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КИРИШ 

Мамлакатимизда амалга оширила!!тган ИI(fИСОДИЙ ислох.отлар 

жараl!ни хужалик юритувчи субъектлар фаолИJIТИНИ сезиларли дара­

жада узгартириш, улар фаолиятини бозор талабларига мослаштиришни 

талаб этмокда. 

Бозор ракобати шароитида ишлаб чикариш ва хизмат t<Yрсатиш 

сох.аларининг самарали ривожланишини таъминловчи инновацион 

фаолиятни бошкаришга алох.ида эътибор каратишни талаб этмокда. 

Инновauион фаолият бозор муносабатлари шароитида тадбир­

корликнинг илгор шакли х.исобланади. Бозор иктисоди!!ти фан-техника 

таракки!!ти учун реал имкониятлар яратади. 

Мамлакатимизда ИI(fИСОДИ!!тНИНГ ракобатбардошлигини ошириш­

НИIIГ МуХИм омили булган инновацияларга устувор йуналиш сифатида 

эътибор каратилмокда. Ракобатбардош иктисоди!!тни шакллантирмай 

ракобатбардош мамлакатни барпо этиш, тармокни, товарни яратиш 

бирмунча мушкулдир. 

Бу хусусда мамлакатимиз Президенти таъкидлаганидек, ..... рако­
батдошликка эришиш ва дунl! бозорларига чикиш, биринчи навбатда 

иктисодиl!тни изчил ислох. этиш, таркибий жих.атдан узгартириш ва 

диверсификация килишни чукурлаштириш, юкори технологияларга 

асосланган янги корхона ва ишлаб чикариш тармок.ларининг жадал 

ривожланишини таъминлаш, фаолият курсата!!тган кувватларни модер­

низация килиш ва техник янгилаш жараl!нларини тезлаштириш х.исоби­

дан амалга оширилиши мумкин"'. Булардан келиб чиккан х.олда дун!! 
бозорларига чикишда инновацион маркетинг технологияларидан сама­

рали фойдаланиш талаб этилади. 

Бозор шароитида инновацион фаолиятнинг тубдан фарк килувчи 

томони, бу ишлаб чикарувчилар эх.ти!!жларига эмас, балки истеъ­

молчилар эх.тиl!жларига йуналтирилганлик х.исобланади. 

Умумий х.олда ижтимоий-йуналтирилган бозорни, максади жами­

ятнинг эх.тиl!жларини максимал даражада кондириш булган ишлаб 

чикарувчи ва истеъмолчининг узаро муносабатларига асосланган 

ижтимоий мах.сулотни сотиш тизими сифатида куриб чикнш мумкин. 

Иктисодий жих.атдан ривожланган мамлакатларда янги мах.сулот 

ва технологияларни ишлаб чикиш бир (l!ки бир неча) фирма мик!!сига 

жамланган. Инновацияларга йуналтирилмаган корхоналар янги дина­

мик мух.итга киришида, табиийки, маълум бир можаролар юзага келади. 

I Каримов И Л. 2011 йил 8атанимИJ тараккиетини инги боскичга кУтаРадИган йил БУлади. 
- Т: Уlбекис'ОН. 2012. - 36 б. 
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Ушбу можаролар ёки доимо тезкор тарзда реал шароитларга мосла­

шишни, 1:ки келгуси узгаришларни прогнозлаштириш имконини 

берувчи узига хос бошкариш механизмларини шакллантириш Ба уларга 
мукобил харакат усуллари яъни инновацияларни бошкариш механизм­

ларини ишлаб чикиш заруратини келтириб чикаради. 

Маркетинг корхоналарга истеъмолчилар эхтиёжларини олдиндан 

кура билиш ва истеъмолчилар эхтиёжларини кондириш имконини 

беради. Юртбошимиз таъкидлаганларидек, "2013 йилда изчил юкори 
усиш суръатларини, макроиктисодий баркарорликни саклаш ва иктисо­

диётимиз ракобатдошлигини ошириш энг мух.им устувор йуналиши­

мизга айланиши даркор"l. 
Юкоридагилардан келиб чикиб айтиш мумкинки, махсулот ишлаб 

чикарувчи корхоналарда инновацион маркетинг технологияларидан 

самарали фойдаланиш факат корхонада ишни ташкил этиш Ба уни 

бошкариш эмас, балки товарлар ракобатбардошлигини оширишга кенг 

имкониятлар яратади. 

Янгиликларни жорий этиш иктисодий хаётдаги янада мух.им холат 

булиб БОРМОКда. Х:озирги тез узгарувчан шароитда корхоналар техник 

узгаришлар билан бир каторда ёки илгарида БУлиш ва янгиликларни 

муваффакиятли татбик этиш зарур. 

Ушбу дареЛИКда инновацион маркетингнинг мохияти Ба мазмуни 

буйича умумлаштирилган янги илмий-назарий билимлар, услубий 

тавсиялар, инновацион марке1'Ингнинг узига хос хусусиятлари, асосий 

ривожланиш боскичлари, шакллари, турлари хамда уни корхоналар 

фаолиятига татбик этиш йул ва усуллари, инновацион маркетингни 

ривожлаитиришнинг концеnтyал йуналишлари акс эттирилган. 

Дарслик "Маркетинг(тармоклар ва сох.алар)" таЪЛlfМ йуналиши 

талабалари, магистрлар. маркетинг сохаси буйича кенг китобхонлар 

учун мулжалланган. 

Мазкур дарслик ИОТ-2012-1-13 ракамли "Инновацион маркетинг 

ва уни корхоналар фаолиятига татбик этиш" мавзусидаги инновацион 

лойиха материаллари асосида таЙёрланди. 

'КаримовИ.А. "Бош мцсадимиз - кеиг кУламли ИСЛОJ(отлар ва модерннзация nyлнии катьият 
билан давом JТТ1fриш" номлн 2012 Аилд8 мамлакатимизни НJКГИмоиА-Иl<Тисо:tИА 

РИВОЖllантириш якунлари J(aмд8 2013 Аилга мулжалланган ИI<ТИСО.1иА дасryрнинг )llr М)'J(И" 
ycryBOP Ауиа.1ншларига багишлангвн Вазирлар МаJ(kамасинннг мажлисидаги маъруззси. 

- Т.: // Халк. сузн. 2013 А. 
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1-606. МАРКЕТИНГНИНГ НАЗАРИЙ АСОСЛАРИ 

1.1. Маркетинг 1)'шунчасн, унннг мо:х;ияти ва ма)муии 

Маркетинг тушунчаси бозор сох,асидаги х.ар к.андай фаолият 

билан боглик, шу бои с маркетинг сузининг таржимаси ва келиб 

чикиши келтирилади (инг. Маркет - бозор, инг - фаол, фаолият, 

х,аракат маъносини англатади). 

Маркетинг нафакат фалсафа, фикрлаш тарзи ва иктисодий 

тафаккур йуналиши, балки айрим фирма, компания, тармок ва бутун 

иктисодиёт буйича амалиёт фаолияти х,амдир. AI<Ш ва бошка 

хорижий давлатлар иктисодий адабиt!тларида маркетинг таърифининг 

купгина турлари мавжуддир. Энг кенг таркалган маркетинг таърифи 

Америка маркетинг ассоциацияси томонидан берилган булиб, унинг 

мазмуни к:уйидагича: "Маркетинг шундай жараёндан иборатки, унинг 

ёрдамида уйланган гоя режалаштирилади ва амалга оширилади, 

нархлар ташкил этилади, гоялар, товар ва хизматлар х,аракати х,олда 

сотиш, айрим шахслар ва ташкилотларнинг максадларини айир-

бошлаш ёрдамида кондирилади". . 
Маркетингга олимлар турлича таъриф берганлар. и.к Беляевский­

нинг фикрича, маркетинг бозорни урганиш ва тартибга солиш, 

БОШJ<ариш тизимидир. Жан-Жак Ламбен эса маркетингга шундай 

таъриф беради: "Маркетинг ташкилотлар ва кишиларнинг хох,иш ва 

эхтиёжини товарлар ва хизматларни эркин ракобатли айирбошлашни 

таъминлаш оркали кондиришга йуналтирилган ижтимоий жараён­

дир". "Маркетинг бир ваJ<ТНИНГ уз ида бизнес фалсафаси ва фаол 
жараёндир". 

Ушбу таърифлардан айтиш мумкинки, маркетинг бозорни 

урганиш, у оркали истеъмолчиларга таъсир этишдан иборатдир. 

Талаб ва таклифнинг узаро таъсири алох,ида шахслар ёки 

гурух,иинг хох,иш-эхтиёжларини узлуксиз кондириш жараёни х,исоб­

ланади. Бу жараён уз навбатида шундай ижтимоий-иктисодий катего­

рияларнинг узаро таъсирига асосланади, яъни уларга мух,тожлик. 

эхтиёж (хох,иш), талаб, харид килиш (айирбошлаш, битим) ва аник 

товар ва хизматларнинг истеъмоли (к)'лланилиши) киради. 

Бу тушунчалар маркетинг тушунчасининг мох,иятини аниклаш 

имконини беради. 

Мухтожлик кишининг бирор-бир нарса етишмаслигини х,ис 

этишидир. 
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Эх.тиёж индивид шахснинг маданий даражасига асосан махсус 
шаклга мух.тожликдир. 

Талаб харид I\Yвватига эга эх.тиёждир. 

Талаб - мавжуд потенциал х.амда хох.иш талабига булинади. 

Товар эх.тиёж ёки мух.тожликни I(ондира олувчи х.амда бозорга 

эътиборни тортиш, сотиб олиш, фойдаланиш ёки истеъмол I(ИЛИШ 
маl(садида таклиф этилган барча нарсалардир. 

Маркетингнинг мох.ияти товарни ишлаб ЧИl(ариш ва хизмат 

курсатиш алба1Та истеъмолчига талаб ва ишлаб ЧИl(ариш имконият­

ларини мулжаллашдан иборат. 

Х,озирги даврда жах.он адаби~ида маркетингга берилган икки 

мингдан ОРТИI( таъриф бор. Мутахассислар уртасида маркетингнинг 

такрор ишлаб ЧИI(aРИШ жараёнидаги иштироки масаласида ягона фикр 

Й~. Х,озир КУпгина чет эллик маркетологлар замонавий маркетинг 

тушунчаси ишбилармонликка таалЛYJ<ЛИ фаолиятни уз ичига олиши 

керак деб х.исоблаЙдилар. Бошкалари )Са бундай ИJох.ларни таНI(ИД 

I(илиб, айрибошлашнинг х.амма турлари х.ам маркетинг тусига зга 

эмаслиги ва маркетинг принципларини х.амма вазиятларга Х,ам татБИI( 

этиб булмаслигини таъкидлаЙдилар. 

Маркетингга таъриф беришда бундай хилма-хилликнинг сабаби 

бор. Биринчидан, маркетинг конuепциясининг мазмуни капиталистик 

ишлаб чикариш усули риво~ланиши натижасида узгариб келди ва 

унинг моХ,иятини акс э1ТИРДИ, иккинчидан, БОШl(ариш ТИJимида 

маркетингдан фоRдаланиш маl(садлари, хусусиятлари, МИl(ёсига кура., 

ундаги ташкилий I(исмларнинг ах.амияти ва БОШl(арув тизимидаги 

ах.амияти узгариб боради. 

БоlОР 

товар 

MapKn11Hr даги асосиА 
категориялар 

к;ондирилганлик 

дтиеж 

аАирбош.1аш 

1.1-расм. Маркетиигдаги асосий категориилар. 

Бундан таШl(ари, мутахассислар маркетингни бизнес хизмати ва 

фалсафаси тарзида бах,олаЙдилар. Хизмат сифатида маркетинг ишлаб 

ЧИl(ариш, савдо, реклама. техника хизмати курсатиш ва БОШl(а сох.адаги 

тадбирлар мажмуидан иборат. Фалсафа сифатида эса маркетинг 

жамиятдаги ишлаб ЧИI(aРИШ муносабатларига дахлдор ижтимоий­

Иl(Тисодий концепциядир. 
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"Маркетинг" тушунчасининг мураккаблиги унинг фалсафий, ю<Ти­

содий, бошкарув ва юридик жих.атларини куриш заруратига олиб келди. 

Маркетинг фалсафий маънода фикрлаш тарзини мужассамлаш­

тиради. 

Умуман, маркетингга J<Yйидагича таъриф бериш мумкин: 

Маркетинг эх.тиёж ва мух.тожликни айирбошлаш оркали к:ондиришга 

каратилган инсон фаолиятининг ryридир. Маркетинг вужудга 

келишининг асосий сабабларидан бири ишлаб чик:ариш х.ажмининг 

ортиб бориши, янги тармок:ларнинг вужудга келиши, товар 

ryрларининг купайиши ва тадбиркорлар уртасида мах.сулотни сотиш 

муаммосининг вужудга келишидир. 

Маркетинг асосида бозорни х.ар томонлама урганиш йуналиш-

ларининг асосийларидан J<Yйидагиларни к)ipсатиб утиш зарур: 

• талабни урганиш; 
• бозор таркибини аник:лаш; 
• товарни урганиш; 
• рак:обат шароитларини тадк:ик: этиш; 
• сотиш шакли ва услубларини таx.nил к:илиш. 
Маркетинг J<Yйидагиларни ургатади: 

• бозорни уРганиш; 
• уни так:симлаш; 
• товарларни жойлаштириш; 
• маркетинг сиёсатини олиб бориш; 
• товар сиёсати; 
• нарх сиёсати; 
• так:симот сиёсати; 
• силжитиш (йуналтириш) сиёсати; 
• юксалиш, к:Ушимча хизматлар (Plus) - (бунга марка, сотишдан 

кейингихизмат, кафолат ва техник ёрдам, етказиб бериш, ассорти­

мент, шахсий истеъмол ва хоказоларни киритиш мумк:ин). 

Маркетинг корхоналарининг бозорда ишлаш услуби, бозор 

методологияси булиб, истеъмолчилар ва уларнинг талаб-истак­

ларини урганиш, уларга мос товарлар яратиш, нарх белгилаш, 

товарларни етказиб бериш, такдим этиш, сотиш, хизмат куРсатишни 

уюштириш усуллари, воситалари, тартиб-к:оидалари мажмуи х.исоб­

ланади. Бу биринчи асосий мак:сад - талаб билан таклифни узаро 

мувофик:лаштиришга хизмат к:илади. 
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1.2. Маркетингнннг рнвожланнш тарнхн 

Маркетингни асосиА элементларини ташкил топиши - бозорни 
таДJ<;ИJ<; этиш ва тах.лил J<;ИЛИШ, нарх тузилиши тамоАили; сервис сиёсати 

- (1809-1884) СаАрус Маккормек номи билан боrланади. 1902 Аилдан 
бошлаб, АКД1нинг (Мичиган, Калифорния, ИллиноАс) университет­

ларида маркетинг муаммолари БУАича ("Товарлар маркетинги", 

"Маркетинг услублари" фанлари ва БОШJ<;алар) фанлар киритилиб, 

маърузалар УJ<;итила бошлади. 

1926 Аилда АКД1да маркетинг ва реклама миллиА уюшмаси 

таш кил топди, кеАинчалик унинг негизида Америка Маркетинг 

жамияти барпо етилди, бу жамият 1973 Аилда Америка Маркетинг 

уюшмаси номини олди. Бир 03 кеАИНРОJ<; бундаА уюшма ва ташкилотлар 

FарбиА Европа мамлакатлари ва Японияда ~aM паАдо БУлди. ХалJ<;аро 

маркетинг ташкилотлари - Европа маркетинг ва ижтимоиА фикр 

тадJ<;ИJ<;отлари жамияти, ХалJ<;аро Маркетинг Федерацияси, Европа 

Академияси юзага келди. 

Булар ~аJ<;ида 1.I-жадвалда ТУлик танишиб ЧИJ<;ИШ мумкин. 

ЙIIJIЛ8Р 
1902 Аил 
1908 Аил 

1920 Аил 
1 926йил 

1930·1940Аил· 

ларда 

1950-1960 Аил­
ларда 

1980 А.лариииг 
IIККИНЧИ ярмида 

1990 А.лариинr 
охирлари ва 

х.ОJИРГИ кун­

ларди 

1.I-жаL1вал 

Маркетингнинг ривожланнш тарихи 
М.рКfiJlНГД8 РУ. МРГ8Н fJГ8РНШЛ.Р 

AI<ДJ да мупаJQtл равишда маркеТИllГ курси Y'Juпила ООШЛа.'\11 

Илк бор тнжорат маркетннг ташкилоти l)'Зилди АI(Шнинг IIирик 

саноат компанияларпда биринчи маркетинг булимлари ташкил етилди 

Халltllро савдо П8.1атаси таш кил топди 

AI<ДJдa МиллиА маркетинг ва реклама ассоциацияси таш кил ТОП.lи. 

унинг асосида кейинчалик Америка маркетинг жамипи ТУЗИ.1ДIf Аа у 

1973 Анлда АмеРlfка маркетинг ассоциацияси деб I\ama но~ыанди 
Д~1fенннг купгина Иl(ТисодиА Рlfвожланган давлаТ.18рида МИ:I:IИЙ 

маркетинг ассоциаЦlfялари ташкил топди 

Халltllро маркетинг федерацияси. ЖаМОilТ'lИЛIfК фикрлари масалалари 

ва маркетинг буАича Европа жамияти х,амда Европа маркепlНГ 

Академияси каби халltllрО маркетинг ташкилотларн l)'ЗИЛДIf. 

Мамлакатимиэнинг Нl(Тисодиет Ауналишидаги олий таълнм муассаса­

ларида маркетинг КУРСIf УJQtТила бошлади 

Мамлакатимиэда маркетинг буАнча хорнжиА адабиетлар УJбек тилнга 

таржнма КIШИИГан х.олда, шу фан буАнча дарслнк, кулланма х,амда 

рисолалар 'УJбекистонлик муаллифлар томонндан куплаб чоп 
етилмоКда. 

Утган асрнинг 60-Аиллар Уртасида энг Аирик Америка корпора­
цияларининг барчаси Уз хУжалик фаолиятида маркетингнинг асосиА 
талабларини J<:YллаА бошлади, FарбиА Европа ва Японияда маркетинг 

rоялари АКД1га нисбатан CYCTP0J<; жориА этилди. Аммо 60-Аилларнинг 
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охирига келиб, улар маркетинг амалиl!тини тезкорлик билан узлаш­

тиришга киришдилар ва бунда мух.им ютукларга эришдилар. Маркетинг 

анъанавий савдо усулларидан фаркли уларок аник максадларни кУз­

лайди, хужалик вазифаларини эса яккол ифодалайди: корхона шундай 

сифатли махсулот тайl!рлаши лозимки, уни сотиш кулай булеин. 

Дарх.аJ<Икат, мах.сулот ишлаб чикарилгани билан у албатта 

фойда келтиради деган маънони англатмаЙди. Ил гари хужалик 

рах.барларининг вазифаси асосан жами ресурсларни ишлаб чикариш 

талаблари билан мувофиклаштиришдан иборат эди, яъни корхона узи 
хох,лаган мах.сулотни ишлаб чикарар ва х,амма эътиборини уни 

сотишга каратар эди. Маркетингнинг максади эса БОЗ0РНИНГ мавжуд 

ва келгусида эх.тимол тyтraH имкониятларини аниклаш х.амда сифат 
жих.атидан т9l1'и бах.олашдан, сунгра унга таяниб, бор кучини уз 

мах.сулотига кизикиш ва эх.тиёжни кучайтиришга, харидорга мах.су­

лотни, шунингдек курсатиладиган тегишли хизмат турини танлаш 

имконини яратган х.олда, мах.сулотни сотишга каратишдан иборат. 

1966 йилда AJ(Шда маркетинг масалалари буйича 350 га якин 
тадкикот фирмаси фаолият юритиб, УJtдан йирик фирмалар 45 млн 
долларга яки н айланмага эга эди, бунда бу фирмаларнинг жами 

айланмаси 300 млн доллардан ортик булган. Маркетинг муаммо­
ларини тадкик этишни тижорат беллашуви асосида университетлар 

х.ам, савдо-саноат ассоциациялари, давлат ташкилотлари ва хизмат­

лари х,ам шугуллана бошлади. 

1972 йилда Ф. Котлер микромаркетинг ва макромаркетинг 

тушунчаларини асослаб беради. хх асрнинг80-йиллар охири 90-йил­

лар бошларида маркетингни глобаллаштириш жараёни кузатилди. 

Шунингдек, 1990 йилда Канберра шах.рида (Австралия) "Маркетинг 
хамма нарса", "Маркетинг бизнесни англатади" шиори ости да глобал 

маркетинг буйича Халкаро конференция булиб утди. 

х,озирги даврда жахон иктисодиl!тнда саноат даври ахборот 

даврига урин бушатиб беРМОКда. Бу даврда Ак,ш, Япония, Германия ва 

бошка Европа мамлакатларига етиб келди. Сингапур, Тайвань, 

Жанубий Корея унга жуда якин. Тез узгарувчан бозор шароитлари, 

нархсиз ракобат усулларининг ривожланиши, ишлаб чикариш юксак 

даражада чаккон мослашувчан, якка истеъмолчига мулжалланган, 

хажми кичик бозор сохалари, бозор сегментлари ва айрим "сукмок"лар­

нинг кУплиги унга хос хухусиятлардир. Айни пайтда ишлаб чикариш­

нинг ихтисослашуви шундай даражага етдики, бир бозорнинг оралик 

сегментларнда' буш макон жуда кам колади. Натижада бозор ракобати 
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янада шиддатли ТУС олади. Аммо бу жараён нарх омили негизида эмас. 

балки ракобатнинг янада такомиллашган усул ва IlИIкллари пайдо 

булиши натижасида юз беради. 

Товарнинг "х:аётий даври" мисли курилмаган даражада кискаради. 

Х,озирги даврда етакчи япон электрон фирмалари бозорга уртача х:ар уч 

ойда бир марта микросхемаларнинг янги турини чикаради. Мах:сулот­

лар ассортименти хилма-хиллиги ортди, бир хил буюмларни куплаб 

ишлаб чикариш камайди, яъни туп-туп йигиб, уюм килиш тажриба­

сидан воз кечилмокда. Товар сифатига эга товарлар маэмуни узгарди. 

Энди JlХШИ мах:сулот чикариш билангина иш битмайди, ракобатга дош 

бериш учун сотувдан кейинги даража ва фирма курсатувчи кушимча 

хизматлар сифатини тубдан яхшилаш зарур. 

Корхоналар харажатларини оддий камайтириш йулларини уйлаб­

гина колмай, айни пайтда товарларни сотиш ва уткаэиш, даромадларни 

мугтасил купаllтириш сох:аларига купрок эътибор беришга мажбур. 

Мах:сулот сотишга янги бозорлар, муайян афзаллиги туфайли мах:сулот 

узига жалб этувчи янги харидорларни кондириш лозим. Бу ишларни 

х:озирги замон маркетинmга таинган х:олда ошириш мумкин. Корхона­

нинг омон колиши иктисодий, илмий-техникавий, конъюнктура­

тижорат, ижтимоий ва бошка ахборотларни уз вактида олиш каби 

омиллардан мох:ирона фойдаланиш натижасида таъминланади. 

1.3. MapKeТ1fHГ тамоАилларн, фуикцияларн иа концепцияси 

Ижтимоий ах:амияти нуктаи наэаридан маркетинг ТУРТ мукобил 

Mal(Caдra ажратилади. 

1. Истеъмол даражаеини ошириш. 
2. Истеъмолчиларнинг дти/!жи кондирилишини ошириш. 
З. Иетеъмол танловини кенгаllтириш. 

4. Турмуш тарзини (еифатини) ошириш. 
Иетеъмол даражаеини ошириш ишлаб ЧИl(арувчилар фойдаеи 

уеишига олиб келади, ишлаб ЧИl(ариш ва хизматлар еох:аеини ривож­

лантириш, шунингдек. ишеизликнинг камайишига олиб келади. 

Иетеъмолчиларнинг эх:тиёжи кондирилганлигини ошириш иетеъ­

мол кутаётган товар (хизмат) хосеаларига тулик мое келишига 

эришишни кузлаЙди. 

Иетеъмол танловини кенгайтириш иетеъмолчиларга шундай 

товар (хизмат) турларини куРеатиб, уларнинг ходимларига ТУЛИI( мое 

келувчи бозорда товарларни излаб топиш дтимоли булган товар­

ларни мужаееамлаштиради. 
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Турмуш сифатини оширишда маркетинг товарларни сотиш, 

сифатини таъминлаш ва товар (хизмат) нарх буйича маl(бул булиш 

эмас, балки жисмоний ва моддий жих.атдан сифатни англатади. 

Маркетингнинг асосий тамойиллари: 

1. Истеъмолчига Йуналтирилганлик. 
2. Келгусига Йуналтирилганлик. Ишлаб ЧИl(арувчи маркетинг 

фаолиятини I(ИСl(а муддатли натижаларига эмас, балки УЗОI( муддатли 

натижаларига мулжални олган булиши керак. 

3. Охирги амалий натижаларга эришишга Йуналтирилганлик. 
Маркетинг фаолияти натижаси улчамли булиши керак (бозор 

улуши. сотиш х.ажми, фойданинг усиши). 

Маркетинг тамойиллари маркетинг асоси ва унинг мох,иятини 

ОЧllб берувчи х.олат, талабдир. Маркетингнинг мох.ияти - товар 

ишлаб ЧИl(ариш ва хизмат курсатиш албатта истеъмолчига, талаб эса 

ишлаб ЧИl(ариш имкониятларини доимо бозор талабига мулжал­

лашдан иборат. Маркетинг мох,иятидан J<Yйидаги асосий тамойиллар 

келиб чикади: 

• истеъмолчиларга зарур мах.сулотларни ишлаб чикариш керак; 
• бозорга товар ва хизматлар таклифи билан эмас, балки 

истеъмолчилар муаммоларини х.ал этиш воситалари билан ишлаш; 

• товар ишлаб чикаришни эх.тиёж ва талабни тадкик зтгач, 

ташкил этиш керак; 

• фирманинг ишлаб чикариш-экспорт фаолиятининг сунгги 
натижаларига эътиборини кучайтириш; 

• маркетинг концепцияси воситаларини кУллаш асосида мар­

кетинг дастурини шакллантиришга олиб келувчи кУйилган максад­
ларга эришиш учу н комплекс ёндашиш ва максадли дасl)'Р услубини 

куллаш; 

• корхона фаолияти ва маркетинг хизматини бозорда товар 
хулк-атворини башорат этиши ва стратегик режалаштиришни амалга 

ошириш асосида самарали мулокотнинг УЗОI( муддатли истикболини 

мулжаллаш; 

• товар яшаш даврининг барча боскичларини, ишлаб чикариш 
ва товар таксимлашнинг ижтимоий ва иктисодий омилларини х,исобга 

олиш; 

• ташкилот ва тармоклар режасига нисбатан бозорнинг бирламчи 
эканлигини эслаш; 
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• талаб ва таклифни баланслаштириш маJ<садида режаларни 
таРМОJ<Лараро мувофИJ<Лаштириш ва узаро таъсирини СЗJ<Лаб Т)'риш; 

• товар бозори ёки фирма обруйи ва раJ<обатли афзалликни излаш 
ва шакллантириш жараёнида аНИJ< Х,олатда кескин. х.ужумкорлик ва 

фаолликка интилиш, умуман маркетингнинг асосий тамойиллари 

бозорни урганиш. унга мослашиш ва бозорга таъсир курсатишдан 
иборат. 

Хулоса J<илиб айтганда, маркетингнинг моХ,ияти ва маJ<сад­

ларидан J<Yйидагича асосий та,"юйиллар келиб ЧИJ<ади: 

• истеъмолчиларга йуналтирилган тамойил, яъни истеъмолчи 
х.аJ<дИР; 

• ИСТИJ<болга йуналтирилган тамойил, яъни субъект фаолияти 
ИСТИJ<болга йуналтирилган булиши зарур; 

• пировард курсаткичга эришишга йуналтирилган тамойил, 

яъни бозор Х,иссаси, фойданинг ошиши ва Х,окаэолар. 

Маркетинг концепциясини олиб бориш учу н маркетинг функ­

цияларини амалга ошириш ОРJ<али Х,ал этилади. Маркетинг функ­

циялари J<Yйидаги ryрух.ларга булинади: 

• маркетинг тадJ<ИJ<отлари; 
• маХ,сулот ассортименти ишлаб чикариш сохасини ривож-

лантириш; 

• сотиш ва таJ<СИМОТ функцияси; 
• товарни силжитиш; 
• нархни ташкил этиш функцияси; 
• маркетинг-менежмент функцияси. 
1. Маркетинг таДJ<ИJ<отлари функциясида: 
• халJ<аро бозорни тах.лил этиш; 
• сотиш бозорини таДJ<ИJ< этиш; 
• истеъмолчи эХ,тиёжларини тадJ<ИJ< этиш; 
• маркетинг операцияларини урганиш; 
• ахборот туплаш ва J<айта ишлаш; 
• маркетинг-микс комплексини таДJ<ИJ< этиш; 
• раJ<обатларни урганиш; 
• бенчмаркетинг; 
• талаб ва сотишни башорат J<илиш ва БОШJ<алар урганилади. 
Тах.лилиА функцияда таШJ<И МУХ,ИТ омиллари, бозор, унинг 

элементларн ва Х,олати, истеъмолчилар, бозорни Т)'зилиши, товар ва 

15 



товарнинг тузилиши, шунингдек, фирманинг ички мухити тамил 
к.илинади. Бунда фирма рахбарияти томонидан назорат килинувчи 

омиллар - технологи к жараён, молиявий холати, ташкилий тузилиш, 

бозорни танлаш ва бошк.алар хисобга олинади.ташки мухит ом ил­

лари га истеъмолчилар, рак.обат, хуку мат, ик.тисодиёт, технология, 

мустак.ил оммавий ахборот воситалари каби назорат килинмайдиган 

омиллар киради. 

2. Махсулот яратиш функцияси орк.али маркетинг фаолиятида 
янги махсулотларни яратиш, янги махсулотлар ишлаб чик.аришни 
ташкил этиш, ишлаб чик.ариш сохасига товар ракобатдошлиги ва 

сифатни бошк.ариш, шунингдек, товар сиёсатини ишлаб чик.иш 

масалалари хал этилади. 

3. Сотиш функцияси орк.али товарни таксимлаш ва сотиш 

сиёсатини ишлаб чик.иш, савдо-так.симот тармоги орк.али сотувни 

ташкил этиш, юк ташиш ва омборга жойлаштиришни ташкил этиш, 

товар айланмасини аник.лаш, так.симот тизимини физик ок.имларини 

назорат к.илиш ва сотишни тамил этиш урганилади. 

4. Товарни силжитиш функциясн·-натижасида сотишни рагбат­
лантириш ва реклама сиёсатини ишлаб чик.иш; сотишни раrбатлан­

тиришнинг самарали воситаларини асослаш; товарни силжитиш 

тугрисида мультимедиа технологияларини асослаш; ички фирма 

рекламасини ташкил этиш; сотув ишларини раrбатлантириш; паблик 

рилейшнзни ташкил к.илиш ва бошк.алар ТУлик. урганилади. 

5. Нархни ташкил этиш функцияси орк.али нархнинг шаклланиш 
стратегияси ва тактикасини ишлаб чик.иш; хар бир сотув бозори учун 

х.ар бир махсулот учун турли яшаш даври боскичларида нарх 

матрицасини тузиш; жорий нархларнинг узгариш механизмини 

тузиш; рак.обатчи нархларини тах,лил к.илиш; янги махсулот учун 

нарх белгилаш кабилар х,ал этилади. 

6. Маркетинг-менежмент функцияси эса маркетингни бошк.а­

ришни таш кил этиш; назорат килиш, маркетинг хизматининг ташкилий 

тузилишини ишлаб чик.иш, маркетинг фаолияти тизимида бошк.арув 

к.арорларини оптималлаштириш, аудит, маркетинг хизмати фаолияти 

самарадорлигини бцолаш кабиларни урганади. 

Маркетинг функциялари фирманинг бошка функциялари, яъни 

ишлаб чик.ариш, кадрлар, моддий техника таъминоти, молиявий, 

бухгалтерия хисоби функциялари билан бирга амалга оширилади. 

МаркетИIjГ функцияларининг хужалик юритувчи субъектлар­
нинг бошк.а функцияларидан фарк.и шундаки, маркетинг функция-
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лари хужалик ЮРИТУ8ЧИ субъектлар. унинг истеъмолчилари, мижоз­

лари уртасида айирбошлаш жараёнини амалга оширнш 8а таш кил 

Jтишга к,аратилган. Шунинг учун хам маркетинг функциялари доимо 

узгариб борадиган эхтиёж хамда талабнинг шаклланиши, яратилиши 

8а РИ80жланишига таъсир этади. 

Маркетинг концепцияси режалаштирилаётган аа амалга ошири­

лаётган фирма фаолиятининг стратеги к тах.лили асосида ишлаб 

чик,илади. Маркетинг концепциясини ишлаб чик,иш одатда к,уйидаги 

боск,ичларни к,амраб олади: 

• ички аа ташк,и мухит стратегик тах.лилини амалга ошириш; 
• маркетинг фаолияти аа корхонанинг мак,садларини аник,лаш; 
• маркетинг стратегиясини аник,лаш; 
• режалаштирилаётган натижаларга эришиш мак,садида марке­

тинг фаолияти элементларини танлаш. 

Маркетинг концепцияси ишлаб чик,ариш аа таклиф этилаётган 

тоаарларга талабнинг риаожланиш даражасига боглик,лиги жихати­

дан эаолюцион тарак,к,иёт боск,ичидан утди. 

Маркетинг концепцияси хак,идаги маълумотлар I.2-расмда 

келтирилган. 
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1.2-расм. Маркетинг концепцияси 

Маркетинг аа тадбиркорлик сохасида дунё илми аа амалиёти 

маркетинг Э80люциясида к.уЙидаги концепцияларни асослади 8а 

та8СИЯ этди: 

• ишлаб чик,ариш концепцияси; 
• ТО8ар концепцияси; 
• сотиш концепцияси; 
• анъана8ИЙ маркетинг концепцияси; 
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• ижтимоий-ахлОI<ИЙ маркетинг концеПЦИJlСИ; 
• узаро алОl<а маркетинги концеПЦИJlСИ. 
Маркетинг концеПЦИJlСИ ЭВОЛЮЦИJlСИ 1.2-жадвалда келтирилган. 

1.2-жадвал 

- -- --- --- ------- - - - - ---

Йиллар Концепцн. Асоснй 1"0. Асоснй .оспа Асосн. lIIa~CIUH 

1860-1920 Иwлаб Имконн борича Таннарх, мехнат Иwлаб ЧИЮIPишни 
чикариш иwлаб чикариш унумдорлиПl такомиллаштириш, 

сотиш 1ЩЖмини 

ОШИIlИШ 

1920-1930 Товар Сифатли товарларни Товар сиесати Иcreьмол товарлари 

иwлаб чикариш хоссаларини таком ил-

лawтириш 

19~0-1950 Сотиш Сотиш таРМО~1ари Сотиш сиl!сати Товарлар еотишни 

ва каналини риво.- тезлаштириш 

лантириш 

I 1960-1980 Анъанавиli Иcreьмолчига зарур Маркетинг мике Максадли бозорнинг 

I маркетинг махеулотларни ~ОМПJ\екси, истеь- ХОХНШ-J)(ТиеJIIЛарини 

чикариш молчини тaдIOfK тaдIOfK )ТИШ 

ЛИШ 

1980-1995 Ижrимоий- ЖамИJIт талабларини Маркетинг мике Максадли бозорнинг 

ахлокий хнсобга олган ХОлда комплекси. иш- хохнш-эхтиеJllЛарини 

маркетинг иcreьмолчигаэарур лаб чикарилади- кондириш 

товарларни ишлаб ган товар ва ХНЭ-

ЧИЮIPиш мат ишлаб чика-

риш, иcreьмолчи 

билан бorлик ИJII-

тимоиli ва жоло-

гик окибатларни 

тадкиклиш 

1995 йил- Маркетинг- Шериклар ва ист~ Маркетинг комп- Максадли бозорнинг 

дан шу нинг уэаро молчилар эхтиl!ж- rекси, иитеграцИl хохнш-эхтиежларини 
давргвча алока кон- ларини кондирувчи ва тармокли тах- кондириш 

цепцКlСИ товарлар иwлаб лил, мувофик-

-
чикариш лаштириш)'слуби 

КуРсатиб утилган маркетинг концеПЦИJlлари )(аР бир мамлакат 

учу н стандарт ёки норма ёки I<оида сифатида курилмаслиги керак. 

Маркетинг ЭВОЛЮЦИJlСИ х,ар I<айси мамлакатда уз ХУСУСИJIТлари ва 
бозор муносабатларининг ривожланиш даражасига БОГЛИI<. Бирок 

маркетингнинг пайдо булиши билан БОГЛИI< жах,он тажрибаси х,амда 

бозор муносабатларининг ривожланиши аНИI< мамлакатларда тадбир­

корлик фаолиятини татБИI< этиш бозор муносабатларини шакллан­

тиришга иш.riатилиши мумкин эканлиги фойдали х.исобланади. 
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Бундан ташк.ари маркетинг ривожланишида маш~р умумий йуналиш 

- зътиборни товар ишлаб чик.аришдан истеъмолчига. унинг хохиш ва 

эхтиёжларига к.аратиш талаб этилади. 

Биринчи давр - маркетинг концепцияси "ишлаб чик.ариш 
концепцияси" - "махсулот устунлиги" тарзида белгиланади. бунда энг 
мухим масала яхши товар ишлаб чик.ариш ва уни харидорга арзон 

нархларда сотиш деб хисобланади. Концепция шиори - "имкони 

борича КУпрок. товар ишлаб чик.ар, чунки бозор талаби чеке из". 

Шуниси дик.к.атга сазоворки. ик.тисодиётимиз хозирги даврда 
хаммадан кура ибтидоий маркетинг коцепциясига як.инрок. туради. 

Товар концепцияси истеъмолчи эътиборини товар, унинг сифати 

ва нархига к.аратишни талаб этади. Истеъмолчилар ухшаш товарлар 

сифатларини бошк.а фирманинг шундай товарлари билан к.иёс­

лаЙдилар. Бу концепцияга купинча компания, фирма, ташкилотлар, 

шунингдек, нотижорат ташкилотлари хам амал к.илади. Бирок. товар 

концепцияси муваффак.ият келтиравермаЙди. 

Кейинги давр "сотиш концепцияси" номини олди. Бунда фирма 

махсулотини "мана товар тайёр, келаверинг ва савдолашинг" шиори 

билан сотишни мулжаллаш биринчи уринга чик.ади. Товар ва савдо 

маркетинги концепциялари махсулот ишлаб чик.ариш хали серияли. 

Я'Ъни ялпи туе олмаган даврда майдонга келган эди. Товарларнинг 

янги турлари хисобига юк.ори. даражада фойда к.улга киритилар эди, 

сабаби мохият эътибори билан чексиз талабга эга бозорда бу 

товарларга талаб бенихоя катта эди. 

50-йилларда бошк.ариш концепциясининг илк асосини сотиш 

хажми, ишлаб чик.ариш ва муомала харажатлари даражаси, даромад, 

фойда ва бошк.а курсаткичларнинг узок. муддатли узгаришлари 

аниК,Лаш тахлил к.илинди. Шунга кура, бозордаги иш фаолиятини бир 

йилдан беш йилгача мослашruриш кузда тутилган. 

Маркетинг ривожи тарихида утган асрнинг 50-йиллари мухим 

боск.ич БУлди. Бунда ортик.ча махсулот ишлаб чик.ариш танглиги 

куРиниб к.олди. Маркетинг - ишлаб чик.аришни бозор талабига 
мослаштириш концепцияси, унинг асосини истеъмолчига - "бозор 

устунлиги"га мулжал олиш таш кил этди. Маркетинг бошк.арувининг 

бозор концепцияси янада ривожланди. 

Анъанавий маркетинг концепцияси ХХ асрнинг 50-йиллари 

урталаридан бошлаб, маркетинг бозор концепцияси тарзида бошк.а­

ришда фирман инг фак.ат бозор стратегиясини эмас, балки ишлаб 
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чикариш стратегиясини хам белгиловчи етакчи вазифага аЙланди. 

Маркетинг хизмати фирманинг асосий бошкариш маркази, бозор, 

ишлаб чикариш, фан-техника ва молиявий фаолияти масалалари 

буйича ахборот ва тавсиялар манбаи булиб колди. Маркетинг 

хизмати ижтимоий талаб ва бозор конъюнктураси холати хамда 
узгаришларини батафсил тах,лил килиш асосида бирор-бир товарни 

ишлаб чикариш зарурати, истикболи ва фойдалилиги, ишлаб чикариш 

дастурларини моддий техника жихатидан таъминлаш имкониятлари 

тугрисидаги масалаларни хал этади. 

ХХ асрнинг 60-йилларига келиб, бозордаги узгаришларга кура, 

стратеги к режалаштиришни амалга ошириш масаласи илгари сурилди 

ва хал этилди. 70-йилларга келиб, маркетингнинг шундай концеп­

цияси ишлаб чикилдики, У иктисодий жихатдан ривожланган 

мамлакатлар х.аётига мустакил кириб борди. 

К;Уйида сотиш ва маркетинг концепцияси берилган. 

Сотнш (тижорат) концеПЦНIIСН 
г--------" i 11"", ----------, 

Тонарлар олди-сотди на сотиш х.ажмини купайтириш 

сотМаркrтииг JQlсобигв фойда олиш 

Маркетинг концепцнисн 
~---------------, I I г,----------------------, 

харидорлар 'JXтиёжи маркетинг чора тад­

бирлари комплекси 

ХВрИДорлар зхтиi!жини I(ОН­

дириш ОРl(али фойда олиш 

1.3-расм. Сотиш ва маркетннг концеОЦНIIСН 

Мах.сулотлар куриниши ва технологияси кисман узгартирилган 

х.олда куплаб ишлаб чикаришлар бошланди. Ракобат курашининг 

асосий шакли нарх ракобатига аЙланди. Шунинг учун кейинги йилларда 

харажатларни камайтириш, самарадор технологияларни жорий зтиш 

йулида доимий кураш олиб бориш муваффакият гарови булиб колди. 

Ижтимоий ахлокий маркетинг концепцияси - бу концепция 

корхонанинг вазифаси якка шахсларнинг талабини урганиш, тах.лил 

килиш ва бу талабларни самарали кондириш, айни пайтда умуман 

жамият яхлитлигини саклаш ва мустах.камлашдан иборат деб караЙДи. 

Ижтимоий-ахлокий маркетинг концепцияси бошкаришнинг бозор 

концепциясига нисбатан кучайиб бора~ган экологик муаммолар. 

табиий ресурсларнинг етишмаслиги, умумжах.он инфляцияси, ижти­

моий хизмат сох.аларининг танг х.олати туфайли бу дастур замонамизга 

тугри келишига билдирилган шубх.алар авж олиб турган паллада 

майдонга келд!!. 
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Дастлаб фирмаларнинг бозор муносабатларидаги фаолияти асосан 

фойда олишгагина каратилди. Кейинчалик улар харидо!, эхтиёжларини 
кондиришнинг стратеги к ах.амиятини англаб етди, натижада бозор 

маркетинги концепцияси пайдо БУлди. Бугунги кунга келиб, улар бирор 

мух.им ишга ~л уришдан аввал, жамият манфаатлари х.акида Х,ам уйлай 

бошланади. Ижтимоий-ахлокий маркетинг бозор иштирокчиларидан 

маркетинг сиёсати доирасида уч омилни узаро богликликда карашни 

талаб этади, бу омиллар фирма фойдаси, харидор эхтиёжлари ва жамият 

манфаатларидан иборат. Бу I(уйидаги 1.4-расмда уз ифодасини топган. 

Харидор эхтиёжлари l' 1 Фирма фойдаси (фойда) 
1.4 - раем. Ижтимоий ах,ло"ий маркетинг еубъектлари 

Маркеmингнин? узаро ачо~ концеnциясu. Бу концепциянинг 

асосий гояси харидорлар ва БОШl(а олди-сотди жара!!ни I(атнашчилари 

уртасидаги муносабатлар (коммуникация)дан ташкил топади. Марке­

тингнинг узаро алокаси самарали муносабат, шахсий мулокотлар 

ах.амиятини оширади. Маркетингнинг узаро алОl(аси муносабатни 

KeHrpOI( маънода - компания била н унинг шериклари уртасидаги 

даромад олиб келувчи исталган.узаро алОl(а сифатида куради. 

Савдо, кейинчалик саноатда маркетингнинг фаол I(улланиш 

жараёни угиш даври иrcrисодиётининг хусусиятлари Х,исобланади. 

2008 йилда иrcrисоди!!ти ривожланган давлатларда молиявий ИНI(ИРОЗ­
нинг вужудга келиши натижасида молия бозорлари хизматлаРllда 

маркетинг тизимини кенг ~ллашнинг аХ,амияти янада ортди. 

Маркетинг тарихи маркетинг концепцИJIСИ, шакли ва элементлари 

узгариши оркали кузатилади. Куйида маркетинг тарихининг назарий 

асослари, услублари, I(уллаш соХ,алари билан танишиб чикамиз 

( 1.3-жадвал). 
Маркетинг концепцияси БОШl(арув фалсафасидир. У эса, товар 

ишлаб ЧИl(арувчиларга истеъмолчиларнинг эх.тиёжларини I(ОНДИРИШ 

натижасида фойда олиш учун ёрдам беради. 

Бунин г учун х.ар куни ва узок муддат давомида: 

• тадбиркорлик фаолиятини кучайтириш; 
• бозор; 
• истеъмолчиларнинг маl(Садли гурух.лари; 
• бош стратегик маl(садларга эътиборни жалб этиш лозим. 
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1.3-жадвал 

JL18W COJ.8CH 

сотишии та.'lЛНЛ килиш, 

эхтимолларни х.исоблаш. 

истеъмол панели 

Мотивлар тах.лнли, 

фаолИJIТНИ ТЗДI(IIК этиш, 

моделлawтириш 

Оммавий товар ишлаб I 
чикариш, I(IIШЛОК I 
хужалиги тармоги ! 

i 

Истеъrioл в~-италар;1 
истеъмолчилари I 

I 
1970 йил I Карор кабул I(IIЛИШ ва Факторинг. дискримин Ишлаб чикариш во- i 

хулк-атворнинг илмий тах.лил, математик услу6- ситалари ва истеъмол i 
асослари лар. маркетинг моделлари воситалари истеъ- i 

молчнла и i 
"'180-1990 I ХОlат ли тах.лил, менеж- ПОЗИЦИJIлawтириш, клас- Истеъмол восита;арlZ1 

йиллар мент функци~си сифати- тер тахлил. истеъмолчи- ИlШ1аб чикариш воси- : 
да маркетинг хакида ур- лар типологИJIСИ, 1Кспер- талари, х.измат сохаси,! 

I 
ганиш. ракобатнинг тах- тиза, сабаб-оl(llбат фойда к}iрмзйдиган ! 

I асослар. стратеги к истеъмолчилари 

лил наэарИJIСИ. экологИJI тах.лнли ташl(llлотлар ~ 

._.. маркетинг __ 
1990 йил-tтадБИркорлик куроли вз Жойлаштириш, кластер Ишлаб чикариш воси-
дан шу I ФУНКЦИJlСИ сифати мар- тахлил. истеъмолчилар ари. истеъмол воси 

давргача jКетинг хакнда урганиш. ТИПОЛОГИJIси, ракобатчи- талари. хизмат сохас],' 
бозор тармоклари наза- лар ва истеъмолчилар- фойда курмзйдиган 

РИJIси, мулокот ва узаро нинг хулк-атвор модел- ташкилотлар. давлат 

таъсир наэаринси, ижти- лари, бенчмаркетинг, тздбиркорлиги соха-
моий ва 1Кологик сама- уйин наэарИJIСИ сидllПl истеъмолчилар 

__ Е..ани M}'11~!1~_. _' ___ . _____ ._ __, __ 

1.4. Маркетингэлементларн таркиби ва 
маркетинг-мике 'l)'шунчаеи 

Маркетинг тизимида J<)iйилган Mal(eaдra эришиш учун харидор­

лар ва БОШl(а еубъектларга таъеир этиш учун маркетинг воеиталари, 

яъни маркетинг уеуллари йигиндиеи, уелублари зарурдир. Марке­

тинг-мике, маркетинг комплекс и шундай воеиталардан JVIеобланади. 

Буларни маркетинг назариясига 1964 йилда илк бор Гарвард бизнес 
мактаби професеори Н. Борден киритган. Маркетологлар тайёрлаш 

тизимида маркетинг комплекеи 4 "Р" деб номланиб, бу модел 

Маккарти томонидан 1960 йилда таклиф этилган. Ушбу моделда 
маркетингнинг турт аеоеий элемент ажратиб куреатилган: товар 

(produet), нарх (рпее), жой (plaee), еилжитиш (promotion). 
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[------1 
Map"CТllHГ ТН1Н"'Н ~ "Р .. 

+ 
Товарни боэорда 

Маркетинг фаолиятида э;uиёж аа мух.тожликни айирбошлаш 

ОРJ<али J<ОНДИРИШ жараёнида албаrrа инсон иштирок этади. Шунинг 

учу н ЮJ<орида курсатиб Утилган маркетинг элементлари таркибига 

5 "Р" ",ам киритилиб. у кишилар (people) эканлиги ало",ида таъкидлаб 
Утилган. Маркетинг-мике элементлари I.5-расмда курсатилган. 

1968 йилда Ф. Котлер маркетинг-мике элементлари таркибига 

паблик-рилейшнз (pubIic relations) аа сиёсатни (politics) J<ушиб. олдинги 
4 "Р" ни 6 "Р" га кенгайтириб курсатди. 

4 "Р" моделининг J<улланишини чекланганлигига J<арамаЙ. мар­
кетинг наэариясининг шаклланиши аа амалиёти риаожланишида мух.им 

ахамият роль касб этади. 

Маркетинг комплекси фирманинг бозорга таъсир этиш чоралари 

ва амалий воситалар йигиндиси сифатида бозор ",олатига мослашу­

видир. Яхши маркетинг комплекси фирманинг бозорда яхши мосла­

шишига сабаб БУлади. Маркетинг комплекси концепцияси 1964 йилда 
Нейл Борден томонидан таклиф этилган. 

Классик маркетинг комплеltси 4 та элементни уз ичига олади ва 4Р 
модели номи билан юритилади. 

»товар (product); 
»нарх (price); 
»сотиш ёки товар х.аракати (place); 
»силжитиш ёки алOJ<алар (promotion). 
БирOJ< фирманинг маркетинг фаолиятига бундай J<араш маълум 

даражада чекланган ",исобланади: у KynpoJ< истеъмолчига нисбатан 

товарга мулжалланган. 

Шунинг учун 1980 йилларда маркетинг комплекси 2 та элементга 
купайди ва 6 Р деб номланди. 

6 Р модели таркибига J<уйидагилар киради: 
» товар (product); 
» нарх (price); 
» сотиш ёки товар х.аракати (place); 
» силжитиш ёки алОJ<aлар (promotion); 
» ходим лар; 
» харакат тарзи. 
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Янги моделда аеосий эътибор маркетинг фаолИJIТИНИНГ стратегик 

жих.атига к;аратилган. Бирок; х.х аер охирларида ички ва ташк:и 

иетеъмолчилар концепцияеи пайдо булгач, аввалги моделни янгидан 

кенгайтириш х.цидаги ахборот пайдо БУлди. 1999 йилда Дж он Баллер 
1 О Р моделини нашр этди. 

Джон Баллер янги кенгайтирилган маркетинг комплекеи корпо-

ратив маркетинг - мике деб аталади. 

1 О Р модели r<yйидаги элементларни уз ичига олади: 
1. Philosophy - ташкилий фалеафаеи-roяеи. 
2. Personality - зарурий корхона фалеафаеини к:Уллаб-r<yвват-

ловчи персонал. 

3. Реорlе - инеонлар. 

4. Produets - товарлар. 

5. Priеб - нарх.лар. 

6. Plaee - урин-жоЙ. 

7. Promotion - еилжитиш. 

8. Реrfопnапее - корхона фаолиятини бах.олаш-бажариш. 

9. Perseption - х.ие-туЙгу. 

10. Роsitiопiпg - жоЙлаштириш. 

Маркетинг-мике кенг к;улланувчи шаклда 4 та маркетинг 

еубмикеини уз ичига олади. Булар r<yйидагилар: товар микси, 

шартнома микси, алок;а микси, тцеимот микси. Товар микеи товар 

еиёеатини шакллантиради, товар билан бorлик; чора-тадбирларни уз 

ичига олади. Бу чора-тадбирлар: дизайн, унинг безатилиши, мах.еулот 

еифати, уРами, харидорларга хизмат куреатиш, кафолат хизмати 
еиёсати, товар диверсификацияси, ассортимент сиёсати ва х.оказо. 

Шартнома сиёсати товарнинг олди-сотди ~жжати шартлари 

келишуви ва битим куринишида уларни раемийлаштиришни амалга 

оширади. Бундай чора-тадбирларига: нарх сиёсати, устам а ва чегирма 

тизими, товар етказиб бериш ва уни тулов шартлари, шунингдек, 

кредит еиёсати киради. 

Так;симот сиёсати товарнинг тайёрланиш жойидан олувчига 

етказиб беришни амалга оширади. Бу еиёсат сотиш каналини асослаш 

ва тамил к;илиш, маркетинг-логистика, савдо сиёсати, сотиш восита­

лари сиёсати, ишлаб чик;ариш кучларини жойлаштириш сиёсати. 

Истеъмолчилар ва бозорларнинг жойлашув сиёсати, етказиб бериш 

сиёсати, тайёр мах.сулотларни омборларга жойлаштириш еиёсати ва 

х.оказоларни y~ ичига олади. 
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АЛОl(а си!!сатининг вазифаси харидор эх.ти!!жини I(ОНДИРИШ ва 

фоАда олиш маl(садида талабни шакллантириш х.амда товар ва хизматни 
силжитиш БУАича мУ1<обил ва самарали фаолиятни таъминлаш учун 

маркетинг тизимининг барча объектларини корхона мах.сулот таАёр­

ловчилар билан Узаро х.аракатини ташкил Jтишдан иборатдир. 

1.5. Талабнннг J;олатн ва ривожланншига кура 
маркетннгтурларн 

Маркетинг талабни I(ондиришга I(аратилган фаолият булибгина 

l(олмаА, балки талабга таъсир I(илишх.амдир. Хуш, бу таъсир I(андай 

булиши керак, БОШl(а мах.сулотлар ишлаб ЧИl(аришга утиш ва янги 

талабни вужудга келтириш керакми? Маркетинг фаолиятининг бу 

аНИI( маl(садлари - бозорда мавжуд вазиятни х.исобга олиш харидор­

лар I(ИЗИI(ИШ даражаси корхонанинг уз ижтимоий ва ИI(ТИСОДИЙ 

вазифалари бирор-бир бозорга кириш билан аНИl(Ланади. Шундай 

I(илиб, талаб маркетинг маl(садини, шу билан бирга зарур маркетинг 

стратегиясини танлаш имконини беради. Бир неча талаб даражаси ва 

унга мос келувчи бир I(анча стратегиясини алох.ида ажратиб 

курсатиш мумкин. к,уйидаги талаб даражаси ва унга мос келувчи 

маркетинг стратегиясини куриб ЧИl(амиз. 

1. СалбиА талаб. Агар харидорларнинг купчилик I(ИСМИ товарни 
I(абул I(илмаса ва ундан I(очса, бозор салбий талаб вазиятида булади. 

Маркетинг хизматларининг вазифаси - нима учу н бозор товарни 

I(абул I(илмаяпти, маркетинг дасryри товарларни мукаммаллаштириш 

ОРl(али, нархларни пасаАтириш орl(3ЛИ товарга I(арашларни узгар­

тириш мумкинлигини тах,лил I(ИЛИШ ва талабни янада фаол J<)iллаб­

'О'вватлашдир. 

2. Мавжуд булмаган талаб. Истеъмолчилар товар билан I(ИЗИI(­
масликлари ва зътибор бермасликлари мумкин. Бу х.олда маркетинг­

нинг вазифаси харидорларда ушбу товарга нисбатан I(ИЗИI(ИШ уйго­

тишдир. 

З. Яширин талаб. Купгина истеъмолчилар бозорда мавжуд товар 

ва хизматлар билан I(ОНДИРИЛИШИ мумкин булмаган талабга зга 

буладилар. Бу х.олда маркетингнинг вазифаси - потенциал бозор 

х.ажмини аНИl(Лаш ва талабни I(ондиришга I(ОДИР самарали товарлар 

яратишдан иборат. 

4. Пасаяётган талаб. Эртами-кечми, х.ар I(андай корхонанинг бир 
ёки бир неча товарига талабнинг пасайишига дуч келади. Бу 
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шароитда конъюнктуранинг пасайиш сабабларини тах,лил I\ИЛИШ 

лозим ва янги маl\Садли бозорлар топиш йули билан, товар 

хусусиятларини узгартириш ёки янада самарали алОl\алар (коммуни­

кация) урнатиш билан товар етказиб беришни рагбатлантириш 

мумкинлиги аНИl\ланади. Бу ерда маркетингнинг вазифаси - пасайиб 
бораётган талабнинг олдини олиш учун, товарни таклиф I\илишга 

ижодий ёндашиш лозимлигини унутмасликдир. 

5. Доимий булган талаб. Купчилик корхоналарда товар етказиб 
бериш мавсумий, кундалик ва хаттоки соатбай тебранишга эга. Бу 

корхоналарнинг асосий фондларини кам ёки куп юклаш муаммосини 

тугдиради. Масалан, жамоа транспортининг асосий I\исмида "тигиз 

ваl\тда" йуловчилар хаддан зиёд куп БУлади. Бу вазиятда 

маркетингнинг вазифаси - узгарувчан (эгилувчан) бахолар ёрдамида, 

рагбатлантириш ва БОШl\а таъсир усуллари ОРl\али талабнинг Bal\T 
буйича тебранишини текислаш йулларини излаши лозим. 

6. Тулаl\ОНЛИ талаб. Бу талаб тугрисида тадбиркорлар уз савдо 
тушумларидан, фойдаларидан тУЛИI\ I\ОНИI\ИШ олган холдагина 

сузлаЙдилар. Маркетинг вазифаси ист~молчиларнинг товарни афзал 

узгаришига ва раl\обатнинг кучайишига I\арамай, талабнинг мавжуд 

даражасини саl\лаб I\олишга харакат I\ИЛИШ лозим. Бу шаротида товар 

сифатини янада ошириш, унга хизмат курсатишни ях.шилаш, 

товарнинг истеъмолни I\ОНДИРИШ даражасини доимий назорат I\ИЛИШ 

биринчи уринга ЧИl\ади. 

7. Х,аддан таШl\ари ЮI\ОрИ талаб. Бозордаги талабни I\ОНДИРИШ 
эхтимол булга н даражадан талаб даражаси ЮI\ОРИ БУлади. Бу холда 

маркетингнинг вазифаси - талабни ваl\ТИНЧалик ёки доимий равишда 

пасайтириш йулини излаб топишдир. Бу вазиятда нархларни ошириш 

ОРl\али, талабни I\ИСl\артиришга I\аратилган рагбатлантиришлар, 
сервисни пасайтириш ва БОШl\а чоралар ёрдамида хаддан таШl\ари 

ЮI\ОРИ талабни камайтиришга харакат I\ИЛИНади. Бу вазиятда 

маркетингнинг маl\Сади - талабни бутунлай ЙУI\ I\ИЛИШ эмас, балки 

Фаl\атгина унинг даражасини пасайтиришдан иборат. 
8. Норационал талаб. Товарга талабга I\арши харакат I\илиш, 

СОГЛИl\I\а зарарли товарларга талабни камайтириш аник маl\Садли 

х.аракатларни талаб I\ИЛади, сигаретлар, спиртли ичимликларнинг 

таРl\алишига карши турли тадбирлар утказилади. Маркетинг вазифаси 

махсулот зарари тУгрисида маълумотлар таРl\атиш, нархларни кутариш 

ва товарларга ~галик килишни чеклашлар оркали, истеъмолчиларни уз 

одатларидан воз кечишга ишонтириш. 
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ШундаR J<илиб. талабнинг 8 х.олатига тухталиб Утдик. Мана шу 
х.олатларнинг х.ар бирига ryгри келувчи маркетинг турлари куйидаги 
I.6-расмда кеЛТИРИЛМОJ<да. 

Конверсион .иаркетин<' - салбий талабни босиб Утишга ердам 
беради, яънн !tYJ< жоRда талабни вужудга келтиради, бун га ишонтириш 
ва товар ryгрисидаги ёлгон маълумотларни инкор этиш ОРJ<али 

эришилади. Масалан, урушдан кеRинги Rилларда сотувда. саноатда 

ишлаб ЧИJ<илган маRонез пайдо БУлли. Харидорлар буни тезда кабул 
J<илмадилар. ФаJ<атгина реклама воситаси билангина мах.сулотга талаб 

вужудга келтирилди ва таклиф мувозанат-лаштирилди. 

Раг6аm7антирувчи маркетинг - талабни уйготади, товарлар 

харидорни J<И3ИJ<Тирмаса ва бугунги кунда уз J<ийматини ЙУl(отган 

булса, товарлар ноryгри жойлаштирилган булса ва БОШl(а бир неча 

х.олларда талаб мавжуд булмаслиги мумкин. Бундай шароитда 

рагбатлантирувчи маркетингнинг маJ<сади истеъмолчи билан товар 

уртасида фойдали узаро алОl(а урнатиш, имкониятларни яратиш, шу 

таРИl(а, талабни яратишдан иборатдир. 

Потенциал талаб мавжуд, уни реал талабга айлантириш керак. Бу 

шароитда РивОЖ07анувчи маркетинг туридан фоЙдаланилади. Потен­

циал талабни реал талабга айлантириш учун биринчи навбатда янги 

товарлар яратиш устида ишлаш керак, яъни талабни янги сифат 

даражасида J<ондиришга эришиш керак. Ривожланувчи маркетинг 

яширин талабни J<амраб олувчи в'а уни реал талабга аЙлантирувчидир. 

Талабнинг пасаRиши турли даврларда х.ар I(андай товар дуч 

келадиган х.одиса. Бу х.олатда Ре.иаркеmингдан фоЙдаланилади. 

Ремаркетингнинг маl(Сади талабни тиклаш зарурлигини билдиради. 

яъни тушиб бораётган талабни жонлантиришдир. 

Талаб узгариб туради, талабни баРJ<арорлаштириш керак. Бу 

х.олатда Синхро.иаркеmинг туридан фоRдаланилади. Синхромаркетинг -
тебраниб турувчи талабни нисбатан баРJ<арорлаштириш ва уни тартибга 

солишга ёрдам беради. Бундай талаб мавсумиR ва БОШl(а тебранишлар 

билан характерланади. Натижада товар таклифи талабга ryгри 

келмаЙди. Шунинг учун синхромаркетингнинг стратегияси талаб ва 

таклиф меъёрини тенглаштиришдан иборат. 

Талаб фирманинг имкониятларига аНИJ< жавоб беради, талабнинг 

бир текисда булишига эришиш керак. Бу шароитда к'уд7аб-к,увваmловчи 

маркетинг туридан фоRдаланилади. I\Yллаб-J<увватловчи маркетинг -
товар ва хизматлар ассортиментини ryлдириш, янгилаш ва нархларни 

пасаRтириш ОРJ<али мавжуд талаб ва эх.тиёж даражасини сак,лаб I(ОЛИШ 

имконини беради. 
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КонвеРСll/lJlи-талаб АУк (CВJJбий), уни BY1IIYдгa 
келтириш шарт. 

РarбaтЛaJПllрувчи-талаб умуман АУк. уни ВУ1КуДГ8 

кeJmlриш кервк. 

Ривожланувчи-талаб мавжуд. уни реал х,олга 

кеsrrириш керах. 

РеМаркетин .... талаб пасаАмоКда, уни каАта 
тиклаш керак. 

Демаркетинг-та.lаб X.aДZI8Н ташкари кУп, уни 

пасаАтириш керах. 

с:инхромаркетин .... талаб 9згариб турибди, 
баркарорлаш тириш керах. 

IGллаб-кувватловчи маркетинг-талаб корхона ИМКОНИJlт­
ларига ,угри келllДll, уни баркарор х,олга келтириш керак. 

Карши турувчи маркетинг-иррациоиал талаб шаклланган. 

уни нолга тушириш керах. 

1.6-расм. Талабнинг J;олаТИ-8а РИВОЖJJаиишигв 

кура маркетинг 'lYрлари. 

Талаб х.аман таШI<;ари ЮI<;ОРИ, талабни пасайтиришга эришиш 

лозим. Бу х.олатда Демаркетинг туридан фоЙДаланилади. Демар­

кетинг маI<;Сади нархни кутариш, сервисни I<ИСI<;артириш йули билан 

талабни вактинчалик ёки сурункасига пасайтиришдан иборат. 

Носоглом талаб СОГЛИк учун зарарли товарларга нисбатан пайдо 

БУлади. Бунда Карама - ~рши ~аракаmланувчи маркетинг но­

рационал эх.тиёжларни кондирувчи талаб ва хизматларга талабни 

камайтириш ёки бутунлай Йук килишга хизмат I<;ИЛади. Бунга 

антиреклама воситасида эришилади. 
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2-60б. МАРКЕТИНГИИ СТРАТЕГИК БА ТАКТИК 

РЕЖАЛАШТИРИШ 

2.1. Мар .. етиигда стратеги .. режалаштиришиииг 
маl(сади ва вазифалари 

Корхоналар учун режалаштириш фаолиятининг ЮI(ОРИ даража­

сини ифодалаб. сотиш ва фойда олиш курсаткичларини яхшилашга 

хизмат I(ИЛади. Режалаштиришнинг асосий I(ИСМИ стратегик режа­

лашrnришдан иборатдир. 

I<,yйидаги 2.] -расмда стратеги к режалаштириш жараёни кел­

ТИРИЛМОJ<да. 

Ташкилотнинг вазифаларинианиклаш 

Стратеги к Хfжалик бfлимларини вужудга келтириш 

Маркетинг маJC;садларини белгилаш 

Холат тах.лили 

Маркетинг crратеГИRСИНИ ишлаб ЧИJC;иш 

Тактиками амалгаошириш 

Натижаларни К)'Jатиш 

2.1-расм. Стратеги .. режалаштириш жараёии. 

Стратеги к режалаштириш корхонани ИСТИl(болда J<Yриш, Kopxolla­
нин г Иl(тисодиетда, мамлакат ИЖТИМОИЙ-ИI(ТИСОДИЙ х.аётидаги урни. 

вазифасини билиш ва янги даражага эришиш йуллари, воситаларини 

ишлаб ЧИI(ИШДИР. Стратеги к режалаштиришда аНИI( х.исобланган 

куРсаткичлар булмайди, балки турли башоратлар асосида мулжаллар, 

келгусига назар ташлашдан иборатдир. 

Ф. Котлер фирмани стратеги к режалаштириш х.аl(ида шундай 

ёзади: "Фирман инг маl(садлари, унинг маркетинг сох.асидаги имко­

ниятлари орасидаги стратеги к МУВОфИl(Ликни I(уллашдаги БОШl(арув 

жараёнидир. Стратеги к режалаштириш фирман инг аНИI( ифодаланган 
дастурий баёноти, ёрдамчи Mal(Caд ва вазифаларни мулжаллаши, 

соглом хужалик портфели ва усиш стратегиясига таянади". 
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Корхона дастури уз ичига корхонанинг бугунги холати унинг 

мижозлари, мижозлар учун кадрли томонлари, корхона истик;боли 

хак;ида маълумотларни олади. Савдо корхонаси бундай дастурни 

доимо дик;к;ат марказида сак;лаши, мунтазам равишда унга тузатиш­

лар киритиб туриш керак. Корхона дастури мак;сад кУйиш, унинг 

ахамиятини оширишга кумаклашади ва мак,садга зришишга йунал­

тиради. 

Корхона дастурида корхонанинг фаолият доираси курсатилади. Бу 

доиранинг чегараси булиб, махсулотлар, технологиялар, мижозлар 

гурух.и, улар эхти~жи ~ки бир неча омилнинг аралашмаси хизмат 

килиши мумкин. Масалан, корхонада автомашиналар, радио-теле­

аппаратлари, бошка товарлар сотилишини ифодалаш товарлар доираси 

чегарасини англатади. Савдо корхонасининг имкони борича товар 

ассортименти кенгрок булиши керак. 

Корхонанинг вазифалари ва мак;сади боскичи хар бир бош ка­

рувчи, рахбарият ходими олдига кУйилган мак;садга зришишга 

каратилган вазифалар белгилаЙди. х,ар бир ходим уз вазифаларининг 

бажарилишига жавобгардир. 

Корхонанинг асосий мак;сади фойда олиш булса, унга эришиш 

учун фойда келтирувчи товарларни сотишни купзйтириш, улар 

хиссасини ошириш лозим. Бундай товарлар сотилишини купайтириш 

эса, товар манбаларини топишни, улар орасидаги знг самаралисини 

танлашни талаб зтади. Булардан уз навбатида к;атор вазифалар келиб 

чикади. Бу вазифалар маркетинг вазифалари булиб, маркетинг страте­
гияеини ишлаб чикишни талаб зтади. Бунда бозорни урганиш, таклиф 

манбаларини урганиш, корхонага тегишли хар бир товар буйича 

конъюнктурани урганиш ва хулоеа чикариш жара~ни бажарилади. 

l\yйидаги расмда корхонада маркетингни стратегик режалаш­

тириш жараёни кеЛТИРИЛМОКда. 

Корхона хужалигини ривожлантириш режаси стратеги к режа­

лаштиришнинг мух.им боскичи х.исобланади. Бунда хужалик фаоли­

ятининг бош йуналишлари тахлили амалга оширилади ва айрим 
товарларнинг рентабеллиги аникланади. Рентабеллик даражаеига 

кура уни савдода колдириш ~ки колдирмаслик, жалб зтиш ~ки жалб 

зтмаслик к;арорини I<абул килиш керак. Юк;ори рентабеллик товар­

ларга купрок молиявий ресурсларни сафарбар зтиш, кам фойда­

лиларидан четлаша боришга каратилган ишлар режалаштирилади. 
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Корхонз БУliичаумумиli режалаштириш 

Ма"с),лот ишлаб ЧИl(а­
ришни режалаштириш 

Сотишрежаси 

стратегикрежаси 

Молиявий 

рсжалаШТИРИIII 

Рсклама1арни ЧОП 

JТиш рсжаси 

2_2-раем. Корхонада маркетннгни стратегик 

режалаштнриш жараёни. 

Корхонанинг ривожланиш стратегияси корхонанинг келгусида 

яна I(андай товарларни сотишни узлаштириши, I<;айси мах.сулотлар 

бозорига зътиборни кучайтириши, куч сарфлашини уз ичига олади. 
Корхонанинг усиш стратегиясини 3 БОСl<;ичдаги тах.лил асосида 

ишлаб ЧИI(ИШ мумкин. Биринчи БОСl(ичда х.ОJИРГИ фаолият доира­

сидаги фоRдаланиш зх.тимоли булган имкониятлар аниt<;Ланади. Бунда 

усишга жадаллаштириш ом или ОРl(али эришилади; товар !:ки бозор­

нинг мавжуд х.олатида имкониятларни толиш ва усишга ИНТИЛlIШ 

мух.им урин тугади. Имкониятлари турлича булиши мумкин. Жумладан, 

товарни бозорга ЧYI<YРРОI<; сингдириш (харидорнинг эътиборини КУЛРОJ< 

КОJОНИШ маl<;садида раJ<обатчисига нисбатан товарни аРЗОНРОI<; СОТlIЩ 
сотилган товарлар маълум сонга етганида харидорга мукофот бериш 

билан раr6атлантириш, шу товарнинг янги истеъмолчиларини толиш) 

йули била н сотишни кулайтириш мумкин. 

БОШl<;а имконияти бозор чегарасини кенгайтириш, яъни янги 

БОJорлар толиш ва мавжуд товари билан уларда саВДО-СОТИI( юритиш­

дан иборатдир. Навбатдаги имконияти товарни такомиллаштириш, яъни 

мавжуд товардан кескин фаРI( I(ИЛУВЧИ сифати, истеъмол J<иRмати 

ЮI<;ОрИ БУлган товар яратилиши билан боглиl<дИР. 

2-БОСl<;ичда корхона тармок доирасида бошка корхоналар билан 

х.амкорликда (интеграция) ишлаши мумкин. Бунда шу таРМОI<; доира­

сида таl(СИМОТ тизими I(атъий назорат I(Илинади. Бунда раl(обатчи 

фирмалар устидан доимий назорат олиб борилади. 

Корхонанинг усиш стратегиясининг 3-БОСl<;ичида таРМОI<; доира­

сида усиш имкониятлари I<;олмаган булса, корхонанинг мавжуд турига 

ЯI(ИНРОI( янги ~налишини танлаш, узлаштиришдан ибо рат жара!:н 

амалга оширилади. 
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Стратегик режалаштириш корхона фаолиятининг асосий йУна­

лишларини белгилаЙДи. мах,сулот ишлаб ЧИl(ариш ва сотиш сох,асидаги 

барча х,аракатларнинг MaI<;Caдгa МУВОфИI( йУналишини акс эттиради. 

Сунгра х,ар бир йуналиш буйича батафсил режалар тузилади. чунки 

маркетинг концепциясини I(УЛЛОВЧИ корхоналар фаолият натижалари 

купрок савдо сох,аси билан белгиланади, режалар орасида товар 

нусхасини яратишдан бошлаб то пировард сотишга I(адар товар 

х,аракати жараёнларини камраб олувчи маркетингни режалаштириш 

алох,ида уринга эга. 

Асосий к)iрсаткич маълумотлар йигиндиси, жорий маркетингга 

оид вазият баёни, хатарлар ва имкониятлар тафсили, вазифа ва 

муаммолар тафсили, маркетинг стратегИJIСИ, х,аракат дастури, бюджет 

ва назорат. 

Стратегик режалаштиришнинг асосий хусусияти доимий равишда 

ОlIератив ва стратеги к назоратга ТaJlНИШИДИР. Бу эса стратегия га 

маълум давр мобайнида турли узгаришларни киритиш ва таШI(И 

мух.ит шароитларига мослашиш имконини беради. 

Стратеги к режалаштириш жараёнида бевосита стретегИJIНИ ишлаб 

ЧИI(ИШ босl(ИЧИ I(yйидаги ketma-кетшiI<;Да амалга оширилиши лозим. 
Дастлабки x,apal(aT БОСI(ИЧИ фирманинг ИСТИl(болини тах.лил I(ИЛИШ 
х.исобланади. Ушбу БОСl(ичда: асосий ташl(И хавф-хатарлар, имко­

ниятлар. "фаВl(улодда" х,олатларнинг вужудга келиш тенденциялари 

ва уларни бартараф этиш имкониятлари х,ал этилади. 

Иккинчи х,аракат БОСl(ичида раl(обатчилик курашидаги маВl(еи 

тах,лил I(ИЛИНади. Ушбу БОСI(ИЧНИНГ асосий воситаси фирма фаоли­

ятининг I(айси йуналишида "раl(обатчилик стратегИJIСИНИ такомил­

лаштириб, фирманинг ялпи иш фаолиятини яхшилаш мумкин?", -деган 

саволга жавоб топилади. 

Учинчи, энг мух.им х,аракат БОСI(ИЧИ - стратегияни танлаш 

х,исобланади. Бунда фирманинг турли фаолиятлари буйича ИСТИI(­

боЛlIНИ киёслаш, танланган стратегияни амалга оширишда турли 

фаолият йуналишлари буйича ресурсларни таl(СИМЛаш асосий урин 

эгаллаЙди. 

Лекин купгина х,олатларда фирманинг мавжуд имкониятлари 

келгуси ИСТИl(бол учун маы(лл булмаЙди. Бунинг сабаблари фирма­

нинг ички фаолияти доирасида ялпи стратегияни ишлаб булмаслик, 

УЗОI( ва I(ИСl(а ИСТИl(болда уларнинг мос келмаслиги ёки БОШl(арув­

чиларининг режалаштириш ишларида таШI(И мух,ит узгаришларига 

мослашувчаН1IИК шароитларини ишлаб ЧИI(ИШ зару рати х.исобланади. 
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Кейинги х,аракат боск;ичи - диверсификация йулларини тах,лил 

к;илиш жараёни саналади. Ушбу боцичнинг асосий ма~сади амалдаги 
фаолият кулами танловидаги камчиликлар ва келгусида фирма учун 
самарали йуналишларни аник;лаш х,исобланади. 

2.2. Марке11lигда TaK11IK режалаШ11lРИШ 

Корхонанинг тактик режаси стратеги к режасининг бир к;исми 

булиб, унга к;уйилган мак;садларга зришишнинг воситалари, усуллари 

аник;ланади. Агар стратеги к режалаштиришнинг асосий мезони узок; 

муддатлилик х.исобланса, унда маркетингни тактик режалаштиришда 

урта муддатли стратеги к чора-тадбирлар амалга оширилади. 

Маркетингни оператив режалаштиришнинг мезони к;иск;а муддат­

лилик х.исобланади. Тактик режаларда умумий сотиш режаси, х,ар бир 

товар гурух.и буйича таъминот ва сотиш режаси, даромадлар режаси, 

харажатлар режаси, фойда режаси, савдо учун зарур жих,озлар, асбоб­

ускуналар билан таъминланиш режаси, бозорнинг х,озирги х.олатига 

бах,о берищ корхона имкониятлари ва хавф-хатарлари ифодаланади. 

Тактик режаларда утган йилдаги курсаткичлар, жумладан 

корхонанинг товар айланмаси курсаткичидан усиш, устунликка зга 

булиш мулжалланса, бу усишга имкон берувчи воситалар (хусусан, 

сотишни рагбатлантириш, реклама ва х.оказолар) х.ам келтирилади. 

Бозордаги сотиладиган товарлар харидори, асосий сегменти, истеъ­
молчиларнинг зарурати, рак;обатчилар ва товар так;симоти йуллари 

курсатиб берилади. 

Г:SWoТ:-ШЛи:;;- J 
ТаkJIИф 

jМ3P~И~~~~IШЛ-;ри~ L.тратс;:;'ялщ.и ] 

Ц Кузда тутилat1Таи иатижаларии бцолаш I 
Ч Мук.обил (альтернатив) тер.,арежалар 

Режа-даL-ТУР 

Б8:~олащ наlОрат IUtлиш 

2.3- расм. Марке11lигда режалаШ11lРИШ жараёиииииг l)'зилиши. 
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АЙНИl(са корхонанинг фаолият давомида кутётган хавф-хатарини 

билиш, имкониятларини аНИl(Лаш МуХИмдир. Корхона рахбарияти 

буларни доим дикхат марказида саl(Лаши ва хавф - хатарнинг салбий 

таъсири ОЛДИНИ олиш чораларини излаши керак. 

Товарни сотиш имкониятларида аввало корхонанинг бозордаги 

товар и улуши. раl(обатчилар уртасидаги мавl(еи х,исобга олинади. Агар 

корхона товарининг сотилиш х,ажми ошаётган булса, бу i!ки умумий 

Иl(Тисодий х,олатнинг яхшиланиши х,исобига (буида барча фирмалар 

айланмаси ошади) ёки ракобатчиларига нисбатан корхона фаолияти­

нинг такомиллашгани х,исобига булиши мумкин. Рах,барият корхона­

нинг бозордаги улуши узгаришини мунтазам равишда назорат l(илиб 

бориши керак. Агар бу улуш ошиб борса, корхонанинг раl(обат 

l(обилияти кучайганини англатади ва аксинча. 

Корхона рахбарияти, менеджери мижозлар муносабатига, 

у.lарнинг у jгарувчан эх,тиi!жига эх,тиёткорлик билан l(араши, уларни 

ЙУl(отмасликка йуналтирилган тадбирлар ишлаб чиl(иши ва x,ai!Tгa 

татбик этиш йулларини белгилаши керак. Бу борадаги ахборотлар 

мижозларнинг имконияти ёки таклифлари ОРl(али фикрлари ёки махсус 

тулдирилувчи суровномалар i!рдамида ryлланади. 

Бозор талаби асосидаги жорий курсаткичлар мулжалланган режа 

курсаткичларидан кескин фарк эта бошласа, мулжалланган режага 

тузатишлар киритилади. 

2.3. Маркетинг наJорати ва уиинг турлари 

Маркетинг назоратининг максадлари l(уйидагилардан иборат: 

- максадга эришиш даражасини белгилаш, 
- яхшиланиш имкониятини аниl(Лаш, 

корхона мослашувчанлигини талаб этил ган атроф-мух,ит 

узгаришларига кай даражада мое келишини аНИl(Лаш ва х,оказолар. 

Маркетинг фаолиятининг назорати мцсулотларни сотишни 

назорат килиш, сотиш имкониятларини тах.лил l(Илиш, тадбиркорлик 

фаолиятини назорат килиш, маркетинг харажатларини тах,лил l(Илиш, 

техник ва стратеги к назорат ва маркетинг тафтишини назарда тутади. 

Рентабелликни назорат килиш х,аI(ИI(ИЙ сотиш ва улар теиденция­

ларини режалаштирилган курсаткичлари билан такхослашда х,исобга 

олиш йули билан амалга оширилади. 

Фойдалиликни назорат l(Илиш ва маркетинг харажатларини тах.лил 

килиш алох.ида товарлар, уларнинг ассортимент гурух.лари, бозор 

сегментлари, >\удудлари, савдо каналлари, реклама воситалари, савдо 

ходимлари ва х.оказолар буйича амалга оширилади. 
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Маркетингнинг стратегик назорати ва тах.лили корхона ишлаб 

ЧИl(ариш-сотиш ва илмий-техник фаолияти ривожланишнинг асосий 

I(ийинчиликлари ва ИСТИl(болини аНИl(лаш маl(садида асосий вазифа­

лар, стратегияларини чамалаЙди. Маркетинг тафтиши маркетинг 

макро ва микро маркетинг мухити маркетинг хизматлари фаолияти 

самарадорлиги тах.лили, хамда маркетинг сиёсати, товар, нарх 

реклама ходимларини уз ичига олади. 

Маркетингда назоратнинг уч тури фаРl(Ланади: 

1. Йиллик режанинг бажарилиши назорати. 
2. Фойдадорлик назорати. 

3. Стратеги к назорат. 

Йиллик режани назорат I(Илишдан максад м)lлжалланган натижа­
ларга эришишга ишонишдир. Бунда сотиш имкониятлари тах.лили, 

бозордаги хисса тамили, маркетинг харажатлари билан махсулот 

сотиш уртасидаги нисбий тах.лиллар. мижозларнинг муносабатини 

кузатиш каби назорат усулларидан кенг фоЙдаланилади. 

Фойда назоратининг маl(сади фирма нима хисобига даромад 

топаётганлиги ва I(айси уринларда уни ЙУl(отаётганлигини аНИI(­

лашдан иборат. 

Стратеги к назоратнинг маl(сади эса хаl(Иl(атдан хам фирма уз 

маркетинг имкониятларининг энг яхшиларидан фойдаланаётгани ёки 

фойдаланмаётгани аНИl(Ланади. . 
Маркетинг тактикаси стратегиясидан фаРI( I(илган холда бош 

Mal(Caддa фирма махсулотига истеъмолчилар талабини шакллан­

тириш ва I(ОНДИРИШ тамойилларини хамда конъюнктура шароит­

ларини ифодалаЙди. Маркетинг тактикаси маълум бир муддатдаги 

аНИI( товар номенклатураси буйича хамда аНИI( бозорда фирма 

маl(садларини ишлаб ЧИI(ИШ хамда амалга ошириш билан боглиI<дИР. 

у конъюнктура ва ХЗI(ИI(ИЙ бозор холати динамикасини хисобга 

олиш, шунингдек, маркетинг стратегияси асосида шаклланади. 

Маркетинг тактикасининг вазифаси корхонада маркетинг фаоли­

ятини ташкил этишдаги жорий вазифалар билан I(исман боглиI<дИР. 

Маркетинг тактикаси фирманинг стратеги к маl(садларига эришишни 

Оl(илона таъминлашда маркетингни амалга ошириш йул ва восита­

лари, шакл ва усулларини аНИl(Лайди хзмда тартибга солади. 

Маркетингни оператив ривожлантиришда I(ИСl(а давр учун режа 

чора-тадбирларини аНИl(Лаш йули билан тактик дастурлар белги­

ланади. 
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Маркетингнинг стратеги к, тактик ва оператив режаларини 

ишлаб чиt<;иш жараёнида режалаштиришнинг ryрли хил услуб­

ларидан фоЙдаланилади. Улар узаро муддати буйича фарt<; t<;илади ва 

узщ муддатли, урта муддатли ва t<;исt<;а муддатли БУлади. Узщ 

муддатли маркетингни режалаштириш услубига портфел таJUlИЛ, 

морфологик таJUlИЛ, Дельфи услубларини киритиш мумкин. 

Урта муддатли маркетингни режалаштириш услубларига тар­
МОI(ЛИ режалаштириш техникаси, маt<;Садли дарахт буйича t<;apop 
l(абул I(ИЛИШ услуби, морфологик тах,лил, ЧИЗИI(ЛИ дасryрлаш, 

молиявий-математик услублар, эвристик услублар киради. 

К,иСl(а муддатли маркетингни режалаштириш услубларига эса 

тармоl(ЛИ режалаштириш техникаси, ЧИЗИI(ЛИ даcrypлаш, транспорт 

масалаларини оптималлаштириш услублари, эвристик услублар киради. 

Амалиётда таРМОI(ЛИ режалаштириш, бозор тах.лили, молиявий­

математик, ЧИЗИI(ЛИ даcryрлаш услублари кенг кУлланилади. 

Маркетинг були ми Маркетинг чора-

фаолИJП н8ТИJКа- г- тадбирлари нати-

ларин и назорат жаларини наэо-

кнлнш рат кнлиш 

Маркетинг нуктаи Маркетинг ХИЗМ8-

назаридан аралаш ти ходимлари фао-

булинмалар фао- ли.тиии наэорат 

ЛИJIТ натижаларини килиш 

назорат килнш 

I I Маркетинг 
I назорати 

I I 
Такеимлаш Маркетинг-мике 

тюимида фаолИJIТ самарадорлигини 

натижаларини НII30Рат кнлиш 

назорат килиш 

I т awки мухит омил-~ Фирмада маркетинг 

потенциал и тавеиф-
лари назорати '---

лари наэорати 

2.4-расм. Маркетииг СОJ;8сида иазоратиииг асосий вазифалари 

Маркетингни назорат l(илиш жараёни 5 асосий босt<;Ични уз 

ичига олади: 

1. Назоратга мулжалланган режа кУрсаткичларини асослаш 

(масалан, бозор улуши, айланма ва х,оказо). 
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2. Фаолиятнинг х.ак.ик.иЙ курсаткичлари натижаларини улчаш 
(маълумотларни туплаш). . 

З. Фаолиятнинг режа ва х.ак.ик.иЙ курсаткичлари натижаларини 
I(иёслаш. 

4. Режа курсаткичларидан х.аI(ИI(ИЙСИНИНГ имконият фаРI(И 
тах.лили. 

5. Янги режалар ишлаб чик.ищ тузатиш. 
~аркетинг сох.асида назоратнинг асосий вазифалари кУйидаги 

расмда берилган. 

1974 йилда Ф. Котлер маркетинг назоратининг икки тури 

маркетингни бошк.ариш тизимига таъсир этишини курсатиб утган, 

яъни ташк.и ва ички мух.ит омилларини узгариш имкониятига кура -
маркетингни назорат к.иJПfШНИНГ очик. ва ёпик. тизимларидир. 

tпик. назорат тизимида маркетинг-менежмент гурухи ваКИЛИНIIНГ 
бевосита аралашувсиз режа ва х.ак.ик.иЙ курсаткичларни I(иёслаш хамда 

уларга тузатиш киритиш амалга оширилади. 

Очик. назорат тизимида эса аник. курсаткичларга киритилаётган 

тузатишни бах.олаш ва мак.садга эришиш даражасини текширишда 

маркетинг-менежмент гурухи вакилининг фаол иштироки кузда 

тутилади. 

2.4. МаркеПtнг ДaJ:ТУрн хзкнда тушунча 

Тор маънода маркетинг дастури (бизнес режа) J\Yжжат булиб, 

корхонанинг бозорда аник. фаолият юритиш тамойилини ифодалаЙди. 

~аркетинг дастури кенгрок. маънода эса корхона имкониятлаРИНII 

бозор талабларига мослаштиришга йуналтирилган тахлил, режа­

лаштириш ва назорат к.илиш жараёни деб к.аралади. ~аркетинг 

дастурлари к.иск.а муддатли(бир йилгача), урта муддатли (5 йилгача) ва 
узок. муддатли (10 йилгача ва ундан купрок.) БУлади. Улар умумий 

шаклда ёки корхонанинг махсус фаолиятларига мулжалланган булиши 

мумкин. 

~аркетинг дастури корхона умумхужалик фаолиятининг директив 

режасини тузиш учун стратеги к тавсиянома ва юк.ори бошк.арув бугини 

учун к.арор к.абул к.илиш асосидир. ~аркетинг дастурининг асосий 

мазмуни - корхонанинг утган даврдаги фаолият натижалари булиб, унда 
мак.садли бозор ривожланишининг к.иск.а тах.лили ва башорати, фирма 

ривожланишининг асосий мак.сади, бозордаги хулк.-атворининг стра­

тегик Щ!ли, товар, нарх, сотиш ва рaF6атлантириш сиёсатларининг чора­

тадбирлари, маркетинг тадк.ик.отларининг мазмуни, харажатлар 
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сметаси, маркетинг х.аракатлари самарадорлигини олдиндан бах.олаш, 

маркетинг дастурини амалга ошириш буйича назорат чора-тадбирлари 

ва х.аракатлари берилади. 

Маркетинг дастури маркетинг комплекси тадкикотлари ва фирма­

нинг имкониятларини бах.олаш асосида тузилади. Дастур тавсияли 

характерга зга булса-да, компанияни стратегик режалаштиришда 

зарур боскич сифатида курилади. Фирмалар фаолиятининг замонавий 
шароитда маркетинг дастури компаниянинг юкори БОШJ<;арув бугини 

(жорий режалаштирищ директив режалар, стратеги к дастурлар, 

стратегияни танлаш) даражасида асосланиб, БОШJ<;арув J<;арорларини 

J<;абул J<;ИЛИШ учун зарурдир. 

Маркетинг дастурининг стратеги к йуналиши бозордаги мавJ<;еи 

ва корхонанинг х.олатига БОГЛИJ<;лигига кура турли вариантларни уз 

ичига олаДJt. 

Стратегиялар диверсификацияси, тадбиркорлик фаолиятини 

сегментлаш, х.ужум ва химоя стратегиялари булиши мумкин. 

Маркетинг дастурини ишлаб ЧИJ<;аришда куп вариантлилик 

тамойилларидан фоЙдаланилади. Хизматнинг тузилишига биноан 

маркетинг дастури ва режасининг бир неча варинатлари: икки ёки уч, 

яъни минимал, оптимал ва максимал турлари БУлади. Дастурнинг 

минимал варианти, дастурни огир (ёмон) шароитларда ривожлан­

тириш, максимал вариантнда эса яхши шароитларни ривожлан­

тиришни кузда тутади. 

f\yйидаги 2.5-расмда маркетингнинг мажмуаси дастури жараёни 

кеЛТИРИЛМОJ<;Да. 

Г~ КОММУНИКlЩИJIлар 
i 

Маркетинг мажМУН элементларинниг 

бир-бирига богликлиги 

Маркетинг да.:ryрининг шаклланиши 

Маркетинг режаси 

2.5-расм. Маркетингнннг мажмуали дас"l)'РИ жараёни. 

Фирма турли маркетинг дастурларини ишлаб ЧИJ<;ади, йунaлJf­
шига кура маркетинг дастури ЮJ<;ОРИ ва J<YЙИ бугинга мулжалланган 

булиши мумкин. Агар дастур ЮJ<;ОРИ бугин учун булса, у J<;ИСJ<;а ва 
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аНИI\ тузилган булиши лозим. Чунки унда мух.им жих.атлар ажратиб 

курсатилади, пастки бугин учу н тузилган дастурларда'зса х.ар бир 
савол ёритиб берилади. 

Муддатига кура, маркетинг дастурлари I\ИСl\а, урта ва УЗОI( 

муддатли турларга булинади. Айрим фирмаларда зса икки ёl\Лама 

дастур тузилади, яъни УЗОI\ муддатли ва I\ИСl(а муддатли дастурлар. 

I\амраб олаётган вазифасига кура, оддий ёки маl(Садли 

дастурларга булинади. 

Оддий маркетинг дастурлари фирманинг ишлаб ЧИl\ариш, сотиш 

фаолияти ОРl(али барча масалаларни х,ал зтишга йуналТlfрилаДIf. 

Маl\Садли дастурда зса янги мах,сулот ишлаб ЧИl(ариш ёки сегментни 

узлаштириш, фирма сиёсатини рагбатлантириш самарадорлигини 

ошириш каби мух,им вазифаларни амалга оширишга I(аратилади. 

Маркетинг дастурлари объектга боглигига кура мах,сулотлар ва 

ишлаб ЧИl\ариш булими буйича булиши мумкин. 

Ишлаб ЧИl\ариш булими буйича маркетинг дастури I\уйидаги 

Mal(Caдra зга: 

• товарлар сиёсатини х,исобга олган х,олда ЧИl\аРlfлаётган 

мах,сулотнинг зарурий номенклатурасини аНИl(лаш; 

• инновация буйича I(арорни асослаш; 
• ЧИl\aрилаётган мах,сулот сифати ва техник даражасини 

ошириш буйича ,<арор I\абул I\итtш; 

• ишлаб ЧИl(аришнинг устувор йуналишлари буйича харажат­
ларнинг умумиll х,ажми ва уларнинг тузилишини х,исоблаш; 

• молиялаштириш манбаларини топиш; 
• ишлаб ЧИl\аришни моддий ва мех,нат ресурслари билаll 

таъминлаш; 

• ишлаб ЧИl\ариш ва муомала харажатларини х,исоблаш; 
• ишлаб ЧИl\ариш самарадорлигини аНИl\Лаш ва фойдани 

башорат I\ИЛИШ. 

Ишлаб ЧИl\ариш булими буйича маркетинг дастури фирманинг 

ТУЛИI\ ички режалаштириш ва ишлаб ЧИl\ариш режасини х,исобга 

олувчи оптималлаштирилган курсаткичларни уз ичига олиши лозим. 

Шундай I\илиб, ишлаб ЧИl\ариш буйича маркетинг дастури ишлаб 

ЧИl(ариш булимининг хужалик фаолиятидаги жами курсаткичлар 

тупламининг тах.лили асосида ишлаб ЧИl\илган асосий х.ужжат 
х,исобланади. 

Мах.сулот БУllича маркетинг J<)'IIидаги маl\садларга зга: 
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• махсулотнинг оптимал техник-и~исодий курсаткичларини 

ишлаб чик.иш; 

• инги (такомиллашган) товар ишлаб чикариш рентабеллиги ва 
зарурлигини асослаш; 

• чикарила~ган мах.сулот хажмини натурал ва киймат бирлигида 
белгилаш; 

• истеъмолчиларнинг максадли бозорда кузлаган максадларини 
хисобга олган холда хар бир товар буйича сифат курсаткичларини 

урнатиш; 

• хар бир мах.сулотни интеграл бах.олаш (харажатлари, нарх ва 
фойдани к.иi!слаш); 

• максадли бозорда рак.ибларнинг мавжуд ухшаш товарларини 
хисобга олган холда хар бир товар буйича ракобатбардошлик 

даражаСИНl1 хнсоблаш. 

2.5. Маркетииг дасl)'РИ l)']ИWНИНГ услубиii асослари 

Маркетинг дастурларини ишлаб чикишда максадли ёндашиш 

услубига асосан корхонанинг мулжanланган максадига эришиш аа 

унинг бажарилишини назорат к.илиш ресурслари аа тадбирлари тизимн 

шакллантирилзди. 

I\yйидаги 2.6-расмда маркетинг режасини шакллантириш келти­

РИЛМОКда. 

Корхона (фирма)нинг маркетинг дастури (бизнес режаси) тарк.иби 
куйидагича: 

1. Корхонанинг имкониятлари тах.лили (холатли тах,лил) 

Фаолиити, шарт-шароитлари ресурслари, самарали натижага эришиw 

Йуналишлари. Корхонанинг ички ва ташки МуХНтларини к.иi!слаш. 

2. Ривожланиш максадларини аниклаш. (Маркетинг синтези). 

Ишлаб чикариш ва ижтимоий ривожланишнинг устувор максадлари аа 

бозорда фойдага эришиш йулларини аниклаш. 

3. Стратегияни ишлаб чик.иш. Корхонанинг моддий, мехмат ва 
молия ресурсларидан самарали фоЯдаланишни кузлаган узок муддатли 

максадни аниклаш (бозор сегментларини, маркетинг воситасини, 

бозорга кириш Ba~ ва хоказоларни танлаш). 

4. Режани ишлаб чикиш. Ишлаб чикариш, молии, бах.о, кадрлар, 

реклама. сотиш на хоказоларни амалга ошириш харажатлари ва 

натижаларини режалаштириш тизими. 
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5. Назорат. Стратегик назорат (танланган тамоRилнинг аНИI( бозор 

х.олатига мос келиши). Йиллик назорат (режадаги iадбирлар ва 
харажатларнинг бажарилиши), фоRда олиш даражаси назорати. 

Бозорни комплекс тадl(ИК этишнинг бошлангич даври корхона 

маркетинг даС1)'РИ ва режасини тузиш учун манба х.исобланади. 

х.олатли тах.лил, фирма фаолиитини узига хос тафтиш килиш ва 

атрофлича бах.олашни уз ичига олади. 

1. TaXIIНJI 2. Маh;СИ.:lИИ тиилаш 

- Бозории анИlUlащ таилаш; - Корхона маl\Сади; 

- Сохаигизни аИИlUlаш; - Сохаин таилаш; 

- Харидор (ИС1"еЫIOЛЧИ)НИ - Харидор (истеъмолчи)ltи танлаш; 

анИlUlаш; - ТоварltИ аНИlUlаш; 

- Р3l\обатчини аНИlUlаш; - Бозор маl\Сади; 

- Товар тах.лили; - ИJ<ТисоднR натнжалар. 

- Сотувни тамил I\ИЛИШ; 
- Корхона холатини тах.лил I\НЛИШ. 

1 МАrКЕТИНГ rЕЖАСJl 

- ИктисодиR х.исоб-кlП"об; - Товар сн(!сати; 
- Корректировка ВОСlП"алари - Нарх сиi!сати; 
ва стратегия вариаlП"И - Таl\СИМОТ сНl!сати; 

4. На]орит 
- Сотув сиёсати; 
- Алока сиёсати; 
- СИЛЖIП"ИШ. етказнш CHё~aтH. 
- Хюмат курсатнш иёсати; 
- Корхонанинг имкониятлари. 

3. АМaJlга ошириw воситалари 

2.6-расм. Маркетинг режасннн шакллантнрнш. 

Корхонанинг ривожланиш маl(садларини аНИl(Лашда аввало, 

унинг ички имкониятларини х.исобга олиб, l(аRси сох.ада сотишнинг 

усиши ёки бозорда уз улушини купайтириш, обрусини ошириш йули 

билан эришиладими каби саволларга жавоб изланади. Корхонанинг 

ривожланиш маl(садлари маркетинг тажрибасига кура бир неча 

Rуналишлар ОРl(али амалга оширилиши мумкин: 

Биринчидан, экстенсив ривожланиш, яъни эгалланган бозорда 

(бозор сегментида) ишлаб ЧИl(арилаfтган товарни сотиш х.ажмини 

купаАтириш ОРl(али даромадни ошириш; иккинчидан. интенсив 

ривожланиш, бу Пул билан экстенсив имкониятлар тугагач, инги 

бозорларга чиl(иш ёки сегментларни кенгаАтириш ёки бозорга инги 

модификацияли товар таклиф этилади. Учинчидан, интеграциялашган 
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ривожланиш оркали сотиш корхоналари билан х.амкорликда улар 

ресурсларидан фойдаланиб, даромадни купайтириш, туртинчидан, 

диверсификация йули билан, IIЪНИ корхона уз маркетинг фаолияти 
доирасида кушимча хомашl!, товар, технология, х.амда истеъмолчи­

ларни узлаштириш оркали ракобатбардошлигини ошириш ва фойдани 
купрок олишга эришади. 

Маркетинг стратегияси - максадга эришиш учун кандай х.аракат 

килиш керак? - деган саволга жавоб излаЙДИ. Стратегик режалаш­

тириш корхонанинг мах.сулот ишлаб чикариш, истеъмолчилар, бахо, 

реклама. сотиш ва х.окаэо фаолиятига асосий йуналиш белгилайди, х.ар 

бир булим максадини аниклайди ва улар ишини мувофиклаштиради. 

Маркетинг стратегия си заминида кУйидаги беш талаб (принцип) 
мавжуд, улар корхоналар фаОЛИlIтида х.исобга олиниши мумкин: 

1. БО10Р бир хил эмас, у узига хос табам;алар (сегментлар)дан 

иборат. 

2. Корхона бозорда бир I!ки бир нечта сегмент талабларини 
назарда тутиши мумкин. Аммо х.ар доим танланган бозор табакалари 

(сегментлари)ни узига жалб этишда, кjпрок муваффакият козонишни 

уйлаш лозим. 

3. Фирма бозорда мустакил I!ки бошка корхоналар билан 

х.амкорликда фаолият юритиши мумкин. 

4. Маркетинг воситасини танлашда, купрок узаро мос ва узаро 

вазифалари билан бир-бирини тулдириб турувчиларни ишга солишни 

кузда тутиш керак. Масалан, товар урами ва нарх, товар х.аракати ва 

сотиш жойи, истеъмолчилар билан алокаларни рекламага к;ушиб 

куллаш таВСИII этилади. 

5. Корхонанинг бозорга чикишида иктисодий х.олатни х.ар 

томонлама х.исобга олиш талаб этилади. Масалан, ум ум ий ва савдо 

конъюнктурасининг х.олатини, ракобатчилар била н тупан урни ва 

бошкалар. 

Маркетинг стратегиясини ишлаб чикишда энг мух.им муаммо, 

корхонани фойда олишга йуналтириш х.исобланади. Унинг ечимини 

топишда жах.он тажрибасида куйидаги I!ндашувлар мавжуд. 

"Портернинг умумий стратеги к модели "да корхона барча 

имкониятларини бозордаги бир сегментга каратади, товар ишлаб 

чикариш харажатларини камайтириш эваэига мах.сулотга паст бах.о 

белгилаб истеъмолчиларни купрок жалб этади ва сотиш х.ажмини 

оширади. Бошка х.олатда эса, ракобатчилар йук бозорни янги товар 

ассортимент.! билан эгаллаб олади. 
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"Товарлар (бозорлар имкониятлари колипи (матрицаси)"да 

фойдани купайтириш биринчидан - товар х.аракатини УJгартирмаган 
холатда бозорни кенгаnТИриш. иккинчидан - хали талаб I(ондирилмаган 
бозорларга кириб бориш; учинчидан - корхона бозорда яхши 
танилгандан сунг янги товар ишлаб ЧИl(ариш !!ки модификациясини 

узгартириш; ryртинчидан - янги бозорлар учун янги товарлар ишлаб 

ЧИl(ариш ОРl(али эришилади. 

f\yйидаги расмда Портернинг бош раl(обат кучлари келтирил­

MOl\дa. 

Потенцнап РaJ(обатчипар 

• Янги раl(обатчипарнинг 

маliдонга ЧИI(ИШ хавф-хатари 

j 
~ -........... 

.,_,66,,,.,.... К Уз секторингиздаги 

• Етказиб берувчилар-
раl(обатчилар ~ Х""_,, 

нин г савдолашиш 
• }(аракатдаги фирма- • ХаридорлаРIIИНГ сав-

l(обилиllТИ лар 51ласидаги 9заро долашиш l(оБИЛИАТИ 
ращбат 

"-- / 
т 

Урнltltи босадиганлар 

• Товарнинг урнини босадиган-

лар томонидан хавф-хатари 

2.7-раем. Портериииг 5 рак:обат кучи. 

"Бостон консалтинг ГУРуХИ к:олипи" орк:али БОJорда фuйда олиш, 

корхона фаолият юритадиган худудлардан энг самарали стратегик 

хужалик булимларини танлаш билан амалга оширилади. 

Биринчи худуд - "юлдузлар" (катта талаб ва БОJорда юк:ори 

улушга эришилган). Бу худудни ЭЪJозлаб. янада мустахкамлаш 

чоралари ~рилади. Бозордаги улушни сак:лаш учу н нархларни 

пасайтириш, реклама харажатларини купайтириш, мах.сулот турларини 

ky-паnТИриш ва хоказолар амалга оширилади. 

Иккинчи худуд - "согин сигирлар" (паст талаб. аммо БОJорда 

фирманинг улуши ЮJ<ОРИ) Бу XYДYдl1a к:атьий назорат урнатилади. 

Учинчи хУдуд - "тарбияси к:иАин болалар" (талаб юк:ори, аммо 

бозорда улуш кам). Бу хУдуд имкониятларини урганиш ва "юлдузлар" 

хУдуди даражасига кутарилиши эх:тимоли борми !!ки йУк:ми? Керак 

булса. харакатни купаnТИриш зарур. 
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Туртинчи х,удуд - "итлар" (паст талаб 8а бозорда кам улуш). Агар 

бундай х.удудни эгаллаб туришга, кескин сабаб булмаса, ундан кутулиш 

керак. 

Маркетинг режаси асосий х.ужжат були б, ким, нима 8а каерда 

х,амда кайси йул билан аник 8азифани бажариш шарт деган са80лларга 

жа80бларни ифодалаЙДи. Тактик режалаштириш икин муддатга 

ассортимент, са8ДО, нарх, реклама, молии, кадрлар 8а х,оказолар буйича 

корхона сиёсатини белгилайди. 

• мах,сулот ассортиментини режалаштириш - булажак истеъмол­

чилар гурух,и 8а уларнинг талабини аниклаш, махсулотнинг техник 

курсаткичлари 8а истеъмол кийматларини МУ80фиклаштириш, унинг 

ракобатбардошлигини бах.олаш, урамини такомиллаштириш, ТО8ар 

турларини ингилаш 8а х,оказоларни уз ичига олади; 

• ТО8ар х,аракати йуналишлари 8а сотишни режалаштириш -
товарлар uкими йулларини, канча зах.ирага эх,тиёж мавжудлиги. 

транспорт оркали ташиш, кайта кадоклаш, ТО8арайланма 8а сотишдан 

кейинги хизмат килиш кабиларни аниклашдан иборат; 

• реклама 8а сотишни рагбатлантиришни режалаштириш 

реклама 80ситаларини танлаш, СОТУ8'чи 8а харндорларни раrбатлан­

тириш )'сулларини аниклаш, ракибларга таъсир курсатиш Пулларини 

бах.олаш демакдир; 

• МОЛИИ8ИЙ курсаткичларни режалаштириш - шу жумладан, 
маркетинг харажатларини аниклаш, бахони белгилаш (талаб, харажат­

лар. ракобатчилар. маркетинг тадбирларидан олинадиган даромадга 

асосланиб)ни ташкил этади; 

• кадрлар билан таъминлаш режаси - рахбариит 8а мутахассис­
ларни жой-жойига куйиш, кадрлар тайёрлаш 8а малакасини ошириш, 

маслах,атчиларни ёллаш, бошка корхоналар тажрибасини урганишни уз 

ичига олади. 

Маркетинг назорати уч хил шаклда олиб борилади: стратегик, 

йиллик 8а рентабелликни текшириб боришдан иборат. Стратеги к 

назорат - маълум давр мобайнида корхона маркетинг фаолиятини хар 

томонлама тафтиш килиб, унинг бозордаги хакикий холатига мос 
келиш-келмаслигини аниклашдир. 

Йиллик режани назоратда сотиш х.ажми, бозордаги улуши, 
истеъмолчиларнинг ТО8арларга муносабати 8а хоказолар тах.лил 

килинади. Корхонанинг фойда 8а зарарлари баланси оркали х,амда 

фойданинг харажатларига киёслаш Пули билан унинг рентабеллиги 

назорат килинади. 
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2.6. МаркеТ1lИГ дасlYРИНННГ асосий БУлнмлари 
ва уларнинг тавснфи 

Маркетинг дастурининг намунавиl1 тузилиши узида J<yЙидаги­

ларни мужассамлаштиради: 

• маl(Садли бозор тавсифномаси ва ривожланиш башорати. 

шунингдек. маркетингнинг макро ва микромух:ит омиллари; 

• маl(Садли бозорда фирман инг бозордаги урни, х,аракати, 

асосланган стратегия ва тактикасини танлаш; 

• товар, алОl(а, сотиш, нарх ва кадрлар сиёсати буйича асос­

ланган маркетинг комллексини ишлаб ЧИI(ИШ; 

• дастурни молиялаштириш манбалари ва уни амалга оширишни 
назорат I(ИЛИШ. 

Аммо тузилманинг ТУЛИI( стандартлашиши ва унификация­

лашиши х.амда маркетинг дастури мазмуни доим х.ам маl(садга 

МУВОфИI( булавермаЙди. Дасryрни ишлаб ЧИI(ИШ учу н I(улланилувчи 

намунавий курсаткичлар тизими ХДl(ида сузлаш мумкин. Шундай 

I(илиб, мах.сулот буйича маркетинг дасryрининг мух,им курсаткич­

лари J<Yйидагилар булиши мумкин: 

• кузда ryтилаётган бозор улуши; 
• мах.сулот дифференциацияси, бозор улуши ва маl(садли бозор 

тавсифномаси ва башоратини ,х,исобга олган х.олда уни ЧИl(ариш 

х.ажми; 

• башорат I(илинаётган фойда ва унинг усиш суръати; 
• молиявиl1 харажатларнинг тузилиши (ишлаб ЧИl(аришни ривож­

лантириш, МОДДИЙ техника таъминоти, сотиш ва уни рагбатлантириш. 

реклама, сервис хизматлари ва х,оказолар); 

• битта мах.сулот )'чун ишлаб ЧИl(ариш харажатларини х,исоблаш; 
• фойдани аНИl(лаш (ял ли, соф, х,ар бир мах,сулот сотувидан 

тушган фойда ва х.оказолар); 

• сотиш самарадорлигини бах.олаш; 
• ишлаб ЧИl(ариш рентабеллиги ва БОШl(а курсаткичларни 

бах,олаш. 

Маркетинг комллексини мцсулот ёки ишлаб ЧИl(ариш булими 

буl1ича маркетинг дасryрининг таркибий I(ИСМИ сифатида шунингдек, 

компания бозор сиt!сатининг асосий !!уналиши буl1ича асосланган карор 

ишлаб ЧИI(ИШНИНГ маl(сади х.исобланган маркетинг дасryрининг 

алох.ида тури сифатида куриб ЧИI(ИШ мумкин. Худди шунда!! дастур­

нинг намунавий тузилиши J<Yl1идаги булимларни уз ичига олади: 
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• максадли бозор (сегмент)нинг ривожланишини башорат килиш; 
• максадли бозорга нисбатан фирманинг умумий стратегияси; 
• товар сиёсати; 
• алока сиёсати; 
• сотиш сиёсати; 
• нарх сиёсати; 
• маркетинг комплексини амалга ошириш учун харажатларни 

МОЛИJlлаштириш манбалари ва бюджет; 

• дастурнинг амалга оширилишини назорат килиш. 
Маркетинг дасryрини ишлаб чикишда келтирилаётган куйидаги 

тавсияларни х.исобга олиш максадга МУВОфИКдир. 
1. Дастурнинг ··Бозор ривожланишини башорат килиш" булимида 

шундай тавсиялар берилади, яъни: 

• ухшаш товарни мах.аллиЙ ишлаб чикариш х.ажми; 
• бозор улушининг х.исоби; 
• имконий сотиш ",ажми; 
• сотишнинг инфраryзилма ryзилиши; 
• туловга кодир талаб даражаси на динамикаси; 
• кузда тутилаётган нарх даражаси; 
• товар сифати ва техник даражасига талаблар; 
• хариднинг мотиви ва хулк-атвор ХУСУСИJlтлари; 
• сервиснинг талаб этилиш даражаси; 
• битта хариднинг уртача ",ажми ва бошкалар. 
2. "Корхонанинг бозор стратегия с и" булимида корхонанинг 

асосий ракобатли афзалликларини аниклаш оркали танланган бозорда 
сотишни амалга ошириш имкониятлари ба",оланади. Бунинг учун 

куйидаги тавсифлардан фойдаланилади: 

• танланган максадли бозорда фаолиятнинг кутилаётган рента-

беллиги; 

• фирманинг режалаштирилаётган товар соryви ",ажми; 
• фирманинг бозор улуши динамикаси; 
• талаб динамикаси ва потенциал талаб улчами. 
Компаниянинг ракобатчилик афзалликларини товар буйича, 

нарх даражаси, курсатилаётган хизмат ассортименти, сотиш канали­

нинг самарадорлиги, алока сиёсатининг ",озирги шароитга мое 

келиши ",амда савдо белгисининг потенциал харидорлар уртасида 

машх.урлиги ~уйича тавсифлаш мумкин. 
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Дастурнинг бу булимида. шунингдек, ушбу компания фаолиятини 

танланган бозорда ресурслар (молиявиll. ишлаб ЧИl(ариLn. маркетинг. 
инсон) билан таъминланишига бах.о бериш зарурдир. Товар сиёсатини 

ишлаб ЧИJ<Ишда l(yЙидаги маълумотлар х.исобга олинади: 

• товарнинг янгилик даражаси; 
• ЧИl(арилаётган мах.сулот ассортименти; 
• ушбу бозор сегмеНПlдаги ухшаш товарлар ёки уринбосар 

товарлар сони; 

• ушбу бозор сегментининг аНИI( харидорлари эх.тиёжига унинг 
мос келиш даражаси; 

• товар сифати; 
• технологи к мураккаблиги; 
• сотишгача ва сотувдан кеllинги хизмат курсатиш буllича 

талаблар даражаси; 

• стандартлаштириш ёки товар мослашувчанлигининг Mal(Caдra 
мувофик.лиги ; 

• янги товар учун; патеНПIИ химоя I(ИЛИШ ва патент софлиги; 
• компания мавжуд ташкилиll тузилишининг янги ишлаб ЧИl(а-

ришга мое келиши; 

• янги товарни яратиш харажатлари х.ажми; 
• маl(Садли бозорда товар сертификациясининг мажбурийлиги; 
• маl(Садли бозорда янги ·товарни ишлаб ЧИl(ариш ва сотиш 

рентабеллиги; 

• инвестицияни I(оплаш муддати; 
• янги ассортимеНПIИ узлаштириш муддати ва уни оптимал-

лаштириш; 

• битта мах.сулот учун харажатлар ва х.оказолар. 
СОПlШ сиёсатини ишлаб ЧИl(ишда I(yйидагилар х.исобга олинади: 

• ушбу бозор сегменПlНИНГ сотув тармогига талабномаси; 
• фирма сотувининг ташкилий тузилиши ва малакали савдо 

ходимлари сони; 

• ушбу бозор сегментида сизнинг корхонангиз иш тажрибасини 
бах.олаш; 

• воеитачилар хизматларидан фойдаланишнинг Mal(Caдra муво-

фик.лигини бах.олаш; 

• воситачилар ёрдамида сотиш х.ажмининг усиш имкониятлари; 
• воеитачиларнинг фирмага нисбатан си!!сати; 
• сотиш тизимини яратиш учун молиявиА маблаглар мавжудлиги; 
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• шахсий сотув тизими ва МУl(обил таклифлар рентабеллигини 
I(иi!сий бах.олаш; 

• бозорга мавжуд товарни етказиб беришни амалга ошириш; 
• потенциал буюртмачилар сони; 
• буюртмани таl(симлаш характери; 
• сотишнинг географик концентрацИJIСИ; 
• пировард истеъмолчиларнинг одатлари ва афзалликлари; 
• товарнинг булинувчанлиги; 
• товарнинг узгарувчанлиги ва беl(арорлиги; 
• фирма рах.бариятининг курашиш х.аракатлари; 
• сотиш каналини назорат I(ИЛИШ аа х.оказолар. 
Нарх сиi!сатини ишлаб ЧИl(иб, J<Yйидаги параметрларни х.нсобга 

олиш фойдалидир: 

• раl(обатчилар амалиi!тини х.нсобга олган х.олда фирма имко­

ниятлари ва маl(садларига мое келувчи нархни ташкил этиш усулини 

танлаш; 

• битта мах.сулот учун нарх даражаси; 
• товарни яшаш даври БОСl(Ичига'МОС нарх динамикаси; 
• товарнинг янгилик даражаси, сифат фарклари ва техник 

даражаси буйича ассортиментда (номенклатура)ги нарх нисбати; 

• маl(Садли бозордаги Р3l(обатлашаi!тган ухшаш товар билан нарх 
даражаси муносабати; 

• талабнинг эластиклик даражаси; 
• функционал ва соф раl(обат даражаси; 
• максадли бозорга янги товар чикариш учун нарх ctpate-гИJIСИНИ 

таналаш; 

• сервис сиi!сати, савдо маркасининг машх.урлик даражаси, сотиш 
каналининг узунлиги аа савдо воситачилари тури, етказиб бериш шарт­

шароити, чегирма тизими ва х.оказоларнинг нархга мое келиши. 

З. "Коммуникация сиi!сати" булимида товарни бозорга силжи-тиш 

сиi!сатининг алох.ида таш кил этувчилари бил ан бюджетни тcu<;симлаш ва 

уларни танлашни асослаш, алока воситалари х.3I(идаги масалани х.ал 

этиш. 

Реклама компанияси х,аl(ида I(apop I(абул I(ИЛИШ учун l(уАида-

гиларни тах,лил I(илиш зарур: 

• реклама сиi!сати хусусиятлари; 
• реклама асослари; 
• рекла~а компанИJlСИ режаси; 
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• ушбу бозор сегментида кузда тутилган ва самарали реклама 
воснталари; 

• реклама харажатлари х,ажми; 
• реклама самарадорлигини бах.олаш усуллари; 
• товар характерига рекламанинг мос келиши; 
• реклама чора-тадбирларини товарнинг яшаш даври билан 

алОl(аси; 

• ярмарка ва кургазмаларнинг асосий турлари х,амда уларда 

иштирок этишнинг имкониА самарадорлигини бах,олаш; 

• пировард истеъмолчилар ва сотиш буАича воситачиларни 

рагбатлантириш воситаларини танлаш; 

• сотишни рагбатлантиришга молиявий маблаглар ажратиш 
услублари, I(айд этилган фонзлар услуби, фоАда суммасидан келгусида 

кузда тутила~тган ёки утган давр сотиш х,ажмидан фонз белгилаш 

услуби,ва х,оказолар. 

Маркетинг дастурини амалга ошира бориб бюджетни аНIIК,Лаш 

ОРl(али J<YЙидагиларни куриб утиш зарур: 

• ушбу дастурда курилаётган барча маркетинг чора-тадбир-

ларини амалга ошириш учун умумиА харажатлар х,ажми; 

• маркетинг тадl(Иl(отлари харажатлари; 
• бозорни ривожлантириш башоратини тузиш харажатлари; 
• фирманинг шахсиА ИШ.llаб ЧИl(ариш-сотиш имкониятларини 

урганиш учун харажатлар; 

• маркетинг дастурини тузиш учун харажатлар; 
• компаниянинг маркетинг булими ходимлари иш х,аl(И учун 

харажатлар; 

• махсус маркетинг ва реклама ташкилотлари хизматлари учун 
xal( тулаш харажатлари; 

• савдо воситачилари хнзматларига xal( тулаш харажатлари; 
• ушбу маркетинг дастурининг дастлабки ва якуниА самара­

Дорлигини бах.олаш учун харажатлар; 

• маркетинг дастурини олиб боришда назоратни амалга ошириш 
учун харажатлар ва мониторинг; 

• маркетинг дастурини амалга ошириш дав рида жориА узгар­

тиришларни киритиш учун харажатлар ва х,оказолар. 

