik nizolari bo’lib turadi. Bunday nizo garizantal marketing
xizmatlaridan foydalanuvchi fermalar o’rtasida yoki bir ferma bilan uning
tovarlarini  iste’molchilarga yetkazib marketing xizmatlarini olib boruvchi
subyektlar o’rtasida xam bo’lishi mumkin.

Ishlab chigaruvchi tadbirkor ishlab chigarish bilan iste’mol tovarlami
iste’molchilarga yetkazib berish bilan shug’ilanuvchi o’rtasida ragobat bo’lishi
mumkin asosan ishlab chigarish korxona mahsulotlarini turli iste’mol tovarlarini
sotuvchi subyektlar tomonidan ko’proq foyda olish magsadida ragobat bo’ladi.

Kanal tarkibi to’g’risida garomi gabul gilinganda ham malum muammolar
kelib chigishi mumkin.

Savdo kanali tashkil etishda ishlab chiqarish subyektlari va gorizantal
marketing xizmatlarini amalga oshiruvchi savdo shaxobchalari magsadlariga
o0°zaro muofiq bog’liglikda bo’lishi lozim.

Ishlab chiqarish subyektlarini joylashuviga garab ma’lum mintaga darajasida
ishlab chigarilgan tovarlar iste’molchi xizmat qiluvchi marketing shahobchalari
orgali amalga oshirilsa ayrim ishlab chiqaruvchi subyektlar iqtisodiy mintagalarda
iste’mol tovarlami savdosini amalga oshiradilar.

Ayrim  tadbirkor ishlab chigarish subyektlari moliyaviy xizmatni
cheklanganligidan kelib chiggan holda mavjud iste’mol tovarlarini iste’mol
kanallariga yetkazib bersalar yetarli moliya mablag’iga ega bo’lgan ishlab
chigarish subyektlari ishlab chigargan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga
yetkazib berishda keng doirada iste’mol tovarlarini iste’molchilarga yetkazib
berish bu muommodir.

Aynigsa tadbirkorlami yangi iste’mol bozoriga olib kirish murakkabligi
vositachilarga bu tovami iste’mol bozoriga olib kirish asosida yuqori foyda olish
mumpkinligiga ishontirish muommmo hisoblanadi.

Tadbirkor taklif etayotgan iste’mol tovarini iste’mol bozorida talabgir bo’lib
turgan tovarga nisbatan uning sifati darajalarini va arzonligini e’tiborga olingan
holdagina bu tovar iste’mol bozorida 0’z 0’miga ega bo’ladi.

Tovarlami iste’molchilarga yetkazish asosiy kanalini aniglash.

Tadbirkor ishlab chigaruvchi o’zining ishlab chigargan  tovarlarini
iste’molchilarga yetkazish uchun o’zining kanaliga ega bo’lishi kerak. Buning
uchun ishlab chigaruvchi tadbirkor iste’mol tovarlarini ishlab chigarishdan oldin
bu tovami xaridor iste’molchilari ekanligiga to’lig ishonch hosil etgandan so’ng bu
tovami ishlab chiqarishga o’tishi kerak.
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Albatta tadbirkor ishlab chigargan tovarlarini iste’mol bozoriga
. iste’molchilarga yetkazishni marketing savdo xizmatlarini amalga oshiruvchi
ijjobiy va samarali marketing xizmatlarini  ko’rsatuvchi savdo marketing
subyektlari tanlab olishi lozim.  Ayrim holatda iste’mol tovarlami ishlab
chigaruvchi tadbirkor mavjud iste’mol tovarlarini iste’molchilarga yetkazib
berishda samarali kanalni gidirib topishga harakat giladilar.

Tadbirkor iste’molchilarga iste’mol tovarlarini  yetkazib  berishda
vositachilardan xarbir kanal bosqichida foydalanadilar.

Iste’mol tovarlarini ishlab chigaruvchi tadbirkorlar subyekti iste’mol bozoriga
olib chigishda gancha vositachilik giluvchi marketing hodimlarini tanlab olish
ulaming o’zlariga bog’liq.

Tadbirkor subyektlar ishlab chigarilgan mahsulotlami intevsivlik asosida
iste’mol bozoriga chiqgarish va tovarlami pulga aylantirishdan manfatdorlik
darajalarini yuqori bo’ladi. Buning asosiy sababi tadbirkor ishlab chiqgarish
kattaligini doiraviy aylanishni takrorlanishi unga shu darajada foyda olishni
ta’minlaydi.

Buning uchun tadbirkomi o°zi ishlab chigarilgan tovarlami sotuvini tezkorlik
asosida amalga oshirish joylariga savdo marketing xizmatlarini tashkil etadi.

Ayrim tadbirkor subyektlar esa ishlab chigarilgan iste’mol tovar
mahsulotlarini iste’mol bozoriga olib chigishida savdo vositachilik subyektlarini
iloji boricha kamaytirishga harakat giladilar. Bundan magsad ko’tara savdo
giluvchi vositachilami bo’lishidan manfatdor.

Tadbirkorlar ayrim holatlarda tovarlami seliktiv yani iste’molchilarga
tovarlami sotish xajmi va narxlar to’g’risida xabamoma berish orgali iste’mol
tovarlarini xarid qilib oluvchi subyektlarga taklif etadilar.

12.4. Ishlab chigaruvchi ferma va xizmat ko’rsatish tadbirkorlarni
boshqarish kanali bo’yicha garori

Ishlab chiqarish subyektlari ishlab chigargan va iste’mol bozorida sotilishi
lozim bo’lgan tovalami sotish magsadida vositachilik giluvchi  obekt va
subyektlami tanlab oladilar.

Tadbirkor subyektlar iste’mol bozoriga ishlab chigargan iste’mol tovarlarini
sotuvini tashkil etish kanalini o’zlari tanlab oladilar.

Iste’mol bozoriga tadbirkorlar o’z tovarlarini vositachi diller orqgali bozor
savdo marketing hodimlari sotuvchilarga bu tovarlami ko’tara narxlarda sotib
olishni taklif etadi. Savdo hodimlari esa bu tovarlami chakana narxlarda
iste’molchilarga sotadilar.
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Diller tomonidan ishlab chigaruvchi tadbirkor o’z tovarlarini iste’moi*r
bozoriga olib chigishi uning tomonidan ma’lum xarid qilishni, dillerl
manfatdorligini igtisodiy jihatdan rag’batlantirishni taklif etadi.

Tovarlami istmolchilarga yetkazish kanalini rag’batlantirish.

Ishlab chigaruvchi tadbirkor ishlab chigargan tovarlarini iste’mol bozoriga
tezkor usulda olib chigishga manfatdor. Ishlab chigarilgan tovarlar kanaliga
tezkorli usulida iste’molchilarga yetkazilsa ishlab chigaruvchi subyektlar
o’zlarining ishlab chigarish xarajatlami qoplashlari bilan ma’lum foydaga ega
bo’ladilar. Natijada ishlab chigarish jarayonini olgan sof foydalari orgali amalga
oshirish uchun iqgtisodiy sharoit yaratiladi. Xarbir iste’mol tovar mahsulotlarini
ishlab chiqaruvchi tadbirkor distiyubetirlar bilan iqtisodiy munosabatlami
yaxshilashdan manfatdor bo’lgani uchun ular nimani iste’molchilami aniglash
asosida yani ulaming tovarlarini iste’molchi subyektlarga yetkazish harakatlarini
ta’minlash magsadida distiyubetirlar mehnatini igtisodiy manfaddorlik darajasini
oshirishga harakat giladi.

Yirik ishlab chiqgarish subyektlari korxonalarida maxsus destiyubetirlar bilan
ishlash bo’limlari tashkil etiladi. Bu bo’limning asosiy vazifasi distiyubetir
faoliyatlarini yaxshilashga va mehnatlarini igtisodiy rag’batlantirishga garatiladi.

Distiyubiter bu bo’lim savdo narxlarini iste’molga chigariladigan iste’mol
tovarlariga belgilaydilar. Tijorat bilan shug’illanish jarayonida distiyubetirlar
bo’limi kelishuviga asosan o’zlarining mehnat gqilish qobiliyatlaridan to’liq
foydalanish rejalarini va ular asosida sotishi uchun targ’ibot ishlarini olib borish ,
savdo hodimlari bilan talablami ishlab chiqish , tovarlami reklama qilish asosida
sotishni moddiy rag’batlantirish.

Bundan magsad ishlab chigarish samaradorligini oshirishda tashkil topgan
distiyubetir bo’limi uning distiyubetirlari ishlab chigarish korxonalari uchun zarur
bo’lgan mablag’larga ega bo’lish uchun ishlab chigilgan tovarlami iste’molchilar
sotish orgali ta’minlaydilar.

Distiyubetir bo’limi hodimlariga xizmatlariga baxo berish.

Tadbirkor ishlab chigarish jarayonini samarali foyda olish asosida amalga
oshira borish uchun distiyubiter bo’lishi xizmatlarini nazorat qilib borish asosida
ishlab chiqarish jarayonida zaxiralarini aniglash o0’z vaqtida iste’molchilarga
yetkazib berish , iste’mol darajalarini tovarlami iste’molchilar tomonidan xarid
gilinishi asosida ulami iste’mol darajalarini aniglab borish iste’mol narxlarini
nazorat qilish va ishlab chigarish jarayoni xajmini o’sib borishi to’g’risida
tovarlami iste’mol qilinishi darajalariga garab ishlab chigarish xajmini tartibga
solib borishlari lozim.
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12.5 Tovarlar tagsimoti bo’yicha ijtimoiy davlat siyosati

Ishlab chiqarish subyektlari ishlab chigariyotgan tovarlami iste’mol bozoriga
ganday usul asosida yetkazib berish to’g’risida erkin garor giladilar.

Ishlab chigargan subyekti iste’mol tovarlarini iste’mol bozoriga tarqgatish
kanalini erkin tanlash bilan birga kerak holatda tanlab olgan iste’mol tovarlarini
debensator orgali targatish usulini faoliyat olib borishiga kerak bo’lsa bu kanal
orgali tovar targatish o’miga samarali usuliga o’zlashtirish ishlab chigaruvchi
subyekt ixtiyorida bo’ladi.

Tovarlami gabul gilingan kanallar orgali iste’molchilarga iste’mol tovarlarini
targatish gonunlari asosan ulaming huquq va vazifalariga ishlab chigamvchi
tadbirkor subyekt va kanal hodimlari o’rtasidagi munosatlami belgilanishga xizmat
giladi va ular quyidagilardan iborat.

Dilerlikni bo’lishi. Xarganday iste’mol tovarlarini ishlab chigarish bilan
shug’ilanuvchi subyekt tovarlami iste’molchilarga yetkazish samarali usullami
izlaydi. Ishlab chigaruvchi subyektlar va iste’mol tovarlarini izlaydi. Ishlab
chigamvchi subyektlar va iste’mol tovarlarini tashkil etuvchi ko’tara savdo
tashkilotlari bilan birga savdo marketing faoliyatlari bilan bog’liq destiyubetorlar
iste’molchilarga doimiy yetkazib bemvchi manba hisoblanadi.

Keng savdo maydonida diller faoliyati.

Dillerlar ko’pincha ma’lum doirada iste’mol maydonlarida xizmat ko’rsatish
huquglariga ega bo’ladilar.

Bozor marketing bo’limi hodimlari bu diller taklif etayotgan mahsulotlarini
xarid qilish ulaming ixtiyorida bo’ladi. Iste’mol tovarlarini sotish joylarini
belgilash uning ixtiyorida bo’ladi. Savdo asosan uni sotish shahobchalari
joylashgan joylarda sotiladi. Ishlab chigargan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga
sotishni tashkil etishga joylarini tanloviga hech ganday garshilik ko’rsatilmaydi.
Ammo tovar ishlab chigamvchi o°zining tovarlarini sotish maydonini cheklashi va
diller faoliyatini ma’lum savdo maydonida olib borishni belgilash mumkin.

Majburiy tovarlar assartmenti bo’yicha kelishuv.

Markali tovarlar ishlab chigamvchilar . Ko’pincha ayrim holatlarda diller
maxsus joylarda tovarlami sotish bo’yicha maxsus kelishuvchi asosan iste’mol
savdolarini olib boradilar.

Bu tovarlar savdosi fagat belgilangan joylarda sotilishiga ruhsat beriladi.
Marketing savdo xizmatchisi saotuvchi o°zi sotayotgan tovarlarini diller orgali
boshqa joylarda sotilishiga rozilik bermasligi ham mumkin. Iste’mol tovarlarini
savdo marketing xizmatchi hodimlari bu tovami boshga savdo maydoniga
chiqarmaslik sababi iste’mol tovarlar sotuvini belgilangan joyda sotilishi savdo
hodimi sotuvchini va iste’mol mahsulotlari bilan ta’minlovchini iqgtisodiy
rag’batlantirishni mavjudligidir.
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Shu bilan birga iste’mol tovarlarini ishlab chigaruvchilar savdo dillerini
faoliyatini 0°zining tovarlarini sotish zonalari bo’yicha cheklaydi.

Ayrim holatlarda iste’mol tovarlari sotish assortimenti yuqori iste’mol
tovarlariga ega

Markali ishlab chigarilgan mahsulotlarga iste’molchilar talablari katta bo’ladi.
Sababi xaridorlar markali iste’mol tovari bilan birga go’shimcha ravishda boshga
turdagi iste’mol tovarlarini xarid qilib oladilar.

To’liq tovarlar assortementini iste’molchilarga taklif etish.

Savdo hodimlari bo’lgan sotuvchilar tomonidan turli iste’mol tovarlarini
sotish majburiy tovarlardagi tashkil topadi tovarlarini sotishdan iborat bo’ladi.
Savdoni umumlashgan holda assortementini marketing tovarlari bilan birgalikda
savdoni amalga oshirishi jarayonida .

Savdo xizmati -sotuvchilami tovarlar bilan iste’mol xarajatlarini belgilangan
muddatda goplanmasligiga ,rejalashtirilgan foydani olmaslik natijasida tadbirkor
faoliyati bankirotga uchrashi mumkin.

12.6. Tagsimot tizimini gabul etish va ijtimoiy davlat siyosati.

Tadbirkor subyektlar ishlab chiqarish jarayonini tashkil etishda mustaqil
faoliyat olib borishlari tufayli ishlab chigarilgan tovar mahsulotlarini marketing
faoliyatlari  bilan shug’ilanuvchilarga tovar mahsulotlarini erkin o’zlarining
magsadlariga javob beradigan usul orqali targatadilar.

Tadbirkorlik ishlab chigarish tadbirkorlar mahsulotlarini erkin holatda
iste’molchilarga yetkazib berish kanallaridan erkin foydalinishni ta’minlaydi.
Ishlab chigaruvchilar va ko’tara tadbirkorlari tovarlarini sotib oluvchilar o’zlarini
ixtiyoriga ishonchli savdo tashkilotlarini xarajatsiz ular xizmatlaridan foydalanish
huquglariga ega bo’ladilar. Distiyubetirlar savdo korxonalarga doimiy ravishda
kerakli tovarlami yetkazib berish bu fayli marketing savdo hodimlari tovarlami
sotuvchilar distiyubetirlami gadirlaydilar va rag’batlantirib boradilar.

Dillerlar mehnatidan unga biriktirgan mintagada foydalanish .

To’g’ri dillerlami biriktirgan joylarda o’zining dillerlik faoliyatini bajarish
to’g’risida asosan 0g’zaki kelishuv asosida amalga oshiriladi.

Dillemi bu usulda ishlash usuli keng targalgan . U iste’mol tovarlami xarid
gilib olivchi disteyubetirlar bilan kelishgan holda tovar mahsulotlami sotish yani
savdo korxona hodimlariga sotish bilan shug’illanadi. Ishlab chigargan tovami
sotuvchilar esa o0’zga joylardan disteyubetirlar orgali olingan tovarlami o’zining
sotuv maydonida sotishga rozilik bildiradi.

Majburiy tovarlar assortementini sotuv jarayonida markali tovami ishlab
chigaruvchilar yuqori iste’mol talablariga ega bo’lishi sababli ayrim holatlarda bu
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tovarlami diller orgali sotadillar agarda ular boshqga tovarlami xarid gilib olishni
tashkil etadi.

Ishlab chigaruvchilar tomonidan iste’mol mahsulotlami majburiy ravishda
taklif etish dillemi erkin iste’mol tovarlarini ishlab chigaruvchilardan tanlab
olishga yo’l go’ymasligi yoki iste’mol tovarlarini taklifida boshga tovarlami taklif
etishi diller faoliyatini ma’lum darajadagi erkin harakat gilishiga yo’l qo’yilmaydi.

Diller huquglari nimalardan iborat bo’lishi mumkin.  Dillerlami erkin
ravishda ishlab chigargan tovarlami sotuvchilar tanlaydi. Ulaming iste’mol
tovarlarini sotuvini amalga oshiruvchi bozor marketing bo’limi hodimlari
sotuvchilari bilan kelishilgan holda ular o’zlarining iqtisodiy hamkorlik
munosabatlarini bekor gilishlari mumkin. Diller savdo hodimlari bilan olib
borayotgan faoliyatlarini to’xtatishlari mumkin agarda taklif gilinayotgan savdo
bitimi qonunga xilof bo’lsa.

Tovarshunoslik muommmolari va ulami hal etish.

Ishlab chigarish subyektlari tomonidan ishlab chigarilgan iste’mol tovarlar va
bozor marketing bo’limi tovarlami tanlash, kerakli joylarda saglash hamda
iste’mol bozoriga gadoglangan, maxsus paketlarga solingan holda iste’molchilarga
taqdim etiladi.

Tovarshunoslik hodimlami asosiy vazifalari ishlab chigilgan tovarlami
sifatini tekshirish asosida gabul etgan holda ulami saglash maxsus omborxonalarda
iste’mol bozoriga iste’molchilarga sifatli ishlab chigarilgan tovarlami taklif
etishdan iborat. Ishlab chigarilgan tovarlami maxsus omborxonalarda saglash
bilan bog’liq xizmat turlarini quyidagi (12.4-rasmlar)dan ko’rish mumkin.

12.4 rasm. lIshlab chiqgarilgan tavarlar harakati
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Tovarlar harakati magsadi.

Ishlab chiqarish subyektlari bo’lgan tadbirkorlaming kerakli asosiy vazifasi |
ishlab chiqgarilgan tovar mahsulotlarini kerakli markalarda , kerakli xajimlarda -
bo’lgan xaridorlar talablari asosida ularga yetkazish hisoblanadi. = Ammo -
tavarshunoslar iste’molchilar talablarini qondirish uchun zarur bo’lgan tovarlami
0’z vaqgtida iste’molchilarga bir zumda yetkazib berilmaydi. Iste’molchilami
talablari darajasida bo’lgan servis xizmatlari to’lig mahsulotlar assortmentiga
asoslanadi. Tovarshunoslik xarajatlari ishlab chigarilgan tovarlami gadoglash va
maxsus idishlarga solingan holda iste’molchilarga taklif etilishida uni xarajatlarini
iloji boricha kamaytirishga harakat gilishlari lozim.

Boshgaruv xizmatini asosan vazifasi tovar zaxiralarini tashkil etish va kerakli
migdorda tovarlar va moddiy materiallar zaxirasini tashkil etishdan iborat. Shu
bilan birga bu yo’nalishda bo’ladigan xarajatlami kamaytirishdan iborat.

Tovarlami saglash va kerakli migdorda istemolchi savdo, ishlab chigarish
subyektlariga jo’natish xarajatlarini kamaytirish boshgarish xizmati hodimlarini
asosiy vazifalari hisoblanadi. Tovarlami iste’molchilarga jo’natishda asosan
quyidagi talablar ulami qgizigtiradi tovami 0’z vaqtida iste’molchilarga yetkazib
berish , tadbirkorlami taklif gilingan mahsulotni talabga javob berishi tovarlami
ortish va tushirishda ularga bo’lgan munosabatni ehtiyotkorlik asosida amalga
oshirish defektli tovarlami gayta ishlab chigarish korxonalari tomonidan qaytarib
olish ishlab chigarish subyektlarini olish ishlab chigarish subyektlarini
iste’molchilar talablarini gondirish magsadida tayyor mahsulotlami va ulami ishlab
chiqarish bilan bog’lig moddiy xarajatlami ushlab turishiga e’tibor berishlari zarur.

Iste’mol uchun tovarlami xarid qilib oluvchi savdo korxonalari tomonidan
tovarlami saglash va iste’molchilarga yetkazib berish shartlarmi o’rganish asosida
tovarlami xarid qilib olishlari bo’yicha kerakli garorlami gabul giladilar.

Tovarlar ishlab chigaruvchi tadbirkorlik korxonalari tovarlami iste’molchiga
subyektlarga yetib borishini ta’minlovchi boshqarish tizimini faoliyatini bozor
oshirib borishi kerak.

Tovarlar harakatlarini iste’molsubyektlariga yetkazib  berish maqgsadli
majmuosi minimal xarajatlar asosida amalga oshirishi kerak va uni bajarish uchun
quyidagilarga e’tibor berish tovar ishlab chiqgaravchi subyektlami asosiy vazifasi
hisoblanadi. Bular quyidagilardan tashkil topadi;

-iste’mol tovariga bo’lgan buyirtma bilan qanday lozimligiga;

-ishlab chiqarish tovarlar uchun zarur bo’lgan moddiy xomoshyo xarajatlarini
ganday va gayerda saglash lozimligiga;

-ishlab chigargan tovarlami qanday transportlar orqali iste’molchilarga
yetkazish masalalariga e’tibor berishlari zarur.

Iste’molchi subyektlar tomonidan bo’ladigan buyurtmalami qgabul qilish va
uni ganday bajarish uchun zarur bo’lgan xujjatlami gabul etuvchi bo’lim orgali
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i faktura hisobatlarini tayyorlash va uni bajarish bo’yicha ishlab chigarish korxona
jbo’limlariga targatish zarur.

Savdo fermalari bilan ishlab chigarish korxonalari kelishilgan muddat ichida
chigarishi va iste’'molchi subyektlarga yetkazib berishida ishlab chiqgarish
tadbirkorlik korxonalari va buyurtmachi korxonalar iqtisodiy manfatdorliklari
darajalari ana shu buyurtmani belgilangan muddatda bajarilishiga asoslanadi.

Tayyor iste’mol mahsulotlami saglash .

Ishlab chigarish jarayonida ishlab chigarilgan tayyor tovar mahsulotlami
omborxonalarda saqlanishi kerak. Ishlab chigarilgan tovami xajmiga , miqdoriga
garab mahsulotlami saglash omborxonalami ham magsadli kerak joylarda
joylashtirish iste’mol tovarlarini ko’tara va chakana savdo hodimlari tomonidan
xarid qilish doirasini kengaytiradi. Korxona ishlab chigargan tovarlar xajmi va
miqdori omborxonalar orgali hisobatlarini yurgazish mumkin. Ishlab chigarish
korxonalarining tayyor holatdagi tovarlari omborxonalarda saglash ishlab chigarish
korxonalari tomonidan malum imtiyozlarga ega bo’ladilar.

Ishlab chigarish korxonalarini tovar va moddiy jamg’armalarini ta’minlash
tovarshunoslik muommmolarini xal etishning asosiy muommaolaridan biri
hisoblanadi. Ishlab chigarish tadbirkorlik subyektlarini tovar va zururiy bo’lgan
xom ashyolar bilan ta’minlanishiga yaqindan berilishi zarur. Korxona
boshgamvchilari ishlab chigarish jarayoni uchun zarur bo’lgan moddiy- xomashyo
va ishlab chigarish vositalari bilan ulami ta’minlanishi uchun ishlab chiqgarilgan
mahsulotlami 0’z vaqtida iste’molchilarga sotish bo’yicha shart- sharoitlar
yaratishlari lozim.

Ishlab chiqgarish tadbirkor subyektlari tayyorlangan iste’mol mahsulotlarini
iste’molchilar yetkazishda avtotronsport, temir yo’l transportlaridan foydalaniladi.
Ayrim holatlarda suv transporti va aviyatsiaya transporti xizmatlaridan hamda
suyuklik mahsulotlarini maxsus tmbalar kanallar orqgali ham iste’molchilarga
yetkazib beriladi. Ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga yetkazish
ishlab chigamvchi o’zaro ganday transport orgali tashish bo’yicha rahbarlami
kelishuviga bog’lig.

Tovar harakatlarini boshgarish.

Ishlab chigarish jarayonini tashkil etgan tadbirkor subyekt tayyor ishlab
chiqgarilgan mahsulotlarini harakatlarini nazorat gilish tarmog’iga ega bo’ladi.

Ishlab chiqgarish tadbirkorlik korxonalari ishlab chigarish xajmlariga garab
tovarlar harakatini tashkil etish va boshgarish bo’limlariga , kichik tadbirkorlik
korxonalarida esa korxona boshgaruvchisini 0°zi tavarlar harakatini nazorat giladi.

Urganilgan tovarlarini tagsimlash usullari , tagsimot va tovar xarajatlari
bo’yicha quyidagi xulosalarga kelishi mumkin.

Ishlab chigarilgan iste’molchi savdo marketing hodimlari bo’lgan
sotuvchilarga yetkazish bu mahsulotlami ishlab chigaradigan iste’molchilar gilish
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holatiga olib kelish tadbirkorlik faoliyatlarini rivojlashtirishning asosiy muommasi
bo’lib uni kam xarajatlar asosida iste’molchilarga yetkazish bozor iqtisodiyotining
dolzarb muommasi bo’lib uni xal etishni talab etadi.

Ishlab chigarilgan mahsulotlami o’zatish kanalini eng samaradorlik usullarini
aniglashda marketing xizmatlaridan foydalanish zarur. Mutaxasislar tomonidan
gabul qilinadigan tovarlar talablar va jamg’arish , ekspeditsiya va transport
xizmatlarini takomilashtirish , buyurtmalami o’z vaqtida gabul gilish va bajarish
ishlab chigarish subyektlarini ishlab chigarish xarajatlarini va tovarlami targatish
kanallari tashkil etish tovarlami ishlab chigarish xarajatlarini va tayyor tovar
mahsulotlarini iste’mol kanallarini  xizmatlarini takomilashtirish asosida
iste’'molchilarga yetkazib berish iste’mol tovarlarini marketing xizmatlarini
samaradorligini ta’minlaydi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Tovarlami tagsimlash kanallarini izohlab bering?

2. Ishlab chigaruvchi ferma va xizmat ko’rsatish tadbirkorlami boshqgarish
kanali bo’yicha garori nima?

3. Tovarlar tagsimoti bo’yicha ijtimoiy davlat siyosati nimalardan iborat?

4. Vertikal marketing tizimi va uning targalishi deganda nimani tushinasiz?
5. Gorizontal ko’p kannali marketing targatish tizimi deganda nimani
tushinasiz?

6. Tagsimot tizimini gabul etish va ijtimoiy davlat siyosati deganda nimani
tushinasiz?
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X111-BOB TOVARLARNI TARQATISH USLUBI:
CHAKANA VA KO'TARA SAVDO
Reja;

13.1. Chakana savdoning mohiyati.

13.2 . Iste’molcbilarga taklif etOadigan tovarlar asortimenti.

13.3. Savdo katalogi uyga xizmat ko’rsatuvchi magazin ekanligi.

13.4. Chakana savdoni marketing xizmatlarini tashkil etishni hal etilishi.
13.5. Ko’tara savdo va uning mohiyati.

Tayanch iboralar: Tovarlami targatish chakana va ko tara savdo, chakana
savdo korxona turlari cheklangan xizmat, savdo korxonalari erkin savdo chakana
savdo turlari, tovarlar asartimenti, savdo korxona turlari, savdo avtomatlari,
imtiyozli buyurtma, korparatev tarmoq, iste mol koperativlari narxni shakllanishi,
KO tara narx, chakana narx magsadli bozor. Ko tara marketing: magsadli bozor.

13.1 Chakana savdoning mohiyati.

Chakana savdo orgali iste’mol mahsulotlarini iste’mol bozorida sotish bozor
iqtisodiyoti sharoitida rivojlanib boradi.

Bunday holatga asosiy sabab iste’molchilar iste’mol tovarlarini asosan
chakana savdo orgali iste’mol qilish uchun tovarlami xarid qilib oladilar. Buning
asosiy sababi iste’molchilar ko'tara savdo orgali iste’molchilar tovarlami xarid
gilib olmaslik sabablaridan eng asosiy tavarlami saglash joyini deyarli
iste’molchilarga yo'qligi va iste’mol tovarlarida ko'tara narxda xarid qilish
ulaming kundalik iste’mol qilish darajalarini saglash bilan bog'liq oila budjetidan
samarali foydalanishni ma’lum muddatga pasayishiga olib keladi.

Chakana savdo ko'tara savdodan farq giladi chakana savdo orgali xarid gilib
olinadigan tovarlar asosan iste’mol uchun xarid qilib olinadi. Chakana narxlarda
xarid qilib olinayotgan tovarlar shaxsiy yoki oila iste’moli uchun xarid qilib
olinayotgan tovarlardir.

Chakana savdo mahalliy bozorlarda jumladan O'zbekiston Respublikasida
ham keng targalgan savdo usulidir.

Deyarli barcha mamlakatlarda chakana savdo xizmatlari keng targalgan.
chakana  savdo xizmatlaridan barcha toifadagi odamlaming xizmatlaridan
foydalaniladi.

Chakana savdo xizmati ko'rsatuvchi kotxonalarga oddiy iste’mol bozorida
savdo faoliyati bilan shug'ullanuvchi bir shaxsdan yirik savdo korparatsiya,
korparativ sotuv market magazinlardan oddiy bir tadbirkor iste’mol tovarlarining
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sotuvini o'zining shaxsiy magazinidagi savdo shakli ham chakana savdoni ifoda
etadi.

Hozirgi zamon chakana savdo tizimida o'zining iste’mol bozorida va
madaniylashgan savdo shahobchalarida tegishli bo'lgan vyirik savdoni
boshqgaruvchilar doimiy ravishda chakana savdoni tashkil etishda iste’mol bozori
talablarini  o'rganish iste’mol tovarlami xarid qilib olish, narxlarini
iste’molchilaming xarid gilib olish gobilyatlaridan kelib chiggan holda iste’mol
korxonalarini belgilashlari zarur.

Yirik savdo korparatsiyalari ham chakana savdo xizmatlarini tashkil etishda
iste’molchi haridorlami iste’mol tovarlami xarid qilishni jalb etish uchun ularga
taklif etilayotgan tovarlar qadoglangan va maxsus paketlarda istemolchilarga taklif
etiladi.

Chakana savdo korxona turlari. Jahondagi mamlakatlarda iste’mol bozori va
chakana iste’mol bozorlari turlari ko'p bo' lib ular quyidagi turlarga bo’linadi.

O'z-0'ziga xizmat ko'rsatuvchi savdo korxonalari bu chakana savdoni
tashkil etish shaklida iste’molchilaming o'zlari do'konda savdo taxtalarida turgan
tovarlami erkin ko'rishlari va tanlab olishlari asosida magazindan chigim davrida
sotuvchi nazoratchi-kassir tovarlami ko'rib chigish va ulaming sifatlarini yaxshi
ekanligiga ishonch hosil qilish natijasida tavarlarga bo’lgan to’lov haglarini
oladilar va mahsulotlami maxsus xizmat ko’rsatish idishlariga solib beradilar.

Iste’mol tavarlarini erkin tanlab olish savdo korxonalari.

Iste’molchi xaridorlar savdo magazinlarida kerakli iste’mol mahsulotlarini
o’zlari o0’z xohishlariga garab iste’mol tovarlarini tanlab oladilar kerak bo’lsa
iste’molchi shu savdo magazini hodimi sotuvchi yordamida iste’mol tovarini
tanlab olishi va to’lov qilishi va xarid qilishi mahsulotlar savdo paketlariga
solingan holda xaridorlarga topshiriladi.

Cheklangan xizmat ko’rsatish chakana savdo. Bu savdo shaxobchalarida
iste’molchilarga cheklangan holda xizmat savdo hodimlari bo’lgan savdo
sotuvchilar tomonidan ko’rsatiladi. Bu savdo shaxobchalariga iste’molchi
xaridorlar tomonidan tovarlar tanlab olinadi va xarid qgilishadi.

To’liq xizmat ko’rsatish savdo korxonalari. Bu korxonalarda iste’molchilar
talablari asosida tovarlar tanlab olinadi va iste’molchi xarit gilish tovarlarini to’lab
bo’lgandan so’ng xarid gilingan mahsulotlar maxsus idishlarga solib beriladi va
ulami magazindan olib chigish uchun savdo hodimlari iste’molchi xaridorga xarit
gilingan tovarlami olib chigishga xizmatlarini ham bajaradilar.

Savdo turlarida ko’rsatiladigan savdo hodimlari sotuvchilar tomonidan
ko’rsatiladigan xizmat turi quyidagilar bilan farglanadi.

0O’z-0’ziga xizmat qilish savdosida xizmat turlari:

Minimal xizmat ko’rsatish iste’molchilami narxlar orgali jalb gilish , asosiy
tavarlar bilan savdo qilish, tavarlar bo’yicha ulami sifati va narxlari bo’yicha
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iste’molchilar so’rovlarini bilish quyidagi tovarlar bo’yicha savdo tovar turlari
bo’yicha so’rovlar bo’lishida ifodalanadi.

Tovarlami erkin tanlash savdosida xizmat ko’rsatishni kamayishida
narxlami jozibadorligida asosiy tavorlar bilan savdo qgilish kundalik tavorlar bilan
savdo qilishdan iborat. Cheklangan darajada xizmat ko’rsatish turli Kichik
xizmatlar ko’rsatish idishlarda sotish va hakoza.

To’lig xizmat ko’rsatish. To’lig savdo xizmatlarini ko’rsatish maxsus
tavarlarga ya’ni sifatli yangi modalarga tavarlar bo’yicha xizmat ko’rsatish.

Chakana tovarlarini savdoda. Iste’molchilar talablarini telefon orgali gabul
qgilish va uni bajarish.

Maxsus ixtisoslashgan savdo magazinlarida. Iste’molchilarga to’lig xizmat
ko’rsatishida ifodalanadi.

Chakana savdo korxonalarida to’liq iste’molchilarga xizmat ko’rsatish.
Yugori iste’mol narxlari asosida 0°zining istemol tavarlarini taklif etuvchi giymat
magazinlarda maxsus savdo sotuvchilari xaridorlarga zarur bo’lgan tovarlami xarid
gilishda yagindan yordam beradi. Savdo hodimlari xizmatlaridan foydalanuvchi
xaridorlar asosan ana shunda super savdo korxonalaridan tovarlar harid gilib
olishda ulaming xizmatlaridan foydalanadilar. Super savdo korxonalari tovarlari
super xarid qiluvchi iste’molchilarga o’zlarining tovarlarini xarid qilib olishdan
xizmatlarini ko’rsatadilar.

13.2. Iste’molchilarga taklif etiladigan tovarlar asortimenti.

Iste’mol tovarlarini sotuvchi xar bir marketing hodimi bo’lgan savdo
hodimlari iste’molchi xaridorlarga albatta magazinda bor tovarlami taklif etadilar.
Iste’mol tovarlarini iste’molchilarga sotuvchi magazinlami bir-birlaridan farqi
sotiladigan tovarlar asortimentiga bog’lig. Iste’mol mahsulotlarini sotuvchi
magazinlar ichida birinchi o’rinda maxsus iqtisoslashtirilgan tovarlami sotuvchi
magazini keltirish mumkin.

Igtisoslashgan xo’jalik mollarini idish tovarlar sutuvchi ixtisoslashgan kiyim
kechak oyoq kiyimlar yoki maxsus bosh kiyimlar magazinlari aholining iste’mol
talablarini turli iste’mol tovarlari bilan qondirish magsadida o’zalarining savdo
faolyatlarini talab va taklif asosida amalga oshirmogdalar. Maxsus iste’mol
tovarlar asortimenti bilan to’yintirilgan erkaklar kiyintirilgan erkaklar kiyim
kechak magazinlari hamma narsa erkaklar uchun yoki ayollar uchun tavorlar keng
asortimentda iste’molchilara taklif etsalar maxsus tor doirada ixtisoslashgan savdo
magazinlari fagat bir necha mahsulotlarini iste’molchi xaridor erkaklarga
ixtisoslashgan erkaklar yoki ayollar shunga o’xshash iste’mol mollarini taklif
etadilar. Bozor sharoitida ishlab chigarish jaroyonini rivojlanishi natijasida maxsus
savdo qilish bilan sotuvda shug’illanuvchi ixtisosolashgan savdo magazinlar
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tarmoglari rivojlanib bormoqda. Savdo faolyatlarini samarali tashkil etgan holda
iste’mol tovarlarini sotilishi bo’yicha iste’mol tovarlarini anashuv ixtisoslashgan
yirik iste’mol tovarlarini sotuvchi magazinlar iste’mol mahsulotlarini
iste’molchilarga yetkazib beruvchi rivojlangan marketing xizmatlarini taklif
etuvchi yirik marketing korxonalari iste’mol bozorida asosiy iste’molchilarga turli
iste’mol mahsulotlarini yetkazib beruvchi iqgtisoslashgan subyektlarga aylanib
borishi ma’lum darajada erkin ragobatni bo’lishida erkin iste’molchi va savdo
hodimlari o’rtasida o’zaro kelishuv narxlarini shakllanishiga salbiy ta’sir ko’rsatish
sabablarini yuzaga kelishi savdo yirik subyektlami tashkil gilish iste’mol
tovarlarini monopol narxlarda sotilishiga olib keladi yirik ixtisoslashgan savdo
korxonalar tarmoglar yo’nalishida savdo korxona egalari tomonidan tovarlami
iste’'molchilar tomonidan xarid qilib olishni ta’minlashda iste’molchi
haridorlarining harid qilish gobilyatlarini e’tiborga olgan holda yirik ixtisoslashgan
istemol savdo markazlari 0’zining bo’limlari joylashgan mintagalardagi aholining
xarid qilib olish qobilyatlarida kelib chiggan holda tabagalashgan tovarlami sotish
narxlari asosida iste’molchilarga o0’z tovarlarini sotish va haftaning ma’lum
kunlarida iste’mol tovarlarini ma’lum savdo narxlarini tushirish asosida savdoni
tashkil etadilar. Yirik savdo bo’limlari iste’mol tovarlarini sotilishida ular ya’ni
savdo korxonalari boshgaruv hodimlarini oladigan savdo foydalarini kamayishiga
also salbiy ta’sir ko’rsatmaydi.

Balki dilerlar orgali sotib olingan tovarlar goldiglaridan qutgaradi va ulaming
ishlab chiqgarish va savdo gatlamining doiraviy aylanish davrlarini gisgarishiga olib
kelishini iste’mol tovarlarini uzliksiz kengaytirilgan holda ishlab chigarishni
tashkil etilishini oqgibatida kapital aylanma vaqtini gisgartirishi ishlab chigarish
xarajatlarini maxsus birligiga bo’lgan xarajatlarini kamaytiradi va foydani o’sib
borishini ta’minlaydi.

Xar ganday ishlab chiqgarish jaroyoni tashkil rivojlanishi va maximal darajada
tovar ishlab chigarish jaroyoni bilan bog’liq bo’lgan savdo o°zining rivojlanish
bosgichlariga va davr kelishi bilan ulaming ishlab chigarilgan tovarlariga bo’lgan
talablar kamayishi va bu tovarlami iste’mol bozorida talabgir bo’Imasligi asosida
ishlab chigarish va uning tovarlarini iste’molchilar tomonidan harid gilinmay
golishi mumkin.

Iste’molchi subyektlar tomonidan ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarini
iste’mol bozoriga iste’molchilarga chiqgarilib sotishining turli tashkil topgan savdo
subyektlari o’rtasidagi ragobat uni gqanday raqgobat turiga asoslanishiga sabablar
raqobatlami olish va savdo xizmatlarini samarali bo’lishiga garatilganligiga turli
nomlangan maxsus savdo magazinlarini tashkil topishiga sabab bo’lgan. Lekin
ulami turli nomlarda tashkil topgan maxsus tovarlar sotuvchi magazinlar ham
0°zining savdo qilish darajalarini ham ma’lum davrlar ichida ulaming samaradorlik
darajalari pasayib borishi va uni oldini olish chora va tadbirlarini 0’z vaqtida

152



* olinmasa ular bankrotga uchraydilar. Respublikada bizga ma’lum o’rtacha besh
mingga yaqin ishlab chigarish va savdo korxonlari ishlab chiqgarish jarayonlarida
va savdo xizmatlari shunga o’xshash sohalarda o’z ishlab chigarish aholiga xizmat
ko’rsatish va savdo sohalarida ishlamasligini asosiy sabablar faoliyat yuritish
uchun investitsiya mablag’larini yetishmasligi yoki keridit olish foizlarini yuqori
iste’mol tovarlarini hamda harid gilishning pasayib borishi asosiy sabab deb
hisoblash mumkin.

Univermak savdo xizmatlarini igtisodiy rivojlanishini quyidagi sabablar
salbiy ta’sir etadi bu sabablar quyidagilardan iborat.

-bu xizmat ko’rsatish turlari o’rtasida iste’mol tovarlarini xarid gilib va
iste’molchilarga sotuvdagi iste’molchilar talablarini o’zlarining taklif etayotgan
tovarlarini xarid qgilishni tashkil etishdagi ragobatlar

-iste’mol bozorlarida iste’mol tovarlarini sotilishi bilan bog’lig xizmat
ko’rsatish xarajatlarini o’sib borishi iste’mol tovarlar narxlarini o’sishiga va
ulaming tovarlarga bo’lgan iste’molchilar talablarini pasayishi

-iste’mol tovar narxlari bilan uni to’lash zarurligi bo’lgan tovarlar narxlari
o’rtasidagi nisbatlar salbiy o0’z ta’sirini ko’rsatadi.

Savdo xizmatlarini aholiga ko’rsatuvchi savdo korxonalaridan bir shakli
universam magazinlari hisoblanadi. Universam ham o’zining iste’molchilariga
xizmat ko’rsatuvchi bo’limlariga va xar bir savdo bo’limi xizmatlarini tashkil
etuvchi bo’lim boshliglarga va aholida xizmat ko’rsatuvchi savdo hodimlariga ega
bo’ladigan savdo korxonasidir.

Universam savdo subyektlarida bo’ladigan mahsulotlami iste’molchilarga
reklama gilish savdo narxlarini tushirish yoki oshira borishdagi ragobatlar ulami
bankrot bo’limlariga olib kelishi mumkin.

Savdo majmuasi-yirik va turli iste’mol tovarlari bilan savdo giluvchi majmua
hisoblanadi.

Savdo majmualirini savdoni tashkil etishdagi asosiy hususiyati boshga savdo
giluvchi yirik savdo majmualarga nisbatan 0’z iste’mol tovarlarini sotuvida
ma’lum darajada uning narxlari bo’yicha chegirma ya’ni tovarlarini arzonlashtirish
xizmatlarini amalga oshiradi.

Kundalik tovarlami harid qilib olishga xizmat ko’rsatuvchi magazin
shakli. Bu shakldagi savdo xizmatlari kundalik zarur bo’lgan mahsulotlar sotuvini
amalga oshiradilar.

Umumlashgan keng iste’mol tovarlarini sotuvini tashkil etilgan
aralashgan tovarlar xizmati. Savdoning bu turi savdo asosan universa va
univermak yirik market magazinlariga nisbatan keng maydonda joylashganligi
bilan ulami savdo markazlari yirik savdo maydonlarini egallaganligi bilan ajralib
turadi.
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Savdo majmuasi yirik savdo markazi sifatida turli iste’mol tovarlari bo’yicha
iste’molchilarga xizmat ko’rsatadi.

Chakana savdo xizmatlari turli yo’nalishda iste’molchilarga xizmat gilishni
ta’minlaydi. Bular ozig-ovqat kiyim-kechaklar xo’jalik mollari dorixonalar va turli
aholiga ijtimoiy sohalar bo’yicha xizmat ko’rsatuvchi korxonalar hisoblanadi.

Keyingi vaqtlarda rivojlangan mamlakatlarda arzonlashtirilgan tovarlar bilan
savdo xizmati ko’rsatuvchi magazinlar tashkil etila boshlangan.

Turli xizmatlar ko’rsatuvchi korxona. Yirik tijorat savdo korxonalari
huzirida tovarlarga bo’lgan ma’lum kamchiliklami tuzatish bilan bog’lig xizmat
turlarini bajaruvchi korxonlar tashkil etilgan va ular rivojlanib bormoqda. Bundan
tashgari mehmonxonalar igtisoslashgan turli davolash va kasmetika salonlari
tashkil topgan bo’lib aholiga xizmat ko’rsatadi.

Xizmat ko’rsatuvchi magazinlami turli yo’nalishda bo’lishi bilan birga
maxsus arzonlashtirilgan tovarlar bilan xizmat ko’rsatuvchi magazinlar ham
xizmat ko’rsatadi.

Istemolchilarga arzonlashtirilagan magazinlar yirik ishlab chigarishda
omborxona magazini tashgarisida ham istemolchilarga xizmat Kko’rsatish
shahobchalari ham rivojlangan.

Katalog bo’yicha mahsulotlami ko’rsatish zali. Bu yo’nalishda tovarlar
katalogi asosida tayyorlangan kiyimlarini maxsus ulami ko’rsatish zalida namoyon
gilish asosida tovarlami sotish 19-asming 60 yillaridan boshlab rivojlana
boshlagan. Ko’rsatish zallarida deyarli barcha aholi uchun zarar mahsulotlar
ko’rsatadi va uni istagan iste’molchilar sotib oladilar. Ishlab chigarilagan va
chiqarilyotgan yangi tovarlar katalogini ham tavsiya etadi va iste’molchilar
katalogdan o’zlariga zamr bo’lgan predmetni sotib olishlari albatta u sotuvda
bo’lmasa yoki buyurtma berishlari mumkinligini ta’minlaydi. Ko’rsatish saloniga
ega bo’lgan magazin katalog orqali tovarlami iste’molchilarga yetkazib beradi yoki
buyurtma asosida zamr bo’lgan buyurtma tovar mahsulotlarini ishlab chigarishni
ta’minlaydi.

Buyurtma savdo marketinggi. Savdoni bu shakli asosan mahsulotlar
katalogi asosida igtisodiy ta’minlangan iste’molchilarga yuborish asosida ulami
buyurtmalarini gabul qilish asosida ishlab chiqaradilar o’zlarining maxsus
tikuvchilik va ishlab chiqgarish salonlarida.

To’g’ridan-to’g’ri marketing xizmati. Marketing xizmati savdoning bir turi
bo’lib asosan gazeta va jumallarda radio yoki televediniya ma’lum bir tovarga
tasniflarini berish va bu tovarlami xarid gilib olish mumkinligi va bu tovarlami
ganday korxonalar ishlab chigarish hamda buyurtma olishlari tog’risida matbuotda
e’lonlar targatish xizmatlarini bajaradi.

Ayrim vagtlarda marketing xizmatlari turli xatlar xujjatlar telegramalarini
ham iste’molchilarga yetkazib borishda faol xizmatlarini qgiladi. Hozirgi telefon
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telegraf xizmatlarini va yakka tartibda telefon alogalarini kuchayishi munasabati
bilan savdo qilish telefon xizmatlari asosida ham amalga ishirilmoqgda.

Telefon uzatmalari orgali iste’molchilar tovarlarini tashkil etuvchi subyektlar
ana shu telefon orgali ham savdo bitimlarini amalga oshirmoqdalar.

