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1 Б О Б
МАРКЕТИНГЧА ФИКР ЮРИТИШ УСУЛИ

1.1. Маркетингнинг мак,сад ва вазифалари

Кичик бизнесдаги хужалик юритувчи субъектлар хдр 
доим харидор талабини уйлаган холда куйидаги савол
ларга жавоб топишлари керак: К,анча? Кай даражада си
фатли? Нимадан? Качон ма\сулот ишлаб чикдрилиши 
керак? Маркетинг (инглиз тилидан market — бозор) мах
сулотни ишлаб чикдришдан бошлаб токи уни сотишнинг 
ташкил этилишигача булган мажмуавий тизимдир. У аник, 
харидорларнинг талабини кондириш, бозорни урганиш 
ва олдиндан кура билиш асосида фойда олишга мулжал
ланган. Демак, кичик тадбиркорлик таркиблари сон ,си- 
фат, фазовийлик ва вак,т улчамлари буйича чекланган. 
Улар бозорни эгаллаш учун амалга ошираётган хужалик 
операцияларининг харажатларини харидорлар учун олиб 
бориладиган ракобат курашида ютиб чикиш учун камай- 
тириб боришлари зарур. Натижада потенциал харидор 
унинг таклиф этган ма.\сулотини харид келади. Бу муам- 
мони ечишда маркетинг мухим жихат хисобланади.

М аркетингнинг асосий максади — бозорни х,ар то
монлама урганиш, тахлил килиш ва конъюнктура узга
ришини олдиндан билиш асосида юкори фойда олиш- 
дир. Хал к, талаби ва пул тулаш кобилиятини ишлаб 
чик,ариш жараёнларини ташкил килиш ва ишлаб чи- 
Карилаётган махсулотларнинг истеъмол сифатини таъ- 
минлаш йули билан тула-тукис кондиришнинг баъзи 
жихатлари куй ила келтирилди (1.1. раем).

Бизнес муаммосининг кулайлиги ва куп руйхатли- 
лиги, шу жумладан, унинг кичик шаклларини, бир 
кагор максадларини ишлаб чикариш жараёнида, со
тишда, реклама ишларида куйиши ва ечилишини кузда 
тутади. Шунинг учун иктисодий адабиётда «Маркетинг» 
тушунчаси тугрисида турли таклифлар урин олган ва 
бир неча турдаги маркетинг ажратиб курсатилган.

Маркетинг — бу харидорнинг махсулот ёки хизмат- 
га булган талабини аникдаш ва уни сунгги истеъмол-
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чига даромад олиш максадида сотишни изохлаш ва 
таркатиш жараёнидир.

Маркетинг — бу менежментнинг жавобгарлиги да- 
ражасини аниклаш, олдиндан куриш ва талабларни 
кондириш учун рагбатлантириш жараёнидир.

Маркетинг — бу сотиш бозорларини ёки талабни 
бунёд этиш.

Конверсион маркетинг — бу маркетинг турларидан 
бири. Унинг тавсифли белгиси зарурий шароит яратиб 
махсулот ва хизматларни таклиф килиш учун талабни 
бунёд этиш ва шакллантириш. Конверсион маркетинг
нинг максади мазкур махсулотга нисбатан баъзи тои- 
фадаги фукаро ва корхоналарнинг салбий муносабати- 
ни бартараф этиш ва уларни потенциал истеъмолчи- 
лар доирасига жалб килишдан иборатдир. Бунинг учун 
максадга мувофик йуналтирилган реклама фаолияти, 
хар томонлама таркалган сервис хизмати ва юкори 
даражадаги таъминот ута зарурдир.

1.1. раем. Маркетингнинг тадбиркорлик фаолиятидаги 
масалаларни узаро таъсир курсатиши.

Маркетинг «Микс» (маркетинг мажмуаси) — кор
хоналар томонидан ишлаб чикарилган махсулотга булган 
талабга таъсир курсатиш учун зарурий маркетинг ти-
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зимидир. Бунга куйидаги л ар киради: махсулот, нарх, 
сотувнинг урни ва шарти, реклама ва рагбатлантириш.

Хар бир куреатилган элемент ишлатилишини хисоб
га олиб маркетинг «Микс» куйидагиларни билдиради: 
истеъмолчини мулжал кдлиш, унинг талабини урга
ниш, истеъмолчи талабини \исобга олган холда мах
сулот ва хизмат ассорти ментини шакллантириш, бар
ча махсулотни охирги истеъмолчигача крник,тиради- 
ган, то харакатга келтирувчилар учун эгилувчан нарх 
белгилаш сиёсатини олиб бориш, кулай ва амалга оши- 
рилиши мумкин булган олди-сотди жараёнини амалга 
ошириш, сотувчиларни ва воситачиларни махсулот сот- 
гани учун, истеъмолчиларни эса фирма махсулотини 
сотиб олгани учун рагбатлантириш ва сийлаш чора- 
тадбирларини ишлатиш.

Ремаркетинг — махсулот узига булган талабнинг 
пасайишини сеза бошлаганда ремаркетингни куллаш 
керак булади. Бунда маркетинг хизмати бозорда махсу
лотга булган талабнинг пасайишини бартараф этиш 
вариантларини излаб топади.

Кулловчи маркетинг — корхона маркетинг фаолия
тининг бир тури булиб, махсулот ва хизматга булган 
талабнинг етарлича савиясини с а к д а б  крлишни таъ- 
минлаб беради. Кулловчи маркетингнинг мак,сади — 
талаб ва таклиф мувозанатининг доимий диктат-эъти- 
борини талабни узгартирувчан омилларга кдратиб ту- 
ришдир.

Таращиёт топтирувчи маркетинг — махсулот ва 
хизматга потенциал талабни крндириш ва барча мах
сулот учун реал талабни излаб топишдан иборат булган 
фаолиятни амалга оширади.

Унинг асосий максади маркетингни белгилаш хара- 
катини талаб таракдиёти томонга йуналтиришдир.

Синхрон маркетинг — бир кагор махсулотларнинг 
мавсумий истеъмол кдлинишида сотишни барк^арор- 
лаштириш учун хамда талаб узгаришини пасайтириш 
максадида кушимча чоралар эхтиёжи курилиши зару- 
рати пайдо булган холатларда ишлатилади.

Райапишнтирувчи маркетинг — талабни шакллан
тириш ва рагбатлантиришга йуналтирилган. Бундай мар
кетинг ишлатилишинингуч хил сохаси булиши мумкин:

1) истеъмолчи ушбу махсулот унинг хеч ^андай 
манфаатга эга эмас, деб хисоблаганда;

2) махсулот учун сотилиш минтакдси тугри тан- 
ланмаганда эмас;
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3) истеъмолчи ва бозор янги мах,сулот вужудга ке- 
лишга тайёр булмаганда.

Кичик бизнес субъекта хужалик фаолиятига мар
кетинг киритилишида тадбиркорлик самарасини оши- 
ришга кумаклашади.

Кичик шаклдаги хужалик юритиш субъектларннинг 
кундалик амалиётида м аркетингнинг истикболига 
йуналтирилган масалалари куйидаги турларда фаолият 
курсатади:

1) бозорни эгаллаб турган мухит тугрисидаги ахбо- 
ротларни уз вак,тида олиш ва уни турри тахдил килиш;

2) маркетинг максадларини белгилаб куйиш ва улар
га эришишнинг асосий йуллари;

3) ресурсларни максадлар билан, максадларни эса 
истеъмолчилар талаби билан мувофикдаштириш. Мах
сулот тури ва ассортиментини бозор талабини юкори 
даражада кондириш учун шакллантириш;

4) жамоа билан ишлаш, шахсий тадбиркорлик фао
лиятини потенциал харидорлар, ишловчилар орасида 
тан олиш ва куллашга эришиш учун ташвикот ишла
рини олиб бориш;

5) бозорда сотиш тармогини бунёд этиш оркали, 
рекламалар сотувини рарбатлантирувчи тадбирларни 
утказиш, сотувчи воситачиларни, уз харидорларини ва 
бозор майдонини топиш учун харакат килиш;

6) маркетинг тизимини янги фирма шароитига мос- 
лаштириш учун кундалик бошкарув ишини ташкил 
этиш.

Маркетингнинг кичик бизнесда самарали ишлаш 
шартлари куйндагилардан иборат: тараккий топган бо
зорнинг мавжудлиги, ишлаб чикарувчининг эркинли- 
ги, ахборот туплаш тизимининг барчага тушунарлили- 
ги, тадбиркорларнинг тайёрланганлиги ва хоказо.

1.2. Маркетинг фикр юритиш усулининг 
узлуксиз такомиллашуви

Маркетинг концепциясининг — барча турдаги тад
биркорлик фаолияти истеъмолчи талабини кондириш 
учун хизмат килади.

Маркетингни англаш эволюцияси — нагурал махсу
лотлар алмашувидан токи мураккаб бозор маркетинг 
тизимигача булган машаккатли йулни босиб утди. Ута 
одций хужалик таркибида ишлаб чикарувчилар ва ис-
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теъмолчилар бир-бирига як,ин турадилар ва бир-бир- 
ларини яхши биладилар. Хужалик юритувчи субъект
лар уларга маълум булган истеъмолчилар талабини к,он- 
дириши керак булган махсулотни ишлаб чикдрадилар.

Бундай холатда уларнинг махсулотларини етарли да- 
ражада етказиб беришдан келадиган потенциал йук,о- 
тиши унча катта эмас. Аммо бу каби ишлаб чикдриш 
жуда оз, унинг усиш имкониятлари чекланган. Ш ун
дай кдлиб а ход и сонининг усиши баробарида к,андай 
к,илиб махсулот ва хизматлар таклифини купайтириш 
мумкин деган муаммо пайдо булди.

Муаммонинг ечими ишлаб чикдришни капитализа
ция еилиш ва машина техникасининг кенг ишлатили- 
шида деб топилди. Аммо машиналарнинг самарали иш- 
лаши учун уларни корхонада туплаш хамда энергия 
билан таъминлаш зарур.

Ишлаб чикарувчи фак,ат узининг талабига хос булган 
аник, билимини ишлатмасдан тахминий махсулотни 
ишлаб чик,ишга мажбур. Бунда харидор чик,арган мах
сулотни олмаган холда, белгиланган йукртиш вазияти 
Хосил булади. Пекин талаб таклифдан ортик, булганда 
бу катта муаммо келтириб чикдрмайди.

XIX асрдан бошлаб ишлаб чик,ариш деярли самара- 
лирок, булиб, таклиф тез фурсатда талабдан ортиб бора- 
веради. Бу уз навбатида бошк,а муаммони келтириб чи- 
кдрди: ортик, махсулотларни нима кдлиш мумкин? Жа- 
вобини классик иктисодий назариядан олиш мумкин: 
агар таклиф талабдан ортик, булса, унда талабни кучай- 
тириш учун нархни пасайтириш керак. Аммо бундай ечим 
купчилик корхоналарни банкротликка олиб келади.

Агар махсулот нархи пасайса, унда фойда х,ам ка- 
маяди, унинг керакли микдорисиз фирма рак,обат ку- 
рашида енгилади. XX асрнинг 30-йилларида купчилик 
кучсиз компаниялар узларининг банкрот булганлиги- 
ни эълон килдилар, натижада катор мамлакатларда 
куплаб ишсизлар пайдо булди. Фирмалар учун бозор 
фаолияти бошкдрилувида янги ёндашув уеуллари иш 
лаб чикдлган махсулотга талабни рагбатлантиришнинг 
янгича усул ва воситаларини аникдаш ва яратиш зару- 
рияти тугилди.

Бозорни урганиш натижасида махсулотни ишлаб 
чикариш босьдчига кдцар харидорнинг талаби аникда- 
нади ва самарасиз ишлаб чикариш даражаси минимал 
микдорга келтирилади.

Собик иттифок, иктисодий адабиётида XX асрнинг
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80-йиллари уртасигача маркетинг ривожланган давлат- 
лар бозор иктисодиётининг тавсифли томони деб \исоб- 
ланар эди. Режали хужалик юритиш тизимида ишлаб 
чикарувчилар ва истеъмолчилар манфаати узаро якин 
бовтанган ва жамият маркетинг хизматига мухтож эмас, 
деб хисобланган.

Мустакилликка эришгандан сунг мамлакатимиз ри- 
вожланишнинг бозор иктисодиёти йулини танлагани- 
дан сунг маркетинг муаммосини урганиш талаби бир- 
дан ошиб кетди. Тадбиркорлик амалиётига маркетинг
ни англаш мажбурияти киритилди. Бу эса жахон ама- 
лиёгида чукур текшириб курилган масалалар мажмуа- 
сини \ал  килишда кумаклашади, яъни:
• сотувчи ва олувчи уртасидаги икки томонлама муно- 

сабатни, бозорни урганиш, махсулотни таксимлаш 
ва харакатлангириш хамда рекламани ташкил килиш 
Хисобига тиклаш;

• халк^нинг сотиб олиш крбилияти, истеъмолчилар- 
нинг сони, сифати ва тавсифи билан боглик, булган 
ишлаб чикариш курсатгичларини белгилаш;

• сотиш жараёнини рагбатлантириш учун рекламанинг 
самарали усулларини юксалтириш;

• истеъмолчилар манфаатини кондириш билан боглик 
барча тадбиркорларнинг асосий максадини мувофик- 
лаштиришни амалга ошириш.

Бизнесда бундай фикр юритиш усулини ишлатиш 
кичик шаклдаги хужалик юритишнинг самарадорлиги- 
ни оширади, чунки махсулотлар ва курсатиладиган хиз
матлар доимо талабга эга буладилар.

1.3. Кичик бизнес маркетингининг вазифалари
Маркетинг фикр юритишнинг умумий тизими кабул 

Килиниши ёки килинмаслигидан катъий назар, барча 
турдаги бизнесда уз вазифасини бажаради.

Маркетинг вазифаси — тадбиркорликнинг мухим 
жихати булиб, корхонанинг ишлаб чиккан махсулот ва 
хизматининг алмашув жараёни билан боглик бошка- 
рув тизимидир.

К ичик бизнесда харидор ва хужалик юритувчи 
субъектлар муносабатлари мажмуаси буйича жавобгар- 
лик тугридан-тугри маркетинг тизимига тегишли хисоб- 
ланади. Ечиладиган масалалар айникса, маркетинг ва
зифаси бир неча кичик вазифаларга булиниши мум
кин (1.2. раем).
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1.4. Маркетинг тадкикотлари, олдиндан кура 
билиш ва режалаштириш, бошкариш 

ва маркетинг назорати

Маркетинг тадкикотлари — бу ма\сулот ва хизмат
ларни айирбошлаш ва ишлаб чикарувчининг сотиш 
билан боглик барча маълумоти ва муаммоларнинг мак
садли тупламини тахдил килишдир. Маркетинг тадки- 
Котини утказиш куйидаги тартибда амалга оширилади:
• масаланинг куйилиши ва фирма олдида турган му- 

аммоларни аниклаш;
• тадкикот максадларини аникдаш ва харажатлар кий- 

матини ба\олаш;
• ахборот туплаш ва уни гуркумлаш;
• дастлаб берилгандан сунг х,исобланганларни тахдил 

килиш;
• тавсияномаларни ишлаб чикиш.

Вазифа (масала) Дастлабки вазифа

1. Бозор талабини тула \исобга 
олиш

Маркетинг изланиши

2. Ишлаб чикариладиган мах,- 
сулотнинг мукобил асеорти- 
ментнни аниклаш

Мах,сулот чикариш ва махсулот 
турини режалаштириш буйича 
сиёсат ишлаб чикиш

3. Харидор учун махсулот нар
хини аникташ

Нарх сиёсати, нарх белгилаш

4. Махсулотни етказиб бериш Таксимлаш. Таксимлаш йулла- 
рини танлаш ва бошк,ариш

1.2. раем. Маркетингнинг кичик вазифалари

Маркетинг тадкикотларининг асосий йуналишла
р и — бозорни урганиш ва маркетинг мажмуасининг 
асосий элементларини, махсулотни, унинг нархини, 
харажатини ва сотишни рагбатлантириш натижалари- 
ни тахдил килиш. Маркетинг тадкикотлари натижаси
да олинган ахборот тадбиркорлар учун хужалик истик- 
болини ишлаб чикишда ва амалга оширишда мух,им 
ахдмиятга эга. У маркетинг бошкарувчисининг вазифа
лари асосида ишлатилиши А. Хоскинг томонидан бир 
неча омилларни \исобга олиб кенг тасвирланган, яъни:
• харидорлар талабини бир хилга келтириш;
• харидор бозорини тавсифлаш;
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• харидорнинг хулк,и ва харажат имкониятларини урга
ниш;

• сотиш ва пуллашнинг узгариши;
• реклама харажатлари ва уларнинг узгариш йуналиш- 

лари;
• махсулотни х,аракатлантириш тадбирлари;
• бозорни кенгайтириш имкониятлари;
• харидорни кенгрок, ва аникрок, тавсифлаш (яъни ёши, 

оила таркиби, даромадлар савияси, маълумоти, жуг
рофий так,симланиши, узок, мудцат ишлатиладиган 
махсулотга эгалиги, улар кдерда ва к,андай сотиб 
олинади, ахборот к,андай воситалар билан олинган 
ва бошк,алар);

• асосий рак,обатчилар томонидан эгалланган бозор 
к,исми;

• так,симланиш таркиби;
• бозор холатига таъсир курсатадиган асосий ижтимо- 

ий-ик,тисодий кучларни аникдаш;
• махсулотлар ва уларнинг сезилишини урганиш;
• мах,сулот белгиси (маркаси);
• мах;сулотни жойлаштириш;
• шакли, улчамлари, х,имояланиш хусусияти, ёрлик,- 

лари ва этикеткаларининг турлари;
• хизматлар, реклама, алок,а йуллари, сотиш борасида 

изланишлар;
• таксимлаш, нарх ва сотиб олишга к,изик,тириш;
• экспорт бозорлари.

Тадбиркор томонидан к,абул кдлинадиган марке
тинг к,арорларининг купчилиги келажакда пайдо була
диган хддисаларни ба\олашга асосланган. Уларни тула- 
рок, х,исобга олиш учун маркетингда узок, муддатли (3 
дан 5 йилгача), урта (1 дан 3 йилгача) ва к,иск,а муд
датли (1 йилгача) ^исобланган прогнозлар мавжуд.

Маркетинг бошк,арилиши — бу маркетинг мажмуа- 
сининг элементларига таъсир курсатиш жараёни булиб, 
бунда харидорлар билан белгиланган мак,садли алма- 
шув шахсий ёки икки томонлама фойда олиш учун 
кулланади.

Маркетинг фаолиятида самарали натижаларга эри
шиш махсулотни белгилаш нархи, бозорда жойлашти
риш ва х,аракатлантириш чоралари билан боглик,-

Маркетинг бошк,арувчи ташкилий таркиби идора- 
ларининг яхлит тизими булиб, ишчи-хизматчиларнинг 
самарали ишлашини, хужалик юритувчи субъектнинг
ю



мак,садига эришишини таъминлайди. У куйидаги тур- 
лардан ташкил топган булиши мумкин: функционал, 
махсулот-функционал ва бозор-функционал.

Маркетинг бошкдрувнинг функционал ташкилий 
таркибий булинмалари жавобгарлигини ва уларнинг 
ихтисослашувини уз вазифаси буйича аникдашни кузда 
тутади. Яъни: ассортиментни режалаштириш ва янги 
махсулотни ишлаб чик,ариш, маркетингда изланишлар 
олиб бориш, махсулот харакатини ташкил этиш, рек
лама ва сотувни рагбатлантириш, хизматлар ва савдо 
хизматини ташкил к,илиш.

Маркетинг бошк,арувининг махсулот-функционал 
ташкилий таркиби махсулотга мулжалланган ва тарки
бий булинмаларнинг бир к,исми ихтисослашиши мах
сулот ассортиментларининг алохида rypyx/iapn буйича 
курил ган.

Маркетинг бошк,арувининг бозор-функционал ёки 
регионал ташкилий тизими булимлари функционал бу- 
линмаларини кушимча-ташкил к,илиш регионал бозор- 
ларига ёки истеъмолчилар турларига йуналтирилган.

Шундай кдлиб, маркетинг бош^арувининг ташки
лий таркиби фаолият турларини тадбиркор-менежер- 
лар ёки фирманинг алохида таркибий булинмалари ора- 
сида аник, так,симланишини белгилайди. (1.З.—1.6. раем).

Махсулот М арке Реклама Махсулот Чакана Хизмат-
ассорти тинг ва сотув ^аракатини сотувни чиларни
ментным буйича ни рагбат ташкил ташкил бажариб

режалаш
тириш.
Янги

махсулот
ишлаб

чикариш

изланиш
лар олиб 

бориш

лантириш КДЛИ1И Килиш бориш

1.3. раем. Маркетинг бошкарувининг ташкилий таркиби



Ассортимент гурухи буйича 
бошк,арувчи

Маркетинг директорлари

Маркетингнинг умумий 
вазифалари буйича бошк,арув-
________ . ' . Ш  _ ______

«А» махсулоти 
буйича бошцарувчи

Моделлар,
махсулот

маркалари

Моделлар, Махсулот харакати-
махсулот ни ташкил к,илиш,

маркалари реклама

1.4. раем. Маркетинг бошк,арувининг махсулот-функционал 
ташкилий таркиби

М аркетинг маж- 
муаси элементлари

Маркетинг мажмуаси элементларига таъсир 
этувчи тадбирлар

Махсулот Махсулот ишлаб чикариш сиёсатини яратиш, 
махсулотнинг ассортиментини аниклаш ва 
кенгайтириш. Махсулотлар тавсифини истеъ
молчи талабига биноан яхшилаш. Янги мах
сулот яратиш

Нарх Нарх сиёсатини аниклаш ва хизмат курсатиш. 
Нарх сеткасини сотув бозорининг ахволини 
хисобга олиб, махсулот хаёти даври учун яра
тиш. М ахсулотнинг ракрбатбардошлигини 
ошириш чора-тадбирларини куриш

\аракатланиш Махсулот ва хизматларнинг так,симланиш сиё
сатини ишлаб чик,иш. Таксимланиш канали- 
ни бошкариш. Так,симланиш хажмини режа
лаштириш ва назорат к,илиш. Махсулотни ом- 
борга жойлаш, упаковкалаш, етказиш

Сотувни рагбатлантириш сиёсатини шакллан
тириш. Сотув натижаларини та\лил цилиш. 
Савдо агентлари фаолиятини мувофиклашти- 
риш, реклама фаолиятини амалга ошириш

1.5. раем. Махсулотни сотиш мак,садидаги тадбирларнинг 
бошк,арув чизмаси
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1.6. раем. Маркетинг бошк,арувининг бозор-функционал 
ташкилий тизими

Исти^болли назорат хужалик юритувчи маркетинг 
субъектлари фаолиятининг бозордаги х а к ^ и й  жараён- 
лар ок,имига тугри келишини текшириб туришдир. Да
ромад олиниши буйича назорат к,илиш тадбиркорлик 
таркиби фаолиятидан олинган даромадни ва курган 
зарарларни, харажат ва натижаларни солиштириш асо
сида тахдил кдлишдир: йиллик режа назорати — бу 
амалдаги назорат булиб, куйилган масалаларнинг ечи- 
ми ва кузланган максадга эришишдир.