Маркетинг дастурини амалга оширишда Юl(орида l(аАд этилган 

харажатларнинг I(опланиши дастурни ТУЛИI< равишда амалга ошириш 

имконини беради. 
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3-боб. БОЗОРНИ КОМПЛЕКС "9Рг АНИШ 

3.1. Бозор КОНЬЮНlnурасини тадЦк зтиw ва баwорат цлиw 

Конъюнктурани урганиш маркетинг хизматининг таркибий 

кисмини ташкил этади. Мамлакатимизда конъюнктурани урганиш 

20 йилларда ташкил этилди. "Конъюнктура" лотинча суз булиб, х,олат 
деган маънони англатади, у кенг маънода уларнинг )iзаро алокасидан 

олинган шартларнинг йигиндиси, узгарувчан шароит, предмет­

ларининг жоЙлашишидир. 

Бозор конъюнктураси маълум бир Bat<Тдa, маълум бир х.удудда 

талаб ва таклиф уртасидаги нисбатдир. 

Маркетинг шароити ва бозорни текшириш иктисодий, демогра­

фик. ижтимоий, табиий, сиёсий ва бошка шарт-шароитларнинг 

таХ,лили BLI башоратни кузда тутади. )(,озирги кунда деярли х,амма 
йирик фирмалар хусусий конъюнктура хизматларига эга, улар уз 

фаолият доирасида жахон ва миллий микёсда конъюнктуранинг 

ривожланишини кузатади. Иктисодий конъюнктура бу омиллар ва 

кайта ишлаш шароитларининг РИВО)({)Jаниши х,амда узаро алокадор­

ликда талаб, таклиф, нарх омиллари асосида бозордаги бир куриниш­

дир. Бу курсатилган ани клик конъюнктура тушунчасининг барча 

амалий сифатларини узида мужассамлаштиради. 

Биринчидан, уида иктисодий конъюнктура предмети курсатилган, 

Jlъни бозор, зйирбошлаш сохасидаги конъюнктурани аввал олиб 

борилаётган ишлар билан боглait.ди. 

Иккинчидан, конъюнктурани факат айирбошлаш сохасидагина 

эмас, балки бутун ишлаб чикариш жараёнини (ишлаб чикариш, 

таксимлаш, муомала, истеъмол, булар айирбошлаш призмаси оркали 

аникланади) уз ичига камраб олади. 

Учинчидан, конъюнктура динамик усиш даврларида курилади. 

Туртинчидан, конъюнктура ишлаб чи!(ариш жараёнининг ани!( 

тарихий шароитлари билан боглик, хар бир фаолият жараёнининг янги 

боскичи учун омиллар ва конъюнктура ривожланиши шароитларининг 
мослиги уэига хосдир. 

Бешинчидан, унинг куринишининг асосий шакли талаб, таклиф, ва 

нарх динамикасининг нисбатидир. Бошкача айтгаида, ай ни шу омиллар 

бозорнинг холати Ба динамикасини аниклашда марказий бугин х.исоб­

ланади. Конъюнктура тадкикотининг 2 та объектига кура, Jlъни 

иктисодий конъюнктура тушунчасидаги хужалик ва товар бозори. 

2 мустакил таркибий кисмга ажратилади: 
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1) умумхужалик конъюнктураси; 
2) товар бозори конъюнктураси. 
Умумхужалик конъюнктурани тузилмавий бирлик деб, шунга 

к.арамаЙ, товар бозорлари ва куплаб узаро муносабатлар конъюнк­

турасининг йигиндиси деб к.араш мумкин. Товар конъюнктураси 

умумхужалик конъюнктурасини ташкил этади, умумхужалик конъ­

юнктураси эса товар бозорлари конъюнктурасини келтириб чик.арида. 

Шунинг учун х;ам умУмх9жалик конъюнктурани уни ташкил этувчи 

товар конъюнктуралари хусусиятларининг арифметик суммаси деб 

х;исоблаб булмаЙди. Товар бозорлари конъюнктурасининг умумхужа­

лик конъюнктурасининг элементи сифатида бирлашиши, бир бутун 

каби товар конъюнктурасини ташкил етувчиларга мавжуд булмаган 

янги сифатни беради. Шундай к.илиб, унинг бутун к.исми ва бугин­

ларининг белгилари узаро таъсирчанлиги х;олда узаро алок.адорлиги 

шаклларининг феъл-атворини, умумхужалик ва товар конъюнктураси 

ривожланишни белгилаЙди. 

Бозор ва аввало яхлит бозор конъюнктурасидаги комплекс 

изланишлар ишбилармонлар доирасининг фикрига кура, ишбилар­

монларга уларнинг хужалик к.арорларини к.абул к.илишда хатога йул 

к.}lймаслик учун таваккалчиликни пасайтириш воситаси х;исобланади. 

Ик.тисодиЙ конъюнктурани излаш, фак.атгина айирбошлаш сох;аси­

нинг ривожланиши ва унинг к.~Йта ишлаб чик.ариш жараёнининг 

бошк.а БОСJ<ичлари билан узаро алОJ<адорлигининг умумий к.онун­

чилигини урганиш билан чегараланиб к.олмаЙди. У бирор-бир товар 

бозорда вужудга келувчи асосланган тамил ва башоратни амалга 

оширишга к.аратилган. 

Товар бозори узида, биринчидан, маълум бир товарни ишлаб 

чик.арувчилар ва истеъмолчилар иккинчидан, ишлаб чик.арувчилар 
гурух;и ва истеъмолчилар гурух;и уртасида ик.тисодчилар алок.а­

ларининг тизимини узида акс З1Тиради. Алок.алар асосий куриниши­

нинг I-тури олди-сотди жараёни, 2-си эса рак.обатдир. Товар бозор­

лари тармок.лараро раJ<обатнинг механизми орк.али узаро таъсирга эга 

х;амда у миллий бозорни ТУЛИJ< шакллантиради. Бозор муносабат­

ларининг тарихий ривожланиши давомида миллий чегара доирасидан 

четга ЧИJ<майди ва халк.аро товар бозорлари шаклланади. 

ААрим товар бозори конъюнктурасини урганишдан мак.сад тугри 

башорат J<илиш ва узгаришларни олдиндан аАтиб беришдан иборат. 

Умуман, башорат объект х;олатининг келажаm х;ак.ида, фикрлари ва 
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режаларини ру~бга чикариш усуллари на муддатларидир. Башорат 

инсоннинг урганиш на амалий фаОЛИJlтига йуналтириш объекr булиб, 

жара~нлар, куринишлар, х.одисалар булиши мумкин. 

Башорат килиш объекrнинг келажагини тах..лил КИЛИШ х.амда бу 

келажакнинг канда!! булишини кура билишдир. Ижтимоий-ИI(ТИСОДИЙ 

жара~нларнинг башорат ИМКОНИJlтлари энг аввал сабаб ва х.одиса 

богланишларининг табиат харакrерлари оркали аникланади. Олдиндан 

aIIтиб бериш, башорат килиш факат умумий хоссалар ва конунийликка 

эга сабаб на хулосалар аник булган жара~нларга боглиКдИР. 

Башорат килиш - илмиЙ-тах..лилиЙ жих.атдан Jlхлит боскичдир. 

Ишлаб чикарилган башоратлар асосида карорларни кабул килиш х.ам 

карор х.исобланади. Х:озирги Baкrдa икrисодий башорат килиш 1-1,5 энг 
купи 2 йил, урта муддатли 5 йилгача, узок муддатли 5 йилдан ортик ва 
15-20 гачани ташкил этади. Киска муддатли башорат килиш кундалик 
конъюнктура башоратидир, у кундалик амали~тнинг бошкарунчиси 

х.исобланади, узок муддатли башоратнинг умумий йуналишларини 

белгилайди, икrисодий дастурларни тузишда ас ос х.исобланади х.амда у 

келгуси конъюнкrурани аниклаш учун мух.имдир. 

Х:озирги ваl(тда замонавий илм-фанда башоратнинг 100 дан 
ОРТИI( турли услублари I(улланилади. Улар J<}'лланмалари уларни 

I(уллаш ва асосланганликлари билан узаро фаРI( I(ИЛади. Уларнинг 

орасида эксперт бах.олаш услуби, аl(ЛИЙ 'О'жум, тарихий аЙНИJlТ, 

ЭХ:Млардан фойдаланишда х.ар хил математик-статистик услубларни 
I(уллаш билан фаРl(ланади. 

Конъюнкrурани башорат килишда конъюнктура ривожланишини 

умумий тендеНЦИJl бах.оларидан бошлаш керак. Бунинг учун эса 

келажак конъюнктурани замонавий конъюнктурадан ажратиш учун 

х.амма нарсани эътиборга олиш керак. Бу Mal(Caд учун эса УЗОI( давр 

талаб этилади. Конъюнктура ривожланишидаги ички омиллар билан 

бир каторда Jlна ШУ мамлакатнинг Иl(тисоди~ига жах,он конъюнкту­

расининг таъсирини х.ам кузатиш керак, чунки у баъзи мамлакатлар 

учун конъюнктуранинг синиш пайтида катта ах.аМИJlтга эга булиши 

мумкин. Агар мамлакатнинг таШI(И ИI(ТИСОДИЙ алОl(алари I(анча кучли 

булса, унга булган таъсир шунча ортади. 

Умуман, башоратни аНИl(лаш маълум объектнинг булажак 

х.олатини, илмий асосдаги тимсолини Jlратиш демакдир. 

Бозор конъюнктурасини башорат килиш услубларини 4 та катта 
синфга ажратиш мумкин. 
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1. Фактографик услублар. Бу башоратнинг шундай услубики. унда 
yrraH даврда булиб yrraH х.акикиЙ омиллардан ахборотли ас ос сифатида 
фоЙдаланилади. Бу маълумотлар МИКдор ва сифат характерига эга. 

Бозор конъюнктурасини башорат килишнинг фактографик услублари. 

уз навбатида, 3 турга БУлинади. Биринчи тури экстрополяция Ба 

интерполяция услублари йигиндисидан иборат булиб, бу турдаги 

моделларга чизикли функцияларни тузишда бошлангич ахборотдан 

фойдаланиш хосдир. Иккинчи тури статистик услублар булиб, улар 

икки ва ундан ортик узгарувчан башорат объектларининг Узаро 

алокаларини тадкик этишда К9лланилади. Учинчи тури мазкур 

объектларнинг келгусидаги РИБожланишини шунга ухшаш объект­

ларнинг РИБожланиш конуниятлари буйича тадкик этишга асосланади. 

2. Эксперт услублар бирор-бир сох,адаги мутахассис-эксперт­

ларнинг фикр Ба мулох.азаларини кайта ишлашга асосланади. 

Башоратнинг эксперт бах.олаш услуби ИНТУИТИБ Ба тах,лилий услубни 

уз ичига олади. ИНТУИТИБ услубларга экспертларни жалб килиш, 

амалда башорат килиш объектини ривожлантириш жараёнларини 

аниклаш х.амда шахсий эрудиция ва туйгу воситасида келгусидаги 

узгаришни бах.олашга асосланган услублар киради. Тах.лилиЙ 

услубларга башорат объектини тадкик этиш жараёни моделини 

мантикан тах,лил килишга асосланган усуллари киради. 

Бозор конъюнктурасини _ ~ашорат килишда эксперт бах.олаш 

услублари, айникса, интуитив услублар кенг кУлланилади. 

3. Экстрополяция услуби. Экстрополяция услублари бозор конъ­
юнктурасининг турли курсаткич ва хусусиятларини башорат килишда 

кулланилади. Экстрополяция шакллар ёки жараёнларнинг келгуси­

даги х.олати конунлари, назариялари х.амда тажрибасини кенг ёЙИШНII 

такозо лади, яъни бу х.олатда экстрополяция башорати амалга 
оширилаётган объектни илгариги ривожлантириш тенденцияларига 

таянади. 

Экстрополяциянинг бозор тадкикотларида кУлланилувчи асосий 

моделларидан бири тренд моделидир. Тренд моделлари жараёнлар­

нинг вактга нисбатан узгаришдаги асосий йуналишларини курсатади. 

4. Эконометрик моделлар. Эконометрик моделлар иктисодий 

жараёнлар парамерларининг стохастикларини назарда тутган х.олда 

бозор конъюнктурасининг турли курсаткичлари уртасидаги узаро 

алокалар Ба мутаносибликларни МИКдорий баён ЭТУБЧИ регрессион ва 

баланс тенгламалари тузиш оркали ифодаланади. Эконометрик модел­

лаш бозор конъюнктурасини башорат килишда кенг кулланилади. Улар 
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ишлаб 'Iик;ариш ва унга таъсир эryВ'Iи омиллар, бозордаги нархлар 

даражаси, рак;обат ва унга таъсир курсаryв'IИ омиллар, истеъмол'lИ­

ларнинг эх.тиl!жларини тах,лил к;илиш, маркетинг тадбирларини амалга 

ошириш х.амда унга таъсир Э1)'В'IИ омиллар уртасидаги ва х.оказо 

жараёнлар узгаришни математик моделлар I!рдамида тах,лил к;илишга 

)(.3мда башорат к;илишга I!рдам беради. Эконометрик моделларнинг 

хусусий х.олати корреляцион ва регрессион моделлашдир. 

Бозор конъюнкryрасини тах,лил ва башорат к;илиш натижалари 

фирманинг бизнес-режа ryзиш ёки фирманинг бозордаги фаолиятини 
тартибга солиш ва бошк;аришда кенг к;улланилади. 

3.2. Бозорнн сегментлаш ва харидорлар l)'рлари 

"Бозорни сегментлаш" ryшунчаси AК,I.llдa 1950 йилларда 

вужудга келган. 

Маркетингдаги бошк;арув тизимида бозорни сегментлаш мух.им 

ах.амиятга эга х.амда бозорда талабни урганиш ёки маркетологлар 

атамаси билан айтганда "uсmеъ . ..,ОЛЧUНU mа.рил ~uш "- бозорлар 

х.олатини тах.лил к;илишдаги биринчи боск;ич х.исобланади. У уч 

таркибий I(исмга булинади: бозорнu сегментлаш; uсmеъ.'Wолчu mала6u 

саба6.'1арu//u :vрганuш; ,,"ондuрu:шаган э~mиёж.1арнu аниl<tЛаш. 

Бозорни сегментлаш талабни I(ОНДИРИШга табак;аланган х.олда 

ёндашувга, товарларнинг ryри, сифати ва микдорига кура х.ар хил 

талаб I(УЮВ'IИ истеъМОЛ'lиларни гурух,ларга ажратишда ryрли 

мезонлар к;уллашга асосланади, яъни бозор бир жинсли х.одиса 

тарзида эмас, балки айрим-айрим сегментлар мажмуи тарзида, х.ар 

бир сегмент доирасида алох.ида узига хос талаб намоён булувчи 

х.одиса сифатида куриб 'IИI(ИЛади. 

Бозорда харидорларнинг маълум бир товарга талаблари ryрли­

ryMaH були б, х.ар бир харидорнинг уз диди бор. Харидорнинг талаби, 
хох.иши, эх.тиёжи, турмуш тарзи, товар сотиб олишдаги хатти­

х.аракати х.ак;идаги маълумотлар самарали маркетинг тадбирлари 

ишлаб 'IИI(ИШ ва амалга ошириш имкониятларини вужудга келтиради. 

Яъни бозорни сегментлаш харидорларнинг талабига мувофик; 

товарнинг таклиф етилиши ва товарга талабнинг катъийлигини 
таъминлаЙди. 

Демак, харидор.1арнинг товар.1арни соти6 олuшдагu хатти­

.... ара1\аm mалабu ва товар.1арга муносабаmuдагu хусусuятларига 

I,:ypa. ,урурарга ажраmиш 6озорни сег...,ентлаш деЙиладu. 
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Сегментларга ажратиш мезонларини танлаш КУ" жих.атлардан 

товар ёки хизматнинг ryри, шунингдек. корхона бозор фаолиятида 

х.ал JТилиши лозим булган масалага богли". 
Саноат товарлари ва кенг истеъмол товарлари учун танлов 

мезонлари узаро жуда кескин фар" "илади. Режалаштириш эх.тиёж­

ларига мос келувчи ма"бул мезон товарни бозорда жойлаштириш 

масалаларига умуман ,.угри келмаслиги мумкин. Мабодо муайян 

мезон харидорлар уртасида пайдо булган фар"ларни изох,лаб беришга 

имкон бермаса. у х.олда бош"а мезонни киритиш х.амда бу фарк.ларни 

аник.лашга "адар таД"ИJ<отларни давом эттириш лозим. 

Хужалик юритувчи субъект бозорни сегментлаш ор"али 

I<Yй идаги маl(садларни кУзлайди: 

~ истеъмолчиларнинг хох.иш ва талабини максимал равишда 

х.исобга олиш; 

~ товар (хизмат) ва хужалик юритувчи субъектнинг раJ<обат­

бардошлигини таъминлаш; 

~ хужалик юритувчи субъектнинг харажатларини оптимал­

лаштириш; 

~ хужалик юритувчи субъектнинг маркетинг стратегияси 

самарадорлигини ошириш; 

~ раJ<обатчилардан холис сегментларга кетиш. 

Сегментлашнинг асосий маl(сади бозордаги хатти-х.аракатларни 

уРганиб, уларнинг (модели) ва келажакдаги Э)(тиёж талабларни 

тасаввур I(илишдан иборат. х.озирги раJ<обатда галабага эришишнинг 

асосий шарти янги, ЮJ<ОРИ сифатли товар ва комплекс сервис техника 

хизматлари х.амда самарали сотиш усулларини I<Yллашлан ибо рат 

булиб J<ОЛДИ. дна шу талаблар асосида маркетинг таДI(ИJ<отларининг 

устувор тури истеъмолчиларни урганиш ва уз навбатида. бозорни 

сегментлашдан бошланади, чунки бозор бир хил субъектлардан 

ташкил топган эмас. 

Бозорни сегментлащ бозорни урганишнинг асосий усулидир. 

Унинг ёрдамида бозор (ун инг таркибий J<исмлари) сегментларга 
булинади. Бозор сегменти истеъмолчилар, товарлар, раJ<обатчи­

ларнинг шундай ажратилган I(ИСМИКИ, уларга умумий хусусиятлар 

хосдир. Бозорни ,.угри сегментлащ шу сегментнинг узига х.ос 

эх.тиёжларига катъий риоя этган х.олда кам харажатлар билан товар 

етказиб беришни ,.угри ташкил J<илишдан иборат. 
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ХаЛI\ истеъмоли товарлари бозорини тадl\Иl\ зтишда маркетингга 

оид адабиётларда икки турдаги мезонлар к;абул I\Илинади. Биринчиси 

харидорларнинг даромади, ёши, жинси, манэили, оиланинг х.аёт 

даври, касби, турмуш тарзи ва шунга ухшаш умумий белгиларни 

х.исобга олади. Мезонларнинг иккинчи тури сегментлашни ижтимоий 

гурух.ларнинг кадриятлари тизими ёки уларнинг маркетинг сч>ате­

гияси, масалан, янги мах.сулот, янги сотиш тизими каби воситаларига 

кизикишлари асосида олиб борилади. Амалиётда биринчи усул 

купрок кулланилади, иккинчи усулни куллаш кушимча к;ийинчилик­

ларни келтириб чикаради, чунки ижтимоий социология ва психология 

сох.аларида бевосита тадкикотлар олиб бориш йули билан махсус 

х.исоб-китоб ишларини амалга ошириш талаб зтилади. 

Харидорларнинг муносабатини табакалаштирувчи асосий омил 

даром ад х.нсобланади. Купгина мамлакатларда даромад буйича Е! 

гурух.га сегментлашдан кенг фоЙдаланилади. 

Биринчи гурух., знг юкори даромадга зга харидорлар, амалда 

улар жами харидорларнинг 1 О %ини ташкил зтади. 
Улар знг олий навли товарларни харид киладилар, харид кУввати 

х.амда уз гурух.и иззат - нафси бунга имкон беради. Бундай гурух.лар 

х.ар бир мамлакатда мавжуд, уларнинг даромад миКдОРИ шу 

мамлакатнинг умумий бойлигига боглик. 

Иккинчи гурух. - х.ар бир мамлакатдаги уртача даромад згалари­

дир, уларнинг сони жуда куп, гарчи бу гурух. орасида яна узига хос 

таб3l\аланиш булса-да, умуман, шу мамлакатда бозорнинг умумий 

стандартини белгиловчи, ялпи товарларнинг аСОСIIЙ харидорлари 

шулар х.исобланади. 

Учинчи гурух. - бир шахс х.исобига энг кам даром ад олувчи 

харидорлардан иборат. Улар аксарият х,олатларда ижтимоий таъминот­

нинг турли куринишларидан фойдаланадилар, уз даромадларининг 

80 %ига якинини асосий эх.тиёжларни кондиришга сарфлаЙДилар. 
Амалиётда ёш мезонидан х.ам кенг фоЙдаланилади. Кейинги 

вактларда бозорнинг энг ривожланган секторига айланган ёшлар 

сектори худди шу мезонга асосланган х.амда бу сектор бозорда уз 

иштироки учун кураш олиб бораётган жуда куп корхоналар ДИКl\ат­

эътиборида туради. Жинс масаласи бозорни табиий равишда сегмен­

тациялашнинг ОМIIЛИ х.исобланади. Аёлларнинг эркакларга нисбатан 

узгача эх.тиёжлари бор, улар маркетинг стратегияси воситаларига х.ам 

турлича муносабатда буладилар, шу сабабли одатда бозорда аёллар 
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сектори ажралиб туради, кийим-кечак, пойафзал, косметика бозор­

ларида бу секторнинг урни айник:са катта. 

Бозорни тадк:ик: зтишда купрок: макон омили эътиборга оли нади, 
дема к, истеъмолчилар хулк:и, хатти-х,аракатлари, муайян х,удудлар 

(катта шах,арлар, саноат маркази. шунингдек, туманлар)га мансуб 

булишини курсатувчи таъсир урганилади. Туманлар уртасидаги 

ижтимоий фарк:лар ик:тисодиёт ривожланишига кура йук:олиб 

бориши, сак:ланиб к:олиши ёки х,атто кучайиб кетиши х.ам мумкин. Бу 

фарк:лар табиий ва жамгарилган ресурс лар, шунингдек, ишчи кучи 

ресурслари била н боглик:, урбанизация жараёнларига таъсир этад:иган 

тегишли асосий фондлар билан белгиланади. 

Фарк:ларни келтириб чик:арувчи яна бир ом ил фан ва санъат 

марказларининг мавжудлиги х,амда уларнинг кенгайиб бориши х,исоб­

ланади, уларнинг ижrИМОИЙ 8а ИК:ТИСОДИЙ жараёнларга таъсири х,амма 

жойда ЮК:ОрИ кадрланади. Маркетинг фаолиятида бу жих,атлардан 

ташк:ари яна оила х,аёт даври деб аталмиш х,одисага асосланувчи 

сегментлаш х,ам ма8ЖУД, яъни давр боск:ичларига кура оилада узига 

хос эх,тиёжлар ва даромад х,ажми вужудга келади. 

Таъкидлаб Утиш лозимки, бозорни сегментларга ажратиш ва 

кишиларни гурухлар буйича урганиш уз-узидан х,еч к:андай натижа 

бермаАди, чунки х,ар бир киши бир гур)'Х, эмас, балки купрок гур)'Х, 

аъзоси х,исобланади. Ж. Карвер бу муаммони шундай баён этади: «У рта 
истеъмолчи» тушунчаси хато, чунки фак:ат такрортакрор тасниф 

натижасигина гур)'Х,ий ухшашликларни аниклаш мумкин, даромадлар 

даражаси, ирк:, миллат, эътикод ва шу каби х,ар к:андай мезонлар билан 

к:ушилгандагина ах,амият касб этади. Масалан, миллат мезонини унинг 

атрофидаги масалалар комплексидан ажратиб олинса, истеъМОЛЧII 

одатларини тах,лил к:илишда унинг салмоги АУколиб боради. Унинг узи 

!:нма-ён турувчи даромадлар. нархлар ва х,оказолар даражаси мезонлари 

билан биргаликда олинганда бу мезон м)'Х,ит таъсирига зга булади. 

Бозорни сегментларга ажратиш харидорларнинг талаб ва зх,тиёжларини 

аник:лаш масаласини х,ал этишнинг иди ал воситаси була олмаЙди. аммо 

шунга к:арамай, бу усул ишбилармонларни бу борадаги ишларга 

К:ИЗИI(ТИРИШ учун к:имматли маълумотлар беради. 

Истеъмол бозори 8а техник-ишлаб чик:ариш мак:садидаги мах,сулот 

бозорларини сегментлаш. харидорнинг сифат, марка, нарх, реклама. 

товар х,аракати шартларини сак:лаш х,ак:идаги фикрлари асосида амалга 

оширилиши мумкин. Бозорнинг товар буйича сегментланиши рак:обат­

чилар учун сирли товар улчамларини. бу сох,адаги ракобатчилар 
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фаОЛИJlТИ ва ютукларини сони ни аниклаш ИМКОНИJlТИНИ l<омланИJI ва 

фирмаларга беради. Бозор товарлар буйича сегментланганда, шу товар 

фойдаланувчилар гурух.и, уларнинг йуналишлари, фойдаланиш 

максадлари, нисбатан ах,аМИJlТЛИ параметрларини аниклаш имконини 

беради. 

Бозорда истеъмолчи узин и кандай тутиши, аввало, унинг товар, 

нарх х,акидаги тасаввури, МОЛИJlВИЙ ИМКОНИJlтлари, диди, билим даража­

сига бorлик. Нарх тугрисидаги карор кабул килишда сотувчининг хулк­

атвори уз фаОЛИJlтидан кутиладиган самара; воситалар айланмаси, 

фойдали савдо чегирмалари ва ассортимент самарасига бorлик. 

Ракобатчилар хулк-атвори ишлаб чикарилаl!тган товарларга нарх.ларда, 

янги товарлар чикариш ва уларнинг сифатини яхшилашда ифодаланади. 

Маркетингда харидорларни сегментлашда ишлаб чикариш воситалари 

вз истеъмол бозорида икки хил ёндашув мавжуд. Чунки бу икки хил 

бозордаги >.аридарлорнинг хулк-атворлари х,ам турлича. 

Ишлаб чикариш воситалари. Харидорлар маълум бир товарни 

корхона фаолияти ва бозорни чук:ур тах.лил килиб, савдодан келади­

ган нафни аник билганларидан кейингина сотиб оладилар. Истеъмол 
буюмлари харидорларини сегментлаш' белгилари жуда хилма-хилдир, 
бу белгиларни танлаш жараёни жуда мураккаб. 

Географик белгилар маъмурий чегараланиш, ернинг х,олатига 
кура булиниши, иклимий булинишларни уз ичига олади. Масалан, 

хари дор кайси маъмурий х.удудий чегарада купрок жоЙлашган. 

Республикамизда 13 та х.удудий булинмалар мавжуд. Бу булинмалар 
ах,олини зичлиги, сони ва ижтимоий-иктисодий даражаси буйича 

узаро фар к килади. Ах.олининг сотиб олиш ИМКОНИJlтлари х,ам 

турлича. Шунингдек, бу х,удудий булинмалар ернинг х,олатига кура 

х,ам бир неча гурух.ларга булиниши мумкин. 

Демографик курсаткичлар х,ам истеъмол буюмларига эх,тиёж­

ларнинг шаклланишига катта таъсир этувчи фаОЛИJlТ х.исобланади. 

Чунки харидорларнинг ёши узгариши натижасида товарларга 

муносабати узгаради. Республикамизда олиб борилаётган маркетинг 

фаолиятида ах,оли асосан 5 гурух,га булинади: 
.. мактаб ёшигача; 
.. мактаб ёшида; 
~ 18-30 ёшгача; 
.. 30-50 ёшгача; 
.. 50 ёш ва ундан катталар. 
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Бу БУлиниш ресnyбликамиз ах.олисининг илмий-психологик 
хусусиятларидан келиб ЧИl(ади. Истеъмол буюмларига· эх.тиёжлар 

шаклланишида мамлакатдаги оилаларнинг катта-кичиклиги мух:им 

ах.амиятга эга. Маркетингда асосан мамлакат ах.олиси оила сони БУйича 
3 rypyxra БУлинади: 

1-2 киши; 
3-4 киши; 
5 ва ундан ЮI(ОРИРОк.. 
Бу булиниш купгина мамлакатларда к.абул I(илинган. 
Маркетингни БОШl(аришда алох.ида эътибор берилаётган сегмент-

лаш белгиси харидорнинг сотиб олиш жараёнидаги хатти-х.аракати 

белгилари х.исобланади. Филипп Котлер Уз китобида бир неча 
белгиларни курсатиб УТади. Улар I(yйидагилар: 

Товарни сотиб олиш сабабига кура ДоимиА, алох.ида сабабларга 

кура. 

Сотиб олишдан манфаатига кура. Сифати, хизмат курсатиш 
турлари. Ик.ТИСОд I(ИЛИШ учун. 

Фойдаланувчи сифатидаги урнига кура: 

... фоАдаланмайдиган; 

... илгари фойдаланилган; 

.. доимий фойдаланувчи; 

.. янги фойдаланувчи; . 

.. келгусида фойдаланилувчи; 

... товарларга булган муносабатга кура. 
К)к.орида айтиб Утилган белгилар харидорнинг феъл-атворини 

тула-фи с очи б беришга, унинг товарга муносабати ва сотиб олиш 

IIМКОНИЯТИНИ аник.лаш имкониятини аНИl(лашга ёрдам беради. 

Бозорни сегментлаш маркетинг концепциясининг хусусиятлари­

дан бири булиб, харидор томонидан товарларнинг бирор-бир турини 

танлаш жараёнини тах,лил I(ИЛИШ бозор сегментининг куплигнни 

ажратиш имконини беради. 

Бозорнн сегментларга БУлиш харидорларнинг товарга талаблари 

ва харидорлар тавсифлари тугрисидаги энг МУВОфИI( билимларни талаб 

пади. 

тор истеъмолчи rypухлари (сегментлари) билан бошланиб, кеАин 

товардан фойдаланиш ва к.Улланиш сох.асига БОГЛИl(Лигига кура 

кенгаАтиришни назарда фади. 

Дастлабки макросегментлаш бозорларни х.удудлар, мамлакатлар 

буйича уларнинг саноатлашувига кура ажратишни кУзда тутади. 
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Микросегментлашда эса бир мамлакат истеъмолчилари ryликрок 

мезонлар буйича гурух,ларга булинади. 

Ички сегментлашда сегментлаш жараl!ни кеиг истеъмолчи 

гурух,лари билан бошланиб, кейин товар I!ки хизматларнииг охирги 

истеъмолчилари таснифига БOf'ликлигига кура боск.ичма-боскич 

чукурлашади. 

I Бозорнн сегмеlПЛаш J 
I 

СегмеlПлашнн xapaкrepдaн 

боглиltЛигига кУра 

макросегментлаш 

микросегментлаш 

н Ичкарида сегмеlПЛаш I 
н Чукур сегментлаш 

н Аввалдан сегментлаш I 
н Якуний сегментлаш I 

I 
i 

Иcreъмолчилар 

турига КУРа 

Иcreъмол товарлари истеъ- I 
UnПЦlll1RnWUМ rрru,.""ТnЯIII Г 

Ишлаб чикариш техник то­

В8рЛар буilича иcreъмол- t­
чилаоини сегмеlПЛаш 

Икки турдаги товар истеъ- I 
МОЛЧllJ\арини сегмеlПЛаш Г 

3.I-расм. Базории сегмеитлаw 1Урлари. 

I 

Чукур сегментлаш сегментлаш максимал бозор сегментини урга­

нишга мулжалланган маркетинг тадкикотининг бошлаНFИЧ боскичидир. 

Якуний сегментлаш бозор МуХИти шароитлари ва фирманииг уз 

имкониятларини тартибга солиб Утказишдаги бозор тах.лилинииг 

якунловчи боскичидир. У истеъмолчилар талаби ва фирма имкони­

ятига жавоб берувчи сегментга товарларни жойлаштириш маJ<Сa,llИДа 

бозорнинг олтимал сегментини излаш билан БOf'ЛИК. 

I\yйидаги - расмда харидорларга кура бозорни сегментлаш 

мезонлари кеЛТИРИЛМОКда. 

Истеъмолчилар турига кура истеъмол талабидаги товарлар истеъ­

молчиларини сегментлаш ишлаб чикариш, техник максадцаги товар 

истеъмолчилари буйича фаРJ< к.илади. 

Тегишли мцсулот ишлаб чикарувчилар назарга тyrMaгaн сегмент 

бозор дарчаси деб аталади. Бозор дарчаси мцсулот танк.ислигини 

англатмаЙДИ. 
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Бозор дарчаси шундаА бозор сегмекrики, унинг учун ушбу фирма 
товарлари ва уларни етказиб бериш имкониплари ЭН" кулаА ва 
муносибдир. 

Бозор сегмеtrraЦИJlСИНИНГ ТDfOАиллари куйидагилардир: 

» географик тамоАил; 
» психографик тамоАил; 
» демографик тамоАил; 
» феъл-атвор тамоАили; 

Г~.K: 
Н8Т8l11оиIl-ИlCПIl:lI..1иR: Пl:и:lОг .... иК: 

• хуцуд • двроМад • хает пр]и (С"ТИ.1Ь) 
• швхар • М3"Ь.."УМОТИ • инно.щи.га (.нгм-

• 1OIш.:ЮJ; 
• мупхзссислигм 88 ликп) ИIПИ.1ИW 

• Иlt.1ИМ 88 боШЦ.1ар 
боIЩaЛар • I)'PP<' r.coТИВЩНlси 

88 боWl(3.1ар 

СегмеlПЛaw 
тамоllкллари 

Дсм0гр8 •• К: --. / 
Х)'mc-8П10РИ: 

• жиисм х.0.1.Т: • фирмara нис&пан иwон- I 

• ~ши . --_.~ ~"""""""'~"""'j • ОИЛ8 СОИМ 88 (фоllдaлклиги) га ииc&rraн ИХЛОСИ 

боWD1l11р • имтиeзnк.1ИГИ • тe:t-теэ Mt"Тe"ЬМO,1 1{I(.1ИНИ-

• ~'лаАлиги IIJ боWD1lар ши 88 бошцлар 
- ~ '-

3.2-раем. Харидорларl'8 кfpa бозорив ееntеитлаm мезонларв. 

Географик тамоАил оркали бозорнинг жоАлашуви. ахоли сони аа 

ЗlfЧЛИГИ, тижорат фаолиJIТИНИНТ тузилиши. миtrraканинг риаожланиш 
динамиlt8СИ. ИНфЛКЦИJl даражаси, ~иА чекловлар х:исобга олинади. 

Психографик тамоАил натижасида х:аёт тарзи. шахснинг тури 

жамоат х.олати каби х.исобга олиниб, турмуш тарзн шахснинг уз 

фаолИlГГИ. tatзиtatmлaри, катьИJIТИ на эътикодларида уз аксини топади. 

Шахснинг тури зеа x:al!тдaн мамнун. меланхолик, узгалардек иш 

курувчи, узбилармон на бошЮi х.ислатларда булиши мумкин. 

Демографик тамоАилларда оила сони на сифат таркиби, оиланинг 

х.аётиАлик даври босlOfЧИ, даромадлилик даражаси, машf)'ЛОТ тури, 

маълумоти, миллати кабилар инобатга олинади х:амда боюрни 

сегментлашнинг асосиА тамоАилларидан бири х.исобланади. 

Феъл-атвор тамоАили оркали харид к.илишга йул, фойдаланувчн 

мак.оми, истеъмол жадаллиги, бorланиб к.олиш даражаси, товар 

х.ак.ида маълумот бериш, товаРГ8 муносабат х.исобга олинади. 
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Бозорни тамил ~илиш учун сон аа сифат курсаткичлари, 

шунингдек, pa~06aT х.олатининг тавсифномаси, тармо~инг тузилиши 

аа та~симотнинг тузилиш курсаткичлардан фойдаланиш мумкин. 
Бозорни тцлил ~лиш учун курсаткичлар ~йидаги З.1-жадвалда 

берилган. 

Тах.лилдан таш кари бозор сегментини танлawда сегментлашни 

режалаштириш кузда тутилади. Сегментлашни режалаштириш жара!!ни 

~уйидаги боскичларни уз ичига олади: 

1. Истеъмолчилар талаблари аа тавсифномаларини ани~аш. 
2. Истеъмолчиларнинг турли-туманлиги ва ухшашлиги тах,лили. 
3. Истеъмолчилар гурумари сщасини ишлаб чи~ш. 
4. Истеъмол сегментини танлаш. 
5. Ра~обат мух.итида компаниянинг урнини ани~аш. 
6. Барча маркетинг-мике комплекси чора-тадбирлари режасини 

ишлаб чикиш. 

3.1-жадвал 

Б 
---~---- --~----- -,--------- -- ----- ---- --

h:УРСIIТКНЧЛIlР TaBClltHOMa 

Сон курсат- Бозор снгнми. 6<JЭОРИИ РИВОЖ1iаниw динамикаси. фирман ин г боэор-
кичларн даги vлуwи. бозор С3l\ОХИJПИ ва боWl(3Лар 

Сифат курсат- Эхти!!жни тузилиwи. харид мотивлари. уларнинг динамикаси. хврид 

кичлари жара!!ни. эхти~жларни стабиллaw. ахборотлawтириw 

Р3J(обат Р3J(обатчи фирмалврнинг махсулот сотиw ХlIЖми. фойдаланatтган 

мухити ~кетинг стратегиилари. МОЛИRВИЙ кУллаб кувватлaw ИМХОИИ.IТлари 

ХаРИДОРllар Харидорлар сони. харидор тури, харидорлвр сони дииамикаси. хари-

1)'ЗИЛИWИ дорларни ~дvдий хvcrСИRтла~и 

TapMOI( Ухшаш товарлвр Т3J\Лиф килаl!тган сотувчилар сони, сотувчилар 

тузилиши 1)·РИ. уларни ишлаб ЧИl(8pиwни тawкил 3'ГИW двражзси. рцобатдa.nl 

потенциал имкони.мтлар, ишлаб чиl(3pиш кувватлари xu;:ми 

т 3J(симлашнинг r еor-рафик ХУСУСИJIтлвр, сотиш тврмоклврининг ХУСУСИJIТЛари, транс-
г.'зилиши IЮРТ билан таъминланганлиги 

Бозорни сегментлашни режалаштириш жара!!нини ташкил зтишда 

~уйидаги талабларга риоя зтиш зарур: 

• сегментлар узаро фар~ ~илиши зарур; 
• х.ар бир сегментга факат истеъмолчи талабига мое келуачисини 

киритиш зарур; 

• истеъмолчиларни таасифномаларини фирма томонидан улчаш 
мумкин булиши зарур; 

• х.ар бир сегмент улчамга зга булиши, яъни сотиш х.ажми аа 
харажатларни, коплашни улчай олиши керак; 
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• хар бир сегмент истеъмолчилари ахборотга таъсир этиш ва 
реклама компаниясини утказиш учун осон ва тушунарли булиши 

зарур. 

Сегментлаш жараёнининг мухим БОСI<;ИЧИ бозорнинг маl<;садли 
сегментини танлаш хисобланади. 

Маl<;Садли сегментни танлаш муаммоси етарли даражада мураккаб 

булиб, уни хал этиш учун J<;yйидаги кетма-кетликда туриши тавсия 
этилади: 

• сегмент улчами ва унинг узгариш (усищ камайиш) тезлигини 
белгилаш; 

• сегментнинг жалб этувчанлик тузилишини таДI<;ИI<; этиш; 
• узлаштирилаётган сегмент маl<;сади ва ташкилот ресурсларини 

аНИl<;Лаш. 

Сегмент улчами унинг МИl<дорий улчамлари ва биринчи навбатда 

сигими билан тавсифланади. Сегмент сигимнни аНИl<;Лаш учун товарлар 

хажмини. ушбу сегментда уларни умумиR сотнш l(иАмати, бозор 

жоАлашган туманда яшовчи ушбу товарнинг потенциал истеъмол­

чилари сонини аНИl<;Лаш зарурдир. 

Бозор сигимини урганиш асосида ишлаб ЧИl(ариш кУВватларини 

шакллантириш хамда товар сотиш буRича таl(симлаш тармоги 

тузилиши учун асос хисобланувчи усиш динамикаси бахоланади. 

Х,исобга олиш керакки, бозор фаолияти натижаларини I(уллаш. бозорда 

ишлашга БОГЛИI( харажатларни I(оплаб, режалаштирилган фоRдани 

олишга кафолат бериши керак. 

Сегментнинг жалб этувчанлиги тузилишни таДI(ИI( пиш раl(обат 

даражасини урганиш, мавжуд махсулотлар раl<;обатбардошлиги, 

харидорларга муносабат, таклиф этилаётган ва мавжуд товарларга 

булган сегмент эхти~жининг баРl<;арорлиги, мавжуд харидор эхтиёж­

ларини I(ОНДИРУВЧИ мутлаl<;О янги мах.сулотни бозорга киритиш 

зарурлиги ва имкониятини уз ичига олади. 

У"злаштираётган сегмент маl<;садларига эришиш учун зарур 
ташкилотнинг Mal<;Caд ва ресурсларини аНИl<;Лаш стратеги к мухим 

ахамиятга эга булиб, ташкилотнинг УЗОI<; муддатли маl(садларига мос 

холда жорий маl<;садлари билан амалга ошириш хамда шунга мос 

холда маl<;Садли бозорда ишлаш учун потенциал имконият ресурслари 

етарли ёки етарли эмаслигини аНИl(лаш зарур. Бунинг учун таваккал­

чиликни хис06лаш маl(садга МУВОфИI<;. Ташкилотнинг таваккалчили­

гини хисоблаш учун махсус маркетинг, консалтинг компанияларини 

таклиф этиш мумхин. 
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Эх.тимолий бозор сегментлари сонини оптималлаштириш учун 

концентрацияли ва дисперсли услубларни I\Yллаш мумкин. Концент­

рацияли услуб келгусидаги яхши сегментни излашга асосланган. У 
унча J<иммат булмаган, лекин капа BaJ<T харажатларини талаб этади. 
Дисперсли услуб бир ваJ<ТНИНГ уз ида бир неча бозор сегментида 

ишлашни кузда тутади, кейинчалик маълум даврдаги фаолият 

натижаларини бах.олаш Пули билан самаралИрОJ< бозор сегменти 

танланади. 

Фойдали сегмент жорий сотувнинг ЮJ<ОРИ даражасига, ЮJ<ОРИ 

усиш суръатига, ЮJ<ОрИ фойда нормасига, сотиш канали талабларига 

реал ва раJ<обатга чидамли булиши керак. 

Бозордаги фаолият стратегияларини асослашда уч турдаги 

стратегиядан фойдаланиш мумкин: 

1. Дифференциалланмаган маркетинг. 
2. Дифференциалланган маркетинг. 
3. Концентрацияли маркетинг. 
Амалиётга кура, бозор муносабатларининг тикланиш ва 

шаклланиш даврида тадбиркорлик тузилишида куплаб корхоналарда 

дифференциалланмаган маркетинг стратегияси С3J<лаб турилди. Бу 

стратегияда харидорнинг харид жараёни ва товар га муносабати х.амда 

мотивациясидаги турли-туманликка эмас, балки харидор эх.тиёж­

ларидаги умумийликка эътибор берилади. 

Бундай товарлар ва маркетинг дастурларини ишлаб чиJ<иш ОРJ<али 

фирма харидорларнинг уртача эх.тиёжларини J<оидириб, уз М3J<садига 

эришиши мумкин. Стратегияни J<Yлловчи фирмалар мувафф3J<ИЯТИНИНГ 

мух.им омили стандартлаштириш ва товар ишлаб ЧИJ<aРИШНИНГ умумий­

лиги х.исобланади. Дифференциалланмаган маркетинг стратегияси 

мах.сулот ишлаб ЧИl(ариш ва сотишда кам харажатларни таъминлаЙДИ. 

Бирок Х. Мефферт таъкидлаганидек, "бу стратегия замонавий 

маркетинг тамойилларига J<арама-I(арши туради". 

Замонавий маркетинг концепциясида икки стратегия куриб 

ЧИl(илади: дифференциалланган ва концентрацияли маркетинг. 

Дифференциалланган маркетинг стратегиясида фирмадан унинг 

фаолиятини бир неча сегментда махсус ишлаб ЧИl(арилган товарлар 

ва маркетинг дастурлари булиши талаб этилади. Бу стратегия хари­

дорларнинг мотивлари ва тушунчаларига мос келувчи маркетинг 

дастури х.амда харидорларга мулжалланган маркетингнинг асосий 

тамойилига мос келади. Бу стратегия харидорнинг бозордаги х,ола­

тини ТУЛИJ< ифодалайди, шунинг учун, I(оидага биноан, ЮI(ОРИ сотиш 
64 



х,ажми ва концентрацияли маркетинг стратегиясига нисбатан кичик 

таваккалчилик даражасини таъминлаЙди. 

Дифференциалланган маркетинг стратегияси ю"ори инвестиция, 
ишлаб чи"ариш ва бош"ариш харажатларини талаб этади, шунинг 
учун у йирик корхоналар учун зарурдир. 

Мах,сулот дифференциацияси l)'рли бозорга чи"ишнинг кейинги 
имкониятидир. Бу биринчи навбатда товар та"симоти дивер­

сификация стратегиясини юритишга асосланади. 

Концентрацияли маркетинг стратегияси корхоналардан бозор­

нинг фойда сегментига, пни бир ёки бир неча сегментига эътибор 

"аратишни талаб этади. Бу бозор сегментига фирма бир ёки бир неча 

мах,сулот х,амда ма"садли маркетинг дастури билан ёндашади. Уз 
мазмунига куРа бу стратегия бозор дарчаси концепциясига мос 

келади, пни шундай бозор сегментида ишлаш керакки, товар ушбу 

фирма ва унинг етказиб бериш имкониятлари учу н купро" мос 

келувчи х,исобланади. Концентрацияли маркетинг стратегияси купрок 

кичик ва урта корхоналар учун мос келади, чунки бозорнинг барча 

сегментларида ишлаш учун хамда "айта етарли молиявий воситалар 

талаб этилмаЙди. 

Бозорни жоАлаштириш алохида бозор сегментларида махсулот 

концепциясини аник.лаш технологиясидир. Жойлаштиришнинг максади 

- мавжуд ва шаклланаётган фкхрларни тад"и" этищ харидорлар ёки 
улар гурухининг махсулот параметрларига муносабатини бахолаш 

тах,лил "илинади, ма"садли бозорнинг ушбу сегментида махсулот­
нинг ра"обатли афзаллигини таъминлашда шундай товар жоRла­

шувини маркетинг чора-тадбирларини утказиш Rули била н l)'зишдан 

иборат. 

Махсулотни самарали жойлаштириш учун талаб ва таклифнинг 

МуХим тавсифномалари, харид ryгрисида карор кабул килишда мул жал 

хисобланувчи омиллар таъсирини урнатиш ва урганиш зарур. Аник­

ловчи омиллар эса махсулот сифати, сифат даражаси, ишончлилиги, 

энергия хажми, дизайн и ва товар ракобатбардошлигининг бошка 

курсаткичлари булиши мумкин. 

Бозорни жойлаштиришнииг ryгри ташкил этилиши маркетинг 

режаси ва комплексини самарали ишлаб чикиш шарт-шароити 

хисобланади. 
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3.3. Маркетиигда товар сиi!сати 

Товар - мураккаб куп киррали тушунча, бирок бунда энг асосиR 

жих.ат истеъмол ХУСУСИlIтлари, IIЪНИ товарнинг уз вазифасини бажариш 
унга эга истеъмолчининг эх.тиёжларини кондириш ХУСУСИJIтидир. 

Товарнинг истеъмол киймати унинг истеъмол ХУСУСИJIти маж­

муасидир. 

Товарнинг кУйидаги ХУСУСИJIтларига алоХида эътибор берилади: 

- ранги, урами, ташки куринишининг дизайни, эргономик хусу­

сиятлари (фойдаланиш, таъмирлaw ва х.оказоларнинг кулайлиги ва 

бошкалар). 

Товарни ишлаб чикариwдан аввал унинг истеъмол ХУСУСИJIти 

тах..лил килинади. 

Товарлар куйидаги мезонлари буйича алох.ида гурух..ларга 

булинади: 

• максадли курсаткич буйича; 

• бозор турига кура; 

• фойдаланишга тайёрлигига кура; 

• истеъмолчилар сонига кура; 

Максадли характерига кура эса товарлар истеъмол товарлари ва 

ишлаб чикаришга оид товарларга булинади. 

Истеъмол товарлари шахсий истеъмол учун мулжалланган 

товарлардир. Улар кундалик талаб товарлари, дастлабки танлов 

асосида оли нади ган товарлар, ало","да талабдаги товарлар, пассив 

талабдаги товарларга булинади. 

Кундалик талаб товарларига кундалик турмуш учун зарурий 

озик-овкатлар, кир ювиш, тоэалаш воситалари, уй хужалиги учун 

зарурий майда товарларни киритиш мумкин. 

Кундалик истеъмол товарларини истеъмол килиш тезлигига 

кура уларни уз навбатида 3 та кУйи гурух.га ажратиш мумкин: 
1. Доимий эх.тиёждаги асосий товарлар (нон, хужалик совуни) 
2. Импульсив тарзда сотиб олинувчи товарлар (сакич, газета) 
3. ФаВкУлодда х.олатлар учун харид килинувчи товарлар (зонт). 
Дастлабки танлов асосидаги товарлар сафига: мебель, кийим-

кечак, уй-рузгор учун электр жихозлари киради, у харидорларни 

киёслашни, нарх, мода, дизайн жих.атидан танловда бирмунча мулох.аза 

юритишни талаб этади. Ушбу товарлар: 

• ухшаш товарлар (сифат жих.атдан бир-бирига якин, леки н 
дизайн, нархи-6уйича фаркланади); 
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• алОJ(.ида куринишдаги товарлар (ранги, фасони, нави жих.атидан) 

Пассив талабдаги товарлар - харидорларга нотан~ш ёки улар 
хусусида жуда кам уйланувчи товарлардан таркиб топади. Фойда­

ланиш ваI<Тига кура: 

• киска муддатли фойдаланишга оид товарлар; 
• узок муддатли фойдаланишга оид товарлар. 
Товар сиёсатининг асосий мак.сади кУйидагилар ",исобланади: 

• фойдани таъминлаш; 
• таксимотни ошириш; 
• фирма х.аракат килаётган бозор улушини к9пайтириш; 
• ишлаб чикариш ва маркетингга харажатларни тежаш; 
• имижни ошириш. 
Товар сиёсатида асосий максадга эришиш кУйидаги со",алардаги 

В83ифаларни ",ал этиш оркали амалга оширилади: 

• унинг инновацияси; 
• вариация; 
• дифференция; 
• элиминация; 
• маркани белгилаш ва танлаш; 
• кадоклаш; 
• товарнинг шакли, тури ва ",оказо. 
Шунга мос ",олда товар си!:сатининг масалаларига кУйидагилар 

киради: 

• янги товарларни излаш; 
• янги товарларни ривожлантириш; 
• бозорга янги товарларни киритиш; 
• товар шаклларини асослаш; 
• товар сифатини тартибга солиш; 
• бозордаги янги товарлар ",аракатини назорат килиш ва ",ОК830. 
Биринчи 3 таси бозорга янги товарлар киритилаётганда ",ал 

этилади, колган вазифаларни ",ал этиш товарнинг ",аёти давомида 

амалга ошади. Бунинг учун, яъни к.арорни асослаш учу н товарнинг 

",аётийлик даври моделидан фоЙдаланилади. 

Товар ва хизматлар ассортименти фойдаланиш БУйича узаро 

жуда ухшаш товарлар (хизматлар) гуру",идир. 
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Товар сифати товарнинг уз фУНКЦЮJларини бажариwда куринади 

ва у ~йидаги улчов орм;али тавсифланади, яъни узом; мудцат хизмат 

курсатиши, пишим;лиги, фойдаланишда содцалиги ва бошм;алар. 

Маркетинг фани буйича товар сифати харидорлар берган бах.о 

орм;али улчанади. 

Хар бир хари дор узига ём;м;ан товарни сотиб олади, истеъ­

молчилар зса рам;иблар товарига нисбатан купром; ижтимоий зх.тиёж­

лари га мос келувчиларни танлайдилар. UUунинг учун рам;обатбар­

дошли к (танланган бозорда товарни сотиш имконияти)ни фам;ат 

рам;иблар товарини м;иёслаш орм;али аНИl<;Лаш мумкин. Рам;обатбар­

дошлик нисбий тушунча, аним; бозорга ва унга кириш вам;тига 

боглиl<;ДИР· 
Товар рам;обатбардошлигини урганиш мураккаб ва уз ичига 

м;уйидаги босм;ичларни олади: 

- товарни сотиш бозорини урганиш; 
- рам;иблар х.ам;ида маълумотлар туплаш; 

- истеъмолчилар талабларини урганиш; 
- рам;обатбардошлигини ошириw буйича тадбирлар ишлаб 

чим;иш; 

- ишлаб чим;ариш ва бозорга синов сотишлари билан чикиш 

",ам;идаги м;арор. 

Бу масалаларни ",ал этиш корхонада товар рам;обатбардошлиги 

даражасини узлуксиз ба",олаш тизимини яратишни талаб зтади. 

Хар м;андай товар бозорга чим;иши биланом; уз рам;обат м;обили­

ятини йукота бошлайди, бу жараённи секинлатиш мумкин, бу икти­

содий фойда ва олдинги буюм рам;обат кобилиятини тула ЙУI<;ОТИШ 

пайтигача бозорга янги товар билан ЧИI<;ИШ имконини берадн. 

Ракобат сузи лотинчадан олинган булиб, максадга эришиш учун 

кураш маъносини англатади. Бозорда ракибларнинг маI<;Сади хари­

дорни товарни харид I<;илишга жалб этишдан иборат. 

Товарнинг ракобатбардошлилигини бах.олаш ~йидаги боскич­

ларни уз ичига олади: 

- бозорни тамил килиб, уз товаримизга ухшаш намунани топиб 
олиш; 

- товаримиз билан киёсланувчи товарлардаги асосий кУрсат­

кичларни белгилаш; 

- уз товаримиздаги интеграл ракобатбардошлик хусусиятини 

аНИl<;Лаш. 
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Талабни шакллантириш ва сотишни рагбатлантириш воситалари 

рак.обатнинг асосий воситаси булиб хизмат к.илади .. Харидорлар 
асосий ахборотни товар ишлаб чик.арувчилардан оладилар. Хари дор­

ларни асосан товарнинг истеъмол к.иЙмати к.изик.тиради. Рак.обат 

асосан к.уЙидаги куринишларда булиши мумкин: товарларнинг 

хизматлари буйича, бир хил эх.тиёжни к.ондиришга к.аратилган 

рак.обат. бир хил товарни х.ар хил фирмалар ишлаб чик.ариши орк.али 

буладиган рак.обат; ёки бир хил фирма томонидан х.ар хил 

модификацияда товар ишлаб чик.ариш. 
Нархлар орк.али рак.обатлашиш энг кенг тарк.алган. 

х.озирги даврда рак.обат узига хос к.иёфа касб этмокда. Нархлар 
сох.асида рак.обат ишлаб чик.аришни харажатлар энг кам буладиган 

мамлакатларда йулга к.УЙиш талаб этилади. 

Нарх билан рак.обат утмишда эркин бозор рак.обати булган, 

бозорда бир хил товарлар хар хил нархлар билан сотилган даврларда 

пайдо булган. Ишлаб чик.арувчи нархни пасайтириш билан уз 

товарини ажратиб курсатиш, унга эътиборни к.аратиш ва пировард 

натижада узи истаган бозор х.иссасини эгаллашга эришган. х.озирги 

замон бозор шароитларида нарх билан очик. рак.обат амал к.илмаЙди. 

чунки ишлаб чик.арувчилардан бири нархни пасайтириш билан унинг 

рак.иби хам шу ишни к.илади, бу эса фирман инг бозордаги мавк.еини 

узгартирмайди, балки умуман. тармок.даги фойданинг пасаЙиши. 

асосий фондларни янгилаш ва кенгайтириш учу н инвестицияларнинг 

камайишига олиб келади. 

Натижада кутилган муваффак.ият ва рак.ибларни суриб чик.ариш 

урнига кутилмаган хонавайронлик х.амда синиш юз бсради. Шу 

сабабли саноат монополиялари нархларни иложи борича узок.ро,< 

сак.лаб ryриш. таннарх хамда маркетинг харажатларини тобора 

пасайтириб, фойдани купайтиришга интилади. Фан-техника тарак.­

к.иёти юryк.лари ryфайли рак.обатнинг нарх билан боглик. булмаган 

усулларидан фойдаланишнинг к.улаЙ шароитлари юзага келди. 

Нархсиз рак.обатда товарнинг нархи эмас. балки унинг юк.ори 
сифат, паст истеъмол нархи, замонавий дизайн, сервис хизмати, 

ишлаб чик.арган фирма шух.рати рак.обат курашининг асосий омилига 

аЙланади. 

Нархни пасайтириб бозорни эгаллаш стратегиясини урганишда 

к.уЙидаги саволларга жавоб топилади: 
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- БОШl(а товарларнинг ракобат6ардошлигини белгиловчи омиллар 

I(айсилар? 

- раl(обатчи-фирмаларнинг реклама воситалари ва сотишни раFбат­
лантириш усуллари I(андай? 

- I(айси савдо белгилари l(уллаНИЛМОl(Да? 

- раl(обатчилар товарларининг урами-безаклари, дизайн ида нима-

лар кузга ташлаНМОl(Да? 

- товарни кафолатли ва ундан кейинги фойдаланиш даврларида 

кандай сервис таклиф ЭТИЛМОl(Да? 

- миллий савдо тармок.лари ОРl(aли товар СОТИЛМОl(Дами I!ки фирма 
уз шахобчасини очганми? 

- раl(обатчилар I(уллаётган товар х,аракати (транспорт, захиралар 

хажми, омборлари ва уларнинг жоЙлашиши. 

Харидорнинг харажатлари икки I(исмдан ташкил топади, унинг 

бир I(ИСМИНИ харид харажатлари (товар нархи), иккинчи I(ИСМИНИ уни 

истеъмол этиш билан БОГЛИI( харажатлар ташкил этади. 

Раl(обатбардошлик кенг тушунча булиб, унга куплаб омиллар 

таъсир этади. .. 
ж.ж. Лам бен раl(обатли афзаллик.ларни иккита кенг категория­

ларга гурух.лаЙди - таШI(И ва ички раl(обатли афзаллик.лар, яъни 

фирма ва товарнинг раl(обатдошлигини тавсифловчи раl(обатли 

афзалликлар. ТаШI(И раl(обатли афзаллик товарни "бозор кучини 

ифодалайди, яъни у бозорни имтиёзли раl(обатчидагига нисбатан 

ЮI(ОРИРОI( сотиш нархларини I(абул I(илишга мажбур кила олади 

х,амда мавжуд товарлардан норози харидорларнинг истакларини 

аНИl(лаш ва I(ондиришдаги афзалликларга таянади. 

Ички раl(обатли афзаллик фирманинг ишлаб ЧИl(ариш харажат­

лари, раl(обатчидан кура каМрОI( таннархга эришишга имкон берувчи 

ва ишлаб ЧИl(арувчи учун I(иймат хосил I(ИЛУВЧИ товарга асосланган 

х,амда сотиш нархларининг бозор ёки раl(обат ОРl(али пасайтири­

лишига КУПрОI( даражада бардошли килувчи ЮI(ОРИРЩ унумдорлик 

натижасидир" . 
Товарнинг жал б этувчанлиги ва раl(обат6ардошлигини ифода­

ловчи омиллар таснифи чизмасини занжир куринишида курсатиш 

мумкин: нарх - сифат - сервис - маркетинг мух.ити. 

Раl(обатбардошлик сифат ва I(иймат омиллари билан БОFЛИJ<дИР. 

Улар сифат, Иl(тисодиёт ва маркетинг курсаткичлари I!рдамида ТУЛИI( 

тавсифланиш~ мумкин. 
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Фирмалар мах.сулотнинг х.олатини аНИl(Лашда унинг яшаш 

даврини тадJ<ИJ< этишга таянади. Мах.сулотнинг яшаш .I1аври товар­

нинг бозорга кириб келишидан бошлаб, то унинг бозордан ЧИJ<иб 
кетишига J<адар булган даврда амалга оширилувчи тадбирлардан 

иборат концепциядир. Биринчи марта товарнинг яшаш даври концеп­

цияси 1965 Пили Теодор Левитт томонидан эълон J<илинган. 
Товарнинг яшаш даври rypт турга ажратилади: мах.сулот катта 

синфининг яwаw даври, мах.сулот турининг яwаw даври, I<Yллаш 

усулларининг яшаш даври, мах.сулот маркасининг IIшаш даври. 

Масалан, биринчисига соатни мисол J<илиб келтирсак, мах.сулот турига 

эса J<9л ва осма соатларни келтириw мумкин, I<Yллаш усулларига кура 

эса к:УНГИРОI(ЛИ соатлардан фойдаланишни мисол J<илиб келтириш 

мумкин. 

Маркетинг маJ<садларида яшаш даврининг жами rypT тури 

урганилади, фирма доирасида иккинча ва учинчи турларга к9ПРОJ< 

эътибор берилади. Биринчиси шу синфга мансуб мах.сулотга талаб 

пасаядиган даврда, ryртинчиси эса раJ<обатчи фирман инг маВJ<еини 

аНИl(Лаш зарурати пайдо булганда J<Yлланилади. 

Товарнинг анъанавиП IIшаш даврида J<Yйидаги БОСJ<ичлар 

ажралиб туради. 

1. Ишлаб ЧИJ<ариш. 
2. Кириб келиш. 
З. Усиш. 
4. Етуклик. 
5. ТУйиниш. 
6. ИНJ<ИРОЗ (касод). 
Амалда х.ар бир махсулот учун бу жих.ат турлича кеч;щи, айрим 

товарлар бозорга кириб келишининг УЗОJ< даврини бошидан кечиради, 

БОШJ<аси тезда кириб келади, таРJ<алади, УЗОJ< муддат баРJ<арор 

саJ<ланиб туради. 

Товарнинг яшаш даври БОСJ<ичларини аНИl(Лашнинг асосий 

мезони мах.сулот сотиш х.ажми ва фойда меъёри динамикасидир. 

Фирманинг самарали товар сиёсати юритиши икки йирик 

муаммо билан боглиJ<дИР. Биринчидан, фирма мавжуд товар номен­

клатураси чегарасида яшаш даври БОСJ<ичларини х.исобга олган х.олда 
ишни ОJ<илона таш кип этиши позим, иккинчидан, янги товар ишnаб 
ЧИJ<аришни уз ваJ<тида амалга ошириш керак. 
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Фирма доимо товар стратегиясини такомиллаштириб бориши 

зарур. Бу баркарор ассортимент тузи лиши, доимий сотув ва фойдага 

эришиш имконини беради. 

Товар стратегияси истикбол учун ишлаб чикарилади ва фирмада 

мавжуд товар-микснинг жал б этувчанлигини яхшилаш буйича 

3 стратеги к йуналишни уз ичига олади: 
1. Товар инновацияси. 
2. Товар вариацияси. 
3. Товар элиминацияси. 
Товар инновацияси стратегияси янги товарни ишлаб чикариш ва 

татБИJ< этиш дастурини белгилЗЙДИ. Бирок "янги товар" тушунчаси 

турли талкинга эга ва такомиллаштиришни асослаш сифатида 

кулланилади. мавжуд товарни янгилaw учун фойдаланилади. 

Мавжуд назария ва амали!!тда инновация "янгилик киритиш" ва 

"янгилик" тушунчалари билан синоним х.исобланади. 

Бозор инновацияси дегаида, мавжуд мах.сулот буйича янги гояни 

олиш. шунингдек, янги мах.сулотларни ишлаб чикиш ва бозорга 

чикариш тушунилади. 

Товар инновацияси янги товарни ишлаб чикиш ва кУллашни кУзда 

тутади х.амда амалга ошириш шакли буйича товар дифферен-циацияси 

ва товар диверсификациясига булинади. 

Товар диверсификацияси узида РaJ<обатчи товарлардан ажралиб 

турувчи J<ИЛадиган бир катор асосланган товар модификзциясини 

ишлаб ЧИJ<ИШ жара!!нини мужассамлаштиради. 

Бозорни модификациялашда сотиш х.ажмини ошириш, истеъ­

молчилар ишончини козониш, товарни янги бозор сегментларига 

ЧИJ<ариш, мижозлар эътибори ва J<ИЗИJ<ИШИНИ ушбу фирма ЧИJ<ара!!тган 

товарларга J<аратиш, харидорларни товарнинг интенсив истеъмолини 

рагбатлантириш ОРJ<али амалга оширилади. 

Товарни модификациялашда товар сифатини ошириш, товар 

хоссасини яхшилаш, товарни безаш ва ташки дизайнини яхшилаш кУзда 
тутилади. 

Маркетинг-миксни модификациялawда эса маркетинг злемент­

ларидан ТУЛИJ< фойдаланишни назорат килиш оптимал MaJ<Caддa 

маркетинг злементларини шакллантириш ва кУллаш кузланади. 

Максадли бозорни узлаштириш йулларини излашда МУJ<обил 

стратегияларни анИJ<Лаш учун И. Ансофф томонидан 1966 йилда таJ<Лиф 
зтилган "товар-бозор" матрицаси J<улланилади. 
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3.2-жадвал 

• " .. _ ... "'''''~''... 1"' ................ "' •• 

T088pi18P БОl0рла I 

ЖОРНА ЯНГН 

ЖориR БоЗОI!!J! Ч~!S;}:I!I2Q!!; КИl!иб 2!!I!ИШ БОЗОI!ИИ I!ИВОЖIJaКТИI!ИШ 

I 

СТl!атегниси rnатегииси 

• Сотишни жадаллаuпириш • Янги боJOрлар 
• Янги хаРИДОР,1арнн I01дирнш • Янги сотиш ~дудлари 

• Рак06атчиларни синдириш • Халl(аро ~)Jорлар 
• Товарни истеъМОЛ СОX;lСИНИ кенгаАиши • ТоваРIIИ ишлатилишини инги; 

соха,1арини 1VЗИШ I 

Янгн Товаl!НИ l!ивожлаКТИI!ИШ .!lиве(!сификация 
I 

• Уз кучи билан янги товар ишлаб • Гориэонтал 
'IИI\aРИШ • Вертикал 
• Бктимларни ривожлактириш • Концектрик 
• Лицензии 
• Махорат билан аRирбошлаш 

Жадвалга кура, фирма афзаллигининг ортиш манбаларини 

узлаштиришнинг 4 асосиR стратегиялари БУлиши мумкин: 
1. Бозорга ЧYI<YРРОI( кнриб бориш стратегияси. 
2. Товарни такомиллаштириш стратегияси. 
3. Бозорни ривожлантириш стратегияси. 
4. Диверсификация. 
Диверсификациянинг 3 тури мавжуд: горизонтал, вертикал ва 

концентрацияли. 

Горизонтал диверсификация деганда, илгариги товраларга ухшаш 

ишлаб чикариш, техник, таъминот ва сотиш шароитларига ЯI(НН булган 

товарларни ишлаб ЧИl(ариш тушунилади. 

Вертикал диверсификация эса илгариги товар ншлаб чик:аРИШНII 

сотув йуналиши сифатида х.ам товар дастурининг мукаммалигини 

англатади. Масалан, ryшт мах.сулотларини СО1)'ВЧИ махсус дукон мол 

етиштириш ва селекция буйича ишлаб чик,аришни к:Уллаб­

J<YвватлаЙди. 

Концентрацияли диверсификация корхона учун янги товарни 

ишлаб чик:аришни кузда тутади. 

Диверсификация товарларнинг турли-туманлиги х.исобига жалб 

лувчанлигини яхшилашга асосланади. 

Товар диверсификациясининг мак:сади истеъмолчиларни товарни 

афзал К9риш, алох.ида бозор i!ки бозор сегменти хусусиятларини 

х.исобга олиш ОРJ<али товарнинг жалб этувчанлигини ошириш. унинг 

рак,обатбардошлиги ортиши х.исобланади. 
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Товар диверсификаЦИJlСИ l\Yйидаги омиллар буйича амалга 

оширилади: 

• Товарнинг J<;ушимча имкониятлари. 
• Товардан фойдаланиш самарадорлиги. 
• I\yлаЙлик. 
• Ишончлилик. 
• Товар дизайни ва услуби. 
Товар диверсификацияси фирман инг товар сиёсатида мухим 

урин эгаллаЙди. Бу стратегия янги сотув бозорига таклифни режа­

лаштиришда J<Yшимча товарларни ишлаб ЧИJ<;ариш бошланганда 

J<;улланилади. Диверсификация фирма фаОЛИJlтида баРJ<;арор усишни 
таъминлаш учун самарали восита хисобланади. 

Янги товарларни ишлаб ЧИJ<;ИШ ва I\Yллаш инновация сиёсати­

HllHr таМОЙIIЛ ва услубларига, хусусан, товар инновацияси жараёнига 

мос х.олда амалга оширилади. 

Товар инновацияси жараёни 6 босl\ИЧНИ уз ичига олади: 
• янги товар х.аl\Ида гоя излаш; 
• гояни танлаш; 
• янги товар гояси тижоратлашувининг ИJ<;ТИСОДИЙ тах,лили; 
• товарни ишлаб ЧИJ<;ИШ; 
• бозор шароитида уни тажрибадан }'тказиш; 
• товарни бозорга I\Yллаш. 
Товар инновацияси жараёни янги товар х.аl\Ида гояни излаш 

билан бошланади. Янги товар гояси излашнинг асоси товар х.аl\Идаги 

ички ва таШJ<;И гоялар манбаи х.исобланади. 

Ташки товар х.аl\Идаги гоялар манбаига: савдо корхоналари, 

харидор ва истеъмолчилар, раJ<;обатчилар, ярмарка ва кургазмалар, 

тадкикот институтлари, таъминотчилар, вазирликлар ва бошка давлат 

институтлари киради. 

Товар х.аJ<;идаги ички гоялар манбаига: маркетинг тадJ<;ИJ<;отлари 

булими. ишлаб ЧИJ<;ариш булими, маркетинг булимининг барча 

J<;исмлари, хаЛJ<;аро иктисоий х.амкорлик булими, товарни тайёрлаш 

булими киради. 

Товар инноваЦИJlСИ жараёни боскичлари уз мазмунига кура янги 
товарни режалаштириш жараёнини ифодалаЙди. 

Янги товарни режалаштиришнинг вазифаси мукобил вариант­
ларни излаш ва ишлаб ЧИJ<;ишдан иборатдир. 
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Янги товарни режалаштириш учун турли услублар к.улланилади. 

Янги товар х,ак.ида гояни бах,олашда бозор тадк.ик. к.ИЛJIНиб, ижодий 

услублардан фоЙдаланилади. 

Ик.тисодиЙ тах,лил боск.ичида фойдани к.иёслаш, ззрарсизликни 

бах,олаш услуби, хавф-хатар тах,лили услубларидан фоЙдаланилади. 

Товарни ишлаб чик.иш боск.ичларида товар ишлаб чиJ<иш 
услублари, товар маркасини ишлаб ЧИJ<ИШ техникаси услублари. 

харажатларни х,исоблаш услублари J<улланилади. 

3.4. МаРlCетингда нарх снёсати 

Нарх бозор категорияси булиб. товарлар айирбошланганда юз 
берувчи муносабатларни англатади. Нарх назарий жихатдан товар 

J<ийматининг пулдаги ифодаси. J<ийматининг бозордаги курини­

шидир. 

Нарх барометр сингари бозор холатини курсатиб туради, нарх 

пасайиб KeTC~ товар бозори касодга учраган булади, товар нафсиз 

булиб, уни БОШJ<а товар билан алмаштириш ёки унинг сифатини 

тубдан яхшилаш зарурлиги пул таркибига к.УЙилади. Нархнинг 

ик.тисодиЙ мазмунини унинг функциялари кУрсатиб беради. Нарх 

нимага тегишли булишидан каrъий назар (товар, хизмат) беш асосий 

функцияни бажаради: 

1. Бозор мувозанатини таъминлаш функцияси. 
2. х.исоб-китоб, улчов функцияси. 
3. Ик.тисодиЙ тартибга солиш. 
4. Рак.обат воситаси функцияси. 
5. Ижтимоий химоя функцияси. 
Бозор ик.тисоди~ти шароитида нархнинг куйидаги турлари 

мавжуд: 

1. Демпинг нарх. 
2. Нуфузли нарх. 
3.МиллиЙ нарх. 

4. Арзонлаштирилган нарх. 
5. Жах.он нархи. 
6. Яширин нарх. 
7. Эркин нарх. 
8. Стандарт нарх. 
9. Контракт (улгуржи) нарх. 
10. Чакана нарх. 
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11. Узгарувчан нарх. 
12. Лимит нарх. 
13. Мувозанат нарх. 
Бозор нархининг асосий хусусиятлари уларнинг доимо узгариб 

туриш к;обилиятидир. Нархлар ",еч к;ачон сабабсиз узгармаЙди. 

Юк;ори нархлар эса юк;ори си фатли , янги истеъмол к;обилиятига эга 
товарларга белгиланади. Товарнинг рак;обатбардошлиги ва бозордаги 

урни нарх даражасига боглик;дир. 

Нарх белгилаш мак;садлари: бозор улушини купайтириш, I\Иск;а 

вак;тда энг куп фойда олиш, юк;ори фойда меъёрини узок; муддат 

сак;лаб к;олишдан иборат. 

Бирламчи нархни аник;лашга вак;т буйича нарх даражасини аник; 

хl1соблаш таъсир этади. Бу ",исоблаш бозор сегментига, товарнинг 

яшаш даВРllга, талаб ва таклифнинг потенциал мик;дорига боглик;. 

Маркетингда товар сиёсати ижтимоий товар ишлаб чик;аришнинг 

барча боск;ичлари, янги ишлаб чик;ариш, так;симлаш, алмашув ва 

истеъмолчининг узига хос хусусиятларини х.исобга олган ",олда 

юритилади. 

Нарх бажарадиган баъзи вазифаларни куриб утамиз: аввало 

нархлар ишлаб чикариш ва истеъмолдаги узгаришлардан хабар беради. 

Нархлар факат истеъмолдагина эмас, балки ишлаб чик;аришдаги 

узгаришлардан хам дарак беради. 

Нархларнинг бошк;а мухим вазифаси ишлаб чикарувчилар ва 

истеъмолчиларни рагбатлантиришдир. 

Нархлар механизми ишлаб ЧИJ<арилаётган ма",сулот мик;дорини 

купайтиришгина эмас, балки ишлаб чик;аришнинг энг тежамли усул­

ларидан фойдаланишни ",ам рагбатлантиради. 

Нархларнинг учинчи вазифаси иккинчиси билан чамбарчас 

боглик;. Бу даромадларниг так;симланишиир. Товар ишлаб чик;ариш 

шароитида хужалик фаолияти иштирокчилари оладиган даромадлар 

улар уз шахсий ёки ишлаб чик;ариш истеъмолларини куплаб 

сотадиган ёки сотиб оладиган товар ва хизматларнинг нархларига 

бевосита боглик;. 

Нархларнинг ryртинчи вазифаси ало ",ида корхоналар ва 

хужалик со",аларига ишлаб чик;ариш омилларини так;симлашдир. 

Маркетологлар бир к;атор турли-туман нархларни тадк;ик; 

этадилар, сунгра ",ар бир нарх учун зарурий ",ажмлар киёсланади. 

Рак;обат uapx сиёсатида му"'им барометр булиб хизмат к;илади. 
Корхоналарнинг нарх сиёсати нарх белгилаш мак;садлари ва ус луб-
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ларига богли" тУрт бозор ryрини ажратиш мумкин: соф ра"обат, 
монополистик ра"обат, олигополистик ра"обат соф монаrюлия. 

дсосан нархни узгартириш йули билан талабга таъсир зтиш 

ра"обатнинг нарх билан богли" усулларини яратади. Нарх билан 
богли" булмаган ра"обат усулларида фирмалар уз махсулотининг 
узига хос хусусиятларига зур беради, махсулот сотиш, товарлар 

харакати, реклама, махсулотни жойлаш, сервис каби маркетинг 

"исмларига катта эътибор беради. 

Бозорда нарх уч гурухдаги омиллар натижасида шаклланади: 
1. Талаб омиллари (бозорда ухшаш товарлар мавжудлиги ва 

уларга булган нарх.лар. бозорга кирищ харидорлар даромадлари. 

харидор талаблари, талабга йуналтирилган нарх). 

2. Харажат омиллари (ишлаб чик.ариш харажатлари. маркетинг 
харажатлари, фоЙда). 

3. Рак.обат омиллари (тармок.даги фирмалар сони, айнан ухшаш 
импорт товарлари, рак.обатчилар товарларининг нархини билиш. 

дсосий нархни белгилаш услуби к.уЙидагилардан иборат: 

- нархлаштириш масаласи к.УЙилади; 
- талаби аник.ланади; 
- харажатлари бахоланади; 
- рак.обатчилар товари ва нарх т3x)Iил к.илинади; 
- нархни шакллантириш услуби танланади; 
- охирги натижавий нарх белгиланади. 
Бозор тез узгариб боради ва шунга кура хар бир махсулот хам уз 

яшаш даврини хам утаЙди. Шу ва"т давомида фирмалар доимо 

нарх.ларга узгартиришлар киритади. 

ЯНГИ махсулотга нарх белгилаш энг жиддий боск.ичлардан 

биридир. Янги махсулотни ишлаб чик.ариш билан боглик. харажатлар 

бозордаги талаб даражаси, рак.иблар харакати хали етарли даражада 

маълум змас. 

Нарх белгилашнинг "ИЙИНЛИГИ, муайян даражада махсулотнинг 

янгилик даражасига хам боглиК,. Бу даража зса учга булинади: 

- энг инги махсулот; 

- техникавий илгор мах:сулот; 
- оригинал булмаган (янги так.лидиЙ) ва уринбосар махсулотлар. 
Савдо-сотик. фаолиятида маркетинг мутахассислари учун нарх 

белгилашнинг иккита асосий сиёсати мавжуд, бу "к.аЙмогини олиш" 

ва "кириб олиш" сиёсатидир. 
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"I<аймогини олиш" сиёсатида аввало. товар нархи ишлаб 
чи~ариш нархидан анча ю~ори белгиланиб, аста-секин уни тушириб 

боради. "I<аймогини олиш" сиёсатидан аксаРИJlТ бозорга JlНги мах.су­

лотни жорий этишда фоЙдаланилади. Бунда нарх бирор-бир ю~ори 

даражада белгиланади, мах.сулот эса сегментлаш натижасида асосий 

деб эътироф этилган бозорда сотилади. Бозор ryйинишидан сун г 

истеъмолчиларни жал б этиш максадида нарх пасаЙтирилади. Шундай 

усул билан тули~ даром ад энг куп миморга етказилади. 

Шу сабабли ягона йул товар сотиш бозорларини кенгайтириш, Jlнги 

сегментлар излашдир. 

"I<аймогини олиш" ва "Кириб олиш" сиёсатлари нарх белги­

лашнинг фав~улодда намоён булиши х.исобланади. Унинг биринчиси 

- ~иммат нахлар, иккинчиси - арзон нархлар стратеГИJlСИДИР. 

3.5. Маркетннгда сотиш сиёсатн 

Маркетингнинг энг мух.им ва ажралмас таркибий ~исми 

мах.сулотни сотиш ва та~симлаш х.исобланади. Бу жараёнда ташкилий 

ну~таи назардан энг мураккаб вазифа ~ ишлаб чи~арилган мах.сулотни 

истеъмолчига етказиш масаласи х.ал этилади. 

Сотиш сиёсати истеъмол товарларини етказиб беришнинг 

дтимол тутилган варинтлари тах.лили ва унинг мах.сулот таJ<СИ­

мотидаги х.амма шахобчаларида энг юксак хужалик самарасига 

эришишни таъминловчи ма~бул вариантни ишлаб чи~иш билан 

шугулланади. Ярима танланган та~симот йули маркетинг буйича 

жами бош~а ечимларга таъсир курсатади - нархлар, транспорт 

ташкилотлари билан шартнома тузиш, реклама хизмати, уз савдо 

ну~таларини очиш ва х.оказолар шулар жумласига киради. Шу 

сабабли рах.барият та~симот йулини танлашга бугунгина эмас, балки 

эртанги тижорат мух.итини хам кузлаб иш тутиши зарур. х.озирги 

даврда таксимот жара!!ни мах.сулот тайёрлашнинг табиий равишда 

давомига айланиб кетган. 

Факат бозорга ихтисослашган воситачи (таксимот)нинг кириб 

келиши айрибошлаш жараёнини тубдан узгартириб юборади. Илгариги 

ишлаб чи~арувчилар энди зарур товарларни бир жойда сотишлари ва 

айни пайтда узларига зарур товарларни харид ~лишлари мумкин. 

Айрибошлаш х.аракатлари сони камаЙДи. Воситачилар уз алокалари, 

тажрибаси, ихтисослашуви х,амда фаОЛИJlТИ кулами бил ан ишлаб 

чикарувчи фирмага унинг ёлгиз узи ~ила олиш эх.тимоли булганидан 
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кура купрок. нарса таклиф этади. Шу сабабли купчилик ишлаб 

чик.арувчилар уз товарларини бозорга воситачилар орк.али таклиф 
этадилар. 

Так.симот йули аник бир товар ёки хизматнинг ишлаб чикарув­

чидан истеъмолчи сари х,аракатида уларга булган мулк эгаси х.укУI\ИНИ 

уз зиммасига олувчи ёки бошк.ага беришга ёрдам курсатувчи фирмалар 

ёхуд аАрим шахслар мажмуидан иборатдир. 

Бошк.ача айтганда, так.симот йули товарнинг ишлаб чикарувчидан 

истеъмолчига томон х,аракат к.иладиган йулидир. Так.симот йулининг 

таркибий к.исмлари бир катор ваэифаларни бажаради: 

~ товар (хизмати)нинг бир жойдан бошк.а жойга кучиши; 

~ товар (хизматн)га ёки ундан фойдаланиш учун мулк эгаси 

х.ук.ук.ини бериш; 

~ ундовчи фаолият; 

~ товарлар буюртмаси; 

~ хавф-хатарни зиммага олиш; 

~ музок.аралар олиб бориш; 

~ бозор маълумоти тах,лили. 

Так.симот йулининг жами вазифаларига уч умумий хусусият хос: 

улар такчил ресурсларни сарфлайди, ихтисослашган шароитларда 

гох,ида яхширок. бажарилиши, турли иштирокчилар томонидан амалга 

оширилиши мумкин. Агар вазифаларнинг куп кисмини ишлаб 

чик.арувчи бажарадиган булса, УНинг чик.имлари ортиб кетади. демак. 

мах,сулот нархи х.ам юк.ори БУлади. Агар вазифани бажарса. ишлаб 

чик.арувчи белгиланган нарх пастрок. булади, чунки воситачи ишии 

ташкил этишга сарфланган харажатларни чик.ариш учун пул ундиради. 

Так.симот каналининг асоси!! функцияларига к.уйидагилар киради: 

• ахборот маркетинг тадкикотлари натижасида олинган маълу­
мотлар ва маркетинг мух.ити тугрисидаги ахборотларни уз ичига олади; 

• силжитиш - мах.сулот таклифига оид ишонтирувчи ахборот­

ларни реклама ва бош ка воситалар оркали таркатиш; 

• алок.а - керакли харидорларни топиш ва улар билан алок.а 

урнатиш; 

• мувофиклаштириш - талаб ва таклифни узаро мослаштириш; 

• мулщотлар - мах,сулот нархи, еткаэиб бериш шарти ва таклиф­
нинг бош ка пунктлари буйича мулок.отлар утказиш; 

• жисмоний так.симлаш - товарни транспортда жунатиш ва 

саклаш; 

79 



• МОЛИllлаштириш - канал фаОЛИIIТИНИ таъминлашга БOFЛИК 

харажатларни коплаш; 

• таваккалчилик - мах.сулотни сотиб олиб, кейинчалик зарарига 

сотиш. 

Биринчи беш функция шартнома "I)'зишга хизмат килади, колган 

учтаси эса шартномани бажаришга хизмат килзди. 

Таксимот канали боскичи товар ва ун га эгалик хукукини пировард 

харидорга IlКИНЛаштириш йулида бирор-бир ишни бажарувчи х,ар 

кандай воситачидан иборатдир. Таксимот каналининг куйидаги боскич­

лари мавжуд. 

1. Нол боскичли канал ёки бевосита маркетинг канали ишлаб 

чикарувчи ва истеъмолчидан иборат. Ишлаб чикарувчи истеъмол­

чиларга уз товарларини жойма-жой ташиб юриб (кучма савдо), 

жунатиш Й5·ли билан ёки уз фирма дуконлари оркали сотади. 

2. Бир боскичли канал ишлаб чикарувчи, воситачи ва истеъ­

молчини камраб олади. Истеъмол бозорида, одатда, бу воситачи чакана 

савдогар (дукондор), саноат мах.сулотига оид товарлар бозорида эса 

савдо агенти ёки брокер х,исобланади. 

з. Икки боскичли канал ишлаб чикарувчи, икки воситачи, 
истеъмолчини камраб олади. Истеъмол товарлари бозорида улгуржи ва 

чакана савдогарлар шундай воситачилар х.исобланади. Саноат мах.су­

лотлари бозорида улар саноат дистибьютери ва дилерлар деб аталади. 

4. Уч боскичли канали ишлаб чикарувчи, учта воситачи ва 

истеъмолчини камраб, куп х,олларда улгуржи ва чакана савдогарлар 

уртасида майда улгуржи (кутарафурушлар) фаолият юритади. У йирик 

улгуржи савдогар хизмат курсатмайдиган кичик савдо корхоналарига 

сотади. 

Боскичлари куп булган каналлар жуда кам. Ишлаб чикарувчи кузи 

билан караганда, таксимот каналида бокачлар канчалик куп булса, 

уларни назорат килиш ИМКОНИIIТИ шу кадар тораяди. 

Таксимот каналларини назорат килиш ва бу каналдаги уз макса­

динигина уйловчи айрим аъзолари уртасидаги можароларнинг олдини 

олиш учун кейинги пайтда вертикал маркетинг тизими (ВМТ) пзйдо 

БУлди. ВМТ бир ёки бир неча воситачи ва улар билан х,амжих,ат, ягона 

тизим тарзида ишловчи ишлаб чикарувчидан ташкил топади. Бундай 

х-олатда канал аъзоларидан бири колган бош ка шерикларига эгалик 

килади ёки уларга савдо имтиёзлари беради, ёхуд уларнинг х-амкор­

лигини таъминловчи устунликка эга БУлади. Масалан, корпоратив ВМТ 
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доирасида ишлаб чим:ариш ёки там:симотнинг кетма-кет босм:ичлари 

ягона эгаликда БУлади. 

Шартнома асосида ВМТ шартнома муносабатлари билан боглан­

ган мустам:ил фирмалардан иборатдир. Умумий ишда муваффаl(ИЯТНИ 

таъминлаш учун фаолият дастурларини хамкорлим:да узаро МУВОфИI(­

лаштиради. 

Шартнома асосидаги ВМТ уч турдан иборат: 

1. Улгуржи рахбарлик I\ИЛУВЧИ чакана сотувчиларнинг кунгилли 

бирлашмалари. Улгуржи мустам:ил чакана сотувчилар фаолияти учун 

ягона дастур зса уларнинг йирик Т3I(СИМОТ таРМОl(Лар" билан раl(обат 

курашида уз кучларини бирлаштиришга ёрдам беради (масалан, ЛК,Ш 

да "Мустаl(ИЛ бам:оллар уюшмаси" мавжуд). 

2. Чакана сотувчилар ширкати. Чакана сотувчилар хамкорликда 

янги мустаl(ИЛ хужалик бирлашмаси тузишлари, бу бирлашма УЛГУРЖII 

савдо ишлари ва айрим холатларда ишлаб ЧИl(ариш билан шyrулланиш 

мумкин. Бирлашма иштирокчилари асосиi1 харидларини ширкат ОРl(али 

уткаэадилар, реклама ишлари хам биргалим:да ташкил этилади. Олинган 

фойда кооператив аъзолари уртасида уларнинг харидларига мутаносиб 

равишда таl(симланади. 

3. Шартнома асосида ВМТнинг уч ахборот тури имтиёз хУl(ум:ига 

эга булганларнинг ташкилотидир. Имтиёзлар эгаси деб номланувчи 

аъэо ишлаб ЧИl(ариш ва таl(СИМОТ жараёнларининг l(aTOp кетма-кет 

БОСl(ичларини уз кулида туппаши мумкин. Уз навбатида. бундай 
ташкилотларнинг уч куриниши мавжуд. 

Биринчиси - ишлаб ЧИl(арувчи хомийлигида чакана имтиёз эгалари 
тиэими. Иккинчиси - ишлаб ЧИl(арувчи хомийларнинг улгуржи IIмтиёз 

эгалари тиэими. Учинчи - хиэмат курсатувчи фирма хомийлигида 

чакана имтиёз эгалари тизими. Бу холда хиэмат курсатиш фирмалари 

истеъмолчиларга хиэматини энг самарали усулларда еткаэиб бериш 

маl(садида комплекс тиэим ташкил этади. 

Унинг гориэонтал I<Yриниши махсулотнинг бир неча восита­

чилар уртасида таl(симланиши била н ажралиб туради. Фирмалар 

молиявий маблаг, ишлаб ЧИl(ариш к,увватини тежаш, техникавий 

били м ёки маркетинг ресурсларини жамлаш маl(садида янги очилаёт­

ган бозорларни хаМКОРЛИJ<Да узлаштириш йулида харакатларни 

бирлаштиришни афзалром: куради. Фирмалар биргина ёки хар хил 

сотув бозорларини эгаллаш учу н куп усулли маркетинг тиэимларидан 

фойдаланади, аслида эса хар бир махсулот там:симотининг турли 

усуллари мавжуд. Шу сабабли там:симот каналини танлашда воситачи 

81 



тури, еавдо-воеитачилик амаллари ва воситачи фирмаларни ташкил 

этиш шаклини белгилаш них.оятда мух.им маеала ","еобланади. 

Товарларнинг бевоеита ишлаб ЧИJ<;арувчи томонидан сотишнинг 

афзаллик томонлари ва камчиликлари х.ам бор. Фирма уз мах.еулоти 

еавдосини тула назорат J<;ИЛади. Бундай усул билан оддий аесорти­

ментли товарлардан кумир, утин, нефть мах.еулотлари, тез бузилувчи 

нон. еут, гушт ва х.оказолар еотилиши афзаЛРОJ<; ","еобланади. Аммо 

J<;олган товарларни еотишда муетаJ<;ИЛ улгуржи ва чакана еавдо 

фирмаларининг иштироки жах,он тажрибаеида еиналган самарали 

Йулдир. 

Фирма товар х.аракатини "Маркетинг-мике" жараёнида режа­

лаштиришда J<Yйидагиларга ах.амият беради: 

• еотиш еиёеатини товар х.аракатига богланган х.олда аНИJ<;Лаш; 
• товар х.аракати уеул ва турларидан барча товарлар х.амда 

бозор еегментларига моеини танлаш; 

• товар х.аракати бугинлари ва умумий маеофани топиш; 
• товар х.аракати занжирида J<;атнашувчи - муетаJ<;ИЛ воситачи-

ларни аНИJ<;лаш; 

• товар харакати рахбарлик тизимини яратиш; 
• товар х.аракатини ташкил этувчи бош бугинни топиш; 
• товар х.аракати турларидан энг еамаралиеини танлашда уларни 

узаро боглаб, бир - бирини тулдиришини кузда тутиш. 
Мах.еулот юк еифатида ишлаб ЧИJ<;ариш жараёнида истеъмол­

чига етиб келишигача - ташиш, еаJ<;Лаш ва J<)'шимча (J<;адОJ<;лаш, ураш, 
тамгалаш каби) ишларни бажариш билан БОГЛИJ<; жараён товар 

х.аракати деЙилади. Уни ташкил этишда фирманинг аеоеий маJ<;Сади, 

биринчидан, мах.еулотни тезда, ЯJ<;ИН маеофа ОРJ<;али ва еамарали уеул 

билан уз харидорига етказиш; иккинчидан, товарнинг харидори билан 

"учрашишга энг I\Yлай шароит яратишдан иборат булиши шарт". 

Товар х.аракатини режалаштиришда, корхона танлаган товар сотиш 

уелубларига аеоеланилади. Улар куйидаги уч уелубдан бири булиши 

мумкин: 

• товар ишлаб ЧИJ<;арувчи воситачилареиз, уз иетеъмолчиеи 

билан бевоеита богланиши; 

• товарларни муетаJ<;ИЛ воеитачи(фирмалар) ОРJ<;али еотиш; 
• аралаш уеул, ишлаб ЧИJ<;арувчи фирма ва воситачи еавдо 

ташкилоти е8J:~моялари иштироки ОРJ<aлИ. 
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Товар х.аракати иштирокчилари J<Yйидаги вазифаларни бажара­

дилар. Ишлаб чик.арилган мах.сулотни так.симлаш ва сртиш; ишлаб 
чик.аришга керакли хомашё ва материаллар тайёрлаш; маркетинг 

тадк.ик.отлари угказиш; товарлар истеъмолчилари билан бевосита алок.а 

урнатиш; олди-сотди учун шартномалар тузиш жараёнини тайёрлаш; 

товарнинг истеъмолчига етиб боришини раrбатлантирувчи сиёсат 

юрнтиш; товар ассортиментини режалаштиришда к.атнашиш ва ёрдам­

лашиш, товар х.аракатини МОJlИЯВИЙ таъминлаш; сотилган товарларга 

к.ушимча хизмат уюштириш; товарларни ташиш; товарларни ом бор­

ларга жойлаш ва сак.лаш; товарларни навларга ажратиш. кичик 

урамаларга к.адок.лаш, уз савдо битимини тузатишга таваккал к.илиш, 

сотилган товар бах.осини аник.лашда к.атнашиш ва х.оказо. Махсус савдо 

фирмаларининг ушбу вазифаларни бажариши, товар х.аракатидаГII сарф­

харажатларнинг анча юк.ори самара беришини таъминлаЙди. 

Чакана савдо ах.олига бевосита товар сотиш ва хизмат к.илиш 

билан боrлик. тадбиркорлик фаолиятини уз ичига олади. Чакана савдо 

товарлар ассортиментининг шаклланишида иштирок этади. Харидор­

ларга товарлар сифат курсаткичлари туrрисида ахборотлар беради. 

Товарларни сак.лаш, к.Ушимча ишлаш, нархларни белгилаш ва бошк.а 

вазифаларини бажаради. Натижада товарларнинг охирги истеъмол­

чилари билан олди-сотди шартномасини бажаради. Чакана савдо 

мулкчилик шакли, усули ва хизмат курсатиш билан фарк.ланади. 
Хусусий х.иссадорлар, ижара ва' к.Ушма мулкларга асосланган чакана 
савдо х.озир барча мамлакатларда, шу жумладан, бизда х.ам фаолият 

юритмок.да. Чакана савдонинг МОдll.иЙ техника асосини дуконлар, 

универмаглар, махсус дуконлар, супермаркетлар, ошхоналар ва 

купгина кичик шахобчалар ташкил этади. 

Чака на савдо фирмаларининг турлари 4 мезон орк.али фарк: 

к.илади: 

I.ДУкон жих.озлари. 

2. Мижозга хизмат курсатиш даражаси. 
3. Товар ассортименти. 
4. Савдода хиэмат куРсатиш характери. 
Якка тартибдаги дуконлар одатда бир киши мулкчилигида 

БУлади. Бу к.оидага кура, кичик дУконлар булиб, юк.ори даражада 

хизмат курсатиш билан фарк. к.илиб, савдо масалаларини хужайин­

нинг узи )(.аЛ к.иладИ. 

Корпоратив тармок. уз ичига катта дуконларни олади. Битта 

фирма мулк.дор х.исобланади. Чакана савдо ташкилотининг бу 
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турдаги афзаллиги - йирик паРТИJlЛИ товарларга буюртма бериш 
имконияти ОРI<али транспорт харажатларини тежаш ;uмда сони 

буйича чегирма олиш; ЮI<ОРИ даражада ташкил этиш; сотишни 

рагбатлантириш ва башорат I\Илиш имконияти; товар захиралари ва 

нархларни БОШI<ариш. 

Истеъмол кооперативи чакана савдо дуконлари були б, уларни 

(купрщ ОЗИI<-ОВI<ат бозорида) истеъмолчининг узи БОШI<аради. 

Савдо кооперативлари - якка тартибдаги дуконлар таРМОFИ 

булиб, одатда товарлар битта таьминотчидан харид I\Илинади. Унинг 
афзаллиги - харидорлар куз унгида (паст нархлари билан жалб 

этувчи) йирик савдо тармоги имижини яратиш. 

Хизмат курсатиш даражаси сотилаётган товар турига БОFЛИI<. 
Кундалик талабдаги товарлар учун узига-узи хизмат курсатиш; 

аввалдаги танлов товарлари учун чегараланган хизмат курсатиш; 

ЮI<ОРИ товарларга тулик хизмат куРсатилади, бу харидорга ~pдaM 

сифатида излаш, l\Иёслаш, танлаш ва масла;uт беришни уз ичига 

олади. 

Товар х.аракатининг умумий ягона занжирида чакана савдонинг 

технология жараёнлари мух.им халI<а х.исобланади. Чунки хал!( истеъ­

моли товарларини ишлаб ЧИI<ариш корхонасидан истеъмолчиларга 

етказиб бериш жара~нида товарларни танлаш ва ахолининг шу 

товарларга ортиб бораётган эх.тиёжларини I<ОИДИРИШ учун энг зарур 

шарт-шароитлар худди ана шу чакана сандо корхоналарида яратилиши 

лозим. Ах.олига савдо хизмати курсатишнинг сифати, яьни сандо 

маданияти чакана савдодаги технология жара~нларини, аЙНИI<са, товар 

сотишни таш кил этиш даражасига БОFЛИК, шу сабабли чакана савдо 

корхоналарининг тезкор сандо фаолияти шу вазифага БУЙсундирилади. 

Улгуржи савдо умумлашган воситачи х.исобланади ва купгина 

вазифаларни бажаради. Улгуржи савдодан саноат корхоналари, тижорат 

фирмалари ва давлат муассасалари улгуржи товар сотиб олиши мумкин. 

У лгуржи савдонинг ах.амняти куйидагичадир: 

• чакана савдога ишлаб чи!(ариш фирмаларнинг тор ассорти­
ментини кенгайтириб таклиф этади; 

• катта х.ажмда товар сотиб олиб, муомала харажатларини 

камайтиради; 

• ЮI<ОРИ малакали товаршунос ва маркетологлар билан товарлар 
бозорини чуI<YР урганади; 

• товарларни са!(лайди ва зарур товар захираларини шакл­

лантиради; 
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• ишлаб ЧИl(арувчилар ва чакана савдо уртасидз мустах.кам 
алОJ<а боrлайди, уларга МОЛИЯВИЙ ёрдамлашади. 

Улryржи савдо фаолияти товар ишлаб ЧИJ<арувчилар, тижоратчи 

фирмалар, агент ва брокерлар ОРJ<али амалга оширилиши мумкин. 
Ишлаб ЧИJ<арувчи корхоналарда улryржи савдо фаолияти махсус 

булим ёки фирмалар таш кил зтиш ОРJ<али амалга оширилади. 
Улryржи савдо билан шуryлланувчи махсус тижорат фирмалари 

- улгуржи савдо омборлари ва товар биржалари шаклида, хусусий, 
х.иссадорлик, J<ушма ва давлат мулкига асосланган булиши МУМКIIН. 

Улгуржи савдо омбори мустаl(ИЛ фаолият юри1)'ВЧИ, махсус омбор 

хужалиги ва малакали ходимларга зга фирма мавк.еида ишлаЙди. У 

товар ассортиментларини J<абул J<ИЛИШ, саJ<Лаш ва истеъмолчиларга 

етказиб бериш жараёнини ташкил этади. Улryржи савдони ташкил 

этишда товар омборлари ОРJ<али ёки уларнинг тоnшириrига кура 

мах.сулотлар ишлаб ЧИJ<аришдан бевоснта истеъмолчи фирмага (транзит 

усули) етказиб берилиши мумкин. Аммо улгуржи савдо омборларининг 

товар х.аракати ва сотилишини ташкил этишдаги ах.амияти беJ<иёсдир. 

Уларнинг фаолият юритиши учун объектив зарурат мавжуд. 

Саноат ишлаб ЧИJ<аришини ривожлантириш к.онунияти ихтисос­

лаштирилиши туфаRли товарлар куn корхоналарда тор ассортиментли 

БУлади. Чакана савдо учун зса ах.олига мул-кул, универсал ассорти­
ментли товарлар таклиф )Тиш 3,амонавий маркетингнинг талабидир. 

Улгуржи савдо омборлари ана шу тор ишлаб ЧИJ<ариш ассортимен­

тидан кенг универсал савдо ассортиментини шакллантиради. Товар 

биржаларининг улryржи савдо омборларидан фаРJ<И, улар товарларни 

сотиб олиш ва J<aRтa сотиш билан шуrулланмайди, омбор хужаШ1К­

лари х.ам ЙУJ<, улар фаJ<ат воситачилик к.илади. 

Агент ва брокерлар воситачилик ишини бажарадилар, аммо 

моддий жавобгарликни зиммаларига олмаЙдилар. Агентлар ишлаб 

ЧИJ<ЗРИШ фирмалари ва улryржи савдо омборларида ишлаЙдилар. 

Брокерлар товар биржаларида асосий уринни згаллаЙдилар. Брокер­

лар ЖОЙИ биржада танлов асосида сотилади, улар бир томондан 

биржадан, иккинчи томондан, уз фаолиятлари учун х.ак. оладилар. 
Дилер - мустаJ<ИЛ кичик воситачи тадбиркор булиб, олди-сотди 

ишларини бажаради ва моддий жавобгарликка эга. 

Воситачи х.амкорларни танлаш х.амма товар ишлаб ЧИJ<арувчилар 

учун мух.им давр х.исобланади. Энг аввало ах.амият бериш керакки, 

танлаб олинаётгаН воситачи бир ваJ<ТНИНГ узида фирманинг бозордаги 

раJ<иби булмаслиги керак. УмумиЯ х.олатда воситачи фирмалардан 
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товарингизни сотиш буйича ихтисослашганини танлаш зарур. Яна 

воситачи фирман инг бозордаги обру-эътибори, мавкеи, МОЛИJlВИЙ 

ах.воли кандай ва кайси банк билан ишлайди каби саволларга жавоб 

олиши керак. Унинг ас ос ий белгиларидан савдо шах06чаларининг 

моддий техникаси, жойлашиши, сотувчи ходимларнинг малакаси ва 

бошкалар. Олдин си наш учун бирор йилга шартнома тузилади ва 

воситачи савдо фирма вакили, рахбари - менежери воситачини шахсан 
урганади ва унинг шахобчаларига боради. Воситачилар иложи борича 

купрок танланади ва уларнинг маркетинг - бозор дастурларига ах.амИJlТ 

берилади. 

Савдонинг Jlнги турларига интернет, электрон почта, бевосита 

маркетинг, франчайзинг ва х.оказоларни киритиш мумкин. 
Интернет аркали савдо килиш х.азирги пайтда замонавий савдо 

усулларидаll бири х.исобланади. Жуда куп фирмалар интернетда 

мах.сулотларини таклиф килади. Истеъмолчилар уэларига керакли 

мах.сулотни компьютерлари оркали буюртма бериб сотиб олишлари 
мумкин. Интернет оркали савдонинг устунлик томонлари бу бирин­

чидан, вакт тежалади, иккинчидан, В9ситачиларсиз бевосита ишлаб 

чикарувчидан олиш ИМКОНИJlТИ пайдо БУлади. 

Тугри маркетинг харидор билан турли воситалар оркали бевосита 

мулокот булиб. харидорни мах.сулотни сотиб олишга ишонтиришдан 

иборатдир. 

Франчайзинг савдо усулининг эамонавий шаклларидан бири 

х.исобланади. Бунда франчайэинг фирмаси франчайзер фирмасининг 

товар маркаси, номаланиши ва рекламасидан фойдаланиб, товарни 

ишлаб чикариш, таксимлаш, сотиш ва таклиф этилишида бевосита 
иштирок этади. AI\Шда чакана савдонинг 50 % кисми франчайзинг 
тизими оркали амалга оширилади. 

х.озирги вактда чакана савдода товар сотишнинг кУйидаги 
усуллари кулланилади: 

• товарни пештахта оркали сотиш; 
• товарни харидор узига-узи хизмат киладиган усулда сотиш; 
• товарни очик х.олда сотиш; 
• товар намуналарини курсатиб сотиш; 
• товарни ах,олининг буюртмасига мувофик сотиш. 
Товарни пештахта оркали сотиш - товар сотишнинг одатдаги 

усули булиб, унда харидорларга хизмат курсатиш жараёнининг 

деярли х.амма асосий элементлари, чунончи: товарларни курсатиш ва 
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унинг ассортименти билан таништириш, х.исоб-китоб "илиш ва х.а"и 

туланган товарни топшириш ишларини пештахта ~нида Т)'рган 
соТ)'вчи бажаради. 

Харидорлар узига-узи хизмат "илиши асосида товар сотиш 
усулида савдо майдони деворлари ёнига ёки уртасига териб к.УЙилган 

х.амма товарлар ёнига харидорлар бемалол бори б, муста"ил танлаб 
олиб, инвентар саватчалар ёки аравачаларга узлари солишлари 

мумкин, товарнинг х.а"и дукондан чи"аверишдаги ягона х.исоб-китоб 

жойида туланади. 

Товарни очи" х.олда сотишда харидорлар сотувчининг иш жойига 
бемалол бориб муста"ил танишишлари. соТ)'вчининг маслах,ати ва 

ёрдами била н узларига керакли товарни танлаб олишлари мумкин. 

Харидорлар узига-узи хизмат "иладиган усулда булгани каби 

товарларни очи" х.олда сотишда х.ам товарлар савдо залига сотиш 

учун тула тайёр х.олда чи"арилади. 

Товарларнинг намуналарини курсатиб сотиш усули шароитида 

харидор савдо майдонига к.УЙилган намуналарга кура, узига керакли 

товарларни муста"ил равишда ёки сотувчи ёрдамида танлаЙди. унинг 

Х,а"и тулагандан кеАин тегишли товарни бевосита дукондан олади ёки 

"ушимча х.а" эвазига уйига элтиб беришга буюртма беради. Ана шу 
усулни катта х,ажмдаги - мебель, совуткич, кир ювиш машинаси. тикув 

машинаси, электр ёриткич, газла~алар сотишда ташкил этиш мумкин. 

Товарни ах,олининг буюртмасига мувофи" сотиш усулида харидор 

узига зарур товарга дуконнинг буюртма булимида ёки саноат кор­

хонаси, курилиш. муассаса, дала шийпони, исти"омат жойида таш кил 

этил ган буюртма "абул "илиш жойида олдиндан буюртма беради. Бу 

товар дукондан оли нади ёки буюртмачининг уйига ёхуд буюртмада 

курсатилган бош"а жойга элтиб берилади. Барча ози"-ов,,ат мах,сулот­

ларини сотишда х.амда мураккаб ассортиментдаги товарларни ичкари­

ликдаги "и шло" ах.оли пунктларида жойлашган ва кундалик талаб 

"илинадиган товарлар билан савдо "иладиган ДУконлар ор"али сотишда 

ана шу усулни "уллаш мумкин. 

Савдонинг илгор усулларидан бири савдо автоматлари ор"али 

савдо "илиш Х,исобланади. Савдо автоматлари савдонинг ижтимоий­

ик:гисодий самарадорлигини таъминлашда мух.им урин тутади. яъни 

савдода истеъмол харажатларини камайтириш, истеъмолчи х.укмрон 

булган шароитда мух.им аХ,амиятга эгадир. х.озирги шароитда 

замонавий дизайнга зга савдо атоматларидан фойдаланиш мух.им 

масала х.исобланади. 
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Хорижий мамлакатларда товарларни сотишда к;улланилаi!тган 

к:уйидаги илгор усуллардан мамлакатимиз савдо корхона ва ташкилот­

ларида фойдаланиш мумкин: 

• чакана савдо корхоналарининг намойиш залида туширилган 
нархларда каталоглари буйича ноозик;-овк;ат товарларини сотиш; 

• шах.ар марказида жойлашган ва кичик савдо майдонига к;атьий 
интерьер, унча куп булмаган ходимларга зга чакана савдо корхона­

ларида нархи туширилган чекланган ассортиментдаги товарлар билан 
савдо к;илиш; 

• «к:улай дуконлар)), чекланган ассортиментдаги товарлар асосан 
янги озик;-овк:ат мах.сулотлари билан савдо к;илувчи х.амда харидор­

ларга кун мобайнида хизмат куРсатувчи савдо корхоналарида сотиш. 

Хорижий мамлакатлар савдо корхоналарида товарларни сотишда 

I\улланилаётган илгор усулларнинг муваффаl\ИЯТИНИ таъминловчи 

усуллар харидорга янада купрок: турли хил хизматларни курсатиш ва 

товарларга булган нархни тушириш х.исобланади. Булардан савдо 

корхоналарида фойдаланиш MaJ<;Caдra мувофик;дир. 

3.6. Маркетиигда коммуникация сиёсати 

Маркетингда коммуникация деганда, турли-туман аудиториялар 

манзилига, шу жумладан, харидорлар, сотувчилар, таъминотчилар, 

акционерлар, бошк:арув органларига фирмадан юбориладиган сигнал­

лар мажмуи тушунилади. 

Коммуникация сиёсати (промотион мих) товарни бозорга сил­

житиш усуллари Йигиндисидир. Коммуник:ациянинг асосий восита­

лари паблик рилейшнз - жамоа билан алОl\а; реклама; сотишни 

рагбатлантириш; махсус кургаэмалар; шахсий сотув х.исобланади. 

Реклама - бир томонлама оммавий коммуникациянинг туловли 

тури булиб, у аник: бир х.омиЙдан чик;иб, фирма фаолиятини бевосита 

ёки билвосита I\уллаб-к:увватлашга хизмат I\ИЛади. 

Шахсий сотув - бу "улчалик" коммуникация якка ёки икки 
томонлама булиб (диалог), маl\сади мизожни тухтовсиз тарзда 

х.аракатга келтиришга ундаш. Бир ваl\ТНИНГ узида фирма учун 

ахборот манбаи х.амдир. 

Савдони авж олдириш-шахсий реклама ва шахсий савдони 

тулдирувчи х.амма товарни сотишни тезлаштириш х.амда маълум 

кенгайтиришг~ к:аратилган вак:тинча чораларни уз ичига олади. 
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3.3-жадвал 

"··-r·"- ......... "" ...... .1 ....... --...... - ............. _., ...... - ... -.,. 

Йнлл~ БОСI\:НЧНННГ НОМН БОСI\:НЧНННГ тввснфНОМ8СН 

1950·1960 Тизимсиз коммуни- Комм)'никатив сиi!сат катта рол УЙllамаЙди. доимий 

кация боСl\Ичи талабни та1.МИИЛаш учун товар таклифи х.ажмига кои-

центрация бош масала х.исоб.1аиади 

1960-1970 Товар коммуиика· Сотишии ташкил JТишда корхона коммуиикатив во· 

ЦИАСИ боСI(ИЧИ ситалардаи фоRдалаиади. Бирии-чи режага рекла.'.ta Аа 

сотишии рагбатлантириш ЧИl(ади 

1970-1980 Мцсaдnи гурух. КоммуиикацИА фирма.1ар томони:\ан фойда О.1ишга 

коммуникация имкон берувчи маl(С<lДIIИ I!·рух.лар билан узаро та1.-

боСI(ИЧИ сирда мижозлар билаи МУЛОI(ОТ учун ишлатилади 

1980-1990 Раl(обатли коммуни- Коммуникатив шароитни УJгариши ва коммуникатив 

каЦИА боСI(ИЧИ раl(обат курсатишнинг усиши корхонадан коммуии-

кацияни огггимал шакл ва воситаларини талаб килади 

1990-2010 Ракобатли ва интег- Бозорни ривожланиш ДИН<lмикаси реклама TaIIJ) RЧИ-
рацИАЛаиган комму- ларига мэдиа таркатишни шакллаJrтиришга (},1Нб ке-

никаЦИА боС кИЧИ лади. ИнтеграцИАланган коммуникацияга утишни 

талаб килади 

Жамоатчилик билан алок.а-аник. мак.садга к.аратилган харажатлар 

ёрдамида ташкилот ва унинг турли аудиториялари орасида, узаро 

тушуниш ва ишончли рухий ~олат яратишга хизмат к.илади. Бу 

ердаги коммуникациянинг мак.сади фак.ат сотишгина эмас, балки 
фирма фаолиятини К;Уллаб-к.увватлаш ~мдир. Бу анъанавий мулок.от 

воситаларидан ташк.ари к.уйидаги бевосита коммуникация турлари: 

салонлар, ярмаркалар, кургазмалар. почта орк.али тарк.атиш, телемар­

кетинг. каталоглар орк.али савдо ~aM мавжуд. 

Коммуникация рак.обат курашида муваффак.ият омили ~исоб­

ланади. Корхона уз фирмасининг яхши имижини яратиш учун куплаб 
коммуникатив жараёнлар билан узаро келишишга мажбурдир. Кор­

хона товар билан рак.обатлашиб, коммуникатив рак.обатга чук.уррок., 

яъни бозорнинг мух.имрок. мак.садли сегменти ва харидорлари 

эътиборига эришишга интилган ~олда жалб этилади. 

КеАинги коммуникатив сиl!сатда стратеги к ва таl\ТИК чораларни уз 

ичига олувчи фак.ат комплекс ёндашиш имконияти белгиланади. Бунинг 

учун корхонадан тадбиркорликнинг интеграцияланган коммуникатив 

концепциясини яратиш ва ривожлантириш талаб этилади. 

Интеграцияланган коммуникатив жараённинг хусусияти комму­

никация восита ва жараёни, ташувчилари, шаклларининг турли­

туманлиги ~исобланади. 
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Коммуникация кУйидагича таснифланади: мулокот тури буйича 

шахсий ва шахсий булмаган; жадаллиги буйича жадал ва такрор; 

куллаш частотаси буйича ягона ва куп маротабалик; таъсир натижа­

сига кура самарали ва самарасиз. 

Коммуникация ташувчилари сифатида менежмент(фирма бошка­

руви); ходимлар; мижозлар; жамоат; бизнес буйича шериклар. 

Маркетинг коммуникациясининг икки асосий восита савдо 

ходимлари оркали шахсли мулокотлар ва реклама каналлари оркали 

шахссиз мулокотлардир. 

Шахсий савдо самарадорлиги рекламадан анча купдир. Реклама­

нинг ютуги унинг нархида: реклама ёрдамида битта мулокот савдо 

агентининг ташрифидан анча арзон. 

Реклама киска вакт оралигида катта аудитория лар билан мулокот 

килишга имкон берса, агент эса оз сондаги мижозларга маълумот 

бера олади. 

Тор доирадаги харидорга зарур булган мураккаб товар га кейин 

фойдаланилувчи товарга нисбатан умумий тарздаги соддалаш­

тирилган рекламадан кура савдо агенткыинг таъсири кучлирок. 

Агент бевосита таъсир этиб харидордан дарх.ол буюртма олиши 

мумкин х.олда, рекламаларнинг софлиги ва имижи оркали таъсир 

этиш натижаси бирмунча вактдан сун г олинади. 

Шунинг учун коммуникациянинг шахсий таъсири иккинчи 

даражали булган х.олларда иктисод ва ишлаб чикариш нуктаи 

назаридан рекламадан фойдаланиш максадга мувофик. 
Коммуникациянинг асосий шакли рекламадир. 

Реклама агентлиги реклама берувчилар учу н ихтисослаш­

тирилган хизмат турларини таклиф этувчи воситадир. Бошкача 

айтганда, реклама агентлиги ижодий ходимлар ва тижоратчилардан 

иборат мустакил корхонадир. У уз товари учу н харидор излаl!тган 

буюртмачиларга реклама тайёрлайди ва уни реклама воситаларида 

жоЙлаштиради. 

Реклама воситалари - оммавий ахборот воситалари (телевизор, 

радио. газета, журнал) булиб, улар реклама мурожаатларини кенг 

тингловчилар оммасига етказувчи реклама мутахассислари х,исоб­

ланади. Журнал, газеталар, телевидение ва радиостанциялар уз 

нореклама мазмунига керакли тингловчиларни жалб килади, реклама 

берувчилар эса уларга мурожаат этиш имкониятига эга БУлади. 
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Бошк.а реклама воситалари эса маълум даражадаги кишнларни 

узига жалб этиш мак.садида реклама мурожаатларига. (тугри алок.а 

рекламаси, макетлар, жамоат транспортидаги турли ёзувлар, савдо 

биноларини реклама жихатидан безаш) таянадилар. Реклама оммани 

хабардор к.илиш усулидир. Истеъмолчилар билан як.ин алок.а урна­

тишда оммавий ахборот воситалари унга ёрдам беради. 

Савдо рекламасининг узига хос хусусияти харидорни чорлаш ва 

жалб этишдан иборат. Шу билан бирга, савдо рекламаси ахоли сало­

матлиги йулида товарларнинг айрим турларини истеъмол к.илишни 

купайтириш мак.садида уларга таъсир курсатиш воситасидир. 

Халк.нинг турмуш даражаси яхшилана бориши. савдога талаблар 

кучайиши ва купинча янги талаблар к.УЙилиши реклама билан боглик.. 

чунки савдо халк. истеъмолини к.ондириш жараёнидир. 

Реклама савдо маданиятини оширишга кумаклашиши лозим. 

Реклама яхши йулга J<Yйилган булса, харидорлар узларига зарур 

товарларни тез топиб, осон ва куп вак.т сарфламай сотиб оладиган 

буладилар. Шу тарик.а товарни сотиш тезлашади, савдо ходимлари 

мехнатининг самарадорлиги ортади. муомала чик.имлари камаяди. 

Савдо рекламаси алохида хаммага маълум баъзи товарлар 

тугрисида фойдали маълумотлар бериш, шу товарларнинг хусусият­

лари, к.имматли жихатлари, улардан фойдаланиш усулларини тушун­

тириши керак. 

Маркетингнинг коммуникатори к.уЙидаги масалаларни хал 

этиши лозим: 

• мак.садли аудиторияни аник.лаш; максадли аудиторияни аник.­
лаш коммуникаторнинг энг асосий вазифаси хисобланадl'. Ким учун 

товар ишлаб чик.арилса, бу мак.садли аудитория хисобланади. Масалан, 

ахолннннг маълум бир к.атлами, аёллар, ёшлар. ишбилармон ва 

хоказолар . 
• реклама к.илишдан асосиR мак.садни аник.лаш. Сиз турли мак.сад­

ларда товарингизни реклама к.илишингиз мумкин. Бу мак.садларни 

к.уйидаги турларга булиш мумкин: 

а) товар хак.ида маълумот бериш - бунда харидорлар шундай 

товарлар мавжудлиги, товарнинг номи, маркаси хак.ида маълумотларга 

эга буладилар; 

б) харидорларнинг товар хак.идаги билимларини ошириш - бунда 

харидор товар хак.ида маълумотга зга булиши, лекин бу маълумотлар 

етарли булмаслиги мумкин. Бунда товар хак.ида тулик. маълумот 

берилади; 
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в) харндорнинг товарга муносабатини ижобий томонга узгар­

тириш - бунда асосан харндорнинг товар х.аl\ндаги фикри ва товарга 

муносабати яхши булмаган х.олда фоЙдаланилади. Яъни коммуникатор 

харндорлар товарни ёl\Тирмасликлари сабабини аНИl\Лаб, реклама 

оркали уша камчиликларнинг бартараф зтилганлигини курсатиб 

бериши керак; 

г) харндорларни ишонтириш. Бунинг учун ишонтирувчи рекла­

мадан фоЙДаланилади. Бунда товарнинг раl\обатчилар товарларндан 

устунликлари ва унинг фойдалилиги курсатилади. Ишонтиришнинг 

асосий воситаларндан бири омма билан алока х.исобланади; 

д) сотиш х.ажмини ошириш МaJ<саднда I\Илинадиган реклама. 

Бунда товар х.аl\нда х.амма етарли маълумотга зга, лекин харндорларга 

товарни эслатиб туради . 
• Ахборотни танлаш. Сиз, J<андай Mal\Caддa реклама J<ИЛИ­

шингизни аНИJ<лаб олганингиздан кейин шундай реклама матнини 

тайёрлашингиз керакки, у маJ<Садли аудитория га уз таъсирини 

курсатсин . 
• Ахборотлаштириш воситалаРI1НИ танлаш. Коммуникатор 

маълумотни тайёрлагандан кейин уни J<айси канал ОРl\али етказишни 

анИl\Лаш керак. Маълумотларни етказишнинг икки асосий тури 

фаркланади: шахсий (индивидуал) ва умумий. 