13.3. Savdo katalogi uyga xizmat ko’rsatuvchi magazin ekanligi.

Oddiy savdo katalogi asosida 0°ziga 0°zi xizmat ko’rsatish savdo magazini
bozor iqtisodiyoti sharoitida keng doirada targalgan savdo qilishning bir shakli
hisoblanadi. Savdo katalogi asosida savdo xizmatlarini tashkil etilgan marketing
usuli bu savdoni asosan xarid qilib olingan tovarlami pochtalar orgali yetkazish
savdosi bo’lib bu savdo shakli maxsus tovarlami xarid qilib olishi va pochta orgali
posilka shaklida iste’molchi xaridorlarga yuborish keng targalgan.

Kataloglar orqali tovarlami harid gilib olish ma’lum igtisodiy ahamyatga ega.
Birinchidan savdoni bu usuli orqgali kerak bo’lgan tovarlami harid qilib olish
xaridomi ko’rish tanlash uyiga olib kelishga ketgan vaqtni tejaydi. Ikkinchidan
tovami gidirish va uni topgan holda uyiga olib kelish xarajatlaridan iste’molchini
ozodetadi.

Savdo avtomatlari orqali savdo qilish rivojlangan mamlakatlarda keng
doirada asosan donabay mahsulotlarini sotish va turli to’lovlami bajarishda
foydalanadilar.

Imtiyozli buyurtma olish savdosi. Savdo xizmatlarini bu turi asosan
maktablardagi yoshlami tarbiya qiluvchi bog’chalar bolalar uylari shifoxonalar
oliy o’quv muasasalari texnikumlar va boshga davlat va nodavlat xizmat
ko’rsatuvchi imtoyozli buyurtmalami gabul qgilish va gabul buyurtmalari asosida
tovar mahsulotlarini yetkazib berishni ta’minlaydi.

Turli joylarga iste’mol tovarlarini olib borish savdosini tashkil topishi
eski gadimiy savdo qilishning bir turi hisoblanadi. Iste’molchilarga yuborish orgali
tashkil etiladi iste’mol tovarlarini sotilishini amalga oshiruvchi savdo magazinlari
asosan mustaqil mulk shakllariga asoslangan. Mulk egaligiga garab ulami davlat
yoki hususiy mulkdorlar savdo korxona ekanligini aniglash mumkin.
Respublikada barcha savdo korxonalari husisiy sherikchili asosida tashkil
topganligi bilan tavsiyalanadi.

Korporativ tarmoq. Korporativ savdo shaklida iste’mol tovarlarini
sotilishini tashkil topishi mamlakatimizda bozor iqtisodiyoti gonunlari asosida
ishlab chiqarishga asoslangan. Karporasiya savdosi bir necha yo’nalishdagi savdo
xizmatlarini amalga oshirish asosida iste’molchilarga xizmat ko ’rsatadi.

Korporativ savdo yo’nalishlariga garab iste’mol tovarlarini ishlab chigarish
korxonlaridan olish va iste’molchilarga sotish narxlarini korporativ korxona
rahbarlik bilan kelishgan narxlarda iste’mol tovarlarini sotuvini amalga oshiradi.
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Korporativ savdo xizmatlarini ko’rsatish yo’nalish bo’limlari bo’yicha ular j
o’zlarining samaradorligini ta’minlashi quyidagilarga bog’lig. Birinchida !
korparativ savdo bo’limlari bo’lim uchun iste’mol tovarlami xarid gilib olishni
bo’lim foydasi hisobiga amalga oshiriladi. Koiporativ savdo bo’limlarini Kkatta
hajmda sotib olishiga ishlab chigaruvchi korxonalar ma’lum darajada tovarlami
sotishda sotuv bo’limlari olgan tovarlariga imtiyozli narxlarda olish ta’minlanadi.

Ikkinchidan ulami tashkil etgan tovarlami ko’tara narxlarda xarid qilib olish
tarkib korporativ savdo bo’limlariga gabul gilingan mutaxasislami ish bilarmonligi
va olingan ishlabchiqgarilgan tovarlar iste’mol bozorida iste’molchilar uchun ishlab
chigilgan tovarlami sotish rejalarini tashkil etilishi.

Uchunchidan koiporativ savdo bo’limlari iste’mol tovarlarini ko’tara va
chakana narxlarda sotilishini ta’minlaydi.

To’rtinchidan iste’mol tovarlarini sotish bilan bog’ligxarajatlar reklamalarini
tashkil etish xarajatlarini tejamkorligini  ta’minlanishi va korporatsiya savdo
birlashmalarini o’zini tovarlarini sotuvchi bo’lim va magazinlariga erkinlik berishi
ulami iste’mol tovarlarini harid giluvchi joylarini erkin tanlashi va raqobatni oldini
olishini ta’minlaydi.

Iste’mol korporativlari. Xar ganday iste’mol korporativlari chakana savdo
bilan shug’illanishi iste’molchilaming iste’mol talablarini gondirish bilan bog’lig.
Iste’mol korporativini tashkil topishiga asosiy sabab ishlab turgan turli savdoni
tashkil etish wusullarini iste’molchilar talablarini gondirish darajasi iste’mol
talablariga javob bermasligi oqgibatida iste’mol korporativlarini tashkil topishiga
olib keladi. Mabhalliy chakana savdo xizmatlarini ko’rsatuvchi magazinlami
ochilishiga olib keladi.

Iste’mol korporativlarini tashkil etish imtiyozlari. Istemol korporativlarini
ushlab turish imtiyozlarini ta’minlash ishlab chigarish bilan shug’illanuvchi
subyektlar ko’tara savdo bilan shug’ullanuvchi marketing hodimlari bo’lgan
dillerlar yoki turli ijtimoiy yo’nalishda xizmat qiluvchi subyektlar va korporativ
savdoni boshgamvchi subyektlar tomonidan turli yo’nalishda jumladan iste’mol
tovarlarini harid qilishda ulami transport orgali iste’mol tovarlarini sotish
tochkalariga olib kelishda imtiyozlardan foydalaniladi.

Magazinlarni yiriklashuvini korperativ turlari. Aholini iste’mol tovarlari
bilan ta’minlash jaroyonida korperativ magazinlami yiriklashuvini ko’rish
mumkin. Iste’mol tovarlarini sotish jaroyonini yiriklashuvi asosan savdo tuman
markazlarida yiriklashuvini ko’rish mumkin. Aholiga xizmat ko’rsatuvchi magazin
korperativlarini asosan 4 xil shakllarini markaziy ishbilarmon tuman markaziy
tumanlarda yirik universal magazinlar joylashuvi asosida ulami boshgaruvini
nazorat qilish va ishlashni hohlovchi aholini ish joylari bilan ta’minlash
vazifalarini ham amalga oshiradi ishlab chigarish va xizmat ko’rsatish iste’mol
savdolarini tashkil etish va ulami joylashuvi asosan tumanlar markazida
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4<mintagaviy savdo markazlarida tuman savdo markazida va mikra rayonlarda
r. joylashtiriladi.
n Chakana iste’mol tovarlarini sotish markazlari. Bu markaz bir necha
savdo korxonalari umumlashtirilgan holda joylashuviga va ulami jomaikaz bir
necha savdo korxonalari umumlashtirilgan holda joylashuviga va ulami joylashgan
bir korxonalar guruxi tarkibidagi korxonalami boshqgaruviga asoslanadi. Savdo
markazlarida mintaqaviy korxonlar markaziy savdo tumanlari markaziy
ishbilarmonlik markazlari bilan raqgobatlanish darajasiga ega.  Yirik savdo
markazlari bo’lgan tumanlarda yirik ishlab chigarish va savdo markazlarini
joylashuvini ko’rish mumkin.

Tuman savdo markazi. Turli xizmat ko’rsatish yo’nalishlari bo’yicha savdo
korxonalari ijtimoiy xizmat ko’rsatuvchi va ishlab chigarish korxonalari
joylashgan bo’ladi.

13.4. Chakana savdoni marketing xizmatlarini tashkil etishni hal etilishi.

Marketing xizmatlaridan foydalanish iste’mol tovarlarini iste’mol bozorlari
orgali aholining iste’mol talablarini qondirishni tashkil etishning asosiy usuli
hisoblanadi.

Magsadli bozomi tashkil etish. Aholini iste’mol tovarlarini gondirishni
ta’minlash uchun Chakan savdo xizmatlarini ko’rsatishni rivojlantirish zarur.
Aholi asosan 0’z iste’mol talablariga bo’lgan talalarini chakana bozor
xizmatlaridan foydalanishga asoslanadi. Savdoni tashkil etish uni boshgarishni
marketing bo’limi doimiy ravishda savdoni rivojlanishi o’rganib borish asosida
ulami zarur bo’lgan iste’mol mahsulotlari bilan ta’minlab borishlari zarur.
Narxlami iste’mol mahsulotlari ishlab chigarish xarajatlarini qoplash bilan bir
gatorda ulami samaradorliklarini ta’minlashlari lozim.

Tovarlar asortimenti va umumlashgan majmua xizmatlarini ta’minlash
garori. Chakana savdoni rivojlantirish iste’mol mahsulotlar ishlab chigarish
asortimentini ko’paytirish va Chakan savdo korxonlarini turli istemol tovarlari
bilan to’ldirishga e’tibor bersh zarur. Chakana savdo birlashmasi yoki yakka
tartibdagi savdo korxonlari tovarlar asortimentini iste’mol markazlarida
ko’paytirish qgarorlariga asoslangan holda olib borilishi kerak va birgalikda savdo
xizmatlarini ko’rsatishni ta’minlashlari ham zamr.

Savdo korxonlari turli tovar mahsulotlarini harid giluvchi iste’molchilarga
xizmat ko’ratish bo’yicha gabul gilingan garorga asoslangan xizmat turlarini
rivojlanishiga e’tibor berishlari ham zaruriy hisoblanadi.

Savdo tovarlar narxi tog’risidagi garor. Tadbirkor subyektlar ishlab
chigargan tovarlarini 0’z vaqtida va belgilangan narxlarda iste’mol tovarlarini
sotish bo’yicha tanlab olingan eng samarali va tovarlaming belgilangan narxlarda
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sotish iste’mol tovarlarini sotuvchi marketing savdo hodimlarining savdo |
faolyatlarining samarali va ragobatdosh bolishini ta’minlaydi. Ishlab chigarish’
bilan shug’illanyotgan tadbirkor faolyatini samarodorli va ragobatdoshlik
darajalarini o’sib borishi ham savdo kapitalining samarodorligi bilan bog’liq
chunki ishlab chigarilgan tovar mahsulotlari tagsimoti va iste’molchilar talablariga
asoslangan holda tovar giymat shaklida amalga oshirilishi ishlab chigarish va
savdo hodimlari bo’lgan sotuvchilar orgali iste’molchilarga yetkazib berish ishlab
chiqarish kapitalini va muommila sohasida muommila kapitali harakatini
kengaytirilgan holatda o’sib borishini ta’minlaydi.

Ishlab chiqgarilgan iste’mol tovarlar mahsulotlarini iste’molchilarga
yetkazishda savdo hodimlari sotuvchilarini moddiy rag’batlantirish 0°’zining
hususiyatiga ega. Bu hususiyat shundan iboratki mehnatlarini qadirlash
rag’batlantirish ular tomonidan iste’mol tovarlarini iste’mol bozorida harid
giluvchi iste’molchilarga o’tkazishni samarali bo’lishidan iqtisodiy ma’nfatdor
ekanligini  ko’rsatadi. Savdo hodimlari bo’lgan sotuvchilami moddiy
rag’batlantirishni asosiy usuli magazin darajasida sotilgan tovarlar hajmidan kelib
chiqggan holda rag’batlantirish eng asosiy moddiy rag’batlantirish hisoblanadi.

Korxonlarni joylashtirish bo’yicha qarorlarni gabul gilish magazinlarda
iste’mol tovarlarini sotilishi hajmini o’sib borishini ta’minlash asosida uni
samaradorlik darajalarini o’sib borishini ta’minlash mumkin. Iste’molchi
haridorlar odatda bozorga kirish jaroyonida butun savdo magazinlarini yoki savdo
rastalarini toliq aylanib uni tomosha gilish uchun emas balki zarur bo’lgan iste’mol
tovar mahsulotlarini tezlikda uni mahsulotning sifati va giymati ganaotlantirsa
harid qilib oladi.

13.5. Ko’tara savdo va uning mohiyati.

Savdo iste’mol bozorlarida ishlab chigilgan tadbirkorlar subyektlari
tomonidan taklif qilinadigan tovarlami iste’mol qiluvchi ishlab chigarish
korxonalari va aholiga yetkazib berish odatda ko’tara narxlarda dillerlar xizmatlari
asosida uni ko’tara oluvchi subyektlarga sotilishi tashkil etiladi. Ko’tara savdo
0’zining iqtisodiy ijtimoiy ahamyatiga ega. Iqtisodiy mohiyati shundan iboratki
ishlab chigaruvchi subyektlar ishlab chigargan tovar mahsulotlarini sotilishini
savdo marketing hodimlari sotuvchilarga sotilishini tashkil etilishi ulami ishlab
chigarish jarayonini uzliksiz rivojlanishini ta’minlaydi.

Ko’tara savdo nafaqgat savdo sohalarida balki ma’lum ishlarini bajarishda ham
go’llaniladi. Ko’tara savdo chakana savdodan farg giladi. Chakana savdo
hodimlari ko’tara savdo hodimlaridan tovarlami ko tara narxlarda sotib olish orgali
chakana savdoni tashkil etadilar.
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Ko’tara narxlarda sotuvchi ishlab chigarish subyektlari ko’tara narxda
iaotuvchi ishlab chigarish subyektlari ko’tara narxda 0’z tovarini ularga sotadilar.
S-Ko’tara tovarlami ko’tara narxlarda sotish jarayonida asosan uni sotishni tashkil

etgan diller rachnati moddiy jihatdan rahbatlantiriladi. Ko’tara savdoning igtisodiy
. va ijtimoiy mohiyati tovarlami sotilishga 120 m vaqt xarajatni tashkil etadi.
Ko’tara savdo xajmi chakana savdo xajmiga nisbatan yugoriligi bilan ajralib turadi.
Ko’tara savdo subyektlari iste’mol tovarlarini katta xajmda ishlab chigarish
subyektlaridan sotib olish uchun kapitallarga ega bo’ladilar. Ko’tara savdo
operatsiyalarini amalga oshiruvchi savdo hodimlarini oladigan foyda darajalari
chakana savdo hodimlarining oladigan foydalari darajasiga nisbatan yuqori bo’ladi.

Xulosa qilib aytsak ishlab chiqgarish tadbirkorlar faoliyatlarini usluksiz
ravishta kengaytirilgan holda tashkillashtirib borishini ta’minlash chakana savdo
hodimlari sotuvchilar orgali iste’molchilar talablarini qondirishga ko’tara
savdoning iqtisodiy-ijtimoiy ahamiyati katta.

Ko’tara savdo tovarlar harakatiga qo’yiladigan vazifalami bajaradi;

-mahsulotlami iste’molchilarga yetkazish va uni moddiy rag’batlantirish;

-tovarlami xarid qilish asosida tovarlar assortimentini tashkil etish;

-yirik migdorda ishlab chiqgarilgan va sotilishi lozim bo’lgan tovarlami mayda
sotuvlari subyektlari orgali sotuvni tashkil etish;

-omborxonalarda katta xajmdagi mahsulotlami saglash;

-ko’tara narxlarda sotilgan tovarlami savdo marketing xizmatlari
transportlarida yetkazib berish;

-ko’tara savdo orgali tovarlami tezkor usulda chakana savdo subyektlarga
yetkazib berish asosida ishlab chigarish korxonalarining moliyaviy xarajatlarini
tezkorlik asosida yaxshilanib borishini ta’minlash

-ko’tara savdo korxonalarini ishlab chigarish jarayonlarini ulaming tovarlarini
xarid gilib olish natijasida xavf xatarlar oldini olishni ta’minlash;

-bozoming umumiy iqtisodiy holatlari bo’yicha holatlari tog’risida
ma’lumotlami berishi

-ko’tara savdoni tashkil etuvchilar chakana savdo hodimlariga savdo
faoliyatlarini takomillashtirish, savdo hodimlarini o’qish, chakana savdo
magazinlarini tashkil etish va joylashtirish va bug’alteriya hisob kitoblarini olib
borish bo’yicha mahsulot:

-ko’tara savdo orgali yirik korxonalarda ishlab chigarish jarayonini
rivojlantirishga

-ishlab chiqarish xarajatlarini kamayib borishiga olib keladi

-ishlab chiqarish jarayoni va mahsulotlami iste’mol bozoriga chigarib berish
sotishni kengaytirib borish, iste’mol tovarlari narxlarini arzonlarlashuviga olib
keladi.
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Bozor igtisodiyoti sharoitiga ishlab chiqarish jarayoni o’sib borishi yani
mahsulot xajmini o’sib borishiga olib keladi. Shunga asoslangan holda trasportlar
orgali ko’tara savdo giluvchi dillerlar faoliyatlarida tashkil etish magsadga to’g’ri
bo’ladi.

Savdoning bu shakli ishlab chigaruvchi va iste’mol chiluvchi subyektlaming
mehnatlarini tejash va sifatli iste’mol mahsulotlar ishlab chigarishga 0’z ta’sirini
0’tkazadi.

Bozor iqgtisodiyoti sharoitida  ko’tara savdo qilish yoki xarid gilib olishni
rivojlantirish aynigsa qishlog xo7jaligida yetishtirilgan yoki qayta ishlab
chiqarilgan mahsulotlami xarid gilib olish dillerlik xizmatlarini rivojlantirish zarur.

Ko’tara savdo hodimlari gishlog xojaligi ishlab chigarilgan tovar mahsulot
0’z vaqtida iste’molchilarga yetkazib berish.

Ko’tara savdoning yana bir turi tor doiradagi ishlab chiqarilgan tovar
mahsulotlarini xarid qilib olib hisoblanadi. Masalan meditsina xizmatlari uchun
dori-darmon tayyorlashga zarur bo’lgan giyohlami yig’ish va sotishda ko’rish
mumkin.

Umuman sanoat va gishloq xojaligida tayyorlangan iste’mol mahsulotlarini
ganday shaklda harid gilib olishidan qatiy nazar ulaming sifati darajalari sotuvini
tashkil etishda brokerlar vositachilik vazifalarini bajaradilar. Brokerlar ishlab
chigarilyotgan va harid qilib olinadigan tovarlar bo’yicha igtisoslashgan brokerlik
xizmatlarini tashkil etadi.

Shu bilan savdo xizmatida maxsus savdo agentlari xizmatlari mavjud bo’lib
bu agentlar bir yoki bir necha tovar mahsulotlarini ishlab chigaruvchi korxonalarga
xizmat qiladi. Agentlar ishlab chigarish korxonlarida ishlab chigarilyotgan
mahsulot turlari hajmlari hamda sotilish narxlari bo’yicha ishlab chigaruvchi
korxonlar bilan uni ishlab chigarish vaqti hajmi tayyor tovar mahsulotlarini savdo
korxonlariga yetkazib berish muddatlari va komission to’lovlari bo’yicha kelishib
oladilar.

Tovarlami sotish huqugiga ega bo’lgan agentlari.

Maxsus tovar mahsulotlari bo’yicha agentlik xizmatlari. Mahsus buyurtmalar
bo’yicha agentlik rasmiy ravishda buyurtmani bajaruvchi korxonalar bilan va uni
harid qilib oluvchi savdo korxonalari bilan go’shimcha ishlab chigarish va harid
qgilish bitimlari tuziladi va ishlab chigaradigan tovarlami ana shu kelishuvga asosan
nazorat olib beriladi.

Ko’tara kamissanerlar bu agentlik ishlab chiqarilyotgan tovarlar sifati va
narxlari uni harid gilib oluvchi savdo korxonlari bilan igtisodiy bitimlami tuzish
asosida tovarlami sotadilar. Ko’pincha gishlog xojaligi bo’yicha tuzilgan ko’tara
kamissanerlar tomonidan bu mahsulotlarini olib chigishni ham o’zlari tashkil
etadilar.
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Ko’tara savdoni tashkil etish turlaridan bin ko’tara bo’lim va ishlab
chigaruvchilar idorasi hisoblanadi. Bu savdo qilish shaklishlab chigaruvchi va
xarid gilib olivchilar mustagil ravishda o’zlari tovarlami sotib olishni amalga
oshiradilar. Tovarlami sotish bo’limi sotuvga chiqarilishi lozim.

Tovarlami sotish tashkil etish bo’limi. Korxonalar tomonidan ishlab
chigarilgan tovarlami o’zlarini iste’molchi  subyektlarga sotish bilan
shug’ilanmaydilar va bu tovarlami sotuvini maxsus tovarlami korxonalarga yoki
tovarlami sotish ishlari orqali sotuvini tashkil etadilar.

Chakana savdo idoralari asosan savdo idoralari orgali tovar mahsulotlarini
sotib olishni magsadga tog’ri bo’lishini ko’radilar.

Ko’tara marketing garori. Ko’tara savdoni amalga oshirishda marketing
bo’limlari marketing garorlari asosida magsadli ravishda iste’mol tovarlarini sotish
magsadida narxlarini shakllantirish hodimlami rag’batlantirish va savdo
koixonlarini joylashtirish bo’yicha qarorlar gabul giladilar.

Magsadli bozor bo’yicha. Marketing xizmatlarini amalga oshirish uchun
ko’tara savdo bo’limlari savdoni tashkil etish bozorlarini tanlab olish. Ko’tara
savdo xizmatlari iste’molchilami tanlab olishi uning turlarini aniglash ulaming
manfatdorligini bilish asosida tovar mahsulotlari savdosini tashkil -etadilar.
Tovarlar asortimentini iste’mol bozori talabi asosida ko’paytirish iste’mol
narxlarini talab va taklif asosida tashkil etish. Hodimlami mehnatlarini
rag’batlantirish va savdo korxonalarini joylashtirish bo’yicha garorlami gabul
qgilish va bajarilishini nazorat giladilar.

Xulosa qilib aytish mumkinki ko’tara va chakana savdo gilish tizimini
rivojlantirish tovarlar muommosi bo’lgan sotishni ko’tara va chakana savdosini
tashkil etishdagi tovarlar harakatini ishlab chigarish jaroyonida iste’molchilarga
yetib borishi bog’lig bo’lgan. Tovarlami xarid qgilish ulami sifatini nazorat qilish
iste’'mol narxlarini shakllantirish mahsulot turlarini ko’paytirish va savdo
hodimlarini mehnatini rag’batlantirish bilan bog’liq masalalar majmuosi sifatli
talab darajasida ko’tara va chakana savdosini rejali samarali va foyda olish asosida
olib borishini ta’minlaydi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Ko’tara savdo va uning mohiyatini izohlab bering?
2. Ko’tara marketing garori nima?
3. Iste’molchilarga taklif etiladigan tovarlar asortimenti nimalardan iborat?
4. Chakana savdoning mohiyati deganda nimani tushinasiz?
5. Savdo katalogi uyga xizmat ko’rsatuvchi magazin deganda nimani
tushinasiz?
6. Chakana savdoni marketing xizmatlari deganda nimani tushinasiz?
7. Savdo tovarlar narxi tog’risidagi garor deganda nimani tushinasiz?
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X1V-BOB TOVARLARNING HARAKATLARINI TASHKIL ETISH.
KOMINIKATSIYA STRATEGIYASI VA RAG’BATLANTIRISH .

Reja;

14. t. Tovar harakatini tashkil etish.

14. 2. Samarali tovarlar harakatini bosgichlarini ishlab chiqish.
14. 3. Marketing xizmatlari stretigiyasini yutuglari.

14.4. Qayta tovarlami hisobga olish alogasi.

Tavanch sozlar: tovor harakati. muommila xarajatlari, iste'molchilar talabi,
marketing xizmatlari, tovar reklamasi reklama xarajatlari , tovarlar harakati,
iste'mol tovarlarini jo natish model, ishlab chigarish magsadi, magsadli
ouditoriya iste mol bozori, tovarlami muhokama usuli, ekspirt, axborotlar
kanali, reklama xarajatlari, reklama samaradorligi.

14.1 Tovar harakatini tashkil etish.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida ishlab chigarish jarayonini rivojlantirish va
iste’molchilaming iste’mol talablarini ta’minlash rejasiz erkin holatda mustaqil
bo’lgan kichik tadbirkorlik subyektlari o'zlarining iqtisodiy faoliyatida nima va
ganday iste’mol mahsulotlarini va iste’molchilarga ko’rsatiladigan ijtimoy
xizmatlar turlari bo'yicha xizmat ko’rsatish jarayoni bozor igtisodiyotining asosiy
igtisodiyoti bo’lgan talab va taklif gqonuniga asoslangan.

Ishlab chiqarilayotgan mahsulotlar va xizmat turlarini taklif etish ham har bir
iqtisodiy jihatdan bo’lgan tadbirkor iste’mol bozorini undagi iste’mol
mahsulotlariga va ijtimoiy xizmat sohalarida bo’lgan talabalarga ulgurgan holda
yuqori igtisodiy darajada foyda olishni ko'zlab ishlab chigarish, xizmat ko’rsatish
jarayonlari bo'yicha ko'zlagan foydalarini olish magsadida ma‘lum darajada zarur
bo’lgan kapital xarajatlarini amalga oshiradilar.

Ishlab chiqarish jarayoni tashkil etish asosiy ishlab chigarishni tashkil
etuvchi mulkdor subyektlar ishlab chiqarishni tashkil etish korxonasi doirasida
ishlab chiqarilgan biznes ishlab chiqgarish rejasiga asoslanadi. Bu ishlab chiqgarish
rejalari ma'lum iqtisodiy mintagani ma'lum iste’mol talablarini bir mahsulot ishlab
chigarishni e'tiborga olmagan holda ishlab chigariladi.

Bu tovarga iste’mol bozorlarida bo’lgan talab fagat iste’mol bozori talabiga
bog’lig bo’lgani uchun unga bo’lgan talabilani ishlab chigarish bilan
shug’illanayotgan mustaqil tadbirkor subyekt uning ishlab chigargan va ijtimoiy
iste’molga taklif etayotgan tovariga bo’lgan talabilani iste’mol bozori orgali
aniglay oladi.
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Demak mustaqil kapital subyektlari darajasida tashkil topgan ishlab chigarish
subyektlari ishlab chigargan tovarlariga bo’lgan talabilani iste’mol bozorida bu
‘ tovarlarga bo’lgan talab asosida aniglash. Tadbirkor subyekt nafagat ishlab
chigarish jarayonini tashkil etish bilan balki unda ishlab chiqgarilgan tovarlami
harid qilib oluvchi iste’molchilami ham topishi orgali ishlab chigargan tovarlami
iste’molchilarga sotish asosida olgan umumiy iste’mol tovarlari giymatidan
dastlabki ishlab chigarishni tashkil etishga sinflangan kapital xarajatlami gqoplash
bilan birga bu tovarlarga bo’lgan iste’mol tovarlarini o'sib borishini va uni harid
giluvchi haridorlar borligini aniglangandan so‘ng bu tovar mahsulotlarini ishlab
chigarish xajmini o'sib borishini ta’minlaydi.

Ishlab chigarilgan mahsulotlami iste’molchi subyektlar tomonidan talabgir
bo’lishi mahsulotning sifatiy darajada va unga belgilangan narxni muqobil
darajasiga bog’lig ekanligini ko'rish mumkin .

Biz bilamiz kichik korxona va mikroferma tashkili ishlari .ishlab chigarish va
iste’mol mahsulotlarini sotilishi bilan bog’lig mahsulotlarini sotilishi bilan bog’liq
opiratsiyalami o'zlari mustaqil ravishda amalga oshiradilar.

Ishlab chiqgarilgan tovar mahsulotlarini iste’molchilarga yetkazish va ulami
sotuvini tashkil etish asosiy ishlab chigarish natijalarini yakunlovchi jarayon
hisoblanadi. Tovarlami ishlab chigarish jarayonidan ulardan samarali
foydalanishni ta’minlovchi iste’mol jarayoniga yetkazish ulami 0'z vaqgtida
iste’molga haridorlarga sotilishi kengaytirilgan ishlab chigarish jarayonini iste’mol
talablaridan kelib chiggan takror ishlab chigarish uchun ishlab chigarish kapitalini
tashkil topishiga xizmat giladi.

Demak ishlab chigarish jarayonini tovar mahsulotlarini harid gilib oluvchi
iste’mol bozorlari talablariga bog’lig ekanligini ko'rish mumkin .

Rivojlangan iqtisodiy holati yuqori bo'lgan mamlakatlarda ishlab
chigarilayotgan tovarlarining harakatlarini tashkil chigarilayotgan tovarlarining
harakatlarini tashkil etishning ijtimoiy -iqtisodiy axamiyatiga ega bo’lgan ishlab
chiqaruvchilarga xizmat ko’rsatuvchi marketing xizmatlari orgali amalga
oshiriladi.

Yirik ma'lum bir firma muassasalariga birlashgan ishlab chigarish
subyektlarini ishlab chigargan tovarlarini harakatini iste’molchilarga yetkazib
berishni ta’minlash magsadi bu fermalarda ishlab chigarilgan mahsulotlarini
iste’molchilarga yetkazib berishni ta’minlavchi marketing savdo bo’limlari yoki
mustgail marketing xizmatlarini amalga oshiruvchi boshgarma orgali tashkil
etiladi.

Bir yo'nalishda mahsulot ishlab chigruvchi ishlab chigarish subyektlarini
faoliyatlarini birlashgan kompaniya asosida tashkil topishida bu birlashma
kompaniyalarda marketing savdo boshgaruv tashkil etilib asosan iste’mol
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tovarlarini sotilishiai ta’minlash vazifalari bilan band bo’ladilar. Ulaming asosiy
vazifasi ishlab chigarilgan tovar mahsulotlarini sotishni tashkil etishdan iborat.

Fermalarda marketing xizmatlarini tashkil etishi asosida ishlab
chigarilayotgan tovarlarini iste’molchilarga bo’lgan harakatlarini ana shu
marketing bo’limi yoki boshgarmasi amalga oshiradi.

Ferma yoki yirik turli shaklda bo’lgan ishlab chiqarish korxonalarida tashkil
etilgan marketing bo’limi yoki boshgarmasining mohiyati shundan iboratki ular
ishlab  chigarayotgan iste’'mol  tovarlarini  sotishida ijtimoiy-igtisodiy
manfatdorligini ulami mehnatlami rag’batlantirish katta ahamiyatga ega. Ishlab
chigarish va ulaming mahsulatlarini iste’molchilarga yetkazib beruvchi firmaning
marketing bo’limi va marketing boshgarmalari fermaning umumiy iqtisodiy
holatida erishadigan natijalari igtisodiy holatini ta’minlaydi.

Marketing xizmatlari iste’mol tovarlariga belgilanadigan iste’mol narxlarini
tashkil topishida , iste’molchilami bu mahsulotlarga bo’lgan talablarini
ta’minlashda tovarlar narxlarini muqobil bo’lishida faol gatnashadi. Marketing
xizmatlari bilan birga tovar mahsulotlarini ishlab chigaruvchi subekytlar tovarlami
haridorlar talablariga yetkazishda reklama agentlik xizmatlaridan ham
foydalanadilar. Tovarlar reklama gilinishi uyga haridor bo’lgan iste’molchilaming
talablarini o'sib borishini ta’minlaydi.

Ishlab chiqarilgan iste’mol tovarlarini o'z vaqtida iste’molchilarga yetkazib
berish marketing xizmati bilan bu tovarlami iste’mol bozorlarida iste’molchilarga
xizmat qilayotgan savdo hodimlari va sotuvchilarini haridorlar bilan bo’ladigan
madaniy darajasiga ham bog’liq . Marketing bo’limi yoki boshgarma xizmatlarini
samaradorligini ta’minlashda quyidagi rag’batlantirish omillaridan foydalanish
zarur;

-Reklama xizmatlari tovarlami iste’mol bozorida va ulami harid qilib olishni
tezlashtiradi;

-Ishlab chiqarilgan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga yetkazib berish shart
-sharoitlarini e'tiborga olgan holda haridorlar orqali yetkazib berishda qisga
mehnatni rag’batlantirish usularidan foydalanish .

-Ishlab chigarilgan mahsulotni  iste’molchi subyektlar tomonidan harid
gilishini  tashkil etishda ishlab chigarilayotgan va iste’molchilarga taklif
gilinayotgan tovar-mahsulotlarini sifatli tomonlarini uning narxlarini muqobiligini
targ’ibot etuvchi radio, televideniya va matbuot organlaridan foydalanish;

-Ishlab chigamvchi korxona ferma, mikroferma vakillarini tovarlami harid
gilib olish subyektlari ham ahamiyatga ega bo’lgan holda tovarlar harakatini
iste’molchilarga yetkazib berishni tezlashtiradi.
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14.2. Samarali tovarlar harakatini bosgichlarini ishlab chiqish.

Bozor sharoitida ishlab chigarish jarayonlarini 0o'zining invetsisiya
mablag’lari, oshgan kriditlar asosida ishlab chigarish jarayonini tashkil etuvchi
tadbirkorlik bilan shug’illanayotgan subyektlar ishlab chigariyotgan tovar
mahsulotlarini iste’molchilarga iste’mol bozori orgali yetkazib berishda ishlab
chigarilgan tovarlami iste’molchilarga yetkazib berishni samarali usullardan
foydalanish fagat marketing xizmatlari asosida tashkil etishni samarali shakllaridan
foydalanishiga bog’lig. Jumladan ular quyidagilardan tashkil topadi.

-korxona ishlab chigargan tovar mahsulotlarini jo'natish;

-jo'natilayotgan mahsulotlami maxsus ko'rsatkichlar bilan kodirovka qilish;

-kodirovka qilingan tovar mahsulotlarini muommilaga chigarishni erkin
axborotlar orgali tashkil etish;

-Iste’molchilar talablari asosida tagsimlangan tayyor iste’mol mahsulotlarini
oluvchilargajo’natish;

-Iste’molchilarga yuborilgan tayyor iste’mol mahsulotlarini olganlari
to'g’risida xabomamani olish;

-Iste’mol tovarlarini iste’mol bozorlarida sotuvi natijalari bo'yicha xabarlami
olish;

-Iste’mol tovarlarini iste’mol bozorida sotilgan tovarlar xajmi va pul
tushimlarini iste’mol tovarlarini jo ’natish bo’limi orgali olish;

-Sotilgan iste’mol tovar mahsulotlarini sotuvchi natijalarini iste’mol
tovarlarini giymatlarini sotish uchun;

14.1-rasm. Ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga

jo’natish modeli.
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Iste’mol tovarlarini jo'natuv bo’limi jo’natishdan iborat yugorida ishlab’
chiqgarilgan iste’mol tovarlarini xarbir harakati bilan bog’liq holatlardan samarali.,
foydalanish ishlab chigarish samaradorligini o’sib borishiga olib keladi. Iste’mol’;
mahsulotlarini iste’mol bozori orgali iste’molchilarga yetkazish (14.1-rasm)da
keltirilgan.

Ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga yetkazib berish
modelini  ijtimoiy-igtisodiy ahamiyati iste’mol tovarlarini ishlab chigarish
jarayonini rejalashtirishda foydalanish mumkin va ular quyidagilardan tashkil
topadi.

Tadbirkor ishlab chiqarish subyektlari ishlab chigarilayotgan tovarlami
iste’mol qiluvchi bozor audutoriyasini aniglashi asosida unga mos ishlab
chigarilgan tovarlami harid qilishlarini ta’minlab borishni bozor marketing
xizmatlari asosida amalga oshirishlari lozim.

Bir so’z bilan aytganda ishlab chigarish tadbirkorlami ishlab chigariyotgan
iste’mol qiluvchi aholi guruhlariga ishlab chigarilgan tovarlari bilan iste’mol .
bozorida ularga xizmat gilishni tashkil etishi kerak.

Iste’mol tovarlarini ishlab chigaruvchi subyektlar belgilagan magsadi ular
iste’mol giluvchi subyektlarga iste’mol talablariga javob beradigan iste’mol
mahsulotlarini ishlab chigarishda asosiy magsad kimga, nima uchun ishlab
chigarish va qolgan ishlab chigarishni asosiy magsad qilib olishda marketing
xizmatlari asosida tashkil etilgan tovarlar harakati kanallarida samarali
foydalanishni tashkil etish lozim.

Ishlab chigarilgan iste’mol mahsulotlarini targatish kanalidan samarali
foydalanish natijasi nima, ganday iqtisodiy natija berishini marketing hodimlari
orgali tovar ishlab chigarish subyektlarining iqgtisodiy natijasi tovarlami
iste’molchilarga yetkazib berish natijalariga bog’lig.

Ishlab chiqgarilgan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga marketing xizmatlarini
amalga oshirishda iste’molchi haridorlar tayyorgarligi quyidagi asosiy shartlari
bilan aniglash mumkin. Iste’molchilaming iste’mol tovarlarini xarit qilish
gobiliyatlarini quyidagi iqtisodiy ko’rsatkichlar asosida iste’molchilami harid
gilish qobiliyatlari aniglanadi . Bu iqtisodiy ko'satkichlar quyidagilardan tashkil
topadi:

Taklif gilinayotgan tovarlami magsadi tovar marketing bo’limini asosiy
bajaradigan magsadlarini bo’lgan tovarlami targatishni magsadli amalga oshirish
bo'yicha kerakli ma’lumot va xabarlarga ega bo’lishi kerak.

Bilim-maqsadli audiotoriya iste’mol tovarlarini ishlab chigarish  bilan
shug’illanayotgan tadbirkor korxona va mikro fermalar faoliyati bo'yicha
ma’lumotlarga ega bo’lishi mumkin. Ishlab chigariyotgan iste’mol tovarlaridan
xabardor bo’lishi bilan boshga ma’lumotlarga ega bo’lishi mumkin.
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Ishlab chigarilgan iste’molchilarga magsadli marketing tovar bo’limi tayyor

tovar mahsulotlari bo'yicha to'liq ma’lumotga ega bo’lishi tovarlami

“iste’molchilarga yetkazuvchi dillerlar tovarlar bo'yicha ma’lumotlarga ega bo’lishi
tovarlar harakatini iste’mol bozorlarida tezkorlik asosida tashkil etishi mumkin.

Ishlab chigarilgan tovarlami magsadli audiotoriya xizmatlaridan samarali
foydalanishda muddatlarini va harid qgilish narxlarini tashkil topishini iste’mol
tovariga imtiyozi holatlarini boshga shu xildagi tovarlarga nisbatan berilishi bu
tovami iste’molchilar tomonidan talabgir bo’limi darajasi o'sib boradi.

Tovarlar harakatini magsadi rivojlantirish tayyor ishlab chigarilgan tovarlar
bo'vicha iste’mol gilishni ta’minlovchi korxona marketing bo’limi yoki marketing
boshgarmasi iste’mol tovarlarini harid gilivchi iste’mol bozori subyektlarini bu
tovami harid qilib olishini mohiyatini iste’mol haridorlariga tushintira olishlari
Kerak.

Ishlab chiqarilgan va iste’mol bozorlariga iste’mol tovarlarini iste’mol
kanalari orqali yetkazib berishni tashkil etishda magsadli audiotoriya ta’sir
yo’nalishlari asosida iste’molchilami ma'lum tovami harid qilib olishni
ta’'minlaydi.

Yuqorida keltirilgan iste’molni amalga oshirishini ta’minlaydigan magsadli
iste’mol audiotoriyasini belgilashini uch bosgichga bo’lish yani xabardorlik va
bilimga ega bo'lish , tovarlar harakatini tashkil etishga bo'lgan ijobiy munosabat
va iste’mol tovarlarini harid gilib olish uchun zarur bo’lgan sharoitlami bo’lishi
kerak. Iste’mol talablarida qilib olish iste’molchilami aniglab olishni natijasi
iste’mol tovarlarini samarali sotuv uchun kerakli bo’lgan tovarlami sotilishi uchun
muommila kanali yani tovarlami sotish usuli tanlab olinadi.

Muommila usili iste’mol tovarlarini iste’mol giluvchi subyektlarini harid qilib
olishlariga jalb etish va iste’molchilami taklif etayotgan tovarlami harid qilib
olishga bo’lgan iste’molchilami bu tovami harid gilib olish qobiliyatlarini bu
tovarga nisbatan ushlab turishini tashkil etish lozim. Iste’mol tovarlarini bozor
marketing asosida iste’molchi haridorlami iste’mol kanali orqali taklif etayotgan
tovami harid qilishi uchun tovar to’g’risidagi ma’lumotlami iste’molchilarga
yetkazish orqali sotilishi lozim bo’lgan tovami sifatini yuqgori ekanligini ishontira
olish tovarlami sotuvini tashkil etishda eng asosiy xal etish motivi hisoblanadi.

Tovarga bo’lgan haridorlik talablarini rivojlantirish va uni sotib olishda
tovarlaming ijobiy tomondan iste’mol gilish mohiyatlarini , uni foydali
xususiyatini tushintira olishda ifodalanadi.

Tovarlami harid qilib olishni mohiyatlaridan biri bu tovami tovarlami sotuv
kanali orgali xarkatini tezlatishda jamiyat a‘zolari o’rtasida bu tovami nafagat
ijtimoiy iste’mol talablarini gondirishda balki manaviy insolaming sixat-
salomatligini saqglashi, tibbot muhitlariga zarar keltirmasliklarini tushintirish ham
bu tovarlami harid qilib olishi uchun iste’molchilar harakatini yuzaga keltiradi.
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Magsadli tovarlar tartiblari asosida bo’ladigan magsadli iste’mol tovarlarini
sotuvini tashkil etishda uning tovarlar tarkiblari bilan bog’liq ekanligini e'tiborga
olish zarur. Tovarlami sotuvini tashkil etuvchi bozor marketing hodimlari
sotuvchilar tovami iste’molchilarga taklif etishda bu tovami tovarlar tarkibida eng
sifatli, foydalanish mohiyati yuqori va harid qilish narxlari boshga shunga
o'xshash tavarlarga nisbatan anson ekanligini tushuntirish asosida haridor bu
tavami harid qilib olishiga o°zining momilasi orgali bu tavami harid qilib olishga
iste’molchilarga ishonch uyg'otadi.

Iste’'molchi  haridorlarga  gilinadigan  murojat  shakli.  Tovarlami
iste’molchilarga harid qilib olish o'zatish kanalini samarali tashkil etilishi
istemolchi savdo hodimlari sotuvchilarga bo'lgan murojat o'sishining
ko'rinishlarida tavarlami reklama gilish. Matuboat orgali, televideniya orqali
murojat gilish uchun tavarlaming to'liq hususiyatini o'zida ifoda etuvchi mavzu va
uning pakidini iste’molchi haridorlarini jalib etish jozibadorligini oshirishga
bo'lgan ta’sirini ta’minlashga e'tibor berish zarur.

Ishlab chigarilayotgan iste’mol tavarlarini iste’molchi haridorlar sotib olishini
tashkil etishga ulami jalib qilishda iste’mol tavarlarini rangi ko'rinishlari,
gadoglash va maxsus idishlarda iste’molchilarga taklif gilishini ham o'zlarining
jozibadorliga bilan iste’molchilami harid qilib olishgajalb qiladi.

Iste’mol tavarlami tasniflarini axborotlar kalonalarida taklif gilinayotgan
tavarlar bo’yicha beriladigan axborotlar shaxsiy axborotlar kanali orgali va
sahxsiy bo'lmagan kanal orqgali yetkaziladi.

Tavarlami ishlab chigaroyotgan turlari bilan ijtimoiy iste’molchilami yakka
tartibdagi iste’molchilami ishlab chigaroyatgan yangi iste’mol tavarlariga ega
bo'lgan iste’mol va harid qgilish talablarini oshirish magsadida ishlab chiqgarish
korxonalari va ulami ishlab chigargan tovarlarini iste’molchilarga yetkazish
bo'yicha tushintirish va targ’ibot ishlarini olib boradilar.

Shu bilan birga iste’mol bozoriga chigarilayotgan tovarlarining ishlab
chiqarish tarkiblari ulaming xususiyatini bo'yicha maxsus sifatini baxolovchi -
ekspert kanali mustagil ekspert hodimlari tomonidan tashkil etilib ular iste’molga
chiqariyotgan tovarlarga o'zlarining ekspert xulosalarini magsadli tovar
haridorlariga yetkazadilar.

Ishlab chigarish tadbirkorlik subyektlari tomonidan ishlab chigarilayotgan
tovarlami iste’mol bozorlarida harid gilinishini ta’minlovchi bozor marketing
xizmatlari tomonidan tashkil topadigan kanallari orgali iste’molchilarga tovarlami
yetkazib berishda ijtimoiy -turmish kanalini ham mohiyati katta. Iste’molchilarga
marketing savdo hodimlari orqali taklif etilayotgan tovarlami harid qilishda
iste’molchi shaxsning roli katta.
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Shaxsiy tovarlaming iste’mol gilish sifatlariga va uning harid qilib olishini
bclgilovchi narxlariga bo’lgan munosabatlari bu tovami iste’mol bozorida harid
gilishini yoki harid gilinib olinmasligini belgilab beradi.

Jamoa- turmish kanali a'zolari bo’lib oilalar korxona jamoa iste’molchilari va
magsadli haridorlar bilan bo’ladigan suxbatlar ham iste’mol tovarlarida iste’mol
tovarlari bozorida iste’molchilar tomonidan harid qilib olishda o'ziga xos
ahamiyatga ega.

Tovarlar xususiyati, uning sifatiy tomonlarini ishlab chigariyotgan tovarlarga
nisbatan yangilik xususiyatini asosan shaxsiy bo’lmagan kanallar tomonidan
iste’molchilar va bu xususiyati bo'yicha axborotlar berib boriladi.

Shaxsiy bo’lmagan omaviy axborotlar kanali ishlab chigariyotgan yangi
tovarlar xusiyatlari bo'yicha omaviy iste’mol giluvchi subyektlami yangi tovar
mahsulotlarini sifat va narxlari bo'yicha axborotlami targ’ibot gilinishi bu tovarga
iste’molchi haridorlar talablarini o'sib borishini ta’minlaydi. Bu ommaviy
targ’ibot kanalida ishlab chigaruvchi va uni iste’molchilarga yetkazib bemvchi
hodimlarlar ham bu kanalda yangi ishlab chigaruvchi yoki ishlab chigarishga olib
borilayotgan tadbirlari to'g‘'risda o'zlarining axborotlari bilan chigishlari
ta’minlanadi.  Iste’mol maydoniga chigariladigan iste’mol tovarlari uzatish
kanallari quyidagi asosiy xulosalarda kelish mumkin. Birinchidan umumlashgan
axborotlar ma’lumotlari asosida iste’molchilarda taklif etilayotgan tovarlami
iste’molchilar tomonidan harid qilib olinishiga ta’sir etuvchi omil sifatida garash
lozim. lkkinchi tomonidan iste’mol bozoriga taklif etilayotgan savdo bozoriga
tovar o'zining sifatiy darajalariga garab harid qilish narxlarini bu tovarlarga
bo’lgan talab va taklif asosida tashkil topishiga olib keladi. Uchunchidan
umumlashgan tovar xizmatlarini iste’mol bozor maydonlariga chigarishini
samarali bo’limi ta’minlashda ijtimoiy ommaviy -axborot tizimini ishlab chigarish
jarayonini rivojlantirish zarurligini omaviy iste’mol maydonlari talablari asosida
rivoj lantirish zarurligini ko'rsatib beradi.