Тадбиркорликнинг самарадорлигини оширишда му- 
\им  уринни маркетинг назорати эгаллайди (1.7. раем).

1.7. раем. Маркетинг назоратининг асосий шакллари
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Махсулотингизнинг юк^ори сифати унинг муваффа- 
к,ият крзонишига олиб келади, деган анъанавий фикр 
тижорат ишлари учун асос булолмайди. Шунинг учун 
ма\сулот чик,арилмасдан олдин дастлабки боск,ичда 
шундай бозорни танлаш керакки, токи унда хозирги 
вазият учун фирманинг номи хаммага маълум булсин. 
Шунда сиз етарли даражада муваффа^ият билан бо
зорда махсулот сотишингиз мумкин.

Тадбиркорликнинг оммавий та р а н и й  этиши дав
рида хамда вак;т ва ахборот та^чиллиги шароитида уз 
давлатингизда, мусга^ил республикаларда ва балки хо
рижда хам потенциал бозорлар топиш зарур (1.1, 1.2. 
жадваллар). Ш унинг учун иккинчи боск,ичда потенци
ал бозорларни тез фурсатда маълум (хозирча потенци
ал махсулот учун) тижорат муваффакиятини кафолат- 
лайдиган диагностика килиш тавсия этилади.

1.1. ж а д в а л

1.5. Тижорат I ах,лили асосида бозорни урганиш

Бозор турлари

Бозор — инсонларга кадимдан таниш булган амалдаги ва 
потенциал харидор хамда сотувчилар бирлигининг 

иктисодий алмашув шакли

Бозорнинг асосий турлари Бозорнинг кушимча турлари

1. Харидорлар бозори
2. Сотувчилар бозори
3. Халкаро бозор
4. Минтак,авий (худуддаги, дав- 
латлар гурухини камраб олув- 
чи)
5. Миллий бозор
6. Махаллий бозор
7. Маълум турдаги ёки махсулот 
гурухи буйича бозори

1. Хосилсиз
2. Махсус махсулот ва хизмат
лар
3. Махсулот (хом ашёвий)
4. Истеъмол
5. Асосий
6. Кушимча
7. Усувчан
8. Потенциал
9. Танланувчи
10. Стагнацияли ва бошкалар

1.2. ж а д в а л

Бозор инфратаркиби

Капитал бозори Ишлаб чик,ариш 
воситалари бозори Мехнат бозори

Фонд биржаси
Сукурта
Аудиторлик

Махсулот биржаси 
Савдо уйлари 
Савдо-воситачи корхо
налар

Мехнат биржаси 
Кадрлар тайёрлаш 
маркази 
Бандлик фонди
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Капитал бозори Ишлаб чикариш 
воситалари бозори

М ехнат бозори

Брокер компаниялари 
Тижорат банки 
Давлат сугурта назо
рати
Давлат солик, инспек- 
цияси
К,имматбах,о k ,o fo 3 -  
ларни назорат к^лиш 
далват инспекцияси 
Давлат мулки фонди. 
Регионал еозлаш ин
вестицион фонди 
И лм ий-техник дас- 
турлари фонди 
Тургунлик фонди 
Инновацион фондлар

Тижорат маркази ва
компаниялари
Лизинг компаниялари
Акционерлар
Ярмаркалар
Давлат резерв ва су-
гурта фондлари
нарх ва стандартлари
назорати
Давлат инспекцияси 
Контракт тизими 
Яккахркимликка (мо- 
н о п о л и я г а )  к,арши 
кумита

Бизнеснинг тижо
рат маркази 
Т а д б и р к о р л и к к а  
ёрдам бериш давлат 
фонди
Нафак,а фонди 
Мезф-шафк,ат фон
ди ва бошк,алар

Корхона учун иктисодий кенглик бу, аввало, мах
сулот ва хизматлар!Iинг эркин алмашувидаги шароит 
булиб, ушбу жараён кдт нашчил арининг манфаатига бог- 
ликдир. Бизнинг холатда иктисодий кенглик, махсулот 
алмашуви учун ишлаб чикдрувчи (коммерсант-тижо- 
ратчи билан) ва истеъмолчи орасидаги ха^и^ий шаро- 
итларнинг бунёд этилишидир.

Бунёд этилувчи вазиятни кенгликда фараз килиш 
учун 3 та улчамни ажратиб курсатиш мумкин:

1) таклиф этиладиган махсулот тури;
2) иктисодий жараёнларда иштирок этувчилар сони;
3) алмашув жараёнларининг таркиби.
Бу ерда хар бир улчам бир хил турдаги вазият тупла- 

ми куринишида тавсия этилади. Шундай к,илиб, ик,ти- 
содий майдон шу сузнинг к,искд маъносида бир хил 
вазиятлар туплами куринишида тавсия этилади. Улар 
Хар хил «Уйин кргозлари» куринишида крнунларда, 
йурик^номаларда, шартномаларда тавсифланиши ва бел- 
гиланиши мумкин.

Аммо хар бир турдаги вазият унинг узига хос ху- 
сусиятларига эга, улар албатта корхонанинг истик,болли 
ишлаб чикариш масаласи жараёнида эътиборга оли- 
ниши керак. Фа кдт бу каби шароитларни бахолашдан 
кейин корхонанинг давлат билан буладиган молиявий 
муносабатлар масаласини (мулк шакли, соликдар, 
кимга буйсуниш масаласи, шахсий ва хал этилувчи
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капитал ва бошкдлар) мулохдза килиш макеадга му- 
вофик булади.

Аммо бу масалалар иккинчи даражали хисобланади. 
Улар муваффакият шароитини белгилайди. Чунки хар 
к,андай тижорат фаолияти асосини махсулот ва хиз
матлар сотиш жараёни ташкил килади. Уйин кандай 
коидалар билан олиб борилиши тактик еавияда хал 
килиниши лозимлиги уз манфаати энг куп даражада 
Кондирилиши учун кандай мулк шаклини танлаган 
Холда амалга оширилиши билан аникланади.

Шундай килиб, иктисодий кенглик тушунчаси нима 
деган савол кундаланг булади. У хозирги кунда умум- 
лаштирилиб курсатиладиган бозор шароитими? Ама
лий жихатдан бозорга бир неча турдаги мах;сулот (ноу- 
хау), хизматлар тавсия этилиши мумкин. Иктисодий 
майдон чизмаси 1.8.раемда берилган.

Унда куйидагилар фаркланадилар:
• «К» — истеъмолчи бозор.
• «Р» — ишлаб чикариш воситалари бозори.
•  «С» — олиб сотиш бозори.
• «S» — давлат бозори.
•  «Г» — молия бозори.

Бозордаги катнашувчилар сонига караб 3 та турдаги 
бозорни ажратиб курсатиш мумкин: (1.3-жадвал).

• оммавий бозор;
• якках,окимлик бозори;
• олигопол (бир неча катнашчилар булган бозор).

1.8. раем. Корхона
нинг ИК.ТИСОДИЙ 

майдони.

Сегментли (СД
Глобал (ГД

Сегментли (С Н  — бозор
Глобал (ГН — бозор)

Товар турлари

И стеъ
мол 

(К  -  
бозо

ри)

И ш 
лаб 

чица- 
pn ш 

восита 
(Р  -
б озо

ри)

О либ
сотиш
(С-

бозо-
ри)

Д ав
лат 

(S -  
б озо

ри)

М о
лия 

(Г —
бозо-
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Уларнинг хар бирида узига хос тижорат фаолияти 
шароити мавжуд. Айрибошлаш жараёни таркибига бог
лик, \олда бозорни хар томонлама ёки сегментланган 
Холда эгаллаш мумкин. Бунда бозорлар туйдирилган 
ёки камчилиги мавжуд булган холда булади.

1.3. ж а д в а л

Иштирокчилар буйича сегментация

Куп 1>ир неча Биттатаклиф

Куп Тула хукукди Олигопол Якка^окимлик
ракрбат ( П — ли талаб талаб буйича

бозор) буйича Иккитомонлама 
олигополли (О —

Бир неча Олигополли 
таклиф буйича

бозор) 

Чекланган якка
Битта Ишлаб чик,арув- 

чининг якка 
\окимлиги

\окимлик талаб 
буйича 

Ишлаб чик,арувчи- 
н и н г  чек л а нг а н  
якка х,окимлиги 
Икк и  том он лам а 
якка \окимлик (М 
— бозор)

Бу шакллар истеъмолчилар хамда ишлаб чик,арув- 
чилар томонидан куриб чик,илиши мумкин. Ушбу асо
сий уч турдагисини бирлаштириш барча мукрбил ва- 
зиятни матрица шаклидаги талаб-таклифни олишга им- 
кон яратади. Матрицада асосий турлар ва улар асосида 
вужудга келадиган бозор муносабатларининг турлари 
курсатилган.

Бозорда юзага келадиган хар к,андай вазият айир- 
бошлаш жараёнига маълум талаблар куяди. Чунки маъ
лум вазиятларда к,атъий, аник, ик,тисодий шароит юзага 
келади, бундай даврда иштирокчилар манфаатларига 
риоя к,илинади. Шартларни бузиш ёки «Уйин к,оидаси- 
нинг» бузилиши ик,тисодий зарарга олиб келади (к,оида- 
ни бузганлиги учун тулов). Айирбошлаш жараёнининг 
таркиби туртта бир турдаги вазиятни ажратиб курса- 
тишга имкон яратади, улар зарурий микдорда холатни 
тавсифлайди ва бозордаги уйин шароитини ва хулк, 
стратегиясини аникрок, белгилашга имкон яратади.

Умумий вазият иккита асосий улчамнинг бирлаш- 
тирилиши билан изохланади: бозорнинг туйдирили-
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ши ва бозор талабини крплаш усуллари. Бир неча 
улчам буйича иккита асосий вазиятни ажратиб курса
тиш мумкин: бозорнинг туйдирилган булиши ёки 
бозордаги етишмовчилик, кониктирилмаган талабнинг 
мавжуд булишидир. Бозорда турли талабни коникти- 
риш усули буйича ёндашувлар, яъни битта фирма 
барча талабларни крндиришга х,аракат килиши ва 
сегментли ёндашиш — бир неча ва куп фирмалар 
бир турдаги махсулотни ва хизматни ишлаб ч и ка
риб. улар хисобига барча талабларни кргтлашга ури- 
нишлар булади. Шундай килиб, бозор муносабатла- 
рида туртта асосий вазият пайдо булади, улар икти
содий майдоннинг чизма куринишида раемда уз ак- 
сини топган. Уз ишини бошламокчи булган тадбир- 
кор учун туйдирилган бозорлар нима билан тавсиф- 
ланиши, кандай шароитларда бу бозорларга кириш, 
кандай \аракатлар килиш кераклигини билиш му- 
химдир. Махсулот тавсифи ва унинг сотилиши шаро- 
ити 1.4. жадвалда келтирилган.

Бу ерда кичик корхоналар куп куч ва маблаг сар- 
флаб, уз ма.\сулотларини тараккий топган давлатлар 
бозорига олиб чикишга уринмокдалар. Мазкур бозор- 
ларда уларнинг махсулотлар и га ухшаш мах,сулотлар- 
нинг етарли эканлигини билиб, у бозор бундай мах,- 
сулотларни кутмаганлигига ишонч хосил килиб, мах
сулотни тайёрлаш учун куп харажат сарфлаганликла- 
рига ачинадилар, пушаймон киладилар. Демак, ишни 
бошлаган пайтда ишта\ага чек куйиш, уз имиджини 
бунёд этиш, ракобатбардош махсулот ёки хизматни 
яратиш мухимдир.

Ш унинг учун \ар  хил таркибдаги алмашув жараён- 
лари булган бозорларда корхоналар табиати нима би
лан фаркданишини солиштириш кизикарлидир. Туйди
рилган бозорда махсулот доим савдода мавжуд деган 
фикр кенг таркалган, аммо бу белги туйдирилган бо
зор маъносини хамма вакт акс эттиравермайди. Туйди
рилган бозорни тавсифлашда ran зебу-зийнат махсу- 
лотлари тугрисида эмас, балки унча юкори даромадга 
эга булмаган халк ёки корхона узининг кундалик эхтиё- 
жи учун сотиб оладиган махсулотлар хакида бориши 
керак. Аммо бундай махсулотлари етарли бозорлар 
туйдирилган бозор булолмайди. Шундай килиб, уму
мий холатда 60 та турдаги бозорни ажратиб курсатиш 
мумкин, кайсики уларнинг шарти билан сизнинг кор
хонангиз яшаши керак. Табиийки, бу каби иктисодий
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шароитларнинг турли-туманлигида битта хам корхона 
ишлаш крбилиятига эга эмас.

Ш унинг учун жугрофик майдонда корхона фаоли
яти шарти бозорда маъкул булган нукдани топиш 
учун тезда потенциал бозорлар диагностикасини утка
зиш керак. Корхоналарнинг бу каби фаолияти бош- 
лангич шартини махсулотларни танлаш, молия билан 
таъминлаш, маркетинг исти^болини аникдаш учун 
Хамда тижорат муваффациятига эришиш мак,садида 
махсулотнинг потенциал истеъм олчиларини жалб 
килиш зарур.

1.4. ж а д в а л .

Махсулот тавсифи ва уни сотиш шароити

Бозор тури Махсулот гури Сотиб олишдан 
максад

Каpop кабул 
килувчи

Шартлашув 
тури ва 

жойи
Истеъм ол 

бозори 
К — бозори

Истеъмол мах
сулотлари узок 
давр ишлатила
д и г а н  м а х с у 
лотлар ва хиз
матлар

Талабни 
К ондириш нинг 

энг кагга 
фойдалиги. 

Ш ахсий сабаблар

О ила, якка 
ш ахе 

сабаблари

Б озор,
магазин

Иш лаб 
чикариш  

воеиталари 
бозори 

Р — бозори

И м оратлар, 
ер, ишлаб 
чикариш  

воситалари. 
Хом ашё, 

материаллар 
ярим ф абри- 

катлар

Уларнинг сам ара
ли  и ш л ати л и ш и  
х и с о б и г а  д а р о 
м адн и  о ш и р и ш . 
М ехнатга ш ароит 
ярагиш . И жтимо- 
ий и нф ратаркиб- 
ни яратиш

Ш артнома
буйича

таш килот
вакили

Бевосита
шартнома.

Кутара
савдо

дукони.
Махсулот
биржаси

О либ-сотиш  
бозори 

С — бозори

И стеъм ол 
махсулотлари - 
ни олиб СОТИШ 

корхонани 
бош кариш  

учун истеъмол 
м а\сулотлар

М анфаатли нарх 
билан сотиб 

олиш  хисобига 
ёки куп даромад 

олиш  ёки 
ассортим ентни  
ш акллантириш

Т адби ркор ,
таш килот

гурухининг
вакили

Бевосита 
шартнома. 
Махсулот 
биржаси. 

Кутара сав
до дукон 

ярм аркаси

Д авлат 
бозори S

И нвестицион
махсулотлар.

И стеъм ол
махсулотлари.
Ф ойдаланиш

махсулотлари,
хизматлар

И ж тимоий талаб
н и  к о н д и р и ш . 
Д ав л ат  м удоф аа  
м а н ф аати . А м а- 
л и ё т д а  ва л ю та  
к у р с и н и  у ш л аб  
туриш

Д авлат
гурухининг

шахсий
таш килот

вакили

Д авлат
буюртмаси.

Конкурс.
И хтисос-
лаш ган

м агазинлар

М олия 
бозори Г

К им м атбахо, 
когозлар. 

Валюта. Кредит 
ресурслари

Ш ахсий ж амгар- 
м а л а р н и  и ш л а- 
тиш  хисобига КУ~ 
ш и м ч а  д а р о м а д  
олиш

Т адбиркор 
оила, якка 
таш килот 

вакили

Б ан клар ,
фонд

биржалари
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НАЗОРАТ САВОЛЛАРИ

1. Марксч инг тушунчаси ва у нимадан иборат?
2. Маркетинг бош эволюцион боскичларини корхона 

функциялари буйича тавсифлаб беринг.
3. Агромаркетинг концепциясининг маъноси ва унинг со

тиш концепциясидан фарки.
4. Агромаркетинг асосий функциялари нимадан иборат?
5. Йиллик режа назоратини тавсифлаб беринг.
6. Маркетинг бопщарилишининг хусусиятларини курса- 

тинг?
7. Маркетинг фанининг асосий булимлари ва ута мухим 

масалалари нимадан иборат?
8. Иктисодий амалий сектордаги тизимни таърифлаб бе

ринг.
9. Маркетингнинг кичик вазифаларини таърифлаб беринг.
10. Маркетинг тад к,и кртлари нинг асосий йуналишлари кан

дай?
11. Маркетинг бошкарувининг ташкилий таркиби нима

дан иборат?
12. Маркетинг бошкарилишини таърифлаб беринг.
13. Маркетинг бошкарувининг бозор функционал ташки

лий тизими булимлари нималардан иборат?
14. Маркетинг бошкарувининг регионал ташкилий тизи

ми булимлари функционал булинмалари нималардан ибо
рат?

15. Стратегик назоратни олиб бориш шартларини таъ
рифлаб беринг.

16. Бозор инфратаркибини таърифлаб беринг.
17. Махсулот тавсифи ва унинг сотилиши шароити хакида 

тушунча беринг.
18. Бозор турларини таърифлаб беринг.
19. Корхона иктисодий кенглиги нима?
20. Махсулот тавсифи ва унинг сотилиш шароитини таъ

рифлаб беринг?

ТЕСТЛАР

1. Маркетинг фанининг тушунчаси:
a) Корхона фаолиятини талабни урганиш буйича йунал

тириш
b)Талабни шакллантириш
c) Одамлар талабини кондириш учун йуналтирилган фа

олият
d) Хамма жавоблар тугри
e) Тугри жавоб йук
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2. Хавфсизлик, кийим-кечакка булган му\гожлик к,айси 
куринишга киради:

a) Хусусий, шахсий, озик,-овк,ат
b) Физиологик
c) Ижтимоий
d)  Хамма жавоблар тугри
e) Тугри жавоб йук,

3. Билим ва уз-узини курсатиш к,айси му\тожлик турига 
киради?

a) Шахсий
b) Физиологик
c) Ижтимоий
d)  Хамма жавоблар тугри
e) Тугри жавоб йук,

4. Маънавий бойлик ва богликдик к,айси мухтожлик ту
рига киради?

a) Шахсий, озик,-овк,ат
b) Физиологик
c) Ижтимоий
d)  Хамма жавоблар тугри
e) Туф и жавоб йук,

5. Жамият ривожлана борар экан, унинг аъзоларининг 
талаблари:

a) Камаяди
b) Узгармайди
c) Купаяди
d)  Хамма жавоблар тугри
e) Тугри жавоб йук,

6. Кдйси келтирилган ибораларда маркетингнинг урни 
тугри изохданган?

a) Маркетинг бу жамоа талаблари тугри крндирилиб, 
корхона ёки фирма му ваффак,иятл ил и ги ва даромадлигига 
олиб келадиган фалсафий, стратегик ва тактик бозор иш- 
тирокчиларининг бозор муносабатларида тутган урни.

b) Маркетинг бу шундай корхонанинг ички бошкдру- 
вики, к,ачонки унинг фаолияти бозор талабларини урга
ниш ва уларни к,ондиришга йуналтирилган булсин. Бу мах
сулот юк,ори техник савияга эга булиб, корхона рентабел- 
лилигини оширсин.

c) Маркетинг шундай одамларнинг фаолиятики, у айир- 
бошлаш натижасида уларнинг талаб ва эхтиёжлари к,ондири- 
лади.

d) Маркетинг айирбошлаш орк,али олдиндан бошк,ариш 
ва талаб-истакларни к,ондиришга йуналтирилган.
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e) Тугри жавоб йук,.
7. Хозирги замон бозор фаолиятида маркетингни куллашни 

чегаралаш хусусиятлари нимадан иборат?
a) Вояга етмаган бозорда вояга етмаган маркетинг були

ши.
b) Маркетинг экспорт бозорларида мак,садга мувофик-
c) Юк,ори малакали маркетингни факат хорижий мута- 

хассис иштирокида амалга ошириш мумкин.
d) Хозирги замон бозор иктисодиёти шароитида марке

тинг факат назарий куринишда, амалда у Узбекистон ривож- 
ланган мамлакатлар кдторига етганда амалга ошиши мумкин.

e) Тугри жавоб йук,.
8. Маркетинг концепциясининг маъноси:
a) Мах,сулот х,ажмий усиши билан таннархининг камайи-

ши.
b) Махсулот сифатининг усиши билан мах,сулот сотиш 

хджмининг усиши.
c) Талабни шакллантириш, сотишни такомиллаштириш, 

ишлаб чикаришни одамлар талабини крндиришга йуналти- 
риш.

d) Корхона фаолиятини одамлар талабларини конди- 
ришга йуналтириш ва шу билан жамият фаолиятини усти- 
риш.

e) Тугри жавоб йук,.
9. Ижтимоий-этикавий маркетинг концепциясининг маъ

носи:
a) Махсулот хджмини устириш билан таннархни камай- 

тириш.
b) Талабни шакллантириш ва сотишни такомиллашти

риш, корхона фаолиятини одамлар талабларини крнлириш- 
га йуналтириш.

c) Корхона фаолиятини жамият талабларини к,ондириш- 
га йуналтириш.

d) Тугри жавоб йук,.
10. Тадбиркорлик фаолияти билан шугулланаётган фирма 

ишлаб чикариши самарадорлигини оширишдаги асосий коида.
a) Таннархни камайтириш.
b) Барча харажатларни даромадга тенглаштириш ёки ка

майтириш.
c) Фойдани купайтириш.
d) Хамма жавоб тугри.
e) Тугри жавоб йук,.
11. Талаб нима?
a) Одамда бирор бир нарсанинг йукдиги ва камлиги 

х,акидаги х,ис-туйгу.
b) Индивиднинг маданиятига караб шаклланган мух,тож- 

лик.
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c) Сотиб олиш курби билан мустах.камланган талаб.
d) Х^амма жавоб турри.
e) Турри жавоб йук.
12. Маркетинг концепциясига утишда корхонанинг кузла- 

ётган асосий максади.
a) Жамият фаровонлигини ошириш.
b) Максимал фойда олиш.
c) Корхона имиджини мустах.камлаш.
d) Х,амма жавоб тугри.
e) Тугри жавоб йук,.

МАСАЛАЛАР:

1) Товар-предметнинг, товар-хизматдошдан фарки 
нимада?

Жавоб: Товар-предмет — бу материал характерига 
эга булиб, уни ушлаб куриш мумкин. Уни сотувчидан 
оласиз. Товар-хизматни эса куриш ва олиш мумкин эмас. 
Куп х,олларда у  сотувчида к,олиши мумкин.

2) Суров-талабдош тадаб-мух.тождикдан нима би
лан фаркданади?