- шахсий (индивидуал) каналга харидор билан алох.ида сух.бат 

утказиш, телефон ОРJ<али алОJ<а J<ИЛИш, почта ОРJ<али мурожаат зтиш 

ва х.оказолар киради; 

- умумий каналга оммавий ахборот воситалари, турли чора­
тадбирлар, конференциялар ва х.оказолар киради. 

Маркетинг коммуникацияснда асосий уринни реклама эгаллайди. 

Бу бозор фаолиятининг куп J<ИРРали куриниши булиб, у баъзан 
мустакил йуналишга ажратилади. Маркетинг ва реклама бир йирик 

жараённинг икки томоннини таш кил этади. Шу билан бирга реклама 

маркетинг тизимнда узига хос уринни згаллайди. 

Мутахассисларнинг фикрича, реклама коммуникация шакли деб 

каралиб, у товар сифати ва хизмат курсатиш, шунингдек, гояни 

истеъмолчининг талаб ва эх.тиёжига мувофик ташкил этишга интилади. 

Рекламанинг мох.ияти ишлаб чикарувчи манфаатидан келиб ЧИl\Иб, 

харидорда товарни сотиб олиш тугриснда тасаввур х.осил килиши зарур. 

Рекламага товар ишлаб чикарувчи уз товари билан бозорга кираmани 

ryгрисидаги ахборот деб караш лозим. Бунда суз товар истеъмолчининг 

зх.тиёжини маълум даражада кондираётгани х.aJ<нда бораётганини 
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тушуниш мух.им. Ишлаб ЧИl(арувчи манфаати мах.сулотини бозорда 

сотишга, харидор манфаати эса Уз эх.ти!!жини I(ондирищга I(аратилган 

БУлади. 

Ишлаб ЧИl(арувчи ва истеъмолчи Уртасидаги коммуникатив алОl(а 

реклама х.исобланади. Реклама корхона ва бозор Уртасидаги алОl(а 

тизимини Уз ичига олади. Истеъмолчи реклама I(илинаётган товар 

ryгрисида малакали билимга, яъни тасаввурга эга БУлиши керак. 

Реклама хабарлари истеъмолчида товарга нисбатан ижобий муносабат 

уйготиши ва уни сотиб олишга ишонч уйгота олиши лозим. 

Реклама мазмунига келганда, унга товарлар ва уларнинг истеъмол 

I(ИЛИШ хусусиятини таргиб к.илиш деб I(aРалиши шарт. Айрим I(араш ва 

гояларнинг шаклланиши. таргиб I(ИЛИШ рекламани ривожлантиришнинг 

янги имкониятларини очади. 

Маркетинг фаолияти тажрибасига кУра, рекламанинг таъсир­
чанлиги унга товарларни ишлаб ЧИl(арувчидан тортиб истеъмолчига 

БУлган х.аракат тизимидаги Урн ига нечогли ах.амият беРllлишига 

боглиl(ДИР. Рекламанинг самадорлиги эса жамоатчилик фикри шакл­

ланиши ва истеъмол нархларининг Узгариши билан Улчанади. 
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4-боб. МАРКЕТИНГ Т AДl\ИI\ОТ ЛАРИ 

4.1. Маркетинг тад"и"отларининг ма"сади на назифалари 

Маркетинг тадl(Иl(отларининг асосий маl(сади, унинг вужудга 

келиш. шаклланиш ва ривожланишнинг объектив сабаблари, зару рати 
билан белгиланди ~aMдa унинг маl(Сади нихоятда кенг ва мураккаб 

масалаларни ~ал этишга каратилган. У ишлаб ЧИl(аришни ~аридор 

эхтиёжига мослаштириб, талаб ва таклифни мувозанатига эришган 
~олда, уни ташкил этган корхона, ташкилотларга ЮI(ОРИ фойда келти­

ришдир. Бунга эришиш учун маркетинг куйидаги MY~M вазифаларни 

~ал этиши лозим: 

• ~аридорлар (истеъмолчилар) э~тиёжини урганиш; 
• товарларга ички аа ташl(И талабларни урганиш; 
• корхонанинг фаолИJIТИНИ ~аридорлар э~тиi!жига мослаштириш; 
• талаб ва таклиф тугрисидаги маълумотлар асосида бозорни 

урганиш; 

• товарлар рекламасини таш кил .этиш, харидорларнинг товар­
ларни сотиб олишга I(ИЗИI(ИШИНИ ошириш; 

• товар яраryвчи ёки уни соryвчи корхона тадl(Иl(отларини 

амалга ошириш учун маълумотлар туллаш ва тамил I(илиш; 

• товарни бозорга ЧИl(аришдаги барча хнзматлар тугрисида 

маълумотлар олиш; 

• тулдирувчи товарлар ва уринбосар товарлар тугрисида 

ахборотлар туллаш; 

• товарларга талабни ИСТИl(боллаш, уларни амалга оширишни 
назорат I(илишдан иборат. 

Маркетинг ахборотларини тизимли тах,лил I(ИЛИШ, талаб ва 

таклифнинг тахминий ~исобини ишлаб ЧИl(Ишга имкон беради. Бусиз 

эса сотишнинг маl(бул даражасини белгилаш мумкин эмас. Бундай 

даражада одатда, минимум, максимум оралигида ~соблаб ЧИI(ИЛади. 

Маркетинг максадига эришишда реклама ~aM мухимдир. Реклама-нин г 

вазифаси - маажуд бозор сегментини мустах.амлаш, янги харидорларни 

жалб килиш, янги бозорлар ташкил килишдир. Маркетинг тизимида 

рекламанинг асосий хусусияти - узлуксиз таъсир на доим ий янги­

ланишдир. Шу билан бирга харидор лсихологияси товар ва фирма 

маркасига богланиб колиш хусусияти (имиж) га ~aM эгадир. 

Сотишни .рагбатлантириш - маркетингнинг вазифаларидан бири 

булиб, бозорга чикарилган товарнинг режалаштирилган сотиш даража-
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сини таъминлашга им кон беради. Бу ишлаб чикариш харажатларини 

коплаш ва фойда олиш демакдир. Сотишни рагбаТЛIIШТИРИШНИНГ 
куПидаги фаол шакллари мавжуд - кургазма-савдо. ярмаркалар. махсус 

савдо агентлари хизматидан фойдаланиш ва арзон бах.олар. Бах.о тизими 
I!рдамида талаб ва таклиф уртасидаги нисбатлар тартибга солинади. Бу 

масала х.озирги кунда корхоналар учун мураккаб муаммолардан 

биридир. 

Маркетинг тизимида сотиш сиёсати товар даврий х.аракатини 

таш кил зтиш жараёнидир. У товар массасининг ишлаб чикарувчидан 

то истеъмолчигача булга н х.аракатининг х.ар бир боскичида кабул 

килинувчи карорларга таъсир зтишнинг аник тах.лилини талаб 

килади. Бу х.олатда сотиш деганда ишлаб чикариш билан савдо 

уртасидаги барча алокалар тушунилади. У улгуржи ва чакана 

савдони, ташиш ва саклашни уз ичига олади. Бизнинг иктисодий 

шароитимизда маркетингнинг товар сиёсати каби вазифаси х.ам 

мух.им ах.амиятга зга, х.ар томонлама уйлаб юритилган товар сиёсати 

ресурслардан самарали фойдаланиш имконини беради. 

Товар сиёсати х.ар бир ишлаб чикарилган мах.сулотнинг аник 

истеъмолчилар гурух.ига мулжалланган булишини таъминлаЙди. 

Яъни х.ар кандай товар аник истеъмол манзилига зга булиши керак. 

Ички бозоримиз. унга чикарилган товар ассортиментининг, амалда 

мавжуд булмаган "уртача" д.еб аталувчи истеъмолчига мулжал­

лангани туфайли ютказади. Чунки харидор кизикиши ва дидига кура 

таксимланган товарлар танлаш имконини бермаЙди. Маркетингли 

ёндашув бундай вазиятлар юз беришидан мустасно. 

Юкорида санаб утилган маркетинг х.аракатларининг барчасидан 

бир вактда фойдаланиш лозим. Шундагина маркеТИНГJIИ фаолият 

истеъмолчидан саноат корхоналари ва савдо, улардан зса карама -
карши йуналишдаги узлуксиз ахборот окимини таъминлаЙди. Бу зса 

уз навбатида ишлаб чикаришда товар ассортиментига, сотиш шарт­

ларига, хизмат курсатиш сох.асига узгартиришлар киритиш имконини 

беради. Маркетингнинг санаб утилган максад ва вазифалари бозор 

фаолиятини таш кил зтиш тугрисида ТУЛИк тушунча бера олмаЙди. 

Чунки бозор муаммоларини ТУЛИк х.ал зтиш учун тайёр рецептнинг 

узи булиши мумкин змас. 

Маркетингни кУллашга кадар аввало шароитни, знг асосиА 

ижтимоий-иктисодий тараккиёт даражасини х.исобга олиш лозим. 

Чунки маркетинг - мураккаб, х.аракат ва сабр-токат талаб килувчи. 

шу билан бирга тез самара берувчи ишдир. У бир томондан, ахоли-
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нинг етарли даражада юк;ори эх.тиёжи аа талаби, унинг харид 

к;обилияти, иккинчи томондан, товар ва хизматларни танлашдаги 

эркинликка жавоб бериш керак. Бозор х.аракатининг катта радиусини 

таъминлаш учу н тоаар ассортиментини тез узгартириш, уни оммавий 

равишда узлаштиришга жааоб берадиган даражада ишлаб чик;ариш 

лозим. Бу талаб аа таклифни мувозанатлаштириш имконини беради. 

Бундан ташк;ари. маркетингли фаолият юритиш учун. корхонани 

бошк;ариш аа режалаштириш тизимидан, так:симот, ички бозордаги ва 

ташк;и саадодаги алок;алар. юк;ори даражада жих.озланган бозор 

каналлари орк;али реализация к;илишдан иборат ташкилий масала­

ларни х.ал этиш зарур. 

Бугунги кунда барча тоаар ишлаб чик;аруачилар, истеъмолчилар 

ва шу билан бирга бошк;а сох.а ходимлари х.ам маркетинг нук;таи 

назаридан фикрлай олишлари ва ундан самарали фойдаланишлари 
лозим. 

4.2. Маркетинг таДЮll(Oтларинииг йуиалиш ва услублари 

Маркетинг тадкикотлари барча та"шкилот ва корхоналар фаоли­

ятида кенг урин эгаллаб бормокда. Бозор хусусидаги ахборот ёки 

хабарларга суяниш, улардан керакли вазиятларда фоRдаланиш, 

табиийки, зарурий шартдир. Лекин фирма ва ташкилотларнинг 

максадли бозор. харидор сари интилишларини амалга оширишда 

муаАян йуналиш ва максадга эга маркетинг тадкикотлари мух.им урин 

эгаллаЙДи. 

Бу уринда машх.ур "Маркс энд Сиенсер" компанИJIсининг бой 

тажрибаси диккатга сазовор. Англияда йирик ва нуфузли саналган ушбу 

ташкилот "юмшок товарлари" (кийим-кечак ва ryкимачилик мах.сулот­

лари) чакана товар айланмасида 16 фонзни ташкил этзди. )\ар бир 
квадрат метрга ryгри келувчи товар айланма х.ажми буйича бу компания 

дунёда биринчи уринда туради. 80-йнлларда "Маркс энд Сиенсер" 

Парижда уз шахобчасини очиш ва француз харидорларн дидига мос 

келувчи товарларни таклиф килиш максадида 18 ой мобзйнида 

муттасил маркетинг тадкикотларини утказди. 

Вах.оланки, бритвниялик ва француз оилаларининг турмуш тарзи, 

хаётий куникмаси, кнзикувчанлиги, даромадлари узаро жуда ухшаш 

булса х.ам, махаллий бозор табиати. ундаги ракобат. харидорлар талаби 
бирмунча фарк килар экан. 

Бундан куриниб турибдики, хар бир ташкилот, фирма уз бозори ва 

харидори куламини саклаш, улар салмorини ошириш, IIНГИ ЭJ\тиёжни 
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к.ондириш учун доимий тарзда маркетинг тадк.ик.отларини амалга 

ошириши лозим. 

Албатта х.ар маркетинг тадк.ик.оти тегишли сарф-харажатларни 
талаб этади. Асосан йирик фирмаларда таркибий тузилмалар. шуъба 

ташкилотлар МИl(ёсида маркетинг таДI(Иl(отлари утказилади. Лекин 

барча сох.алар буйича тадк.ик.отларни утказишга имконият ва муаЙЯl1 

заруратлар ДОИМИЙ булмаганлиги х.амда ходимларни буту н йил 
давомида ишда банд I(илиб туриш I(имматга тушиши сабабли, айрим 

муаммолар ихтисослашган маркетинг марказларига, институтларига 

топширилади ва даврий тарзда ахборот олиб турилади. 

АI(Шда знг йирик ва машх.ур фирмалар уз маркетинг тадк.ИI(ОТ­

ларини асосан беш сох.ада амалга оширади: 

1. Рекламани ташкил этишга оид тадl(Иl(отлар. 
2. Стратегик режалаштириш ва ташкилот сиёсатига оид таДI(И­

I(отлар. 

3. Ташкилотнинг ички ва таШI(И масъулиятини бах.олашга оид 
тадl(Иl(отлар. 

4. Бозордаги х.олат тах,лили. 
5. Сотиш ва бозор имкониятларига оид таДI(Иl(отлар. 
Мавзу жих.атдан маркетинг тадк,ик,отлари бир-бирини тулдирувчи 

булиши билан бирга, тах,лилнинг чук.урлиги маълум муаммо ва 

вазифани х.ал зтишга к,аратилгаилиги билан узаро фаРl(Ланади. Масалан, 

СОТУВ тах,лили, бозор таркиби тах,лили, бозор имкониятларининг 

изланиши, киск,а ва УЗОI( муддатли бозор башорати. рак,обатчилар 

мах.сулотлари тах,лили, янги мах.сулотнинг сотув х.ажмини аНИl(Лаш, 

сотув шахобчаларини излаш, нарх сиёсати тах,лили, реклама воситалари 

тах,лили ва х.оказо. 

Ушбу мавзудаги маркетинг тадl(Иl(отлари йил сайин янги услуб­

ларнинг к,улланиши, ахборот куламининг к.аЙта ишланиши, бошк,а 

курсаткичларнинг инобатга олиниши, бир неча вариантли ечимлар 

таклиф зтилиши билан бойиб бормок.да. Хусусан, ушбу мавзулар 

буйича сунгги пайтларда ишлаб чик,илган умумий ва махсус компьютер 

дастурларини мисол I(илиб келтириш мумкин. Умуман, маркетинг 

дастури ва тадк,ик,отларида фойдаланилаётган корхона фаолиятига 

таъсир зтувчи ижтимоиА-ик.тисодиА ахборотларга к,yRидагилар киради: 

• демографик, ижтимоиА, сиёсиА, ик,тисодий тенденциялар; 
• ах.оли ва корхоналарнинг даромади, харажати, истеъмол жамгар­

маларинингтаркиби; 

• бах.оларнинг умумиА динамикаси, ташк,и савдо; 
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• соликлар тизими; 
• ракобатчилар фаолияти ...угрисидаги маьлумотлар х.ам ана 

шундай ахборотлар жумласига киради. 

Маркетинг тадкикотларининг ityналишлари, албатта бозорнинг 

ривожланган даражаси, уидаги рцобат интенсивлиги, тегишли товар ва 

хизматлар билан машгул булган фирмаларнинг катта-кичиклиги, 

маркетинг ахбороти ва хабарнома тизимларининг ШaJ<ЛЛаниш суръати 

ва бошка омилларга бевосита боглик. Шу жих.атдан ривожланган 

хорижий давлатлардаги фирмаларнинг маркетинг тадкикот йуналиш­

лари, уюштириш тартиби ва шакллари мамлакатимиз корхона ва 

ташкилотлари учун узгаришсиз кабул килиниши хусусида фикрлаш 

бирмунча ноурин БУлади. 

Замонавий маркетинг назариясининг ривожланиши ва амалий 

фаолиятда унинг х.ал килувчи ах.амият касб зтиши, фирмаларнинг 

маркетинг тадкикотларини уюштиришда хам сезиларли тарзда уз 

аксини ТОПМОJ<да. Хусусан, фирмаларнинг ракобат куввати, бозордаги 

урни, лозим стратеги к максадлари, диверсификация сари йул тугиш 

тактикаси купгина холатларда тадкикотлар йуналиши ва куламини 

белгилаЙДи. Ф. Котлер фирмаларнннг' маркетинг стратегняларинннг 
4 асосий тури мавжудлиги ва тадбирлар узаро фаркланишини 

таъкидлаЙди. Жумладан фирмаларнинг маркетинг стратегияларини 

куйидаги турларга булиш мумкин. 

• пешкадамликка интилувчи (бозорда уртача 30 % улушга зга); 
• хамкадам интилувчи (бозорда 20 % улушга зга); 
• бозордаги "бушлик"ни згалловчи (бозорда 10 % атрофида 

улушга зга). 

Ушбу стратегияни танлаган ва амалга ошираi!тган фирмаларнинг 

бозордаги улуши, келгуси интилишлари тегишли муаммолар буйича 

маркетинг тадкикотлар йуналишларига, жадаллигига сезиларли таъсир 

курсатади. Масалан, бозорда пешкадам булган фирма бозордаги 

конъюнктура, янги махсулотни узлаштириш, сотиш имконнятларини 

ошириш, коммуникация ва реклама йуналишлари ТадКикотларига 

купрок зътибор каратса, бозордаги "бушлик"ни згалловчи фирма 

харидорлар истагини урганиш, ракобатчилар товарлари ва нархларни 

тахлил килиш бозор чегараларини кенгайтириш борасидаги ТадКнкот­

ларни амалга ошириши мумкин. 

Жумладан, автомобиль бозорининг шаклланиши ва рифож­

ланишига назар ташласак. ушбу фикримизнинг ...угри эканлигига ишонч 

хосил килиш мумкин. ХХ асрнинг 60-70 йилларида жах.он автомобиль 
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БОJорида Япония ва ЖанубиА Корея автомобилларининг номи х.али 
тилга олинмаган эди. х,озирги паАтда эса. ушбу давлатлщща яратилган 

автомиллар ЛК,Ш. Германия. Франция. Италия каби давлатлардаги 

машх.ур фирмаларнинг тажрибасини урганиш, автомобилларни тадк.ик. 

к.илиш асосида ривожланди. х,озирги кунда Япониянинг ТаАота. 

Ниссан, Митцибуси, Хонда. ЖанубиА Кореянинг ХундаА. ДЭУ каби 

компаниялари аАрим давлатлар бозорларида пешк.адамликка эришиш 

стратегияларини амалга аширишга х.аракат к.илмок.да. 

ТIJlI(Нl(от.1.РНН ТУРКУМЛIW б~.1ГН.1IРН ТI.1I(Нl(от.1ар АУНI.1НlUларн в. у.llрНН 

."IЛГI ОWНJlИIU ХУСVСПАтларн I 
TвдlOЦOТ маJl;С8дларига кура Иэлаш. тавсифлащ т_риба УТкаlИIU Ю18- I 

сидан ТaдКIU(отлар -J 
Mal'keTHHr злементлаl'И буllича Товар, нарх . .1истр"бьюц"я. КО'f'f)ШtкаЦIIЯ i 

АуналИlUидаги Тад1(НКОТ.,ар : 
БоэорШlПf твдJtИJI;ОТЛарни амалга ошириш Махаллиll, миллиll, халкаро ,.;икес-д-;;----l 
.уламиra кура 

Тазкнкотларни амалга оширувчи Бевосита фирма ttштttРОКltда. маркетинг во· I 

субъсктлар иuггирокига кура СlПаЧJ1СИ ИllПиrюкида. танпангаll махе,,'с i 
" I 

ИШТ~~,~О5~.~~~~~~,~~ •. ~. 00 .,.~ 
Тазкнкотларни УТкаJИШ давр"llлигига кура Бир маротабали, мавсумий, фавкро,иа ва I 

башка жихатдаги Тад1(икотлар i 
4.I-расм. Маркетинг тадм:нм:отларининг Ауналишларини 

lJ'ркумлаш белгилари 

Шу сабабдан маркетинг тадк.ик.отларини уюштириш бозорнинг 

ривожланиш х.олати, рак.обат жадаллиги, фирмаларнинг ушбу бозор­

ларда фаолият юритиш мак.сад ва вазифалар инобатга олиниши заруриА 

ах,амият касб этади. 

Маркетинг тадк.ик.отлари Ауналишларини белгилаШ.1а тегишли 

фирманинг бозорда фаолият юритиш урни, вазифаларини инобатга 

олиш лозим. Маркетинг тадк.ик.отини амалга оширишда изланиш 

муаммоси билан унинг мак.садлари уртасида тафовут - фарк.ланиш 

мавжудлигига етарлича эътибор берилмаАди. Натижада кеАинги 

боск.ичларда сезиларли хатоларга Аул к.уАилади. Шу сабабдан туrри ва 

аник. белгиланган муаммо, маълум мак.садга эришиш учун пухта замин 

яратади. 

Маркетинг тадк.ик.отларининг энг мух.им боск.ичларидан бири 

тадк.ик.от режасини ишлаб чик.иш х,исобланади. Бунда тадк.ик.от учун 

зарур маълумот ва ахборотларни туплаш манбалари. услублари. к.урол­

лари, танлов угказиш тартиботи ва режалари тузилади. Тадк.ик.от 

асосланадиган маълумот ва манбалардан бир неча маротаба тегишли 

сох,аларда фоАдаланиш, уларни к.аАта ишлаш мумкин. 

99 



Маркетинг тадкикотида кузатиш, тажриба, суров, ryрух.ли бах.с энг 

куп кулланилувчи услублар J\Исобланади. х.ар бир услуб тадкикотнинг 

тегишли боскичларида самарали ахборот туплаш, уни кайта ишлаш, 

техника воситаларидан самарали фойдаланишни назарда тутади. 

Масалан, юкорида келтирилган радио телефонли ва борт-компьютерли 

автомобилга бошлЗFИЧ талабни бах.олаш тадкикотини олиб кураЙлик. 

Кузатиш услуби воситасида харидорларнинг жорий даврда ва авто­

мобиль бозоридаги муносабатлари, куникмаларини бах.олаш мумкин. 

Суров услубида эса аник бир харидорнинг ""нги жихозларга" булган 

кизикишлари, уларга кУlIДиган талаб ва истакларини бах.олаш мумкин. 

Тажриба услубида эса синов тарзида автомобилларнинг кичик партия­

сини бозорда сотиб, харидорлар холатларини кузатиш мумкин. 

Тадкикот режасини ишлаб чикишда услубий жихатдан узаро 

богликлик, аниклик, такрорланмаслик, даврий узлуксизлик таъмин­

ланиши лозим. 

Маълумотларни туплаш боскичи тасдикланган режа асосида 

амалга оширилиши билан бир каторда техник воситалар !!рдамида 

уларни кайта ишлаш, тэйинли тартибга солиш вазифасини хам 

бажаради. Чунки жамланувчи маълумОтлар каерда ва качон амалга 

оширилишига, улардан самарали фойдаланиш имкониятларини 

кенгайтиришга катта эътибор берилади. 

Сунгги ваl(fларда маълумот ва ахборотларни тУплаш компьютер 

дастурларидан фойдаланиш юкори самара беРМОКда. Чунки тУпланган 

маълумотлар хали натижа эмас, балки тайёрланган дастлабки хомашё­

дир. Шу туфайли маълумотларни туплаш, уларни тах,лил килиш ва 

таКдИМ килиш боскичларини анча осонлаштириш максадида махсус 

компьютер дастурларидан фойдаланилади. Буида асосий эътибор факат 

жадвал шаклидЗFИ маълумотларга эмас, балки график, диаграмма, 

чизма шаклидаги натижавий маълумотларга караТИЛМОКда. 

Маркетинг тадкикоти оркали маълумотларни им кони борича 

киска, айни мазмуни ва зудлик билан ТаКдИМ этиш тегишли мах.сулот 

хусусида бозорда карор кабул килиш анча осон кучади. Шу сабабдан 

таКдИМ этилган маркетинг тадкикоти натижалари умумлаштирилган ва 

умумий хулосалар келтирилган кисмга эга булиши талаб этилади. 

Тадкикот давомида олинган барча ахамиятдаги маълумотлар, жадвал ва 

диаг-раммалар кенгайтирилган шаклда ва барча тафсилоти билан 

махсус булинмаларда келтирилади. 

Демак, маркетинг тадкикотларининг йуналишлари, унинг максад­
лари асосида муай"н услублар танланади. К9лланиладиган услублар 

истаКдаги натижага эришиш йулида бир-бирини тулдириш, аниклаш, 
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хатоликларни уз ваl(Тида бартараф зтиш учун хизмат к.илади. Тадк.ик.от 

к.уроллари зеа, хох. анкета, хох. техник воеиталар тарзида булеин 

ахборотларни зудлик билан ryплаш, уларни к.аЙТа ишлаш, келгуеи 
фаолиятда унумли фоRдаланиш вазифаеини бажаради. 

4.3. Маркетинг таДI(Нl(отларн утка]ншда ахборот ryплаш усулларн 

Бо]орда вужудга келаl!тган узгаришларни уз ваl(Тида ееза билиш, 

муаRян давр мобаRнида харидорлар, мижозлар хатти-х.аракатини, 

рак.обатчилар тактикаеини урганиш корхона ва ташкилотларнинг 
маркетинг фаолиятини еамарали таш кил этишда мух.им ах.амият каеб 

зтади. Бу хуеуеда ахборотни ryлик. олиш, к.аАта ишлаш ва ундан к.арор 

к.абул к.илиш боск.ичида унумли фоRдаланиш имкониятлари бирмунча 

чегараланган БУлади. Чунки бозорда руй бераётган узгаришларнинг 

жаддалги, узаро боглик.лиги ва таъеирчанлиги юк.оридир. 

Шу еабабдан, урганилаl!тган жараён ёки объект хуеуеида зудлик 

билан ахборот олиш, унинг им кони борича ryлалигини, ишончли­

лигини таъминлаш талаб зтилади, бундай тарзда ахборот олиш уелубll 

куэатиш уелуби х.иеобланади. 

Кузатув уелуби ижтимоиR ик.тиеодиR, еох.алар етатиетикаеида к.уп 

к.Улланиладиган ахборот Rигиш уелуби еаналади. Кузатиш, уз навба­

тида, бир к.атор туркумлаш белгиларига кура фарк.ланади. Бу хуеуеда 

Иl(ТиеодиR етатиетикага оид дар~ликлар ва ук.ув к.улланмаларида етарли 

маълумотлар берилган. 

Кузатиш аеоеида Урганилаётган объект ёки жараёнга хос ахбо­

ратни ryлик. ёки танлама шаклда олиш мумкин. Тулик. кузатув муаl!ян 

мажмуанинг барча бирликларини тадк.ик. к.илиш аеоеида амалга ошири­

лади. БундаR кузатиш одатда к.Уп Bal(Т, маблаг талаб JТ3.lи ва унинг 

натижалари тармок.лараро зх.тиёжларни к.ондириш учун хизмат к.илади. 

Танланма кузатув зеа маркетинг тадк.ик.отларида купрок. к.Улла­

нилувчи уелуб х.иеобланади. У ryлик. кузатувдан бир неча хуеуеият­

ларга кура фарк.ланади ва етарлича афззлликларга зга. Улар к.yRида­

гилардан иборат. 

Биринчидан, танлама кузатувда тупланувчи маълумотлар тез 

фурсатда амалга оширилади. Бу зеа бозор хуеуеида тезкор ахборот 

ryплаш ва к.арор к.абул к.илиш жараёни учун ута мух.имдир. 

Иккичидан, танлама кузатув RУли билан олинадиган ахборот 

мажмуанинг куп к.ирралари ва хуеуеиятларини атрофлича урганиш 

имконини беради. Натижада мажмуа хуеуеидаги ахборотни ryлик.рок. 

тарзда к.аЙТа ишлаш, ундан унумли фоRдаланиш мумкин. 
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Учинчидан, танлама кузатувда руйхатга олувчилар микдори 

нисбатан кам булганлиги сабабли, тадКИJ<;ОТ объектини (t!ки МУЛОJ<;ОТ­
даги аудиторияни) тайt!рлаш, у билан мустах.кам алОJ<;а ва J<;айта алОJ<;а 

урнатиш им кони бирмунча ЮJ<;ОРИ булади, бу хусусият эса кузатишда 

"янглишишлар" эхтимолини камайтиришга сабаб БУлади. 

Туртинчидан, мажмуа МИJ<;и!!сида кузатув утказиш J<}'плаб ходим­

ларни жалб J<;ИЛИШ ва харажатларнинг ортиб боришига олиб келса, 

танлама кузатувда тадJ<;ИКОТ нисбатан арзон ташкил этилади. 

Лекин танлама кузатувни амалга ошириш даставвал муайян 

J<;оидаларга ва кетма-кетликка амал J<;ИЛИШНИ талаб этади. Бу биринчи 

навбатда кузатув учун аНИl(Ланадиган танловнинг микдорий ва сифат 

жихатдан вакиллиги билан боrЛИJ<;. Кузатув учун мажмуанинг тайинли 

микдорини ажратиш танловнинг микдорий вакиллиги деб аталади. 

Бошкача айтганда, мажмуанинг кулами хакида етарли даражада ас ос­

ланган фикр юритиш учун зарур микдор бирлиги - mаН.70внuн,' 

.WlI~дорuЙ ваки.7ЛUгu деб аталади. Сифат жихатдан вакиллик деганда, 

мажмуани ташкил этувчи элементларнинг (гурух.ларнинг) танлама 

кузатувдаги иштирокини белгиловчи микдор бирликлари тушунилади. 

Маркетинг тадкикотларида тажриба услуби хам КУЛ J<}'лланилади. 
Хусусан, у тадКИJ<;отда бир неча таl(l(осланадиган холатларни (гурух­

ларни) яратиш ва узгарувчи куРсаткичлар таъсирини аниl(Лашга 

асосланади. 

ТадJ<;икотларда тажрибадан фойдаланиш урганила!!тган объект !!ки 

жара!!н хусусида тулаРОJ<; маълумот олиш имконини берса-да, уни 

таш кил этиш бирмунча мушкул. Чунки хакикий (!!ки истакдаги) 

холатни яратиш, барча омиллар таъсирини анИl(Лаш бир J<;анча мутахас­

сисларни жалб этиш ва тадJ<;ИJ<;ОТ харажатлари ортишига сабаб БУлади. 

Шу нуктаи назардан эксперимент утказиш доираси, унинг йуналиш­

лари, услублари ва кетма-кетлиги даставвал мукаммал ишлаб чикилиши 

керак. 

Маркетинг тадJ<;ИJ<;отларида cypoJ<; услуби тавсифловчи йуналиш­
даги изланишларда КУЛРОJ<; J<}'лланилади. Жумладан, мижоз ва харидор­

ларнинг J<;атъияти, I(ИЗИl(Ишлари, иштиt!кдаги узгаришлар, мамнунлиги 

ва шунга ухшаш йуналишдаги тадJ<;икотлар. CypoJ<; услуби тадКИJ<;ОТ 
йуналишига кура анкета ёки механик J<;урилмалар воситасида амалга 

оширилади. CypoJ<; услубининг самарали жихати шундан иборатки, у 
тадкикотда бир неча маротаба кулланилиш, тегишли объект туrpисида 

ахборотларни умумлаштириб бориш имконини беради. 
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Шу билан бирга сурщ ус луб и х.ам тадl(ИI(ОТ учун танлов бирлиги, 
х.ажми, белгиси ва утказиш тартибининг даставвал аник.ланишини 
таl(ОЗО этади. 

МУЛОl(отдаги аудитория билан алОl(а урнатиш услублари орасида 
телефон ОРl(али интерью, ша.хсиR, гурух.лар воситасида интервью, почта 

ОРJ(али анкета юбориш I(УП I<Yлланилади. Телефон воситасида интер­

вью - суралувчи (респондент) билан телефондаги I(ИСJ(а сух.батни уз 

ичига олади. Одатда у телефон алОJ(аси яхши уюштирилган х.олатдаПlНа 

I<Yлланилади. Лекин суралувчи билан атрофлича сух.батлашиш, унинг 

фикрини мукаммалрОJ( билиш доираси бирмунча чекланган булади. 

Ша.хсиR интервью сурщ услубида кенг J(улланилиб, интервью 
олиб борувчи томонидан саволларга тула жавоб олиш ва уни янада 

аник.лаштириш имконини беради. У ЮJ(ОРИ мах.оратли мутахассислар 

иштирокида, белгиланган саволлар кулами амалга оширилади. Унинг 

натижалари магнитофон ёки видеомагнитофонларга ёзилиши, сунгра 

умумлаштирилиши лозим. ШахсиR интервью бир неча даJ(ИJ(а ёки бир 

неча соат давом этади, шу сабабдан респондентларга сух.батдан сунг 

COBra MaJ(Caдra МУВОфИJ( х.исобланади. 
Гурух. иштирокидаги интервью эса бир неча (одатда 4-12 киши­

дан иборат гурух.) шахслар иштирокида, улар фикрини аник.лаш, 

умумлаштириш, ягона маслакни таъминлаш маJ(садида уюштирилади. 

Гурух. иштирокидаги интервью олиб борувчи МУЛОJ(отга уста, НОТИJ( ва 

фикрларни маНТИl(ан умумлаШ1'Яришда юксак J(обилият сох.иби булиши 

назарда тутилади. БундаR сух.бат видеолентага ёзилиши ва кейинчалик 

тугридан-тугри рах.бариятга топширилиши мумкин. Бунда суралаётган 

объектнинг узи, уз фикрларининг асослашлари ЯJ(J(ОЛ куриниб туради. 

Маркетинг тадl(ИJ(отларида cypoJ( услуби I<YП жих.атдан анкета 

(cypoJ( вараJ(аси) воситасида куп ташкил этилади. Днкета уз ичига 

таRинли тизимга солинган, маНТИl(ан бorланган саволлар куламини 

олиб, ас оса н 2 шаклда ахборот туплашга хизмат J(ИЛади. Биринчи шакл 
огзаки шакл булиб, умумлаштириб боришига асосланади. Иккинчи ёзма 

шакл эса, таJ(ДИМ этилган анкета саволларига бевосита респондентнинг 

узи, гурух.ларга ажратилган МyI(обил жавобларни белгилаЙди. 

J<,yпгина Rирик фирмалар ва маркетинг тадJ(ИJ(отлари буRича 

ихтисослашган ташкилотлар анкета воситасида J(уйидаги йУналишдаги 

муаммолар буRича тадl(ИJ(отларни ташкил этади: 

- харидорларнинг янги товарларга нисбатан муносабати, J(aHoaT­
ланиш даражасига оид изланишлар; 
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- харидорларнинг муайян товар ассортименти тури буйича таъ­

минланиши, улардан фойдаланиш муддатларини анИЮlашга йуналти­

рилган изланишлар; 

- харидорларнинг муаЙJIН товарларга ИШТИ!!J<И, истеъмол J<ИЛИШ 

хусусияти, даромадлари ва бошка белгиларга кура сегментларга 

ажратиш буйича изланишлар; 

- харидорларнинг шаклланаt!тган талабларини утганищ товарлар 

сифатини яхшилаш, хизмат курсатиш даражасини ошириш хусусидаги 

изланишлар; 

- товарларни харид J<Илиш шакли, услуби, манзили, сотувдан 

кейинги хизмат муаммоларини )(.ал этишга йуналтирилган изланишлар 

ва )(..К. 

Анкета воситасида утказиладиган тадJ<Икотларга муаАян фирма 
мцсулотлаРIIНИ сотувчи ташкилот ходимлари, махсус танлаб олинган 

экспертлар, муайян манзил цописи жалб этипади. ТaдJ<Икотлар 

утказиш даврига кура доим ий ва доимий булмаган турларга булинади. 

Бу хусусият маркетинг изланиши билан шугулланаt!тган фирманинг 

имкониятлари, товар, нарх, хизмат курсатиш си!!сати ва бошка 

хусусиятларга боглик. 

Анкета воситасида суров Yrказиш 

Тадкикот вазифалари, мудаати ва МОJUUlвиii таъминлашини анимаш 

Анкета саволлари ва жавоблари тизимини ишлаб ЧИlOfш 

Анкета саволлари ва жавобларини дастлабки синаш ва текшириш 

Суров Утказиш иш гурухини таii!!рлаш 

Суров Утказиш куламини танлаш ва сУров мудаатларини белгилаш 

Суров Утказиш ва ахборотларни iiигиш 

Суров маълумотларини Kaiiтa ишлвб ЧИlOfш вв тахлил килиш 

Суров натижаларини твJ\дим этиш 

4.2-расм. Анкета воситаснда сУровни таwкил 

этиw ва утказиw боскичлари 
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Маркетинг тадI<ИI<отларини анкета воситасида утказиш узаро 

богланган БОСI<ичларни уз ичига олади ва Jlхлит бир жара!!н сифатида 
ташкил зтилади. Дастлаб суров УТказиш учун анкеталарни "уллаш 

зарурати, ундан олиниши мумкин булган натижалар к.иёсланади. Чунки 

аRрим холатларда анкета сурови УТказмаR хам, аRрим саволларга 

жавобларни топиш мумкин. Баъзан бундаR маълумотлардан тегишли 

фирма бехабар БУлиши ёки маълумотлар ок.имини мунтазам кузат­

маслиги, ,<аАта ишламаслиги мумкин. Шунинг учун суров натижалари 

ва муваффак.иJIТЛИ якунланиши суров маI<Садининг I<анчалик аник., 

тушунарли I<илиб белгиланишига боглик.. 

Тадк.ИI<ОТНИ УТказиш натижасида фирма ,<андаА мух.им ва заруриR 

ахборотларга зга БУлиши, ,<андаА J<9шимча маълумотларни олиш 

заруриRлиги маблагларнинг ОI<илона сарфланиши, тадк.ик.от УТказиш 

муддатлари иккинчи боск.ичга белгилаб олинади. Ушбу боск.ич 

тадI<ИI<ОТ вазифаларини аник,лаш БОСI<ИЧИ саналади. 

Анкета савол ва жавоблари тизимини ишлаб чик.иш знг мухим 

боск.ич булиб, бунда тегишли иш гурух.и турли гипотезалар (тахминлар) 

ва мук.обил услублар асосида дастлабки анкета саволлари шаклини 

Ilшлаб ЧИI<ади. Аввалги утказилган тадI<ИI<отларда ryпланган тажриба, 

мутахассисларнинг фикр ва мулохазалари асосида анкета саволлари ва 

жавоблари муаАJlН маI<сад сари nyналтирилганлигига зътибор берилади. 

Ушбу боск.ичнинг МОХИJlТИ - анкета ОРI<али сураш асосида турли 

гипотезаларни текшириш хисо6ланади. Бошк.ача аАтганда, савол ва 

жавоблар куламини рационал тартибда ва кетма-кетликда жойлаш­

тиришга алохида зътибор берилади. 
КеRинги БОСI<ИЧ - анкета савол ва жавоблари дастлабки СИ нов ва 

текширув х.исобланади. Тегишли тартибга келтирилган анкета даст­

лабки синовдан утиши ундаги саволларни мантик.ан такомиллаш­

тириш, мазмунан оRдинлаштириш учун хизмат I<ИЛади. Бу синовда 

чегараланган ва танлаб олинган респондентлар билан ишланади. Ушбу 

синов - "учирма синов" (русча «пилотное испытание») деб хам 

юритилади. Тулдирилган анкеталар ,<аАта ишланади, тах.лил к.илинади 

ва умумлаштирилади. 

БОШI<ача аАтганда, анкета барча кеRинги боск.ичлардан УТказилади 

ва синаб курилади. Уларда учраши мумкин булган ryсик,лар, 

янглишмовчиликлар олдиндан текшириб куриш имкони Jlратилади ва уз 

ваl(fИда бартараф этилади. Тасдик,ланган пухта анкетани амалиR 

I<уллаш учун заруриR ишчи rypух.и белгиланади. Ишчи rypух.и анкета 

суровини УТказиш даврида юза га келадиган техник ва унча Rирик 

булмаган вазифаларни хал этиш учун керак. Анкета суровларини 
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утказишнинг яна бир хусусияти унда катнашувчи респондентлар х.ажми 

ва таркиби х.исобланади. Бунда худди кузатув услубнда фойдаланиши 

лозим булган хусусиятлар ва кетма-кетликлар кулланилади. Жумладан, 

танлов х.ажми, танлов белгиси, танлов услуби, танлов тартиби. 

Анкета суровидаги респондентларнинг сифат вакиллиги таъмин­

ланиши лозим. 

Кейинги боскич - анкета суровини утказиш ва ахборотларни 
туплаш х,исобланади. Дастлаб белгиланган муддат, манзиллар ва суров 

утказиш тартибига кура ушбу боскич бошланади. Таъкидлаш жоизки, 

анкета варакаларини таркатиш ва унинг уз вактида тулдирилишини, 

топширилишини таъминлаш ута мух.имдир. Чунки респондент вакти, 

суровда катнашиш ишти!!ки, саволларга жавоб бермаслиги (савол 

мо\,Иятини тушунмаслиги натижаснда), олинган анкета варакларига 

бефарк караши натижаснда, суров кунгилдагидек утмас-лиги мумкин. 

Анкета маълумотларини кайта ишлаш, тах.лил килиш ва такдим 

этиш боскичлари дастлаб режалаштирилган муддатлар буйича амалга 

оширилади. Тах.лил этиш ЧOf'ида маълумотларни умумлаштириш, 

тасвирий жих.атдан тушунарли. содда тарзда такдим килишга алох.ида 

эътибор каратилади. . 
Энди бевосита анкета саволлари, жавоблари, уларни тузиш 

тугрисида батафсилрок тухталамиз. 

Суров учун тавсия этилаi!тган анкета уч кисмдан ташкил топади: 

кириш, асосий кисм (муаммо буйича анкета саволлари), респондент 

(суралувчи) х.акнда маълумот. 

Анкетанинг кириш кисмида утказилаi!тган тадкикотнинг максади, 

вазифалари ифодаланади. Анкета саволарига жавоб бериш тартиби, 

Йуриклар. курсатмалар кириш кисмининг асосини таш кил этади. Кириш 

кисмида ба!!н этилаi!тган фикрлар респондент (суралувчи)ни кизиктира 

олиши х.амда амалга оширилаi!тган тадкикот ялпи истеъмолчи манфаат­

ларини кузлаб утказила!!тганини ифодалаши лозим. Агар респондент 

утказилаi!тган тадкикот факат ишлаб чикарувчи манфаатларини кузлаб 

уюштирилаi!тган булса, у х.олда суров натижаларининг х.аккониЙ ва 

реал булишига кафолат бериш кийин. Бундан таш кари, кириш кисми 
содда, равон фикрлардан тузилган булишига эътиборни каратиш лозим. 

Одатда анкеталарда респондент тугрисидаги маълумотлар охирги 

саволларда суралади. Чунки респондент анкета саволларига кизикиши, 

чукурлашишини таъминлаш айнан шундай тартибда саволлар куйили­

шини талаб этади. Респондентнинг шаънига тегувчи айрим товарларни 

истеъмол килwшга оид саволларни имкон борича учинчи шахс 

воситасисиз берган маъкул. Анкета услубида суров утказиш мураккаб 
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ва сер/(ирра тад/(и/(от булиши билан бирга, у /(изи/(арли ва ута мух.им 

хулоса ва таклифлар ишлаб чиl(иш имконини беради. Анкета савол­

ларини тузишда нафакат таRинли фирма иштиё/(и, изланиш Ryналиши. 

балки респондентнинг КИЗИ/(ИШИ, мулокот одоби коидалари албапа 

инобатга олиниши зарур. СамимиRлик ва узаро ишонч рух.ида анкета 

суровини ташкил этиш эса бундаR тадкикотнинг ишончлилик даража­

сини янада оширади. 

4.4, Маркетинг таДl(НI(отлари Утказишнн ташкил этиш жараёни 

Маркетинг тад/(и/(оти учун зарур маълумот ва ахборотлар 

кулами жуда кенг булиб, уларни тайинли тартибга солиш ва зарур 

пайтларда улардан фойдаланиш талаб этилади. ДастлаБКIf тасаввурга 

кура бозор, харидор, ра/(обатчи ва мцсулот хусусидаги барча 

ахборотни керакли шаклга жамлаш ва амалий фаолиятда уларга 

таяниб иш куриш самарали х.исобланади. Дарх.аI(Иl(ат, бу тасаввур 

уринли ва табииЙдир. Лекин купро/( ушбу маълумот аа ахборотларни 

тайинли тартибга сола билиш, улардан уз урнида фойдаланиш аа 

уларнинг янгиланиб, бойиб туришини таъминлаш мух.им ах.амият 

касб этади. 

Маркетинг хусусидаги маълумотларни ryплаш манбаларини 

шартли рааишда бирламчи аа иккиламчи турларга ажратиш мумкин. 

Бuрла'.lЧU .'.Iаълу.·.юm~аРi'а таЙllНЛИ ма/(сад учун илк бор янгидан 

таш кил этилган маълумотлар. ахборотлар киради. Ию.:юаllЧIl 

ax60po~ap,~a эса дастлаб бош/(а ма/(садлар учун йигилган, кайта 

ишланган, турли манбаларда (журнал, х.ис060т, ахборот бюллетен­

лари ва х..к.) маажуд ахборотлар киради. Иккиламчи ма1>лумотларни 

ryплаш ман6алари тегишли ташкилотга тааллукли 6улиш ёки 

булмаслигига кура, уз наабатида, ички аа таш/(и турларга 6Улинади. 

Ичкu uккuла'.lЧU маълу.\юm Mall6~apигa ташкилотда юрити­

лаётган жорий бухгалтерия, молия аа статистика х.ис060тларида акс 

эттириладиган курсаткичлар киради. Жумладан, фойда ва зарарлар, 

сотиб олиш аа сотиш, товар захиралари, истеъмолчилар кулами аа 

жойлашуви, нархлар х.исоб-китоблар ва х..К.лар. 
Бош/(ача айтганда, ташкилот уз имкониятидаги х.исобот аа 

маълумотларга таяниб, муста/(ил тарзда ички маълумотлар тизимини 

ишлаб чи/(ади. Амалий фаолиятда мах.сулотларни натурал ва /(иймат 

улчоа бирликларида сотувчи х.ажми, нархларнинг йил давомида 

узгариши, харидорларнинг жойлашуа харитаси, тоаар захиралари-
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нинг узгариши ва шунга ухшаш МуХИм маълумотларни ташкилот 

бевосита уз ички )щсобот тизими асосида аниклаЙДи. 

Таш,",u uккuламчu .иаълу.иоmлар ташкилот фаолият юритаl!тган i!ки 

юритиш к)Тилаl!тган бозор, мах.сулот хусусидаги мавжуд маълу­

мотларни уз ичига олади. Уларнинг таркиби амалиi!тда I<Yлланилиши 

турли давлатлар тажрибасида турлича ах.амиятга эга. 

х.озирги пайтда мустакил ва янги ахборот манбаи булиб злектрон 

маълумот банклари, "ахборот - брокер" тарзидаги компьютер восита­

сида етказиладиган маълумот тизими шаклланмокда. Бу маълумотлар 

компьютерлар воситасида узатилаl!тган, тупланаi!тган ва саклана!!тган­

лиги учун янги тур деб саналадн ва юкоридагиларидан фарк килади. 

Мамлакатимизда ахборот туплаш манбалари бирмунча узига хос 

хусусиятларга эга. Бу хусусиятнинг мавжудлиги энг аввало, маркетинг 

буйича ахборот олиш манбалари ва ушбу сща буйича м)Тасадди 

ташкилотларнинг ташкилий буйсуниш хусусиятларидан келиб чикади. 

Узгача жих-атдан эса, оммавий тадбиркорликнинг ривожланиш 
даражаси, корхоналар уюшмалари, савдо-саноат палаталари маркетинг 

хусусида маълумотларни туплаш буйича фаолиятларининг х.озирги 

х.олати, уларни гурух.ларга ажратишда ал·ох.ида i!ндашувни талаб этади. 
Бозор муносабатларининг изчил ривожланиш шароитида марке­

тинг фаолиятига тааллукли ахборот ва маълумотларга талаб янада 

ортиб бормокда. Маркетинг ахборотига талабнинг ортиб бориш 
жараёни уни таъминлашда иштирок этувчи муассасалар, ташкилотлар, 

тадкикот гурух.лари фаолиятининг тубдан кзйта куриш шароитида 

амалга оширилмокда. 

Таъкидлаш жоизки, х-озирги пайтда мамлакатимизда маркетинг 

тадкикоти буйича махсус журналлар ихстисослашган фирмалар ва 

марказлар фаолияти ривожланган давлатидагидек шакллангани ЙУк. Бу 

вазифани х.озирги пайтда айрим газета ва оммавий журналлар кисман 

бажармокда. Фикримизча, якин йилларда мамлакатимизда маркетинг 

тадкикотлари буйича исхтисослашган ташкилот ва уюшмалар сони 

купаяди. 

Маркетинг тадкикоти учун зарурий маълумот ва ахборотларни 

туплаш жараi!ни узаро бorлик воситалар, услублар, боскичлардан 
иборат. 

Маркетинг тадкикоти муаммоси ва максадларини аниклаш ялпи 

тадкикотда энг МуХИм ва масъулиятли боскич )щсобланади. КУпгина 

х-олатларда тадкикот максади уни вужудга келтирган муаммо билан бир 

хил деб каралцди. Аслида эса, мавжуд муаммони х.ал этиш максадга 

эришиш имконини беради, деб караш лозим. 
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Муаммони аник. белгилаш. бу тадк.ик.отни ryгри ташкил ЭТlIШ 

учун мух.им ах.амият касб этади. Муаммонинг мантик.ан ryl'РИ. содда 

аа мак.сад сари йуналтирилганлигига алох.ида эътибор бериш лозим. 

Акс х.олда, ноryгри ифодаланган муаммо тадк.ик.отни мак.сад сари 

йуналтирилмасликка, аазифаларни аник. белгилай олмасликка. юк.ори 

ортик.ча харажатга олиб келади. Масалан. туристик саёх.ат йуналиш­

лари билан иш бошлоачи А фирма олдида турган муаммолар 

к.уЙидагича булиши мумкин. Саёх.атчилар учун к.андаЙ саёх.ат к.илиш 

транспорти маък.ул? Саёх.атчилар тегишли саёх.ат йуналиш аа 

шакллари буйича к.андаЙ сарф-харажатларни к.оплашга к.одирлар? 

I\андай к.илиб фирма саёх.атчилар кулами аа йуналишларини оши­

риши аа самарали ташкил этиши мумкин. 

ТВДI<:ИI<:ОТ муамоси ТВДI<:ИI<:ОТ Дастлабки ички Иккиламчи маъ-

ва маl<:садларини - режасини r-- маълумотларии - лумотла['IIИ 

белгилаш l)']ИШ rynлаш rynЛ3111 

Бирламчи маълу- Туnланган маълумотларни ТВДI<:ИI<:ОТ натижалари 

мотларни rynлаш, - тах.пил I<:ИЛИШ ва таклиф- - ва таклиф.1ВРIIИ 
тартибга солиш лар ишлаб ЧИI<:ИШ такдим ,ТИIlI 

! 
ТВДI<:ИI<:ОТ маълнlOТ- .1 
.1аридан фойдаланнш 

4.3-раем. Маркетинг тад~и~отини таш кил этиш бое~ичлари 

Ушбу муаммолар туркуми аник. белгиланган. лекин уларии х.ал 

этиш тайинли кетма-кетлик аа келгуси интилишлар учун зарур 

маълумотларни туплаш заруратини яратади. Жумладан, илк таш кил 

этилган саёх.ат йуналишлари дааридаёк. саёх.атчилар тугрисида им кони 

борича купрок. маълумот олиш, уларнинг истакларини урганиш зарур. 

Тадк.ик.от режасини тузиш боск.ичида унда сафарбар к.илинадиган 

услублар, тадк.ик.от к.уроллари, танлоа таркиби аа белгиси, мулок.от­

даги жамоа билан богланиш аоситалари белгилаб олинади, Одатда 

маркетинг тадк.ик.отини бошлашдан олдин уни утказиш услублари. 

аоситалари хусусида чук.ур мулох.аза юритиш аа к.иёсиЙ бах.олаш 

зарур. 

Тадк.ик.отларда кузатиш, тажриба аа суров услублари кенг 

к.Улланилади. Лекин улар асосида ахборотни ryплаш воситалари 

к.уроллари, танлов таркиби турлича булиши мумкин. 
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Кузатув - бирламчи ахборот олишда ~п I<Yлланилувчи услуб 
х.исобланади. У мутахассисларнинг тегишли муаммо буйича шахсий 

кузатувлари, бах.олашлари, умумлаштиришлари асосида амалга 

оширилади. Жумладан, Юl(оридаги мисолимиздаги А саёх.ат фирмаси 

иш бошлашидан аввал, бозорда фаолият юритаётган БОШl(а фирмалар 
иш фаолияти билан танишиши, саёх.атчилар фикрини уРганиши 

лозим. Суров услуби тадl(Иl(отда урганилаётган объектнинг МШ(,ияти, 

интилиш хусусиятлари борасида КУПрОI( маълумот туплawда I(улла­

нилади. Масалан, саёх,ат фирмасининг ИШТИёl(мандлар гурух.ини 

аНИl(лаш борасидаги таДl(икотлари. Жумладан, уларнинг I(ИЗИI(ИШ­

лари, I(адриятлари, мамнунликлари хусусида маълумотлар тупла­

ниши ва умумлаштирилиши. БОШl(ача айтганда, фирма мижозлари­

нинг тегишли фаолияти хусусидаги фикр ва мулох.азаларини билиш 
маl(садида 1 ашкил этилувчи таДI(Иl(отларда суров услуби КУПрОI( 

I(Y лланилади. 

г-_·- !\Iaъ.~YI\IOT : !\IIIЪЛУI\IОТ iiи- Тад"и"от т Таиnов тар- I Муnо"arдаги 
rиш УCJIУМIIРИ IC)'РOJlIIари i киби режаси :.;аlllОIl биnаи l\Iаибll.~ари 

I----c БOl' паи иш 
! Бир:шмчи маъл)'мот i Кузатиш Анкета I Танловбирлиги Почта 

I1 Иккиламчи маъл)'мот i Суров Механик! ТанЛОВХlIЖми I Телевон 
• к) роллар I j 

-ички М8ъл)'мотлар . Эк,перимент Танлов Утказиш I Шахсий 

i тартиби I )'ЧРWJJув 
-ташки маълумотлар i Гурух.ли бахс ! . _______ ._ .. ___ 1--___________________ ~ ____ . ____ ~ _____ _ 

4.4-расм. Маркетииг таДI(ИI(ОТИ учун ахборотларни ljплаw 

восита ва услублари 

Тажриба - таДI(Иl(отларда МУl(обил деб белгиланган йуналишлар 

буйича истакдаги амалий х.олатни вужудга келтириш ва бу асосда 

самарали йуналишга таъсир этувчи омилларни анИl(лашга асос­

ланади. Масалан, саёх.ат фирмасининг УЗОI( йуналишлардаги саёх.ат­

ларда бир неча турли таомлар туркумини амалий х.олатда синаб 

куриш ва бунга саёх.атчиларнинг сабабларини урганиш. Саёх.атчи­
ларнинг ОВl(атланишлари учун индивидуал тайёр таомларни бевосита 

автобусда таклиф этиш ёки тегишли йуналишдаги тамаддихона ва 
ошхоналарда буюртма асосида ОВl(атланишни уюштириш. 

Тажриба - асосида уюштирилган таДI(ИI(ОТ бирмунча КУПРОI( 

харажатларни таклиф этса-да, истаКдаги ёки синалаётган маркетинг 

тадбири хусусАда тулаРОI( ва реал натижа олиш имконини яратади. 

110 



Шу жих.атдан тажриба мах.еулот еифатини техник ЖИХ,атдан таКОМIIЛ­
лаштириш, К,адоК,Ланиши, реклама ва еотиш бораеида айрим уелуб ва 

тадбирларни еинаб куришда КУПРОК, намоён БУлади. 
Гурух.ли бахе уелуби тадК,иК,отда мураккаб ва долзарб мавзу 

БУRича етакчи мугахаееиеларнинг гурух. тарзидаги сух.бати, М)'lIозара­

лари ва бу аеосда ишлаб чиК,илган умумиR таклифларни ишлаб чиК,ишга 

таllНади. Маеалан, еаёхат фирмасининг еаёхат турлари. RУналИШ,1ари 

БУRича турли тоифадаги мутахаесиеларнинг мунозараси. Ушбу гурух.га 

ёдгорликлар тарихи БУRича. транспорт турлари ва Rуналишлар" буйича 

мутахассислар, мехмонхона вакиллари, хиеобчилар. маркетинг тадК,И­

К,отчиеи ва бошК,алар кириши мумкин. Одатда ушбу гурух. 6-10 
кишидан иборат булиб, белгиланган мавзу муаммолари буйича х,ар бир 

гурух. вакилининг фикр ва мулох.азаларини урганишга, инобатга олишга 

аеоеланади. Гурух.ли бахе уелубида ташкил этилган тадl(икотларнинг 

!!зма шаклидаги ба!!ни, видеолента таевири амалга оширилади ва К,айта 

мух.окама к.илинади. 

ТадК,иК,от к.уроллари еифатида эса анкета (еуров вараК,аеи) 

техник жих,озлар (магнитафон, видеокамера, компьютер дастурлари 

ва х,.к.) К,улланилади. Ушбу к.уроллар К,андай тадК,иК,от уелубига мое 

келиши, еамарали натижа бериши даетлаб белгилаб олинади. 
Масалан, кузатув натижаларини К,аАта ишлашда махеуе компьютер 

даетурларининг J<}iлланилиши, .Унинг натижалари график, диаграмма, 

жадвал тарзида так.дим этилиши. 

Уз навбатида, тадК,иК,от к.уролларидан изланишнинг турли 
боеl(ичларида бир йула ёки бирин-кетин фойдаланиш мумкин. Бу эса 

тадК,иК,от к.уроллари воеитаеида олинадиган натижанинг тезроК" кам 

харажатлар эвазига амалга оширилишига еабаб булади. 
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S-боб. СТРАТЕГИК МАРКЕТИНГ 

5.1.Стратегик ва операциои маркетинг 

"Маркетинг" атамаси том маънода бозор сари х,аракатланиш 

жара1!ни маъносини беради, бу атама жара1!ннинг ички икки1!кламалик 

хоссасини тула очиб бера олмайди ва маркетингнинг "тах.лилий" 

жих,атига нисбатан унинг "фаолрок" томонига кура купрок ургу беради. 

Бу иккиёкламаликни характерлаш учун "стратегик" ва "операцион" 

маркетинг атамаларидан фоЙДаланилади. 

СТРАП:ГИК МАРКЕТИНГ 

(тахлнл жараённ) 

Эхтнёжлар тахлнлн: 

aeocHii бозорнн аннклaw 

Бозорнн сегмснтлaw: 

макро- ва мнкросегментлаш 

Жалб этувчанлнкнн тахлНJI кнлнш: 

бозорнннг С8.10ЩИJlТН - хаёт даврнн 

Ракобат6аР..10ШЛНК ташлнлн: 

бозорнннг баркарор уcryнлнгн 

у снш crpaтerНJICHHH танлaw 

г----. 

ОПЕРАЦИОН МАРКЕТИНГ 

(фаол жара!!н) 

Максадлн сегментнн танлaw 

Маркетннг режасн (максадлар, 

кыргазмалaw, тактнка) 

Комплекс маркетннг боенмн (4Р) 

(товар. еотнш, нарх. коммуннкацНJlлар) 

Маркетннг бюджетн 

Режанн амалга ошнрнш ва назорат 

5.1-расм. Маркетингнинг икаси l(IIёфаси 

Операцион маркетинг киск;а муддатга мулжалланган режалаш­

тиришнинг мавжуд бозорларга к;аратилган фаол жараёнидир. Бу 

товар, сотиш, нарх ва коммуникацияларга оид тактик воситалардан 

фойда-ланиш йули билан керакли савдо х,ажмига эришишнинг 

классик тижорат жараёнидир. 

Операцион маркетингнинг асосий мак;сади сотишдан даром ад­

лар х,осил к;илиш, яъни мак;садли аЙланмалардир. Бу сотишнинг энг 

самарали усу лларидан фойдаланган х,олда харид учун буюртмаларни 

"сотиш" х,амда к;абул килиш х,амда айни пайтда харажатларни 

камайти-ришни англатади. Маълум даражадаги савдо х,ажмига 

эришишдан иборат максад операциялар булими учу н ишлаб чикариш 

дасryрига ва савдо булими учун товарларни сак;лаш х,амда бевосита 

утказиш дастурига айланиб кетади. Бундан келиб чикадики, 

операцион марке-тинг фирманинг к;иск;а муддатли рентабеллигига 

бевосита таъсир курсатувчи х,ал килувчи элементдир. 

Операцио'н маркетингнинг фаоллиги фирма фаолиятидаги, 
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айникса ракобат кучайган бозордаги х,ал КИЛУВЧИ омилдир. х.ар 

кандай товар, х,апо унинг сифати знг юкори булса х,ам, бозор учун 

макбул нархга зга булиши, сотиш тармоги кутарадиган, мулжалдаги 

истеъмолчиларнинг одатларига мослашган булиши керак, х,амда 

товарнинг бозордаги яхши кетишини таъминловчи ва унинг узига хос 

хусусиятларини таъкидловчи коммуникация ёрдамига эга булиши 

лозим. Бозорда талаб таклифдан куп булган, фирма харидорларга 

яхши таниш булган аа ракобат булмаган х,оллар кам учраЙди. 

Операцион маркетинг маркетингнинг энг кузга куринарли жихати­

дир, бунга асосиfi сабаб шуки, реклама аа тоаарларни еилжитнш 

фаолиятининг роли гоятда МуХимдир. Баъзи фирмалар, маеалан. еаноат 

тоаарлари ишлаб чикарувчиларнинг купчилиги зеа акеинча. марке­

тингни реклама билан узвиfi боглик деб тушуниб, узок вактгача 

маркетинг бизнесимизга тугри келмаfiди, деб хиеоблаб кеЛДllлар. 

Демак, маркетинг фирманинг тижорат даетагн булиб, хатто энг яхшн 

етратегик режа хам яхши натижаларга олиб кела олмаfiди. 

Аммо куриниб турибдикн, етарлича капа етратегик баэасиз 

мутлако рентабелли операцион маркетинг хам булиши мумкин змае. 

Фикрсиз динамизм асоссиз таааккалдир. холос. Операцион маркетинг 

режасн х,ар канча кучли булмасин, у эхтиёж Аук булган жоfiда талабнн 

юзага келтнра олмаRди аа Rуколиб кетиши мукаррар булган фаолият 

Rунали-шнни сак.лаб кола олмаRди. Бинобарин, рентабелликни 

таъминлаш учун операцион маркетинг етратегик фикрлашга аеосланган 
булиши керак. у эеа уз н аабатнда , бозордаги эхтиёж аа унинг 

кутилаётган эволю-циясига таянади. 

Стратеги к маркетинг ав вал о, жисмоний шахслар ва ташкилотлар 

эхтиёжларининг тах.лилидир. Маркетинг нуктаи наэаридан харидор 

товарнинг узига змас, балки шу товар ёрдамида х,ал зтиладиган 

муаммонинг х,ал килинишига мух,тождир. Ечимга турли техноло­

гиялар ёрдамида эришилади. технологияларнинг узи эеа тинимсиз 

узгариб туради. Стратегик маркетингнинг роли берилган бозорнинг 

эаолюциясини кузатиб бориш ва кондиришга мух,тож эх.тиёжларни 

тах,лил килиш асосида турли мавжуд ёки кутилаётган бозорлар ёки 

уларнинг сегментларини аник.лашдан иборат. 

Аник.ланган товар бозорлари иктисодий имкониятларни ифода­

лайди, энди уларнинг жалб этувчанлигини бах,олаш керак. Товар 

бозорининг жалб этуачанлиги МИКдорий жих,атдан бозор са~ОJiuяmu 

тушунчаси билан улчанади, динамик жих;атдан зеа мавжуд булиш 

муддати билан ёки Jiаёm даври билан характерланади. Муайян фирма 
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учун товар бозорининг жалб этувчанлиги унинг ра~баmбар­

дошлuгuга, БОШl\ача айтганда, харидорларнинг эх,тиёжларини рак,иб­

ларига ниебатан JlХШИРОl\ I\ондира олиш I\оБИЛИJlтига БОГЛИl\. Фирма­
нинг раl\обатбардошлиги унинг раl\обатли уетунликка эга булиши 

ёки унинг раl\ибларидан ажралиб турувчи еифатлари туфайли ёхуд 

харажатлар буйича афзаллик берувчи ЮI\ОРИ ишлаб ЧИl\ариш самара­

дорлиги туфайли мавжуд БУлади. 

Шундай I\Илиб, етратегик маркетингнинг роли фирмани манфа­
атли иктиеодий ИМКОНИJlтларга йуналтириш, JlЪНИ унинг "ноу-хау" ва 

ресурсларига мое келадиган, унинг уеиш ва рентабеллик еалох.иятини 

таъминловчи имкониятларга йуналтиришдан иборат. Стратеги к марке­

тинг жараёни урта ва узок муддатли иетикболларга эга. Унинг вазифаеи 

фирманинг миееИJIеини аниклаш, макеадларни белгилаш, уеиш страте­

гиясини ишлаб чикиш ва товар портфелининг мувозанатланган тузил­

масини таъминлашдан иборат. 

Товарни еилжитишга еарфланган маркетинг харажатларини 

айириб ташлагандан кейин х,оеил БУлади. Ушбу даромад фирма учун 

товар бозорига киритган х,иееа х,иеоблаl:l.ади. 

5.2. Маркетииг ва дтиёжиииг I\;ОНДИРИJIИWИ 

'Эх,тиёж тушунчаеи шундай атамаки, унинг устида тинимеиз 

бах.е боради, чунки унда баъзан аХЛОl\ ёки мафкурага аеоеланган 

еубъектив фикрлаш элементлари мавжуддир. 

Эх.тиёж бирор нарсани танлашдан аввал х,ие I\ИЛИНИШИ лозим. 

Бунинг маъноеи шуки, маНТИl\ан бирор нарсани афзал к)iриш 

еамарали танлаш жараёнидан аввал юз беради. Агар шахе тафахкур 

жих.атдан етук ва аl\ЛЛИ булеа, унинг ХУЛl\-атворини олдиндан айтиб 
бериш мумкин, чунки ХУЛI\-атвор Оl\илона х,иеоб-китобнинг натижаеи 

БУлади. 
Эх.тиёж индивид шахсининг маданий даражаеига аеоеан узига хос 

шаклга кирган мух.тожликдир. Ф. Котлер эх.тиёжга "~aёm шароumларu 

БU7UН бо,mu/\ бу.7ган ва ~иc /liU7uнадuган I\DHU/IiМQC.7UK ;rолаmu" деб 

таъриф берган зди. Бу мох,ият жих.атдан аелий зх,тиёжга берилган 

таърифдир. Инеонларнинг турмуш тарзини белгилаб берувчи тенден­

цияларнинг Х,ар бирига мое келувчи аелий эх.тиёжни таеаввур килиш 

мумкин, бунда ушбу тенденциялар еони чеклангандир. Шунинг учун 

аелий зх.тиёжни инеон табиати белгилайди, бинобарин, жаМИJlТ ёки 

маркетинг ТОМQНИДан вужудга келтирмайди, у талаб юзага келишидан 

аввал х,ам яширин ёки ифодаланган х.олда мавжуд БУлади. 
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Ф. Котлер эх;тиёжлар, иста клар ва талаб уртасидаги тафовугларни 

урнатади. Истаклар ЧУК:УРРОI< дтиёжларни I<ОНДИРИI1lНИНГ махсус 
воситаларидир. дслий дтиёжлар баРl<арор ва кам сонли БУлади. 

истаклар эса куп булиб, узгариб туради, уларга ижтимоий кучлар доим 

таъсир I<илиб туради. Истаклар сотиб олиш I<обилияти ва хох;иши билан 

мустах;камланса. махсус товарларга, потенциал талабларга аiiланиб 

боради. Котлернинг фи крича, маркетинг истак ва талабларга таъсир 

I<илишга уринади хамда товарнинг узига жалб I<ИЛУВЧИ ва арзон 

БУлишнни таъминлаЙди. Маркетинг эхтиёжларни х;осил I<IfЛМПЙДИ; 

дТИёж маркетологлар пайдо булишидан аввал хам бор эди. 

Ф. Котлер маркетинг истеъмолчининг ижтимоий маJ<омдаги 

дтиёжини муайян русумдаги автомобиль I<ОНДИРИШИНИ айтиб 

беради. У ижтимоий маl<омдаги эх;тиёжни х;осил I<илмайди, б<U1К11 УНII 

I<ОНДИРИШ воситасини таклиф I<ИЛади деб таъкидлаган. 

Эхтиёж, истак ва талаб КУпинча узаро адаштириб юбориладll, 

х;олбуки бу уч концепция уртасида жиддий фарк.лар бор. Аммо марке­

тингнинг ижтимоий роли х;аJ<идаги бахсни ёпишга бу тафовугларнинг 

узи камлик I<ИЛади. Куриниб турибдики, эхтиёжлар илгаридан мавжуд 

булса-да, маркетинг уларга таъсир курсатиши мумкин. Бунинг усти га, 

харид I<илиш J<обнлиятининг етарли булмаганлиги учун талабга 

айлантириб булмаАдиган истакларнинг хосил БУлиши ИJ<Тисодиётдаги 

узилиш ва емиришларнинг мухим манбаидир. Маркетинг айнан шу 

нарса учун бевосита жавобгар ва айнан шу нарса уни I<уллашда 

чекловлар I<УЙИШ зарурлигини изохлаЙди. Эхтиёжларнинг бир нечта 

турларини курсатиш мумкин. 

Дбсолют ва нисбий эхтиёжлар уртасидаги фаРI< унчалик aH1I1< 
эмасдир. Масалан. хаёт учун зарур нарса истеъмолнинг исталган БОШl<а 

турига нисбатан чексиз даражада мухимроl<дИР. дейиш мумкин. Бу 

фикрда ноаник.лик бор. 

Абсолют ва нисбий эх;тиёжлар уртасидаги фаРI<НИНГ етарлича аНИI< 

эмаслигига I<арамай, бу тафов)'тнинг икки I<ИЗИl<арли жихати бор. Бир 

томондан, у нисбий эхтиёжларнинг абсолют дтиёларчалик I<атъий 

булмаслиги мумкинлигини курсатади. Иккинчи томондан, у туйинти­

ришнинг мумкин эмаслигини белгиловчи нисбий дтиёжлар диалекти­

касини биринчи уринга t<Yяди. Инсон узи Mal<Caд I<илиб t<Yйган даражага 

етишгач, камолотнинг янги босl(ИЧИНИ кузлай бошлаRди. 

Эббот тугма ва х;осилавий эх;тиёжлар уртасига узига хос чегара 

тавсия I<ИЛади. х.осилавиЙ дтиёжлар TyrMa дтиёжларга нисбатан 

махсус технологик жавоб (товар)ни ва истак объектини ифодалаЙди. 
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Бир канча шароитларда товарнинг истеъмоли маълум ~i!тийлик 

дав рида кутилганлиги натижасида хосилавий эхтиl!жлар кондирил­

ганлиги кузатилади. х,осилавий эхтиl!жларнинг энг юксак фойдалилиги 
пасайиш теиденциясига эгадир. Лекин технологи к тараккиёт туфайли 
тугма эхтиёжлар кондирилмайди, янги такомиллашган товарлар юзага 

келиши, шу билан бирга янги хосилавий эхтиl!жлар пайдо булиши 

шароитида янада юкорига интилади. Шуидай килиб, тугма эхтиёжларни 

кондириш учун товар ишлаб чикариш хамиша уз эволюцияси била н 

рагбатлантириб борилади. Сунг эхтиёж бозорга таъсир КИЛади, бу эса уэ 

навбатида, янги даражада кондирадиган янги товарларнинг пайдо 

булишига олиб келади. Ушбу хосилавий эхтиёжлар, уз навбатида, 

кондирилади, сунг янги такомиллашган товарлар вужудга келиши 

натижасида узгаради. 

Шундаn килиб, тугма эхтиёжлар ва хосилавий эхтиёжларнинг 

фарки курсатадики, умумий ryйиниш булмаслигига карамай, бемалол 

хусусий туйинишга эришиш мумкин. Шуидай жан, стратегик марке­

тингнинг мухим роли фирмалар эхтиёжларини кондиришга каратилган 

ривожланишни рагбатлантиришни ташкил этади. 

Истеъмолчининг хулк-атвори ва мотивациянинг тузилиши янада 

синчиклаб тахлил килинса, иктисодчилар хам, маркетологлар хам, 

аниклашга уринаётган талаб ва таклиф уртасидаги алокани яхширок 

англаб олиш мумкин булар эди. Тажрибавий ПСIIХОЛОГИЯНИНГ бу соха­

даги ютуклари КУП нарсага аниклик КИРИТМОКда. хамда турли индивид­

ларнинг хулк-атворини белгилаб берувчи мотивацион йуналишларнинг 

доирасини очиб беришга ёрдам беРМОКда. 

"Стимул-реакция" назариясида мотивациянинг марказий вазифаси 

организмнинг нима сабабдан фаол ",олатга утишини тадкик этишдан 

иборатдир. Шундай килиб, мотивация энергиянинг сафарбар кили ни­

шидир. Тажрибавий психология дастлаб асосан, очлик, ташналик ва шу 

каби физиологик, табиий э",тиёж ва уринишларни урганар эди. Биз 

куриб чикаётган "стимул (S) - реакции (R)" (ёки "S-R") назариясига 
кура, стимулга организм реакциясининг бошланиши деб каралади. 

Маркетингдан товарларнинг тинимсиз янгиланиб турилиши, янада 

торрок дифференциация, турли хил хулк-атворларга мулжалланган 

реклама куринишида кенг куламли фоЙДалаНИЛМОКда. Аммо бу аслида 

лаззатланиш ва рагбатлантиришга эхтиl!жларнинг усиб бораi!тган­

лигига, асосий э",ТИёжлар яхши кондирилаётган жамиятдаги мул­

кулчиликка жавоб реакцияси булиб, янгилик, узига хослик, мурак­

каблик ва хатар каби эхтиёжлар ",аётий му"'им булиб БОРМОКда. 

Э",тиёжлар турли хиссиётларни, турли хулк-атворларни, ",ар хил 
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товарларни сииаб куриш ва рохатбахш манбалардан фойдаланиш 

бундай жамият учун мухим жихатдир. Бу изланишлаРIjИНГ чеки ЙУк.. 
чуики бундай дтиёжларни к.ондириб булмаЙди. 

Истеъмолнинг умумий назарияси хак.ида сузлайдигаи булсак. 

мотивация назариясининг ютук..лари бизга инсондаги мотивацион 

йуналишнинг умумий турларини аНИlфаш имконини беради. Йуналиш 
турлари инсон хулк.-атворининг гоятда ранг-баранг ва ТУРЛIf-туман 

к.ирраларини к.амраб олади. 

Меррей индивиднииг эхтиёжларини J<Yйидаги турт мезонга кура 

таснифловчи анча тартибланган реестрини келтиради: келиб чик.ИШIf 

физиологи к ёки нофизиологик бuрла.wчu ва u""u.7амЧ/l ЭХПIt:жлар; 
объекти индивидни узига тортиши ёки уни узидан УЗОlфаШТИРУВЧIf 

uжобuй ва са.1бuЙ эхтиёжлар; эхтиёжнинг хаётий ёки хаёлдаги ху"к.­

атворни белгилашига кура R~I\DЛ ва лаmеllm эхтиёжлар; ИIIДIIВlIДIIIIНГ 

ретроспектив жараёнлари билан БОГЛИlфигига кура аll?1Ш/,U// ёки 

аllг.1а/Lwагаll эхтиёжлар. Меррей уз реестрида шу мезонлар аСОСllда 

эхтиёжларнинг 37 хилини келтиради. 
Меррейнинг фикрича. дтиi!жлар барча кишиларда бир хил эди. 

бирок. баъзи эх.тиi!жлар турли кишилар учун шахсий омиллар ва мухит 

омилларининг таъсирига кура турлича намоён булишини эътироф этар 

эди. Эхтиi!жлар ички ва ташк.и рагбатлар томонидан вужудга келиши ва 

турли пайтларда кучли ёки кучсиз булиши мумкин. 

Ният (мотивацион) тадк.и~отларда гап асосан истеъмолчиларнинг 
фикрий, иктисодий нуктаи назари билан алок.аси булмаган хатти­

харакатлар, истеъмолчи хУХуКининг мотивларини очиб бериш хак.ида 

бормок.да. Шу сабабли ниятларнинг урганиш тадк.ик.отларида психо­

логик усул энг куп к.улланилади. Психологлар ТОМОllидан инсон 

мотивациясининг бир катор назариялари яратилган. Уларнинг орасида 

з. Фрейднинг "Мотивация назарияси" ва А. Маслоунинг "Эхтиёжлар 

иерархияси" назариялари машхурдир. 

з. Фрейднинг фикрича, кишилар уз ХУЛlфарини шакллантирувчи 

реал рухий кучларни англамаЙдилар. Ёш улгайгани сайин майллар­
нинг купи тула ЙУк.олиб кетмаЙди. балки онгда саlфаниб к.олади. Шу 
сабабли, кишилар уз мотивация манбалари жихатидан узларига 

охирига к.адар хисобот бермаЙдилар. 

А. Маслоу эса мухимлиги даражасига кура инсон эхтиёжларини 

бир-бирига узаро буйсуниш боск.ичлари тартибини ишлаб чик.ади. Бу 

тартиб J<Yйидагича: 

- физиологик эх.тиёжлар (очлик, ташналик); 
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- уз-узини мух.офаза к:илиш зх.тиёжлари (хавфсизлик, х.имоя­

ланганлик); 

ижтимоий эх.тиёжлар (маънавий як:инлик, х.ис-туйry, 

мух.аббат); 

- х.урмат-иззатга эх.тиёжлар (обру даражаси, статус); 

- уз-узини к:арор топтиришга эх.тиёжлар (узини намоён этиш). 
Инсон биринчи навбатда энг мух.им эх.тиёжларини к:ондиришга 

интилади, бу эх.тиёжлар к:ондирилгандан кейин х.аракатлантирувчи 

мотивлар сунади, сунгра к:олган эх.тиёжларни к:ондириш х.аракати 

юзага келади. 

А. Маслоунинг тах.лили к:изик:иш уйготади, чунки у нафак:ат 

эх.тиёжларнинг куп улчамли тузилишини, балки эх.тиёжларнинг ryрли 

шзхслар индивидлар учу н турли да раж ада интенсив булишини х.ам 

илгари суради. Амалда эх.тиёжларнинг бу тоифалари доимо 

биргаликда мавжуд булади ва бирор-бир тоифа индивиднинг уз 

хусусиятларига боглик: х.олда ёки бу индивид бошидан кечираётган 

вазиятларга мос равишда купрок: даражада ах.амият касб этади. 

Шундай к:илиб, эх.тиёжларни к:ондириш учун ишлаб чик:ари­

лувчи товарларни тегишли режалаштириш зарурдир. Неъмат ёки 

товар уз асосий функциясидан ташк:ари бир неча ролни уйнаши ёки 

функцияни бажариши мумкин. Инсонлар товарлардан нафак:ат 

амалий мак:садлар, балки улар ёрдамида ташк:и мух.ит билан алок:а 

боглаш, узларининг кимлигини курсатиш, уз х.иссиёт ва кечинма­

ларини намойиш к:илиш ва х.окаэолар учун х.ам фоЙдаланадилар. 

Маркетинг учун товар ва товар маркаларининг фак:ат функционал 

к:иймати эмас, балки х.иссиЙ ёки рамзий к:ийматлари ryфайли х.осил 

буладиган ах.амиятидан хабардор булиш мух.имдир. 

Саноат товарларига талаб х.осила талаби булиб, талабнинг баъзи 

бир бошк:а К:УЙИ турларига богликдир. Саноат талаби х.осила талабидир. 

Яъни сотиб олинган товарлардан бошк:а ташкилотларнинг талабини ёки 

пировард истеъмолчининг талабини к:ондириш мак:садида уз ишлаб 

чик:ариш жараёнида фойдаланадиган ташкилотнинг талабидир. Демак, 

ташкилот ишлаб чик:ариш занжирининг бир к:исмидир, яъни, унинг 

"к:уйи" талабга бorлик: талаби охир-ок:ибатда истеъмол товарларига 

талабнинг натижасидир. 

Саноат талаби ва хусусан капитал асбоб-ускуналарга талаб 

кескин узгариб туради ва пировард талабда юз берадиган энг кичик 

узгаришлар х,ам бу талабга кучли таъсир к:илади (акселерация 

тамоЙили). 
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Саноат талаби купинча, айник;са, товар х,ал к;илувчи компонент 

булганда, яъни аник; узига хослик асосида таЙёрлан.ганда нархга 
нисбатан ноэластик булади. Товар харидорга зарур ва унинг урнини 
босувчи товарлар куп эмас. 

Саноат маркетингининг узига хос хусусиятлари шундан ибо­
ратки, саноат талаби ryшунчаси "саноат занжири" ryшунчасига бог­
ЛИl\дир. Саноат занжири ишлаб чик;аришнинг барча боск;ичларини уз 

ичига олади, бу боск;ичлар хомашё материаллари истеъмолчининг 

пировард талабини к;ондиришга етказилади. Х,ар бир фирма учун 

тармок;лар иерархияси мавжуд були б, улар фирма учун ё мижоз ёки 

етказиб берувчи буладилар. Саноат буюртмачисининг стратеги к кучи 

биринчи навбатда узи аъзо булиб rypraH занжирдаги пировард 
бозорни олдиндан билиш ва уни назорат к;ила олиш к;обилиятига 

боглик;. 

5.3. Бозорни сегментлаш воситасида дтиёжлар тах,лили 

Сегментлашнинг асосий мак;сади бозордаги х,аракатларни урга­

ниб. уларнинг модели ва келажакдаги эх,тиёж талабларини тасаввур 

к;илишдан иборат. Х,озирги рак;обатда ютиб чик;ишнинг асосий шарти, 

янги юк;ори сифатли товар ва комплекс сервис техника хизматлари 

х,амда самарали сотиш усулларини к:Уллашдан иборат булиб к;олди. 

Ана шу талаблар асосида маркетинг стратегиясининг устувор тури 

истеъмолчиларни урганиш, уз навбатида, бозорни сегментлашдан 

бошланади, чунки бозор бир хил субъектлардан ташкил топган эмас. 

Асосий бозорни бундай булакларга ажратиш одатда икки боск;ичда 

амалга оширилади. Бу икки боск;ич эса бозорни БУЛИШНИIIГ икки хил 

даражасига тугри келади. 

Макросегментлаш деб аталувчи биринчи боск;ичнинг вазифаси 

"товар бозорлари"ни аник;лашдан иборат булиб, микросегментлаш 

деб аталувчи иккинчи боск;ичда эса илгари аник;ланган х,ар бир бозор 

ичида истеъмолчиларнинг "сегментларини" ажратиб олиш мак;сад 

к;илиб олинади. Асосий бозорнинг бундай схемасини ryзиб олгач, 

фирма х,ар бир товар бозори ёки сегментнинг жал б к;илувчанлиги ва 

уз рак;обатбардошлигини бах.олаЙ бошлаЙди. 

Макросегментлашда бозорларни Х,)'дудлар, мамлакатлар буйича 

уларнинг саноатлашувига к;араб булиш назарда тутилади. Купчилик 

бозорларда барча мижозларни биргина товар ёки хизмат ёрдамида 
к;аноатлантириш амалда мумкин эмас. Турли истеъмолчиларнинг 
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истак ва I\ИЗИl\Ишлари хилма-хил БУлади. Бу хилма-хиллик харидор­

ларнинг одат ва эх.тиёжларида асосий тафовутларнинг, таклиф 
I<илинаётган товар ва хизматлардан, улар излаган манфаатларнинг 
бир хил эмаслигидан келиб ЧИl<ади. 

Саноатлашган жамиятларда харидорлар купрок "уртача" хари­

дорга мулжалланган товарлар билан каноатланишга мойил буладилар. 

Улар махсус муаммоларга мослаштирилган ечимларни излаЙДилар. 

Фирмалар истикболда кутилаётган бундай узгаришлар туфайли 

оммавий маркетинг стратегиясини ташлаб, t<Зтьий йуналтирилган 

стратегиялар томонга утишга мажбур БУлади. Истеъмолчиларнинг 

маl<Садли гуруХ,ларини аниt<Лаш айнан сегментлаш жараёни булиб, у 

асосий бозорни талаблар ва харидорларнинг одатлари жих.атидан бир 

ЖIIНСЛИ I<исмларга ажратади. Сегментлаш жараёни фирма учун 

стратегик ахамиятга эга, чунки унинг натижасида фирманинг фаолият 

юритиш соХ,аси ва танланган бозорларда муваффакиятга эришишнинг 

Х,ал I<ИЛУВЧИ омиллари аНИl<Ланади. Бозорни сегментларга ажратиш 

фирма эга булиши керак булган энг асосий I<обилиятлардан биридир. 

Сегментлаш жадвалини тузиш y~YH х.ар бир х.олатда бу учта 

мезонни тавсифловчи мезонларни белгилаб олиш керак (5.lpacM). 

КОН.ДН­

рн.лМОКдВ·· 

э .. Т.' ..... р .)· ... II •• C. 
"Ннмв" I(.Qндирнлмокда 

IIстrьМOJJЧIIJl8Р ("уРУ". 
"Ким" к,аннкиw Jr(,ос:ил IQtЛМОlUlа 

5.1-расм. Маl(садли бозорнинг мезонлари 

Функциялар ёки функцияларнинг комбинацияларида товар ёки 

хизмат I<ОНДИРИШ эх.тимоли булган эх.тиёжлар тугрисида фикр 

юритилади. Бундай функцияларга уйларнинг ички жих.озланишини, 

хаЛl<аро юк ташишни, томнинг сув утказмаслигини, зангдан х.имоя­

лаш, тишларни тозалаш, ЧУI<YР ва юзани бургулаш, тиббий диагнос­

тика 8а шу кабиларни мисол I<илиб келтириш мумкин. 
Функцияларни шу функция бажариладиган усуллар (яъни техно­

логиялар билан) билан адаштириб юбормаслик керак. "Функциялар" ва 

"фойдалар" уp:rасндаги фарк, аЙНИl<са, тор сох.адаги функциялар I!ки 

уларнинг комбинацияларида Х,ар доим х.ам аНИI< куриниб туравермайди. 
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Масалан, тишларни тозалаш ва уларни турли касалликлардан х.имоя­

лаш, казгокка карши шампунлар ва х.оказо. Демак, .функцияларга 

истеъмолчиларнинг турли гурух.лари кузла~тган фойдалар туплами 

сифатида х.ам таъриф бериш мумкин. 

Потенциал истеъмолчиларнинг турли гурух.ларини ажраТllшда энг 

куп кУлланилувчи мезонлар I<Yйидагилардан иборат: оила ~ки ташки­

лот. ижтимоиll-Иl\Гисодиll синф. географик х.удуд, фаолият тури. фирма­

нинг молиявиll имкониятлари технологик савия, пировард мах.сулот­

ларнинг ишлаб чикарувчиси ~ки истеъмолчиси. харlШ маркази ва х..к. 

Макросегментлашда, аЙНИI(Са. саноат товарлари х.аl(ида rall кст­
ганда фаl(ат умумий тавсифлар х.исобга олинади. Истеъмол товарлари 
учун купинча ~ш гурух.лари, кузлана~ган фойдалар, ХУЛI(-атвор ёки 

турмуш тарзи каби TOPP01( мезонлар талаб I(илинади. Уларни ани"лаш 
эса микросегмеwглашнинг вазифасидир. 

Технологияларда хилма-хил функцияларнинг бажаРИЛlIШИНИ 

таъмирловчи "ноу-хау" шаклидаги турли технологиялар куриб 

ЧИl(илади. Юl(орида айтиб утилгандек, технологи к мезонлар ДИflамик 

булиб, мукаммаЛрОI( технологиялар Bal(T утиши билан х.озирги илгор 
технологияларнинг урнини эгаллаЙди. Буни тиббий диагностикада 

ядро магнит резонанс и, ахборот узатишда электрон почта, телетайпга 

нисбатан эса факс мисолида куриш мумкин. 

Асосий бозорнинг тузил!,шида уч хил бозорнинг тузилиши: 

"товар бозори", "бозор" ва "саноат тармоги"ни фаРl(лай оламиз. 

- товар бозорu истеъмолчилар гурух.и ва муайян технологияга 

асослаган функциялар мажмуасининг кесишмасида жойлашган; 

- базор истеъмолчиларнинг бир гурух.и ва бир функцияни бажа­

риш учун мулжалланган технологиялар мажмуасини I(амраб олади; 

- саноат тар.иоги технология билан (у билан БОГЛИI( функ­

циялар ~ки истеъмолчилар гурух.идан I(атъий назар) белгиланади. 

Бундан асосий бозорга бериш мумкин булган ва х.ар бири 

афзаллик ва камчиликларига эга уч хил таъриф келиб ЧИl(ади. 

Товар бозори тушунчаси энг катта маркетинг йуналишига эга. У 

стратеги к бизнес-бирлик тушунчасига мос келади х.амда талаб ва 

таклифнинг ВОl(еликларига жуда ЯI(ИН даражада жавоб беради. 

Бозорнинг бу таърифидан автоматик равишда фирман инг уз стра­

тегик хатти-х.аракатларидаги турт х.ал I(ИЛУВЧИ элементи келиб 
ЧИl(ади: 

- эх.тиёжларни I(ОНДИРИШ керак булган харидорлар; 
- бу харидорлар кузлаётган фойдалар туплами; 
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- енгиб утиш керак булган раJ<;обатчилар; 
- сотиб олиш ва узлаштириш керак булган ресурслар. 
Асосий бозорнинг шу тарзда товар бозорларига ажратилиши 

бозорларни танлаш буйича J<;арорлар J<;абул I\ИЛИШ ва тегишли 

ташкилий тузилма учун асос булиб хизмат J<;ИЛади. Бу тушунча билан 

боглик кийинчилик купинча тегишли бозорнинг катталикларини 

УЛЧаш муаммосидан иборат булади: расмий статистик маълумотлар 

бозорларга змас, тармокларга асосланади. 

Янги сегментлаш усулининг топилиши фирмага уз ракиблари 

олдида кучли раJ<;обатли устунлик келтириши мумкин. 

Бозорни J<;амраб олиш стратегияси х.ар бир сегментга нисбатан 

жалб J<;илинувчан ракобатбардошликни тах.лил J<;ИЛИШ асосида танла­

на,lИ. Фирма бозорни J<;амраб олишнинг турли стратегияларини куриб 

чикиши мумг.:ин. 

Концентрация !!ки фокусланиш стратегияси: фирма товар бозори, 

функция ёки истеъмолчилар гурух.ига нисбатан уз фаолият сох.асини 

тор даражада белгилаЙди. Бу бозорда аник белгиланган сох.ада юкори 

улушни згаллашга интилаётган мутахассиснинг стратегиясидир. 

Функционал мутахассиснинг стратегияси: фирма бир функцияда 

ихтисослашишни афзал куради, БИРОJ<; шу функцияга, масалан, саноат 

товарларини омборларга жойлаштириш функциясига I\ИЗИJ<;J<;ан барча 

истеъмолчилар гурух.ларига хизмат курсатади. 

Мижоз буйича ихтисослашиш стратегияси: фирма мижозлар­

нинг маълум бир тоифага (касалхоналар, мех.монхоналар) ихтисос­

лашади ва уз мижозларига кенг ассортиментли товарларни ёки 

кушимча ёки узаро боглик функцияларни бажарувчи асбоб-ускуналар 

мажмуаларини таклиф зтади. 

Селектив ихтисослашиш стратегияси: узаро бorЛИJ<; булмаган 
турли бозорларга турли хил товарларни ЧИJ<;ариш; бу диверсифи­

кациялашга каратилган оппортунистик стратегиядир. 

ТУЛИJ<; J<;амраб олиш стратегияси: истеъмолчиларнинг барча 

гурух.ларини J<;ОНИJ<;ТИРУВЧИ ТУлик ассортимент таклиф J<;ИЛИНади. 

Купчилик х.олатларда бозорни J<;амраб олиш стратегиялари факат 

икки жих,атдан: функциялар ва истеъмолчилар гурух.и жих,атидан 

ифодаланиши мумкин, чунки одатда фирма МУJ<;обил технологиялар 

мавжуд булса х,ам, факат маълум бир технологиягагина зга БУлади. 
Микросегментлашнинг вазифаси макросегментловчи тах.лил бос­

кичида аниклаliГан товар бозорларида хилма-хил эх,тиёжларни батафсил 
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- харид пайтидаги хулк.-атвор тавсифлари асосида (хулк.-атворга 

кура сегментлаш). 

Сунгги йилларда ривожланган мамлакатларда жиддий ижтимоий­

демографик узгаришлар юз берди. Улар орасида к.уйидагиларни 

курсатиб утиш мумкин: тугилиш камзйди; уртача умр уззйди; ишловчи 

аёллар сони купайди; оила к.уриш кечика бошлади; ажралишлар сони 

купайди; тУлик. булмаган оилалар сони купаЙДИ. 

Бу узгаришлар турмуш тарзи ва истеъмол шаклларига бевосита 

таъсир курсатади. Улар бозорда янги сегментлар яратади ва ай ни 

пайтда мавжуд сегментлардаги талабларни хам узгартиради. Масалан: 

- банк хизматлари, фаол хордик. чик.ариш, тиббий хизмат курса­
тишга нисбатан кекса ёшдагилар (65 ёшдан катта) сегменти; 

- тУлик.сиз оилалар сегменти: БУЙдок.лар, ажрашганлар, бевалар; 
- хаРИJi к.обилияти юк.ори, аммо буш вак.ти чекланган ва икки 

киши ишлайдиган оилалар сегменти; 

- вак.тни тежашга ёрдам берадиган барча товар ва хизматларга 

(микротулк.инли печлар, озик.-ОВl\ат ярим фабрикатлари, тез хизмат 

курсатиш ресторанлари) катта эътиб<?р берадиган ишловчи аёллар 

сегменти. 

Ижтимоий-демографик маълумотлардан фойдаланишдаги асосий 

йуналишлар I\уйидагилардан иборат: 

- сегмент ёки бозорнинг ижтимоий-демографик йУналишини аНИI\­
лаш; 

- танланган ижтимоий-демографик гурухга таъсир курсатиш 

эхтимоли катта булган коммуникация воситаларини танлаш; 

- янги товарнинг потенциал харидорларини аНИl\Лаш; 
- харидорлар сонига кура бозорни МИI\дОРИЙ бахолаш. 
Бозорни сегментларга ажратиш учун асос эхтимолий холат 

харид пайтидаги ХУЛI\-атвордир. Бу холда к:уйидаги мезонлардан 

фойдаланиш мумкин. 

Фойдаланувчи маl\омида потенциал фойдаланувчилар, фойда­

ланмайдиганлар, биринчи бор фойдаланаётганлар, мунтазам ва 

номунтазам фойдаланувчиларни узаро фаРl\Лаш мумкин. Бу тоифа­

ларнинг хар бири учу н турли хил коммуникация стратегияларини 

ишлаб ЧИI\ИШ мумкин. 

Товардан фойдаланиш даражаси. Купинча мижозларнинг 20 ёки 
30 фоиз I\ИСМИ савдо хажмининг 80 ёки 70 фоиз К:ИСМИНИ таъмин­
лаЙди. Фирма уз товарларини майда, урта ва йирик фойдаланувчи­

ларнинг эхти~жларига мослаштириш мумкин. Йирик t!ки мухим 
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фойдаланувчилар махсус шароитлар яратилишига лоЙикдирлар. 
БефарliЛUК даражасu. Такроран харид к.илинаётган товар­

ларнинг истеъмолчиларини шубхасиз содик., нисбатан содик. ва содик. 

булмаган истеъмолчиларга ажратиш мумкин. СодиК,Ликни "1ллаб­
к.увватлаш мак.садида, масалан, экслюзивлик учун к.улаЙ шароитлар 

яратиш йули билан товарларни илгари суриш ва коммуникация 

буйича чоралар курилиши мумкин. Мижозларнинг содиК,Лигини 

таъминлаш муносабатлар маркетингининг вазифасидир. 

Маркетинг О.ШVlларu;:оа сез?uрлuк. Истеъмолчиларнинг маълум 

бир ГУРуХЛари нарх ёки махсус таклифлар каби маркетинг узгарув­

чиларига нисбатан аЙник.са сезгирдирлар. Товар улар кутганидек 
булиши учун махсус чораларни куриш, содцалаштирилган 
"маркасиз" товарларни чик.ариш мумкин. 

Хулк.-атворга куРа сегментлаш, саноат бозорлари учун катта 

ахамиятга эга. Унинг вазифаси як.инлашиш стратегиясини харид 

хак.ида к.арор к.абул к.илувчи марказ тузилмаси ва фаолият ХУСУСIIЯТ­

ларини хисобга олган холда саноат мижозига мослаштиришдан 
иборатдир. 

Сегментлаш жараёнининг мухим боск.ичи бозорнинг мак.садли 

сегментини танлаш )Oiсобланади. 

Мак.садли сегментни танлаш муаммоси етарли даражада мураккаб 

булиб, уни хал этиш учун к.}'Йидаги кетма-кетликда туриш тавсия 

этилади: 

- сегмент хажми ва унинг узгариш (усиш, камайиши) тезлигини 

урнатиш; 

- сегментнинг жалб этувчанлик тузилишини тадк.ик. этиш; 
- узлаштираётган сегмент мак.сади ва ташкилот ресурсларини 

аник.лаш. 

Сегмент ){аЖМИ унинг микдорий улчамлари ва биринчи навбатда 

сигими билан тавсифланади. Сегмент сигимини аниК,Лаш учу н 

товарлар хамжмини, ушбу сегментда уларни умумий сотиш к.иЙмати, 

бозор жойлашган туманда яшовчи ушбу товарнинг потенциал 

истеъмолчилари сонини аниК,Лаш зарурдир. 

Бозор сигимини уРганиш ас оси да ишлаб чик.ариш к.увватларини 

шакллантириш ва товар сотиш буйича так.симлаш тармоги тузилиши 

учун асос )Oiсобланувчи унинг усиш динамикаси бахоланади. Шуни 

хисобга олиш керакки, бозор сигими етарли булиши керак, яъни 

бозор фаолияти натижалари к.Уллаш, бозорда ишлаш билан боглик. 

харажатларни к.оплаб, режалаштирилган фойдани олишга кафолат 
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бериш керак. 

Сегментнинг жалб этувчанлиги тузилишини тадкик этиш ракобат 

даражасини урганиши. мавжуд мах.сулотлар раJ<обатдошлигини, хари­

дорларга муносабатини. таклиф этилаётган ва мавжуд товарларга 

сегмент э,,-ти1!жининг баРJ<арорлигини, мавжуд харидор э,,-ти1!жларини 

J<ОНДИРУВЧИ мутлаJ< янги ма,,-сулотни бозорга киритиш зарурлиги ва 

имкониятини уз ичига олади. 

У"злаштирилаётган сегмент маJ<садларига эришиш учун зарур 
ташкилот MaJ<Caд ва ресурсларини аНИJ<Лаш стратеги к мух.им ах.амият­

га зга булиб, ташкилотнинг УЗОJ< муддатли маJ<садларига мос ,,-олда 

жорий маJ<садлари билан амалга ошириш ,,-амда шунга мос ,,-олда 

маJ<садли бозорда ишлаш учун потенциал имконий ресурсларнинг 

еТJРЛИЛИГИ ёки ЙУJ<ЛИГИНИ аНИJ<Лаш учун зарурдир. Бунинг учун 

таваккалчиликни х.исоблаш MaJ<Caдra мувофИJ<. Ташкилотнинг тавак­

калчилигини х.исоблаш учун махсус маркетинг, консалтинг компа­

нияларини таклиф этиш мумкин. 

Имконий бозор сегментлари сонини оптималлаштириш учун 

концентрацияли ва дисперсияли услуб!Jарни J<уллаш мумкин. Концен­

трацияли услуб келгусидаги яхши сегментни ахтаришга асосланган. У 

унча киммат булмаган, лекин Kaтra BaJ<Т харажатларини талаб этади. 

Дисперсли услуб бир ваJ<ТНИНГ уз ида бир неча бозор сегментида 

ишлашни кузда тутади, кейинчалик маълум даврдаги фаолият натижа­

ларини бахолаш йули билан самаралИРОJ< бозорни танлаЙДи. 

Фойдали сегмент жорий сотувнинг ЮJ<ОрИ даражаси, ЮJ<ОРИ 
усиш суръати, ЮJ<ОРИ фойда меъёри. сотиш канали талабларига реал 

ва раJ<обатга чидамли булиши керак. 

Сегментлаш тах.лил килиб булингач, кейинги вазифа бозорни 

камраб олишнинг J<айси стратегиясини танлашдан иборатдир. Бу эса уз 

навбатида. фирманинг товар сиёсатини белгилаб беради. Бу БОСJ<ичда 

уч асосий стратеги к йуналишларни ажратиб курсатиш мумкин. 

Фирма "дифференциалланмаган маркетинг" стратегиясини танлар 

экан, сегментларни тах.лил килишнинг устунликларидан фойдаланмаЙ. 

бозор сегментлари уртасидаги фаркии инкор этади ва боэорни яхлит, 

бир бутун деб куриб ЧИJ<ади. У купрок харидорларнинг э,,-тиёжлари 

уртасидаги фаРJ<Ларга змас, балки улар уртасидаги умумий томонларга 

купрок эътибор беради. Ушбу стандартлаштириш стратегиясининг 

а,,-амияти ишлаб чикариш харажатлари ,,-амда захиралар. савдо ва 

реклама харажатларини тежашдан иборатдир. ИJ<Тисодиёти ривож­

ланган мамлакатларда бу стратегияни х.имоя J<илиш тобора J<ийинлашиб 
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бормок.nа, чунки бир товар ёки марка барчанинг э",тиёжини кондиришга 
эришиши камдан-кам ",олатларда юз беради. 

"Дифференциалланмаган маркетинг" стратегиясига кура, фирма 

бозорни ТУлик камраб олиш стратегиясини ",ам кабул I(илади, бирок бу 

сафар бозор ",ар бир сегментга мослаштирилган дасrypлар ёрдамида 

I(амраб ОЛИ нади. Бу стратегия фирмаларга уз индивидуал нарх, савдо ва 

коммуникация стратегияларига эга бир неча сегментларда ишлаш 

имконини беради. Бунда фирма ",ар бир сегментда катта бозор улушини 

эгаллаб олишни мулжаллаши мумкин. Дифференциалланган маркетинг 

",ар доим хам бyrун бозорни камраб олишни куща тyrавермаЙди. 

"Концентрацияли маркетинг" стратегиясига кура, фИР~lа уз 

ресурсларини бир ёки бир неча сегментларнинг э",тиёжларини кОНДИ­

ришга каратади. Ушбу ихтисослашув стратегияси маълум бl1Р Функ­

цияга (функционал мyrахассис) ёки истеъмолчиларнинг бирор-бllР 

гурух.ига асосланган булиши мумкин. 

Бозорни I(амраб олиш стратегияларининг учаласидан бирортасини 

танлаб олишда аНИl(Ланган ва потенциал рента бел сегментлар сони ва 

фирманинг ресурсларига эътибор берилади. Агар бу ресурслар чеклан­

ган булса, фокусланган маркетинг стратегияси амалга оширилнш 

э",тимолига эга ягона стратегия БУлади. 

Сегментлаш сиёсатининг икки жихати булиши мумкин. "Гипер­

сегментация" стратегияси товарларнинг шахси!! буюртмалар буйича 

ишлаб ЧИкИЛИши, турли хил взриантларнинг таклиф этилиши, асосиА 

Функцияга I(ушимча равишда I(ушимча нарх эвазига ",ар хил иккинчи 

даражали функцияларнинг бажарилишига олиб келади. "Контрсег­

ментация" стратегияси эса, аксинча, товарларни ",еч I(анда!! "безак­

ларсиз" таклиф этилишига каратилган булиб, бунда арзон нархлаР.'lа 

сотилувчи к.ушимча вариантлар сони энг кам БУлади. 

Фирмалар гуллаб-яшнаган пайтида тобора майда сегментларга 

ажратиш стратегияларини к.9ллар эди. Бу стратегиялар эса маркалар 

сонининг купаАишига олиб келар, натижада ишлаб ЧИl(ариш ва савдо 

харажатлари ",амда сотув нархлари ортиб кетар эди. 

Фирма мак.садли сегментни (ёки сегментларни) танлаб олгач, ",ар 

бир сегментда l(андаА жоА эгаллаш кераклигини ",ал кИлиши керак. Бу 

I(арорнинг а",амияти шундаки, у маркетинг дастурини ишлаб ЧИl(ишда 

асос вазифасини yrаЙди. Жойлаштириш фирман инг маl(Садли харидор­

лар томонидан «андай к.абул килинишини белгилаЙди. Унга l(уАидагича 

таъриф бериш мумкин: 

Жойлаштириш - товарнинг имижини харидорнинг онгида рак.о­

батчи товарларникидан фарl(ЛИ равишда муносиб урин эгалловчи тарзда 
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ишлаб чикиш ва яратишдир. 

Маркетинг стратеГИJlСИНИ ишлаб чикиш учун максадлн бозорни 

танлаш ва жойлаштириш стратегияси истеъмолчилар билан алокаларни 

урнатиш, янги товарларни ишлаб чикиш, силжитиш учун асос 

х.исобланади. 

Шундай килиб, позициялаш стратегияси дифференциялаш стра­

тегиясини амалга ошириш воситасндир. Одатда бу боекичда куйидаги 

саволлар вужудга келади: 

- харидорлар купрщ ижобий назар билан карайдиган (",акикий 

ёки "'ис килинадиган) хусусиятлар вaJёки фойдалар кандай? 

- ракобатлашувчи маркалар ва фирмаларнинг ушбу хусусиятлар 
ва фойдаларга нисбатан фикрлари кандай кабул килинмщда? 

- муайян сегментда потенциал харидорларнинг хох.иш-истаклари 
ва ракобаТ'lилар томонидан эгаллаб булинган жойларни х.исобга 

олган ",олда кандай жойни эгаллаган маъкул? 

- танлаб олинган жойни эгаллаш ва х.имоя килиш учун кандай 

маркетинг воситалари энг яхши мое келади? 

Дифференциацияланган маркетинг стратеГИJlСИ юкори инвес­

тиция, ишлаб чикариш ва бошкариш харажатларини талаб этади, 

шунинг учун У йирик корхоналар учун зарурдир. 

Ма",сулот дифференциацияси турли бозорга чикишнинг кейинги 

имкониятидир. Бу биринчи навбатда товарни таксимлашда дивер­

сификация стратегиясини олиб боришга асосланади. 

Концентрацияли маркетинг стратегияси корхоналардан бозор­

нинг фойдали сегментига, яъни битта ёки бир нечта сегментига эътибор 

каратишни талаб килади. Бу бозор сегментига фирма бир ёки бир неча 

мах.сулот билан х.амда максадли маркетинг дастури билан ёндашади. Уз 
мазмунига кура, бу стратегия бозор чукурчаси концепциясига мос 

келади, яъни шундай бозор сегментида ишлаш керакки, унда товар 

ушбу фирма ва унинг етказиб бериш имкониятлари учун купрок мос 

келувчи х.исобланади. Концентрацияли маркетинг стратегияси К9прок 

кичик ва урта корхоналар учун мос келади, чунки бозорнинг барча 

сегментларида ишлаш учун ",амда катта етарли молиявий восита­

ларнинг булиши талаб зтилмаЯди. 

Бозорни жойлаштириш алох.ида бозор сегментларида мах.сулот 

урнини аниклаш технологиясндир. Жойлаштиришнинг максади -
мавжуд ва шаклланаётган фикрларни ТадКик килиш, харидорлар ёки 

улар гурух.ининг мах.сулот улчамларига муноеабатини бах.олаш 

тах.лили, максадлн бозорнинг ушбу сегментида ма",сулотнинг ракобатли 
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афзаллигини таъминлашда шундай товар урнини маркетинг чора­

тадбирларини утказиш Аули билан l)'зишдан иборат. 

5.4. БОJОРНННГ жалб Эl)'вчаилнк тахлнлн 

Энг оддий х,олда товар ёки хизматга талаб маълум бир жойда ва 
маълум бир ваl(Тдаги савдо х.ажмига тенг БУлади. Аввало талабнинг 

икки даражаси: бутун бозордаги жами (ёки глобал) талаб ва фирманинг 

мах,сулоти ёки маркага талаб уртасидаги фаркни ани к ажратиб олиш 

керак. 

Бозордаги талаб маълум бир жойда ва маълум бир даврда. 

маркалар мажмуаси ёки ракобатчи фирмалар учун товар бозоридаги 

(тармок. ёки бозордаги) умумий савдо х,ажмидир. Буни инобатга олсак, 

гап "бирламчи талаб" х.акида ёки эх,тиёжнинг муайян тоифасига мос 

келадиган талаб х,акида бормок.да. Куриниб l)'рибдики, бу таъриф аввал 

асосий бозорнинг аник.лаб олинишини кузда тутади. 

Фирманинг мах,сулотига талаб(маркага талаб) деб бозордаги 

талабнинг бир кисмига айтилади х,амда у асосий товар бозорида 

фирма ёки марка згаллаб l)'praH бозор улушига мос келади. 
Шуни l)'шуниш мух,имки, бирламчи талаб х,ам фирма мах,су­

лотига талаб сингари реакциянинг функцияси булиб, бу функция 

даражаси талаб детерминанти деб аталувчи бир катор омилларга 

боглик. Ушбу бирламчи талаб детерминантлари икки хил булади: 

назорат к.илиб булмайдиган мух,ит омиллари ва маркетинг омиллари. 

Маркетинг омиллари бозорда ра/(обатлашаётган фирмалар томон ида 

/(илинадиган маркетинг х,аракатлари мажмуаси, яъни умумий 

маркетинг босимидир. 

Бирламчи талабнинг минимал ва максимал даражаси уртасидаги 

фар/( бозор имкониятларининг кУламини ифодалаЙди. 

Демак, ялпи талаб ю/(ори ва J<YЙИ чегараларга зга булади. Жами 

талабнинг ю/(ори чегарасини ифодаловчи мик.дор бевосита бозор 

салох,иятини акс эттиради. У х,олда бозор салох,ияти ялпи талаб 

мик.дорини акс зттирувчи кУрсаткич х,исобланади. Бозор салох,ияти 

айрим адабиётларда бозор сигими l)'шунчаси билан тенглаш­

тирилади. Леки н кУпгина хорижий адабиётларда салох,ият l)'шунчаси 

ялпи талабнинг МИl\дорий курсаткичи сифатидагина /(аралади. 
Бозорда доимий фаолият юритаётган фирмалар узига мое келувчи 

талаб мик.дорига эга. Фирма мах,сулотига талаб мик.дори ялпи талабнинг 

функцияси сифатида бозорда муайян фирманинг эх,тимолий ва амал­

даги улушини ифодалаRди. У х,олда фирма уз мах,сулотларига талаб 
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функцияси ва фирманинг иштиi!к.лари функцияси сифатида ялпи талаб 
",ам узгариб туради. 

Бозорнинг "абсолют" салОJUfяти билан бозорнинг "жориЯ" салоJUf­

ятини узаро фарк.лаш лозим. 

- Бозорнинг жориЯ салоJUfЯТИ тушунчасига юкорида таъриф 

берилди, у расмда тасвирланган, уни амалга ошириш рцобатчилар 

томонидан курсатилаi!тган маркетинг босими даражасига БOf"ЛИКДИР. 

- Бозорнинг абсолют салОJUfяти максимал талабга мое келади, 

яъни бунда потенциал истеъмолчилар товарни х.ар сафар оптимал 

микдорда истеъмол кнладилар. 

Шундай килиб, бозорнинг абсолют салОJUfяти унинг жорий 

салОJUfятининг юкори чегарасига мос келади. Ушбу икки тушунча 
уртасидаги нисбат l\Yйидаги расмда тасвирланган. 

Бирламчи 

тanаб 

Q, = Жорий 

потенциan (1,) 

Абсолют потеициan 

1, BIUCТ 

5.2-расм. Бозорнннг абсолют саЛОХНJlТИ 

У'з-узидан куриниб турибдики, бозорнинг абсолют салоJUfЯТИ 
тушунчаси бозор ",ажми тушунчасига якнн булиб, бу тушунча товар 

"зркин" булганда, яъни мутлако текин нархда таклиф килинганда ун инг 

бозор томонидан з",тимолий кабул килиниш х,ажмини ифодалайди. 

Амалда зса бозор салОJUfяти ",ар доим товарнинг аник нархи учун 

аникланади. 

Шундай кнлиб, бозорнинг абсолют салОJUfятини бозордаги талаб 

интиладиган чегара сифатида тушуниш лозим. Бу тушунчанинг фойда­

лилиги шуки, У мазкур бозорнинг иктисодий имконияти куламини 

бах.олаш имконини беради. Бозорнинг абсолют салох,иятини JUfсоб­

лашда уч фикрга асосланилади. 

- товарнинг ",ар бир потенциал истеъмолчиси реал фойда­

ланувчидир; 

- ",ар бир фойдаланувчи товардан фойдаланиш имконияти вужудга 
келган ",ар бир ",олатда ундан фойдаланади; 

- товардан ",ар сафар оптимал микдорда фоЙДаланилади. 
Талабнин'г зволюциясини икки хил омиллар гурух,и: назорат 
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I<илинмайдиган ёки таШI<И омиллар х.амда фирманинг назорат I<илина­
диган ёки ички омиллари вужудга келтиради. 

Назорат к.илинадиган омиллар - операцион маркетинг воситалари 

булиб, фирма улардан талабга таъсир курсатишда фоЙдаланади. Уларни 

турт мезонга бирлаштириш мумкин булиб, бу мезонларни МакКарти 

(McCarthy, 1960) инглиз тилидаги Product (товар). Place (урин, жоЙ. бу 
ерда сотищ утказиш маъносида), Price (нарх) ва Promotion (ил гари 
сурищ яъни сотувни раrбатлантириш) сузларининг бош х.арфлари 

буйича "Туртта П (Р)" деб атаган. дйнан мана шу мезонлар маркетинг 

бос ими воситалари, яъни фирма мах.сулотига талабнинг детерминант­

ларидир. 

К,айд этиб yrиш лозимки, фаол маркетинг курсаткичларини 

аник.лашнинг мазкур усули асосан фирмага мулжаллангаll були б, 

маълум даражада харидорга х.ам к.аратилган. Харидор нук.таи назаридан 

эса. "Туртта Р" к.уАидагиларни англатади: 

- товар ёки харидор муаммосини "х.ал этиш", яъни вужудга 

келтириладиган неъматлар ryплами. 

- нарх, яъни харидор узи танлаган товарнинг неъматларидан 

фойдаланиш учун сарфлаган харажатлари мажмуаси; 

- урин, жой ёки товарларни харидорлар учун энг I<улай тарзда 

так.дим этиш; 

- илгари суриш ёки таклиф к.илинаётган товарнинг афзалликлари 
х.аI<ида хабар бераётган коммун·икация. 

Назорат к.илинмаЙдиган омилларга келсак, улар фирма бозорда 

дуч келадиган чеклашларни ифодалайди. Уларни кенг куламли беш 

тоифага ажратиш мумкин: 

харидорлар томонидан чекловлар: фирма уларнинг 

эх.тиёжларини тушуниши ва аввалдан кура билиши х.амда уларга 

мослаштирилган х.амда уларни жалб к.ила олувчи дастур ёрдамида 

фаолият юритиши лозим. 

- раI<обатчилар томонидан чекловлар: фирма бозорда якка узи 

эмас, шунинг учун у х.имоя к.ила оладиган раI<обатли устунликни 

аник.лаши керак. 

- сотиш тармок.лари томонидан чекловлар: сотув тармок.лари -
мустаI<ИЛ воситачилар (улгуржи фирмалар, дистрибьюторлар, чакана 

савдо корхоналари) булиб, улар уз маI<садларига эга булсалар-да, 

фирманинг мух.им шерикларидир. 

- компаниянинг узи сабаб булга н чекловлар: фирма уз ресурс­

ларига, кучли ва заиф томонларига мос келадиган иш режасини I<абул 
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к:илиши керак. 

- вазиятга боглик: чекловлар: талаб даражасига таьсир курса­

тувчи ташк:и мухит, ик:тисодий, экологи к, имим ва бошк:а шу каби 

омиллар мажмуаси. 

Маркетологнинг вазифаси - ушбу назорат к:илинмайдиган 

омилларни белгилаш ва тушуниш, уларнинг талабга курсатиши 
э",тимоли булган таьсирини анимаш ва уларнинг келr)'сидаги 

ривожланишини имкон к:адар аник:рок: олдиндан айта билиши лозим. 

Назорат к:илинмайдиган омиллар - ташкилот ва маркетинг 

хизматлари томонидан бошк:ара олинмайдиган фаолиятга таьсир 

курсатувчи таркибий к:исмлардир. Назорат к:илинмайдиган омиллар­

нинг салбий таьсири натижасида к:анчалик жозибали булмасин, ",ар 

к:андай режа барбод булиши мумкин. Шунинг учун ташк:и мухитни 

мунтазам к) затиш, унинг таьсирини хисобга олиш лозим. Кутил­

маган вазиятлар содир булганда к:илинадиган ишлар режада кузда 

тутилиши керак. I\yйидаги назорат к:илинмайдиган омилларни 

",амиша хисобга олиш ва олдиндан кура билиш талаб к:илинади: 

истеъмолчилар, рак:обат, х.укумат, ик:тисодиёт, технология, мустак:ил 

оммавий ахборот воситалари. 

Демак, юк:оридагилардан хулоса чик:арадиган булсак, фирма ёки 
корхонанинг фаолияти тула-туки с бозор муносабатларини мужассам­

лаштиради. Фирма ва бозор тушунчалари, бозор ик:тисодиёти 

шароитида бир-биридан ажратиб булмайдиган ик:тисодий категория­

лар ",исобланади. Чунки фирмалар фаолиятисиз бозор булиши 

мумкин эмас. 

Фирма, маркетинг ва бозор муносабатлари узаро таьсир 

курсатиб, диалектик боглик:ликда ",аракатланиб боради. Фирма янги 

технологик жараёнларни эгаллашига, янги махсулотлар ишлаб 

чик:аришга фак:ат бозордаги узгаришлар - бозор муносабатлари сабаб 

БУлади. 
Талабни тах.лил к:илиш ва унинг детерминанти бозорнинг жалб 

килувчанлигини урганишнинг асосини таш кил килади. Тах.лилдан 

максад бозор салохияти ва бирламчи талабнинг амалдаги даражасини 
микдорий ба",олаш булиб, бусиз ",еч к:андай ик:тисодий тах.лил утказиш 

мумкин эмас. Бирламчи талаб тузилмаси талабнинг истеъмол товарлари 

ёки саноат товарларига х,амда узок ёки к:иск:а муддат Фойдаланилувчи 

товар ёки хизматлар тоифасига киришига хам жиддий равишда 

бorликдир. 

Истеъмол товарларига талабни бах,олашнинг турли усуллари 
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аслида икки омилдан: истеъмол I\илинадиган бирликлар МИl\дори (п) 

ва бир бирлик томонидан истеъмол I\илинадиган ТОВ8рлар МИI\дО­
ридан (q) келиб ЧИl\ади. Бунинг умумий куриниши к:уйидагича: 

Q=nxq, 
бу ерда Q - бирламчи талаб (доналарда).Бирламчи талаб пул 

куринишида мос равишда к:уйидагича ифодаланади: 

R=n xq х р, 
буерда: R умумий товар айланмаси, р - товар бllРЛИГИНИНГ 

уртача нархи. 

Истеъмол бозори - уй хужаликлари ва индивидуал харидор­

ларнинг уз эх,тиёжлари учун сотиб оладиган барча товар ва 

хизматларни уз ичига олади. Истеъмол бозори куламини ургаllишда 

уни бир I\анча белгиларига кура туркумлаш мумкин. Хусусан. 