14.3 Marketing xizmatlari strategiyasini yutuglari.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida ishlab chigarish subyektlari ishlab chiqgarish
jarayonini o'zliksiz takror ishlab chigarishning kengaytirilgan takror ishlab
chigarish asosida tashkil etish ulaming ishlab chigargan iste’mol tovarlarini o'z
vaqtida ishlab chigarishga va iste’mol bozorlarida sotilishiga bog’lig.

Bu muxim bo’lgan iste’mol tovarlarini iste’mol bozoriga olib chigish va uni
sotuvini tashkil etishda marketing xizmatlaridan marketing bo’limi xizmatchi
hodimlar tovarlar bo'yicha ma’lumotlarini o'rganishlarini asosida iste’mol
tovarlarini ishlab chigarish xajmlari belgilanadi va ishlab chigariladi.
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Bu harid qilish ma’lumotlari magsadida audiotoriya a'zolari tomonidan
tayyorlangan ma’lumotlarga asoslanadi. Iste’mol tovarlariga bo’lgan talablar
asosan 0 foizi asosan dillerlar tomonidan bozor savdo faoliyatlarida gatnashuvchi
marketing savdo bo’limlarini ishlab chigariyotgan tovarlar turlari bo'yicha ulami
xabardor qilishi bilan birga bu tovarlardan harid gilish ma’lumotlarini ishlab
chigaravchi subyektlarini xabardor qiladilar. Ishlab chigarilayotgan tovarlami
harid qilish darajasiga bu tovarlami iste’mol bozorlarida sotilishi natijasida
keladigan foyda darajasiga bog’lig.

Marketing savdo bo’limlari va boshgarmalari tovarlarini sotishdan olgan
foydalarini  foiz darajasini aniglab olingan foydani muommila xarajatlariga
nisbatan aniglanadi.  Tovarlami ishlab chiqarish tadbirkorlik subyektlarini
samaradorlik darajalari ishlab chigarish natijasida olingan foydani uni ishlab
chiqarishga ketgan xarajatlar giymatiga bo'lish asosida aniglanadi.

Tadbirkorlik korxonalari tomonidan ishlab chigarilgan tovarlami iste’mol
bozorida sotilishi natijasida foiz hisobida olingan foydani o'sib borishi ishlab
chigarish va savdoda band bo'lgan ishchilar va savdo hodimlarini rag’batlantirish
darajasi foyda darajasini o'sib borishi bilan o'sib boradi. RejalaShtirilgan foyda
normasini o'sib borishini ta’minlash ishlab chigarish xajmini rejalshtirishni
ta’minlaydi foydalanishni tashkil etish ahamiyati katta.

Ishlab chiqaravchi subyektlar ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarini
iste’molchilarga taklif qilishi va bu taklifiii iste’molchi subyektlar gabul qilish
xususiyati ganchali ishlab chigaravchi subyektlarining o'zlari bo'lishlari lozim.

Ishalab chiqarilayotgan tovarlar bo'yicha kerakli ma’lumotlari beruvchi
xususiy korxona va ijtimoiy -jamoa kanallari orqali iste’molchilarga yetkazililishi
bu taklif etayotgan tovarlar berilgan tavsiflari asosanlanganligi to'g’risida iste’mol
tovarlarini iste’molchilarga yetkazish marketing xizmatlarini samaradorligini
ta’minlaydi.

Tovarlami iste’mol kanalariga yetkazib berishda quyidagi omillar muxim
ahamiyatga ega. Bu omillardan bin ishlab chigarilgan tovarlar bo'yicha ulami
iste’mol kanallari orgali iste’molchilarga yetkazuvni ta’minlaydigan ixtisoslashgan
mehnat hodimlari mehnatlariga asoslanishiga, ulami mehnat qilishlariga sof
vijdonan xizmat qilishlariga va ishlab chiqgarilagan tovarlami iste’molchilarga
ulami jozibadorligini ko’rsatish asosida xarbir ishlab chigaruvchi subyekt o'z
ishlab chigargan tovarlarini taklif etish lozim.

14.4 Qayta tovarlami hisobga olish alogasi.

Iste’mol tovarlarini ishlab chigarilish va ulami sotilishi bo'yicha uzatish
kanallari asosida ma’lumotlami yuborlishi tovarlami harid gilish marketingi
xizmatlari bu ma’lumotlami chuqur o'rganish asosida ishlab chiqgarilayotgan
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tovarlarini harid gilish belgilangan magsadlami amalga oshirish xarajatlarini
aniglashni ta’minlaydi.

Ishlab chiqarish korxona foyda darajasini aniglashda quyidagi (14.2 rasmda)
keltirilgan ishlardan samarali foydalanishga e'tibor garatish lozim.

Ist'mol tovarlarini reklama qilish xarajatlari

Bozor nozorat qilish Tovarlami xarid

Ko'rsatkichlari: giluvchilaming
Tovar reklama gilish habardorlik darajasi

xarajatlari miqdori.

Matbuotlarda Tovarlami reklama
tovarlami reklama qilish harajatlari
qilish harajatlari migdormi aniglash

14. 2-rasm. Tovarlami reklama qilish xarajatlari.

Ishlab chigarish va iste’mol tovarlarini iste’mol bozorlari orqali
iste’molchilarga yetkazib berishni samarali tarzda tashkil etish quyidagi omillarga
bog’lig.

Tadbirkorlikda ishlab chigarish jarayonini rivojlantirish va ishlab chigarilgan
tovar mahsulotlarini marketing bozor xizmatlari asosida sotuv darajasi oshirishda
tovarlami iste’mol bozorlarida sotuvni tashkil etish darajalaridan kelib chiggan
holda tovar sotuvchilari mehnatiga garab ular mehnati darajalaridan kelib chiggan
holda rag’batlantirib boriladi. Iste’mol tovarlarini sifatiga baxo berishda jamoa
a‘zolarining ijtimoiy tasnifiga ham bog’lig . Tadbirkorlik ishlab chigarish
jarayonini o'sib borishga tovarlami reklama qgilish ham katta ahamiyatga ega.
Tadbirkorlik subyektlari tomonidan ishlab chiqgarilgan tovarlarga iste’mol
talablarini o'sib borishida tovarlarini suniy ravishda ma'lum ragamlar asosida
rangli reklama qilish firmalar faoliyatini samarali bo'lishiga kerakli harakatlar
asosida ochib beradi.
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Iste’mol tovarlarini reklama gilishning qanday darajada tashkil etishiga
garamay tovarlarini sotuvchilar asosida iste’molchilarga tagdim etish xar ganday
reklama  xizmatlariga nisbatan samarali bo‘lishiga haridor iste’molchilami
foydalilik mohiyatlarini tasniflashlari bu tovarga bo’lgan iste’molchi haridorlar
talablarini o'sib borishiga olib keladi.

Ayrim holatlarda iste’mol tovarlarini sotish iste’mol talablarini shakllanish
jarayonlarini e'tiborga olinishi iste’molchi haridorlar bilan tovarlami sotuvchilar
o’rtasida sotib olish va sotish munosabotlari tashkil topadi.

Bu xildagi harid qilib olish va tovarlami sotish munosabatlarida shaxsiy omil
katta ahamiyatga ega bo'lib tovarlami harid qiluvchi subyektlar bilan sotuvchi
subyektlar o’rtasida ijtimoiy -igtisodiy munosabat tashkil topadi. Tadbirkor ishlab
chigaruvchi ishlab chigargan tovarlami iste’mol bozorida sotilishni samarali
tashkil etuvchi savdo marketing haridlari bo'lgan sotuvchilar mehnatlarini
rag’batlantirish darajasi savdo hodimlarini istemol tovarlarini sotuvda ulaming
tovarlarini haridorlar tomonidan harid gilish jozibadorligini ko’rsata olish
mahoratiga va tovar bo'yicha yetarli darajada ma'lumotlarga ega bo'lishiga, taklif
etayotgan tovarlami harid qilib olishga iste’molchi haridorlami talabalami
uyg’otishga ,tovami harid olishga davat etishlarini e'tiborga olgan holda marketing
xizmati hodimlarini shu jumladan sotuvchi savdo hodimlari mehnatini
rag’batlantirish ijtimoy-igtisodiy ahamiyatga ega.

Marketing savdo hodimlari va sotuvchilar doimiy ravishda iste’molchi
haridorlar bilan tovarlar bo'yicha tashviqgot ishlarini olib borishlari keng doirada
iste’molchilami jalb gilishlari brokirlar ro'li ham katta. Ular reklama agentligini
tovarlami ahamiyati to'g’risida olib boradigan tashvigotlarga nisbatan jonli va
buyimlashgan rovishda ishlab chiqarish korxona faoliyatini va uning ishlab
chigargan tovarlari to'g’risida iste’molchilarga kerakli ma’lumotlami berish
asosida iste’mol tovarlarini harakatini tezlashtiradi. Iste’mol tovarlarini
iste’molchi haridorlarga yetkazish haridorlami taklif etayotgan tovami harid
gilishga bo'lgan tayyorgarliklami aniglash asosida dillerlar va marketing xizmati
hodimlari kerakli tayyorgarliklami ko’rishlari asosida iste’mol tovarlarini
iste’molchilarga sotilishni amalga oshirishlari lozim. Shu bilan birga har ganday
ishlab chigarilgan va ishlab chigarish subyektlari tomonidan taklif etilayotgan
tovarlar o'zlarining ma'lum yashash davrlariga ega bo'lishlarini unitmasligimiz
lozim. Ishlab chigarilgan dastlab iste’mol tovarlariga bo'lgan talab va harid gilish
narxlari ma'lum davr ichida yugori va bargaror bo’lsa unga nisbatan yangi iste’mol
tovarlarini iste’molchilarga harid qilib olishini taklifi utmish tovarlarga bo‘lgan
iste’mol talablarini pasayib borishi natijasida uni ishlab chigarish nosamarodor
bo'lishi oqgibatida bu tovarlarini ishlab chigarish va iste’mol bozorlarida bo'ladigan
muommmolar samarasiz holatga aylanadi.
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Tovarlami  harakatlarini  tashkil etish; qonigarli strategiyasini va
rag’batlantirish masalalarini ko'rib chigish asosida quyidagi xullosalarga kelishi
mumkin.

Ishlab chigarish jarayonida tovarlami ishlab chigarish xarajatlarini
tejamkorligmi ta’minlash tadbirkorlik subyektlarini ishlab chigarish faoliyatlarini
samaradorligini oshirishda ishlab chigarishda band bo'lgan ishlab chigarish
hodimlari mehnatini va savdo hodimlarini ishlab chigarilgan tovarlami
iste’'molchilarga  yetkazib berish bilan bog’ligq muommila xarajatlarini
tejamkorligini ta’minlash mehnatni rag’batlantirish darajasi bilan bog’liglikda
ko'rish zarur.

Tovarlami iste’mol bozoriga chigarish jarayonida marketing xizmatlari
tayyorgarligini ishlab chiqgarish tadbirkorlik subyektlari bilan kelishgan holda
savdo-sotiq xizmatlarini amalga oshirish zarur.

Iste’mol bozorlariga ishlab chigarilgan tovarlami taklif etishda diller va
distebetirlar faoliyatlaridan samarali foydalanish lozim.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Tovar harakatini tashkil etishni izohlab bering?

2. Samarali tovarlar harakatini bosgichlarmi ishlab chigish deganda nimani
tushinasiz?

3. Marketing xizmatlari stretigiyasini yutuglari nimalardan iborat?

4. Qayta tovarlami hisobga olish alogasi deganda nimani tushinasiz?

5. Tovarlami reklama qgilish xarajatlari deganda nimani tushinasiz?

6. Ishlab chigarilgan iste’mol tovarlarini iste’molchilarga jo’natish modeli
deganda nimani tushinasiz?
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XV-BOB TOVARLAR XARAKAKATIDA TOVARLARNI SOTUVINI
TASHKIL ETISHDA TARG'IBOT REKLAMA VA RAG’BATLANTIRISH
O'RNI.

Reja;

IS. 1. Tovarlar sotuvini kuchaytirish.

15. 2. Reklama xizmatlarini sotish.

15.3. Reklama xizmatlarini targ'ibot gilish.

Tayanch soZzlar:reja, raqobat, reklama, buyurtma, tijorat to'lovlari,
reklama, ommaviy axborat, ijtimoiy-davlat siyosati, reklama agentligi.

15.1 Tovarlar sotuvini kuchaytirish.

Tadbirkor ishlab chigaruvchi subyektlar iste’mol bozorida ishlab chigarilgan
tovarlami sotish asosida foyda olish datjasini o'sib borishini xohlaydi foyda olishni
istagan tadbirkor ishlab chigarish jarayonini tashkil etishdan awal iste’mol bozori
talablami o'rganisi asosida talab bo'lgan tovarlami ishlab chigarishini tashkil etishi
lozim.

Tadbirkor subyektlar iste’mol bozorlarida o'zlarining sotuvchi subyekt
sifatida ega bo'lishini ta’minlanishi asosida usuli bo'yicha ishlab chigarilgan
tovarlami sifat jihatidan va tovarlarga belgilangan iste’mol narxarini xaridorga
narxlar shaklida bo'lishini ta’minlanishi kerak

Bozor iqtisodiyoti gqonuni bo'lgan talab va taklif talablaridan kelib chiggan
holda tovar ishlab chigarishni tashkil etishi lozim. Bu talablar umumiy talablar
bo'lib tadbirkor ishlab chigarish samaradorligini oshirish tadbirkor ishlab
chigarayotgan samaradorligi oshirish istagan tadbirkor ishlab chigarayotgan
talablami gondirish foyda olishni o'sib borish orgali emas balki mahsulot sifatini
oshirish va ishlab chigarilgan tovarlarga umumiy ishlab chigarish va mahsulot
birligiga umumiy sarf xarajatlami kamaytirish asosida ishlab chigarilgan iste’mol
tovarlami xaridor subyektlarini jalib gilishini oshirish uchun tovarlarga belgilangan
narxlami arzonlashtirish yo'lidan borish lozim.

Buning asosiy sababi bozor igtisodiyoti sharoitida tovarlami subyektlar ham
xarid qilib olish bo'yicha tabagalashgan subyektlar bo'ladi.  Shuning uchun
tabagalashgan subyektlar iste’mol gilish talablarini ham e’tiborga olish zarur.

Ishlab chigarish jarayonida ishlab chigarilayotgan iste’mol tovarlami sifatni
oshirish asosdia marketlashgan mahsulotni iste’molchilarga taklif gilish ham ishlab
chigarish tomonidan taklif gilinayotgan marketlari mahsulotlami iste’molchilarga
taklif gilishi ham ishlab chigar tominidan taklif etilgan market tovarlari marketing
xizmatlami samaradorligi oshirish omillaridan biri bo'lishi mumkin .
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Chunki savdodagi mumomalar xarajatlami o'zgarmagan holda market
tovarlami yuqori iste’mol narxlarda sotilishi hisobiga ulami olayotgan foyda
narmalami o'sib borishini asosiy manbayi hisoblanadi.

Ishlab chigarilgan iste’mol bozorlarida taklif etilayotgan tovarlami
iste’molchi xaridorlarga taklif etuvchi marketing xizmatlari hodimlari bo'lgan
sotuvchilami iste’mol subeklarga xarid gilib olishni zarurligini iste’molchilarga
tushuntirishlarsiz tovarlar sotuvchini amalga oshirishdan yuqor natijalarga erishib
bo'lImaydi.

Buning uchun marketing savdo bo'limi hodimlari mehnatlarini
rag’batlantirish asosida erishish mumkin ishlab chigarilgan iste’mol tovarlami
iste’molchilar tomonidan olishi o'sib borishini ta’minlovchi omillardan bin
tovarlami reklama aqilish hisoblanadi.

Rivojlangan mamlakatlarda reklama xarajatlari nafagat tovarlami iste’mol
bozori sotuvchida balki anashu tovarlami ishlab chigarish korxonalari tomonidan
reklama gilib boriladi. AQShda reklama xarajatlari 1981-yilda 61. 3 mlar dolami
tashkil etgan.

Reklama - bu ishlab chigarilgan iste’mol tovarlami yangiligi uning sifati
xususiyatini insonlaming sog'ligini ta’minlashdagi mohiyati va gayerdan xarid
qilib olishligi mumkinligini uning narxlarini o'zida ifodalab beradi.

Bozor sharoitida reklama xizmatlaridan nafagat iste’mol tovarlarimiz sotuvchi
marketing xizmatlari savdo tashkilotlari asosan barcha tashkilot va muasasalar ham
reklama xizmatlaridan foydalanadilar.

Reklama orgali berilayotgan mahsulotlami ishlab chiqgarish koixonalami
savdo korxonalari aholiga ijtimoiy xizmat ko'rsatuvchi tashkilotlar va yakka
tartibda iste’mol giluvchilar ham reklama xizmatlaridan foydalanadilar.

Reklama xizmatlari turli shaklilarda ishlab chigarilayotgan mahsulotlami
iste’molchilarga savdo xizmatlarini tashkil etish jaryonida iste’mol uchun xarid
gilib olingan tovarlami maxsus idishlarda solib berishdan tortib .yirik reklama
panelarida axborot beruvchi televidiniya turli gazeta va jumalardan foydalanish
rivojlangan.

Reklama xizmatlari o'zining tarixiy rivojlanish davriga ega bo'lib bozor
igtisodiyoti sharoitida uning xizmatlaridan foydalanish mamlakatni ijtimoiy
igtisodiy rivojlanishini jarayonini ta’minlovchi barcha ishlab chiqgarish jarayoni
bilan bog'lig bo'lgan igtisodiy va ijtimoiy tarmoglar subyektlari tomonidan keng
doirada foydalanilmoqda. Reklama xizmatlarini tashkil etish uchun (15. 1rasmda)
keltrilgan

Ishlab chiqgarilgan tovarlami reklama qilishdan ishlab chigarilgan tovarga
ishlab chigarilgan korxona yoki usta tomonidan yozilgan so'zlar orgali ham
reklama gilish jumladan chust pichog'i va hakozalar.
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15.1 rasm. Reklama faoliyatini tashkil etish.

Hozirgi bozor igtisodiyoti sharoitida reklama gilish keng targalgan .

Reklama agentligini ishlashi - Reklama agentligi igtisodiy va ijtimoiy
sohakarda amalga oshirolayotgan yoki amalga oshirish mo’ljallanganishlab
chigarish mahsulot turlarini xizmat turlarini aholiga targ'ibot gilish asosida
xabardor bo'lishlari ta’minlanadi.

Reklama faoliyatlari bilan shug'ulanuvchi tashkilot mustaqgil tashkilot bo'lib
igtisodiy ijtimoiy va xusiy subeklarga 0'z xizmatlarini taklif etadi.

Yirik ishlab chigarish xizmat ko'rsatish aksiyaner majmualari kompaniyalari
o'zlaring xusiy gilish bo'limlariga ega.

Reklama agentligi ma'lum sohalar ishlab chigarish yo'nalishlari bo'yicha
umuman reklamalar gilishni gabul giluvchi kompaniyaning reklama gabul gilish
bo'limi gabul asosida magsadini ta’minlash uchun berilgan bu yerda reklama
agentligi buyurtma bo'limiga tushadi.

ljodiy bo'lim reklama magsadlarini aniglash asosida tayyorlash bilan bog'liq
xarajatlami hisoblab chigish asosida bu reklamani bajarish uchun reklama moliya
bo'limiga mablag' ajratilishini ta’minlanadi.

Reklamalami ishlab chigarish magsadi miqdori va ulami gayerda osish yoki
reklama qilishni tashkil etish bo'yicha tadgigot bo'limiga topshiriladi bu bo'lim
maxsus shug'ulanuvchi tijorat bo'lim.

Xar bir reklamani ishlab chiqgarish rahbar tomonidan uni tashkil etish va
ishlab chiqgarish javobgarlar ishlab chigaruvchi nazorati asosida amalga oshiriladi.

Rekalama tayyor bo'lishi natijasida uni maxsus reklamalari o'matuvchi
bo'lim hodimlari reklamani bu yerga tashkilot orgali o'matiladi.
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Reklama buyurtmalarini bajarilishi reklama agentligiga uni tayyorlash va
ishlab chigarish hamda reklamalardan olinadigan tijorat to'lovlarini va foyda
solig'i no'rmalari uning hodimlarini moddiy rag’batlantirish asosida gadirlash
darajasi ular olayotgan umumiy foda darajasiga bog'liq .

Reklama agentligiga ishlab chigarish xarajatlarini kamaytirish olayotgan
foyda normasini o'sib borish reklama uchun olinadigan tijorat to'lovlarini
chegirmalami kamaytirishga bog'liq.

Reklama agentligi tijorat daromatlarini foydalarini olish o’sib borish reklama
bilan bog'liq bo'lgan ishlab chigarish xarajatlarini kamaytirish asosida manba
bo'lishi lozim.

Sababi reklama ishlab chigarish xarajatlami o'sib borish reklama tijorat
agentligi foydasini o'sib borishiga salbiy ta’sir etadi.

Reklama ishlab chigarish xarajatlarini tejamkorligini reklama ishlab chigarish
band bo'lgan hodimlaming malakaviy darajalariga bog'lig.

Reklama ishlab chigarish agentligi reklama agentliklari ko'payishi va maxsus
yo'nalishlarda reklama ishlab chigarishni igtisoslashuvchi ular o'rtasida
ragobatchilik asosida faoliyat yuritishi ulami ragobatdosh bo'lishi uchun go’shilib
ketish xollari ko'rish yoki bankrot bo'lishini ko'rish mumkin .

Reklamani tashkil etishni asosiv vazifasi - Reklama ishlab chiqgarishni
tashkil etishni asosiy magsad ishlab chigarish tadbirkor subyektlari va tijorat bilan
shug'ulanuvchi marketing xizmatlari oldida turgan vazifani samarali xal etishni
ta’minlash bilan bog'liq bo'lishi kerak.

Rekalamalami ishlab chigarish uchun zarur bo'lgan axborotlar bilan mi
ta’minlash kerak.

Reklama agentligi tomonidan kerakli joylarda reklamalami osishi reklamalari
katta targ'ibot va ma’lumot beruvchi reklamalar hisoblanadi.

Shu bilan birga eslatish reklamalari ham mavjud. Bu reklamalar asosan
komunal to'lovlari bilan bog'lig reklamalar turli dorilardan foydalanish
reklamalardan iborat

Reklamani ishlab chigarishni sifatli bo'lishini e’tiborga olgan holda ishlab
chigarish uni tashkil etish bilan ajiratilgan budjet mablag'lariga bog'liq

Reklamalar ma'lum ishlab chigarish tijorat extiyojlari yani ogoxlantimvchi
shunga o'xshash reklamalar mavjud bo'lib ulardan foydalanish foydalanuvchi
subyektlar garorlari asosida foydalanish tashkil etiladi.

Reklamalardan foydalanish magsadli bo'lishi kerak.

Ishlab chigaruvchi tadbirkor o'zining ishlab chigarilgan tovarlarini ishtemol
bozorida xarajatini tezlatishni istar ekan u birinchidan mahsulotni avzalik tomini
iste’molchilarga ko'rsatishga bilan birga ikkinchidan Tovar ishlab chigarishlar
asosida xarid narxlarini arzonlashuvi sabablarini ko'rsata bilish uchun iste’mol
narxini arzonlashganligi va bu tovardan foydalanish nudatini qisqartirish
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gisqartrilganligi ko'rsatish asosida iste’molchi xaridorlar talabalami o'sib borishni
ta’minlashlar mumkin.

Iste’mol tovarlami iste’molchilarga taklif gilishdagi murojatni ishlab
chiqgarilgan tovarlardan foydalanish uni insonlar hayotlami mantigiy darajalarida
oshirishdagi mohiyatni zarur bo’lgan sharoitlarda yaratish mahsulotlami yashash
sharoitini yaratish xussuiyatlami sharoitlami ta’minlovchi ilmiy tahxislar va
omaviy natijalar asosida bu tovami ta’minlovchi ilmiy tahlillar va amaliy natijalar
asosida bu tovami ishlab chigarish va iste'mol gilish ulardan foydalanish
mobhiyatni ko'rsata bilish lozim.

Ishlab chigarilgan tovami yugorida ko'rib chigilgan asosiy talablarga javob
berishiga ishonch xosil etishi natijasida uni ommaviy axborot tizimlari
iste’molchini xabardor gilish ommaviy axborot to’zumlar iste’molchilami
xabardor gilish chora va tadbirkorlami amalga oshirish zarur.

Buning uchun quvidagi vazifalarni baiarilishini amalga oshirish:

-reklama va boshga ommaviy axborotlar tuzimi orgali bu yangi ishlab
chigarilgan tovami mohiyatini sifatiy darajasi foydalanish davri va uning giymatini
shunga o'xshash tovarlariga nisbatan arzonligi

-reklamalami chigish chastotalari vaqtlari

-ishlab chigarilgan reklamalami iste’molchilami jalb gilish

Darajalami va uning samaradorligi ta’minlashdan va uning samaradorligini
ta’minlashdan kelib chiggan holda reklama ishlab chigarish hodimlaming
mehnatlami rag’batlantirishni amalga oshirish zarur.

Reklama mahsulotlami tanlab olish olishni tashkil etish asosida quyidagi
yutuglarga ega bo'lishi mumkin.

Markazlashtrilgan iste’mol maydonlariga ma'lum axborot ma’lumotlari bilan
bog'ligni ta’minlash.

-tovarlar xususiyati asosida matbuot jumalariga yorib berish xarbir
iste’molchilarga matbuot organlari orqgali iste’molchilarga xabar berish o'zining
Xususiyatiga

-matbuotga gilish 0'zining xususiyatiga ega . Maskan gishlog xo'jaligi ishlab
chigarish mashinalami iste’mol bozoriga chigarishni iste’molchi gishlog xo'jaligi
ishlab chigarish hodimlariga fermer yoki dehgon xo'jaliklariga namoyish qilish
maxsus gishlog xo'jaligi texnika yoki gishlog xo'jaligi mexanizatsiyalashtirish
jumalarida berish magsadiga to'g'irlab o'ladi.

-Matbuot targatish organlari ichida eng giymati televidinya orqgali targatish
eng giymati matbuot xizmat hisoblanadi

Igtisodiy va ijtimoiy jihatdan mamlakat igtisodiyotni yoki ishlab chigarish
jarayonida foydalanilayotgan texnika va texnalogiyalar faoliyatini reklama gilish
ulaming gaysi biri ko'proq ishlab chiqgarish va iste’molda marketing xizmatlarini
ko'rsatish samaradorligiga garab o'sha reklama xizmatlaridan foydalanish zarur.
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Ishlab chigarish xizmat ko'rsatish va ijtimoiy xizmatlar to'g'ri reklama agenti
tomonidan xizmat ko'rsatish tannarxi ma'lum ajratilgan vagtga garab uni xizmat
ko'rsatish ma'lum vaqgtlarga garab belgilanadi va umumiy reklama xizmatlami
narxlami hisoblab chigariladi. Reklama umumiy belgilangan narx giymati bilan
unitish bilan bog'liq xarajatlari o'rtasidagi ifoda etadi.

Reklama xarajatlari

Tadbirkorlik xarajatlami ta’minlash reklama agentligi foydani olib borishda
ifodaladi.

Reklama agentligi tomonidan beriladigan reklamalar televidinyasi esa
matbuotga bir necha joylarda berish ham o'zining xususiylariga ega misol ertalab
va kechqurun berilgan reklama ko'rsatuvchining ijtimoiy va igtisodiy samaradorlik
darajasini yuqori bo'lishini va vaqgtda televidinya xizmatlaridan foydalanuvchi
aholi darajasini yuqori bo'ladi.

Shuning uchun ham reklama xizmatlarini ko'rsatuvchi grafiklar vagtlariga
garab uning xizmat narxlari belgilanadi.

Reklama targ'ibotini baxolash reklama xizmatlari vagtlariga garab reklama
xizmatlari baxolanadi va reklama matbuotlaridan foydalanish vagtlariga garab
uning giymati aniglanadi reklama berish vaqgtlariga garab reklama berish giymati
ham aniglanadi.

Reklama va ijtimoiy davlat siyosati reklama xizmatlaridan foydalanuvchi
ishlab chigarish va xizmat ko’rsatuvchi korxonalar kichik biznes subyektlar va
miqdorlarda o'zlarining ishlab chigarilgan mahsulotlari bo'yicha yoki jamiyat
azolariga taklifetilaotgan turli xizmatlar obyektiv bo'lishiga asoslanish kerak.

Reklamalar obyektiv vogealaik reklama qilishiga asoslanish galbaki
reklamalardan foydalanmaslikdan bir ko'rsatish va keyinchalik reklamalardan
foydalanish asosida aholini noto'g'ri firmalar borishiga yo'l qo'ymaslikni
ta’minlash ijtimoiy va davlat belgilab bergan siyosiy talablari asosida e'lon gilishni
va talablarga rioya qilishlari zarur.

15.2 Reklama xizmatlarini sotish.

Reklama xizmatlari bozor munosabatlarining asosiy igtisodiy gonun talab va
taklif asosida rivojlanish iqtisodiy natijasida reklama tovarlami sotish orgali
olingan foydaga asoslanadi.

Reklama xizmatlari Tovar shaklida bo'lishi ulaming mehnatlari natijasida
ma'lum bir tovami iste’mol bozorida uni xarid gilib olinishini tezlatuvchi omil
hisoblanadi

Reklama uni ishlab chigarish xarajatlaridan tashkil topadi.

Ishlab chigarilgan reklamalami sotish va uni sotish jarayonida ishlab
chigarish jarayonida mehnati rag’batlantirish ham reklama mahsulotlami 0'z
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vagtida sotilishini ham rag’batlantirish talab etiladi. Moddiy rag’batlantirish
reklama firma hodimlami rag'batlantirish talab etadi.

Reklama mahsulotlami sotish asosida uning hodimlami rag'batlantirish
reklama agentligi firma yoki uning boshqarish asosida belgilangan vazifalardan
kelib chigish kerak reklama agentiligi vazifalaridan kelib chigish kerak

Reklama agentligi o'zining hodimlarini rag'batlantirish vositasini 0'zi tanlab
oladi va unga rioya giladi.

Reklama agentligi tomonidan ishlab chiqgarilgan reklamalarda uni tashkil
etgan reklama hodimlaming taklif ko'rsatiladi.

Reklama ishlab chigarishni murojat gilgan ishlab chigarish yoki tijorat
marketing hodimlari tomonidan bu reklamani ganchalik ishlab chigarishni
o'sishshiga miqdori o'sib borishini ifoda etganligi to'g’risida reklama
agentliklariga yuqoriligiga ma'lumotlarga asoslangan holda uni ishlab
chigaruvchilar mehnatlar iqtisodiy jihatdan rag'batlantiradi reklama agentligi
o'zlarining hodimlari orgali kerak bo'lgan o'zgaruvchilar ko’rgazmalami tashkil
etishda ham ulaming xizmatlaridan foydalanish mumkin.

Reklama agentligi o'zining hodimlami rag'batlantirish bo'yicha reklamalami
sotuvini amalga oshirish xizmatlarini e'tiborga olgan holda rag'batlantirish reja
shartlarmi ishlab chigaradi.

Buning uchun iste’mol bozori marketing hodimlari o'zlaring xizmatlarini
amalga oshirishda reklama agentligi hodimlari o'zlarining xizmatlarini tomonidan
ishlab chigarilgan reklama panosi reklama xizmatlari ganchalik iste’mol xarid gilib
bozori talablami o'sib borishini ta’minlanganlik ma’lumotlar reklama agentligi
berib boriladi.

Rekalama hodimlarini xizmatlari iqtisodiy rag'batlantirish reklamani ishlab
chigarishga gatnashgan guruhni yoki reklama agentligini igtisodiy rag'batlantirish
mumkin reklama agentligi hodimlarini rag'batlantirish ishlab chigilgan hodimlami
rag'batkantirish  shartlarmi ishlab  chigilgan rag'batlantirish  shartlarmi
boshqarishdan kelib chigadi va bu reklama hodimlardan uning sifatiga
umumlashgan holda baho beriladi.

15.3 Reklama xizmatlarini targ'ibot qgilish.

Keng targ'ibot qilib borilishi reklama agentligi roziligi asosida amalga
oshiriladi.

Reklama natijalarini ijobiy holatlarini targ'ibot gilishda reklama tayyorlash
bo'yicha berilgan buyuritma hodimlari xizmatlarini e'tiborga olgan holda reklama
ishlab chigamvchi ishlab chiqgarilgan rekalmani targ'ibor gilishda uni buyurmachi
roziligi asosida targ'ibot ishlarini olib boriladi va targ'ibot orgali tushgan
tushimlardan reklama buyuritmalari va reklama ishlab chigargan agentligi
go'shimcha buyuritma orgali olingan foydani ma'lum gismini uni dastlab
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buyuritma bergan foydasini ummumiy olingan goidani ma'lum gismini tashkil
etadi.

Reklama agentligi ishlab chigargan buyuritma paneli bo'yicha ishlab
chigaruvchi va iste’molchi xizmat ko'rsatuvchi korxonalarga maslaxatlar berish
asosida go'shimcha foyda omillarini ta’minlaydilar reklamalar agentligi tomonidan
ishlab chigarilgan panellar asosida vazifa panoda berilgan mahsulot yoki ijtimoy
xizmatlami ishlab chiqgarish subyektlariga va omillarga targ'ibor etishdan iborat.

Reklama qilish xizmatlari natijasida olingan yutuglar bo'yicha ishlab
chigarish ijtimoiy xizmat ko'rsatish subyektlari reklama agentlari maxsus olingan
yutuglar bo'yicha murojat omillar olingan va uning qo'llanish doirasini
kengaytirishgacha va tadbirlar ishlab chigariladi va uni targ'ibor ishlari olib
boriladi.

Xulosa gilish bo'yicha tovar harakatlarida reklama tovarlar savdosini tashkil
etishda targ'ibot reklama rag’batlantirish masalalarini ko'rib chigish xulosalariga
keldik reklama faoliyatlarini rag'batlatirish asosan reklama ulami o'z vaqtida
buyuritmachilari tomonidan xarid gilib olinishni ta’minlaydi

Rekalamani ishlab chigarish hodimlari mehnatlarini rag’batlantirish
hisoblanadi.

Rekalama buyuritmarini beruvchi subyektlar reklamaning asosiy magsadini
aniq bilishlariga bog'liq reklama berish asosida ishlab chigaruvchi va ijtimoiy
xizmat ko'rsatuvchi ganday natijalarga etishishlarini aniq ko'ra olishlari lozim .

Reklamamalar asosida ishlab chigarish subyektlarini mahsulotlarini va
ijtimoiy soha xizmatlarini targ'ibot qilinishi igtisodiy ahamiyatga ega reklama bu
ishlab chigarish jarayoni rivojlanib borish takomillashtirish omili va
ragobatchilikni tashkil etish jarayoni bilan bog'liq bo'lib ishlab chigarish jarayoni
igtisodiyjihatdan samarali tashkil etish va rivojlantirishni ta’minlaydi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Tovarlar sotuvini kuchaytirishni izohlab bering?

2. Reklama xizmatlarini sotish deganda nimani tushinasiz?

3. Reklama xizmatlarini targ'ibot gilish nimalardan iborat?

4. Reklama faoliyatini tashkil etish deganda nimani tushinasiz?

5. Reklamani tashkil etishni asosiy vazifasi deganda nimani tushinasiz?

6 Rivojlangan mamlakatlarda reklama xarajatlari deganda nimani
tushinasiz?
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XVI-BOB. TOVARLAR HARAKATI; SHAXSIY SOTUVNI TASHKIL
ETISH VA UNI SOTILISHINI BOSHQARISH.
Reja;
16.1. Ishlab chigarilgan tovarni bozorida sotish.
16. 2. Savdo aparatini tashkiliy tuzilashini tanlash.
16.3. Savdo agentlarini tanlash va jalb qgilish.
16.4. Savdo agentlarining tayyorgarlik holatlari.
16. 5. Savdo agentlari mehnatini samaradorligini boholash.

Tayanch iboralar:tavar, istemol bozori ,takror ishlab chiqgarish ,istemol
maydonida tavarlar harakti, diller, distabiter, savdo agentligi, savdo aperotori,
tadbirkorlik korparatsiyasi, tavar shartnomasi, savdo bo ‘limi, savdo boshgarmasi,
savdo aparati, savdo agentligi, magsadli audtoriya.

16.1 Ishlab chiqgarilgan tovarni bozorida sotish.

Bozor iqgtisodiyoti shariotida ishlab chigarish va iste’mol bozorlariga ishlab
chiqgarilgan iste’molchilarga taklif etish 0'ziga xos hususiyatga ega.

Tadbirkor turli iste’mol mahsulotlarini ishlab chigarish va iste’mol bozorida
uni iste’molchilaga xarid qilib olishni taklif gilishi uchun u ishlab chigarish
jarayonida ganday tavarga istemolchilar talablarini o’rganib borishi uning
tadbirkorlik faoliyatini samarali bo'lishini ta’minlaydi.

Tadbirkor ishlab chigarish asosida  istemol bozori orgali istemolga
xaridorlarga taklif gilishda xar bir igtisodiy mintgalarda ishlab chiqarilishi lozim
bo’lgan tavarlami ishlab chigarish asosida bu tavami istemol giluvchilaming xarid
qgilish gobilayatlarini ham e’tiborga olish lozim.

Demak tavar ishlab chigarish magsadida uni istemolchilarga istemol bozori
orqali yetkazib berish asosida savdoni tashkil etuvchi bozor marketing xizmatlari
asosida istemolchilarga sotish va ishlab chigarish subyekti ko’zlagan foydani
olishni ta’minlashi lozim.

Tadbirkor subyekt istemol bozoriga tavar ishlab chigarishni istar ekan u
istemol bozori talablarini o’rganishi zarur. Bu iste’mol tavarlariga bo’lgan talablar
quyidagilardan tashkil topadi.

1 Ishlab chiqarish jarayonida ma'lum bir tavarga istemolchilar tamonidan
talab borligini aniglash lozim.

2 Ishlab chigarilgan mahsulotni iste’molchilarga ganday holatda gadoglangan
va maxsus paketlarga solingan holda taklif etadimi yoki umumiy tovar mahsulotini
sifatli sortlarga bo’lish ogim taklif giladimi yoki iste’mol tovarini umumiy holda
taroz sotulari orasida taklif giladi uni bozor iste’mol talablari asosida amalga
oshirish zamr.
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3. Iste’mol bozoriga chigarilgan tovarlarga ulami harid qilib olist
umumlashgan yagana narxlarda harid qilib olinadimi yoki bu taklif gilayotgan
tovar tabaqalishgan narxlarda iste’molchilarga xarid gilib olishi taklif etiladimi.

Ishlab chigarilgan mahsulotlami taklif etishda bu masalami tadbirkor o°zi
yoki marketing sotuv bo’limi bilan kelishgan holda amalga oshiradi.

Tadbirkor ishlab chigarilgan iste’mol tovar mahsulotlarini iste’mol bozorida
sotish asosida ishlab chiqgarish xarajatlarini goplash va foyda olishi uning taklif
etayotgan iste’mol tovarlarini sotilishi bilan bog’liq .

Shuning uchun taklif etayotgan tovarlar sifatiga garab hamda tabagalashgan
haridorlami jalb gilish uchun tabagalangan narxlarda savdoni uni sotuvini tashkil
etishlari lozim . Sotuvchi marketing bo’limi hodimlari sotuvchilar taklif
gilinayotgan tovar mahsulot xususiyatini ochiq va tushinarli ravishda tushintira
olishlari tavomi ishlab chigarishdan iste’molchilarga yetkazish kanalini samarali
ishlashini ta’minlaydi.

Ishlab chigarilgan tadbirkor subyektlar mahsultlar sotuvi tijorat marketing
bo’limlari orgali va tijoratlashgan ishlab chigaruvchi subyektlar va foyda
tavarlarini harid qgilib olishi asosida chakana savdo orqali iste’molchilar talablari
gondiriladi.

Markazlashgan holda iste’mol tovarlarini harakatini iste’molchilarga iste’mol
tovarlarini yetkazish mustaqil tovar agentligini ko’tara savdo hodimlari iste’mol
tovarlarini sotib olishni ta’minlovchi ko’tara haridorlar yoki mayda sotuvchi
chakana savdoni amalga oshiruvchilarga ishlab chigarilgan tovarlami ko’tara
narxlarda sotuvchilar taklif etayotgan iste’mol bozoriga iste’mol tavorlari asosan
tijorat usulida yani ko’tara narxlarda tovarlami sotib olishi asosida chakana savdo
hodimlari iste’molchilarga ishlab chigargan tovarlami  sotish magsadida
iste’molchilarga taklif etadilar va uni sotadilar . Hozirgi bozor igtisodiyoti
sharotida tovar mahsulotlarini ishlab chigaruvchi subyektlari bilan ulami tovarlami
xarid qilib oluvchi savdo marketing bo’limlari o’ritasida vositachilik vazifalarini
“Savdo agentlari” tashkil etadi.

Savdo agentlarini asosiy vazifalari tovarlami sotuv sohalarida ulami quyidagi
toifalarga bo’lgan

-Savdo agentlari iste’mol tovarlarini marketing savdo bo’limi hodimlari orgali
iste’molchilarga zarur bo’lgan mahsulotlarini yetkazib berish;

-Savdo agentlari savdo bo’limlari orgali iste’molchilar talablarini gondirish
magsadida diler orgali chiqgarish korxonalar bu tovarlarga talab borishdan kelib
chiggan holda buyuritma berish;

-Savdo agentlari ma’lumsoha bo’yicha tovarlar savdosini tashkil etishni
ta’minlashda ma’lumsohalar bo’yicha malakali mutahasis bo’lishi kerak.

Tovarlami iste’molchilarga iste’mol bozori orgali boshqgaruvini quyidagi (16.
1 rasmda )ko’rish mumkin.
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Ishlab cbiqgarlsh kolxoiialarf (owosblw serdo bo'lUulga
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16. I-rasm. Savdo aparatini boshgaruvini tashkil etish .

Tijorat savdosi gadimiy iste’molchilarga va ishlab chiquvchilarga xizmat
ko’rsatish sohasi hisoblanadi..

O’z vaqtida tijorat ishlari bilan oshug’illangan savdogarlar yuqori obro’
e’tiborga ega bo’lganlar. Ular asosan o’zlari yashab turgan mamlakatlarda yo’q
chigarilmaydigan  yoki gishloq xojalining ayrim ishlab chigarish soha
yo’nalishlarida yetishtirilmaydigan mahsulotlami 0°zga boshga mamlakatlardan
olib kelib iste’mol bozorlarida aholini iste’mol talablarini qondirish bilan
shug’illanganlar.

Qadimgi Rimda sotuvchi so’zi ,ug’ri” so’zidan kelib chiggan bo’lib
keyinchalik xudo tomonidan savdogarlami boy va savdolariga Merkuriy xudosi
ulami ardoglab ulaming savdolarini tashkil etishini almashuv savdosi deb
hisoblagan.

Savdo 0°zining tarixiy rivojlanish davrida asosan shaharlarda rivojlangan.
Iste’mol tavarlari asosan savdogarlar tomonidan 0’zga mamlakatlardan iste’mol
tovarlarini shahar aholisiga olib kelib sotganlar.

XIX asr boshlaridan boshlab savdo rivojlana boshlaganligi natijasida ular
fagat iste’mol mahsulotlarini iste’mol shaharlariga olib borish bilan birga turli
gimmat baxo tovarlar bo’lgan zebu ziynatlar, turli mebellami yirik shaharlarga olib
kelish asosida savdo xizmatlari rivojlana boshlagan. Firmalar iste’mol bozori

184



esavdo talblariga xizmat giluvchi personal hodimlari talablarini bajarilishiga
moslasha boshladilar.

Savdo agentlari iste’mol bozor talablarini o’rganish asosida iste’mol bozorlari
talablarini ganoatlantirish bilan savdogarlar olishi lozim bo’lgan darajada savdo
foydasiga ega maqgsadida iste’molchilar bilan iste’mol tovarlarini ulami
talablarining darajasidan kelib chiggan holda tovarlar iste’mol narxlari orgali foyda
olishini o’sib borishiga e’tibor berganlar.

Savdo hodimlarini tovarlarini sotish orgali olayotgan daromadlarini o’sib
borishini ta’minlash uchun majbur bo’lganlar. Savdo hodimlami savdo iste’mol
bozor talablarini o’rganish asosida iste’mol tovarlari savdosini savdo marketinggi
asosida olib borishda iste’mol bozorining iste’mol talablarini chuqur urganish
savdo sohasidan olinadigan foydaning o’sib borishini asosiy omili ekanligini bilish
asosida iste’mol tovarlar bozorini talablarini gondirish uchun savdo dillerlar
xizmati orqali bajarish zarurligini anglaganlar.

16.2. Savdo aparatini tashkiliy tuzilashini tanlash.
Savdo xizmatlarini igtisodiy samaradorligini o’sib borishini uning tashkiliy

tuzilmasini samarali darajasiga bog’lig.  Savdo aparatini ishlash sharoitini
keltirilgan. 16. 2-rasmda ko’rish mumkin.

16. 2-rasm. Savdo tuzilmasini tuzilish.
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Savdo aparati tovarlami sotish va xarid gilishda quyidagi talablarga javob
berishlari zarur. Bular tovarlarini xarid gilishini tashkil etuvchi agentlar.

Tovarlami xarid qilishi tashkil etuvchi ishlab chigarilgan tovar mahsulotlarini
sotuvga chigargan iste’molchilar bilan xarid qilib olishini bildirgan savdo
subyektlar bilan bu tovarlami xarid qilib olish masalalari bo’yicha kelushiv
suhbatlarini  o’tkazadilar. Xarid bitimlarini tayyorlash bilan xujjatlami
tayyorlaydilar;

-Savdo xarid qilishi tashkil etuvchi agenti bir savdo subyektiga savdo,
gilishiga xizmat giladi;

-Savdo agentlari guruhi bitta sotiladigan tovami guruh sotuvchilarga
(prizintansiya) namoyish giladilar;

-Tovarlar savdo agent tovarlar savdosini tashkil etadi firma tomonidan
sotuvga chigarilgan talablami xaridorlarga tagsimodini sotish bo’yicha
kelishuvlari amalga oshiradilar;

-Tovarlami savdosini tashkil etish uchun xaridorlar bilan savdo agentlari
ishtirokida yig’in o’tkaziladi;

-Tovarlami xarid qilib olish subyektlarini xarid gilish gobiliyatlarini o’rganish
asosida tovarlami xarid gilib oluvchi guruh tashkil etiladi;

-Ishlab chiqgarilgan va savdoga chiqgariladigan tovarlar bo’yicha savdo
seminari o’tkaziladi;

-Savdo seminari azolarini savdoga taklif gilinayotgan tovarlar bo’yicha savdo
Ko’ rgazmalari tashkil etiladi.

Tovami savdo agentlari tovarlarini iste’mol bozorida sotuvini tashkil etishda
muhim rol o’ynaydi.