Жавоб: Муутожлик  —  бу шундай %ис-туйгуки, у  би- 
рор бир нарса йщлигида келади (масалан кийим, озим
ое цат).

Талаб  —  шундай мух,тожликки, у  индивиднинг мада- 
нияти натижасида вужудга келади.

3) Савдода фойдани купайтирувчи 8 та асосий 
йулларни айтиб бериш.

Жавоб: Савдода 8 та фойдали купайтирувчи усул 
бор:

1. Маблаг айланишини тезлаштириш.
2. Кушимча сервис хизматларини ташкил килиш.
3. Товарларни кенг ассортиментда намоён этиш.
4. Товарларни сотиб олувчи харидорларга кулай жой- 

да сотиш.
5. Товарларни харидорларга нафакат кулай жойда, 

балки вактида, мавсумда, ёшига караб сотиш.
6. Янги товарга устама нарх куйиш.
7. Вактинчалик шу товарга ухшаш товарларнинг бо

зорда йукдиги.
8. Ракобатчи шу товар билан бозорга чикмаслиги 

катта хавфи билан бозорга чикишлик.
9. Ишбилармон уйин ва вазиятлар.
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БИЗНЕС УЙИНЛАР ВА Х.ОЛАТЛАР

Бизнес уйин 1. Корхона реклама тадбирларини 
белгилаш.

1997—1998 йилларда Узбекистоннинг ахборот бозорида куйидаги 
конъюнктуралар мавжуд эди (1 жадвал)

1 -ж а в д а л

1997 йилда «Менежер» журналида эълон жойлаштириш нархлари

Маълумот
\ажми
устундаги
к,аторлар)

1/1 1/2 1/4 1/8 1/16 1/32 1/45

Нархи 
(минг сум)

50,0 30,0 21,8 12,0 6,0 4,0 2,0

1998 йилда хамма нархлар 2 баравар усди. 1996 йил
да «ПрессТИЖ» журналининг тиражи 50 минг нусхага 
етди ва куйидаги нархлар билан нашр этилди.

2-ж а д в а л

«ПрессТИЖ» журналида эълон жойлаштириш таннархи

Маълумот
х,ажми
(устундаги
к,аторлар)

1/1 1/2 2/5 3/10 1/5 1/10 1/15 1/20 1/40

Нархи (минг 
сум)

75,0 37,5 30,0 22,5 15.0 7,5 5,6 3,8 2,2

Саволлар ва топширицлар

1) Эълонни жойлаштиришда нархдаги номутаносиблик 
нималарга боглик,?

2) Бутун устунда жойлаштирилган маълумот ва 1/16 ус- 
тунда жойлаштирилган маълумот орасидаги номутаносиблик 
нимадан далолат беради?

3) «Менежер» \афтаномаси нарх сиёсатини тахдил к,или- 
ши натижасида тадбиркорликни ривожлантирдими? Кичик 
корхоналарнинг говорила™ мисоллар, к,аерда уз рекламала- 
рини бериши мак,садга мувофик, булар эди?
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2 Б О Б

МАРКЕТИНГ ТАДКИЦОТЛАРИ ТИЗИМИ ВА 
УСЛУБЛАРИ 

2Л. Маркетинг тадк,ик,отлари

Бозор шароитидаги корхоналар, харидорларнинг 
талаблари асосида уз махсулот турлари ва хизматла- 
рини ташкил этишлари, махсулотларнинг ракрбат- 
бардошлигини оширишлари, махсулотнинг «хаётий 
жараёни»га асосланиб, корхонанинг фаолият йуна- 
лишини аникдашлари, уз фирма услубларини ишлаб 
чикдришлари шарт ва \оказо. Бундай вазифаларни 
сунгги вакдларда цизи^ишларга сабаб булаётган мар
кетинг тад*дк,отлари мажлисини утказмасдан \ал этиб 
булмайди.

Узбекистондаги корхона ва фирмалар хам марке
тинг тадк.икртлари уткйзишмокда: Республикада фао
лият курсатаётган йирик кушма корхоналар («УзДЭУ» 
«UzBAT», «Coca-Cola» ва бошкдлар) маркетинг тад- 
^икртларини бош мах.кама ра\барлигида, бош^а кор
хоналар эса муставил равишда шундай тадкикртлар 
утказадилар. Маркетинг тадцикртлари куйидаги элемент- 
ларни уз ичига олади:

Маркетинг маеалаларини хал этишга тусик, булаёт
ган ноаникдикларни камайтириш м а кусали да маълумот
лар туплаш, уларга ишлов бериш. Тадк,ик,от объектлари 
сифатида бозор, ра^обатчилар, харидорлар, бах,о кор
хонанинг ички кувватига хизмат кдлади. Маркетинг 
тад^икртларини, истеъмолчи, харидор ва жамоатчи- 
ликнинг маркетинг билан керакли маинулотлари мар
кетинг имкониятлари ва муаммоларини аникдашга ва 
ажратиб олишга, харакатларни бахдлаш, такомиллаш
тириш ва ишлаб чикдриш, маркетинг фаолияти нати- 
жаларини кузатиш, шунингдек маркетингни бошка
риш жараёнини яхширок, тушунишга хизмат кдлади 
(2.1. раем).

Тадкикртларнинг асосий фаолияти фавкулодда ва 
умумий урганишдан бошланиб, сотиб олувчи ва хари
дор талабини крндириш даражасини аникдаш билан 
ту гатил ади.

Маркетинг тад^икртлари бу фирма фаолияти билан
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боглик, булган маърузалар мажмуини доимий аникдаш, 
уларни туплаш, тахдил к,илиш ва натижалар буйича 
Хисоботини тайёрлашдир.

2.1. раем. Маркетинг тадкд1к,отлари жараёни

Ш унингдек, маркетинг тадкикотлари узок, давом 
этувчи жараён хдмдир, шундай булсада, уларни кичик 
фирма ва савдо-сотик, билан шугулланмайдиган корхо
налар хам олиб боришади, вахоланки, улар назарий 
жихатдан лирик компаниялар экспертлари томонидан 
кулланиладиган мураккаб тадк,ик,от усулларига к,ара- 
ганда камрок,, арзон ва содда усуллардан фойдаланишни 
афзал курадилар. Йирик фирма маркетинг тадк,ик,отла- 
рини уз кучи билан олиб боради. Кичик фирма бу 
мак,сад учун икдисослашган фирмани ёллаши мумкин. 
Корхонанинг маркетинг фаолиятини тайёрлаш ва амал
га ошириш (режа ва йули)да фойдаланиладиган иш- 
ланмалар маркетинг тал к,и к,отл ар и н и н г аник, натижа- 
лари булиб хисобланади.

2.2. Маркетинг тадвдщотларининг услубий асослари

М аркетинг услубий (умумфан) асослари тахд ил и 
ахборотли усуллардан, шунингдек узаро боглик; турли 
сохадаги билимлардан фойдаланишдан иборатдир. Мар
кетинг тадк,ик,отлари умумий тарзда к,илинган бозор 
ракрбатлари к,оидаларига, шунингдек, меъёрга муво
фик,, умумий илмий усулларга асосланган холда олиб 
борилиши зарур (2.2. раем).

Умум илмий 
услуб

Та\лилий-башорат
услуби

Услубий усуллари 
(бош ^а или сохала- 

ридак олинган).

Тизимли 
i aVi ил 
Комплекс 
ёндашув.

Ч т и  к/i и дастурлаш 
Оммавий хизмат курсатиш 
назарияси 
Апок,а назарияси.

Социология.
Психология.
Антропология.
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Дастурий Э^тимоллар назарияси Экология.
максадли Бизнес уйинлари Эстетика.
режалашти усули Дизайн
риш. Ик,тисодий математик модел-

лаштириш.
Экспертиза

2.2. раем. Маркетингда тадк,ик,от услублари тизими

Илмий, та\лил-ахборот усулларидан кенг фойда- 
ланган тадкдкртчилар бозорни, ракрбатчиларни, ис- 
теъмолчиларни, бахони, шунингдек корхонанинг ички 
кувватини урганадилар. Ма^аллий восита ва дала тад- 
к,икртлари, шунингдек, турли манбалардан (ички ва 
танщи, шахсий, пуллик ва бош к,.) олинган маълумот
лар туплами маркетинг тадк^кртлари учун асос булиб 
хизмат кдлади. Хар к,андай маркетинг тадк,икртининг 
муваффак,ияти пировардида унга нисбатан жамиятда 
пайдо булган ишончга боглик, экан, тадьдикрт натижа- 
сида олинган маълумотлар ишлаб чикарувчилар, таъ- 
минотчи, воситачи, кенг истеъмолчилар оммасининг 
талаби, кдрашлари, табиати хакддаги маълумотлар би
лан таъминлашга хизмат кдлади.

2.3. Маркетинг тадцщотчиларига куйиладиган 
талаблар

Маркетинг тадкдкртлари кридалар ва усулларга су- 
янган холда тадк.икртчиларга муайян талабларни куяди. 
Тадк,икртчи белгиланган далиллар шарх,ига таъсир 
курсатмаслик учун холис булиши ва барча эхтиёт чо- 
раларини куриши керак. Шу билан бирга, х,ар к,андай 
кулланаётган услубнинг мукаммал эмаслигини сезган 
хрлда, булаётган узгаришларни утказиб юбормаслик 
учун тадк,икртлар билан мунтазам равишда шугулла- 
ниб, уз маълумотларининг хатолиги даражасини хам 
курсатиши керак.

Маркетинг тадкдкртининг тартиби ало^ида кетма- 
кет ^аракатлар мажмуидан иборат.

Асосий холатини аникдаш.
1. Тадк,икрт йуналишини ишлаб чик,иш.
1.1. Умумий хрлатни аникдаш.
1.2. Муаммонинг куйилиши.
1.3. Ишчи фикрни хреил кдлиш.
1.4. Курсатгичлар тизимини аникдаш.
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2. Эмпирик маълумотларни олиш ва тахдил килиш.
2.1. Ишчи куролларни ишлаб чик.иш.
2.2. Маълумотларни олиш жараёни.
2.3. Маълумотларни тахдил килиш ва ишлаб чи- 

киш.
3. Асосий хулосаларни шакллантириш ва тадкикот 

натижаларини расмийлаштириш.
3.1. Хулоса ва тавсияларни ишлаб чикиш.
3.2. Тадкикот натижаларини расмийлаштириш.

Маркетинг тадкикотлари йуналиши тадкикот бую- 
мининг мазмунини тулалигича аникдашни, умумий 
куйиладиган вазифанинг тадкикот фикри чегарасида 
булишини, тадкикотнинг биринчи кузланган мак,сад 
ва муаммоларини ишлаб чикишни, ишчи фикрларини 
шакллантиришни уз ичига олади.

Х,осил булган бозорнинг хрлатига караб тадкикот- 
нинг максади аникдаштирилади. Бу вазифанинг уму
мий куйилиши. У корхонанинг маркетинг иш фоалия- 
тидан келиб чикади ва бошкарув карорини кабул 
Килишдаги ноаникдик даражасини пасайтиришга кара- 
тилади.

Маркетинг тадкикотлари муаммони аникдаш ва х,ал 
Килишга йуналтирилгандир. Шу билан бирга бундай 
тадкикотлар муаммоси махсулот гурлари ва унинг ис
теъмол килиниши, бозорнинг тулалик даражаси, х,ара- 
катланиш каналлари ва ракобатчилар харакатидан пайдо 
булиши мумкин.

2.4. Тадкицотларни, муаммо ва 
максадларни аниклаш

Муаммо куйилишидаги боскичда маркетолог ва 
тадкикотчи узвий богликдикда ишлаши лозим. Мар
кетолог карорни кабул килиш учун кандай маълу
мот кераклигини яхши тушунади, тадкикотчи эса 
маркетинг тадкикотини олиб бориш со^асида ва маъ
лумотларни олиш усули буйича мутахассис ,\исобла- 
нади.

Маркетинг тадкикотининг лойих,аси куйида кел
тирилган уч максаддан бирини уз ичига олади: киди- 
рув тадкикоти, муаммони аникдашда ва аник фикр- 
ни олдинга суришда ёрдам берувчи, олдиндан олин
ган маркетинг маълумотларни саралашни уз ичига 
олади;
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Тасвирни, татфкрт-маркетинг муаммоларини аник
лаш холатлар ва бозорлар потенциалини ёки истеъ- 
молчиларнинг карашлари демоф аф ик тавсифномала- 
рини аниклаш учун у т к а з и л а д и г а н  маркетинг тадки- 
кртидир ёки сабаб, текширув, боишкдик тадкико- 
ги — текширув муносабатлари .\ак,идаги ишчи фик- 
рини текширишдаги маркетинг тадкикоти хисобла- 
нади.

Маркетинг тадкикотининг ишчи фикри куриб чи- 
к,иладиган, узига хос тадкикот муаммосини хдл к,илиш- 
га дойр алгоритмларни уз ичига олади. Ишчи фикри- 
нинг ишлаб чи^илиши кейинги тадкикот пойдеворини 
иратувчи мураккаб ижодий жараёндир. У бутун ишлан- 
манинг асосий йуналиши ва тузилишини тиклашга ёр- 
дам беради. Ишчи фикри куйидагиларни таъминлаши 
керак: ишончлилик, фикр ва муаммонинг узвий 6 o f -  
ликдиги, олдиндан айта билиш яъни, эмпирик маъ
лумотлар ёрдамида уни текшириш мумкинлиги, шу
нингдек расмийлаштиришнинг мумкинлигини — асо
сий таъминларни нафакат суз билан, богликдиги булган 
ва иктисодий математик тузилишлар ёрдамида ифода- 
лашнинг мумкинлиги.

2.5. Маркетингдаги тадкицотларникг 
асосий йуналишлари

Маркетинг тадкикотидаги кенг ёйилган йуналиш — 
бозор тад^икртидир, кайсики у корхона иш фаолия
тини аниклаш учун бозор холатлари хакдцаги маълу
мотларни олиш максадида утказилади.

Истеъмолчи махсулотни танлашда куллайдиган бу
тун ундовчи омиллар мажмуини аникдаш ва тахдил 
кдлиш учун истеъмолчиларнинг тадк.и^оти утказила
ди. Ракобатчилар тадкикртининг асосий вазифаси бо
зордаги рак,обат устунлигини таъминлаш учун керак
ли маълумотлар олиш хамда мумкин булган рако
батчилар билан х,амкорлик ва кооперацияни топиш- 
дан иборат.

Бозорда фирма тузилишини урганиш мумкин булган 
воситачилар хакида керакли маълумотлар олиш макса
дида утказилади, кайсики улар ёрдамида корхона тан- 
лаган бозорига кириши мумкин. Махсулот тадкикоти- 
дан кузланган асосий ма^сад йуналиши мах,сулот си- 
<|)ати, хамда ракрбатбардошлилигининг мос келишини 
аникдашдир.
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Якка махсулотлар ва ракрбатда турган махсулотлар 
талаб даражаси, истеъмолчиларнинг янги махсулотга 
муносабати, махсулот ассортимента, к,адокдаш, сер
вис даражаси, махсулотнинг крнун нормалари ва крида
лар и га мос келиши, истеъмолчиларнинг аник талаб
лари маркетинг тадк,икрти объекти булиб хисобланади.

Оз харакатда купрок, даромад олиш даражаси ва 
мос келишини аникдаш, нарх тадк,икрти асосида були
ши мумкин.

Махсулотни истеъмолчига зудлик билан етказиш ва 
уни сотишнинг йуллари, йуналиши ва маблагларини 
аникдаш учун махсулот харакатланиши ва сотувчи тад- 
к,икрти утказилади.

Маркетинг тадк,икргининг асосий йуналишларидан 
яна бири — кандай, к,ачон ва кдй йул билан махсулог- 
ларга к.и зик.ишни орттириш, реклама тадбирларини му- 
ваффак,иятли утказиш, махсулот ишлаб чикдру вчини иг 
бозордаги обрусини оширишни аникдашга ёрдам бе
рувчи рекламалар ва тизимлар тадк,икргидир.

Ички мухит тадк,икрти ташкр ва ички мухитлар 
омилларини солиштириш натижасида корхонанинг ра- 
крбатбардошлик даражасини аникдашни к,амраб олади. 
У тадк.икргчилик жараёнининг асоси булиб, тадк,икрт- 
нинг муаммо ва макрадларини тузиш хисобланади. Мар
кетинг тадкркрти жараёнида бозорларнинг имконият- 
лари тахлил к,илинади.

Маркетинг тадк,икртларининг мохияти мавжуд мах
сулотнинг етказилиши яъни бозорларда хам имкони- 
ятларни руёбга чикдришда, бозор чегараларининг узок, 
муддатга мулжаллаб кенгайтирилганлигида махсулот
ларни ишлаб чикдришда, янги ва эски махсулотлар
нинг бозордаги модификациясини кенгайтиришда кури- 
нади. Маркетинг тадцикртини утказиш натижасида мах
сулотларни етказишни яхшилаш имкониятлари соф 
фойданинг кутарилишидаги фирма макрад ва ресурс- 
лари кулланилишида аникданади.

Макрадли бозор танлови аник, бир махсулотга талаб
ни белгилаш, бозор сегментларини саралаш ва махсу
лотнинг бозорда уз урнини эгаллашини кузда тутади. 
Бунда етказиб берувчилар, алокдчилар ва ракрбатчилар 
уртасида муносабатлар хисобга олиниши керак. Натижа- 
да фирманинг к,андай махсулот ишлаб чикдриши, уни 
к,аерда, кандай харидорга сотишини аникдаб олинади.

2.6. Маркетинг тадк,икртлари объектлари
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Маркетингни бошкариш жараёни.
Маркетинг тадкикотларини утказиш бир кагор мах

сулотлар тахминларини, уларнинг нархларини тар ка
т и т  йулларини ва харидорни жалб килиш буйича чора 
тадбирлар утказишни максад килиб куяди. Хизмат ало
хида ишлаб чикилган режага биноан, мукаммал уйлаб 
топилган ишни ташкил килиш ва тузиш буйича тад
бирлар утказилади. М аркетингни бошкариш жараёни 
аник куршовда унинг мухитида амалга ошади. Бу му- 
Хитни ташкил этувчи асосан фирма, унинг етказиб 
берувчилари, воситачилари, харидорлари, ракобатчи- 
лари ва алока аудиторияларидир (хомийлар, хайрия 
ташкилотлари) яъни одамларнинг хар кандай гурухи 
фирманинг ишларига кизикувчи ва аник бир таъсир 
этувчи шахслардир.

Маркетинг вазифаларини ечишда асосий уринни 
иктисодий, сиёсий, табиий ва илмий-техник мухитлар 
эгаллайди.

2.8. Тадкик,от режасини ишлаб чикиш

Маркетинг тадкикоти асосан беш боскичга ажара- 
тилади.

— Муаммоларни аниклаш ва тадкикот максадлари
ни режалаштириш.

— Маълумотлар манбаларини саралаб бориш.
— Маълумотлар йигиш.
— Йигилган маълумотларни такдим килиш.
Маркетинг тадкикотларининг асосий боскичлари-

ни куриб чикамиз. Биринчи боскичда маркетолог хамда 
тадкикотчи тадкикот максадларини келишиб ва муам
моларни аниклаб олишлари керак. Агарда тадкикотчи 
бозор хакида автотранспортда шарбат ташиш маълу- 
мотларини туплаш билан чегараланса, ишнинг нати- 
жаси коникарсиз булиши мумкин. Чунки бозорни 
куплаб йуналишлар буйича тадкик килиш керак. Агар
да тадкикотлардан фойда кутилса, улар релевантли, 
яъни ечилиши лозим булган муаммога узвий боглан- 
ган булиши керак. Бунда шуни эътиборга олиш керак- 
ки маълумотлар йигиш жуда кимматга тушади. Ш у
нинг учун ноаник ёки нотугри муаммони куйиш яра- 
майди. Масалан, юк ташиш холатларида маркетолог ва 
тадкикотчи томонидан йуловчи сонининг етишмасли-

2.7. Маркетинг тадбирлари



ги муаммоси буйича иккита саволни куйиш хасида 
келишилди: кандай килиб йуловчи узига транспорт ту- 
рини танлайди ва кандай килиб автотранспортга йулов- 
чиларни к,изик,гириш мумкин. Шундан кейин бошка- 
рувчи тадкикот максадларини режалаштириши керак. 
Бу максадлар изланишлар булиши мумкин, яъни му- 
аммога якинлик киритувчи кандайдир олдиндан курса
тилган маълумотлар йигмасини курсатади. Улар тасви- 
рий булиши х,ам мумкин, яъни аник бир хрдисанинг 
тасвирини уз олдига куяди.

Маълумотлар манбаини саралаш, маркетинг тадки
коти жараёнидаги икки боскичдан керакли маълумот
ларни аниклаш, фойдали маълумотлар йигиш режаси- 
ни ишлаб чикиш хамда бу режани маркетинг буйича 
менеджерга такдим килишдан иборат. Режада туплан- 
ган маълумотлар манбалари тасвирланади ва аник тад
кикот йуналишларининг мохияти тушунтирилади, алока 
усуллари, синов режалари ва янги маълумотлар йигиш 
учун асбоблар аникданади.

Менеджерга керакли маълумотларни такдим килиш 
учун тадкикотчи бирламчи маълумотларни ёки икка- 
ловини хам йигиши мумкин. Иккиламчи маълумотлар 
биринчи уринда бошка максадлар учун йигилган маъ- 
лумотлардир. Бирламчи маълумотлар берилган аник мак- 
сад учун йигиладиган биринчи маълумотдир.

Иккинчи даражали маълумотлар йигини. Тадкикот 
ички (ишлаб чикариш хисоботлари, $Ьгказилган тадки- 
к,отлар ва бошкалар) ва сиртки (расмий манбалар, 
давлат босмахоналари, му\р, китоб, тижорат, ташки
лот хизмати) манбалардан олинса, иккинчи даражали 
маълумотлардан бошланади. Иккинчи даражали маълу
мотлар арзонлиги ва муносиблиги билан ажралиб ту- 
ради ва тадкикотнинг асосий нуктаси булиб хисобла- 
нади. Бинобарин, кисман буларда тадкикотчига зарур 
булган маълумотлар булмай колиши ёки улар тулди- 
рилмаган, эскирган, ишончсиз, ноаник булиши хам 
мумкин. Бу холатда тадкикотчига купрок маблаг ва вакт 
сарф килиб, биринчи даражали маълумотларни йигиш 
керак булади.