товарларни истемол I\ИЛИШ даврийлигига кура уларни: 

... УЗОI\ муддатли истеъмол товарлари; 

.. I\ИСl\а муддатли истеъмол товарлари; 

... хизмат турларига ажратиш мумкин. 
Истеъмол товарлари билан савдо I\ИЛИШ хусусиятига кура эса 

уларни: 

... кундалик истеъмол товарлари; 

.. дастлабки танлов асосида олинадиган товарлар; 

... алох,ида талабга эга товарлар; 

... пассив талабдаги товарларга ажратиш мумкин. 
Ушбу туркумлаш белгиси ва тегишли гурух.ларга кирувчи 

товарлар хусусида батафсил тухталиб утамиз. 

Аксарият х,олатларда кундалик истеъмол товарлаРl1 гурух.ига 

Фаl\ат ОЗИI\-ОВl\ат мах.сулотларини киритиш мамлакатимиз ах.олиси 

учун куникма булиб I\олган. Чунки дастлабки маъмурий Иl\тисодиёт 

тизимидаги кенг куламдаги ихтисослашув бевосита истеъмол 

бозорида х.ам такрорланар эди. )(,озирги ваl\тда эса кулгина фирмалар 

ва савдо шахобчаларида хорижий тажриба ва савдодаги мах.аллиЙ 

куникмани назарда тутиб, кундалик истеъмол товарларини бирмунча 

ryгри шакллантиришга ёндаШИЛМОl\да. 

Кундалик истеъмол товарларига кундалик турмуш учун зарурий 

ОЗИI\-ОВl\атлар, кир ювиш ва тозалаш воситалари, уй хужалиги учу н 

зарурий майда товарлар, айрим канцелярия товарлари, кундалик 

газеталар, оммабоп журналлар ва х.оказоларни киритиш мумкин. 

Кундалик истеъмол товарларини истеъмол I\ИЛИШ интенсив-
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лигига кура уларни, уз навбатида, яна 3 та ~йи гурух.га ажратиш 
мумкин: 

а) доимий з",тиёждаги асосий товарлар; 

б) импульсив тарзда сотиб олинадиган товарлар; 

в) фав~лодда ",олатлар учун харид к,илинадиган товарлар. 

Истn.мол ТОВ8рл8рН 1)'рКУМН 

Кундалик иcrеъмол товарлари: Даcrлабки танлов асосидв АлОJI.Ида Пассив 

а) доимий талабдаги асосий олинадигаи товарлар: талабдаги талабдаги 

товарлар; а) ух.шaw товарлар; товарлар талаблар 

б) имnу льсив тарзда сотиб б) алОJI.Ида к)'ринишдаги 

олинадиган товарлар; товарлар 

в) фавкулодда холатлар учун 

товарлар 

5.3-расм. Истеъмол товарлари туркумиии таwкил зтувчи 

товарлар таркиби 

Доимий э",ТИёждаги асосий товарлар - харидорлар томонидан 

дастлабки куникмага, одатга кура танловсиз, киёсловсиз сотиб олинади. 

Импульсив тарзда сотиб олинадиган товарлар гурух.ига зса харидор 

доим улар ",акида уйламайдиган, 'лекин учраши билан харид 

килинадиган товарлар киради. Фав~лодда ",олатлар учун харид одатда 

рецептсиз сотиладиган дори-дармонлар, уй хашаротларига карши 

дорилар, зонтлар ва унга ухшаш харидор дуч келган шароитдагина 

зарур товарлардан ташкил топади. 

Дастлабки танлов асосида олинадиган товарлар сафига: мебеллар, 

кийим-кечаклар, уй-рузгор учун злектр жи",озлари киради бу харидор­

ларни киёслаш, нарх, мода, дизайн жи",атидан танловда бирмунча 

мулохаза юритишни талаб этади. Ушбу товарлар ухшаш (сифат 

жихатидан бир-бирига як,ин, леки н дизайни ва нархи жи",атидан 

фаркланувчи) хамда алох.ида куринишдаги (ранги, фасони, нави 

жихатидан) харидор диди ва холатига мос товарларга булинади. 

Алохида талабдаги товарлар - харидор учу н Ута кадрли санала1!тган, Ута 
нуфузли, машх.ур фирмалар товари булиб, улар учун харидор тайинли 
Bal(f ва харакатларни аямаЙДи. 

Пассив талабдаги товарлар - харидорларга нотаниш ёки улар 

хусусида жуда кам }iйланадиган товарлардан таркиб топади. Ушбу 

товарларнинг рекламаси, сотувда куп таркалиши натижасида у кенг 

харидорлар оммасига етиб борди. Буидан ташкари, дафн маросими учун 

анжомлар, хаёт сугуртаси каби пассив талабдаги товарлар хам айнан шу 

гурухга киради. 

Истеъмол секторидаги хизматларга талаб худди истеъмол 
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товарларига талаб сингари ани~анади. Бунда потенциал истеъмол 
бирликлари хизматидан фойдаланиш даражаси ёки те1Лигига тугри 

келувчи микдори асос к.илиб олинади. Шу билан бирга хlt3матлар 

талабни тах,лил к.илишда эътиборга олиш лозим булган баъзи 

хусусиятларга эга булади. Бу хусусиятлар хизматларнинг моддий 

эмаслиги ва са~анмаслигидан келиб чик.ади. Хизматдан фойдаланиш 

учун шу хизматни курсатувчи шахс ёки сервис ташкилоти билан 

бевосита мулок.от урнатиш зарур. 

Саноат сеl\Торидаги талаб ишлаб чик.ариш талабидир. Бундай 

талаб сотиб олинган товарлардан бошк.а ташкилотлар ёки пировард 

истеъмолчиларнинг талабини к.ондириш маI<садида уз ишлаб ЧИI<ариш 

тизимида фойдаланувчи ташкилотларда пайдо БУлади. Демак, саноат 

товарлари ва ёки хизматларига талаб келгусида к.ондирилиши лозим 

булган бир /!ки бир неча манбаларга боглик. 

Шунинг учун операцион маркетинг учу н масъул ходим бевосита 

мижозларининг талабинигина эмас, балки бевосита мижозлар, хизмат 

курсатилувчи мижозларнинг талабларини х;ам билиши ва олдиндан 

куРа олиши лозим. Акс х;олда у гоятда реактив фаолият билаllгина 

чекланишга мажбур БУлади. 

Саноат товарларига талаб уларнинг сарфланадиган материаллар, 

яримтайёр мах;сулотлар ёки пировард мцсулот эканлигига кура 

турлича фаРI<ланади. Баъзи тафовутларни х;исобга олмаган х;олда, 
талабни бах;олаш учун зарур дастлабки маълумотлар истеъмол 

товарлари учун талаб I<ИЛИНУВЧИ маълумотлардан фаРI< I<илмаЙди. 

Талабни башорат I<илиш учун I<улланилувчи услублар куп булиб, 

уларнинг асосийлари I<аторига I<уйидагиларни киритиш мумкин: 

• динамик I<aTOp экстраполяцияси; 
... динамик I<aTOp интерполяцияси; 
.. ик;тисодий-математик моделлаштириш; 
.. таркибий моделлаштириш. 
1) Башоратнинг экстраполяция услуби утган даврда аНИl(Ланган 

к;онуниятлар ва хусусиятлар йуналишини аНИl(Лаб, келгуси давр учун 

улардан фойдаланиш демакдир. Экстраполяция турли муддатларда 

вужудга келган силжишлар, узгаришларни динамик к;аторнинг асосий 

белгиси сифатида ифодалаЙди. 

Экстраполяцияда динамик I<аторнинг турли белгиларига кура 

башорат к;илиш мумкин. Масалан, к;аторнинг уртача даражаси; I<aTOp­
нинг усиш суръатлари; к;аторни тах,лилий тугрилаш каби услублардан 

фойдаланиб, башорат к;илиш учун м)'J\им белги, яъни усиш суръатлари 
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кабул килинади. 

2) Экстраполяция услубига тес кари булган интерполяция услуби 
х.ам талабни аниклашда кулланиши мумкин. Ушбу услубнинг 

мох.ияти шундан иборатки, у динамик каторда етишмайдиган оралик 

аъзоларини топишга асосланган. 

Экстраполяция услуби зса тадкикотларда тез аниклаш имконини 

берса-да, лекин у келгуси узгаришларни инобатга олиш имконига зга 

змас. 

3) Иктисодий-математик услублар куп омилли регрессив тенгла­
малардан иборат булиб. асосий курсаткичлар турли омиллар 

таъсирида узгариши ва богликликни ифодалаЙди. 

Иктисодий-математик услублар каторига чизикли, квадрат, 

даражали, логарифмик тенгламалар тизими киритилиб, улар омиллар 

х,исоби ва ТJъсирини х,исоблашда кулланади. Бундай турдаги тенгла­

малар тузиб чикиш. унинг воситасида башорат килиш бирмунча 

мураккабдир. 

Таркибий моделлаштириш зса башорат килишда узаро боглик 

товарлар куламида купрок кулланади. Ушбу моделнинг асосий 

белгиси бу талабга таъсир курсатувчи омиллар муайян гурух.га 

ажратилган х.олда статистик жадвалда акс зпирилишидир. 

4) Эксперт услубининг мох,ияти шундан иборатки, зкспертлар 
бозорнинг ривожланиш истикболлари х.акида шахсий тажрибалари 

(х.исоб-китоблари), муаммони кура билиш куникмаларига асосланиб 

мулох.аза.ларини билдирадилар х.амда бу маълумотлар умумлаш­

тирилади. 

5.5. Фирмаиииг раJ<;обатбардошлилиги таJ,lJили 

Ракобатли устунлик - товар ёки марканинг фирмага бевосита 

ракобатчиларига нисбатан маълум бир афзаллик берувчи тавсиф ва 

хусусиятларидир. Бу тавсифлар (атрибутлар) гоятда хилма-хил 
булиши ва товарнинг узига (асосий хизматга) х.ам, асосий хизматга 

кушимча хизматларга. ишлаб чикариш, савдо шаклларига хам 
тааллукли булиши, х.амда фирма ёки товарга хос булиши мумкин. 

Демак, бундай устунлик нисбий булади ва товар бозорида ёки бозор 

сегментида знг яхши мавкега зга ракобатчига нисбатан белгиланади. 

Бу знг хавфли ракобатчи имтиёзли ракобатчи деб аталади. 

Ракобатчининг нисбий афзаллиги турли омиллар оркали белги­

ланади. YMYM:JН, бу омилларни улар вужудга келтирувчи ички ва ташки 
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уcryнликлардан келиб чик.к.ан :tI;олда икки кенг тоифага ажратиш 

мумкин. Агар рак.обатли устунлик товарнинг ажралиб турувчи сифат­

лари га асосланган булса, у "ташк.и" устунлик деб аталади, бу сифатлар 

харажатларнинг к.иск.артирилиши ёки самарадорликнинг оширилиши 

:tI;исобига харидор учун к.иRматли БУлади. 

Бинобарин, ташк.и рак.обатли устунлик фирманинг "бозор к.удра­

тини" оширади, Я'Ъни у бозорни имтиёзли рак.обатчидаГllга нисбатан 

юк.орирок. сотиш нархларини к.абул к.илишга мажбур к.ила OJlади, 

чунки имтиёзли рак.обатчи бундай ажралиб турувчи сифатларни 

таклиф эта олмаЙди. 

Ташк.и рак.обатли устунликдан келиб чик.увчи стратегия дllф­

ференциация стратегияси були б, бу стратегия фирманинг маркетинг 

со:tl;асидаги ноу-хаусига, унинг мавжуд товарлардан норози харидор­

ларнинг истакларини аник.лаш ва к.ондиришдаги устунлигига таянади. 

Агар рак.обатли устунлик фирманинг ишлаб чик.ариш харажатлари, 

фирмани бошк.аришдаги афзаллигига ёки рак.обатчидан кура камрок. 
таннархга эришиш имконини берувчи ва "ишлаб чик.арувчи учун 

к.иЙмат" :tI;осил к.илувчи товарга асосланган булса, бундай афзаллик 

"ички устунлик" деб аталади. 

Ички рак.обатли устунлик - фирмага кУпрок. рентабеллик 
келтирувчи ва уни сотув нархларининг бозор ёки рак.обат томонидан 

пасайтирилишига кУпрок. даражада бардошли к.илувчи юк.орирок. 

"унумдорлик" натижасидир. Ички рак.обатли устун асосланган 

стратегия харажатлар буйича устунлик стратегияси були б, у асосан 

фирманинг ташкилий ва ишлаб чик.ариш "ноу-хау"сига асосланади. 

Рак.обатли устунликнинг келиб чик.иши ва табиати турлича 
булган бу икки тури кулинча узаро мос келмайди, чунки улар 

мутлак.о фарк. к.илувчи куникма ва маданиятни талаб этади. 

S.4-расмда рак.обатли устунликнинг к.уЙидаги икки саволдан 

фойдаланган :tI;олда аник.лаш дтимоли булган иккала жи:tl;ати 

курсатнлган. 

Бозор кучи: бозор томонидан к.абул к.илинадиган максимал сотув 

нархи имтиёзли рак.обатчинннг нархига к.андаА ннсбатда? 

УнумДорлик: бнр ма:tl;сулот бирлнгнга тугри келувчи харажатлар 

(бнрлик харажатлар) имтиезли рак.обатчиникндан куп ёки кам 

эканлигн? 

S.4-расмдаги горизонтал ук. бозор к.абул к.иладиган максимал 

нархга, вертикал ук. эса ншлаб чик.арнш харажатларига мос келади. 
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5.4-раем. Ра"обатли УС1)'нлик тушунчаеи 

Бу икки катrалик имтиёзли раl(обатчидаги ШУ катrаликларга 

нисбатан фоиз )Utсобида келтирилган. 

- чапдаги ЮI(ОРИ ва унгдаги I<YЙИ'квадрантлар мое равишда энг 

ёмон ва энг ЯХШИ вазиятларга туrри келади; 

- чапдаги I<YЙИ квадрант харажатлар буйича пеШl(адамликни 

англатади; 

- унгдаги ЮI(ОРИ квадрант дифференциация етратегиясига мос 

келади; 

- биссектриса I<Yлай ва НОI<Yлай худудларни ажратиб туради. 
Раl(обатбардошликни тах,лил I(ИЛИШНИНГ вазифаси стратегик хуло­

салар ЧИl(ариш ва устувор максадларни белгилаш учун фирмага шу 
укларда жойлашиш имконини беришдан иборатдир. "Бозор кучи" 

укидаги уринни танлаш учун аввалги бобларда куриб чикилган 

марканинг имижини ТадКИI( килишда олинган маълумотлардан фойда­

ланиш керак. Бу тадКИl(отлар бозор кабул I(ИЛадиган кийматни улчаш ва 

нарх буйича эгилувчанликни бах.олаш имконини беради. "УНУМдОР­

лик"ни тах.лил килишда тажриба эгри чизиrидан келиб чикиш !!ки 

"бозорни текшириш" хизмати маълумотларини х.исобга олиш лозим, бу 

хизмат ракобатчиларни кузатиш вазифасини бажаради. 

Портер томонидан 1982 йили киритилган кенгайтирилган раl(обат 
концепциясининг мазмуни шуки, фирманинг асосий бозордаги 

ракобатли афзаЛЛИI<дан фойдалана олиш I(обилияти факатгина узи дуч 

келаётган бевqсита ракобатга эмас, балки шу бозордаги потенциал 

раl(иблар, уринбосар товарлар, мижозлар ва етказиб берувчилар 
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еингари кучларнинг таъеирига ",ам бorликдир. Потенциал ракиблар ва 

уринбосар товарлар фирма учун бевоеита хавф уЙготеа. мижозлар ва 
етказиб берувчилар эеа уз талаблари билан билвоеита тах.дид еолиб 

туради (раемга каранг). Мана шу кучларнинг узаро таъеИрl1 охир­

окибатда товар бозорининг рентабеллигини белгилаЙди. Табиийки, 

ракобат мух.итини ташкил килувчи аеоеий кучлар турли бозорларда 

турлича булиши мумкин. 

Янги раl<ибларнинг кириб келиш хавфи. Бозорга кириб келиш 

э",тимоли капа булган потенциал раl<иблар фирма учун жиддий хавф­

хатар булиб, фирма бу хатарни камайтиришга уриниши, ундан узини 

",имоя I<ИЛИШИ, кириш туеикларини вужудга келтириши лозим. 

ЕТ1<8.Знб бер)'вчн­

лврнинг савдо­

лашнш k.обилмnи ССКТОРД8пt рзкиблар 

иш~р 

Янги раl(иб.'13РНННГ 

kнрнб кслиш хавфи 

У'РТ8сидаm ракобат I Мнжозлврнннг C88~ 
долашкш l(обклнRnt 

Урннбос.р 
ТО8врлар хввфи 

'"""9 .... Р-ннб....,..:..;,.,-.рл-.Р-" 

S.S-расм_ Кенгайтирилган ра"обат концепцияси 

Янги раl<ибларнинг кириб келиш хавфи. Бозорга кириб келиш 

дтимоли капа булган потенциал раl<иблар фирма учун жиддий хавф­

хатар булиб, фирма бу хатарни камайтиришга уриниши, ) ндан узини 
",имоя I<илиши, кириш туеикларини вужудга келтириши лозим. 

Уринбоеар товарлар муайян иетеъмолчилар ГУРУ"'И учун муайян 
функцияни бажарувчи, бирок БОШl<а технология аеоеида ишлаб 

ЧИl<арилган товарлардир. Уринбосар товарларнинг бозорга кириб 
келишига, маеалан, фан-техника тараl<l<иёти ёки нарх еиёеатининг 

узгариши еабаб булиши мумкин - микрокомпьютерлар нархининг 

паеайиб бориши анъанавий почтанинг электрон алОl<а томонидан 

еИl<иб ЧИl<арилишига сабаб БУлди. Уринбосар товарларнинг нархи 
товар бозоридаги фирмалар белгилаши мумкин булган энг ЮI<ОРИ 

чегара вазифаеини утаЙди. 
Мижозлар уз таъминотчилари билан маълум микдорда еавдо­

лашиш I<обилиятига эга. Улар фирмани нархларни пасайтиришга 
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мажбур килиб. кенг хизматлар комплекси ва инада ихши тулов 

шароитларини талаб килиб, фирма бирор-бир х.аракатининг потенциал 

рентабеллигига таъсир этишлари мумкин. Яхши шароитларга эришиш 

кобилиити даражаси катор омилларга боглик: 

.. марказлашган мижозлар ryрух.и ёки унинг харид х.ажми 
таъминотчи еавдоеининг анчагина l<;немини ташкил: бу йирик сотиш 

тармоклари ва еавдо марказлари х.олатидир; 

... мижоз томонидан харид килинадиган товарлар унинг уз 
харажатларидаги мух.им кисмни ташкил этади, бу эеа уни инада 

купрок еавдолашишга ундайди; 

.. еотиш тармокларига кириш: инги товарларни киритишда 
эх.тиёТкор булиш керак, купинча инги фирмалар инги еотиш каналини 

ташкил этишга мажбур булади; 

... тажриба самараеи ва х.аракатлар буйича афзалликлар; 

.. товарлар кучсиз дифференцииланган ва мижозлар бошка 
таъминотчиларни топишга ишонадилар; 

.... таъминотчилар алмашинуви билан боглик утиш харажатлари 
мижоз учун мух.им эмае; 

... мижоз талаб, бозордаги х.аI<ИI<ИЙ нарх ва таъминотчининг 
харажатлари туrpиеида етарли маълумотларга эга. 

Бундан келиб ЧИI<адики, харидорларни танлаш мух.им стратеги к 

I<арордир. Фирма мижозни танлаш сиёеатига амал КИЛ ган х.олда уз 

раI<обат шароитини ан чагина ихшилаб олиши мумкин. 

Таъминотчиларнинг мижозлардан манфаатли шартларга эришиш 

I<обилиити шундан иборатки, улар уз таъминоти учун нархни 

ошириши, маълум мижозга етказиб берувчи товарлар еифатини 

пасайтириш ёки х.ажмини чегаралаш имкониитига эга. Шу йул билан 

кучли таъминотчилар мижозлар х.аракати рентабеллигига таъсир 

этишлари мумкин. 

Таъминотчиларга тижорат жих,атидан ёрдам берувчи шароитлар 

I<Yйидагилардир: 

.... таъминотчилар ryрух.и мижозлар ryрух.ига ниебатан КУПРОI< 
марказлашган; 

.... таъминотчилар уринбоеар товарлар томонидан хавфни х.ие 
этмайдилар; 

Цирма таъминотчи учун мух.им мижоз саналмайди; 
.. товар мижоз учун мух.им ишлаб ЧИI<ариш воеитаеи х.исобланади. 
АНИI< бо~ордаги тах.лилни утказишда ИI<тиеодчилар томонидан 

таклиф этилган турли раI<обатли тузилишларга ТaJlНИШ мух.имдир. 
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Одатда бундай тузилишни 4 га булиш мумкин: соф (ёки таком ил­
лашган) рак:обат. олигополия, монополистик рак:обат ва монополия. 

Соф рак:обат модели бозорда сотувчилар гурух.и харидорларнинг 

катта гурух.ига к:арама-к:арши туришининг мавжудлиги билан изох.­

ланади ва бу гурух.ларнинг х.еч бири бах.оларга таъсир этиши учун 

етарлича кучга эга эмас. Товарлар аник: белгиланган тавсифга эга. 

Узаро уринбосар ва фак:атгина талаб ва таклиф уртасидаги нисбат 
билан белгиланувчи бах.оларда сотилади. Бундай бозордаги сотув­

чилар х.еч к:андай бозор кучига эга эмас, уларнинг х.аракати эса бошка 
СО1)'вчилар х.аракатига боrлик: эмас. Бундай бозорнинг асосий 

хусусиятлари к:уйидагилар: 

.. сотувчи ва харидорнинг катта МИКдори; 

.. дифференциалланмаган, тула узаро уринбосувчи товарлар; 

... бозор кучларининг тулалигича мавжуд булмаСЛИГII. 
Юк:оридаги расмдан куриниб туриБДИКII, ракобатчилар тах.лили 

куйидаги кетма-кетликда амалга оширилади: 

Бозорнинг тузилиши ва тавсифланишини аниклаш. 

Таянч ракобатчилар тавсифини тасвирлаш ва аниклаш. 

Таянч рак:обатчиларни бах.олаш. 

Рак:обатчилар феъл-атворини олдиндан кура билиш. 

Потенциал рак:обатчиларни аник;лаш. 

Соф рак:06атда талаб ва· таклиф уйини детерминант х.исоб­

ланади. Бах.о ва таклиф этилаёттан сон фирма учун узгарувчилар 
х.исобланади. Бунда талаб функцияси куйидагича тескари боrЛИК;ЛIIК 

ёрдамида таърифланади: 

р= /(Q). 
буерда: Р - бозор бах.оси - боrлик: узгарувчи. Q эса таклиф 

этилаётган МИКдор, боrлик: булмаган узгарувчи. Бунда фирма уз 

х.олатини яхшилаш максадида ёки етказиш х.ажмини узгартириши, ёки 

ишлаб чикариш Х,Зжмини узгартириши керак. К,иска муддатли ривож­

ланишда фирма учун рак06атчиларнинг ишлаб чик:ариш Х,Зжмини ва 

янги ракобатчиларнинг келишини кузатиб бориш мух.им, чунки бу 

бах.олар динамикасини олдиндан кура билиш имконини беради. Марка 

имижини мустах.камлаш сиёсати билан бирга амалга оширувчи сифат­

нинг жиддий назорати орк:али шундай натижага эришиш мумкин. 

Олигополия ракобатчилар сони кам ёки бозорда бир неча фирма­

лар узаро кучли боrликликни яратиб х.укмронлик килиш х.олатидир. 

Бундай бозорда х.ар бир фирма амал килаётган кучлар билан яхши 

таниш ва исталган рак:обатчининг киёфасини бош ка фирмалар х.ис 
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этади. Стратегик киёфанинг натижаси унга раl(обатчилар таъсир 

курсатиши ёки курсатмаслигига кучли бorЛИI(. 

Раl(обатчилар уртасидаги узаро бorликлик улар товарлари I(анча­

лик кам диффереНЦИJlланган булса, шунчалик кучлидир. ОЛИГОПОЛИJl 

ваЗИJlтига купрок товарлар бозорида етилиш даражасида булгани 

учраЙДи. бунда бирламчи талабни кенгайтиришнинг иложи БУлмайди. 

Монополистик ракобат соф ракобат билан МОНОПОЛИJl уртасидаги 

х.олат булиб, у дифференциаЦИJl стратегИJIСИ ташки ракобатли афзал­

ликка асосланади. Бунинг маъноси шуки, ракобатчилар жуда куп булиб, 

уларнинг товарлари диффереНЦИJIЛанган, Jlъни харидорлар нуtcraи 

назаридан улар ажралиб турувчи сифатларга эгадир. 
ДифференциаЦИJl стратеГИJlСИНИ муваффаКИJlТЛИ амалга ошириш 

учун куйидаги шартлар бажарилиши керак: 

- х.ар каидай дифференциацИJl харидор учу н "киймат"га эга 

булиши керак; 

- ушбу киймат фОЙдаланиш самарасини ошириш (кучли I(ОНИКИШ) 
ёки истеъмол харажатларини камайтиришдан иборат булиши лозим; 

- ушбу I(иймат шу даражада юкори булиши керакки, харидор 

унинг учун купрок нархни тулашга рози' булиши керак; 

- фирма уз дифференциация элементини ракиблар уидан дарх.ол 

нусха кучириб олмаслиги учун х.иМОJl кила олиши керак; 

- харидорга маl(бул нархнинг кУтарилиши фирма дифференuиаUИJI 
элементини ишлаб чикаришга сарфлаган харажатларнинг ортишидан 

купрок булиши керак; 

- них.ОJlТ, агар дифференциаЦИJl элементи сезиларсиз булса ва 

бозор уни тан олмаган булса, фирма уни оммалаштириш учун 

сигналларни вужудга келтириши керак. 

Харидорларни доимий мижозларга айлантирувчи ва уларнинг 

нархга сезгирлигини камайтирувчи дифференциаЦИJl фирманинг 

бозордаги мавкеини маълум даражада кучаЙтиради. Айни пайтда 

мижознинг савдолашиш имконияти х.ам кисман бартараф этилади. 

Шунингдек, дифференциаЦИJl фирман и раl(ибларнинг х.ужумларидан 

хам х.имоялаЙди, чунки дифференциация элементининг мавжудлиги 
товарларнинг алмашувчанлигини камаЙтиради. Монополист фирма 

раl(ибларнинг хатти-х.аракатларига БОГЛИI( булмаЙди. балки мустакил 

иш тутади. Бундан ташкари, дифференциация фирманинг етказиб 

берувчилар ва уринбосар товарларга нисбатан мавкеини мустах.­

камлаЙди. Стратегик маркетинг айнан мана шундай рак;обатли 

ваЗИJlтларни вужудга келтиришга интилади. 
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Монополияда бозорда БИ1Тагина ишлаб ЧИI<арувчи афзаллик 
килади ва у харидорларнинг капа I<исмига ХИJмат кУрсатiДИ. Натижада 

унинг товари I<ИСI<a муддат давомида бевосита раI<обатчиларгз зга 

БУлмаЙди. Бу новаторнинг монополиясидир. Бундай вазият "аёт 

даврининг товарнинг бозорга кириб келишига ryгри келувчи боскичига, 

знди вужудга келаётган, технологик инновациялар билан ифода­

ланувчи секторларга фри келади. 

Ракобатли афзалликка эришишнинг йУлларидан бири товаРНII 
муваффакиятли дифференциациялаш БУлса. иккинчи АУл унумдор­

ликни яхшилаш ва харажатларни ryгри БОШI<aРИШ воситасида харажат­

лар БУйича афзалликка эришишдир. Харажатларни камайтиришнинг 

бир неча АУллари мавжуд БУлиБ, улардан бири шуки, I<УЛ ме"натидзн 

кУп фойдаланилувчи со"аларда, пни t<Yшилган киймат жами харажат­
ларнинг капа I<исмини таш кил этган таРМОI<Ларда товарни ишлаб 

чикариш БУйича тажриба ошгани сари, харажатларни камайтириш 

имконияти вужудга келади. Бунда харажатларнинг камайишига ИШЧII­

ларнинг Уз иш усулларини ТИНИМСИJ такомиллаш-тириб БОРIIШИ, 

фирманинг янги ишлаб ЧИI<ариш жараёнларини узлаштириши. товар 

концепциясини такомиллаштириши сабаб БУлади. 

Маркетинг изланишларига кура, ривожланган мамлакатларда 

харидор товар харид I<илаётганда, биринчи навбатда унинг фазилат­

лари, ташI<И куринишига, дизайнига а"амият берилади. Шундан кейин 

товарнинг техник курсаткичларита эътибор берадилар. Шундай 

кУрсаткичлар орасида нарх-наво 6-7 Уринларда туради. Леки н бу бой. 
а"олисининг турмуш даражаси ЮI<ОРИ булган давлатларга хос 

хусусиятдир. Ва"оланки, Узбекистон сингари мамлакатларда ба:"\о 
"ОJирча харидор учун мух,им кУрсаткич "исобланади. Буни албапа 

хисобга олиш зарур. 

Йирик фирмаларда бахолардан таШI<ари раI<обатда кУЙидаги 
жихатларга хам эътибор берилади. бунинг звазига фирманинг бир текис 

ривожланишига зришади: 

• товарнинг техник жихатдан янгилиги, унинг автоматлаш­

тирилиши; 

• товарларнинг янгидан-янги эхтиёжларни I<ОНДИРИШ имконият­
лари; 

• ухшаш товарларга нисбатан ишлаб ЧИI<арилаётган товарнинг 
чидамли, ишоичли, сифатининг ЮI<ОРИЛИК даражаси; 

• товарларни сотиб олган харидорларга курсатиладиган хизмат­
ларнинг хилма-хиллиги, холати; 
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• товарларнинг тежамлилиги, ихчамлиги, фоАдаланишдагн 

самараси; 

• а1рОф-МУх.ит учун экологик тоза булиши ва х.окаэолар. Улар­
нинг х.ар бирининг ах.амияти катта ва кучли фирмаларда шу жнх.ат­

ларга ах.амият бериш фаолият, турмуш тарэига аЙланган. Ракобатнинг 

норасмий, жамият томонидан кораланувчи тури х.ам мавжуд. 

Товар сифатини ошириш миллий иктисоди/!тни ривожлантириш, 

корхона ракобатбардошлигини оширишнинг асосий талабидир. Бу 

вазифани х.ал 'НИШ ижтимоий мех.нат унумдорлигини ошириш, умум­

давлат бойлигини купайтириш ва мех.наткашларнинг эх.тиt!жини 

кондириш им конин и беради. Товар сифатинн ошнриш х.ар бир 

ташкилий корхона ва унинг булимларининг мух.им вазифасидир. 

5.6. Маркетинг стратеГНJlСИНИ танлаш 

Портфел тах.лили стратеги к маркетинг жараёнларининг аникла­

ниши ва якунланишидир. Кайси усу л кулланишидан катъий назар 

таХЛIIЛ куйидагиларга асосланади: 

.. товар бозори ёки сегментлар б~йича фаолият йуналишининг 
аник таксимланиши; 

.. турли йуналишдаги С1ратегик кадриятлар киёслашга олиб 
келувчи жалб этувчанлик ва ракобатбардошлик к)'рсаткичлари; 

.. С1ратегик х.олат билан иктисодий ва молиявий курсаткичлар 
уртасидаги алокалар (айникса БКГ услубида). 

Куп иуналишли фирманинг портфелини тамнл КИЛИШ 

чекланган ресурсларни фаолият олиб борилаётган турли бозорлар 
уртасида таl(симлашда ёрдам беради. Умуман, вазифа х.ар бир куриб 

ЧИl(илаётган товар бозорини икки мустакил мезон буйича: асосий 

бозорнинг жалб этувчанлиги ва фирманинг ракобатчилик кучи 
буйича таснифлашдан иборатдир. 

Бу маl(сад учун тамилнинг матрицалар I(УЛЛанилувчи х.амда 

жалб этувчанлик ва ракобатбардошликнинг турли хил курсаткич­
ларидан фойдаланилувчи турли усуллари ншлаб чикилган. Биз икки 

энг оммабоп усулни куриб ЧИI(ИШ билан кифояланамиз: бу Бостон 

консалтинг гурух.ининг (БКГ) "усиш-бозор улуши ма1рицаси" деб 

аталувчи усули ва "Женерал электрик" ва "МакКинзи" фирмалари­

нинг "жалб этувчанлик-ракобатбардошлик ма1рнцаси" усулидир. Бу 

усуллар ухшаш булса х.ам, улар турли сабабларга асосланган ва 

бирор-бир ус)'Лнинг танланиши натижаларга боглиКдИР. 
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"Усиш-бозор улуши" матрицасида икки мезондан фойдалани­
лади: биринчи мезон жалб этувчанлик индикатори' сифатидаги 

маJ<садли сегментнинг усиш суръати булса, иккинчиси раJ<обатбар­

дошлик индикатори сифатидаги энг хавфли раJ<обатчига нисбатан 

бозор улушидир. Бунда булиш ЧИЗИl(Лари билан турт квадрантга 

ажратилган икки киришли жадвал хосил булади. 

Биринчидан, усиш суръатлари ЮJ<ОРИ ва паст булган бозорларни 

ажратиб турувчи асосий ЧИЗИк. "бозорнинг усиши" Укига нисбатан 
ялпи миллий махсулотнинг натурал курсаткичлардаги усиш суръ­

атига ёки фирма фаолият юритаётган турли сегментлардаги усиш 

суръатларининг уртача к.иЙматига тугри келади. 

Иккинчидан эса, "бозор улуши" Ук.и учун ажратиш чизиги 

одатда 1 ёки 1,5 нук.талари орк.али утказилади. Бозор улуши бу 

куРсаткичдан юк.ори булса, катта, акс холда эса кичик хисобланади. 

··Юл.zryVlар" 

Ю~рм 

"("ypo~ ~~ГHCH" 

1 
,[ 

I 
ПаСТ .i 

:Т----1"/ 

"Итлар" 

11 / 
"Согни сигнр" 

2- 1;2'--;-4 1:" 
Ка"П"а КИЧИ. 

Ннсбиn 6о:JOР улушн 

S.6-расм. "Усиш-бозор улуши" матрицаси 

Матрица шу тарзда аввал киритилган бозорнинг нисбий улуши 

тушунчасидан келиб чик.ади, бу тушунча энг хавфли рак.обатчи 

эгаллаб турган бозор улушига нисбатан аНИl(Ланади. 

Нисбий бозор улуши тушунчасига мурожаат J<илиниши бозор 

улуши билан тажриба уРтасида, демакки, рентабеллик уртасида 

мусбат корреляциянинг мавжудлиги х:ак.идаги гипотезага асосланган. 

Демак, туртта квадрантнинг хар бири узаро тубдан фарк. к.илувчи 

вазиятни англатиб, бу вазиятларнинг хар бири молия билан 

таъминлаш х:амда маркетинг стратегиясини ишлаб чик.иш нук.таи 

назаридан алОJ(Ида ёндашувни талаб этади. 

Товар бозорларини турларга ажратиш. Иккала гипотеза хам 

тугри булган холатларда товар бозорларининг турли устувор 
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стратеги к маl\садлар ва молиявий эх.тиёжларга мое келувчи турт 

гурух.ини ажратиш мумкин. 

- "Согин сигирлар" (секин УСИш/ЮI\ОРИ улуш): боэор улушини 
I\улда тутиб туриш учун талаб этилувчи МИl\дордан купрщ маблаг 

келтириши мумкин булган товарлар. Улар диверсификация ёки 

тадl\Иl\отларни ривожлантиришга мулжалланган молиявий маблаг­
ларнинг манбалари х.исобланади. Бу ерда устувор стратеги к МЗI\сад 

"х.осилни йигиб олиш"дан иборат. 

- "Итлар" (секин усиш/кичик улуш): бозордаги энг КУНГИЛСИ3 

жой. Одатда харажатлар борасида ёмон ах,волда буладилар, шунинг 

учун бозор улушининг купайиш эх.тимоли кам булади, бунинг устига 

бозордаги кураш асосан якунланган БУлади. Одатда бундай товар­

ларнинг саl\Лаб турилиши катта молиявий сарф-харажатларга олиб 

келиб, ах.волнинг яхшиланиш эх.тимоли кам БУлади. Бу х.олатдаги 

устувор стратегия I\айта инвестициялаш ва камхаражатлиl\дИР. 

- "СУРОI\ белгилари" (тезкор усиш/кичик улуш): бу гурух.даги 

товарлар усишни I\уллаб-I\увватлаш учун катта маблаглар талаб этади. 

Уларнинг ах.воли пеШl\адамга нисбатан унчалик яхши булмаса х.ам, 

уларда маълум даражада муваффаl\ИЯТ козониш эх.тимоли мавжуд, 

чунки бозор х,али кенгайиб БОРМОКда. Бу товарларга молиявий !!рдам 

курсатиб турилмаса, улар х.аёт даври буйлаб х,аракатланиш давомида 

"итлар"га айланиб боради. Шунинг учун бу ерда мукобил вариант 

мавжуд: бозор улушини ошириш !!ки кайта инвестициялаш. 

- "Юлдузлар"(тезкор усиш/юкори улуш): тезкор усиб бораётган 

бозордаги пешкадам товарлар. Бу товарлар х,ам усишни куллаб­

кувватлаш учун катта маблагларни талаб этади. Аммо бундай 

товарлар ракобатбардош булганлиги туфайли катта даромад келти­

ради; бозор етилиб боргани сари аввалги "согин сигирлар"нинг 

урнини эгаллаЙди. 

Пунктир ЧИЗИl\Лар ушбу объектларнинг харажатларини 

англатади. 

Тугри чизиклар - "согин сигирлар" дан тушган маблагларни 
таксимлаш йуналишини белгилаЙди. 

Келгусида БКГ матрицасини кУллаш кулами бирмунча кенгаяди. 

У бир TapMOl\дa ракобатда булган фирмалар мавкеини тах,лил 
килишда кУллана бошлади. Бундан ташкари, "ёввойи мушуклар" 

гурух,ига кирувчи ракобатчиларни "сурок" ёки булмаса "мураккаб 

гуда к" тарзид~ х.ам ифодалаш купгина хориж адабиётларида учраЙди. 
Баъзи адабиётларда эса горизонтал укларнинг жойлашуви чапдан 
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yнrтa I(араб усиб бориш тартибида тасвирланади. Шу туфайли ушбу 

БКГ матрицасининг бирмунча такомиnnaшган тасвир. учрашига 
ИJl:обиii ёндашиш керах. 

Демах, J[emириnraн БКГ матрицаси ёрдамида 2 вазифани хал 
лиш М)'МJ[ИН: 

1) бозордаги MaBl(e хусусида црор uбул I(Илиш; 
2) СХЗ НJII кеrycида молипиЯ таьминnаш хус~ида ахборот олиш. 
Шу биnaи бирга. БКГ матрицасидан фоАлаланиmдa аАрим К8МЧи-

лиxnaр JUIМ мавжуд. 

ЖУМЛадан. бецрорликни назарда тутнш МУМКИНЛИПl. х.ар бир 

СХЗ учуи MЦcynoт ва теХНОЛОГИJlЛарнинг х.аётий даврларнни ~собга 
onиш I(ИЙИНЛИПl. Демах, БКГ матрицаси - агар кenryснда усиш 

сурьатларн ИПlончnи улчов воситаси буnиб, раl(обатда бозор улуwига 

асосланиб. М8Вк.еини аниlUlЗW имкони БУлса. уни J<Yлnаw самарали 
хисобланади. 

СХЗ - таlПl(ll мухнт шароитларига мослашиш, кenryси бозор ва 

талзб кулами узгариmлapини ииобатга оnиш ва фирма равн8I(И учун 

самapanи стратеПlIПIИ амалга оширувчи таАИЮ1И стратеПlК 

вазифапарни х.ап Э1)'ВЧИ булинма. 

СХМ - фирма ичхи мухитида барча вaxonoт ва масъулиАТ билан 
таьмииnaнган тawкилиii тузилма. 

СтратегиlПlИ амanга ошириш дacтaкnaри узаро бorланган ва бир­

бирини тупдирувчи иnпи тизим сифатида намоён БУлади. СтратеПlК 

режани ЗRIПtJ1ашда унинг маl(сади. усnyби, тактик узгартириmлар. 

тадбирnap cmuc:чи уРин эгаллаАди. Шу нytcraн назардан стратеПlк 

peжanamтиpиш жapafнини кенг куламда куриб чицмиз. 

СтpaтeпtJlни амanга оширишда к.УлnанИЛУВЧИ дастакларни 

li}'Aидаги тизимдз ифодалаш мумхин: ташхилий концеПЦИII, тактика. 

сиёсат, тадбирnap, к.оидanар ва xyJ(Yl(Иii асослар. 

Агар амanдaги ва кenryсидаги рцобат ута мурапаброк. БУлса. 

бу ипи улчамли матрицада имкони борича нисбатан барl(8pop 

куРсзткичnapни ифодaлam зарурати вужудга келади. Бирмуича 

фарl(ЛИ бцолam уcnyбиии "Жеиepan электрик'" - "'Маххинзи" 

матрицасида курИПIRМR3 мyvпrн. "д.э.-М"' кopnорацИJl-napи тaкnиф 

этган матрица вертикал ва ropиэоитал у.дарда мос равишда СХЗ 

JUJJб Э1)'ВчанnИПl - рцобатда фирма ПорЦlUCи бепПlЛанган. 
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СХЗ ",anб 

этувчанлигн 

Юкорн «(~В80Аи .... ушуК-
·ОrrтиМ8Л.l18W- пар)) кучайтириw 

тнриw иа мусташкам 

ушлаш 

Паст 
Жами манфаатнн 
чик.зриб олиw Тарк 'ЭТИW i<ИТ)) 

Фирманннг 
~~СОГИН сигирл8р)) 

ракобвтдагн 

ПО3ИЦИ8СИ Кучли Кучен, 

5.7-расм. "Д.Э. Маккии]и" матрицаси 

Ушбу матрицанИIIГ афзаллиги келтирилган куРсаткичлаРIIИНГ 

талаб ва технологияни барча х.аётиЙ даврида ва турли раI<обат 
интенсивлигида I<Yллаш мумкинлигидадир. Матрицани тулдиришда 

фойдаланилувчи курсаткичларни аНИI<Лаш ус луб и худди БКГ 

матрицасидек I<Yлланади. Леки н ушбу матрица учун зарур фирманинг 

раI<обатчилик мавI<еи х.амда СХЗ жалб этувчанлигини миI<дОРИЙ 

жих.атдан х.исоблашда бирмунча мушкуллик мавжуд. Жумладан, 

х.исоб-китобнинг мураккаблиги. 

Шу билан бирга ушбу матрицадан фойдаланишда айрим 

чекланишлар мавжуд: 

~ стратеги к танловни фирма даставвал ИСТИI<болни олдиндан 
тасаввур этиб бах.олаш ва бунда янги талаб, янги мах.сулот, янги 

технология каби омилларнинг етарлича назарга олинмаслиги; 

~ услубда I<улланадиган ноаНИI<Ликлар ва олдиндан кура 
билмаслик даражасининг ЮI<ОРИЛИГИ; 

.. СХЗ таI<дИРИНИ х.ал этиш учун ахборотларнинг камлиги ва 
БОШI<арув ходимларининг I<apop I<абул I<илиш мушкуллиги. 

Демак, ЮI<орида келтирилган матрицалардаги энг сезиларли 

камчилик уларнинг х.аётиЙ даври мобайнида СХЗ усиши ва узгариш 

тенденцияларини инобатга олиш имконининг ЙУI<Лигидир. Ушбу 
камчиликларни х.аётиЙ давр баланси матрицасида х.ал этиш мумкин. 

Х,ар I<андай бизнесни (фаолият тури) шу куринишдаги матрицага 

солиш мумкин. Унинг кулами юзасининг майдони савдо ёки тушум 

х.ажмига мутаносиб доира билан белгилаш мумкин. Тах.лилни 

динамик тартибда, х.ар бир бизнеснинг B8I(T давомида ривож­

ланишини кузатиб борган х.олда утказиш керак 

ТараКI<И~ стратегиясини ишлаб чикишнинг биринчи боскичи 
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эгаллаб турилган раJ<;обатли устунликнинг табиатини аНИJ<;Лаб олиш­
дан иборат булиб, бу устунлик келгусидаги cтpaTerJ\K ва тактик 

J<;адамлар учун асос булиб J<;олади. 

Фирма бу маълумотлардан келиб ЧИJ<;J<;ан х-олда: (а) J<;айси 

раJ<;обатли устунликка нисбатан энг яхши фикрда эканлигини аНИJ<;Лаб 

олиши; (б) муайян сщада бундай устунликка эришишга J<;apop J<;ИЛИШ; 
(в) уз раJ<;ибларининг раJ<;обатли устунлигини барта раф этишга 

уриниши мумкин. 

а 
~ .. 
:1 .. 
;< )/(ами 
ii 
1;; ~lП"Oр 

е- МjВЙIН 
u 

ССГМСIП 

Раl\Oбатлн аф)alШНк. .. р 
товарн""г харндорлар 

HY1CТ1lH назарндан 

нotблиrн 

Днффсренuнацн, 

Ком ,аражатлар 

Хара>l8Тлар б)'llнча 

vс1унлн. 

КонцеtпpаЦНJI 

5.В-раем. Портер буйича аеосий стратегиялар 

LUундай J<;илиб, танланадиган асосий стратегиялар узаро J<;айси 

устунликка таяниши билан фаРJ<; J<;ИЛади. 

Портернинг фикрича, фаJ<;ат учта асосий раJ<;обатли стратегия 

мавжуд булиб, улар уз маJ<;Садли бозори билан (бутун бозор ёки УIIИНГ 

маълум бир сегменти) ва амалга оширилаётган раJ<;обатли устунлик 

тури билан (харажатлар ёки товарнинг устун сифатлари буйича) фаРJ<; 

J<;ИЛади. 

Харажатларни тежаш х.исобига лидерлик стратегияси марказида 

раJ<;обатчига нисбатан паст харажат БУлади. У доимий харажатларни 

назорат J<;ИЛИШ, ишлаб ЧИJ<;аришга инвестиция. янги технология 

конструкциялари устида яхшилаб ишлаш ва савдо харажатлаРИНI1 

камайтиришни назарда тутади. 

Асосий стратегия учинчи ихтисослаштириш стратегияси, яъни 

концепция бир сегмент ёки харидорларнинг раJ<;обатчи гурух-ларини 

бозорни х-аракатсиз эгаллаб олишдир. МаJ<;сад бу ерда танланган 

маJ<;Садли сегментнинг раJ<;обатчига нисбатан эх-тиёжини J<;ОНДИРИШ­

дир. Бу стратегия дифференциацияда х-ам, харажатни тежашда х-ам 

булади, бунда фаJ<;ат маJ<;Садли сегмент доирасида булади. 

Харажатларни тежаш х-исобига лидерлик стратегиясининг 

эътибор марказида - раJ<;обатчига нисбатан кам харажатлар асосий 

уринда туради. Харажат муносабатига афзалликлар 5 та раJ<;обатли 
кучга J<;арши самарали х.имояни ташкил этади: 

.. фирма бевосита раJ<;обатчиси билан нарх жан гида х-ам J<;apaMa-
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J<арши туришга ЛОЙИJ< ва нархда фойда олишга зга; 

... кучли мижозлар кучли раJ<06атчи учун даражасидан 
нархнинг пасайишига зриша олмайди; 

... паст харажатлар кучли таъминотчиларга J<арши химояни 
таъминлайди; 

... паст харажатлар янги раJ<обатчилар учу н кириш ТУСИJ<Ларини 
таш кил килади ва бир ваJ<ТНИНГ узида товар-~инбосарларга J<арши 

яхши х.имояни ташкил J<ИЛади. 

Барча стратегиялар эътибор маркаэида раJ<обатчилар билан 
J<иёсланганда паст харажатлар БУлади. 

Аксарият фирмаларнинг стратегияси усиш маJ<садларини: савдо 

х.ажми, бозор улуши, фирма даромади ёки улчамининг усишини 

кузда тутади. Усиш фирманинг фаолиятига таъсир зтувчи, ташаб­
бусини рагбатлантирувчи х.амда фирма жамоаси ва рах.бариятининг 

мотивациясини кучайтирувчи омилдир. 

Усиш маJ<садлари учта турли хил даражада ифодалаган: 
- асосий бозорга нисбатан усиш; биз буни интенсив усиш деб 

атаймиз; 

- ишлаб чикариш занжирига нисбатан усиш асосий фаОЛИJIтга 

нисбатан "олга" ёки "оркага" интеграцияланиш; бу интегратив 

усишдир. 

- одатдаги фаолият х.удудидан таШJ<аридаги имкониятларга 

асосланган усиш: диверсификация ОРJ<али усиш. 

Бу усиш максадларининг х.ар бирига зх.тимолиЙ стратегия­

ларнинг маълум бир сони тугри келади. Уларнинг турлари I<Yйида 

келтирилган. 

Интенсив усиш стратегияси фирма узи фаолият юритаётган 

бозорлардаги товарлари билан бorЛИJ< барча имкониятлардан фойда­

ланиб булмагунга кадар долзарб булиб J<олаверади. Бундай х.олатда 

I<Yйидаги МУJ<обил вариантлар мавжуд. 

Бозорга кириб бориш стратегиялари доирасида мавжуд бозор­

ларда товарлар савдосининг х.ажмини оширишга уриниб куриш 

лозим. Бунга бир неча хил йул билан зришиш мумкин. 

Бирламчи талабни ривожлантириш: глобал талабнинг таркибий 

J<исмларига таъсир курсатиб, I<Yйидаги усуллар билан бозорнинг 

х.ажмини ошириш: 

- товар ёрдамида янги фойдаланувчиларни жалб килиш; 
- хаРидоr»ларни товардан тез-тез фойдаланишга ундаш; 
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- харидорларни KaтrapOК; мик;дорда бир марталик истеъмол 

к;илишга ундаш; 

- янги фойдаланиш имкониятларини топиш. 
Бундай стратегия бозорнинг кенгайишидан купрок; манфаатдор 

пешк;адам фирмага хосдир. 

Бозордаги уз улушини ошириш: товарларни утказиш буйича 

фаол хатrи-х.аракатлар орк;али рак;обатчи фирмаларнинг собик; мижоз­

ларини жалб этиш, масалан: 

- сотилаётган товар ёки курсатилаётган хизматларни яхшилаш; 
- марканинг жойини узгарПfрИШ; 
- нархни сезиларли камайтиришга журъат этиш; 
- сотиш тармогини мустах.камлаш; 
- сотишни раrбатлантириш буйича чора-тадбирларни амалга 

ошириш. 

Бундай хатrи-х.аракатлар бирламчи талаб кенгаймайдиган були б 

к;олган, пни товар х.аёт даврининг еryклик боск;ичида булган 

бозорларга хосдир. 

Бозорларни к;уйидаги йуллар билан сотиб олиш: 

- рак;обатчи фирман и унинг бозордаги улушини к;улга киритиш 

мак;садида сотиб олиш; 

- бозордаги Kaтra улушни назорат к;илиш мак;садида к;ушма 

корхона ташкил к;илиш. 

Бозордаги уз мавк.еини х.имоя к;илиш(мижозлар билан алок;а, 

сотиш тармоги, имиж): шу мак;садда операцион маркетингни фаол­

лаштириш, масалан: 

- товар ёки унинг позициясини бирмунча яхшилаш; 
- нархни шакллантиришнинг мудофаа стратегияси; 
- сотиш тармогини мустах.камлаш; 
- сотишни раrбатлантириш чора-тадбирларини кучайтириш ёки 

к;айта й)iналтириш. 

Бозорни ок;илоналаштириш: харажатларни камайтириш ёки 

операцион маркетинг самарадорлигини ошириш мак;садида хизмат 

куРсатилаётган бозорларни к;айта ташкил к;илиш. 

Бозорни таш кил к;илиш: ик.Пfсодий секторнинг самарадорлик 

даражасига к;онунчилик.да рухсат берилган даражада таъсир куРса­

тиш. Масалан: 

- бошк;арув органларининг ёрдамидан фойдаланган х.олда тегиш­
ли тармок;даги рак.обатчилик кураши к;оидаларини урнатиш; 
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- профессионал ташкилотлар ташкил килиш (масалан, бозор 

х.акидаги маълумотларни йигиш учун); 

- ишлаб чикаришни кнскартириш ёки баркарорлаштириш 

тугрисида битим тузиш. 

Бу сунгги уч стратегия купрок мудофаа характерига зга булиб, 
уларнинг максади бозорга кириб бориш даражасини кУллаб-кУвват­

лашдан иборат. 

Интеграцион усиш тегишли фирманинг фаолият доираси згал­

лаб турган таРМОКда етарлича мустах.кам булганда, айнан уша тармок 

микёсида ривожланиш йулларини назарда тутади. 

Хусусан, регресс ив интеграция - фирманинг таъминотчиларини 

турли услублар била н назоратга олиши ёки уларга нисбатан мустах.­

камрок мавкега зга булиши учун киладиган уринишлар тушунилади. 

Прогр~ссив интеграция эса тегишли фирманинг таксимот тизими 

устидан мустах.кам мавкега эга булиши, назорат этиши тушунилади. 

Масалан, кандолатлар ишлаб чикарувчи компаниянинг барча минтака­

ларда уз улгуржи компанияларини барпо этиши ёки кандолатлар билан 

савдо килувчи махсус чакана савдо шаXQбчаларини очиши. 

Горизонтал интеграция - тегишли фирманинг ракобатчи корхо­
налар устидан юкори мавкега эга булиши, назорат этиши борасидаги 

уринишлари тушунилади. 

Диверсификацион усиш - тегишли фирманинг узи фаолият юри­
таётган тармок имкониятларига нисбатан бошка тармок йуналишида 

ривожланиши самарали ёки максадга мувофик булган х.олда белги­

ланади. Лекин бунинг учун тегишли фирма узга таРМОКда ривожла­

ниши учун туплаган тажрибаси, илмий изланишлар ва тадкикотлар 

асосида мавжуд камчиликларни бартараф зтиш, дастлабки тармок 

буйича ихтисослашувини узгартириш йуллари ва имкониятларини 

бах.олаган булиши шарт. Уз навбатида, диверсификацион усиш 
куйидаги йуналишларда намоён булади: 

а) концентрик диверсификация - фирманинг уз мах.сулотлари 

куламини маркетинг нуктаи назаридан сафдош, тулдирувчи мах.су­

лотлар билан бойитиши борасидаги уринишларини англатади; 

б) горизонтал диверсификация - тегишли фирма мах.сулотлари 

ассортиментини истеъмол нуктаи назаридан ухшаш булмаган, аммо 

узаро боглик мах.сулотлар билан бойитиш борасидаги уринишлари 

тушунилади; 

в) КОНГЛQмерат диверсификация - фирманинг мах.сулот куламини 

технологик, истеъмол, жих.атдан умуман боглик булмаган мах.сулотлар 
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ишлаб ЧИJ<;аришга, сотишига таалJJY1<ЛИ уринишлар тушунилади. 

Фирмалар усиш йуналишлари айнан бир йуналищца амалиётда 

намоён булмайди, айрим СХЗ учун турлича тарзда ва куламда 
белгиланади. 

Ф. Котлер фирманинг бозордаги улушидан келиб ЧИJ<;J<;ан ;l\олда 

раJ<;обатчилик стратегиясини 4 та турга ажратиб курсатади: 
1. Лидер стратегияси. 
2. "Курашга чаJ<;ИРУВЧИ" стратегия. 
3. "Лидер ОРJ<;асидан борувчи" стратегия. 
4. Мутахассис стратегияси. 
Одатда лидер бу асосий бозорни ривожлантиришга катта ;l\исса 

J<Yшувчи фирмадир. Лидернинг жавобгарлигини аНИI(ЛОВЧИ энг 

табиий стратегия булиб, янги истеъмолчиларни эгаллашга. мавжуд 

товарларни J<)'ллашда янги таШВИJ<;отга ёки товарларнинг бир марта 

истеъмолини оширишга йуналтирилган глобал талабни кенгайтириш 

стратегияси ;l\исобланади. 

Мудофаа стратегияси бозор лидерининг стратегияси булиб, у 

ОРJ<;али корхона бозорда рак.обат курашида к.Улга киритган ютук.­

ларини, позицияларини (масалан, бозорда катта улушни саl(лаб 

к.олиш, ма;l\СУЛОТ маркасининг обрусини кутариш. товар ;l\аракати 

каналлари устидан назоратни сак.лаб к.олиш)га интилади. 

Мудофаа стратегияси бозор сардори томонидан уз бизнесини 

рак.обатчилар тажовузидан доимо ;l\ИМОЯ к.илиш мак.садида танла­

нувчи стратегиядир. Мудофаа стратегиясининг к.уЙидаги турлари 

мавжуд: позицияли мудофаа. к.анот мудофааси. мудофаа I(айта 

)\Ужумга утиш йули билан, мобиль мудофаа ва I(исилиб келаётган 

мудофаа. 

)(,ужум стратегиясини J<)'ллаш натижасида фирма бозорда уз 

улушини оширишга )\Зракат к.илади. Бундан мак.сад тажриба самара­

сини кенг J<)'ллаш ;l\исобига рентабелликни оширишдан иборатдир. 

Демаркетинг стратегияси эса бозор лидерининг ryртинчи страте­

гияси булиб, лидер фирма монополизмда айбланишдан I(ОЧИШ учун 

бозордаги 9з улушини КИСl(артиришни к9риб ЧИК.ИШИ мумкин. Унга 

эришиш йулларининг битrаси КУрсатилаётган хизматларни. реклама ва 

талабни рагбатлаlПИРИШ маl(садида I(ИСl(артириш, айрим сегментларда 

нархни ошириш ;l\исобига талаб даражасини пасаllтириш мак.садида 

демаркетинг тамоllилларини кУллаш ;l\исобланади. 

"Курашга чаI(ИРУВЧИ" стратегиянинг маl(сади - лидер урнини 

эгаллашдир. Бу ерда 2 та муаммо МУ;l\ИМ ;l\исобланади: 
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1. Лидер га ~жум I\илиш учун вазиятни танлаш. 
2. Унинг имкониятлари ва химоясини бах.олаш. 
Вазиятни танлашда фронт буйича ~жум ёки I\анот ~жуми 

МУl\обиллари хисобга ОЛИ нади. 
)(,ужум стратегияси раl\обат стратегияси були б, у бозор даъво­

гари томонидан сотув бозорларини эгаллаш курашида 1\Улланилади. 

Фронт буйича ~жум раl\обатчи корхонанинг кучсиз томон­

ларидан кура кучли томонларидан устун келиш буйича фаол х.аракат­

лар оркали унинг позициясига (мах.сулотлар, реклама, нархлар ва 

бошкалар буйича) ~жум КИЛИШ тушунилади. Уни амалга ошириш 

учун корхона рак06атчига нисбатан куп ресурсларга эга булиши 

х.амда узок муддатли "жанг х.аракатлари"ни олиб бориш коБИЛИJIтига 

э,'а булиши керак. 

!\анот х.ужуми ракобатчилар фаолиятининг кучсиз жойларига 

йуналтирилган булиб, бу жойларда устунликка эришиш учун асосий 

кучлар ташланади; у шунга асосланганки, рак06атчи купинча уз 

ресурсларининг энг кучли жойларини саl\лаб кОЛИШ учун йунал­

тиради, масалан, сифати буйича сардорлик (лидерлик) урнини саклаб 

туриши мумкин, айни вактда эса уз фаолиятида кучсиз жойларга эга 

булиши мумкин, масалан, воситачилар билан ишлашга унча ах.амИJlТ 
беришмаЙди. Ушбу стратегия бозор даъвогари раl\обатчига нисбатан 

кам ресурсларга эга булса, яхши натижа бериши мумкин. У купинча 

ракобатчиларга карши кутилмаганда 1\Улланилади. 

Ураб олиш оркали ~жум ракобатчининг барча ПОЗИЦИJlларга 
бирданига ~жум килиб, уни бир вактнинг уз ида х.амма йуналишлар 

буйича мудофаа олиб боришга мажбур этади; бу эса бозор даъвогари 

жуда катта ресурсларга эга булгаида кУлланилади х.амда киска вакт 

ичида ракобатчининг бозордаги позициясининг емирилишига имко­

ният яратади. Уни куйидаги вариантларда амалга ошириш мумкин, 

яъни мах.сулот модификацияси (турлари) сонини анча купайтириб, 

ракобатчи х.аракат килаётган барча бозорларда уз мах.сулотини сотиши. 

Четлаб утиш ~жуми тугридан-тугри булмаган ~жум тури 

булиб, купинча куйидаги йуналишлардан бирида амалга оширилади: 

ушбу корхона учун мутлако янги мах.сулот турини ишлаб чикаришни 

узлаштирищ янги географик бозорларни узлаштирищ технологияда 

янги боскични узлаштириш, бозор даъвогари учун дастлаб энг 

"енгил" бозорларда амалга оширилиб, у ерларда устунликка эришил­

гандан сунг зса, ракобатчининг асосий фаолияти сох.аларида ~жум 

уюштирилади. 
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Партизан ~жуми раl(обатчини тушкунликка тушуриш маl(сади­

да, ~ap замонда унча катта булмаган ~жумларни уюштириб, унда 

узига нисбатан ишончсизлик туйгусини ривожлантиришдир (нарх­
ларни ~ap замонда пасайтириш ва ма~сулотни жадал суръатлар билан 

силжитиш, Оl(ибатда эса раl(обатчини узи учун зарарли булган I(арши 

~аракатларни к.илишга мажбур этиш ва х.к.лар). Бундай стратегия 

купинча унча катта булмаган чекланган ресурсларга эга фирмалар. 

анча йирик булган раl(обатчиларга нисбатан J<)'лланади. БИРОI( тез-тез 

амалга оширилувчи партизан ~жумлари катта харажатларга олиб 

келувчи тадбирлар, унинг устига раl(обатчилар устидан галаба 

I(ОЗОНИШ учун, унга БОШl(а турдаги ~жум ~аракатлари билан куллаб­

I<Yвватлаб туриш керак. 

"Лидер ОРl(асидан борувчи" бозорда улуши унча катта булмаган 

ракобатчидир. Ушбу хулк-атвор купрок олигаполия х.олапщаги 

уринларга эга булиб, унда дифференциация имкониятлари кам, ~ap 

бир раl(обатчи барча фирмаларга зарар келтириши эх.тимоли булган 

курашдан кочади. 

Мутахассис стратегиясида мутахассис бутун бозор билан эмас. 

балки бир ёки бир неча сенгмент билан I(ИЗИl(ади. Унинг маl(сади 

катта дарёда кичик балик булиш эмас, балки кичик дарёда йирик 

балик булишдан иборат. Бу рак.обатчилик стратегияси асосий страте­

гиялардан бири булган концентрация стратегиясига мос келади. 

Мутахассис эътибор бераётган ЧУI<Yрча рентабеллик булиши учун у 

бешта шартни кондириши лозим: 

1. Етарли потенциал фойдага эга булиши керак. 
2. Потенциал усишга эга БУлиши. 
З. Ракобатчилар учун кам жалб этувчи булиши керак. 

4. Фирманинг махсус имкониятларига мос келиши керак 
5. Киришнинг баРl(арор тусикларига эга булиши керак. 

5.7. Сотиш каналн буйича стратеги к "арорлар 

Маркетингнинг знг му~им ва ажралмас таркибий I(ИСМИ - Ma~cy­

лотни сотиш ва таксимлаш ~исобланади. Бу жараёнда ташкилий 

НУl(таи назардан энг мураккаб вазифа - ишлаб чикарилган ма~сулотни 
истеъмолчига етказиш ~ал этилади. 

Сотиш тармоги индивидуал истеъмолчилар ёки индустриал 

фойдаланувчилар ихтиёрига товар ёки хизматларни такдим этиш 

мак.садида ракобатли айирбошлаш жараёнида иштирок этаётган 
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х.амкорлар томонидан шакллантирилган тузилма еифатида аник;­

ланиши мумкин. Бу х.амкорлар ишлаб чик;арувчилар, воеитачилар ва 

пировард фойдаланувчилар - харидорлардир. Хар к;андай еотиш 

канали айирбошлаш учун зарур маълум бир функциялар тупламини 

бажаради. 

Сотиш функциялари к;уйидаги олти хил амалнинг бажари­

лишини кузда тутади: 

- ташиш: товарларнинг ишлаб чик;арилган жойдан иетеъмол 

К;ИЛИШ жойларига кучириш билан БOFЛИК; х.ар к;андзй амаллар; 

- "так;еимлаш": товарларнинг фойдаланувчилар эх.тиёжига мое 

келувчи мик;дор ва шаклларда мавжуд булишини таъминлаш билан 

боглик; х.ар к;андзй амаллар; 

- еак;лаш: товарларнинг уларни харид К;ИЛИШ ёки улардан фойда­
ланиш пайтида мавжуд булишини таъминлаш билан боглик; х.ар 

кандай амаллар; 

- еаралаш: товарларнинг иетеъмол вазиятларига моелаштирил­

ган махеуе ва ёки бир-бирини ryлдирувчи тупламини ташкил IOfЛИШ 

билан боглик х.ар к;андай амаллар; 

- злока урнатиш: харидорларнинг купгина ва узок;да жойлашган 

гурух.ларига мурожаат КИЛИШНИ енгиллаштирувчи х.ар к;андзй амаллар; 

- ахборот: бозор эх.тиёжлари ва рак;обатли зйирбошлаш шарт­

лари х.аlOfдаги билимларни оширучи х.ар к;андай амаллар. 

Бу аеоеий функцияларни бажаришдан ташк;ари воситачилар 

харидорларларга якин жойлашганликлари, иш ваJ<ТИНИНГ кулайлиги, тез 

етказиб бериш, хизмат куреатиш, кафолатлар бериш имконияти 

мавжудлиги туфайли кушимча хизматлар курсатадилар. Шундай IOfлиб, 

сотишнинг ИJ<Тисодиётдаги роли неъматларнинг таклиф х.олати билан 

неъмат ва хизматларга талаб БОСlOfчида зарур булган х.олати уртасидаги 

номутаносибликларни бартараф этишдан иборатдир. 

Сотиш каналида жами беш хил турдаги ок;имларни ажратиш 

мумкин: 

- эгалик х.ук;уклари ОIOfМИ: товарларга эгалик х.ук;ук;ининг бир 

ташкилотдан бошка ташкилотларга утиши; 

- жиемоний ОI(ИМ: товарларнинг ишлаб чик;арувчидан восита­

чилар оркали пировард иетеъмолчига томон кетма-кет жиемоний 

кучиб утиши; 

- буюртмалар ОIOfМИ: харидор ва воеитачилардан тушаётган ва 

ишлаб чик;ар:Jвчиларга юборилаётган буюртмалар; 

- молиявий ок;им: пировард фойдаланувчидан воеитачи ва ишлаб 
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чик.арувчилар томон х.аракатланувчи ryрли ryловлар, счетлар ва 

Аигимлар; 

- ахборот ок.ими: бу ок.им икки Ауналишда амал к.илади: бозор 
х.ак.идаги маълумотлар ишлаб чик.арувчи томонга, таклиф к.илинаёт­

ган товарлар х.ак.идаги маълумотлар эса ишлаб чик.арувчи ва восита­

чиларнинг ташаббуси билан бозор томонга х.аракатланади. 

Демак, сотиш каналининг мавжудлиги айирбошлаш ИШТlIРОК­

чилари уртасида функция ва ок.имларнинг так.симлаНИШИНII кУзда 

ryтади. Тармок.ни ташкил к.илишдаги ",ал к.илувчи масала ушбу 
функция ва ок.имларнинг зарур ёки зарур эмаслиги эмас, балки канал 

иштирокчиларидан к.аАси бири уларни амалга оширишидир. Функ­

цияларнинг так.симланишидаги хилма-хилликни бир неча бозорларда 

эмас, балки бир бозор мик.ёсида ",ам кузатиш мумкин. 

Каналнинг вертикал ryзилмаси ишлаб чик.арувчини пировард 

фойдаланувчидан ажратиб rypraH бугинлар сони билан изох.ланади. 
Бу мезонга кура каналлар бевосита ёки билвосита булиши мумкин. 

Сотиш каналларининг вариантлари 5.11-расмда курсатилган. 

ЕТII:.·'И(; 

t'ic1!У8чнnаr 

1 IHro."rJl но.: r ......... ОJlчН 

(...·.11.'.,..­
Mllp.CT"II.-" 

1' .. :"(".: ...... "]( 
MllrlCL-Тltlll и 

5.9-расм. Сотиш канали таркибн 

- бевосита каналда эгалик ~ини кУлга киритувчи воситачи 

булмайди ва ишлаб чикарувчи товарни бевосита истеъмолчи ёки 

пировард фоRдаланувчига сотади; 

- билвосита каналда бир !!ки бир нечта воситачи БУлади. БундаR 

канал ишлаб чик.арувчи билан пировард фоАдаланувчи уртасидаги 

воситачилар сонига кура "узун" ёки "киска" деб аталади. 

Ишлаб чикарувчи Н}'I<Таи назаридан канал канча узун булса, уни 

назорат к.илиш шунча киАин БУлади. 
Фирма одатда бир неча сотиш каналларндан фоRдаланади. Бундан 

максад ё ракобатли вазиятни, СО1)'вчилар уртасида курашни юзага 
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келтириш ёки харидорлар одатлари турли булган бир неча сеn.tентларга 

чиl<иш БУлади. Сотувчилар уртасидаги РaJ<обат турлари. Расмда курса­

тилганидек, сотиш таРМOf"ида турли раl<обат вариантларини кузатиш 

мумкин. 

Горизонтал раl<обатда савдо тармOf"ИНИНГ бир бугинида фаолият 

юритаётган бир хил турдаги воситачилар уртасидаги раl<обат кузати­

лади. 

....... • •• ••• -~I .. -.......... ..,.. ...... -.. -.-. .. -....... . ........ __ .18 ...-..11 .. .. ___ J8J .. p_ ...... 

..--а .... 
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5.IO-расм. СОl)'вчилар уртасидаги ракобат l)'рлари 

Турлагаро горизонтал ракобатнинг бу шакли таРМОI<НИНГ бир 

бугинида фаолият юритаётган, бирок фаолият турлари турлича булган 

воситачилар уртасида учрайди; у купинча ассортимент ва нархлардаги 

фарк.ларнинг катта булишига олиб келади. 

Вертикал РaJ<обатда таРМОI<НИНГ турли бугинларидаги воситачи­

лар ЮКОрИРОI< ёки naCTp01< даражалif воситачилик функцияларини 

бажарадилар. 

Вертикал маркетинг тизими воситачилар билан узаро характерига 

кура вертикал маркетингни икки турга булиш мумкин: 

"j. анъанавий вертикал тузилиш; 
.. мувофик.лашган вертикал тузилиш. 
Анъанавий вертикал тузилишда сотиш каналининг х.ар бир 

даражаси БОШl<асига БОГЛИI< булмаган х.олда уз фойдасини оширишга 

х.аракат I<;Илади. 

Мувофиклашган вертикал тузилишда айирбошлаш жараёнлари 
I<атнашчилари ТУЛИI< ёки I<исман, яъни бозорга уз таъсири ва сотиш 

кобилиятини ошириш учун уз функцияларига таяН3ДИ. 

К,атнашчилардан бири ташаббусни уз J<Yлига олади. Бу улгуржи 
савдо ва чакана савдо булиши мумкин. 

Сотиш канал ида вертикал мувофик.лаштиришнинг бир неча 
шаклларини фарк.лаш мумкин: 

.. интеграциялашган вертикал маркетинг; 

.. назорат I<;Илинадиган вертикал маркетинг; 

.. шартномавий тизим вертикал маркетинги. 
Интеграциялашган вертикал маркетинг ишлаб ЧИl<ариш ва сотиш 

боскичлари яг"на зга томонидан назорат килинади. 
Шартномавий вертикал маркетинг тизимида аъзоларнинг маж-

158 



бурият ва х.укук,лари аник. К9рсатиб берилади. Уни 3 1)'рга ажратиш 
мумкин: 

1. Улгуржилар рах:барлик к.иладиган чакана сотувчиларнинг 

кун гилли бирлашмалари. 

2. Чакана сотувчилар ширкати. 
3. Франшиза тизими. 
Истеъмол бозорларида бозорни к.амраб олиш стратегияларини 

танлаш кУпрок. даражада товарнинг турига мое х:олда харидорларнинг 

баркарор куникмаларига боrлик. Одатда кундалик истеъмол товарлаРIf, 

аввал танланадиган товарлар, алох:ида эх:тиi!ж товарлари ва пассив 

истеъмол товарлари ажратилади. 

Бозорни камраб олиш стратегиясини танлашда бошка х,олатлар 

~M эътиборга олинади. Умумий х:олларда сайланма ва ЭКСКЛЮЗIIВ 

сотиш тизимлари сотувчилар томонидан катта i!рдам беРИЛИШIf, ишлзб 

чикарувчининг сотиш харажатларини кискартириш ва сотиш операция­

лари устидан туларок назорат урнатилишини талаб этади. Фирма х,ар 

бир сотиш тизимининг афзаллик ва камчиликлари уртасидаги мувоза­

натни ушлаб туриши зарур. 

Фирма интенсив сотишда бозорни максимал камраб олиш ва савдо 

х:ажмини ошириш максадида савдо шохобчалари ва омборлар сонини 

мумкин кадар купайтиришга х:аракат I\ИЛади. Бундай камраб олиш 

стратегия си кундалик дтиёж товарлари, хомашё товарлари ва кам 

мех:нат талаб этувчи хизматла"р учун туrри келади. Фаол сотиш 

жараёнининг афзаллиги шуки, товар доим мавжуд булади ва у кенг 

намойиш килинганлиги туфайли бозор улуши катта булади. 

Бозорни камраб олиш даражасининг юкорилиги туфайли савдо 

х,ажмлари ортади, бирок айни пайтда бу усишнинг баы�и салбий 

жих,атлари мавжуд булиб, уларни эътиборга олмаслик мумкин эмас. 

Сайланма сотувда савдо фирмаси улчами, хизмат сифати, техник 

куролланганлиги. мураккаб товарлар учун мух:им булиб, сотувдан 

кейинги хизматда мух:им роль УЙнаЙди. 

Эксклюзив сотиш тизими танлов асосида сотишнинг энг охирги 

х,одисасидир. Факат битта савдогар ушбу маркани аНИI\ х:удудда сотиш 

х.укукини олади. Эксклюзив сотишнинг мух:им шакли сифатида фран­
шизани курсатиш мумкин. 

Франшиза истеъмол товар ва хизматларини сотиш учун шарт­

номавий вертикал маркетинг тизимидир. У франшизер дейилувчи битта 

фирма БОШl\а фирмага чегараланган х:удудда белгиланган коидага 

асосланиб ва аник марка остида аник бизнесни юритиш Х:УКУI\ИНИ 

англатувчи узок муддатли шартномавий муносабатдир. 
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Франшизанинг 4 хил тури мавжуд: 
1. Тайl!рловчи ва чакана савдогарларни бorловчи франшиза. 
2. Тайl!рловчи ва улгуржи сотувчи уртасидаги франшиза. 
з. Улгуржи ва чакана савдогарлар уртасидаги франшиза. 

4. Хизмат курсатувчи фирма ва дистрибьютерлар уртасидаги 

франшиза. 

Савдонинг имор усулларидан бири савдо автоматлари оркали 

савдо хисобланади. Савдо автоматлари савдонинг ижrимоий-иктисодий 

самарадорлигини таъминлашда мухим урин тугади, яъни савдода 

истеъмол харажатларини камайтириш, истеъмолчи х,укмрон булган 

шароитда му",им ах.амиятга эга. х.озирги шароитда замонавий дизайнга 

эга савдо автоматларидан фойдаланиш мух.им масала хисобланади. 

Хорижий мамлакатларда товарларни сотишда куллана~ган куйи­

даги илгор усуллардан мамлакатимиз савдо корхона ва ташкилот­

ларида фойдаланиш мумкин: 

.. чакана саво корхоналарининг намойиш залида туширилган 
нархларда каталоглар буйича ноозик-овкат ма",сулотларини сотиш; 

.. ша",ар марказида жойлашган ва кичик савдо мзйдонига, катъий 
интерьер, унча КУ" булмаган ходимларга эга чакана савдо корхона­

ларида нархи туширилган чекланган ассортиментдаги товарлар билан 

савдо кисми; 

... "кулай дуконлар", чекланган ассортиментдаги товарлар асосан 
янги озик-овкат ма",сулотлари билан савдо килувчи ",амда харидор­

ларга кун мобайнида хизмат курсатадиган савдо корхоналарида сотиш. 

Хорижий мамлакатлар савдо корхоналарида товарларни сотишда 

кулланилаётган илгор усулларнинг муваффакиятини таъминловчи 

йуллар харидорга янада купрок турли хил хизматларни курсатиш ва 

товарларга булган нархни тушириш хисобланади. Булардан савдо 

корхоналарида фойдаланиш максадга мувофиКдИР. 

Воситачисиз бевосита савдо саноат бозорлари учун одатий хОЛ 

булиб, бу ерда потенциал мижозларнинг сони кам булади ва улар осон 

топилади, товарлар эса мураккаб булиб, купинча махсус буюртма 

буйича етказиб берилади ва нархи юкори БУлади. Шуниси кизикки, 

сунгги йилларда сотишнинг бу усули энг кутилмаган жойларда: 

истеъмол товарлари ва хизматлари бозорларида пайдо БУЛМОКда. Буни 

аввало телемаркетинг, радио ва телевидение каби тескари алокали янги 

коммуникация воситалари ",амда буюртмаларни кабул килиш Эllектрон 

воситаларининг ривожланиши билан изо)(.Лаш мумкин. 

Бевосита. маркетинг уюшмаси бевосита маркетингга шуидай 

таъриф беради: 
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"Бевосита маркетинг - исталган мижоздан улчаш эх,тимоли булган 
жавоб олиш ва/!!ки у билан битим тузиш маl<садида бир ёки бир неча 

реклама воситаларидан фоЯдаланувчи интерактив тизимдир" 

Бу таърифга кура, бевосита маркетингни дуконсиз савдо, пни 

Rоситачиларсиз маркетинг тизими деб тушунмаслик керак. Бу масалага 

ойдинлик кирИl1fШ учун бевосита савдо тизими (бевосита маркетинг­

нинг узи) билан "бевоснта алОl<алар" маркетингининг фаРI<ИНИ ажрата 

олиш керак. 

- Бевосита савдо тизимида харид уйда туриб амалга оширилади ва 

товар уЯга келтириб берилади: фирма воснтачиларсиз бевосита сотувни 

амалга оширади. БундаЯ дуконсиз савдо почта ОРl(али таРl<атилувчи 

каталоглар, бевосита TapI<ВТYВ, телемаркетинг, электрон воситалар 

ОРl<али харидлар ва х,Оl(азолар !!рдамида амалга оширилади. 

- Бевосита муносабатлар маркетинги тизимида бевосита савдо 

шарт эмас: бу ерда вазифа ДОИМИЙ муносабатда булиш учун мижозлар 

билан бевосита алОl<а урнатишдан иборат. 

Бу кеЯинги тизим оддий вертикал маркетинг тизимларига осонлик 

билан I(ушила олади. Шунинг учун, "интерактив маркетинг" атамаси бу 

иккала тизимни фаl<ВТ дуконсиз савдонигина англатувчи "бевосита 

маркетинг" атамасига нисбатан ЯХШИРОI( I<амраб олади. 

Интерактив маркетингнинг ривожланиши бу тизимларнинг 

иккаласида хам оддий технологик ривожланишга нисбатан ЧУI<УРРОI( 

узгаришларни акс эттиради. У коммуникация муносабатларининг янги 

тури х,амда ишлаб ЧИl(арувчи ва истеъмолчилар уртасидаги бу 

муносабатларнинг ортиб бора!!тган алох,идалашувини акс эттирувчи 

айирбошлаш жара!!ни билан БОГЛИI< булиб, оммавий маркетингнинг 

анъанавий монологи ни бозор билан МУЛОl(отга алмаштиришга 

и Иl1fлади. Интерактив маркетинг ОХИР-Оl(ибатда шахсийлаШ11lрилгаll 

маркетингга интилади. 

Марке11lНГ муносабатларида фоЯда манбаи мижоз булиб, товар 

I!ки марка эмас, балки янги мижозларни жалб Э11lШДИР. 'Узаро 
манфаатли муносабатларни урнатишда асосиЯ Mal(Caд - мижозларни 

кенгаnТириш ва '<Уллаб-I<y&ватлашдан иборат. 

Бевосита маркетинг шаклини ажра11lб курсатади: 

1. Почта буЯича бевосита маркетинг (директ мейл, хат, реклама, 
намуна, проспект), почта ОРl<али потенциал мижозларга жунатиш. 

2. Каталог на маркетинг 
з. Телемаркетинг - истеъмолчига товарни бевосита сотиш учун 

телефон тармок.ларидан фоRдаланиш. 

4. Телевизион маркетинг - рекламани курсатиш. телевизор ОРl(али 
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бевосита маркетинг 

5. Электрон савдо - икки канал тизими оркали бевосита маркетинг, 
истеъмолчини кабель !!ки телефон линиялари сотувчини компьютер­

лашган каталоглар билан бorлайди. Махсус пульт билан бошкариш, 

истеъмолчи телевизорни !!киб !!ки персонал компьютер оркали сотувчи 

билан богланади. 

Бевосита маркетинг !!рдамида сотиш х,ажмини ошириш максадида 

интеграЦИJIланган тугри маркетингдан фойдаланилади, яъни мульти­

медиа технологиялар йигиидиси, унга рекламани утказиш, почта оркали 

тугри маркетинг, телемаркетинг ва мижозлар билан коммивояжерларни 

шахсий алока урнатишни киритиш мумкин. 

5.8. Нархин таwкил этиw буйича страпгик карорлар 

х,ар бир товар уз нархига эга, аммо х,амма фирмалар х,ам уз 

товарини ~отмокчи булга н нархни мустакил белгилашга кодир 

булавермаЙДи. Агар товарлар дифференцияланмаган булиб, ракобат­

чилари сони куп булса, фирма бозорда салох,иятга эга булмайди ва 

бозор белгилаган нархни кабул килишга мажбур БУлади. Агар фирма 

стратегик маркетингни ривожлантириб, шу туфайли бозорда маълум 

бир салох,иятга эришган булса, нархни белгилаш танланган страте­

гиянинг муваффакияти учун х,ал килувчи ах,амиятга эга БУлади. 

Якин пайтларгача х,ам нарх тугрисидаги карорлар фaJ<ат 

молиявий ёндашув доирасида кабул килиб келинар эди, яъни нархлар 

асосан харажатлар ва рентабеллик нуктан назаридан белгиланар эди. 

Иктисодий турбулентлиги инкирозли йилларнинг ах,волини узгарти­

риб юборди: юкори инфляция, хомашё нархларининг ортиши, фоиз 

ставкаларининг усиши, нархларнинг назорат кили ниши, рак,обатнинг 

кучайиши, харид кобилиятининг пасайиши, консьюмеризм омиллар 

нарх шаклланишининг стратеги к ролини кучайтириб юборди. Нарх 

белгилашнинг маркетингдаги ах,амиятини к,айд этиб утган х,олда, 

харажатлар, рак,обат ва талабдан келиб чикадиган нарх стратегия­

ларини изчиллик билан тамил килиб чик,амиз. 
Фирма микёсида нарх икки хил роль уйнайди: бир томондан, у 

реклама сингари талабни раrбатлантириш воситаси булса, шу билан 

бирга айни пайтда у узок муддатли рентабелликнинг асосий омили 

х,амдир. Шунинг учун, нарх стратегиясини танлашда харажатлар ва 

рентабеллик билан боглик, ички чекловларни х,ам, бозорнинг харид 

кобилияти ва ракобатчи товарларнинг нархлари билан боглик. ташки 

чекловларни х.ам х,исобга олиш лозим. Бундан ташк,ари, нархларга 
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оид к.арорлар товарни жойлаштиришга оид к.арорлар ва сотиш 

стратеrnяси билан мувоФик.лаштирилган булиши керак .. 

т ап06 OII1IJ1JIlp": 
~ талабга Аунa.rrтнpилraн нарх. 

• "'РlШOp1I"рнмнr lIIIIIИ .. тала6-
лари, 

- бо'ар,," )'JtWiWJ то .. рларнмнr 
.... .уJlllмги .. улор", буЛПIН Н8рХ. 
- боlорга IИРИШ 

Ха,," •• т О"И.lIJUlРИ: 
- ишлаб чиЮlpltш х"""",ат­
лари: 

- "арктеинг харвжатлари: 
-фоА.:J;I 

томонидан нархни шзклзнтириш 

"."об8Т 0 ..... 1II.ри: 
- T.pMOIU3", фирмалар сони . 
- аАНIН ухшаш импорт 
товарлвр: 

- p8I(06атчилар то.арл.рига 
б)"лг .. нархни билиш 

S.ll-расм. Нархии wаКJIлаитнриwга таъсир J"I)'ВЧИ омиллар 

Товарни харид к.илишнинг тула к.иЙмати. Илгари айтиб УТllлга­

нидек, харидорнинг асл харажатлари фак.ат туланган нарх эмас, баЛКII 

айирбошлаш шартлари билан х.ам белгиланади. Бу харажатлар эгалик 

х.ук.ук.ининг утишидаги муайян жараённи: тулов тартиби, етказиб 

бериш шартлари ва муддатлари, сотишдан кейинги хизмат курсатиш 

ва х.оказоларни тулигича к.амраб олади. Баъзи х.олатларда, масалан, 

агар сотувчи бошк.а минтак.ада булса, харидор нархларни так.к.ослаш, 

музокаралар оли б бориш ва битнмни имзолаш жараёнида катта 

маблаrларни сарфлаЙди. 

Худди шунга ухшаш, агар харидорнинг техник талаблари 

муайян ишлаб чик.арувчига мулжалланган булса ва у шу пайтда 

етказиб берувчиларни алмаштирса, утиш харажатлари унинг учу" 

катта буляши мумкин. Утиш харажатларининг асосий манбалари 
к.уЙидаrnлар х.исобланади: 

- ишлаб чик.арилаётган товарларни янги етказиб берувчининг 

мах.сулотнга мослаштириш мак.садида янгилаш харажатлари; 

- товарни истеъмол к.илиш ёки ундан фойдаланиш одатларидаги 
узгаришлар; 

- фойдаланувчиларни Ук.итнш ёки к.аЙта тайёрлаш харажатлари; 
- янrn товарлардан фойдаланиш учун зарур янги асбоб-ускуна-

лар га ажратилган инвестициялар; 

- к.аЙта ташкил к.илиш ва узгаришлар билан боrлик. рух.иЙ 

муаммоларга кетадиган харажатлар. 

Утиш харажатлари мавжуд булганда харидор учун реал к.иЙмат 
товарнинг сотув нархидаи бир неча баравар юк.ори БУлади. 
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Шундай килиб, харндор нуктаи назарндан нарх тушунчаси 

номинал бахо доирасидан четга чикиб, харндор оладиган барча фойда 

ва унинг барча харажатларини уз ичига олади. Шунинг учун харидор­

нинг нархга сезгирлик даражасида монетар нарх билан бир каторда 

барча курсатиб утилган фойда ва харажатлар хисобга олиниши лозим. 

Нарх буйича стратегик карорларнинг мухимлиги куйидаги­

лардан иборат: 

,.: урнатилган нарх - талаб даражаси ва сотув хажмини 
белгилаЙди. Жуда юкори ёки паст нарх товарнинг муваффаКИJlтига 
таъсир курсатиши мумкин; 

.. сотув нархи иш фаОЛИJlТИНИНГ рентабеллигини белгилайди, 
факатгина фойда даражасини эмас, балки унинг сотув хажми оркали 
аllиклаЙди. Нархнинг маълум бир даражада узгариши рентабелликка 

катта таъсир курсатиши мумкин; 

... сотув нархи умумий кабул килинишига ёки маркасига таъсир 
этади ва потенциал сотиб олувчиларнинг куз олдида марканинг 

имижини таш кил этувчилардан бири хисобланади; 

.. нарх марканинг бошка компон~нтларига нисбатан бу ракобатли 
товарлар ва маркаларни таккослаш учун кулай асос хисобланади. 

Нархнинг озгина узгариши бозор оркали тезгина сезилади, бу холат 

бозорнинг мувозанатини бузиши мумкин. Нарх бу ракобат сирлари­

нинг узаро БОf'ланишида асосий нукта хисобланади. Нарх стратеГИJlСИ 

маркетинг стратегия си таш кил этувчилари билан узаро боf'ЛИК булиши 

керак. Нарх ичида товар урнини мустахкамловчи товарни кадок.лаш. 

РИ80жланиш ва реклама харажатлари булиши шарт. 

Х,ар бир фирманинг максади шундан иборатки, у уз рентабел­

лигини таъминлаш ва фойданинг катта хажмда келишига каратилади. 

Бу максадлар турли йуллар билан амалга оширилиши мумкин. 

Харажатларни тахлил килиш сузсиз нарх стратегиясини ишлаб 

чикишга энг табиий ёндашувдир. Ишлаб чикарувчи товарни ишлаб 

чикаришга кетган харажатларни коплаЙди. Аввало, у ТУf1JИ ва доимий 

харажатларни коплашни таъминлаш хамда фойда олишда нархнинг 

доирасини аниклашга интилади. 

Харажатлар асосида хисобланган нарх "харажатлардан келиб 

чиккан нарх" хисобланади. Харажатлар ва рентабелликни копловчи 
уч турдаги нархларни ажратиш мумкин. 

Чегарланган нарх - ТУf1JИ (узгарадиган) харажатларга ТУf1JИ 
келади. У Фаl\ilТ харажатларни коплайди, Jlъни чекланган фойда нолга 
тенг булади. 
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Чекланган нарх = Тугри харажатлар 
Техник нарх зарарсизлик ну~тасига мос келаДИ .. Техник нарх 

ДОИМИЙ харажатларни ~оплаш ва махсулотларни алмаштириш учу н 
кетган харажатларни ~оплаш деган тушунчани англатади. 

Техник нарх = Тугри харажатлар +Доимий харажатлар 
Шундай I(илиб, техник нарх аНИI( "ажмдаги мах.сулотни сотиш 

харажатларини I(оплайди ва БОШl(а х.ажмга тааллYJ<ЛИ булмаЙди. 

Ма~садли нарх техник нархга баъзи J<)'шимчалар оркали х.амда 

инвестиция I(илинган капиталга кура J<)'йиладиган нархдир. 

Корхона нархни белгилар экан, харажатларнинг жами маюараси 

куриб чи~илувчи, зарар курмасликни таъминловчи тах.лил усулидан 

фоЙдаланилади. БундаR тах.лил нархларни белгилашда фойдмн восита 

хисобланади. аммо тор ишлаб ЧИl(ариш ихтисослашув шароипща 

узгарувчан харажатларни осон хисоблаш мумкин булган пайтларда уни 

I<Yллаш яхши натижа беради. Зарар курмасликни тах.пил I(илишда 

асосий эътибор махсулот сотиш хажми НУJ<Тасига. ТУЛИI( даромад т)lЛlII( 

харажатларга тенг булган, яъни на фоЙда. на зарар булмаган HYJ<Тaгa 

I(аратилади. Маркетологлар бир l(aTOp х.ар хил нархларни таДI(ИI( 

этадилар, сунгра х.ар бир нарх учун зарурий х.ажмлар I(Иёсланадll. 

Асосан нархни узгартириш ItYли билан талабга таъсир курсатиш 

раl(обатнинг нарх билан БОГЛИI( устунликларини яратади. Нарх билан 

БОГЛИI( булмаган раl(обат усулла{'ида фирмалар уз мах.сулотининг узига 

хос хислатларига зур беради, мах.сулот сотиш, товарлар х.аракати. 

реклама, махсулотни жойлаштириш, сервис каби маркетинг I(исмларига 

капа эътибор беради. 

Нархни чегаравий харажатлар БУRича белгилаш усулини !<уллаш 

билан фирма махсулотининг !<уШИ мча х.ажм бирлигини бу \1ах.сулотни 

ишлаб чи~аришнинг алохида I(ийматига сотади, бу холда харажат­

ларнинг фаl(aТ бир I(ИСМИ I(опланади, фойда амалга ошмаЙди. Нарх 

белгилашнинг бу стратегияси фирма ишни тухтатиш хавфи остида 

I(олган ва ишчи кучини саl(Лаб I(ОЛИШНИ хох.лаган шароитларда наф 

келтириши мумкин. 

Савдода дуконларга харидорларнинг келишини купаRтириш учун 

сотувчилар аRрим товарларни тули~ харажатларидан паСТРОI( бах.олаб, 

"жалб этувчи" нархлар яратадилар. Харидорлар ОI(ИМИ купаяди, улар 

арзон нархдаги товарлар билан бирга нархи меъёрда булган товарларни 

хам харид I(иладилар. 

Товарнинг "l(aбул I(илинадиган I<ИRмати" товарнинг пировард 

истеъмолчи томонидан I(aНдaA фоRдаланилишини ТУЛИI( билиш ва 

165 



тушун.ишга асосланади. Ушбу i!ндашувнинг асосий ГОJlСИ шуки, 

харидор товарни сотиб олишдан ОЛДИН хариднинг афзалликлари ва унга 

кетадиган харажатларни к.иi!слаб куради. Бу ГОJl бир томондан оддий 

куринса-да, унинг амалда J<улланиши доим ,(ам осон булавермaйдIt. 

Харидор товар учун J<андзй нархни -гулашга Т3Й1!р ЭJ<анлигини 

билиши учун товар таъминловчи J<ОНИJ<ИШ '(ИССИ 1!J<И У J<уреатиши 

МУМJ<ИН булган хизматларнинг турли шаклларини '(змда уни еотиб 

олишга кетадиган харажатларни Jlхши билиши керах. 

Фирманинг нарх етратегиясини танлашдаги эркинлиги икки 

омилга: еектордаги раJ<обатчилар еонига бorЛИJ< раJ<обат ваЗИJlТИ ва 

харидорлар томонидан ХНС J<ИЛИНадиган товар J<ийматининг ролига 

БОГЛИJ<. 

РаJ<обат вазияти: монополия шароитида фирманинг нарх муе­

такиллиги жуда катта булиб. соф раJ<обатда энг кичик БУлади. 

ОЛИГОПОЛIIЯ ва монополистик рахобат бу икки ваЗИJlТНИНГ оралигидан 

урин олади. 

Товарнинг хне I\ИЛИНУВЧИ к.иЙмати: фирманинг ташк.и ракобатли 

уетунликка эришиш маl\садида дифференциацияга интилиши билан 

белгиланади. Агар харидор диффереициацИJl элементини I\иймат деб 

хне к.илеа, у ЮI\ОрИрОI\ нархни тулашга х.ам тайё!р БУлади. ДемаJ<, 

фирма нархга ниебатан маълум даражада муетак.иЛЛИJ<J<а эришади. 

5.1-жадвал 

Нархга боrЛИI\ l\aрорларнинг раl\обатли 

. - бо - ~- -

ТоваРННIIГ хне Ракобатнннг ннтенсивлнги 

Юlлинадиган !(нймзтн паст Ю!(I:!p!l 

ЧИИ днфференцналланмaraи соф ракобат 

олигополИJI 

Ю!(ОРН моно поли" ёЮl дНффереиuиал- монополистн!( рак06ат 

'----~--------
ланган олигополн" 

-------------

Ушбу ИJ<КИ омил ИКJ<И хил даражада куриб ЧИI\ИЛади, у эса нарх 

белгилаш муаммоси турлича х.ал I\илинадиган -гурт хил ваЗИJlТНИ 

ажратиб олиш ИМJ<ОНИНИ беради. Реал ВОl\еликда бу ОСОН J<ечмаса 

'(ам, уз товари учун ушбу -гурт J<вадратдан бирида жой олиш нарх 

белгилаш муаммоеини -гугри ryшуниш учун фойдадан холи 
булмаЙди . 

... агар ракобатчилар кам булса ва товарнинг хне килинадиган 
I\иймати катта булса, вазият монополия ёJ<И дифференциалланган 
ОЛИГОПОЛИJlга.ЯI\ИН БУлади. 
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... раI<обатчилар куп булиб, товарлар бир хил булса, вазият соф 
ёки мукаммал раI<обатга ЯI<ин булади, бозор Hap~ талаб ва 

таклифнинг узгаришига БОГЛИI< БУлади . 
... раI<обатчилар кам ва х.ис I<илинадиган I<иймат паст булса, 

дифференциалланмаган олигополия юзага келади. Бунда пеШI<адамга 
Яl(инлашиб олиб, унга эргашиш таклиф I<илинади . 

..... куплаб раl(обатчилар томонидан кучли дифференциалланмаган 
товарлар таклиф I(илинаётган булса, монополистик ёки номукаммал 

раl(обат вужудга келади, нарх белгилашдаги эркинлик раl(обатнинг 

кескинлигига бorЛИI( БУлади. 

Раl(обатчиларнинг хатти-х.аракатини олдиндан билиш )~YH куп­

гина вазиятларда раl(обатчилар узаро кучли таъсир курсатадн ва улар 

учун асосиА булган "бозор нархи" мавжуд БУлади. 

Нарх сох.асида рак;обатни тахлил I(илишдан маl(сад рак;обатчи­

ларнинг бирор х.аракат ёки к;арши х.аракат к;илиш к;оБИЛИЯПIНI1 тахлил 

I(ИЛИШДИР. Б)1ща биринчи навбатда энг хавфли ракобатчи реакция­
сининг эластиклиги аНИl(Ланади. 

Янги товарлар учун нарх белгилаш БОШl(а товарлар билан 

к;иёслашдан х,ам к;иАин булган муаммодир. Бошлангич нарх ФУllда­

ментал маънога эга, ишлаб ЧИI<аришнинг тижорат ва МОДДИЙ х.аётига 

катта таъсир курсатади. Талаб, харажат, раl(обат тахлилини олиб 

боришда фирма J<YI1идаги икки стратегиянинг бирини танлаши шарт: 

а) ЮI(ОРИ бошлангич нарх стратегияси, талабдан "к;аймок; олиш" учун ва 
б) энг паст нархни I<}iллаб, бозор ичига тез "ёриб кириш" стратегияси. 

"К,аймогини олиш" нарх стратегиясидан аксарият бозорга янги 

мах.сулотни жорий I<илишда фоЙдаланилади. Бунда нарх бирор-бир 

ЮI<ОРИ даражада белгиланади, мах.сулот эса сегментлаш lJатижасида 

асосий деб эътироф этилган бозорда сотилади. Бозорнинг туйини­

шидан сунг истеъмолчиларни жалб этиш маI<садида нарх пасайти­

рилади. Шундай йул билан ТУЛИI< даромад энг куп МИI<дорга 

етказилади. 

Ушбу стратегия янги товарни ЮI<ОРИ нарх.да сотишни олдиндан 

кура билади, шундай нархни тулашга тайёр булган маълум харидор­

лар гурух.и билан белгиланган ва пул тушумларининг тез тушишига 

эришишдир. 

Бу стратегиянинг хислатлари куп булиб, унинг муваффаI<ИЯТИ 

учун I<YАидаги шартларни бажариш зарур: 

.. янm товарнинг х.аётиАлик даври I<иск;а булиши ва рак;обатчи­
ларнинг уни тез I<anтаришига олиб келади деАиш учун асослар мавжуд; 
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.. товар к;анчалик янги булса, сотиб олувчида так:к;ослаш асоси 
шунчалик кам булади ва бозорнинг ривожланиши секинлашиб, талаб 

нозластик булади х.амда бу нарса фирма учун юк;ори нархни 

белгилаш кейинчалик рак;обат нархларига мослашиш устунликлари 

к;изик;иш уйготишига сабаб БУлади. 

Янги товарни юк;ори нархда ишлаб чик;ариш турли нарх 

зластиклигига эга бозорни турли сегменларга БУлади. Бошлангич 

нархда камрок; нархни сезиш хусусиятига зга харидорлардан "к;аймок; 

олиш" мумкин. Нархнинг кейинги пасайишлари сегментларга катта 
эласtиклик билан кириб боришга йул к;уяди. Бу нархларнинг 

вак;тинча дискриминациясига асосланади. 

Талаб кийинчилик билан бах.олашга ва таваккал нархнинг 

тушишида бозорнинг кенгаАиши х,акида прогнозлар тузилишига 

берилади. [jундай муаммо, масалан, ишлаб чик;ариш жараt!ни тулик 

булмаганда ва х,аракатлар кутилаt!тган даражадан ошиб кетиш хавфи 

булганда келиб чикади. 

Фирма кенг мик;ёсда янги товарларни ишлаб чик;аришида 

керакли булган айланма воситалар •.. имкониятлари йук; ва унинг 

сотилиши уни юк;ори нархда олишга олиб келиши мумкнн. 

Фирма бозорда янги товарлар таклиф к;илишда монопол х.олатда 

булса, талаб таклифдан юк;ори, юк;ори нарх харидорлар томонидан 

юк;ори сифатли товар белгиси деб к;абул к;илинган ваl(Тларда бу 

стратегия узини оклаЙди. 

Нархнинг "ёрнб кнриш" ёки "паст нарх" стратеги ясн бошидан 

бозорнинг знг катта улушини эгаллаб олиш мак;садида знг паст 

нархни белгилашдан иборатдир. Товарлар бошлангич нархи паст 

урнатилиб, талаб рагбатлантирилади, рак;обатда ютнб чикилади, 

рак;иблар товари бозордан сик;иб чик;ариладн, унда асоснй улушнн 

эгаллайди ва кейин товар нархини ошира бошлаЙди. Аммо 

"харидорлар" бозорида бу стратегияни к:Уллаш жуда К:ИЙИН, факат 

"туйинмаган сотувчилар" бозорида бирор натнжага эришиш мумкин. 

Бу интенсив сотиш тизимини тах,лил к;илади. Бу стратегия йирик 

бошлангич, тез орада кайтарилмайдиган инвестицияларга к;аратилган 

стратегиядир. J<.yЙидаги шартлар ушбу стратегияни таъминлашга 

к;аратилган: 

... талаб нарх буйича жуда эластик устунлик сегментлари мавжуд 
эмас, шунинг учун х,ам ягона стратегия - кенг доирадаги сотиб 

олуачиларни .к;ондириш мак;садида етарли даражадаги нарх билан 

бозорга мурожаат зтиш; 
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... сотувнинг катта х;ажми х;исобига мцсулотнинг бир-бllРllга 
кетадиган паст харажатларга эришиш имкониятлари мавжуд; 

,.. янги товарга бозорга чик.к.андан сунг тез орада КI:СКИН 
раl(обатнинг юзага келиш хавфи пайдо булади; 

... I(иммат товарлар сегменти туйинган булади, у Х,олда бозор 
ривожланишидаги ягона сиёсат "ёриб кириш" стратегиясидир. 

5.9. Коммуиикация буйича стратегик карорлар 

Маркетинг коммуникацияси деганда, биз фирмадан ryрли 

оммага, шу жумладан мижозлар, сотувчилар, етказиб беРУВЧllлар, 

акционерлар, бошк.арув орган лари Х,амда фирманинг уз ходимларига 

мулжалланган сигналлар мажмуасини тушунамиз. Реклама, шахсий 

савдо, савдони раrбатлантириш ва жамоат билан алОl(алар коммун и­

кациянинг "коммуникацион мажмуа" деб аталувчи асосий ВОСlIталари 

х;исобланади. 

- Реклама - бир томонлама оммавий коммуникаЦИЯНIIНГ пулли 

шакли булиб, бу коммуникация муайян Х,омийдан келиб чик.ади ва 

фирма фаолиятини бевосита ёки билвосита к.Уллаб-к.увватлаш учу" 
хизмат к.илади. 

- Шахсий савдо "улчов буйича" шахсий ва ИККlI ТОМОllлама 

(мулок.от) коммуникация булиб, унинг маl(сади мижозни дарх.ол 

хатти-Х,аракат к.илишга ундаш 'аа у айни пайтда фирма учун ахборот 
манбаи х;амдир. 

- Савдони раrбатлантириш реклама ва шахсий савдога к.Ушимча 
Х,амда муайян товар савдосини тезлаштириш ва кенгайтиришга 

I(аратилган барча вак.тинчалик ва мах;аллий чора-тадбирларни к.амраб 

олади. 

- Жамоат билан алок.алар ташкилот ва жамоалар уртасида 

Mal(Caдra йуналтирилган хатти-х;аракатлар орк.али руХ,ий Х,амжихатлик 

ва узаро ишонч мух;итини яратишга к.аратилган. Бу ерда коммуника­

цияларнинг маl(Сади фаl(ат савдони таш кил этиш эмас, балки фирма 

фаолиятини маънавий к.)iллаб-к.увватлашдир. 

Бу анъанавий воситаларга к.Ушимча равишда ярмаркалар, салон­

лар, кургазмалар, почта ОРl(али таРI(aТИШ, телемаркетинг ва каталоглар 

буйича савдо каби бевосита коммуникация воситаларини Х,ам айтиб 

утиш жоиздир. 

Турли хил каналлар бир-бирини ryлдиради, шу сабабли бу ерда 

муаммо савдони раrбатлантиришга мурожаат этишнинг зарурлигида 
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эмас, балки умумий коммуникация бюджетини товарнинг хусусият­

лари ва куйилган коммуникация вазифаларидан келиб ЧИJ<Кан холда 

турли каналлар уртасида таксимлашдан иборат. 

Коммуникация ракобат курашида муваффакият омили х,исобла­

нади. куй ида маркетинг коммуникациясининг боскичлари берилган. 

Корхона уз фирмасининг яхши имижини яратиш учун куплаб 

коммуникатив жараёнлар билан узаро келишишга мажбурдир. Корхона 

товар билан ракобатлашиб коммуникатив ракобатга чукуррок, яъни 

бозорнинг мухимрок максадли сегменти ва харидорлари эътиборини 

тортишга интилиб жалб этилади. 

Кейинги коммуникатив сиёсатда стратеги к ва тактик чораларни уз 

ичига олувчи факат комплекс ёидашиш имконияти кУЙилади. Бунинг 

учун корхонадан тадбиркорликнинг интеграцияланган коммуникатив 

концепциясини яратиш ва ривожлантириш талаб этилади. 

Интеграцияланган коммуникатив жараённинг хусусияти коммуни­

кация восита ва жараёни, ташувчилари шаклларининг турли-туманлиги 

хисобланади. 

Коммуникация куйидагича таснифланади: алока тури буйича; 

шахсий ва шахссиз; жадлалиги буйича: ·жадал ва буш, кУллаш частотаси 

буйича ягона ва куп маротабалик; таъсир натижасига кура - самарали ва 
самарасиз. Коммуникация ташувчилари сифатида: менежмент (фирма 

бошкаруви); ходимлар; мижозлар; жамоат; бизнес буйича шериклар ва 

бошкалар. 

)\ар кандай коммуникация узаткич ва кабул килгич уртасида ёзиш 

ва таниб олиш максадида кодлаш ва кодни укиш тизимидан фойда­

ланган холда сигналлар алмашинувини кузда ryтaди. куйидаги расмда 

бу жараённинг саккиз элементи курсатилган. 

- узаткич (алохида шахс ёки ташкилот) - ахборот манбаи; 
- кодлаш - фикрларни белгилар, тасвирлар, расмлар. шакллар. 

товушлар, тиллар ва хоказоларга айлантириш жараёни; 

- ахборот - узаткич оркали берилаётган белгилар мажмуи; 
- узатиш каналлари - сигналларни узаткичдан кабул килгичга 

узатиш воситалари; 

- кодни укиш - кабул килгичнинг узаткичдан келиб ryшган 
белгиларга маълум маъно бериш жараёни; 

- кабул килгич - мулжалдаги аудитория; 
- жав об - кабул килгичнинг ахборот билан танишгандан кейинги 

реакциялари мажмуи; 

- TeCKap~ алока - кабул килгичдан чикаётган жавобларнинг 
узаткичга келиб тушувчи кисми. 
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5.12-раем. Коммуникации жараi!ни 

Маркетинг концепциясини рекламага жорий этиш харидор­

ларнинг тажрибасини х,исобга олувчи ва улар тушунадиган тилдаги 

ахборотларни ишлаб чикишни кузда тутади. Санаб утилган самара­

дорлик шартлари исталган маркетинг коммуникацияси дастурига 

кирувчи карорлар мажмуини белгилаб беради. 

Коммуникация харажатларини х,исобга олиш кийиндир. Бу 

масалага оид маълумотлар таркок були б, харажат МИКдорлари турли 

со",аларда кенг доираларда катта фарк килади. Умуман, айтиш 

мумкинки, шахсий коммуникация харажатлари реклама харажат­

ларидан куп булади, бунинг усти га улар саноат товарлари бозор­

ларида айникса катта булади. 

5.2-жадвал 

-------- -- -------- --_.-.. ". -------_ .... _--- --r- ---~-"'------

КоIltIltУННК8-

ЦНII жараенн Ш8хснiI КОМIltУННПЦНII Ш8ХССНJ КОlltlltУННК8ЦНII 

'JJIellteHTJ1apH 
Узаткич Сухбатдошнн бевосита аннклаш Мулжалдаги аудиторИJIНИНГ типик 

проФилини билиш 

Ахборот Мослаштириладиган ахборот Бир жинсли ахборот асослар кам 

Асослар куп· Шакл ва мазмун назогат килинадн 

Шакл ва мазмун назорат 

КИЛИНМ8Йди 

Каналлар Шахсий алокалар Шахссиз алокалар 

Вакт бнрлигидаги алокалар кам Вакт бирлигидаги алокалар1<У-" 

Кабул килгич Кодии укишдаги хатоларнинг Кодии укишдаги хатоларнинг 

окибатлари енгил окибатлари огир 

Эътиборни куллаб-кувватлаш осон куллаб-кувватлаш кийин булган 

эътибор 

Самара Дархол жавоб келиши мумкин Дархол жавоб олиш мумкин эмас 

S.2-жадвал маълумотларидан фойдаланган ",олда, бу харажат­

ларнинг турли мамлакатлар иктисодиётидаги нисбий а",амиятини 

бах.олаш мумкин. 
Бир савдо ходимига тУFpИ келадиган харажатлар, айникса, 

саноат товарлари бозорларида тинимсиз ортиб боради; бир реклама 
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алок.асининг I<Иймати зеа, аксинча, ахборот воситаларининг 9сиб 
бора~ган танловчанлиги туфайли пасайиб боради. 

Коммуникация харажатларининг тараций этиши ва аЙНИl(са, 

янги коммуникация воситаларининг тез ривожланиши реклама канал­

лари ва бевосита савдонинг нисбий ролини I(айта бах.олашни талаб 

этади. 

Бевосита савдо - харид жараёнининг маълум бир бос,<ичларида, 

айни,<са, харидорнинг 9зи COTa~гaH товарни афзал К9ришига эришиш 

ва уни сотиб олишга ундаш керак булганда энг самарали коммуни­

кация воситасидир. Шунинг учун соддарок. вазифалар коммуника­

циянинг арзонро,< техник воситалари ОРI<aJJИ узатилган сари, савдо 

ходимларининг стратеги к маркетингдаги роли кучайиб боради. 
Шахсий МУЛОI(ОТ стратегиясини ишлаб ЧИI(Иш, аввало, фирма­

нинг маркетинг стратегиясини амалга оширишда савдо ходими 

уйнайдиган ролни белгилаб олишни талаб ,<илади. Бунинг учун 

фирма х.ар бир товар бозорида уз мижозлари билан урнатмок.чи 

булган алОl(а характерини аНИJ<;Лаб олиш керак. 

Савдо ходимининг типик вазифаларини уч йуналиш буйича 

гурух.лаш мумкин: 

- савдо '<ИЛИШ, шу жумладан потенциал мижозларни аНИJ<;Л8Ш, 

уларнинг эх;тиёжларини уРганиш, сотиш шароитларини мух;окама 

,<ИЛИШ ва битим тузиш; 

- мижозларга хизматлар курсатиш, шу жумладан товардан 

фойдаланишда ёрдам курсатиш, хариддан кейинги хизмат куРсатиш. 

товарни илгари суриш ва БОШl(алар; 

- фирма учун эх;тиёжларнинг узгариши, раl(обатчиларнинг фаол­
лиги, товарларнинг мослашуви х;а,<ида ахборот туплаш. 

Шундай I<Илиб, савдо ходими фаl(ат фирманинг тижорий органи 

эмас, балки унинг маркетинг ахбороти тизимидаги мух;им элементи 

х;амдир. 

Савдо ходимнинг асосий вазифаси, аввалгидек, товарнинг уз 

талабларига мос келиши масалалари буйича иккиёl(лама алОl(адан 

яхши хабардор харидорнинг дтиёжларини I(ОНДИРИШ билан БОГЛИI(­

дир. Фирма учун эса, савдо ходимининг янги вазифаси фирманинг 

бозордаги узгаришларга мослашувини тезлаштирувчи маълумот­

ларни туплашдан иборатдир. 

Реклама - коммуникация воситаси булиб, у фирманинг бевосита 

мулок.от урнатилмаган потенциал харидорларига ахборот узатиш 
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имконини беради. Фирма реклама i!рдамида марканинг имижини 

яратади ва сотувчилар томонидан "амкорлик оркали пировард истеъ­

молчиларда маълумлик сармоясини шакллантиради. Реклама коммуни­

кацион стратегиянинг асосий воситасидир. 

Реклама ривожланган сари, унинг хилма-хил курннншлардаги 

шакллари купайиб бормокда, шу сабабли реклама берувчилар биргина 

ахборот каналидан фойдаланса "ам, уларнинг ихтиi!рида реклама 

услубларининг кенг ассортименти мавжуд. 

Имиж рекламаси товарга й}'налтирилган булиб, унинг максади 

харидорнинг ушбу маркага муносабатини шакллантиришдан иборат. Бу 

"олатда "реклама берувчиларнинг ижодий хатти-"аракатлари нафакат 

харидорнинг дар"ол реакциясига, балки кейинчалик харидга олиб 

келувчи ижобий муносабатни ишлаб чикишга каратилган БУлади". 

Буидай рекламанинг самарадорлигини факат узок келажакдагина 

бах.олаш мумкин. Бу ерда муносабат тушунчаси "ал килувчи роль 

уйнайди, шунинг учу н коммуникация объекти вазифасини, ав вал о, 

товар концепцияси бажаради. 

Уидовчи рекламанинг асосий вазифаси харидорнинг муносабат­

ларига змас, балки унинг хатти-х.аракатларига таъсир этишдан иборат. 

Реклама ахбороти товар i!ки хизматни харид килишга уидашн керах, 

шунинг учун унинг самараси киска муддатли булади ва савдонинг 

бориши билан бах.оланади. 

Интерактив реклама муайян бир шахсга мослаштирилган реклама 

ахбороти булиб. унинг максади потенциал харидор билан унинг 

жавобини рагбатлантириш оркали мулокот урнатишдир. Фирма 

харидорнинг жавоб реакцияси асосида тижорий муносабаТЛ<lРНИ йулга 

куйишга "арахат килади. 

Рекламанинг бу тури аввалги икки реклама услубининг вазифа­

ларини уз ида мужассамлашга: имижни яратиш ва айни пайтда ахборот­

нинг самарасини дар"ол ба"олашга имкон берувчи маълумот хатти­
х.аракатларга эришишга интилади. Айнан мана шу услуб узининг 

аввалги бобларда тавсифлаб утилган интерактив маркетингга бевосита 

богликлиги туфайли тез ривожланади. 

Ташкилот рекламасининг (фирма рекламасининг) вазифаси -
омманинг турли табакалари орасида фирмага нисбатан ижобий 

муносабатини шакллантириш i!ки кучайтиришдан иборатдир. 

Маркетингнинг коммуникатори куйидаги масалаларни "ал этиши 

лозим: 

- максадли аудиторияни аниклаш: максадли аудиторияни аник­

лаш коммуникаторнинг энг асосий вазифаси х.исобланадн. Сиз ким 
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учун товар ишлаб чицрган БУлсангиз, у сизнинг мак:садли аудито­

РИJlНГИЗ х,исобланади. Масалан, ах.олининг маълум бир к:атлами, аl!ллар, 
I!шлар, ишбилармонлар ва х,оказо; 

- реклама к:илишдан асосий мак:садни аНИ1(JIаш: сиз турли мак:сад­

ларда товарингизни реклама к:нлишингиз мумкин. Бу мак:садларни 

к:yRидаги турларга БУлиш мумкин: 

а) товар х.ак.ида маълумот бериш. Бунда харидорлар шундай товар 

мавжудлиги, товарнинг номи, маркаси х.ак.ида маълумотга эга БУла­

дилар; 

б) харидорларнинг товар х,ак.идаги билимларини ошириш. Бунда 

харидор товар х,аl(ида маълумотга эга БУлиши мумкин, лекин бу 

маълумотлар етарnи БУлмаслиги мумкин. Бунда товар х.ак:ида туnик: 

маълумот берилади. 

в) харидорларни товарга БУлган муносабатини ижобий ТО"lOнга 

узгартириш. 

Бунда асосан харидорларнинг товар х,ак:идаги фикри ва товарга 

муносабатн яхши БУлмаган х,олда фоЙдаланилади. Яъни коммуникатор 

харидорлар товарни I!l(rnрмасликлари са бабин и аниклаб реклама 

орк:али Уша камчиликларни бартараф . этилганлигини курсатиб бериш 
керак; 

г) харидорларни ишонтнриш; бунинг учун ИШОНТНРУВЧИ реклама­

дан фоRдаланилади. Бунда товарнинг рак:обатчилар товаридан устун­

ликлари ва унинг фоRдалилиги курсатнлади. Ишонтиришнинг асосий 

воситаларидан бири омма билан алок:а х,исобланади. 

д) Сотиш х.ажмини ошириш мак:садида к:илинадиган реклама. 

Бунда товар х,ак:ида х.амма етарли маълумoтrа эга, лекин харидор-ларга 

товарни эслатиб туради. 

- ахборотни танлаш. Сиз к:аидай мцсадда реклама к:илишингизни 

аник:лаб олганингиздан кейин шундай реклама матнини таАl!рлашингиэ 

керакки, у мак:садли аудиторияга Уз таъсирини утказсин. 

- ахборотлаштириш воситаларини танлаш. Коммуникатор маълу­

мотни тайl!рлагандан кейин уни к:айси канал орк:али етказишни аник:­

лаши керак. Маълумот етказишнинг икки асосиА тури фарк:ланади: 

шахсий (индивидуал) ва умумиЙ. 

- шахсий каналга харидор билан алох,ида сух.бат УТКазиш, телефон 
орк:али алок:а к:илиш, почта орк:али мурожаат к:илиш ва х,оказо. 

- умумиR каналга оммавиА ахборот воситалари, чора-тадбирлар, 

конференциялар ва бошк:алар киради. 

ЗамонавиR компьютер технологиялари бевосита маркетингнинг 

икки янги услубини: бу буюртмани электрон КУринишда жоRлаштириш 
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имконияти ва Intemet оркали олди-сотди битимини амалга ошириш 
имкониятнни x.ai!Tra татбик этди. Буюртмани электрон жойлаштириш 
тизими сотувчини товар захираларини камаЙтириш. харажатларини 

пасaRтириш имконини беради. 

5.10. Стратеги к маркетииг режаси 

Стратегик гоялар фирманинг х.аракат дастурига айланиши керак 

булиб, бу дастурда стратеги к максадлар аникланади ва танланган 

ривожланиш стратегиясининг амалга оширилишини таьминловчи 

воситалар белгиланади. Фирманинг якин келажакдаги муваффакиятини 

аввало унинг жорий фаолиятидаги ryрли йуналишларнинг молиявий 

жих.атдан кай даражада мувофиклаштирилганлиги белгилаЙДИ. Унинг 

узок келажакдаги ривожланиши ва тараккий этиши эса бозордаги 

узгаришларни уз вактида олдиндан кура билиш хамда уз тузилмаси ва 

товар портфелининг таркибини тегишли равишда бун га мослаштира 

олиш кобилиятига бorлик БУлади. 