Tadhirkorning kornoratsiva va formalarda savdo aparatinine tashkil
etish. Tadbirkorlik subyektlarida savdoni boshgarish bo’limlarini tashkil etish
bozor iqtisodiyoti sharoitida tovarlarga bo’lgan talablar bozorining igtisodiy
talablariga javob beradigan ishlab chigarish asosida iste’mol talablarini to’lig
gondirib borishi muommosini bajarishini ta’minlashini tovarlar bilan savdoni
tashkil gilishga va ishlab chigarilagan tovarlami iste’molchilarga yetkazib berishi
asosida tovami sotish orgali uning giymatini pulga aylantirishda ifodalanadi.

Iste’mol bozorlarida asosan savdo hodimlari sotuvchilar kuniga bir turdagi
iste’mol tovarlari bilan savdo giladilar. Shuning uchun tovarlar ishlab chigaruvga
fermalar yoki dehgonchilk bilan shug’illanayotgan fermer va dehqon xo7jaliklari
asosan ishlab chigargan tovarlami mahalliy iste’mol bozorlarida sotadilar.

Tovarlar ishlab chigarish hajmiga garab savdo bo’limlari orgali yoki iste’mol
bozorlarida iste’molchilarga xizmat ko’rsatuvchi chakana savdo hodimlari orgali
sotadilar.
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Mamlakatimizda savdo xizmatlarini tashkil etish asosan igtisodiy mintagalar
darajasida tashkil etilgan. Savdoni bu targibiy turi eng oddiy ko’p targalgan turi
hisoblanadi.

Xar bir savdo bo’limi ma’lum igtisodiy mintaga darajasida savdo xizmatlarini
tashkil etishi va savdo-sotiq ishlarini amalga oshirishi shart.

Mintagalar bo’yicha savdoni tashkil savdo korxonasida xizmat giluvchi savdo
agentlarining roli yugori bo’lib bu mintagada iste’molchilarga talablarini zarur
bo’lgan iste’mol mahsulotlari bilan gondirish majburiyati yugori bo’ladi.

Mintaga savdo bo’limlarida xizmat gqilayotgan savdo agentlari savdo
bo’limlari bilan iste’mol tovarlarini ishlab chigarish va yetishtirib beruvchi
korxonalar o’ritasidagi igtisodiy munosabatlami tashkil etilishini yugori darajada
bo’lishiga to’lig javobgar hisoblanadilar.

Savdo agentlari mahalliy mintaga bozori va mintaga boshgaruvi rahbariyatlari
bilgan ijtimoy munosabatlarini talab darajasida qonigarli bo’lishi mintaga savdo
bo’lishini samarali ishlashlarini ijobiylik darajasiga 0’z ta’sirini o’tkazadi.

Savdo agenti mintaga bozorlarida bo’lishi mumkin holatlami oldini olishni
mintaga boshgaruvi muassasalari bilan hamkorlik asosida oldini olishni
ta’minlaydi.

Tovar shartlariga asosan tashkil topgan savdo aparati.

Tovarlar turlari bo’yicha tashkil topadigan savdo aparati sotuvini ta’minlovchi
tovarlami mohiyatlarini chuqur bo’lishlari kerak. Masalan avtomagazin savdo
agenti sotilayotgan mashina divigatilini tuzilishi va uning mohiyatlarini tushintira
oladigan malakali mutaxasis bo’lishi kerak.

Shu bilan birga savdo agentlari iste’mol mahsulotlarini avtomashinalarda
iste’molchi xaridorlar joylashgan turar yoki ishlab chigarish korxonalariga
ko’chma avto savdosi ham mavjud bo’lib savdoning bu turi rivojlangan
mamlakatlarda keng targalgan.

Xarid qgiluvchi xaridorlarga garab savdo aparatlariga tashkil etish. Savdoni
tashkil etishni bu to’rini tabagalashgan iste’molga xaridorlar iste’mol talablarini
gondirish magsadida tashkil etilgan savdo formasi. Masalan O’zbekistonda quqon
bozori tovarlari ommalashgan iste’molchilarga xizmat gilsa, KOREIS bozori
yuqori elita xizmatlaridan foydalanuvchi xizmat giladi.

16.3. Savdo agentlarini tanlash va jalb gilish.

Firmalar, ishlab chigarish subyektlari ishlab chigarish jarayonini rivojlantirish
va uni ishlab chigarilgan mahsulotlarini o’sib borish xajmidan kelib chiggan holda
0’zining savdo agentlarini olib borish korxonasini tarkibiy tuzilmasini belgilaydi

va tashkil etadi.
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Savdo koixonasini xizmat ko’rsatish xajmini va uning xodivlariga
to’lanadigan ish xaglari normativlarini belgilaydi.

Savdo korxonasiga kerakli mutassis hodimlarini jalb gilish shartlari, ulami
tanlash va savdo agentlarini malakalarini oshirish, uni nazorat gilish, mehnatlarini
nozarat gilish asosida ish xaglari to’lash belgilanadigan. Savdo agentlarining
foaliyatlarini samaradorligini ta’minlashda quyidagilarga e’tibor berish lozim.

Savdo agentini tanlashni zarurligini.

Ishlab chigarish subyektlarini igtisodiy jihatdan ishlash firmalarda ishlab
chigargan iste’mol tovarlarini sotuvchi savdo bo’lishi va uning agentlari
mehnatlarini mohiyati katta.

Savdo agentlarini malakaviy, kasbiy maxoratlari bilan ishlab chigarilgan
tovarlami yaxshi tushinishi va tushintirishi savdo agentligi xizmat ko’rsatish
samaradorligi.

Iste’mol mahsulotlarini ishlab chigaruvchi firmalarini samaradorligini
ta’minlaydi.

Savdo agentlegini asosiy xususiyati.

Tadbirkor savdo agentini iste’mol mahsulotlarini ishlab chigaruvchi firmalar
tomonidan tanlashini ulardan ma’lum bir talablarini talab giladi.

Savdo agentlarini tanlashda savdo agentligiga taklif etayotgan insonlami
erkak yoki ayol bo’lishidan ular o’zlarini taklif etayotgan tovarlarini savdo
marketing bo’lishi hodimlariga, sotuvchilariga aniq va ravshan tushintira olish
hususiyatiga ega bo’lishlariga e’tibor berish zarur savdo agenti umumuy talablarga
javob berilishi quyidagi talablar orgali ifoda etish mumkin.

-Savdo agenti o’zining xatti-harakatlari bilan iste’molchi xaridor nimani
hohlashini bilib olishiga harakat gilishiga;

-Savdo agenti tovarlarini iste’molchilar tomonidan xarid qilib olishini
ta’minlashda savdo bo’limini tuzishda o°zining butun bilimlarini asosida tovarlar
iste’mol mobhiyatini chuqur dildan tushintira olishi asosida savdo bug’inini
tuzilishiga harakat gilishiga asoslanishi kerak.

Savdo agentligiga nomzodlarini tanlab olish.

Firmalar yoki savdo marketing bo’limlari, marketing boshgarmalari bo’yicha
savdo agentlarini tanlash bo’yicha talablarini ishlab chigarish va tashkilotlar
tomonidan tasdiglanishi natijasida savdo agentlarini tanlovini amalga oshirishlari
lozim. Savdo agentlarini odatda ishlab chiqgarish subyektlarini yoki marketing
savdo bo’limlari, markiting bo’limlari kadirlar bo’limlari tamonidan savdo
agentlari tanlab olinadi. Savdo agentlarini tanlovi savdo xizmatlari bilan
shug’ilanivchi marketing savdo bo’limlari va boshgarmalari tamonidan gabul
gilishda gatnashayotgan kamisiya azolari olib boradigan suxbatlari turli vagtlarga
asoslangan holda olib borilishi mumkin. Ayrim marketing bo’lim va boshgarmalari
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savdo agentlari ishga gabul gilishda ulami ma’lum mudatda sinov shartlari bilan
gabul giladilari.

Savdo agentlarini o’gitish malakalami oshirish.

Savdo agentlarini savdoda mehnatlarini samarali ta’minlashdan asosiy
maqsad savdo agentlarini istemol bozorlarida istemol tavarlarlarmi taklif etishini
samaradorligini oshirish ulami katta xajmida sotilishiga olib keladi. Katta xajmda
istemol tavarlarini savdo agentlari orgali tashkil gilishning o’sib borishi tavar
mahsulotlarini sotishi bilan bog’lig bo’lgan umumiy muommoli xarajatlami
kamaytirilishga erishilishi mahsulot birligiga bo’ladigan moddiy va giymat
shaklidagi xarajatlarini kamaytirishga olib keladi. To’g’ri savdo agentlarini,savdo
hodimlar bo’lgan sotuvchilarini malakalarini oshirish bilan bog’liq bo’lgan
xarajatlarini ko’pligiga garamay malakalami oshirgan subyektlarini istemol
tavarlarini istemolchi subyektlarga xarid gilishni o’sib borishiga olib kelishi bu
tovar mahsulotlarini sotish bilan bog’lig bo’lgan xarajatlarini xarid giluvchi
iste’molchilarga xizmat ko’rsatishni o’sishi hisobiga ishlab chigarish va iste’mol
xarajatlarini qoplanishi bilan birga kutayotgan foyda daijalarini o’sib borishini
ta’minlaydi. Savdo hodimlarini malakalarini oshirib borish nafagat yangi savdo
xizmatlariga taklif gilingan savdo hodimlarini malakalarini oshirish balki
belgilangan muddatlarda barcha tovar sotuvi bilan shug’ilanib yurgan savdo
hodimlari savdo agentlari ham o’zlarining moliyaviy darajalarini oshirib borish
ferma va savdo marketing bo’limi yoki savdo marketing boshgarish belgilagan
grafik asosida 0’z malakalarini oshirib borishlari zarur.

Malaka oshirish magsadida o’qitish davri malaka oshirish rejasi asosida
tashkil etilgan o’quv dasturida belgilangan soatlar miqgdorida amalga oshiriladi.
Albatta savdo sotiq xizmatlarini amalga oshirishda harbir haridorga allohida
yondashuvlami ishlatish zarurligi, iste’molchini fikrini ana shu tovami xarid qilib
olishga qaratilish sabablarini malaka oshirish markazlarida sotuvchi xaridorga
iste’mol mahsulotini taklif etish uni butun fikrini shu tovami xarid qilib olishini
asosiy magsadi aylantira olishlarini o’rgatish malaka oshirish kurslarida o’qgitish
orqali o’rgatiladi. Iste’molchi tovar mahsulotlarini xarid gilib olishini ta’minlash
quyidagilarga asoslanadi.

-Xarid giluvchi iste’molchi ma’lum bir tovami xarid gilib olish magsadida
iste’mol bozorini uylagan holda ulaming narxlarini solishtirish asosida o’rganadi.
Tovbar mahsulotlarini sotuvchi xaridomi shu mahsulotini xarid gilib olish
mobhiyati xaridorini ishontira olishi natijasidaxaridor tovami sotib oladi;

-Iste’molchilarga savdo hodimlari  sotuvchilari tomonidan foydali
mahsulotchilarga ishonishlari yuqgoriga sotuvchi taklif etilayotgan tovami xarid
qilib olishga olib keladi;

-U tanlagan tovami xarid qilib olishiga olib keladi. Quyda iste’mol
tovarlarini sotish jaryonida asosiy bosgichlar (16. 3-rasmda) keltirilgan.
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16.3-rasm. Samarli savdo jarayinini tashkil etish .

Ishlab chigarilayotgan iste’mol tovarlarini sotuvini samaradorligi 0’sib
borishini ta’minlashda quyidagilarga e’tibor garatish lozim. Jumladan tijorat savdo
marketing bo’limlariga iste’mol tovarlarini sotuvini tashkil etishda ulaming tijorat
manfadorliklarini ham e’tiborga olish, xaridor doimiy ravishda savdo agentlari
o’zlarining manfatlariga ega bo’lishlarini istaydilar. Tovarlami xarid gilib olishini
tashkil giluvchi savdo agentlari tovarlami xarid qilib oluvchi marketing savdo
hodimlari sotuvchilaring xarid qilib olishi talablarini e’tiborga olgan holda savdo
xarid gilish bitimlarini bargaror bo’lishini ta’minlashdan ikkala subyekt tovarlami
sotuvini tashkil giluvchi diller va tovarlami iste’mol bozorida sotuvi tashkil
etuvchi agentlar faoliyati samarali bo’lishiga garatilgan bo’ladi.

16.4 Savdo agentlarining tayyorgarlik holatlari.

Ishlab chigarish subyektlari tomonidan ishlab chigarish jarayonini tashkil
etishga bog’lig bo’lsa bozor marketing xizmatlarini samarali tashkil etishi va
ma’lum foydani kiritish korxona tijorat bo’limi va savdo tijorat bo’limlarini o’zaro
bog’liglikda ishlashi va foyda olishi. Korxona savdo bo’lishi bilan marketing
savdo bo’limi xizmatchilari. Sotuvchilarini hamkorlik asosida ishlab chigarish va
ish bilan chigarilgan tovar mahsulotlarini sotishni tashkil etishlariga bog’lig.

Ishlab chigarish subyektlari ferma, komponiya aksiyanirlar jamiyati va
boshga iste’mol mahsulotlarini ishlab chigaruvchilar tovar mahsulotlarini sotish
jarayonini amalga oshirish yirik ishlab chigarish bo’limlarida savdo yani marketing
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bo’limlari yoki marketing boshgaruv hodimlari bo’lgan dillerlar tomonidan
iste’molchi xaridorlar o’ritasida tovarlami xarid gilish masalalari xal etiladi.

Ishlab chigarilgan va iste’'mol bozoriga taklif etilayotgan iste’mol
mahsulotlari bo’yicha iste’mol tovarlarini xarid gilish va sotish xojalik
shartnomasi diller yoki korxona savdo bo’limi vakili bo’lgan marketing savdo
bo’limini mustagil savdo agenti tomonidan sotish va sotib olish shartnomasi
tayyorlangandan so’ng ishlab chigarish va savdo-sotiq ishlarini olib bomvchi
korxona rahbarlari tomonidan tastiglanadi.

Xofjalik ishlab chigarish bo’yicha bu xojalik bittishi. Ishlab chigarish
subyektlari ishlab chigargan tovarlami xarid qgilib oluvchiga o’zlarining ishonchlari
bo’lgan tagdirdagina bu savdo bitishi tastiglanadi va kuchga kiradi.

Savdo xojalik bittishini amalga oshirilishi ishlab chigarish korxona savdo
bo’limi dillerini marketing savdo bo’limi savdo agentlarini bimecha bor
uchrashuvlari natijasida ijobiy savdo bitimini tashkil topishiga asos solinadi.

Ishlab chiqarish jarayonida ishlab chigarish korxonalari ishlab chiqgarish
korxonalari ishlab chigargan mahsulot va uning turlarini tovarlarini xariq qilib
olish iste’molni bildirgan sotuvchi agentlariga tovarlarini taklif gilishida
xaridorlami bu tovar mahsulotlarini sotib olish istagini kuchaytirish usullaridan
foydalanish orgali aynigsa sotuvda faol gatnashayotgan diller xizmati hodimlarini
igtisodiy manfatdorligi darajasini oshirish evaziga korxona iste’mol tovarlarini
sotish bo’yicha xo7jalik savdo bitimini tuzish usullaridan keng foydalanadilar.

Ishlab chigarish subyektlari ishlab chigargan iste’mol tovarlarini sotish
magsadida unga bo’lgan tafdor sotuvchilaming bu tovarlarga bo’ladigan ijobiy
munosabtlarini xaridor sotib oluvchilarda uyg’otishning bir usuli ishlab chigarilgan
tovarlami sotuvini tezlatish mahsulotlami prezentasiya qilish va ko’rgazmalari
o’tkazishni ahamiyati katta. Bu amalga oshiriladigan tadbirlar asosida xaridor
iste’molchilaming e’tiborlarini qaratish, qizigtirish, uni xarid qilib olishini
giziqtiradi.

Ishlab chigaruvchi subyektlar ishlab chigargan tovarlarini perizinatasiya gilish
va Ko’ rgazmalar tashkil etishda unga tayyorgarlikni olib borish asosida ishonchli
uslubidan foydalaniladi. Xaridorlarga maxsus yondoshuv asosida yani tovaming
mohiyati, uning sifatiy holatlari va xarid gilish iste’mol narxlarini iste’molchi
xaridorlami xarid gilish talablarini uyg’otishga ulami xohishlarini tayyorlaydi.

Iste’molchi xaridorlaming iste’mol talablarini taklif etayotgan tovarga
bo’lgan munosabatini savdo agentlari o’rganish asosida tovarlarini xarid qilib
olishga ularga taklif giladi. Savdo agentlari iste’molchi xaridorlar talablarini
o’rganish asosida ulami ganday iste’mol tovarlar gcmdirishini aniglash asosida
manfatiga mos bo’lgan iste’mol tovarlarini taklif etadilar xarid gilib olishlari
uchun.

Iste’molchi xaridorlar tomonidan ishlab chigarilgan tovami xarid qilish
bo’yicha savdo bitimlash tizimida iste’molchilar tomonidan bu tovami sotib olish

bo’yicha ma’lum kelishmovchilik bo’lishi mumkin.  Tovarlami iste’molga
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xaridorga taklif etuvchi diller mavjud kelishmovchiliklar oldini olishlariga va
tadbirlar qurish natijasida savdo bittimi tastiglanishi ta’minlanadi. Tuzilgan savdo
xojalik bitimi chugur o’rganilib chigilishi asosida u huqugiy kuchga kiradi.

Savdo agentlari mehnatlarini nazorat gilish.

Iste’mol tovarlarini ishlab chigarish xajmini yoki migdorini aniglash asosida
tuzilgan savdo xojalik bitilishda belgilangan mahsulot xajmini ishlab chigarish
jarayoni uni bajarishga zarur bo’lganlar va tadbirlarini ko’rsa, ishlab chigarilgan
iste’mol talablarini samarali tashkil etish uchun zarur bo’lgan savdo bo’limlarini
olish va tegishli savdo marketing hodimlari sotuvchilar bilan ta’minlashga e’tibor
beradilar.

Magsadli auditoriya bilan ishlash va ular bilan aloga o’matish.

Ishlab chiqarish bilan shug’ilanayotgan tadbirkor ishlab chigargan tovar
mahsulotlarini  sotish magsadida o°zining tovarlarini iste’mol qilish magsadida
xarid giluvchilami bir necha iste’mol guruhlariga bo’ladi.

Ishlab chigarish faoliyati bilan shug’illanayotgan xarbir tadbirkor subyekt
tovarlarini sotish uchun uni xarid giluvchi subyektlarini topishi bilan bu tovarlami
sotib olishini buyiga suxbatlar o’tkazishiga bog’liq .

Tadbirkor korxona ishlab chigargan iste’mol tovarlarini sotish bilan dastlak
shu korxona dilleri tomonidan amalga oshiriladi. Ishlab chigaravchi subyekt
nomidan tovarlarini sotuvi bilan korxona tovarlarini sotuvchi savdo bo’limi
iste’molchilarga o°zining ular bilan bo’lgan uchrashiv mulogatlarida tovarishining
ahmiyatini, uning sifatini darajalarini va xarid qilib olish , uni iste’molchi
subyektlarga yetkazib berish masalalari bo’yicha o’zaro sotuvchi va xaridor
kelishib oladilar.

Savdo agentlarini mehnatlarini motivasiyalash.

Ishlab chigargan tovarlarini xaridorlarga yuqori narxlarda sotish magsadida
ishlab chigarish subyektlari korxona savdo-sotiq bo’lishi hodimlarini dimerllarmi
yugori narxlarda mahsulotni iste’molchi subyektlarga sotilsa ulaming ular mehnati
rag’batlantiradilar. Xaridor iste’molchilar esa iste’mol tovarlarini arzon olishiga
savdo distebiyuteri tovami arzonga olishga harakat giladi, chunki bunday holatda
marketing savdo bo’limlari yoki boshgarma hodimlarini  mehnatlari
rag’batlantiriladi. Ishlab chigaruvchi tadbirkorlik subyektlarida va tayyor
mahsulotlami xarid qilish subyektlarida ishlab chigarish va xizmat ko’rsatish
sohalarini rivojlantirishga shart-sharoit yaratilsa korxonalami samaradorlik
darajalarini natijalari shunchalik yugori bo’ladi.

Ishlab chiqarilgan tovarlami sotish bilan shug’ilanuvchi korxona savdo
bo’limlari yoki savdo boshgarma subyektlarini ishlash qobilayitini gqay darajada
bo’lishi bu bo’limlardagi muhitga va korxona rahbari bilan savdo bo’lim
boshgarmalari o’ritasida tashkil topgan munosatlarini darajasiga bog’lig.

Tadbirkor korxonalarda iste’mol talablarini iste’mol bozorida xarid gilish
xajmidan kelib chiggan holda ishlab chigarish jarayonini rivojlantirish uni
ta’minlaydi.
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Shu bilan birga bozor igtisodiyotining asosiy iqgtisodiy qonuni talab va takhf
asosida rivojlanayotgan bir sharoitda ishlab chigarish jaroyanida ham iste’mol
jarayonida ham gptika iste’mol tovar mahsulotlarini ishlab chiqgarish igtisodiy
ingirozi bo’lishiga olib keladi. Bu iqgtisodiy holatdan xolis holda bo’lishlik
umumiy ishlab chigarish, ijtimoiy xizmat sohalarida mehnat resurslaridan samarah
foydalanish mehnatni asoslangan holda moddiy rag’batlantirishga bog’lig.

16.5. Savdo agentlari mehnatini samaradorligini boholash.

Savdo agentlari ishlab chigarish jarayonida ishlab chigilgan tovar
mahsulotlarini tovarlarini xarid giluvchi marketing savdo xizmat hodimlariga va
to’g’ridan to’g’ri iste’molchilarga tovarlami chakana savdo hodimlari sotuvchini
tashkil etadi.

Savdo agentini ganchalik darajada samarali ishlaganliklari ishlab chigarish
korxonalarining hisobat mahsulotlari asosida aniglash mumkin. Ishlab
chigaradigan tovar mahsulotlarini sotilish xajmi va sotuv natijasida tushgan pul
tushimi asosida savdo agentlari mehnat gilish darajalari aniglash mumkin.

Savdo agentlari ishlab chigarilgan tovar mahsulotlarini sotuvdan tushilgan
umumiy pul tushimidan savdoni tashkil etish xizmatlarini ayrilgandan so’ng
golgan pul tushimi korxona va savdodan oshgan foydani ifoda etadi.

Iste’mol tovarlarini savdo marketing xizmatlariga yoki chakana savdo
agentlariga bo’lish orgali o’rtaga savdo agentlari orgali sotilgan tovarlar giymatini
aniglash mumkin. Savdo agentlari tomonida tovarlari sotish xajmi orgali xarbir
savdo agenti mehnatini samaradorlik darajasini aniglash mumkin.

Tovar mahsulotlarini ishlab chigaruvchi tadbirkor subyektlar ishlab chigarish
va iste’mol bozorida bo’ladigan ragobat kurashlarida o’zining ishlab chigarish
jarayonini innavatsiyon rivojlantirish asosida yangi iste’mol innavasion
mahsulotlarini ishlab chigarish va iste’mol bozoriga chigarish asosida 0’zining
ragobatdoshligini ta’minlaydi.

Davlatning asosiy siyosat erkin tovar ishlab chigarishga va erkin ragobatga
asoslanadi.

Xulosa tarigasida tovarlar harakatida tovarlar harakatini sotuvchi subyektlar
tashkil etilishi va sotilishini amalga oshirishda davlat siyosati va gabul gilingan
goidalar doirasida olib borish zarur.

Nazorat va mulohaza uchun savoUar

1. Savdo agentlarining tayyorgarlik holatlarini izohlab bering?

2. Ishlab chigarilgan tovami bozorida sotish deganda nimani tushinasiz?

3. Savdo aparatini tashkiliy tuzilashini tanlash nimalardan iborat?

4. Savdo agentlarini tanlash vajalb gilish deganda nimani tushinasiz?

5. Savdo agentlari mehnatini samaradorligini boholash deganda nimani
tushinasiz?

6. Samarli savdo jarayinini tashkil etishga nimalar kiradi?
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XVI-BOB. ISTIQBOL, REJALASHTIRISH VA NAZORAT.

Reja;

17.1. Subsidia maydonida rejalashtirish strategiyasi

17. 2. Strategik rejalashtirishda tadbirkorlik dastur va magsadi
17.3. Marketing xizmatlarini rejalashtirish.

17.4. Marketing bujetini ishlab chigish.

Tayanch iboralar; rejashtirish ,ilmiy iqtisodiy marketing nazorati stategik
rejalashtirish  rejali bozor integrasiyasi veritikal integratsiya gorizontal
integratsiya diversifikatsiya marketing xizmati marketing nazorat marketing bujeti
strategik marketing texnika taxmin qgilish

17.1 Subsidia maydonida rejalashtirish strategiyasi.

Bozor sharoitida ishlab chigarish subyektlarini ganday mulkchilik shakllariga
asoslanishdan qgat’iy nazar milliy igtisodiyotning tarmoglari shu jumladan ijtimoiy
xizmat ko'rsatish sohalari igtisodiy ingirozsiz samarali rivojlanish xarbir igtisodiy
tarmoglar samarali rivojlanishini ta’minlab beruvchi ishlab chiqgarish rejalariga
bog'lig . Rivojlangan iqtisodiy jihatdan bargaror va samarali ishlab chigaruvchi
ta’minlash ishlab chigarish jarayonida iqtisodiy natijalari asosida islab chigarish
xarajatlarini qoplash ishlab chigarishda band bo'lgan mehnat resusrslaridan
foydalanish ulami mehnatlarini rag’batlantirish va ma’lum foyda olish asosida
rivojlanib bormoqgda

Igtisodiy sanoat tarmoglarida ishlab chiqgarishni rivojlantirishdan magsad
ahamiyatning iste’mol talablarini to'lig gondirishga bo'lishi kerak.

Ishlab chigarish jarayonini iste’mol uchun iste’mol mahsulotlarini ishlab
chigaradi.

Demak ishlab chigarishni tashkil etishni rejalashtirish jamiyatni aholini
iste’mol talablarini etiborga olgan holda ishlab chigarish jarayonini tashkil etish
zarur jamiyat azolarini talablarini qondirish talab va taklif asosida ishlab
chiqgarishni rivojlantirib borishni ta’minlaydi aholini demokratik tuzilishini
o'rganish asosida iste’molchilami mahsulotlariga bo'lgan yillik talablari hisoblab
chigish asosida ishlab chigarish subyektlarini shu hamda mxsulot ishlab chiarishga
ishlab chigarilgan reja iqtisodiy ko'rsatgichlarga asoslangan holda zaruriy
mahsulotlami ishlab chigarish milliy igtisodiy tarmoqlarda emas balki igtisodiy
mintagalar tomonlar darajasida ham aholining iste’mol talablami aniglash orqali
ishlab chigarishni tashkil etish talablami aniglash orqali ishlab chigarishni tashkil
etish magsadli ishlab chigarish bo'ladi biz ma’lum xar bir tadbirkor ishlab
chigarish jarayoni tashkil etishda o'zi joylashgan mintaga yoki tuman bozoridan
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iste’mol mahsulotlariga bo'lgan talab va talabini o'rganish bilan kifoyalanadi
xolos.

Bu holatda ishlab chigarishni tashkil etish va umumiy iste’mol talablami talab
darajasida gondirish muommasini ham etish talab darajasida gondirish mumosini
ham etish giyin mummo hisoblanadi.

Hozirgi bozor igtisodiyoti sharoitida iste’mol tovarlariga bo'lgan aholi
iste'mol talablarini o'rganish asosan talab va taklif gonuni ta’sirida ishlab
chigarilgan mahsulot birligiga shaklanayotgan asoslanadi.

Milliy igtisodiy ishlab chigarish jarayoni ijtimoiy ishlab chigarish talablari
asosida rvojlanishga asoslanishi kerak ishlab chigarilgan iste’mol mahsulotlari
kelishilgan iste’mol talablari ko'tara narxlarida xarid qiluvchi subyektlari
tomonidan o'z  vaqtida tuzilgan tovar savdo xo'jalik asoslangan holda
iste’molchilarga diller tomonidan yetkazib berish amalga oshiriladi ishlab
chiqarilgan iste’mol talablarini iste’mol bozorlari orgali uni iste’molchilarga
yetkazib berishni 0'z vagtida yetkazib amalga oshirish ishlab chigarilgan tovami
0'z sotishdan ishlab chigarish va iste’mol bozoriga yetkazib beruvchi diler va
chakana savdo hodimlari bo'lgan disteryuder va savdo marketing bo'lishini
hodimlari sotuvchilaming igtisodiy manfatdorligi darajalari ham o'sib boradi.

Ishlab chigarish korxonalari va savdo bozor marketing hodimlari malakali
kasb darajasiga bo'lgan mutaxasislari nafagat yoshiga garamay ulaming
xizmatlaridan to'liq foydalanishga e’tibor beradilar.

Rejalashtirish asosan ikki gisimdan strategik uzog muddatni e’tiborga olgan
holda ishlab chigarish va savdo jarayoni rivojlantirishni va korxona hamda savdo
bo'limlari boshgarmalari marketing xizmatlarini strategik uzoq davr talablarini
ifoda etgan rejalashtrilgan tashkil topadi.

Rejalashtrilgan korxona igtisodiy rivojlantirishni va savdo marketing igtisodiy
rivojlanish ko'rsatkichlari o'rganib borishi bilan birga uni bajarilishi nazorat gilib
boriladi.

Korxona ishlab chigarish faoliyati va bozor marketing bo'limi boshqarishlari
doimiy ravishda nazorat gilishi. (17.1-rasm)da keltrilgan

Ummuman tadbirkorli subyektlarini tashkil topish jarayonida ular tomonidan
ishlab chigarilgan dastur asosida o'zlarining ishlab chigarish yoki iste’molchilarga
ijtimoiy xizmat ko'rsatish rejalari bo’lishiga garamay ishlab chigarish ijtimoiy
xizmat ko'rsatishni olib boradilar.

Ko'pchilik tadbirkor subyektlarlar o’zlarining faoliyatlarini tashkil etish va
uni boshqarishda yugqori tashkilot tomonidan tastiglangan rejaga rioya gilmasdan
ishlaydilar.

Sababi ulaming asosiy vagtlari ko'proq ishlab chigarishi tashkil etish va
jamiyatda ijtimoiy xizmatlarini tashkil etish bilan bog'liq tashkiliy ishlarga
ko'proqg vaqt sarflaydilar.
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17. 1rasm. Korxona va bozor marketmgini nazorat qilish.

17.2 . Strategik rejalashtirishda tadbirkorlik dastur va magsadi.

Ammo tadbirkorlik subyektlari xizmatlarini rejalashtirishning ijtimoiy
igtisodiy ahamiyati katta buning ijtimoiy igtisodiy mohiyati quyidagilardan iborat.

-tadbirkorlik faoliyatini tashkil etuvchi korxona rahbarlari doimiy ishlab
chiqarish jarayoni rivojlantirish samarali mahsulotlami ishlab chigarish asosida
iste’mol bozorida uni sotuvini tashkil etish asosida foyda olish

-tadbirkor subyektlar magsadli ishlab chigarishni tashkil etish va boshgarishni

-bajarilishi lozim ishlab chigarish xajmini belgilash va ularga rioya gilish
hamda nazorat gilinishi

-tadbirkor va ijtimoiy xizmat ko'rsatish subyektlari faoliyatlarini aniq
belgilash va bajarilishi

-ishlab chigarish jaryonida va ijtimoiy xizmat ko'rsatish sohalarida bo'ladigan
o'zlariga tayyorgarlik ko'rishadi

-tadbirkor korxonalariga ijtimoiy xizmat ko'rsatish korxona hodimlari
mehnatlarini umumlashgan xold taskil topishiga xizmat gilishida ifodalanadi

Ishlab chigarish va xizmat ko'rsatish subyektlar faoliyatlarini srategik
rejalashtirish 17. 2 rasmda ko'rish mumkin



Ishlab chigarish va ijtimoiy xizmat ko'rsatish subyektlari o'zlarining istigboli
rejalariga ega bo'lishi ishlab chigarish istigboli rejalariga ega bo'lishi ishlab
chigarish va xizmat ko'rsatishni uzliksiz rivojlanishi va takomillashib borishini
ta’minlaydi.

Xarbir tadbirkor ishlab chigarish jarayoni bilan yoki ijtimoiy xizmat
ko'rsatish sohalarida o'zlarining faoliyatlarini olib borar ekanlar ular o'z oldiga
quyidagi savollarga asoslangan holda ishlab chigarishni tashkil etishlari lozim

Har bir tadbirkor o'zining ishlab chiqgarish korxonasi yoki xizmat giluvchi
ijtimoiy korxonalar ulaming asosiy vazifalarini bajarishga o'zlarining xizmat
ko'rsatish subyektlarini aniglashga ulaming mehnatlaridan foydalanishlarida
nimalarga e’tibor berish zarurliginiga korxona kelajagini nimlarga ganday ishlab
chigarish mahsulotlariga yoki xizmatlariga bog'liq ekanligiga va foyda olishda
nimalarga e’tibor berish zarurligini anglab olishlari lozim.

Bu tadbirkor subyektlari oldiga qo'yiladigan vazifalami ganday qilib gay
usulda bajarilishini ta’minlash magsadida ular o'zlari uchun zarur bo'lgan uzoq
muddatli ishlab chigarish va xizmat ko'rsatish dasturlarini ishlab chigaradilar.

Ular tomominidan ishlab chigarilgan dasturlar ishlab chigarishni tashkil etish
ishlab chigarilgan mahsulotlami ishlab chigarish sifatini oshirish ijtimoiy xizmat
ko'rsatish sohalarida esa mehnatni sifatiy darajalariga va tovami sotib olish
narxlariga xizmat ko'rsatish naxlami muqobil darajada bo'lishiga e’tibor berishlari
kerak.

Tadbirkor ishlab chigarish jarayoni rivojlantirish ishlab chigarish omillaridan
samarali foydalanish darajasiga bog'liq

Ishlab chigarishda tadbirkor subyektlarining foyda olish usuliga sifatini
iste’mol bozori talablariga javob beradigan darajada bo'lishiga mahsulot birligini
ishlab chigarilgan tannarxini arzonlashuviga bog'liq bu ishlab chigarilgan iste’mol
tovar masulotlarini iste’mol savdoni samarali tashkil etish uchun savdo bozor
marketing xizmatini tashkil etish va uni rivojlantirish zarur.

Ishlab chigarilgan iste’mol tovarini talablaridan kelib chiggan holda savdoni
rivojlantirish savdo marketing xizmatini istigboli rejalari asosida savdo
xizmatlarini uning savdo agentlari tomonidan amalga oshirish zarur

Tadbirkor subyektlarini rejali bozor talablari asosida rivojlantirish
zaxiralariga bog'liq

Tadbirkor faoliyatini strategik rivojlantirishni ta’minlash uning tamonidan
ishlab chigilgan strategik rivojlantirish bog'liq

Strategik ishlab chigarish rejasini ishlab chigish ishlab chigish jarayonini
rivojlantirish uzliksizligini ta’minlaydi tadbirkor magsadi ishlab chigarish jarayoni
tashkil etishdan asosiy magsad ko'proq foyda olishdan iborat bo'lgani uchun
o0'zining ishlab chigarish kapitali xajmini oshirishga e’tibor beriladi.



Tadbirkor ishlab chigarish subyekti ishlab chigarishni tashkil etishda ishlab
chigarilayotgan mahsulotlami iste’mol bozorida uning jozibador bo'lishiga va
boshga ishlab chigarish subyektlari nisbatan ishlab chigarish jarayonlarini
mahsulot birligini tejamkorligini ta’minlash asosida foyda olishda o'sib borishi
ta’minlashga harakat giladi

Ishlab chiquvchi tadbirkorlar uchun iste’mol bozorini jalb gilish jozibadorligi
bozor iste’molida xarid gilib olinadigan tovar mahsulotlami jamligi bo'lig

Tadbirkor ishlab chigaruvchi subyekt va ijtimoiy sohalar bo'yicha
ko'rsatuvchi sohalar subyektlar bozor iste’mol talablaridan kelib chiggan holda
korxonalar foydalanish o'sib borish strategik ishlab chigaradilar

Tadbirkorlik ishlab chiqgarish jarayoni rivojlantirish strategiyasi quyidagi
bosgichlar asosida ishlab chigish mumkin

-tadbirkorlik ishlab chiqgarish faoliyatini bozor talablariga chuqur asoslangan
holda strategik rivojlantirish

-istemol bozori xizmatlaridan tadbirkor subyektlari foydalanish darajasini
kengaytirish

-ishlab chiqgarilayotgan tovami innavatsion usulda innavatsiya tovarlarini
ishlab chiqgarish hisobiga kengaytirish mumkin

Iste’mol tovarlami ishlab chigaruvchi tadbirkor iste’mol bozori talablami
e’tiborga olgan holda iste’mol bozoriga kirib boradi.

Ishlab chigarilayotgan iste’mol tovarlar turlarini doirasini kengaytirish
asosida kirib boradi.

Tadbirkor iste’mol bozori takablarini gondirish uchun innavatsion mahsulotni
ishlab chigarish asosida iste’mol bozorini egallaydi

Ishlab chigarish jarayoni integratsiya usulida rivojlami boradi Integratsiya
usuli progressiya usuli asosida ishlab chigarish va iste’mol bozorini chuqur
egallash asosida amalga oshiriladi.

Diversifakatsiyali usul o'sib tadbirkor ishlab chigarish subyektlari tomonidan
oladigan  foyda darajalari  qonigtrmasligi  natijasida  tadbirkor  uni
rivojlantirishkengaytirish va ishlab chigrishni yangi iste’mol tovarlari bilan ishlab
chiqgarishni tashkil etish hisobiga o'sib borishini tminlashda ifodalanadi.

Ishlab chigarish jarayoni diversifikatsiyalashtirishning quyidagi usullar
asosida amalga oshiriladi

-Markazilashtirish  diverfikatsiyalashtirish  tadbirkor tomonidan ishlab
chiqgarilayotgan Tovar turlarini ko’paytirishda ifodalanadi;

-gorizantal tadbirkor faoliyatini diversifikatsiyalashtirish 0'zining ishlab
chigarilayotgan tovarlar turlarinini kengaytirish asosida ishlab chigarish
tadbirkorlik jarayoni samaradorligini o'sib borishida ifodalanadi;

-ishlab chiqarish jarayoni usul asosida dversifikatsiyalashtirish;
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17.3 Marketing xizmatlarini rejalashtirish.

Tadbirkor subyektlarini gabul gilgan strategik rejalari uning oldiga qo'yilgan
vazifalami bajarish bilan shug'ulanadi.

Istigboli rejalashtirish marketing xizmatlarini rejalashtirish bilan uzviy
bog'lig holda islab chigarilayotgan iste’mol Tovar mahsulotlarini iste’molchilarga
iste’mol bozori xizmatlarini amalga oshiradi.

Marketing xizmatlari rejalashtirish marketing rejalarida belgilangan
mahsulotlardan kelib chiggan holda iste’mol tovarini iste’mol bozorida iste’molga
subyektlarga sotuvni tashkil etishni ta’minlaydi

Marketing faoliyatini rejalashtirish ganday holatda bo'lishini quyidagi(17. 3
rasmda) ko'rish mumkin
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17.3 rasm Marketing nazorati rejasi

Nazorat ko'rsatgichlari orgali marketing xizmatlari nazorati tashkil etiladi
nazorat marketing xizmatlari iste’mol tovarlami istemolchilarga yetkazish
marketing xizmatlarini tashkil etish va boshqgaruvini nazoratga oladi marketing
joriy xizmatlami nazorat gilishda quyidagilarga eibor berish lozim

-iste’mol bozoriga chiqgarilayotgan tovami sifatlarini ulami belgilangan
standard ko'rsatgichlarga to'liq javob berishiga

-iste’mol mahsulotlami savdoga chigarishni o'sishi go'shishga iste’mol
bozorlami topishga va ulardan foydalanishga

-ishlab chigarilgan iste’mol tovarlar savdosini o'sib borishi ta’minlash
magsadida qo'shishga savdo gilish joylari tashkil etishga

-ishlab chiqarilgan iste’mol gilish uchun savdoga chigarilgan tovami sifatiy
va giymat darajalarini tekshirishga
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-iste’mol bozorida iste’mol mahsulotlami xarid qilib olish darajalariga e 'tibor
berishni kuchaytirish va yetarli iste’mol mahsulotlami bilan savdo rasta va
magazinlami iste’mol tovarlari bilan to'ldirishga e’tibor berish zarur.

Marketing xizmatlarini asosiy vazifasi iste’mol bozorlarini iste’mol
mahsulotlarini bilan to’ldirish hisoblanadi.

Savdo xizmatlari bozorida marketing majmuasi ham xizmat giladi uning
asosiy vazifasi iste’molchilami iste’mol tovarlami to'liq qondirish bilan bog'liq
turli tovarlar majmuasini undan yangi tovarlami iste’molchilarga ko'rsatish asosida
iste’'mol tovarlami iste’molchilarga ko'rsatish asosida iste’moi tovarini sotisni
tashkil etadi.

Marketing xizamtlari darajasi iste’mol bozorini isteml tovarini bilan
to’lanadigan sarflangan pul xarajatlar muqobil darajasida bo'lish iste’mol
tovarlami arzonlashtirishga va marketing xizmatlari foydalanish o'sib borishini
ta’minlaydi.

Savdo marketing hodimlari quyidagi savollarga nima gilsh kerak gachon bu
masala yechimi topiladi uni kim xal etadi uning giymati nega so'mga aylanadi
degan savollargajavob beraolishi lozim.

Marketing tovarlami oshirish marketing ximatlarini amalga oshirish uchun
ma’lum darajada marketing bujed xarajatlarini tashkil etadi va bu marketing
xizmatlarini qoplashga ajratilgan mablag' mareting bujet bo'lib undan samarali
foydalanishni nazorat gilishni tashkil etish zarur.

17.4 Marketing bujetini ishlab chiqish.

Marketing bujeti ishlab chigarish bozor igtisodiyoti munosabatlari sharoitida
ishlab chigarish tadbirkor subyektlar tomonidan ishlab chigarilgan tovami iste’mol
bozorida sotish xizmatlari tashkil etuvchi va uni samarali olib borishdan igtisodiy
jihatdan manfatdor iste’molchi xaridorlar va ishlab chigaruvchiga kerakli bo'lgan
xomashyo tovar mahsulotlami islab chiqgarish vositalari bilan ijtimoiy sohalar eng
asosiy mustaqil savdo korxonlardir.

Savdo korxonasi marketing faoliyatini tashil etuvchi va olib boruvchi
mustaqil subyekt bo'lib iste’mol mahsulotlami kerak xajimli diler xizmatlari
asosida sotib oladi va iste’molchilarga ko'tara va chakana narxlarda
iste’molchilarga sotadilar.

Marketing faoliyatilari bilan shug'ulanuvchi marketing hodimlari sotuvchilari
ishlab chiqgarish korxonalarida kerakli iste’mol yo'nalishlari bo'yicha istemol
mahsulotlami o'zlarinnig bujet mablag'laridan asosiy gismiga ko'tara o'zlariga
magbul bo'lgan narxlarda iste’mol tovami sotib olish bilan magsadli foyda olish
uchun uni iste’mol bozorida iste’molchilarga sotuvni tashkil etadilar marketing
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bozor xizmatlarini tashkil etuvchi va olib boruvchi savdo hodimlari va pul
tushumlari savdo firmalarining savdo bilan bog'liq xarajatlaridan tashkil topadi.

Marketing bozor xizmati bujet xarajatlari

-ko'tara narxda sotib olingan mahsulotni iste’molchilarga sotish

-mahsulotni iste’molchilarga sotishdan tushgan pul

-0'zgartiruvchi xizmat xarajatlami umumiy migdomi aniglash

-doimiy ishlab chigarilgan va istemolchilarga savdo xizmat hodimlari
sotuvchilami tomonidan sotiladigan tovarlarga to'g'ri keladigan doimiy xarajatlar
xajmi.

-savdo hodimlari ish xaglari aniglash

-umumiy iste’mol tovami marketing savdo xizmatlaring umumiy xarajatlari
iste’mol bozorida iste’molchi xaridorlarga sotishdan tushgan yangi pul tushimini
aniglash.

Marketing xizamat ko'rsatish bo'lishini uning boshqgaruv boshgarmalari
foydalari marketing xizmat ko'rsatish bo'yicha iste’molchilarga sotilgan iste’mol
tovami sotishdan tushgan umumiy pul tushumidan uni yangi tovami sotuvchidan
tushgan pul tushumidan iste’mol tovarlami yangi xarid gilish xarajatlar summasi
marketing bujet foydasini tashkil etadi.

Marketing bujeti foydasi iste’mol tovarini sotish darajasida bog'lig

Tovarlami sotish iste’molchilar talablariga bog'liq bo'lib xarid gilib olish
narxlari turli narxlarda ifodalanadi.

Marketing xizmatlarini boshgarish asosan statistika usulida olib boriladi.

Shu bilan birga esperemintiv tajriba usulda foydalaniladi bu usulda ma’lum
xajmdagi tovami sotish bilan bog'liq xizmat ko'rsatish xarajatlaridan olingan
foyda orqali aniglanadi

Marketing xizmatlarini tashkil etish darajasiga yangi foydani marketing
xarajatlariga qarab soffoydani o'zgarishini (17. 4 rasm) ko'rish mumkin.

Iste’mol tovarlari sotuvi tashkil etuvchi marketing xizmat ko'rsatish
marketing bo'lishi yoki marketing boshgarmasi doimiy ravishda savdo korxonalari
gabul gilgan iste’mol tovamiki sotish rejalari bajarishini nazorat gilib boradilar.
Nazorat iste’mol tovari sotuvini yillik rejalarin bajarilishi yangi bu iste’mol
tovarini sotish samaradorligi aniglanadi.

Iste’mol tovarini xarid gilishni tashkil etuvchi korxonalar foyda olishi doimiy
ravishda nazorat ostida bo'ladi.

Iste’mol tovarini iste’molchilarga sotib borish strategiyasi nazoratda ham
bo'ladi.

Strategik nazorat orgali iste’molchilarga iste’mol tovami sotishi nazorat gilib
boriladi.

Iste’'mol bozorlari subetlari nazorat gilib borish ulaming yillik rejalarini
bajarilishini ta’minlaydi iste’mol tovarlarini narxlarda gilib va chakana hamda
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ko'tara narxlarda sotish iste’mol mahsulotlarini olib borilishini ganday darajada
ketayotganini tashkiliy va iqtisodiy jihatdan tahlil gilib boriladi. O

17. 4 rasm. Marketing xarajatlari, sumda

Marketing xizmatlarini ko'rsatish savdo korxonalari iqtisodiy bozoriga
tovarlar ishlab chigarish xajmi marketing gib olishga bo'lgan munosbatlar iste’mol
bozoriga kelib tushayotgan iste’mol tovarlari xajmlari tartibga solish doimiy uning
nazoratida bo'lishi darajalari ham marketing xizmatlari boshgaruvi nazoratida
bo'lshi lozim.

Marketing xizmatlarini tshkil etish uni xizmat ko'rsatish faoliyatini bozor
iste’mol talablari asosida takomilashtirib borish marketing boshgaruvi tomonidan
nazorat gilib borilshi va uni xizmatlarini yaxshilash bo'yicha doimiy ravishda
bozor iste’mol talablari asosida takomilashtirb borish magsadga loyiq

Buning uchun marketing xizmatlarini tashkil etishni vaqti bilan amalga
oshirish lozim

Marketing xizmatlarini taklif rejasi quyidagi bo'lish va bajarish lozim bo'lgan
vazifalarga bo'linadi.