Истеъмолчиларниш истак ва хох.ишларини курса
тиш максадида утказиладиган изланиш тадкикоти рас
мий тадкикотлар дейилади. Расмий тадкикот борасида 
(мустахкам матрицалар) услублар, интервью олиш ва 
бошкалар кулланилади (2.3. раем.).
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Давлатлар
Почта
орк,али
суров

Телефон
орцали

Ш ахсий
суровлар

I ypyviap- 
аро 

wviokoi

Хар
томонлама
суровлар

Бельгия 7 15 57 10 8
Буюк Британия 8 15 67 10 -
Германия 5 18 56 6 10
Греция — 3 82 10 3
Дания 16 24 31 6 21
Италия 4 27 44 10 10
Ирландия 1 2 72 23 3
Испания 3 16 63 13 3
Люксембург — 10 65 5 -
Нидерландия 31 18 34 4 9
Норвегия 10 20 50 10 5
Португалия 12 9 65 7 3
Туркия 6 4 60 15 5
Финляндия 38 37 — —
Швеция 23 29 23 4 5
Швейцария 8 27 46 — —

2.3. раем. Маълумот hhfhiii усуллари сифатли ва микдорий %  фоиз 
\исобида утган йилга нисбатан

Статистик тахдиллар олиш мак,садида куп микдор- 
даги хариддардан почта оркдли ёки шахсий интервью- 
лар борасида маълумот олишни мулжаллаган тад^икрт 
микдор гадкикрт дейилади.

Биринчи даражали маълумотлар йигини.
Крида буйича, купрок, маркетинг тадк,ик,отлари ик

кинчи даражали маълумотлар билан чегараланиб к,ол- 
май, биринчи даражали маълумотларни уз олдига куяди 
(2.4. раем.).

Тадкикот
усуллари

Аудитория билан 
алока усули

Танловни тузиш 
режаси

Гадцицот
куроллари

Назорат
Суров
Эксперимент

Почта 
Телефон 
Шахсий алок,а

Танлов бирлиги 
Танлов \ажми 
Танлов 
структураси

Анкета
Механик
Ускуналар

2.4. раем. Бирламчи ахборотларни йиришни режалаштириш.
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Йи™лган маълумотлар кераксиз ёки адаштиради- 
ган булмаслиги учун алохида режа, олдиндан карор 
ишлаб чикаришга каратилган тадкикот услублари (ку- 
затиш, эксперимент, суров), тадкикот ж щ ози (анке
та, механик курилма), танлов доираси, танлов режа- 
сини тузиш (улчов бирлиги, \ажми ёки процедураси) 
ва аудитория билан бокиаш турлари (телефон, почта, 
шахсий алока) тузиш максадга мувофикдир.

Биринчи даражали маълумотларни йигишни режа
лаштириш, тугри ка pop кабул килиш учун аник маъ
лумотлар керак. Тадкикотчилар биринчи даражали маъ
лумотлар йигишда синчков булишлари, долзарблик, 
аншушкни кузатишлари керак. Бу истеъмолчиларнинг 
фикрини кичик танлов асосида урганадиган расмий 
тадкикот булиши мумкин (2.5. раем).

Статуей А^оли (млн.) Давлатлар

Европа \амжамияти 
(ЕС)

372,5 Австрия, Бельгия, Дания, Ф ин
л ян ди я , Франция ,  Германия,  
Греция, Голландия, Ирландия, 
Италия, Люксембург, Португа
лия, И спания, Ш веция, буюк 
Британия

Тез ривожланаётган 
давлат — номзодлар

63,1 Кипр, Чехия, Эстония, Венгрия, 
Польша, Словакия

Аъзо булиш 
арафасидаги 
Хамдустлик 
давлатлари

42,7 Болгария, Латвия, Литва, Руми- 
ния, Словакия

Боища номзодлар 60,8 Турция

2.5. раем. ЕС таркиби 1998 йил (к,атнашчи давлатлар, номзод 
давлатлар)

2.9. Маркетинг тадк,ик,отларининг 
услубларини кузатиш

Маркетинг тадкикотларининг услубларини кузатиш 
бу кизикувчан кишилар, вокеалар ва \олатларни ку
затиш ёрдамида йигилган биринчи даражали маълу- 
мотдир. Бундай маълумот йигиш асосий турлардан 
булиб, бунда тадкикотчилар шароитни узлуксиз ку- 
затиб борадилар. Масалан: юк ташийдиган машинада
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ишлайдиган тадкикотчилар автомагазинларда, рейсли 
автобусларда ишлаб, йуловчиларнинг юк ташиш си- 
фатини тахдил килиш ва а^оли талабининг бажари- 
лишига ба\о беришлари мумкин. Маркетинг тадки
котлари билан шугулланадиган фирмалар истеъмол- 
чиларининг харидлари ва уларнинг хдр хил марке
тинг тадбирларга муносабатларини кузатадиган бир 
манба маълумотлар тизими маълумотларини тавсия 
Килишлари мумкин, кейин эса олинган маълумот
ларни кайта ишлаб, улар орасидаги богланишни то- 
пишга \аракат кдладилар. Бир манба маълумотлар 
тизими булиб, харидорларнинг телевизион реклама- 
сига эътибори (масалан, «пиплметр» деб аталувчи 
ёрдамида) билан улар дукондан нима сотиб олиш- 
лари штрих (чизикчали), код санаси учун (сканер 
ёрдамида аникданадиган) уртадаги алокани курсатиш- 
га ёрдам берадиган кузатув электрон тизимлари хиз
мат килиш мумкин.

Таккослаштирилаётган одамлар гурух.ини ажратиш 
ва \ар  хил \олатдаги вакти-вакти билан тузиладиган 
гурух^ги текшириш ёрдамида йигилган биринчи дара
жали маълумотлар тажрибани (эксперимент) ташкил 
этади.

К,арама-карши текширув натижаларини олиб таш- 
лаш йули билан, максад-текширув алокаларини намо- 
ён килишни максад килган натижа тадкикотлари уз 
ичида таккослаштирилаётган гурух, субъектларни сара- 
лашни, улар учун керакли шароитни яратишни, куза- 
тилаётган фаркдарнинг а^амият даражасини урнатиш- 
ни талаб килади.

Истеъмолчилар билимини, ниго\ини ва харидор
лар истаги му\имлигини аникдашга кдратилган биринчи 
даражали маълумотлар «суров» дейилади. Суров куза
тиш ва тажриба уртасида булиб, тасвирий тадкикот 
учун жуда кулайдир, качонки кузатиш кидирув тадки- 
котларига мос натижада булса, максадли текширув ало- 
калари булади.

Маъмурият билан алока турлари. Маълумотларни 
почта, телефон, интервью олиш ёрдамида йигиш 
(туплаш) мумкин. (2.6. расмда шу алока услублари- 
нинг афзалликлари ва камчиликлари расмда курса
тилган).
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№ Курсаткичлар

Усул

Почта Телефон Ш ахсий
алоца

Internet

1. Эгилувчанлик ёмон яхши крник;арли

2. Олиб буладиган 
маълумот микдори яхши к,оник,арли жуда яхши яхши

3. Интервьюер 
таъсирини назорат 
кдлиш

жуда
яхши

крникдрли ёмон жуда яхши

4. Танлов назорати к,они*;арл* жуда яхши крник^арли коникдрли

5. Маълумот йигиш 
тезлиги

ёмон жуда яхши яхши ёмон

6. Эътибор даражаси ёмон яхши яхши ёмон

7. Киймати яхши к.оник.арли ёмон жуда яхши

8: Танлов
структураси

яхши жуда яхши крнкдрли ёмон

2.6. раем. Алокз усулларининг афзалликлари ва камчиликлари

2.10. Гадщщот воситалари

Биринчи даражали маълумотнинг икки воситаси- 
дан бирини танлаб олишга мумкин булган анкета ёки 
механик курилма.

Анкета — бир кдтор саволларни мужассам этган, 
суралаётганларга урганишни ва жавобни таклиф кдла- 
диган бугунги кундаги биринчи даражали маълумот- 
ларнинг энг тарцалган тадкикот воситасидир. Анкета 
эгилувчан булиб, уни ха Р хил турда утказиш мумкин. 
У тадбирни утказишдан олдин кузга куринган камчи- 
ликларни йукртишни макрад кдлган холда кдттик, кбай
та ишлашни ва текширувни талаб к,илади. Анкетани 
кбайта ишлашда тад^икдцчи саволларнинг к,андай шакл 
ва тартибини танлаши лозим.

Купинча анкеталарда берилиши керак булган са
воллар учрамайди, шундай саволлар купки жавоб бе
риш мумкин эмас — \еч  ким жавоб бермайди. Ва яна 
шундай саволлар буладики, улар жавобсиз к,олади. Шу
нинг учун саволнинг фойдали даражасини белгилаб 
олиш лозим.

Эътиборсизлик билан тайёрланган анкеталарда шун
дай хатолар кдтори хам учрайдики, улар куйидаги бе
рилган анкетадаги сингари жой эгаллайди.

36



Айтайлик, маркетинг туристик фирма булими ди- 
ректори туристлар учун тушунтиришлар беради.

1. Сиз олаётган фойдангизнинг аник, йули (одамлар 
баъзан узларининг шахсий фойдаларини аник, билмай- 
дилар, баъзан уни кенгайтиришни хохдайдилар. Шу 
билан бирга анкетани шахсий характерга эга саволлар 
билан бошлаш максадга мувофик, эмас).

2. Сиз чет элда дам олишнинг фаол ёки суст тараф- 
доримисиз? (Фаол ва «суст» сузларидан нимани тушу- 
ниш мумкин?)

3. Гид (йулбошчи) талабларини бажарасизми? Ха, 
Йук,. «Бажармок,» сузи итоатгуйлик тушунчаси булгани 
учун улар бу саволга жавоб беришни хохдайдиларми? 
Нах,отки «Ха» ёки «Йук,» — жавобнинг энг яхши усул
лари? Бундай саволнинг максади ноаник,.

4. Утган йилнинг ноябрь ойида нечта корхонанинг 
рекламаларини курдингиз? (Бунга эътибор берадиган 
кишилар кам).

5. Сизнинг фикрингизча дам олиш имкониятлари- 
дан кечиб, туристик саёх,атларда дунёк,арашни кенгай- 
тиришга уриниш тугри ми? (Савол уз жавоби билан, 
саволнинг бундай куйилишида «Ха» деб жавоб бериш 
мумкин эмас).

Анкетани ишлаб чикишдан олдин маркетолог бе
риладиган саволларни уйлаб, териб олиши, саволлар 
формаси тузилишини ва тартибини танлаб олиши ке
рак. Саволлар тузиш \ам  жиддий уйлашни талаб этади. 
Тадк,ик,отчи жавобнинг мантигига таъсир этмайдиган 
одций, куп маъноли булмаган сузлардан фойдаланиши 
мак,садга мувофик,.

6. Сизнинг фикрингизча туристик саё^атлар кандай 
энг буюк ва энг аник, жи^атларига эга?

Кенг фойдаланишдан олдин саволларни олдиндан 
тадбик, к,илиб куриш керак. Хар бир саволни тадк,ик,отлар 
натижасига эришишга кушадиган улуши нук,таи назари
дан текшириш лозим. Бекорчи саволларни кушиш тав
сия этилмайди, улар ишни оркага тортади ва суралаёт- 
ганларнинг асабларига салбий таъсир килади (2.7. раем.).

Саволнинг мазмуни жавобга таъсир килиши мум
кин. Маркетинг тадкикотчилари икки турдаги савол
ларни ажратадилар: ёпик ва очи к

Ёпик саволлар мумкин булган барча жавобларни уз 
ичига олади ва респондентлар улардан бирини танлаб 
оладилар. Очик саволга эса интервью килинаётган шахе 
мустакил жавоб беради (2.8. раем.).
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Танланган ах;оли сурови доираси (танлов)ни тузиш 
режаси. Маркетинг тадьущотчилари озгина танланган 
ахрлини урганишга асосланиб истеъмолчиларнинг кат
та гурухдари \ак,ида хулосага келадилар.

Суров доираси ахолининг бир к,исми булиб, барча 
ахолини тасаввур этиш учун танлаб олинган. Суров 
доираси шундай утказилиши керакки, тадкикот билан 
унинг эътиборини урганиш натижасида ахолининг фикр 
ва истакларини бахрлай олиши керак.

А. Эхгимодий танлов

Одаий тахминий танлов Хар бир одам танловга тушиши 
мумкин

Типли тахминий танлов А^оли гурухдарга булинади (ёшлар 
буйича). Хар бир гурузда оддий тах
миний танлов утказилади

Худудий танлов Адоли бир неча алохида блокларга 
булинади, гадк.ик,отчи ушбу блок- 
ларда танлов утказади

Эхгимодий булмаган танлов
Ишончли танлов Маълумот олиш учун тадк,ик,отчи 

жамият аъзоларини танлаб олади 
(К,айси биридан маълумот олиш 
осонрок, булса)

Шартли тахминий танлов Тадк,ик,отчи уз нук,таи назаридан 
хакдонийрок, маълумотлар беради- 
ган кишиларни танлайди

Пропорционал танлов Тадкицотчи дар бир гуруддан, маъ
лум микдордаги кишилардан суров 
олади

2.7. раем. Танлов турлари

А. Берк саволлар

Номланиши Тасвирлаш Мисол

Альтернатив
савол

Икки жавобдан 
танлашни ифо- 
даловчи савол

Сиз саёдат к,илмок,чисиз. «Хаво 
йуллари»га ш ахеан  узи н ги з 
кунгирок, кдгсдингизми? Ха. Йук,.

Танланган 
жавобли савол

3 ёки ундан куп 
вариантлардан 
биттасини 
танлашни тавсия 
Килувчи савол

Сиз саёхатга ким билан бормок,-
чисиз
Узим.
Турмуш уртогим билан 
Турмуш уртогим ва болаларим
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билан.
Фак,ат болаларим билан 
Хамкасбларим (дустлар, к,арин- 
дошлар) билан

Семантик
дефференци-
ал

Икки к,арама- 
к,арши ифода- 
ланган жавоблар 
устуни

«Хаво йуллари» авиакомпания- 
си Йирик — катта эмас. Тажри- 
бали — Тажрибасиз 
Замонавий — Эскирган

Мухимлик
устуни

Мухи мл и к дара- 
ж асини иф ода- 
ловчи устун

«Учиш давомида овк,ат мен учун 
Бенихрят му^им 
Ута мухим 
Мухим
Етарлича мухим 
Мухим эмас

Ба.\олаш усту
ни

К,андайдир хусу- 
сиятни бахолай- 
диган устун

«Хаво йуллари тайёраларида ов- 
к,атланиш»
Жуда яхши 
Яхши, к,оник,арли 
Ёмон

Харид к,илиш- 
га к1изик1к1ан- 
лик устуни

Респондентнинг 
сотиб олишга та- 
ёрлигини ифода- 
ловчи устун

«Агар тайёрада телефон булса 
мен...»
Албатта фойдаланаман 
Балки фойдаланарман 
Хали билмайман 
Ундан фойдаланмайман

2.8. раем. Савол турлари

В. Очик, саволлар

Номланиши Тасвирлаш Мисол

Хохлаганча жа
воб бе р и л и ши  
мумкин булган 
саволлар

Бу саволга одам хохдаган тарз
да жавоб бериши мумкин

«Хаво йуллари» 
т у г р и с и д а г и  
фикрларингиз?

Суз жумлалари- 
ни териш

Кишидан тугалланмаган 
хикояни тугатиш суралади

«Аэрофлот» 
А в и а л и н и я »  
сузини эшитга- 
нингиздан сунг 
биринчи кандай 
сузни уйладин- 
гиз?
Саёхат

Хикояни якун- 
лаш

Кишига бир суз айтилади ва 
ундан фикрига келган бирин
чи суз суралади

«Тайёрамиз мен 
унинг энг мух,и- 
ми»...

Гапни якунлаш Кишидан тугалланмаган сузни 
якунлаш суралади

«Тайёра ичи 
ранг-баранг эди
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буни куриб 
менинг эсим- 
га...»
Х икояни  якун- 
ланг

Расмни якунлаш Расмда икки персонаж. 
Улардан бири иккинчиси би
лан фикр ал маш мок/ш. 
Суралаётган кишини иккинчи- 
нинг урнига куйиб, раемдаги 
буш жойта суз ёзиш суралади.

«Мана овцат х,ам 
келтирилди!»

Тематик (мавзу
доирасида)
аппердепцион
тест»

Суралаётган кишига раем 
курсатилиб, ундаги \олат 
х,ак,ида \икоя ёзиш суралади

Раем буйича 
\икоя ёзинг

2.8. раем. Савол турлари (давоми)

Маркетинг тадк,икртчиси суров доираси режаси ту- 
зишни шундай ишлаб чикиш и керакки, натижада тан
ланган йигинди олдида турган вазифаларга тула жавоб 
берсин.

Бунинг учун 3 та масала буйича кдрор кабул килиш 
керак: 1. Кимдан сураш керак?

Бу саволга жавоб х,ар доим хдм аник булавермайди.
Автотранспорт самарадорлиги учун суров доираси- 

да факатгина ишчи ва хизматчиларни киритиш керак- 
ми ёки бизнесмен ва бошликларними?

1. Балки уларнинг бирикмалари х,ам х,исобга олин- 
гани максадга мувофикдир?

Унга кандай маълумот керак, уни кимдан тезрок 
олиш мумкинлигини тадкикотчи \ал килиши керак.

2. Суровда канча одам катнашиши керак?
Катта танловлар кичикларидан ишончлирок- Лекин 

тадкикотчи керакли аник жавобларни олиши учун 
а^олининг 1% билан савол-жавоб утказиши керак.

3. Кандай килиб тасодифий танлов усулидан фойда- 
ланиш мумкин?

Уларни яшаш жойлари, ёши, белгиларига караб 
танлаб олиш мумкин.

Танлов тадкикотчининг ички \иссиётига боглик, кан
дай одамлар яхши маълумот манба булишини сезади.
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Суровда к,атнашаётган одам берилган очик, савол- 
ларга узининг сузи билан жавоб бериши мумкин.

Улар куп хрлларда яхши хулоса чикариш имконини 
беради.

Бошка тамондан олиб Караганда, ёпик еаволларга 
берилган жавобларни ишлаб чикиш оеон, автоматик 
ва механизация куроллари билан жадвалларга тушу- 
риш мумкин.

Энг оддий хатолар — жавоб бериб булмайдиган, 
жавоб беришга иштиёк тугдирмайдиган, хохдамайди- 
ган, жавобнинг кераги йук,, деган фикрга олиб бора- 
диган еаволларнинг мавжудлиги, ёки жавоб олиш ке
рак булган еаволларнинг йукдиги.

Саволларнинг кетма-кетлиги эса асосий диктат ни 
тортади.

Биринчи саволдан бошлабок кишида еаволларга жа
воб беришга кизикишни уйготиш керак. Кийин ва асо
сий саволларни сух,батларнинг охирида бериш керак, 
негаки у узига уралашиб кол иши мумкин.

Саволлар мантилий кетма-кетлик билан берилиши 
керак. Классификациялаштирилмаган саволларни энг 
охирида бериш керак, негаки улар шахсий характерга 
эга ва жавоб берувчига к,изик,арли.

Маркетинг тадкикотларида х,ар хил механик курил- 
малар хам кулланилади. Анкета булса — энг кенг тар- 
кдлган тадкикот воситасидир.

Асосан, электрон курилма, аудиметр самарали. У 
суралаётганлар телевизорига уланган, созланган теле- 
каналларнинг барчасидан зарур маълумотларни бери
ши мумкин.

Тадкикртчи маркетолог ёзма равишда режа такдим 
килиши керак.

Режада тегишли муаммолар тавсифлари ва тадки- 
Котнинг мак,еади олинган маълумот, иккиламчи ман- 
балар ёки бирламчи йигилган маълумотлар усули ва 
олинган курсаткичлар компаниянинг кабул килинган 
зарур карорларига кумакчи сифатида куреатилиши ке
рак.

Режада яна тадкикотчининг мулжалланган тадки
кот ба^оси х,ам уз ифодасини топмоги зарур.

Ёзма режа ёки лойи^а-таклиф яна шуни курсата- 
дики, маркетингнинг бошкарувчи ва тадкикотчилар то
монидан хдмма зарур бугинлар кетма-кетлиги таъмин- 
ланиши максаднинг битимга мувофикдиги уз аксини 
кай даражада топгани куринади.
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Бу буганда тадкикотчи маълумотлар ва ишлаб чи
кариш жараёнини там или  маркетинг тадкикоти режа- 
сини амалга оширади. Маълумотлар йигиш тадкикот
чилар томонидан уз компанияларида ёки мустакдп фир- 
малари билан утказилиши мумкин.

Биринчи хдлатда фирма маълумотларни, яъни йиг- 
ма маълумотлар сифатини яхшилаб кузатади. Лекин 
мустакил йигилган маълумотларга мослаштирилган 
фирмалар шу ишларни тез, арзон ва сифатли бажари- 
ши мумкин.

Тадкикотчи олинган натижаларни чу кур тахдил 
Килиши, аниц бир фикрга келгандан сунг уларни ра\- 
барларга етказиши керак. Ра^барларга берилган \исо- 
бот куплаб фойдали карорлар кабул к,илиш учун кулай 
булиши керак.

Шархдаш — маркетинг жараёнининг зарур боски- 
чидир. Агар бошкарувчи ишонч билан тадкикотчининг 
хато ш ар\ини цабул кдлса, бунда мукаммал тадкикот 
х,ам бефойдадир. Бунда унинг фойдасидан зарари купрок, 
булади.

Ш унинг учун бошкарувчи ва тадкикотчилар олин
ган шархдар жараёнида бир-бирлари билан якин ало- 
Када булишлари керак ва карор кабул килишда тадки
кот жараёнида жавобгарликларни \ам  узаро булиб 
олишлари керак.

Эх,тиёжни улчаш.
Компания узига жалб келувчи бозорни топгандан 

сунг, потенциал имкониятини ва унинг улчовини тугри 
бах,олаши керак.

Улчам ва олдиндан килинган суровлар куп даража
ли характерга эга. 2.9. расмда суровнинг 90 хил улчови 
келтирилган.

Махсулотнинг 6 та ^ар хил даражасини улчаш 
мумкин (Махсулот навининг бирлиги, махсулотнинг 
тоифаси, махсулот навлари) битта макон даражаси- 
га: истеъмолчи, вилоят, мамлакат, минтака, бутун 
дунё.

Учта вакт даражаси (киска муддатли, уртача муд
датли, узок муддатли) кулланади.

Бозор талабларини, маълум бир махсулот ёки хиз- 
матнинг потенциал ва мавжуд булган, шарг-шароит- 
лари пухта х,исобга олинади.

2.11. Маркетинг тадкикот режаси ни амалга ошириш
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Бозор потенциал ва мавжуд булган хамма харидор
лар, маълум бир махсулот ёки хизматларнинг йотин- 
дисидир.

Аник, бир махсулотни таклиф кдлувчи ёки махсу
лот урнини босувчи уюшма.

М у\ит боскичлари

Бутун жа.\он 

Худудий 

Мамлакат 

Харидор 

Туман

С отувнинг умумий \аж м и  

Т армокдаги  сотув \аж м и  

К ом пания сотув цажми 

Т овар хилма-хиллиги 

Товар конью нктураси

Т овар конью нктураси 
бирлиги 

Товар боскичлари
К.иск,а муддатли Урта муддатли У зок муддатли 

■*--------- Д аврий 6оск,ич -------- ►

2.9. раем. Талабнинг 90 турдаги улчами

Хамма махсулот сотувчилар ёки хизмат йигиндиси 
Хисобланади. Маълум бир махсулотга ёки хизматдан 
фойда олишга кизик^ан харидорлар йигиндисига бо
зор деб аталади. Маълум бир махсулот ёки хизматдан 
фойда олиш унда фойдаланишга к,изикувчан харидор- 
ларнинг йигиндиси ихтисослаштирилган бозор дейи- 
лади.