Бундай стратеги к, фаол фикрлар самарали булиши учун улар 

изчил булиши ва "келажакни таш кил килиш"га. яьни кутилаётган 

натижаларга олиб келадиган х.аракатларга тайi!рланишга каратилган 

булиши лозим. Шунингдек. стратеги к режа кабул килинган карорларни 

бу карорларни x.ai!Tra татбик эryвчиларгача етказиб бериши лозим. Бу 
вазифа келажакнинг мавх.умлиги сабабли мураккаблашади. Стратегик 

режани ишлаб чикиш олдиндан билиш мумкин булмаган узгаришларни 

"режалаштириш"ни х.ам уз ичига олади. 

Стратегик маркетинг режасининг максади - фирманинг узок 

муддатли тараккиi!тини таьминлаш максадида танлаган стратегиясини 

аник ва изчил баi!н тавсифлаб беришдир. Бу танлов аста-секин карорлар 

ва х.аракат дасryрларига айланиши керак. 

Аслида стратеги к маркетинг режаси молиявий режадир, бирок у 

молиявий окимларнинг манбалари ва максадлари х.акидаги маьлумот­

лар билан бойитилган БУлади. Амалда у фирманинг жами иктисодий 
фаолиятини белгилаб беради ва унинг бошка барча функцияларига: 

ИИПИ (илмий изланиш ва тажриба-тадкикот ишлари) бевосита 

таьсир курсатади. 

- ИИПИ: бозор эх.тиёжлари янги, яхшиланган ёки мослаш­

тирилган товарларга Утказилиши керак; 

- молиявий маблаглар: маркетинг дасryри молиявий чеклашлар 

ва ресурларнинг мавжудлигини х,исобга олиши лозим; 

- ишлаб чикариш: савдо х.ажмлари ишлаб ЧИJ<;ариш имконият-
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лари аа етказиб бериш тезлиги билан чекланган; 

- ходимлар ресурслари: режанинг бажарилиши малакали аа 

тайёргарликдан Утган ходимларнинг маажуд булишини кузда тутади. 
Стратеги к маркетингнинг аазифаси фирманинг барча фаолият 

турларини унинг тараккиёти аа рентабеллигини таъминлоачи 

йуналишларга х.ар доим йуналтириш ва кайта йуналтириб туришдан 

иборат. Унинг импульслари факат маркетингга эмас, балки барча 

функцияларга таъсир курсатади. Шунинг учун унинг роли анъанааий 

маркетинг бошкарувининг ролига нисбатан анчагина кенгдир: у 

функциялараро мувофиклаштиришни х.ам уз ичига олади. 

Х,озирги даврнинг асосий талаби илмий изланиш ва тажриба 

тадкИJ<ОТ ишларининг (ИИТТИ) фирмалар стратегиясида х.ал этуачи 

со)(.3га айланиши билан белгиланади. 

Шу билан бирга бизнес стратегиясини белгилаш ва ИИПИни 

амалга оширишда унинг истикболдаги натижаларини даставвал ryлик 

бах.олаш имконининг йУl(Лиги (турли лоЙих.алар эх.тимолиЙ жих.ат­

ларининг мавжудлиги, барча ихтиро ва янгиликлар тижорат цамиятига 

молик эмаслиги ва бошкалар), стратегия албатта тасодифий ва юкори 

таваккалчилик эвазига амалга оширилиши лозимлигини назарда тутиши 

керак. Америкалик олимларнинг фикрича, х.озирги паRтдаги барча 

илмий изланишларнинг фаJ<ат 10 фоизигина катта тижорат галабасини 
келтиради. 

Демак, фирманинг умумий ва ИИПИ стратегияси узаро боглик 

х.олатдаги бир-бирларини ryлдирувчи си&атларнинг муштарак кулами 

экзн. 

Х,ар кандай фирман инг рах.бари, х.атто у режалаштириш гоясига 

карши булса х.ам, х.еч булмаганда уч йуналишдаги ИСТИJ<болларни 

белгилаб олишга мажбурдир: 

- бозор эволюциясига тегишлича мослашиш ёки янги товар 

бозорларига кириб бориш учун кера к булган инаестициялар; 

- кузда тутилаётган буюртмалар х.ажми билан мослаштирилиши 

керак булган ишлаб чикариш дастури, буюртмалар х.ажми, уз нааба­

тида. талабнинг мавсумийлиги, товарларни илгари суриш аа х.оказо­

ларга боглик булади; 

- молияаий мажбуриятларни бажариш учун зарур айланма 

маблаглар, улар даром ад аа харажатларнинг мулжаллари асосида 

х.исобланади. 
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Мижо'JЛ~ ФиРNанинг NИЖОЗЛари kИNЛар' 

ТОВ"IJЛIIJI!ХИJмитлар кандай товарлар таклиф килинмоl\дa' 

Жойлашиш Фирма ракобатли курашни каерда олиб бормокда' 

Технологи. Фирманинг асоснй технологи.си кандаА' 

Яшаш vчун кураш муаммолари Фирма канд8Й иктисодиli максадии к)'зламокда? 

Фалсафа к,ан.дай асосий ro.лар. кадрюгrлар ва y.:rnBOP максадлар бор' 
У,и xaкидw-и тасаввур кандай фарк килувчи сифатлар. ракобатли устунлнклар бор' 

Кераклн имИ.D< Фирма канд8Й имнджга зришишга интилмокда ва у жамИIТ 

опдида уз ЗИNмасига KaндaR масъулИJГПtи ОЛNокда' 

Ижn!NОНЙ NасъулИIТ ФИРNанинг уз ХОДИNларига нисбатан ПОЗИШUlси ",андай' 

S.l5-расм.Фирманииг стратегик МИССИRСИИИ ишлаб 

чикишда 1:исобга олииадиган омиллар 

Стратеги к миссиянинг баёнида гап энг асосий ~жжат х.ак.ида 

бормок,да. Бу ~жжатда фирма уз фаолият сох.асини, уз асосий 

бозорини, иктисодий ва ноиктисодий к}ipсаткичларга нисбатан 
тамойилларини белгилайди ва I\адриятлар тизимини Э'Ьлон килади. Бу 

~жжат фирма фаолиятининг х.ам ички, х,ам ташl\И томонлари учун 

тенг даражада мух.имдир. 

- фирманинг узида ушбу ~жжат ходимларга фирманинг максад­
ларини тушуниш ва фирма маданиятини мустах.камловчи ягона 

фикрни ишлаб чик.ишга ёрдам беради. 
- ташки сох.ада у фирманинг яхлит киёфасини яратиш имконини 

беради хамда фирманинг жамиятда кандаА иктисодий ва ижтимоий 

ах.амият касб этиш га интилаётганлиги ва узининг мижозлар. сотув­

чилар, хизматчилар, акционерлар ва умуман жамият томонидан кандай 

кутиб олинишини истаётганлигини изох.лаЙДИ. 

Фирма миссиясининг таърифи куйидаги туртта мажбурий эле-

ментни уз ичига олиши шарт: 

1. Фирма тарихи. 
2. Фаолият сох,асини аниклаш. 
3. Максад ва чекланишлари. 
4. Асосий стратеги к вариантлари. Стратеги к максадларни ифода­

лашда аввалги бобларда аАтиб утилган асосий стратегияларни (харажат­

ларни тежаш х,исобига устунликка эришиш, дифференциация ёки 

концентрация) хамда ракобатли устунликнинг танланган вариантини 

х.ам эътиборга олиш лозим. Режалаштиришнинг бу боскичида гап факат 
х.ар бир бизнес бирлиги учун ишлаб чикарнлган х.аракат дастурларида 

мик,дорий атамаларга аАлантириладиган умумий йуналиш х.аl\ида 

бормаАди. 

Ташк.и омиллар тах,лилида мух.итнинг жалб этувчанлиги мух.им 
урин эгаллаАди. Бозор имкониятлари тах,лили вазифасини амалга 
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ошириш учун товарларнинг х.а!!тиЙ даврини белгилаш, булар аеосида 

бозор еигимига мик.дориЙ бах.о бериш керак. 

Сотишнинг ryзилиш тах.лили эеа иетеъмол товарлари бозори 

учун мух.им боеl(ИЧ х.ие06ланади. 

Раl(обатчилар ryзилиши тах.лил /(илиниб, фирма уеиш ма/(еади ва 

рентабеллигига эришиши ЛОЗИМ булган еох.ада тax)lил олиб борилади. 

Тугридан-тугри раl(06атчилар бор-йук,лиги, 3-5 йирик раl(обат­
чилар /(андай боэор улушига эга эканлиги, раl(обатчилар маркаеи 

I(анчалик кучлилиги, ЯНГИ раl(06атчиларнинг бозорга кириши учун 

I(андай туеИl(Лар мавжудлиги, /(андай товарлар уринбоеар товарлар 

х.иеобланади, еингари саволлар раl(обатчилар ryзилишининг тах.ли­

лига ёрдам беради. 

Иl(ТИСОДИЙ-ИЖТИМОИЙ ва сиёсий мух.итлар тах.лилида бозор 

ривожини таъеир эryвчи маКРОИl(тиеодий омиллар: демографик, 

и/(тисодиЙ. технологи к, сиёсий, х.уJ<YI(ИЙ, ижтнмоий, маданий ва 

ЭКОЛОГИ К омиллар х.исобга ОЛИ нади. 

Стратегик режалаштириш жараёнида раl(обатдошлик тах.лили, 

фирманинг кучли ва кучеиз томонлари, фирма учун бозор маВI(еи 

тах,лили, об рули раl(обатчилар тах.лиМf, сотиш тизимига ёриб кириш 

тах.лили, шунингдек, коммуникация дасryри тах.лил I(ИЛИНади. 

Куллаб фирмалар маl(садлари икки гурух.га бирлашиши мумкин: 

... таш/(и иl\ТИСОДИЙ характердаги маl(садлар рах.барларнинг 
шахеий I(изи,,"шлари билан БОГЛИJ<; 

... маркетинг маl(еадлари еотиш даражаеи, фойда ёки харидорга 
нисбатан топширилган булиши мумкин. 

Сотиш даражаеи БУйича маl(садлар: еотиш ryшуми, физик 

кS1Jинишдаги еотиш, бозор улуши буйича белгиланади. 
Танлаган маркетинг маl(садлари: 

... аНИl( ва ryшунарли; 

.. коммуникацияни енгиллаштириш учун ёзма шаклда курса-
тилган; 

... Bal(T ва х.удудлар БУйича аНИl(Ланган; 

.. сонли куринишда ифодаланган; 

.. фирманинг кенг маl(еадлари билан келишилган 

.. мотивацияни ташкил этиш учу н реал булиши лозим. 
Ма/(садни танлаш бир иш, унга /(андай эришишни билиш умуман 

бош/(адир. Унга турли усуллар билан эришиш мумкин: сотиш х.ажмини 

10 %га ошириш ор/(али уртача нарх ошириш, глобал талабни нархни 
пасаАтириш ОРl(али кенгаАтириш ёки интенсив реклама Аули билан 
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нархни узгартирмай. бозор улушини ошириш ва СОТИШН/i рагбатлан­

тириш чора-тадбирларини таъминлаши мумкин. 

Агар максад ёриб кириш стратегиясини кУллашни талаб килса, 
унда фирма J<Yйидаги стратеги к вариантларни куриши мумкин: 

.. сотишни раrбатлантириш буйича чора-тадбирларни куллаб, 
товардан фойдаланмайдиганларга таъсир этиш; 

... доимий мижозларга эга булиш учу н устамаларни камайтириш 
мумкин; 

.. йирик кадОl(Ланган товарларни таклиф этиб, бир марталик 
товар истеъмолини ошириш мумкин. 

Агар фирма максади товарни ишлаб чикаришни кенгайтириш 
стратегиясига мос келса, унда кейинги стратеги к йуллар булиши 

мумкин: 

.. сегментлар учу н янги товарларни яратиш; 

.. жами бозорларни камраб олиш учун маркалар сонини 
узлуксиз ошириш; 

.. кУшимча товарлар ишлаб чикариш имкониятларини эгаллаш 
ва ",.к. 

Агар фирма максади бозорнинг стратегик ривожланишини амалга 

ошира бори б, сотиш ",ажмини оширишга йУналтирилган булса, куйи­

даги стратеги к йулларни куриб утиш мумкин: сотиш жойларини 

кенгайтириш, потенциал мижозлар сонини купайтириб, сотиш интен­
сивлигини ошириш. 

Стратегияни баён килиш умумлаштирувчи хужжат булиб, куйил­

ган максадга эришиш усулларини аниклаш лозим. Бу факат маркетинг 

со",асидаги ",аракатга мулжалланмай, балки ишлаб чикариш. техника­

вий ишланмалар ва молиявий хизматга ",ам мулжалланади. Ушбу 

х.ужжат режалаштириш жараёнининг бошка боскичларида ",ам ас ос 

булиб хизмат килади. Стратегия баёни куйидаги элементларни уз ичига 

олиши лозим: 

... бир ёки бир неча максадли сегментларни аниклаш; 

... товар ишлаб чикарувчи талаблар; 

.. сотиш каналлари; 

.. нархлар ва сотиш шароити; 

.. савдо ходимлзри, унинг вазифалари вз уни ташкил этиш; 

.. реклама ва сотишни раrбатлантириш; 

.. сотишдан кейинги хизмат курсзтиш, кафолзт, хизматлар 
... бозорни тадКНк этиш. 
Бу х.ужжат уч-ryрт варак,дан иборат булиб, фирма рах.бариятигз 
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тавсия этиш учун курсатилади. 

Режалаштириш жуда аник: олиб боришда х.ам фирманинг ташк:н 
мух.итида кугилмаган муаммолар тyrилади. Булар Аисоффнинг 

фи крича, "стратеги к сюрпризлар" деАилади. Инк:ироз к:уАидаги 

4 элемент билан тавсифланади: 
.. вок:еа тусатдан туrилади; 
... у шундаА муаммони к:Уядики, фирма тажрибасида авваллари 

бунак:а булмаган; 

... теща реакцияга мослаша олмаслик молиявиА АYi<отишлар Еки 
к:УАиб юборилган имкониятларга олиб келади; 

.. шошилинч тавсифлар эарур булади. 
Стратеги к маркетинг режаси молиявиА режа булиб, у молиявий 

ок.имларни белгилаш (куРсатиш) ва манбалари х.ак.идагн маълумот­

ларга эга булиб, амалда у фирманинг Иl(ГисодиА фаоллигини белги­

лайди х.амда бевосита барча ,<олган функцияларига таъсир куРсатади. 
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6-606. ИННОВАЦИОН МАРКЕТИНГ 

6.1. Инновацни ва унинr 'lYрлари 

Инновация - инглизча "innovation" сузидан олинган булиб, 

янгилик, янгилик киритишмаъноларини англатади. 

Иктисодий х.амкорлик ва ривожланиш ташкилотининг таърифига 

кура, "технологи к янгилик киритиш" бозорда муваффакиятга олиб 

келувчи илмий ва техник билимларнинг кулланилишидир. 

Инновация купрок техник эмас, балки ижтимоий ва иктисодий 

атама х.исобланади. Инновация бирон-бир техник ёки умуман 

буюмлашган булиши шарт эмас. 

Купчилик олимларнинг фикрича, инновация - аник ижтимоий 

эхтиёжларни кондирувчи ва бир катор самаралар, яъни иктисодий, 

илмий-техник, ижтимоий экологик самаралар берувчи, янги ва 

модификацияланган воситаларни яратиш ва узлаштириш буйича 

пировард натижадир. Бошкача айтганда, янгиликларни киритиш 

мураккаб, тизимли куРинишдаги жараён эканлиги таъкидланади ва 

бир катор узаро бorланган боскичларни уз ичига олади. 

"Инновация" тушунчаси барча янгиликларга нисбатан кулла­

нилади. Шу сабабли "инновация" биринчи навбатда илмий гоя амалий 

фойдаланиш даражасига етказиладиган жараён сифатида куриб чики­

лади х.амда у иктисодий самара бера бошлаЙДи. Иктисодий мазмунга 

эга булувчи ва натижаси тижорат максадларида фойдаланиш даража­

сигача етказилган х.амда бозорда тан олинган жараён "янгилик"атамаси 

билан номланади. 

"Янгилик" янги услублар, тартиблар, предметлар булиб, улар аник 

ижтимоий эх.тиёжларни коидиришучун амалиётга татбик этилади. 

Шундай килиб, инновация янгиликни яратиш ва уни корхоналар 

фаолиятига татбик этиш жараёни х.исобланади. Янгиликнинг бозорда 
таркалиш жараёни "диффузия" ёки янгиликнинг мослашуви деб 

аталади. Янгиликларни киритиш жараёни инновацион жараён тушун­

часи билан богликдир. Инновацион жараён аник характер га эга 

булган ва бозорда муваффакиятга олиб келувчи янгиликларни яратиш 

ва амалиётда куллаш буйича тартибга солинадиган жараёндир. 

Илмий адабиётларда инновация J<Yйидаги турларга булинади: 

-техник (янги мах.сулотлар технологиялар, материаллар, жих.оз­

лар); 
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-ташкилий (корхона фаолияти турларини ташкил зтишнинг янги 

уелуб ва шакллари); 

-ик:тиеодий (режалаштириш, молиялаштириш, бах;онинг шакл­

ланиши, реклама, мотивация ва Х.К.лар орк:али инновацион фаолиятни 

бошк:ариш уелублари); 

-ижтимоиА (инсон омилини фаоллаштиришнинг турли хил шакл­

лари. Мазкур жараi!н малака ва кадрлар еиi!еатини, ижодиА фаолиятини 

раr6атлантириш, мех;нат шароитларини ихшилаш, турмуш фаровонли­

гини оширишни уз ичига олади); 

-юридик (I(ОНУНЧИЛИК, еОЛИl(l(а тортиш, меъi!риА-~l(y1<иА хужжат­

лари) 

I<.Yлланиш (истеъмол I(илиш) жоRига кура ингиликларни киритиш 

ТУРТ гурухга БУлинади: 
-товар - ишлаб ЧИl(ариш (ишлаб ЧИl(ариш воеиталари) i!ки истеъ­

мол eox;aelf (иетеъмол предметлари)да иетеъмол I(ИЛИНадиган инги 

мах.еулотлар; 

-технологик - зеки ва инги мах;еулотларни ишлаб ЧИl(аришнинг 

инги уеуллари (ёки такомиллаштирилган); 

-бОШJ<арув - БОШJ<арув аппарати томонидан фойдаланиладиган 

иш юритишнинг янги шакл ва уелублари; 

-Иl(ГиеодиА - еалох.ият (шу жумладан тижорат аНИI( янгилик 

киритилиши БУRича) ryгриеида ахборотларни ryплаш ва тах,лил килиш 

уелублари аеоеида инновациялар еох.аеида маркетинг тадl(Иl(отлари 

утказиш. 

Инновацияларнинг аеосий тамойиллари J<;yйидагилардан иборат: 

-уетуворлик; 

-тежамкорлик; 

-мослашувчанлик; 
-даврийлик; 

-зарар етказмаелик; 

-инновацион фаолият ва унинг натижаларининг маълум бир 

давр чегараларига МУВОфИl(Лиги; 

-инновацион фаолият ва унинг натижаларининг маданий дара-

жага МУВОфИI( келиши; 

-инновациялар х;аракатининг молиявий таъминланганлиги; 

-ижтимоий фойдалилиги; 
-Иl(Гиеодий географик; 

-фундаментал илм-фанни '<Уллаб-J<;yвватлаш; 
-инноваuион фаолиятнинг х.имояланганлиги; 
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-тескари аЛОJ<ДНИ ташкил зтиш; 

- кадрлар буйича МУВОфИI(ЛИК; 
-раl(обатбардошлик; 
-янгиликлар киритишнинг тижорат самараеи; 

- экологи к хавфеизлик; 
-бозор з",тиёжларининг уетуворлиги. 

Хулоеа килиб айтиш мумкинки. инновация корхоналар фао­
лиятига янгиликлар киритишдан иборатдир. 

6.2. Инновацнон маркетннгнннг узнга хос хусуснитларн 

Питер Друкернинг фикрича, бизнеенинг иккита аеоеий функ­
цияеи мавжуд: маркетинг ва инновация. Маркетинг ва инновация 

натижалар яратади. Барча I(олганлари-харажатлардир'. Бугунги кунда 
маркетинг концепцияеига янгича ёндашув бозорнинг етратегик 

еегментидаги ташкилотларнинг потенциал мижозлари - маl(еадли 

гурух.лари билан анИI(РОI( узвий аЛОl(адорликка аеоеланади. Иннова­

цион фаолиятнинг йуналишлари, авваламбор, ишлаб ЧИl(аришни 

такомиллаштириш вазифа ва имкониятлари билан змае, балки янги 

ма",еулотлар тавеифномаларига ниебатан иетеъмолчиларнинг I(араш­

ларин и урганиш натижаларини аНИl(Лаши зарур. 

Бунда муваффаl(ИЯТНИНГ асоеий омили мах.еулотларнинг бозор 

талабларига мое келиши х.иеобланади. Бу зеа, уз навбатида, инновацион 

маркетингнинг аеоеий омили х.иеобланади. Инновацион маркетинг янги 

товар ва хизматлар бозорини яратиш, кенгайтириш ва уни еаl(Jlаб 

туришга йуналтирилган маркетинг технологияеи комплекеидир. 

Маркетингда инновациянннг аеоеий боеl(ичлари турлича кури­

нишларга зга булиб, улар ХУIII-ХХ' аерларда бир I(анча зволюцион 

ривожланиш ва куринишга зга БУлди. ХУIII аерда маркетинг ин нова­

цияеида раl(обат му",им а",амият касб зтган булеа, Адам Смит 

назарияеида ",ар бир тадбиркор уз шахеий манфаатини кузлашга 

интилишини куреатиб берди. Хар бир шахе узи ишлаб ЧИl(аришни 

ташкил зтади, зришилган фойдага узи згалик I(ИЛади. 

Иl(тиеодиётнинг турли ривожланиш боеl<Ичларида Р3l<обат турли 

куринишларга зга БУлди. 

Охирги икки юз йилликда хужалик фаолИJIТИ зволюциясини бир 

неча боеl<Ичларга булиш мумкин, у дунёнинг йирик ва муваффаl<ИЯТЛИ 

фаолият юритаётган компаНИJlларнда ракобатли устунликнинг узгари-

'Секернн В.Д. ИНIIОВационикil маркетинг Учебник. • М :ИНФРА·М, 2012. -с З. 
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шига олиб келди. Бунда нархли раl(обат, классик маркетинг, сегмент­

лаш, позициялаш, мерчендайзинг, ижrимоий-ax,nОI(ИЙ маркетинг, 

халl(аро маркетинг, экспорт маркетинги, бенчмаркетинг, узаро муноса­

батлар маркетинги, логистик маркетинг, глобал маркетинг, брэнд­

маркетинг, интернет-маркетинг, эмпирик маркетинг, аугсорсинг, ком­

муникацион маркетинг ва инновацион маркетинг l каби маркетингда 
инноваЦИJlНИНГ асосий БОСJ<Ичларини алох,ида курсатиш мумкин. 

ИJ<Тисодиhда фаол ~лланилаhган ишбилармон мижозлар билан 

шартиомаларни электрон х,олда амалга ошириш В2В ва пировард 

мижозлар билан электрон савдо В2С !!ки электрон бизнеслар логисти­

кадан логистика хизматларининг Jlнги турлари пайдо БУлишини талаб 

этади. Ушбу инновацион ишбилармонлик муносабати логистикадан 

фаl(атгина ахборот ОI(ИМИНИ БОШl(аришни талаб этмай, балки юк 

ОI(ИМИНИНГ физик х,аракати БУ!!ича вазифаларни теэкор бажаришни 

талаб этадll. В2В ва В2С электрон бизнеси фаl(ат юк ОI(ИМИНИНГ физик 

х.аракати билан амалга оширилса, муваффаJ<ИЯТЛИ БУлиши мумкин. 

r " В2С 
ас tс ....... ' .. ...сOП8W8l.r) (8Ш4n1'I-tо-
0--0 """"""'1 

! ИСТl:lоИОЛЧИЛА. . -
828 ~-t._."I.'1 

0------0 

.. 
1\2" 

IC .... urn.r-tо- ""-.. ./ (.ue ......... o-
... .....,..tr •• ,.n' l J ........... r8t•en ) 

ИАlомуrИRТ 

6.1-расм. Электрон бизнес тоифалари 

Электрон бизнесни узаро алОl(а I(ИnYВЧИ субъектлар тури буйича 

I(yйидаги асоси!! тоифаларга ажратиш мумкин (6.I-расм): 

1. Бизнес-бизнес (business-to-business, В2В). 
2. Бизнес-истеъмолчи (business-to-consumer, 82С). 
З. Истеъмолчи-истеъмолчи (consumer-to-consumer, С2С). 
4. Бизнес-маъмурият (business-to-administration, В2А). 
5. Истеъмолчи-маъмурият (consumer-to-administration, С2А). 
Бизнес-бизнес АУналиши бугунги кунда энг ривожланган ва 

оммавий АУналиш х,исобланади. У компаниялар Уртасида EDI 
(Electronic Data lnterchange) ва х.ужжатлар билан ишлаш XML 
(eXtensibIe Markup Language) тили каби махсус технологиялар ва 

'Ссксрин вд. ИнflовацноннltI\ маркстннг Учебник. - М ИНФРА-М. 2012. -с 40. 
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электрон маълумот узатиш стандартларига асосланувчи барча ало ка 

даражаларини камраб олади. . 
Мамлакатимизда В2В ривожланиши бир ерда тури б колгани 

ЙУк. х.озирги пайтда савдо майдончалари сони юздан ортиб кетган. 
Кенг таркалиш буйича иккинчи урин бизнес-истеъмолчи йунали­

шига тегишли х.исобланади. Бу йуналишнинг асосини электрон чакана 

савдо таш кил этади. Бу тоифанинг энг таркалган элементи хозирданок 

якуниЯ истеъмолчиларга товар ва хизматлар кенг доирасини таклиф 

эта!!тган Интернет-дуконлар х.исобланади. 

В2С сектори хозирги пайтда хажми буйича В2В секторидан 

ортда колаётган булиб, гарчи бу тенденция сакланиб колса-да, ужами 

электрон тижорат хажмида сезиларли улушга эга БУлади. 

Охирги пайтларда истеъмолчи-истеъмолчи йуналиши тобора 

купрок ах.амият касб этмокда. У тижорат ахбороти алмашиниш учун 

истеъмолчиларнинг узаро алока килиш имкониятларини камраб олади. 

Бу бирор-бир товарни харид к,илиш тажрибаси, бирор-бир фирма 

билан алока килиш тажрибаси булиши мумкин. Худди шу сохага 

Интернет-аукционлари оркали жисмоний шахслар уртасидаги савдо 

шакллари хам мансубдир. 

Интернетда савдонинг кимошди(аукцион) шакли электрон тижо­

ратнинг !!ш, леки н истикболли сохаси булиб, унинг айланмаси бугунги 

кунда Интернет оркали чакаюi савдо айланмасига якинлашмокда. 

х.озирги пайтда Интернет-аукционлар оркали харидни амалга ошираёт­

ган фОЙдаланувчилар сони миллионлаб кишини ташкил этади. 

Электрон бизнеснинг охирги тоифалари бизнес-маъмурият ва 

истеъмолчи-маъмуриятдир. 

Бизнес ва маъмуриятнинг узаро алокалари тижорат тузилмалари­

нинг махаллий хокимиятлардан тортиб то халкаро ташкилотларгача 

давлат ташкилотлари билан ишбилармонлик алокаларини ташкил 

килиш учун электрон воситалардан фОЙдаланишида намо!!н БУлади. Бу 

иуналиш турли мамлакатлар хукуматлари томонидан товар ва 

хизматлар харидини амалга ошириш учун Интернетдан фойдаланишда 

купрок жорий ЭТИЛМОКда. 

Истеъмолчи-маъмурият йуналиши нисбатан камрок ривожланган, 

бирок вакт утиши билан у хам давлат тузилмалари ва истеъмолчи­

ларнинг ижгимоий ва солик сохаларида самарали алокаларини ташкил 

килиш учун ривожланиши мумкин. 

х.озирги шароитда корхоналар уз фаолиятига инновацион мар­

кетингни жорий этиш ва бозорга мослашиш стратегиясини шакллан-
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тириш орк.али рак.обат курашида енгиб чик.иши мумкин. Амалиётда 

инновациянинг минимал аломати мах.еулот, жараён, маркетинг ёки 

ташкилиli уелуб, у мазкур корхонада яратилган ёки Узлаштирил­

ганлигидан к.атьиЙ назар, мазкур ташкилотнинг амалиёти учун янги 

(ёки еезиларли даражада яхшиланган) б9лиши зарурлигидир. 

Инновацион фаолият хак.ик.атдан инновацияни амалга оширишга 

олиб келувчи ёки шу мак.еад билан кузлаб к.илинган барча илмий, 
технологик, ташкилиli, молиявий, тижорат, маркетинг х.аракатлари­

дир. Инновацион фаолият, шунингдек, бирор аник. инновацияни 

тайёрлаш билан тугридан-тугри боглик. б9лмаган тадк.ик.отлар ва 

ишланмаларни уз ичига олади. 

Инновацияни амалга оширган урганилаётган корхона уни уз 

х.удудига рак.обатчилардан аввал чик.ареа, инновациялар бозор учу н 

янги х.иеобланади. Агар бирор мах.еулот, жараён, маркетинг ёки 

ташкилиli уелублар бошк.а корхоналарда ишлатилаётган б9либ, лекин 

мазкур корхона учун янгилик (ёки мах.еулот ёки ишлаб чик.ариш 

жараёни еезиларли даражада яхшиланган) булеа. инновациялар 

корхона учун янги х.иеобланади. 

Янги мах,сулот ва жараёнларни ишлаб чик.ариш ва жорий зтиш, 

шунингдек. мах,сулот ва жараёнларни сезиларли такомиллаштириш; 

технологик жих,атдан янги ёки сезиларлича такомиллаштирилтан 

хизматлар ryрсатиш усулларини ишлаб чикиш ва жорий этиш техно­

логик инновациялар деб аталади ва у, уз навбатида, 2 турдаги иннова­
цияга: мах.сулот инновациялари ва жара!!н инновацияларига б9линади. 

Мах.сулот инновацияеига янги ёки еезиларли даражада яхши­

ланган товар ва хизматлар киради, хуеуеан: 

- товарлар буйича: бошлангич материалларни хусусиятлари яхши­
ланган материаллар билан алмаuпириш; фойдаланишни к.улайлаш­

тирувчи дастурий таъминот урнатилган маиший асбоблар; шахсий 

молиявий операцияларни шакллантирувчи ва кузатувчи, фирибгар­

ликдан х.имоя к.илиш учун дастуриЯ таъминот; ryчма компьютерларни 

тармок.к.а улаш учун урнатилган СИМСи3 мосламалар; янги амалий 

хусусиятли озик.-овк.ат мах,еулотлари; энергия истеъмол к.илиши сези­

ларли пасайтирилган буюмлар (энергияни саК,Ловчи совуткичлар ва 

х.. к .); 

- хизматлар буйича: истеъмолчилар учун товар ёки хизматларга 

йул очиб беришни сезиларли яхшиловчи хизматнинг янги турлари; банк 

операциялари !!ки х.исоблар буйича ryловларни амалга ошириш каби 

интернет-хизматлар; смарт-карталар ва ryп мак.еадли пластик карточ-

186 



каларни жорий этиш; мижозларга етказиб берилган товарларнинг 

таркиби буюртмадагига мое келишини текшириш имконини берувчи 
янги ·'таъминотни назорат килиш тизими"ни таклиф килиш ва х..к. 

Жараён инновацияси - янги ёки сеэиларли даражада яхшиланган 

ишлаб чикариш ёки етказиб бериш услубини, техник жараёнлар, 

ускуналар ёки дастурий таъминотдаги сезиларли узгаришларни жорий 

этишдир. Хусусан: 

- ишлаб ЧИl\ариш буйича: ишлаб чикариш жараёнини реал Bal\T 
тартибида йулга I\}iйиш учун автоматлаштириш тизими; янги ёки 

JlXшиланган мах.сулот ишлаб ЧИl\ариш учун янги ускуналар; компью­

тер ёрдамида мах.сулотни лоЙих.алаш; босиб ЧИl\ариш жараёнини 

ракамли асосга утказиш; ишлаб ЧИl\ариш сифатини назорат I\ИЛИШ 

учун компьютерлаштирилган ускуналар; ишлаб чикариш монито­

ринги учун яхшиланган назорат-улчаш асбоблари; 

- етказиб бериш ва турли операциялар буйича: товар х.исоби ва 

инвентар руйхатларни юритиш учун портатив сканерлар ёки компью­

терлар; етказиш занжири буйича материалларнинг кучиб юришини 

кузатиш учун штрихли кодларни жорий этиш; овозли БУЙРУI\I(а жавоб 

берувчи автоматик тизимни жорий этиш; белги I\УЮВЧИ электрон 

тизимни жорий этиш; таъминот ОI\ИМИНИ оптималлаштириш учун 

янги дастурий воситалар; инги ёки сезиларли такомиллаштирилган 

компьютер таРМОl\лари ва х..к. . 
Ташкилий инновация фирман инг иш амалиётига янги ташкилий 

услубни жорий этишдир. Ташкилий инновациялар таркибига фирма 

биринчи марта фойдаланаётган иш амалиётини таш кил килиш, иш 

жойлари ёки ташки алОl(аларни ташкил килиш кириши MYMКl1Н. 

иш амалиёти буйича: энг яхши х.аракат усуллари, YI\YB материал­
лари ва уларни инада х.аммабоп киладиган БОШl\а маълумотларни уз 

ичига олган янги маълумотлар базасини ташкил килиш; фирма фао­

лияти интеграл мониторинги тизимини биринчи бор жорий этиш 

(ишлаб чикариш, молия, стратегия, маркетинг); ходимларни бирлаш­

тирувчи самарали ва функционал жамоалар ташкил этиш учу н YJ<YB 
дастурларини илк бор жорий этиш. 

иш жойларини ташкил этиш буйича: фирма ходимларининг иш 

масъулиятини таl\симлашда марказлашмаган илк бор амалга ошириш; 

билим ОЛИШ учун йул очиб бериш ва турли булинмалар ходимлари 

уртасида билим алмашишни осонлаштириш учу н расмий ёки норасмий 

ИШЧИ гурух,ларини илк маротаба ТУЗИШ. 

ТаШI\И алОl\алар буйича: таъминловчи ва субпудратчилар учун 
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сифат назорати стандартларини илк бор жорий этиш; тадJ<;ИJ<;ОТ ёки 

ишлаб ЧИJ<;аришда аутсорсингдан илк бор фойдаланиш; университет­

лар ёки БОШJ<;а тадJ<;ИJ<;ОТ ташкилотлари билан фан-техника хам кор­

лигига илк бор аъзо булиш ва х..к. 

Биринчи тур технологик инновациялар мах.сулот инновацияси ва 

жараён инновациясини уз ичига олиб, ишлаб ЧИJ<;ариш самарадор­

лигини ошириш, энергия, хомашё ва БОШJ<;а ресурсларни тежашга 

J<;аратилган ишлаб ЧИJ<;aРИШ потенциалини янгилаш жараёнидир. 

Ишлаб ЧИJ<;ариш жараёнига янги самарадор тизимни киритиш, ишлаб 

ЧИJ<;aРИШ сифатини назорат J<;ИЛУВЧИ янги ускуналарни жорий этиш, 

янги функционал хусусиятли мах.сулотлар, энергия истеъмоли пасай­

тирилган ва модификацияланган мах.сулотлар ишлаб ЧИJ<;ариш-ни 
йулга I<:9йиш жараёнларини уз ичига олади. Махсулотлар ин нова­

цияси, корхонанинг узини саJ<;Лаб J<;ОЛИШИ учун, олаётган даромади­

нинг х.ажмини купайтирищ бозорда улушини кенгайтирищ мижоз­

ларни саJ<;Лаб J<;ОЛИШ ва янги иш уРинларини яратишни таъминловчи 

корхонанинг мах.сулот сотиш имкониятини янгилаш жараёнидан 

иборат. 

Иккинчи тур - маркетинг инновацияси мах.сулот дизаАнини узгар­

тиришнинг янгича усулларини жориА этиш, махсулот ТЗJ<;Димотининг 

янги концепциясини яратиш, тугридан-тугри сотиш ва эксклюзив 

чакана савдонинг янги самарадор усулларини J<;уллаш, товар ёки хизмат 

нархини уларга эх.тиёжга нисбатан белгилашнинг янги услубларини 

жориА этиш, янги брэнд ва товар маркаларини яратиш, мах.сулотни 

реклама I(илиш ва янги бозорда уни оммалаштиришнинг янги 

услубларини J<::Yллашдан иборат. 

Инновация тадбиркорлигининг учинчи тури - ташкилиА иннова­

циялар корхоналар фаолиятига янги интеграл мониторинг тизимини 

жорий этиш, БОШJ<;аришнинг янги такомиллашган усулларини I<:9л­

лаш, ходимларнинг иш масъулиятини таl(симлашда янги марказлаш­

маган усулларни J<::Yллащ турли булимлар ходимларини бирлашти­

риш, таъминотчи ва пудратчилар учун сифат назоратининг янги 
стандартларини жориА этиш, махсулот экспортининг янги бозорла­

рини узлаштириш жараёнларидан иборатдир. Инновациянинг бундай 

туридан фойдаланиш корхона ходимларини белгиланган маl(садларга 

эришишга сафарбар J<;ИЛади, улардаги ижтимоий мажбуриятларга 
ишончни мустахкамлаЙди. 

Инновацион маркетинг янги гояни таТКИJ<; этиб, талаб ва эхтиёжни 

аllирбошлаш lIули оркали кондиришга J<;аратилган инсон фаолиятининг 
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бир тури х,амда бозор билан корхонани бorловчи бугин булиб, узгариб 

турувчи бозорга доимо моелашиб бориш тизимини ташкitл этганлиги 

боие, турли мулкчилик шаклидаги корхоналарнинг хужалик фаолиятига 

инновацион маркетингнинг жорий этилиши тадбиркорлик еамараеини 

оширишга аеое БУлади. Инновацион маркетинг фаолиятини ташкил 

этиш биринчи уринда бозор талабини тадJ<Ик этиш ва корхона 

фаолИJIТИНИ унга йуналтиришдан иборат. Бунда пировард макеад 

бозорни х,ар томонлама урганиш, тах,лил килиш, конъюнктура 

узгаришини олдиндан билиш ва харндорлар талабини тула кондириш 

оркали юкори даромад олиш х,иеобланади. 

Маркетинг фаолияти жуда куп еарф-харажатни талаб килган­

лиги еабабли, кенг куламда маркетинг тадкикотларини факатгина 

йирик хужалик еубъектлари олиб борадилар. Корхоналар х,ам муе­

такил равишда олиб бориши макеадга мувофик. Чунки маркетинг 
фаолияти корхонанинг келгуеи иетикболи учун х,ам мух.им ах.амият 

каеб этади. У оркали юкори еамарадорликка эришиш мумкин. 

Ривожланган мамлакатлар тажрибаеидан маълумки, корхона­

ларда еамарадорликни оширишнинг энг мух.им йуллари ишлаб чика­
ришга замонавий технологиялар ва уекуналарни урнатиш, иш уелуб­

ларини жах,он талаблари даражаеига кутариш, реклама еифатини 
ошириш, ишлаб чикарилаётган кундалик мах,еулот ва хизматларни уз 

харидорига етказиш, бунда инновацион маркетинг технологиялари­

дан унумли фойдаланиш, ишчи кучи таклифини рагбатлантириш, 
корхона фаолиятида замонавий технологиялардан (ахборот-коммуни­

кация, инновация, телекоммуникация ва х,.к.) кенг куламда фойда­

ланиш, корхона имижини яхшилаш ва иетеъмолчилар талаfiини тулик 

кондиришдан иборат. 

Бугунги кунда ишлаб чикариш ва хизмат куРеатиш еох,аеида 

еамарали маркетинг фаолиятини олиб бориш таракJ<ИЙ топган бозор­

нинг мавжудлиги, ишлаб чикарувчининг эркинлиги, ахборот туплаш 

тизимининг барча учун тушунарлилиги, тадбиркорларнинг бунга 

тайёргарлиги, назарий ишланмаларнинг амалиёт билан уйгунлиги, 

маркетинг фаолиятида замонавий ахборот тизимларидан фойдаланиш 

механизмининг мавжудлигига боглик. 
Хужалик юритувчи еубъектлар кундалик амалиl!тида маркетинг 

фаолиятининг еамарали амалга оширилиши куйидаги йуналишларда 

олиб борилиши лозим: 

- бозордаги х,олат тугриеида энг куп ахборотни уз вактида олиш ва 
уни тугри тах,лил килиш; 
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- маркетинг мак.садларини ,.угри ASiлга фиш ва уларга зри­

шишнинг асосиА Ауллариии ишлаб чик.иш; 

- ресурсларни мак.садлар билан, мак.садларни зса истеъмолчи­

лариинг талаби билан мослаштириш х,амда бозор талабини юк.ори 

даражада к.ондириш учун мах,сулот тури ва ассортиментини шакл­

лантириш; 

- бозорда сотиш тармогини шакллантириш орк.али рекламанинг 

раrбатлантирувчи тадбирларини y"n<азиш, бозорда уз урниии, восита­

чилар ва харидорларни топиш учу н ",аракат к.илиш; 

- маркетинг тизимини янги фирма шароитига мослаштириш учун 

кундалик бошк.арув ишини ташкил зтиш. 

ШундаА к.илиб, инновацион маркетинг комплекси мак.садли 

бозорга таъсир этувчи амалиА чора-тадбирлар Аигиндиси ва иннова­

uиянинг доимиА истеъмолчиларини узида мужассамлаштиради. 

6.3. Корхоналарда ннновацнон маркетинг 
фаолнятини ташкнл ЭПlШ 

Бозор рак.обати шароитида инновацион фаолият самарадорлигини 

ошириш буАича корхоналарда иннавацион маркетинг фаолиятини 

ташкил этиш МуХим а",амият касб зтади. 

Инновацион маркетинг фаолияти янги ма",сулот тугрисидаги гоя 

ва харидорнинг ушбу ма",сулотга талабини аник.лашдан бошланади. 

Сунгра зса бозор комплекс тадк.ик. к.илинади. Инновацион маркетинг 

фаолиятини бозорни сегментлашдан бошлаш мак.садга мувофикдир, 

бу зса бозорни хари дор лар ва соryвчилар гуру,,"ига (турли белгилар 

буйича) булиб олишни англатади. Бозорни сегментлаш секторлар 

буйича бозорни ,.улик. тадк.ик. к.илиш учун ас ос булиб хизмат к.илади. 

Инновацион маркетинг фаолиятининг мак.сади талаб, унинг ",ажми ва 

бозор имкониятларини аник.лаш, янги технология ва ма",сулот турини 

келгусида яхшилаш ва кенгайтириш истик.болларини белгилаш, 

шунингдек, инновациянинг уРнини аник.лаш ",исобланади. 

Инновацион маркетинг жараёнини к.уЙидаги расм куринишида 

ифодалаш мумкин (6.2-расм). 

Инновацион маркетинг мак.садли маркетингдир. У бозорнинг 

муаАян сегментини танлаш ва мазкур сегментга мос инновация ва 

маркетинг мажмунни ишлаб чик.ишга асосланади. Мак.садли марке­

тингнинг характерли томони унинг яхлит бозорга Ауналтирилганлиги, 

унинг ало",ида бугинларига эмас, балки ало",ида кисмларига (сегмент­

лар) Ауналтирилганлиги, у бозорни сегментлаш асосида олдиндан 
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танланади. Бу эса инновация продуценти, инвестиция доираси, 

сотувчиси ва харидори учун энг юкори фойдани таъминловчи 
бозорнинг ани К сегментини аниклашга эътиборни каратиш ва жамлаш 

имконини беради. 

Бозорни сегментлаш бозорни алох.ида буrинларга булишни 

ифодалаЙДи. Буидай ",ар бир буrин (сегмент) учун узига хослик, амал 

килишининг узига хос хусусияти, МaJ\сулотга битим тузиш буйича уз 

коидалари хос булиб, мазкур сегментларда турли талаб, уз истеъмол 

стереотипи ва хулк-атворига эга истеъмолчилар гурух.и ажралиб 

чикади. Ракобат шароитида битта хужалик юритувчи субъеlП бозорнинг 

муайян МaJ\сулотга талабларини кондира олмайди, шу боис У узининг 

барча имкониитлари, ресурслари ва кучини бозорнинг бирор-бир 

муайян сегментига каратади. Мазкур жараi!н максадли бозорни танлаш 

деб аталади. illундан сунг хужалик юритувчи субъеlП бозорга чиI<иш 

усули, маркетинг воситалари, бозорга чикиш ва маблаr ажратиш 

вакrини танлаЙДи. 

го. ва тех­

нологн. 

6.2-расм. 

Инноваци.ни 

реализаци8 

килиш (жорий 

ва иcrиl(6oл­

даги) имкони­

.тларинftcТ8Д-

мажмуиии 

Иl1L1аб 

ЧИl(ИШ 

Ин нова­

ЦНRни 

сотиб 

олувчи 

харидор 

----т--

Нарх сиi!сати 

Коммуникацион 

сиl!сат 

Инновацион маркетингнинг олдига кУиилган максадларнинг 

дастлабки боскичи бозорни тах,лил этиш, яъни истеъмол ва ракобат 

даражаси, харидорларнинг х.аракати ва уларнинг талаб динамикаси, 

ракобатбардош товарларнинг мавжудлиги ва инги товарнинг бозорга 
кириш имкониятлари шулар жумласидандир. Маркетинг стратегияси, 

'Мараимова У.И. Кичик бизнес субьектларининг JkСПОРТ салоJlИJП1tни ОШИРИШ.'Iа 
ииновацион маркетинг теХНОЛОГНRЛаридаи самарали фоllдaлаииш liуллари (Андижон 

81tЛОJП1t мисолида). НомlOДЛИk диссерт3ШIJIСИ -Т : Т ДИУ, -2012. -1 S9 б. 
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бозор тах,лили ва тезкор маркетинг I<Yйидаги олти мух,им боск.ичдан 

иборат: умумик.тисодий бозор тах.лили; ик,тисодий рак.обат тах,лили; 

махсус бозор тах.лили; янгиликларнинг кириб келиш стратегиясини 

ишлаб чик.иш; маркетингда тез кор тадбирлар; маркетинг натижа­

сидаги фойда ва зарарни бах.олаш. 

Маркетинг концепциясига К9ра инновацион маркетинг замонавий 

тушунчада фалсафа, бизнес, бошк.арув функциялари ва унинг 

методологик асосларини уз ичига олган ягона стратегия деб I<аралади. 

Инновацион маркетинг бозор ИI<тисодиётига Утаётган мамлакат­

лар учун янгилик х.исобланади. Саноати ривожланган мамлакатлар­

даги фирмаларда маркетинг концепцияси кУп йиллардан бери к,улла­

НИЛМОI<да. Аммо айтиш керакки, айнан инновацион маркетинг БУйича 

изланишларга охирги ун йилликда эътибор I<аратила бошлади. 
Инновацион маркетинг тушунчаси маркетинг инновациясига 

нисбатан кенгро" тушунча булиб, укорхона миссияси, фикрлаш 
фалсафаси, илмий изланиш сох.алари ва БОШI<ариш усулларини уз 

ичига олади. 

"Инновацион маркетинг" корхонанинг бозор шароитларини 

тадl(ИI( этиш асосида унинг инновацион ва ишлаб ЧИl(ариш, сотиш 

фаолиятини оптималлаштиришга I(аратилган ишлаб ЧИl(ариш, хужалик 

фаолиятининг бир тури х.исобланади. БОШl(Зча aRтгaHдa, инновацион 

маркетинг корхонада анъанавий маркетингнинг усул ва шаклларини 

доимий равишда такомиллаштириб боришга I(Зратилган маркетинг 

концепциясидир. 

Инновацион маркетингнинг асосий маI<Сади инновацияларни 

бозорга киритиш стратегиясини ишлаб ЧИI<ИШ ва янги мах.сулотнинг 

бозорда мустах.кам урин эгаллашини таъминлашдан иборат. Шунинг 

учун анъанавий маркетингдан фарк.ли улаРОI<, инновацион маркетинг 

инновациялар бозорини тадк.иI< этиш, бозорни тест к.илищ бозор 

конъюнктурасини тах.лил к.илиш, талабни шакллантириш, истеъмол­

чилар ХУЛI<-атворини моделлаштириш орк.али бозор сегментларнни 

ишлаб ЧИI<ишга асосланади. 

Инновацион маркетинг технологиялари бозорнинг муайян 

сегмеитларини прогноз I(ИЛИШ, инновацияларнинг истеъмол хусусият­

ларини, нарх ва сотиш каналларини режалаштириш орк.али бозор 

ноаник.ликлари ва инновацияларнинг истеъмолда номаI<бул куриш 

рискларини камайтиришга йуналтирилган усул ва ташкилий тадбир­

лар мажмуаси х,исобланади. 
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Инновацион маркетингнинг знг МуХИм куринишлар~ 2 та булиб, 
уларга стратеги к ва оператив инновацион маркетингни ташкил 

зтувчиларни киритиш мумкин. 

Стратегик инновацион маркетинг изланишларининг асосида бозор 

конъюнктураси тах,лили ва кейинчалик бозор сегментларини ишлаб 

чикиш, талабни шакллантириш ва истеъмолчилар хатти-х.аракатини 

моделлаштириш кабилар ~aдH. 

Хужалик юритувчи субъектлар аввалдан уз х,аракатларини 

бозорни згаллашга, сегментацияларни кенгайтириш ва чукурлаштириш 

х,амда, уз нстеъмолчиларини шакллантиришга каратган булишлари 

лозим. 3амонавий маркетинг фцатгина бозор тах,лили ва ташки 

омиллар билан чегараланиб колмай, балки мавжуд имкониятларни 

шакллантиришга х,ам уз х,нссасини кушади. 

Стратеги к маркетинг корхонанинг маркетинг хизматчилари билан 

ижтимоий булим хизматчилари уртасида узвий алокага асосланади 

(анкета, телефон оркали суров ва х,.к.). 

Корхоналар уз маркетинг булимига зга булиш имкони йуклиги 

сабабли, мутахассислар маслах,атларидан фойдаланиш, кургазмаларга 

ташриф буюриш, каталогларни урганиш, истеъмолчилар билан 

бевосита алокада булиш тавсия зтилади. Инновация фаолиятида рискни 

камайтиришнинг самарали усули маркетинг комплекси ("маркетинг­

микс") булиши мумкин. Бу мариетинг истеъмолчи ва ншлаб чикарув­

чилар уртасидаги узаро алокага асосланади. 

Тадбиркор истеъмолчининг хатти-х,аракатлар, яъни зхтиi!жи, урга­

нилмаган потенциал талабларини кура олиши керак. Факатгина мах.су­

лотни турли ассортиментларда ишлаб чикариш билан чегараланмаЙ. 

балки бир вактнинг узида барча кучларини бнр нуктада, яъни модифн­

кацияларнинг тезда таркалишини таъминлаш мцсадида уз мах.сулот­

ларини олдиндан мах.аллий ресурслар асосида шакллантнриш зарурдир. 

Айнан шу усулдаги маркетинг бозорда етакчиликни таъмннлаЙДИ. 

Инновацион маркетинг стратегиясининг асоснй боскичларидан 

яна бири янги товарга талабни урганиш ва прогнозлаш булиб, унга 

истеъмолчннннг янги товарга таъсирини тубдан тах,лил зтнш оркали 

зришиладн. 

Инновацион маркетинг коидаларига кура, янги товарнинг истеъ­

молчилар томонидан кабул килинишн куйидаги боскичлардан нборат: 

1. Илк бор хабар топиш. Истеъмолчи инновация )(,aJ(Ида хабар 

топади, аммо етарлн маълумотга зга БУлмЗЙДи. 
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2. Товарни таниш. Истеъмолчи бир JC:анча маълумотларга зга 

БУлади, янгиликка JC:ИЗИJC:иш билдиради, JC:Yrnимча янги маълумотларни 

излаRди. 

з. Янги товарни аниJC: билиш. Истеъмолчи янгиликнинг Уз 

З)(rи~жларига мослигини текшириши. 

4. Янгиликнинг имкониятларини бах.олаш. Истеъмолчи янги 

товарни текшириб куриш JC:арорига келиши. 

5. Янгиликни текшириб куриш ОРJC:али инновация ~JC:Ида 

маълумот олиш ва харид JC:илиш имкониятларини белгилаш. 

6. Тестлар натижасига кура янгиликни харид JC:илиш ~ки уни 
яратишга инвестиция киритиш JC:арорини к.абул JC:илиш. 

Янги товарни яратиш ва ишлаб ЧИJC:аришга жориR этишнинг Узи 

кифоя змас. Бу товарни бозор ва сало~иятли харидорлар зътироф 

этишлари зарур. Корхоналар фаолиятида инновацион маркетинг 

асосида янги товарни ишлаб чик.ариш ~аJC:Ида карор кабул JC:ИЛИШ учун 

6.I-жадвалдаги ба~олаш курсаткичлари кУлланилади. 

6.I-жадвал 

Корхоналар фаолиипща ииги товарии бозорга китиришиииг 
1 ..... --_ .. ----. - --------- ----=--------- --'" ----- --- .- ~-- ----- ----

БВ~ОЛО8чи~рсВТкичлар 

Салох.иятли ctоliда Салохиятли хаi!тиli цикл 

Мавжуд БУлган РaJ<обзт Таli!!рловчи фирма обраэига таъсир кУрсЗТlfШ 

СалОХИJlТЛИ раl(обат Мавсумиli омилларга бардошлилик 

Инвестициялар даражаси Янгн махсулотиинг ишлаб ч"-l(apиш таъ~ифл<lpИ 

Боэор )(аЖми (сигими) Ишлаб ЧИI(ЗQИш имкониятла~ига мослик 

Патентлашнинг имконияти Тижорат реалиэациясига I(адар ваl(fНИНГ муддати 

Хатар даражаси Товар ишлаб ЧИl(Зришнинг соддалиги 

Янги товарнинг маркетинг таърифи Моддиli ресурслар билан таъминлаиганлик 

Товар белгиси Раl(обатбардоlП иархлар асосида ишлаб ЧИl(ариш 

имкоиИJIТИ 

Мавжуд БSiпган СОтув бозорлари Янги махсулотиинг РaJ<обатбардош афзалликлари 

VЧVН жозибадорлигн 

Маркетологлар янги товарни к:абул JC:илиш БОСJC:ичларидан ташкари 

истеъмолчиларнинг инновацияни кабул килиш даражаларини тасниф­

лашлари зарур. Чунки КУпчилик истеъмолчиларда инновацияни JC:абул 

килиш борасида маълум р~иR тУсик паRдо БУлади. Аммо самарали 

реклама ва маркетинг тадбирларидан сунг инновацияни кабул килган ва 

кабул килмаганлар Уртасидаги тафовут узгаради. Бунда кабул килган­

лар сони ортиб боради. 

I КIЛлер Ф Осно." !,арк"",нга КраткиЯ курс: Пер с .нгл - М. ИщатсльскиЯ дОМ "ВИЛ".ЮI. 2010 
-179 с 
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ИнноваЦИJlНИНГ ХУСУСИJlТИ бевосита унинг кабул килиниш суръати 

билан бorликдир. Баъзи инноваЦИJIлар машхурликка бир кунда эриш­

ган, бошкаларига эса бироз купрок вакт талаб этилган. ИнноваЦИJlНИ 

кабул килиш суръатига куйндаги беш ом ил таъсир курсатади: 

1. Мавжуд моделга нисбатан устунлик. Масалан, кул эх,млари­
нинг тезкорлиги, хотираси катталиги, х.ажми эса кичиклиги иннова­

ЦИJIнинг тез таркалишини таъминлайди. 

2. Анъанавий ва истеъмолчилар кабул килган хусусиятларга эга 
инноваЦИJl. 

З. Мураккаб, Jlъни нисбатан тушуниш кийинлиги, шунингдек, 
куллашдаги фоЙдалилиги. 

4. Янгиликиннг боскичма-боскич киритилиши ва натижаларни 

аста-секин бах,олаш. 

5. Коммуникацион курсатмалар, Jlъни инновацияни куллашда 

фОЙдалиликни тушунарли тасвирлаш. 

Тезкор инновацион маркетингда иктисодиi!тнинг инновацион 

асосда ривожланиши аввало детерминацИJlНИНГ кескин пасайиши ва 

тизим мураккаблашига олиб келади. Ташки мух.итнинг юкори фаол­

лиги, жумладан, ижтимоий ва сиi!сий можаролар, ахборот ва техно­

логик узгаришлар, иктисодий тизим ва уни ташкил этувчи элементлар 

х,аракатининг тобора дтимоллиги ва олдиндан башорат килиб 

булмаЙдиган характерини кучаЙтирмокда. Бу х,олатда корхонанинг 

"Jlшаб кетиши" бевосита рах,барнинг таваккалчилик шароитида бошкара 

олиш кобилИJIТИга боrликдир. 

Мантикан новатор фирмаларнинг ривожланиши оператив тактик 

режалаштиришдан стратеги к бошкариш даражасига утади, IIЪНИ бошка­

рувнинг IIНГИ даражаси - инновацион маркетинг турига утади. Унда 

анъанавий тамойилларнинг турли куринишлари сакланиб колади, аммо 

улар асосан вазИJlТ тах.лили учун кулланилади. Бу эса корхона, иннова­

ЦИllлар, IIНГИ бозор х,амда капитални излашдаги х,аракатларни оптимал­

лаштириш имконини беради. Бундай шароитда ички ва ташки мух.итлар 

ваЗИIIТНИ белгилаЙди. 

Инновацион маркетингда бошкарув усуллари ваЗИlIтга кура 

узгариши мумкин. ИнноваЦИIIНИНГ х,ар бир х.аi!тиЙлик даврига алох.ида 

услуб, тактика ва стратеГИJlНИ ишлаб чикиш талаб этилади. 

Инновацион маркетинг тадбирларининг мух.им йуналишларндан 

IIHa бири инновацИIIНИНГ бозорга кириб келиш тактика ва стратеГИIIСИ 
булиб, у Jlнги товарга талабни шакллантириш ва бозордаги урин ни 

аниклашга х.измат килади. Жойлаштириш деганда, IIНГИ товарнинг 

бозорда мавжуд товарлар уртасндаги урнини белгилаш тушунилади. 
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Жойлаштиришнинг маI<Сади янгиликнинг бозордаги урнини 

мустах,камлашдир. 

Инновациянинг жоЯлаштирилиши мавжудлар уртасида уз урнини 

аНИI<Лашдир. Чунки инновацияни маркетинг урн ига кура янги товар деб 

х.ам, урин босувчиси ЯУI( деб х.ам, маълум корхона I!ки бозор учун 

янгилик деб х.ам, мавжуд хориж товари урнини босувчи деб х,ам ёки 

янги сох.а учун товар деб х.ам I(араш мумкин. )(.ар l(андаЯ инновация 

маl(Сади, пни ryлдирувчи, алмашинувчи ёки СИI<иб чщарувчилигига 

кура узаро фаРI( I(Илади. Бу х.олат ишлаб ЧИI<ариш жараёнида катта 

таъсирга эга эмас, аммо инновациянинг бозорга кириб боришида ута 

мух,им ах,амиятга эга. Бунда инновация ва стратегик маркетингнинг 

х.аётиЯлиги х,ал БУлади. ЖоЯлашув маркетинг фаолиятининг турли 

яуналишларига таъсир к9рсатади, масалан, сотиш, реклама, нарх ва х,.з. 

Инновацион маркетинг концепцияси фаl(атгина янги харидорларни 

жалб I(ИЛИШ билан чекланмаЯ, балки раl(Иб фирмаларнинг устунлик­

ларидан фоЯдаланиш, диверсификацияланиш ОРl(али таъсир доирасини 

кенгайтиришни х,ам назарда тутади. 

Инновацион маркетинг учун синергизм тамойили мух,имдир, 

пни маркетингдаги барча тадбирлар, ишлаб ЧИI<арилаётган товар ва 

хизматлар номенклатураси узаро БОГЛИI< ва узаро тулдирувчи булиши 

лозим. 

Маркетинг тизимининг якунловчи БОСI(ИЧИ тезкор маркетинг 

булиб, бу БОСl(ичда инновацион маркетинг стратегиясини татБИI< этиш­

нинг аНИI( шакллари ишлаб ЧИI(ИЛади. Тезкор маркетинг янги товарнинг 

х.аётиЯлик даври билан чамбарчас боглиl(ДИР. АЯНИI(Са, янги товар 

х,аётиЯлик даврининг бошланиш Н)'I\fаСИНIiJlНИI<Лаш жуда мух,имди.2, 

Инновациянинг бозордаги х.аl!тиЯлик давридаги биринчи БОСl(Ичда 

махсус тадбирларни амалга ошириш зарур. Жумладан. сотишнинг 

янги каналларини шакллантириш ва мавжудларини модификациялаш 

х,амда мослаштириш керак. Бу ерда маркетинг самарадорлиги бир 

I<анча омилларга БОГЛИI(, масалан, ахборотли рекламанинг фаоллиги, 

инновациянинг бозорга ЧИl<ишида оптимал х.олати, инновациянинг 

мавжуд товарлар орасидаги х.олати вариантини танлаш, раI<иблар 

х.олатини прогнозлаш, шунингдек, бозор янги товарга I(ай даражада 

мослиги. Маркетинг бу х.олатларда янги товарни жойлаштиришдан 

таШI<ари, технологиянинг бозорга мослашиши х.амда янги ва мавжуд 

товарлар уртасидаги раl(обатни енгиб }'тишни таы.tинлаши керак. 

Маълумки, усиш даврида маркетинг ёндашувлари узгаради. 

Инновацион маркетинг креатив хусусиятини Ауl(отиб, кумаклашувчи 
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урин ни эгаллаЙди. Рекламанинг хуеуеиятлари узгаради, у кеекин­

лашади хамда корхона ва товарга купрок; ypry беришга утади. 
Етуклик даврида товар бозорда мавжуд бевоеита рак.обатга дуч 

келади, натижада рак.обат етратегияеини узгартиришга тУrpи келади. 

Бу ерда лидерлик ва еабрлилик етратегиялари иш беради. Янгилик­

нинг нархи эеа паеаяди. Айнан шу вак.тда новатор корхона бозорга 

янги модификацияланган товарни чик.аришга интилиши лозим. 
Инновацион маркетинг бу боекичда икки макеадни кузлаши 

лозим: етилган товарнинг еотиш х,ажмини тез кор ушлаб туриш ва янги 

таЯ!!р товарнинг бозорга кириб келишини таъминловчи стратегияни 

ишлаб чикишдир. Бунда маркетинг менежери еанъати корхона бир 

турдаги товарни еотиш оркали даромадни купзйтириши х,амда зйнан 

шу товарнинг янги модификация ва моделларини яратишдир (б.3-раем). 

ЯНI"ИЛИК; хафвснзлик 

кам сарфлнк; ншлатиш 
ХУСУСНRтлари; сервис 

мавжу ДЛИПl; юкори 

сифат; бренд; нарх. 

Ракобат; нктисодиii ра-

кобат; бозорнн 

сегмантлаш; корхона 

струк-тураси;бозор 

xwкми: бозор турн. 

Истемолчи ХУСУСНRтлари; 

харидорнинг даромад 

дарwкасн;нстемолчининг 

ижтимоиii ХУСУСИRтлари; 

истемолчинннг талаби; 

"арид мотивацИRСИ. 
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6.3-раем. Корхоналар фаолиятнда иниовацион маркетинг 

еамарадорлигиии ошириш йулларн 

197 



Турли мулкчилик шаклидаги тадбиркорларнинг инновацион 

салох,иятини бах.олашда lO'йидагиларни аНИI( белгилаш лозим: 
~ тадбиркорларни инновацияларнинг рискли йулига l(aдaM 

rO'йишга ундовчи рагбатлар; 

~ тадбиркорлар учун инновацияларни амалга ошириш. 

Одатда тадбиркорларнинг инновацияларга рагбати уларнинг 

сифатли. ра/(обатбардош ва янги мах,сулот чи/(ариш !!ки янада самарали 

ва модификацияланган технологиялардан фоАдаланиш асосида ола!!тган 

фоАда МИl(Дорини оширишга интилиши билан богланади. Муваффа­

/(иятли инновациялар х.а/(и/(атан х.ам фоАда ва х.аттоки J<9шимча фоАда 

келтиради. БИРОI( бу I(Ушимча фоАда t!ки J<9шимча фоАда АУлидаги 

инновацион БУсагадан х,змма х.ам ута олмаАди: янги мах.сулот ва 

технологияларни узлаштириш даврида харажатлар ЮI(ОРИ БУлади. 

БИРОI( инновацион лоАих.а билан шугулланиш учун тадбиркор 

бунинг учун имкониятга эга БУлиши лозим. Аввало, экспертиза !!ки 

синов эксплуатациясидан fтгaH ихтиро !!ки илмиА-техник фаолиятнинг 

БОШl(а натижаси, камида технологик J<9ллаш учун ярокли инновацион 

гоя БУлиши лозим. 

Шундан сУнг тадбиркорга иннов;щияларни амалга ошириш учун. 

аАНИl(са. базис инновациялар ва ryбдан янги мах.сулотлар х,зl(ида гап 

кетганда катта МИl(Дорда ресурслар керак. Бу корхонанинт Уз маблаг­

лари (амортизация ва фоАда), акциялар эмиссияси АУли билан J<9шимча 

маблагларни жалб этиш, стратегик инвесторни излаш ёки узо/( муд­

датли банк кредити БУлиши мумкин. 

Инновация имкониятлари тадбиркорнинг шахси, унинг таваккал­

чиликка моАиллиги, мала ка даражаси ва стратегик фикрлаш I(обили­

яти га БОГЛИI(. КУп нарса тадбиркорнинг t!шига х.ам БОГЛИI( БУлиши 

мумкин. 

Тадбиркорлар олдида инновация RJлида турли чекловлар паАдо 

БУлиши мумкин. Бу ресурс чекловлари: х.ар бир тадбиркорда х,зм Аирик 

инновацияларни амалга оширишда таШI(И манбаларни жалб этиш 

имконияти ва Уз ресурслари мавжуд эмас. 

Bal(Т омили эса икки RJналиuща амал /(илади. Киритила!!тган 

янгилик I(анчалик катта булса, уни ишлаб чи/(иш ва амалга ошириш 

учун шунча кУп Bal(Т талаб этилади. 

Шунингдек, инновациялар АУлидаги монополистик чекловларни 

х.ам х.исобга олиш керак. х.озирда техник тизимлар бозорини узлаш­

тиришга кУп маблаг сарфлаган ТМК ва монополиялар Уз компаниялари 
t!ки раl(обатчи компанияларда янада самарали мах.сулот ва техноло-
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гияларни жорий этишга баъзи усуллар билан каршилик курсатиши 

мумкин. 

Тармоклараро характер базис инновацияларга чеклов сифатида 

хизмат килади. Бунда янги мураккаб техник тизимнинг пайдо БУлиши 

учун турли мулк эгалари ва тармокларга тегишли Унлаб турли корхо­

налар Узаро алокаларини мувофиклаштириш талаб этилади. Буни эса 

давлат томонидан куллаб-кувватлашсиз амалга ошириш жуда мушкул. 

Шундай килиб, бозор иктисоди!!тида хужалик юритувчи субъект­

ларнинг инновацион салОXJtJIти бирламчи, кучли, лекин чекланган 

салоXJtJIт х.исобланади. Инновацион усиш стратегиясини амалга 

ошириш учун хУжалик юритувчи субъектларнинг давлат билан 

х-амкорлик килиши талаб этилади. 

Бугунги кунда маркетинг тушунчаси бизнеснинг фалсафасига 

айланиб улгурди, у бугунги замон компанияларига истеъмолчилар 

эх-тиёжларини олдиндан кура билиш ва истеъмолчилар эх.тиёжларини 

I\ОНДИРИШ имконини беради. Маркетинг технологияларидан фойда­

ланиш бу Фаl\ат компанияда ишни ташкил этиш ва уни бошкариш 

эмас, балки БОШl\арув жараёнларига ижодий ёндашув х-амдир. 

Бозорда тобора кучайиб бора!!тган ракобат шароитида хужалик 

юритувчи субъектларнинг муваффакиятини уларнинг маркетинг фао­

лиити ва маркетинг дастурлари самарадорлиги белгилаб беради. 

Маркетингнинг бугунги кундarn жуда зарур БУлган воситаларини 

билиш ва уларни амали!!тга жорий килиш компанияларга ракобатда 

устунлигини ТЗf\Дим этиб, уларнинг бозорда муваффакиятга эриши­

шига ~pдaм беради. Маркетинг ишининг узига хос хусусиятларини 

бозор механизми элементлари. унинг тамойиллари ва ФУНКЦИJlлари 

билан БOFЛИК равишда чукур урганмай, иктисоди!!тни ривожлантириш 

кийин кечадиl. 
Маркетинг корхонани бошкаришнинг мух.им фУНКЦИJlСИ, зеро 

ундан кузланган максад истеъмолчилар эх-ти~жини аниклаш ва ушбу 

эх-тиёжларни кондириш максадида фирма ресурсларини сафарбар 

этишдан иборат. Иктисодиётда ракобатни кескинлаштириш йУлида 

маркетинг концепциясини ишлаб чикиш янада мух.им ах.амИJlТ касб этиб 

БОРМОКда2 • Тижорат сох-асида маркетинг ишининг самарали куллани­
лиши туфайли ушбу атама корхонани ракобат шароитида бошкариш 

концепцияси сифатида шаклланди. 
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-- М: Дашюв и Ко. 2008. -е 158. 
, Котлер Ф. Осиовы маркетинга. Кр;nxий курс: Пер. с вигл. -- М.: Издательский .!ЮМ 
«BIUlЬAMc», 2010. -- 179 с. 
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Бугунги кунда хужалик юритувчи субъектларнинг даромади унинг 

бозорни урганиш х.амда саадоларни самарали таJ<симлаш. жадаллаш­

тириш аа рагбатлантириш А9ли ОРJ<али истеъмолчилар билан алОJ<а­

ларни самарали А9лга '<:9Аишига БОГЛИJ< булиб бормокда. Бундан 
таШJ<ари. маркетинг самарадорлигига х.исса '<:9шувчи '<:9шимча омиллар 

сифатида корпоратиа маданият даражаси аа х.ар бир тадбиркорнинг уз 

фаолияти натижалари учун жамият олидаги ижтимоиА жааобгарлигини 

х,ис этишини аАтиб утиш мумкин. 

)Сар бир корхона узига хос шарт-шароитларда фаолият олиб 

боради аа муаАян масалаларини х.ал этади. шундан келиб ЧИJ<иб. 

маркетинг тиэими х,ам унинг ,<аерда, к.аЙси тармок.да J<улланилишига 

кура турлича куРинишда БУлади. Маркетологлар бозор мух.итида 

ресурс имкониятлари аа истеъмолчилар талабини муаОфИJ<Лаштириш 

жараёнида ИJ<тисодиёт таРМОJ<ларининг узига хос хусусиятларини 

х.исобга ОЛllшлари кераклигининг сабабларидан бири х.исобланади. 

Бозор мух.итидаги барча омилларни чук.ур тах.лил к.илиш аа 

х.исобга олиш х.ар бир корхона учун тижоратдаги муааффак.ият 

гароаидир. Х,ар к.андаЙ ик.тисодиёт учун асос булиб хизмат к.илуачи 

бизнесни риаожлантириш учун тадбиркорликни яхши йулга J<}iйиш 

лозим. Бозор рак.обати шароитида бизнесни юритишда маркетинг 

унинг энг асосий функцияларидан бири БУлиши мумкин. 

Турли таРМОJ<Ларда маркетинг фаолиятини таш кил этиш 

бошк.ариш, тартибга солиш аа тадJ<Ик. к.илиш фаолиятларини уз ичига 
олган мураккаб фаолият тизими булиб. унда х.ар бир сох.анинг узига 

хосликлари х,исобга олинади. Ушбу фаолият истеъмолчи талабидан 

келиб чик.к.ан х.олда унинг эх.тиёжини к.ондиришга к.аратилган. Демак, 

маркетингнинг бош маJ<сади моддий аа маънааий талабни х.исобга 

олган х.олда жамият эх.тиёжини к.ондиришдан иборат. Маркетинг 

фаолиятининг асосий йуналишлари к.аЙта ишлаб чик.ариш жараёни­

нинг барча БОСJ<Ичларида, яъни МОДДИЙ неъматларни ишлаб чик.ариш­

дан тортиб, уларни таJ<симлаш аа якуний истеъмол БОСJ<ичигача 

булган боск.ичларда мух.им таркибий к.исмлар х.исобланади. 
Хулоса к.илиб айтганда, корхоналарда инноаацион маркетинг 

тизимидаги тадбирлар фак.атгина ишлаб чик.аришни янгилаш билан 

БОГЛИJ< булмай, балки капиталнинг тупланиши аа ок.иб келиши билан 
х.ам боглик.. 
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6.4. Инновацион маркетинг теХНОЛОГИJlСИ 

Маркетинг технологиялари турли-туман булса-да, улар ягона 
мак:садни кузлаЙди. Бу мак:сад эса корхонанинг х.амда бозорда 

намойиш этилаётган мах.сулотнинг раl\обатбардошлигини ошириш­

дан иборат. Корхоналарга раl\обат шароитига самарали мослашиш 
имконини берувчи энг юксак инновацион маркетинг технология­

ларини куриб чиl\иш зарур. Инновацион маркетингнинг асосий 
технологиялари l\Yйидагилардан иборат: 

1. Инновация бозорида маркетинг таДI\Иl\отларини )iтказиш. 
2. Инновацияга потенциал саноат истеъмоли талаби тах.лили. 
З. Истеъмолчи фикрига биноан инновация тах.лили. 
4. Инновациянинг функционал - I\ийматли ва параметрик тах,лили. 
5. Бозорлардаги РaJ<обат тах.лили. 
6. Бозорда инновацияни жоЙлаштириш. 
7. Инновация бозорини тест синовидан утказиш. 
8. Тубдан инги эх.тиёжлар билан инновация учун талабни шакл-

лантириш буйича дастур ишлаб чиl\иш. 

9. Реклама ва унинг самарадорлиги. 
10. Сотишни рагбатлантириш усуллари. 
11. Инновации рисклари тах.лили. 
12. Нарх тузилиши аа нарХЩ1НГ ташкил этилиш тах.лили. 
1З. Инновациини етказиб бериш учун шартномалар тузиш. 

14. Етказиб бериш буйича сотиш тизимини шакллантириш (транс­
порт хизматлари). 

15. Кафолатли аа кафолатдан кейинги хизматни ташкил этиш. --'ер • __ _ _ .... -
--.. 
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Аввалдан мавжуд булса-да, х.ар доим х:ам долзарблигини ~к;oтмan 

келган маркетинг технологияси маркетинг тадк;ик;отларидир. Маркетинг 

тадК;Иl(отлари деганда, маркетинг фаолиятининг турли жих.атлари 

буйича маълумотларни Ти3ИМЛИ ryплаш, акс зттириш ва тах,лил I(ИЛИШ 

тушунилади. Маркетинг тадl(Иl(отлари номаълумлик даражасини 

пасайтиради, улар маркетинг иши мажмуннинг барча элемент ва 

компонентларига таалЛ)'l(ЛИ булиб, маълум бир МaJ(СУЛОТНИНГ муайян 

бозордаги маркетингига ушбу компонентлар таъсир .ryрсатади. 

Маркетинг тадl(Иl(отларини корхонанинг узи утказади. Бунда иш 

БОШl(арувчилар корхонани БОШl(ариш билан боrЛИI( .ryпгина вазифа­

ларни бажариб, корхонани ривожлантириш буйича маркетинг страте­

гиясини ишлаб ЧИl(адилар. Тадl(Иl(отлар корхонанинг маркетинг 

фаолиятига оид стратегик режалаштириш амалиётининг барча БОСI(ИЧ­

ларига х:амрох,ликда олиб борилиши керак. Бу J<Yйидаги даврларда 

KyY1POI( доларб ах.амиятга эга БУлади: корхона фаолиятини ташкил 

этиш пайтида, яъни у пайтда бозор талабини аНИl(Лаш лозим; шунинг­

дек, стратегиянинг амалга оширилишини назорат I(ИЛИШ жараёнида, 

яъни бу пайтда истеъмолчилар талаби тезда узгариб туради иа усиб 

боради х.амда бундай шароитда марк!;тинг фаолиятига узгартиришлар 
I(илишга ryrри келади. 

Товар ва хизматлар бозори буйича маркетинг тадl(Иl(отлари 

корхона фаолияти самарадорлигини оширишнинг мух,им мезони 

х.исобланади. 

Корхонанинг маркетинг буйича тyrгaH Аули аНИl(Лангач, унинг 

стратегиясини яратиш зарурати пайдо БУлади. Ушбу стратегияни ишлаб 

ЧИl(ишда бозор мух.нтига мослашиш ва корхонанинг ёки корхона 

истеъмолчиларга таклиф ЭТМОI(ЧИ булган бирор-бир товар ёки хизмат­

нин г раl(обатда устунлигини таъминлаш эътиборга олинади. 

Маркетинг стратегияси ОРl(али, корхона J<YЙидаги саиолларга 

жавоб олиши керак: I(андай товарлар (хизматлар) бозорга олиб 

кирилади, улар ассортименти ва нархи I(андай БУлади; улар I(айси 

истеъмолчилар к;атламига ~лжалланган ва кейинчалик I(айси потен­

циал истеъмолчиларни жалб I(ИЛИШ мумкин; товарларни (хизматлар) 

режалаштирилган куламда сотиш учун кандай шарт-шароитлар зарур; 

товарларни (хизматларни) етказиб бериш !(Зйси каналлар орк;али ва 

I(андай куламда ташкил I(Илинади; савдони раrбатлантириш учун 

I(андай воситалар билан боэордаги талабга таъсир .ryрсатиш Mal(Caдra 

МУВОфИI(; товар сотилганидан кейинги унга хизмат .ryрсатиш (агар 

зарур булса) I(андай ~лга J<Yйилади ва бу ишни ким бажаради; бозор 
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иштирокчилари кандай юcrисодий натижаларни КУТМОКда ва бунинг 

учун канча харажат талаб килинади. 

Корхонанинг маркетинг стратегиясини белгилаб берувчи таклиф 

этил ган ечим аник булиши ва барча маркетинг иши иштирокчи­

ларининг фаолиятига мувофик булиши керак. 

Инновацион иктисодий ривожланиш шароитида самарали марке­

тинг воситаси бу маркетинг коммуникациялари тизими хисобланади, 

унинг элементларндан бири рекламадир. Корхонанинг реклама компа­

ниясидан кузлаган максади потенциал истеъмолчиларда корхона товар­

лари (хизматлари) ryгрисида, жумладан, уларнинг камров доираси, 

сифати ва нархи ryгрисида ryлаконли тасаввурни шакллантиришдан 

иборат. Оммавий ахборот воситаларида намойиш килинадиган реклама 

товар ва хизматлар савдосини жадаллаштиришнинг энг самарали 

воситасидир. 

~аркетинг муносабатларида корхонанинг жамоатчилик билан 

алокалар хизмати ("паблик рилейшнз") етакчи роль УЙнаЙди. Бу 

хизмат буюртма имиж яратиш билан шугулланади. 

Корхонанинг кучли имижга эгалиги бизнесда баркарор ва 

ижобий муваффакиятларга эришишнинг зарурий шартига айлан­

МОКда. Бунинг узига хос асосли сабаблари мавжуд. Биринчидан, 

кучли имиж корхонага бозорда маълум даражадаги мавкени беради, 

ушбу мавк:е у компаниянинг товар ва хизматлари нархига нисбатан 

истеъмолчилар эътиборини пасайтиради (компания уз товар и 

нархини оширса-да, харидор бунга эътибор берм ай, уша товарни 

харид к:илишда давом этади). Иккинчидан, кучли имиж товарларнинг 

алмашинувчанлигини камайтиради, (яъни бозорда товарнинг урнини 

бошк:а товар эгалламайди). Бу эса корхонани рак:обатчилар х.ужуми­

дан х,имоя к:илади ва кучли имижли товар урнини босувчи товарларга 

нисбатан ушбу товар урнини мустах.камлаЙди. Учинчидан, кучли 

имиж корхонанинг турли ресурслардан фойдаланиш имкониятини 

оширади. Бу ресурс лар сирасига молиявий, ахборот ва инсон 

ресурсларини мисол килиш мумкин 1. 

Корхона уз имижини яратишда куйидаги жих.атларга эътибор 

к:аратиши керак: 

- жамоатчилик фикри мунтазам равишда узгариб туради, шу боис, 
фа кат имижни шакллантириб ryхтаб к:олиш керак эмас, унга доим 

узгартиришлар киритиб бориш зарур; 

'Алешииа И. В. Поведение потребителеА.- М.:Фаир-Пресс, 2000. -С. 57. 
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- жамоатчилик фикри келгусида I(ай йУналишда БУлишини х.аt!тиЙ 
реал х.одисалар белгилаб беради; ягона ва х.ар доим бир хил фикрда 
БУлган жамоат мавжуд эмас. Жамоатчилик фикрига таъсир кУрсатиш 

жамоатнинг маълум гурух.ига I(аратилган булиши керак; 

- жамоатчилик фикрини I<YP)'J< гап змас, балки ходисалар узгар­
тиради; жамоатчилик манфаати жамоатчилик фикрини белгилаЙди. 

Корхона имижи злементлари корхонанинг ЮJ<ОРИ нуфузга зга зканига, 

инсонларни Уз маJ<садларига зришишларига ёрдам беришига. корхона 

жамоанинг муносиб "ф)'J<ароси" сифати Узини туга~ганига, у жамиJIТ­

нинг бир аъзоси эканлигига, корхона Узаро бир-6ирини тушиниш ва 

хамкорлик ИМКОНИJIТларини излаётганига, унинг техник жих,атдан 

мукам мал эканига, унинг барча фУJ<аролар фаровонлигининг ошишига 

ёрдам беришига ишонтириши керак. 

6.5. Иииовациои маркетииПlИ жориА этиш Ауллари 

Глобаллашув шароитида бозорлар усишининг янги боск,ичи 

сифатида I(араладиган раl(обатнинг кучайиб бориши - гиперрак.обат 

мухим ахамиJIТ касб зтади, бу зса инновацияларни БОШl(аришнинг 

янги усулларини I<Yллашни талаб этilДи. Инновацияларни самарали 

бошк,ариш орк,али хужалик юритувчи субъектларнинг тез ривожла­

наётган бозор жараёнларида раl(обатлаша олиш имконини берувчи 

янги технологиялар, яъни инновацион маркетинг технологиялари, 

Интернет-технологиялари, интеллектуал мулкни химоя к,илиш ва 

брэндинг технологиялари мажмуасини узида мужассам этиши лозим. 

Инновацияларни БОШl(аришнинг янги технологияларини жорий этиш 

келгусида инновацион жараёнларни тижоратлаштириш муаммосини 

хал этиш имконини беради. 

Гиперраl(обат хужалик юритувчи субъектларнинг мух.им мар­

кетинг стратегиясини ишлаб чик.ишни талаб этади: 

» хужалик юритувчи субъектлар агар бозордаги етакчилик 

урнини сак.лаб J<ОЛИШНИ истасалар, амалдагисининг муддатини I(ИС­

I(артирган холда - мунтазам равишда янги раl(обат мух.итини яратиб 

бориш билан шуryлланишлари лозим; 

» хУжалик юритувчи субъектлар мантик,ан ок,илона мух:итни 
яратишдан УЗОl(рОI( булишлари лозим, акс холда уларнинг страте­

гияси рак,обатчилари учун кутилганидек (маълум) БУли б I(ОЛИШИ 

мумкин. ГиперраJ<обат олдиндан башорат к.илиш мумкин булган 
I(арорларни эмас, балки кутилмаган к,арорларни талаб этади; 
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,. хужалик юритувчи субъектларнинг маркетинг стратегияси 
динамик тарзда, тез янгиланадиган булиши лозим, исталган узок 
муддатли стратегия хужалик юритувчи субъектга зарар келтириши 

мумкин. Жах.он бозорида конъюнктуранинг кескин узгариб туриши 

руй бераётган хозирги шароитда корхоналар томонидан ишлаб 

чикарилаётган махсулотларнинг ракобатбардошлигини таъминлашда 

улар фаолиятига инновацион маркетингни кенг жорий этиш юкори 

самара беради. 

Инновацион маркетингии жорий этишнинг мухи м хусусияти 

шундаки, инновацион маркетинг тадкикоти тайёр махсулот устида 

эмас, балки унинг ишлаб чикиладиган f'ояси устида бошланади. 

Маркетинг инновацияси эса, инновацион маркетингга нисбатан тор 

тушунча булиб, унинг асосий унсурларидан бири хисобланади. 

Маркетинг инновацияси куйидаги куринишларда амалга ошири­

лиши мумкин: 

Дизайн ва Кадоклаш буйича: янгича куриниш бериш ва куркам­

лигини ошириш учун мебель дизайнига кисман узгартириш киритиш; 

махсулотга оригинал куриниш бериш максадида косметик лосьон 

учун идишнинг янги дизайнини жорий этиш. 

Жойлаштириш (сотиш каналлари) буйича: лицензия олгандан 

кейинги махсулотнинг БИРИНЧI1 такдимоти; тугридан-тугри сотиш 

ёки эксклюзив чакана савдонинг бошланиши; махсулотлар такди­

мотининг янги концепциясини амалга ошириш. 

Нарх белгилаш буйича: мижозларга корхонанинг Интернет­

сайтида зарур хусусиятлари буйича махсулот танлаш, кейин танлан­

ган махсулотнинг нархини билиб олиш имконини берувчи янги 

услубни жорий этиш; товар ёки хизматнинг нархини уларга эхтиёжга 

асосан белгилаш усулидан биринчи марта фойдаланиш; дуконнинг 

кредит ёки рагбатлантирувчи дисконт карточкалари эгаларигина 

фойдалана оладиган товарларни таклиф этишнинг ички тартибидан 

биринчи марта фоЙдаланиш. 
Бозорга чикариш буйича: сотув маркаларидан биринчи марта 

фойдаланиш; мах.сулотни биринчи бор видеоролик ёки телевизион 

дастурларда намойиш килиш; янги бозорда махсулотнинг урнини 

белгилаш учу н бутунлай янги фирма белгисини жорий этиш; жамоат 

гурух.лари оркали махсулотни оммалаштириш усулини илк бор 

куллаш ва Х.к. 
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Х,озирги шароитда бозорга мослашиш стратегиясини шакллан­

тириш ор,<али корхона ра,<обат курашида енгиб ЧИ,<ИШИ мумкин. 

Бозорга мослашиш биринчидан, бозорнинг узи х.а,<ида тушунчага зга 

булиш, иккинчидан, бозорга йуналган стратегияни шакллантириш 

учун асос яратиш имконини беради. Корхона уз мах:сулотларини 

кирита олган бозор ва у ердаги инсонларни тули,< ~ганиб чи,<сагина, 

у бозорга мослаша олади. Бозорга мослашиш жараёни '<Уйидаги 

тадбирларни уз ичига олади: истеъмолчилар, ра,<обатчилар, бозорлар 

тугрисида маълумотлар туплаш ва бу маълумотларни тахлил '<ИЛИШ. 

Бунда бизнеснинг ИСТИ,<болини, истеъмолчилар он гида товар ,<ийма­

тини ю,<ори даражага к}iтариш ва уни истеъмолчиларга таl\дИМ зтиш 

тадбирларини ишлаб ЧИ,<ИШ х:исобга олиниши лозим'. 
Хужалик юритувчи субъектлар фаолиятида амалга оширилувчи 

ннновацион маркетингнинг объекти булиб интеллектуал мулк, янги 

материаллар ва компонентлар, янги махсулотлар. янги жараёнлар. 

янги бозорлар, товар ва хизматларни сотишнинг янги усуллари ва 

бош,<аришнинг янги ташкилий шакллари хизмат ,<илади. 

Инновацион маркетингнинг асосий ма,<сади инновацияларни 

бозорга киритиш стратегиясини ИШЛllб ЧИ,<ИШ ва янги махсулотнинг 

бозорда мустахкам урин згаллашини таъминлашдан иборат. Шунинг 

учу н анъанавий маркетингдан фарJ<ЛИ равишда инновацион марке­

тинг асосида инновациялар бозорини тадJ<И,< этиш, бозорни тест 

,<илиш, бозор конъюнктурасини тахлил ,<ИЛИШ, талабни шакллан­

тириш. истеъмолчилар хул,<-атворини моделлаштириш ор,<али бозор 

сегментларини ишлаб ЧИ,<ИШ ётади. 

Инновацион маркетинг технологиялари бозорнинг муайян сег­
ментларини прогноз '<ИЛИШ. инновацияларнинг истеъмол хусусият­

ларини. нарх ва сотиш каналларини режалаштириш ор,<али бозор 

ноаНИJ<Ликлари ва инновацияларнинг истеъмолда нома,<бул куриш 

рискларини камайтириш имконини беради. 

Инновацион маркетинг бозорни сегментлаш ва махсулотни 

лозициялашда намоён БУлади. Инновацион маркетинг стратегияси­
нинг мухим белгиси инновацияларнинг истеъмолчилар томонидан 

,<абул ,<илинишини батафсил уРганиш асосида янги ма",сулотга 

талабни тад,<и,< ,<ИЛИШ ва прогнозлаштиришдан иборат. 

'Мараимова у.и Кичик бизнес суБЪСl<Тларинннг JКСПОРТ салОХИJIТИии оширишда 
инно"ацион маркernнг 1t:ХИОЛОГН8ларндан самарали фоАдалвннш АуЛЛ8р11 (Андн",он 

внлоllТ11 мнсолнда) НОМЗОД1lик ДНСССР1llЦН8СН. - т .. ТДИУ. 2012. -159 б. 
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Инновацион мах.сулотни муваффаКИJlТЛИ тижоратлаштирищ 

унинг келгусида экспорт килинишини таъминлаш учун инноваЦИJl­

ларни бошкаришда инновацион маркетинг теХНОЛОГИJlларидан фойда­
ланиш талаб этилади . 

Инновацион маркетинг бозорга Jlнги мах.сулот, хизмат ёки 
теХНОЛОГИJlНИ жорий этишга тайёрлашни амалга оширади. У корхона­

даги инновацион мах.сулотни жорий килишдан юкори самара олишни 

уз вактида ва тУгри бах.олаш имконини берувчи усул ва дастаклар 

мажмуаси сифатида фоЙдаланилади . 
Инновацион маркетинг теХНОЛОГИJlларининг уз вактида самарали 

жорий этилиши янги товарни ишлаб чикиш билан БОf"ЛИК рискларни 
пасайтиради , потенциал талабни бах.олаш, бозорнинг максадли 

сегментини аниклаш имконини беради . 

Узбекистондаги х.озирги иктисодий шароитларда х.аттоки муваф­
фИКИJlтларга эриша~ган корхоналар доим х.ам Jlнги инноваЦИJIларни 

КУJL'1змай х.амда йирик ташкилотлар билан х.амкорлик килмай , Jlнги 

махсулот ёки технологииларни ишлаб чикишга кодир булмаЙДи . 

6.5-расм. Инновацион маркетинПlИНГ муваффакиит 

келтирувчи омиллари 

Инновацион маркетингнинг муваффаКИJlТ келтирувчи омилларига 

куйидагилар киради : утказиш сифати, ишлаб чикариш жараёнидаги 

инноваЦИJl ИМКОНИJlтлари, Jlнги товарлар ишлаб чикариш имкониити, 

маркетологларнинг юкори малакаси, самарали рекламани Jlратиш 

кобилиити, инги товарларни ишлаб чикиш боскичидан саноат ишлаб 
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ЧИJ<аришига тез утказиш J<обилияти. тез узгарувчан бозор х.олатига 

мулжал олиш J<обилияти ва янги бозорга инновацияни ЧИJ<ариш. 

талабни шакллантириш БУRича фри дастур ишлаб ЧИJ<Иш, патент­

ларнинг мавжудлиги ва х.оказолар (6.S-расм). 

3амонавиR бизнеснинг ажралмас J<исмларидан бири кафолат 

бериш ва сотувдан кеRинги хизмат курсатиш х.исобланади. Компания­

лар сифат кафолатидан реклама маJ<садларида. уз товарларини рако­

батчи мах.сулотлардан ажратиб курсатиш учун фоRдаланиш мумкин. 

Мах.сулотга кафолат берищ аRНИJ<са янги бозорларга киришда мухим 

ах.амият касб этади. 

6.6. Интернет mapk-еl1lНГНН рнвожлаНl1IРИWНИНГ стратегик­
жихатлари - инновацион марк-еmнгнииг tapk-ибиА I(ИСМИ 

Ахборот технологиялари. жумладан. Интернетнинг ривож­

ланиши. :JЛектрон тижоратнинг паl\До булиши ва тез уеиши замона-виА 

маркетинг концепцияеида янги Rуналиш - Интернет-маркетинг пайдо 

булишига зам ин яратди. 

Интернет-маркетинг деганда. Интернет гипермедиа мух.итида 

маркетингни ташкил J<илиш назарияеll. ва методологияеи тушунилади. 

Интернет анъанавиА маркетинг воснталаридан кескин фаРJ< 

J<ИЛУВЧИ узига хое тавеифномаларга эга. Интернет мух.итининг аеоеиR 

хуеуеиятларидан бири унинг гипермедиа табиати булиб. ахборот 

таJ<дИМ этиш ва узлаштиришда еамарадорликнинт ЮJ<ОрИЛИГИ билан 

тавеифланади 

Бундан таШJ<ари. Интернет томонидан бажарилувчи роль фаJ<ат 

коммуникатив функциялар билан чекланиб J<олмаR. битим тузиш, харид 

J<илиш ва ТУловни амалга ошириш имкониятини х.ам J<амраб олади ва 

унга глобал электрон бозор жих.атларини HaMol!H этади. 
6.6-раемда замонавиR корхона маркетинг тизимида Интернетдан 

фоRдаланиш имкониятлари аке ЭlТирилган. 

Интернетдан фоl\Даланиш анъанавиR технологияларга аеослан-ган 

маркетингга ниебатан янги хусуеият ва афзалликлар келтиради. 

Интернет томонидан замонавиR тижорат дунёеига олиб кирилган 

энг фундаментал хиелатлардан бири аеосиR ролнинг ишлаб чикарувчи­

дан истеъмолчига утиши х,иеобланади. Интернет компаниялар учун 

компьютер экрани олдида утирган янги мижоз эътиборини еониялар 

ичида жалб этиш имконини берди. Бирок шу билан бирга у худди шу 

фоRдаланувчига еичконча ryгмаеини бир неча марта босиб. ракобат­

чиларга утиб кетишга х.ам ИМ кон беради. БундаR вазиятда харидор-
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ларнинг диккат-эътибори энг капа кимматга эга булади, мижозлар 

билан урнатилган алокалар зса компаюtJIнинг асосий ' капиталига 
аЙланади . 

ФаолИJIТНИНГ глобаллашуви ва трансакция харажатларининг 

пас8ЙИШИ боскичида интернет тижорат юритишнинг зам он ва макон 

курсаткичларини кескин узгартириб юборади . У х;еч канд8Й х.удудиЙ 

чекловларсиз коммуникацИJI воситаси були б, бунда ахборотга уланиш 

киймати анъанавий воситаларнинг акси уларок, ундан узокликда 

жойлашганлигига бorлик змас . Шундай килиб, электрон тижорат энг 

майда таъминотчиларга х,ам жах.он микl!снда бизнес билан шугулланиш 

имконини беради. Мое равишда, буюртмачилар х,ам талаб зтилаl!тган 

товар ва хизматлар таклиф зтувчи потенциал таъминотчиларнинг 

географик жойлашувндан катьий назар глобал танлаш имконига зга 

буладилар. Сотувчи ва харидор уртасидаги масофа товарни етказиб 

бериш боскичидагина транспорт харажатлари нуктаи назарндан 

ах.амият касб зтади, холос. 
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6.~paCM. КОРIонанииг маркетинг ТИJимида Ииприетдаи 

фойдаланиш ИМКОНИlIтлари 

Интернет мух.итида вакт микl!си оддий мух.итдан фарк килади. 
Интернетнинг коммуникатив хусусиятлари юкори самарадорлиги 

х,амкорлар излаб топиш, карор кабул килиш, битим тузиш, янги 

мах,сулот ишлаб чикишга сарфланувчи вактни кискартириш имкони­

ятини таъминлаЙДи . Интернетда ахборот ва хизматлар куну тун очик 

БУлади . Бундан ташкари, унинг коммуникатив сифатлари, моелашув-
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чанлик даражаси ЮI(ОРИ б9либ, таl(ДИМ этилган ахборотни осон 

9згартириш ва шу таРИl(а взк:r харажатларисиз унинг долзарблигини 
саl(Лаб I{ОЛИШ имконини беради. 

Узаро алОl{3Ларнинг шахсийлашуви ва маркетингда "бирга-бир" 
i!ндашувига 9ТИшда электрон алОl{а воситаларидан фойдаланган х.олда 

компаниялар х.ар бир индивидуал буюртмачининг суровлари xaJ<ида 

батафсил ахборот олиши, индивидуал талабларга мос келувчи мах.сулот 

ва хизматларни автоматик равишда таl(ДИМ этишга ИМ кон топади. Бунга 

энг оддий мисол I{илиб компаниянинг х.ар бир мижози i!ки х.амкори 

учун шахсий wеЬ<айт таl{ДИМ этишни К9рсатиш мумкин. 

Натижада Интернет оммавий маркетингдан "бирга-бир" марке­

тингига утиш имконини берди. 6.2-жадвалда оммавий маркетинг 

тавсифномаларини "бирга-бир" маркетинги тавсифномалари билан 

таl{l{ослаш маълумотлари келтирилган. 

Омм А "б б 

Оммави!! маркетинг 

Уртача харидор 

Харидорнинг JПUИРИНЛИПl 

Стандарт МЩСУЛОТ 

Оммави!! ишлаб ЧИIGlРИШ 

Оммави!! таl(СИМОТ 

Оммави!! реклама 

Оммавий х;аракатла/Пириш 

Бир томонлама М}'ЛОI(ОТ 

Масurrабли Иl(Тисодиi!т 

Боэор улуши 

Барча харидорлар 

Харидорларни жалб лиш 

" ИР' б 

"Бирга-биl'" маркетинги 

АлОXJIда харидор 

Харидор тавсифномалари 

Махсус маркетинг так.1Ифи 

Махсус ишлаб ЧИl(ариш 

Индивидуал такСИМОТ 

Индивидуалмурожаат 

Индивидуал crимуллар 

Икки томонлама "'УЛОI(ОТ 

Маl(Садли Иl(Тисодиi!т 

Харидорлар улуши 

6.2-жадвал 

слаw .. 

Потенциал фо!!дали харидорлар 

Харидорларни ушлаб I(ОЛИШ 

Утиш харажатларини пасайтиришга товар ассортименти тузили­
шини оптимал танлаш, янги мах;сулот ишлаб ЧИI{ИШ ва жорий I{Илиш 

ваl{ТИНИ I{ИСl{артириш, асосланган нарх шаклланиш сиi!сатини ишлаб 

ЧИI{ИШ, воситачилар сонини I{ИСl{артириш, сотув харажатларини 

камайтириш ва х.оказолар х.исобига эришиш мумкин. Масалан, 9тиш 

харажатларини камайтириш усулларидан бири товарни таРl{атиш 

каналларини I{ИСJ<aРТИРИШ БУлиши мумкин. ТаРl{атиш каналларини 

I{ИСl{артиришга фирма учун анъанавий равишда оралИI{ бугинлар 

мутахассислари томонидан бажарилувчи Функцияларни уз зиммасига 

олиш сабаб була олади, чунки Интернет истеъмолчилар билан алОl{а 
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к.илиш учун самарали ИМКОНИJlтга эга були б, бир ваtcrнинг узида 

истеъмолчилар х.акидаги ахборотни кузатиш имконини беради. 

Элеtcrpон усулда етказиб бериш эх.тимоли булган мах.сулот ва 

хизматлар алох..ида уринга эга. Бунда етказиб бериш ваtcrи максимал 

даражада к.иСl\артирилади. Электрон усул кунгилочар саноат раl\амли 

мах.сулотларини (филъмлар, видео, МУСИl\а, журнал ва газеталар), 

ахборот, УI\ИТИШ воситалари етказиб бериwда кенг !<улланади х.амда 

дастурий таъминот ишлаб чиlOlШ ва етказиб бериш билан шугул­

ланувчи компаниялар томонндан самарали фойдаланилади. 

6.7. Инновацион маркетинг тнзимида брэидннг снёсатн 

Маркетингнинг энг мух.им вазифаларидан бири бозорда мавжуд 

фирма !!ки товар маркасига тезкорлик билан олинадиган эмас, балки 

УЗОI\ муддатли истеъмолчилар хох.иш-истакларини яратиш х.исоб­

ланади. Y301\ муддатли истеъмолчилар хох.иш-истакларини яратиш 

жара!!ни харидорга товар !!ки хизматнинг афзалликларини таl\дИМ этиш, 

уни мах.сулотнинг БОШl\а ухшаш мах.сулотлар билан таккосланган 

хусусиятлари билан таништириш, истеъмолчилар он гида товар ва унинг 

маркаси билан бorЛИI\ тасаввурлар шакллантириш буйича фаолият 

сифатида куриб чикилади. Товар ва ун инг маркаси х.акида истеъмолчига 

умумий ва узаро боглик баркарор тушунча берувчи бу тасаввурлар 

брэнд деб аталади (ингл. Ьraлd ..:. тамга; марка; таассурот колдириш). 
Брэнд харидор томонидан бошка ракобатлашувчи мах.сулотлар орасида 

танлаб олинган мазкур товар (хизмат) маркасининг образи сифатида 

намо!!н БУлади. 

Анъанавий брэнднинг асосий тавсифномалари орасида куйидаги­

ларни санаб утиш мумкин: 

~ брэнднинг асосий мазмуни; 

~ харидорлар ва потенциал мижозлар томонидан ифодаланувчи 

функционал ва эмоционал ассоциациялар; 

~ марканинг сущан иборат кисми !!ки суз оркали ифодаланувчи 

товар белгиси; 

~ харидор онгида реклама шакллантирувчи марканинг визуал 

образи; 

~ марканинг харидор учун машх.урлик даражаси - брэнд кучи; 

~ брэнднинг индивидуаллигини тавсифлаб берувчи брэнд 

белгилари умумлашган йигиндиси; 

~ к.иЙМат бах.олари; 

~ брэнднинг таркалганлик даражаси. 
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Бозорга ЧИJ<l(;анда, )(аР к:андай товар узи )(ак:ида маълум таассурот 

к:олдиради. Истеъмолчи янги товар х,ак:ида маълумот олганидан кейин, 

бу таассурот. у ижобий l!ки салбий булишидан к:атъи назар. албатта 
пайдо БУлади. Бошк:арилувчи имиж l!ки брэнд товарнинг барча 

фазилатларини таклиф к:илинаёттан умумий ухшаш товар ва хизматлар 

орасидан ажратиб курсатади. Брэнд яратиш ва уни бошк:ариш жараl!ни 

брэндинг деб аталади. У уэида брэндни яратиш, кучайтириш, к:айта 

жойлаштириш, янгилаш ва ривожланиш боск:ичини узгартириш жараl!н­

ларин и жамлаши мумкин. Брэндинг-алох,ида таассурот яратиш услуби 

булиб, у товар умумий имижининг х,осил булишита х,исса к:Ушади ва 

бозорнинг товарга муносабатини узгартиради. 

Брэндинг маълум бир усуллар l!рдамида амалга оширилиб, улар 

ишлаб чик:илган брэндни харидорга етказиш ва унинг он гида товар 

маркаси имджини шакллантиришдан ташк:ари унга товарнинг функ­

ционал ва эмоционал элементларини к:абул к:илишга l!рдам курсатиш 

имконини )(аМ беради. 

Интернетнинг пайдо булиши ва ривожланиши брэндингнинг 

алох.ида таркибий К,ИСМИ - интернет-брэндинг пайдо булишига олиб 

келди. Буни шундай изох,лаш мумкинки, виртуал мух,ит хусусиятлари 

брэндларни ривожлантиришнинг анъанавий усулларидан фарк: к:илувчи 
усуллардан фоЯдаланишни талаб лади, бундан ташк:ари, Интернетда 

уни билиш тобора кучли ах.аМИRТ касб этиб бормокда. 

Интернетдан Фойдаланувчи кучли ва осон таниб олинувчи 

брэндсиз компания сайтига мак:садли ЯУналган х,олда кириб келиши­

нинг эх,тимоли жуда паст, унинг бу ерга ташриф буюргандан сунг яна 

такрор к:айтиб келиш эх,тимоли эса ундан х,ам кзм. Шунинг учун 

Интернетда кучли брэндсиз муваффак:иятга амалда эришиб булмаЯди. 

Бундан ташк:ари, Интернетда брэнд ишонч креднтини ошириш х,исобига 

узаро алок:а самарадорлигини сезиларли оширади, чунки бу омил ушбу 

мух.итда реал дунl!дагидан )(аМ мух,им ах.амият касб этади. Узаро 
алщаларнинг кYnрок: виртуал характерга эга эканлиги бирор-бир 

сайтнинг, масалан, интернет-ДУкон саАтининг ортида к:знчалик жиддий 

компания турганлигини тезда аНИl\Лаш имконини бермаЙди. Бундай 

х,олатда фак:ат "дог тушмаган обру" ва машх.ур брэнднинг мавжудлиги 

l!рдзм бериши мумкин, холос. 

Интернет-брэндларни ажратиб турувчи хусусиятлар к:уАидагилар 
х,исобланади: 

);. анъанавий мезонлардан фарк: К:ИЛУВЧИ брэндларни бах.олаш 

мезонлари - анъанавий мух,итда савдо маркасининг оммавийлиги куп 

ЖИ)(аТДЗН ун"нг узига хос хислатлари ва сифатларига боглик:. Бу 
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масалан, товар сифатининг юкорилиги, мижозларга хизмат курсатиш 
ёки сервис хизматининг юкорилиги ва ",оказолар БУлИ1.J.JИ мумкин. 

Интернет дунёсида товар ва хизматлар сифатини ба",олашнинг 

анъанавий тизими иккинчи урин га y-rади. Биринчи урин га Интернетда 

коммуникациялар узига хосликлари билан бorлик курсаткичлар: таКдИМ 

этилаётган ахборот хажми, ишнинг осонлиги ва кулайлиги, индивидуал 

"настройка"лардан фойдаланиш имконияти, кулай навигация тизими, 

хавфсизлик, конфиденциаллик ва БОШl\алар ЧИl\ади; 

~ Интернет-брэндлар фаоллиги - оддий дунёда брэиднинг 

шаклланиш жараёни коидага кура, компания ва унинг махсулоти хаКИДа 

узлуксиз ахборот окими воситасида руй беради. Уни яратишнинг 

асосий воситаларидан бири куп холларда оммавий ахборот воситалари 

хисобланади, бу эса интерактив алоканинг йуклиги сабабли брэнд­

ларнинг пассив булишини англатади. Аксинча, Интернетда брэнд 

бевосита истеъмолчилар билан алока килишга, уларнинг эхтиёжларига 

жавоб I\айтаришга, мулокот урнатиш ва хоказоларга имкон беради, 

яъни улар билан дархол алОl\а килиш имконияти мавжуд. Фойдаланувчи 

унга ваъда I\Илинаётган нарсалар канчалик ВОl\еликка мос келишини шу 

захоти текшириши мумкин; 

~ шакл эмас, мазмун - оддий дунёда савдо маркасининг кучи ва 

муваффаl\ИЯТИ куп жихатдан унинг визуал тавсифномалари тимсол ва 

персонажларнинг эсда колувчаИJJИГИ ва жозибадорлиги билан изох­

ланади. Интернетда ташl\И куриниш иккинчи даражали роль уйнайди ва 

факат фойдаланувчига ахборотни кабул I\Илишга ёрдам беради, асосий 

ролни эса мазмун уйнайди; 

~ интернет-брэндлар динамиклигининг ЮI\ОРИЛИГИ таРМОКда 

вактнинг тез утиши билан бorлик. Агар <<Кока-Кола» КОМШIНИЯСИ куп 

машаккатлар билан бир неча ун ЙИЛЛИКда босиб Утган йули натижасида 

бозорнинг етакчиси ва дунёдаги энг машх.ур брэндлардан бирига 

айланган булса, УаЬоо! каталогига бунинг учун атиги 5 йил керак 
булди, унинг мawх,урлиги эса бугунги кунда Интернет тармorи 

доирасидан четга хам таркалган. 

Интернет-брэндларнинг хусусиятлари уларнинг шаклланишига 

куп сонли омилларнинг таъсир этишини курсатади. Бу борада асосий 

омиллар I\УЙИДагилар саналади: 

~ сайтни амалга ошириш (тawl\И куриниши, функционаллиги), 

унинг реклама таъсирида шаклланган кутишларга мослиги; 

~ сайтда фирма ва унинг махсулотлари хакида ахборот таКдИМ 

этишнинг туликлиги ва самарадорлиги; 
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~ хизмат курсатиш сифати. бу ерга Интернет ОРl(али харид I(Илиш 

таклиф этила!!тган булса, буюртмалар билан ишлаш тезлиги, 

мурожаатга жавоб I(3Rтариш тезлиги ва хоказолар киради; 

~ таl(ДИМ этила!!тган хизматлар ва caRт фаолиятини таъминловчи 

тизимнинг иши ишончлилиги; 

~ таl(ДИМ этила!!тган сервис турларининг беI(И!!СЛИГИ, маеалан, 

махсулотлар тавеифномалари, олинган афзалликларни таl(l(ослаш; 

~ фоRдаланувчилар олувчи реал фоАда. 

TapMOl(Дa брэндни яратиш ва ривожлантириш жара!!ни икки 

БОСl(ичга таксимланиши мумкин. Биринчи бое кичда МУЛОI(ОТ 

доирасининг брэнд хаl(ида хабардорлигининг шаклланиши руА беради. 

Бу БОСl(ичда асоеиА вазифалар фоRдаланувчиларнинг брэидни таинб 

олиши, унинг каАеи тоифага мансуб эканлиги хисобланади. Иккинчи 

боскичдаги вазифалар доирасига брэнднинг позицияларини мустах­

камлаш, фоАдаланувчиларнинг моАиллигини кучаRтириш ва улар билан 

янада кучлирок алокада булиш киради. 

Юкорида ба!!н I(илинганлардан келиб ЧИl(Иб, Интернетда брэндни 

шаклантириш ва харакатлантиришнинг аеосиR усуллари Интернетда 

имиж-реклама, хомиАлик, жамоаТЧИ!lИК билан алокаларни ташкил 

I(ИЛИШ ва хамкорлик муносабатларини шакллантириш хисобланади. 
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7-боб. САБДО БА ХИЗМАТ ЛАР СОх,АСИ МАРКЕТИНГИ 

7.1. Харндлар иазаринеи аеоелари 

Олди-сотди ",аракатларини кузатиш бир карашда жуда оддий 

туюлади: харидор дукоига келиб, товарни танлайди, еотувчига пулии 

беради, еотувчи эеа унга товарни беради. Буидан оддийеи булмаЙди. 

Бирок мутахаееиелар шуни англатадики, бу факат куринишидан оддий­

ликдир. Жуда оддий ташки Haмoi!H булиш ортида катта тайёргарлик, 

профеесионал фаолият яширинган булиб, унга астойдил укиш керак. 

Савдо корхонаеида ишларни таш кил килиш тамойиллари, чакана 

савдо уеуллари сотувнинг тез кор восиаталари, тактикаеи ва усул­

ларин и белгилаб беради ",амда савдо залида булиб турган харидорлар 

хулк-атворига таъеир куреатади. Бу уеулларни маркетинг усуллари 

еифатида тавеифлаш мумкин, чунки уларнинг макеадлари ай нан 

ухшашлик даражаеигача мое келади. Улар харидорларнинг ",аракат 

тарзи ва муомалаеига аеосланади. Уларнинг i!рдамида дуконни жой­

лаштириш, уни "жой буйича бошкариш", овоз ва ранг билан безаш, 

сотув жойларида реклама ва "'.к. буйича карорлар кабул килинади. 

Якуний ","собда бу уеуллар харид ",аракатларини енгиллаштириши 

кузда тутилган. 

Чакана еавдода фойдаланилувчи воситалар туплами кайси сотув 

жи",ати устунлик килишига кура 'жиддий фаркланади: окилона (харид 
",акида карор кабул килиш мантикий жараёнининг натижаеи) ёки 

иррационал жих.ат (таеодифий жараi!н i!ки импульс натижаеи). 

Сотув буйича мутахасеиелар харидларни одатда турт гурух.га 

ажратадилар. 

1. Соф рационал ёндашувга аеосланувчи харидлар умумий 

харидлар сонининг 25 %ини ташкил этади. Улар аник танлаб олишни 
кузда тутади, товар еифати на микдорига аник э",тиёжга, унинг ураб­

кадокланишига мое келади. Бундай харидларда харидорлар уларга 

керакли товарни онгли равишда излаЙДилар. Уида купрок бошлангич, 

функционал хусуеиятлар кадрланади (маеалан, чекувчилар учун махсуе 

тиш пастаси изланади). Харид ",акида карор кабул килиш рацион ал 

жараёнга мувофик руй беради: муаммони англаб етиш, ахборот излаш, 

нариантларни бахолаш, харид ",акида карор кабул килиш, харидга 

реакция. Бу харидпар гурух.и сезиларли даражада маркетинг 

тадбирларидан фойдаланган ",олда бошкарилиши мумкин. Бу ерда 

маълум булган маркетинг воеиталари ёрдамида жараён элемент­

ларининг ",ар бирига таъеир курсатишга ",аракат килиб куриш мумкин. 
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2. Иррационал i!ндашувга аеоеланган харидлар (нмпульели 

харидлар) хам жами харидларнинг 25 %га як:инини ташкил зтади. 
Улар, к:оидага кура, товар еифати ва МИJ<дорига аник: зх.тиi!жга мое 

келмаЙди. Бунинг усти га, улар мавжуд б9лмаган i!ки таъеир куреатиб 

ишонтирилган зх.тиi!жларга аеосланиши мумкин. Бундай харидларда 

товар излаш К}71инча онгеиз равишда Р9Й беради. Товарда харидор­

лар К}71РOJ< I<9шимча хуеуеиятларни к:адрлаЙди. Бундай харидлар 

таеодифан, беихтиi!р, кутилмаганда к:илинади. Бундай харидларга 

маркетинг тадбирларининг таъеири чекланган. 

Харидларнинг бу икки к:арама-к:арши гурух.лари ораеида чегара­

лари аник: б9лмаган яна иккита гурух, мавжуд. 

З. Рационал, лекин товар маркаси, МИJ<дори. Уров тури ва х,.К. 

БУйича олдиндан аник: белгиланмаган харидлар (харидлар умумий 

еонининг 25 %и). 
4. Иррационал, лекин маълум даражада режалаштирилган, таеоди­

фан эега тушиб колган харидлар (харидлар умумий еонининг 25 %и). 
Агар еотувчи уз дУкони ишини рационал харидлар аеоеида таш кил 

этишга к.арор I(Иладиган БУлеа. у барча х,аракатларни товарлар 

намойишини ташкил этиш, товарларн" Уйлаб чик:I(3Н х,олда жойлаш­

тиришга мужассам этиши, харидорлар бу ДУконда нималар борлигини 

аник. билиши учун етарли даражада барк:арор ассортиментга риоя 

к.илиши зарур. Товарлар Урови харидорга рационал таъсир зтиши, 

мустах.кам ва ишончли БУлиши лозим. 

Агар д9кон i!ки бошк:а кичикрок: еавдо корхонаеининг фаолияти 

иррационал харидларга аеоеланадиган б9леа, бунда аоееий зътибор 

товарлар уровининг узига хос ва i!рк:ин булишига, анча кенг ва шу 

билан бирга барк.арор булмаган асеортиментга к.аратилади. Бу ерда 

еавдо корхонасининг жойлашуви катта ах,амиятга эга - вокзал 

i!нидаги майдонда, метро станцияси i!ки автобус лар бекати як:инида 

жойлашиш мух,им ахамият касб этади. Москва шах,рида пиёдалар 

учун мулжалланган ер ости 9тиш йулларида жойлашган киоеклар, 

вокзал ёнидаги майдонларда жойлашган дуконлар бун га i!рк:ин мисол 

булиб хизмат К:ИЛИШИ мумкин. 

Савдо буйича мутахасеислар харидорларнинг жисмоний ва ак.лиЙ 

харакатларини ажратиб курсатадилар. Демак, маркетинг тадбирларини 

ишлаб ЧИl(Ишда бу жих,атлардан ФоЙD.аланишга уриниб куриш мумкин. 

ДУКонга кирган киши у буйлаб айланиб юради, товарларни 

танлайди i!ки бошк:а жойга олиб I<9яди, кийим-бош ва оёк: кийимини 
улчаб куРади·, баъзида 9зи учун й9л очади, касса олдида навбат х,оеил 
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килади. Буларнинг барчаси унинг жисмоний х.аракатларига тааллук­

лидир. Шундай экан, удукон буйлаб утишига х.аракат кИлиб куриш 
керак. Унинг йуналиши олдиндан уйлаб чикилган булиши лозим ва 

савдо жих.озлари шундан келиб ЧИl\иб жоЙлаштирилади. Кишилар­

нинг таъкидлашича, йирик дуконга кириб келган харидорларнинг 

мутлаl\ купчилиги унг томонга J<араб х.аракатлана бошлаЙди. Демак, 

уларнинг йуналиши шу ердан бошланиши лозим. Бу ерда харидор х.еч 

нимани сезиб J<олмаслиги, унга таъсир курсатилаётганини сезмаслиги 

мух.им. У узини тулалигича эркин х.ис этиши лозим. БИРОJ< агар у 
масалан, эркаклар куйлаги харид J<илса, уни албатта буйинбоглар 

сотиладиган жой ёнидан утишга "мажбур J<илиш" керак. Харидор бир 

жойдан икки марта утмаслиги лозим. 

Узига эътиборни жалб этувчи товарлар харидга уидаш даражаси 
энг паст булган х.удудда жойлаштирилиши лозим. Лекин к9зга IIККОЛ 

ташланмайдиган, эътиборни жалб этмайдиган товарларни залнинг 

уртасида ёки эшик олдида жойлаштириш максадга мувофик. Агар 

дукон икки каватли булса, эр ка клар учун товарларни иккинчи каватда, 

аёллар учун товарларни эса биринчи каватда жойлаштирган маъкул, 

чунки эркаклар харидга жиддийрок ёидашар ва узокрок танлар экан. 

Уларнинг х.аракатларида импульсивлик, эмоционаллик аёллардан кура 

камрок БУладн. 

Харидорларнинг жисмоний Х:аракатларида куриш оркали узлашти­
риш мух.им ах.амИllтга эга. Шу сабабли дуконда нозик ранглар гаммаси­

дан, равон чизиклардан фойдаланиш лозим. Савдо борасида психолог­

лар куйидаги ранглар символикаси(рамзий маъноси)ни таклиф этади: 

7.I-жадвал 
р англарнннг психологла ) ТВКJIиф этган рамзии маъно( и 

Р.иrл.р Психолоrик С.Мllраси 

т.tI(II}'K 'Эмоцнонал нлнl(лнк 

Кизнл-1iiк CapHI( Боснб олнш, ташаббускор рух 

Кизил ХаёТ.~ССНВЛНК. raлаба 

КУК-ЯWНЛ АнНl(Лик.. хавфсизлик 

Сарик Янrилнк.. модернизм. истикбол 

Харидор узини эркин, бемалол тутиши учун шароитлар IIратиш, 

реклама хабарлари унинг учун жалб этувчан, эшитиларли ва 

тушунарли, курсаткич ишоралар эса аник ва тушунарли булиши лозим. 

дУконга кириб келган харидор факат жисмоний х.аракатларни 

амалга оширибгина колмайди, удоими!! равишда уйлайди, мулох.аза 

юритади, х.исоб-кит06 киладн, пни аклий х.аракатларни амалга 
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оширади. Ушбу х.олатда исталган маркетинг воситаси билан ryгридан­

ryгри унга кириш ЮfАин БУлган ''харидор онгидаги I(opa J<YТИ" ишга 

тушади. Шу сабабли харидорнинг ак.лиА х.аракатларига таъсир этиш 

учун билвосита маркетинг тадбирлари ишлаб ЧИl(илади. Бу тадбирлар 

харидга муносабат, товар атрибутлари ва ДУкон атрибутларига таъсир 

этувчи омилларни х.исобга олиши лозим. 