Birinchi gisim . marketing muhitini tashkil etish

Aholi joylashgan demagrafiya omil va muhit demografik holat

Marketing xizmatini tashkil etish muhiti firma tomonidan marketing
xizmatlarini tashkil etish chora va tadbirlari.

Igtisodiy omillar aholing daromat oshirish iste’mol narxlari marketing xizmati
daromati tabiy omillar tovarlar giymati va daromati bo'yicha ma’lumotlar ganday
tovarlar . Ilmiy -texnikaviy omillar marketing marketing xizmtida o'zgartirishlar
ganday talablarga talablar tabiatini muxofaza qilish yangi iste’mol talablarini
ishlab chiqarish va taklif gilish moddiy xizmatlar ko'rsatish omillar tadbirkorlikka
bo'lgan munosabatlar iste’molchilar turmush sharoitidagi o' zgarishlar.

Mikromuhit nima mahsulotlar ishlab chigariladi istemolchilarga taklif etiladi
bozor segmentini tashkil topish xarid gilish bo'yicha garorlar gabul gilish

202



Raqobatlar asosida raqobat turi ragobatga bo'ladigan munosabatlar diller
tagsimot tizimi asosida savdo kaimalari mohiyati turi saVdo kanallarini o'sish va
samaradorlik darajasi

Tovar mahsulotlari bilan ta’minlovchilar uzliksiz ta’minot mohiyati Tovar
mahsulotlarini yetkazib berish yordamchi marketing tashkilotlari transport!
xizmatlari narxlari iste’mol mahsulot narxlari iste’mol narxlar kelajagi reklama
samaradorligi

Ddrinchi gisim. marketing strateeivasini rivojlantirish.

Ishlab chigarish tadbirkor dasturini bozor igtisodiyotini bozor mosligi ishlab
chigarish tadbirkor rejasi

Strategiya marketing strategiyasi asosi uni tashkil etish mablag'ini yetarli
marketing mablag'ini muqobil ta’minoti marketing ressusrlari ta’minoti

Uchunchi gisim. Marketing xizmatlarini tashkil etishni rivojlantirish

Marketing tartibi

Marketing xizmatini boshgaruv gobilyati

Marketing xizmatini mugqobil darajasi

Samaradorlik yo'nalishlari

Hodimlar bilan boshlig o'rtasidagi munosabat

Tovarar bo'yicha boshgaruv samaradorligi

Marketing xizmatida mutaxassilar borligi

O'zaror harakatlar samaradorligi

O'zaro munosabatlarga bo'lgan munosabatlar

To’rtinchi gisim. Marketing tizimini rivojlantirish

Marketing axboratlar tizimi

Marketing axboratlari bilan ta’minlash

Ulardan foydalanish darajasi

Marketing rejalashtirish

Marketing samaradorligi

Marketing xizmatlari sifati

Sotish xajmini asoslanganligi

Marketing nazorat tizimi

Nazorat tizimi talabi mohiyati

Rahbarlar tahlil giladilar

Yangi tovarlami islab chigarish

Yangi iste’mol tovarlami taklif etish

Yangi iste’mol taklifetish

Yangi tovarlami ishlab chiqgarish

Beshinchi gisim. Marketing natijalarini taklif etish samaradorligini aniglash.

Oltinchi aism. Marketing fundamental xolatini tashlik etish

Tovar
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Yangi iste’mol tovarini islab chigarish

Yangi iste’mol tovami iste’molchilarga yetkazish

Ishlab chigarishdan olinadigan tovarlar

Yangi tovami ishlab chiqgarishni rag’batlantirish

Yangi tovami igtisodiy natijalari

Narx

Narxlami shaxmatlantirish siyosati va uslubiyati

Xaridorlar talablariga narxlami muvofigligi

Tagsimot

Tagsimot magsadi va strategik vazifasi

Narxni asoslanganligi

Tadbirkorlik subyektlari tomonidan savdo agentlari va shaxsi sotuvga qo'yish
kerak.

Tovarlar sotuvini rag’batlantirish va reklama

Tadbirkor korxona reklama mohiyati

Reklama hodimlari yetarli ekanligi

Mutaxasislar gabul qilish

Savdo boshgaruv aparati talabga javob beradi

Savdo aparati mehnat darajalarini baxolash

Marketing xizatlarini tashkil istigboli rejalashtirish uning faoliyatini nazorat
qgilish masalalari o'rganish asosida quyidagi xulosaga keldik.

Marketing xizmatlarini  tahlil gilish jarayonida marketing xizmatlari turli
igtisodiy ko'rsatgichlar asosida igtisodiy tahlil gilish amalga oshirmaydilar

Ammo bozor igtisodiyoti talablari asosida tashkil topgan marketing xizmatlari
o'lishi va boshgarmalar ish faoliyatini rejalashtirish o'zining ahamiyatiga ega.

Marketing xizmat faoliyatni rejalashtirish uni rivojlantirish strategik
rivojlantirishni ta’minlaydi.

Marketing xizmatlarini rivojlantirishi ishlab chigarish bilan sug'ullanayotgan
tadbirkor korxonalarida ishlab chigarilayotgan mahsulotlar o'sib borish xajmiga va
yangi innavatsion mahsulot turlarini ishlab chigarish xajmiga va xarid qilib olish
narxlami hamda xaridorlami xarid qilib olishdagi to'lovlar darajasiga bog'liq
bo'ladi.

Nazorat va mulohaza uchun savoUar

Strategik rejalashtirishda tadbirkorlik dastur va magsadini izohlab bering?
Marketing xizmatlarini rejalashtirish deganda nimani tushinasiz?
Marketing xizmatlarini taklif rejasi nimalardan iborat?
Marketing bujetini ishlab chigish deganda nimani tushinasiz?
Marketing xarajatlari deganda nimani tushinasiz?
Marketing nazorati rejasiga nimalar kiradi?
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XVIII BOB. XALQARO MARKETING XIZMATLAR.

Reja;

18.1. Xalgaro marketing mubhiti va uni o'rganish.
18.2. Xalgaro marketing munosabatlarini tashkil etish.
18.3. Siyosiy-huqugiy muhit

18.4. Tashqi bozorga chigishidan asosiy maqgsadi.
18.5. Xalgaro marketing majmuasini tarkibi.

Tayanch iboralar: xalgaro marketing, xalgaro marketing xizmati, trans
milliy kampaniya, xalgaro savdo tizimi,siyosiy barqgarorlik, igtisodiy barqgarorlik,
investor,investitsiya,invistitsiya gozibadorligi, xorij bozoriga chigish strategiyasi,
go'shma tatbirkorlik, litsenziya, marketing majmuasi, xalgaro marketing tagsimoq
kanali.

18.1 Xalgaro marketing muhiti va uni o'rganish.

Jahon xo'jaligi taragiyoti mamlakatlami o'zaro iqtisodiy va ijtimoiy jihatdan
integrasiyalashuvi jarayonining rivojlanib  borishi bilan bog'lik bo'lib xalgaro
marketing xizmatlarini rivojlantirib va takomillashtirib bormogda.  Jahon
igtisodiyoti taragiyotida asosiy masalalardan biri aholini istemol talablarini
gondirish va ijtimoiy-igtisodiy taragiyotni barqgaror igtisodiy ingirozsiz
rivojlantirish asosiy muommmo hisoblanadi.

Xalgaro marketing xizmatlarini rivojlantirish mamlakatlar o’rtasidagi
ijtimoiy-igtisodiy munosabatlami bargaror rivojlanishiga bog'liq.

Xalgaro marketing xizmatlarini rivojlantirmasdan turib ijtimoiy-igtisodiy
munosabatlami mamlakatlar o’rtasida 0'matib bo'lmaydi.

Shuning uchun ham bu muammo dolzarb muammo bo’lib uni o'rganish va
rivojlantirib borish quyidagi omillarga asoslanadi.

Birinchidan jahon xo'jaligida iqtisodiy alogalami rivojlantirishning asosiy
sharoitlaridan biri mamlakatlar o’rtasida savdo munosabatlarini tashkil etish va uni
rivojlantirish marketing xizmatlarini tashkil etish darajasiga bog'lik. Jahon
gitisodiyoti taraqqiyotida xalgaro marketing xizmatlarini rivojlanib borishi jahon
istemol bozori rivojlangan mamlakatlar ichki bozori konyukturasini o'zgarishi
bilan bog'lig. Rivojlangan mamalakatlar ichki istemol bozori ulaming igtisodiy
jihatidan rivojlanish talablarini ichki istemol bozorini gonigtirmasligi.

Intensiy usulida rivojlangan mamlakatlarda ishlab chigarilayotgan yalpi ichki
mahsulotlarini ichki iste’mol bozori goniqgtirmasligi ogibatida ular mamlakatlar
iste’mol bozoriga iste’mol mahsulotlarini chiqgarishga harakat gilishlari bo'lsa
ikkinchidan rivojlanayotgan mamlakatlar ham milliy mabhalliy igtisodiyotlarini
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rivojlantirish magsadida rivojlangan mamlakatlar bilan iqgtisodiy alogalarini
rivojlantirishga intilishlari xalgaro marketing xizmatlarini rivojlanishiga olib
keladi.

Xalgaro  marketing  xizmatlarini  iqtisodiy  jihatdan  rivojlangan
mamlakatlardagi marketing xizmatlari xaaaro marketing xizmatlariga, hamda
mintagalar aro joylashgan mamlakatlar o’rtasida xalgaro igtisodiy munosabatlami,
igtisodiy xalgaro savdo sohalaridagi munosabatlami rivojlanishi natijasida
rivojlangan mamlakatlaming ayrim kampaniyalari taransmilliv komoanivalariga
aylangan. Shu bilan birga aytish mumkin yirik rivojlangan mamlakatlaming
transmilliy kompaniyalarini rivojlangan va rivojlanayotgan mamlakatlarga Kirib
borishi natijasida rivojlangan va rivojlanayotgan mamlakatlar ishlab chigarish,
xizmat ko'rsatish va savdo kapaniyalari rivojlangan mamlakatlar igtisodiyotiga
kirib bormogdalar.

Rivojlangan mamlakatlar igtisodiyotini o'zining ishlab chigargan iste’mol
tovar mahsulotlarini o'zga xorijiy mamlakatlarga xalgaro marketing xizmatlarini
rivojlantirishdan asosiy magsadi fagat iste’mol tavarlarini jahon bozorida sotishdan
iborat!

Xalgaro marketing xizmatlarini fagat o'zlarining iste’mol tovarlaridan
ortigcha mahsulotlami sotish bilan birga jahon savdo bozoriga o'zlarining
egallagan o'rinlarini mustahkamlash, rivojlanayotgan mamlakatlar igtisodiyotiga
kirib borishda arzon homashyo, ishchi kuchlaridan foydalanish asosida bu
rivojlanayotgan mamlakatlar ichki bozoriga, ulaming milliy igtisodiyotiga Kirib
borishni ta’minlaydi.

Quyidagi (18. 1-rasmda) xalgaro marketing xizmatlarini tashkil etish
sabablarini ko'rish mumkin.

Ittfchgisavdo QuyHi mftttiiitkiU
hoxongit chigish
0
O *
vbigjkh MariMstwg xizmati Marketing
uslubiynU 0 laiktbmi lathkil elfah 0 t&fcihijtfan Lt LU

18. 1-rasm Xalgaro marketing xizmatlarini tashki etish.
18.2 Xalaqto marketing munosabatlarini tashkil etish.

Mamlakatlar o’rtasida igtisodiy savdo munosabatlarini o'matish va uni tashkil
etish mamlaklar o’rtasida bo'lishi lozim bo'lgan igtisodiy munosabatlami chuqur
o'matish lozim.
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Ikkinchi johon urishidan keyin mamlakatlami igtisodiy rivojlanishi ta’minlash
uchun shart-sharoitlar yuzaga keldi. Qanday ijtimoiy iqgtisodiy shart-sharoitlar
yaratildi. Birinchidan ikkinchi jahon urushi natijasida Yevropa mamlakatlarini
ikkinchi jahon urushidan chigishi mamlakatlarining igtisodiyotini tiklash milliy
igtisodiyotini  rivojlantirish  zarurligi  mamlakatlami siyosiy va igtisodiy
mustaqgillika chigishi rivojlangan mamlakatlar igtisodiyotini tezlikda rivojlanib
borishi .xalgaro moliyaviy tizimni tashkil topishi va rivojlanishi natijasida valyuta
konviritatsiyasini rivojlanishi. ~ Jahon mamlakatlarining ishlab chigarish va
savdodan olayotgan daromadlarini o'sishi ichki istemol bozorlarida bozor
igtisodiyoti ichki rivojlanishiga ta’sir ituvchi holatlami tashkil topishi natijasida
rivojlangan mamlakatlar o'z tovarlarini rivojlangan rivojlanayotgan mamlakatlar
istemol bozorlarini iste’mol tavarlarini chigarishni xalgaro marketing xizmatlarini
takomilashtirib borish asosida amalga oshirmoqgdalar.

Xalagro savdo tizimi. Rivojlangan jahon mamlakatlari o'zlarining ishlab
chigargan tavarlarini xorijiy mamlakatlar iste’mol bozoriga chigarish xarajatlari.
narxlari bo’yicha. boixona to'lovlarini ta’siri bo'yicha. solig to'lovlarini tashkil
etish va undirish bo'yicha mamlakatlararo to'lovlarini belgilash bo'yicha
kelishuvlar.

Mamlakatlami ishlab chigarilgan talablarini bir-biriga chigarish maxsus kvota
asosida amalga oshiriladi.

Xalgaro savdo marketing xizmatlarini rivojlanishiga valyuta nazorati ham
muhim rol o'ynaydi. Xalgaro savdo giluvchi mamlakatlar o'zlarining iste’mol
tovorlarini xorijiy mamlakatlarga chiqgarishda ziddiyatli holatlar yuz berishi
mumkin. Bular o'’zga mamlakatlar ishlab chigargan istemol mahsulotlarini turli
bahonalar bilan rivojlangan mamlakatlar tomonida kamsitishlar bo'lishi mumkin.

18.3 Siyosiy-huqugiy muhit.

Xalgaro savdo marketing xizmatlar asosida mamlakatlar o’rtasida savdo
xizmatlarini tashkl etish va olib borish ko'pincha siyosiy va huqugiy jihatdan
mugobil bo'lishiga bog'lik.

Hamma mamlakatlar o'zlarining ichki istemol bozorlariga xorijiy mamlakalar
masulyatlarini ichki istemol bozoriga kirib kelishiga siyosiy va iqtisodiy tavar
mahsulotlarini ichki istemol bozorlarida sotuvini tashkil etish munosabatlariga
salbiy tasir etishi bilan birga sanoat tarmoglari korxonalarini harid gilib
olinayotgan mahsulotlar ishlab chigarilini rivojlanishiga salbiy o'z ta’sirini
o'tkazadi.

Shu bilan horijiy investorlami mamlakat iqgtisodiyotini rivojlantirish
magsadida ularga davlat tomonidan turli yo'nalishlarda imtiyozlar berilishi
mabhalliy igtisodiy ishlab chigarilishini rivojlanishiga salbiy 0'z ta’sirini ko'rsatadi.
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Milliy igtisodiyotni rivojlanishini ta’minlashning asosiy shartlaridan bin
sivosiv  baraarorlik hisoblanadi. Mamlakat iqtisodiyotini rivojlanishini
boshgarayotgan davlat boshgaruvini o'zgarish igtisodiy rivojlanish yo'lini
o'zgarishiga olib kelishi mumkin.

Xukumat boshgaruvini o'zgarishi igtisodiy taraqgiyoti asosiy omili bo'lgan
moliyaviy munosabatlami o'zgarishiga va iqgtisodiy jihatdan o'z ta’sirini
ko'rsatishi mumkin.  Iqtisodiy rivojlanish va xalgaro darajada marketing
xizmatlarini tashkil etish valyuta xalgaro tashkilotlarining bargaror rivojlanishiniga
bog'lig. Bu omilni mohiyati shundan iboratki munosabatlami xalgaro valyuta
operasiyalari  asosiga amalga  oshirishning  mamlakatlarining  umumiy
igtisodiyotlarini bargaror rivojlanishini ta’minlaydi.

Xalgaro marketing xizmatlarini amalga oshirishdan xar bir mamlakat xalgaro
marketing bo'limi xizmatchi sotuvchilari valyuta  yoki o'zlarining milliy
valyutalarida foyda olishdan ijtimoiy-igtisodiy jihatdan manfatdar bo'lganliklari
uchun taklif gilayotgan iste’mol tavarlarini gimmatlirog narxlarda sotishga harakat
giladilar. Bu holatdan nafaqgat togat sotuvchi savdo agentlari balki davlatlar ham
ijtimoiy va igtisodiy jihatdan manfatdor bo'ladi. Har xil davlat valyuta
munosabatlarini jahon iste’mol bozori talablarini e’tiborga olgan holda valyuta
almashuv munosabatlarini almashuv jarayonini takomilashtirib borishlari davlat
siyosatidan kelib chiggan holda olib borilishini tashkil etib borishlari lozim.

Xorijiy investitsiya mablag'larini milliy igtisodiotini rivojlantirish uchun
davlat gominlari asosida xorijiy investor va investitsiya mablag'larini himoya
gilishlari takomilashtirishlari zarur.  Xorijiy investorlar kapivalini ialb etish
iozibadorligi ularga boixona to’lo'vlari bo’yicha. iste’mol bozorlari bo'yicha
kerakli axborotlami berish va imtiyozli tadbirkor faoliyatlarini rivojlantirishni
tashkil etish, ishlab chigarilgan iste’mol xorijiy bozor talablarini qondirish
masalalarini amalga oshirishlariga sharoit yaratishdan iborat.

Xorijiy invititsiyalami milliy igtisodiyotni rivojlantirish uchun ulami jalb
gilishi uchun ta’sir etayotgan mamlakatlar marketing xizmati hodimlari sotuvchilar
ishlab chigilgan marketing dasturlariga asoslangan holda xorijiy invitor va
marketing savdo hodimlari ulami va harid qilish va istemol talablari asosida
xizmat ko'rsatishlari lozim . Istemol bozorini tashkil etish va olib borishda
quyidagilarga e'tibor berish zarur.

-mamlakatda xar bir inson gancha istemol mahsulotlarini bir kunda harid gilib
olishi

-Taklif etilayotgan istemol tovar mahsulotlarini giymati bo'lgan munosatlarini

-Brend tovarlariga bo'lgan munosabatlami e'tiborga olish zarur .

Xalgaro marketing xizmati hodimlari gaysi mamlakatda istemolchi
xaridorlarga xizmat gilishlaridan gat’iy nazar ularining madaniyati va urf odatlarini
bilish magsadida to'g'ri bo'ladi deb hisoblashi mumkin .
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18.4 Tashqi bozorga chigishidan asosiy magsadi.

Tadbirlar o'zining ishlab chiqarishi jarayonida jahon istemol bozorida xalgaro
marketing xizmatlari asosida chigishida asosan quyidagi usullar orgali chigishlari
mumkin.

Birinchi usul asosan rivojlangan iqtisodiy mavqiy yuqori bo'lgan
mamlakatlami  o'zlarini invistitsiya mablag'lari bilan rivojlangan  yoki
rivojlanayotgan mamlakatlarda mavjud mahalliy resurslardan istemol tovarlarini
ishlab chigarishga yoki umuman gandaydir istemol tovarlarini ishlab chigarishga
jalb gilinishida.

Ikkinchi tomondan rivojlangan mamlakatlami foyda olish magsadida o'zining
ehtiyojidan kelib chiggan holda kilishgan ,holda boshga mamlakatlarda ishlab
chigarishni tashkil etadiki ishlab chigarilgan mahsulotlarga bu mamlakatlarda talab
boricha va arzon ishchi haridi ulami tamoyillarda asoslangan holda ishlab
chiqarish jarayonini tashkil etadi.

Xorijiy ishlab chigarish firmalariga asoslangan holda har bir mamlakat
xalgaro marketing xizmatlaridan foydalanish magsadida o'zining invistitsiya
mablag'lari asosida xorijiy mamlakatlarga ishlab chigarish va jahon bozori
marketingi asosida jahon bozorida ishlab chigarish tavarlari bilan gatnashishlari
lozim. Buning uchun invistitsiya mablag'lari asosida 0'zga mamlakatlarda ishlab
chiqarishni tashkil etish munosabati bilan ishlab chiqgarilgan tavarlami gancha
gismi ishlab chigarishni tashqi investorlarga tagishli ekanligini aniglash jahon
bozorining gaysi a'zo bo'lgan mamlakatga tayyor tavar mahsulotlarini sotishini va
undan tavarlami sotish uchun talabga javob beradigan savdo xizmatlarini borligini
aniglab olish lozimligi.

Shu bilan birga tatbirkor o'zi investitsiya mablag'lari asosida qaysi
mamlakatda ganday iste’mol tavar mahsulotlari ishlab chigarish bilan birga ishlab
chiggan tavarlarini xalgaro marketing talablari asosida savdo xizmatlarini olib
borish uning ixtiyorida bo'ladi.

Tadbirkor ishlab ichigaruvchi subyekt o'zining ishlab chigargan tavarlari
bilan gaysi bozorda savdo gilishi uning ixtiyorida bo'ladi.

Ishlab chigarish tadbirkor o'zining ishlab chigargan iste’mol bozoriga
tavarlari bilan chigishda: Tavarlar sotuvi rejalashtirilgan mamlakat urf odatlarini
chuqur bilishi bilan birga quyidagi talablarga: bozor hajmiga, bozor talablarini
o'sishiga, muommolar xarajatlari darajasini, ragobatdoshlikni ustivorligiga va
bozor xavf-hatari darajasiga e’tibor berishlari zarur.

Xalgaro iste’mol bozoriga chiaish aarorini gabul ailish. Jahon bozorida
ishlab chiqgarilgan iste’'mol Tovar mahsulotlarini sotuvini amalga oshuruvchi
tadbirkor subyekt ishlab chigarilgan mahsulotlami eksporit gilish hamkorlik
asosida tadbirkorlikni tashkil etish va horijiy mamlakatlarda ishlab chigarishni
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tashkil etish usulari orgali ishlab chigarilgan tavarlari bilan xalgaro savdo
bozorlarida jahon marketing xizmatlari asosida amalga oshirishi mumkin. Xorij
bozorlariga tadbirkor ishlab chigargan tavarlari bilan xorijiy savdo bozoriga
chigishi mumkin.

To'g'ridan to'g'ri

i Hamkorlik korhonalri
Ekisport investitsiyalashirish

mahsulotlarini sotish

o , Litsenziyalangan tavarlami
Tadbirkor ishlab chigargau Sotish.

mahsulotlarini savdo agetlari mablag'lari.

orgali sotish. h'KeI'i|ShUVt asoslida 'ishlta}bhh Yigmakoihonalar
chiqarilgan tavarlami sotishh. I
Bir mamlakatda ishlab e investitsiyalar.

chiarilgan Tovar Kontrakt asomdat_avarlgml Ishlab chigarish
mahsulotlarini tog'ridan- boshaaruv savdosi asosida. korhonalariinvestitsiyaki.
tog'ri istemolchilarga sotish. Qo'shmakorhonalar
mahsulotlarini sotuvini
tashkil etish

Hususiy investitsiya

Xorijiy distyubitsrlar orgali
sotuvni tashkil etish.

18.2-rasm. Xorijiy bozorga chiqish strategiyasi.

Tavarlar ekporiti. Xoriiiv jahon bozoriga chigishning eng ko'p targalgan
usuli ishlab chigarish jarayonida ishlab chigarilgan tayyor iste’mol tavar
mahsulotlarini eksporitga chigarish hisoblanadi. Tavarlar eksporiti tartibga solish
eksporit usuliga, tartibiga solinmaydigan eksporit usuliga va faol eksporit usullari
orgali tavarlami tartibga solinmaydigan usuli passiv usul hisoblanadi. Bu usulda
tadbirkor subyektlar ishlab chigarilayotgan mahsulotlaridan ortigcha bo'Imasa
eksporitga yuboriladi.

Tadbirkorlar ishlab chigargan tavarlarini eksporitga chigarishi uning
manfatdorlik darajasiga bog'lig.

Tadbirkor ishkab chigargan tovarlarini jahon iste’mol bozoriga chigarishda
mustaqgil marketing xizmatlaridan yoki iste’mol tavarlarini  eksporit
operatsivalari orqgali chigaradi. Bu eksporit operatsiyalari orgali tovarlami
eksporit gilish kam xarajatli hisoblanadi. Ekspirit asosida tavarlami harakati havf-
haralardan holirog hisoblanadi.
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Ekspirit operasiyalaridan foydalanish xarajatlami kamligi marketing savdo
operasiyalarini samaradorlik darajalarini o'sib borishini ta’minlaydi.

Qo'shma tadbirkorlik faoliyati xorijiy bozorga oz iste’mol Tovar mahsulotlari
bilan chigish hamkorlik asosida yaxshi ishlab chigarish tadbirkor korxonasi va
go’shma savdo marketing bo'lishi yoki korxonasi orgali tovarlar horijiy iste’mol
bozoriga chiqariladi.

Tavarlami eksporit giluvchi mutahasislar savdo agendlari tovarlami eksporit
orgali iste’molchi haridor mamlakat tovarlarini yuborish bilan bog'liq barcha
hujjatlami chuqur bilishi va unga rioya qilishi kerak.

Hamkorlik tadbirkorligi. = Hamkorlik asosida ishlab chigarilgan yoki
hamkorlik asosida xalgaro iste’mol bozoriga chigarilishi rejalashtirilgan tovar
mahsulotlari chiqgariladi.  Tadbirkorlami hamkorlik asosida tashkil topadigan
ishlab chigarish va tayyor mahsulotlami eksporit gilish chet mamlakatlariga ishlab
chigargan tovorlari asosida horijiy mamlakatlar ham hamkorlik asosida tovar
mahsulotlarini ishlab chigarishni tashkil etishlari mumkin. Hamkorlik asosida
ishlab chiqgarilayotgan iste’mol mahsulotlarini iste’mol bozorlari bor mamlakatlar
joylashtirilish ishlab chigarish va muommala xarajatlarini kamaytirishga va foyda
normasini o'sib borishiga olib keladi.

Hamkorlikda ishlab chigarish jarayonida go'shma mahsulot ishlab chiqgarish
quyidagi turlarda amalga oshiriladi.

Litsenzivalangan tavarlami odatda ishlab chigarish. Bu tovarlar ishlab
chigarish va iste’mol jarayonida tan olingan savdo turi bilan uning sifati
kafolatlanean bo'ladi.

Litsanziyalangan tavarlar odatda ma’lum xarajatlar to'lovlari asosida horijiy
mamalakatlarga bojxona xizmatlari to'lovlarini amalga oshirishi natijasida iste’mol
tavarlari belgilangan manzilga olib borishga ruhsat beriladi.

Litsenziyalangan iste’mol tavarlarini xorijiy iste’molchilarga yuborishda
uning kamchiligi tovarlami harid gilib oluvchi iste’molchilarga yuboriladigan
tovarlami yuboruvchilar va iste’mol giluvchilar uning sifatini ko'rishlarini chuqur
darajada o'rgana olmaydilar.

Iste’mol tovar maxsuloytlarini litsenziyalangan holda horijiy
iste’molchi mamlakatlarga iste’mol tovarini chigarilishi ularga qulay
manfatdorlik yaratadi. Ular quyidagilardan iborat;

» Tadbirkor ishlab chigargan iste’mol mahsulotlarini horijiy iste’molchi
mamlakatlarga iste’mol tovarlarini tayyor mahsulot sifatida chigarish uni
umumiy ishlab chigarish va muommmoli xarajatlami kamaytirishiga va
mahsulot birligini giymatini arzonlashuvigacha;

» Tadbirkor ishlab chigaruvchi subyekt qo'shimcha ish joylarini tashkil
etish asosida ishlab chigarish hajmini oshirish hisobiga ishlab chigarilgan
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tovarlami iste’molchilarga yetgazish asosda qo’shimcha ravishda o'ziga
foyda gilishni ta’minlaydi;

e Tadbirkor ishlab chigaruvchi subyekt ishlab chigarilgan tovarlami
harid qilib oluvchi mamlakat va uning marketing bo'limi, marketing xizmat
boshgarmalari o’rtasida igtisodiy munosabatlarini ijobiy rivojlanishiga xizmat
qgilishidan;

» Tadbirkor o'zing ishlab chigarish bilan bog'lig bo'lgan invistitsiya
ustidan to'liq nazorat gilishni uning ixtiyorida bo'lishidan ijtimoiy-igtisodiy
jihatdan manfatdor bo'ladi.

18.5 Xalgaro marketing majmuasini tarkibi.

Xorijiy mamlakatlar bilan iste’mol tovar mahsulotlarini sotish bilan
shug'ulanuvchi har bir har bir ishlab chigarish subyekti yakka tadbirkomi yoki
ishlab chigaruvchi korxona subyektalarini ular o'z ishlab chigargan tovarlarini
horijiy iste’'molchilarga chigarish jarayonida standaritlashga maimua
marketingiga asoslanadi.

Standaritlashgan maimua marketing xizmatlarini samaradorligi tovar,
reklama, tagsimot, o’zatish xizmatalaridan samarali foydalanish ta’minlaydi.

Bu standaritlashgan majmua marketing xizmatlarini ifoda etadi
ikkinchi tondan yakka tartibli marketing majmuasi iste’mol talablaridan kelib
chiggan holda o'zlaring marketing xizmatlarini iste’molchi subyektlariga taklif
etish asosida estimol bozorini egallashga harakat giladi.

Bu iste’mol tavarlari bo'yicha iste’mol bozori xizmatlarini tashkil
etishning iqtisodiy manfatdorligini tashkil topishiga olib keladi.

Tovar mabhsulotlarini ishlab chigarilishi marketing xizmatlarini tashkil
etishning asosiy sababi hisoblanadi.

Tovar giymat ishlab chigarish xarajatlari natijasidir. Mehnat tovar
ishlab chigarishni asosiy omili sifatida ishlab chiqgarish vositalari orgali turli xil
hom ashyolardan iste’mol giymatini va tovar giymatini ifoda etuvchi tovar
mahsulotlarini ishlab chigaradi. Ishlab chigarilgan mahsulotlarini tovar bo'limi
istemol bozorida olish va sotish orgali unga bo'lgan egalik shaklini o'zgarishi
natijasida ishlab chigarilgan mahsulot tovarga aylanadi. Tovami gimmat
shaklda tarkibiy tuzilishi quyidagicha.
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Tovar ishlab chiqarish harajatlari moddiy xarajatlar
ishlab chiqgarish vositalari va tomonlardan tashkil
topgan

Tovar

Tovar giymati ishlab chigarish umumiy
xarajatlardan va go'shimcha mahsulot go'shimcha
foydadan tashkil topadi

18.3 rasm. Tovarni gimmat shaklda tarkibiy tuzulishi

Ishlab chigarilgan tovarlaming istemolchilarga sotishdan olingan foyda ishlab
chigarishdan band bo'lgan ishchi mehnati to'liq ish hagi bilan baholanmasligi
tovardan olingan foydani ifoda etadi.

Rag'batlantirish . Ishlab chigarish jarayonini tashkil etuvchi tadbirkoming
ishlab chiqarishini tashkil etishdan igtisodiy manfatdorligi ishlab chigarish
jarayonida band bo'lgan mehnat resurslaridan va ishlab vositalaridan samarali
foydalanish darajasiga mehnat hodimlarining bajarayotgan mehnatlarining
samarali rag'batlantirish usullaridan foydalanish darajasiga bog'liq.

Ishlab chigarish va ishlab chigargan iste’mol tovarlarini xorijiy marketing
tizimlarida iste’mol tovarlarini sotilishi natijasida olingan qo'shimcha foyda ham
mehnatni rag'batlantirish omili sifatida foydalanish nmmkin.

Har tadbirkor subyektlar o'zlarining ishlab chigargan tovarlarini ichki bozor
narxlariga nisbatan arzon belgilanishlarini asosiy sababi xorij iste’mol bozorini
bemalol hisoblanadi.

Iste’mol tovarlarini past narxlarda sotilishi ma’lum miqdorda olayotgan
foydani foizini kamaytirishga olib kelsada ham iste’mol tovarlar bozori doirasida
tovarlar subyekti uchun kechadi.

Tovarlami tagsimot kanallari. Tadbirkor ishlab chigarayotgan iste’mol
tovarlarini iste’molchilaga xorijiy savdo marketing xizmatlaridan samarali
foydalanishni tashkil etish asosida o'zi mo'ljalagan foydani olishni ta’minlashi
mumkin.

Buning uchun xorijiy mamlakatlarda ishlab chigarilgan tovar mahsulotlarini
sotilishini tashkil etuvchi o'zining savdo marketing bo'limini tashkil etishi lozim.

Savdo xorijiy marketing bo'limini tashkil topishini quyidagicha ko’rish
mumkin.
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Xalgaro marketingi tovorlar tagsimoti tarkibi quyidagilardan tashkil topadi.
Birinchi xorijiy marketing xizmatlari orqgali iste’mol tovarlarini sotuvchi xizmat
ko’rsatish bo'limi.

18.4 rasm. Xalgaro makering bozorlar tagsimot kanali tartibi.

Ikinchi tovarlami xalgaro kanallar orgali yetgazib berish.

Uchunchi mamlakat ichidagi tavarlami iste’molchilarga yetgazib berish
kanali. Bu kanal davlat chegarasidan o'tgandan so'ng iste’mol tavarlarini
iste’molchilarga yetkazib berish bilan bog'lig. Mamlakat ichki tagsimot kanali
hamma malakatlarga bir xil shaklda emas. Ular mamlakatlar bo'yicha har xil
usulda o'zaro vositachilar orgali amalga oshiriladi.

Xorijiy mamlakatlarda chakana savdo asosida iste’mol tavar mahsulotlarini
tasnifi jihatdan bir-birlaridan farglanadi.  Ayrim mamlakatlarda mayda Tovar
sotish shahobchalari orqgali ayrimlarida yirik chakana savdo qilish orgali
ayrimlarida chakana savdo marketing savdosida va mayda savdo usuli orqali
iste’mol tovar mahsulotlari iste’mol bozorlari orgali savdo tashkil etiladi.
Tovarlami marketing savdo turlarida tashkil etish iste’mol bozori talablarini
iste’mol Tovar mahsulot turlari bilan quyidagicha va iste’molchilaming xarid
qilishi qobilyatlarida bog'liq bo'ladi.

Iste’mol bozorlarida marketing xizmatlarini yaxshi tashkil etish xalgaro
marketing xizmatlarini tashkil etilishi ta’minlanadi uning tovarlarini export
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giluvchi bo'limini tashkil topishiga uning xalgaro mamlakatlarda marketing
xizmatlari bo'limlarining tashkil etilganiga, transmilliy kompaniyalarini tashkil
topishiga bog'liq.

Transmilliy kompaniyalar o'zining ishlab chigarish tovarlar sotuvini tashkil
etish ulami keng doirada davlat va mamlakatlar aro savdo sohasida o'zlarining
iste’mol tovarlarini sotishi vazifalarini amalga oshirish asosida o'zini iste’mol
bozorida bo'lgan munosabatlari kerak bo'lgan talabga nisbatan past darajada
amalga oshiriladi.

Xulosa qilib aytish mumkin, birinchidan xalgaro marketing xizmatlarini
ro'lini va mohiyatini anglab olish zarur.

Ikkinchidan tadbirkor ishlab chigarayotgan Tovar mahsulotlarini necha foiz
xorijiy mamlakatlar savdosiga olib chigilishini aniglash.

Uchunchidan  tovar  mahsulotlarini  ishlab  chigarishga sarflangan
investitsiyalar foydalanish samaradorligining ta’minlaydigan ganday iste’mol
bozoriga chigishini va kutiladigan foyda miqgdorini aniglash asosida Tovar
mahsulotlari ishlab chigarish  va xorijiy iste’mol bozorini tanlash magsadi
erishishni ta’minlaydi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Xalgaro marketing muhiti va uni o'rganishni izohlab bering?

2. Xalagto marketing munosabatlarini tashkil etish deganda nimani
tushinasiz?

3. Siyosiy-huqugiy muhit nimalardan iborat?

Tashqi bozorga chigishidan asosiy magsadi deganda nimani tushinasiz?
Xalgaro marketing majmuasini tarkibi deganda nimani tushinasiz?

. Xalgaro makering bozorlar tagsimot kanali tartibiga nimalar kiradi?
Tovami gimmat shaklda tarkibiy tuzulishi deganda nimani tushinasiz?

N o oo~
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XIX-BOB. NOTIJORAT MARKETING
FAOLIYATIDA MARKETING XIZMATLARI.
Reja;
19.1. Marketing xizmatlari.
19. 2. Marketingni asosiy tasnifi va tabiati.
19. 3. Marketing tashkiloti.
19. 4. Fikr va ilmiy mulohazalar marketingi.

Tayanch so?Zlar: Marketing xizmatlari, marketing tasnifi, talablami
o'rganish, marketing tashkiloti, ishlab chigarish marketing, xizmat ko'rsatish
marketing, uyjoy marketing, xo'jalik qurilish marketing, investitsiya xizmatlari
marketing, dam olishjoydagi marketing, sayoxat marketing, ijtimoiy marketing.

19.1 Marketing xizmatlari.

Marketing xizmatlarisiz iste’mol mahsulotlarini ishlab chigarish va iste’mol
bozorlariga  taklif gilinayotgan tovar mahsulotlarini iste’molchi haridorlarga
yetkazib berishning asosiy usuli marketing xizmatlarini takomillashtirib borish
bilan bog'lig. Tadbirkorlik faoliyati bilan shug'ullanuvchi subyekt ganchalik
ishlab chigarish jarayonidan foyda olishga harakat gilsa shunchalik marketing
xizmatlarini takomillashtirib borish bilan bog'liq.

Rivojlangan iqtisodiy mamlakatlarda ishlab chigarilgan tovar mahsulotlari
iste’molchilarga yetkazib berishni o’sib berishi marketing xizmatlari xarajatlarini
o’sib borishiga olib keladi. O'bekistonda ham aholi bandligini asosiy gismi xizmat
ko'rsatish tarmoglarini o'sish hisobiga ta'minlanmoqgda. Milliy iqgtisodiyotimizga
xizmat ko'rsatish tarmoglarini turli sohalar bo'yicha rivojlanib bormogda. Mehnat
resurslari bandligi davlat yo'nalishida bo'lgan ishlab chigarish va xizmat ko'rsatish
sohalaridagi mehnat rusurslarini ish joylari bilan bandlik darajasi yuqori.

Milliy igtisodiyotga xizmat ko'rsatish tarmoq xizmatlari turli sohalar bo'yicha
mavjud bo’lgan bu tarmoglaming igtisodiy mohiyat mehnat resurslaridan samarali
foydalanishni tashkil etish nomoddiy xizmat ko'rsatish sohalarini gamrab oladi.
Xizmat ko'rsatish tarmoq sohalariga tijorat sohalari bo'yicha xizmat ko'rsatish
tarmoglari ham tashkil etadi.

Milliy igtisodiyot tarmoglariga ananaviy nomoddiy xizmatlari turi rivojlanib
bormoqda.

Jumladan aholiga zarur bo'lgan yer uchaskalarini harid gilib olish, yemi
haydash , kerakli bo'lgan ekin soritlarini ekish va boshqga turli xizmatlami bajarish
xizmatlarini ta'minlaydi.
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19.2. Marketingni asosiy tasnifi va tabiati.

Marketing xizmatlari turli xizmat ko'rsatish sohalaridan tortib to tijorat
asosida ta'lim va tarbiya ishlarini gamrab oladi. Xizmat bu har ganday tadbirlami
amalga oshirish bilan bog'lig mehnat va mehnat yig'indisiga aytiladi.

Xizmat ko'rsatish to’rt turga bo'lish mumkin: xizmatlami tushunish, anglab
olish xizmatlari.

Misol uchun inson yuzini tartibga keltirish yoki sogolini olish va boshga
ko’rish , bilish ,sezish, orgali bajarilgan xizmatlami aniglash. Iste’molchi
shaxslarga ma'lum xizmatlami bajarish asosida bo'ladigan o'zgarishlarini
iste’molchi sezabilishi va ko'rabilishi mumkin.

Xizmat ko'rsatish manba'idan ajratib bo'Imaslik :

Ko'rsatilayotgan xizmatlarga ko'rabilish va uni ajratib bo'lmaslik.

Ko'rsatilgan xizmatlarini o'tkinchiligi:

Ko'rsatilgan xizmatlar ma'lum vagtdan keyin o'zining sifat ko'rsatgichini
yoqotadi.

Saglab bo'lmaslik. Ko'rsatilayotgan xizmat turlarini doimiyligini saglab
bo'Imaslik.

Tashqgaridan talablami o'zgarishi. Nomoddiy ijtimoiy xizmat ko'rsatish
sohalarini rivojlanishi asosan iste’'molchilar talablari va ijtimoiy xizmat
ko'rsatishga tomonidan berilgan takliflar asosida rivojlanishi mumkin. Ijtimoiy
xizmat ko'rsatish sohalariga bo'lgan talabilani o'sib borishi xizmat gilish xizmat
ko'rsarish sohalari bo'yicha qo’yilgan narxlami differensiyalashgan narxlarga
bog'lig. Ijtimoiy xizmat ko'rsatish sohalari bo'yicha talabilani pasayishini xizmat
narxlarini talab va taklif asosida tartibga solish orgali ta'minlashga e'tibor berish
zarur. ljtimoiy xizmat ko'rsatish sohalariga talablami o'sishi xizmat ko'rsatishi
kengaytirish yoki qo'shimcha soha yo'nalishlari bo'yicha xizmat ko'rsatish
bo'yicha talab va taklifthi muvofiglashtirish mumkin.

Tashqgaridan beriladigan takliflami amalga oshirish asosida ijtimoiy xizmat
sohalaridan foydalanishni iste’molchilardan o'sib borayotgan talablarini gondirish
uchun qo'shimcha xizmat ko'rsarish joylarini tashkil etish hisobiga. Ijtimoiy
xizmatlami asosiy yo'nalishlariga e'tibor berish asosida hodimlar mehnat
darajasini rag'batlantirish asosida ta’minlash mumkin. Ijtimoiy sohalar bo'yicha
xizmat ko'rsatish darajalarini o'sib borishini ta'minlash va xizmat ko'rsatish
darajalarini o'sib borishini ta'minlash va xizmat ko'rsatish iste’molchilar sonini
o'sib borishini ta'minlash ijtimoiy xizmat sohalarini toifalashtirish katta
ahamiyatga ega.

ljtimoiy xizmat ko'rsatish asosida iste’molchilami talablarini gondirish
usullaridan biri ijtimoiy xizmat ko'rsatuvchi hodimlar mehnatlarini ma'lum bir
xizmat ko'rsatish yo'nalishlari bo'yicha ulami mehnatlarini toifalashtirish. Shu
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bilan hozirgi bozor igtisodiyoti sharoitida ijtimoiy sohalar bo'yicha aholiga
ko'rsatilgan xizmat turlariga to'lanadigan tijorat narxlari mugobil narxlarda
bo'lishi bu xizmat turlaridan foydalanishga bo'lgan talab o'sib borishi mumkin.
Ular o’rtasidagi ragobat xizmat ko'rsatish to'lovlariga garab emas ko'rsatilayotgan
xizmatlami sifat darajasiga garab bo'lishi kerak.

Marketing xizmat ko'rsatish ahamiyati.

Marketing xizmatlari bozor igtisodiyoti uchun talab va takliflarga asoslangan
holda rivojlanib borish ishlab chigarish sohalarida tashkil etilgan marketing
xizmatlari bilan bir gatorda rivojlanib borish milliy igtisodiyotni talab va taklif
asosida rivojlanib borishi ta'minlashi iqgtisodiyot ingirozlar oldini olishda
ta'minlaydi.

Hozirgi mamlakatda marketing xizmatlarini bozor marketing xizmatlarini
marketing to’rini rivojlanib borishi ustun darajada bo'lsada u marketing
xizmatlarini tashkil etish talablariga to'liq javob bermaydi.

Bunday holatni aynigsa gishlog xo'jaligi mahsulotlarini iste’mol maydoniga
iste’'mol bozorlariga chigarish va bu mahsulotlami market talablari asosida
tanxolashtirilgan narxlarda sotuvi yaxshi yo'lga go'yilmaganligini iste’mol
bozorlarida ko'rish mumkin .  Bozor sharoitida iste’molchilami iste’mol
mahsulotlari bilan ta’minlovchi savdo hodimlari o’rtasidagi raqobatchilik
munosabatlari kuchayadi.

Xizmat  ko'rsatish  yomonlashuvi  marketing xizmatlarida bo'lgan
munosabatlarini talab darajasida emas ekanligini ko'rsatadi marketing orqali
alohida xizmat ko'rasatish asosan tijorat banklarida amalga oshirilmoqgda. Tijorat
banklari marketing xizmatlaridan foydalanuvchi ishlab chigarish subyektlarini va
aholini va ulaming xizmatlarida bo'lgan talablarini o'sib borishini ta'minlashimng
asosiy bo'lgan bir banklardan olingan kredit to'lovlarini foiz darajalarini
kamaytirishga bog'liq. Bozor iqtisodiyoti sharoitida marketing xizmatlarida
foydalanuvchi subyektlarini ko'payib borishi ishlab chigarish va xizmat ko'rsatish
subyektlarini o’rtasidagi ragobat muhiti ham katta ro’l o'ynaydi.

19.3. Marketing tashkiloti.

Yuqorida marketing xizmatlari mohiyati va turlarini ko'rib chiqdik.
Marketing xizmatlarini tashkil etish marketing tashkilotini tashkil etishga bog’lig.
Marketing tashkiloti o'zining ishlash va xizmat ko'rsatish faoliyatida ma’lum
magsad asosida ishlab chigarish subyektlarini ishlab chigarish jarayonini tashkil
etish va iste’mol xizmatlarini tashkil etishda iste’molchilami iste’mol tovarlariga
bo'lgan talablami gondirishni ta'minlashga xizmat giluvchi subyektlarida bo'lib
ular ishlab chigarish va xizmat ko'rsatish marketinglariga bo'linadi.
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Marketing xizmatlari ishlab chigarish bo'yicha va korxonalar tomonidan
ishlab chiqarilgan iste'mol tovarlarigajamoa fikrlarini tashkil tipishini ifoda etadi.

Jamoa fikrlari bu marketing xizmatlarini tashkil etish va boshgaruvini ifoda
etadi.

Bozor iqtisodiyoti sharoitida marketing xizmatlarini tashkil etish va uning
faoliyatini gay darajada tashkil topganini baholash asosida uni yanada ishlab
chigarish va iste’mol sohalarida ishlab chigarish va xizmat ko'rsatishni
takomillashtirib borish zarurligidan kelib chiggan holda takomillashtirib borish
bozor igtisodiyotini asosiy talablaridan biri hisoblanadi. Demak marketing
xizmatlarini tashkil etish va uni boshgaruvini iste’mol bozorining talab va takliflari
hajmlaridan kelib chigib asosida rivojlanib borishi kerak.