Фирма уз харакатини йуналтиришга келишган их- 
тисослашмаган бозорнинг бир к^исми макрадли бозор 
деб айтилади.

Маълум бир махсулотга ёки хизматга эгалик кдлув- 
чи харидорларнинг йигиндиси хизмат курсатувчи бо
зор деб номланади.
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Одатда махсулотлар бозорнинг эхтиёж бахрсига учта 
нукгаи назардан кдралади: бозор эхтиёжлари мажмуи 
нуктаи назаридан, минтакавий бозор эхтиёжи, бозор 
Кисмидаги хаки^ий сотиш (2.10. раем).

2.12. Кундалик бозор эхтиёжини улчаш

Сотиб олишга асосланган 
усуллар Фаолият

Сотиб олмок,чилар Истеъмолчи макрадларини урганиш 
Савдо ходимларининг фикрларини 
умумлаштириш 
Эксперт бахрлаши

Сотиб олаяптилар Синовли маркетинг

Сотиб олишди Вакт к,аторлари тадлили 
Олга борувчи индикаторлар 
Сотишнинг статистик таэушли

2.10. раем. Сотишни башорат к,илишнинг асосий усуллари.

Олдиндан билишнинг турлари ва асосий усуллари.
Келажак эхтиёжлар бахоси, таклифлар асосида со

тиб олувчининг бир к,атор шартларининг бажарилиши 
келажакда олдиндан билиш усули билан амалга оши- 
рилади.

Эхтиёж маълумотларини тузишда босдичли бажа- 
риладиган иш тартибидан фойдаланилади.

Компаниянинг атроф-мухит хакдцаги дастлабки маъ
лумотлари, сунгра тармок, маълумотлари ва энг охири 
компаниянинг эхтиёжий маълумотлари.

Харидор харакатларининг олдиндан билишнинг бир 
усули истеъмолчиларнинг еаволларга берган жавоби, 
харидорлар суровлари асосида кузлаган мак,садлари 
урганилади.

Харидорлардан кузланган аник, макрадлар акс эт- 
ган суров кимматбахо суровдир.

Агар сухбатлар давомида харидорлардан исталган 
жавоблар самара бермаса, унда компания эхтиёжини 
олдиндан билиш ишларини бажариши мумкин. Яъни 
савдо ходимларидан олинган маълумотлар асосида. Кри
да буйича узининг бозордаги эхтиёж молларини бахо
лаш учун уюшма уз сотувчиларидан суровлар утказа- 
ди, кейин эса алохида эхтиёжлар гурухини таклиф 
к,илади.
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Улар фикр алмашишади ва жамоа бах,осини ишлаб 
читали ёки уюшманинг тахдил гурухи уртача бахони 
киритади. Шу билан бирга бах,о ва таклифларини асос- 
лашади ва уларни уюшманинг тахдил гурухига урга
ниш учун беришади. Шундан сунг навбатдаги бахолар- 
ни тайёрлаш боскичи бошланади.

Агар харидорлар узларининг харид режалари устида 
диктат билан шугулланмас экан бундай харидорлар 
узларига эксперт гурухларини жалб кила олмайди, ба\о 
эса ишончли булмайди.

Пухта рок, \исоб учун маркетинг узок, муддатли (1 
йилдан — 5 йилгача), урта муддатли (1 йилдан 3 йил- 
гача) ва киска муддатли (1 йил) башоратларга ажра- 
тилади.

Узок, муддатли башорат кичик бизнесда янги мах
сулот ассортименти буйича ишлаб чикилади ва у янги 
бозор пештахталарини эгаллаш, инвестиция ва марке
тинг стратегиясидаги янги ечимлар билан боглик, була
ди. u

Урта ва киска муддатли маълумотлар маркетинг так- 
тикасида махсулот ва материалга, ишчи ресурсларига, 
молияга, ишлаб чикариш режасига боглик

Маркетинг мутахассислари ишбилармонликда мар
кетингни режалаштиришни маълумотларда куришади.

А. Хоскинг фикрича, узок муддатли режалашти
риш куйидагича мулжалланади: эхтиёж ташки омил- 
лар асосида аникданади, иктисодиётнинг узгариши, 
ижтимоий технологик мухит. Маркетинг уюшма ком- 
плексидан куриниб турибдики, узок муддатли маъ- 
лумотда режа маълумотдан илгарилаб туриши асоси
да узларининг режаларини тузишади. Бундан олдин 
эхтиёж хрлатидан келиб чикиб статистик тахдиллар 
кулланилади.

Илгариги эхтиёж даражаси орасидаги алокани ва 
натижани келтириб чикарган сабаблар урганилиб, 
келгусида эхтиёж даражасига богликдик олдиндан 
белгиланади. Вактинчалик тахдил каторлари олдинги 
э^гиёж даражасини 4 га булади: тренд, цикл, мав- 
сум.

Ш ериклар эхтиёж маълумотларини тузиш учун бу 
таркиб кейинчалик кайта куриб чикишни уз ичига ола
ди. Узок муддатли жиддий демографик холатлардаги 
узгаришлар асосини эхдиёжнинг усиши ёки пасайиши 
тенденцияси мулкчилик ва технологияда тренд деб ата
лади.
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К.иск,а эхтиёж курсаткичлари урта давомийликдаги 
тебранишларининг умумицтисодий ва ракобатчилик 
фаолияти турини курсатади.

Цикл таркибида урта муддатли башорат мушкул. 
Циклли тебранишларнинг доимий эмаслигини кузда 
тутган холда х,ам олдиндан айтиш кийин.

Мавсумийлик йил давомида эхтиёжнинг узгариш 
Коидаларини курсатади.

Мавсум терими \ар  соатда, хар хафтада, хар ойда 
ва хар чоракда такрорланадиган эхтиёж тузилишини 
курсатади.

Муддатли таркиб об-^аво билан, байрамлар ва урф- 
одатлар билан боглик, булиши мумкин. Мавсумий тузи- 
лиш к,иск,а муддатли эхтиёжни олдиндан айтишга асос 
булиб хизмат килади.

Харидорларнинг акд бовар к,илмайдиган харакати 
ва к,арорлари, иш ташлашлар, табиий офатлар, ер 
Кимирлашлар, ёнгинлар, жамият тартибининг бузиш- 
лари ва бошкалар тасаввур к,илинмаган холатлар ва 
бошка вок,еалар тушунчаси билан бирлаштирилган. 
Эхтиёжни олдиндан айтишда куп у юш мал ар бир ёки 
бир неча барвак,т индикаторлар асосидаги йуналишда 
узгарадиган, уюшма эхтиёжи даражасига мос келади
ган к,аторларда харакат к,илишади.

Эхтиёж ва бир-бирига таъсир этувчи аник, омил- 
ларни юзага чик,ариш учун кулланиладиган статистик 
тадбирлар йигиндиси талабнинг статистик тахдилини 
курсатади.

Уюшма маълумотига биноан маркетинг тизими ёрда
мида йигалган маълумотлар пухта тахдил к,илиниши 
керак.

Баъзи менежерларга олинган маълумотлар булади. 
Куллашда уларнинг муаммоларини аникдаш ва хал 
этищца ёрдам керак. Маълумотлар замонавий статис
тик усуллар билан маълумотлар йигмасининг тула ва 
ишончли эканини аникдаш мак,садида тахдил кили
нади. Лекин маълумот оптимал карорлар кабул килиш 
учун кулланмагунча маълум кимматга эга булмайди.

Барча йигилган маълумот уз вактида менеджерга 
етказилиши керак.
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Фирманинг харидорини, унинг ракрбатчиеи ёки хдм- 
корини тушуниш учун \еч  кандай бозор ишчиси марке
тинг тадкикотлари тизимисиз (2.11. раем) ишлай олмай- 
ди.

Маркетинг тадкикотларга суянса иш юритувчилар 
юкори малакали тадкикотчиларни жал б этишлари мум
кин.

Куйидаги 2.12. раемда маркетинг тадкикотлар тизи
мининг ижтимоий-иктисодий ва табиий мух,ити кел
тирилган.

2.14. Халкаро маркетинг тадкик,отлари

Иктиеодиётнинг юкеалиши менеджерлар олдида тур- 
ган муаммоларнинг уеишига олиб келади.

Халкдро тадкикотларга чет эл бозорларида еифатли 
иккиламчи маълумотларни йигишда бир кагор муам
моларни енгиб у т и ш г а  тугри келмокда.

2.13. Маркетинг гадкрткрт тизими

2.11. раем. Маркетинг тадкикрти ва маркетинг тизими
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2.12. раем. Ижтимоий-ик,тисодий ва табиий мух,ит

Бундай хрлларда маркетинг тадкикотлари ички бо- 
зорлардан ишончли иккиламчи маълумотларни олиш- 
лари мумкин. Ташки бозорларда эса тадкикотчилар ком
панияси ширкат (бозорларда) иштирок этмайди. Баъзи 
тадкикотчилар компанияси алощ да йирик иктисодий 
минтакаларда ишлайдилар. Лекин куплаб мамлакатлар 
буларнинг \еч бирига кирмайди.

Шундай килиб, хаттоки мумкин булган иккиламчи 
маълумотларни куплаб манбалардан йигишга тугри ке
лади, бу эса унинг тартибга солиш ва бирлаштириш 
(солиштириш) жараёнини кийинлаштириши мумкин.

Асосий тусик — огзаки тил.
Масалан, тадкикот утказилаётган ерда суровнома 

она тилида ёзилиши керак булган, кейин эса уша дав
лат тил ига таржима килинган. Ш унинг учун турли дав- 
латларда сотиб олиш халкаро маркетинг тадкикотла- 
рини олиб беришни кийинлаштиради. Бошка давлат- 
ларнинг истеъмолчилари х,ам маркетинг тадкикотлари- 
га муносабатлари билан бир-бирларидан фарк кили- 
шади. Бирлари еаволларга коникарли жавоб беради- 
лар, бошка бирлари эса жавоб беришдан бош торти- 
шади.
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3 Б О Б
МАХСУЛОТ БОЗОРЛАРИ ВА УЛАР ТАВСИФИ

ЗЛ. Махсулот бозорларннинг мохияти

Бизнес турли-туман мухитда хукм суради. Унга кат
та булмаган шаклдаги ишлаб чикариш билан ёки киш 
лок х>окалик махсулотларини ва бошка турдаги агроса- 
ноат хом ашёсини тайёрлаш билан, уларга ишлов бе
риш, шунингдек, маши нал ар ва дастгохлар баъзи кисм- 
ларини тайёрлаш билан шугулланувчи хужалик субъект- 
лар киради.

Баъзи бир тадбиркорлар бошка тижорат фаолияти 
томонидан ишлаб чикилган тайёр махсулотни сотиб 
олиш билан шугулланади, сунгра охирги истеъмолчига 
ёки кейинги тадбиркорга сотади. Бу каби бизнес «так
симлаш индустрияси» деб аталади ва у хизмат курса
тиш сохасига киради. -

Махсулотлар — бу материал предметлари, шу би
лан бирга хизматлар хамдир, уларни ашёвий англаб 
ва куриб булмайди. Хизматларга банк иши, сурурта- 
лаш, уйин-кулги сохаси хамда махсулотни манзилга 
етказиш, жойига урнатиш, машина ва дастгохдар- 
нинг сотувдан кейинги хизмат курсатиши, маслахат 
бизнеси хамда реклама ва воситачилик фаолияти 
киради.

Тадбиркорлик фаолиятининг барча турлари уз тар- 
кибига махсулот айрибошлашни камраб олади. Эркин 
бозорда тадбиркорлар т у г р и д а н - т у г р и  ёки узларининг 
воситачилари оркали махсулот ва хизматни сотиш ёки 
сотиб олиш учун учрашади. Айрибошлаш, олди-сотди 
жараёни кимга ва кандай махсулотлар ишлаб чикариш 
хдмда нимани ва кандай сотиб олишни аникдайди. Мах
сулотлар ва хизматлар бозори бир катор мажбурий эле- 
ментларни уз ичига олади:

А. Хоскинг бозорларни ва махсулотларни куйидаги
ча туркумлайди:

— харидорлар (якка, гурухий кишилар, корхона
лар, ташкилотлар) булиши мумкин;

— харид килиш кучи (одатда пул);
— махсулот ёки хизмат сотиб олиш истаги;
— махсулот ёки хизматни сотиш истагини билдир- 

ган сотувчиларнинг мавжудлиги;
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3.1. ж а д в а л

А. Хоскинг таълимоти буйича бозорлар ва махсулотларни 
туркумланиши

Улчовлар Бозорларни туркумлаш

Махсулотларни 
ишлатиш билан

Истеъмолчи бозори

Махсулотнинг физик 
хусусияти буйича

Тез ишдан чикувчи махсулотлар бозори, 
узок, ишлатиладиган махсулотлар бозори

Ж амият муносабати 
билан

Зебу-зийнат бозори, биринчи даражада за
рур булган пердметлар бозори

Демократик белгиси 
билан

Ёши (жинси) буйича бозор, оила улчами 
(ихтисосликлар) маълумотига к,араб (оила 
цикли билан) ижтимоий синфлар буйи
ча, диний белгили бозор, миллий белгили 
бозор

Ж угрофик белгиси 
билан

Регионал, миллий бозор, индустриал та- 
рак,к,ий топган давлатлар бозори, тарак,- 
кдют топаётган давлат бозори

Хом ашё буйича Махсулот бозорлари

Бозор сегменты — бу бозорнинг бир к,исми булиб 
бир гурух бир хил харидорларнинг иктисодий хулен
ии тавсифлайди. У маркетинг концепциясининг аник, 
тушунчаси булиб, талабни кузда тутган холда иш олиб 
боришни билдиради;

Бу, асосан, махсулотларни сотиб олувчи харидор
ларнинг унинг сифатига, нархига, сотиш хизмати са
виясига к,изик,ишларини тахдил килиш асосида аник,- 
ланади.

3.2. Узок, ва як,ин хорижий давлатлар асосий махсулот 
бозорларининг тавсифи

Бозор ик,тисодиёти муътадил хукм суриши махсу
лот ва хизмат бозорларини, мехнат ва кимматбахо 
KOFO'iriap бозорини тарак,к,ий топтиришни назоратда ту- 
тади. Собик, иттифок, республикаларида бозор тузили
ши фак,ат бошлангич тарак&иётига эга булган. Хам- 
дустлик давлатларида махсулот ва хизмат бозори 2 та 
эркин сохага булинган:

ишлаб чик,ариш воситалари бозори ва халк, истеъ-
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моли махсулотлари бозори. Бундан танщари ички ва 
ташки бозорлар \ам  булган.

Собик иттифок давлатларида ишлаб чикарувчилар 
ахволининг ёмонлашуви стратегик режада, уларнинг 
жахон бозори конъюнктурасига царашлиги эвазига юза
га келган.

Белорусия Республикасида чакана савдо айланма- 
сининг умумий хажмида озик-овкдт ва ноозик-овкат 
махсулотлари нисбати.

Тахминан 1990-йилдан бошланган иттифок, минта- 
Каларининг халцаро хужалик алокдлари тизимига ки- 
риши махсулот ишлаб чикарувчиларнинг инк,ирозига 
иктисодий майдонда бош тизим бунёд этувчи омил 
булиб колади.

Энергия бунёд этувчи воситалар ва хом ашёга хара- 
жатларнинг доим ошиб бориши, махсулот сифат савия- 
сининг пастлиги Х,амдустлик давлатларининг мол ет
казиб берувчиларга узок хорижий давлатлар бозорига 
чикишга йул куймайди.

Собик Иттифок давридаги корхоналарнинг техно
логия жи^атидан колокдиги, асосан, халк истеъмоли 
махсулотларини ишловчилар, дунёда кабул килинган 
хомашё ва энергиялар меъёридан 2,3 марта ортикдиги, 
якин хорижий давлатлар бозорида уларни ракобатга 
бардош бера олмайдиган килиб куяди ва якин кела- 
жакда махсулот ишлаб чикарувчиларни узларининг бо- 
зорларидан сикиб чикарилишини хам кутиш мумкин.

Факат мехнат унумдорлигини ошириш, моддий ва 
мехнат харажатларини камайтириш махсулотлар ва хиз
матлар истеъмолчилик сифатини яхшилаш, бозорни 
баркарорлаштиришга ва аста-секин жахон бозорларида 
кичик майдонни эгаллашга имкон яратади. Узок хо- 
рижда махсулот бозорлари узларининг юкори даража
да тула-тукис халкаро стандартга мос келадиган мах
сулотлар билан тулдирилганликлари билан тавсифла- 
нади. Х,амдустлик давлатлари уларга чекланмаган мик
дорда факат энг мухим ёкилги-энергетика ва минерал 
хом ашё сотишлари мумкин.

3.3. Регионал агросаноат бозорлари

Хамдустлик давлатларида халк истеъмоли махсулот- 
ларининг ички бозори асосан агросаноат мажмуаси 
субъектлари томонидан шакллантирилади. Агросаноат 
билан саноат-савдо комплекси оралигидаги, хусусан.
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истеъмол килиш фондидаги нисбат тахминан 2/3 ва 1 /3 
ии ташкил этади. Кишлок хужалиги хом ашёсини хисоб
га олганда, давлатимизда агросаноат 70 % чакана мах
сулот айланишини таъминлайди (хужалик бозорини 
кушиб хисоблаганда).

Европа интеграцияси иктисодий ихтисослашишга, 
хамдустлик давлатларининг хар хил минтакалар тарак- 
Киётини, минтакавий агросаноат бозорларининг шакл- 
ланиши тавсифига сезиларли таъсир курсатади.

3.4. Махсулот бозорининг таркиби ва боищарувнинг 
ташкилий шакллари

Ишлаб чикариш воситалари, хом ашё ва хизмат 
бозорларида бозор муносабатлари тараккий топган и 
сари махсулот ишлаб чикарувчи ва уни истеъмол килув- 
чилар, орасидаги бевосита муносабатлар кучайиб бора- 
веради. Шунинг учун хар кандай махсулот бозорининг 
оёкка туриши ва тараккий этиши бозор инфратузил- 
масининг шаклланишига боглик булади.

Бозор инфратузилмаси — бу идора ва гашкилотлар 
тизими булиб, улар махсулот ва хизматларнинг бозор
да эркин харакат килишини таъминлайди. Унинг тар- 
кибидаги куйидаги учта мухим элемент алохица ажра
тиб курсатилади:

— ташкилий замин уз ичига куйидагиларни олади: 
биржалар, аукционлар, таъминловчи-сотувчи, брокер- 
лик ва бошка воситачи ташкилотлар хамда савдо кор
хоналари туплами;

— моддий замин — транспорт тизимлари, омбор ва 
идишлар хужалиги, ахборот тизими ва алока воситала
ри, махсулот ишлаб чикарувчи ва уни истеъмол килув- 
чи, махсулотга куйилган нархлар ва бошкалар;

— кредит х,исо6 базаси — у алохида банк сугурта 
тизимидан, йирик эркин банк ва кредит омонат идо- 
раларидан хамда хажми буйича урга ва майда тижорат 
банкларидан ташкил топади.

Бозорни яхши, сифатли, керакли турдаги махсу
лотлар билан тулдириш учун ва шу билан махсулотни 
ишлаб чикарувчи ва истеъмол килувчиларнинг узаро 
манфаатини таъминлаш учун ракобатнинг шпор усул- 
ларини туларок куллаш зарур. А. Хоскинг уни куйидаги 
6 та жихат асосида тавсифлайди:

1) катта микдордаги сотиб олувчи ва сотувчилар
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ичида \еч ким барча талаб ва таклифга, ба\ога 
таъсир курсатиш имконига эга булмайди;

2) бозор нархи бозорда мувозанатлашган талаб ва 
таклифга, (таъсир курсатиш) барча харидор ва 
сотувчиларга таъсир курсатиш билан ашпутана- 
ди;

3) янги ракрбатчиларнинг кириши учун тусикдар 
унча баланд эмас ва барча хохдовчилар ме^нат- 
сиз бозорга киришлари мумкин. Бозорга кириш 
ва чикишнинг енгиллиги бозор нархини барка- 
рорлик хисобига куйидагиларни таъминлайди: 
маълум вакт утиши билан фирмалар шунча ма^- 
сулот ишлаб чикариши мумкинки, канчаси иш
лаб чикариш чекланган харажатлари ишбилар
мон даромадига тенг булиши учун зарур булса, 
киска вакт ичида бозордаги нарх кутарилиши 
мумкин, юкори нарх билан жалб этилган барча 
ракобатчилар уз махсулотларини ушбу бозорга 
келтирсалар нархлар яна пасаяди. Агар бозор нар
хи чекланган ишлаб чикариш харажатларидан 
паст булса, унда самараси паст корхоналар тар- 
мокни нарх кутарилгунча ташлаб кетишга маж
бур буладилар;

4) махсулот стандартлашган булса, харидорларнинг 
унинг келаётган жойи кизикгирмайди. Махсулот
ни реклама йули билан \аракатга келтириш бе- 
фойда, чунки талабни белгиловчи ягона омил 
нархдир;

5) бозор шартларига тегишли ахборот билан хари
дор ва сотувчилар тула таъминланган, шунинг 
учун хеч ким юкори нархда махсулот сотиши ва 
олиши мумкин эмас;

6) бозор нархи белгиланган булгани учун ишлаб 
чикарувчига янги нарх белгилаш унча кизик эмас. 
Назария буйича ма\сулотнинг чекланмаган иш
лаб чикариш харажатлари унинг энг катта даро
мадига тенг булишигача булган хажмда ишлаб 
чикиши керак.

Якка\окимлик ракобати булмаган шароитда истеъ
молчи махсулот чикарувчини танлаш ^укукига эга ва у 
юкори сифатли махсулот учун купрок хак тулашга 
рози. Аммо у бозордаги ёмон ма\сулотни олмаслиги
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мумкин. Уз навбатида бу махсулот ишловчиларга мах
сулот сифатини оширишда ва харажатларни камайти- 
ришда мусобакага олиб келади. Худци мана шу иккита 
улчов билан япон махсулот ишлаб чик,арувчилари ке
йинги вактда АКДЛ ва бошка тараккий топган давлат 
корхоналарини жахон бозоридан сикиб чикармокда- 
лар.