Масалан, харидор уларга нисбатан сезгир БУлган омиллар 

I(аторига I<YАидагилар киради: енгил автомобиллар ryxташ жоАи, таШI(И 

реклама, ички реклама, кассалар сони, сотувни рагбатлан-тириш, жонли 

мух.ит, иш соатлари, товар Уровидан фоАдаланиш имконияти, транспорт 

воситасида ташишга t!рдамлашиш, турли I<YлаАликлар (болалар 

аравачаси, ит ва х..к. I(ОЛДИРИШ имконияти). 

Харидга таъсир этувчи товар атрибутлари I(аторига l(уАидаги­

ларни киритиш мумкин: товар ассортименти кенглиги ва ЧУI<Yрлиги, 

кенг товар линияси, товар захиралари, товар линиясининг жоАла-шуви, 

товарлар I(УШНИЛИГИ, товарларни жоАлаштириш, товарлар нархи, 

уларнинг сифати, товарларнинг улар рекламаси билан мос келиши. 

дУкон атрибутлари: очик.лиги, жоАлашув, маАдони, фирма имижи, 

мух.ит, савдо ускуналари, савдо ус~уналари жоАлашуви, персонал, 

атроф-мух.ит, архитектура. 

Чамаси, бу дукон мижозларининг харидга муносабатига таъсир 

этувчи омилларнинг ryЛИI( рУАхати эмас. БИРОI( уларнинг х.ар бири 

маркетинг таъминлотини талаб I(ИЛади, уларнинг х.ар бири БУАича 

харидорларнинг ак.лиА х.аракатларига таъсир курсатиш маl(садида 

деталли ишланмалар олиб борилади. Масалан, товарнинг стеллажда 

жоАлашуви горизонтал (барча товарлар бир хил даражада) t!ки вертикал 

(пол даражасида, J<Yл t!ки бел даражасида, куз даражасида) БУлиши 

мумкин. Сотув н}'!<Таи назаридан товарларни харидорнинг кУзи 

рУпарасида жоАлаштириш энг самарали, пастда жоАлаштириш эса - энг 

омадсиз х.исобланади. Шу сабабли товарлар ваl(Ти-ваl(ТИ била н урин 

олмаштириб туради ва бу сезиларли самара беради. Товарни пастдан 

харидорнинг J<Yллари даражасига силжитишда сотув 34 %, J<Yл 

даражасидан кУзлар рУпарасига фаришда - 63 %, пастдан кУзлар 

рУпарасига фаришда эса 78 %га ортади. 

7.2, ОЛДИ-СОТДИ uракатлари l)'ЗИЛИШИ 

БУлгуси маркетолог талабалар харид х.аракатини юзага келтириш 

учун нималар I(ИЛИШ кераклигини билишлари лозим. Бу билимлар 

уларга савдо персонали билан YI<YB тадбирларини мала кали УТказиш 
учун зарур БУ'ЛиБ, бу уларнинг лавозим мажбуриятларига киради. 
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Афсуски, савдода айрим ",олатларда I<уПидаги манзаранинг гувох.и 
булиш мумкин. Харидор дуконга киради, лештахталар атрофида 

айланади, нималарнидир куради, нималарнидир ушлаб кУради. Лекин 

",еч ким унга эьтибор I<аратмайди. Энг яхши ",олатда сотувчилар унинг 

бирон нарсани шикастлаб I<9ймаслиги учун куэатиб боради, холос. 

Бунинг усти га, савдо тизимида шуидай нодонлик ",олатлари ",ам учраб 

турадики, бу сотувчиларнинг харидор билан учрашишга тапер эмас­

лиги, харидор албатта бирон нарсани харид I<Илиб ЧИI<Иб кетиши учун 

нималар I<ИЛИW кераклигини билмаслигидан далолат беради. 

Савдо умуман, жуда мураккаб иш, савдо билан I<ай даражада 

БОFЛИI< булишидан I<атьи назар - сотувчи, менежер, буюртма I<абул 

I<ИЛУВЧИ, сотув буйича мутахассис, савдо буйича агент, савдо вакил­

лари, брокерлар, савдо атташелари ва "'.к. - барча жиддий равишда 

уни урганишлари лозим. 

7.2-жадвал 

т ----- --- --- -

CaryB тури Нимага 8JlоU\да Э'Lтибор РеJCЛамага ми ем 

IC8ратиw керак (pelCJlaM8 wиори) 

1. Бозорда сотиш Товарни ТlU(ДИМ этишга. Масалан, "КайНОК сомеа!" 
и.'lишсиз, устма-уст 

2. Магазинда пеш- Витринага, товарларни жойлашти- "Хизматиигизга мунтазирман" 

тахтадан сотиш ришга, сотувчиларни~г харидорлар 

билан ишлашига 

З. Узига-УJИ хизма Товарларга мкинлашиш осонлигига, "Бизда хамма нарса бор" 

курсвтилвдиган уларни намойиш килишга. хилмв-

магазинда сотиш хиллнкка 

14. Посилкали савдо '<Ужжатларга, каталогларга, мижоз- "Бу сиз учун кулай ва фойдали 

лар омилкорлигига 

15. Телефон оркали, ДалИJUlар билан асослашга, узига "Биз хизмат курсатиш даража-

телевизор хос телефон нуткига сини кугарамиз. Хозирок 

оркали сотув I К:УНl"ИРОК килинг" 
6. Гурух савдоси Ушбу ижтимоий гурух. ичидаги "Бизнинг орамизда 

.. 
муносабатларга 

7. Шахсий Сотувчининг i!кимлилигига "Биз айнан Сиз учун товар 

СО1Увлар танлаб берамиз" 

8. Тасодиф билан Жуда арзон нарXПI "Бошка жойларда бу анча 

сотиш киммат" 

9. Кимошди савдо- Товарнинг кимматлигиra. унинг "Бу охиргиси. Бу мгона нусха" 

ларнда сотиш ноеб ва иодирлигиПl 

10. Савдо автомат- Автоматик механизм "Дархол" 

лЩ)и оркали сотиш ишончлилигига 

Биз умумий бир универсал савдо усули ЙУI<, лекин сотувни 

енгиллаштириши мумкин булган маьлум бир чора-тадбирлар мажмуи 
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мавжуд деган фикрдан келиб ЧИI(8МИЭ. Кишилвр жуда турлича, улар 

бозорда х.ам узини турлича тутади: кимдир рцмдил, кимдир жах.лдор; 

кимдир навбатда туришни !!l(ГирмаАди, кимдир буии бемалол I(абул 

I(ИЛади; кимдир сотувчининг маслах.атларига '<УЛОI( солади, кимдир 

сотувчига х.еч I(8ЧОН ишонмаАди. Кишиларнинг бозордаги ХУЛI(­

атворини олдиндан аАтиш !(ИЯин булиб, яхши сотувчининг Вa:Jифалари 

муаЯян Вa:Jиятга кура х.ар сафар узгариб туриши мумкин. 

Фаl(ат Mal(Caд узгармаА I(ОЛМOI(да - товарни сотиш, битим тузишга 

зришиш, товар етказиб беришга буюртма олиш. 

Олди-сотди х.аракатида беш злемент ажратиб курсатилади: 

~ мижозни I(абул I(ИЛИШ ва у билан МУЛОI(ОТ урнатиш; 

~ харидорнинг зх.тиi!жларини аНИl(Лаш ва унга I(yЛОI( солиш; 

~ товарни таl(ДИМ зтиш ва далиллар билан асослаш; 

~ зътирозларга жавоб бериш; 

~ битим тузиш. 
Элементларнинг х.ар бирини куриб ЧИI(ИШга ,<адар эслатиб утишни 

истардикки, товарлар сотишнинг х.ар хил турлари мавжуд булиб, 

уларнинг х.ар бири узига хос маркетинг !!ндашувини талаб этади. 

Ушбу сотув турларининг х.ар бкрига (савдо автоматлари ОРI(8ЛИ 

сотишдан ташк;ари) Юl(орида курсатилган олди-сотди х.аракатининг 

барча злементлри тугри келади. 

7.3. Мижозни к;абул к;илиш ва у била н мулок;от урнатиш 

Сотувчида мижозни I(абул I(ИЛИШ ва у билан МУЛОI(ОТ урнатиш учун 

атиги 7-8 сония бор деб х.исобланади. Бу сониялар х.ал I(ИЛУВЧИ 

БУлиши, i!ки муваффаl(иятдан дарак бериши, !!ки бутун ишнинг 

муваффаl(иятсизликка учрашига сабабчи БУлиши мумкин. Сотувчи вв 
харидор уртасида МУЛОI(ОТ урнатилиши сотувчининг харидор эъти­

борини бирдан жалб I(ИЛИШ I(обилиятига БОГЛИI(. Шу сабабли сотувчи 

харидорларнинг мутлаl( купчилиги I(yЯидаги маНТИl(иА жара!!н ОРl(али 

утишини эътиборга олиши керак: 

ЭЪТИБОР -+ I<И3ИI<ИllJ -+ ИСТАК-+ ХАРИД 

Агар харидор эътибори бирдан жалб I(илинмаса, бу жара!!ннинг 

узи бошланмвЯди ва табииАки, харид х.ам вмалга ошма!tди. 

Фикримиэча, мух.им булиб куринувчи бир нечта тавсияни ифодалашга 

х.аракат I(илиб курамиз. 

Биринчидан, сотувчи ишга гаАрат била н, ИШТИ!!I( билан киришиш 

учун харидо~ билан учрашувга "созланиши" лозим. У муваффаl(иятга 
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ишониши лозим. Айримлар х.алоки узини-узи ишонтириш билан 

шугулланади, комедИJI томоша килади, кизим;арли кито6'лар укийди. 
Масалан. спорт терма жамоалари билан биргалим;да (Олимпия уйин­
ларига) машх.ур акт~рлар ва артистлар х.ам боради. Бу узига хос м;уллаб­
м;увватлаш гурух.и булиб, унинг вазифалари м;аторига спортчилар 

кайфиятини яхшилаш, уларда муваффакиятга ишонч уйготиш х.исоб­
ланади. Худди шу нарсани сотувчи учун х.ам таьминлаш мумкин. Ахир 

сотувчи гайратсиз, ишти~м;сиз, узига ички ишончсиз х.аракат киладиган 

булса, унинг харидорни харид м;илиш заруратига м;андай м;илиб 

ишонтира олишини тасаввур килиш м;иЙин. 

Албапа, маьлум вам;т давомида профессионализм х.исобига 

харидорни чалгитиб туриш мумкин, биром; эртами-кечми у барибир 

сотувчининг гал ох.ангидаги энг кичик узгаришлар буйича х.ам 

ёлгонни сезиб м;олади ва хариддан воз кечади. 

Иккинчидан, сотувчи унинг х.амкори мулом;отга тзй~р эканлиги. у 

билан мулом;от м;илиш истагида эканлигини дарх.ол аниt<;Лаши лозим? 

Ахир купчилик кишиларнинг уз муаммолари, кечиктириб булмайди­

ган ташвишлари булиши мумкин. Шу сабабли айрим х.олатларда 

муносабатларни йулга /\уйиш учун дастлаб харидорнинг муаммо­

ларини мух.окама м;илищ эх.тимол, унга х.амдард булиш (масалан, 

пачаt<;Ланган машина борасида) ва шундан сунггина уз товар ёки 

хизматлари х.акида гал бошлаш фойдалиром; БУлади. 

Учинчидан, сотувчи дарх.ол узига эьтибор жалб м;илишга уриниб 

куриши лозим. Эх.тимол, бирорта гайриоддий ибора билан ёки 

м;андзйдир ~ркин тарзда. )(,озирги кунда газета, журнал ва бошка майда 

товарлар х.ар бир электричкада сотилмом;да. Сотувчилар бир-бирининг 

ортидан келиб, узига зйтарлик эьтибор жалб м;илмай х.ам J<}iйган 

Масалан, "Московский комсомолец" газетаси уша пайтда уларда 600-
700 рубль турган. Бир пайт вагонга жуда тадбиркор сотувчи кириб 
келди ва куйидагича мурожаат килди: "х,урматли йуловчилар! Эъти­

борингизга "Московский комсомолец" газетаси сизнинг нархингизда 

таклиф этилмом;да. К,анча хох,ласангиз, шунча пул беринг". Кишилар 

х.азиллаша бошладилар, бир киши эса 5 рубль пул бериб, шу зах.отиём; 
газетани J<}iлига олади. Унинг ~нида утирган а~л газета учун 1000 рубль 
тулайди, яна бир неча киши х.ам газетани 1000 рублдан харид м;илади. 
Атиги 5 рубль тулаган киши сотувчининг ортидан етиб олиб, килган 
х.азили учун кечирим суради ва у х.ам 1000 рубль тулайди. 

Сотувчи ушбу х.олатда узига эьтиборни жалб килишга эришди 

ва у уз топилмаси учун мукофотланди. 
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ТУртинчидан, еотувчи Уз еамимийлиги ва еофдиллигини бирда­

нига намойиш этиши лозим. Масалан, агар у профеееионаллар билан 

ишлаеа, баыида уларга Уз профеееионал билимларини курсатиш. Уз 
магрурлигини намойиш зтиш кишилар доимо гурурланадиган про­

феееионал билимлари билан маl(Ганиш имкониятини бериш фойдали 

БУлади. Ушбу х:олатда атайлаб еоддадил койил колиш плюс табаееум 

харид амалга оширилишининг гарови БУлиши мумкин. 

Бешинчидан, еотувчи мижозни шахе еифатида тушуниши ва кабул 

килиши, огзаки хабарда Уз х:амкори х:акида илик гаплар эшитганини 

кУрсатиши шарт (албатта, бу ерда гап газеталар еотиш ва умуман ДУкон 

еавдоеи x:akида бормаяпти). Масалан, ишбилармонлик музокараларида 

куйидагича фикр билдириш Уринли БУлади: «Б из еизнинг реклама 

ишида мутахаееие еаналишингизни биламиз. Сизнинг фирмангиз 

реклама бозорида тан олинган ва обру-эътиборли фирма х:иеобланадю). 

Бу ибора, шубх:аеизки, таклифларингиз мох:иятига утиш анча осонрок 

БУлган дУетона мух:ит яратади. 

Олтинчидан, еотувчи мое келувчи ташки кУринишга зга БУлиши, 

тоза кийинган, кУллари тоза, чироl\ли галетукли БУлиши лозим. Ишби­

лармонлик музокараларида еотувчин~нг кандай сигареталар чекиши, 

каидаА авторучкадан фоАдаланиши, кандаА автомашинада келганига 

эътибор каратилади. Битимнинг Узи х:ам, битим суммаси х:ам кУпинча 

шунга боглик БУлади. Салобатли киши билан ишлаш х:ам t!кимли. 

Еттинчидан. Уз ишини севмаган, ишоитирищ кУНДиришни ёl(ГИР­

майдиган кишидан яхши еотувчи чикмаЙди. Бу х:олатда харидор билан 

мулокот Урнатиш жуда кийин БУлади. 

7.4. Эх.тиl!жнн аННl(Даш ва харндорнн 11Iнглаш 

Сотув жараt!нннинг ушбу элемеити знг мух:им злемеитлардан бири 

х:иеобланади. Хаки катан х:ам, агар мижозда еизнинг товар t!ки хизма­

тингизга дтиt!ж БУлмаеа, барча х:аракатлар зое кетиши ва Bal(Г бекор 

еарфланиши мумкин. Шу еабабли еотувчининг ваl(ГИ бир неча еония 

билан чекланган эканига карамаА, у мижозни тинглаши, хулк-атвор 

йУеинини танлаши, мижозни очикликка чакириши, унинг х:аракатлари 

мотивларини тушуниши ва унинг дти!!жларини х:еч БУлмагаида 

тахминиА аниклаши лозим. 

Кишиларнинг х;аракатлари уларнинг эх:тиt!жлари билан белгила­

ниб, дтиёжлар турлича таенифланиши мумкин. Ушбу х:олатда еотувчи 

А. Маслоу томонидан таклиф этилган дтиt!жлар иерархияси мавжуд­

лигини х:иеобга олиши лозим. Ушбу таенифга мувоФик, куйидаги 
дтиёжлар аЖ'ратиб курсатилади: 
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,. физиологи к эх.тиёжлар (очлик, чаНI<;ОI\ ва х,.к.); 
,. хавфеизлик эх,тиёжлари (жамият хавфеизлиги; жамоавий 

шартномалар, eyrypTa); 
,. ижтимоий эх.тиёжлар (клублар, уюшмалар, бирлашмалар); 
,. х.урмат ва эх,тиромга эх.тиёжлар (карьера, хизматларнинг тан 

олиниши, маl<;омлар, унвонлар); 

,. шахеий камол топиш эх.тиёжи (шух,ратпараетлик, бунёд­

корлик, маданият ва х,.к.). 

Бозорда ушбу эх.тиёжлар харидорлар хуЛl\-атвори рагбатлари, 
мотивлар куринишида намоён БУлади. 

Ёдда тутиш керакки, бир марта I\ондирилган эх.тиёж рагбат 
ах,амиятини ЙУI\ОТади; 1\УЙИ погонадаги эх.тиёжлар ЮI\ОрИрОI\ даража­

даги эх.тиёжларни яшириб туриши мумкин; одатда кишилар эх.тиёж­

ларни навбатма-навбат, паетдан Юl\орига I\Зраб навбатма-навбат 

I\ондиришга х,аракат JQiЛади: кишилар доимо эх,тиёжларни I\ОНДИРИШ­

нин г битта боеl\ичида БУлмайди. 

Бу ниебатан оддий I\оидаларни яхши еотувчи ёддан билиши 

керак, чунки унда харидор нималарга амал I\ИЛИШИНИ бах,олаш ва 

кейинги х.аракатларини шу бах.ога МУВОфИI\ белгилаш учун Bal\T кам 
БУлади. 

Бозорда кишилар ХУЛI\-атвори мотивацияеининг бундан аНИI\РЩ 

тузилмалари х.ам мавжуд. Маеалан, Ж.Ф.Кролар SAВONE аббре­

виатураеи билан (товарлар ва хизматлар харид I\илишда кишилар 

уларга амал JQiЛУВЧИ мотивацияларнинг бош х,арфлари буйича) 

белгиланадиган мотивациялар тузилмаеини таклиф этади. 
S (seeurite) - хавфеизлик. Ушбу мотивга амал к:иладиган харидор­

лар, биринчи навбатда, ушбу товарга ишонч билдириш мумкинли­

гига, унинг тезда ишдан ЧИl\Маелигига, кафолатли таъмирлаш билан 

БОГЛИI\ I\ийинчиликларга дуч келмаеликка ишонч х,осил JQiЛИШНИ 

иетаЙди. Шу сабабли еотувчида харидор учун биринчи уриида шу 

мотив туриши х,аJQiда таеаввур уйгонадиган буле а, у билан сух.батда 

биринчи уринга кафолатлар, еифат белгиси, умумий нуфуз, сотувдан 

кейинги хизмат куРсатиш ва х..к. ЧИJQiб олади. Бундай харидорлар 

учун сотувчида "Сиз 10 йил давомида коррозияга учрамайдиган, 
кучли моторли, яхши ишлаб чик:илган технологияли ва мах,аллий 

йулларга моелаштирилган ишончли автомобиль еотиб олишни 

иетаЙеиз. Сизга энг яхшиеи "Вольво" тугри келади" каби уйлаб 

к:уйилган фикрлар булиши лозим. 
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А (affection) - садок:ат. Х,аммамиз маълум даражада баыи киши­

ларга ёки баыи нарсаларга богланиб к:олган буламиз. Масалан, 
купчилик "Жигули" биноi:iидек автомобиль деб х,исоблаi:iди. Улар бу 

маркани уз тажрибасидан яхши билишини, унда керакли нарсаларни 

узлари созлаб олишини, керак булса - узлари таъмирлашини аАтади­

лар. Бу энг тарк:алган машина булиб, шундаА экан, у буАича исталган 

жоАда маслах,ат олиш мумкин. 

Аi:iрим кишилар нуфуэли кишиларнинг (масалан, маш"'.}'р артист 

ёки сиёсатчи) дидига ишонади. 

Шу сабабли сотувчига мижоз эмоционал, соддадил киши, яъни 

нуфузли кишиларга так:лид к:илиш ёки маълум товар маркасига 

моАиллик, содик;ликка асосланувчи далилларга таъсирчанрок: булиб 

куринган ~олларда унинг хулк:-атвор дастури масалан, "Як:инда худди 

шундаi:i автомобилни Лев Лещенко харид к:илганди" фикри асосида 

ташкил этилиши мумкин. 

В (bien etze) - к:улаАлик (комфорт). Харидорлар орасида товар­

дан ало~ида к:улаi:iликлар, юк:ори ишончлилик, узок: муддатлилик, 

вак:т синовларидан Утган техник курсаткичлар кутадиган кишилар 

бор. Улар эрталаб ортик:ча 15 дак:ик;1!НИ тушакда Утказиш имконини 
берувчи автоматик кофе к:аi:iнатгични албатта сотиб оладилар. 

Агар сотувчи унинг олдида амалий, рационал характерга эга 

булган, мантик:ий фикрловчи харидор турганини х,ис этса, унга сифатли, 

яхши уйлаб чик;илган, вак:т тежаАдиган, яъни к:улай (комфортли) 

нарсалар ёк:иши дтимоли юк:ори БУлади. Бундай харидорларга "Бу 

машинага бир Аилда атиги бир марта хизмат курсатиш мумкин, 

масалан, "Волга"ни эса мунтазам мойлаб туриш керак" фикри купрок: 

тугри келади. 

О (ozguei1) - магрурлик, товарнинг нуфузлилиги. Бундай мотив 

бошк:алар орасида ажралиб турищ уз бой лиги ва "'.}'pMaтra сазовор­

лиги ни намоАиш к:илишга интилувчи кишиларга хосдир. Бундай 

кишиларни одатда купчилик орасидан ажратиш к:ийин булмаЙди. 

Бундаi:i харидорни "сезгач", сотувчи унга юк:ори сифатли, ноёб, 

коллекцион товарларни к:иммат Hap~a таклиф этиши мумкин. Унинг 

учун к:уйидаги фикр тайёрланиши мумкин "Сизнинг фирмангиз жуда 

юк:ори нуфузга эгалиги, "Вольво" ёки "Мерседес"дан паст даража­

даги автомобиль сизга ТУF1'и келмаЙди". 

Бугунги кунда аАрим бадавлат тадбиркорлар уз автомашинасида 

нолли рак:амлар албатта булишини истаАди. Нима учун милиция 
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бундай фойдаланиб I\олмаслиги керак экан? Машинани руихатга 

олишда 001, 002, 100, 200 ва ",.к. раl\амлар одатдагидан кУра бир неча 
марта I\Иммат туришини маълум I\ИЛИШ. Бунда машина Р8l\амига кура 

КУЧЛИрОI\ булиб I\олмайди деб х.исоблаЙдигаи кишилар оддий 

раl\амларни олади, нуфузлилик улар учун биринчи уринда турадиган 

кишилар эса I\анча булса ",ам пул тулашга тайёр БУлади. 
N (nouveante) - янгилик. Товар янгилиги купчилик хари дор­

ларни жалб I\ИЛади, лекин уларнинг орасида унга энг таъсирчан 

булганлар хам бор. Купинча бундай кишилар улар бирорта янги товар 

билан, уларнинг узгаришларга э",тиёжини I\ОНДИРИШга I\ОДИР булган 

товарнинг янги хислати ёки сифати билан "жалб I\илиниш"ни 

истаЙди. Уларни I\ИСl\а муддатли, леки н маl\Садли йуналтирилган 

су",бат давомида ",ам аниl\Лаш I\ИЙИН эмас. 

Бундай харндорлар билан сух.батда асосий эътиборни янгилик­

ларга каратиш керак. Агар гan автомобиллар сотиш ",акнда борса, 

харидорнинг эътиборини янги зангламайдиган бамперга, шинадаги 

протекторнинг янги расмига, такомиллаштирилган узатмалар I(утисига 

I(аратиш лозим. 

Е (economie) - тежамкорлик. Ушбу мотив купчилик харидорлар 

учун мух.им, лекин доим ",ам шундай эмас. 

ТажрибaJlИ сотувчи дуконга ким - бадавлат ёки ОДДИЙРОI( киши 

кириб келганини бир I(арашдаёк 15илиб олиши мумкин. Лекин баъзнда 
бу ОС он кечмаЙДи. Бунин г устига, айрим харндорлар узларини аслида­

гидаи кура бадавлаТРОI( ва аксинча курсатишни истаЙдилар. 

Шу сабабли уларнинг ХУЛI(-атвор мотивини аНИl\Лаш учун хари­

дор товар нархига I(андай муносабатда булишини аиИl(Лашга ",аракат 

килиб куриш керак. Сух.бат давомида сотиш учун таклиф этилаётгаи 

ма",сулот тежамкорлигини таъкндлаш ва харидор реакциясини кузатиш 

зарур. Сотувчининг кейинги ",аракатлар дастури шу реакцияни х.исобга 

олган ",олда тузилади. 

Олди-сотди ",аракати ушбу элементининг иккинчи I(исми мижозни 

тинглашдир. Харидорнинг кейинги ХУЛI(-атвори унинг I(андай тингла­

нишига бorлик. 

Савдони тадl(ИI( этиш со",асида мех.нат I\Илувчи олимлар тинглаш­

нинг уч ХИЛ турини ажратиб курсатадилар. 

1. Пассив тинглаш сотувчи харидорни тинглаётган пайтда, бошка 
нарсалар ",акида уйлаётгаи пзйтда маълум уринга эга БУлади. Масалан, 

автомобиллар учун э",тиёт I\Исмлар дуконида зйрим харидорлар улар 

тушиб I(олган авария ",олати ",акида, вазиятнинг кандай руй бергаии ва 
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ким аАбдор экани х,аl(ида сузлаАдилар. Сотувчи мижознинг сузларини 

булмаАди, леки н унга аслида нима кераклигини УАлаАди. 

Харидорни тинглашнинг бундаR шакли куп BaI(Г талаб I(ИЛади ва 

сотувчининг укинчига сабабчи БУлиши мумкин, буни эса мижозга 

умуман кУрсатиб булмаАди. 

2. Танлов асосида тинглаш - харидорга нимани таклиф I(ИЛИШ 

мумкинлигини тушунишга х,аракат I(Илган х.олда тинглаш. Агар харидор 

авария ва машинада нималар шикастланганини х.ак:ида сУзлаАдиган 

буле а, сотувчи унга к:аRси деталларни таклиф этиш мумкинлигини 

тасаввур I(ИЛИШИ мумкин. 

3. Фаол тинглаш - МИЖОJНИНГ J<aдриятлар тизимига кириб бориш­

га х.аракат I(илган х.олда тинглаш. Бошк:ача аАтганда, сотувчи харидорни 

аввал к:алби билан, сУнгра ами билан тушунишга х.аракат I(Илади. 

()датда бундаR тинглаш томонлар сух.бати билан биргалик:да КУJати­

лади. Масалан, авария х.ак:ида эшитганда сотувчи х.амдардлигини 

билдириши ва "х.ОJИРГИ i!шлар умуман машина х,аRдашни билмаRди", 

деб аRтиши мумкин. 

Харидорни фаол тинглашда уни яхширок: тушуниш, унинг мотива­

цияси ва ХУЛI(-атвор RУналишини аНИl(Лаш мумкин. Умуман, харидор 

эх.ти!!жларини аНИl(Лаштириш учун унга КУПРОК: гапириш имконини 

бериш керак. 

7.5. Хиэматлар 1Ушунчасн ва уларнннг товарлардан 
фарl(ЛН I)'суснятларн 

х.ОJИРГИ кунга хос хусусиятлардан бири хизматлар сох.аси, 

аRНИl(са ривожланган мамлакатларда улкан суръатлар билан Усиши 

х.исобланади. Хусусан, бугунги кунда АI<Шда хизматлар сох.асида ишчи 

кучининг 73 %га ЯI(ИНИ, Германияда - 41 %и, Италияда - 35 %и 
банддир. 

Утган асрнинг 80-Rиллари охирларида ривожланган мамлакат-лар 
ялпи ички мах.сулотида хизматлар улуши 70 %га Яl(Инлашди. Дун!! 
БУRлаБ жоRлаштирилган ryгридан-ryгри чет эл инвеСТИЦИJlларининг 

40 %дан ортиги аАнан хизматлар сох,асига: асосан савдо, банк 

хизматлари ва сугуртага киритилган. 

Бу биринчи навбатда, ишлаб ЧИl(аришнинг мураккаблашуви ва 

БОJОРНИНГ кундалик талаб товарларига ryRинr-анлиги; фан-техника 

тараl(К:И!!ТИНИНГ ривожланиши ва янги фаолият турлари паАдо БУли­

шига таъсири билан боглик:. Ишлаб ЧИl(аришнинг ривожланишини 

х.ОJИРГИ паАтда молиявиR, ахборот, транспорт ва БОШl(а хизматларсиз 

тасаввур I(илнб х,ам БУлмаRди. Хизматлар товарлар билан савдога 
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тобора кучлирок таъеир Kypeaтмo~a. Товарлар еотуви тобора 

ривожланган, аеоеан хизматлардан иборат булган товар иш.nаб чикариш 

тармогини талаб этмо~а. 

Мамлакатимизда хизматлар еох.аеининг ривожланишига охирги 

йилларда I\)'йидагилар хизмат I\илди: 

)о. давлат томонидан молиялаштиришнинг l\Иеl\ариши х.амда 

ах.олига ва ташкилотларга пуллик хизматар куреатишнинг улуши 

ортиши; 

)о. янги хизматлар турлари пайдо булиши (бухгалтерия хизмат­

лари, I\Имматли I\огозлар билан операциялар ва х..к.); 

)о. хизматлар еох.аеи корхоналари уртаеида раl\обатнинг 

кучаЙиши. 

Хизматлар еох.аеи тадбиркорлик учун жалб этувчан булиб I\ОЛДИ, 

чунки уларнинг купчилиги (масалан, маелах.ат хизматлари) бошлангич 

капитал талаб этмайди. 

Хизматлар еох.аеининг тез ривожланиши ва унинг роли кучайи­

шига I\арамай, иктиеоди~да х.алигача "хизматлар" умум-эътироф 

этил ган таърифи ишлаб чикилмаган. Олимлар, хуеуеан, В.Д. Маркова­

нинг таъкидлашича, "хизмат" "мех.нат ОРl\али, Фаl\ат буюм еифатида 
эмае. фаолият еифатида етказиладиган узига хое истеъмол киймати" 

еаналади. 

Маркетинг нукrаи назаридан хизматлар деганда. тижорат машгу­

лотлари ва фаолият турлари улкан хилма-хиллиги тушунилади. Хизмат 

х.аракатлар, фойда ёки кондириш куринишидаги еотув объектларидир. 

Хизмат - томонлардан бири БОШl\аеига таклиф этиши зх.тимоли 

булган ва аеоеан х.не этиб булмайдиган ва бирон нарсага эгалик 

килишга олиб келмайдиган х.ар I\андай тадбир ёки фоЙДа. 

Охирги йилларда америкалик мутахаееие Т. Хилл томонидан 

хизматларга берилган I\уйидаги таъриф кенг таРl\алди. Унинг фикрича. 

хизмат бир икrиеодий бирликнинг розилиги билан иккинчи икrиеодий 

бирлик фаолияти натижаеида руй берувчи товар i.!ки шахе х.олатининг 

узгаришидир. 

Бундай таъриф хизматларни ёкн товар куринишида, ёки бевоеита 

фаолият куринишида намоён буладиган икrиеодий фойдали фаолият­

нинг якуний натижаеи еифатида куриб чиЮIШ имконини беради. 

Икrиеодий фойдалилик хизматларни еавдо предметига aRлантиради. 

Сунгги икки таъриф кенгрок булиб, фаолият турларидан таШl\ари 

товар ёки шахенинг х.ар I\андай узгаришларини х.ам I\амраб олади. 
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Биз хизматларни харид к;иламиз: денгиз буйлаб кемада саёх.ат 

к;иламиз, мех.монхоиада жойлашамиз, сартарошга соч олдирамиз, 

буюмларни кимёвий тозалашга берамиз, х.ук;ук;шуносдан маслах.атлар 

оламиз, ательеда кийим тиктирамиз ва х..к. хизмат турлари жуда 

хилма-хилдир. 

Хизматлар сох.асида маркетинг товарлар ижараси, истеъмол­

чиларга тегишли товарларни 9згартириш i!ки таъмирлаш ва шахсиА 

хизматларни, I(иск;ача айтганда, сервисни 9з ичига олади. У буюртма 

олгунга к;адар бериладиган барча ёрдам ва маслах.атларни, сотув 

ваl(ТИда хизмат к9рсатиш ва сотувдан кеАинги сервисни I(амраб олади. 

Умуман, хизматлар уларни товардан фаРl(Лаб турувчи ва 

маркетинг дастурлари ишлаб чик;ишда х.исобга олиш зарур б9лган 

4 тавсифномага эга (7.I-расм). 

~ Хие пиб БS'лмаслик 1 
ЧИI(aРИШ еифатииинг[ хизмА[АР lt===4 Чамбарчаслик 11 И~~u"шРб ~ ~ 

S'Jгарувчанлиги 

11 Саклаб БVлмаелик ~I 

7.I-расм. Хиэматлар тавсифномаси 

1. Хиэматларни хнс этиб булмаслиги, уларнинг Ф илгамас­
лиги ва номоддиА характерга эга эканлиги. Бу жих,ат шуни англатадики, 

хизматларни намоАиш этиш, к9риш, синаб к9риш, транспорт восита­

сида ташиш, саl(Лаш, 9раб-l(адОl(Лаш i!ки бу хизматларни олгунга ,<адар 

9рганишнинг имкони й9J<. 

Хизматларни х.ис этиб б9лмаслиги харидорларда х.ам, сотувчи­

ларда х.ам муаммолар юзага келтиради. 

Харидорнинг муаммолари: у хизматни харид к;илгунга ,<адар, 

баъзида эса харид к;илгандан кеАин бах.олаши l(иАин (косметолог 

хизматлари, тиббиА хизматлар); у таъмирлаш жарal!нини ~рмаслик-дан 

ташк;ари, инмалар J<илинганлигини аник; била олмаАди. Хизмат-лар 

сотувчисига ишониш ва ундан умид к;илиш I(ОЛади, холос (соатсоз 

хизматлари, автомобиль таъмирлаш ва х..к.). 

Сотувчининг муаммолари: 

)i> 9з товарини мижозларга к9рсатиш l(иАин; 

)i> мижозларга уларнинг нималар учун пул Т9лашини тушунти­

риш янада l(иАин. 
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Бу билан хизматлар маркетингида асосий сузлар бу мижоз ушбу 

ташкилотга мурожаат килганидан сунг оладиган ФОЙДА ва НАФ 
эканлиги изох.лаб берилади. 

Ташкилотлар кабул киладиган маркетинг карорлари куйидагича 

булиши мумкин. 

Имкон кадар уз хизматларининг х.ис этилувчанлигини ошириш -
пластик операциялар буйича мутахассис операциядан сун г мижоз 

ки!!фаси кандай булишини расмда курсатиши мумкин. 

Хизматнинг мух.имлигини таъкидлаш - олий таълим муассасаси 

кабул коммисиясининг котиби абитуриентларга нафакат мутахас­

сислик х.акида, балки талабаларнинг канчалик кизикарли дам олиши, 

университет битирувчилари ишга жойлаштирилиши х.акида х.ам 

гапириб бериши мумкин. 

Хизматдан олинадиган фойдага эътиборни жалб этиш. Сотувчи уз 

хизматлари учун марка номини уйлаб топиши мумкин: масалан, 

"Сех.рли буса" ким!!вий тозалаш корхонаси; "Кизил гиламда" хизмат 

курсатиш, яъни обрули мех.монлар сифатида хизмат курсатиш ва 

х.оказо. 

Уз хизматларини таprиб килишга бирон-бир машхур шахсни, 
артистлар, радио ва телевидение бошловчиларини жалб этиш. 

2. Хизматлар иwлаб чикариw ва истеъмолиии бир-бирндан 
ажратиб булмаслиги. Хизматни ·уз манбасндан ажратиб булмайди ва 

товарлардан фаркли равишда, керагида фойдаланиш учун олдиндан 

ишлаб чикариб булмаЙДи. Хизмат факат буюртма келиб тушганда ёки 

мижоз ташриф буюрганида курсатилиши мумкин. Шу нуктаи назардан 

хизматлар ишлаб чикариш ва истеъмолини кинотеатрда чипта сотишни 

кассирдан, тиббий хизматларни бир-биридан ажратиб булмаЙ.llи. 

Маркетинг стратегияси бу ерда хизматлар сотувчиларининг про­

фессионал даражаси хисобланади. Укорхоналар ракобатбардошлигини 

таъминлаЙДИ. 

3. Сифатнинг доимий эмаслиги, узгарувчанлиги. Хизматлар 
сифати уни ким таъминлашига, шунингдек, каерда ва качон курсати­

лишига кучли боглик БУлади. Турли мех.монхоналарда сервис турлича 

булиб, яшаш шароилари, персонал малакаси, мижозларнинг узи каби 

куплаб омилларга боглик БУлади. Айнан харидорлар индивндуаллиги 

хизматлар индивидуаллигини такозо этади - индивидуал кийим тикиш, 

соч турмаклаш ва Х.к. 

Баъзида хизматлар узгарувчанлигини камайтиришга маркетинг 

карори маълум даражада мехаинзация (машиналарни механик ювиш), 
ишларнинг куп мех.иатталаблигини камайтириш (Макдональде ресто-
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ранлари хизмати жара~нларни механизациялаш, персонал малакасини 

ошириш) билан бorЛИI(. 

Хизматлар узгарувчанлигини камаJtrириш учуи хизмат курсатиш 

стандартлари I<Yлланади, бу мижозларга хизмат курсатишнинг ижро 

этилиши шарт БУлган I(оидалари мажмуидир. Масалан, "МаI(ДОНальдс" 

ресторанларида хизмат курсатиш ваl(ТИ 5 даl(Иl(8Дан ошмаЙди. 
4. Хизматларни саl<;Jlаб б'лмаслиги. "Хозирнинг уз ида булиш" 

хизматларнинг мух,им бир ажратиб турадиган жих,атидир. Хизмат­

ларни кеЙИНРОI( сотиш учун саl(Лаб булмайди: сотилмаган чипталар. 

мех,монхонада мижоз жойлаштирилмаган хоналар, буш сартарошхона 

салонлари, х,аммомлар. 

Агар хизматларга талаб таклифдан ЮI(ОРИ булса. буии савдо ва 

саноатдаги каби тузатиб булмайди (мех,монхонага жойлашиш истагида 

fiулган мижозлар сони хоналардан куп). Худди шу тарзда, агар 

таклиф талабдан ЮI(ОРИ булса, фойда ЙУI(ОТИЛади. 

J(оидага кура, хизматларга талаб йил фасллари, х,афта кунларига 

кура, узгариб туради. Ёзда йуловчилар КУЛРОI(, х,аммомга ташриф 
буюрувчилар камрщ булади. 

Хизматларни саl(лаб булмаслигк талаб ва таклифни мувозанат­

лаш буйича маркетинг I(арорлари ишлаб ЧИI(ИШНИ таl(ОЗО этади. Бу 

I(}'йидагилар булиши мумкин: 

~ дифференциацияланган нархлар, чегирмалар белгилаш; 

~ олдиндан буюртма беришни таш кил I(ИЛИШ; 

~ талаб кучаядиган даврларда МУl(обил I<Yшимча хизматлар 

жорий этиш; 

~ персонални функцияларни бирга олиб боришга ургатиш ва 

х,оказо. 

Хизматларнинг айтиб утилган хусусиятлари, уларни ажратиб 

турувчи тавсифномалари хизматлар сох,асида операцияларни БОШl(а­

ришни самарадорлик НУJ<Таи назаридан саноат ва савдодагидан кура 

I(ИЙИНРЩ I(Илиб l<Yяди; маркетингни I<Yллаш ва БОШl(арув узига 

хосликларини белгилаб беради. 

7.6. Хизматларнинг таснифланиши 

Анъанавий равишда жах,он амали~ида хизматларнинг ryЛИI( 

руйхати l(yЙидагиларни уз ичига олади: транспорт, туризм. сугурта, 

банк хизматлари ва БОШl(а молиявий операциялар, I(}'РИЛИШ ва инжи­

ниринг, алОl(а, ахборот-х.исоблаш хизматлари, кучмае мулк билан 

операциялар "а асбоб-ускуиалар ижараси, ишчи кучини ~ллаш буйича 
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ХИJматлар, фИЛI>М ва теледастурлар ижараеи, реклама, бухгалтери,. иши, 

таълим , бошкарув маеалалари буйича маелах.атлар, юридик, техник ва 
бош ка профеееионал хизматлар. х,ар бир тур узига хос фаОЛИIIТ 
ео",аеидир. Мамлакатимизда хизматлар еохаеи тармокларининг 

бошкача тавеифи шаклланган. Уларнинг бир киеми ишлаб чикаришга 

киритилган. давлат томонидан МОЛИllлаштирилган ва мамлакатнинг 

IIЛПИ миллий даромзди ва ижтимоий мах.еулотда х.иеобга олинмаган 

(банк хизматлари, валюта хизматлари ва бошкалар). 

РосеИJI ФедераЦИllеида хизматлар ео",аеи ёки ноишлаб чикариш 

ео",аеига анъанавий равишда куйидагилар киритиб келинган: уй-жой ва 

коммунал хужалиги; ах.олига маиший хизматлар куреатиш; еогликни 

еаклаш ва ижrимоий таъминот; жиемоний тарБИII ва спорт; таълим ; 

мадаНИIIТ ва еанъат; фаи ва илмий хизмат курсатиш; кредитлаш ; 

еугурта; давлат бошкаруви ва мудофаа; уй хужаликларига хизмат 

куреатувчи нотижорат ташкилотлари . Хизматлар тармокларини оддий­

гина еанаб утишнинг узи уларнинг хилма-хиллигини куреатади, бирок 

ХИJматлар маркетинги ва бошкарув уеуллари узига хоеликларини очиб 

бермайди . Бу хизматлар ео",аеини статистик ба",олаш, маркетингни 

жориА килиш муаммоларига олиб келади . Шу еабабдан БИJ ",ам ХИJмат­

лар ео",асида ",иеоб ва статистика халкаро метОДОЛОГИllеига аста­

секинлик билан УТИШИМИ3 лозим. 
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Хиз\штлар 

МаркетИIIГ хизматлар" мажмуи 

ТaJ(СИМОТ ЮlJlWL13рИ 

7.2-расм. Маркетинг );ИJматлари мажмуи 

Дун!!да узаро фарк килувчи, клаетерда эеа умумий белгиларга эга 

хизматларнинг маълум бир синфларини ажратиш теидеНЦИJIеи кузатил­

мокда. Синфлар сегментлашнинг аеоси х.исобланади. 

Хизматларни таенифлаш дун!!нинг барча мамлакатларида энг 

мух.им муаммолардан бири саналзди. 

Энг умумий !!идашувни Повелок таклиф этган булиб, У 

В.Д. Маркованинг "Хизматлар маркетинги" китобида келтирилган. Бу 
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таснифда асосийси - хизматлар кимга (нимага) йУналтирилraни ва х.ис 

этилиши /!ки х.ис этилмаслиги х.исобланади (7.3-жадвал). 

Буларнинг барчаси номоддий хизматлардир. Сегментлашни ИСТе"Ъ­

молчилар сегментлари. мех.нат СИFИМИ, ИСТе"ЪМОЛЧИ билан МУЛОI(ОТ 

даражаси ва х..к. буйича давом эттириш мумкин. 

Хизматларни таснифлаш урганилаl!тrан BOl(ea-х.одисаларни тушу­

нишни яхшилашга, х.ар бир хизмат турини фаРl(Лаб турувчи жих.атларни 

ажратиш, маркетингни ~ллаш узига хосликлари ва БОШl(арув усуллари 

узига хосликларини аНИl(Лаш имконини беради. 

7.3-жадвал 

ХИJмаТJ1арнинг асоснlI 

Хизматларни сегментлашга хилма-хил ёндашувлар хизматларни 

бозорда жойлаштиришда фойдали БУлиши мумкин, улар бозорда 

ифодаланган янги хизмат турларини излаб топишга ундаши мумкин. 

7.7. МаИШRА ХRзматлар 

Маиший хизматлар сох.аси деганда, фаолият турлари йиrиндиси 

тушунилади; функционал ах.амияти ах.олига хизматлар курсатиш ва 

сотишда ифодаланади. Уз навбатида, маиший хизматлар куп тар­
МОI(ЛИ х.исобланади. 

Лйримлар маиший хизматлар деганда, оилавий-маиший муно­

сабатлар, уй хужалиги юритиш вужудга келтирадиган индивидуал 

эх.тиёжларни I(ОНДИРИШНИ тушунади. БОШl(алар эса маиший хизмат­

лар уй мех.натининг бирор-бир тури ии I(ИСl(артирувчи ёки урнини 

босувчи хизматлар деб х.исоблаЙди. 

Лйрим муаллифлар маиший хизматларни ах.олига ижтимоий 

хизмат курсатиш сох.асида моддий ишлаб ЧИl(аришнинг узига хос 

тармоrи сифапща тавсифлаЙдилар. 
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3амонавий шароитларда маиший хизматлар деганда, тадбиркор­

лик жара!!нида i!ки >о'кумат органлари куллаб-кувватлашнда белги­
ланган х.удудда амалга ошириладиган, ах.олининг ижтимоиА ах.амиятга 

молик маиший эх.ти!!жларини кондиришга йуналтирилган фойдали 

фаолият сифатида тушунилади. 

Мамлакатимизда маиший хизматлар сох.аси ривожланишининг 

уч боскичини ажратиб курсаТlIШ мумкин. 

l-боскич: хусусийлаштиришга кадар булгаи давр. Маиший хиз­

матлар сох.аси тулалигича давлат сох.аси булиб, хизматларнинг узига 

хосликлари ","собга олинмаган; бошкарув функциялари марказлашуви 

х.аддан ташкари юкори булган; режалаштириш буйрук асосида булган 

ва ах.оли эх.тиi!жлари, талаб урнига "давлат буюртмаси" асос булган. 

Хизматлар бозори мустакил иктисодий х.аёт билан яшаган. Бу сезиларли 

даражада яширин хусусиА сектор улушининг катталиги билаи ифода­

ланган. Яширин иктисодиi!т доираснда курсатилувчи хизматлар ах.олига 

маиший хизматлар сотиш х.ажмининг тахминан ярмини ташкил этган 

(уй-жой курилиши ва таъмирлаш, индивидуал кийим тикиш, автотран­

спорт таъмирлаш ва х..к.). 

Бунинг асосий сабаблари хизматлар сифатининг пастлиги ва ижро 

муддатининг узунлиги ","собланади. 

2-боскич: ширкатлар ташкил килиниши билаи БOf'ЛИК. МаишиА 

хизматлар сох.асида ширкатлаurrиришнинг имкони булмади, чунки 

ширкатлар фаолиятини >о'кукий тартибга солиш чигаллиги, шунинг­

дек, иктисодиётда бошланган таркибий узгаришлар туфайли ах.олининг 

ширкатларга ишонмаслиги сакланиб колган. Бу х.олатлар тадбиркорлик 

фаоллигининг ишлаб чикариш сох.асидан тижорат фаолияти сох.асига 

чикиб кетишига олиб келди. 

3-боскич: х.озирги паАтда маишиА хизмат курсатишнинг ривож­

ланиши бу сох.анинг ах.оли х.аётидаги урнини аниклаш ва бах.олашга 

х.амда иктисодиётда руй бераётган умумий жараёнлар таъсирига боглик. 

Маиший хизматларнинг узига хосликлари бозор иктисодиётига 

утиш дав рида сезиларли ривожланувчи ижтимоий ах.амият юкори-лиги 

билан асосланади. 

Маиший хизмат курсатиш: 

);> уй шароитларида маиший эх.ти!!жларни кондиришга сарфла­

нувчи вактни кискартиради, натижада пул ишлаб топиш ва дам олиш 

учун буш вактни оширади; 

);> иш уринлари сонини, жумладан, иккиламчи бандлик шароит­

ларида оширади; 
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~ ах,оли фойдалана~ган мах.сулотлар истеъмол ХУСУСИJIТларини 

тиклайди; 

~ индивидуал буюртмалар БУАича истеъмол предметлари тaAl!p­

лаш имконини беради; 

~ тадбиркорлик фаолиятига ундайди ва х,.К. 

Маиший хизматлар ижтимоий ах,амиятини бах.олаш учун аАтиб 

утамизки, уларнинг АК,Ш истеъмол бюджетидаги улуши Уртача 3 1 %, 
Англияда - 37 %, Швецияда - 41 % ва Россияда - 13 %ни таш кил 
килади. 

Охирги йиллар давомида мамлакат маишиА хизматлар бозоридаги 

вазият узгариб, мамлакат иктисоди~идаги умумий х,олат билан 

белгиланади. 

1991 йилда бошланган хусусийлаштириш натижалари БУйича 

бундай тармок аслида КУК, ах.оли эса умумий секторда Уз эх,тиl!ж­

ларини кондириш ИМКОНИJIТини 60 %га Ау!<отди. 
Фаолият юрита~ган корхоналарнинг ryпчилиги фойдасиз ишла­

МОКда. Тадбиркорлик фаолиJIТИ бу ерда унчалик сезиларли эмас, 

тадбиркорлар х,апоки ryликсиз бандлик шароитларида х,ам ах,олининг 

кушимча даромад олиши максадларида бу фаолият сох.асига уз маблаr­

ларини киритишга шошилмаяпти. Маиший хизматлар ryрсатиш мех.нат 

сарфлашнинг жалб этувчан сох,аси х.исобланмаЙди. Бу хомашl!га, асбоб­

ускуналар ва х,.К.га эга булиш зарурати билан асосланади. Шу аснода 

хизматларнинг сотув нархи ах,олининг ryлов лаl!катига эга талаби 

пастлиги туфайли анча чегараланган. Ташкиллаштирилмаган бозорда 

товарлар билан савдо I(Илиш эса анча осонрок. 

МаишиА хизматлар умумий х,ажмида энг капа улушни куАида-

гилар эгаллайди: 

~ сартарошхона хизматлари - 3 1 - 34 %; 
~ пойафзал таъмилаш хизматлари - 30 - 33 %; 
~ кимl!вий тозалаш хизматлари - 9 - 10 %. 
Бундай вазИJIТ ушбу хизмат турлари истеъмолчилар учун энг 

х,аl!тий ах.амиятга молик хизматлар сифатида бошка хизматлар билан 

таккослаганда талаб юкори эканлигини намойиш этади. 

7.8. ХНJматлар маркетингинннг узига хос жнцтларн 

Хизматлар маркетинги хизматларнинг фирмалардан мижозларгача 

етиб борувчи х.аракатларидир. Фирманинг амалий х,исоботлари нукгаи 

назаридан хизматлар маркетинги бу узгаларга хизматларингизни 

бах,олаш, улар учун нимани ва кандай бажара~ганингизни кузатишга 
I!рдам бериши-кузда тутилган жараl!ндир. 
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Хизматлар маркетингининг асосий максади ва вазифалари мижоз­
ларга ташкилот ва унинг хизматларини муносиб бах.оЛашга !!рдам 

беришдир. 

Хизматлар маркетинги шу билан мураккаблашадики, фирма 

мижозга муай"н моддий шаклга эга булмаган бирор нарсани сотади; 

мижоз учун кимматга эга бирор нареани килишга ваъдани сотади 

(костюмни "хшилаб тозалаш). 

Хизматни ишлаб 

чикиш 

Маркетииг стратеги_си 

ишлаб чикиш 

Тижоратлаштириш 

7.3-расм. Янги мах.СУЛОт(ХИ1мат) иwлаб чикиwнинг 

асоснй боскичлари 

Хизматлар маркетингида учта жих.атни х.исобга олиш лозим. 

Хизматлар сох.асида маркетинг нисбатан "кинда кУлланила бош­

лаган булиб, маиший хизматларда де"рли кУлланмайди, шу сабабли сиз 

бу борада илк кадамларни ташлашингиз мумкин. 

Маркетинг узи х.еч нареа ишлаб чикармайди, шу сабабли унинг 

самарадорлигини бах.олаш мушкул. 

Хизматлар маркетингининг энг мураккаб жих.ати - хизматлар 

курсатиш учун кулай шароитлар "ратишдир. Хизматлар доимо мижоз 

ва фаоли"т тури билан боглик БУлади. 
Шу боисдан хизматлар маркетинги узига хосликлари куйидагилар 

билан боглик х.исобланади: 

а) мижозларнинг хулк-атвори, уларнинг хох.иш-истаклари ва 

суровларини урганиш; 

б) талаб ва таклиф мувозанатига эришиш учун узига хос усуллар 

ишлаб чикиш; 

в) мижозларга таъсир курсатиш усулларини урганиш. 

Хизмат курсатувчи фирмалар коидага кура, маркетингдан амалий 

фойдаланиш борасида садво фирмалари ва ишлаб чикариш фирма­

ларидан ортда колади. Куплаб хизмат кУрсатувчи фирмалар х.ажман 

кичик (масалан, пойафзал тузатиш устахоналари) булиб, улар учун 

маркетинг кераксиз ва киммат машгулот булиб куринади. Бошка 

фирмалар (юридик, бухгалтери,,) маркетингдан фойдаланишни профес­

сионал жих.атдан одобдан ташкари ишлар деб х.исоблайдилар. Учинчи 

турдаги фирмалар (коллеж, касалхона) узок Baкr давомида маркетингга 

эх.ти!!ж сезмаган. 
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Бугунги кунда ра~обатнинг кучайиши, харажатларнинг 9сиши, 

хизматлар сифатининг i!монлашуви ва ишлаб чи~аришнинг пасайиши 

билан тобора куплаб хизмат курсатиш корхоналари маркетингга 

~изи~иш билдира бошлади. 

Маркетинг ну~таи назаридан фирма 9з хизматларини реал i!ки 

потенциал мижоз кузлари билан кура опиши, уз хизматларини бозор 

тилига, истеъмолчиларнинг с9Ров ва ЭХ;ТИi!жлари тилига угира олиши 

лозим. Бу эса жуда мушкул вазифа. 

Канал I(aТнашчи- J<,aтнашчиларни К,атнашчиларни Канални моди-

ларини танлаш мотивация Ic;ИЛИШ бщолаш фикацИJl Ic;ИЛИШ 

7.4-расм. Хизматларии сотиш каналиии бошкариш 

буйича асосий карорлар 

Хизматлар хусусиятларини тавсифлаш мижоз оладиган натижа, 

фойда, К,ониК,иш даражаеини бах.олашдан К9ра оеонрок.дир. Маеалан, 

еартарош уз хизматлари фойдаеини "Биз аf!лларни янада г)!зал 

К,иламиз!" шиори билан, этикдуз эеа "Биз пойафзалингиз хизмат 

куреатиш муддатини оширамиз!" шиори билан тавсифлаши мумкин. 

Лекин натижани бах;олаш эса - мушкул: 

Хизматлар маркетингида маК,садли бозор, мижоз учун фойда ва 

хизматларни илгари еуриш асосий тушунчалар х;исобланади. 

Хизматлар маркетинги с~атегияси хизматлар бозори талаб­
ларига мослашиш учун зарур шароитлар яратищ хизматлар бозорини 

урганищ фойдалилик ва раК,обатбардошликни ошириш буйича чора­

тадбирлар тизимини ишлаб чи~ишдир. 

Хизматлар маркетингининг асосий функциялари куйидагилар­
дан иборат: 

~ хизматлар бозори ва унинг алох;ида сегментларида талабни 

урганиш; 

~ мижозларни урганиш; 

~ раК,обатчиларни урганиш; 

~ реклама; 

)о сервис ва хизматлар сох.асини кенгайтириш; 

~ хизматлар сох.асида режалаштириш тизимини ишлаб чиК,иш; 
~ самарали нарх сиёсати белгилаш; 

~ ахборот таъминоти тизими яратиш; 

~ маркетинг режасини ишлаб чиК,иш. 
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8-боб. САНОАТ КОРХОНАЛАРИ МАРКЕТИНГИ 

8.1. Саноат корхоналарн маркетннгииинг тахлилиii ФУНКЦИIIСИ 

Баъзида тадl\ИI\ОТЧИЛИК ФУНКЦИJlСИ деб хам аталадиган маркетинг 
тахлилий фУНКЦИIIСИ корхонанинг маркетинг фаОЛИIIТИ негизини ифода­

лаЙДи. Бу тушунарли холат, чунки ташки мух.ит холати ва ривожланиш 

ИСТИl\болларини ЧУI\УР билмай, корхонанинг ички мух.итини тахлил 

I\ИЛМаЯ, хужалик ва тижорат фаОЛИIIТИ билан шугулланиш, корхонани 

маl(Садли йуналтирилган холда БОШl(ариш ва корхона манфаатларида 

назорат килинадиган таШI\И мух.ит омилларини узгартириш имкони 

булмаЙДи. 

Куриб ЧИКИJJа~ган тахлилий фУНКЦИJlНИ амалга ошириш жара­

t!нида фирма ички ва ташки мухитининг 8.1-расмда акс эттирилган 
элементлари ketma-кеТЛИl\да Тaдl(Иl( этилади. 

Таш"u му:(иmни бuлuшда даСnL1абкu l(Qдам БОJОРНU урганuш 
:(uсобланадu. Бу ерда Mal\Caд: куплаб потенциал бозорлар орасидан 

корхона ва унинг товарлари учун энг I\ИЗИl\арли ва устувор булиши, 

уларда энг кам харажатлар ва харакатлар билан тижорат муваф­

фаКИJlтига эришиш мумкин булган бозорларни танлаш. Бунинг учун 

миллий бозорлар ва хорижий мамлакатлар бозорларини рангларга 

ажратиш, Jlъни уларда корхона тасарруфида булган товар ва хизмат­

ларни сотиш шароитларига кура' корхонанинг бу бозорларга кизикиши 
камайиб бориши буйича белгиланган тартибда (биринчи, иккинчи, 

учинчи ва х.к.) жойлаштириш Утказилади. 

Рангларга ажратиш мезонлари сифатида I\уйидагилар иштирок 

этади: 

1. БОJОРlIuнг кuрувчu (u.'lfnopm) CUlUMU. Корхона томонидан 

таклиф этилаt!тган товар га тавсифномалари БУйича III(ИН ёки айнан 

шундай булган товар олиб кириш (импорт) мутлаl( хажми ва кирувчи 

(импорт) квота I\анчалик катта булса, бу товарнинг ушбу мамлакатга 

экспорт эхтимоли шунчалик ЮI\ОРИ БУлади. 

Бозар сu.m.иu мамлакатда (минтакада) сотила~ган, корхона 

l-йил давомида ишлаб ЧИl\арадиган товарга ухшаш товар хажми. 

Одатда тадкикотчилар бозор сигимини аниклашда mоварнuнг 

кУринадиган uсmеъмолu билан чекланади, Jlъни: 

С = П -3 + И, 
буерда: 

С - бозор сигими (товарнинг ушбу мамлакатдаги тупик истеъ­

моли); 
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п - товарни мамлакатда, МИНТ3J(ада МИЛЛИЙ ишлаб ЧИI<3риш; 

Э - зкспорт(товарларни мамлакатдан олиб чи/OfШ); 

и - импорт(товарларни мамлакатга, минтаl(3Га олиб кириш). 

Билвосита экспорт ва импорт хакида хзмда омборлардаги товар 

захиралари хзрахати хзкида аник ма-ьлумотлар олиш жуда кИЙИН 

эканлиги сабабли бу ма-ьлумотлар тадк.икот натижаларини ЖИДДИЙ 

равишда бузиб курсатиши мумкин. 

I Маркетинг ФУНКЦНlларн I 
• • + • + 

Тцnнл (ТЦIOI~T- Иwлаб чнцрнw Coryв ФУНКЦНRСН l БошlUlРУВ Ва HlDOp81 
чнлнк) ФУНКЦИRСН ФУНКЦИRСИ ФУНlIЦИJIсн 

• + + • 
Янги т8ар нwлаб KOPXOHaIUI стрпе-

Бо:юрни уРга"нш чнкарнwнн таWkНЛ ТО8арнннг харакат- гик lа тсзкор режа-

киnиm, .нги тсхно- ланнm mзнмннн лаштнрншни Т8Ш-

лОги.лар ншлаб ташкил IOtлиш КИЛ IOtлиш 

чиlOtш 

Талабни wal<JlJlaнm- Маркетинг 
Истсъмолчлврни МоддиА таъминоmи рИlи.аа СО1)'8ни раг- боwкарувининг 

уРганиm Т8ШkИЛ киnиш бtпланmриw mзи- вхборот ТllЪмииоm 
мини ташкнл киnиш 

Бозорнинг фнрма ТаАер махсулот ра- Мцсвдли АУнaлm-
Рискларнн 

стрyк-rypасиин I(обатбардошлиги 8а рнлгвн твар сие-
боWI(8РИW 

уРганиш сифamни боmкариm сamюрнmm 

Ссрвисни таш кил 
MaprcтнHГ kОММУНИ-

Товарни S'рганиw IOП1tlо;уАнФУН'ЦНIСН 
киnиm (_о .. муннкаЦНI111)Н-

мн таш_нn IUIJI) 

МарkCТИИГ H83Op8Т1I 

Корхонанинг ичkИ Мцсвдлн АS'нaлm- твшкнn lIJCJIиm ( .... -
м ухнтини ТЦIIНЛ рнлган твар сме- ту.чаи 1Л0I<8. _омму-

киnиw сamюрнmш 
ниuцион .. lXбopar 
ТИЗИМJlllри умумиll 

"-__ ~ __ ,оммсксд8 ишnamи) 
- -

8.I-расм. Саноат корхонасида маркетинг ФУНКЦИRлари 

2. Мuнтак,а (мамлакаm) НИМ, НММ, fЦОЛU жон 6ошuга 
даромад даражасu. Миллий бойликнинг бу ва бошка курсаткичлари 

бозорларни рангларга ажратишда МуХИМ роль Уйнайди, чунки бошка 

барча шароитлар бир хил булгаида корхонани харидорларга таклиф 

зтила~ган товарларни сотиб олиш учун КУпрок маблarларга зга 
бозорлар к.ИЗИIq"Иради. 
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3. Давлат сектори ва хусусий сектордши инвестицион cui!caт. 
Корхонани биринчи уринда, у сотиш учун таклиф этишнм мулжаллаган 
товарлар истеъмол килувчи тармокдаги инвестициялар х.ажми ва 

динамикаси КИЗИl(I'ириши лозим. Бунда тижорат фаолиятининг узок 

муматли натижаси НУl(I'аи назаридан корхонани КИЗИl(I'ираётган 

белгиланган мах.сулот турларини истеъмол килувчи тармок.ларда жадал 
ва катор йилларга х,исоблаб чикилган инвестицион сиl!сат амалга 

оширилаётган бозорларни афзал куриш лозим. 

4. Имnортнu тартuбга солuш (ташки операциялар х.олатида). 
Экспортчини биринчи навбатда, импортни тартибга солиш минимал 
тариф ва нотариф чекловларига эга, мамлакатимиздан товарлар олиб 
кириш тартиби эркин мамлакатлар жалб этади. 

5. Географuк :{олат. Куплаб машина ва асбоб-ускуналар турлари 
учун ушбу меэон мух.им ах.амият касб этмаЙДи. Бирок йирик партияда 

бир хил мах.сулотлар, шунингдек, хомашё товарлари етказиб беришда 

бозорнинг чегарадан узокда жойлашганлик курсаткичи мах.сулот сотиш 
бозорини танлашга ЖИДll.ий таъсир курсатиши мумкин. 

6. )(v'O'I\uii тартuб барк,арорлuгu. Бу бозорларни тоифаларга 
ажратишнинг мух.им мезони саналади, чунки мос келувчи мамлакатда 

ишлаб чикаришни кооперациялаш ва товарларни бевосита олиб 

чикишда узок муматли муваффакиятга фа кат минтакадаги сиёсий 

вазият ва х.укумат тартибинннг баркарорлик шартларида эришиш 

мумкин. Экспортчи учун уларнинг х.укумати Узбекистон Республикаси 
билан Иl(I'исодий х.амкорлик х.акида битим тузган ва мамлакатимизга 

нисбатан дустона сиl!сат юритаётган мамлакатлар афзалрок саналади. 

Кейuнгu к,адам uст~О/lЧU/lарнu урга"uш :{исобланадu. 

Маълумки, исталган бозорда коидага кура, х.ар хил турдаги мах.сулот ва 

хизматларнинг куплаб истеъмолчилари х.аракат килади. Бу мулкчилик 

шакли турлича булган турли ишлаб чикариш корхоналари, давлат ва 

муниципал корхона ва ташкилотлар, индивидуал фОЙдаланилувчи товар 

истеъмолчилари булган КУ" сонли жисмоний шахслар, хужалик инфра­

тузилмаси корхона ва ташкилотлари (транспорт ва электр энергетикаси 

компаниялари, йул-курилиш ташкилотлари ва корхоналари, таъмирлаш 

ва бошка сервис фирмалари ва х..к.) х,исобланади. 

Учuнчи к,адам: БОJорнuнг фирма тYJu.;uнacUHu урганиш. Бозорда 

куплаб корхона, фирма ва ташкилотлар фаолият юритади, узаро алока 

килади, х,амкорлик килади ва ракобатлашади. Юзага келган бозорда узи 

учун Иl(I'исодий "имконият" тоnиш учун корхона фирма тузилмасига 

нисбатан етарли даражада чукур тах.дилий ишларни бажариши лозим. 

I\yйидагиларни аник.лаш зарур: 
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}о бозор муносабатлари I<атнашчилари I<айсилар ва улар танланган 

маl<Садли бозорда I<андай х,аракат I<ИЛади; 

}о I<айси фирма ва ташкилотлар корхонага унинг мцсулотларини 

танланган маl<Садли бозорда ил гари суришда i!рдам курсатнши ва 

к.уллаб-J<YВватлаши мумкин; 

}о к.аЙси фирма ва ташкилотлар корхонага унинг танланган 

мак.садли бозордаги фаолиятига к.аршилик к.илиши мумкин. 

Бу саволларга жавоб бериш учун бозор муносабатлари к.атнашчи­

ларин и урганиш ва тизимлаштириш амалга оширилади. Одатда бозор­

нинг фирма тузилмаси фирмаларнинг уч гурух.и буйича амалга ошири­

лади: 

}о контрагент фирмалар (харидор фирмалар); 

}о рак.обатчи фирмалар; 

}о воситачи фирмалар. 

ТурmUIIЧU к,ада.м: БОJорнuнг mоеар mУЗUJl.Масини урганuш. 

Корхона учун танланган мак.садли бозорга етказиб бериш учун 

режалаштирилаi!тган мах,сулотга ухшаш мах,сулотга эх,тиi!ж I<андай 

к.ондирилишини билиш мух.им ах,амиятга зга. 

Бу саволга корхонани к.изик.тирувчи бозор товар тузилмасини 

тах.лил к.илиш натижасида жавоб олиш мумкин. 

куйилган вазифа буйича корхона l<Yйидагиларни урганади: 

}о техник даража; 

}о бозорда муомалада булган товарлар сифати; 

}о бозорда к.абул к.илинган товарнинг х.аракатланиш тизими; 

}о рак.обатчилардаги сервис даражаси; 

}о истеъмолчилар томонидан товарга нисбатан махсус (узига хос) 

талаблар. 

Бозорнинг товар тузилмасини урганиш корхонага унинг мцсу­

лоти ушбу мак.садли бозорда к.анчалик рак.обатбардош БУлиши мумкин 

деган саволга жавоб топишга i!рдам беради. 

Раl<обатбардошлик деганда, мцсулотни рак.обатчи товардан 

муайян эх,тиi!жга мувофиклик даражаси буйича х,ам, уни к.ондириш 

харажатлари буйича х,ам фарк. к.илишини акс эттирувчи тавсиф­
номасини тушуниш лозим. Бундай тафовутни акс эттирувчи курсаткич 

тах.лил к.илинаi!тган мцсулотнинг рак.обатчи товар билан так.к.ослаган­

даги рак.обатбардошлигини белгилаб беради. 

Рак.обатбардошликни бцолаш учун тах,лил к.илинаi!тган мах,сулот 

ва рак.обатчи товарни харидорнинг зх,тиi!жи билан белгнланган даража 

билан так.к.ослаш, сунгра олннган курсаткичларни к.нi!слаш зарур. 

Так.к.ослаш учун асос сифатида муайян эх,тиi!ж олнниши сабабли, бир 
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хил булмаган товарлар х,ам Т1iЮ(осланиши мумкин. чунки улар бипа 

эх,тиl!жни кондиришнинг турли усулларини ифодалайди, хОлос. 
Ишлаб чикариш-техник йуналишдаги мах.сулот ракобатбардош­

лигини бах.олаш учун 8.2-расмда акс эпирилган схема таклиф этилади. 

Ракобатчиларда асосий мусобака жих,атлари мах.сулотлар инги­

ли гида. юкори техник даражада ва мах,сулотнинг сифат курсаткич­

ларида мужассамлашадн. 

Максадли бозорнинг товар тузилмасини урганиш корхона ва 

ун инг тадкикотчиларини ракобатчилар фаолиитини тахлил килиш ва 

ракобатлашаётган товарнинг сифати, техник даражаси ва бошка 

элементларини бах.олаш заруратига олиб келиши мукаррар. 

Бозорнн урганиш РaJ<обатчилар хакида Потенцнал харидор-

маълумот rynлаш ларнингсуровлари 

I 
Махсулотга талаб-

I 
ларни ифодалаш 

И=." """""·1 Г Б_~ '00 •• 'У'. 
тlIJ\.ЛИЛ килиш ган курсаткичлар 

I РУЙХ8ТИНН анНКlIаш 

ИI(ТНСОДИЙ Техник Норматив 

курсаткичлар курсаткичлар курсаткичлар 

Иl(Тисодий курсаткич- Техник курсаткичлар Норматив курсаткич-

лар буйича i!лгиэ кур- буйича i!лгиэ курсат- лар буйича i!лгиэ кур-
саткичларни аниКlIаш кичларни аниКlIаш саткичларни аниКlIаш 

Иl(Тисодий курсаткич- Техник курсаткичлар Норматив курсаткич-

лар БУйнча РaJ<обатбар- буйича РaJ<обатбар- лар буйича РaJ<обатбар 

дошли к гурух курсат- дошлик гурух курсат- дошлик гурух курсат-

кичларини аниКlIаш кичларини аниКlIаш кнчларинн аниКlIаш 

у Харажатларни хисобга олган х.олда РaJ<обатбардошликии оширнш ва I 
уни оnтималлаштнриш буйнча чора-тадбирлар ишлаб чнкиш 

I РaJ<обатбардошлик ннтеграл курсаткичини х.исоб-китоб килиш I 
8.2-раем. Махеулот ракобатбардошлигини бахолаш схемаси 

Урганиш натижалари максадли йуналтирилган сиl!сат юритиш 
учун эътиборни куйидаги асосий жих,атларга мужассам этишга I!рдам 

беради: 
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1) таклиф этилаl!тган мах.сулотнинг танланган бозорда (сегментда) 
муомалада булган мах,сулотлар билан таl(l(ослаганда раl(обатбардош­

лик даражаси на янгилик даражаси; 

2) таклиф этилаl!тган мах.сулотлар техник, Иl(Тисодий, эргономик 
на БОШl(а тансифномаларининг мамлакатда манжуд стандартлар на 

меъ1!рлар талабларига, эксплуатация I(оидалари на х..К.га мувоФИI<Лиги; 

3) таклиф этила1!тган мах.сулот 1!рдамида потенциал харидорлар на 
фойдаланунчиларнинг истиJ<болдаги эх.ти1!жлари на айни пайтда мавжуд 

Э)(ти1!жларни I(ОНДИРИШ I<обилияти; 

4) сотиш учун таклиф этилаl!тган мах.сулотни харидорлар талаб­
лари ва хох.иш-истакларига мослаштириш зарурати, таклиф этилаl!тган 

махсулотни модификациялаш MaI<caдra мувофИI<Лиги. 

Маl(Садли бозорнинг товар тузилмасини урганишни ДИl(Кат билан 

амалга ошириш корхонага сезиларли молияний, тадбиркорлик на 

таШКИЛИЙ-Тllжорат рискларидан I(ОЧИШ имконини беради. 

Бешинчи к,адшн: КОРХОllанинг ички :lfу:ж;ити тах,лШlU. х.ар 

I(андай корхонанинг мунаффаl(ИЯТЛИ фаолият юритиши на кучли 

раl<обат шароиларида жон саI<Лаш учун яхши имкониятларга эга 

булиши уларнинг рахбарияти корхонад.аги вазиятни таНI(ИДИЙ бах,олай 

олиш. ЯЪНИ ички мух.итни тах,лил I(ила олишга I(ОДИР корхоналар учун 

кафолатланади. 

Ички мух.ит тах,лили маркетинг тах,лилий функциялари доирасида 

энг мураккаб назифалардан бири х.исобланади. Ахир у на у БОШl(а­

ра1!тган корхона нима билан на I<андай шугуллана1!тганига четдан назар 

ташлаш I(обилияти каби но1!б хислат х.ар бир кишига х,ам берила­

нермайди (корхоналар рах.барлари хам уз камчиликлари на кучли 

томонларига эга кишилардир). 

8.2. Саноат корхоналарн маркетингининг ишлаб 
ЧИIQIРИШ функцияси 

Маркетинг ишлаб ЧИI(aРИШ функцияси J<YЙидаги Функцияни уз 

ичига олади: 

, янги тонарлар (бозор учун янгилик саналган тонарлар) ишлаб 
ЧИl(аришни таш кил этиш; 

, моддий техника таъминотини ташкил этиш; 
, тай1!р мах,сулот сифати на раl(обатбардошлигини БОШl(ариш. 
Бу J<YЙИ функцияларни уз ишлаб ЧИl(ариш-тижорат фаолиятида 

маркетинг БОШl(арунидан фойдаланунчи корхонага ички на таШ/(И 

бозорларда маl(Садли Ауналтирилган тонар си1!сати юритишда УЗОI( 
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муддатли муваффаI<;и"тга эришиш имконини берувчи узига хос учлик 

сифатида кУриб ЧИI<;ИШ лозим. 
Яиги товарпар ишnаб ЧИЮlришии ташкип ЭТИШ. РаI<;обат 

кураши кучли булган шароитларда корхонанинг товар бозоридаги 

Fалабаси фаI<;ат лаборатори" ва конструкторлик бюролари, ишлаб 
ЧИI<;ариш цехлари ва мах.сулот сифатини назорат I(Илиш участка­

ларидаги ижодий ишлар билан таъминланиши мумкин. Агар барча 

ишлаб ЧИI<;ариш ва функционал хизматларнинг биргалИI<;Даги саъй­
х.аракатлари билан ноl!б "нги товар "ратишнинг уддасидан ЧИl(Илса, у 

кучли карвонбоши сифатида корхонани бозор муваффаl(И"ТИ томон 
етаклаб кетади. 

Бозор учун "нгилик са налган товарлар ишлаб чикаришни ташкил­

лаштиришга алох.ида эътибор I<;аратилади. Улар истеъмолчилар олдида 

тамомила "нги эх.тиl!жни I<;ОНДИРИШ имкони"тини очади; маълум 

эх.тиl!жни I<;ОИДИРИШНИ сифат жих.атидан "нги ПOFонага кутаради; 

маълум эх.тиl!жни KeHFpOI<; доирадаги харидорларга белгиланган 

даражада I<;ОНДИРИШ имконини беради. 

Бозор учун "нгилик саналган товарлар ишлаб ЧИI<;ариш шунинг 

учун х.ам тижорат муваффаI<;ИJlТИНИНГ асосий омили х.исобланадики, у 

корхонага белгиланган давр мобайнида бозорда монопол х.олат эгаллаш 

ва тapMOI<; буйича уртача курсаТl(Ичлар билан таI<;I<;ослаганда КУПроI<; 

фойда олиш имконини беради. . 
Янги товар, товар тизими "ратишда асосийси уртача статистик 

харидорнинг мавх.ум эх.тиl!жларидан эмас, балки реал "куний фойда­

ланувчиларнинг аНИI<; ва муай"н хох.иш-истаклари ва эх.тиl!жларидан 

келиб ЧИI<;ИШ х.исобланади. 

Бозор учун "нгилик саналган товарлар "ратилган х.олатда Kopxolla 
ракобатчилар олдида бир I<;aTOp етарли даражада УЗОI<; муддатли 

устунликларга эга БУлади. Янги товар концепци"сини ишлаб ЧИI<;ИШ ва 

амалга ошириш катта х.ажмдаги ишларни бажариш ва илк паллаларда 

фойдали иш коэффициентининг паст булиши билан БОFЛИI<;. АК,Ш 

машинасозлик корхоналари буйича уртача статистик маълумотлар 

далолат берадики, 100 та аник ифодаланган "нги товар FО"СИДан 

лаборатори" намунаси (макет) БОСl(Ичигача атиги унтаси етиб келади. 

Унта намунадан оммавий ишлаб чикаришга факат учта товар келиб 
тушади ва шундан биттасигина бозорда баРI<;арор урин эгаллайди ва 

фирмага фойда келтира бошлайди. 

Барча илгари сурилган "нги товар Fо"лари тахминан худди 

товарлар раI<;обатбардошлигини l(Иёсий бах.олашдаги каби мезонлар 

буйича узаро ТaI<;I<;осланади. Натижалар ижобий булганда белгиланган 
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лойихаларни амалга ошириш инги товарлар партииси иратиш ХВlЩЦа 

к:арор к:абул к:илинади. Янги товарни оммавий ишлаб чик:аришга 

киритишдан олдин ryпинча у бозорда тестдан УТказилади, IfЬни танлаб 

олинган бозорларда синов тарик:асидаги сотувлар ташкил k,ИЛинади. 

Биринчи навбатда бу индивидуал истеъмол товарларига тааллук.лидир. 

Ишлаб чик:ариш Ауналишидаги товарлар учун бозорда бундай тест 

УТказишни ташкил к:илиш к:ийинлиги ва бунинг анча к:имматга тушиши 

сабабли камрок: амалга оширилади. 

Ишлаб чик:ариш йуналишидаги инги товарлар, айник:са, машина, 

асбоб-ускуна, жихозлар ва Х.К.ни потенциал истеъмолчиларга синаб 

кУриш учун бепул бериш тавсии этилади. Бундай синовлар натижалари 

ишлаб чик:арувчи корхона учун к:имматли ахборот берадики, у инги 

махсулотнинг техник даражаси ва сифати буйича бозордаги энг юк:ори 

ПL1аблар даражасига чик:ариш имконини беради. 

Моддиii техника тв"Ьминотии твшкил этиш. Моддий техника 

таъминот ишлаб чик:аришни таъминлашдаги энг мух.им элементдир. 

Бозор ик:тисоди~ти шароитларида корхона уз эхти~жларини зарур 

моддий техника ресурсларини ryгридан-ryгри олди-сотди шартнома­

лари буйича, шунингдек, улгуржи БQЗОР имкониитларидан фойда­

ланган холда таъминлаЙди. 

Таъминот хизмати олдига етарли даражада мураккаб вазифалар 

к.9Йилади, чунки у к:уйидагиларни таъминлаши лозим: 

)i> моддий техника таъминоти элементларини ишлаб чик:ариш 

режаси билан хажм ва муддат буйича мувоФик.лаштирилган тарзда 

етказиб бериш; 

)i> мук:обил таъминот манбалари мавжудлиги; 

)i> юклама харажатлари ортишига олиб келиши мук:аррар омбор 

хужалигида товарлар туриб к:олишига Аул к:Уймаслик учун етказиб 

беришнинг мунтазамлиги ва маълум даражада бир текислиги; 

)i> етказиб берилаl!тган хомаш~, материаллар, яримтайёр махсулот­

лар ва бутловчи к:исмлар сифатининг к:оник:арли эканлиги; 

)i> таъминотчилар билан хужалик алок:аларининг уэок: муддатли ва 

барк:арор характери. 

Хорижий адаби/!тларда купинча "харид логистикаси" тушунчаси 

билан бир хил деб к:арайдиган моддий техника таъминоти тизими 

юклама харажатлар ва шу тарик:а тайl!р махсулот таннархига жиддий 

таъсир курсатади. Корхона ривожланган омбор хужалиги ва тай~рлов 

ишлаб чик:аришига эга эмаслиги идеал холат х.исобланади. Ортик:ча 

захиралар капитал айланмаси тезлигини кескин пасайтириши, ком па­

ниянинг молиявий х.олати ва рак:обат позицииларини ~монлаштириши 
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мумкин. Шу сабабли fарб мамлакатлари. аЙникса. ЛК,Ш ва Япониядаги 

куплаб корхоналар "Лник муддатида" номини олган таъминот тизимига 
фаоллик билан утмокдалар. Ушбу тизим доирасида таъминотчи ва 

буюртмачи бутловчи материаллар етказиб беришнинг суткалик ва хатто 

соатлик графикларини келишиб оладилар. 

Тайёр мах.сулот сифати на ракобатбардошлигиии бошкариш. 

Маркетинг фалсафаси нуктаи назаридан,товар сифати даражаси бу 

товарнинг якуний фойдаланувчининг белгиланган эхти~жларини 

кондириш кобилияти билан белгиланади. Сифат борасида халкаро 

хамжамият дои рас ида кабул килинган ва аникрок таъриф ИСО-8402-86 

халкаро стандартида келтирилган. "Сифат-махсулот ~ки хизматнинг 

уларга шартланган ~ки тахмин килинган эх.ти~жларни кондириш 

кобилиятини берадиган тавсифнома ва ХУСУСИJlТлар Йигиндисидир". 

Товар (хизмат) кондириши лозим булган эхти~жнинг шартланган­

лиги ва аниклиги мах.сулот ишлаб чикарувчини тахмин килина~ган 

сотув бозорларини комплекс урганиш, уларни тоифаларга ажратиш ва 

истеъмолчиларни сегментлаш заруратига олиб келади. Сифат талабла­

рига факат ишлаб чикиш (яратиш) пайтидаёк муайян истеъмолчиларга 

йуналтирилган товаргина жавоб бера олади. 

ИСО-9004 стандартида товарнинг ха~тийлик даври шундай ифода­

ланганки, энг бошида маркетинг тах.лилиЙ функцияси ~ади. Бу холат 

сифат тизими сохасидаги машх.ур мутахассислардан бири К. Исикава­

нинг "Сифатии бошкариш маркетинг билан бошланади ва якун топади" 

деган фикрини тасдиклаЙДИ. 

ИСО-9004 стандартида "сифат халкаси" деб номланган товарнинг 

ха~тийлик даври бир катор кетма-кетликда алмашинувчи боскичлар 

билан ифодаланади. 

1. Маркетинг - максадли бозорлар излаш, истеъмолчиларни 

танлаш (бозорни сегментлаш). 

2. Товар яратиш, жумладан. булажак махсулотга техиик талаблар 
ишлаб чикиш билан бorлик И1ТКИ. 

З. Хомаш~, материаллар ва бутловчи кисмлар сифатини зарур 

даражада таъминлаши лозим булган моддий техника таъминоти (харид 

логистикаси). 

4. Ишлаб чикариш жара~нларини тай~рлаш ва ишлаб чикиш, яъни 
ишлаб чикаришнинг ташкилий-технологик таъминотини йулга к}'Йиш. 

5. Бевосита ишлаб чикариш. 
6. Ишлаб чикариш жара~нида товарни назорат килиш, синаб 

куриш ва ТадКИк этиш хамда ривожланган метрология хизматига 

асосланувчи ва таЙl!р мах.сулотни халкаро сертификатлаш ва сифатли 
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мах.сулот ишлаб ЧИJ<aРИШНИНГ ташкилиR-технологик таъминотига 

йуналтирилган кирувчи назорат. 

7. Тайl!р мах.сулотни ураб-кадок.лаш ва сак.лаш, пни товарларни 
транспорт воентасида ташиш х,амда асосий ва оралик омборларда 

булишида сифатини сак.лаш муаммоларини )(.ал этиш. 

8. Сотиш ва таксимлаш, пни мустакил сотув тизимида айир­

бошлаш ва таксимлаш I!ки тyFридан-ryгри маркетингда (товар ишлаб 

чикарувчида уз сотув тармоги мавжудлигида, масалан, фирма савдо­

сида) таксимлаш ва аЙирбошлаш. 

9. Монтаж ва фоЙдаланиш. пни товарни истеъмолчига ишчи 

х.олатда етказиш, персонални эксплуатация коидаларига ургатиш ва х..к. 

\О. Хизмат курсатишда техник I!рдам (фирма сервис тизими, жум­

ладан, кафолатдан кейинги таъмирлашда: таъмирлаш, эх,тиi!Т киемлар 

етказиш ва х..к.). 

Фойдаланиб булинганидан сунг утилизация, пни якуний истеъ­

молчига махсус хизматлар курсатиш, жумладан, янги мах.сулот нархини 

х.исоб-кнтоб килишда фойдаланишдан олинаeтrан мах.сулотнинг колдик 

кийматини х.исобга олиш. 

8.3. Саноат корхонаСИl1а маркеПfНГНННГ COl)'B ФУНКЦИНСИ 

Маълумки. "ишлаб чикариш - айирбошлаш - таксимлаш - истеъ­

мол" занжирида маркетинг сотув функциясининг зиммасига сунгги учта 

БУгин ryгри келади. Чикарилган мах.сулотларни муваффакиятли сотиш 
максадида корхона куПидагиларни таъминловчи чора-тадбирлар 

мажмуини амалга ошириши лозим: 

);> товар массасини бозор маконида жисмоний таксимлаш; 

);> нарх сиl!сатига фаол таъсир курсатиш; 

);> рекламага фаол таъсир курсатиш; 

);> сотилган товарларга сервис хизматлари курсатиш. 

Товар х.аракатланиш тизими саноат корхонаси мах.сулотини 

товарга айлантириши, пни умумий х.олатда ишлаб чикарилган нарсани 

ушбу товар массасини истеъмол килувчи шахсларга айирбошлаш 

оркали етказишни таъминлаши куща тутилган. 

Товар х.аракатланиш тизими корхона хужалик фаолиятининг катта 

кисмини камраб олади ва бир нечта боскичдан иборат саналади: 

);> тайl!р мах.сулот захираларини сак.лаш жойи ва омборларга 

жойлаш тизимини танлаш; 

);> юкларни корхона цехларидан ураб-кадок.лаш жойлари ва 

омборларга етказиб бериш тизимини аник.лаш; 
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,. эахираларни автоматлаштирилган бошкариш тиэимини (АБТ) 
жорий этиш; 

)i. буюртмаларни автоматлаштирилган кайта ишлаш тиэими 

танлаш ва жорий килиш; 

)i. товарларни сотув нукталарига транспорт воситасида еткаэиб 
бериш усул ва йуналишларини танлаш. 

Курсатилган товар х.аракати схемасига, шунингдек, сотув жой­

ларини танлаш ва ташкиллаштиришни хам киритиш мумкин, чунки 

товар х.аракатланиш жара!!ни товарни ишлаб чикарувчидан харидор 

мулкига бериш билан якун топиши лоэим. 

Буидан таш кари , куплаб х.олатларда товар х.аракатланиш тизи­
мига сотувдан кейинги сервис билан боглик барча жараёнлар х.ам 

киритилади (мураккаб маиший техника ва маданий-маиший йуналиш­

даги бошка машинасоэлик товарларини урнатиш, соэлаш, ишга туши­

риш). Товар х.аракатланишини самарали ташкил килишда бу боскич­

ларнинг барчаси режалаштирилади х.амда яхши мувоэанатланган ва 

мантикий ташкил килинган умумий комплекснинг ажралмас кисмлари 

сифатида x.al!тгa татбик этилади. 

Товар х.аракатланиши каналларини танлашда бир катор омиллар 

х.исобга олиниши керак: 

)i. истеъмолчилар (тавсифномалар: сони, маркаэлашуви, уртача 

ха рид х.ажми; эх.ти!!жлар: дуtюнинг жойлашуви ва иш соатлари, 

ассортименти, савдо персоналининг !!рдами, кредит шартлари); 

)i. компания (мш;сад: наэорат, сотув, фойда, вакт); 

~ ресурслар (даража, мослашувчанлик, сервисга эх.тиёж); 

~ билимлар (функциялар, ихтисослашув, самарадорлик); 

~ тажриба (илгари суриш усуллари, сотув ТИЭИМИДilГИ муноса­

батлар); 

~ ракобат (тавсифнома: сони, марказлашув, ассортимент, истеъ­

молчилар;таlПика: товарнинг х.аракатланиш усуллари, сотув тизими­

даги муносабатлар); 

~ товар (",иимаm - товар бирлиги учун нарх; мураккаблик -
техник жих.ат; сакланганлик - саклаш даври, юклаб жунатишлар 

теэлиги; ~аж.w - товар бирлиги массаси, булиниш); 

~ товарнинг х.аракатланиш каналлари (мукобил: бевосита, бил­

восита; тавсифномалар: сони, бажарадиган функциялар, анъаналар; 

очиклик: монопол келишувлар, х.удудий чекловлар; юридик жих.атлар: 

амалдаги конунчилик ва конун лоЙих.алари). 

Товар сиt!сати. Корхона рах.бариятининг улар туфайли тижорат 

нуктаи назаридан самарали товарлар ассортименти ва номенклатураси 
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)(амда режалаштирилган сотув х,ажми таъминланувчи истеъмолчилар 

мак.садли гурух.лари (бозор сегментлари) тулов лаl!к.атига эга талабига 

к.аратилган мак.садли йУналтирилган х,аракатлари товар сиl!сати номини 

олган. 

Товар сиёсатини муваффак.иятли ишлаб чик.иш ва амалга ошириш 

бозорларни (ташк.и мух.итни) ва корхонанинг ИТТКИ, ишлаб чик.ариш 

к.увватлари, технологик таъминот сох,асидаги реал имкониятларини 

(ички мух.итни) яхши билишга асосланган БУлиши лозим. Табиийки, бу 

ахборотни корхона фак.ат кенг мик.l!сли маркетинг тах.лилиR функция­

сини амалта ошириш натижасида олиши мумкин. 

Стратеги к ЖИ)(атдан корхонанинг товар сиl!сати товарнинг х,аi!тий­

лик даври (ТХД) концепцияси. яъни )(аР бир товар уни Bal(Т БУRича 

сотиш х,ажми билан тавсифланувчи бозор барк.арорлиги белгиланган 

даврига эга БУлишидан келиб чик.иши. 

Х:аётиfiлик даври назариясига мувофик., товар х,аl!тида бир нечта 

боск.ич фарк.ланади. 

» товарни ишлаб ЧИI(ИШ даври; 
» товарни бозорга ЧИl(ариш даври; 
» сотувнинг Усиш даври; 
» етуклик даври; 
j,. бозорнинг туRинганлик даври; 

» сотувнинг пасайиш даври; 
» бозордан чик.иб кетиш даври. 
Товарнинг х,аётийлик даври бир боск.ичидан бошк.асига 9тиш 

одатда кескин узгаришларсиз амалга ошади, шу сабабли маркетинг 

хизмати боск.ичлар чегараларини уз В3I(Тида илгаш ва мое равишда 

корхона маъмуриятига товар сиl!сатига тузатишлар киритишга к9рсатма 

бериш, маркетинг ресурслари ва саъй-х,аракатларни к.aRтa так.симлаш 

учун товар сотуви х,ажмидаги узгаришларни дик.l(3т билан куэатиб 

бориши лозим. 

8.4. Саиоат КОРlоиаси маркетнигниииг боmкарув 
ва иазорат ФУИКЦИRСИ 

Бошк.арув СО)(асидаги машхур инглиз мутахассисларидан бири 

К.Л. Хадсон "Корхонани ташкил к.илиш ва бошк.ариш" китобида 

ёзадики: "Режалаштириш - белгиланган Bal(Т даврида белгиланган хара­

жатлар билан берилган натижаларни олиш учун фирман инг келажак­

даги фаолият схемасини ишлаб чик.иш демакдир". Корхонада марке­

тингни истик.болли (стратеги к) ва жорий (тактик) режалаштириш фарк.­

ланади. Истик:60ЛЛИ режа фаолият негизи ва стратегик мак.садларни 
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амалга оширишга боскичма-боскич х,аракатланиш унинг вазифаси 

саналадиган жорий режалаштириш учун асосий мулжалга айланади. 

Бунда эсдан чикармаслик керакки, маркетинг ижодий фикрлаш, 

назария ва амали!!тнинг айрим кондаларини маркетинг ички ва ташки 

мух,ити вокеликларига мослаштиришни талаб этади. Маркетингни 

бошкариш ва максадларни шакллантириш, режалаштиришни таш кил 

этишда албатта маркетинг ва сотувга йуналтирилган корхоналар 

фаолиятидаги тафовутларни албатта хисобга олиш, шунингдек, умумий 

бошкарув тамойил ва талабларига амал килиш керак, чунки маркетинг 

уз функциялариии фирма фаолиятининг барча турлари билан комплекс 

узаро БOf"ликликда амалга оширади. 

Стратегик режалаштиришнинг асоси режалаштириш сценарий­

лари ва максадлар дарахти тузиш, хужалик хулк-атвори вариантлари­

нинг экспертлар ва матрицали бахолари, вазиятли моделлар ас ос ида 

режалар ишлаб чикиш хисобланади. Режалаштириш жахон амали!!ти 

тахлилига кура, корхонанинг истикболдаги фаолияти хилма-хиллигини 

акс эттириш учун иккита ёндашув зарур - утмишдан келажакка томон 

режалаштириш (узок муддатли, ёки экстраполяцион) ва келажакдан 

хозирги кунга томон режалаштириш (интерполяцион, ёки стратегик). 

Бириичи ёндашув ривожланиш ёки туйиниш боскичида хамда 

техиологик жараён ва тавсифномалар баркарорлиги билан ажралиб 

турувчи мах,сулот ишлаб ЧИJ<аришни режалаштиришга хос. ИJ<Кинчи 

ёидашув махсулотни янгилаш жараёнларини режалаштириш, янги 

ишлаб ЧИJ<аришлар ташкил килиш ва мавжуд ишлаб чикаришларни 

кайта ташкил килиш ва х,.к. учун самаралндир. Бу жараёнлар ноаниклик 

даражаси ва ташкилий ишлар х,ажмининг катталиги билан ажралиб 

туради. 

Маркетингни режалаштириш хизмати иккита режа х.ужжати -
истикболли (стратеги к) ва жорий (тактик) фаолият режалари туэади. 

Уларнинг биринчиси илмий-ишлаб чикариш ва маркетинг фаолиятини 

узгартириш максадли дастурлари ва лойих,аларини бирлаштиради, 

ИJ<КИНЧИСИ эса жорий илмий-ишлаб чикариш ва маркетинг фаолиятини 

моддий таъминлашни кузда тутади. 

Маркетинг стратегияси (ёки бозор стратегияси) корхона фаолия­

тининг максадлари кандай амалга оширилиши мумкинлигини курса­

тади. У нафакат махсулотга йуналтирилган маркетинг фаолиятини 

белгилаб беради. балки корхонанинг техник, ишлаб чикариш ва 

молиявий функцияларига таъсир хам курсатади. Бунда маркетингга 

йуналтирилган корхоналарда маркетинг стратегияси ишлаб чикиш 

корхона фаолиятини режалаштиришда бошланrич нукта хисобланади. 
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Шу сабабдан танлаб олинадиган стратегия вариантлари ресурслар 

имкониятига нисбатан ТУлик. реалистик БУлиши лозим. 

Маркетинг стратегиясида к.уйидагилар акс эттирилиши лозим: 

а) танланган бозор сегментлари; 

б) фирманинг рак.обатчилар билан солиштиргандаги х.олати; 

В) товарга к.уйилувчи талаблар, жумладан, ассортимент, ТХД 

боск.нчлари ва патент. лицензия. сертификатлар; 

г) истик.болли бозор сегментлари ва уларга кириб бориш В8.l(Ти; 

д) так.симот каналлари - -гутридан-тугри, воситачилар орк.али; 

е) талабни шакллантириш ва сотувни рагбатлантириш 

(ФОССТИС); 

ж) сотувдан кеАинги хизмат курсатиш - кафолатлар, сервис; 
з) х.амкорлик - к.Ушма корхоиалар, лицензиялаш ва х..к. 

ЗаруриА со1)'в х.ажмига эришиш учун фирма уч стратегия 

вариантидан фоАдаланиши мумкин: 

~ интенсив ривожланиш; 

~ интеграл ривожланиш; 

~ диверсификация. 

КУпинча бу стратегиялардан биpqртаси соф кУринишда к.Уллан­

майди ва фирма фаолиятида бир нечта, баъзида эса барча t!идашувлар 

уЙгунлашади. 

Маълум бир стратегияни танлаш "стратегик оАналар тах.лили» 

асосида амалга оширилади. Бу тах.лил белгиланган Bal(Т фурсатига 

келиб белгиланган сотув х.ажмига эришиш вариантларини тадк.ик. 

этишга асосланади. Стратегиянинг бирор-бир варианти белгиланган 

сотув даражасини беради, бирок. бу вариантларнинг капнтал сигимн 

турлича БУлади. Расмга кура, бу мисолда максимал сотув J(8жмига 

диверсификацияда эришиш мумкин, бирок. агар диверсификация 

муаАян дастурининг капитал сигимига фирман инг к.урби етмаса, у 

бошка "бозор оАнаси"ни узлаштириши лозим. 

Корхонада маркетинг тактикаси ва стратегиясини x.at!тгa татбик. 

пиш жараt!нида коидага кура, куплаб кутилмаган х.одисалар рУА 

беради. Фирма к.УАилган мак.садларга эришишда ишончи комил БУлиш 

учун У томонидан амалга оширилаt!тган чора-тадбирлар назорат 

к.илиниши зарур. Маркетинг назорати чук.ур тах.лилиА ишларни 

ифодалаRди, унинг натижасида корхона маъмурияти баъзан самарасиз 

бошк.арув усулларидан воз кечади х.амда ички ва ташк.и мух.итиинг 

назорат к.илинадиган омилларига таъсир курсатувчи янги, корхонанинг 

жон сак.лаш шартларига мое келадиган усул ва воситаларини излаб 

топади. Марк~инг назоратининг якуниА натижаси бошк.ариладиган 
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омилларга тузатиш киритувчи таъсирлар х.амда корхоиа фаОЛИJlТИНИ 

ички ва ташки мух.итнинг назорат килинмайдиган омилшiрига мослаш­

тириш буйича таВСИJlлар ишлаб чикиш х,исобланади. 

Корхонада маркетинг бошкаруви доирасида режа курсаткичлари­

нинг режа давридаги ишлаб чикариш-тижорат фаОЛИJlТИ реал киймати 

курсаткичларига мувофик келишини назорат килиш зарур. Бу назорат­

нинг максади асосий режалаштирилган фаолиит курсаткичлари х.ам 

умуман, х.ам алох.ида товарлар ва бозорлар буйича эришилган рентабел­

лик, даром ад ва фоRда, товар сотуви х.ажми буйича эришилган натижа­

ларга мое келиши !!ки мое келмаслигини аниклашдан иборат. 

Рискларни БОШl(ариш. Маркетинг бошкаруви функциилари 

доирасида рискларни бошкариш муаммоси алох.ида уринга эга. Бозор 

муносабатлари, ракобат ва ишлаб чикариш-тижорат фаолиятида кутил­

маган вазиитлар юзага келиш шароитларида рисксиз амаллаб булмаЙДИ. 

Корхона маркетинг хизматининг вазифаси шуидан иборатки. 

асосий хужалик фаолияти доирасида тадбиркорлик рискларини мини­

маллаштириш, ишларни тадбиркорлик фаолиятини давлат cyrypтa 

тизимларида руй бериши эх.тимоли булган рисклардан окилона cyryp­
талаш йули билан !!ки корхонани тугри, профессионал бошкариш 

х,исобига тижорат хатоликларидан маълум бир кафолатлар олишга 

имкон берувчи усуллар ва товарлар билан стратегик хужалик 

х.удудларида олиб бориш лозим_ 

Риск деганда, жамият фаолияти турлари ва баъзи табиат х.одиса­

лари узига хосликларидан келиб чикадиган йукотишлар эх.тимолий 

хавфи тушунилади. 

Иктисодий тоифа сифатида риск руй бериши !!ки руй бермаслиги 

мумкин булган х.одисани ифодалаЙДи. Буидай х.одиса руй берган 

х.олатда уч хил иктисодий натижа булиши мумкин: салбий (ютказиш, 

зи!!н, зарар), нолга тенг, ижобий (ютук, фойда, наф). 

Рискни бошкариш, яъни маълум даражада рискли х.одиса руй 

бериши башорат килиш ва риск даражасини пасайтиришга чоралар 

куриш имконини берадиган турли чоралардан фойдаланиш мумкин. 

Рискни бошкаришни ташкил килиш самарадорлиги куп жих.атдан 

рискни таснифлаш билан белгиланади. 

Рискни таснифлаш дегаида I<)iйилган максадларга эришиш учун 

рискни маълум бир белгилар буйича муайян гурух,ларга ажратиш 

тушунилиши лозим. 

Рискларни илмий асосланган тарзда таснифлаш х.ар бир рискиинг 

умумий тизимдаги урнини аник белгилаш имконини беради. У риск­

ларни бошкаришнинг мое келувчи усулларини самарали I<)iллаш учун 
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имкониятлар яратади. х,ар бир рискка рискларни БОШJ<ариш усул­

ларининг уз тизими мое келади. 

Риск даражасиии баJ:олаш усуллари. МолиявиА операциялар 

риск даражасини бах.олаш ва унинг х.ажмини аНИI(Лашнн талаб этади. 

Тадбиркор риски микдоран ушбу капитал J<YАилмасидан дтимо­

лий, пни кутила~ган максимал ва минимал даром ад (зиён) хажмини 

субъектив бах.олаш билан тавсифланади. Бунда уларни олиш эх,тимоли 

бир хил булган холда максимал ва минимал даромад (зиён) уртасидаги 

доира I(анчалик катта булса, риск даражаси шунчалик ЮI(ОРИ БУлади. 

Риск "омад келади ёки келмаАди" тамоАили буйича омадли якун­

дан умид I(илган холдаги харакатларни ифодалаЙди. Тадбиркор рискини 

уз зиммасига олишга, аввало, хужалик вазиятининг ноаниl(ЛИГИ мажбур 

I(ИЛади. l\apop I(абул I(илишда хужалик вазиятининг ноаниклиги 

I(анчалик ЮI(ОРИ булса, риск даражаси хам ЮI(ОРИ БУлади. 

Тасодифийлик ухшаш шароитларда бир хилда руй бермайдиган 

х.олат, буни олдиндан айтиб ва башорат I(илиб булмаЙди. БИРОI( 

тасодифларни кузатиш сонлари КУ" булганида тасодифлар оламида 

маълум бир I(ОНУНИЯТ амал I(ИЛИШИНИ куриш мумкин. Бу I(ОНУНИЯТ­

ларни урганиш учун математик аПЩl.рат эх.тимоллар назариясидан 

олинади. Тасодифий ходисалар фаl(ат улар билан маълум бир раl(3МЛИ 

тавсифномалар богланган холдагина эх,тимоллар назарияси предметига 

аЙланади. 

Тасодифий ходисалар уларни кузатиш жараi!нида маълум бир 

тезлик билан такрорланади. Тасодифий ходисалар руй бериш тезлиги 

х.одисалар сонининг кузатувлар умумий сонига нисбатини ифодалаЙди. 

Тезлик одатда шу маънода статистик баРJ<aрорликка эгаки, ку" марта­

лик кузатишда унинг I(иймати кам узгаради. Шундай J<илиб, тасодифий 

х.одисалар тезлиги маълум бир сон атрофида гурух:ланади. 

Уртача кутила~ган I(иймат ходиса хажмининг ноаНИI( вазият 
билан БОГЛИI( l(иЙматидир. Уртача кутила~ган I(иймат хар бир натижа­
нинг дтимоли мос келувчи I(иймат вазни i!ки тезлиги сифатида фойда­

ланилувчи барча эх,тимолий натижалар учун уртача улчанган хисоб­

ланади. Уртача кутила~ган I(иймат уртача кутила~ган натижани 
улчаЙди. 

Нормал тижорат фаолиятига х.амрох.лик I(иладиган энг одатий 

рисклар ва бундай сугурталанмайдиган рискли вазиятлар вужудга 

келишининг салбий Оl(ибатларини камайтириш усуллари Юl(оридаги 

8.I-жадвалда келтирилган. 
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8.I-жадвал 

Риск тУрлари ва салбий окибатларии камайтириw усуллари 
~ Риск • и 
ITn, 1. ТЮКОР8Т риски Рангларга ажраrnш усули билан макСaдllИ бо1Орларни танлзш 

I 

Товарлар со1)'В UЖМИ паст б~Чlича пухтарок "ПIXJIИЛИЙ ишлар. Иcreъмолчиларни сегмент­
лаш 6~ича масьулиJП1)OК ишлар 

СО1)"В тарМОПl фаоли.rn IТижорат воситачиларини диккатлирок танлаш. Улгуржи В8 ча-
самарасиз 

I
кзна воситачиларнинг иш самарадОРЛИПlни ошириш учун 

франЧaJhИНгдаи фоllдaланиш 

,Яиги товарии бозорга МУВВФ-IСИНОВ тариквсидarи сотув, бозорда тест уУхазиш. Товарга 
факИJrтсИJ оли6 чикиш уиинг иcreъмол хислатларини кхшилайдиган узгаришлар 

Коктрагентиинг шаpпtома 
шартларини коникврсиз 

бажариши 

Ракобатчилар каршилиги 

i 

ИКПlсодиетдв даврий УЗГ8-
рншлар, товарларга Т8J1a~ 

нинг тушиб КCПlШИ 

кирнтиш _____ . ________ _ 
Хамкорларни ЧУIIУРРОК урганиш йули билан уларни диккатли­
рок танлаш, коктрагентларнинг ишбилармонлик борасида ин­

софлилиги JlllКИдiI банк ва аудIПОРЛИК маълумоrnомалари, 

коктрагент фирмаларни тавсифлайдиган боШII8 ахборотлар 

олиш 

КорхонаНинг ишбилармонлик фао-ллигига ракобатчилар реак­
циксини олдиид8И кура олиш. Корхона маркетинг да~'Рида 

I18РШИ чоралар режалашrnриш 

Конъюнктура давриА узгаришларини башорат килиш, уларни 

ннвеCТ1lЦИОН ва НШllаб чнкариш режаларида хисобга олиш, ко"" 

хона МИllесНдil бошка инкирозга I18РШИ чоралар кУ'Риш: ншлаб ' 
чикарилган мах.сулотни ТCJpoK соп\ш хисобига ликвидJlИК да­

ражаеини ошнриш, товар захиралари, хомаше, материаллар ва 

бутловчи кисмлар )(аридини кискарrnриш, ИТТКИга инвеCТ1l­

ЦIt.I кирнтищ ва х. к. 

Хомаше товарларига биржа Киска муддатли ва У'Рта муддатли режада нар)(ларни диккатли-

КОПlровкалари ва нархла"" POII башорат килиш. Фьючерс бнтимларидаи фоАдаланиш ва 
нинг узгаришн хедJl<ИРЛаш АУли бил ан риск даражасини пасaйПlрнш. "Шартли 

1- Т8J1аб билан'.' VJOк ~д,!UПЛИ ш~омалар ryзиш 
2, Моли •• иА РИСКЛ8Р Шартнома шартларига 100 О/ОЛИК бунак тУловини кирнтиш 

Е1l<8Jиб бернлган товар учун АккреДИПlВ хисо~кнтоб шаkllИНИ J<)iллаш (хуж",атлар билан 

тУловни амалга оширмаслнк 1lIСДИkllанган, жввобсиз, булннадиган аккреДИПlв). Шаpпtома 

риски буйича ТУ ловнн талаб килиш хукукини пул звазига факторинг 

I фирмасига бериш 
. Товар ншлаб чнкаришни ре- I Корхона фаоЛИКПIНинг устувор АУналишларини белгилашда 
I жалашПlришда моликвий дикквтлирок тахлилий ишларни амалга ошнриш. Ишлаб чика­
рееурсларни НООППlмал 

таксимлзш риски 

рилган товарларии еоrnш реитабеЛJ1НГИНИ чукуррок дастлабки 

бах.олаш. Ишлаб чикарнш режаси ва инвеCТ1lЦlt.l режасига 

зарурнй узгаришлар кирнтиш 

:ИИрик мнlltслн лойнxarа кат- Шаpпtомадаи ОЛДИНПI даврдв чкуррок "ПIXJIНЛНЙ ншлар бажа­
та HHВCCТНWUUIap рнски (ма- рнш. ЛойllJUlНН амалга ошнришга консорциал кслншув оркалн 

салан, кanнТ8J1 курнлиш бошка фнрмаларнн жалб киJ1нш хисобнга pHCkllapHH такенм-
обьсКПI) лаш. Лойнхаин &Малга ошнрншга венчур (риеkllИ) фоидJlарнин 

маблагларинн жалб килиш 

3. ИЧКII фIlР"'. рllСКЛ8рll 
кор)(она ходимларинннг но­

РОJИЛНГИ ва иш Т8ШIIашлар 

Iрнеки 

Касаба уюшмасн фаоллари билан Ж8Nоавнй шарrnома шартла­
рнни дикквт билан каАта ишлаш. Кор)(онада кучлн ИJI<ПIМОНЙ­

ИКПIсодий дастурлар ншлаб чикиш. Ходимлар МОПlВaциJlеини 

Iтушуниш В8 ундаи кор)(онани бошкариш жар&енНдiI фоЙД8J1а-
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ННШ. Корхона _амовсИД8 нжобиА ПСИХОЛОГИk МY'UП .рlП1lШ 

Тижорит ахборотлари 8а ил- Ходимларни. аАнИII;Са, иrrКИ билан myгyлланувчи мухандис-

миА-техник ахборотнинг техник псрсонални "муросага моАИllЛИIO) борвсИД8 nyxтapoll; 

четта ЧИI(ИШ РИСkИ теКШИРИШ. ИЧkИ фирма x;yжJIIитлари аАланмаси устндан I(IIТТНII; 

нв:юрвт S'J!НIП1IШ. Лвборвтори •• экспериментал участх.а ва 
х,.к.га бсгоналар kНРИШИНН "ПlItИ1UI8Ш. Рак.обатчиларга tлгон 

ахбоРОТ-Л8Р тарк;rrнШ (II;OНYН доирасим) 

Бошцрувчилар хвтолари Урта 8а олиА БS'rин бошкарувчиларини ДИII;К8ТЛИРОII; танлвш. 
улар фВОЛИlТИни самарали МОТН8ацнlЛ8W 8а рагбатлантнриш 

Бошцрув кадрларинн касбнА таАерлaw ва цIПa таАtрлaw. Эиг 

масъулнJlТЛН. рисклн лоАих.алвр б5'Аича бошцрув жарненнни 
моделлаwтнриш. I(нмматли лоАнх.аларни бошцриш учун 881(-
тннчалнк МВI(садлн rypух,лар твшкил ll;ИЛиш. НаэорllТНН таш-

киллаштириш 

"А" тасодифий ~одиса объектив имконияти улчами унинг 

дтимоли деб аталади. "А" тасодифиП ~одиса тезлиги аПнан шу paI<;aM 
атрофида гуру~анади. )Сар I<;aндаП ~одисанинг дтимоли О дан 

1.0 гача дои рада булади. Агар э~тимол нолга тенг булса, ~одиса руП 
бериши мумкин эмас деб ~исобланади. Агар э~тимол I га тенг булса, 
~одиса ишончли х.исобланади. 

Э~тимоллик тасодифий ~одисаларни башорат I<;Илиш имконини 

беради. У ~одисаларга сифат ва сон тавсифномаси беради. Бунда 
ноаниI<;ЛИК ва риск даражаси пасаяди. Хужалик ваэиятининг ноаНИI<;­

лиги куп жи~атдан I<;арши ~apaKaT омили билан ~aM белгиланади. 

Хужалик вазиятида ~ap I<;андаП харакатга доимо I<;арши харакат 

БУлади. К,арши харакатлар I<;аторига ~алокатлар, ёнгинлар ва БОШI<;а 

табиий ~одисалар, уруш, ИНI<;Илоб, иш ташлаш, Me~HaT жамоасидаги 

турли низолар, раI<;обат, шартнома мажбуриятларининг бузилиши, 

талабнинг узгариши, авария ва ~.K. киради. 

Тадбиркор уз харакатлари жараёнида шундай стратегия танлаши 

керакки, у I<;арши харакат даражасини пасаПтириш имконини бериши 

лозим, бу эса, уз навбатида, риск даражасини хам пасаПтиради. 

Низоли вазиятларда стратегия танлаш учун математик аппарат 

уАинлар назариясидан олинади. УАинлар назарияси тадбиркорга paI<;o­
батли вазиятни ЯХШИРОI<; тушуниш ва риск даражасини камайтириш 
имконини беради. 

Риск даражаси икки мезон ёрдамида улчанади: 

~ уртача кутилаётган I<;иАмат; 

~ эх,тимолий натижанинг тебраниши ()iзгарувчанлиги). 
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9-606. АГРАСАНОАТ КОМПЛЕКСИ МАРКЕТИНГИ 

9.1. Агросаиоат мажмунда 60зорлар ХУСУСИIIТИ 

Халl( хужалигининг барча таРМОl(.Гlари сингари, I(ИШЛОI( хужалиги 

х.ам бозор Иl(Тисоди~нинг барча атрибутларини, жумладан, марке­

тингни узлаштирган х.олда бозорга кири6 бормокда. 

Агромаркетинг ХУСУСИАтлари агробизнес тизимидаги ХУСУСИАтлар, 

талаб ва таклиф ХУСУСИJlтлари, шунингдек, аГРООЗИI(-ОВl(ат мажмуидаги 

нарх.лар билан белгиланади. 

Агробизнес мажмуи турт асосиЯ сох.ани уз ичига олади (9.I-расм). 

I Маркетинг cOJjacu I 
1. Туплаш. СaJ(J1аш 
2. К:айта ишлаш 

З. Сотиш 

I Сервис СOJjасu I I Ресурслар СOJjаси I 

1. Давлвт 

~ 
Техник3, ем-хашак, 

2. Хусусий ... J<ишлок хужалиги уруглик. Угитлар. 

кредит ресурслари 

~-- • 
9.1-расм. Агро6изиес схемаси 

Узбекистон Республикасида агробизнес мажмуининг негизини 
ах.оли учун ОЗИI(-ОВl(ат мах.сулотлари ва саноатнинг куплаб TapMOI(­
лари учу н хомашё ишлаб ЧИl(арувчи I(ИШЛОI( хужалиги ташкил зтади. 

Гарчи уларнинг х.ар бири мустаl<ИЛ ах.амиятга зга буле а-да, I(олган 

сох.алар асосан I(ИШЛОI( хужалигига хизмат курсатади. 

Ресурслар сох.асига I(ИШЛОI( хужалигини техника, ем-хашак, 

уруглик, угитлар, усимликлар ва чорва молларини х.имоя I(ИЛИШНИНГ 

кимёвий воситалари ва ишлаб ЧИl(аришнинг БОШl(а МОДll,ИЙ омиллари 

билан таъминловчи таРМОl(Лар киради. Бу l(aTOpra I(ИШЛОI( хужалиги 
(БОШl(а барча таРМОl(Лар каби) улареиз фаолият юрита олмайдиган 

кредит муассасалари х.ам киради. Ушбу сох.а I(ИШЛОI( хужалиги 

ресурс лар бозорини шакллантиради, унинг техник ва технологик 

даражасини белгилаб беради, нарх ва кредитлаш шартлари ОРl(али 
I(ИШЛОI( хужалиги харажатлари микдорига таъсир курсатади. 

Агросервис сох.асикенг доирадаги фаолият турларини уз ичига 

олади: I(ИШЛОI( хужалиги корхоналарини ижара ва лизинг шартларида 
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техника билан таъминлаш, кишлок хУжалиги техникасини Т8'Ьмирлаш 

ва эх.тиет киемлар билан таъминлаш, мелиоратив ишлар, агроким~, 

илмиR тадкикотлар во янги технологиялор жориR килиш, бошкарув, 

кишлок хужвлиги корхонвлари фаолиятини мувофиклаuлириш, 

кадрлар таR~рлаш ва к.аА'та таRерлаш. Бу сох.а мажмуа ва унинг влох.ида 

тармоклари фаолиятини ЯХUlилашни таъминлаRдн. Агро-сервис сох.а­

сига КИРУВ'IИ давлат тузилмвлари ва хусусиR тузилмвлар бозор муноса­

батларинннг чукурлашувн билан тобора мух.им ах.амият касб lТ8ДИ. 

АгроБНЗliес маркетинг сох.аси кишлок хужалнги мах.сулотлари­

нинг даладан (фермер хужалнклаРИДRН) истеъмолчигаЧR х.араКRтлани­

шини, II'bHH мах.сулот туплаш, саклаш, каПта ншлаш ва сотишнн 

таъмн"ловчн барча тармокларнн уз ичига олади. Ушбу сох.ада давлат ва 

ах.ОЛННИIIГ КНUIЛОК хУжвлнгн мах.сулотларига 1)(.тиежлаРII аникланади, 

чу"ки у БОl0р нктнсоднетинннг учта саволигв жавоо беради: "Нима 

ншлаб 'lнкаРilШ кеРIIК?", канча ишлаб чикариш керак? кандаА нархда 

СОllIШ кеРIIК?". Унннг таркнбигв улгуржи ва чакана Сllадо КОРХОllвлари, 

омБОРХОliвлар, таRерлов корхонвлари, каАта ишлаш корхонвлари, 

биГ'жвлар, кимошди савдолари ва )(,.к. киради. 

Маркетинг сох.аСIIНИНГ роли жуда катта булиб, бозор томон х.ара­

катланиш била .. янада усншда давом JТади. Пировард натижада у агро­
БИlнеснинг бошка сщвлари оросида бирламчи ах.амиятга зга БУлади. 

Маеалан, АI<,Шда агросаноат мажмуининг якуниR мах.сулот тузилма­

снда маркетинг еох.асига унннг киRмати 75 %и, Россия Федерациясида 
lса - атиги 25 % атрофида киради. 

Агросаноат мажмуида бозорлар хусусиятлари бу маlltмуани 

ташкил :lТувчи барча сох.аларда намоен БУлади. 

I<,ншлок хУжвлнги ишлаб чик.ариши бозор вазиятига, фермерлар 
ХУЛI(-8творнга, аграр бозор ва турдош тармоклар фаолиllТ юритишнга 

таъснр кУрсатув'lН бнр l(aTOp узнгв хос хусуенятларга эга. Бу 

ХУСУСИJlтлар куАндаГНJlардан иборат, 

1. I/ШJlu6 ЧU~РUUI-Ul{lfluсодuu жарuёlu/UРНUII., ma6UIiU-(5uCJЛо..'uк 
,ж'uрui:IIЛUР 61iЛtl// чumUlilu6 кеmuшu, 9симликлар ва чорва моллари 
рнвожланншннинг табннR конунларн мавlltуд БУлиБ, уларни х.иеобга 

олиш объектив зарурат саналадн. Лке х.олда бошка баРЧ8 ишлаб 
чикарнш-иктнсоднR рс:еурслар самарадорлигннннг ПRсаRиши мукаррар. 

Шу евбабJlН табниR-бнологик омил теХIЮЛОГlIЯЛВР таllЛВШ вв ншлаб 

'Iнкариш еамврадОРЛНГИIIН аНlIКЛВlIIДII асосиR х.иеООланади. I<,ИШЛОI( 

хУжалнгн НШJlоб 'IИl(аРНlII мажмуи, маlllн .. влар ТУIIЛRМИ, уеимликларни 
х.ИМОII I(НЛНШННlIГ кимевиR Rоеитвлари, УГИl'лар, мех.наТlIИ ташкнл 

к,илнш унга МOCJIвшиб олади. 
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Ушбу, бир карашда, элементар х.акикат собик маъмурий-буйрук­

бозлик тизимида купинча эътиборга х.ам олинмаган. Маъмурий тартиб­
да, аксарият х.олатларда об-х.аво шароитларини х.исобга олмасдан, экин 

экиш муддатлари белгиланган, экин майдонлари тузилмаси мажбуран 

курсатилган, нима экиш кераклиги буй рук тартибида белгиланган 

(масалан, республика буйлаб пахта маЙJlонлари), ем-хашак базаси суст 

булган х.олда улкан чорвадорлик комплекслари барпо этилган, х,амма 

жойда мелиорация амалга оширилган. Табиий-биологик омилларни 

писаид килмаслик собик ИттифОJ<да кишлок хужалигини инкирозли 

х.олатда ушлаб турган. Иш шунга бориб етдики, бепоl!н экин майдон­

лари га эга мамлакат чет элдан бугдой ха рид килишга мажбур БУлди. 