Marketing jozibadorligi. Har ganday ishlab chigarish usullarini tashkil
topishi ma'lum vagtlarda o'zining faoliyatini eng yuqori cho'qgilariga erishishi va
undan asta-sekin pasayib ketishi va o'z faoliyatini to'xtatishi yoki uning yangi
talablar asosida ishlab chigarishni tashkil etish singari marketing xizmatlarini
amalga oshiruvchi korxona ham ma’lum davrda o'zining ishlab chigaruvchi va
iste’mol sohalariga xizmat giluvchi va marketing korxonasi sifatida yuqori
ko'rsatgichlariga erishishi va ishlab chigaruvchi va iste’mol sohalariga xizmat
giluvchi marketing korxonasi sifatida yuqori ko'rsatgichlarga erishish va ishlab
chigaruvchi subyektlar ishlab chigargan iste’mol tovarlariga iste’mol bozorlari
orgali iste’molchilarga yetkazib berish xizmatlarini yuqori darajada bajarishlari
bilan o'zining yuqori nuqtasidan marketing xizmat ko'rsatuvchi korxonalar
o’rtasidagi raqobat holatlarini rivojlanib borishi asosida ragobatlarga moslasha
olmasligi tufayli ular marketing xizmatlarini tashkil etishdagi liderlik holatlaridan
ikkinchi darajada marketing xizmatlarini amalga oshiruvchi korxonaga va aylanish
ogibatida o'z faoliyatini olib borishda to'xtatishlari yani bankrotga uchrashlari
mumKkin.

Ragobat yuqori ishlab chigarish va savdo sohalarida erishilgan subyektlar o'z
faoliyatlarini olib borishlariga asosiy kafolat berilishi ulaming iste’mol bozorlariga
faoliyatlarini ragobatlashuviga hisobga oladi.

Uy-joy marketingi xizmat uy-joy qurish xizmatlarini yoki kvaritira sotib olish
bilan bog'liq xarajatlarini va ma'lum vaqtlar ichida uni ta'mirlash ishlarini o'z
ichiga oladi.

Uy-joy marketing xizmatlari xususiy xonadon uylarini kavaritiralarini va
ishlab chigarish hamda savdo xizmatlarini olib boradi.

Xo'jalik qurulish joylari marketingi qurilish xo'jalik marketing xizmatining
asosiy vazifasi joylami ko'rish va sotish arendaga berish ishlarini bajaradi.

Yirik qurulish ishlarini olib borishni tashkil etish magsadida xo'jalik qurulish
marketingi yerlarini tarkiblarini o'rganish asosida qurulish ishlarini olib borish
mumkinligi bo'yicha yer kadasterini ishlab chiqgarishni tashkil etadi ishlab
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chigarish va iste’mol xizmat talablarini gondiruvchi korxona va sovdo
magazinlarini yirik marketing xizmatlarini univermak va unversam magazinlarini
joylashtirish vazifalarini loyxalarini ishlab chigarishni amalga oshiradi.

Yerlarga xususiy egalik gilish marketing xizmatlari uning joylashgan
joylariga sug'oruv suvlari bilan ta'minlanganligiga va yeming unumdorlik
darajalaridan kelib chiggan holda yeming m. kv yoki so'tix giymatini pulda hisob
kitobini amalga oshirish ishlarini amalga oshiradi.

Dam olish joylarini marketingdan xizmatidan o'tkazish:

Magsad dam olish joylarini va sayohat gilish mashg'ulotlarida samarali
foydalanishdan iborat.

Dam olish joylarini tashkil etish va bu joylardan samarali foydalanish
birinchidan dam olish joylarini sayohat gilish dam olish markazlarini ishlab
chigarish va ulardan foydalanish bu manzarali joylami obod bo'lishiga olib keladi.
Ikkinchidan ishga yarogli aholini ma'lum bir gismidam olish zonalarida xizmat
gilishlari uchun ish joylari tashkil topishi ish bilan ish bilan ta'minlash
muammosini yechimini yengillashtiradi va nihoyat dam oluvchilar va turistlar
uchun zarur bo'lgan tadbirkorlik sohalarini tashkil etilishi va rivojlanish umumiy
savdo marketing xizmatlarini nomoddiy ijtimoiy marketing xizmatlarini
rivojlnishiga olib keladi.

19.4 Fikr va ilmiy mulohazaiar marketingi.

Bozor igtisodiyoti munosabatlariga asoslangan erkin va ijtimoiy taraggiyot
davrida hamma ishlab chigariladigan tovar mahsulotlaridan tortib insonlar
tomonidan ma'lum bir yangi iste’mol to'varini ishlab chigarish to'g'risidan ilmiy
malakaviy hodimlar tomonidan ishlab chigarish jarayonini takomillashtirish va
shunga o'xshagan milliy igtisodiyotni rivojlantirish jarayonini kam xarajatlar
asosida amalga oshiriladigan takliflar yoki insonlami ichkiligga bo'lgan
munosabatlarini to'xtatish bo'yicha ilmiy taklif yo'qolishlari, dori va darmonlami
ishlab chigarish bilan bog'liq ilmiy fikrlar ham o'zining giymatiga ega jamiyat
azolarining turmush darajalariga ulaming sog'lig va sihatliklarini ta'minlovchi
ilmiy takliflar asosida ishlab chigarilgan mahsulotlami marketingi xizmatlari
asosida ulaming natijalari ommaviy darajada foydalanishini e'tiborga olsak bu
ilmiy fikr va muloxazalar marketing xizmatlarini ganday ahamiyatga ega bo'lsa
amalda ulardan aholini foydalanishini e'tiborga olgan holda uning amaliy
natijalarini ijtimoiy marketing xizmatlari deb aytish mumkin.

Ijtimoiy marketing: ishlab chigarilgan va ijtimoiy hayotni rivojlanib borishiga
ijobiy ta’sir etuvchi fikr va mulohazalami tashkil etadi.
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ljtimoiy marketingdan foydalanish jarayoni keng ko'lamda o'rganilmagan.
Ammo ijtimoiy hayot jarayonini o’rganish va uning sifati darajalarini ko'tarish
ijtimoiy marketing xizmatlari bilan ham nafas rivojlanib boradi.

ljtimoiy marketing xizmatlari ijtimoiy jamiyat tizimini yaxshilanib borishini
ta'minlashdagi vazifasini bajarilishidagi ahamiyatini tan olish bilan birga u ayrim
taraqgiyotga salbiy ta’sir ko'rsatuvchi hodisalarga garshi kurashishga ham faol
gataashadi. Bunday hollarda gat’iy ravishda kurashish uchun maxsus strategik
marketing xizmat yo'nalishlaridan foydalanish mumkin.

Bular ishlab chigarilayotgan jumladan turli ichkiliklarga shunday sigmentlami
go'shish kerakki unga bo'lgan talablami gisgarishiga olib kelsin.

Yuqori xarid narxlarida ichimliklami chigarish alkogolsiz ichimliklami ishlab
chigarish iste’mol bozoriga chigarilayotgan tovarlar iste’molchilami o’zlarining
sihat-salomatliklarini o'ylashlarini ta’min etsin.

Ichimliklami alkogol darajasini ishlab chigarishda kamaytirish. Ichkilik
ichimliklarini sotuvini aholiga cheklash. Ichimlik narxlarini oshirish kabi tartiblar
ijtimoiy tadbirlar bo'lib ijtimoiy marketing xizmatlarini ifoda etadi. Notijorat
marketing xizmatlarini tashkil topishi uning ahamiyatlarini o'rganish asosida
quyidagi xulosalarga kelishimiz mumkin.

Marketing xizmatlari bozor iqgtisodiyoti talablari asosida milliy igtisodiyot
taraqqgiyotini tanlab olgan mamlakatlar o’rtasidagi igtisodiy munosabatlarini
rivojlanishi marketing xizmatlarini iste’mol bozorlarida iste’mol tovarlarini
iste’molchilarga yetkazib berish bilan birga boshga turli sohalar yo'nalishlarida
ham marketing xizmatlari rivojlanib bormoqda.

Shu jumladan ijtimoiy marketing xizmatlarini ko'rsatuvchi bu tarmoq
rivojlanayotgan marketing tarmog'i bo'lib igtisodiy mintaga tumanlar mahallalar
darajasida ijtimoiy turmush sharoitlarini yaxshilanib borishidagi roli beqiyos
kattadir.

ljtimoiy marketing ijtimoiy hayotni bargaror insonlami sog’ va salomat
rivojlanishiga bo'lgan zaruriy shart - sharoitlami rivojlanishiga va yashash
turmush darajasiga salbiy ta’sir ko'rsatuvchi omillarga garshi kurashishni
ta'minlaydi.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

. Marketing xizmatlari nimalardan iborat?

. Marketingni asosiy tasnifi va tabiati deganda nimani tushinasiz?

. Marketing tashkiloti nimalardan iborat?

Fikr va ilmiy mulohazalar marketingi deganda nimani tushinasiz?
. Xizmat ko'rsatish deganda nimani tushinasiz?

g~ wWN R
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XX-BOB. JAMIYAT VA MARKETING.
Reja;
20.1. Ijtimoiy jamiyat tomonidan marketingga bo'lgan munosabat.
20. 2. Ijtimoiy jamiyat tomonida marketing xizmatlari tanqidi.
20.3. Marketing xizmatlari.
20.4. Biznesga xaddan tashqari siyosatni ta’siri.
20. 5. Marketingni ma'naviy shartlari.

Tayanch so’zlar: Ijtimoiy jamiyat, ijtimoiy marketing, ustama narx, tovami
olish majburiyati, tug'ri nisbat, teskari nisbat, beznis siyosati, talabgorlik ragobati,
fugoralik marketing, ijtimoyijavobgarlik.

20.1 Ijtimoiy jamiyat tomonidan marketingga bo'lgan munosabat.

Har ganday iqtisodiy tizim yoki bozor iqtisodiyoti gonuni bo'lgan talab va
taklif gonuniga rioya gilgan holda turli mulkchilikga asoslanishidan gat’iy nazar
bo'lib turadigan tabiy ofatlarga yoki bo'lib o'tgan urushlar ogibatlarini oldini olish
yoki unga barham berishga fagat mulkchilikni yana ijtimoiy jamoa mehnatlarini
ijtimoiy jamoa mablag'larini jalb qgilish asosida bo'lgan baxtsiz vogealami oldini
olish va uni gisga muddatda tugatish mumkin.

Masalan 1986-yilda mamlakatimizda bo'lgan zilzila ogibatlarini tugatishda
barcha gardosh mamlakatlar birgalikda uni oldini olish tamirlov ishlarida jamoalar
tarkibida Toshkent shaxrini gayta tiklashda faol gatnashdilar jamoa tabiy ofatlarga
garshi kurashish yo'lida quyidagi ishlar amalga oshiriladi.

Sug'oruv suvlaridan cheklangan holda foydalanishni kam suv talabgor
ekinlami ekish hisobiga suv tejamkorligini ta’minlash tabiatni muhofaza qilish
magsadida oylik tozalik kunlarini tashkil etish .

Elektr energiyasidan foydalanish tejamkorligini ta’minlash.

Tabiatni ko'kalamzorlashtirish.

Suvdan foydalanish tejamkorligini ta’minlash magsadida undan foydalanish
narxlarini oshirish.

Ozodlik oyliklarini o'tkazish  holidan shahar tuman va turar joylarda
ozodalikni ta'minlashga jamoa azolarini ozodalik oylarini o'tkazishga chagirish va
shunga o'xshash ijtimoiy bino va inshoatlardan samarali foydalanish va boshga
shunga o'xshagan tadbirlami o'tkazish tashkiliy ijtimoiy marketing xizmatlari
asosida tashkil etilishi mumkin.

Ijtimoiy marketing hodimlari jamoa talablarini o'rganib borish asosida tegishli
chora va tadbirlami amalga oshiradi.

Marketing xizmatlaridan foydalanish o’zining konsepsiyasiga asoslanadi.
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Marketing konsepsiyasi xizmatlari o'zining ilmiy tizimi asosida jamoa
hodimlariga turli soha yo'nalishlarida yagindan yordam berish bilan birga undan
igtisodiy jihatdan manfatdor bo'ladi.

Ijtimoiy marketing xizmatlari uning tomonidan belgilangan talablar asosida
amalga oshirilishidan igtisodiy jihatdan manfatdor bo' ladi.

Masalan alkagol ichimlik sotuvchi hodimlar uni ko'proq sotuvdan igtisodiy
manfatdorligi yugori bo'lgan holda ulaming yashash umrlarini gisgarishiga olib
keladi. Alkagol ichimliklarini xarid gilib olishni o’sib borishi oila yashash uchun
zarur bo'lgan igtisodiy fondini gisgarishiga olib keladi. Bunday holatda jamoa
shaklida ularga qarshi kurash chora va tadbirlarini amalga oshirish lozimligini
e’tiborga olgan holda ijtimoiy marketing xizmatlari bu holatlarga garshi kurash olib
borishlarini tashkil etish zarur.

20.2 Ijtimoiy jamiyat tomonida marketing xizmatlari tangidi.
Ijtimoiy marketing xizmatlari hamma ishlab chigarish subyektlari va jamoa

azolari talablariga mos kelmasligini asosan yakka tartibda iste’mol tovar va
xizmatlardan foydalanish marketing xizmatlaridan ijtimoiy-igtisodiy manfatdor

bo'Imaydilar.
Yakka tartibdagi marketing xizmatlari quyidagi yo'nalishlar bo'yicha tangit
gilinadi:

 Jamiyat azolarini iste’mol tovar mahsulotlarini sifatini pastligi;

« Iste’mol tovarining xarid qilish yuqoriligi;

¢ O'tmagan tovar mahsulotlarini iste’molchilarga xarid gilishni taklif etilishi;

¢ Muddati o'tgan tovarlami xarid gilib olishlarga iste’molchilami davat;

« Xaridorlarga sotuvchilar tomonidan ko'rsatiladigan xizmatlarni pasligi va
boshgalardan iborat.

Iste’mol tovar mahsulotlari narxlarini yuqoriligi va iste’molchi xarid gilib
olishga chigarilgan tovarlami ishlab chigarish jarayonlari ham oldini olish ijtimoiy
marketing xizmatlarini yengillashtirishga garatilgan bo'lishi kerak.

ljtimoiy marketing xizmatlarida uning hodimlari tomonidan doimiy ravishda
yakka tartibdagi tovarlar narxlarini arzonlashtirishga e’tibor berishlari zarur. Bu
yo'nalishdagi ishlab chigarish va muommalar xarajatlariga turli relama xarajatlarini
va uni rag'batlantirishni meyoriy darajada bo'lishiga harakat gilishlari kerak.

Reklama xarajatlari tovar mahsulotlarini chakana narxlarini gimmatlashuviga
olib keladi.

Iste’molchi xaridorlar iste’mol tovarlarini xarid gilib olishda uning asosiy
vazifalaridan tashqari quyidagilarga javob olishni istaydilar.

223



Birinchidan iste’molchilar iste’mol tovarlami xarid qilib olishida savdo;
hodimlari xaridorlami o'ziga to'q sharoit yaratishga harakat giladiki sotib oluvchij
xaridor taklif etayotgan tovami xarid qgilib olishi kerak.

Ikkinchidan sotilayotgan iste’mol tovar mahsulotlariga market belgisini
go'yish uni sifatli mahsulot ekanligiga ishonch hosil gilishdan iborat.

Uchunchidan tovarlar reklamasi iste’mol tovar mahsulotlariga bo'lgan
xaridorlami xarid gilishga bo'lgan talablami o'sishiga olib keladi.

To’rtinchidan ishlab chigarish bilan shug'ullanayotgan tadbirkor va tovar
mahsulotlarini iste’molchilarini sotilishini tashkil etayotkan savdo hodimi va
0'zining tovar mahsulotini raqobatdosh bo'lishini ta’minlash magsadida reklama
xizmatidan foydalanishga majbur bo'lganlar.

Beshinchidan ishlab chiqgarish tadbirkor subyektlarining uzliksiz sotish uchun
tovar mahsulotlarini iste’mol bozoriga chigarishning va uning iste’molchilar
tomonidan xarid qilib olishini ta’minlash magsadida tovami taklif etuvchi savdo
hodimi mehnatini va iste’molchini xarid qilish darajasini oshirish magsadida olingan
tovarlar giymatiga qo’shimcha tovami bepul berish orqgali rag'batlantiriladi.

Haddan tashgari ustama narx. Bozor iqtisodiyoti sharoitida iste’mol
tovarlarining ayrim turlariga asoslanmagan holda tovarlarga ustama narxlar
belgilanadi. Ustama narxlarda iste’molchi xaridorga belgilash istemol bozoriga talab
va tashqi asosida tashkil etiladigan narxlarda emas balki asosiy tovarlarga narxlar
belgilanadi. Bunday holatni inson salomatligi uchun zarur bo'lgan dorilar yoki
zarur bo'lgan xizmat ko'rsatish opetarsiyalari hech ganday amaliy ravishda
asoslangan holda naixlarini belgilash bo'lib golgan .

Asossiz tovarlar va iste’mol mahsulotlariga va inson soliglarga zarur bo'lgan
dorilami  narxlarini va meditsina xizmatlarini  tasdiglanmagan narxlar
peresko’rantiga javob bermagan holda bunday hisoblami tegishli mutasaddi
idoralarga ma'lum qilish zarur.

Ayrim holatlarda iste’molchi xaridorlar xarid qilib olayotgan tovar
mahsulotlariga go'yilgan narxlar asossiz ravishda yuqori narxlar deb xaridorlar
o'zlariga o'zlari narxlami oshirib ishontirishga harakat giladilar.

Bunday holatni avtomashinalarga ko'rish mumkin.

Bunday iqgtisodiy holatlami oldini olish yo'li bitta bo'lib davlat tomonidan
gabul gilingan gonun va garorlarga asosan narxlami belgilash magsadga muvofiq
bo'ladi.

Tovarlami xarid gilib olishni majburlash usuli:

Tovar mahsulotlarini ko'pincha savdo agentlari orgali marketing xizmatlari
tovar mahsulotlarini xarid gilish omilida ko'pincha talabgir tovarlarini savdo
marketing xizmat hodimlariga o'tkazishga harakat giladilar. Savdo agentlari talabgir
bo'lmagan tovarlami tovar iste’mol bozorlarini xizmatlari savdo hodimlariga
o'tkazishni turli usullaridan foydalanadilar jumladan savdo agenti xaridorgir
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bo'lmagan tovarlami xarid qilib olmasligi unga xaridorgir tovarlami taklif
gilmasligida ifodalash mumkin.

Bunday sifatsiz mahsulotlami savdo agentlari tomonidan iste’molchilarga
taklif etilishi bo'yicha tegishli chora ko'rishni maxsus mahsulotlar sifatini nazorat
qilish korxonalami xabardor gilish asosida bu turdagi mahsulotlami ishlab chigarish
sifatini yaxshilashga erishish mumkin.

Rivojlangan va ijtimoiy iqtisodiy jihatdan mamlakatlarda kam ta’minlangan uy
joyiga iste’molchilar ham ularga ma'lum darajada xizmat ko'rsatish belgilangan.

Pastlatish talab darajalarini gondirolmaydigan yashash tumanlariga maxsus
kommisiya yordamida asossiz tovarlarga belgilangan narxlar bo'yicha olinadigan
kredit mablag'lariga to'lanadigan foiz ustamalari tartibga solib boriladi.

Igtisodiy jihatdan samarali yirik savdo korxonalari tomonidan kam imtiyozli
holatga ega bo'lgan tuman yoki turar joylaridan arzon narxlarda iste’mol tovarlami
sotuv magazinlarini tashkil etish asosida kam ta’minlangan aholini moddiy jihatdan
ulami himoya qilish tashkil etiladi.

20.3 Marketing xizmatlari.

Marketing xizmatlari rivojlangan mamlakatlarda umuman jamiyat ishtimoiy va
igtisodiy j ihatdan rivojlantirishga xizmat giladi.

Ammo marketing xizmatlari rivojlanib borishi rivojlangan mamlakatlarda mol-
mulkga bo'lgan marketingimiz siyosatini rivojlantirishga olib keladi. Insonlaming
bo'limi malakaviy va dunyoviy garashlariga garab emas balki ulaming mol va
mulklariga garab baho beradilar.

Marketing xizmatlari insonlarda suniy ravishda mol-mulkga bo'lgan
munosabatlari orzu havaslar asosida shakllantirishga olib keladi. Hozirgi zamon
harid gilish qobilyatiga garab ishlab chigarish jarayoni rivojlanishga olib keladi.

Iste’mol talabi ganday talablar tovarlar ishlab chigarilishiga garab belgilanadi
hozirgi ijtimoiy tizim sharoitida aholi ma’lum mavjud bo'lgan ziddiyatlar sharoitlar
turli hayot darajasini ifoda etuvchi garama qarshiliklarga duch keladi . Shunga
asoslangan holda insonlarga ishlab chiqgarish jarayonini tashkil etuvchi bir
bog'lovchi zveno deb gqarash rivojlanib bormogda . Shu nugtai nazardan
tadbirkorlik biznes rag’batlantirish degan fikrlami rivojlantirishga olib keladi .
Iste’molchilami iste’mol talablarini rag'batlantiruvchi biznes tadbirkorligi emas
balki ulami mehnat gilish jarayonini uzviy bog'liglikni ifoda etadi.

Ishtimoiy zaruriy mahsulot doimiy ravishda iste’molchilar talablariga yetarli
darajada bo'Imaydi.

Tadbirkorlik subiektlarining biznes faoliyati ishtimoiy iste’mol talablarini
o'sish darajasiga bog'liq.
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Biznes samaradorligi ishtimoiy iste’mol talablariga mos kelishi iste’mol
mahsulotlarini iste’molchilar talablariga mos kelishi proparsional o'sib borishi
iste’molchi tovar mahsulotlami xarid qilib olishni umumiy tavarlar giymatini
iste’molchilaming ishtimoiy tovar qobilyatiga xom mos kelishiga bog'liq . Aslida
iste’mol igtisodchi D. M Keyms nazoratiga ko’ra moddiy iste’mol nematlarini
ishlab chigarish jamiyat azolarining iste’mol talablariga o'sib borishi to'g'ri nisbat
shaklida bo'lib jamiyat iste’molchilaming xarid gilish qobilyatiga teskari nisbatda
bo'ladi degan fikrlarga asoslangan  holda tizim tadbirkorlar faoliyati rivojlanib
boradi.

Ishtimoiy zaruriy tavarlami jamiyatiga yetishmasligi.

Bozor iqgtisodiyoti munosabatlariga asoslangan ishlab chigarish jarayoni
rivojlantirishda jamiyat azolarining yakka tartibdagi iste’mol tavar talablarini
gondirishga bo'lgan ishlab chigarishning rivojlantirishiga olib kelishi ishtimoiy
sohalami rivojlantirish uchun zarur bo'lgan tovar mahsulotlarini ishlab chigarishni
salbiy jihatdan o'z ta’sirini o'tkazmoqda.

Yakka tartibda iste’mol tavarlami bo'lgan talab ishlab chigarish jarayonini
ishtimoiy mahsulotlami ishlab chigarishga nisbatan talabi yuqoriligi bilan
ifodalanadi.

Bozor igtisodiyoti sharoitida yakka tadbirdagi tovarlarga bo'lgan talablami
gondirish bilan bog'liq ishlab chigarish jarayoni bilan ishtimoiy talablami gondirish
magsadidagi ishlab chigarish o’rtasidagi nisbatlami buzilishiga olib keladi . Bu
buzilgan nisbatlami albatta muofiglashtirish lozim ishlab chigarish tadbirkorlik
subiektlami hamkorlik asosida tashkil etish orgali mavjud ishtimoiy xal etilmagan
muammolami xal etish mumkin . Bu yerda ishtimoiy ishlab chigarish va ishtimoiy
tovarlami xizmati marketing xizmatlari o'zaro bog'liglikda tashkil etish orgali
erishish mumkin.

Bunga misol qolib keying yo'llarda shaxar va igtisodiy mintagalar bo'yicha
transporit va aholiga xizmat giluvchi umumlashgan ishtimoiy marketing xizmatlari
tashkil etish asosida bu umumiy yo’l muammosini xal etish aholini yo'lga bo'lgan
munosabatlarini o'zaro bog'liglikda bajarilishida ishtimoiy igtisodiy ahamyatiga ega
bo'ldi.

20.4 Biznesga xaddan tashqari siyosatni ta’siri.

Bozor igtisodiyoti sharoitida xususiy mulkchilik go'shma mulkchilik va davlat
mulkchiliklariga asoslangan ishlab chigarish jarayonini ishtimoiy igtisodiy jihatdan
bozor igtisodiyoti tizimini rivojlantirishiga bo'lgan tizm bilan uning siyosiy
ahamyatga ega bo’lgan ta’sirini ham ko'rish mumkin ayrim mulk egalari o'zlarining
ishtimoiy iqtisodiy manfatdorlikdan kelib chiggan holda aytaylik uglevodorot
resurslarini gazib olish va neft mahsulotlarini ishlab chigarishdagi munosabatlari
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albatta siyosiy munosabatlarini ifoda etadi. Yetarli darajada yonilg'i moylash
materyallari ishlab chigarish o'sish yoki gisqgarishi afto sanoatni rivojlanishiga o'z
ta’sirini o'tkazadi va x. K .

Marketing xizmatlari iqtisodiy va ishtimoiy tarmoglami iqgtisodiy jihatdan
samarali rivojlanishiga o'z ta’sirini o'tqazadi.

Makro igtisodiy tarmoglar o’rtasida iqtisodiy ragobatdoshlikni rivojlanib
borishi ogibatida yalpi ichki ilmiy mahsulot ishlab chigarish xarajatlarini kamayish
ogibatida ishlab chiqarish jarayonida yaratilgan qo’shimcha giymat hajmi va
igtisodiy samaradorlikni asosiy ko'rsatgichi sof foyda xajmini o'sib borishi umumiy
soliq to'lovlarini o'sib borishiga olib keladi.

Yangi tadbirkorlik subyektlarini bozorga chigarishdagi to'siglar:

Har yili besh minglab tadbirkorlik foliyatlari bilan sinuvchi tadbirkorlik
subyektlari bilan taxminan shu miqdor atrofida yangi ishlashni xizmat ko'rsatishni
xoxlovchi tadbirkor subyektlar tashkil topadi.

Bu marketing to'siglari quyidagilardan ishlab chigarish uchun zarur bo'lgan
ishlab chigarish vositalami , xomashyolami sotib olishdagi giyinchiliklar ishlab
chigarilgan tovarlaming ragobatdosh bo'Imasligi xarid qilib olinadigan tovarlar
giymatini talabga nisbatan javob bermasligi, olinadigan kreditlarga kredit
foizlarining yuqoriligi va iste’mol bozorlariga tovar mahsulotlarini olib kelish
xarajatlarini savdo hodimlari sotuvchilami malakaviy darajalarini pastliginida
ko'rish mumkin.

Talontarojlik raqobati tadbirkorlik subyektlari o’rtasidagi raqobat tadbirkor
subyektlar ikkinchi tadbirkor subyektlari turli usullar orgali ularning iste’mol
tovarlarini pastligini ko'rsatish sotuvda bo'lgan o’zlarining iste’mol tovarlarini
sotuv narxlarini arzonlashtirish hisobiga ulaming marketing xizmatlari faoliyatlariga
putur yetkazadilar.

Tadbirkorlar ishlab chigarish tovarlari o’rtasidagi ragobatni obyektiv tashkil
topishini ta’minlashda gabul gilingan ragobatni tashkil etish gonunlariga rioya
qilishi zarur.

Fugarolami marketing xizmatlarini tartibga solish tadbirkorlik subyektlari unga
igtisodiy unga iqtisodiy va ijtimoiy tashvish asosi deb qaraydilar. Tadbirkor
subyektlari doimiy ravishda nazorat gilib borish asosida tadbirkorlik korxonalarini
ulaming egalari bo'lgan tadbirkorlar tartibga solib yurgazadilar.

Ronsyumerizm -bu tadbirkorlik subyektlarini ishlab chigarish va biznes
korxonalariga iste’molchilami himoya qilish magsadida iste’molchilar manfatlarini
himoya giluvchi tashkilotlar tomonidan ularga nisbatan garshilik ko'rsatadilar.

Ronsiyurmarizm - fugarolaming tashkiliy harakatlari bo'lib davlat tashkilotlari
bilan birgalikda iste’molchilar huquglarini himoya qilish va kengaytirish
xaridorlami sotuvchilarga  bo'lgan munosabatlarini  mustahkamlashga
harakatlanadilar.
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Savdo korxona sotuvchisini asosiy huquglari:

-iste’molchiga iste’mol tovarlarmi ko'rsatish;

-tovar narxini belgilab berish;

-tovar narxini belgilashi narxlarda sotish;

-tovar tog'risida sotuvchi istagan reklamalardan foydalanish;

-xarid gilingan tovarlarga sotishda rag'batlantjrishni qo'llash huqugiga ega.

Tovarlami sotib oluvchi iste’molchi huquglari:

-taklif gilingan tovami sotib olmaslik;

- talabga javob bermasligi;

-xarid gilinadigan tovar tovar bo'yicha to'liq javob berish;

- ishonchsiz tovar va marketing xizmatlaridan foydalanmaslik;

- tovar va marketing xizmatlarini tovardan foydalanish davrini o’zaytirishiga
bo'lgan ta’sirini ko'rsatishdan iborat.

Atrof muhitni himoya qilish harakati;

Ishlab chiqgarish tadbirkor subyektlari ishlab chiqgarish jarayonida va ishlab
chigarishga iste’mol tovarlarini sotuvini iste’molchilarga tashkil etishda atrof
muhitni ekologik holatini himoya gilishga e’tibor berishlari zarur.

Atrof muhitni himoya qilish harakatini yaxshilash bilan bog'liq bo'lgan
tadbirlami amalga oshiradi.

Davlat tomonidan marketing xizmatlarini tartibga solish (20. 1-rasmda)
keltirilgan.

Davlat tomonidan marketing xizmatlarini tartibga solish

ChigiiidiJami o' fid Savdoda yaugi tovailami
jqidijami 07z vaqlida sotishni tashkil etisk

tashib olish

u=>
Rekl Jami b Maxsulotlami maxsus
eklamalami tartibga _ gadogqlash idishlariga solish
solish <=n 1= >
Tozalashjoylaiini
taq&iuiotiiii Uishkil etisli Tovar uarxlarmi belgilash
<=n <=>

Narxlar harakati narxlnmi oshirish mutaxamlik narxlari oshirilgan
narxlar

20.1-rasm Davlat tomonidan marketing xizmatlarini tartib ga solish.
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Tadbirkor  subyektlarini  ijtimoiy javobgarlik marketing marketing
yo'nalishidagi harakatlar.

Tadbirlar subyektlar faoliyatlarida gatnashuvchi iste’molchilar ham o'zlarining
bozor igtisodiyoti talablaridan kelib chiggan holda huquglarai yaxshi anglab
olmogqdalar.

Tadbirkorlami ijtimoiyjavobgarlik marketing harakatlari:

Bozor iqgtisodiyoti sharoitida iste’molchilami himoya qilinishini va ular
ko'taradigan muammolami hal etish ulami foydasiga hal bo'lishni tadbirkor
subyektlar deyarli anglab olganlar.

Tadbirkorlar tomonidan taklif gilinayotgan mahsulotlar ulaming sifatlari va
ulaming harid narxlari bo'yicha bo'lishi mumkin. Bu ikkala muammoni hal etish
tadbirkorlar va marketing xizmatlarini amalga oshiruvchi savdo agentlari tomonidan
hal etilishi kerak.

Marketing xizmatlari o'z faoliyatlarini iste’molchilar talablarini gondirishga
garatilishi kerak.

Iste’molchi xaridor va ishlab chigarilayotgan tadbirkor mahsulotlarini
iste’molchilarga diler tomonidan yetkazib berishi va uni iste’molchilar xarid gilib
olishini hamohang bo'lishi mahsulot sifatiga va unga gqo'yilgan narxga bog'lig.

Demak marketing xizmatlari iste’molchilar bilan ulaming xarid gilib oladigan
mahsulot sifatiga va narxiga bog'lig.

Umuman marketing xizmat doimiy ravishda iste’molchilarga xizmat
ko'rsatishda yangi xizmat ko'rsatish usullaridan foydalanish lozim.

Qimmatli markering xizmatlari tovarlar ishlab chigarish korxonalar o'zlarining
ishlab chigargan iste’molchi xaridorlarga taklif etganda uning sifat darajasini
ko'rsata olishi kerak.

Bu tovami ganday holatda tovarlami iste’molchi xaridorlarga taklif gilishda
maxsus idishlarda solishga tovarlami xaridorlar transporitiga olib chigishi yoki
lozim bo'Imasa transporit xizmatini taklif etish va boshga turli ijtimoiy turlarini
ko'rsatishi orgali marketing xizmatlarini obro'ini kotarishi mumkin.

Ishlab chigaruv ishlari bilan va tayyor ishlab chigargan tovarlarini
iste’molchilarga taklif gilinishida ishlab chigarish, savdo marketing xizmatlari
ijtimoiy xizmatlarini ifoda etadi.

Rivojlanib borayotgan tadbirkor subyektlari iste’molchilar talablaridan kelib
chiggan holda iste’molchilar talablaridan kelib chiggan holda ist'emol tavarlarini
xaridorgir narxlarda iste’mol bozorlariga taklif etish kerak.

Tadbirkor subekitlar tomonidan ishlab chigilgan tovar mahsulotlari
iste’molcholar talablarini qondirishga arzon tovar bo'lish kerak.

Tadbirkor xaridor iste’molchilami xarid gilib olish qobilyatidan kelib chiggan
holda tovar- mahsulotlami ishlab chigarish asosan ko'pchilik xarid gilib oluvchi
omma talablaridan kelib chigishi lozim.
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20.5 Marketingni ma'naviy shartlari.

Yuqori darajada tashkil etilgan marketing xizmatlari ham ma'lum
kamchiliklardan holi bo'Imaydi.

Markering xizmatlarini ganday talablarga qanday darajada xizmat ko'rsatish
muammosi bor bozor iqgtisodiyoti sharoitida ishlab chigaruvchilar sotuvchilar va
tovar mahsulotlarini xarid gilib oluvchilar o’rtalarida marketing xizmatlarini yaxshi
tashkil topishi umumiy igtisodiyoti bargaror rivojlanishni ta’minlaydi.

Mar'keting xizmatlarini talab doirasida bo'lishini ta’minlashda quyidagi
muammolar mavjud:

-marketing xizmat hodimlarini taklif etilayotgan mahsulot to'g'risida to'liq
axborotlarga ega bo'Imasligi;

- yangi ishlab chiqarilgan va iste’molchilarga taklif etilayotgan tovami
hagigatdan yangiligi nimada ifodalanishi;

- marketing xizmati tomonidan tovar ishlab chigaruvchi subyektlar o’rtasida
tuzilgan savdo bitimlariga rioya qilish;

- marketing xizmati hodimlari mehnatlarini rag'batlantirib borishga e'tibor
berish zarur.

Jamoa va marketing xizmatlari o’rtasidagi iqtisodiy munosabatlami o'rganish
asosida marketing xizmatlarini tanqgid qilinishini asosiy sabablari iste’mol
tovarlariga belgilanadigan iste’mol narxlami iste’molchilar xarid gilish gobilyatmi
e’tiborga olmaslik hisobga iste’mol qiluvchilar munosabatlarini ta'minlashga
asoslanishi kerak.

Nazorat va mulohaza uchun savollar

1. Marketing xizmatlari nimalardan iborat?

2. ljtimoiy jamiyat tomonidan marketingga bo'lgan munosabat deganda
nimani tushinasiz?

3. Ijtimoiy jamiyat tomonida marketing xizmatlari tangidi nimalardan iborat?
4. Biznesga xaddan tashqari siyosatni ta’siri deganda nimani tushinasiz?

5. Marketingni ma'naviy shartlari deganda nimani tushinasiz?

6. Davlat tomonidan marketing xizmatlarini tartibga solish hagida nimalami
bilasiz?
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MUSTAQIL TA’LIM UCHUN TAVSIYA ETILADIGAN MAVZULAR

« Marketingning ijtimoiy-igtisodiy mohiyati.

* Marketing tadgiqotlari va marketing ma 'lumot.

« Qishlog xojaligi va melioratsiya texnikalari iste’molchilar tadqiqotlari.
* Bozor segmentatsiyasi va mahsulotjoylashuvi.

e Tovar strategiyasi.

« Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalari ni sotishda narxlar strategiyasi.
¢ Qishloqg xojaligi va melioratsiya texnikalari marketingni rejalashtirish.
« Marketingning ijtimoiy-igtisodiy asoslari.

* Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalarini tovarlaming bozordagi
joylashuvi.

« Qishlog xojaligi va melioratsiya texnikalari marketing kompleksining
rivojlanishi.

« Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalari marketing faoliyatlarini tashkil
etish.

« Korxonaning marketing xizmati.

» Marketing ma’lumotlaming turlari va uni olish manbalari.

e Marketing ma’lumotlari bozori.

* Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalari marketing ma’lumot tizimi.
» Reklamaning ijtimoiy-psihologikjihatlari.

» Reklama- marketing kommunikatsiya vositasi sifatida.

« Reklama dizayni va reklamaning tasviriy tarkibiy gismlari.

« Marketing faoliyatiga mahalliy va xorijiy yondashuvlami solishtirish.

« Marketing tadqiqotlari va uning korxona faoliyatidagi o’mi.

« Agrosanoat majmuasi marketing.

* Qishlog xo7jaligi ishlab chiqgarishining igtisodiy samaradorligi.

« O’simlikchilikda intensive texnologiyalaming igtisodiy samaradorligi.
* Agrosanoat majmuasi va uning bozor sharoitida rivojlanishi.

¢ Qishlog xo7jaligida innovatsiyalar va ilmiy -texnik taragqiyot.

« Korxonaning tarmoqdagi va bozordagi holati tahlili

« Tadbirkorlik faoliyati sohasini tanlashning asosiy omillari.

« Bozomi va asosiy raqobatchilami tahlil gilish.

« Korxona mahsulotining umumiy tavsifi va uni baholash.

* Marketing fimksiyalari.

» Marketing strategiyasi.

» Bozomi va sotuvni tadqiq qgilish

« Ishlab chigarish jarayoni nazorati.

« Ishlab chiqarish rejasining ko’rsatkichlar tizimi.

* O’zbekistondakichik biznesnirivojlantirish.

» Korxona faoliyatini rejalashtirish vabashoratlash.

« Tadbirkorlik sub’ektlariga xizmat ko’rsatuvchi bozor infratuzilmalari.
e Tadbirkorlikn igo’llab-quwatlashning davlat va nodavlat shakllari.
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A)

B)
C)
D)

A)
B)
©)
D)

A)
B)
C)
D)

A)
B)
©)
D)

A)
B)
C)
D)

A)

«QISHLOQ XO’JALIGI VA MELIORATSIYA TEXNIKALAR
MARKETING » FANIDAN TEST SAVOLLARI

Marketing magsadi nima?

Iste’mol tanlovini maksimallashtirish, iste’molchilar ehtiyojlarini
maksimallashtirish, iste’mol darajasini oshirish,hayot sifatini oshirish

aholi turmush darajasini yanada oshirish orqgali foyda olish

inson ehtiyojlarini gondirish, sof foyda olish

kishilar ehtiyojlarini yanada to’laroq gondirish.

Marketingni boshqarish jarayoni nechta bosgichdan iborat?
4

5
6
2

Marketingni boshgarish jarayoniga quyidagiiardan
gaysilari kiradi ?

Xammajavoblar tug'ri

Marketing kompleksini ishlab chigish

Bozor imkoniyatlarini tahlil (analiz) gilish

Magsadli bozorlami tanlab olish, Marketing magsadlarini axnalda tatbiq

qgilish

Marketing kompleksi elementlariga nimalar kiradi?
Tovar, tagsimot, baho,kommunikatsiya, boshkalar
Rejalar, strategiyalar

Talab, taklif

Bozor konyunkturasi

Marketing majmuasi necha gisimga bo'linadi?
4

7
5
6

Tuman gishlog xo’jaligi ishlab chiqarishi bilan tuman marketengi

munosabatlarni tashkil etish necha gisimga bo’linadi?
3
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B)
C)
D)

A)

B)
C)
D)

A)

B)
C)
D)

A)

B)
C)
D)

10
A)
B)
C)
D)

11
A)

B)
C)
D)

SN

Firmaning marketing gobilyati nima?

Keltirilgan marketing yo’nalishlari marketing xizmatlarini kuchaytris
asosida yuqoriga erishish

Korxona ichki faoliyatini tashqi taftishchilar yordamida taftish gilish

Korxona auditorlari tomonidan taftishni o’tkazish

Ragobatchi korxona auditori tomonidan taftish o’tkazish

Marketing tashkiloti bu?

Marketing xizmat tashkiloti bo’lib tovarlar ishlab chiqgarish va istemol
bozorida marketing xizmatlarini bosqarish

Marketing funktsiyalarini amalga oshirish

Marketing elementlardan unumli foydalanish

Qo’rilmalar va axborotlar manbai

Marketing boshqgaruv jarayoni bu?

Boshqarish quydagi jarayonlaridan bozor marketing aparatni borligi
magsadli boozmi tanlab olish marketing majmuasi ishlab chigarish va
xayotga marketing tadbirlarini qo’lash

Reklamadan foydalanish

Istemolchilami o’rganish

Bozomi kompleks o’rganish va magsadga erishish

Marketing xizmatlari boshqgaruvi necha guruhga bo'linadi?
6

4
5
3

Marketing muhiti nima?

Kompaniya ishlayotgan va garor gabul gilishda uning shartlari bilan
hisoblashadigan muhit. Bunga kompaniyaning bozor bilan aloga o‘matish
imkoniyatiga ta’sir ko‘rsatuvchi barcha omillar kiradi

Muammoni aniglash, rejalashtirish, axborot to’plash va tagdim etish

Xaridorlami ehtiyojlarini bosqichma-bosgich aniglash

Axborotai to’plash
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12
A)
B)
C)
D)

13
A)

B)
C)
D)

14
A)

B)
C)
D)

15
A)

B)
C)
D)

16
A)
B)
C)
D)

17
A)
B)
C)

Marketing muhitni yo‘nalishga bo'lish mumkin ?
ichki va tashqi

Tadgigot

Taxlil

Kuzatish

Ichki marketing muhit bu?

Korxonaning resurslari va uning marketing va ishlab chigarish
sohasidagi imkoniyatlari Kiradi

Xizmatlar ko’rsatish yuzasidan gilinadigan faoliyat

Iste’mol tovarlari haqgidagi axborot

Tovarlami sotish hajmini ko’paytirish yuzasidan gilinadigan
faoliyat

Tashqgi marketing muhit bu?

Korxonadan tashqarida joylashgan, biroq uning ishiga o‘z ta’sirini
o'tkazadigan omillar kiradi

Xizmatlar ko’rsatish yuzasidan gilinadigan faoliyat

Iste’mol tovarlari hagidagi axborot

Tovarlami sotish hajmini ko’paytirish yuzasidan gilinadigan
faoliyat

Marketing xizmatlari bu?

Inson faoliyatining ko'zgusidir marketing xizmatlari savdo korxonalarida
savdo xizmatlarini qanday tashkil topganligini ko'rsatadi

Korxonaning ijobiy obrazini tijorat targ’iboti

Xizmatlami reklama qilish

Tovarlami reklama gilish

Marketing ganday tizimni ifodalaydi?
Ishlab chigarish-sotish

Sotish

Ishlab chiqgarish

Ayirboshlash

Rag’batlantiruvchi marketingning vazifasi nimadan iborat?
Talabni yaratish
To’liq talabni o’rganish
Salbiy talabni o’rganish
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D)

18
A)

B)
C)
D)

19
A)

B)
©)
D)

A)

B)
C)
D)

21

A)

B)
C)
D)

22

A)
B)
C)
D)

Irratsional talabni o’rganish

Marketing!» boshqarish jarayonlari

Marketing imkoniyatlarini tahlil qilish, ishlab chigish, rejalashtirish,
boshqarish

Ishlab chigarishning texnik holati nazorati

Haridor ehtiyojini va uning muammolarini kondirish

Igtisodiyotning barcha soxalariga sarflanadigan harajatlar

Demarketingning magsadi nimadan iborat

Narxni ko’tarish, servisni gisqartirish bilan talabni vagtinchalik
surunkasiga tushirish

Salbiy talabni o’rganish

Marketing kompleksini o’rganish

Imkoniy bozor migyosini aniglash zarur maxsulotlami yaratish

Reklama - bu?

Ishlab chigarilgan istemol tovarlami yangiligi uning sifati xususiyatlarini
insonlaming sog'ligini taminlashdagi moxiyati va qayerdan xarid qilib
olishligi mumkinligini uning narxlarini o'zida ifodalab beradi

Ishlab chiqgarishning texnik holati nazorati qgiladi

Haridor ehtiyojini va uning muammolarini kondirish giladi

Igtisodiyotning barcha soxalariga sarflanadigan harajatlar nazorati giladi

Marketingni boshqarish jarayonining marketing chora-
tadbirlarni amalga oshirish bosgichida nimalar hisobga
olinadi?

Marketing strategiyasini ishlab chiqgish, marketing faoliyatini
rejalashtirish, marketing nazorati

Operatsion marketing, strategik marketing

Strategik nazorat, yillik rejani bajarilishini nazorat qgilish

Strategik rejalashtirish, taktik rejalashtirish

Marketingni boshgarish jarayonining tarkibiy gismi hisoblangan
magsadli bozorni tanlashda nimalar hisobga olinadi?
Talabni baholash, bozomi segmentlash, mahsulotni pozitsiyalashtirish
Talabni gondirish, talabni shakllantirish
Bozomi makro va mikrosegmentlash
Yakuniy va avaldan segmentlash
235



23
A)
B)
C)
D)

24
A)

B)
©)
D)

25
A)
B)
©)
D)

26
A)

B)
©)
D)

27
A)
B)
C)
D)

28
A)
B)
C)
D)

Rivojlanuvchi marketingning vazifasi nimadan iborat?
Imkoniy bozor migiyosini aniglash va zaruriy maxsulotlarii yaratish
To’liq talabni o’rganish

O’zgarib turadigan talabni o’rganish

Salbiy talabni o’rganish

Intensiv o’sishning mohiyati nimadan iborat?
Bozomi chuqur o’rganish, bozor xududlarini kengaytirish, tovami

takomillashtirish

Vertikal segmentasiya, joriy segmentasiya
Gorizontal integratsiya, jamlama diversifikatsiya, regression integratsiya
Gorizontal diversifikatsiya, progressiv integratsiya

O’sish imkoniyatlarining asosiy yo’nalishlari nimadan iborat?
Intensiv o’sish, integratsion o’sish, diversifikatsion o’sish.

Oddiy o’sish, murakkab o’sish, turg’un o’sish

Evolyutsion o’sish, keskin o’sish, davriy o’sish

Dinamik o’sish, vertikal o’sish, gorizontal o’sish

Huqugqiy infratuzilmani o’rganishda ganday magsadiar ko’zlanadi?
Kompaniya faoliyatiga huqugiy gonnchilikning ta’sirini o’rganish va

uning talablarigajavob berish

Kompaniya siyosatini davlat gonunlariga muvofiglashtirish
Kompaniyani davlat gonunchiligiga moslashtirish
Kompaniya rivojini gonuniy asosda rivojlantirish

Marketing kompleksi elementlariga nimalar kiradi?
Tovar, baho, tagsimot, kommunikatsiya, boshkalar
Tamoyillar, funktsiyalar, maqgsadiar

Rejalar, strategiyalar

Talab, taklif, bozor konyunkturasi

«Sotuvchi bozori» nima?
Talabning taklifdan ko’p bo’lishi
Talab hamda taklifiii bir xil bo’lishi
Ehtiyojni talabdan kam bo’lishi
Taklifning talabdan ko’p bo’lishi
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29 «Xaridor bozori» nima?