Махсулот бозори бошкарувининг ташкилий шакл- 
лари ичида куйидагилар булиши мумкин: узини-узи 
бошкдрувчи ва давлат томонидан бошкдршгувчи. Ама- 
лиётда махсулот ишлаб чикарувчи тармокдарда якка 
Хоким корхоналар купчиликни ташкил килади. Купчи
лик махсулотлар ва ишлаб чикариш воситаларининг 
етишмаслиги монополияга карши «Махсулот биржа- 
лари хакдца» конунни кучга киритиш заруриятини 
олдинга суради. Биржа ва бошка савдолар куйидаги 
белгилар асосида ташкил килинади ва олиб борила- 
ди:

— барча савдо катнашчилари учун очиклик, уму- 
мийлик шароитининг бирлиги;

— ишлатиладиган тижорат ахборотини аниклиги ва 
тугрилиги;

— махсулотни сотиш ва олиш факат хакикий талаб 
асосида ва томонлар уртасида келишилган, так
лиф этилган эркин нархда олиб борилиши;

— брокер ва харидорлар муносабатлари факат шарт
нома асосида.

3.5. Бозор сегментацияси ва бозорни к,амраб олишда 
маркетинг турлари

Кичик бизнесда купинча муваффакият бозор сег
ментацияси кандайлиги уз вактида яхши билиб амалга 
оширилганлиги ва ишбилармонлар томонидан эгаллан- 
маган бозор майдони аникланганига богликдир (3.1- 
расм).

Бозор сегменты — бу бозорнинг бир булаги булиб, 
у узининг иктисодий интизоми буйича тавсифланувчи 
бир хил сотиб олувчилр гурух,ини ажратади. Махсус 
изланишлар натижасида шу жараён даврида сотиб оли- 
ниши сабаби махсулот сифатига, унинг нархи ва савдо 
хизмати савиясига боглик.
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3.1. раем. Бозор сегмента ва бозор майдонини 
ажратиш чизмаси

Хар бир бозор сегменти (сектори) узининг фарк, 
кдлувчи талаб ва таклиф таркибига эга. Сегментининг 
асосий улчамларига куйидагилар киради: етарли \ажм, 
усиш имкони, ракрбатчи корхоналар тижорат фаолия- 
тининг йук/шги, ишбилармонлик таркиби кдноатлан- 
гириладиган талабнинг мавжудлиги ва х,оказо. Бозор 
пештахтаси бозор сегментидагидан куйидаги белгилар 
билан фаркданади:

— кичикрок, х,ажмга эгалиги;
— бир неча тар мо к/i ар махсулотини кдмраб олиши 

мумкин;
— бозор х,ар хил сегментларнинг туташган жойида 

жойлашган;
— унча катта булмаган ракрбат билан яхлит булмас

лиги билан тавсифланиши.
— Бозор сегментацияси унинг махрулот билан тулма- 

ган бушликдарини аникдашга имкон яратади, яъни 
бозор сегменти ва майдони кундалик бозор таклифла- 
рини харидорлар талаб савиясини к.оникд'ириши билан 
такдослайди. Унинг асосий турлари, улчовлари ва та- 
фовутли белгиларини 3.2. раем акс эттиради.
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Улчовлар

— сегментнинг сон улчовлари 

(х,ажм);

— арзонлиги;

— тургунлиги;

— фойда келтирувчанлиги;

— ракрбат савияси ва ракрбат- 
дан х,имояланиш;

Белгилар

— жугрофий мух,ит;

— демография шароити;

— махсулот сиёсати;

— махсулот айланиш сегмен 
тацияси;

— сотиш омиллари сегменти 
(нарх, реклама ва бошк,алар).

3.2. раем. Бозор сегменти улчовлари белгилари

Бозорни камраш буйича маркетинг фаолиятининг 
вариантлари куйидаги йуналишларни уз ичига олади:

1) Амалдаги бозорлар сегментациясини янги гурух 
истеъмолчилигининг уз махсулотини камраши нияти- 
да хужалик юритувчи субъектининг «Ички» фаолияти
ни кенгайтириш;

2) «Кенгайиш» фирмасининг фаолиятини кенгай
тириш — бу ишлаб чикаришни диверсификация килиш 
ва ишлаб чикариш дастурини корхонанинг асосий со- 
Хаси билан боглик, булган ёки булмаган янги турдаги 
махсулотлар билан тулдириш;

3) «Чегарадан ошиш» фаоллигини кенгайтириш— 
хорижий бозорларни узлаштириш хисобига хужалик 
фаолиятини интернализация килиш;

4) Сон усиши — эски бозор учун ма\сулотнинг 
узгармас турини ишлаб чикариш х,ажмини купайти- 
риш.
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4 Б О Б
ХАРИДОРЛАР ВА УЛАРНИНГ ХУЛКДО 

4Л. Харидорларнинг ахлок мод ел лари

Кичик бизнесда хужалик юритувчи субъектларининг 
муваффакияти учун катта сондаги махсулотни потен
циал харидорларидан бош к;» гурухдарга Караганда осон 
ва тезрок таклиф килинган махсулот ва хизматлар- 
нинг сотиб олувчи реал харидорларига айланадиган 
кисмини танлаб олиш керак. Ушбу мухим масала ечи- 
мига алохида ишбилармонлар ва корхонада харидор
лар ахлокини урганувчи менежерлар киришадилар.

М аркетингни 
униунлашти- 

риш омиллари

Бошк,а
к^узгатувчи-

лар

«Кора куги» — 
харидорнинг онги

Харидорларни жавоб 
реакциялари

Махсулот И к^тисо- 
дий

Хари
дорнинг
тавсифи

Сотиб
олиш

жараё-
нининг
к,арори

Махсулот танлаш

Нарх Марка ва ассорти
мент танлаш

Т акси м л аш
усуллари

И л м и й -
т е х н и к а -
вий

Дилер танлаш

С о т у в н и
рагбатланти
риш

С и ё с и й -
маданий

Сотиб олиш вак^ти- 
ни ва объ ектин и  
танлаш

4.1. раем. Харидорлар ахлок, модели

Харидорлар ахлоки — бу одамларнинг махсулотни 
танлаш ва сотиб олиш жараёнидаги тушуниб етган хара- 
катларининг йигиндисидир. Замонавий маркетинг — бу 
истеъмолчининг чукурлаштирган дифференциация 
кдлинган талабига асосланади. Улар туртта асосий уй~ 
готувчи маркетинг омилини уз ичига олади: махсулот, 
нарх, махсулот таксимлаш усуллари ва сотувчи омил- 
ларининг узаро бокликдиги билан харидорлар жавоб 
таъсирланишини махсус ишлаб чикилган чизма орка- 
ли урганиш мумкин.

Х аридорнинг дескриптив (тасвирлаш) ахлок м оде
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ли ишбилармоннинг асосий вазифасини акс эттиради, 
яъни, истеъмолчининг «кора кутида»ги онгини кузга- 
тади, жавоб бериш жараёнида улар учун нима к,или- 
наётганини тушуниб етади.

4.2. Харидорлар тавсифи 

Маданий савияси ва ижтимоий ах,воли

Харидорнинг маълумот савияси, умумий мадания- 
ти, ижтимоий ах,воли унинг якка истеъмол махсулот
ларига нисбатан манфаат доирасини ва ихлосини аник,- 
лаб беради. Истеъмолчиларнинг хдёт тарзи, шахсий си- 
фатини у ёки бу махсулотга булган таъсирланишини 
аникрок, тавсифлайди. Якка шахснинг жамиятда маъ
лум роль уйнаши, бирор ижтимоий кдгламга тегишли- 
лиги унинг сотиб олиш ахлок,ига таъсир курсатади.

Ижтимоий тартиб омиллари. Истеъмолчиларнинг 
а\локи оила, ижтимоий ва маданий мухитдан чик,иб 
келувчи ижтимоий тартиб омиллари билан аникданади. 
Оила таъсири одатда кучли ва тургундир. Оила жуда 
кичик ёшдан якка шахсда истеъмолчилик дунёцара- 
шини, яъни махсулотларга булган муносабатни ва ис
теъмолчи одобларини тарбиялайди,

Ота-оналар ва бошк,а оила аъзолари шахе ахлок,ига 
катта даражада таъсир курсатадилар, чунки якка шахе 
улардан фак,ат дин, сиёсат, ик,тисод, шухратпараст- 
лик, узини узи хурматлаш, мухаббат тукрисидаги маъ
лумотларни олади. Аммо бора-бора бу таъсир камаяди, 
чунки купчилик холларда ишлайдиган ва жуда банд 
ота-оналар уз болалари тарбиясида фаол катнашмай- 
ди, шунинг учун болалар ижтимоий эхтиёжларини оила 
доираси ташкдрисидан к,идирмокдалар.

Якка шахе бошкалар назарида к,андай куринишни 
уйласа ёки кандайдир жамоани, иш жойидаги хамкасб- 
лари гурухини, кушнилари, дустларининг асосий тав- 
сифини аникдамоцчи булар экан, бу билан у назорат 
гурухига тегишли хукмнинг шаклланиш ахамиятини 
намойиш этади.

Назорат гурухлари — бу одамлар гурухидан ташкил 
топган булиб, биз учун уларнинг маъкуллаши мухим 
Хисобланади. Бу гурухлар аник шахслар (купрок, оила 
аъзолари, дустлар, нафак,ахурлар таъсири) ёки ноаник, 
шахслар куринишида (сиёсий, жамоат арбоблари, кино- 
юлдузлар, бизнесменлар) булишлари мумкин. Назорат
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гурухининг махсус шакли бу бир хил макомдаги ин- 
сонлардир, бизнинг ишончимизга ва харидор хулкию 
услубига катта таъсир курсатади.

Шу каби якка шахслар хурматини козониш учун у 
маълум услубда кийиниши, куркамрок районда яша- 
ши, атрофдагиларга маълум буладиган одатларга урга- 
ниши керак. Куп лолларда битта одамга иккита хар 
хил назорат гурухлари таъсир курсатади ва унга улар 
орасидан танлашга тугри келади.

Инсон фаолиятининг барча сохдларида обрули ин- 
сонлар бор (спорт, дин, иктисод, мода, молия, сиё- 
сат ва бошк,алар). Шу сабабли назорат гурухлари ва 
обрулилар фикри махсулот ва хизмат ишлаб чик,арув- 
чилар учун хамма вакт мухимдир.

Шахсий тартибдаги омиллар. Харидор ахлоки шах
сий тартибдаги омиллар таъсири остида хам шаклла- 
нади. Улгайган сари харидорлар уз ахлокдни узгарти- 
ради, бу эса улар талабидаги мах1сулот ва хизматлар 
тавсифи оркали ифодаланади. Шундай кдлиб, уларни 
сотиб оладиган харидорлар одамлар турмуш тарзининг 
цандай даражасида турганликларига богликдир.

Сотиб олинадиган махсулот ва хизматлар тавсифи
га уларнинг киладиган иши хам муайян даражада таъ
сир этади. Мисол учун, Россия ва бошка якин хори
жий давлатларда кизил рангли костюмларни купрок 
харид килинса, узок хорижий давлатларда зангори ранг
ли буюмларга эътибор каттарок- Бу гурухларни марке- 
тингчилар ажратишга харакат килсалар, фирмалар халк- 
нинг маълум катламига зарур булган махсулотлар иш
лаб чикаришга ихтисослашиши мумкин.

Якка шахснинг махсулот танлашида унинг дарома- 
ди, яъни жамгармасининг борлиги мухим ахамиятга 
эга. Агар махсулот истеъмолчиларининг иктисодий 
курсаткичлари пасайса бу узгаришга хужалик юритув
чи субъект махсулот турларини узгартириш ва нархни 
пасайтириш, ишлаб чикариш хажмини камайтириш 
билан ахамият бермоги керак. Акс холда корхона мо- 
лиявий тургунлик пасайишига дуч келади.

Алохида гурухларнинг сотиб олиш кобилиятига шахе 
турларини аниклаш етарли таъсир курсатиши мумкин. 
Шахе тури — бу инсонни бир-биридан фарк кдлиш 
тавсифи булиб, унинг жавобдан таъсирланиши атроф- 
мухитга нисбатан узгармаслигини таъминлайди.

Одатда шахе тури куйидаги сифатларга эга: узига 
ишонч, эхтиёткорлик, таъсирчанлик, богланганлик,
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эркинлик, шафкатсизлик, узгарувчанлик, вазминлик, 
хурматлилик, муваффакиятга интилиш, амалпарастлик, 
очик кунгиллик, мослашишлик.

Одамлар уз кизикишлари билан хар хилдирлар. Шахе 
турини билиш, одамларнинг фикрларини, ишонч ва 
дидлари узгаришини доим хисобга олиб бориш хари
дор хул кин и тахушл килишда фойда келтириши мум
кин. Хужалик юритувчи субъектлар махсулотни хари- 
дорнинг хусусий «Мен» деган талабига жавоб беради- 
ган турларини яратишлари керак.

Психологик тартибдаги омиллар. Сотиб олиш хара
кати замирида истеъмолчининг ички узгаришлари 
ётиши мумкин, яъни асосланиш, кабул килиш, узлаш- 
тириш, ишонтириш ва муносабат. Асослаш — бу ин- 
сонни харакатга келтирувчи омиллар мажмуасидир. Бу 
туйгулар онгли равишда ёки онгсиз равишда эхтиёжни 
камайтириш ва уз хохишини кондиришдан келиб чи- 
Кади. Одамлар турли эхтиёж ва хохишга эга. Агар хо- 
хиш етарли даражада кучли булса, инсон маълум хара- 
катни амалга оширади, яъни харид килади.

Эхтиёжни тулалигича тушуниш жуда кийин. Бир 
хил талабни хар хил йуллар билан коникгириш мум
кин. Ухшаш тарзда битта махсулот хар хил одамлар
нинг турли талабларини кондириши мумкин, аммо 
ушбу махсулот кайси эхтиёж ёки хохишни кониктири- 
шини хамма вакг тушуниш кийин. Демак, харидор- 
нинг хулки асосини тугри бахолаш учун баъзи бир 
рухий омилларни урганиш зарур булади.

Психологик талабларнинг куйидаги турлари мав
жуд:

1) физиологик талаблар — кислород, озука, ичим- 
лик, жинсий хаёт, дам олиш;

2) хавфеизлик — болаларни ота-оналарга боклан- 
ганлиги, бахтсизликка ёки касалликка олиб келувчи 
вазиятлардан четланиш хамда иктисодий хавфеизлик;

3) ижтимоий талаблар — дустлик ва бокпанишлик, 
жамият сезгиси;

4) ахамиятли булиш талаби — узини узи хурмат 
кдпиш, хурматга сазовор булиш;

5) узи тугрисида фикр юритиш — шахсий имкони- 
ятларни амалга ошириш.

Якка шахе ахлоки, узини узи хурмат килиши ва 
уни асослаши, талаблари ёки унинг жамоатчилик то
монидан тан олиниши оркали унга мухим таъсир курса
тади. Шахснинг узи ва уни ураб турган дунё тугрисида
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фикр юритиши мухим таъсир курсатувчи омил- 
лардан хисобланади. Кабул килиш — бу субъектив усул- 
дир.

У сезгили булиши (куриш оркали, эшитиш, хид- 
лаш, овкат мазасини сезиш) ва ташки уйготувчилар 
ёрдамида кабул килиш. Амалиёт шуни курсатадики, 
одамлар эхтиёжни эслатувчи уйготувчиларни тезда се- 
задилар. Реклама берувчининг кабул килиш муносаба- 
тида тукнашадиган асосий муаммоларидан бири шун- 
даки, бунда хар бир потенциал харидорни танлаб олиш 
Хамда танлаб олиш оркали эслаб колиш кобилиятига 
эгалиги намоён булади.

Инсон узи учун ута зарур ва жуда керак булган 
нарсани эслаб кол ад и. Шу боис реклама берувчилар 
рекламани тез-тез кайтариб туришга катта ахамият бе- 
радилар, чунки кайтарилиб турилган эълонларда кабул 
Килиш жараёни ошади ва улар оркали махсулотларни 
узлаштириш тезлашади.

Харидор хулкига шахсий таъсир курсатувнинг бош- 
Ка тури — бу улар томонидан махсулот ёки хизмат 
тугрисида янги ахборот олиш, уни тулаш, узлашти
риш ва махсулотга ёки хизматга нисбатан ишонч ва 
муносабатни ишлаб чикишдир. Ушбу чизма билан эгал- 
ланган хулкдар тизими сунгра одатга айланади.

Биринчидан, шу йул билан уйлашга, таккослашга 
ва бахоларга вакт сарф килмай махсулот танлаш од- 
дийдир.

Иккинчидан, купчилик харидорларда ракобатбар- 
дош махсулотлар хакидаги маълумотларни кайта куриб 
чикишга вакт хам, хохиш хам йук-

Учинчидан, одатда биз мурожаат киламиз, чунки 
бу ёкимлирокаир.

Магазиндан узимизга ёккан махсулотни топа ту- 
риб, бизга таниш булган махсулотлар хисобига сотиб 
олишни давом эттирамиз.

4.3. Сотиб олиш карорини кабул 
килиш жараёни

Агар харидорлар талаби нуктаи назаридан етарли 
даражада яхши узлаштирилганда эди, уларни сотиб 
олиш мумкин булган махсулот моделини бехато ту- 
зишнинг имкони топилади.

Масалан, америкалик реклама буйича изланувчи- 
лар JT. Бове ва Ф. Арнес карор кабул килиш жараёнини
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бахрлаш чизмасини ишлаб чикдилар. Сиз харидор хул- 
Кини олдиндан айтиб бера оласизми? (4.1. жадвал).

4.1. ж а д в а л

К,арор цабул килиш жараёнини баколаш чизмаси

Сабаблар Омиллар
Оила-

вий
И кти
содий

Спорт Пикап

Талаб ёки 
сабаблар

М аслоу  буйича талаб  
иерархияси: физиологик, 
хавфеизлик, ижтимоий, 
\у р м ат л и , узи  ам алга 
ошириш

К а б у л
Килиш

Таш ки рагбатни сезиш 
усули, узгарувчан талаб 
ва якка шахе талабига 
асосан

Б и ли м  ва 
одатлар

Хаётда, мактабда биз ни
мани биламиз, тажриба- 
да, одатларда

Оила Нимани истеъмол килиш 
я х ш и -ю , н и м ан и  — 
ёмон, ахлок, этика, дин, 
жинсий а^амият, овкат- 
ланиш, сиёсат

И жтимоий
давра

Ижтимоий гуру.\, бир гу- 
рувдан бошкасига утиш 
н азо р ат  гуру^л арн и н г  
а^амияти, оила, кушни- 
лар, муайян давра киши- 
лари

Маданият Одатлар, анъаналар, ети- 
лиш , динга муносабат, 
этика

Жами баллар

Берилган жадвалда якка шахсга барча таъсир куч- 
ларни акс эттириш керак (масалан, 10 баллик шкала 
буйича харидорнинг фарк килинадиган хулкини акс 
эттирувчи маълумотни олиш учун). Энг мухими хари
дор кунглидаги талаб. Дейлик у кандай турдаги автома
шина сотиб олишга мойил?

Бахрлашнинг бошка томони — талабларнинг цайси 
бири хар хил турдаги автомобиллар учун кучли були
ши.
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Шундан кейин 3.2 жадвалга «О» дан «10» гача булган 
балларни \ар бир якка щахснинг у ёки бу автомобил- 
ни сотиб олиш к,арорига> таъсир киладиган куч к,арши- 
сига ёзинг. Масалан, оила таъсири одций автомобилга 
нисбатан кучли булиши, аммо спорт автомобилига нис
батан буш булиши мумкин.

Шу билан бирга тенгдошлар таъсири бутунлай кдра- 
ма-кдрши булиши мумкин. Хар бир катак буйича бал- 
лар сонини анйкдаш у ёки бу автомобилни сотиб олиш 
эхтимолини аникдашга имкон беради.

5 Б О Б
АСОСИЙ МАХСУЛОТЛАР ВА УЛАРНИНГ 

ТАВСИФИ

5Л. Кенг истеъмол махсулотларнинг туркумланиши
Махсулот — бу инсон мехнати махсулоти, у сотиш 

учун ишлаб чик,илган хамда истеъмолчиларнинг ман- 
фаати ва хохишини крндиради. Маркетинг нукгаи на
заридан куй платил ар махсулот булиб хисобланади: фи
зик объектлар, махсулотлар ва хизматлар, харидорга 
таклиф килинадиган махсулотга керакли хизматлар 
(кутига жойлаш, кргозга ураш, маркалаш ва бошк,а 
хизмат курсатиш), истеъмолчи сотиб олиш эвазига эри- 
шадиган фойда.

Замонавий реклама буйича изланувчилар — амери- 
ка фук,аролари JT. Бове ва Ф. Арнес куйидаги махсулот 
туркумларини келтирадилар.

Бозор тури буйича: Истеъмол махсулотлари. Кунда- 
лик хаётимизда фойдаланадиган (махсулотлар, кийим, 
мебель, автомобиллар). Саноат махсулотлари. Компа
ниялар томонидан бошка турдаги махсулот ишлаб чи
кариш (хом ашё, кишлок хужалик махсулоти, дастгох- 
лар, асбоблар ва жихозлар) максадида ишлатилади.

Истеъмол тезлиги ва материаллиги билан: узок, давр 
ишлатиладиган махсулотлар. Улар узок, даврда алмаштир- 
масдан ишлатиш мумкин булган махсулотлар — енгил 
ва юк автомашиналари, совутгичлар, мебель. К,иск,а муд- 
датда ишлатиладиган махсулотлар — материал, сезгир 
махсулотлар, бир ва бир неча истеъмол к,илинишда иш
латиладиган ва вакт утиши билан янгиланишни талаб 
Киладиган махсулот (совун, бензин, нефть).

Хизматлар, харакат, фойда ёки сотишга таклиф 
этиладиган талабни к,оник,тирувчи хизматлар (саёхат,
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сартарошлик хизмати, юридик ва тиббий хизмат курса
тиш, ук,алаш).

Харидор одати буйича: Сотиб олишнинг кулайлиги. 
Тез-тез амалга ошувчи ва оз куч сарфини талаб кднув- 
чи харидлар (сигаретлар, озик.-овк.ат, газеталар).

Танлаш буйича махсулотлар. Кам харид к,илинади- 
ган ва харид учун куп вак,т талаб кдладиган, нархлар, 
сифат, услуб, кафолат муддати таккосланадиган мах
сулотлар (мебель, автомобиль, кийим, шиналар).

Сердаромадлар сотиб олади ган махсулотлар. Улар 
шундай ноёб тавсифли махсулотларки, истеъмолчи уз 
кучини тула сарф килиб, уларни юкрри нархда були- 
шига кдрамай сотиб олишга тайёр (крмматбахо фото- 
аппаратлар, аёлларнинг сунгги модага тегишли ки- 
йимлари, стереотизм комплектлари).

Махсулот тасвири буйича:
Кадокданган махсулотлар — гуруч, жухори таёк^а- 

лари, шампунь ва бошк,алар.
Каттик, махсулотлар: мебеллар, приборлар.
Юмшок, махсулотлар: кийим, курпа-тушак жихоз- 

лари.
Хизматлар. Номоддий махсулот.