К,ишлок хужалигининг атроф-мух.ит била н алокаси мустах.кам­

лиги, турпок ва табиий-иклим шароитлари хилма-хиллиги кишлок 

хужалигидаги мех.иатнинг узига хос, ижодий характерини белгилаб 

беради. Бу ерда амалда мцнатни бошкарув ва ижрочи турларга таксим­

лаш уринга эга эмас, чунки битта ходим тимсолида тадбиркор-хужайин, 

бошкарувчи-менежер ва ишчи-ижрочининг бирлашуви энг самарали 

х.исобланади. Лйнан шу сабабли ривожланган мамлакатларда фермер 

хужаликлари ривожланади. К,ишлок хужалиги ходимларининг айтиб 

утилган хислатлари айнан оила хужалигида уЙгунлашади. 

2. КUШЮ~ хУжалuгUНlIнг ,иавСУJlfuйлuгu унин,' mабuuй хусусuяmu 
;тuсоб.1анадu. Ишчи кучи ва теК+tикадан, куплаб моддий ресурслардан 

бир текисда фойдаланилмаслик, шунингдек, даромадларнинг бир 

текисда келиб тушмаслиги мавсумийлик билан белгиланади. К,ишлок 

хужалигида узгарувчан капитал билан тцкослаганда доимий кanитал­

нинг, узгарувчан харажатлар билан таккослаганда доимий харажат­

ларнинг улуши юкори БУлади. К,ишлок хужалигида мавсумийликнинг 

ёркин ифодаланиши ва ишлаб чикариш даврининг узунлиги туфайли 

кредитларга эх.тиёж каттадир. 

з. Ишлаб ЧU~РUШ даврининг узунлuгu. Усимликлар ва чорва 
молларининг нисбатан секин усиши кишлок хужалигига хос хусусият 

х.исобланади. Амалда бу жараl!нни тезлатиш, ишлаб чикарувчиларнинг 

табиий имкониятлари билан такхослаганда бузоклар, кузичоклар 

сонини оширишнинг имкони йук. Шу сабабли бозордаги вазиятдан 

катъи назар кишлок хужалиги мах.сулотлари бозорида товар таклифи 

х,ажмини киска вакт ичида кискартириб ёки ошириб БУлмайди. 

4. Об-:{аво шароuтларuга нuсбаmан бе~рорлuк. К,ишлок хужа­

лиги ишлаб чикариши об-х.аво шароитларига тугридан-тугри боглик 

булиб, инсоният уни бошкаришни х.али урганиб олмаган. Шу сабабли 

бу ерда бозорда таклиф этила!!тган кишлок хужалиги махсулотлари 
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х.ажми, табииЙки. даром ад ва фойдалиликнинг узгариб туриши M)'I(ap­
рарлиги билан белгиланувчи ялпи х.осил ва х.осилдорлик узгариб 

туриши M)'I(appap. тугри, бозор механизми бу узгаришларга J<арши 

маълум бир )(.Имоя ишлаб ЧИJ<ади. Бугунги кунда биржа маклерлари 

J<ИШЛQJ< хужалиги даромадлари беJ<арорлиги рискини уз зиммаларига 

ОЛМОJ<далар. давлат харид тизими. контрактация шартномалар тизими, 

фермерларни J<уллаб-I<yвватлаш тизими мавжуд. БИРОJ< бу )(.Имоя. 

J<оидага кура, табиий омилларга ТУЛИJ< БОГЛИJ< булмаслик учун етарли 

эмас. Бундан таШJ<ари, охирги йилларда айрим сабабларга кура J<ИШЛОJ< 

хужалигини J<уллаб-I<yвватлаш бироз сусаЙган. 

5. Ерлар уну:.tдорлu"uда"u mафовуmлар. Ерлар унумдорлиги мин­
таJ<алар ва )(.аттоки алох.ида хужаликлар БУйича х.ам жиддий фаРJ<Ла­

ниши мумкин. Шу сабабдан бир хил мех.нат харажатлари ва назорат 

турли участкаларда турлича молиявий натижалар беради. Ер рентаси ва 

даромадларни тартибга солиш, айрим минтаJ<аларни БОШJ<а минтаJ<алар 

билан таJ<J<ослаганда дотациялаш муаммоси пайдо БУлади. 

Курсатилган хусусиятлар маркетинг мажмуининг барча элемент­

лари буйича агробизнесда маркетинг фаолиятини ташкил J<илишда 

х.исобга олиниши лозим. 

I<ИШЛQJ< хужалиги мах.сулотлари бозори эркин ракобат бозори 

х.исобланади. Ушбу бозорда мустаJ<ИЛ сотувчилар сони жуда куп, демак, 

нарх автоматик равишда уртача даражада белгиланади ва унга ало)(.Ида 

сотувчилар таъсир курсата олмаЙди. I<ИШЛОJ< хужалиги мах.сулотлари 

деярли бир хил ва стандарт БУлади. Шу сабабли ишлаб ЧИJ<арувчи уз 

товарини реклама J<Илишда чегараланган, у фаJ<ат уз мах.сулотигагина 

хос хислатларни ажратиб курсатиши мушкул. Масалан. барча бошоJ<ЛИ 

донлар стандарт, х.еч J<андаR узига хос хусусиятларсиз булиши лозим. 

I<ИШЛОJ< хужалнги мах.сулотлари бозорида нисбатан кичик ишлаб 

ЧИJ<арувчилар сони куп, Я'Ьни ишлаб ЧИJ<ариш харажатлари пасайиб, 

раJ<обатбардошлик аАнан катта J<Yвватлар ишлаб ЧИJ<ариш х.исобига 

ортадиган МИJ<i!С самараси й:9J<. ШундаR экан. ушбу бозорда кирувчи 

ТУСИJ<Лар Й:9J< ва унга кириб бориш нисбатан осон. I<иШЛQJ< хужалиги 

ишлаб ЧИJ<аришида технологияларга патентлар х.ам мавжуд эмас, бу х.ам 

ушбу бозорга кириб боришни енгиллаштиради. 

Таъкидлаш жоизки, ушбу бозорга хос хусусиятлардан бири сези­

ларли даражада давлат томонидан тартибга солиш )(.Исобланади (дота­

циялар, молия-кредит сиi!сати, имтиi!зли солик.пар, электрэнергияси, 

i!J<илги-моRлаш материалларига имтиi!зли нархлар ва х..к.). Булар бозор 

нархига таъсир этиб, уни талаб ва таклиф нисбатига ТУЛИJ< БОГЛИJ< J<илиб 

J<УRмаRди, Я'Ьни ушбу бозорнинг фаолият механизми бироз узгарган. 
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Бундай хулосага келишга шу х.ам сабаб буладики, I<Ишлок 

хужалиги мах.сулотлари шлаб чикарувчилар ва кайта ишлаш корхона­
лари уртасида куп х.олатларда тугридан-тугри узок муддатли битим­

лар тузилади. Бундай х.олатларда фермер хужаликлари умуман бозор 

талабларига эмас, балки муайян х.амкорларнинг талабларига йуналти­

рилади. Агар кишлок хужалиги асосий ресурси - ер бозори (дав лат 

томонидан тартибга солиш объекти саналиши туфайли) жуда чегара­

ланган эканлигини х,исобга олсак, ушбу бозорнинг узига хослиги 

яккол кузга ташланади. 

Агробизнес ресурслари сох.асида фаолият юритувчи бозорлар 

х.ам узига хосдир. Бу ерда учта энг йирик тармок ажратиб курсати­

лади: кишлок хужалиги машинасозлиги, усимликларни х.имоя килиш 

кимёвий воситалари ва угитлар ишлаб чикариш, ем-хашак ишлаб 

чикариш. Бу тармоклар олигопол тузилма, яъни бозорда бир нечта 

йирик фирманинг устунлик килиши билан тавсифланади. Олигопол 

бозор учун бу фирмалар х.аракатларини мувофиклаштириш одатий 

х.олат х,исобланади, чунки улар уртасида ракобат унчалик кучли 

булмайди, демак, монополлашувга интилиш яккол кузга ташланиб 

туради. Бу ерда табиий технологик монополия, нархлар устидан узаро 

назорат. демак, шартнома нархларини белгилаш имконияти мавжуд. 

Шундай килиб, ракобат кучли булган кишлок хужалиги ишлаб 

чикариши бозор х.амкори, ярим монопол тармоклар мах.сулоти истеъ­

молчиси х.исобланади. Бу карама-каршилик фермерларни тенгсиз 

бозор шароитларига к9йиб, бунда уларнинг таъминотчилари мах.су­

лот нархини ошириши мумкин, улар эса бундай кила олмайди, чунки 

кишлок хужалиги мах.сулотларини ракобат нархидан I<Имматга сота 

олмаЙди. Ушбу х.олатда нарх паритети муаммоси вужудга келади. 

Агробизнес маркетинг сох.аси нафакат таркиби ва функциялари 

буйича, балки бозор тавсифномалари нуктаи назаридан х.ам бир хил 
эмас. Маркетинг соХ,асида бозорларнинг турт хил турини ажратиб 

курсатиш мумкин. 

Бириичи тур - хомашё озик-овкат товарлари бозори тегирмон­

чилик, !!рма ишлаб чикариш, шакар ишлаб чикариш тармоклари ва Х,.к. 

учун асосий х,исобланади. Уларга хос жихатлар мах.сулотнинг нисбатан 

бир хиллиги, стандарташтириш даражасининг юкорилиги, товарлар­

нинг йирик партиялаб сотилиши Х,исобланади. 

Бу ерда маркетинг фаолиятининг маълум бир: алОХнда фирмалар 

учун рекламада, нарх шаклланишида, ракобат курашининг чекланган­

лигида мураккабликлар мавжуд. 
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Иккиичи ryp - к.аЙТа ишлаш даражаси юк.ори БУлган озик.~вк.ат 

товарлари бозори. Бу ерда мах.сулот бир хилда эмас, ассортимент жуда 

кенг (тамаки мах,сулотлари, к.андолат мах.сулотлари, консерва, колбаса 

мах.сулотлари ва х..к.). Бу товарлар гурух.лари х.ажми доимий равишда 

Усиб бормок.да. Мах,сулотнинг навлар, сифат, истеъмолда бир-бирининг 

Урнини боса олиш буйича бир хил эмаслиги кучли рак.обат ва нарх­

лардаги нисбатан кичик вариацияни юзага келтиради. Бу ерда озик.­

овк.ат мах,сулотлари ишлаб чик.арувчи ва сотувчи х.ар бир фирма 
ажралиб туришга, уз мах.сулоти учун баъзи алох.ида хислатлар бахш 

этишга х.аракат к.илади, фаол реклама амалга оширади, товар урови ва 

безалишини такомиллаштиради х.амда хилма-хил к.илади, товарларни 

илгари суриш ва товар х.аракатланиши турли йУлларини излаб топади. 

Бундай бозорга кириш ryсик.лари жуда юк.ори. "Мик.ёс самараси", 

фойдаланилувчи технологияларга патентлар, мах.сулотни сертификат­

лаw, оммаВllЙ реклама катта роль УЙнаЙди. Бундай бозорга кириб 

бориш жуда мушкул. Фак.ат реклама харажатларининг узи баъзида 

мах.сулот к.иЙматининг 20 %ини ташкил этиши мумкин. Бундай 
бозорларда маркетинг фаолияти жуда к.ИЗПfн. 

Учиичи ryp - к.аЙта ишлаш даражаси паст булган, нисбатан бир 

хил турдаги мах,сулотлар бозори (янги ва совутилган гушт, сут, сут 

мах.сулотлари ва х..к.). Бу ерда таъкидлаш жоизки, к.аЙта ишлаш 

даражаси к.анчалик паст булса, мах.сулотни дифференциациялаш 

имконияти, рекламанинг к.изгинлиги шунчалик паст БУлади. Бирок. 

ушбу бозорга кириш ryсик.лари юк.ори эмас, нарх шаклланиши 

рак.обатга як.ин асосда амалга оширилади. 

Турmичи ryp - озик.~вк.ат сервиси бозори. У умумий овк.атла­

нишнинг - кичик буфетлардан тортиб нуфузли ресторанларгача барча 

шакларини к.амраб олади. Ушбу бозор жуда узига хос ва бир хил 

х.исобланмаЙди. Унда реклама ва монополизация даражаси турлича, 

нарх шаклланиши эркин нархдан монопол нархгача вариантларда 

буладиган бир нечта к.уйи гурух.ларни ажратиб курсатиш мумкин. 

Озик.-овк.ат бозорининг яна бир хусусияти унинг бllР нечта 

погонаси мавжудлигидир. У мах,аллий (нон ва нон мцсулотлари, сут 

ва сут мах.сулотлари), минтак.авиЙ(ГУшт мах.сулотлари, мева-сабзавот­

лар), миллий (консервалар, импорт озик.-овк.атлар) булиши мумкин. 

Буни шу билан изох,лаш мумкинки, озик.-овк.ат товарларининг акса­

рияти тез бузилувчи мах.сулотлар к.аторига киради. Бирок. бугунги 

кунда тобора куп сонли мах.сулотлар ихтисослашган транспорт 

воситалари, совуткич ва музлаткичлар, янгича к.аЙта ишлаш техноло-
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гияларидан фойдаланиш ~собига уз бозорлари чегараларини кенгай­

тирмокда. Масалан, х,озирги пайтда янги сутнинг айрим турлари уз 
хусусиятларини бир неча ой давомида СaJ(JIаб туриши мумкин. 

Бозор даражасини х,исобга олиш маркетологлар учу н фирма 

фаолиятини бошк;ариш ва маркетингни режалаштиришда MY~M 
ахамият касб зтади. Масалан, бирор-бир бозор даражасини х,исобга 

олган х,олда дуконнинг муваффак;иятли жойлашуви реклама харажат­

лари ва товарларни бозорга чик;ариш харажатларини сезиларлича 

к;иск;артириши мумкин. 

Озик;-овк;ат товарлари бозорларини тавсифлашда к;айд зтиш 

керакки, бу бозор асосан нисбатан кичик сонли фирмалар ва мах,су­

лот дифференциацияси юк;ори булган монополистик рак;обатли бозор 

~собланади. Нархга оид рак;обат билан бир к;аторда ушбу бозорда 

нархга оид булмаган рак;обат катта ах,амият касб зтади. 

Шу билан бирга, кайта ишловчилар, ха рид фирмалари воситачи­

ларининг фермерларга таъсири фермерларнинг истеъмолчилардан узок­

лашиши ва ЧУкУррок кайта ишлаш каналларини ривожлантириш 

х,исобига тобора ортмокда. Натижада дастлабки шартномалар тизими, 

контрактация тизими фермерлар хулк-атворини тартибга солишдан 

ташкари уларнинг даромадларини чегаралаЯ.ди х,ам. Бу тизимлар 

фермерларни харидорларнинг шартларини кабул килишга мажбур 

к;илади, яъни бозор зркинлигини ·чегаралаЯ.ди. 

9.2.l(ишлок хужалиги мах.сулотлари бозорида 

талабиииг шакллаииши 

Агробизнесда маркетинг функцияларини амалга ошириш ва 

аввало, бозорни урганиш, уни башорат килиш, маркетингни стратеги к 

ва тактик режалаштириш, талабни шакллантириш ва сотувни рагбат­

лантириш сезиларли даражада кишлок хужалиги мах.сулотларига талаб 

ХУСУСИJlТларига бorлик. 

Агросаноат мажмуи ва бутун агробизнес учун озик-овкат мах,су­

лотларига талаб якуний ",исобланади. ААнан у кишлок хужалиги 

ма",сулотларига талабни, у оркали зса кишлок хужалиги учун ресурс­

ларга талабни белгилаб беради. Бу ерда узаро алокаларнинг аник 

занжирини тузиш мумкин. Масалан, озик-овкат махсулотларига талаб 

харидорларнинг чакана улгуржи савдодаги, озик-овкат саноатидаги 

талабни шакллантирувчи савдодаги ва умумиА овкатланиш корхона­

ларидаги талабини шакллантиради. Чорвачилик махсулотларига талаб 

ем-хашакка талабни шакллантиради. 
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К,ишлок; хужалиги мах.еулотларига талабни белгилаб берувчи 

омиллар бошк;а товарларга талаб омиллари билан деярли мое келади. 

Бирок; уларнинг мух.имлик ва уетуворлик даражаеи узига хоедир. 

Аеоеий, энг мух.им омил ушбу товар нархи х.иеобланади. Иккинчи 

уринда харидорнинг пул даромадлари туради. Агар гап индивидуал 

талаб х.ак;ида борадиган булеа, бу индивидуал даромад, агар умумий 

талаб х.ак;ида кетадиган булеа, бу умумий ёки уртача даромаддир. 

Шундан кейини етеъмолчилар диди ва хох.иш-иетаклари, миллий ва 

диний урф-одатлар (айрим кишилар гречкани ёк;тирмайди, муеул­
монлар чучк;а гушти емайдн ва х..к.) каби омиллар туради. 

Мух.имлик даражаеи буйича кейинги уринларда истеъмолчи 

оилаеининг х.ажми ва таркиби, турмуш тарзи каби омиллар туради. 

Маеалан, фарзанди бор оилаларда овк;ат пиширилади, м3.'<.еулот еифати 

ва рациони кузатиб борилади. Ёш ва ёлrиз яшайдиган кишилар ва ёш 
оилалар иеТt:ЪМОЛ к;илишга тайёр мах.еулотлар, конеерваланган мах.еу­

лотлар иетеъмол I(ИЛИШНИ афзал курадилар. Бир пайтлар КУnчилик 

х.атто I(ИШЛОl(Ларда х.ам) турли емакхоналарда ОНl(атланиш афзал 

курилган на ушбу бозор еекторининг улуши жуда ЮI(ОРИ булган. 

Бугунги кунда бу "мода" утиб кеТДIt на истеъмол кооперацияеида 

умумий ОНl(атланиш деярли тугатилди. Туrри, бу ерда нафаl(ат турмуш 

тарзи ва "мода", балки I(ИШЛОI( ах.олиеи даромадларининг паеайиши ва 

умумий овк;атланиш мах.еулотлари нархининг уеиши х.ам таъеир 

куреатади. 

ОЗИl(-ОВl(ат мах.еулотларига талабнинг мух.им омиллари бир­

бирини алмаштира оладиган ва бир-6ирини ryлдирадиган товарлар 

х.ие06ланади. Маеалан, "Рама" маргарини ва мойи бугунги кунда озик;­

овк;ат мах.еулотлари бозорида pal(06aT I(ИЛади. Улардан бирининг нархи 
уеиши билан харидорлар томонидан мойнинг уринбоеари еифатида 

куриб ЧИl(Иладиган ИККИНЧИ тонарга талаб ортади. Жуфтлик;да истеъмол 

к;илинадиган товарлар (чой ва шакар, балик; ва усимлик мойи ва х..к.) 

бир-бирини ryлдириб турувчи мах.еулотлар х.иеобланади. Шу еабабли 

уларга талаб комплекели х.иеобланади. Улардан бирига талабнинг 

ортиши иккинчиеига х.ам талабни оширади. Улардан бирининг нархи ва 

иккинчисига талаб уртаеида тескари алок;а мавжуд. 

Шундай х.олатлар БУладики, иетеъмолчилар кутаётган натижалар 

ОЗИl(-ОВl(ат мах.еулотларига талабнинг энг мух.им омилига аЙланади. 

К,оидага кура, улар кучли талабни юзага келтиради. Бу омил аЙНИl(еа, 

еиёсий ёки ик;тиеодий беl<3РОРЛИК дав рида, шунингдек, инфляция 

вак;тида HaMoё~ БУлади. Маеалан, 1990 йил еоБИI( ИттифОI( х.укумати-
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нинг чакана нархларни ошириш х.ак.идаги ваъдаси тез 0l?aдa дуконлар 

пештахтасининг бушаб колишига олиб келди; 1997 йил эълон килинган 
пул деноминацИJlСИ 1998 йилнинг 1 Jlнваридан бошлаб нарх усишини 
кyrишга олиб келди ва Jlна кишилар коплаб шакар, кyrилаб макарон 

харид кила бошлади; 1998 йилнинг аВl)'стида рублнинг курси кескин 
тушиб кетиши Jlна узок муддат сак.ланадиган озик-овкат товарларига 
кучли талабни юзага келтирди. 

Озик-овкат мах.сулотларига талабнинг анча кучли омили бу 

товарлар истеъмолининг эришилган натижаси х.исобланади. Агар киши­

лар бирор-бир мах.сулотни белгиланган МИКдорда истеъмол киладиган 

булсалар, уларни бу мах.сулотни камрок ёки купрок х,ажмда сотиб 

олишга мажбур килиш кийин. 

Умуман, кайд этиш мумкинки, озик-овкат мах.сулотларига талаб 

куп сон ли алох.ида, мустакил шахсларнинг талаби ва шу сабабли у 

монополлаштирилиши мумкин эмас. У, коидага кура, анъанавий ва 

баркарор саналади. 

Озик-овкат мах.сулотларига талабнинг даромадга боглик.лиги 

(мослашувчанлиги) ижобиЙдир. У XIX асрда немис олими Энгель 
томонидан тадкик этилган ва тавсифланган. Энгель конунларидан 

бирига кУра, даромадлар усиши билан уларнинг овкатланишга сарф­

ланувчи улуши пасаяди. Бошкача айтганда, даромадларнинг усиши 

билан озик-овкат мах.сулотлаp1lга талаб мослашувчанлиги пасаяди. 

Даромадларнинг усиши билан бир пайтда ноозик-овкат товарларига 

харажатлар улуши х.ам усади, даромадларнинг келуси усишида эса -
нуфузли товарлар, зеб-зийнатларга харажатлар улуши ортади. 

Бу конун шунчалик аник намоён буладики, Энгель ах.олининг 

турмуш тарзини харажатлар умумий МИКдорида овкатланиш харажат­

лари улуши буйича бах.олашни таклиф этди. Бу улуш канчалик кичик 
булса, турмуш даражаси шунчалик юкори булади ва аксинча. 

Масалан, х.озирги пайтда АК,Шда овкатланиш харажатлари улуши 

13 % атрофида, РОССИJl ФедераЦИJlсида - 50 %дан бироз орТИк, 
Х,индистонда эса - 70 %ни ташкил этади. Демак, Энгелнинг фи крича, 
Х,индистонда турмуш даражаси АК.Шга нисбатан 5,4 баравар паст. 

Озик-овкат мах.сулотларига талабнинг нархга боглик.лиги (мос­

лашувчанлиги) нисбатан паст. к.имматбах.о, тансик товарлар буйича у 

юкори, бирламчи зарурат товарлари буйича эса нолга JlКИН. Бу ерда 

мах.сулотларнинг бир-бирини алмаштира олиш даражасини х.ам 

х.исобга олиш керак - у канчалик ЮI(ОРИ булса, ушбу товарга талаб 

шунчалик мослашувчан БУлади. 
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ОЗИl(-ОВl(ат мах.сулотларига талабнинг нарх мослашувчанлигига 

таъсир этувчи кейинги омилн истеъмолчининг умумий харажатларида 

ушбу мах.сулот харажатларининг салмоги х.исобланади. У I(анчалик 
ЮI(ОРИ булса, мослашувчанлик х.ам шунчалик ЮI(ОРИ БУлади. Масалан, 

I(имматбах.о гушт нархининг усиши унинг истеъмоли сезиларли пасайи­

шига олиб келади, оила бюджетида кичик улушга эга арзон мах.сулот­

ларнинг I(имматлашуви эса унннг истеъмолини деярли узгартирмаАди. 

ОЗИК:-ОВl(ат мах.сулотларига талаб хусусияти нархлар узгаришига 

истеъмолчилар реакциясннинг кечикиши х.исобланади. Бу талабнинг 

консервативлиги шунда HaMO~H БУладики, одатий товар нархи оширил­

гандан кейин х.ам харидорлар ryгри келадиган БОШI(a товар топгунга 

I(aдap уни аввалги х.ажмда харид I(илишда давом этади. Бу хусусият 

фирманинг молиявий "олатини яхшилаш учун вак:ти-вак:ти билан 

нархни ошириш маl(садида маркетологлар томонидан узлаштириб 

олиниши мумкин. Фаl(ат бу даврни аНИI( топиш керак, холос. 

Умуман, ОЗИl(-ОВl(ат мах.сулотларига талаб нархга мослашувчан­

лиги коэффициентлари гушт, тухум, ёг, мева ва сабзавотлар буйича 

ижобий ва нон, картошка. шакар ва маргарин БУйича салбиЙДир. 

Доимо ёдда тyrиш керакки, озик..-ОВl(ат мах.сулотларига эх.тиёж 

х.аёт учун бирламчи ах.амиятга эга эх.тиёжлар I(аторига киради. Очлик 

кишиларни олдиидан айтиб булмайдиган тарэда х.аракат к.илишга 

мажбур I(ИЛИШИ мумкин. Шу сабабли агробизнес, агромаркетинг доимо 

давлатнинг назоратида БУлlПIJИ лозим. 

9.3. "ишло" хужалиги товарлари бозорида товар Т3lCJ1ифи 

К,иШЛОI( хужалиги ишлаб ЧИl(аришининг узига хос хусусиятлари 

ОЗИl(-ОВl(ат товарларининг товар таклифи хаР3lrrерида акс этади. 

ОЗИl(-ОВl(ат мах.сулотлари товар таклифига таъсир этувчи асосий 

омил нарх х.исобланади. Харид нархлари ортиши билан ишлаб ЧИl(ариш 

"ажми хам усади, чакана нархларнинг усиши эса бозорга етказиб бериш 

х.ажмининг ортишига олиб келади. 

Бунинг энг ёРI(ИН намунаси соБИI( Иттифщ х.укуматининг 1953-
1958 йилларда амалга оширган чоралари х.исобланади. Ушанда I(ИШЛОI( 
хужалиги мах.сулотлари харид нархлари оширилган ва натижада 

курсатилган беш ЙИЛЛИI<да деярли барча I(ИШЛОI( хужалиги мах.сулот­

лари ишлаб ЧИl(ариш 1,7-2,2 баравар усди. 
Товар таклифи узгаришининг нархлар узгаришига тез жавоб 

I(айтариши мослашувчанлик курсаткичлари билан (худди талаб каби) 

улчанади. Товар таклифининг нархга мослашувчанлиги нисбатан паст. 

Бу унинг инн01lацион даври узунлиги, усимликлар ва чорва моллари-

264 



нинг биологик курсаткичларига бorликлик, кишлок хужалиги ишлаб 

чикаришининг мавсумийлиги, табиий-иклим шароитларига бorликлик 

каби табиий хусусиятлари билан боглик. Юкори мослашувчанлик факат 

иссик.хона хужаликлари махсулотлари учун хосдир. 

Ишлаб чикариш даври узунлиги озик-овкат махсулотлари товар 

таклифининг мослашувчанлигини белгилаб берувчи мух.им омил х.исоб­

ланади. Талаб канча узгармасин, апрель ойида экилган картошка май 

ойигача усиб чикмайди. Тез бузиладиган махсулотлар учун товар 

таклифи мослашувчанлиги минимал БУлади. Масалан, бир неча соатда 

сотиб юбориш керак булган тирик балик учун мослашувчанлик нолга 

тенг. 

Озик-овкат махсулотлари товар таклифи мослашувчанлиги ижо­

бий зканлиги сабабли ишлаб чикарувчининг даромади ва сотув нархи 

бир йуналишда узгаради. 

Товар таклифи ва унинг мослшшувчанлигининг кейинги омили 

кишлок хужалиги ресурсларининг нарх динамикаси х.исобланади. Улар 

нархининг оширилиши кишлок хужалиги ишлаб чикариши хажми ва 

таклифнинг пасайишига олиб келади. Масалан, Россия Федерациясида 

охирги йилларда усимликларни х.имоя килишнинг кимi!вий воситалари 

ва угитлар нархининг сезиларли усиши кишлок хужалиги ишлаб 

чикаришининг кескин пасайишига олиб келди. Бу ерда кайд зтиш 

керакки, товар таклифи нарх.и бкрор-бир махсулотга талабни кондириш 

даражасига сезиларлича бorлик булиши мумкин. Бошкача аЙтганда. 

ишлаб чикариш ресурс лари нархи ортиши натижасида таклифнинг 

кискариши сотув нархи ортиши ва кондирилмаган талабни юзага 

келтириши мумкин. 

Ишлаб чикариш технологиялари узгариши хам товар таклифига 

таъсир курсатади. Ресурсларни тежовчи технологиялар жорий кили­

ниши фермерлар даромадларининг усиши ва ишлаб чикариш хара­

жатларининг кискаришига олиб келади, бу зса улар таклифини 

оширишга ундаЙДи. 

К,ишлок хужалиги махсулотлари товар таклифи хажмига доимий 

ва узгарувчан капитал ннсбати жиддий таъсир курсатади. Доимий 

харажатлар юкори булган фонд сигими катта тармокларда таклиф 

баркароррок ва нарх узгаришларига камрок жавоб кайтарадиган 

х.исобланади. Бу тармоклар чорвачилик ва механизациялашган дех.кон­

чиликдир. Маблагларни киритгач, фермер хаттоки нокулай шароит­

ларга хам карамай, ишни давом зттиришга харакат килади. Ахир 

киритилган маБЛ3f'ларни оклшшга харакат килиш керак. 
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9.4. I\ИШЛОI4; фалиги товарлари бо)орида нарх шаклланнmининг 
у)нга хос ХУСУСИRтлари 

ЮJ<орида аАтиб 9тилганидек, J<ИШЛОJ< хужалиги бозорини ажратиб 

турувчи хусусият унинг эркин раJ<обат бозорига ЯJ<ИНЛИГИ хисобла­

нади. Бунда н нархни шакллантиришнинг куплаб муаммолари келиб 

ЧИJ<ади. 

I(,ИШЛOl( хужалиги махсулотларига талаб учун нархга мослашув­

чанлик пастлиги (9ртача 0,3 атрофида) хосдир. Товар таклифи хам 

мослашувчанлиги паст, БИРОJ< у талаб мослашувчанлигидан бироз 

ю/(ори (0,7 атрофнда). Бунда н нима келиб чи/(ади? 

Р 

D S 

Р S, -
Р, 

Q 
9.2-расм. I\НШЛОI4; хужалнги мах.сулотлари бозорннннг 

фаОЛНRТ ЮРН1lfШ механН)мн 

Мослашувчанлиги паст булган талаб ва таклиф эгри чизиклари 

кесишуви (Р) BaJ<Т фурсатидаги /(ИШЛО/( хужалиги махсулоти нархини 

белгилаб беради. Бунда /(ИШЛOl( хужалиги махсулотларига нарх 

даражаси унинг талаб ва таклиф мослашувчанлиги пастлиги туфаЯли 

мамлакат ИJ<Тисоди~тидаги уртача нархлар даражасндан кура пастро/( 

хисобланади. Шу сабабли ОЗИJ<-Qв/(ат нархларининг узгариш тенден­

цияси (Pj) пасаЯиш тенденциясидир. Бунинг сабаблари J<}'Йидагича. 
Ахоли сони ДоимиЯ равишда ортиб БОРМОl<да, ахолининг реал 

даромадлари хам OPТМOl<дa (/(онуниЯлик сифатнда). Бу холат бир хил 
нархларда купро/( МИl<дорда ОЗИ/(-Qв/(ат махсулотларига талаб билди­

риш имконини беради. БИРОJ< ахоли сони ва унинг даромадлари /(оидага 

кура, секин OPТMOl<дa. Шу сабабли талаб эгри чизиrи (3.2-расм) унг 

томонга сезиларсиз силжиЯди. Худди шу даврда таклиф эгри чизиги­

нинг силжиши /(оидага кура, мослашувчанлик ю/(орилиги туфайли 

сезиларлича ю/(ори БУлади. Бу /(ишло/( хужалиги махсулотларига 

мувозанатли бо;JOР нархи пасаЯиш тенденциясини белгилаб беради. 
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Бундай х.олат кишлок хужалиги учун катта муаммо х.исобланади. 

Мамлакат ицисодиi!тида уртача нархлар усиш, кишлок х)1жалигнда эса 
пасайиш тенденциясига эга булганда нархлар паритетининг бузилиш 

муаммоси юзага келиши мукаррар. Олигополия бозори шароитларнда 

ишловчи агросаноат мажмуининг ресурслар тежовчи тармокларнда 

нархлар ваци-ваци билан ортиши мумкин. улар маркетинг сох,асида 

х,ам ортиши мумкин, лекин кишлок хужалигида бун и тасаввур килиш 

кийин. Узига хос "нархлар кайчиси" вужудга келади. 
Бозор ицисодиi!тига утилгунга кадар кишлок хужалигндаги ва у 

билан алокада булувчи бошка тармок ва сох,алардаги нархлар нисбати 

директива йули билан саклаб турилган. Трaкrорлар, комбайнлар, 

угитлар фондлар буйича катьий карорлар билан таксимланган. Бюджет­

дан кишлок хужалигини куллаб-кувватловчи дотациялар ажратилган. 

Бу нарх, даромад, фойда каби тоифаларга умумий бефарклик шароит­

ларндагина уринга эга булиши мумкин эди. Бозор ицисодиi!ти х,амма 

нарсани уз урнига куйиб, "нархлар кайчиси" жуда тез HaMot!H БУлди. 
Уларнинг HaMot!H булиши шунчалик яккол ва шафкатсиз эдики, Россия 
Федерацияснда бирорта кишлок хужалиги корхонаси трацор ёки 

комбайн харнд килишга кодир эмасди. Бу х,олат Россия кишлок 

хужалигини чукур инкироз ёкасига келтириб кУЙди. 

К,ишлок хужалигида нарх шаклланиши муаммоларининг ечими 

икки томонлама булиши мумкин. Биринчи йул - вокеа-х,одисаларнинг 

табиий руй беришига аралашмаслик. Бунда купчилик хужаликлар 

каттик ракобат туфайли хонавайрон булади. кишилар кишлок 

жойларда амалда иш топиш жуда кийин шароитларда иш жойини 

Йукотадилар. Россия Федерацияси минтакалари кайта куришнинг 

бошида дастлаб шу йулдан борди. Х,озирги пайтга келиб, у ерда 

кишлок хужалиги огир цволга тушиб колган. Иккинчи йул - кишлок 
хужалиги корхоналарини давлат томонидан куллаб-кувватлаш ва 

тартибга солиш булиб, улар озик-овкат мах,сулотлари товар таклифи 

ва талаб х,ажмига, чакана нарх даражасига таъсир курсатиши мумкин. 

Бозор талабларига бу х,олатда эътибор каратилмаслиги тушунарли. 

Бу ерда икки хил вариант булиши мумкин: имтиt!зли t!ки бепул мактаб 

овкатлари х.исобига талабнинг пасайиши, кам таъминланган оилалар ва 

ишсизларга нафакалар бериш, даволаш муассасаларида бепул овкат­

ланиш. Иккинчи вариант экин майдонлари чекланиши, харнд нархлари 

ва бозор нархлари уртасндаги фаркни коплаш учун давлат субсндия­

лари билан бorлик, яъни бир х,олатда давлат t!рдами истеъмолчиларга, 

бошка х,олатда эса - ишлаб чикарувчиларга курсатилади. 
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Шундай К,илиб, К,ИШЛОК, хужалиги ва агробизнеснинг бошК,а 

со~аларида нарх сиёсати курсатилган хусусиятларни ~собга олган 

~олда амалга оширилиши лозим. 

9.5. I\ишло" хужалигида рисклар ва уларни барта раф этиш 

К,ишлок. хужалигида кyrилмаган йJк.отишлар хавфи бошк.а 

бирорта тармокда курилмаган даражада Kaтra, яъни риск жуда ЮК,ОРИ. 

Бу нщулай об-х,аво шароитлари (аRник.са, х,осилни йигиб олиш 

даврида), к.ургоК,чилик. кузда экилган экинларнинг музлаб к.олиши, 

усимликларнинг кyrилмаган касалликларга учраши, зараркунанда­

ларнинг мисли курилмаган даражада купаRиши ва ~.K. булиши мумкин. 

Шу сабабли маркетинг дастурларини ишлаб чик.ишда эътиборга олиш 

зарурки, риск юк.ори булган шароитларда уз имкониятларини ба~олаш 

устувор саналиши лозим. 

Агробизнесда маркетинг дастурлари маркетинг хизмати томон и­

дан ишлаб чик.иnyвчи сугурталаш дастурлари билан узаро богланади. 

Ишончли сугурта ~имоясини ишлаб чиК,ишда к.уЙидаги-ларни амалга 

ошириш зарур: 

~ эх,тимолий зиён манбаларини анИк.лаш ва тавсифлаш; 

~ рискни пасайтиришнинг турли усулларини ДИК,I<;ат билан 

иК,тисодий тамил К,ИЛИШ; 

)i. уз сугурталаш дастурини ишлаб ЧИК,ИШ; 

~ зарур ~олатларда мутахассислар билан масла~атлашиш. 

Юк.орида курсатилган таббиЙ-ик.лимиЙ ва биологик тамидлардан 

ташк.ари ёнгин дтимоли, автотрактор ва бошК,а техникалар аварияга 

учраши, ходимларнинг шикастланиши, учинчи шахсларнинг гаRри­

к.онуниЙ х,аракатлари, тиббиR сугурталаш, мажбуриR сугурталаш ва 

~.К.ни ~исобга олиш зарур. Бу ерда улар энг катта зи!!н келтириши 

мумкинлиги сабабли к.аЙси рисклардан мажбури!! тартибда сугурта­

ланиш кераклигини аник.лаб олиш, К,а!!си сугурта компаниялари энг 

ишончли х,исобланишини аник.лаш, АYt<;отишларнинг олдини олиш 

буйича чора-тадбирлар ишлаб чиК,иш, сугурталаш учун жавобгар 

шахсларни белгилаш зарур. 

Агробизнесда маркетинг фаолияти юК,орида а!!тиб Утилган 

хусусиятларни ~исобга олган х,олда ташкил К,илинади. 
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10-606. БАНК МАРКЕТИНГИ 

10.1. Банк:ларда маркетингни жорий этишнннг 
узига хос хусусиитлари 

Бугунги кунда КУ" нарсалар узгармокда. Бозор Иl(fисоди~ига 

утиш борасндаги rоялар кийинчилик билан булса-да, купрок: уз тараф­

дорларига эга БУлмокда. Банк сох.асига кизикиш х.ам ортмокда. Тижорат 

банклари ташкил этилиб, мавжуд банклар кучайтирилмокда ва рак:о­

батга дош бера олма~ган банклар бозордан чик:иб кетмокда. Бошк:а 

молиявий институтлар х.ам барпо этилмокда. Тижорат банкларининг 
ривожланиши ва улар томонидан бажарилувчи операциялар доираси­

нинг кенгайиши билан банк сох.асида маркетингни жорий этиш муам­

моси ута долзарблик касб этмокда. 

Замонавий маркетинг мутахассислар томонидан максимал фойда 

олиш максадида бозор ва мижозларнинг реал суровларини комплекс 

урганиш асосида товарлар ишлаб чикиш, ишлаб чик:ариш х.амда сотиш 

ва хизматлар курсатиш буйича бутун банк (фирма) фаолиятини таш кил 

к:илиш тизими сифатида куриб чик:илади. 
Маркетинг банклар (компаниялар, фирмалар) фаолиятини таш кил 

к:илиш ва бошк:аришнинг бозорда руй бера~тган жара~нларни х.ар 

томонлама х.исобга олувчи тизими сифатида х.ам маълум. Банк MagKe­
тинги узига хос хусусиятлари· туфайли маркетингнинг алох.ида бир 
тармоrини ифодалайди. 

Замонавий банк тизими х.ар бир давлат миллий хужалигининг энг 

мух.нм сох.асидир. Охирги йилларда у жиддий узгаришларга учради. 

Америкалик ТадКик:отчилар руй бера~ган узгаришларда "молиявий 

инк:илоб"ни куришга мойил булмокда. Б~к тизимининг барча таркибий 

к:исмлари модификацияланмокда. Бунда бозор иктисоди!!ти амал 

к:илувчи мамлакатлар банк тизимидаги динамик узгаришлар халк: 

хужалигида руй бера~ган мух.им узгаришлар билан асосланади. Жах.он 

ИI(fИСОДИ~ИНИНГ ривожланиши фан-техника инкилобининг замонавий 

боск:ичи хусусиятлари билан белгилануll.:!.И таркибий к:айта к:уриш 

мураккаб даври билан тавсифланади. 

Замонавий бозор талабларига мослашувчан ва тезкор жавоб 

к:айтариш у'.ун компаниялар турли усулларни к:улламокда, жумладан: 

~ мах.сулот янгилаш суръатининг юк:орилигини куллаб-к:увват­

лаш учун фирмалар ИТТКИ утказишга катта маблаг сарфламокда; 

~ ихтисослашувни нисбатан тез ва оrpик:сиз узгартиришга им кон 

берувчи, электроникага асосланган ишлаб чик:ариш яратилмокда; 
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»- хУжалик фаолиятини диверсификация к.илиш жадал ривожлан­
МОJЩа. 

Бу чора-тадбирлар Аирик капитал I<YАилмаларни талаб к:илади. 
Капитал к:УАилмаларга талабни к:ондиришнинг мух.им манбаи банк 

тизими х,исобланади. 

Банк сох,асига сугурта, брокерлик, жамгарма, траст компания­

лари. пенсия фондлари, савдо-саноат корпорациялари каби нобанк 

муассасалари кириб бориши янгича х,олатга аАланди. 

Тижорат банклари фаол шугуллана бошлаган ноанъанавиА опера­

циялар к:аторига к:уАидагиларни киритиш мумкин: лизинг, факторинг, 

форфе!!тинг, маслах,ат хизматлари. 
Банк операцияларини ривожлаитиришда замонави!! ахборот ва 

коммуникация техникаси воситалари алох,ида роль У!!наМОJЩа. Банк 

иши, илгари хеч кузатилмаган даражада ахборотни уз ваl(Тида узат';!шга, 

УНII ка!!та ишлаш тезлиги ва маълумотлар ишончлилигига, ик:тисодиА 

вазият тах,лилига ва пул бозорини ривожлантириш истикболларини 

тугри бахолашга богланиб БОРМОJЩа. Молия бозор1' катнашчилари Уз 

ишларини юритиш учун тобора кУп хажмда ахборот талаб ЭТМОJЩа. 

Ривожланган мамлакатларда бацк фаолиятини модернизация 

к:илиш, фан-техника инк:илобининг сунгти ютухларини банк ишига 

жори!! килиш, электрон-компьютер техникасини узлаштиришсиз 

имкони булмасди. 

Бозор Иl(Тисоди~ти амал к:илувчи мамлакатларда банк тизимини 

мослаштириш, хужалик фаолиятини кенг диверсификация к:илиш B~ 
таркиби!! к:а!!та к:уришнинг асосиА Ауналишлари шундаА. Мамлакати­

миз учун бу АУналишлар катта к.изик:иш y1tготади, чунки узгара~ган 

мамлакат ик:тисоди~ти кредит тизимини к:аАта к:уришни так:озо этади. 

х.озирги паАтда халк: хужалигини ривожлантириш ва барк:арор­

лаштиришнинг асосиА АУналиши х,исобланrан бозор муносабатларига 

утиш бирламчи чора сифатида банк тизимини к:зйта к:уриш ва молия 

тизимини согломлаштиришни назарда тутади. Шу бои сдан молия 

бозорини шакллантириш ва ривожлантириш объеКтив жара~н х,исоб­
ланади. Бу жара~ннинг канчалик муваффак:иятли амалга оширилиши, 

утиш даври Иl(Тисоди~ида янги банк тизимининr роли к:андаА эканлиги 

куп жи"атдан банк сох,асида маркетингнинг ривожланиши, турли 

банклар уртасида, банклар ва мижозлар Уртасида юзага келэдиган узаро 

муносабатлар билан, шунингдек, банк хизматлари бозори шаклланиши, 

фоиз сиёсати ва банкларнинг бошка фаолияти билан белгиланади. 
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10.2. Банк маркетннгн элементлари 

Маркетинг мазмунини аниклаштириш учун ХХ асрнинг 30-йил­

ларида иктисодчи-олимлар томонидан бир модель ишлаб чикилган. 

Ушбу моделни инглиз иктисодчиси Эджени Маккарти ишлаб чиккан 

були б, кейинчалик Ф. Котлер ва бош ка олимлар томонидан фан ва 

амали~нинг янги ютуклари ва талабларига мувофик охирига етказил­

ган. Ушбу модель унинг асосий элементлари буйича "4-Р" номини 

олган: Product (товар, мах.сулот), Price (нарх), Place (бозор) ва Profit 
(фоRда). "Товар" тоифасини илк бора уз ичига олган ушбу концепция 

1952 йил "Дженерал электрик" комиссияси томонидан кабул килинган. 
Моделда кискача куринишда фирма (банк) маркетингини бошка­

риш жараёни, шунингдек, маркетинг стратегияси ишлаб чикишга 

таъсир этувчи омиллар ифодаланган. 

"4-Р" модели бир нечта пorонадан иборат. Ундан х.ар кандай 

ишлаб чикарувчи, жумладан, банклар фоRдаланиши мумкин. Доира 

марказндан харидорлар (истеъмолчилар), мижозлар урин олади. Улар­

нинг сонини купайтириш исталган банк ва умуман маркетинг фаолияти­

нинг максади х.исобланади. 

Корхона (банк, фирма) маркетинг мажмуини унинг назорати 

остида булган туртта таркибий кисм: товар, нарх, бозор ва фойда 

таш кил этади. Банк (корхона) унинг товари (хизматлари) унинг учун 

пул тулашга тайёр уз харидорини (мижозини) топган пайтдагина 

мавжуд БУлади. 

Маркетинг мажмуини ишлаб чикиш учун фирма (банк) турт 

тизимдан: маркетинг ахбороти, маркетингни режалаштириш, маркетинг 

хизматини ташкил килиш ва маркетинг назоратидан фоЙдаланади. Бу 

тизимлар узаро боглик саналади, чунки маркетинг ахбороти маркетинг 

режаларини ишлаб чикиш учун керак, уз навбатида, улар маркетинг 

хизмати томонидан х.аётга татбик этилади, бу фаолият натижалари эса 

бахоланади ва назорат килинади. 

Бу тизимлар ёрдамида банк маркетинг мух.итини куэатиб боради 

ва унга мослашади. Банк маркетинг воситачилари, таъминотчилар, 

ракобатчилар ва мулокот доираларидан иборат уз микромух.итига х.ам 

мослашади. Банк макромух.итга - демографик, иктисодий, сиёсий­

х.укукиЙ, техник-экологик ва ижгимоий-маданий омилларга мослашади. 

l\aRд этиш жоизки, ушбу модель нафакат муайян товар ишлаб 

чикарувчилар (фирмалар), балки банклар ва банк муассасаларига х.ам 

тааллукли БУлади. Банклар, исталган бош ка фирма (корхона) каби, 

мустакил юридик шахс х.исобланган х.олда, махсулот (товар), узига хос 
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товар - хизматалр ишлаб чик.аради ва сотади, фойда олади ва уз 

фаолиятини амалга оширади. 

Товар (хизмат) х.ар к.андаЙ ишлаб чщарувчи, жумладан, банк 

фаолиятининг асосий элементидир. Фаолият юритиш учун х.ар к.аидаЙ 

банк муассасаси уз товарини (уз хизматини) ишлаб ЧИl(ариши, унга 

нарх белгилаши ва у билан ички (!ки ташl(И бозорга ЧИI(ИШИ лозим. 

БОШl(ача айтганда, товар - дти(!ж (!ки талабни I(ОНДИРУВЧИ ва 

эътиборни жалб I(ИЛИш, харид I(ИЛИШ, фойдаланиш (!ки истеъмол I(ИЛИШ 

маl(сацида бозорга таклиф этилувчи х.ар I(андай нарсалардир. Бу 

жисмоний объектлар, хизматлар. шахслар, жойлар, ташкилотлар ва 

гоялар БУлиши мумкин. Банк товарлари Узига хос булиб, пул билан 

операцияларни ифодаловчи хизматлар х.исобланади. ИI(ТИСОДИЙ аабиl!т­

ларда бу хизматлар "банк мах.сулоти" номини олган. Амали(!тда бу 

атама бозор Иl(fисодиl!тига S'Тиш муносабати билан энди J<Yлланила 

бошлаган. 

Америка адабиётларида банк томонидан амалга оширилган бирор­

бир операция ёки хизматни назарда тутган х.олда айнан банк м3)(.су­

лотлари х.аl(ида сУзлаш I(абул I(ИЛИНган. Бундан таШl(ари, банклар 

охирги ун йилликда уз фаолиятида .асосиЙ эътиборни мижознинг 

манфаатларида белгиланган х.аракатларни амалга оширишдан кура 

тобора Kynp0l( яратилган х.амда кенг маънода муомалада БУлган 

молиявий мажбуриятлар олди-сотдисига l(apaTMoJ<дa. 

Банк операциялари J<YЙидаги турларга таснифланиши мумкин: 

1) кредит хизмаmлари (операциялари) банк ва мижоз (I(арз олувчи 
ёки дебитор) Уртасида муддатлилик, пуллилик ва l(aйтариб берилиш 

тамойиллари асосида белгиланган МИJ<дорда пул маблаглари таJ<дим 

этиш буйича муносабатлар; 

2) деnозиmли операциялар - банкларга турли ИI(fИСОДИЙ контра­

гентларнинг ваl(ТИНЧалик БУш пул маблагларини жамгариш им кони­

ятини беради; 

3) юридик ва жисмоний шахслар - мижозлар ва БОШl(а банклар 

х.амда банк муассасалари билан пул ~исоб-кum06лари ва mуловларни 

йМШlга ошириш; 

4) ~am~и ~iЮЗl/ар бuлан оnерацuялар ва инвесmицион фао­
лuяm. Банк инвесmицuялари фойда олиш маl(садида пул маблагларини 

халк. хУжалигининг турли таРМОl(Ларига киритишдир. Тугридан-тугри 

инвестициялар реал активларни харид I(ИЛИШ ва банк маблагларини 

муайян ишлаб ЧИl(3ришга кирнтиш воситасида амалга оширилади. Банк 

инвестициялари турли I(имматли I(огозлар харид I(ИЛИШ, миллий ёки 
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хорижий валютада узок МУДllатли ссудалар таК,llИМ этиш шаклида 

амалга оширилади; 

5) С9'да капитали 60зорида ма6лаzпарни 60Ш")i1 :fолатга узгар­
тириш. У форфейтинг, фаЮ'оринг, траст каби банк операциялари 
!!рдамида амалга оширилади. 

6) уз мижозлари, конЧ'агентлар, акциядорлар ва бошка мулокот 
доираларига Jиаслщат ва аудиторлик хиЗ.wатлари таlфuм этuш. 

к,айд этиш жоизки, маркетинг тизимида товар(хизмат)ларнинг 
туртта асосий погонаси мавжуд: 

~ талабни кондириш, бирор-бир фойда !!ки белгиланган турдаги 
сифат такднм этиши лозим булган режа буйича товар (хизмат). Банк ва 

мижозлар учун фойда билан амалга оширилиши мумкин булган 
хизматлар доираси; 

~ реал ижродаги, ассортимент ва сифатдаги товар. Бу банк уз 

мижозларига таклиф киладиган ва сотадиган хизматлар реал туплами; 

~ кушимча кучга эга товар. Сотувдан кейинги сервис, етказиб 
бериш, урнатиш. Банклар учун кушимча кредитлаш, лизинг, фаЮ'оринг 

каби айрим ноанъанавий банк хизматларини расмийлаштиришда узига 

хос шартлар; 

~ и стал ган товарнинг муваффакиятли ракобат курашини асослаб 

берувчи, ишлаб чикарувчи-банкнинг нуфузини шакллантирувчи, 

хизматнинг узи эса янада ривожланиш имкониятига эга ва фойда 

келтирувчи умумий х,урмат козониш. 

Юкорида ба!!н килинганлардан келиб чикадики, товар (хизмат) 

ишлаб чикариш ва уни истеъмолчиларга (мижозларга) таклиф этиш 

учун банк анъанавий ва ноанъанавий хизматларни еотиш бозор страте­

гиясини ишлаб чикиши лозим. Маълумки, таклиф этилган хизмат­

ларнинг айримларигина улкан фойда келтирган х,олда бозорни эгаллаб 

олади. Таклиф этилган янги хизматларнинг акеарияти эеа турли сабаб­

ларга кура мижозлар томонидан тан олинмзйди (маеалан, маслах.ат 

хизматлари, кучма хизмат курсатиш, турли банк карточкалари ва х,.к.). 

Бу эса янги хизматлар бозори ривожланишида маълум бир конуният 

мавжуд эканлигини англатади. Бу конуниятлар сотув х,ажми ва мос 

равишда фойда х,ажмининг узгариб туриши билан тавсифланади. 

Бозор. Бозор банк ва мижоз уртасида богловчи бугин сифатида 

иштирок этади, муомалага жалб килинган ва сотиш учун мулжалланган 

банк хизматлари туплами бил ан ифодаланади. 

Бозор муносабатлари доимо тугри булади, улар муайян банк 

хизматлари белгиланган йигиидиси олди-сотдисига Йуналтирилади. 
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Банк хизматларини айирбошлашнинг исталган фурсатида юзага 
келган талаб ва таклиф нисбати куйидаги каби тушунчалар мавжуд­

лигини ас ослаб беради: 

~ талаб таклифдан анча катта БУлган шароитларда мавжуд БУла­

диган СОl)'вчи бозори. Бундай вазиятда СО1)'Вчилар KyY1POI( устунлик 
I(ИЛади ва бозорнинг энг фаол намot!ндалари харидорлар х.исобланади. 

Бу шароитларда номаl(бул талабни бартараф I(ИЛУВЧИ I(арши х,аракат 

I(ИЛУВЧИ маркетинг фаолият юритади; 

~ хари.l1ОР бозори. Бу таклиф талаб.l1ан ЮYJ<ори БУлган, .l1емак, 

харидорлар К5'ПРОI( устунлик I(ИЛУВЧИ х,амда бозорнинг энг фаол 

намо(!ндалари сотувчилар х.исобланувчи бозордир. Бундай шароит­

ларда конверсион, рагбатлаитирувчи маркетинг фойдаланилади. 

Банк хизматлари бозори икки асосиR тамойил БУйича тасниф­
ланади. 

]. МуаRян банк хизматлари бозори (мах,сулот тамойили), у 

I(уйидагича БУлади: 

~ кредит бозори; 

~ операцион бозор; 

~ кредит-операционал бозори; 

~ инвестицион бозор. 

2. Банк мижозлари бозори, бу мижозлар J<YЙидагилар БУлиши 

мумкин: 

~ мулк эгаси са налган !!ки К5'чмас мулк билан операциялар амалга 

оширувчи юридик ва (i!ки) жисмоний шахслар; 

~ банк хизматлари истеъмолчилари БУлган турли корпорациялар; 

~ банк-корреспондентлар (ИНСТИl)'Ционал бозор); 

~ х.укумат органлари билан БОГЛИI( бозор; 

~ траст хизматлари линияси БУйича банк мижозлари саналган 

юридик ва жисмониА шахслар. 

Банк хизматларига талаб ва таклиф Уртасида мувозанатга эришиш 

ва муайян банк маркетинг самарадорлиги, мос равишда, фойда олиш­

нинг асосий элемеитлари J<YЙидагилар х.исобланади: 

~ товар сиi!сати, жумладан, инновацион си(!сат; 

~ сотув си(!сати, жумладан, нарх шаклланиши; 

~ сервис си(!сати; 

~ реклама сиi!сати. 

Сотув си(!сати ва сервис сиi!сатини I(Искача К5'риб ЧИl(амиз. 

COl)'B сиi!сапt. Банк хизматларини сотиш стратеmяси банк 

фаолиятини комплекс тах,лил I(илиш ва мижозларга хизмат кУрсатиш, 
яъни эх,тимолий вариантларни урганиш, бозор ва истеъмолчилар 
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J~тиёжларини туларок кондириw учун хизматлар мажмуини таКдИМ 

этиш на инги истеъмолчилар жалб килишни уз ичига олиш'и лозим. 
Банклар на банк муассасалари сотун сиёсатининг асосий назифа­

лари куйидагилар ~исобланади: 

~ бозор ~олатини тах..лил килиш, муайин банк томонидан хизмат 
курсатилунчи бозор улушини аник.лаш; 

~ мижозлар тоифалари буйича депозитлар на захиралар бозори 
улушини аник.лаш; 

~ парабанк тизими институглари билан таккослаганда назорат 
килинаётган бозор улушини аник.лаш; 

~ мижозларни ижтимоий-иктисодий, демографик на минтакавий 
аломатлар буйича таснифлашни уз ичига олунчи маркетинг ахбороти 

тах..лили. 

Бирок бунинг узи етарли эмас. Сотун сиёсатига ~ал килунчи 

таъсир курсатунчи омилларни инада чукур тамил килиш керак, 

жумладан: 

1) муайин бозор на бозор сегментини тах,лил килиш (юридик на 
жисмоний шахслар, энг реал на потенциал мижозлар, ишлаб чикарун­

чилар гурумари, носитачилар на ~.K.); 

2) ракобатчиларни аник.лаш на улар фаолиитини тах,лил килиш 
(минтакалар, фаолИJIТ сохалари буйича реал на потенциал ракобат­

чилар (ухшаш хизматлар курсатунчи на Х.к., улар фаолиитининг 

истикболли йуналишлари, риск даражаси на х.к.»; 

З) воситачи ташкилотлар фаолИJIТ самарадорлигини тах..лил килиш 

(эксперт бахолари усули билан воситачилар фаолИJIТИ самарадорлиги 
аник.ланади); 

4) ишлаб чикарилаётган махсулот на унинг сотилишига кура. банк 
на мижозларнинг хар хил транспорт турларидан фойдаланиш самара­

Дорлигини тах..лил килиш. 

Сервис сиёсати. Сервис сиёсати бугун банк стратегИJIСИ ва 

тактикасининг энг МуХИМ таркибий кисми саналади. Банк.лар ва бошка 

ташкилотлар уртасида ракобат кескин кучайган шароитларда сервис 

хизматлари курсатиш хал килувчи ахамият касб этиши мумкин. 

Сервис сиёсатини тугри таш кил килиш учун куйидагилар зарw: 
~ банк мижозларини урганиш, омонатчилар орасида мунтазам 

суровлар утказиш; 

~ банкни танлаш мотивларини урганиш (иш жойи ёки ишаш 

жойига икинлик, банк хизматлари сони на сифати, бундай хизмат­

ларнинг ракобатчи банк.лардаги нархлар, мижозларнинг эхтиёжларини 

тушуниш, операциялар 9Тказиш тезлиги на х.к.); 
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~ раl<обатчи банкларнинг сервис си!!сатиии урганиш. уз банкидаи 

фойдаланиш имкониятлари ва ИСТИl<болли АУналишларини аииl<Л8Ш 

ва б; 

~ банк мижозлари уртасида суров ~казиш i!рдамида банк ходим­

лари ха1Ти-харакатини урганиш. 

Мижозлар уртасида суров ~азиш бозор стратегиясини шакл­

лантириш жараi!нида тайi!ргарлик чораларииинг бир I<ИСМИ х.нсоб­

ланган ахоли билан ишлаш шаклларидан биридир. Суровдан таШl<ари, 

банкларда купинча мижозлар учун бозор семииарлари, маъруза ва 

аижуманлар таш кил этилади. Банкларнинг турли жамоатчнлик тадбир­

лари, шунингдек, турли байрамларда хомий сифатида иштирок этиши 

баик мижозлари на цоли онгига таъсир этувчи омил хисоблаиади. 

Нарх маркетинг комплекси элементидир. У назорат I<ИЛИНади-ган 

омиллар гурух.ига киради ва маркетинг комплексининг БОШl<а элемент­

лари харажатларни белгилаб берувчи бир паАтда даромадии белгилаб 

берувчи асосий курсаткич х.исобланади. UJy сабабли нарх стратегия­
сини пухталик билан ишлаб чиl<иш банкнинг энг мух.им вазифаси 

саналади. Бунда асосий Mal<caд сифатида маркетинг умумий страте­

гияси ва нарх стратегиясининг узаро .боглиl<ЛИГИ ва мувОФИI<ЛИГИНИ 

таъминлаш курсатилади. 

Нарх стратегиясини ишлаб ЧИI<ИШ жара!!ии бир ,<атор кетма-

кетликдаги БОСl<ичлардан иборат, хусусан: 

~ нархии шакллантириш маl<садлариии белгилаш; 

~ талабни бахолаш; 

,. харажатлар тузилмасини тах.лил I<илиш; 
~ раl<обатчилар мах.сулотлари иархлариии урганиш; 

,. нархни шакллантириш усулини танлаш; 
,. нархлар даражасига таъсир этувчи омилларни х.нсобга олиш; 
~ якуний иарх белгилаш. 

1. Нарх шакллантириш сиi!сатида банк турли маl<садларни куз-
лаши мумкин, жумладан: 

,. жорий фойдани ошириш; 
,. бозордаги урииларни ушлаб туриш; 
,. алох.нда хизматлар буйича бозорда етакчилнк I<ИЛИШ; 
,. курсатилаl!тrаи хизматлар сифатида етакчилик. 
2. Талаб х.ажми ва тузилмасини аНИl<Лашда хисобга олиш керакки, 

умумий х.олатда талаб ва таклиф тескари БОГЛИl<Ликда БУлади (талаб на 

таклиф I<ОНУНИ). яъии иарх усиши билан талаб пасаяди на аксиича. 

Талабни урганиш алохида омилларнинг талаб хажми ва тузилмасига 

таъсирини хисобга олган холда амалга оширилиши лозим. 
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3. Банк реал харажатларини аниклаш максадида алох.ида банк 
хизматларини т<щдим этиш билан боrлик харажатлар таjжиби тах,лил 
килинади. Харажатлар даражаси нархнинг куйи чегарасини белгилаб 

беради. Харажатлар таркиби тах,лили алох.ида мах.сулотлар аа х.исоб­

ракамлар фойдалилигини урганиш билан биргаликда олиб борилиши 
лозим. Бунда Парето конуни самараси яккол HaмO~H булади (фойда­

нинг асосий кисми мижозларнинг кичик кисми аа хизматларнинг кичик 

улушига туrри келади (80-20 тамоЙили». 
4. Ракобатчиларнинг банк мах.сулотлари нархларини урганиш банк 

мах.сулотлари бозорида реал аазиятга жааоб беруачи нархлар белгилаш 

учун зарур. Буида мах.сулот сифатини таккосламай, уларнинг нарх­

ларини таккослаш бефоЙДа. Банк мах.сулотларининг сифат мезонлари 

куйидагилар хисобланади: хизмат курсатиш тезлиги, хнзмат курсатиш 

сифати, хизмат курсатиш аниклиги, хизмат курсатиш комплекслилиги. 

5. Нархни шакллантириш усуллари жуда хилма-хил булиб, улар 
куйидаги гурух,ларга ажратилади: 

~ уртача харажатлар плюс фойда; 

~ зарар курмаслик тах,лили аа максадли фойдани таъминлаш 

асосида нарх шакллантириш; 

~ мах.сулотнинг хис этилуачи киммати асосида нарх шакллан­

тириш; 

~ жорий бозор ставкалари даражаси асосида нарх шакллан­
тириш; 

~ мижозлар билан узаро муносабатлар ас ос ида нарх шакллан-
тириш; 

~ бозорга кириб бориш максадида нарх шакллантириш; 

~ сиprанма нарх шак.ллантириш. 

Нарх стратегиясини муааффакиятли амалга ошириш учун куйи­

даги омилларни х.ам х.исобга олиш зарур: банк имижи; географияси; 

бошка бозор субъектлари таъсири; нарх чегирмалари; нархга оид 

дискриминация. 

х.ал килуачи омиллар таъсирини х.исобга олган х.олда Утказилган 

тах,лил натижаларидан келиб чикиб, банк уз мах.сулотига якуний нарх 

белгилзйди, буида нарх шакллантиришнинг айрим психологик жихат­

лари х.ам х.исобга олинади. 

ФоАда. Банк маркетинги тизимида (маркетинг комплексида) 

фойда биринчи (асосий) даражадаги х.ал килуачи элементларнинг 

туртинчиси х.исобланади. Ушбу курсаткич банк ишбилармонлик фаол­

лигининг асосий молияаий натижаларини акс эттиради аа ун га 
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бюджетга, Марказий банк ка ва уз контрагентларига барча туловларни 

амалга ошириш имконини беради. 

Америкалик мyrахассисларнинг маълумотларига кура, харажат­

лар микдорига нисбатан фоПда меъё!ри монополиялашмаган ишлаб 

ЧИI<арувчилар, жумладан, банклар учун 8-19; атрофида, монопол­

лашган ишлаб ЧИI<арувчилар учун зса - 15-34 % атрофида БУлади. 
Таъкидлаш жоизки, уз фаолиятини тах,лил I<илиш жараl:!ннда )(аР 

бир банк жорий ва истиI<60лдаги фойдани аНИI<ЛаЙди. Маркетинг 

фаолияти классик назариясида J<YЙидагилар фаРI<Ланади: 

, бухгaлrерия фойдаси - таШI<И харажатларни ЧИI<ариб ташлаган 

х.олда банк умумий тушуми микдорини ифодалаЙди. ТашI<И харажатлар 

деганда, ишлаб ЧИI<арувчи маркетингнинг учинчи даражаси элемент­

ларидан бири - кредитор билан амалга оширилувчи пул харажатлари 

тушунилади; 

~ ИI<ТIIСОДИЙ фоПда - уз ресурсларидан мустаI<ИЛ фойдаланиш 

жараёнида амалга оширилган ички харажатлар микдорини ЧИI<ариб 

ташланган бухгaлrерия фоЙдаси. 

Жорий фойда тах.лили х.ар бир ой (чорак, йил) якунида амалга 

оширилади х.амда банкнинг утган ва жорий фаолияти х.аI<Ида х.исо­

ботни ифодалаЙди. пни ретроспектив ва тезкор тах.лил злемент­

ларидан иборат БУлади. Олинган натижалар буйича иш х.3I<И суммаси, 

турли фондар суммалари, жорий кредит лаl:!I<ати ва тулов лаt!I<ати 

х.исоблаб ЧИI<Илади. 

ИСТИI<болдаги фоПда даражаси тах,лили банк рах.барияти ва бyryн 

жамоа томонидан ЮI<ОРИРОК фойда меъl:!рига, бозорда, х.амкорлар ва 

раI<обатчилар орасида баркароррOI< нуфузга зри шиш учун I<абул 
килиниши лозим булган чора-тадбирларни белгилаЙди. )(,ар кандай 

банк оладиган фойдага таъсир зтувчи омиллар ички ва таШI<И омиллар 

булиши мумкин. ТаШI<И омиллар I<аторига инфляция даражаси ва 

валЮта курси, сиt!сий, ИI<Тисодий, демографик ва бошка ОМИJU1ар 

киради. 

Ички омиллар I<аторига зса алох.ида мах.сулотлар, хизматлар ва 

хизматлар гурух.ининг таннарх даражаси, сифати ва ишончлилиги, 

сотув ва сервис даражаси, реклама сифати, айланма капитал билан 

таъминланганлик даражаси, уз капитали ва I<арз капнтали уртасидаги 

нисбат ва БОШI<алар киради. ФоПданинг истикболдаги даражасини 

тах,лил I<ИЛИШ учун ИI<Тисодий<татистика тах,лили t!ки дисперсион 

тах.лилдан фоЙдаланилади. 
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10.3. Маркетинг ахборот тиэими 

х,ар бир банк бирор-бир даражада ушбу банк маркетинг бош ка­
руви билан бorлик турли ахборот окимларини узатиш ва кабул килиш 
объекти хисобланади. Барча элементлар - ахборот туплаш, кзйта 

ишлаш, саклаш ва узатиш - маркетинг ахборот тизимини таш кил 

килади. Унинг таркибига кишилар, машиналар ва жара1!нлар кирувчи 

ушбу тизим элементлари узаро алока килган холда, банкка нисбатан 
хам ички, хам ташки манбалардан олинган ахборотлар тартибга 

солинган окимини ташкил килади. Бу оки м бошкарув карорлари кабул 

килишнинг негизи хисобланади. 

Келтирила1!тган 1 О.l-расмда турли ташки манбалардан маркетинг 
ахборот тизимига келиб тушувчи маркетинг маълумотлари окими у 

ерда маркетинг сохасидаги мутахассисларга келиб тушувчи маркетинг 

ахборот окимига аЙлантирилади. Ушбу ахборот асосида мутахассислар 

тескари алока окими куринишида ташки мухитга кайтарилувчи режа ва 

дастурлар ишлаб чикади. 

Ушбу тизим элементларини кискача куриб чикамиз. 

Маркетинг ахборот тизими кУйидагилардан иборат: 

» ички хисобот тизими; 
» ташки ахборот туплаш тизими; 
» маркетинг тадкикотлари тизими; 
» ахборотни тах,лил килиш· ва шарх.лаш тизими. 
Рах.бариитни кизиктирувчи барча масалалар буйича ишончли, уз 

вактидаги, тез кор ва тулик ахборотнинг фавкулодда мухимлигини 

эътиборга олиб, куплаб банкларда махсус маркетинг ахбороти булим­

лари ташкил этилади. Табиийки, бу булимлар банк учун зарур маълу­

мотлар туплаш, кзйта ишлаш, тах,лил килиш, умумлаштириш ва такдИ\f 

этишга ихтисослашади. 

Ичкн хнсобот тнзнмн. Бу тизим банк учун зарур ахборотни банк 

фаолиити жара1!нида излаб топиш ва туплашни ифодалайди. У банк 

фаолиити натижаси сифатида вужудга келади хамда банк ишларининг 

узгариши билан бирга узгаради. Банк ички хисобот тизими ишбилар­

монлик ахборотларини тупик ва тезкор акс эттириш, шунингдек, тезкор 

маълумотлар беришга каратилган булиши лозим. х,озирги пайтда 

бундай масъулиитли операцияни автоматлаштирилган маълумот 

туплаш тизимисиз, шунингдек, энг инги ахборот технологиилари ва 

ахборот тармокларини жорий килмзй, бажаришнинг имкони ЙУк. 

Йулга кУйилган ички хисобот тизими банк рах.бариятига талаб 
килинган ахборотни, масалан, белгиланган санага берилган киска 
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мудцатли ссудалар умумий ~жми, депозит базаси, кредит ~ил­

малари рентабеллиги, IOtмматли I(Ofозлар бозорининг х.олати ~l(ИДаги 

маълумотларни сониялар ичида олиш имконини беради. 

Маркетииг ахборот ТИJими 

Маркетинг Маркетииг I 
БУllича ме- Ташкилот Маркетинг мухити 

нежер 
Ахбоpoтrа ички ХИСО- т8IIп(и ха-

1+1"4 рулган дти ~ боти барнома ах-
МЦС8Д1lи I 

Тах.лил ежни бел- ТИJими борат тиэими 
боэор 

IQIЛИШ 
гилаш 

)<: Маркетинг 

каналлари 

Режалаш- Рак:обат-
тириш К,арор кабул Маркетинг чилар 

IQIЛНШНН тадкикот 
Ички ва таш-Амалга 

Ахборотни кувватловчи ТИJимн 
IQI иuггиекли ошириш 

такдим 
тиэим 

гурух,лар 

j..~ 
Наэорат этиш 

Макро-мухит 
килиш 

омиллари 

t - - - ------ • 
IO.I-расм. Маркетинг а"Jfборот тизнми 

БундаR тизим ишбилармонлик ахборотлари доирасини ~плаш ва 

тизимлаштириш учун имконият яратади. Замонавий компьютер 

технологиялари ва дастурлаш ютук.лари эса исталган ахборотни уз 

хонасидан ЧИl(Масдан туриб, уз компьютер дастуридан фоRдаланган 

х.олда олиш имконини беради. 

Ташки ахборот ",,"паш тиэими. Ушбу тизим банк рах.бариятини 

у фаолият юритаi!тган мух.ит х.аI<ида эарур ахборот билан таъминлаш 

учун м}iлжалланган. ТаШI<И ахборот ~плаш тизими барча бозорлардаги, 

аRник.са. банк фаолият юритаi!тган бозорлардаги вазият ~I(ИДа, бозорда 

фаолият юритаётган барча мавжуд ва потенциал раI<06атчилар, 

мижозлар, мулок.от доиралари, шунингдек, макромух.ит омиллари 

х.олати х.аI<ида маълумот ~плашни таI<ОЗО этади. 

каси; 

ТаШI<И ахборот асосий манбалари J<YЙидагилар х,ис06ланади: 

)о газета ва журналлар, телевидение ва радио; 

)о нашр этиладиган тайёр х.ис060тлар, ишлаб ЧИI<3риш статисти-

)о х.укумат истеъмол статистикаси, TapMOI< журналлари; 
)о компания газеталари, мижозлар билан шахсиR МУЛОI<отлар; 

)о бошк.а банклар дирекцияси ва хизматчилари билан ахборот 

айирбошлаш; 
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,. ихтисослашган ташкилотлардан зарур ахборотлар харид килиш. 
Ташки маркетинг ахбороти туплаш тизимида мавжуд·ва потенuиал 

ракобатчилар хакида ахборот туплаш мухим урин эгаллаЙди. Бу 
ахборот банкнинг уз ракобатчиларига нисбатан стратегия ишлаб 

чик.иши учун керак. 

Барча маркетинг ахборотларини бирламчи ва иккиламчи ахборот­
ларга ажратиш мумкин. 

Бuрламчu ахбороm деб биринчи марта айнан кУйилган муайян 

муаммони хал к.илиш учун олинган ахборотга аЙтилади. Бирламчи 

ахборот олиш маркетингда энг юк.ори махорат саналади. Бирламчи 

ахборот бевосита муаЙJIН муаммони хал к.илишга йуналтирилган махсус 
тадк.ик.отлар (суровлар, кузатувлар, тест утказиш ва х.к.) утказиш 

жараёнида шаклланади. Мамлакатимизда иккиламчи ахборот манба­

лари, айникса, банклар тизимида хозирча етарли эмаслигини х.исобга 

олиб, '·синов ва хатолар" интуитив усулини к.уллашни истамаган ёки 

к.уллай олмайдиган банкларда карор кабул к.илиш айнан бирламчи 

ахборот асосида руй бериши лозим. 

Бирламчи маркетинг маълумотлари туплашнинг асосuu УСУЛ.1арu 

к.уЙидагилар саналади: суровлар, кузатувлар, тажриба, имитаuион 

моделлаштириш. 

Муайян усулни танлаш тадкик.от максадига, урганилган кузатув 

бирлиги ва аломатига боглик -булади (мижозга, ракобатчига, банк 

махсулотига). 

Маркетинг тадкик.отлари натижаларининг киммати маркетинг 

тадк.ик.отлари лойихалари, ишлаб чикилган ва амалга оширилган 

таснифга бorлик.. 

Маркетинг тадк.ик.оти, к.оидага кура, беш боск.ичда амалга 

оширилади: тадк.ик.от объектини аниклаш, тадКИкот схемасини ишлаб 

чикиш, маълумотлар туплаш, маълумотларни тах,лил килиш, тадкик.от 

натижалари хакида х.исобот тайёрлаш. 

10.4. Банк маркетингини режалаwтириw 

Маркетинг тизими ва режалаштириш уртасидаги алока икки 

томонлама характерга эга. Маркетинг фаолияти максадлари режалаш­

тириш тизими, вакт горизонти ва характерига хал килувчи таъсир 

курсатади. 

Банк учун режалаштириш сотув ва фойда курсаткичларини 

яхшилашга олиб келадиган олий даражадаги фаолият х.исобланади. 

Режалаштириш икки к.исмдан иборат булади: стратеги к режа­

лаштириш ва маркетингни режалаштириш. Режаларни амалга ошириш 
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билан маркетинг хизмати шyryлланади. Режалаштириш, режаларни 

амалга ошириш ва наэорат уртасидаги Узаро алок;алар IO.2-расмда 
курсатилган. 

Стратеги к маркетингни режалаштириш банк мак;садлари ва унинг 

маркетинг имкониятлари уртасида стратегик мувофиклик яратиш ва 
к:Уллаб-к;увватлашнинг бошк;арув жараi!нидир. У банкда бир нечта 

фаолият сох:алари мавжудлигидан келиб ЧИl(ади, унинг ваэифаси энг 
ИСТИl(болли ва жалб этувчан сох:аларни ривожлантириш ва мое равишда 

кучсИJ, истик.болсиз сох:аларни К;ИСl(артириш мак;садида истик;болли ва 

жалб этувчан сох:аларни ажратиш х:исобланади. 

Режа.~аurrириш Таш кил lC;илиш Наэорат 

Стратегик режалар r Натижала~ни 9лчаш 
ишлаб ЧИlC;иш 

I 
Натижаларни тах.лил 

Xafтгa татбиlC; этиш lC;илиш .. 
lГ Тузатиш'\аракати Маркетинг режалари 

ишлаб чиlc;иш ~аэиш 

f I I 
IO.2-расм. РежалаШl1fРНШ, маркеПfНГНН таШКНЛ I(;НЛНШ аа Н8зорат 

ПfЗНМН уртаСНД8ГН Y'J8PO 8ЛОl(;8лар 

Стратеги к режалаштириш мазмуни ва хусусиятлари J<YЙида­

гилардан иборат: 

~ маl(Садли йуналтирилган х:амда келажакка I(аратилган фикрлаш 

тарзи ва х:аракатларни к;уллаб-к;увватлайди; 

~ маркетинг сщасидаги I(арорлар ва х.аракатларни МУВОФИI(­

лаштиради; 

~ узок; муддатли вазифаларни х.ал к;илишга зид равишда жорий 

фойдани максимал I(илишга интилишни тухтатиб туради; 

~ банк рцбариятига доимо чекланган ресурсларни так;симлашда 

асосланган устуворликларни белгилаш, муаЯян маl(садлар белгилаш ва 

уларга эришиш учун барча ресурсларни сафарбар к;илишга ердам 
беради; 

~ натижаларни бцолаш ва наэорат к;илиш учун шарт-шароият­

лар яратади. 

Банкни стратеги к режалаштириш туртта асосиЯ элементдан 

ибо рат (лекин айрим дарсликларда стратеги к режалаштириш жараенн 

етти боск;ичга булинади): 

~ банк дастурини ишлаб ЧИI(ИШ; 

~ Mal(Caд ва вазифаларни белгилаш; 
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~ хужалик портфелини ривожлантириш режасини тузиш; 
~ банкнинг усиш стратеги"сини ишлаб чикиш. . 
Банкнинг маркетинг дастури одатда I!зма куринишда расмий 

дастурий аризада расмийлаштирилади (пресс-релиз, банк ташкил 

килиш )(акида низом I!ки лицензи", тижорат банкннинг низомида). 

Маркетинг дастури ким, нимани, качон, каерда ва кай тарзда бажариши 

муай"н белгилаб кУйиладиган асосий )(ужжат )(Исобланади. У банкнинг 

барча бугинлари узаро алокаларини таъминлаши лозим. Банк дастурни 

моли" бозорининг ривожланиш истикболларини башорат килиш, уни 

комплекс урганиш асосида ишлаб чикади. 

Максад ва вазифаларни белгилаш банкни ривожлантириш дасту­

рида амалга оширилади. Дастур асосида белгиланган э)(тиl!жларни 

кондириш билан боглик банк вазифалари ишлаб чикилади: бу вазифа­

дан ушбу Э)(тиl!жларни кондириш буйича муай"н чора-тадбирлар 

амалга ошириш билан боглик вазифалар келиб чикади. Ни)(о"т. ушбу 

чора-тадбирларни моли"лаштириш учун фойдани ошириш вазифаси 

вужудга келади. Сунгги вазифа банк учун асосий вазифага аЙланади. 

IO.3-расм. Банк вазнфалари иерархниси 

Фойда, курсатилаl!тган хизматлар сотувини ошириш, жорий хара­

жатларни камайтириш I!ки уларнинг иккаласини бирданига амалга 

ошириш I!рдамида ошириш мумкин. Банк мах.сулотлари сотишни 

купрок бозор улушини эгаллаш I!ки "нги бозорларга кириб бориш 

эвазига ошириш мумкин булиб, айнан шу маркетинг со)(асида банкнинг 

жорий вазифасига аЙланади. 

Курсатилган маркетинг вазифаларини хал килиш учун, уз навба­

тида, мое келувчи деталлар билан муфассалаштирилувчи маркетинг 

етратеги"лари ишлаб чикнлади. 

Имкон булган жойларда вазифалар вакт буйича ва МИКдорий 

жи)(атдан муфасеалаштирилган вазифаларни ифодалайдиган вазифа­

ларга узгартирилади. 
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Наэорат КУрсаткич­

лариии бирлаuпириш 

Ваэифалар на 

муаммолар РS'Aхати 

Бюджетлар 

ЖориА маркетинг на­

ЗИАТини баен килиш 

Маркетинг 

стратеГИJlСИ 

Наэорат таJТГИби 

Хавф-хатар на имко­

НИАТлар рУАхвти 

Харахат даcryрлари 

10.4-расм. Маркетинг режасинииг асосиА булимлари 

Одатда маркетинг режаси муаАян режа lt9Налишига I<араб rypли 

вариантларда БУладиган I<}'Йидаги асосиА БУлимлардан иборат БУлади. 

Банк фаолияти бошлангич к5'рсаткичлари тах,лили жориА бозор 

вазиятида lJгри АУналиш топиш имконини беради. Иккинчи БУлимда 

банкнинг бо юрдаги жориА х,олати шарх,н ва тах,лнли берилади, улар 

асосида банк олдида очилувчи имкониятлар ва хавф-хатарлар аНИI<­

ланади. 

Банк олдида турган маI<садлардан келиб ЧИI<иб, режа тузувчи 

уларнинг х.ал этилиши r<YАилган MaI<Caдra эришиш имконини берувчи 

вазифалар доирасини белгилаб олади. БУнга режанинг БУлими саналган 
маркетинг стратегияси хизмат J<Илади. Маркетинг стратегияси маI<Садли 

бозорлар сох,асидаги алох,ида стратегиялар ва маркетинг комплексининг 

элементларидан х,ар бирини бирлаштиради. 

10.5. Банкда маркетингни ташкил к:илиш тюими 

Банк барча маркетинг ишларини уз зиммасига олишга I<ОДИР 

маркетинг хизмати тузилмасиии ишлаб ЧИJ<ИШИ лозим. Агар банк 

х,ажми кичик булса, барча маркетинг мажбуриятлари бир кишига 

юклатилиши мумкин. Ун га бозорни Урганиш. сотувни ташкил I<ИЛИш, 

реклама ва х,.к. билан шугулланиш топширилади. Агар банк х,ажми 

катта БУлса. унда одатда х,ар бири алох,ида иш турларини бажаришга 

ихтисослашган маркетинг сох,асининг бир нечта мутахассиси мех,нат 

I<ИЛади. 

Маркетингни таш кил I<ИЛИШ схема сихилма-хил БУлиши мумкин. 

Х,ар бир банк маркетинг БУлимини шундаА ташкил I<ИЛадики, у 

маркетинг маI<садларига эришишга энг яхши тарзда хизмат I<илиши 

кУзда тутилади. Маркетингни ташкил I<илиш I<}'Йидагнча БУлиши 

мумкин: товар (мах.сулот), бозор, минтаJ<aвиА, функционал, матрицали. 
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Маркетингни товар ишлаб чикариш буйича таш кил килиш 

схемаси шуидан иборатки, банк турли банк мах.сулоТлари ишлаб 
ЧИl<аришни амалга оширади ва савдо маркаси товарларининг х.ар бир 

гурух,и буйича !!ки товарлар буйича БОШl<арувчилар ажратади. 

l Маркетииг бюДJКетини аниклаш усуллари I -- --ИМКОНИlТларга I(араб МОЛИRЛШIГГИРИШ 

Квтьий белгиланган фоиз усули 

Ракоба-rJИ даражасидаги ус)'ли 

МакСИМШI харажатлар )'сули 

Максад 8а 8В3Ифалар асосидаги усул 

Маркетинг да~рини х.исобга олиш усули 

10.5-расм. Маркетннг бюджетннн аннклаwнннг 

асоснй усулларн 

Бозор буйича таш кил килиш схемаси маркетинг фаолияти х.ар бир 

алох.ида бозор учун товарлар (хизматлар) йигиидиси буйича ~кил 

килинишини кузда тутади. 

l\aйд этиш жоизки, маркетингни таш кил килишнинг идеал шакли 

мавжуд эмас. Купинча банклар боэорлар хусусиятлари ва ишлаб 

ЧИl<арила!!"rган мах.сулот номенклатураси, нчки ва ташки омиллар, 

муaйJlн бозор вазнятига кура, таш кил килишнинг х.ар хил турларидан 

фоRдаланади. 

10.6. Банкнннг маркетинг наюратн тнзнмн 

х.ар I<аидай ташкилот, жумладан, банк фаолияти унинг олднда 

турган мцсадларга эришишдан иборат. Бу маl<садлар уни бажариш 

давомида белгиланган манзилга аНИI< х.аракатланиш таъминланиши 

лозим булган маркетинг режасини тузишда бошлангич HYl<Тa х.исоб­

ланади. БИРОI< режа ишлаб ЧИI<ИШ шартлари ва уни амалга ошириш 

шартлари купинча фаРI< килади. Шу сабабли режаларга тез-тез тузатиш 

киритиб турилади. Бу тузатишлар киритиш зарурати маркетинг 

назорати тизими !!рдамида аникланади. 

х.ар l<3идай банк фаолияти устидан назорат ички ва (!!ки) таШI<И, 

мустакил ва (!!ки) т06е, !!ппасига ва (!!ки) танланма булиши мумкин. 

Ички назорат мунтазам равишда банк томонидан амалга ошири­

лади. У !!ппасига !!ки танланма булиши мумкин. Банклар, I<оидага кура, 
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банк фаолияти йУналишларининг батафсил тах,лили йилига бир I!ки 

икки марта Yrказилади. 

Банк фаолиятининг батафсил тах,лили J<YЙидагиларга так:сим­

ланади: 

~ ресурслар тах,лили - мехнат ресурслари тузилмаси, асосий 

фондлар, моддий айланма аоситалар ресурслари, статиска аа динами­

када молияаий ресурслар тузилмаси тах,лили; 

~ харажатлар тах,лили - мех;нат харажатлари даражаси, асосиЯ 

фондлар (асосий капитал) даражаси, фонд сиrими тах,лили. аЯланма 

моддиR аоситаларнинг хар хил турлари сифат аа сон тах,лили: материал 

сигими, ИССИJ<ЛИК сигими, энергия сигими аа Х.к., молияаиЯ натижа­

ларга таъсир этувчи омиллар уртасидаги узаро алок:алар аа тузилма 

тах,лили: барча тулоалар тузилмаси аа умумиЯ хажми, уларнинг 

мак:садга муаофиJ<ЛИГИ; 

~ самаrадорлик тах,лили - мехнат ресурсларидан фоRдаланиш 

тах,лили, мехнат унумдорлиги даражаси тах,лили, асосиЯ фондлардан 

фоRдаланиш тах,лили, аRланма моддиR аоситалардан (электр сарфлаш, 

ИССИJ<Лик сарфлаш) фоRдаланиш тах,лили. ФоЯда аа реитабеллик 

даражаси, кредит лаёк:ати аа тулоа лаl!к:ати, молияаиЯ барк:арорлик, 

молияаиЯ ресурслардан фойдаланиш самарадорлиrини тах,лил К:ИЛИШ 

натижаларини аНИJ<Лаш. 

Тах,лил Yrказиш учун статистик, ИJ<ТисодиR-математик усул аа 

моделлар мажмуидан (фонз нисбатлари, пропорциянинг усиш (паса­

Яиш) суръати, корреляцион, регрессион аа дисперсион тах,лил, омнллар 

тах,лили моделлари, асосиЯ таркибиЯ к:нсм усули аа х.к.дан) ФойЛа­

ланилади. 

Танланма тах,лил ёппасига тах,лилга нисбатан купрок аа к:yRидаги 

кетма-кетликда амалга оширилади: танланувчи гурух:ни режалаш­

тириш, тах,лил учун объектлар танлаш, тах,лил, натижаларни бахолаш. 

Ташк:и тах,лил банк фаолияти натижаларидан манфаатдор бул­

ганлар (молия органлари, хамкорлар аа контрагентлар, бошк:а банклар) 

билан амалга оширилади. Тах,лил I!ппасига аа танланма булиши 

мумкин. Бундан ташкари, у мустак:ил аа тобе булиши хам мумкин. 

Банк фаолияти устидан назорат банкнинг кредит лаёк:ати тах,лили, 
рентабеллик аа фоЯда даражаси устидан назорат булиб, МарказиЯ банк, 

даалат солик идоралари аа Х.к. томонидан амалга оширилади. 

Юридик кучга эга, исталган банк фаолияти устидан мустак:ил 

назора талбатта банкнинг Яиллнк расмиЯ хисоботига хамрох,лик 

килиши лозим. Мустак:ил назорат аудиторлик компаниялари томонидан 

амалга ошириЛ8ДИ. 
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Таъкидлаш жоизки, дастлаб банклар аудиторлик текширувларини 

УН'Iалик хушламаган. Бирок банк тизими ва аудиторлик . тах,лилининг 
ривожланиши билан банклар ва аудиторлар ",амкорга аЙланди. Ауди­

торлик текшируви жараi!ни нафакат тах,лил ва назорат жараi!нлари 

самарадорлиги, балки банк фаолияти натижаларини ошириш ва 

оптималлаш, маслахалар бериш жараi!ни билан уйгунлашади. 

10.7. Банкнинг маркетннг мухнтн 

х,ар кандай банкнинг уз фаолиятида муваффакиятга эришиши 

турли банклар томонидан кулланув'IИ маркетинг комплекс лари карама­

каршилигидан ташкари, маркетинг мух.итида му",им уринга эга булади­

ган тенденциялар ва вокеа-",одисалар билан ",ам белгиланади. Марке­

тинг мух.ити банклар томонидан "назорат килинмайдиган", банклар 

уларни х.исобга олган ",олда уз маркетинг режаларини ишлаб '1икиши 

лозим булган КУ'lлар йигиндисини ифодалаЙДИ. 

Банкнинг маркетинг мух.ити банк доирасидан '1етда амал килув'IИ, 

банк ра",барияти ва маркетинг хизматининг мижозлар билан муваф­

фaюtятли ",амкорлик муносабатлари урнатиш ва куллаб-кувватлаш 
имкониятларига таъсир этув'IИ омиллар Йигиндисндир. 

Банкдан ташкарида амал килув'IИ, лекин унинг ривожланишига 

таъсир этув'IИ омилларни умуман, олдиндан айтиб булмаЙДи. Улар 

йирик кутилмаган ",одисаларга о.hиб келиб, ",атто orир зарбалар бериши 

мумкин. Масалан, нефть нархининг пасаАиши ва нефть компаниялари 

акциялари нархининг кескин тушиб кетиши. 

Банкиинг маркетинг мух.итини иккита мустакил куйитизим -
микрому",ит ва макромух.ит йигиндиси сифатида куриб '1ию!ш мумкин. 

Микромух.итни (бевосита ураб олган мух.ит) банк маркетингининг 

У'lИН'IИ даражаси ташкил килиб, унинг i!рдамида исталган банк ташки 

мух.ит билан алокаларни амалга ошира олади. Бу даража бевосита 

банкнинг узига ва унинг мижозларга хизмат курсатиш имкониятларига 

алокадор КУ'lлар, яъни таЪМИНОТ'lилар, маркетинг восита'lилари, 

мижозлар, ракобаТ'Iилар ва мулокот доиралари билан ифодаланади. 
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II-боб. ТУРИЗМ ВА МЕХМОНХОНА хУжАЛИГИ 
МАРКЕТИНГИ 

11.1. Мехмонхона соuсида маркеl1lНГ бошlOlРУВИНИ ташкил I(ИЛИШ 

Маркетинг исталган ме)\Монхона корхонаси рах;бариятининг 

мажбуриятларига кирувчи асосиR иш ЙУналишларидан биридир. 

Ме)\Монхона х9жалиги маркетинги турли тадбирлар мажмуини 9з 

ичига олади. 

1. Истеъмолчиларнинг эх;тиёжлари ва хох;иш-истакларини аНИI(­
лаш. 

2. Бу эх:гиёжлар ва хох;иш-истакларни I(ОНДИРУВЧИ товар ва 

хизматалар мажмуини яратиш. 

3. Товар ва хизматларни бозорда илгари суриш х;амда уларни 

корхона даrомадлилиги маl(бул келадиган даражасини яратиш Mal(­
садида сотиш. 

Ме)\Монхона бизнесида маркетинг фаолиятига хос бозорни 

сегментлаш. мижозларга комплекс хизмат К9рсатиш ва сотувни рагбат­

лантириш каби R9налишларга ryxталиб 9Тамиз. 

Жуда кенг доирадаги мижозларга ме)\Монхонада жоRлаштириш 

таклифи аста-секинлик билан 9Тмишда I(олиб кетиши керак. Са!!х;ат­

чиларнинг бирор-бир тор тоифаси эх;тиёжларини I(ОНДИРИШ учун товар 

ва хизматлар комплексини аНИI( белгилаш зарур. 

Мех;монхона саноати истеъмолчиларнинг муаRян дти!!жларига 

к9ра, J<YRидагиларга сегментланиши мумкин: 

~ бизнес-туристлар учун ryЛИI( пансион; 

~ тежамкор синфга хизмат к9рсатиш; 

~ апартаментларда хизмат к9рсатиш; 

~ хизмат к9рсатишнинг олиR тежамкор синфи; 

~ курортда хизмат к9рсатиш; 

~ шахар маркаэи ва чеккасида хизмат к9рсатиш; 

~ автомагистраллар б9йлаб хизмат К9рсатиш. 

Ме)\Монхона корхоналари 9зи учун маълум бир сегмент танлаб 

олинган бозорнинг 9зига хос дтиёжларига мое келиши учун 9з хизмат 

к9рсатиш стратегиясини яратиши лозим. 

Ме)\Монхона бозорини сегментлаш анъанавиR равишда J<YRидаги 

к9рсаткичларга таянади: 

а) демографик к9рсаткичлар (ёши, жинси, даромади. маълумот 
даражаси); 

б) ХУЛI(-атвор к9рсаткичлари (хусусиR. камдан-кам саёх;атлар); 
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в) нарх курсаткичлари (комплекс хизматларнинг киммат, уртача ва 

арзон нархлари); . 
г) психографик курсаткичлар (турмуш тарзи, хулк-атвор тарзи, 

кулайлик даражасига талаблар). 

Замонавий мех,монхоналар уз мижозларига комплекс хизмат 

курсатишга ("тулик пансион") интилади. 

Мех,монхоналар факат мижозларни жойлаштириш учун ташкил 

килинган ва утмишда колиб кетди. Хозирги пайтда улар мижозлар 

исталган кулайликлар кенг ryпламини таклиф этувчи хизматлар ryлик 

комплексини яраТМОКда. Бундай кулайликлар турли ресторан лар, бар, 

жисмоний машгулот марказлари, ички комплекс ли мех,монхона марказ­

ларини уз ичига олади, бошка хилма-хил хизмат курсатиш шакллари 

",акида сузлаб утирмаслик ",ам мушкул. Хар бир кушимча хизмат 

курсатиш I!ки кулайлик унинг корхона учун даромад ва мижозлар учун 

кимматга тушувчи х.иссаси нуктаи назаридан ба",оланиши лозим. 

Мех,монхона секторида сотувни раr6атлантиришга тобора купрок 

эътибор беРМОКда. 

АК,Шдаги айрим йирик мех,монхона тармокларида доимий 

мех,монлар учун махсус дастурлар ишлаб ЧИJ(ИЛган. Ушбу дастурлар 

буйича мижоз купинча белгиланган тармок мех,монхоналарида утка­

зилган тунаб колишлар минимал сони билан асосланувчи жойлаш­

тириш киймати пасайишидан иборат устунликларни кулга киритади. 

Мех,монхона тармоклари умумий блокировка килиш компьютер 

тизимларига эга булиб, бу ",ар бир муайян мижознинг йил давомида 

тунаб колишлари сонини ryхталишсиз х.исобга олиш имконини беради. 

Мижоз компания томонидан бирон-бир совга, кушимча бепул жойлаш­

тириш ёки ",атто бепул туристик саl!",ат билан таКдирланиши мумкин. 

Бундай дастурларнинг кушимча устунлиги шундаки, улар 

АКШнинг асосий авиайуналишларндаги худди шундай дастурлар билан 

бorлик. Мунтазам равишда белгиланган самолетларда учадиган ",амда 

белгиланган мех,монхоналарда истикомат киладиган мижоз бундай 

дастурлар буйича сезиларли имтиёзларни кУлга киритади. 

11.2. MeJ;MoHxoHa хнзматлари бозорн КОНЪЮНК1)'расн та~или 

Хар кандай маркетинг тадкикотининг энг мух.им боскичи бозор 

конъюнктурасини тах,лил килиш х.исобланади. Мех,монхона бизнес и 

учун бундай тах,лил айнан мижоз саналган ёки мижоз булиши мумкин 

булган кишиларни урганишнинг аник ва объектив усули х.исобланади. 
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Вазияm. Потенциал мижозлар доирасини кенгайтириш мак.садида 

мехмонхонада янги маркетинг си&атини ишлаб ЧИI(ИШ учун бозор 

конъюнктурасини тах,лил I(ИЛИШ керак. Бу тадк.ик.от давомнда мехмон­

хона рахбари к.аЙси саволларга жавоб олиши лозим? 

Ёдда тутиш керакки, бозор конъюнктураси тахлили идеал БУлиши 
мумкин эмас. У ",еч к.ачон барча саволларга жавоб бера олмаЙди. 

олинган жавоблар эса маълум бир Bal(Т давомидагина фри БУлади, 

чунки кишиларнинг хулк.-атвори, эътик.одлари ва хо",иш-истаклари 

узгариб туради. Шу сабабли бозор конъюнктураси тах,лили янги 

эх.тиl!жларни аниклаш ва уларни к.ондириш ДОИМИЙ жараl!ни сифатида 

кУриб ЧИI(ИЛИШИ лозим. 

Бозор конъюнктурасини тах,лил к.илиш жара1!нида дастлабки 

к.адам вазият тах.лили ",исобланади. У мехмонхона ва унинг мижозлари, 

мехмонхона хизматлари бозори ва эгаллаб турил ган бозор еегменти­

нинг ",олати, х.удуддаги демографик вазият. сотувни рагбатлантириш 

уеул ва воеиталари ",ак.ида барча очик. ахборотларни Урганишни Уз 

ичига олади. Бундай тах.лил давомида к.уАидаги саволларга жавоб 

топиш зарур: 

1. Ким мен инг мижозларим 1!ки пртенциал мижозларим? 
2. Улар к.андаll кишилар (ёши, даромади, маълумот даражаси, 

турмуш тарзи)? 

3. Улар к.аерда яшайди (корхонадан узок.лик, шахар ёки к.ишлок. 
жоll, шахсий уй сохиби ёки ижара хонадонларда яшаllди)? 

4. Улар нима учун харид I(Илмок.да (тасодифан, дуетларининг 
маслах.ати буйича келган, газетада эълон кУриб к.олган)? 

5. Биз уларнинг э",тиёжларини к.ондираяпмизми (к.улаЙ жойлашув, 
мое келувчи мух.ит, маък.ул келувчи хизмат ~рсатиш даражаси)? 

6. Нархларимиз к.)'ллаб-к.увватлаш режалаштирилган уелубга 

мос келадими? Нархлар мижозларга курсатилаётган хизмат курса­

тишга мое келадими? 

7. Бизнеснинг к.аЙеи к.исми сотувни рагбатлантириш БУйича 
махсуе кампаниялар натижаси ",исобланади? Маълум бир кампания 

натижасида к.анча к.Ушимча мижозлар паllдо булди? 

8. Реклама кампанияси Утказиш учун I<айси оммавиll ахборот 
воситаларидан фоllдаланиш мумкин? 

Шундан кеllин вазиятни дастлабки ба",олаш амалга оширилади. 

Мижозлар ва вакиллар билан сух.батлар давомида ташкилот маблаг­

лари ва уларга эришиш учу н ваI<ТНИ сарфлаш MaI<caдra мувоФИI< 
булган маI<еaд.nарни тушуниш аник.ланади. 
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Тугри амалга оширилган бозор конъюнктураси тамили 1\Уйида-
гиларга олиб келади: . 

1. Илгари J<;улланмаган технологиядан фойдаланишда муваф­

фаJ<;ИЯТСИЗЛИК рискининг пасаЙиши. 

2. Бозорда вужудга келадиган муаммо ва имкониятларнинг 
аНИJ<;Ланиши. 

З. Бозорлар х.аJ<;Ида асосий тасаввурлар х.осил J<;ИЛИНИШИ, бу 

тугрирщ БОШJ<;арув J<;арорларини J<;абул J<;ИЛИШ имконини беради. 

4. Фойдалилик ва гуллаб-яшнашни саJ<;лашга J<;аратилган J<;aTop 
J<;адамларни режалаштириш. 

Тамил утказиш учун ахборот манбалари излашнинг турли усул­

лари J<;)'лланади. Дастлаб китоблар, журналлар, маълумотномаларда 

чоп этилган, илгари утказилган тадJ<;ИJ<;ОТ натижаларини куРиб ЧИJ<;ИШ 

MaJ<;Caдra мувофИJ<;. 

Ахборот олишнинг энг мух.им усули кузатув х.исобланади. Мижоз­

лар х.акида куплаб ахборотни кулга киритиш учун куз ва кулоклар ОЧИJ<; 

булиши кифоя: ким неча ёш жани, J<;андай кийинганлиги, оилали ёки 

буйдоклиги, кайси касб билан шугулланиши x.al(НДa бемалол маълумот 

олиш мумкин. Бир J<;арашда юзах и булган бу саволларнинг жавоблари 

мулох.аза юритиш учун етарлича ас ос беради, мижозларнинг хулк­

атвори ва уларнинг танлови асл мотивларини билиб олиш имконини 

яратади. Бу яширин ХУЛJ<;-атворжих.атларини билиб олгач, мижозлар­

нинг эх.тиёжларини J<;ОНДИРИШ ва бунда мижозлар товар ва хизматлар­

нинг доимий истеъмолчиларига айланувчи шароитлар яратиш йулидан 

дав ом этиш мумкин. 

Кейинги J<;aдaM ахборотни тамил J<;ИЛИШ х.исобланади. Зарур 

маълумотлар тУплангач, улар жадвалга киритилиши, тах.лил J<;ИЛИ­

ниши ва рах.барият кейинги х.арахатлари x.aJ<;Ида J<;apop кабул J<;ИЛИШИ 
учун тегишлича талJ<;ИН J<;ИЛИНИШИ лозим. АйНИJ<;са, J<;уйидаги са вол­

ларга жавоб бериш мух.им ах.амият касб этади: 

1. Муайян хизматнинг х.озирги пайтда ва келажакда мижозларни 
оширишга таъсирини J<;андай килиб энг яхши х.исоблаб ЧИJ<;ИШ мумкин? 

2. Режалаштирилган маркетинг сиёсатини юритиш билан боглик 
харажатлар кандай? 

З. Бозор томонндан рагбатлантирилувчи эх.тиёж канчалик УЗОJ<; 

сакланиши мумкин? 

4. Рцобатчиларда х.изматлар сотуви билан боглик вазнят J<;aндай? 
5. Тавсня этилаhган маркетинг си!!сати мавжуд хизматлар комп­

лексига J<;андай таъсир этади? 
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6. Ташкилот тузилмасида l(аlЩай узгаришлар талаб этилади? 
Мех,монхона саноатида маркетинг тадl(Иl(отлари I(Иммат I!ки 

аксинча, арзон БУлиши мумкин. Бу куплаб омилларга боrЛИI( БУлади. 
Лекин шунга I(арамай, рах,бариJIТ ахборот ryплашда ТОПI(ИР, объектив ва 

адолатли БУлиши лозим. Бу х,олатда нoryrри I(apop I(абул I(ИЛИШ 

эх,тимоли минимал, унумДорлик эса ЮI(ОРИ БУлади. ~ддa тутиш керакки, 
фойдали ахборотнинг энг мух,им элементлаРlЩан бири унинг уз ваl(ТИ­

далиги х,исобланади. Мижозларнинг хох,иш-истаклари ва эх,тиl!жлари 

мунтазам узгариб туради. Шу сабабли омадли рах.барлар конъюнктура 

тадl(Иl(отлари доим ий иш эканлигини, бизнес билан шугулланиш 

давомида унинг MYl(appap эканлигини яхши тушунадилар. 

11.3. Me~OHXOHa бнзнеснда маркетингнн 
рнвожлантирнw концепцнясн 

Мех,монхона хУжалиrnда маркетингнинг ривожланиши, етакчи 

маркетологларнинг фикрига кура, замонавий концепциялар билан 

бевоснта боrЛИI( эмас. Мех,монхона хизматлари энг самарали маркетинг 

концепцияси J<YЙидаrnларни уз ичига олувчи комплекс I!ндашувда 

мух.им урин га эга БУлиши мумкин: 

• бозорни урганиш ва башорат I(илиш; 
• бозорга таъсир I(ИЛИШ усулларини ишлаб ЧИI(ИШ (мех,монхона 

хизматларини илгари суриш); 

• самарали нарх сиёсати; 
• ахборот таъминоти тизими; 
• маркетинг режасини ишлаб ЧИI(ИШ. 
Х:озирrn пайтда мех,монхона сервисида КУпчилик корхоналар утиш 

даври Иl(Тисоди!!тининг ИНI(ИРОЗЛИ х,олати, сиёсий вазиятнинг беI(3РОР­

лиги, мех,монхона хУжалиrnни шакллантириш якунланмаганлиги, 

инфляция Оl(ибатида риск ЮI(ОРИ булган шаронтларда фаолиJIТ юрнт­

MOI<дa. 

Шу сабабли мех,монхона сервиси янги тизимини яратиш ва 

фаолият юрнтиш жараl!нида улар уз фаолиятини маркетинт асосий 

тамойилларидан фойдаланмай, амалга ошира олмаЙДи. 

Маркетинг исталган ишлаб ЧИl(арувчининг муайян вазиятдаги 

фаолият тактикаси, мафкураси, стратегияси ва сиёсатидир. Мех,мон­

хона Узига хос товар, яъни мех,монхона хизматлари ишлаб ЧИl(арувчиси 

саналиши туфайли у фаl(ат Узи мижозларига, контрагентларга бу 

хизматларни сотган пайтдагина фаолият юрнтади. Шу сабабли исталган 
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мехмонхона (мотель, кемпинг) маркетинг воситалари бyrун тупламидан 

фойдаланиши зарур. Уларнинг !!рдамида мехмонхона: . 
• ишбилармонлик фаоллиги, фойда меъёри ва рентабелликни 

ошириши ва рисклар даражасини пасайтириши; 

• белгиланган ryрдаги хизматга талаб ва таклиф уртасида 
оптимал мутаносиблик таъминлаши; 

• талаб динамикасига мослашувчан жавоб кайтириши ва мавжуд 
барча ресурлар ryрлари билан ишлаши; 

• уз мулокот доиралари уртасида бозор муносабатлари, шарт­
нома муносабатлари тизимини шакллантириши; 

• янги сотув бозорлари излаши, мавжуд бозорларни кенгайти­
риши, янги бозор "оралик"ларини эгаллаб олиши, буида уз фаолиятида 

ижтимоий-иктисодий самарадорликнинг оптимал даражасига эришиши 

мумкин. 

Шу сабабли бозор шароитларига мослашиш жараёнида маркетинг, 

жумладан, мехмонхона хизматлари маркетинги х.исоб ва х.исоботларни 

ташкил килишни узгартиради. х.исоботларнинг асосий максади турли 

режаларнинг бажарилганлиги х.ак:ида сохта маълумотлар эмас, балки 

улар фаолиятининг реал самарадорлиги, уларнинг ишбилармонлик 

фаоллиги х.исобланади. 

Истеъмолчи хулк-атворининг ах.амияти мехмонхона саноати 

бозорини тадкИк зтишнинг товар ва хизматлар ташки кУри ниши ва 

мазмунини ишлаб чик:ишдан бошлаб асосий бозор стратегиясини 

ривожлантиришгача - барча боск:ичлари нуктаи назаридан мух.им 

х.исобланади. Агар истеъмолчи нимани исташи ва товар ёки хизматни 

танлашида унинг мотивациясига нима таъсир курсатиши маълум 

булмаса, на бухгалтерия х.исоби ва молияни билиш, на бошка баЪЗII 

билимлар корхонанинг жон саклашига имкон бермайди. 

Маркетинг - мех.монхона бизнесида тижорат фаолиятининг энг 

мух.им таркибий кисми булиб, укорхона фаолияти муваффакият­

ларини белгилаб беради. Маркетинг тадкикотлари эх.ТИМОJ\ИЙ мижоз­

ларга хос хусусиятлар, уларнинг хох.иш-истаклари ва эх.тиёжларини 

аниклаш; умумий хусусиятлар билан бирлаштирилган истеъмолчилар 

гурух,ларини шакллантириш; ухшаш, демак, ракобат килиши мумкин 

булган товар ва хизматлар бозорини урганиш; товар ва хизматлар 

нархини шакллантириш ва них.оят, сиз таклиф килаётган товар ва 

хизматлар истеъмолчиларнинг хох.иш-истаклари ва эх.тиёжларига кай 

даражада мое келишини аниклашни назарда ryтади. 
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11.4. МаlCсадли БОJорларнн танлаш 

Мех.монхона саноатида БОЗ0РНИ сегментлаш унинг таклиф этила­
i!тгaH хизматларга 9з талабларини ифодаловчи истеъмолчилар !C5iп 

сонли ГУРуХЛарига (сегментларга) б9линишини ифодалаllдИ. БОЗ0РНИ 

сегментлаш l\}'IIидаги тамоllиллар б9йича амалга оширилиши мумкин: 

географик тамоllил (пни БОЗ0РНИ географик бирликларга б9лиш: 

давлатлар, вилоятлар, шахарлар ва х.к.); демографик тамоllил (жинси, 

1!ши, миллати, даромад даражаси, машгулотлар тури, диниll ЭЪТИК:ОД­

лари); психологик тамоllил (ижrимоий синф, турмуш тарзи); хулк:-атвор 

тамойил (излана1!тган фойда, истеъмол интенсивлиги, содиклик дара­

жаси). Бирок: мижозларнинг барча тоифалари эх,ти1!жларини к:ондириб 

б9лмаЙди. 

Мехмонхоналар асосий бозор сегментларини аНИJ()lашда 9з 

И\1кониятларини реал бахолаши ЛО3ИМ. Мех.монхона таклиф этилаёт­

ган сервис даражаси уларни энг ЮК:ОрИ даражада К:ОНДИРУВЧИ МИЖО3-

лар гурух,лари билан ишлаши ЛО3ИМ, бирок: бунда рак:обат даражаси 

унчалик ЮК:ОрИ булмаган БОJОР сегментларини эътиборсИJ к:олдир­

маслик, шу тарик:а бозор "оралиги" ни эгаллаш учун 9зига имконият 

яратиши лозим. 

Юк:оридаги фикрларни Х,Исобга олиб, Парето к:онунини 1!ддан 

чик:армаслик лозим. Унга !C5ipa, истеъмолчиларнинг атиги 20 %и ушбу 
махсулот (хизмат) турининг 80 %ини харид к:илади. I\OHYН асосан 

истеъмол махсулотлари ва ишлаб чик:ариш-техник й9налишдаги махсу­

лотлар билан ишлаш учун м9лжалланганига к:арамай, уни мех.монхона 

бизнесида хам муваффак:ият билан J<9ллаш мумкин. Масалан, агар бу 

20 %га таклиф этилаётган барча хизматларнинг 80 %идан фоПдала­
нувчи ишбилармонлар кирадиган б9лса, бу сегментга эътибор к:аратиш 

мак:садга мувофик:. 

Мех.монхона мижозларининг хохиш-истаклари ва тавсифнома­

лари, шунингдек, ташк:и мухит омиллар тах,лил к:илингандан с9нг 

мехмонхонанинг маркетинг б9лими мое келувчи бозор стратеГИJIСИ 

ишлаб чик:иnyвчи мак:садли бозор ёки бозорларни танлаб олади. 

Мехмонхона хизматлари маркетинги нук:таи назаридан потенциал 
бозор муайян ХИJматга нисбатан ухшаш дтиёжлар, етарли ресурслар, 

шунингдек, уларни харид К:ИЛИШ имкониятига зга кишилар ГУРуХидан 

иборат бу лади. 

Мех.монхона хизматлари оммавий маркетинги тактикаси битта 

асосий маркетинг режасидан фойдаланган холда кенг истеъмол 

бозорига й9Н3JПИрилади. Унинг МОХ,ИЯТИ шундан иборатки, мех.монхона 
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истеъмолчилар мех,монхона хнзматлари таеифнома-ларига ниебатан 

ухшаш истакларга зга булишини назарда тугади. . 
Мех,монхона хизматлари оммавий маркетинги ушбу хизмат 

турини оммавий такдим зтиш бошланган пайтда оммавий булади, бирок 

ундан соф куринишда фойдаланувчи мех,монхоналар сони охирги 

йилларда кеекин киекарди. Бунга ракобатнинг кучайиши, мех,монхона 

хизматлари бозорининг турли еегментларига чикиш оркалн еотувни 

рагбатлантириш, турли еегментларнинг хох.иш-истакларини аник белги­

лашга кодир маркетинг тадкикотлари еифатини ошириш, еегментлаш 

воеитаеида маркетинг харажатлари ва мех,монхона хизматларини ишлаб 

чикиш харажатларини паеайтириш ИМКОНИJlти хизмат килади. 

MeJ;MOHXOH8 еервиеида маркетинг-мике 

Бозордаги вазИJIТ тез узгариб турувчи шароитларда (бу замонавий 

бозорга хое аеоеий жих.атдир) узок муддатли маркетинг карорлари 

уетунлик килади. Улар маркетинг харажатлари капитал харажатларга 

айланувчи, олинадиган самара зеа узок вактдан кейин куринадиган 

бозорга глобал ёндашув зарурати билан изох.ланади. Бундай х.олат­

ларда маркетинг-мике (ингл, mix - злементлар ниебати) деб аталувчи 

вазиятдан фоЙдаланилади. 

Маркетинг-мике атамаеи~ан турли бозор сегментларининг 

зх.тиёжларини кондириши лозим булган бир нечта куреаткичларни 

бирлаштириш учун фоЙдаланилади. 

Мех,монхона сервис ида маркетинг-мике белгиланган истеъмол­

чилар еегментларини камраб олувчи, мех.монхона хужалиги муайян 

хизмати бозорини узлаштириш учун максадли маркетинг стратегияеи 

харажатлари тузилмаеидир. Мех,монхона еервиеига ниебатан марке­

тинг-мике бу улар ёрдамида бозор еубъекти (мех,монхона, мотель, 

кемпинг ва х..к.) максадли бозорга таъеир куреатувчи воеиталар 

мажмуидир. Масалан, ил гари факат еЗЙёх.лар билан ишлаган мех,мон­

хона бугунги кунда конгреееларга хизмат куреатишни узлаштираётган 

булеа, у маркетинг-мике стратегиясини кабул килиши зарур. 

Бу нима? Аввало, куйидаги еаволларга жавоб бериш лозим: 

• конгреееларга хизмат куреатиш чуккиеи кайеи пайтга тугри 
келади? 

• конгреееларга хнзмат куреатиш туфайли мех,монхонада кандай 
имкониятлар пайдо булади? 

• конгреееларга хнзмат кУРеатишда хизматлар еох.аеига кирувчи 
кайеи хнзматлардан фойдаланилади? 
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• конгрессларга хизмат куРсатишда мех.монхона потенциал 

мижозларни I(айси усуллар билан ва l(андаА х.исоблаб ЧИI(ИШИ лозим? 

Мех.монхона сервисида маркетинг-микс стратегиясини таш кил 

I(ИnYВЧИ I(арорлардан Mal(Caд мех.монхона хизматлари нстеъмол 

талабига таъсир курсатишдир. Воситалар эса - ушбу хизматлар 

сифати ва ассортименти, нархи, уларни сотиш тизими ва х.оказо. 

Мех.монхона сервисида маркетинг-микс стратегиясининг асосий 

элементлари уртасида тес кари аЛОl(а урнатилади. Улар х.ам алох.ида, 

х,ам биргаликда, фаl(ат албаrrа микро ва макромух.итга боrЛИI( 

равишда х,аракат I(ИЛИШИ мумкин. 

Мехмонхона хизматлари бозо- Мехмонхона хизматлари 

рини тадl(ИI( ЗТИШ. жумладан СО1)'В даражаси х.исоб-

уларга талабни башорат I(ИЛИШ китоби ва режалари 

МеХМОlf)юна сервиси Мехмонхона Мехмонхона хужалИПlнинг 

стратеГИJlСИ хизматлари моддиА-техника таъминQТИ 

маl(Садли 

Мехмонхона х~алиги бозори Мехмонхона сервис и фоllдa 

сервис хизматлари ryплами ва харажатлари хисоб-

китоби, х.исоби 
Мехмонхона хизматларининг 

нархи Мехнатга J\aI( ryлаш сиёсати 

Мехмонхона хизматлари товар РaJC;о6атчилар билан муноса-
маркаси, реклама батлар, фирма имидЖИ 

Мехмонхона хизматлари со- кадрлар 

тувни рагбатлшпириш тизими 

11.1-расм. МеJ;моихоиа сервисида маркетиг-микс 

элемеитларииииг таркибий I(исмлари 

] 1. ] -расмда мех.монхона хУжалигида маркетинг-миксни ташкил 
I(ИnYВЧИ элементлар йиrиндиси акс эrrирилган. Бу ерда стратеги к 

маl(садлар ва тактик вазифаларга эришиш учун маркетинг фаолияти 
комплекси ёки турларинннг асосийларигина I(айд этилган. Юl(орида 

айтиб утилганидек, улар уртасида хаР3J<тери мех.монхонанинг микро 
ва макромух.ити билан белгиланувчи тес кари алОl(а урнатилади. 

MaKpOM~um О.'WWlЛарu I(аторига куйидагилар киради: ижти­

моий-сиёсий тузум ва J\Yl(yl(; халl( хужалиги даражаси ва тузилмаси; 
маданият, таълим, урф-одатлар; жамиятдаги фан-техника тараю<иёти 

даражаси; ижтимоий ва ик;rисодий шароитлар; демографик омиллар. 
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Мuкрому>;um ОМWlЛарu ~йидагилардан иборат: . мех,монхона 
сервиси корхоналари билан ра~обат даражаси; мех,монхона хизмат­

лари бозор КОНЪЮНКl)'раси; муайян бозор l)'зилмаси ва номерлар 

фонди харидорларининг талаблари; ра~обатчи фирмалар рекламаси 
ва х.оказо. 

Бош~арув ва режалаштириш тизимига х.ам макро. х.ам микро­
узгарувчилар киради. 

Мех,монхона сервисида маркетинг-микс концепцияси албатта 

мех,монхона хизматлари бозорига чи~ш воситалари тупламининг 
~ийматини Х,Исоб-китоб ~илишни назарда l)'тади. Бунда мех,монхона 

сервисида маркетинг ва COl)'B сиёсати ани~ чегараланиши зарур 

(11.2-жадвал ). 
11.2-расм 

-·--r--~------ -- --- - ··---"II--_---r-----.. ---"'-.. ------
Маркетииг маll:С8ДИ lQ'iiидаГИllарга Сотув маll:С8ДИ lQ'иидаГИllарга 

ЙУНILI1ТИРИIIIIДИ: ЙУНILI1ТИРИll8Дн: 

• боэорни тах.лил I(Илищ рс:жалаштириш ва - номерларни мижоэларга сотишга 1\3-

назорат I(Илиш: I ратилган езма ва амалий ишлар; 
- узок муддатли тендеНЦИJlЛар. IIНГИ товар на - I(ИСI\3 муД!lзтли ечимлар. маеалан. бу-

хизмзтлар. бозорларга ИМКОНИlIтларни Утка- ryнги товар ва хизматлар. бозорлар. 