A) Taklifhing talabdan ko’p bo’lishi
B) Talab hamda taklifni bir xil bo’lishi
C) Talabning taklifdan ko’p bo’lishi
D) Ehtiyojni talabdan kam bo’lishi

30 Ayirboshlash nima?

A) Biron-bir shaxsdan o’ziga kerakli bo’lgan ob’ektni olish uchun uniig
evaziga biron-bir narsani taklif etish akti(harakati)

B) Bozordagi tovarlar harakati

C) Iste’molchilami bozordan tovar olish bo’yicha giladigan harakati

D) Bozordagi xizmatlar harakati

31 Marketing-miks modelining ganday turlarini bilasiz?

A) 4P, 5P, 6P, 10P

B) 7P, &

C) 4P, 5P

D) 10P, 6P,8°

32 Marketing kompleksi nima?

A) Bu bozorga tovami etkazib berish uchun zarur bo’lgan marketing
elementlarini optimal kombinatsiyasidir

B) Bu marketingni tovar va naxx elementlari yig’indisidir

C) Bu bozordagi tagsimot va kommunikatsiya kanallari yig’indisidir

D) Marketingni tovar va siljitish elementlari yig’indisidir

33 Marketing «g’oyasi» nima?

A) U kishilar miyasida vujudga kelib hayotda amalga oshiriladigan yangi
narsalar obrazidir

B) U kishilar ongidagi hayotga qo’llab bo’lmaydigan xayoldir

C) U kishilar miyasidagi eski, bor narsalar obrazidir

D) Ukishilar miyasidagi abstrakt xayoldir

34 Remarketing gachon qo’llaniladi?
A) Talab pasayganda

B) Taklifpasayganda

C) Talab kuchayganda

D) Taklif kuchayganda
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35
A)

B)

C)
D)

36
A)
B)
C)
D)

37
A)
B)
C)
D)

38
A)

B)
©)
D)

39
A)
B)
)
D)

40
A)

B)

Konversion marketingning magsadi nimadan iborat?

mavjud chekinishlar sabablarini tahlil etish va tovaming salbiy
tomonlarini o’zgartirish, savdoni yanada faol rag’batlantirish yo’li bilan
salbiy talabni bartarafetish bo’yicha marketing dasturini yaratish

iste’molchi bilan tovar o’rtasida foydali o’zaro aloga o’matish
imkoniyatlarini izlash

0’zgarib turadigan talabni o’rganish

nosog’lom talabni o’rganish

Bozor nima?

U mavjud vapotentsial xaridorlar yig’indisidir
U tovarlami joylashtiradigan j oydir

U xaridorlar va raqobatchilar yig’iladigan joy
U tovarlami joylashtiradigan joydir

Bozorning ganday turlari mavjud?

Jahon, hududiy, milliy, mahalliy, ayrim tovarlar, xizmatlar bozori
Xaridor bozori

Sotuvchi bozori

Sotuvchi va iste’molchi bozori

Ehtiyoj nima?

bidivid shaxsning madaniy darajasiga asosan spetsifik shaklga kirgan
mubhtojlik

Kishilami biron-bir narsaga bo’lgan munosabati

U shaxsning biron-bir narsani talab gilishi

U kishining biron-bir narsaga bo’lgan intilishi

Muhtojlik nima?

Kishiga biron-bir narsani etishmasligini his gilish
Tovarlami etishmasligini his gilish

Pul etishmasligini his etish

Xizmatlami etishmasligini his qilish

Ragobat nima?

U aynan bir magsadga erishish uchun bir gancha shaxslami(bir xildagi
tovarlar ishlab chigaruvchilar yoki xizmat ko’rsatuvchilar o’rtasidagi)
kurash faoliyatidir

Xaridorlar o’rtasidagi kurash faoliyatidir



C)
D)

41
A)
B)
C)
D)

42

A)
B)
©)
D)

43
A)
B)
C)
D)

44
A)
B)
C)
D)

45
A)

B)
©)
D)

46
A)

B)

Sotuvchilarhamda xaridorlar kurashidir
Iste’molchilar o’rtasidagikurash faoliyati

Talab nima?

U xarid quwatiga ega bo’lgan ehtiyojdir

U kishini biron bir tovarga bo’lgan muhtojligidir
Kishiga biron-bir narsani etishmasligidir
Ehtiyojning qondirilgan gismi

Bozordagi talabning qay darajaligiga garab, unga mos marketing
turlari gancha?

Marketingning sakkiz turi mavjuddir

Marketingning ikki turi mavjuddir

Marketingning besh turi mavjuddir

Marketingning uch turi mavjuddir

Raqgobat turlari gaysi javobda to’g’ri ko’rsatilgan?
Sofragqobat, monopolistik ragobat, oligopoliya, sof monopoliya
Strategik, uzoq muddatli, taktik.

Saktik, strategiya, gisqa va uzoq muddatli

Strategik, oligopoliya, monopoliya.

Ragobat kurashining ganday turlari mavjud?
Predmet, tur, funktsional ragobat

Ichki, tashqi, bozor kuchi

Narx bo’yicha; narxsiz ragobat

Funktsional raqobat; narxsiz ragobat

Ragobat ganday klassifikatsiyalanadi?
Intensivlik darajasi bo’yicha, ehtiyojiami gondirish shakli bo’yicha,
xarajatlar yo’nalishi bo’yicha, ta’sir etish usullari bo’yicha
Intensivlik darajasi bo’yicha, ehtiyojiami qondirish shakli bo’yicha
Xarajatlar yo’nalishi bo’yicha, ta’sir etish usullari bo’yicha
Narx bo’yicha ragqobat, narxsiz ragobat, halol ragobat, g’irrom ragobat.

Ragobatchilikning ganday strategiyalarini bilasiz?
Lider strategiyasi, kurashga chagiruvchi strategiyasi, lider orgasidan
boruvchi, mutaxassis strategiyasi
Kurashga chagiruvchi strategiya
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C) Lider Lider strategiyasi, lider

D) Lider

47 Ta’sir etish usullari bo’yicha ragobatning ganday turlari mavjud?

A) Narxli ragobat, naixsiz raqobat

B) Formal raqobat, oligopolistic ragobat.

C) Ghegaralangan ragobat, monopolistik ragobat

D) Savdo markalari ragobati , tarmoq raqobati , formal raqobati , umumiy
ragobat

48 Xarajatlar yo’nalishi bo’yicha ragobatning ganday turlari mavjud?

A) Savdo markalari ragobati , tarmoq raqobati , formal ragobati , umumiy
ragobat

B) Monopolistik ragobat, monopoliya, narx bo’yicha ragobat

C) Formal raqobat, oligopolistik ragobat., monopoliya

D) Narxsiz ragqobat, narx bo’yicha ragobat sof ragobat.

49 Kengaytirilgan raqobat kontseptsiyasi kim tamonidan ishlab
chigilgan?

A) M.Porter

B) F.Kotler

C) J.J.Lamben

D) L.Bagie

50 Quyida keltirilgan ragobat strategiyasiga kirmaydiganini ko’rsating:

A) Ishlab chigarishni kamaytirish

B) Tannarxni pasaytirish

C) Mahsulotni diffferentsiatsiyalash

D) Bozomi segmentlash va tannarxni ko'tarish.

51 Monopoliya deb nimaga aytiladi?

A) Bozorda bittagina ishlab chigaruvch faoliyat giladi va u xaridorlaming
katta gismiga xizmat ko ’rsatadi

B) Firma bozordagi mavgei juda yuqori.

C) Bozorda sotuvchilaming guruhi xaridorlaming katta guruhiga garama
garshi turishining mavjudligi bilan xarakterlanadi

D) Bagobatchilar soni kam yoki bozorda bir necha firmalar o’zaro kuchli

bog’ligligini yaratib hukumronlik gilish holatidir
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52 Oligopoliya deb nimaga aytOadi?

A) Ragobatchilar soni kam yoki bozorda bir necha firmalar o’zaro kuchli
bog’ligligini yaratib hukmronlik qgilish holatidir

B) Bozorda sotuvchilaming guruhi xaridorlaming katta guruhiga garama
qgarshi turishining mavjudligi bilan xarakterlanadi.

C) Bozorda bittagina ishlab chigaruvchti afzallik giladi va u xaridorlaming
katta gismiga xizmat ko ’rsatadi

D) Firma bozordagi mavqeijuda yuqori

53 Marketing majmuasi to’rt qisimi?

A) Tavar, narx, rag'batlantirish, tagsimot uslubi

B) Ragobatchi, tagsimot uslubi, narx, tavar

C) Sotuvchi, narx, rag'batlantirish, tagsimot uslubi

D) Ragobatchi, sotuvchi, narx, rag'batlantirish

54 Tuman qishlog xo’jaligi ishlab chigarishi bilan tuman marketengi
munosabatlarni tashkil etish necha bo'limga bo'linadi?

A) 3

B) 4

C) 5

D) 6

55 Qishlog xo'jaligi mahsulotlarini ishlab chigarish va ist'emol
bozoriga etkazish Pespublika boshgaruvi necha bo'limga bo'linadi?

A) 5

B) 4

C) 6

D) 2

56 Marketing majmuasi deb nimaga aytiladi?

A) Nazorat gilish mumkin bo’lgan o’zgaruvchan marketing omilari

B) Firma bozordagi mavgei

C) Ishlab chigarishni kamaytirish

D) Tannarxni pasaytirish

57 Asosiy ragobatchi ganday tarzda aniglanadi?

A) Bozor ulushi ulchashi buyicha

B) Taklifxajmi buyicha

C) Tovaming iste’mol xossalari darajasi buyicha
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58

A)
B)
©
D)

59
A)
B)
©
D)
60
A)
B)
©
D)

61
A)

B)
©
D)

62
A)

B)
©

D)

Sotish xajmi bilan taklifurtasidagi nisbat buyicha

Kengaytirilgan ragobat kontseptsiyasi nechanchi yil ishlab
chigilgan?

1982y

1990y

1980y

1975y

Nima uchun bozorda asosiy ragobatchini aniglash kerak?
Bozor xolatini samarali taxlil kilish uchun
Kimdan uzishni bilish kerak
Tovami iste’mol xususiyatlarini urganish uchun
“narx lideri” strategiyasini amalga oshirish uchun

Qaysi ragobat modelida narx ustidan nazorat yo’q?
Sofraqobat

Monopolistik

Oligopoliya

Sof monopoliy

Sofragobat deb nimaga aytiladi?

bozorda sotuvchilaming guruhi xaridorlaming katta guruhiga garama
garshi turishining mavjudligi bilan xarakterlanadi

ragobatchilar soni kam yoki bozorda bir necha firmalar o’zaro kuchli
bog’ligligini yaratib hukumronlik gilish holatidir

bozorda bittagina ishlab chigaruvchi ustunlik giladi va u xaridorlaming
katta gismiga xizmat ko’rsatadi

firma bozordagi mavgeijuda yuqori

Ragobatning ganday vazifalarini bilasiz?

tartibga solish, resurslami joylashtirish, innovatsion,
moslashtirish, tagsimlash, nazorat gilish

nazorat gilish, tartibga solish

resurslami joylashtirish, innovatsion, moslashtirish, tagsimlash, nazorat
qgilish

tartibga solish, innovatsion, moslashtirish, tagsimlash
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63
A)

B)
C)
D)

64
A)

B)
C)
D)

65
A)
B)

C)
D)

A)
B)
C)
D)
67
A)
B)

C)
D)

ljtimoiy-axlogiy marketingning maqsadi nima?

Faqat ayrim korxona uchun emas, balki butunjamiyat uchun uzoq muddatli
yaxshi shart-sharoitlarta’minlashdir

Daromad va foydani oshirish, rentabellik darajasini oshirish

Ishlab chiqarish jarayonlarini boshqarish jarayoni

Iste’molchilami ushlab turish vajalb gilish

ljtimoiy-axlogiy marketingning magsadi nima?

Fagat ayrim korxona uchun emas, balki butun jamiyat uchun uzoq muddatli
yaxshi shart-sharoitlar ta’minlashdir

Iste’molchilami ushlab turish vajalb gilish

Ishlab chiqgarish jarayonlarini boshqarish jarayoni

Daromad va foydani oshirish, rentabellik darajasini oshirish

ljtimoiy-axloqiy marketing bozor ishtirokchilaridan marketing
siyosati doirasida ganday uch omilni o’zaro bog’liklikda garashni
talab etadi?

Firma foydasi,xaridor ehtiyojijamiyat manfaatlari

Korxona xarajatlari, korxona mablag’lari,korxona rejasi

Firma moliyasi,korxona asosiy fondlari,mehnat unumdorligi.

Aylamna mablag’lar, asosiy mablag’lar, rentabellik

Korxonalar marketing faoliyatlarida ganday konsepsiyalar asosida
ish yuritishadi?

Ishlab chiqgarishni takomillashtirish, tovami takomillashtirish, tijorat say-
harakatlarini jadallashtirish, marketing, ijtimoiy- marketing konsepsiyalari.

llg’orlik, dinamiklik, rag’batlantirishga asoslangan konsepsiyalar

Yaratuvchanlik, usuvchanlik, tejamkorlik konsepsiyalari

Oqillashtirish, jadallashtirish, usish konsepsiyalari.

Korxonalar marketing faoliyatlarida ganday konsepsiyalar asosida
ish yuritishadi?

Ishlab chigarishni takomillashtirish, tovami takomillashtirish, tijorat say-
harakatlarini jadallashtirish, marketing, ijtimoiy- marketing konsepsiyalari.

llg’orlik, dinamiklik, rag’batlantirishga asoslangan konsepsiyalar

Yaratuvchanlik, usuvchanlik, tejamkorlik konsepsiyalari

Oqillashtirish, jadallashtirish, usish konsepsiyalari.
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A)
B)
C)
D)

69
A)
B)
C)
D)
70
A)
B)
©)
D)
7

A)

B)
C)
D)
72
A)
B)

C)
D)

Iste’mol tovarlari bozori nimadan tarkib topgan?

shaxsiy foydalanish uchun ishlatiladigan tovarlar xaridoridan
kelgusida sotish uchun tovarlami o’zlashtiradigan kompaniyalar
shaxsiy foydalanish uchun tovarlami o’zlashtiruvchi kishilar
shaxsiy foydalanish uchun ishlatiladigan tovarlar xaridoridan

Iste’molchilar fagat yuqori sifatli tovarlami sotib olish
shartlariga mo’ljallangan  strategiya qaysi marketing
konsepsiyasiga mos keladi?

tovami takomillashtirish

ishlab chigarishni takomillashtirish

boshgamvni amalga oshirish

zamonaviy marketing

Mahsulot gimmatdorligini yaratish zanjirining asoschisi kim?
Maykl Forter

Filip Kotler

JJ.Lamben

Armstrong

Iste’molchi uchun tovar gimmatdorligini aniglash ganday
amalga oshiriladi?

iste’molchi  tomonidan his qilinadigan gimmatdorlik (giymat)
mahsulotning umumiy gimmatdorligi bilan uning umumiy xarajatlar
orasidagi farq sifatida aniqlanadi.

iste’molchilar bilan o’zaro mimosabatlarini tuzish va ulami ushlab
turishning ahamiyatining oshib borishi

korxona magsadida bozoming nimaga muhtojhgini aniqlash va kerakli
mabhsulotlar bilan ta’minlash

haridor ehtiyojini va uning muammolarini kondirish

Qondirilganlik darajasiga ko’ra ehtiyojlar ganday turlarga
bo’linadi?

gondirilgan, gisman gondirilgan, gondirilmagan

birlamchi va ikkilamchi ehtiyojlar

shakllanayotgan, nisbiy ehtiyojlar

to’la gondirilmagan, shakllanayotgan
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73 Ikkilamchi ehtiyojlar tarkibiga qanday ehtiyojlarni kiritish

mumkin?

A) Ijtimoiy ehtiyojlar , hurmatga bo'lgan ehtiyojlar .shaxsiy kamol topish
ehtiyojlari

B) ijtimoiy ehtiyojlar, hurmatga bo’lgan ehtiyojlar

C) fiziologik ehtiyojlar, hurmatga oid ehtiyojlar, ijti moiy ehtiyojlar

D) shaxsiy muhofazaga oid ehtiyojlari

74 Ishbilarmonlik maqgsadida tovar sotib olish xaridorlaming qaysi

turiga mansub?
A) tashkilotlar
B) uy xoJaliklari
C) yakka tartibdagi xaridor
D) uy bekalari

75 Xaridorlik atvoriga ta’sir etuvchi omillarga nimalar kiradi?
A) madaniy jihatdagi omillar, ijtimoiy jihatdagi omillar, shaxsiy jihatdagi
omillar, psixologik jihatdagi omillar

B) shaxsiy omillar, ijtimoiy omillar
Q) psixografik omillar, ragobat omillari
D) ishlab chigarish omillari, siyosiy omillar

76 Ehtiyojlarni qondirish shakli bo’yicha ragobatni ganday
turlarini bilasiz?

A) funktsional, tur, predmet raqobati

B) amalga oshirilgan raqobat, amalga oshirilmaydigan ragobat
C) chegaralangan raqobat, monopolistik ragobat.

D) monopolistik ragobat, monopoliya, sof ragobat.

77 SWOT tahlil deganda nimani tushunasiz?

A) korxonaning kuchli va ojiz tomonlari, imkoniyatlari, qulayliklari va
tahdidlar strategik audit o’tkazish yo’li bilan olib boriladi

B) korxonaning kuchli va ojiz tomonlari

C) qulayliklar va tahdidlar

D) korxonaning ojiz tomonlari

78 Iste’molchini tahlil etish ganday tarkibiy gismlardan iborat?

A) Bozor segmentasiyasi, iste’molchi  talabi  sa-bablarini

o’rganish, gondirilmagan ehtiejlami aniglash.
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B)
C)

D)
79

A)

B)
C)
D)
80

A)
B)
C)
D)
81
A)
B)
C)
D)
82

A)

B)

C)
D)

Reklama kffish, rejalashtirish, nazoratkilish.

talabni shakllantirish va sotishni rag’batlantirish, tagsimot
kanallarini tanlash.

savdo markasini tanlash, diversifikatsionfaoliyat

Motivatsiya deganda nimani tushinasiz?

ihtiyojlami qondirish bo’yicha qaror qabul gilishda individuumlar
harakatini faollashtirish magsadida ulaming motevlarini kuchaytirish
jarayoni.

narx hosil bo’lishini boshgarish

firma marketing muhitini tahlil gilish

regionda marketing muhitini tashkil etish.

Iste’molchilarni jalb etish va ushlab turishda kompaniyalar nimaga
e’tibor berishlari lozim?

Navbatdan ketib golish koeffitsientini kamaytirishga

Rejalashtirish, tadbiq etish

Maxsulotni segmentlashtirish

Marketing kompleksi, reklama

Qimmatdorlikni yaratish zanjirining yordamchi faoliyat turlariga
nimalar kiradi?

tashqi logistika, vyillik rejalaming bajarilishini nazorat qilish,
foydalilikni nazorat qilish, strategik nazorat

ishchi operatsiyalari, sotishni nazorat qilish, joriy nazorat

ichki logistika, reklamani nazorat qgilish, harajatlami nazorat gilish

servis, baholami nazorat qilish, segmentlashtirishni nazorat gilish

Qimmatdorlikni yaratish zanjiri asosiy bo’g’inlariga nimalar
kiradi?

Materiallaming ketma-ket  Keltirilishi, materiallami  pirovard
maxsulotlarga aylantirish, marketingni amalga oshirish, sotishdan keyingi
xizmatko’rsatish.

Talabni o’rganish, taklifni urganish, talabni prognoz qilish, baho
o’rnatish, baho strategiyalarini tanlash, tovami pozitsiyalashtirish,
reklama faoliyatini amalga oshirish

Tovami chakana va ulgurji savdoda sotishni tashkil etish

Tovami ishlab chigarish, tovar zaxiralarini o’rganish, «sifat
sirtmog’i» bosqichlarini to’laligini ta’minlash
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83 Ikkilamchi marketing axboroti ganday turlarga bo’linadi?
A) ichki, tashqi

B) tashqi, xalgaro

C) birlamchi, gayta ishlangan

D) ichki, milliy

84 Marketing tadgiqotlari o’tkazishda axborotlar ganday yordamchi tizimlar
yordamidayig’iladi va taxlilgilinadi?

A) Ichki xisobot tizimi, tashki joriy marketing axborotlarini yig’ish tizimi,
marketing tadkikotlari tizimi, marketing axborotlarini taxlil gilishtizimi

B) Buxgalteriya hisobot tizimi, birlamchi axborotlar tizimi

C) Moliyaviy xisobot tizimi, ikkilamchi axborotlar tizimi

D) Tashgi hisobot tizimi, joriy axborotlami rejalashtirish

85 Marketing axborot tizimini asosiy elementlarga quyidagilar kiradi:

A) statistik bank modellar banki

B) axborotlami to’plash axborotlami tahlil gilish

C) axborotlami gayta ishlash baholash modellari

D) matematik uslublar statistik usullar

86 Marketing axboroti nima?

A) anig muammoni echishga karatilgan axborotlar

B) igtisodiy axborotlar

C) statistik axborotlar

D) birlamchi axborotlar

87 Birlamchi axborotlami to’plash usullariga nimalar kiradi ?

A) Kuzatish, eksperiment, so’rov

B) Sotsiologik, ekspert usullar

C) Laboratoriya va orgonolektik usullar

D) Analiz, sintez, rejalashtirish

83 Marketing axborotlarini taxlil etish tizimiga nimalar kiradi?

A) Marketing axboroti, statistik bank, modellar banki, marketing
axborotini baholash

B) Operativ taxlil, bilvosita taxlil, bevosita taxlil

C) Tashkil etish, tadbiq etish, motivatsiya, diversifikatsiya.
D) Boshgarish, rejalashtirish, sigmentatsiya, pozitsiyalashtirish.
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89
A)

B)
©)
D)
90
A)
B)
C)
D)

91
A)
B)
C)
D)

92

A)
B)
C)
D)

93
A)

B)
C)
D)
04
A)

B)

Marketing axborot tizimi ganday turlarga bo’linadi?

Ichki hisobot berish tizimi, tashqi joriy marketing axborotini
to’plash tizimi , marketing tadqiqotlari tizimi, marketing
axborotlarini tahlil gilish tizimi.

Tashqi hisobot tizimi, ichki joriy axborotlar.

rejalashtirish, tahlil gilish, boshgarish.

Tashkil etish, tadbiq etish.

Qanday marketing axborotlarini yig’ish uslublarini bilasiz?

kabinet tadgiqotlari,dala tadgigotlari,kombinatsiyalashgan tadgiqotlar

dala tadqiqotlari, panel tadgiqotlari

delfi uslubi asosidagi tadgiqotlar, so’rov o’tkazish

ekstropolyatsiya, interpolyatsiya, induktsiya, deduktsiya

Tashgi ikkilamchi axborotlar ganday turlarga bo’linadi?

ichki milliy nashriy, xalgaro nashriy, xususiy, kelib chigishiga ko’ra
tashgi xabamoma, gayta ishlangan

milliy, xalgaro

xalqgaro nashriy, xususiy, kelib chigishiga ko’ra

Foydalaniladigan axborotlar tartibi, uni olish usullari hamda
o’tkazish uslublari jixatidan marketing tadgiqgotlari ganday turlarga
bo’linadi?

”Kabinet” tadgiqotlari, «dala» tadgiqotlari

Laboratoriya tadqgiqotlari, sotsiologik tadgiqotlar

Ekspert tadgiqotlari, organoleptik tadgigotlar

Fundamental tadqiqotlar, amaliy tadqgiqotlar

Makromubhitning asosiy omillariga nimalar kiradi?
igtisodiyot, ta’minotchilar, demografik omillar,siyosiy
omillar,iste’molchilar, ragobatchilar, hukumat,texnologiya

siyosiy omillar
iste’molchilar
demografik ma’lumotlar

Marketingni holatli tahlili deganda nimani tushunasiz?

Korxona barcha ichki resurslarining taftishi,tashgi va jalb
gilingan mablag’lardan foydalanish, anig bozorda talabni aniqglab
jami resurslami o’zaro nisbati

Tashqi vajalb etilgan mablag’lardan foydalanish
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C)
D)

95
A)

B)
C)
D)

96

A)
B)
©)
D)

97
A)
B)
C)
D)

98
A)
B)
€)
D)

99
A)

B)
©)
D)

Anig bozorda talabni aniglash bilan ichki va jalb etilgan

resurslaming o’zaro nisbati

Korxonani barcha resurslarinmg taftishi

Marketingni boshgarish jarayoni bosqichlarini ko’rsating?
bozor imkoniyatlarini tahlil etish, magsadli bozomi tanlash, marketing

kompleksini ishlab chigish, marketing chora-tadbirlami amalga oshirish

foydani boshgarish, iste’molchilami boshgarish
xarajatlami igtisod qilish, tovar va narx siyosatini amalga oshirish
sotish va kommunikatsiya siyosatini amalga oshirish

Marketingni boshgarish jarayonining dastlabki bozor

imkoniyatlarini tahlilida nimalar hisobga olinadi?

marketing muhiti, marketing tadgiqotlari, marketing axboroti
marketingni ichki va tashqi axboroti

dala va kabinet tadgiqotlari

mikro va makro muhit

Marketingni boshgarishning asosiy printsiplari nimalardan iborat.
bozomi bilish, bozorga moslashish, bozorga ta’sir o’tkazish

uzluksiz, davriylik, doimiylik

o’zaro alogadorlik, dinamiklik, o’zaro bog’liglik

o0’zaro to’ldiruvchanlik, o’zaro bog’liglik, o’suvchanlik

Marketingni boshqgarishning asosiy vazifasi nimadan iborat?
bozor konsepsiyasining strategiya va taktikasini ishlab chigish
tovar ishlab chiqgarish, modellashtirish, loyixalashtirish
rejalashtirish, reklama qilish, sotish

nazorat qilish, tadbiq etish, taxlil gilish

Marketing-menejment tushunchasining mohiyati nimadan iborat?
G’oyalar, maxsulotlaming bahosi, siljitish va tagsimot siyosatlarini

rejalashtirish va amalga oshirishjarayonidir

Taklifni o’rganish, talabni prognoz qilish jarayonidir
Ishlab chiqarish jarayonlarini boshqarish jarayoni
Tovar assortimentini rejalashtirish va shakllantirish jarayonidir
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100

A)
B)
©)
D)

101

A)
B)
C)
D)

102
A)
B)
C)
D)

103

A)
B)
C)
D)

104

A)
B)
C)
D)

105
A)
B)
©)
D)

Marketingni boshqarish jarayonining marketing kompleksini ishlab

chigish bosgichida nimalar hisobga olinadi?

mahsulot ishlab chigarish,narx belgilash, sotish, mahsulotni siljitish
mahsulotga yuqori va past narx belgilash

ulgurji va chakana sotish

reklama gilish, kommunikatsiya siyosatini amalga oshirish

Qaysi baholash usulida ob’ektiv ma’lumotga emas, balki ekspretlar

mulohazasiga menejer yoki iste’molchi fikriga asoslanadi?

ekspert baholash usuli
savdo personalini baholash
sabab oqibat usuli

sodda usuli

Marketing tadgigot qurollariga nimalar kiradi?
Anketa, mexanik vositalar

Tashqi va ichki axborotlar

Reklama, pablik rileyshnz

Igtisodiy matematik modellar

Kompaniya iqtisodiy marketing muhitini o’rganishda ganday

asosiy mezonlarga e’tibor garatadi?

daromad tagsimoti

gonuniy asoslari

tarmoq strukturasi

ilmiy-texnik ishlanmalami tadbiq etilishi

Kompaniya marketing mutaxassislari tomonidan marketing muhitini

o’rganishda ganday omillar tadgiq etiladi?

igtisodiy omillari

milliy xususiyatlari
raqobatbardoshlik omillari
tarmoq omillari

Madaniy jihatdagi omillarda nimalar hisobga olinadi?
madaniyat,quyi madaniyat,ijtimoiy mavge(o’rin)
ijtimoiy omillar, siyosiy omillar
demografik omillar, geografik omillar
raqobat, xarajat, narx omillari
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106
A)
B)
C)
D)

107
A)
B)
)
D)

108
A)

B)
C)
D)

109
A)
B)
©)
D)

110
A)
B)
)
D)

m
A)

B)
C)
D)

Madaniy muhitni ganday elementlarini o’rganish shart?
dinga munosabat

ilm

darmadlar tagsimot tizimi

milliy xuxusiyatlar

Siyosiy muhitni o’rganishda ganday omillar hisobga olinadi?
siyosiy bargarorlik

igtisodiy infratuzilma

biznes-madaniyati

davlatning raqobatbardoshligi

Dala tadgiqgotlari-bu:
«axborotai topish joyi» bo’yicha axborotlami to’plash va ishlov berish

uslubidir

birlamchi axborotlami yig’ishdan va gayta ishlashdan iborat
ikkilamchi axborotlami yig’ish va gayta ishlashdan iborat
kuzatuvlar o’tkazish orgali axborotlami yig’ish va gayta ishlashdan iborat

Kabinet tadgigotining magsadi nimadan iborat?
ikkilamchi axborotlami yig’ish va gayta ishlashdan iborat
birlamchi axborotlami yig’ishdan va gayta ishlashdan iborat
kuzatuvlar o’tkazish orqgali axborotyig’ishdan iborat

so’rov o’tkazish orgali ma’lumotlar yig’ishdan iborat

Marketing savolnomasida qanday shaklli savollardan foydalaniladi?
ochig, yopigq, aralash

aniqg, sodda, ochiq

lo’nda, murakkab, tushunarli

yopig, murakkab, aralash

So’rov-marketingni birlamchi axborotni to’plash uslubi sifatida:
biror-bir ob’ektga nisbatan so’ralayotgan shaxsni sub’ektiv fikrlarini va

mulohazalarini aniglash

kuzatishlar o’tkazish orqgali birlamchi axborotni to’plash
eksprementlar o’tkazish orgali birlamchi axborot to’plash
tajriba o’tkazish orgali birlamchi axborot to’plash
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112 Turli xil ma’lumotnomalar va statistik adabiyotlarni o’rganish
bozorni tadqiq gilishni gaysi turiga kiradi?

A) kabinet tadgiqotlari

B) dala tadqiqotlari

C) tadgigotlarga kirmaydi

D) boshgaruvni amalga oshirish

113 Korxonaning marketing muhiti bo’lib nima hisoblanadi?

A) mikro va mikromubhitning yig’indisi
B) makromuhitning gismi

C) mikromuhitning gismi

D) boshgaruvni amalga oshirish

114 Mikromuhit tushunchasi nimani ifodalaydi?

A) ishlab chigaruvchi ishlaydigan mikromuhitga ta’sir etuvchi kuchlar
B) korxona faoliyatiga ta’sir etmaydigan kuchlar

C) korxona faoliyatigi bevosita ta’sir etuvchi kuchlar

D) boshgaruvni amalga oshirish

115 Segmentlashtirish ganday bosqgichlardan iborat ?

A) Bir xil gurux iste’molchilarini aniglash, iste’molchilami guruxlarga
birlashtirish, ulami segmentlargajoylashtirish

B) Turli gurux iste’molchilarini aniglash, ulami tabagalashtirish

C) Oddiy, murakkab, kompleks

D) Rejalashtirish, taxlil gilish, tadbiq etish, nazorat

116 Bozor segmentasiyasi nima?

A) Bu bozomi aniq xaridorlar guruhiga bo’lishidir

B) Bozomi talabga ega bo’lgan tovarlar guruhiga bo’lish
C) Bu bozomi tovar guruhlariga bo’lishdir

D) U bozorda raqobatchilami turli guruhlarga bo’linishidir

117 Demograflya (demographics) nima?

A) aholining yoshi, jinsi, daromadi, malumoti, oilaviy ahvoli kabi
tavsifhomalarini etiborga olgan holda ushbu tuman yoki bozor xududi
aholisini hisobga olish va tahlil gilish bilan shug’ullanadigan statistikaning

bo’limi
B) demografik tavsifnomalarga muvofiq xolda bozomi segmentlashtirish
C) o’zining etnik kelib chigishidan qatiy nazar turli bozorlaming
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xususiyatlarini (extiyojlar va talabning manbalari, samarali marketing va
menejmentning ananaviy metodlari) tushuna oladigan marketing bo’yicha
mutaxassisning gobiliyati

D) variantlami tanlashda katta rol o’ynaydigan muhim ko’rsatkich

118 Makromuhitga ganday omillar kiradi?

A) siyosiy, demografik, igtisodiy, madaniy, texnologik, tabiiy omillar
B) ijtimoiy omillar, geografik omillar

C) ijtimoiy madaniy omillar, ekologik omillar

D) siyosiy, ijtimoiy, huquqiy omillar.

119 Marketing muhitini ganday darajalari ajratiladi?
A) mikromuhit, makromubhit

B) tashqgi mubhit, ichki muhit

C) tashqgi makro muhit, tashqi mikro muhit

D) ichki mikro muhit, makromubhit.

120 Makromuhit deganda nimani tushunasiz?

A) tabiat vajamiyatni mikromuhitiga ta’sir etuvchi global omillar yig’indisi
B) korxonadan tashgaridagi barcha omillar

C) mamlakat doirasida amalga oshiriladigan omillar

D) korxona doirasidagi omillar.

121 Mikromuhit omili o’zida nimalarni mujassamlashtiradi?

A) bevosita firma 0’zining mijozlariga ta’sir etuvchi omillar yig’indisi
B) tarmoq doirasida mijozlarga ta’sir etuvchi omillar yig’indisi

C) mamlakat doirasida ta’sir etuvchi omillar yig’indisi

D) korxona doirasidan tashqgaridagi omillar yig’indisi

122 Magqgsadli marketing ganday chora-tadbirlarni o’tkazishni ko’zda

tutadi?

A) Bozomi segmentlashtirish, bozoming magsadli segmentlarini tanlash,
tovami bozorda pozitsiyalashtirish.

B) Boshgaruv, nazorat, diversifikatsiya

C) Qimmatdorlikni aniglash, sifatni boshqarish
D) Rejalashtirish, baho belgilash
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123

A)
B)
C)
D)

124
A)
B)
C)
D)

125
A)
B)
C)
D)

126
A)

B)
C)
D)

127

A)
B)
C)
D)

128
A)

B)
C)
D)

Bitta segmentga mo’ljallangan tovar tagsimlashda ganday chora

ko’riladi?

tanlov asosida
intensiv
eksklyuziv
ekstensiv

Marketingning madaniy omUlariga:
ijtimoiy ahvol

daromad

xo7jalik strukturasi

millat

Xaridor bozorida ganday holat kuzatiladi?
taklifni talabdan ortib ketishi kuzatiladi
xaridorlaming katta soni

talabni taklifdan ortishi

boshgaruvni amalga oshirish

Segmentlashtirish gqanday turlarga bo’linadi?
Makrosegmentlash, mikro segmentlash, awaldan segmentlash, yakuniy

segmentlash, chuqurda segmenglash

Oddiy segmentlash, murakkab segmentlash, kompleks yeegmentlash
Nisbiy segmenlash, absalyutsegmentlash
Joriy segmentlash, istigbolli segmentlash

Barcha segmentlar uchun mo’ljallangan tovar tagsimoti ganday

ataladi?

intensiv
ekstensiv
eksklyuziv
tanlab olingan

Bozorni gamrab olish variantlari nimalardan iborat?
Tabagalashtirilmagan marketing, tabaqalashtirilgan marketing,

kontsentratsiyalashgan marketing

Demarketing, diversifikatsiya
Tezkor marketing, o’suvchi marketing rejalashtirish, boshqgarish
Qaydkilish, hisoblash
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129

A)
B)
C)
D)

130
A)

B)
C)
D)

131
A)

B)
C)
D)

132
A)
B)
C)
D)
133
A)
B)
C)

D)

134
A)

Tovarning an’anaviy xayotiy tsiklida ganday bosgichlar ajralib
turadi?

Bozorga kirib kelish, o’sish, yetuklik, ingiroz.

bozordan chiqib ketish, depsinish, turg’unlik.

etakchilik, orgada golish

bargarorlik-beqarorlik

Marketing rejasi nima?

Magsadiar, marketing strategiyasi, marketing kompleksi dasturi, sotish
dasturi hamda iqtisodiy hisob-kitoblar yoritilgan xujjat

Marketing strategiyasi yoritilgan hujjat

Magsadiar, maiketing strategiyasi va sotish dasturi yoritilgan hujjat

Marketing taktikasi yoritilgan hujjat

Strategik rejalashtirish bosqgichlari ganday?

korxona dasturi,magsad va vazifalari,xojalikni rivojlantirish
rejasi,korxonani o’sish strategiyasi

korxona dasturi,xo’jalikni rivojlantirish rejasi

korxonaning o’sish strategiyasi,maksad

magsad

Innovatsiya jarayoni 0’z ichiga qgaysi bosgichlarni oladi.

yangi tovarlar hagida g’oyalar izlab topish, g’oyalami tanlash, yangi
tovar g’oyasini tijoratlashtirishni igtisodiy tahlil gilish, tovar ishlab chiqish,
tovarlibozor

yangi tovarlar hagida g’oyalar izlab topish, g’oyalami tanlash

yangi tovar g’oyasini tijoratlashtirishni igtisodiy tahlil gilish, tovar ishlab
chigish

tovar ishlab chiqish, tovarli bozor.

Eng umumiy ko’rinishda marketing strategiyasi deganda nima
tushuniladi?

korxona imkoniyatlarini bozor talablari darajasiga moslashtirish

ishlab chiqgarishni to’g’ri tashkil etish.

tagsimot va ayirboshlashni muvofigligini ta’mimnlash

sotishni rag’batlantirish.

Baynalminallashuv strategiyasining o0’ziga xos xususiyatlari:
chet elda tovar ishlab chigarishni joylashtirish
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B)
©
D)

135
A)
B)
®)
D)

136

A)
B)
©)
D)

137
A)

B)
©
D)

138
A)
B)
)
D)

139
A)

B)
©
D)

mahalliy bozor talablariga yo’nalganlik
tovar gatorlarini differentsiatsiyasi
yagona standart marketing dasturidan foydalanish

Moslashish strategiyasining o’ziga xos xususiyatlari:
mahalliy bozor talablariga yo’nalgan

yagona standart marketing dasturidan foydalanish
yagona unifikatsiyalangan mahsulot gammasi

chet elda tovar ishlab chigarishni joylashtirish

Diversifikatsiya strategiyasi «tovar-bozor» matritsasidagi
kombinatsiyaga mos keladi:

yangi tovar, yangi bozor

yangi tovar, eski bozor

eski tovar, yangi bozor

eski tovar eski bozor

Marketing rejasi qanday tarkibiy gismlardan iborat?

Magsadi, marketing strategiyasi, marketing kompleksi dasturi, sotish
dasturi, igtisodiy xisob-kitoblar

Marketing tamoyillari, tadgiqot utkazish qoidalari

Bozor kon’yunkturasi tafsiloti

Talab va taklifni o’rganish

Tovar gimmatdorligi nima bilan belgilanadi?
iste’mol xususiyati bilan

assortiment kengligi bilan

assortment chuqurligi bilan

sifati bilan

Tovar nima?

Ehtiyojni yoki muhtojlikni gondira oladigan hamda bozorga e’tibomi
tortish, sotib olish, ishlatish yoki iste’mol gilish magsadida taklif etilgan
barchanarsalardir

Sotish uchun ishlab chigarilganbarcha narsalar

Tovar ayirboshlanadigan joy

Iste’mol qgilish uchun chigarilgan tovarlardir
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140 “Sifat sirtmog’ining” so’nggi bosqichi nimadan iborat?

A) Tovardan foydalangandan so’ng uni gaytaishlash
B) Ishlab chiqgarish

C) Tovami o’rash va saglash

D) Tovami sotish va tagsimlash

141 Korxonaning sifat sirtmog’ining turli bosqgichlariga sifatning
ta’siri ganday yo’nalishlarda ifodalanadi?

A) Sifatni ta’minlash, sifatai boshqarish, sifatni yaxshilash

B) Sifat va miqgdoriy taxlil o’tkazish

C) Tovar assortimentini shakllantirish, sifat ko’rsatkichlari o’rganish
D) Xom-ashyo sifatini o’rganish, joylash, saglash saqglash

jarayonlarida sifatni tashkil etish

142 Tovar assortimentini kengaytirishdan asosiy magsad nima?

A) bozoming turli segmentlariga chuqurroq kirib borish

B) istemolchilar talabini qondirish

C) foyda migdorini oshirish

D) istemolcholarda yangi Tovar to’g’risida tasawur uyg’otish

143 Tovar siyosatida nimaga alohida e’tibor garatiladi?

A) innovatsiya siyosati, assortment siyosatiga
B) tovar innovatsiyasiga, tovar eliminalsiyasiga
C) yangi tovar ishlab chigarishga

D) assortimentni boshqarish siyosatiga

144 Tovar siyosatining vazifalariga nimalar kiradi?

A) tovaming yashash davrini boshqarish,tovaming
ragobatbardoshligini boshgarish, assortimentni boshqarish

B) tovami nomenklaturasini o’rganish, yangi tovar ishlab chiqgarish

C) tovami eng ilg’or shakllari orgali sotishni tashkil etish

D) tovaming ragobatbardoshligini oshirish

145 Tovarni rivojlanishini aniglovcbi tovar strategiyalariga nimalar

kiradi?
A) mahsulotni variatsiyasi, differentsiatsiyalash, mahsulot diversifikatsiyasi
B) tovami takomillashtirish, bozorga chuqurroq kirish
C) mahsulot variatsiyasi, diversifikatsiya
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146
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C)
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A)
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149
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D)

150
A)
B)
C)
D)

innovatsiya, tovami takomillashtirish

Tovarning raqobatbardoshlik omillariga nimalar kiradi?

tovaming sifati va uning talabga mosligi; tovarning ekologik tozaligi;
tannarxi va uning narxi; dizayn va reklama chora tadbirlari; tovami siljitish
shakli va iste’molchilarga xizmat ko’rsatishi

mahsulot tannarxi va uning narxi; dizayn va reklama chora tadbirlari;
tovami siljitish shakli va iste’molchilarga xizmat ko’rsatishi

dizayn va reklama chora tadbirlari; tovami siljitish shakli va
iste ‘molchilarga xizmat ko ’rsatishi

tovaming ekologik tozaligi; tannarxi va uning narxi

Dastlabki tanlov asosida olinadigan tovarlarga quyidagilardan gaysi
biri misol bo’la oladi?

mebellar, kiyim-kechaklar, elektr jihozlari

zont, televizor, non mahsulotlari

shakolod,ozig-ovgat mahsulotlari

gilam,televizor, shokolad

Favqulotda vaziyatlar uchun xarid gilinadigan mahsulotlarga
quyidagilardan qaysi biri kiradi?

dori-darmon,uy hashorotlariga garshi dorilar

mebellar, kiyim-kechaklar, elekt jihozlari

shokolod,ozig-ovqgat mahsulotlari

gilam,televizor, shokolad

Impulsiv tarzda sotib olinadigan tovarlarga quyidagilardan qaysi
biri misol bo’la oladi?

sagichlar, jumal, shokolad

sagichlar, gazeta,dori-darmon

elektrjihozlar, dori-darmon, kiyim kechak

kiyim-kechaklar, sagich, gazet

Tovarni nima vujudga keltiradi?
Talab va taklif

Taklif

Talab

g’oya
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155
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Ishlab chigarish maqgsadidagi tovarlar qanday kategoriyalarga
bo’linadi?

Asosiy uskunalar, yordamchi jihozlar, uzel va agregatlar, asosiy materiallar,
yordamchi materiallar vaxomashyolar

Sut va sut maxsulotlari

Don va don maxsulotlari

To’qimachilik tovarlari

Tovarning raqobatbardoshlik omillariga nimalar kiradi?

tovaming sifati va uning talabga mosligi tovaming ekologik tozaligi
tannarxi va uning narxi dizayn va reklama chora tadbirlari tovami siljitish
shakli va iste’molchilarga xizmat ko ’rsatishi

mahsulot tannarxi va uning narxi dizayn va reklama chora tadbirlari
tovami siljitish shakli va iste’molchilarga xizmat ko ’rsatishi

dizayn va reklama chora tadbirlari tovami siljitish shakli va
iste’molchilarga xizmat ko ’rsatishi

tovaming ekologik tozaligi tannarxi va uning narxi.

Marketingning asosiy vazifalari nimalardan iborat?
bozomi kompleks o’rganish va magsadga erishish
reklamadan foydalanish

mahsulot ishlab chigarishini nazorat qgilish
istemolchilami o’rganish

Iste’mol tovarlarini bozorida segmentlashda gaysi mezonlardan
foydalaniladi?

geografik; demografik; psixografik; xulg atvor

ijtimoiy, madaniy, xulq atvor

ijtimoiy- madaniy, ijtimoiy -igtisodiy

psixografik, ijtimoiy -igtisodiy

Bozorda tovarni pozitsiyalashtirish deganda nimatushuniladn?

Bozorda raqobatbardosh xolatni ta’minlovchi harakatlar va unga mos
marketing kompleksini ishlab chigarish

Boshqaruv, nazorat, diversifikatsiya

Qimmatdorlikni aniqglash, sifatni boshgarish

Rejalashtirish, baho belgilash
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Iste’mol tovarlari ganday turkumlanadi?
Kundalik extiyoj tovarlari, oldindan tanlab olinadigan tovarlar, aloxida

talabga ega tovarlar, passiv talabga ega tovarlar

Yarim fabrikatlar
Kraxmal, shakar va gandolat mahsulotlari
Meva va sabzavotlar

Tovar sivosatida nimalarga e’tibor garatiladi?

assortiment siyosati, innovatsion siyosat, brending, servis siyosati
tovar variatsiyasi, tovar innovatsiyasi

tovar eliminatsiyasi, tovar differentsiatsiyasi

tovar diversifikatsiyasi, tovar innovatsiyasi.

Tovar siyosatining magsadi nimadan iborat?

aniq ehtiyojlarni gondiradigan tovarlami bozorga taklif etishdan iborat
yangi turdagi mahsulotlar ishlab chigarish orgali ehtiyojni qondirish
yangi tovar ishlab chigarish

tovar variatsiyasi, tovar innovatsiyasiga alohida e’tibomi garatish.

«Tovar darajasi» tushunchasi nimani ifodalaydi?
tovar markasi ko’riladigan pozitsiyani

tovar o’rovining bir gancha turlarini mavjudligini
tovar sifati navini

boshgaruvni amalga oshirish

Tovar hayotiylik davrining gaysi bosgichida mahsulot hajmining

ortishi ishlab chiqarish hajmining kamayishi kuzatiladi?