5.2. Махсулотни белгилаш ва жойлаш

Маркетинг фикри буйича махсулотлар дифферен- 
циясини амалга ошириш, яъни махсулотларга ракр- 
батчилар олдида устуворликни кулга киритиш ниятида 
узига хос белгиларни куйишда савдо маркасини ишла- 
тиш, белгилаш ва жойлаш (упаковка цилиш) мухим 
ахамиятга эга. Савдо маркаси — бу рамз, белги, сурат, 
ном булиб махсулотлар идентификациясини, яъни улар
ни ракрбатчилар махсулотларидан фаркданишини таъ
минлайди.

Маркалар уз ичига махсус рамзли белгилар, расм- 
лар, исмлар, кушилмаларни кдмраб олиши мумкин. 
Фирманинг исми, белгиси, махсулот куриниши ёки 
уларнинг бирлашмалари урнатилган тартибда руйхат- 
дан утган, яъни юридик химояланган булса, унда улар 
махсулот белгиси ёки хизмат курсатиш белгиси хисоб- 
ланади. Махсулотларни жойлаш (упаковка к,илиш) бир 
к^атор вазифалари и бажаради:

• махсулот белгисини, махсулот номини, у н и г г  иш
лаб чик,арилган жойи ва вак,тини курсатишга кумакла
шади;
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• махсулотнинг эстетик жих,атдан маъкулрок жой- 
лашишини ва унта зарар етказилишдан химоя килади;

• махсулотни идентификация килишда кумаклаша
ди;

• ишлатилишда ва сакданишда кулайлик яратади;
• харидор эътиборини узига жалб килади;
• маблагни тежайди.

Узига узи хизмат килиш шартида упаковканинг роли 
факат озик-овкат магазинларида эмас, балки дорихо- 
налар, аралаш моллар магазинлари ва бошка чакана 
савдо корхоналарида х,ам кучли равишда ошади.

Аммо \ар кандай упаковканинг асосий вазифаси — 
махсулотни транспортировка килиш, уни жойлаш ва 
сакдашдан иборатдир. Упаковка идентификация килиш 
воситаси сифатида шунчалик мухим булиб колдики, 
«Кока-кола», «Хайнц» каби компаниялар уз шишала- 
рини ва этикеткаларини узок йиллар мобайнида узгар- 
тирмайдилар, бу эса харидор учун махсулот маркасини 
тезда билиб олишига имкон яратади.

Истеъмолчи ва сотувчиларга ташиш учун купай ва 
осон очиладиган упаковкалар жуда ёкдди. Шу билан 
бирга бундай кулайлик упаковка ичидаги махсулотни 
бузмасдан сакдашга путур етказмаслиги керак. Упаков
канинг эътиборни жалб килувчанлиги махсулотни му- 
ваффакиятли сотилишига катга таъсир курсатади. Жалб 
килиш даражаси бир катор омиллар (улчови, ранги, 
материали, упаковка шакли жихатдан алохида фаркда- 
нувчи ва осон укиладиган ёзув ва инструкциялар) би
лан шаклланади.

Упаковканинг бошка максадларда хам ишлатилиш 
имконияти харидорларни бевосита узига жалб килиш 
даражасини оширади. Масалан, ичимликлардан буша- 
ган шишалар кенг куламдаги максадлар учун ишлати
лади. Баъзи бир банка ва шишалар коллекция туплов- 
чилар учун бебахо предмет булиб колади.

5.3. Махсулот ассортименти хацидаги царор

Махсулот ассортименти — бу куйидаги белгилар- 
нинг биттаси билан узаро якин богланган махсулотлар 
гурухидир: ишлатишни ва вазифасининг умумийлиги, 
таксимланиш каналининг умумийлиги, ухшаш нарх ора- 
лиги; бунда хар бир махсулот ассортименти учун ало
хида маркетинг стратегияси ишлаб чикилади.
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Кичик бизнес корхонаси уз имкониятларига к^араб 
кенг ассортиментдаги ёки аксинча чекланган ассорти- 
ментдаги махсулотни сотади. Х,ар иккала махсулот ва
рианта стратегияси узига хос устуворлик ва камчи- 
ликка эга. Кенг махсулот ассортименти бозор майдо- 
нини бир кагор махсулотлар билан тулдиришга имкон 
яратади ва ил гор махсулотлар ёрдамида харидорларда 
турли-туманлик ва тулдирувчанлик таассуротини бунёд 
этади ва шу билан хар хил истеъмолчилар манфаатига 
таъсир курсатади.

Махсулот ОК.ИМИНИНГ турли-туманлиги ташк,и му- 
Хитнинг кутилмаганда узгариши, фирмага яхши мос- 
лашишга имкон яратади. Аммо кенг ассортиментли мах
сулотни бошкариш анча мураккаб. Махсус тарккбдаги 
сотувнинг бунёд этилиши мураккаброк, ишлаб чик,а- 
риш ва маъмурий тизимларни тузиш заруратини пайдо 
Килади. Тор махсулот ассортиментида катта серкядаги 
махсулотлар икдисод килишга имкон яратади, резерв- 
лар билан бошкариш одатлашади, мураккаб маъму
рий, ишлаб чикариш ва савдо таркиблари камрок, ке
рак булади.

Маркетинг хизмати кам сонли махсулотларда йоти- 
лади. Маркетингли изланишлар асослирок ва чукуррок 
олиб борилади. Махсулот савдо ходимлари томонидан 
аникрок, ва туларок урганилади. Махсулот харакати 
буйича рекламада ва компанияда йириклаштирилган 
Харакат амалга оширилади. Тор махсулот ассортимен- 
тининг асосий камчилиги бу бозордаги кутилмаган узга- 
ришлар содир булганда холатни ишлаб чик,ишдаги к,и- 
йинчиликдир.

Авваламбор тор ассортимент «котиб долган» деган 
маънони билдирмайди, кичик корхонага хеч нарса ха- 
лакит бермайди, аксинча, барча уни бозорни назорат 
Килишга, шунинг учун мослашиш сиёсатини ишлаб 
чик,ишга ёки махсулотлар билан тулдирилмаган бозор 
майдонини излашга ундайди. Мак,булрок, махсулот ту- 
рини куллаб-кувватлаш зарур, яъни унинг керакли 
кенглигини, чукурлигини ва тартиблигини таъмин этиш 
керак.

Барча ассортимент гурухдарининг умумий сонига 
махсулот турининг кенглиги деб айтилади. Махсулот 
турининг чукурлиги деб эса хар бир алохида махсулот 
битта ассортимент гурухининг чегарасига айтилади. Мах
сулот турининг тартиблиги деганда махсулотлар хар 
хил ассортимент гурухларининг якинлигини, ишлати-
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лиш йуналишини, так,симланиш каналини, хар бир 
махсулот учун «хулк» интизомининг курсаткичларининг 
хисобга олиниши тушунилади.

Маркетинг изланувчиси француз Аржан Дайан мах
сулот «хулк,ига» асосан куйидагиларни белгилади.

Илгор махсулотлар — кенг мижозлар ва катта даро
мад билан фирмага муваффакият келтирувчи махсу- 
лотдир. Улар янгилик сифатида пайдо буладилар ва шу 
хисобидан бизнес муваффакиятига кумаклашади (саб- 
завот тутровчи, тез пиширувчи козон ва портатив 
курилмалар). «Локомотив» (етакчи) махсулотлар фир
ма белгиси тасдикданишига кумаклашади.

Тактик махсулотлар ёки кулловчи махсулотлар ха- 
ридорнинг так,чил махсулот учун ракобатларга муро- 
жаат кдпмаслиги учун мавжуд ассортиментни тулдира- 
ди. Бу махсулот рентабеллигини билдиради, чунки у 
кенг гурух харидорларга маълум савдо устамаси билан 
сотилади.

«Чик,арувчи» махсулотлар узларининг арзонлиги би
лан харидорларни жал б келади. Масалан, кенг ассор- 
гиментли магазинда амалда зарар билан шакар, усим- 
лик мойи сотилиши мумкин.

Бозорга киритиш боск,ичидаги махсулотлар — бо
зорда пайдо булиш учун кулай пайтни кутиб турган 
махсулотдир.

5.4. Янги махсулотларнинг кетма-кет ишланиши.
Асосий боск,ичлар мохияти

Бозорда янги булган махсулот — бу энг янги талаб
ни крндирувчи ёки маълум талабни янги даражада таъ- 
минловчи махсулотдир. Маркетингни кенг куллайдиган 
фирма амалда хар 5—7 йилда янгиликларни ишлаб 
чикишга харакат килади. Лекин бу холда хам бозор 
пештахталарида шаклланган талабларни доим хисобга 
олиш керак.

Шундан келиб чиккан холда иккита масала ечили- 
шини таъминлаш керак: янги махсулотни яратиш таш- 
викотини утказиш ва уни сотиш орасида вактни к,ис- 
картириш, талабни башорат килиш ва талабдорлар хо- 
хишини шакллантириш. Тажриба шуни курсатадики, 
кичик бизнесда бозорга янги махсулогнинг ч и киши 
учун бир неча кетма-кет боскичлардан утиши зарур.
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Янги турдаги махсулотни яратиш ва уни бозорга 
чикариш буйича гояни шакллантириш боскичида таш- 
викотларни ишлаб чикишнинг техник усули аникда- 
нади ва янги махсулотни ишлаб чикариш ва сотиш- 
нинг аста-секин ташкил кдлиниши жадвали урнатила
ди. Роялар канча куп пайдо булса, шунча яхши. Рояга 
кетадиган харажатлар куп булмайди. Рояларни ишлаб 
чикаришнинг техник усуллари куйидагилар булиши 
мумкин: актий хужум усули, ракобатчилар чикарувчи 
махсулот ва реклама ахборотларини тахд ил килиш, мар
кетинг изланишлари.

Роялар техник томондан амалга ошириб булмасли
ги учун лойихалар хисобига рад килиниши камаяди. 
Фирма янги махсулотни франчайзинг ХУКУКИ асосида 
бошка корхоналардан сотиб олиши ёки бошка фирма 
билан лицензион келишув йули оркали уни тайёрлаши 
мумкин. Барча курсатилган вариантлар намунавий мар
кетинг усули оркали ишлаб чикилади. Максад махсу
лотни бахолаш ва маркетинг фаолияти йуналиши тугри- 
лигини ва истеъмолчининг бериши мумкин булган жа- 
вобини олдиндан текшириб чикиш.

Агар янги махсулотга талаб ижобий булса, бундан 
олинадиган даромад, харажат ва фойда синчиклаб тах- 
лил килинади, сунгра режали рентабеллик аниклана- 
ди (4.1. жадвал). Янги махсулотни сотиш имконияти 
рентабелликни таъминлаши тугрисидаги карорни кабул 
Килишдан кейин фирма уни ишлашга киришади ёки 
маълум компания махсулотининг нусхасини бунёд этади. 
Чизма ва спецификация варакалари ишлаш буйича 
курсатмалар хамда мухим деталлар буйича буюртмалар 
ва янги махсулотни ишлаб чикиш ва уни бозорга етка
зиб бериш режаси тузилади.

Янги махсулот нусхалари техник назоратдан утка- 
зилиши ва бозор синовидан утиши керак. Тажриба иш
лаб чикаришга текшириб курилувчи ёки пулли гурухи 
(серияси киритилади) бозор шароитида махсулотни тек- 
шириш узининг ичига бир неча операцияларни олади: 
истеъмолчиларнинг янги махсулотга кизикиши, унинг 
колипга солиниши, махсулот белгисининг ишланиши, 
ташвикот фаолиятининг самарадорлиги ва бошкалар.

Бозор шароитига тугри келиши текширилгандан сунг 
янги махсулотлар куплаб ишлаб чикаришга туширила- 
ди. Шу билан биргаликда бозор бурчагини ёки сегмен- 
тини тула камраб олиш буйича маркетинг режаси иш
лаб чикилади.
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Ассортиментни режалаштиришда, шунингдек, бо
зорга у ёки бу ма\сулотнинг \ажми, реклама дастури- 
ни ишлаб чикариш белгиланади. Бу ерда менежер хар 
бир махсулотнинг хаётий жараёнидан келиб чикдди. 
Х,аммага маълумки, хар бир махсулот худди тирик мав- 
жудотдек тугилади, усади, эскиради ва улади. Шунинг 
учун текшириш вактида махсулотлар \акдца \сч нарса 
деб булмайди. У кандай хаётий шароитда эканини тез- 
да аниклаш керак.

5.1. ж а д в а л.

Кичик бизиесда янги махсулотни бозорга олиб 
чик,иш жараёни

Погоналар
Махсулот

модели
Асосий харажатлар

Рояларни шаклланти
риш, уларнинг олдин
дан бахоланиш и ва 
м ар к ети н г  асо си й  
фикрини яратиш

- —

Тизимни аниклаш. М ар
кетинг буйича режа да- 
ромадини бахолаш  ва 
унинг сметаси

Тижоратни режалаш
тириш ва бахолаш -

Сегментлар специфика- 
цияси. Маркетинг буйи
ча рентабелликни бах,о- 
лаш

Махсулотни бунёд 
этиш

Лаборатория
модели

Яратиш буйича хисобот. 
Лойих,а щ'жжатлари ва 
инвестиция режаси

Я нги м ахсул отн и н г  
биринчи нусхаларини 
текшириб куриш, дик,- 
к,ат билан иш ловни 
нихояеига етказиш

Тажриба моде
ли

Лойиханинг ишлатили- 
ши буйича хисобот. Мах
сулот ишлаб чик,ариш 
режаси. Мухим деталлар- 
га буюртма бериш

Нусхани яратиш Нусхалар Чизмалар ва специфика
ция варак,алари. Бозорга 
махсулот бериш режаси. 
Ишлаб чик,ариш йурик,- 
номаси

Намуна ёки пуллик 
гурух (серия)

Тажриба ишлаб 
чик,ариши пул- 
лик гурухи (се
рия)

Янги ма\сулотни ишлаб 
чикаришга кабул к,илиш 
тугрисида натижа ва уни 
бозорга етказиб бериш

Тижорат ишлаб 
чикдрилишини йулга 
цуйиш

Оммавий иш 
лаб чикариш

Бозор бурчагини ёки сег- 
ментини эгаллаш учун 
маркетинг режаси
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Махсулотнинг хаётий жараёнини модели сотув хаж- 
мини ва туртта асосий фазода жойлашган махсулот- 
нинг бозордаги фойдасининг даражасини белгилайди. 
Маркетингнинг макради махсулотнинг мулжалдаги хара- 
катида бир даражадан узгаришидир. Даражага кирги- 
зиш ва менежернинг хамма харакати аникдикни таъ- 
минлаш ва истеъмолчини кондиришга каратилган була
ди. Усиш даражасида эгри сотув нимага олиб боради, 
турли хилдаги махсулотлари и иг нозик томонлари би
лан таъсир кдлса махсулотнинг харакати тезлашади. 
Бунда асосий ypFy истеъмолчиларнинг талабини к,он- 
диришга берилади.

Бу боскичда фирма уз сотувини кенгайтиришни, 
ракрбатчига зарарни ошириш оркали амалга оширади. 
Бу жараённинг максимал чузилиши учун кучайтириш- 
лар кулланилади. Масалан янги к у л л а б - к у в в а т л а ш  в 0 _ 

ситаларини жалб килиш, махсулот ишлаб чикариш жа
раёнини ошириш, махсулот харидор бирлигини оши
риш учун янги усулларни, яъни ишлаб чикиш, кадок- 
лаш улчовларини узгартириш, куринишини узгарти- 
риш ва махсулотни сифатини яхшилаш (натижада мах
сулот узининг хусусиятини узгартиради).

Махсулотнинг эскириши натижасида у уз хусусия
тини йукотади ёки харидорларнинг узига булган диди- 
ни узгартиради ва бу билан фирма сотувини тухтатади 
ёки унинг секин сотувдан чикиб кетишини таъмин
лайди.

6 Б О Б
ТОВАР АЙЛАНМАСИ ВА УНИНГ АСОСИЙ 

КАНАЛЛАРИ

6.1. Сотув каналларининг таркиби, кулами, вазифаси 
ва тушунчаси

Сотув капали — бу корхона ва ташкилотларнинг 
(кутара ва чакана) хамда алохида тадбиркорларнинг 
товарлар харакатида ва уларнинг мулкка эгалик ху- 
кукини ишловчидан истеъмолчига беришда катнашув- 
чиларнинг мажмуасидир.

Сотув каналининг асосий вазифаларига куйидаги- 
лар киради: товарларни туплаш ва таркатиш, йигиш, 
саралаш ва жойлаштириш, товарга эгаликнинг сотув-

5.5. Махсулотнинг хаётий жараёни
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чидан олувчига утиши, товар сакданиши ва химояла- 
нишини таъминлаш, олувчи ва сотувчи орасидаги му- 
лохазаларини ва битимларни олиб бориш, товарга эга
лик хукукини сотувчидан олувчига утказиш.

Маркетинг амалиётида сотув каналининг икки тури 
ажратиб курсатилади: бевосита ва билвосита. Фирма 
сотув каналини танлашда куйидаги омилларни хисобга 
олиш зарур: фирма чикддиган бозор тури, эхтимол 
тутилган сотилиш хджми, корхонанинг ва эхтимолли 
воситачиларни молиявий тургунлиги, етказиб берила- 
диган энг кичик махсулот тупламининг хажми, потен
циал истеъмолчиларнинг жугрофий тупланиши, ис- 
теъмолни хусусияти, одати ва руйхати, махсулот си- 
фатига ва унинг ностандартлигига куйиладиган талаб, 
товарларга куйилган нархнинг тургунлиги, сервис 
Хажми, сифати ва тури, фойда меъёри.

Сотув каналининг савияси (сотув каналининг даво- 
мийлиги) воситачилар сони билан аникданади, чунки 
ишлаб чикувчи махсул'отни бевосита истеъмолчига 
шартнома ва контракт асосида сотади. Бевосита сотув 
канали турларига куйидагилар киради: директор-мар
кетинг, телефон-маркетинг хамда газета ва журнал- 
лардаги эълонлар. Бевосита сотиш ишлаб чикдриш тех- 
никавий вазифасидаги махсулотларни сотишда купрок, 
ва кенгрок,, кенг истеъмол молларини сотишда эса 
камрок, ишлатилади.

Билвосита сотув канали ишлаб чик,арувчининг во
ситачилар орк,али товар сотиши. Бу канал куп савияли 
Хисобланади: битта, иккита ва куп савияли сотув ка- 
наллари булиши мумкин. Бир савияли канал битта во- 
ситачини уз ичига олади. Бу ерда кенг истеъмол това- 
рини сотиш учун к,оида буйича, хар хил дуконлар, 
магазинлар ва сотувчилар ишлатилади. Ишлаб чик,а- 
риш техник вазифасидаги товарлар махсус агенти ёки 
брокер орк,али сотилиши мумкин.

Икки савияли канал иккита воситачини уз ичига 
олади. Масалан, канцелярия молларини ишлаб чик,а- 
рувчи фирма махсулотни бевосита йирик компаниялар- 
га ва билвосита канал билан сунгги истеъмолчиларга 
сотиши мумкин. Уч савияли сотув каналида учта восита- 
чи жалб к,илинади: кутара, майда кутара ва чакана.

Сотув каналининг сон тавсифи сифатида узунлиги 
билан бир кдторда унинг кенглиги, яъни махсулотни хар 
к,андай сотилиш боск,ичида воситачилар сони (кутара ва 
чакана) хам хисобланади. Масалан, барча ишлаб чик,а-
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рувчидан ма\сулот сотиб олувчи кутара фирмаларнинг 
сони билвосита сотув каналининг турлари куйидагича: 
интенсив, селектив (сараловчи) ва эксклюзив.

Фирма товар \аёт циклининг утишига караб экс
клюзив сотувдан сараловчи сотувга, сунгра интенсив 
сотувга утиши мумкин. Масалан, джинси эксклюзив 
сотувдан тезда магазинларга, сунгра барча савдо пеш- 
тахталарига утган.

6.2. Товар харакати тушунчаси, максади, 
захираси ва ташилиши

Товар харакати — мажмуавий фаолият булиб, уз 
ичига барча операциялар тупламини, яъни ишлаб чи- 
килган махсулотни ишловчидан истеъмолчига жисмо
ний харакат воситаси оркали олиб бориб берилиши- 
дир. Куйидагилар товар харакатини тузилиши элемент
лари булиб хисобланади: тайёр махсулотни олиб бориб 
Кайта ишлаш, уни саралаш, жойлаштириш, транспорт 
операцияларини бажариш, уни етказиб бериш билан 
боглик хизматни бажариш хамда товарни сотиш.

Товар харакатининг барча катнашчилари фойда 
олиш, махсулотга йул топиш, самарали таксимлаш, 
сотиш ва бошкалар каби умумий максадга эга. Кичик 
бизнесда товар харакати канали хар хил булиши мум
кин: оддийдан мураккабгача, оддий товар харакати ка
нали кичик фирма билан унча катта булмаган сотув 
нуктаси оралигидаги ёзма келишувдир.

Товарнинг кенг микёсда сотилишига кизиккан бош- 
ка корхоналарга эркин чакана магазинлари зарур булади. 
Шунинг учун хам икки хил товар харакати канали 
мавжуд: бевосита ва билвосита.

Бевосита товар харакати каналлари махсулотни иш
лаб чикарувчидан истеъмолчига эркин воситачилар 
ишлатмасдан харакатлантириш билан боглик. Улар 
купрок кичик бизнесда хужалик юритувчи субъектлар 
томонидан, узларининг маркетинг дастурини узлари 
назорат килишни истовчилар, чекланган бозор майдо- 
нига эга булишларига карамасдан истеъмолчилар би
лан якин муносабатда булишни хохловчилар томони
дан ишлатилади.

Билвосита товар харакати канали махсулотни иш
ловчидан товар харакатининг эркин катнашчисига хара
катлантириш билан, сунгра харидорга етказиб бериш 
билан боглик Улар купрок йирик компаниялар билан
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франчайзинг асосида ишловчи кичик фирмаларни жалб 
этади. Товар хдракати сезиларли харажатларни марке
тинг тизимида талаб к,илади. Бу каби харажатлар мик,- 
дорини аникдаш учун куйидаги ифодадан фойдала
ниш мумкин:

Ht = T + F  + W + S ;  6.1

Бу ерда: Ит — товар хдракати харажатлари (сумда); 
Т — транспорт харажатлари (сумда);
F — узгармас омбор харажатлари (сумда);
W — узгарувчан омбор харажатлари (сумда); 
S — урнатилган мухдатда бажарилмаган бу- 
юртмалар циймати (сумда).

Хар бир фирма товар харакати билан боглик, хара
жатларни камайтиришга хдракат келади. Шу билан бир 
кдторда истеъмолчининг манфаатига зарар етказмас- 
лиги керак. Харидорларга курсатадиган хизмат савия
сини белгиловчи омилларга куйидагилар киради: бу- 
юртмани бажариш тезлиги, махсус буюртма буйича 
махсулотни тезлик билан етказиш, тугри келадиган 
транспортдан фойдаланиш, яхши ривожланган савдо 
тармошга эга булиш ва бошкдлар.