эиш уеули I С1ратегиJUlар; 

- МaJ\еадли йуналтирилган рс:жалаштириш. - )UlЖМ. квота, жорий СО'I)"влар. бонуе-

I(Ичик ва йирик бозор сегментлари билak лар ва КОМИССИllлар; 

ишлаш; 

- хизмат курсаТИllаетган МИJКоэлар эх.тиежлари - хиэмзтлар еотиш хисобига олннади-
нн I(ОНДНРНШ йули бил ан олинадиган фойда ган фойда 

Маркетинг ва тижорат (COl)'B) уртасидаги тафов)т нимадан 

иборат? Таъкидлаб Утилганидек, маркетинг инсон эх.тиёжлари ва 

талабларини ~ондириш ма~садида айирбошлашни амалга ошириш 

учун бозор билан ишлашдир. 

"Маркетинг" l)'шунчаси "COl)'B" тушунчасини уз ичига олишига 
~арамай, "COl)'B" шахсий муло~отлар, телефон ~унгиро~лари ва почта 
ор~али нормерларни сотишга ~аратилган саъЙ-х.аракатларни ифода­

лаЙди. 

Сотувнинг муваффаЮiЯТЛИ булиши маркетинг сиёсатининг сама­

рапи булишига бorлик. 

I I.З-расмда мех,монхона сервисида маркетинг-микс турли эле­

ментларининг узаро апо~апари акс эттирилган. Схемага кура, мех,мон­

хона сервисининг элементларидан бирортаси бош~а элементлар билан 

апо~асиз, мустаЮiЛ х.аракат Юiла олмаЙди. 
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МеJ;моихоиа рекламаеи. Мех.монхона рекламаси биринчи 

навбатда, мех.монхона вазифаларига жав об бериши лозим, унинг 

ма/(сади - мех.монларга шах,арда, мех,монхона 'О'дуди ва биносида 

адашиб /(олмасликка ёрдам бериш, таl(ДИМ этилаёттан хизмат ва 

I(yлайликлар х;а/(ида, хизмат к9рсатиш турли бугинлари (ресторан, 

бар, сартарошхона, почта, киоск ва х;.к.) жойлашган жойлар ва иш 

ваl(ТИ х,а/(ида хабардор /(ИЛИШ х;исобланади. 

Потенциал мех;монларни жалб /(илишнинг икки асосий усули 

мавжуд - тугридан-тугри сотув ва реклама. 

Реклама товар (хизмат) х,а/(ида ОЧИ/( билдириш були б, турли 

воситалардан: ало)(.Ида нашрлар (проспект, каталог, плакат, варак;а­

лар), даврий матбуот (ма/(ола, эълонлар), кино, телевидение, радио, 

таш,<и реклама, тугридан-тугри почта рекламасидан фойдаланган 

х;олда амалга оширилади. 

Мех;монхона бизнесида реклама J<Yйидаги талабларга жав об 

бериши лозим: 

а) ме)(,Монхона хусусиятларини эмас, унинг афзалликларини 

таъкидлаш; 

б) оддиАгина товар эмас, балюr барча муаммоларнинг ечими 

сифатида таклиф этилиш. 

\
-----] 

Товар - сервис Илгари суриш - -, 

мебель би- иомерлар хюматлар I +-+ тутридан- туропера- I 

лаи жих.оз- сифати 

лаlll Me~OH 

туrpи со- турагентлар торлар I 

тувлар 

коммунал сервис ху- +-+ Me~OH 

хюматлар сусиятлари имидж 

туnлами 

мослашув- номер 

чегирмалар чан нарх нархи 
I си!!сати 

х 
бронь франчаА- тижорат 

килиш зинг вакили 

БУлнми тизими +-+ 

ИЧКН реклама OГJa/Ol 

сотувлар ахборот 

бардаги комиссион ресторан +-+ 
нархлар Аиrимлар хизматлари 

нархи I 
оммавиЯ туrpидан-

ахборот туrpи РRБУлими 
воситалари сотувлар 

11.3-раем. МеJ;монхоиа бизнееида маркетинг-мике 

элементларининг j1заро аЛОJ<;алари 
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Рекламадан фойдаланиш сабаблари I<уйидагича: . 
а) потенциал мижозлар кенг мулок:от доирасига эришиш; 

б) раI<обатбардошликни намойиш этиш. 

К,айси реклама туридан фойдаланилиши иа к:айси бозор сегмен­

тига каратилишини маркетинг режаси белгилаб беради. Бу жуда мух.им 

фурсат, чунки максадли доирага эмас, балки аудитория га к:аратилган 
реклама энг кичик натижа беради. бозорни сегментлаш самарали 

рекламанинг негизидир. 

Оммаиий ахборот иоситалари кишиларга куп сонли маълумот­
лар оI<имини етказиб, уларнинг купчилиги аксарият х.олатларда I<абул 

I<Илинмайди х.ам. Ушбу "иазият"дан утиш учун мех.монхона маI<Садли 

бозорларни танлаб олиши, уларнинг зх.тиёжларини тадI<Ик: этиши, 
сунгра эх.тиёткорлик билан хабар тайёрлаши, бунда сегментга энг 

самарали таъсир курсатуичи зарур нашрлар, курсатуилар, эшит­

тиришларни танлаб олиши керак. Мех.монхоналарнинг потенциал 

сегментлари I<аторига ишбилармон-саЙёх.лар, хусусий тартибдаги 

саЙёх.лар, давлат ва спорт гурух.ларини киритиш мумкин. Реклама 

эълони кишиларни мех.монхона томонидан курсатилаётган хизматлар 

х.аI<ида хабардор I<ИЛИш, уларни айнан шу мех.монхонада жойла­

шишга ишонтиришга I<аратилган булиши лозим. У тушунарли тилда 

баён I<Илиниши, I<ИЗИI<ИШ уйготиши, ишонарли булиб кУри ниши, 

мех.монхона жойлашган жой х.аI<ида хабар бериши иа мулок:от учу н 
телефон раI<амларини курсатиши керак. 

ТаШI<;И реклама. Замонаиий мех.монхона бинолари, ресторан­

лар, кафелар лоЙих.алаш жараёнининг узидаёI< корхона номи ва 

вазифалари буйича мос келуичи ёруглик рекламаси билан безалиши 

лозим. 

Мех.монхона бинолари ташI<И рекламага - ··Мех.монхона", 

"Ресторан" ёзувлари иа уларнинг номи курсатилган ррекламага зга 

булиши ва лотин ёзувида I<айтарилиши лозим. Бадиий хислатлардан 

таШI<ари, реклама мех.монхонани БОШI<а бинолар орасидан ажратиб 

курсатиши кУзда тутилган. Бинога асосий кириш зшиги ёнида 

ёруглик рекламаси билан бир хилдаги дизайнга зга ёзуили мос 

келувчи лавх.алар уРнатилади. Бинода кУча номи иа бино раI<ами 

ёруглик ёрдамида курсатиладиган курсаткич урнатилиши шарт. 

Ички (ОВОЗСИЗ) реклама аииало бино ички киёфасига мос келиши, 

унинг зстетиклигини тулдириб туриши лозим. Бу ерда де вор рекламаси, 

осма реклама, пол рекламаси ва стол рекламасидан фОЙдаланиш 

мумкин. 
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Мех,монхона биноеида ички рекламанинг асосий мазмуни мех,мон­

хона хизматлари, булимларининг аНИJ<; релъефли курсаткичларидир. 

Тугри хизмат курсатиш технологияси талаб J<;ИЛадики, ташриф 

буюрган киши бирор-бир булимга J<;андай бориш, бирор-бир хизмат 

борасида кимга мурожаат J<;ИЛИШНИ излаб юрмаслиги керак. Шу 

сабабли вестибюль рекламасига алох.ида эътибор J<;аратилади. 

Вестибюль гурух.ининг х.ар бир бутини мое келувчи ёзув билан 
белгиланган булиши лозим: администратор, портье, маълумотнома, 

хизмат курсатиш бюроси, почта, ресторан, кафе, бар. Вестибюль 

гурух.и мураккаб жойлаштирилган х.олатларда алох.ида булимларнинг 

жойлашуви мос келувчи йуналишни курсатувчи курсаткич билан 

тулдирилиши лозим. 

Босма реклама. Мах.аллиЙ ва хорижий мех,монхоналарнинг иш 

тажрибаси оригинал, ноёб рекламанинг ахборот роли ЮJ<;ОРИ эканли­

гидан таШJ<;UРИ унга сувенир, эсдалик совга сифатида катта J<;ИЗИJ<;ИШ 

мавжудлигидан х.ам далолат беради. 

Мех,монхона рекламасининг шакл ва турлари хилма-хил БУлади. 

Проспектлар, буклетлар. ташриф J<;Оf"озлари, фирма почта конверт­

лари ва J<;ОГОЗИ, чемодан ёрликлари ва'биркалари, фирма меню MYJ<;O­
валари, табрикномалар, Аулкурсаткич-маълумотномалар энг куп 

таРJ<;алган ва тан олинган. 

Ресторан, кафе ва барлар узига хос рекламаси алох.ида ах.амиятга 

эга. ЁРJ<;ИН безалган меню МУJ<;овалари, таклифнома чипталар, табрик­
номалар шу жумладандир. Меню МУJ<;овалари J<;алин J<;огозда 

(картонда) ресторан номи курсатилган ",олда булиши ва ушбу умумий 

ОВJ<;атланиш корхонасининг миллий хусусиятлари ёки афзаллик­

ларини акс эттириши лозим. 

Мех,монхона хужалигини реклама J<;илишда ",озирги кунда 

компьютер рекламаси турлари ва биринчи навбатда, интернет ОРJ<;али 

реклама алох.ида а",амият касб этади. Масалан, мех.монхона танлаш 

билан машгул мижоз утирган стулидан турмасдан ",ам исталган 

мех,монхона х.аJ<;ида узил-кесил ахборотга эга булиш имкониятини 

J<;улга киритган. Бунинг учун таРМОJ<;НИНГ мое келувчи булимига 

кириш талаб этилади ва экранда, масалан, "Бухоро" мех,монхонаси 

паАдо БУлади. 

Курсорни х.аракатлантириш билан экрандаги куриниш ",ам 

узгаради. Гуёки сиз бино атрофида юргандаll буласиз. СИЧJ<;ончанинг 

тугмасини эшик устига боеиб, ичкарига кирасиз. Ryлак буllлаб 

х.аракатланиб, зинаПОllдан ЮJ<;орига кутариласиз. Бу х,али видео эмас, 
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балки турли ракурсдан олинган минглаб суратлар булиб. худди 

мех.монхона ичида юргаидай тасаввур уЙготади. 

Бугунги кунда бозор иктисодиёти ривожланган мамлакатларда 
исталган киши маълум бир ~aK тулаш звазига интернетда сакла­

наётган улкан ~ажмли ахборотдан фойдаланиш имконига зга БУлади. 

Бу турли тасвирлар, матнлар, мусика, уйинлар ва бошк:а-лардир. 

Тармоклардан тижорат йуналишида фойдаланиш, жумладан. мех.мон­

хона хужалигини реклама килишда фойдаланишга к:изикиш Kaтra 

эканлигини айтиб утирмасак ~aM мумкин. Онлайн режимида ишлаш­
нинг кузга яккол ташланиб турувчи афзалликларидан ташкари, унинг 

тармок: фойдаланувчилари орасида оммавийлиги, нисбатан арзонлиги 

ва Kaтra х,ажмдаги ахборотни узок масофага узатиш имконияти ~aM 

узига жалб зтади. 

Реклама кампанияси доимо маркетинг режасининг бир кисми 

сифатида куриб чикилади. Биринчи навбатда. мех.монхона реклама 

к:илинадиган алок:а каналларини аниклаб олиш зарур. Шундан кейин 

реклама режасида знг тУгри келадиган стратегия усулини танлаш 

керак. Улар уч хил булиши мумкин: тафовутларни белгилаш, сег­

ментлаш ва комбинациялаш. 

Тафовутлар белгилаш усули рак:обатчилар билан киёслаганда 

турли тафовутлар топиш ва улардан масалан, Me~MOHXOHa шиорида 

фойдаланишни ифодалаЙди. р.щобатчилар томонидан фойдаланилган 
сузлар ёки ибораларни такрорламаслик мухи м а~амиятга зга. Мижоз­

ларнинг зътиборини фак:ат ёркин ва ноёб реклама шаклигина жалб 
к:илади. 

Сегментлаш усули маълум бир сегментни таркибий кисмларга 

ажратишни назарда тутади. Масалан, "ишбилармон-сайё~ар" сег­

ментини кУйидагича таксимлаш мумкин: биринчидан, жинс буйича­

аёллар ва зркаклар, иккинчидан - мех.монхонада йилнинг куп 

кисмини утказувчи ишбилармонлар, шунингдек, турли учрашув ва 

музокаралар ташкилотчилари. Шундай экан, ишбилармон аёллар 

зх.тиёжларига к:аратилган реклама ма~сулоти ташкилотчилар сегмен­

тини раrбатлантиришга каратилган рекламадан фар к килиши лозим. 

Комбинациялашган (аралаш) усулдан купинча кичик мех.мон­

хоналарда фоЙдаланилади. Масалан, мех.монхона ракобатчилардан 

фаркланиб турувчи ижобий хусусиятларини аниклаб олгач, ундан 
муайян бозор сегменти учун мулжалланган рекламада фойдаланиши 

мумкин. 
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Реклама кампаниясини муваффаl(ИЯТЛИ Yrказиш учу н уни 
тавсифловчи турт курсаткич, яъни ОЧИl(Лик, такрорланиш тезлиги, 

мазмуни ва ваl(ТНИ танлаш х,исобга олиниши керак. 

ОЧИl(Лик реклама кампанияси ваl(тида х,еч булмаса битта хабар 

олиш имконига эга булган кишилар сони билан белгиланади. Агар 

мех,монхона олдига очиl(лик даражасини сезиларли ошириш маl(сади 

I(уйилган булса, реклама харажатлари ортади, чунки бунинг учун 

I(ушимча ОАВ, демак, J<Yшимча реклама роликлари тайёрлаш талаб 

этилади. 

Рекламани такрорлаш тезлиги танланган муайян сегмент мижози 

бутун реклама кампаНИIIСИ ваl(Тида неча марта реклама х.уружига 

учрашини К9рсатади. Рекламани такрорлаш тез-тезлиги очикликдан 

кура К9прок; самарали х,исобланади, чунки киши табиатан хизмат 

сафарига ёки дам олишга ЖУнаб кетгунга I(адар мех,монхона танлашни 

охи рига Iшлдириб юраверади. Шу сабабли мех,монхона реклама 

кампанияси ваl(ТИНИ узаАтирган ва рекламани такрорлаш тезлигини 

камайтирган х,олда рекламани ОЧИI(РОI( I(ИЛИШга интилишдан К9ра 

рекламани такрорлаш тезлиги юк;ори БУлиши туфайли мех,монхона 

KynpOI( муваффаl(иятга эришади. 
Хар I(андай реклама кампаниясидан мак;сад фоRда олиш х,исоб­

ланади. рекламанинг Иl(Тисодий самарадорлигини аниклаш реклама 

кампанияси 9тказишга сарфланадиган маблаглардан фойдаланиш 

ОI(ИЛОНалиги х,амда максимал фойдалиликни таъминлашнинг энг мух,им 

шарти х,исобланади. Реклама самарадорлигини тадК;ИI( этиш реклама 

кампаниясининг якуний бос I(ич ида 9ТКазибгина I(олинмай, уни 

9тказишнинг барча БОСl(Ичларини I(амраб олади. 

Дастлабки текширув реклама кампаниясига тайёргарлик жара­

ёнида алох,ида реклама воситалари самарадорлигини тадl(ИК; этиш 

имконини беради. Бу келгусида уни янада Оl(Илона таш кил I(ИЛИШ учун 

маълумот олиш маl(садида бажарилади. Реклама кампанияси самарадор­

лигини уни 9тказиш жараёнида текширишдан Mal(Caд узгарувчан бозор 

шароитларига МУВОфИI( реклама жараёнига тузатиш киритиш учун 

зарур ахборот олиш х,исобланади. Реклама кампанияси самарадор­

лигини у якунлангаидан СУнг текшириш унинг ryлик; натижасини 

аниклаш ва пул маблаглари харажатлари самара-дорлик даражасини 

аниклашга Ауналтирилади. Бундай текширув бу каби чора-тадбирлар 

9тказишнинг мак;садга мувофиклиги х,аl(ида хулосалар ЧИl(ариш учун 

х,ам зарур. 
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11.5. Туристнк бозор: мох,ияти, тузилиши ва замонавий х,олати 

Туризм бозори - белгиланган вактда ва белгиланган жойда 
туристик махсулот олди-сотди жараёнини таъминлаш учун талаб ва 

таклифни бирлаштирувчи ижтимоий-иктисодий ходиса х,исобланади. 

Туризм бозорини тавсифлашда куйидаги жихатларни х,исобга 
олиш зарур: 

• олди-сотдининг асосий предмети хизматлар саналади; 
• сотувчи ва харидордан ташкари, туристик бозор механизмига 

талаб ва таклиф алокасини таъминловчи куп сонли воситачи бугин­

лар хам кУшилади; 

• туристик хизматларга талаб катор хусусиятлар билан ажралиб 
туради: моддий имкониятлари, жинси, ёши, максадлар ва мотивлари 

буйича саёхат катнашчиларининг хилма-хиллиги; индивидуаллик ва 

дифференциация даражасининг юкорилиги; замон ва макон буйича 

туристик таклифдан УЗОКда жойлашганлик; 

• туристик таклиф хам бир катор хислатлар билан тавсифланади: 
туризмда товар ва хизматлар уч ёклама характерга эга (табиий 

ресурслар, яратилган ресурслар, туристик хизматлар); таРМОКда фонд 

сигимининг катталиги; мослawувчанлик пастлиги; комплектлилик. 

Х,ар кандай бозор унга интиладиган идеал холат талаб ва таклиф 

мувозанати х,исобланади. Туристик бозор хам бунда н мустасно эмас. 

Туристик махсулот элементларидан бирортасида номутаносиблик 

туристик таклифнинг узгаришига оли б келиши мумкин. 

Р 

Р, 
Р. 
Р, 

S, 

s 

о' Q, Q. Q 

11.4-расм. Туризм бозорида мувозанат 

Масалан, курортдаги мех,монхонада жойлар етишмаслиги авиа­

ташувчи хизматларига талабнинг пасайишига олиб келади. Бунинг 

акси хам булиши мумкин. Шу сабабли йирик авиакомпаниялар уз 

фаОЛИJlТИНИ диверсификация килади. 
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ФаолиJIТНИ тартибга солиш учун халк.аро мик.l!сдаги куплаб Аирик 
туроператорлар Уз тасарруфида хусусиА самолет ва меХ,Монхоналарга 

зга БУлади. Шу сабабли улар нарх билан бемалол манипуляциялар 

амалга ошира олади ва рак.обатчилардан устунлик к.илади. 

Маркетинг тадк.ик.отлари учун знг капа а~миятта зга туристик 

бозорлар айрим таснифларини куриб чик.амиз. 

){.удудий к.амров НУJ<Таи назаридан к.уйидаги бозорлар ажратиб 

курсатилади: 

• шахар атрофи туризм и (шах;арликларнинг таътил ёки дам 
олиш кунлари шах;ардан ташк.арига саёх;ат к,илиши); 

• ички минтак.авиЙ туризм (бирор-бир минтак.а доирасидаги 
саё~тлар); 

• ички давлат туризм и (мамлакатларнинг давлат чегаралари 
доиралари билан чегараланган саёх;атлар); 

• халк.аро туризм (мамлакат х;удудидан ташк.арига саё~тлар). 
Айтиб :Утилган туристик бозорларнинг деярли х;ар бири хилма­

хилдир. Масалан, рекреацион туризм бозори бир нечта кичик тур­

ларни бирлаштиради, уларнинг х;ар бири зса туристик саёх;атларнинг 

муайян мак.садига мос келади: курортД8 дам олиш мак.садидаги caё~T 

(курорт-согломлаштириш туризми), уларнинг х;ар бирида к.иск.а муд­

дат булга н х;олда бир нечта шахарии уз ичига олувчи туристик 

йуналиш буйича били м олишга оид саё~тлар (билим олишга оид ёки 
йуналишли туризм), спорт билан шугулланиш мак.садидаги саё~тлар 

(спорт туризми), к.ариндошлар билан куРишиш мак.садидаги caё~T­

лар (зтник туризм) ва х;.к. 

Маркетинг фаолияти мазмуни ва хусусиятлари НУJ<Таи назари­

дан бозорлар ажратиб курсатилади: 

• мак.садли бозор, яъни фирма уз мак.садларини амалга ошира­
диган ёки амалга ошириш истагида булган бозор; 

• самарасиз бозор, яъни белгиланган хизматларни сотиш учун 
истик.болга зга булмаган бозор; 

• асосий бозор, яъни корхона хизматларининг асосий к,исми 
сотиладиган бозор; 

• к.Ушимча бозор, яъни маълум бир х;ажмдаги хизматлар соти­
лиши таъминланувчи бозор; 

• усувчан бозор, яъни сотув х;ажмининг Усиши учун реал 
имкониятга зга бозор. 

ХХ асрда халк.аро туризм ташкиллаштирилган ва оммавиЯ 

характерга зга БУлган х;олда етуклик боск,ичига кирди. Туризм х;озирги 
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пайтда жах.он илпи мах.сулотининг 6 фоизини бермокда, ушбу со",ада 
1 00 млн.дан ортик киши мех.нат килмокда. Жа",он экспорТ ",ажмининг 
6 %и ва хизматлар савдосининг учдан бир кисми халкаро туризмнинг 
зиммасига ryгри келади. 

Туризм бизнеси тадбиркорлар учун ryрли сабабларга кура жалб 

этувчан Nfсобланади: 

t бошлангич инвестицнилар кичиклиги; 
tryристик хизматларга талабнинг уеаfтганлиги; 

t рентабеллик даражасининг юкорилиги; 
t харажатларнинг узи оклаш муддати минималлиги. 
2020 йилга келиб, Хитой энг куп ташриф буюриладиган 

мамлакатга айланиши кутилмокда. Гонконг ва РОССИJIДа ",ам туризм­

нинг усиш суъати юкорн эканлиги кузатилмокда. Хитой ва Гонконг­

нинг умумжах.он ryристлар окимидаги улуши 12,3 %ни таш кил килади. 
России Федерациисида жиддий узгаришлар башорат килинмокда: 

2020 йил мамлакатга кирувчи туристлар сони уидан ташкарига чикувчи 
ryристлар сонидан 1,5 баравар куп булиши кутилмокда. Европа 

мамлакатлари орасида ЧехИJI юкори курсат-кичларга эришади. 

Ахоли туристик х.аракатчанлигининг энг юкори курсаткичлари 

Нидерландии, Гермаиии, Буюк Британии, Канада ва Японида кутил­

мокда, бу ерда ",ар бир кишига йилига 1,5-2 та еаё",ат ryгри келади. 
Биринчи унликдан урин олган· купчилик бошка мамлакатларда бу 

куРсаткич сезиларли даражада паст БУлади. 

11.6. Туристик бозорни сегментлаш 

Истеъмол бозорлари хилма-хил булади: харидорларнинг диди, 

одатлари, имкониитлари ryрлича БУлади. Истеъмолчилар уРтасидаги 

фарк канчалик катта булеа, ",амманинг э",тиёжини к;ондирувчи товар 

иратиш шунчалик кийин БУлади. 

Бошк;а томондан, ",ар бир харидор учун алох.нда товар ишлаб 

чик;ариб булмайди (индивидуал буюртмалар буйича ёки жуда к;иммат, 

ёки фойда келтирмайди). Шу еабабли еоryвчи ухшаш хислатларга эга 

булган, жумладан, ниебатан бир хил талабга эга харидорлар кенг 

гурух.ларини аниклайди. 

Бундай гурух.лар иетеъмол еегментлари деб, уларни ажратиш 

жараёни эеа - еегментлаш деб аталади. 

Турли еегментлар иетеъмолчилари бир хил ма",еулотга турлича 

к;изик;иш билдиради. 
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ИСТИl(болдаги (маl(Садли доирани ташкил I(ИЛадиган) сегментни 

ryгри аНИl(Лаш сегментлашнинг асосиЯ вазифаси х,исобланади. Бозорни 

сегментлаш стратегик I(арорлар I(абул I(ИЛИШ ва бевосита маркетинг 

комплексини ишлаб ЧИI(ИШНИ ас ослаб беради. Фирманинг бозордаги 

муваффаl(иятлари сегментнинг I(анчалик ryгри танланганига БOf'ЛlЦ. 

Гарчи сегментлаш маркетинг фаолиятининг асоси х,исобланса-да, 

уни суиистеъмол I(илмаслик керак, чунки бу жуда кичик сегментлар 

ажратилишига олиб келиши мумкин. 

Туризмда сегментлаш 1)'рЛИ: географик, демографик, ижтимоиЯ­

Иl(ТисодиЯ, психографик ва БОШl(а аломатлар l!рдамида амалга ошири­

лади. Масалан, географик белги БУЯича турли мамлакатлар ах,олиси­

нинг 1)'ризмга муносабатининг l(уЯидаги хусусиятларини ажатиб 

кУрсатиш мумкин. 

АмерикаЛИlUlар: Жуда катта МИJ<дорда пул сарфлашга таЯёр, 

БИРОI( ЮI(Ори сервис ва J<Yлайлик талаб I(иладилар. Талабчан, шикоят 

I(илишга мойил буладилар. 

Инглнзлар: Энг мураккаб сегмент. Жуда талабчан, режали. Х,еч 

I(ачон шикоят I(илмайдилар, бирдан судга берадилар. 

Французлар: Экспрессив, миллий таомларни l!l(Тирадилар, 1)'рис­

тик дастурлар тузишга жуда нозик муносабатда буладилар, кУпинча 

узларини тута олмаЙдилар. 

Немнслар: Мураккаб бозор. Жуда талабчан ва диди нозик. Улар 

узлари интизомли булгани х,олда саёх,атларни ташкил I(илишда 

аниl(ЛИК борасида педант х,исобланади. 

Японлар: Жуда енгил бозор. Фаол, х,ар хил туристик мах,сулот­

ларни I(абул I(иладиган миллат. Билим олишга оид туризмни ёl(тира­

дилар. Аниl(ЛИКНИ жуда яхши курадилар. Расмга олишни ёl(ТИРади­

лар. БОШl(а миллат вакиллари билан аралашишни ёl(тирмаЙдилар. 
Демографнк белгн буяича сегментлашда туристларнинг ёши, 

жинси, оилавий х,олати, оила таркиби каби курсаткичлардан фойдала­

нилади. Бу сегментлашнинг энг таРl(алган омилларидир, чуики 

эх:тиёжлар ва талаб демографик белгиларга Kynp0l( БОГЛИI( БУлади ва 
бу БОГЛИl(Ликларни МИJ<дорий жих,атдан Улчаш мумкин. 

Бозорларни сегментлашда Жах,он туризм ташкилоти 5 та 

гурух,ни ажратишни тавсия этади: 

l-rypyx;: 0-14 ёш - болалар. Улар I(оидага кура, ота-онаси билан 

саёх,ат I(ИЛади ва саёх,ат х,аl(ида х,еч к.андаЙ I(apop t<aбул l(илмаЙди. 

Куплаб туристик хизматлар уларга имтиёзли нарх.лар буйича тзклиф 

этилади. Бу 11'рух, нарх чегирмалари билан изох.ланадиган янада 
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кичик гурухларга сегментланиши мумкин: 1 I!шгача. 5 ёшгача, 

6-11 !!шли, 12 ёшдан 14 ёшгача болалар. 
2-rypyx: 15-24 I!ш - I!шлар. Одатда ота-оналарсиз саёх.ат к.илади. 

к,оидага кура, чекланган маблагларга зга БУлади. 

3-rypyx: 25-44 ёш - I!ш, иктисодий фаол кишилар. Одатда оилали 

БУлади. Дам олишдаги хулк-атвор модели КУ" ЖИJUiтдан болаларининг 
ёши на к.изик.ишлари билан белгиланади. 

4-rypyl.: 45-64 !!ш - иктисодий фаолликка зга, бирок болалар 

х.акида ташвиш к.илмaf:iди. 

5-rypyx: 65 !!шдан катталар. Ишламайдиган пенсионерлар. Бу 

гурух. охирги пайтларда халкаро туризм бозорида знг КУ" сонли ва 
иктисодий фаол гурух. х.исобланади. х,ар бир I!ш гурухи ЯI(I(ОЛ ифода­

ланган хулк-атвор услубига зга булади ва туристик кадрияларни 

турлича бах.олаЙДи. 

ИжтимоиА-иктисодиА белгилар буйича сегментлашда даромад 

даражаси, ижrимоий маком, машгулот тури (касб), маълумот даражаси 

бах.оланади. 

XIX асрда немис статистик ва иктисодчиси Э. Энгель даром ад­
нинг ортиши билан бирламчи зарурат товарларига сарфланувчи маблаг­

лар улуши камайиши, ортикча фаровонлик предметларига сарфланувчи 

улуши зса - ортишини исботлаб берди. Бу туристик хизматларга 

талабнинг усишида х.ам уз ак()Ини топади. Асосий турист етказиб 

берувчи мамлакатлар турмуш даражаси юкори булган мамлакатлар 

х.исобланади. 

Бадавлат кишилардан иборат булган кам сонли катлам хизмат 

курсатиш сифати олий даражада булган к.иммат саЙI!х.лик турлаРИНIf 

афзал куради. Улар одатда иидивидуал турларни танлаЙДи. 

Маркетологлар томонидан истеъмолчилар ЖИНСIf, I!ши, оила 

х.ажми, ижrимоий макоми, маълумот даражаси, мулкий ах.воли, яшаш 

жойи х.акидаги маълумотлар харидорларни х.ар томонлама тавсифлаш 

ва уларнинг орасида бир хил гурухларни ажратиш имконини беради. 

Психографика кишиларнинг турмуш тарзини: фаолияти, кизи­

к.ишлари, фикрларини урганади. Туристик маркетингда психографик 

тамойил буйича сегментлаш кенг таркалган. Маркетологлар кишилар 

буш вактини кандай утказишни исташлари, уларнинг х.ар хил дам олиш 

турларига муносабатларини урганади. 

Бу ерда асосий белгилар куйидагилар х.исобланади: узгаришларга 

мойиллик, риск ва саргуэаштларга тайl!рлик, консерватизм даражаси, 

ca!!JUiT давомида кулайликка талаблар, суровларнинг интеллектуал 

даражаси. 

307 



Сегментлаш жараёни мцсулот ва бозорга !<fpa х.эм турлича 

б9лиши мумкин. Бирок бу ерда умумий боскичлар х,ам ажратиб 
к9рсатилиши мумкин: 

• потенциал бозорни аниклаш; 
• бу бозорни кондириш ЛОЗИМ б9лган эх.тиёжлар б9йича 

сегментлаш; 

• танлаб олинган сегментда устувор манфаатларни аНИJ<Лаш; 
• сегмент рентабеллигини бцолаш. 

11.7. ТУРИС11fК MapKe11fHr коицепцияси, уиииг 
мак:сади ва фуикциялари 

АI\Шда XIX асрнинг охирларида вужудга келган маркетинг 

концепцияси Европада Утган асрнинг 50-йилларига келиб, туризм 

lОх,аси профессионаллари томонидан фойдаланила бошлади. 

Туристик маркетинг мижозларнинг эх,тиёжларига мувофик турис­

тик хизматлар бозорини тадкИк этиш ва узгартиришга йуналтирилган 

узаро боглик усуллар тизимидир. У хизматлар сох,аси маркетинги­

нинг таркибий кисми х.исобланади, шу сабабли туристик маркетинг 

тавсияларидан сервис хизматлари ташкил килиш, уларнинг иш сифа­

тини назорат КИЛИШ ва режалаштиришда фойдаланиш зарур. Купинча 

к:уйидаги таъриф фойдаланилади: туристик маркетинг корхона 

фаолият юритаётган бозор талабларига канчалик мос келишини 

ДОИМИЙ тадкик этишдир. 

Бирок туристик маркетингга бундай умумий таъриф беришда 

ёдда тутиш керакки, иктисодиётнинг фаолият тури б9йича фар к­

ланадиган 56 дан ортик тармоклари (ресторанлар ва мех.монхоналар 
тармоклари, саёх.ат бюролари, транспорт ташкилотлари ва б.) 

томонидан яратиладиган туризм сох.аси маркетинг максадлари, усул 

ва воситалари фаркланишини кузда тутади. 

Саёх.ат бюролари, ресторанлар ва туризм б9йича мах,аллий 

бюролар, мех,монхоналар учун маркетинг бир хил эмас. Олииадиган 

фойда х.ажмини ошириш истагида булган корхона, минтакага имкон 
кадар купрок туристлар жалб КИЛИШНИ режалаштирган миллиЯ ёки 

минтакавий маъмурият ва туристик ташкилот, транспорт, мех,монхона 

ва ресторан тармокларида маркетинг якуниЯ максадлари турлича 

БУлади. Уларнинг барчаси маълум даражада маркетинг билан шутул­

ланади. 

Америкалик мутахассис Г. Харрис: туризм сох.аснда маркетинг­

нин г ах.амиЯl'И х,акида сузлар экан, "Туризм оддий маркетинг талаб 
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килибгина колмаЙДи. У диккатга сазовор жойларни янада жалб этувчан 

килишга интилиши лозим. Бу табиий туристик объектларни асраш ва 
уларга карашни англатади. Натижада айнан нoI!б маданий мерос, ёввойи 

табиат ёки табиий манзаралар гузаллиги туристларни жалб килади", 
- дея таъкидлайди. Бу таърифда туризм маркетингининг давлат 

ах,амияти таъкидлаб Утилади. 

Туризм жах,он хужалигининг тармorи сифатида тобора долзарб­

лаШМОКда, туризм сох,аси билан жамиятнинг куплаб ижтимоий катлам­

лари боrлик БУЛМОКда: 1 млрд. киши халкаро туризмда ва 2 МЛРД.дан 
ортик киши ички туризмда машrул. Куриниб турибдики, туризм 

маркетинги дам олишга жамият эх,тиёжларини урганишга асосланган 

х,олда тобора купрок ижтимоий тусга эга БУЛМОКда, бунда н ташкари, 

ушбу эх,тиёжларни коидириш учун таклифлар доираси йилдан-йилга 

кенгайиб БОРМОКда. Туризм маркетинги кундалик зарурати, сайёрамиз 

ах,олисининг буш вакт ва таътилни тулаконли утказишнинг очи к ва 

яши рин эх.тиёжларини урганиш ва кондириш воситасига аЙлаНМОКда. 

Юкорида баён этилган фикрлардан келиб чик.иб, туризм марке­

тинги таърифи куйидаги куринишга эга булиши мумкин: 

mури3.", маркеmинги куйилган вазифаларни тадкик этиш, тах,лил 

к.илиш ва х,ал этиш учун ишлаб чикилган асосий усуллар сериясидир. 

Бу усуллар йуналтирилиши лозим булган асосий жих,ат психологик ва 

ижтимоий омиллар нуктаи назаридан кишиларнинг эх.тиёжларини энг 

тУлик кондириш имкониятини аниклаш, шунингдек, туристик ташки­

лотларнинг иш юритиши молиявий нукrаи назаридан энг окилона 

булган, туристик хизматларга аникланган ёки яширин эх,тиёжларни 

х,исобга олиш имконини берувчи усулларни аниклашдИР. 

Бу турдаги эх,тиёжлар ёки дам олиш мотивлари билан (кунгил­

очарлик, таътил, сorлик, таълим, дин ва спорт), ёки тадбиркорлик 

гурух.лари, оилалар, турли миссия ва иттифокларда мавжуд бошка 

мотивлар билан белгиланиши мумкин. 

Мутахассислар туристик эх.тиёжларни шакллантиришга таъсир 

этувчи омилларнинг беш гурух.ини ажратиб курсатадилар. 

1. Табиий омиллар (дам олиш жойининг географик жойлашуви, 
иклими, усимликлар ва х,афвонот дунёси ва б.). 

2. Дам олиш жойининг ижтимоий-иктисодий ривожланиши 

(мамлакат тили, иктисодий ва маданий ривожланиш даражаси). 

3. Туризм саноатининг МОДДИЙ асоси (транспорт, мех,монхоналар, 
умумий овкатланиш корхоналари, спорт-курорт корхоналари ва б.). 

4. дам олиш жойлари инфратузилмаси (коммуникациялар, келиш­
кетиш йуллари, ёритиш, пляжлар, бor-парк хужаликлари ва б.). 
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5. Туристик таклиф (мех.монДУстлик ресурслари, жумладан, экс­
курсион, билим олишга ОИД, спорт, кунгилочарлик, курорт ва рек­

реацион таклифлар ). 
Туристлар х,ар бир муаАян тоифаси (бозор сегменти) эх,ти!!ж­

ларини урганиш билан туризм маркетинги шyryлланади. 

Туристик хизматлар бозори маркетингини урганиш J<YAидаги­

лардан иборат: 

а) дам олиш инфратузилмаси, моддиА базаси ва рекреацион 

шароитларни тах,лил I(ИЛИШ; 

б) истеъмолчилар талабининг ривожланиш ItYналишларини 

урганиш; 

в) эх,тимолиА таклиф ва мавжуд талаб уртасида МУВОфИJ<Ликни 

ишлаб ЧИI(ИШ. 

Жах,он туризм ташкилоти туризм маркетингининг уч асосиА 

функциясини ажратиб курсатади: 

• мижозлар билан алОl(а, уларни таклиф этилаi!тган дам олиш 
жоАи ва у ерда мавжуд сервис хизматлари, ДИl(атга сазовор жоАлар 

мижозлар Kyтai!тгaH даражага мос эканлигига ишонтириш; 

• ривожлантириш - сотув учун ,янги имкониятлар таъминлаши 

эх.тимоли булган янгиликлар киритишни таъминлаш. Бунинг учун 

янгиликлар киритиш потенциал мижозларнинг эх,ти!!жлари ва хох,иш­

истакларига мос келиши лозим; 

• маркетинг назорати - товар !!ки хизматларни бозорга ЧИl(ариш 
БУАича фаолият натижаларини ТЗX)IИЛ I(ИЛИШ (куп сонли усуллар 

!!рдамида) х,амда бу натижалар туризм сох,асида мавжуд имконият­

лардан I(анчалик ryЛИI( ва муваффаl(ИЯТЛИ фоЯдаланиш акс эттири­

лишини текшириш. реклама тадбирлари харажатлари ва олинадиган 

даромадларни I(И!!СИЯ тах,лил I(ИЛИШ. 

Бу функцияларни амалга ошириш учун фирма мое келувчи 

ахборот ryплаши ва тах,лил I(Илиши лозим. Туризм бизнесида ахборот 

тармOf"И расмиА ахборот манбалари, шунингдек, ЖОАларда кузатув, 

суров, сух,бат ва экспертиза давомида тадl(ИI(ОТ натижаларида олинган 

махсус ахборотлардан фоАдаланишни назарда тутади. Ахборот ryплаш 

купинча катта маблаг сарфлашни талаб I(ИЛади, шунинг учун ахборот 

маълумотлар ryпламини оптималлаштира олиш зарур. Бу х,ам марке­

тингнинг вазифасидир. 

Туристик таш килотлар уртасида тафовутлар мавжудлигига 

l(арамаЯ, уларнинг маркетинг фаолияти учун зарур ахборотни l()'Йидаги 

тарзда тавсифлаш мумкин: 

• хорижPlЙ туризм БУйича: касб; жинс; са!!х.ат маl(Сади; ташриф 
310 



буюрилган мамлакат ва шах.ар; ташриф вакти; жойлашТJiрИШ урни; 
транспорт тури ва транспорт воситалари; саёх.атни ташкил килиш; 

• жойлаштириш фонди буйича маълумотлар - мех.монхона 
тоифаси; уРинлар сони; тарифлар; жойларнинг банд булиш фоизи; 

кУлайлик ва узоклик даражаси х.акида маълумотлар; 

• туристик хизматлар х.акида маълумотлар - соли клар буйича 
молиявий куРсаткичлар; инвестициялар х.ажми; бозор х.акида 

мутахассислар фикри; 

• бошка ахборотлар: денгиз транспорти, темир йул транспорти, 
автомобиль транспорти ва авиатранспорт х.акида; банклар х.акида; 

ресторанлар х.акида; дуконлар х.акида; халк байрамлари х.акида 

ахборот. 

11.8. Туристик мах.сулотни нлгари суриw ва сотиw усуллари 

Туристик мах.сулот сотиладиган анъанавий жой фирма офиси 

х.исобланади. Туристик фаолият самарадорлиги куп жих.атдан унинг 

х.олатига боглик БУлади. Тозалик, тартиблилик, офис мебели, идора 

техникаси мавжудлиги. шунингдек, малакали ва хаЙрихох. персонал 

потенциал мижозларни жалб килади ва сотилаётган товарлар ракобат­

бардошлигига таъсир этади. 

Туристик фирма офисига . кУйиладиган талаблар стандартга 

мувофик тартибга солинади. 

1. Ташриф буюрувчилар ва персонал учун биноларнинг жих.оз­
ланиши. Офис куйидагиларга эга булиши лозим: 

• персонал учун жих.озланган иш уринлари; 
• тезкор фаолиятнинг техник таъминоти (алока воситалари, жум-

ладан, факсимиле алокаси, компьютер, нусха кучириш техникаси); 

• кимматли когозлар саклаш учун курилмалар; 
• ташриф буюрувчилар учун уриидиклар. 
2. Истеъмолчилар учун ахборот мавжудлиги. I<,yйидагиларни 

куринарли жойга жойлаштириш лозим: 

• давлат руйхатидан утганлик х.акида гувох.иоманинг нусхаси; 
• туристик фаолиятни амалга ошириш х.укукини берувчи лицен-

ЗИII нусхаси; 

• мувофиклик сертификати нусхаси; 
• мувофиклик белгисини кУллашга лицензия нусхаси; 
• реклама проспектлари, каталоглар ва бошка реклама воситалари; 
• иш соатлари х.акида ахборот. 
3. Оптимал микроиклимни саклаб туриш (х.аво х.арорати ва 
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намлиги). 

4. Офис га келиш йуллари ~лаЙлиги. 
Туристик мах.сулотларни сотиш усуллари орасида кургазма ва 

ярмаркалар алох.ида уРинга зга. 

Амалиётга куРа, туристик йулланмаларнинг ярмига яJ<ини йирик 

туроператор фирмалар томонидан куРгазма ва ярмаркаларда соти­

лади. Туристик мах.сулотни илгари суришда операторлар бундай 
тадбирларда иштирок зтиши зарур, бу уларга агентлар зътиборини 

нафаl(ат муайян мах.сулотга, балки умуман фирмага х.ам к:аратиш 

имконини беради. 

:Х:озирги пайтда кургазма ва ярмарка атамаларидан купинча 

синоним сифатида фоЙдалаНИЛМОI<да. Бирок уларнинг уртасида тафо­
вутлар мавжуд. ХаЛl(аро кургазмалар бюроси берган таърифга кура, 

кургазма асосий маl(Сади бир ёки бир нечта фаолият сох.аларида 

эх.тиёжларни к:ондириш учун инсоният тасарруфида мавжуд булган 

намойиш этиш воситалари ёрдамида оммани хабардор J<ИЛИШ х.исоб­

ланган намоЙишдир. 

Халl(аро ярмаркалар ипифокининг таърифига кура, ярмарка у 

жойлашган мамлакатнинг урф-одатларига кура белгиланган муддатда 
белгиланган вак:т даврида бир жойда утказиладиган ва ун да экспо­

нентларга миллий ва халкаро МИl(ёсда савдо битимлари тузиш учун уз 

мах.сулотлари намуналарини намойиш этишга рухсат бериладиган 

намуналарнинг халк:аро ИI(ТИСОДИЙ кургазмаси х,исобланади. 

Берлин, Брюссель, Мадрид, Милан, Париж, Люксембург ва 

Лондон дунёга машх.ур кургазма ва ярмаркалар ташкил I(илинадиган 

асосий туристик марказлар саналади. 

Сотувни кенгайтиришга интилган х.олда турфирмалар потенциал 

истеъмолчилар билан мулок:от I(ИЛИШНИНГ хилма-хил шаклларидан 

фоЙдаланади. 

Турфирма ходимларининг мижозлар билан шахсий МУЛОl(отлари 

офисда, телефон орк:али музокараларда, радио ва телевидение ОРI<али 

чик:ишларда амалга оширилиши мумкин. Бунда сотув самарадорлиги 

КУ" жих.атдан сотувчининг малакаси ва мижозга курсатиладиган 

эътиборга БОfЛИI( БУлади. 

Билвосита мулок:от турли вариаитларда булиши мумкин. Масалан, 

потенциал мижозларга почта жунатмалари (хат, реклама проспектлари 

ва х..к.) юбориш ОРl(али. 

АI\Ш Ба FарбиЯ Европа мамлакатларида хизматларни, жумладан, 

туристик хиэматларни интернет орк:али сотиш оммавиЙлашган. Мисол 
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учун, Gatamonitor-Europe агентлигининг маълумотларига кура, 2002 йил 
Буюк Британияда интернет оркали "on-line" сотилган туристик 

хизматлар умумий зйланмаси 1 млрд. фунт стерлингга етган. 
fарб мамлакатларида интернетдан фойдаланиш оддий х.олатга 

ай лани б I\ОЛган. Интернетда www-ваколатхонаси очиб, турфирма 

амалда янги, фак.ат электрон офисга эга БУлади. Электрон сотувлар 

усули бир I\Зтор устунлиларга эга: 

• ахборот х,ажмининг чекланмаганлиги, бу туристик фирма ва 
унинг лоЙих.алари хаl\ида потенциал мижозлар х.ам, бизнес буйича 

х.амкорлар х.ам куриши мумкин булган, раем ва БОШl\а кургазмали 

материаллар билан безатилган батафсил ахборот тaJ<дим этиш имко­

нини беради; бу чекланмаган сонли позициялардан иборат прайс-лист 

билан биргаликда берилиши мумкин; 

• "амров доирасининг кенглиги - ахборот мамлакат х.удуди ва 
хорижда интернетга уланиш имкониятига эга барча шахе лар ва 

тузилмалар учун ОЧИI\ булади; 

• туну кун уланиш имконияти - интернет ахборот такдим этишда 
танаффус ва дам олиш нималигини билмайди; 

• тезкор янгиланиш имконияти; 
• интерактив режим - истеъмолчининг узи унга таклиф этилаётган 

хизматлар руйхатини куриб чикиши ва дарх.ол турфирмага бирор-бир 

савол i!ки буюртма билан электрон мактуб жунатиши мумкин: 

• мурожаатлар тулик статистикаси - ташрифлар х.исоблагичи 
урнатилraч, ахборотга мурожаатлар сони ва уларнинг манбаини 

аник.лаб олиш мумкин. 

Туристик махсулот сотувини раroатлантириш уч iiуналишда 

амалга оширилади: 

• турфирма ходимларини раroатлантириш; 
• савдо воситачиларини рагбатлантириш; 
• мижозларни раroатлантириш. 
Сотувни раrбатлантиришнинг мижозларга йуналтирилган тадбир­

лари туристик махсулот таклифи талабдан капа эканлиги туфайли 

алох.ида эътиборга лойик саналади. 

Куплаб фирмаларда эълон килинган нарх.лар ва чегирмалардан 

фойдаланилади : 
• белгиланган муддатда турларни бронь К,Илганлик х.олатларида 

берилувчи чегирмалар; 

• мавсумий сотишдаги чегирмалар; 
• харидорларнинг айрим тоифаларига (болалар, оилавий жуфтлик-
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лар, ёш эр-хотинлар ва х..к.) бериладиган чегирмалар; 

• доимий мижозларга таl<дИМ этиладиган бонуели чегирмалар; 
• rypyx. чегирмалари. 
COBra ва сувенирлар тари~асида турли канцелярия товарлари, 

фирма майкалари, босма мах.сулот ва х..к. фоЙдаланилади. Турист­

ларга саёх.ат пайти тугилган кунида фирмадан ryл, мевалар, ширин­

ликлар олиш ё~имли булади, албатта. 

Хисобга олиш талон лари саЙёх.лик тури харид ~илинган Tal\­
дирда БОШl\а товарлар харид I\илишда узига хос мукофот таl<дИМ 

этади. Масалан, мебель, спорт анжомлари, автомашина, яхта ва 

БОШl\а I\имматбах;о товарлар харид I\илишдаги чегирмалар. 

Купонлар купон сох.ибига саЙёх.лик тури харид I\илишда 

чегирма х.у1(yl\ИНИ беради. 

К}'nлаб турфирмалар уларнинг мижозларига купонлар таl<дИМ 

этиш воситасида банклар билан х.амкорлик I\илади, чунки пул маблаг­

лари мавжудлиги сабабли уларни саЙёх.лик турининг потенциал 

харидори деб х.исоблаш мумкин. Омонтларни бирор-бир банкка 

жойлаштиришда мижозга х.ар хил товар ва хизматлар харид I\нлишга 

купонлар китобчаси бериладн. 

Газета ва журналларда жойлаштирилувчи реклама мурожаат­

лари куринишидаги купонлар оммалашган. Уларни таРl\атиш учун 

почта ОРl\али, курьерлар ОРl\али жУнатмалардан фойдаланиш мумкин. 
Конкурс, лотерея, викториналар голибларни турли совгалар, 

жумладан, I\имматбах.о товарлар (автомобиль, туристик саёх.ат ва х..к.) 
билан таl<дирлашни назарда тутади. 

Сотувни раrбатлантириш асосий саёх.атга бир неча кун давомида 

I\ушимча хизмат курсатиш (масалан, 24 кунлик тур 21 кун плюс 

I\ушимча 3 кун сифатида туланади) ёки l\YШимча хизматлар (бепул 
пляж, бассейн ва х..к.) куринишида амалга оширилиши мумкин. 

Шундай I\илиб, туристик хизмат курсатишда маркетинг туристик 

мах;сулотни сотиш буйича фаолият, мнжознинг эх.тиёжларини аНИl\Лаш 

ва уларни мое келувчн хизматлар курсатиш АУли билан I\ОНДИРИШДИР. 

Fарблик мутахассислар томонидан турнетик маркетингиннг ун 

иккита тамойили ифодалаб берилган. 

J. Мщсулоm"u я"гUllаш. Хизмат курсатишнинг эскириб I\олган 
шакллари ва таклифлари мижозларни жалб I\илмаЙди. 

2. Бозор сало.t;uяmu"u Урга"uш. Масалан, х.исобда янглишиш­
лар булади: самолётга керагидан ОРТИl\ча чипта харид I\илинади, 
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фирма еотишга к:одир булмаган чартер ижарага олинади, бошк:а еинф 
учун рейс еотиб олинади ва ",оказо. . 

З. Бозордаzu йунаЛUUL1арнu :f;uсобzа олuш. Дунёда руй бераётган 

вокеа-х,одиеаларга зийраклик билан жавоб кайтариш лозим. Масалан, 

терроризмнинг фаоллашуви натижаеида Оеиё минтакаеига булган 

еаё",атларга талаб 90 % паеайди, чунки туристлар хавфеизлиги тулик 
кафолатланмаган эди. 

4. Минтак,оflий тафОflуmларни :f;ш:обzа олиш. Турли мамлакат­
ларда мехмат таътиллари ва мактаб таътиллари муддати турлича 

БУлади. Шунингдек, туриетларнинг маълум бир миллий хуеуеиятлари 

мавжуд. СаЙёх.лик турлари ва хиэмат куреатишни ташкил к;илишда 

бу лар х.иеобга оли ниши керак. 

5. Маflсумий таФОflутларни )jjисобzа олиш. Турли мамлакат­
ларда мавеумлар ",ам бир вактда узгармаЙди. Масалан, Шимолий 

Европа мамлакатларида ёз мавеуми июнда, Европанинг жанубида эеа 

- апрель-май ойларида бошланади. Бу туриетик фирмаларнинг нарх 

еиёеати - юк:ори (куйи) мавеумларга нарх белгиланиши билан боглик. 

6. Реклама бюджетининz дастур flаJифtL'lарuzа .'НУflофик,лuzи. 
СаЙёх.лик тури ва ва хизмат куреатишга киритилган, лекин етарлича 

реклама к;илинмаган, натижаеида уз иетеъмолчиларини топмаган 

яхши бир замонавий гоя муваффакиятеизликка учраши мукаррар. 

х.озирги пайтда дунёда, аЙник:еа. туризм ео",аеида реклама ва ахбо­
ротга капа эътибор каратилмок:да. Бирок: фирманинг молиявий имко­

ниятлари ва реклама кампанияеининг мак:еадлари ва харажатларини 

такк;оелашни ёдда тутиш зарур. 

7. Маркетинг cиёcaтиHинz муайян мак,садларzа мое ке.1иши. 
Хизмат куреатиш даетурларида уларнинг мак:еадларга мое келиши 

х.иеобга олинган булиши лозим. Масалан, еиёеат фак:ат шошилинч 

мак:еадлар учун ишлаб чик,илган ва даетур келгуеида амалга оширил­

майди; тур у ерда булиб YTaётraH Олимпиада уйинлари туфайли 

маълум бир ша",арга туристлар ташриф буюриши учу н ишлаб 

чик,илган. 

В. Янzи ZОRЛарни БОJорzа кupшnzyн.,а сuнаб кjриш. Янги тур 

очишда хатоликларни аниклащ уларни баратараф килиш ва омадли 

топилмалар билан ryлдириш учу н экеперт-турлар ташкил килиш 

мак:еадга мувофик. 

9. Тактикани стратеzuя билан алмаштuрмаCJ/ик. Тактика 

стратегик максадларга эришишга каратилган мунтазам х,аракатлардир. 

Стратегия фирманинг узок муддатли сиёсати. Стратегик режа фирма­
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нин г цАе и маркетинг 'Viракатлари амалга ошириши, уларнинг нима 

учун зарурлиги, уларнинг амалга оширилиши учун ким жавоб бериши, 

уларнинг !(аерда к.9лланиши ва !(андаА икунланишини курсатади. У 

шунингдек, фирманинг жориА холатини, келажакдаги АУналиши ва 
рееурелар та!(еимотини хам белгилаб беради. 

10. MapKemuнz хаmоларuнu mtи;лuл ~UЛUШ. Маркетингда уз 
хатоларини тан олмаелик ва ина такрорланишлар муваффакиятеиз­
ликка олиб келади. Маеалан, инги, текширилмаган гоиларни мунта­

зам равишда жори!! !(илиш фирма даромадлари ва унинг нуфузига 

еалбий таъеир этади. 

I J. Мщсулоmнuнг ~аlmuйлик давринu mах,лuл '(uлиш. )(,а/!тиА­
лик даврининг хар бир боекичида мах.еулот ба"ЬЗи к.9!!илмаларни талаб 

!(илади (Иl(fиеоди!! - реклама учун; еифат - ингилаш учун ва х.к.). 

махеулот рекламаеининг паеа!!иш НУl(faеида ryхтатиш фурсатини 

бахолаш, бу НУl(fани УТказиб юбормаелик ва инги махеулот рекламаеи 

ишлаб чикишни бошлаш керак. Янги махеулотнинг узини бундан анча 
олдин - мавжуд товар х;аl!тиRлик даврининг учинчи бое!(ичидан 

(барк.арорлашув даври) кечикмаедан ишлаб чи!(а бошлаш зарур. Янги 

махеулотлар реклама харажатларига фирма аRланмаеининг 8 %игача 
талаб !(илиши мумкин. Мавжуд мах;еулотнинг реклама харажатлари 

туроператорда одатда 3-5 %ни, турагентда эеа тахминан 0,5-1 %ни 
ташкил !(илади. 

12. Ра~6аmчи:lарни myzpu 6щолаш. Бирор-бир фирма мах.еу­
лоти (хизмат куреатиши) жалб этувчанро!( булиб чикиши мумкин; 

ра!(обатчиларда мижозларни жалб !(илишнинг еизда булмаган восита­

лари мавжуд. Бу маеалалар жиддиА куриб чи!(ишни талаб этади. 
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12-606. ХАЛI\АРО МАРКЕТИНГ 

12.1. Хал"аро маркетинг "I)'шуичаси, мохиитн, мазмуни ва 
хусусиитлари 

Ташки икrисодий фаолият фирмаларнинг ишлаб чикариш-хужа­
лик, ташкилий-икrисодий ва ташкилий функuиялари йигиндисини 
ифодалайди. 

Узбекистон Республикасининг "Ташки икrисодий фаолияти 
ryЕ"рисида"ги конунига кура ташки икrисодий фаолият деганда, 

Узбекистон Республикаси давлат идоралари, юридик ва жисмоний 
шахсларининг хорижий давлатлар, уларнинг юридик ва жисмоний 

шахслари, халкаро ташкилотлар билан узаро фойдали х.амкорлик 

урнатиш, бундай х.амкорликни ривожлантиришга каратилган жами 

амалий х.аракатлари тушунилади. 

Ташки савдо операuиялари комплексини бешта таснифлаш мезони 

буйича гурух.ларга ажратиш мумкин: 

• савдо йуналишлари; 
• товар на хизматлар турлари; 
• товарларнинг тайёрлик даражаси; 
• кУлланадиган савдо усуллари; 
• савдонинг ташкилий ШЗКJ}лари. 
Миллий (ички) маркетинг халкаро маркетингдан илгари пайдо 

булгани ва ривожлагани сабабли унда фойдаланиладиган стратегия, 

тамойил ва услубиятлар халкаро маркетингга х.ам хосдир. Шу билан 

бирга, халкаро бозорга чикишда фирма факат илгари узлаштирилган 

маркетинг носиталарини куллаш билан чекланиши мумкин. Тамом­

ила янги вазият, хилма-хил ташки мух.ит, асосий омиллар сонининг 

усиши фирма халкаро фаолиятида узига хос мух.ит шаклланишига 

олиб келади (ташки иктисодий фаолият рискларини бошкариш, 
халкаро молиявий менежмент, халкаро савдо иши ва х..к.). Халкаро 

бозорга чикншда фирма ушбу мамлакат хусусиятларига боrлик х.олда 

узгариб турадиган, нотаниш фаолият шароитларига дуч келади. Бу 

эса кУйидаги окнбатларга олиб келиши мумкин: 

• фирма фаолиятини ахборот билан таъминлашга эх.тиёж 
ортади; 

• фирма фаолиятининг турли сох.аларини мувофиклаштириш ва 
унинг турли булинмалари х.аракати мувофиклаштирилган булишига 

талаблар кучайтирилади; 
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• риск умумий даражаси ортади, фирма фаолиятида Jфnимча 
риск ryрлари пайдо БУлади. 

Шундай ,,"либ, халк.аро маркетинг таш,," бозорларга чик.ишда 

мустак.ил фаолият сщасини ифодалаАди. Уни к.уЙидаm тарзда 

таърифлаш мумкин. 

Халк.аро маркетинг бозор мух.итига таъсир курсатиш ва унинг 

шароитларига битгадан ортик. мамлакатда фаолият юриryвчи фир­

мани мослаштириш буйича чора-тадбирларни режалаштириш. амалга 

ошириш. назорат ва тах,лил ,,"лиш тизими. 

Халк.аро маркетинг к.иск.арок. ва умумлаштирилган тарзда уз 

мамлакати х.удудидан ташк.арида фирманинг ташк.и ИJ(Тисодий фао­

лиятни амалга ошириш буйича чора-тадбирлари комплекси сифатида 
тавсифлаш мумкин. 

Саадо ilУналиwлври Товарнннг таltl!рлик 

Экспорт. двражвсн: 

HMnopт. Тайl!р мах.сулот, таркок 

реэкспорт. ~ускуналар,коМn-

реимпорт лекс асбоб-ускуиалар 

~ ~ ТаWII:И савдо опе-

рацнмарини асосиlt 

меJоилар БУltнча 

I 
тасннфлаw 

I 
Савдо wаклларн: Сввдо усуллари: Товар ва XHJMaT турлари: 

бартер оnерациалари, ТУ'1'идаи-тугри савдо ки- Машииа-техника мах.суло-

жавоб таРИkaCида ха- лиш. билвосlП"a савдо. сав- ти, хомашl! товарлари. ил-

сидлар, комnеисации до уйлари ва фирмалари, мий-техник мах.сулот, то-

битимлари,зскирган агентликбитнмлари.бро- вар белПfЛари, ОЗИI\;-ОВIЩТ 

мах.сулотни сотиб керлик операциилари, халк- товарлари, ист~мол то-

олиш, саноат Х,ЗМкор- аро савдо биржалари, халк- варлари, консалтинг, нн-

ЛИПf, (шродакшеи аро аукциоклар, халl\;8РО жиииринг, турнстик хю-

шеринг» савдолар, молнавий лизинг матлар 

12.1-расм. Ташк:и савдо операциялаРИИИRГ псиифлаииши 

Халк.аро маркетинг, унинг назарияси, уелубият ва инфра-ryзил­

маеи ривожланишида нафак.ат маркетинг фаолияти билан шуryл­

ланувчи фирмалар, балки ихтиеослашган халк.аро ташкилотлар х,ам 

фаол роль УАнаltди. Уларнинг ораеида знг машх.ур ва мух.им ах,а­

миятга зга булганлар - Европа жамоатчилик фикрини уРганиш ва 

маркетинг жамияти (ESOМAR), Халк.аро маркетинг федерацияеи 
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(lMF). 1932 йил ташкил этилган ва ",озирги пайтда ТМК маъмурияти 
вакиллари, укитувчилар ва илмий ходимлар каторидан25 мингдан 

ОрТИI\ аъзога эга булган Америка маркетинг ассоциацияси (АМА) 
мох,иятан халl\аро Mal\OMra эга. 

Жах.он ИI\ТИСОДИётининг глобаллашуви ва байналмилаллашув 

жараёни жа",он бозорида ЧУI\УР узгаришларга олиб келди. Бундан ун 

ЙИЛ аввал миллий чегаралар дои рас ида узини бемалол хнс I\илиб 

юрган куплаб корхоналар усиб бораётган раl\обатга дуч келди ва 

таШI\И бозорларда янги усиш катализаторлар излашга мажбур БУлди. 

Халl\аро маркетингдан фойдаланиш фаI<aТ савдо операцияларига 

аЛОl\адор эмас, балки таШI\И ИI\ТИСОДИЙ алОl\аларнинг бошк:а со",а­

ларида ",ам амал к:илади: t<Yшма корхона ва шуъба корхоналар ташкил 

этиш, илмий-техник айирбошлаш, лицензия ва ноу-хаулар бериш, 

транспорт, сугурта, туристик ва БОШl\а хизматлар курсатиш; халкаро 

ижара операциялари ва ",.к. 

Халl\аро маркетингнинг замонавий моделини шартли равишда 

ишлаб чикариш-инвестицион модель деб аташ мумкин (аввалги савд<r 

воситачилик моделидан фаркли равишда). у сифат узгаришларига 

учради, халк:аро маркетингда купинча нафак:ат миллатлараро, балки 

глобал маркетинг сифатида куриб чикиладиган юкори даражага 

эришди. 

"Coca-Cola", "18М", "Procter & Gamble" каби жа",онга машх.ур 
америка фирмалари ",озирги даражасига эришганининг асосий сабаби 

аввало шуидаки, улар жах.он бозорига, хусусан, халкаро маркетингдан 

фойдаланиш хнсобига чик:ди ва уни муваффакият билан узлаштириб 

олди. х,ар бир миллий бозор доимо чегараланган булади: а",оли сони 

билан, талаб ва даромадлар билан. Шу сабабли барча ривожланган 

мамлакатлар ва уларнинг энг йирик компаниялари доимо янги бозорлар 

излаЙДи. 

Ташк.и бозорга чикиш ва уида ишлашда корхона тамомила янги 

вазият ва к:арор I\абул килишга таъсир этувчи омиллар сонининг 

ортишига дуч келади. 

12.2. Халкаро маркетинг мухнтн 

Бозорда фаолият юритаётган фирмалар атрофида юзага келадиган 

турли I!пик: алока тизимларида маркетинг назарияси ички ва ташки 

мух.итни фарклаЙДи. 

Ички мух.итга фирманинг функционал тузилмалари; товарлар 

ишлаб чикиш, ишлаб чик:ариш ва сотиш тизими; кадрлар малак:аси ва 
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улардан фоАдаланиш; турли БОШJ<aРУВ даражалари уртасида ахборот 

узатиш тизимлари ва х,.К. киради. 

Ташк;и (атрофдаги) мух,ит - жуда мураккаб тизим булиб, унга 

рак;обатчилар, харидорлар, воситачилар, молнявиА муассасалар, бож­

хона ва бошк;а х.укумат органларн киритилади. Ташк;и мух,ит шароит­

ларини бах,олашда мамлакатдаги ик;тисодий вазият, сиёсий мух,ит, 

табиий шароитлар, маданий ва БОШJ<a анъаналар, фан-техника ютук;­

лари ва бошк;алар мух,им роль УЙнаЙди. Ташк;и мух,ит курсаткич­

ларини туrpи бах,олаш, ундан маркетинг стратегияси ва тактикасида 

фойдаланиш халк;аро маркетннг учун ута мух,им ах,амият касб этади, 

фирманинг ташк;и ик;тисодий фаолияти натижаларига мух.им таъсир 

курсатиши мумкин. 

Ички ва ташк;и мух:нт омилларини икки гурух:га ажратиш мумкин: 

1) фирма томонидан бошкарилувчи омиллар; 2) фирма томонидан 
БОШJ<aрилмайдиган (демак, фирманинг узига мослашишини талаб 

к;илувчи) омиллар. 

Халl(аро маркетингга нисбатан таШI(И мух:ит КУпинча икки I(нсмга 

БУлинади: ИI<Тисодий ва маданий мух.нт. БИРОI( батафсилрок; урганиш 

учун уни rypт I(исмга: ИI<ТисодиА, ИЖ"Ufмоий-маданиА, сиl!сиЙ-х.уК;)1<иА 

ва табиий сох,ага ажратиш Mal(Caдгa мувофик;. 

Мамлакат иктисодиА мух:ити товар ва хизматлар истеъмолининг 

х-озирги ва потенциал имкониятларини курсатади. ИктисодиА мух:итии 

тавсифловчи асосиА курсаткичлар: турмуш даражаси, ялпи миллиЯ 

мах,сулот, ИI<Тисодиl!тнинг ривожланиш даражаси ва миллиА валюта 

барк;арорлиги. 

Ялпи миллиА Махсулот (ЯММ) мамлакатда Аил давомида "ра­

тилган товар ва хизматларнинг умумиЯ киЙмати. ЯММ умумиА х,ажми 

ва унинг ах,оли жон бошига ryгри келувчи курсаткичлари мамлакат 

фаровонлигининг тез-тез фоАдаланилувчи индикаторлари саналади, 

чунки улар мунтазам чоп этилади х,амда уларни бошка мамлакатлар 

курсаткичлари билан так;к;ослаш мумкин. Бирщ жон бошига ryгри 

келувчи ЯММ уртача х,ажми х,ак;идаги маълумотлар I!ЛГОН булиши х.ам 

мумкин. Биринчидан, улар даромад так;сим-ланишини эмас, балки фак;ат 

уртача l(иАматларни курсатади. Иккинчидан, бир хил даром ад киши­

ларга турли мамлакатларда турлича турмуш даражасини таъминлаши 

мумкин. 

Турмуш даражаси мамлакатда истеъмол к;илинадиган товар ва 

хизматлар уртача мик;дорини тавсифлаЙди. Уни улчашда фойда­

ланилувчи йуллардан бири - уртача ишлаётган кишига маълум 
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микдорда ОЗИI\-ОВl\ат, кийим-бош ва БОШl\а товарлар харид l\илишга 

пул ишлаб топиш учу н зарур Bal\T узунлигини аНИl\ЛашдиР. 
Мамлакатнннг иктисодий усиш даражаси куп жих-атдан халкаро 

маркетингдан фойдаланиш имкониятларини белгилаб беради. Энг 

кичик имкониятлар одатда ривожланган мамлакатларда булади, бирок 

уларда ахоли сони коидага кура, баркарор булади, куплаб мах-сулот 

турларини сотиш эса ryйиниш боскичига етади. Ривожланаётган 

мамлакатларда эса ахоли сони тез усади ва гарчи, х-озирги пайтда 

уларда импорт нисбатан кичик булса-да. халкаро маркетинг нуктаи 

назаридан энг узок муддатли истикболга айнан шу мамлакатлар эга. 

Валюта баркарорлиги халкаро маркетингда албатта Х"собга 

олинади. чунки фирман инг миллий валютасига нисбатан хорижий 

валюта курсининг тебраниши товарлар сотуви ва фойда х-ажмига 

сезиларли таъсир курсатиши мумкин. 

12.3. ХаЛl\;аро маркетинг таДI\;Иl\;отлари 

Назарий ва амалий фаолиятда купинча "маркетинг" ва "маркетинг 

тадI\ИI\ОТИ" (тarketing research, MR, МТ) атамалари уртасига тенглик 
белгиси I\УЙИЛади. Бундай соддалаштириш доим х-ам тугри эмас, 
чунки у бутун маркетинг фаолиятида маркетинг тадl\Икотлари аха­

миятининг ута мух-им эканлигини курсатади. 

Маркетинг тадl\ИI\ОТИ тижорат рисклари ва ахборот ноаНИI\­

лигини камайтириш максадида товар ва хизматлар маркетинги билан 

боглик маълумотларни мунтаэам равишда ryплаш, l\айд I\ИЛИШ ва 
тах,лил l\Илишдир. 

Маркетинг тадl\Икотларини кУллаш сох.аси чегараланмаган, шу 

сабабли жах-он амалиётида энг куп учрайдиган асосий тадl\Икот 

турларини ажратиб утамиз: 

• бозорни TaдКHI\ этнш (Market Research); 
• сотувни тадl\Ик этнш (Sa/es Research); 
• ИI(Тнсодий тах.лил (Business Economics Research); 
• рекламанн тадl\И1\ этиш (Advertising Research); 
• харидорлар хулк-атворннн урганиш ёки мотивацион тах,лил 

(Motivations Research). 
Йирик хорижий фирмаларнинг аксарияти (80 %га яl\ин) узи 

маркетинг ТадКИl\отлари булимига эга саналади. Бу булим ходимлари 

орасида статистлар, иктисодчилар, социологлар, психологлар ва 

х-оказоларни учратиш мумкин. Улар томонидан утказиладиган тадl\Икот 

турлари жуда хилма-хилдир. Маркетинг тадl\Иl\отларини батафсилрок 
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К9риб чикишга киришишга кадар эслатиб trиш жоизки, одатда халкаро 

маркетинг тадкикотидан олдин КИЗИl(fираrnан мамлакат х,акида 

умумиR маълумотлар, жумладан: х,удудининг х,ажми, ахоли сони, 

миллиR ресурслари, давлат ryзуми, ИI(fИСОДИет ryзилмаси, пул тизими, 

ижтимоиR-маданиR хусусиятлари тах,лил килинади. 

МТ тематикаси ва куламидан каThИ назар, исталган маркетинг 

тадкикоти trказишнинг К)'Йидаги асосиR боскичларини ажратиб 

курсатиш мумкин: 

• МТ муаммоларини аниклаш ва максадларини белгилаш МИ. 
• ахборот манбалари танлаш. 
• иккиламчи ахборот туплаш ва тах,лил килиш. 
• зарур бирламчи ахборот туплаш услубияти ва мазмунини бел­

гилаш. 

• маълумотларни тах,лил килиш, хулоса ва тавсиялар ишлаб 

чикиш. 

• олинган натижаларни таКдИМ этиш ва амалий фоЙдаланиш. 
Маркетингда барча тадбирлар бозорларни билишга асосланади. 

Бу жих,атдан халкаро маркетинг хам истисно эмас. Ички ва ташки 

бозорларда маркетинг тадкикотлари. уртасида жиддий фарк йУк; 

иккала х,олатда хам бир хил тамойил ва усуллардан фоЙдаланилади. 

Бирок хорижий бозорлар фаолият хусусиятлари ва уларда ишлаш 

шароитлари изох,ланувчи узига хосликлар мавжуд булиб, ташки савдо 

маркетингига уларни х,исобга олиш зарур жих.атларни бахш этади. 

Биринчи навбатда, бу МТ мазмуни ва тузилмасига таъсир этади. 

Ташки бозорларда }iтказиладиган МТ одатда икки "блок"дан иборат 

булади - бозорни тадкик этиш х,амда "блок"ларнинг х.ар бирида тор 

амалий вазифаларни ажратган х.олда фирманинг потенциал имконият­

ларини тадкик этиш. 

Бозорни тадкик этиш куйидагиларни уз ичига олади: 

• талаб, товар таклифи ва уларнинг нисбатини урганиш; 
• бозорнинг ривожланиш истикболларини тах,лил килиш; 
• савдо шакллари ва усулларини урганиш; 
• кизиктираётган товар харидори булган фирмаларни урганиш; 
• ракобатчилар фаолиятини бах,олаш; 
• тижорат амалиёти, транспорт, JC.Yкукий, ижтимоий-сиёсий ва 

бошка шароитларни уРганиш. 

Фирма имкониятларини тадкик этиш куйидагиларни такозо 
этади: 

• фИРМЗI!инг хУжалик фаолиятини тах,лил килиш; 
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• реал ва потенциал рцобатчилар харакатларини тахлил килиш; 
• мах.сулот ракобатбардошлигини тах,лил килиш; . 
• фирма ракобатбардошлигини тах,лил килиш; 
• фирманинг потенциал рцобат имкониятларини бахолаш. 
ТадКИкот утказиш техникаси, ахборот таркиби, ахборот олиш ва 

фойдаланиш усулларига кура, ташки ИI\fИСОДИЙ фаолиятда маркетинг 
тадкикотларини кУЙидаги турларга ажратиш мумкин. 

Хона тадкикотлари (desk research) одатда иккиламчи ахборот 

асосида амалга оширилади ва кури б чикила!тган сохага нисбатан 

куллаганда куйидаги маълумотлар хакида умумий тасаввурлар беради: 

• божхона конунчилиги холати; 
• жахон товар бозорининг холати ва ривожланиш истикболлари; 
• алох.ида худудлар конъюнктураси холати ва ривожланиш 

тенденциялари; 

• алох.ида мамлакатлар ИI\fИСОДИёти холати; 
• алох.ида мамлакатларнинг савдо-сиi:!сий тартиблари; 
• бозорнинг очиклиги, унинг худудий узоклиги; 
• турли транспорт воситаларида ташиш киймати ва х.к. 
Хона тадкикотлари нисбатан арзон булиб, фирмани КИЗИI\fИРУВЧИ 

саволларга тезда жавоб топиш имконини беради. Уларда хукумат 

х.исоботлари, ташки савдо ташкилотлари маълумоти, компьютер 

маълумотлар туплами ва х.к.ни· урганиш натижасида олиш мумкин 

булган иккиламчи ахборот фойдаланилади. Одатда дала тадкикотлари 

йули билан киммат ва сермашцкат бирламчи ахборот олишга кири­

шишдан олдин халкаро бозорларда маркетинг тадкикотлари утказиш 

шундай ишлардан бошланади. 

Дала тадкикотлари (Jield research) ушбу холатда фирман и кизик­
тира!тган бозорни бевосита жойида тадкик этишни ифодалайди. У 

бозорни урганишнинг энг самарали усули х.исобланади, чунки нof!б 

бирламчи ахборот олишга имкон беради, лекин шу билан бирга энг 

киммат ва мураккаб тадкикот хам саналади, шу сабабли унга фцат 

йирик компанияларгина мурожаат килади. 

Ушбу усулнинг афзаллиги шундаки, у потенциал харидорлар 

билан шахсий мулокот урнатиш, харидорлар уртасида анкета суровлари 

утказиш имконини беради. Бозорни жойида урганиш кимматга тушсада, 

реал харидорлар талабини бах.олаш имконини берувчи, унинг омил­

ларини шакллантирувчи бирламчи ахборот олиш ва уни кайта ишлаш, 

фирма рах.барияти томонидан хорижий бозорда харакат стратегияси ва 

таl\fикасини ишлаб чикишда натижаларни х.исобга олиш имконини 

беради. 

323 



Лекин шунга J<apaMaA, бир к.атор объектив сабаблар туфаАли 
хорижиА бозорларда маркетинг ТадКик.отлари асосан иккиламчи ахбо­

ротга асосланади. Ички бозорларда кенг фоАдаланилувчи анкета 

суровлари мамлакат хУдудидан ташк.арида камдан-кам к.Уллашади, 

бирламчи маркетинг ахбороти туплаш учун эса БОШJ<a усул - кузатув 

усули к.Улланади (масалан, кургазма. ярмарка, ишбилармонлик сафар­

ларида ва х,.к.). 

Фирма молиявиА, ишлаб чик.ариш ва технологи к имкониятлари 

та)(,JIИлига таяниб, уз фаолияти билан маълум сонли бозор сегмент­

ларини к.амраб олиш даражаси х,ак.ида мух.им стратегик к.арор к.абул 

к.илади. 

Фирма х.аракатлари амалиётда вазиятга кура к.Улланувчи бозорни 

к.амраб олишнинг бешта усулларидан исталган бирини к:Уллашда 

сзмарали булиши мумкин: 

• битта сегментда марказлашув; 
• мах,сулотнинг ихтисослашуви; 
• бозор сегментининг ихтисослашуви; 
• танланма ихтисослашув; 
• бозорни ТУлик. к.амраб олиш. 

12.4. Хорижий фирмалар ва улариииг товарлари 
Цl(Ндa ахборот 

Халк.аро маркетингда ахборот таъминоти учун Утказилувчи 

маркетинг тадк.ик.отларининг мух.им таркибий к.исми хорижий фирма­

ларни уРганиш х,исобланади. 

Урганилаётган фирмалар уларнинг бозор жараёнидаги роли 
буйича одатда уч rypyx,ra булинади: контрагентлар, рак.обатчилар ва 
тахмин к.илинаётган потенциал мижозлар. х.ар бир к.изик.тираётган 

фирма буАича компьютер маълумотлари тулламида I<Yйидаги икки 

йуналиш БУйича маълумотлар тупланади: фирма х.ак.ида умумий 

маълумотлар; фирман инг Иl(ТИсодиА ва молиявий х,олатини, унинг 

фаолияти самарадорлиги ва бозордаги рак.обатбардошлигини тавсиф­

ловчи статистик курсаткичлар. 

Фирмаларни урганишда к.уЙидаги ахборот манбалари фойдала­

нилади. 

1. Даврий матбуот. Хорижий даврий матбуотларда (журнал, 
газета, дайджест) фирмаларнинг жорий фаолияти х,ак.ида анчагина 

ихтисослашган маълумотлар чоп этилади. Энг умумлаштирилган ва 
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батафсил ахборотлар американинг "Fortune" журналида '10П этилади. 
Ишбилармонлар орасида, айникса, ушбу журналда ",ар йили чоп 

этиладиган 500 та америкалик ва 500 та америкалик булмаган фирма­
лар буйича жамланма жадваллар оммавий саналади, уларда фирма­

ларни ишлаб чикариш тармоги ва мамлакатга мансублиги курсатил­
ган ",олда рангларга ажратиш келтирилади ва уларнинг асосий 

иктисодий курсаткичлари курсатилади. 

АК.Шнинг "U.S. News & World Report", "Bus;ness Week", Буюк 
Британиянинг "Economist", "F;nanc;al Times" каби нашрлари ",ам 

алох.ида эътиборга лоЙик. Йирик миллий фирмалар фаолияти ",акида 
иктисодий газета ва журналларга иловалар ёки алох.ида сон лар 

сифатида чоп этилувчи ахборот ",ам му",им роль УЙнаЙди. 

2. Фирмалариииг узи томоиидаи чоо этилувчи ахборот. 
2.1. Фирмалар фаолияти ",акида йиллик ",исоботлар. Улар акция­

дорларнинг йиллик йигилишлари тзйёрланади ва Директорлар Кенгаши 

томонидан тасдикланади. Утган молия йили учун фирма фаолиятининг 
нисбатан тулик тавсифномасидан таш кари йиллик х.исоботда охирги 

10-15 йил учун фирманинг молиявий курсаткичлари тахлили ",ам 

келтирилиши мумкин. 

2.2. Фирмаларнинг ",ар йил ёки ",ар чорак чоп этиладиган баланс 
х.исоботлари фирма эга булган маблаглар, молиялаштириш манба­

лари ва ",.к. ",акида тасаввур бераДи. 
2.3. Фирма проспектлари фирманинг ишлаб чикариш фаолияти ва 

техник ютуклари, унинг ривожланиш тарихи, бош ка фирмалар билан 

алокалари ва ",.к. ",акида батафсил тавсифномадан иборат булади. 

2.4. Чикарилаётган ма",сулот номенклатураси ",акида хабардор 
киладиган фирма каталогларидан турли максадларда фойдаланиш 

мумкин. Кургазма ва ярмарка каталоглари бу ерда иштирок этувчи 

фирмалар ",акида ахборот таКДим этади. 

3. Ихтисослаwгаи таwкилотлар томоиидаи таl\дим этилувчи 
ахборот. Ихтисослашган ташкилотлар каторига к;уйидагилар киради: 

кредит-маълумотнома бюроси, тадбиркорлар иттифоклари, савдо 

палаталари, масла",ат фирмалари, ихтисослашган маркетинг ахборот 

ва тадкик;от фирмалари, давлат ташкилотлари. Фирмалар ",акида 

ахборот одатда обуна буйича ёки бир марталик суровлар асосида пул 

эвазига такдим этилади. 

4. Фирмалар буйича маълумотномалар. У турли тармокларда 
фаолият юритувчи, мулкчилик характери ва капитал мансублиги буйича 

хилма-хил компаниялар ",акида тизимлаштирилган ахборотдан иборат 
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БУлади. Турли маълумотномалардан комплекс фойдаланиш бирор-бир 

фирманинг жойлашуви, ихтисослашуви ва БОШl(а умумий маълумот­

ларни аНИl(Лашдан таШl(ари, уни потенциал х.амкор !!ки раl(обатчи 

сифатида дастлабки бах,олаш учун х,ам имкон беради. 

Фирмалар БУйича маълумотиомалар (халl(аро ва миллий) !<уйи­

даги турларга БУлинади: манзилли, биографик, товар-фирма, умум­

фирма ва акциядорлик жамиятлари БУЙича. 

4.1. Адресли маълумотномалар фирмаларнинг почта реквизит­

лари, телефон, факс ва телекс раl(амларидан иборат БУлади. Улар 

орасида энг нуфузли ва машх.ури "Jaegers + Waldman /nlernal;onal 
Telex" саналади, унда дунёнинг 200 га ЯI(ИН мамлакатидан 1,3 млн 
фирма х,аl(ида манзилли маълумотлар келтирилади. ЕИ ишбилар­

монлари Уртасида Европанинг 20 мамлакати фирмалари х,аl(Ида I(ИСl(ача 
маълумотлардан иборат БУлган "Te1europe" х,ам оммалашган. 

4.2. Товар-фирма маълумотномалари бир мамлакатнинг (миллий) 
ёки кенг мамлакатлар доирасининг (халl(аро) турли таРМОl<Ларга мансуб 

барча фирмалар рУйхатидан иборат. Хар бир товар БУйича алфавит 
тартибида уни ишлаб ЧИl(ариш ёки сотиш билан шyrулланувчи 

фирмалар санаб Утилади. Товарлар НОfolлари алфавит БУйича жойлаш­

тирилади. Бундай нашрлар орасида энг "I(арияси" ва мушхури 

Швейцарияда чоп этиладиган "Kompass" маълумотномаси х,исобланади. 
У Европа мамлакатлари БУйича сериялаб, икки жилдда чоп этилади. 

Ундаги маълумотлар фойдаланувчи учун I(улай шаклда турт тилда 

келтирилади. 

4.3. Акциядорлик жамиятлари БУйича маълумотномалар фаl(ат 

акциядорлик жамияти шаклида мавжуд булган фирмалар х,аl(ида энг 

ТУЛИI( маълумот беради. Одатда бу маълумотномалар акциялари нашр 

I(ИЛУВЧИ мамлакат фонд биржаларида котировка I(ИЛИНадиган ком па­

ниялар х,аl(ида маълумотларни Уз ичига олади. Фирмалар х,аl(ида энг 

ТУЛИI( ахборот АК,Ш да х,ар йили беш жилдда чоп этилувчи "Moody" 
нашрида келтирилади. 

4.4. Умумфирма маълумотномалари исталган ЮРИДИК шаклда 

фаолият ЮРНТУВЧИ фирмалар, жумладан, x.yI<y1<иЙ маl(омига rypa Уз 
фаолияти х,аl(Ида х,исобот чоп этишга мажбур булмаган МЧЖ х.аl(ида 

маълумотлардан иборат БУлади. Бу гурух.га мансуб энг машх.ур 

маълумотномалар I(аторига "Handbuch der Gross-Unlernehmen" га 

"Poor's Regisler 0/ Corporal;ons, D;reclors &- Execulives" киради. 
4.5. Биографик маълумотномалар турли сох,алар намо/!ндалари, 

жумладан, ишбилармон доира вакиллари х,аl(ида I(ИСl(8ча маълумот­

ларни хабар I("Лади. "Who's Who" серияси энг оммалашган. 
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5. Интернет энг мукаммал ва нстнкболли коммуннк",ция тнзимн­
дир. Ундан фойдаланиш энг самаралн ахборот таъмннотига эрншиш 

имконнни беради. Бозорнннг фнрма ва товар тузнлмасннн тадкик этиш 

wеЬ-серверларда таКдИМ этилган ахборотни нзлаш, туплаш ва тах,лил 
килншга асосланади. Зарур ахборотни топиш учун фнрмалар фоАдала­

нувчи турли усулларнннг асосиАларн куйндагнлар хисобланади. 

5.\. К,ндирув машнналарндан фойдаланган х.олда ахборот излаш. 
К,ндирув машиналарн ннтернетдагн купчилик wеЬ-серверлар 

нндексларндан иборат БУлади. Бу бир томондан, устунлик, бошка 

томондан эса - камчилнк х.исобланади, чунки и стал ган суровга машина 

куплаб ахборот таКдИМ этади, уларнинг ораснда кам сонли маълумот­

ларгнна керак булиб, у билан ншлаш учун куп вакт талаб этнлади. 

5.2. WеЬ-каталоглардан излаш. Каталог тартибга солинган тузил­
мани ифодалайди, унда ахборот фойдаланувчиларнинг ташаббуси 

билан киритилади, шу сабабли каталоглардаги ахборот х.ажмн анча 

чекланган ва фойдаланиш учун кулай БУлади. 

5.3. "Сарик сахифалар"дан фоЙдаланиш. "Сарик сах.ифалар"да 

(Yellow Pages) одатда компанияинннг бизнес тури х.акнда кискача 

ахборот, унинг логотипи, \-2та расм ва унинг координаталари х.акнда 

тулик ахборот таКднм этилади. Шунингдек, интернетдаги Web-сахифа 

курсатилади. 

6. Штрнхли товар кодлари )СIПИРГИ пайтда жах.онда чикари-ла~ган 
мах,сулотларнинг 98-99 %ида фойдаланилади. Бу кодларнинг к)iлла­
ниши нисбатан мураккаб эмас, ишончли ва бош ка шунга ухшаш 

усуллар билан таккослаганда арзон х.исобланади. Штрих кодлашдан 

фойдаланиш товарни бир зумда идентификация килиш, у х.аКИда 

батафсил тавсифнома олиш, товар х.исоби ва бухгалтерия х.исобини 

компьютерлаштириш имконинн беради, товар окимларини бошкариш 

ва товар партияларини бутлаш буйнча ишлар осонлаштирилади. 

Штрих-кодлар !!рдамнда олинадиган ахборотни туплаш ва тахлил 

кнлиш турли маркетинг карорлари кабул килиш учун асос булиб хизмат 

килиши мумкин. 

Бу айникса, халкаро маркетннг учу н мухим, чункн товар х.ара­

катини бошкариш боскичнда унннг ахборот эх.ти!!жларини сезнларн 

даражада таъминлllЙДИ. 

Тизим сифатнда штрих кодлаш куйндаги элементлардан иборат: 

• мах,сулот, унинг уровига боснладиган штрнх-код !!ки илова 

килннадиган товар !!рлНFИ; 

• сканер; 
• шахсий компьютер. 
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12.5. Хорижиii боэорларда мах;сулотлар раl(обаroардошлиги 

РаJ<;обат бозор механизми ва бутун бозор ИJ<;тисодиёти фао­
лиятида асосий бугин ~исобланади. РаJ<;обатни товар ва хизматлар 

эгаларининг ишлаб ЧИJ<;ариш ва сотишнинг энг 'О'лай шароитлари 

учун узаро алща ва кураш жараёни сифатида таърифлаш мумкин. 

Жахон хужалигида раJ<;обат ишлаб ЧИJ<;аришни раг6атлантириш ва 

ма~сулот сифатини ошириш, уни истеъмолчиларнинг э~тиёжларига 

мослаштиришнинг ИJ<;ТИСОДИЙ дастаги, халJ<;аро Me~HaT таJ<;СИМОТИ 

асосида фирма фаолият юритиши ва ривожланишининг объектив 

шартларидан биридир. 

Бозор раJ<;обати анча узOl( ваJ<;Тлардан бери тадJ<;ИJ<; этиб келинади. 

Адам Смит маш~р "куринмас I(}'л" тамойилини ифодалаб берган. 

Ушбу ИJ<;ТИСОДIIЙ J<;oHYHra куРа бозор ИJ<;ТИСОДИёти (раJ<;обат туфайли) 
шундай ташкил J<;илинганки, гарчи тадбиркорлар биринчи навбатда 

шахсий манфаатлари ~аJ<;ида J<;аЙF)'радиган булса-да, вазият уларни 

барибир жамоа~илик манфаатларида ~apaKaT J<;илишга мажбур этади. 

Маш~р замонавий раJ<;обат тадJ<;ИJ<;ОТЧИСИ Майкл Портер раJ<;обат 

~аJ<;ида 'О'йидаги кучларни уз ичига оладиган куч сифатида ёзади: 

1) янги раJ<;обатчи пайдо булиш хавфи; 2) ма~сулот ва хизматларни 
алмаштириш хавфи; 3) таъминотчилар раJ<;обатлашуви; 4) харидорлар 
раJ<;обатлашуви; 5) мавжуд раJ<;оба~илар уртасида кураш. Бу кучлар 
фирмалар J<;УАиши мумкин булган нархни; сарфлаш лозим булга н 

харажатларни; раJ<;обатчилар устидан голиб ЧИJ<;ИШ учун зарур 

инвестициялар куламини белгилаб беради. 

Товар раJ<;обатбардошлиги - товар ишлаб ЧИJ<;арувчининг реал 

даромадлари сакланиши ёки оширилишида бозорда истеъмолчилар 

талабларини J<;ОНДИРИШ имкониятнни белгилаб берувчи комплекс 

курсаткичдир. Товар нархи ва сифати буйича танланган бозор 

сегментидаги истеъмолчилар талабларига мос келиши лозим. 

12.6. Фирманинг боэор фаолияти БУАнча маркетинг стратегиялари 

Фирма олдига i(}'йилган ИСТИJ<;болли маJ<;садларни амалга ошириш 

учун маркетинг стратегияси - маJ<;Садли бозорларни кенгайтириш ва 

самарали натижаларга эришиш учун маркетингни J<;уллаш усулларини 

белгилаб берувчи, муайян бозор шароитларидаги фирма ~paKaT­

ларининг асосий куРсаткичлари ифодаланади. 

МаJ<;садлар характери ва уларга эришиш воситаларига куРа, 

халJ<;аро фирмалар, шунингдек, уларнинг мустаJ<;ИЛ ишлаб ЧИJ<;ариш 
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булинмалари фаолиятида I\}iлланувчи бозор стратегияларининг бир 

нечта турини ажратиб куРсатиш мумкин: бозор улушини кенгай­

тириш ёки эгаллаб олиш стратегияси; инновациялар стратегияси; 

мах.сулотни дифференциациялаш стратегияси; кутиш стратегияси; 

ишлаб ЧИJ<ариш харажатларини пасайтириш стратегияси; истеъмол­

чини индивидуаллаштириш. 

Бозор улушини кенгайтириш ёки эгаллаб олиш стратегиясиянги 

мах.сулот ишлаб ЧИJ<ариш ва уни бозорга киритиш, истеъмолчиларда 

янги суровлар шакллантириш, махсулот J<уллашнинг янги сох.аларига 

кириб бориш йули билан амалга оширилади. Барча товар бозорлари 

маълум тарзда ТaJ<симлаб олинган шароитларда анъанавий мах.сулот 

бозор улушини кенгайтириш бозордан раJ<обатчининг ЧИJ<иб кетиши, 

РaJ<обатчидан бозор улушини сотиб олиш, раJ<обат таъсири ости да 

РaJ<обатлашувчи фирма улушининг пасайиши ва х..к. х.исобига уринга 

эга булади. Бунга модификация ва бозорга янги моделлар ЧИJ<ариш, 

РaJ<обат курашининг тугридан-тугри ва яширин моделларини I\}iллаш 

йули билан эришилади. 

Инновациялар стратегияси бозорда ухшаши булмаган мах.сулот­

лар яратишни назарда тутади. Бундай махсулотлар J<аторига, аввало, 

янги эх.тиёжларга йуналтирилган тамомила янги махсулотлар киради. 

Инновацион имитация цратегияси раJ<обатчилар томонидан 

ишлаб чик,илган янгиликлардан, биринчи навбатда, янги мах.сулотга 

киритилган янгича гоялардан нусха олишни назарда тутади. Бундай 

стратегия ни нусха олинган мах.сулотни узлаштириш ва оммавий 

ишлаб ЧИJ<ариш учун зарур сезиларли ресурслар ва ишлаб ЧИJ<ариш 

J<увватларига эга фирмалар амалга оширади. 
Мах.сулотни дифференциация J<илиш стратегияси халJ<аро фирма 

томонидан ЧИJ<арилаётган анъанавий махсулотларни янги эх.тиёжлар 

вужудга келтириши ёки товардан фойдаланишнинг янги сох.алари 

барпо этилишига олиб келиши эх.тимоли булган узгаришларни 

мах.сулотга жорий к,илиш х,исобига модификациялаш ва такомил­

лаштиришни назарда тутади. 

Ишлаб чикариш харажатларини пасайтириш стратегияси тежам­

кор асбоб-ускуна ва технологияларни оммавий жорий килиш; тугридан­

тугри ва юклама харажатлар устидан назорат урнатиш; ИТТКИ ва 

реклама харажатларини пасайтириш; хомашё ресурсларига эга булиш 

учун кулай шароитлар яратиш; сотув тизимини кУплаб миллий 

бозорларда истеъмолчилар кенг гурух.ларига йуналтиришни талаб 

килади. 
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Кyrиш стратегияси харидорлар лаёl(ати ва конъюнктура ривож­

ланиши ноаНИI( булган х.олатларда фоЙдаланилади. Бундай х.олатларда 
йирик фирма мах.сулотни БОJорга ЧИl(аришга шошилмаслик ва 

раl(обатчининг х.аракатларини урганишни афзал деб билади. 

Истеъмолчини индивидуаллаштириш стратегияси, масалан, ишлаб 

ЧИl(ариш !tyналишидаги асбоб-ускуналар ишлаб ЧИl(арув-чилари 

томонидан кенг J<9лланилади. 

12.7. Фирмаиииг таш"и бозорларга чи,,"ши буiiича 
маркетиигстратеГИRлари 

Маркетинг стратегияси ишлаб ЧИl(ишда хатоларга йул J<9ймаслик 

учун асосий саволга аНИI(РЩ жавоб берши керак: "Бирор~ир фирма­

нинг Хaлl(аро БОJорга ЧИl(ишга ундовчи сабаблари I(андай?" I<,yйидаги 

х.олатлар аЙНИl(са жалб этувчан булиши мумкин: 

• таш"и бозорда товар ва хизматлар сотиш х.ажмининг катта­
лиги х.исобига фойданинг ЮI(ОРИРЩ булиши; 

• мамлакатда товарга талабнинг пасайиши, бу унинг таШI<И 
бозорда усиши билан I(опланиши мумкин; 

• танлаб олинган БОJорда таПJI(И ИI(ТИСОДИЙ фаолият учун 
имтиёЗЛИРОI( инвестицион тартиб; 

• тадбиркорлик рискининг ички ва таШI(И бозор уРтасида 
таl(симланиши; 

• товарнинг х.аётиЙлик даврини узайтириш имконияти; 
• ИТГКИ харажатлари кynpol( ишлаб ЧИl(ариш х.ажмига 

таl(симланади; 

• халl(аро фирмага айланган фирманинг нуфузи ортиши ва х..к. 
к.ушма корхона, аНИI(РОГИ, I(ушма (биргаликдаги) тадбиркорлик 

фаолияти экспортдан шундай фаРI( I(ИЛадики, унинг натижасида 

хорижда бирор~ир ишлаб ЧИl(ариш ёки маркетинг I(увватлари ярати­

ладиган х.амкорлик шакллантирилади. к.ушма корхоналар I(}itидаги 

шакллардан бирида амалга оширилиши мумкин: лицензиялаш, шарт­

нома буйича ишлаб ЧИl(ариш ёки БОШl(ариш, биргалИl(Да эгалик I(ИЛИШ. 

Лицензиялаш ишлаб ЧИl(арувчини халl(аро маркетингга жалб 

I(ИЛИШНИНГ оддий ва хавфсиз !tyлидир. Лицензиялаш хорижий фирма­

ларга ишлаб ЧИl(ариш жараёнига, савдо белгиларига, савдо марка­

ларига. патентлар ёки тижорат сирларига комиссион ryловлар ёки 

"роялти" (лицензион ryловлар) эвазига эгалик I(ИЛИШ х.укУI(ИНИ беради. 

Ишлаб ЧИl(аришга шартнома шуни англатадики, фирма хорижий 

компания УЗ .мах.сулотини ушбу мамлакатда тайёрлашига розилик 
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беради. Фирма уз мах,сулотлари маркетингини амалга оширади ва 

БОШl<арув тажрибасини так.дим этади. Ишлаб ЧИl<аришга шартнома 
х,олатида фирма фак.ат хорижий компаниялар маслах,атчиси сифатида 
иштирок этади. 

Биргаликда эгалик килиш корхоналарини фирмалар купинча 

харажатларни пасайтириш ва тижорат рискини таксимлаш учун таш кил 

килади. Ушбу х,олатда чет эллик инвестор мах.аллий корхонада улуш 

харид килиши, мах.аллий фирма хорижий компаниянинг мавжуд мах,ал­

лий корхонасида улуш харид килиши I!ки иккала томон биргаликдаги 

харакатлар билан янги корхона ташкил килиши мумкин. 

Тугридан-тугри эгалик килиш хорижий бозорда фаолиятга жалб 

килишнинг энг тулик, лекин энг рискли шаклидир. Фирма бошка 

мамлакатларда баъзи хамкорлар иштирокисиз ишлаб чикариш, 

маркетинг ва Х.к. билан шугулланади. Мазкур шаклнинг афзалликлари 

транспорт харажатлари ва мехмат харажатларини тежаш, узок муддатли 

фаолият истикболларини мустакил белгилаш, товарлар ва маркетинг 

режаларини махаллий хусусиятларга яхширок мослаштириш, хамкор 

мамлакатда ижобий тимсол яратиш имкониятидан иборат. 

Юкорида баён этганлардан хулоса чикариш мумкинки, жуда 

катта устама фойданинг ортидан кувиш, усиб бораётган ривожланиш 

вазифалари ва узок ИСТИl<болларидан эътиборни чалгитган х,олда, 

экспорт хорижий бозорларга ЧИI<ИШНИНГ энг оддий ва I<ушимча 

капитал J<)'йилмалар билан боглик булмаган усули сифатида тан 

олиниши лозим. 

12.8. ТаШI<И бозорда иарх сиёсати на халl<3РО 
иархлариииг шакллаииши 

Нархлар ва нарх сиl!сати маркетинг фаолиятининг асосий тар­

кибий кисмларидан саналади, чунки нархнинг асосий функцияси товар 

ва хизматлар сотишдан фойда олишни таъминлашдир. Нархлар бозор­

нинг бошка элементлари ва фирманинг маркетинг комплекси бошка 

воситалари билан узаро узвий богликликда БУлади. Нархлар товарнинг 

хаётийлик даври дав ом ида тез-тез узгариб туради. Турли нархларга эга 

товар гурухлари турли бозор сегментларини жалб килиши мумкин. 

Жах,он бозори конъюнктурасини тавсифловчи куплаб маълумот­

лар орасида нарх энг мух.им курсаткич хисобланади. Нархлар харакати 

товар ишлаб чикариш ва уни бозорда таклиф этиш х,ажмининг 

узгариши, харидорлар талаби ва истеъмол даражаси хамда товарлар 

захирасининг узгаришини акс эттиради. 
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Утган йиллар давомида маркетинг ~ракатларини нархга мужас­
сам к.илиш к.уЙидаги сабаблар билан изох,ланади: 

• эркин рак.обат дав рида бозорда харидорга асосан бир хил, 
амалда бир-бирини алмаштира оладиган товарлар таклиф этилган; 

бундай вазиятда истеъмолчи фак.ат нархга к.араган холда танловни 

амалга оширган; 

• харидорнинг уРтача даромади нисбатан паст булган, шунинг 
учун нарх даражаси, демак, сотув хам асосан нархга боглик. булган; 

• эркин нархлар, аввало, талаб ва таклифни тенглаштириш, яъни 
максимал макроик:rисодиR самарадорликка эришиш имконини берган. 

Охирги йилларда жахон бозори ва ички бозорларда нархга оид 

рак.обатнинг ахамияти пасайиши кузатилди. 

Ташк.и бозорларда аник. нарх си!!сати ишлаб чиК,Иш, аЙник.са 

зарурдир. Буни шу билан изохлаш мумкинки, халк.аро савдода товарга 

тугри нарх белгилаш - жуда мураккаб жарai!н, чунки халк.аро нарх 

шакллантиришни урганишда эътиборга олиш лозим булган омиллар 

ички (миллий) бозорда маркетингни амалга оширишда нарх шакл­

ланишига таъсир этувчи омиллардан кура анча КУпрок. ва МуХимрок.. 

Маркетингда нарх сиёсатининг- мохияти шундан иборатки, 

товар га ундай нарх белгилаш ва у билан бозордаги вазиятга кура 

шундай уйнаш керакки, маълум бозор улушига эга булиш, товар 

рак.обатбардошлигини сак.лаш, белгиланган фойда хажмини таъмин­

лаш ва бошк.а вазифаларни хал к.илиш мумкин БУлсин. 

Айтиб Утилганидек, халк.аро савдода товарга нарх белгилаш 

к.иЙин, чунки у бек.арор куРсаткич саналади. Унга куп нарса таъсир 

курсатади: жахон ик.тисодиётидаги давр; ишлаб чик.аришнинг ижти­

моий нархи; бозор конъюнктураси; рак.обат; товар сифати; харидор­

лар ва таъминотчилар билан муносабатлар; таъминот хажми ва базис 

шартлари; тулов шартлари; пул сох.асининг холати; валюта айирбош­

лаш узгарувчан курслари. 

Айнан шу сабабдан ташК,И бозорда муваффак.иятга эришиш учун 

нарх си!!сати ишлаб чик.иш ва зарурат юзага келиши билан унинг 
самарадорлигнни доимий текшириб бориш зарур. 

Янги бозорга чиК,Иш. Харидорлар эътиборини жалб к.илиш ва 

янги бозорда мустахкам уРин эгаллаш учун рак.обатчилар нархлари 

билан ёки узлаштириб булинган бозорларда уз товарлари сотилаётган 

нархлар билан так.к.ослаганда арзонлаштирилган нархлар белгилаш 

мак.садга мувофик.. Шундан кейин, маълум бир бозор улуши эгаллаб 

олиниши ва барк.арор мижозлар шакллантирилиши билан фирма аста-
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секинлик билан (боск.ичма-боск.ич) нархларни бошк.а таъминотчилар 
нархлари даражасигача кy-rаради. Нархларнинг бундай· оширилиши 

албатта бирон нарса билан ок.ланиши - масалан, ишлаб чик.ариш 
харажатлари ортиши, ма",сулот сифатининг яхшиланиши, инфляция 

тенденциялари ва ",.к. билан изох,ланиши MYNlM. 

Позицияни ",имоя к,илиш. Эгаллаб турилган бозор улушини 
сак.лашга интиладиган фирма нарх, тулов шартлари, кафолатлар, 

сервис, реклама, талабни шакллантириш ва сотувни рагбатлантириш 

тизимининг бошк.а тадбирларидан фаол фоЙдаланади. 
Бозор сегментлари буйлаб кетма-кетликда утиш "разведка" харак­

терига эга БУли б, ryлов лаl!кати энг юкори БУлган сегментлар излаб 

топиш ва Узлаштириш учун нархлардан фойдаланишдан иборат. 

Сотувнинг биринчи боскичида оширилган нархлар олингандан сУнг 

фирма товарни талаб мослашувчанлиги юкорирок булган бозор 

сегментларига етказишга y-rади (нарх пасайишида сотув х.ажми ортади). 

Буидай вазиятда самарали патент х.имояси, ракобатчилар учун товар 

имитацияси яратиш ва "ноу-хау"ни тез очиш имконияти йуклиги мух.им 

шарт х.исобланади. 

Ulундай к,илиб, экспорт маркетингида мак.садли йуналтирилган 

нарх сиёсати шундан иборатки, уз товарларига белгиланган бозор 

улушини эгаллащ белгиланган фойда ",ажмини олишга хизмат 

к,илувчи нархлар белгиланиши л·озим. 

ззз 



ФОЙДАЛАНИЛАДИГАНАДАБИЁТЛАРРУйхАти 

1. Узбекистон Республикасининг 2012 Аил 6 январдаги "Раl(обат 
тугрисида"ги I(ОНУНИ. 

2. Узбекистон Республикасининг 2012 Аил 26 апрелдаги 
"Оилавий тадбиркорлик тугрисида"ги I(ОНУНИ. 

3. Узбеки стон Республикаси Президентининг 2012 йил 18 июль 
"Ишбилармонлик мух.итини янада тубдан яхшилаш ва тадбир­

корликка янада кенг эркинлик бериш чора-тадбирлари тугрисида"ги 

ПФ-4455-сонли J<Зрори. 

4. Узбекистон Республикаси Президентининг 2011 йил 
24 августдаги "Кичи к бизнес ва хусусий тадбиркорликни янада 

ривожлантириш учун I(yлай ишбилармонлик му~итини шакллан­

тиришга доир I\Yшимча чора-тадбирлар тугрисида"ги ПФ-4354-сонли 

фармони. 

5. Узбекистон Республикаси Президентининг "Тадбиркорлик 
субъектларини текширишларни ян ада I(ИСl(артириш ва улар фаоли­

ятини назорат I(ИЛИШНИ ташкил этнш тизимини такомиллаштнриш 

борасидаги I(ушимча чора-тадбирлар тугрисида"ги 2011 Аил 

4 апрелдаги фармони. . 
6. Узбекистон Республикаси Президентининг 2009 Аил 

28 январдаги "Мцаллий НООЗИI(-QВl(ат истеъмол товарлари ишлаб 

ЧИl(ариш кенгайти-рилишини рагбатлантириш борасидаги J<Yшимча 

чора-тадбирлар тугрисида"ги ПI(-1050-сонли I(арори. 

7. Каримов И.А. "Бош маl(Садимиз - кенг куламли исло~отлар ва 

модернизация йулини I(атъият билан дав ом эпириш" номли 

2012 йилда мамлакатимизни ижгимоий-ик:гисодий ривожлантириш 
якунлари ~aMдa 2013 йилга мулжалланган Иl(тисодиА дастурнинг энг 
мух.им устувор йуналишларига багишланган Вазирлар МЗJU<амаси­
нинг мажлисидаги маърузаси, -Т., /fXалl( сузи, 2013 й. 

8. Каримов И.А. 2012 йил Ватанимиз тараl(l(ИЕтини янги 

БОСI(ИЧга кутарадиган йил БУлади. - т.: Узбекистон, 2012. -36 б. 
9. Белявский И. Маркетинговое исследование: информация, 

анализ, прогноз. - М.: Финансы и статистика, 2001. 
10. Гордон я.х. Маркетинг партнерских отношениА. - СПб.: 

Питер, 2001. 
11. Данько Т. Электронный маркетинг. - М.: ИНФРА-М, 2003. 
12. Дейли Дж. Эффективное ценообразование - основа 

KOHKypeHTHOГ~ преимущества. - М.: Вильямс, 2004. 

334 



13. Друкер П.Ф. Эффективное управление. - М.: Фаир-Пресс, 
2006. . 

14. Кеглер Т., Доулинг п. Реклама и маркетинг вИнтернете. 
- М.: Альпина, 2003. 

15.Кирьяков А Г. Максимов В.А Основы инновационного 
предпринимательства. - Ростов н/Д.: Феникс. 2002. 

16. Крылова Т.Д., Соколова М.И. Маркетинг. Теория и практика. 
- М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2005. 

17.0сентон Т. Новые технологии в маркетинге: золотой ключик 
к лояльности потребителей. - М.: Вильямс, 2004. 

18.0сновы инновационного менеджмента. Теория и практика: 
Учебник / л.с. Барютин и др.; Под ред. Ак. Казанцева, 
л.э. Миндели. - 2-е изд. перераб. и доп. - М.: Экономика, 2004. 

19.Портер м.э. Конкуренция: Пер. сангл. - М.: Вильямс, 2003. 
20.Секерин В.Д. Инновационны маркетинг: Учебник. - М.: 

ИНФРА-М, 2012.-236 с. 
21. Титов АБ. Маркетинг и управление инновациями. - СПб.: 

Питер, 2001. 
22. Тофлер Э. Инновационная стратегия предприятия: Учеб. 

пособие. -СПб.: СПб ПУРП, 2002. 
23. Управление инновация~и. В 3 кн. / Под ред. Ю.В. Шленова. 

- М.: Высшая школа, 2003. 
24.ФаминскиЙ ил. Глобализация экономики и внешнеэкономи­

ческие связи России. - М.: Республика, 2004. 
25. Фатхутдинов Р.А Инновационный менеджмент: Учебник. 

- М.: Бизнес-школа Интел-Синтез, 2000. 
26. Фатхутдинов Р.А Инновационный менеджмент: Учебник 

для вузов. 5-е изд. - СПб.: Питер, 2005. 
27.Хоменсен С. Глобальный маркетинг / Пер. сангл. 

Е. Носовой, К. Юрашкевича. - Мн.: Новое знание, 2004. 
28. Холмогоров В. Интернет-маркетинг. - СПб.: Питер, 2002. 
29. Ergashxodjaeva Sh.J., Qosimova M.S., Yusupov М.А. 

Marketing. Daгslik. - т.: ТDШ, 2011.-202 Ь. 
30. Эргашходжаева Ш.Д. Бозорлар ва савдо комплекслари 

фаолиятини такомиллаштиришда ижтимоий маркетингнинг ташки­
лий услубий жи)\3тлари. -Т.: ТДИУ, Илмий электрон журнал, 2013. 

31. Эргашходжаева Ш.Д. Инновацион маркетинг технологи яла­
ридан самарали фойдаланиш Йуллари. Сборник тезисов между-

335 



народная научно-практическая конференция "Инновационные 

технологии в повышении качества образования". - Т., 2012. 
32. Эргашходжаева ш.д. Раl(обатбардош мах.сулотлар ишлаб 

ЧИl(аришда ва хизмат куРсатишда инновацион маркетинг техноло­

гиясидан фоЙдаланиш. "ИI(ТИСОДИётни модернизациялаш шароитида 

туризм инфратузилмасини ривожлантириш ва экотуризмнинг 

ах.амиятини ошириш йуллари" мавзусидаги халl(аро конференция. 

- Тошкент, 2013. 
33. Сам адов л.н. Кичик бизнес субъектлари фаолиятида 

инновацион маркетингдан фойдаланишни такомиллаштириш. 

-Сборник тезисов международной научно-практическая конференции 

"Инновационные технологии в повышении качества образования". 

-т.,2012. 

34. Самадов А.Н. Юксак технологияга асосланган кичик 

бизнесни ривожлантиришда инновацион маркетинг тамойилларидан 

фоЙдаланиш. "ИI(ТИСОДИётни модернизациялаш шароитида туризм 

инфратузилмасини ривожлантириш ва экотуризмнинг ахамиятини 

ошириш йуллари" мавзусидаги хаЛl(аро конференция. - т., 2013. 
35. Сафаров Б.Ж. Значение -маркетинговых инноваций в 

условиях модернизации страны. "Узбеки стон Республикаси ва 
Япония уртасида ИI(ТИСОДИЙ ва маданий сохадаги х.амкорлик" 

мавзусидаги халl(аро илмий-амалий анжуманининг маъруза тезислари 

ryплами. - т., 2012. 
36. Сафаров Б.Ж. Информационная основа управленческих 

решений по маркетинговым инновациям промышленного 

предприятия. - Тошкент: ТДИУ, 2012. 
37. Шарипов И.Б., Нишонов Д.Ш. Инновацион маркетинг ва уни 

хизмат куРсатиш корхоналар фаолиятига татБИI( этиш. "ИI(ТИСО­

ди~тни модернизациялаш шароитида туризм инфратузилмасини 

ривожлантириш ва экотуризмнинг ахамиятини ошириш Ауллари" 

мавзусидаги халl<ЗРО конференция. - Тошкент, 2013. 
38. Soliyev А., Buzrukxonov S. Marketing, Bozorshunoslik. Darslik. 

- Т.: Iqtisod-Moliya, 2010. - 424 Ь. 
39. Лбдухалилова Л.Т. Интернет маркетинг. - Т.: ТДИУ, 2011. 

265 б. 
40. Беляев В.И. Маркетинг: основы теории и практики: учебник. 

- М.: КНОРУС, 2010. -680 с. 

336 



41. Бронникова тс. Маркетинг: теОРИJl, теоРИJl, практика. 
Учебное пособие. - М.: КНОРУС, 2010. - 208 с. . 

42. Голубков ЕЛ. Основы маркетинга. Учебник. - М.: 
Финпресс, 2008. -704.с. 

43. Панкрухин.АЛ. Маркетинг. Учебник. - М.: Омега-л,2009. 
- 656с. 

44. Парамонова Т.Н. Маркетинг. Учебное пособие. - М.: 

КНОРУС, 2010. - 190 с. 
45. Соловьев Б.А, Мешков АА., Мусатов Б.В. Маркетинг. 

Учебник. - М.: ИНФРА-М, 2010.- 336 с. 
46. Котлер Ф. Основы маркетинга. Учебное пособие. - М.: 

Издательский дом «ВИЛЬJlМС», 2010. - 656 с. 
47. Юсупов М.А, Абдурахмонова М.М. Маркетинг. YI<YB 

l(улланма. - Т: И1<тисодиёт, 2011. - 190 б. 
48. www.gov.uz 
49.www.stat.uz 

337 



Эргашходжаева Шахноза Джасуровна, 
Самадов Аск;ар Нишонович, 

Шарипов Ихтиёр Бахтиёрович 

Маркетинг 

Дарслик 

"IQТJSODIYOr' - 20 J 3. 

My~appup 
ВщабоваММ 

Муса.нщ 
Расулова С. С. 

ЛицеНЗИJl А! ~ 240 07.10.2013 А. Теришга берилди 29.11.2013. Босишга рухсат 
этилди 24.12.2013. к.ОГО1 бичими 60х80 1/16. Times гарнитураси. Офсет 

босма. Офсет КОГО1И. Шартли басма табоги 21.2. Хисоб нашр вapam 20.9. 
Адади 100 нусха. _-сонли буюртма. Бах.оси келишилгаи нархда 

"IQТJSODIYOr' нашриi!ти ДУКнинг матбаа БУлимида чоп ЭТИЛди. 

100003. Тошкеит шахри 9эбекиcroн шох.кУчаси, 49-уА. 

ЗЗ8 



М.050.9(2) МарКC11lИГ. ДарCJIик. ЭрГ8WхоmкllCll8 ШД., 

Сам8ДОВ А.Н., Шарипов· И.Б. -т.: 
IQТlSODIYOТ, 2013. -339 б. 

1. Эpr-awхоmкас .. ШД., 
2. СамЦОВ А.Н., 
3. ШарИПОI И.Б. 

ISBN 978-9943-4023-1-7 

ЗЗ9 

vYк: 339.138(075) 
КБК: 65.0509(2) 






	img_001
	img_002
	img_003
	img_004
	img_005
	img_006
	img_007
	img_008
	img_009
	img_010
	img_011
	img_013
	img_015
	img_016
	img_017
	img_018
	img_019
	img_020
	img_021
	img_022
	img_023
	img_024
	img_025
	img_026
	img_027
	img_028
	img_029
	img_030
	img_031
	img_032
	img_033
	img_034
	img_035
	img_036
	img_037
	img_038
	img_039
	img_040
	img_041
	img_042
	img_043
	img_044
	img_045
	img_046
	img_047
	img_048
	img_049
	img_050
	img_051
	img_052
	img_053
	img_054
	img_055
	img_056
	img_057
	img_058
	img_059
	img_060
	img_061
	img_062
	img_063
	img_064
	img_065
	img_066
	img_067
	img_068
	img_069
	img_070
	img_071
	img_072
	img_073
	img_074
	img_075
	img_076
	img_077
	img_078
	img_079
	img_080
	img_081
	img_082
	img_083
	img_084
	img_085
	img_086
	img_087
	img_088
	img_089
	img_090
	img_091
	img_092
	img_093
	img_094
	img_095
	img_096
	img_097
	img_098
	img_099
	img_100
	img_101
	img_102
	img_103
	img_104
	img_105
	img_106
	img_107
	img_108
	img_109
	img_110
	img_111
	img_112
	img_113
	img_114
	img_115
	img_116
	img_117
	img_118
	img_119
	img_120
	img_121
	img_122
	img_123
	img_124
	img_125
	img_126
	img_127
	img_128
	img_129
	img_130
	img_131
	img_132
	img_133
	img_134
	img_135
	img_136
	img_137
	img_138
	img_139
	img_140
	img_141
	img_142
	img_143
	img_144
	img_145
	img_146
	img_147
	img_148
	img_149
	img_150
	img_151
	img_152
	img_153
	img_154
	img_155
	img_156
	img_157
	img_158
	img_159
	img_160
	img_161
	img_162
	img_163
	img_164
	img_165
	img_166
	img_167
	img_168
	img_169
	img_170
	img_171
	img_172
	img_173
	img_174
	img_175
	img_176
	img_177
	img_178
	img_179
	img_180
	img_181
	img_182
	img_183
	img_184
	img_185
	img_186
	img_187
	img_188
	img_189
	img_190
	img_191
	img_192
	img_193
	img_194
	img_195
	img_196
	img_197
	img_198
	img_199
	img_200
	img_201
	img_202
	img_203
	img_204
	img_205
	img_206
	img_207
	img_208
	img_209
	img_210
	img_211
	img_212
	img_213
	img_214
	img_215
	img_216
	img_217
	img_218
	img_219
	img_220
	img_221
	img_222
	img_223
	img_224
	img_225
	img_226
	img_227
	img_228
	img_229
	img_230
	img_231
	img_232
	img_233
	img_234
	img_235
	img_236
	img_237
	img_238
	img_239
	img_240
	img_241
	img_242
	img_243
	img_244
	img_245
	img_246
	img_247
	img_248
	img_249
	img_250
	img_251
	img_252
	img_253
	img_254
	img_255
	img_256
	img_257
	img_258
	img_259
	img_260
	img_261
	img_262
	img_263
	img_264
	img_265
	img_266
	img_267
	img_268
	img_269
	img_270
	img_271
	img_272
	img_273
	img_274
	img_275
	img_276
	img_277
	img_278
	img_279
	img_280
	img_281
	img_282
	img_283
	img_284
	img_285
	img_286
	img_287
	img_288
	img_289
	img_290
	img_291
	img_292
	img_293
	img_294
	img_295
	img_296
	img_297
	img_298
	img_299
	img_300
	img_301
	img_302
	img_303
	img_304
	img_305
	img_306
	img_307
	img_308
	img_309
	img_310
	img_311
	img_312
	img_313
	img_314
	img_315
	img_316
	img_317
	img_318
	img_319
	img_320
	img_321
	img_322
	img_323
	img_324
	img_325
	img_326
	img_327
	img_328
	img_329
	img_330
	img_331
	img_332
	img_333
	img_334
	img_335
	img_336
	img_337
	img_338
	img_339
	img_340
	img_341
	img_342
	img_343
	img_344
	img_345
	img_346
	img_347
	img_348
	img_349
	img_350
	img_351
	img_352
	img_353
	img_354
	img_355
	img_356
	img_357
	img_358
	img_359
	img_360
	img_361