0’sish
kirish
etuklik
tushish

Tovar hayotiylik davrining gaysi bosgichida ragobat kuchli bo’ladi?
etuklik

turbulentlik

kirish

tushish
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Assortment siyosatining asosiy vazifalariga nimalar kiradi?

bozor ehtiyojlarini gondirish, firmaning moliyaviy natijalari faoliyatini
yaxshilash, firma tajribasi va turli resurslardan foydalanishni
optimallashtirish, yangi bozor segmentlarmi egallash

tovami takomillashtirish, divertsifikatsiyalash

firma tajribasi va turli resurslardan foydalanishni optimallashtirish

yangi tovar ishlab chigarish, yangi bozorlami egallash

Tovaming bozorga samarali kirishini ta’minlovchi elementlarga
nimalar kiradi?

Yugqori sifat, o’rovi, sifat kafolati, kafolatli xizmat, tashiluvchanlik, servis
xXizmati

O’Ichamlari, og’irligi, uzunligi

Rangi, dizayni, modasi

Narxi, reklamasi

Marketingning asosiy vazifalari nimalardan iborat?
bozomi kompleks o’rganish va magsadga erishish
reklamadan foydalanish

mahsulot ishlab chigarishini nazorat qilish
istemolchilami o’rganish

Savdo markasi nima?

sotuvchilar yoki sotuvchilar gumhi tovarlari yoki xizmatlarini
identifikatsiya gilish

tavsifnomalami identifikatsiya qilish

yutuglami identifikatsiya gilish

gimmatdorliklami aniglash

Narxni shakllanishiga ganday omillar ta’sir etadi?
talab omillari, xarajat omillari, ragobat omillari
huquqiy omillar, igtisodiy omillar

xarajat omillari

talab va huqugiy omillar

Bozorga ma’lum bir baho siyosati bilan kirishdan oldin nimalarni
bilish lozim?
Igtisodiy holatni, narxlar bo’yicha gonuniyme’yorlami
Biija ma’lumotlarini
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172
A)
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Tovar aylanish xajmini
Standartlami, sertifikatlami

Bozorga ma’lum bir baho siyosati bilan kirishdan oldin nimalarni
bilish lozim?

Igtisodiy holatni, narxlar bo’yicha gonuniy me’yorlami

Bitja ma’lumotlarini

Tovar aylanish xajmini

Standartlami, sertifikatlami

Baholarning tarkibi nimalardan iborat?

Qayd gilingan harajatlar, 0’zgaruvchi harajatlar, tagsimotharajatlari
Foydadan

Reklama byudjetidan

Daromadlardan

Narx diskriminatsiyasi deganda:

ishlab chiqgarish xarajatlami va munosabatlaridan gat’iy nazar, bir xil
tovarlarga yoki xizmatlarga xar xil sotish narxlarini o’matish bir vagtni
o’zida

haddan ziyod kam narx o’matish natijasida bozorda boshqa sotuvchilami
tovarlari bo’Imaydi

xaridorlaming turli narxlami tan olish imkoniyati

bozorda gisqa vaqgtda yuqori ulushga ega bo’lishi uchun va
bozomi egallash uchun firma past narx bilan chet el bozoriga
chigadi

Baho ganday talablarga javob berish lozim?

Igtisodiy asoslangan, foyda beruvchi, ishontirish elementi, tovar birligi uchun,
tovar gimmatdorligiga mos bo’lishilozim

ljtimoiy asoslangan, o’zgaruvchan, o’zgarmas, doimiy.

Begaror, bargaror, turg’un

Oddiy, murakkab, dinamik

Bozorda narx qaysi omillar natijasida shakllanadi?

Talab,ishlab chiqgarish, marketing vaboshga xarajatlar,foyda va ragobat
omillari natijasida

Marketing xarajatlari omili natijasida

Ishlab chigarish omili natijasida
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D) Faqgat talab omili natijasida

173 Bozorda narxni pasayishiga qaysi omillar ta’sir etadi?

A) Taklifhi talabdan ko’pligi, mehnat unumdorligi, tovar ishlab chiqgarishni
hamda xizmat ko’rsatishni o’sishi, kapital, ish qurollari, ishchi kuchi va
erdan samarali.foydalanishi va hokazolar

B) Talabni taklifdan ko’pligi

C) Ish hagini mehnat unumdorligidan yoki tovarlar aylanmasidan va pullik
xizmatlardan ustun o’sishi

D) Taklifhi talabdan ko’pligi

174 Narx maqsadlari ganday sohalarga nisbatan qo’llaniladi?

A) Tovar aylanishi xajmini aniglash, maksimal foyda olish, ragobat sohasi

B) Muomala harajatlari xajmini aniklash, rejalashtirish

C) Boshgaruv, tashkil etish, taxlil sohalarida

D) Yalpi daromadni aniglashda, doimiy va o’zgaruvchan harajatlami
aniglashda

175 Davlatning tovar bahosiga ta’sirini ko’rsating:

A) demping

B) tovar va xizmatlar eksportiga soliglar belgilash

C) ishlab chigarish xarajatlarini subsidiyalash

D) davlat bojlarini o’sishi

176 Keltirilgan narx strategiyalaridan qaysi biri yuqori texnologik
tovarlar bahosini oshirishga mo’ljallangan?

A) gaymog’ini olish strategiyasi

B) differentsiyalangan narx strategiyasi

C) lider bahosi

D) bozorga yorib kirish strategiyasi

177 Qanday baho strategiyasi 0’z tovariga lider narxini belgilashni

ko’zlaydi?
A) lider bahosi
B) differentsiyalangan narx strategiyasi

C) bozorga yorib kirish strategiyasi
D) gaymog’ini olish strategiyasi
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178 Qanday narx strategiyasi tovarlami ommaviy Kirish bosqgichida
narxni pasaytiristaga karatilgan?

A) bozorga yorib kirish

B) narx differentsiatsiyasi

C) lider bahosi

D) gaymog’ini olish

179 Narxni o’sishiga gaysi omillar ta’sir etadi?

A) Talabni taklifdan ko’pligi, ish hagini mehnat unumdorligidan tez o’sishi,
asosiy kapital, ishchi kuchi va erdan samarasiz foydalanish va xokazolar

B) Davlat tomonidai ta’sir o’tkazishi

C) TakJifni taJabdan ko’pligi

D) Xarajatlami haddan tashqari oshib ketishi

180 O’zgaruvchan harajatlar kattaligi nimaga bog’liq?
A) Ishlab chigarish xajmigabog’liq

B) Ishlab chiqgarish xajmiga bog'liq emas

C) Ishlab chigarish xajmiga gisman bog’liq

D) Asosiy fondlar xajmiga

181 Chegaralangan (marjinal) harajatlar nimani ifodalaydi?

A) Ishlab chiqgarish xajmi ko’paygan (kamaygan) hollarda bir maxsulot
birligiga to’liq harajatlaming ko’payishi (yoki kamayishi) ni ifoda etadi

B) Xar bir ishchining mehnat unumdorligini ifodalaydi

Q) Ishlab chigarilgan mahsulotga ketgan moddiy va mehnat sarflarini
ifodalaydi

D) Yalpi daromad darajasini

182 Doimiy harajatlar kattaligi nimaga bog’liq?

A) Ishlab chigarilgan maxsulot xajmiga bog’liq emas

B) Ishlab chigarilgan maxsulot xajmiga gisman bog’liq

C) Ishlab chigarilgan maxsulot xajmiga garab o’zgaradi

D) Tovar zaxiralari xajmiga ko’ra

183 Ishlab chigarish hajmi o’zgarishi bilan bog’liq bo’Imagan xarajat
turi?

A) 0’zgarmas xarajatlar

B) 0’zgaruvchan xarajatlar

C) davr xarajatlari
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sotish xarajatlari

Taqgsimot kanali - bu:

ishlab chigaruvchiga tallugli bo’lgan tashkilot yoki shaxslaryig’indisi
reklamani targatish usuli

pochta yordamida

boshgaruvni amalga oshirish

Bitim nima?

Ikki tomonning gimmatbaho narsalar bo’yicha o’zaro tijorat almashuvi
Bozorda xaridomi sotuvchi bilan kelishuvi

Bozorda harakat giluvchi shaxslar o’rtasidagi munosabati

Bozorda xaridomi ragobatchi bilan kelishuvi

Lizing nima?

Mahsulotni uzoq muddatli ijaraga olishdan iborat bo’lib, tovar narxini
to’lashning o0’ziga xos shakli hisoblanadi

Mahsulotni o’rta muddatli ijaraga olishdan iborat bo’lib, tovar narxini
to’lashning o’ziga xos shakli hisoblanadi.

Murakkab ijaraga olish

Oddiy ijaraga olish.

Sotish kanalida ganday oqimlar mavjud?

egalik huquglari ogimi, jismoniy ogim, buyurtmalar ogimi, moliyaviy
ogim, axborot ogimi

jismoniy ogim, buyurtmalar ogimi

moliyaviy ogim, axborot oqimi, ragobatchilar ogimi

egalik huquglari ogimi, moliyaviy ogim, axborot ogimi

Sotish kanaliga kirish mumkin vositachilar?

ulgurji savdogarlar, chakana savdogarlar, agentlar va xizmat ko rsatish
bo’yicha tijorat kompaniyalari

agentlar va xizmat ko ’rsatish bo’yicha tijorat kompaniyalari

ulguiji savdogarlar va agentlar

ulguiji va chakana savdogarlar

Marketing tagsimot kanallarining nechta optimal turi mavjud?
Tagsimot kanalining to’rt optimal turi mavjud
Tagsimot kanalining uch optimal turi mavjud
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Tagsimot kanalining ikki optimal turi mavjud
Tagsimot kanalining besh optimal turi mavjuddir

Tovarni bozorda ganday joylashtirish turi muvaffaqgiyat keltiradi?
Tovami aktivjoylashtirish turi

Tovami passiv joylashtirish turi

Tovami joylashtirish

Tovarlami 0°z holichajoylashtirish turi

Chakana savdo korxonalari ganday belgilarga ko’ra
turkumlanadi?

Taklif etilayotgan assortment bo’yicha, baholarga bo’lgan nisbiy asos
asosida, savdo xonalari harakteri asosida, do’konning kimga tegishliligi
ekanligibo’yicha

Geografik tarmoq ,talab darachasi bo’yicha

Tovar belgisi bo’yicha, sifati bo’yicha

Savdo markasi bo’yicha, haridorlar soni bo’yicha

Chakana savdo nima?

Tovar va xizmatlami bevosita iste’molchiga sotish bo’yicha istalgan
faoliyat

Tovar va xizmatlami bilvosita pirovard iste’molchiga sotish bo’yicha
maxsus faoliyat

Tovarlami ulguiji asosda sotish

Tovarlami distribyutorlar orgali sotish

Sotish marketing elementi sifatida qanday faoliyatni 0°z ichiga oladi?

sotish tarmoglarini shakllantirish, tovarlami omborlarga joylashtirish,
tovarlami tashish, tijorat operatsiyalari

tovami ilg’or shakllari orgali sotishni tashkil etish

ishlab chiqgarilgan mahsulotni pirovard iste’molchilarga bevosita va
bilvosita etkazib berish

tovarlami iste’molchilarga etkazib berish

Ulgurji savdo nima?

Tovar va xizmatlami katta miqdorda, yirik partiyalarda sotish
Tovarlami do’konlarda sotish

Tovarlami chakanalab sotish

Tovarlami kommivoyajerlar orgali sotish
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195 Kommunikatsiyalar ganday bo’lishi kerak?
A) Xaqgoniy, gizigarli, axborotberuvchi

B) Diversifikatsion, tezkor

(O] Korporativ, ixtisoslashgan

D) Oddiy, murakkab, kompleks

196 Kommunikatsiya nima?

A) Bu iste’molga yo’naltirilgan xabardir
B) Bu bozordagi ma’lum bir holatdir

C) Bu bozordagi talabning o’sishidir

D) U bozordagi narxning o’sishidir

197 Kompaniyaning keng tarqalgan shakllariga nimalar kiradi?

A) PR, pablisiti, propaganda, sotishni rag’batlantirish chora tadbirlari,
to’g’ridan to’g’ri marketing, shaxsiy sotuv,sotish joyidagi reklama,
merchendayzing

B) PR, pablisiti, propaganda, sotishni rag’batlantirish chora tadbirlari

C) shaxsiy sotuv,sotish joyidagi reklama, merchendayzing

D) sotishni rag’batlantirish chora tadbirlari, to’g’ridan to’g’ri marketing,
shaxsiy sotuv,sotish joyidagi reklama.

198 “Direkt meyl” tushunchasi nimani anglatadi?

A) To’g’ridan-to’g’ri pochta orgali reklamagilishni

B) Radio orkali reklama gilishni

C) Gazetalar orkali reklama qilishni

D) Televidenie orqali reklama gilishni

199 Kommunikatsiya vositalariga nimalar kiradi?

A) Matbuot, katalog, radio va televidenie, afishalar

B) Transport vositalari, hisoblash texnikasi

C) Binolar, inshoatlar

D) Uzatuvchi qurilmalar, optik qurilmalar

200 Reklama murojaatnomalarini targatish kanallarini ogilona tanlash
uchun qganday mezonlar asosida ommaviy axborot vositalari taxlil
gilinadi?

A) Qamrovliligi, giymati, boshgaruvchanligi, obro’ - e’tiborliligi

B) Servisi sifati, 0’zgaruvchanligi, tezkorligi

C) Nisbiyligi, absolyutligi, kompleksligi
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Soni, chastotasi, doimiyligi

Tovarlami siljitish ganday tadbirlar asosida amalga oshadi?
Xarid qilishga undash, mukofotlar, chegirmalar, yarmaikalar, namoyish

etishlar

Segmentlashtirish, pozitsiyalashtirish
Rejalashtirish, tashkil etish
Iste’molchini jalb gilish va ushlab turish

Kommunikatsiya siyosatida nimalar hisobga olinadi?

reklama siyosati, narxsiz rag’batlantirish siyosati, personal sotuv siyosati
shaxsiy sotuv, shaxsiz sotuv

reklama, sotuvni rag’batlantirish

talabni shakllantirish, shaxsiy sotuv

Marketing kommunikatsiyalari kompleksi nimalardan tashkil

topgan?

Reklama, sotishni rag’batlantirish, targ’ibot, shaxsiy sotish
Marketing strategiyalari tafsilotidan

Marketing rejasi va dasturi tafsilotidan

Marketing tamoyillari, vazifalari, magsadlaridan

Nufuzli reklama deganda nimani tushuniladi?
Korxonaning ijobiy obrazini tijorat targ’iboti
Xizmatlami reklama qilish

Tovarlami reklama gilish

Radio va televideniya orqgali reklama qilish

Reklama ganday ma’noni anglatadi?
bagirmoq, chagirmoq

ommaviy bo’Imagan kommunikatsiya
ikki tomonlama kommunikatsiya
boshgaruvni amalga oshirish

Ishlab  chiqaruvchi talabning ganday holatida reklamani

ishlatmasligi mumkin?

haddan tashgari yuqori talabda
negativ talabda
salbiy talabda
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D) pasayotgan talabda

208 Reklama nima?

A) Tovarlar va xizmatlami iste’mol holatlari hagidagi axborot hamda ular
uchun talabni shakllantirish magsadida gilinadigan faoliyat

B) Tovarlami sotish hajmini ko’paytirish yuzasidan gilinadigan faoliyat

C) Xizmatlar ko’rsatish yuzasidan gilinadigan faoliyat

D) Iste’mol tovarlari hagidagi axborot

209 Reklama ganday bo’lishi kerak?

A) Aniq, hagigatli, ishontinivchi, gizigarli, jozibali hamdajalb etuvchi
B) Bir yoglamali, monoton, giziqarsiz

C) Mavhum, asoslanmagan, chalg’itadigan

D) U kishilami chalg’itadigan bo’lishi kerak

210 Marketing taftishini tashgi ekspert maslaxatchilarini jalb gilish,
o’tkazish jarayoni ganday ketma-ket bosqgichlardan iborat?

A) Nazoratdan oldingi davr, tashxis qilish davri, axborotlami taxlil gilish va
gayta ishlash, buyurtmachi bilan taftish natijalari bo’yicha hisobot va
tavsiyanomalami tayyorlash hamda kelishish.

B) O’rganish, kuzatish, xulosa

C) Tadgiqot, taxlil, tadbiq etish

D) Tayyorgarlik, asosiy, yakuniy.

211 Korxonada marketing xizmatlarini funktsional tashkil etish sxemasi
nima bo’yicha shakllanadi?

A) funktsiyalar bo’yicha

B) bozor turi bo’yicha

C) geografik xududlar bo’yicha

D) tovar guruhlari bo’yicha

212 Marketing nazoratining ganday turlari mavjud?

A) yillik rejalar bajarilishining nazorati, foydalilik nazorati, strategik nazorat
B) taktik nazorat, joriy nazorat, harajatlar nazorati

C) ichki nazorat, tashqgi nazorat

D) oddiy va murakkab nazorat

213 Marketing ichki auditi nima?
A) Marketing taftishini korxonaning 0’z kuchi bilan amalgaoshirish
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B)
)
0)
214
A)

B)
C)

D)

215
A)

B)
C)
D)

Tashgaridan tajribaii-taxlilchi va maslaxatchi mutaxasisslami jalb qilish
orgali taftishni amalga oshirish

Korxona ichki faoliyatini tashqi taftishchilar yordamida taftish qgilish

Marketing taftishini korxonaning o0’z kuchi bilan hamda tashqi
taftishchilar yordamida o’tkazish

Marketingni tashqi auditi nima?

Tashqaridan tajribali-taxlilchi va maslaxatchi mutaxasisslami jalb gilish
orgali taftishni amalga oshirish

Korxona auditorlari tomonidan taftishni o’tkazish

Korxona auditorlari va chetdan taklif etilgan auditorlar tomonidan
taftish o’tkazish

Ragobatchi korxona auditori tomonidan taftish o’tkazish

Marketing tadgiqotlari tushunchasinima?

marketing faoliyati bo’yicha tizimli axborotlar to’plami va malumotlar
tahlili

mexanik qo’rilmalar va axborotlar manbai

marketing funktsiyalarini amalga oshirish

marketing elementlardan unumli foydalanish



Almashuv
Agromarketing

Bozor

Bozor
segmenti
Bozorni
segmentlash

Bozorni tadqiq
etish

Bozorning
ragobatchilikx
aritasi

IZOHLI LUG’AT

-ishlab chiqgarish va bozor iste’molida tovaming alnashuv

- bu iqtisodiyotning agrosanoat sektorida mahsulot ishlab
chigarish va sotish ishtirokchilari tomonidan. talab va foydani
maksimal darajada oshirish uchun foydalaniladigan maiketing
usullari, vositalari, harakatlari majmuidir.

1) talab va taklif uchrashadigan joy, bu erda ishlab chigarilgan
mahsulotning jamoatchilik sezayotgan ehtiyojga mos kelish
darajasi aniglanadi, mazkur tovaming boshga raqgobatchi
tovarlar bilan ragobatbardoshligi tagqoslanadi;

2 tovar, xizmat va boshga mulk turlari bilan almashish sohasi;
3) iste’molchilar guruhi;

4) mazkur tovaming barcha xaridorlari;

5) tashkillashtirilgan savdo joyi;

6 tovar va xizmatlami olish manbai;

7) gandaydir mahsulot yoki xizmatlaming virtual yoki tabiiy
sks ettirilgan mavjud yoki potensial xaridorlari va sotuvchilari
tnajmui;

8 biija.

-taklif etilayotgan bitta mahsulot turi va marketing kompleksiga
bir xikia munosabatda bo’luvchi iste’molchilar guruhi majmui.
-bozomi xar biri uchun alohida tovarlar yoki marketing
kompleksi talab gilinishi mumkin bo’lgan xaridorlaming aniq
guruhlariga bo’lish,tagsimlash.

1)muntazam ravishda ishlab chigarish bozorlarini (ishlab
chigarishni takomillashtirish uchun), ulaming mavjud va
potensial iste’molchilar ehtiyojini gondirish uchun tovar va
xizmatlar ishlab chigarishni ta’minlash qobiliyatini tadqiq
etish.Tadgiqotlar sotuv bozori, ishchi kuchi bozori, capital
bozori, hamda xom-ashyo va materiallar bozorini gamrab
oladi;

2)bozori sig’imi, salohiyati, ragobatchilik muhiti va narx
tavsifnomalari to’g’risidagi ma’lumotlami olish uchun bitta
yoki bir nechta bozoriaming sifat va miqdoriy tahlili.
Lyragobatchilarini  bozorda egallab turgan o’miga ko’ra
tasniflash;

2)bozorda ragobatchining o’mini nazorat gilish imkonini
beruvchi ragobatchilar ukshini tagsimlash. Anig tovar
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Bozor

Bitim

Bozor shartlari
asasida tashkil
etish

Bozorda
tovarlami
ko’rsata bilish
Bank xizmati

Bank
mahsuloti

Bannerlar

Birja narxlari

Bankdagi

marketing

Bozor segmenti

Bozor
segmentatsiyasi

Talab
Tovar
innovatsiyasi

bozorlarida ragobatchilaming o’mini talil qilish natijasida
aniglanadi.

-iste’mol tovarlami iste’molchilar o’rtasida almashuvni
amalga oshiradiganjoy

-tovami xarid qilib oladigan joy

-Marketing xizmatlami tashkil etishning shakli bo’lib bozor
boshgaruviga biriktrisgan bo’lib.

-tovami sifatli ekanligini iste’mol bozorida 0’z o’miga ega
bo’lib ragobatdan Tovar ekanligini

- bu bankning mijozlarga tagdim etuvchi texnik, texnologik,
moliyaviy, intellektual va kasbiy faoliyati, bank
operatsiyalarini amalga oshirishga hamrohlik giluvchi va
optimallashtiradi.

- mijozlaming bank faoliyatining ayrim turlariga bo’lgan
ehtiyojlarini qondirishga qaratilgan o’zaro bog’lig bank
xizmatlari va operatsiyalari majmui.

grafik yoki matn mazmumga ega bo‘lgan ma’lum
o0°‘lchamdagi bloklardir.

- narxlar bozor xarakteriga ega, chunki ulaming darajasi talab
va taklif muvozanatiga bog’liq

nafagat mahsulotni sotish harakati, balki bu bankning
falsafasi va strategiyasi bo’lib, puxta dastlabki tayyorgarlikni,
bankning barcha bo’linmalarining yuqori menejerlardan quyi
bo’g’inlargacha faol ishlashim talab giladi.

- bu birxil marketing rag’batlantirish to’plamiga bir xil tarzda
javob beradigan iste’molchilar to’plami.

- bu bozomi iste’molchilaming muayyan mahsulotga bo’lgan
munosabatini o’rganish uchun o’xshash xususiyatlarga ega
bo’lgan guruhlarga bo’lish.

-iste’molchilami ma’lum bir mahsulotga bo’lgan talabi

1) mahsulotni takomillashtirishning original, sifati yaxshilangan
va modifikatsiyalangan mahsulot ishlab chigarish bilan bog’liq
bo’lgan uzluksiz jarayoni. Tovaming hayotiylik davri uzunligini
va korxonaning rentabelligini ta’minlovchi choora-tadbirlar
ichida alohida o’ringa ega. O’z ichiga mahsulotni differensiyalash
va diversifikatsiyalashnikiritadi;

2) bozorga yangi mahsulotni yoki mahsulotlar guruhini olib
kirish
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Tovar ishlab
chigarish
bo’yicha
Tovar ishlab
chigarish
bo’yicha

Tovarning
hayotiylik
davri

Tovar

Talab

Tijorat
xarajatlarni

intensifikatsiya

usuli
Ta’lim
xizmatlari
marketingi

Ishlab
chigarishni
takomilash-
tirish

-marketing nazoratini asosiy usuli bo’lib xarbir Tovar ishlab
chigarishni boshqaradi biriktrilgan bo’ladi.

-marketing nazoratini asosiy usuli bo’lib xarbir Tovar ishlab
chigarishni boshqarish korxona boshgaruvi tomonidan amalga
oshiriladi  boshgaruvga tomonidan amalga oshiriladi
boshqaruvda turli  korxona xizmat bo’limlari faol
gatnashadilar

- tovar rivojlanishining uni ishlab chigishdan to bozorga olib
kirishgacha bo’lgan asosiy bosgichlarini aks ettiruvchi
ma’lum bir vaqt davri; sotuvchining har bir bosgichda oluvchi
foyda miqdori unga bog’liq bo’ladi. Tovami sotish va foyda
olish jarayonida besh bosqich ajratib ko’rsatiladi: tovami
ishlab chigish (bozorgacha) bosgichi, tovami bozorga olib
kirish (kiritish) bosgichi, tovami sotish hajmining o’sish
bosgichi, etuklik (to’yinganlik) bosgichi, tovaming susayish
bosgichi yoki tovar eliminatsiyasi.

-iste’mol talablarini gqondiradigan iste’mol bozorida talab va
taklif asosida  sotiladigan va egalik  o’zgarishini
ta’mmlaydigan mahsulot.

-tovar  xo7jaligiga xos bo’lgan va savdo, ayirboshlash
sohasida ko’zga tashlanuvchi toifa. Talab bozorda turli xil
tovarlar yordamida aksettirilgan, iste’molchilaming bir-biridan
farg gihivchi ko’p sonli ehtiyojiaridan taikib topuvchi, doimiy
ravishda o’zgarib turuvchi jamoatchiKk ehtiyojlari majmuasini
aks ettiradi.

-tijorat harakatlami intensivlashtrish asosida Tovar ishlab
chiqarish harakatlarini o’sib borishiga olib keladi

- ta’lim muassasasalarining intilishlariga erishish uchun
magsadli  bozorlar bilan ixtiyoriy ravishda giymat
almashinuvini ta’minlashga garatilgan puxta ishlab chigilgan
dasturlami tadqiq qilish, rejalashtirish, amalga oshirish va
nazorat qgilish.

-ishlab chiqgarish jarayonini xomashyo ishlab chigarish
texnika va texnalogiyalami takomilashtrishni asosida ishlab
chigarish xomashyo usulini ifoda etadi.
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Tovarlami
takomilashtish
konispesiyasi
Marketing

Marketing
boshgaruv
jarayoni
Marketing
o’zaro
alogalari

Marketing
rejasi

Marketing
boshgaruv
jarayoni
Marketing
majmuasi
Marketing
garori

Marketing
byudjeti

-insonlaming iste’mol talablari tovarlaming sifati tashqi
ko’rinishini oshirishda ifodalaydi

-ishlab chiqarish va iste’molsohalaridagi inson faoliyati
bo’lib insonlaming iste’mol talablarini gondirish yo’lidagi
faoliyatlaridir

-boshqarish quydagi jarayonlaridan bozor marketing aparatni
borligi magsadli boozmi tanlab olish marketing majmuasi
ishlab chiqgarish va hayotga marketing tadbirlarini qo’lash

1) xizmat ko’rsatish tadbirkorligining tovar hayotiylik
davrining har bir bosgichida barcha bozor sub’ektlari bilan
alogalami rejalashtirish, tashkil tatbig boshgarish jarayonida
barcha faoliyat turlari va  resurslami gamrab olishga
yo’naltirilgan istigbolli konsepsiyasi. Mijoz bilan uzoq
muddatli 0’zaro munosabatlarga va bitimda ishtirok etuvchi
tomonlar magsadlarini gondirishga yo’naltirilgan konsepsiya;
2) bajarish mas’uliyatini tagsimlash va kengaytirish
tamoyillari bo’yicha marketingni tashkil etishusuli.

- belgilangan marketing magqgsadlariga erishishda yordam
berishi  kutilayotgan chora-tadbirlaming ketma-ketlikda
detalli ravishda ifodalanishi.

-boshqarish quydagi jarayonlaridan bozor marketing aparatni
borligi magsadli boozmi tanlab olish marketing majmuasi
ishlab chiqgarish va hayotga marketing tadbirlarini go’lash
-nazorat qilish mumkin bo’lgan o’zgaruvchan marketing
omilari

1) iste’molchilaming tovar va xizmatlarga talabini bargaror
shakllantirish, rivojlantirish va gondirish uchun zarur bo’lgan
marketing tadbiri yoki tadbirlari majmui variantlar ichidagi
tanlash, javob;

2) firma, tovar va xizmatlaming raqobatchilik ustunligini
saglab golish yoki yaxshilash uchun marketing tizimi sub’ekt
va ob’ektlariga maqgsadli yo’naltirilgan ta’sir ko rsatish.

- firmaning marketing faoliyatini amalga oshirishdagi
xarajatlar, foyda va daromadlar miqdori detallashtirilgan
tarzda (marketing kompleksi elementlari yoki marketing
tadbirlari bo’yicha) aks ettirilgan ko’rsatkichlar tizimi,
marketingning  moliyaviy rejasi, korxona marketing
rejasining bo’limi. Marketing byudjetini rejalashtirish
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Marketing
konsepsiyasi

Marketing
garori gqabul
gilishning
samaradorligi

Magqsadli
bozor

Marketing
tashkiloti
Moliyalashtiris
h

Magqgsadli
segment

Mehmondo’stli
K marketingi
Firmaning
marketing
muhiti

magsadli foydaga asoslanishi yoki foydani
optimallashtirishdan kelib chigishi mumkin.

1) bozor munosabati sharoitlarida faoliyat ko’rsatayotgan
firma, tashkilot yoki shaxsning ish yuritish, tadbirkorlikni
tashkil etish falsafasi;

2) korxonaning yakuniy magsadi - daromad olish va
iste’molchilar ehtiyojini gondirish uchun foydalaniluvchi
marketing faoliyatining asosiy vositalari, qoida va g’oyalari
tizimi. Atrofdagi aniq holatga, bozor munosabatlari
rivojlanish darajasiga qgarab an’anaviy, ishlab chiqarish,
savdo, tovar, ijtimoiy va o’zaro alogaviy konsepsiyalarini
ajratib ko’rsatishmumkm.

1) marketing vazifasini bajarishning ko’rib chigilayotgan
(kutilayotgan) ko’plab variantlari orasidan tanlab olishda
igtisodiy  tavakkalchilik narxining natijasi, foydalilik
ko’rsatkichi;

2) marketing vazifasini bajarishning tanlab olingan
variantining iqtisodiy samara keltirish gobiliyati.

U yoki bu mahsulotni sotish bozorini tadqiq etish natijasida
tanlangan, marketing  xarajatlarining  minimalligi  bilan
tavsiflanuvchi  va firma faoKyati natijalarining asosiy
ulushini(gismini) ta’minlovchi bozor.

-marketing Xxizmat tashkiloti bo’lib tovarlar ishlab chiqgarish
va iste’mol bozorida marketing xizmatlarini bosqgarish
targatish kanalining ishlashini ta’minlash xarajatlarini
goplash uchun mablag’ nmnbalarini izlash

- ishlab chiqaruvchi (sotuvchi kompaniya) 0’z strategiyasiga
rioya qilgan bolda ehtiyojlarini to’liq darajada qondirishi
mumkin bo’lgan potentsial xaridorlar guruhi (ishlab
chigaruvchi uchun muhim bo’lgan va marketing faoliyatiga
teng darajada javob beradigan bir qator mezonlarga
o’xshash). zarur resurslarga ega bo’lish va shu bilan birga
foyda olish.

e bu aniq belgilangan muddat, masalan, bir yil davomida
rivojlantirish strategiyasini ishlab chigish va amalga oshirish.
- firmadan tashqgarida faoliyat ko’rsatuvchi hamda marketing
xizmati rahbariyatining magsadli mijozlar (hamkorlar) bilan
muvaffaqiyatli hamkorlik munosabatlari 0’matish
imkoniyatlariga ta’sir ko’rsatish mumkin bo’lgan kuchlar va
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Firmaning
marketing
gobilyati
Elektron
tijorat

Yangi tovarni
ishlab chiqgish

Korporativ
reklama
Diversifika-
tsiya

Narx

Narx siyosati

Reklamal

Rejalashtirish

faol sub’ektlar majmui. tizimi makro va
mikromubhitdan tarkib topadi.
-keltirilgan marketing yo’nalishlari marketing xizmatlarini

kuchaytris asosida yuqoriga erishish.

Marketing

- elektron aloga vositalari yordamida tovar va xizmatlami
sotish, reklama va marketing tizimi.

- korxonaning 0’z kuchi bilan 1ITK1 o’tkazish asosida
original, sifati yaxshilangan va modifikatsiyalangan
mahsulotlami yaratish jarayoni. Bu jarayon odatda g’oyalami
ishlab chiqgish, tanlash, yangi tovar konsepsiyasini ishlab
chigish va uni tekshirish, marketing strategiyasini ishlab
chiqish, biznes tahlili, yangi mahsulotni ishlab chiqish, sinov
marketingi va tijoratlantirishdan iborat bo’ladi.

- aniq bir tovar markasiga emas, balki to’liq tovarlar
assortimentiga ehtiyoj yaratuvchi reklama.
l)tovar strategiyasi turi, unga asosan
chigarilayotgan mahsulotlar sonini kengaytiradi;

2)yangi bozorlami egallab olish va go’shimcha foyda olish
maqsadida ishlab chigarishning bir-biri  bilan bog’liq
bo’Imagan ikki yoki undan ortig turini bir vaqtning o’zida
kengaytirish va rivojlantirish.

1)giymatning pul ko’rinishida aks ettirilishi, iste’molchilar
tovarga ega bo’lish uchun to’lashlari lozim bo’lgan pul
migdori. Firma belgilagan narx gqabul qilinuvchi takffining
giymatiga mos kelishi tozim;

2) marketing-majmuai,marketing-miksning samarali vositasi.
-narxni va narx xosil bo’lishini boshqarish tadbir va
strategiyalari, tovar yoki xizmatlarga ishlab chigarish xarajatlari
va bozor kon’yunkturasiga mos kehivchi, xaridomi
gondiruvchi va rejalashtirilgan foydani keltiruvchi naix
belgilash san’ati

potentsial mijozlarga tashkilot, mahsulot va xizmatlami tagdim
etish, ulami xarid qilishga undashning samarali usuli
hisoblanadi.

- bu rejani amalga oshirishning kelajakdagi mumkin bo’lgan
shart-sharoitlari hagidagi taxminlarga asoslanib, ma’lum bir
vaqt oralig’ida ularga erishish uchun magsadiar, strategiyalar

korxona ishlab

'MAPKETUHT 8 OTPACNAX n COEPAX AEATE/NIbHOCTW Beno6opogosa A.J1., LLlapacyranHosa H.C. KasaHb - 2018

276



Sanoat
marketing!

Savdo
marketinginin
g maqsadi
Servis (xizmat
ko’rsatish)

Savdo

Savdoni
rag’batlantirish

Savdo
marketingi
Korporativrekl
ama

Kredit
xizmatlari

Zaruriyat
Geografik
muhit asosida
tashkil etish
Xarid narxlari

Xizmat2

va chora-tadbirlami aniglash jarayoni.

moddiy ishlab chigarish sohasidagi korxonalar, tashkilotlammg
xomashyo, butlovchi  buyumlar, xizmatlarga bo'lgan
ehtiyojlarini birja orgali qondirishga, shuningdek, tadgigot va
gondirish yo“Hbilan sanoat tovarlarini ishlab chigarish va sotish
samaradorligini osliirishga garatilgan faoliyat turidir. sanoat
mahsulotiari va sanoat xizmatlariga talab.

- iste’molchikmmg ma’lum bir mahsulot, brendni tanlash
istagini rag’batlantirishdir.

- korxona marketing faoliyatining mashinalar, asbob-uskunalar va
transport vositalarini sotish va ekspluatatsiya gilishni ta’minlovchi
bo’limi, quyi tizimi.

- bu tovar korxonadan chigib ketgan paytdan boshlab sotib
olingan tovar xaridorga topshirilgunga gadar barcha operatsiyalar.
- bu (ashkilot va jamoatchilik o’rtasida yaxshi niyat va
tushunishni yaratish va qo’llab-quwatlash uchun rejalashtirilgan,
doimiyharakat

- targatish zanjiri ishtirokchilari bilan o0’zaro munosabatlar
samaiadorligmi oshirishga garatilgan chora-tadbirlar majmul

anigbirtovarmarkasigaemas,balkito’ligtovarlarassortimentigaeht
iyojyaratuvchireklama

- bank va mijoz (garz ohivchi yoki garzdor) o’rtasidagi tezkorlik,
to’lov va gaytarish tamoyillari asosida ma’lum miqdordagi pul
mablag’larini tagdim etish bo’yicha munosabatlar.

-insonlaming ma’lum tovarlarga bo’lganzaruriyati

-ma’lum geografik mintagalami umum ijtimoiy savdo
xodimlari shtatlami tashkil etish

- tayyorlovchi va boshga tashkiJotlar tomonidan kolxozlar,
sovxozlar, dehgon (fermer) xo’jaliklaridan, aholidan gishloq
xo jaligi mahsulotlarini sotib olish naixlari.
- bu bir tomon boshgasiga taklif gilishi mumkin bo’lgan har
ganday faoliyat yoki foyda bo’lib, u mohiyatan nomoddiy va
hech narsaga egalik gilishga olib kelmaydi.
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Xizmat

Chakana
narxlar
ljtimoiy
tarmogqlar
Ulgurji savdo

Ulgurji narxlar

1) bozorga kirib kehivchi, rarsa ko’rinishiga ega bo’Imaydigan
iste’mol giymatlari;

2) bir tomon ikkinchisiga ko’rsatishi mumkin bo’lgan faoliyat
yoki ne’matlar turi.

- bu chakana savdo tarmog’ida ham aholiga, ham turli
firmalarga sotiladigan narxlar.

- bu ijtimoiy mulogot uchun mo’ljallangan veb-saytlar

- korxonalar, tashkilotlar o’rtasidagi munosabatlar shakli
bo’lib, mahsulot yetkazib berish bo’yicha igtisodiy
munosabatlar tomonlar tomonidan mustaqgil ravishda
shakllantiriladi.

- ishlab chiqgaruvchilar, ulgurji sotuvchilar, ta’minot va
marketing tashkilotlari tovarlami ulgurji aylanma tartibida
sotadigan narxlar.
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MUNDARIJA

KIRISH

INSONLARNI ISTE’MOL TALABLARINI
QONDIRISH, MARKETINGNING IJTIMOIY ASOSI
EKANLIGI

Marketingni iste’molga ta’siri

Insonlar talablarini o’rganish marketingi

Bozor umumlashgan iste’mol talablarini xarid giluvchidir
Marketing boshgaruvi va uning vazifalari

Marketingni boshgaruv konspisyasi

Marketing konspisyasi

_ Marketing konspisyasiyalarini korporatsiyalar tomonidan

foydalanish.
Marketingning tizimli magsadi.

Marketing tizimi xizmatlarini keng darajada targatish.
QISHLOQ XO’JALIGI VA  MELIORATSIYA
TEXNIKALARI MARKETINGNI  BOSHQARUV
JARAYONI.

Bozor gobiliyatini tahlil gilish.
Bozor sharoitini tahlil gilish.
Magsadli bozomi tanlash.
Bozor segmentini  magsadli tanlash va  tovami
iste’molchilarga ko’rsata bilish.
Marketing majuasini ishlab chigish.
Marketing tadbirlarini hayotga tatbiq etish.
Bozorda tovar tizimini tashkil topishi.
QISHLOQ XO’JALIGI VA  MELIORATSIYA
TEXNIKALARI MARKETING TIZIMINI TAHLILI
VA MARKETING AXBOROT.
Marketingning tadgiqot - ishlab chiqgarish iqtisodiy
yutuglari asoslari.
Marketing axborotlar konpesiyasi tizimi.
Marketing yordamchi tizimlari.
Tashgqi joriy axborotlami yig'ish marketing tizimi.
Marketing tadgigot tizimi.
Marketing tadgiqotini olib borishni tashkil etsih chizmasi.
Marketing tadgigot chizmasi.
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4.5
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51
5.2
53
5.4
VI-BOB.

6.1
6.2
6.3

6.4

6.5
6.6
VII-BOB.

7.1
7.2
7.3
7.4
7.5
7.6

VIII-BOB

8.1
8.2
8.3

MARKETING MUHITI.

Bozor igtisodiyoti sharoitida marketing muhiti, iqgtisodiy

ijtimoiy mohiyati.

Marketing muhitining asosiy vazifalari.

Marketing mubhitini tashkil etishning asosiy omillari.

Fermer va dehqon xo7jaliklarini rivojlantirishda marketing

muhitining asosiy omillari.

Marketing tuzimining maqsadi.

ISTE'MOL BOZORIDA ISTE’'MOLCHILARNING

XARID QILISH HUQUQLARL

Xaridorlar hugugini shakllanish modeli.

Xaridor tasnifi.

Xarid qgilib olishning odatlarini turar joylar bilan bog’ligligi.

Psixologik tartib ta’minlash omillari.

KORXONALAR NOMIDAN BOZOR KORXONASI

VA XARIDORLAR XULQLARI.

Fermer va dehqon xojaligi iste’mol bozorini nazorat qilish.

Qishloq xojaligi tovarlar bozori vazifasi.

Qishlog xo7jaligi mahsulotlarini xarid qilib  olish

bo’yicha garor gabul gilish.

Qishloq xo’jaligi ishlab chigarilgan mahsulotlami tovarlami

xarid qgilish garori asosida.

Bozor oralig‘idagi sotuvchilar.

Davlat bozor tashkilotlari.

BOZOR SEGMENTI MAQSADILI SEGMENTLARNI

TANLASH VA TOVARLARNIKO’RSATA BILISH,

Ummumlashgan deferiansiyalashgan magsadli marketing.

Bozomi segmentlashtirish.

Demografik shartlarga asosan segmentlashtirish.

Magsadli bozor segmentini tanlash.

Bozomi egallash strategiyasini ishlab chigish.

Ist’emol bozorini jozibador segmentini aniglash va iste’mol

bozoriga tovami ko’rsata bilish.

TOVARNI ISHLAB CHIQISH, TOVARLAR, TOVAR

MARKALARI, UNI QADOQLASH VA XIZMATLAR.

Tovar va uning asosiy toifalashtirish.

Tovarlami toifalashtirishning asosiy ko’rinishlari.

Sanoatga yo’naltirilgan sanoat mahsulotlarini toifalashtirish.
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IX-BOB.

9.1
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XI-BOB

111
11.2
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XI11-BOB

12. 1
12.2
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12.4

12.5
12.6
XI111-BOB

13. 1
13.2

Sanoat ishlab chigarish markalaridan foydalanish.

Markali tovami sifati to’g‘risidagi garori.

Ishlab chigarilayotgan mahsulotlami gadoglash va tovarlash
o’rash siyosati.

TOVARLARNI ISHLAB CHIQISH, YANGI
TOVALARNI ISHLAB CHIQISH VA ULARNI
HAYOTIY DAVRI.

Yangi tovarlami ishlab chigarish starategiyasi.

Tovami ishlab chigarish va iste’mol bozorida sinash.

Sinov marketingi va tijorat ishlab chigarishni rivojlantirish.
Tovarlami iste’mol bozoriga chiqgarish bosqgichlari.
TOVARLARGA NARXLARNI BELGILASH
VAZIFALARI VA UNI TASHKIL ETISH SIYOSATI.
Turli bozorlarda narxlaming tashkil topishi.

Iste’mol tovarlariga talabilani aniglash va uni baholash.
Iste’mol tovarlariga talabilani aniglash va uni baholash.
Magsadli foyda olishni ta’minlash.

Bargaror iste’mol narxlarini belgilash.

Ijtimoiy davlat siyosati va narxni belgilash qgarori.
NARXLARNI TASHKIL ETISH MUAMMOLARI VA
TOVARLARGA NARXNIBELGILASH.

Narxlaming shakllanish muammolari.

Tovarlar nomenklaturasida narxlaming tashkil topishi.
Igtisodiy rag'batlantirish narxlarini belgilash.
TOVARLARNI TAQSIMLASH USLUBLARI
TAQSIMOT HARAKATLARI.

Tovarlami tagsimlash kanallari.

Vertikal marketing tizimi va uning targalishi.

Gorizontal ko’p kanalli marketing targatish tizimi.

Ishlab  chigaruvchi ferma va xizmat ko’rsatish
tadbirkorlarini boshgarish kanali bo’yicha qarori.

Tovarlar tagsimoti bo’yicha ijtimoiy davlat siyosati.
Tagsimot tizimini gabul etish va ijtimoiy davlat siyosati.
TOVARLARNI TARQATISH USLUBI: CHAKANA
VAKO'TARA SAVDO

Chakana savdoning mohiyati.

Iste’molchilarga taklif etiladigan tovarlar assortimenti.
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15. 1
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16. 5
XVII-BOB
17. 1
17.2
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17.4
XVIII-BOB
18.1
18.2
18. 3
18.4
18. 5

Savdo katalogi uyga xizmat ko’rsatuvchi magazin ekanligi.
Chakana savdoning marketing xizmatlarini tashkil etishni
hal etilishi.

Ko’tara savdo va uning mohiyati.

TOVARLARNING HARAKATLARINI TASHKIL
ETISH. KOMMUNIKATSIYA STRATEGIYASI VA
RAG‘BATLANTIRISH .

Tovar harakatini tashkil etish.

Samarali tovarlar harakatining bosgichlarini ishlab chigish.
Marketing xizmatlari strategiyasining yutuglari.

Qayta tovarlami hisobga olish alogasi.

TOVARLAR HARAKAKATIDA TOVARLAR
SOTUVINI TASHKIL ETISHDA TARG‘IBOT,
REKLAMA VA RAG'BATLANTIRISH 0 ‘RNI.
Tovarlar sotuvini kuchaytirish.

Reklama xizmatlarini sotish.

Reklama xizmatlarini targ‘ibot gilish.

TOVARLAR HARAKATI; SHAXSIY SOTUVNI
TASHKIL ETISH VA UNI SOTILISHINI
BOSHQARISH.

Ishlab chigarilgan tovami bozorda sotish.

Savdo aparatini tashkiliy tuzilshini tanlash.

Savdo agentlarini tanlash vajalb qilish.

Savdo agentlarining tayyorgarlik holatlari.

Savdo agentlari mehnatini samaradorligini baholash.
ISTIQBOL,REJALASHTIRISH VA NAZORAT.
Subsidia maydonida rejalashtirish strategiyasi.

Strategik rejalashtirishda tadbirkorlik dastur va magsadi.
Marketing xizmatlarini rejalashtirish.

Marketing budjetini ishlab chigsh.

XALQARO MARKETING XIZMATLAR.

Xalgaro marketing muhiti va uni o’rganish.

Xalagto marketing munosabatlarini tashkil etish.
Siyosiy-huquqiy muhit.

Tashqi bozorga chigishidan asosiy maqgsadi.

Xalgaro marketing majmuasini tarkibi.
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20. 3
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MARKETING XIZMATLARI.

216

Marketing xizmatlari.

Marketingni asosiy tasnifi vatabiati.

Marketing tashkiloti.

Fikr va ilmiy mulohazalar marketingi.

JAMIYAT VA MARKETING.

ljtimoiy jamiyat tomonidan  marketingga bo’lgan
munosabat.

Ijtimoiy jamiyat tomonidan marketing xizmatlari tangidi.
Marketing xizmatlari.

Biznesga haddan tashqgari siyosatning ta’siri .
Marketingni ma’naviy shartlari.

MUSTAQIL TA’LIM UCHUN MAVZULAR

TEST SAVOLLARI

IZOHLI LUG’AT «

FOYDALANDLGAN ADABIYOTLAR
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‘Qishlog xo7jaligi va melioratsiya texnikalar marketingi’
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