6.3. Сотувни рагбаглантириш усуллари

Сотувни рагбатлантириш бу маркетинг фаолиятини 
кдмраб олувчи ва рекламадан фарк, кдлувчи жараён 
булиб, истеъмолчи ва дилерларнинг сотиб олишини 
рагбатлантиради. Ушбу жараённинг му\им хусусияти 
шундан иборатки, у тугридан тугри товарнинг истеъ
мол хусусияти билан боглик, эмас, чунки ма\сулот- 
нинг асосий сифат улчамлари харидорларга уларнинг 
шахсий тажрибаси ва рекламага бйноан олдиндан маъ
лум. Шунинг учун сотишни рагбатлантиришда бош ма
сала — бу харидорларни к,изик,тириш, ма\сулотни кат
та тупламлар билан сотиб олиш, маълум товарни 
сунгрок, харид к,илиш, сотувчи фирмалар билан дои- 
мий тижорий алокдда булиш ва бошкдлар.

Сотувни рагбатлантиришдаги асосий тадбирларга 
куйидагилар киради: ма\сулот ишловчиларни кургаз- 
маларда, ярмаркаларда иштирок этишлари, фирма 
к,ошида кургазма залларини ташкил этиш, товарлар- 
нинг тажриба нусхаларини имтиёзли шартлар билан



тар кати ш, янги товарларни презентация килиш, соти- 
лаётган махсулот нархини бирдан пасайтириш, иш- 
ловчи фирмаларга экскурсиялар ташкил килиш ва бош
калар.

Махсулотнинг сотилишини рагбатлантириш куйи
даги вазиятларда максадга мувофик булади: бозорга 
бир хил истеъмол хусусиятига эга ракобат килувчи 
куп товарлар такдим килинса; агар махсулот посилка 
ёрдамида ёки узига-узи хизмат килиш йули билан со- 
тилса; агар бозорга янги махсулот чикарилса ёки фир
ма янги бозор майдонига чикса; бозорда товарнинг 
хаётий цикли утиш боскичида фирма тутган урин 
кулланса.

Маркетинг амалиётида рагбатлантириш субъект си- 
фатида алохида харидорларни, воситачилар ва сотув 
ишчиларни ажратадилар. Харидорга нисбатан рагбат
лантириш шундан иборатки, уларга махсулотларни ке- 
лишилган шартлар билан сотиб олишдан келадиган 
сезиларли тижорат фойдаси таклиф этилади.

Восита ва сотув ишчиларига нисбатан рагбатланти
риш куйидаги шаклларда булиши мумкин: уларга ким- 
матбахо совга бериш; танлов катнашчиларини муко- 
фотлаш; керакли товарлар сотиб олишида савдо кай- 
тармаларини бериш; бир кием махсулотни бепул бе
риш; баъзи бир оилавий тадбирларни утказишда кумак- 
лашиш; кушимча дам олиш кунларини бериш; дам 
олиш масканларига бепул йулланмалар бериш; имти
ёзли кредитлар бериш ва хоказо.

Агар фирма сотувни доим рагбатлантирадиган булса 
харидорлар буни махсулот сифатининг пасайиши деб 
тушунишлари хам мумкин ва бу холда харидорлар од- 
дий нарх билан товарларни олмай куйишлари мумкин, 
чунки улар сотувни рагбатлантириш даврида керакли 
захирани туплаган булишлари мумкин.

6.4. Реклама сохасидаги карорларниш мазмун 
ва боскичлари

Рекламани турли-туман таърифлаш мумкин. У та
лабни шакллантириш максадида реклама килинаётган 
товарга истеъмолчиларни огохдантириш жараёни си- 
фатида, сотувни ташкил килиш жараёни сифатида, 
иктисодий ва ижтимоий жараён сифатида, жамоатчи- 
лик билан богланишни амалга оширувчи восита сифа
тида кулланилади. Реклама тугрисидаги маълумотлар
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Америкада чоп этилган «замонавий реклама» деган дарс- 
ликда тулик берилган.

Реклама бу якка шахсга хисобланмаган ахборот 
булиб, у хамма харидорларга товар ва хизмат тутриси- 
даги маълумот етказиш, шунингдек, реклама берувчи- 
лар гояларини изохдовчи воситадир. Реклама бир гурух 
одамларга мулжалланган, шунинг учун ношахсий тав- 
сифга эга. Рекламанинг катта кисмига буюртмачилар 
томонидан ха К туланади, аммо баъзи бир реклама омил- 
ларига \ак, туланмайди.

Масалан, «Америка Кизил ярим ой», «Юнайтед 
Уэй», «Америка рак касаллигига карши жамияти»нинг 
рекламалари бепул жамоатчилик асосида ойнаи жа\он 
орк,али берилади ва кундалик матбуотда чоп этилади.

Рекламаларнинг катта кисми уз мохияти билан ишон- 
тирувчи восита хисобланади. У алохида сотув учун узига 
йул очиб боради: аудиторияни ахборотга эга булишини 
таъминлайди ва фирманинг махсулотга хайрихохдик 
муносабагини уйготади. Бундан ташкари у чакана савдо- 
да, почта оркали сотувда хукм суришга имкон яратади, 
аммо баъзи бир реклама эълонлари, масалан, юридик 
ишлар билан бокпикликлари факат ахборот тавсифига 
эга ва инкор килишга мулжалланмаган.

Реклама талабни шакллантириш тизимининг эле- 
менти хисобланади ва маълум «товар тимсол»ини таъ
минлайди, бу эса сотиб олиш карори кабул килини- 
шига ёрдамлашади. Банк, магазинлар, ярмаркалар хиз- 
матларини амалга оширишда хам реклама мухим роль 
уйнайди. Кенг таркалиб ва юксалиб бориш даражасида 
реклама кенг гоя доирасини эгаллайди, яъни иктисо
дий, сиёсий, диний ва ижтимоий ташвикотда фаол 
ишлатилади.

Эълон реклама булиши учун реклама берувчи узи- 
ни таништириши керак. Хужалик юритувчи субъекти- 
нинг реклама билан боглик фаолият тури турли-туман 
булиши мумкин: товарга ва унинг ишлатилишига рек
лама, фирма рекламаси, очик (бевосита) ва ёпик (бил
восита) реклама, сотувни кенгайтиришни таъминлов- 
чи реклама. Рекламами таркатувчи воситалар — радио, 
ойнаи жа\он, газета, журнал, почта, видео кассета ва 
бошкалар.

Реклама ишланишида карорлар изланиши 9 бос- 
кичдан иборат (6.1. раем). Реклама вакгини белгилаш 
унинг чикиш мудцатини аникдайди ва унга булган бу- 
юртмалар сонини белгилайди.
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Биргаликдаги харакатларнинг тамили сотув канал- 
ларини вертикал ёки горизонтал йуналишлардаги во- 
ситаларни бирлаштириш буйича к^арор к,абул килишни 
уз ичига олади. Бундан ма^сад реклама харажатларини 
камайтиришдир. Реклама хакддаги биргаликдаги вер
тикал йуналиш буйича келишувда сотув канали ишти- 
рокчилари харажатларни боск,ичлар буйича так,сим 
кдиадилар (масалан ишлаб чик,арувчи ва чакана сав
до).

Агар рекламада биргаликда ишлаш келишуви гори
зонтал йуналиш буйича булса, ундан икки ёки ундан 
куп эркин сотув к,атнашчиси харажатларни битта бос- 
к^чда таксим к^иладилар (масалан иккита чакана савдо 
дукони).

Муваффа^ият ёки магаубиятни аниклаш танлаб 
олинган реклама фаолияти усулларини назорат к,илиш 
ва реклама берувчиларнинг рекламага кетган харажат- 
ларининг мак,садга мувофикдигига ишонч хосил кдлиш- 
дир. У кутилган сотув хажмини ошириш билан бир 
к,аторда реклама самарадорлигини бахолаш ва куйил- 
ган мак,садга эришишни хисобга олади.

1. Максадни 
аниклаш

Бизнееда рекламанинг асосий мак,сади—хабардор- 
ликни бунёд этиш, сотиб олишни эслатиш. Бу мак- 
садлар харидорлар хулкининг моделига боглик, ва 
корпоратив масала билан фирманинг имижини бунёд 
этиш.

2. Жавобгар- 
ликни белги
лаш

Жавобгарликни белгилаш — реклама учун жавобгар 
буладиган аник субъектни тайинлашни кузда тутади. 
Фирма узи реклама фаолияти билан шугулланиши 
ёки махсус агентлар хизматидан фойдаланиши мум
кин.

3. Бюджет 
белгилаш

Реклама бюджетини аникдаш рекламага ажратила- 
диган умумий маблаг белгилангандан кейин амалга 
оширилади ва пул маблагларини реклама фаолияти 
турига караб ва утказиш воситалари асосида так,- 
симланади.

4. Мавзу иш
лаб ЧИК.ИШ

Реклама мавзулари тула фирма учун ва махсулот 
мулжалига х,амда истеъмолчига йуналтирилган тарз- 
да ишланади. Агар товарга йуналтирган булса, ун
дан унинг хусусиятига каратилиши керак. Агар рек
лама истеъмолчига каратилган булса, унда унинг 
устуворлиги тугрисида гапирилади.

76



5. Реклама
воситасини
топиш

Реклама воситаси мавзуларининг вариант к,ийматига 
караб тез к,айтарилиши ва тургунлиги аудиторияга 
таъсир курсатиш даражаси, унинг тулацонлиги х,исоб- 
га олинади.

6. Реклама 
эълонларини 
бунёд этиш

Реклама к,ийматини бахрлашла аввал реклама воси- 
таларининг харажатлари аникданади (рекламанинг 
битта томошабинга тугри келадиган к,иймати). 'Гулов- 
сиз деб, аудиториянинг бир к,исми, яъни муайян 
мак,саддаги бозор х,исобланмайди.

7. Реклама
вацтини
аник^паш

Томоша му\лати — реклама жойлаштириш учун ке
ракли вак,т.

8. Биргалик- 
даги ^аракат- 
лар та\лили

Харидорлар одобини х.исобга олиш, уларни реклама 
воситаларига муносабатини ва махсулотнинг специ- 
фикациясини х,исобга олиш керак.

9. Муваффа- 
к,ият (маму- 
бият) дара- 
жасини 
аникдаш

Реклама эълонларини тайёрлашда куйидаги масала
ларни ечиш керак: узатиладиган ахборот мазмуни, 
эълон жойланадиган жой, ахборотнинг мак,бул ва
риантлари сонини белгилаш.

6.1. раем. Реклама сох,асида к,арор к,абул кдпиш боск,ичлари.

6.5. Омма билан алок,алар («Паблик рилейшнз»)

Кичик бизнесда хар бир фирма, ташкилот, ассоци
ация ва шунга ухшаш хокимият идораси бир гурух, 
одамларга эга, улар ушбу ташкилотнинг барча бажа- 
риладиган ишларига таъсир курсатади.

Бу гурухларга тадбиркорлар, мижозлар, акционер- 
лар, ракобатчилар ёки бизнес билан боглик, истеъмол
чилар хамда давлат идоралари хизматчилари киради. 
Ушбу гурухларнинг хар бири мазкур ташкилотнинг жа- 
мияти деб к,абул к,илиниши мумкин. Жамият муноса- 
батларини бошк,ариш учун омма билан алок,алар деб 
топилган жараён ишлатилади («Паблик рилейшнз»).

«Паблик рилейшнз» — бу тижорат билан алокдси 
булмаган холда муайян фаолиятни амалга оширувчи ва 
фирма махсулотига, фирманинг узига нисбатан жамо- 
атчиликнинг яхши фикри шаклланишига йуналтирил- 
ган тадбирлар тизимидир. Чунки пировард натижаси 
хужалик юритувчи субъект фаолиятининг тижорат на
тижаси жамиятдаги турли ижтимоий-ик,тисодий холат- 
да кенг омманинг корхонага булган муносабатига бог
лик,.
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Жамият билан буладиган ал Ошанин г мустахкамла- 
ниши учун утказиладиган тадбирлар максади бу омма- 
нинг фикрига таъсир курсатишни кучайтиришдир. Би- 
ринчидан, кичик бизнеснинг максади купчилик томо
нидан, кулланиши булса, иккинчи томондан унинг 
таракдий топишидаги муаммоларни жамият тушуни- 
ши ёки бетарафлиги, учинчидан, матбуотдаги ахбо- 
ротга нисбаган оддий таъсирланишдир.

Корхона ва ташкилот тадбиркорлари шуни тушу- 
ниб етдиларки, улар уз фаолиятларида омманинг фик
рига булган таъсирни хисобга олишлари керак. «Паб- 
лик рилейшнз»ни ишлатувчи фирманинг асосий мак
сади — бу харидорни фа кат даромад олиш учунгина 
эмас, балки узининг махсулоти уларнинг манфаати учун 
ишлаб чикилганига, улар муаммоларини ечиш экан- 
лигига ишонтириш. Бунинг учун турли-туман истеъ
молчига ахборотни етказиш каналлари ишлатилади. 
Уларнинг асосийлари (6.2. расмда) келтирилган. Омма 
билан буладиган ал о ка ни баъзида «пулсиз реклама» деб 
Хам атайдилар.

6.2. раем. Омма билан буладиган фаолиятнинг асосий йуналишлари. 
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Хак,ик;атда бундай реклама учун хак, туланмайди, 
аммо у харидорларни огохдантиришга, маъруза, мак,о- 
лаларни тайёрлашга, презентация утказишга сезилар- 
ли мехмат ва вак,т талаб этилади.

Купчиликнинг д и кдат - эът и б о р и га фирма тугриси- 
да маълумотлар етказилишдаги воситалар сифатида 
корпоратив реклама хисобланади, у корхонанинг 
имижини яхшилашга мулжалланган ва куйидаги мак,- 
садларга эришишда ишлатилади: оммага фирма фао
лияти тугрисида маълумот беришда фирманинг бо
зордаги аник, урнини аникдашда; штат узгаришлари- 
ни акс этгиришда; нарх сиёсати х,ак,ида; касаба куми- 
талари билан утказилган мулохазаларда; янги товар- 
ни бозорга олиб чикиш хакида; сотув каналининг 
узгариши хак,ида; акциялар к,ийматининг ошиши 
Хак,ида; хизматчилар ахлоций к,оидаларини мустахкам- 
лаш ва бошк,аларда.

Омма билан булган алокдда ва рекламада энг юк,ори 
самарага эришиш учун 'марказлашган холда мувофик,- 
лаштиришга эришиш керак. Куплаб реклама агентлик- 
лари жамият билан алок,а к,илиш булимига эга ва шу 
турдаги хизмат курсатиш билан шугулланадилар. Купчи- 
лик фирмаларнинг реклама булимлари хам жамият би
лан алок,а борасида фаолият курсатади.

НАЗОРАТ САВОЛЛАРИ

1. Бозор ик,тисодиётига утган мамлакатларда маркетинг 
ташкилий тузилиши к,андайлигини тавсифлаб беринг.

2. Маркетинг «кдтгик,» ташкилий тузилиши «юмшок» мар
кетинг ташкилий тузилишидан нима билан фарк, к,илади?

3. Маркетинг хизмати кдндай булинмалар хусусиятига эга?
4. Маркетинг таддикртининг белгиси нима?
5. Маркетинг тадк,ик,отларининг услубий негизи нималар- 

дан иборат?
6. Маркетингнинг охирги мак,сади ва унинг хусусиятлари 

к,андай?
7. Ички ва ташки маркетинг тадк,ик,от маълумотлари урта- 

сидаги фарк, нималардан иборат?
8. Маркетинг тадк,ик,отларининг асосий йуналиши к,ан- 

дай?
9. Маркетинг тадкикртлари режаси к,андай боск,ичлардан 

иборат?
10. Тадк,ик,от воситаларини айтинг?
11. Маркетинг тадк,икртлари услубларини айтинг.
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12. Хонали ва ташки тадк.икотлар килиш кап дай вазият- 
ларда максадга мувофикдир?

13. Бозор тугрисидаги кандай маълумотлар корхона иш
лаб чикараётган махрулотни такомиллаштиришда ишлатили- 
ши мумкин ва бу маълумотларни кандай олса булади?

14. Халкаро маркетинг тадкикотларини таърифлаб беринг.
15. Олдиндан билиш турлари ва услубларини айтинг.
16. Маркетинг тадкикотлари тизими нимани билдиради?
17. Маркетинг тадкикотларини утказиш мезонлари кан

дай?
18. Назорат гуру\и ва назорат гурух,ининг махсус шаклла- 

рини тавсифлаб беринг.
19. Мах,сулот бозорининг таркиби ва унинг бошкаруви 

ташкилий шаклларини тавсифлаб беринг.
20. Бозор сегментацияси ва бозорни камраб олишда мар

кетинг вариантларини тавсифлаб беринг.
21. Махсулотнинг хдётий жараёнини таърифлаб беринг.
22. Сотув каналларининг таркиби, кулами, вазифаси ва 

тушунчаси.
23. Товар хдракати тушунчаси, максади, захираси ва та- 

шилишини таърифлаб беринг.
24. Сотувни рагбатлантириш усуллари. Реклама сохдсида- 

ги карорлар мазмуни ва боскичларини таърифлаб беринг.
25. Омма билан алокалар — («Паблик рилейшнз»)ни таъ

рифлаб беринг.

Т Е С Т Л А Р

1. Маркетинг тадкикотлари кандай асосий элементлардан 
иборат?^

a) Йигиш;
b) Кдйта ишлаш;
c) Ноаникпикларни камайтириш максадида маълумот

ларни та>ушл килиш;
d) а, b ва с жавоблари тугри;
e) Тугри жавоб йук

2. Тадкикрт объектлари:
a) Бозор ва ракиблар;
b) Корхонанинг ички салох;ияти;
c) Истеъмолчилар ва нархлар;
d) а, b ва с жавоблари тугри;
e) Тугри жавоб йук

3. Маркетинг тадкикотлари нимани англатади?
a) Тегишли маълумот йули билан маркетингни истеъ- 

молчи, харидор, жамоа билан боитовчи фаолият тури?
b) Бу фирма олдидаги маълумотларни йигиш, та^дил
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Килиш ва натижалар тутрисида хисобот тузиш масалаларини 
ечишда керакли булган тизимли маълумотлар доирасини 
аникдашдир?

c) Давом этувчи формал жараён?
d) а, b ва с жавоблари туфи?
e) Тугри жавоб йук,.

4. Умумилмий, та^лилий башорат усуллари тадк,ик,отчи- 
лар томонидан нимани урганиш учун керак?

a) Бозор ва рак,ибларни;
b) Корхонанинг ички имкониятларини;
c) Истеъмолчи ва нархларни;
d) а, b ва с жавоблари туфи;
e) Тугри жавоб йук,.

5. Маркетинг тадк,ик,отлари учун нималар асос булади?
a) Маълумотлар билан таъминланиши;
b) Кабинет ва дала тадк,ик,отлари;
c) Корхонанинг ички имкониятлари;
d) а, b ва с жавоблари туфи;
e) Тутри жавоб йук,.

6. Талк,икрт концепциясини ишлаб чикиш уз ичига ни- 
маларни олади?

a) Мак,садни аниклаш ва муаммони куйиш;
b) Ишчи гипотезасини шакллантириш;
c) Маълумотларни олиш, тахлил килиш ва ишлаб чика

риш жараёни;
d) а, b ва с жавоблари туфи;
e) Туфи жавоб йук,.

7. Ички курилишларни ишлаб чик^ни
a) Максадни аникдаш ва муаммони куйиш;
b) Ишчи гипотезасини шакллантириш;
c) Маълумотларни олиш, тахдил к,илиш ва ишлаб чи- 

к,иш жараёни;
d) а, b ва с жавоблари тугри;
e) Туфи жавоб йук,.

8. Асосий хулосаларни шакллантириш ва тадк,икот нати- 
жаларини расмийлаштириш

a) Эмпирик маълумотларни олиш ва тахлил килиш;
b) Ишчи гипотезани шакллантириш;
c) Маълумотларни олиш, ишлаб чик,иш ва тахлил к,илиш 

жараёни;
d) а, b ва с жавоблар тугри;
e) Туфи жавоб йук.
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9. Холатни ечиш йуллари ва борликда нисбатан берилган 
тавсия деб:

a) Ишчи гипотеза;
b) Тадкикот кдтиш учун аникданган кдрорлар алгорит-

ми;
c) Ишчи гипотезасининг шаклланиши;
d) a.b.c. жавоблар тугри;
e) Тугри жавоб йук,.

10. Бозор тадкикрти нима мак,садда утказилади?
a) Корхонанинг фаолиятини аниклаш учун бозор шаро- 

итлари тугрисида маълумот олиш;
b) Ракобатбардош устунликни таъминлаш учун керакли 

маълумотларни йигиш;
c) Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 

маълумот олиш;
d) Истеъмолчиларнинг махсулот танлашидаги таъсир этув- 

чи омилларни урганиш;
e) Тугри жавоб йук.
11. Истеъмолчиларни урганиш учун асосий мак,сад нима?
a) Корхона фаолиятини ан и к д аш  учун бозор шароитла- 

ри тугрисида маълумотлар олиш;
b) Ракобатбардош устунликка эришиш учун керакли маъ

лумотларни олиш;
c) Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 

маълумот олиш;
d) Мах,сулотни танлашда истеъмолчилардаги барча омил- 

лар тугрисида ахборот йигиш;
e) Тугри жавоб йук.
12. Рак,ибларни урганишдан максад нимада?
a) Корхона фаолиятини аникдаш учун бозор шароитла- 

ри тугрисида маълумотлар олиш;
b) Ракобатбардош устунликка эришиш учун керакли маъ

лумотларни олиш;
c) Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 

маълумот олиш;
d) Махсулотни танлашда истеъмолчилардаги барча омил- 

лар тугрисида ахборот йигиш;
e) Тугри жавоб йук-
13. Бозорнинг фирмали структурасини урганишдан мак- 

сад нима?
a) Корхона фаолиятини аникдаш учун бозор шароитла- 

ри тугрисида маълумотлар олиш;
b) Ракобатбардош устунликка эришиш учун керакли маъ

лумотларни олиш;
c) Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 

маълумот олиш;
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d) Махсулотни танлашда истеъмолчилардаги барча омил- 
лар тугрисида ахборот йигиш;

e) Тугри жавоб йук,.

14. Махсулотни урганишдан асосий мак,сад нимадан ибо
рат?

a) Корхона фаолиятини аникдаш учун бозор шароитла- 
ри тугрисида маълумотлар олиш;

b) Ракобатбардош устунликка эришиш учун керакли маъ
лумотларни олиш;

c) Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 
маълумот олиш;

d) Махсулотни танлашда истеъмолчилардаги барча омил- 
лар тугрисида ахборот йигиш;

e) Тугри жавоб йук,.

15. Аудитория билан алок,а кдлиш турларида к,айси бири 
энг к,имматбахо?

a) Шахсий интервью;
b) Почта билан жунатиладиган анкеталар;
c) Телефон орк,али интервью моделга тугри келмайди;
d) а, b ва с жавоблари тугри;
e) Тугри жавоб йук,.

16. Куйидагилардан к,айси бири маркетинг моделига тугри 
келмайди?

a) Бошкарув тамойиллари мажмуи;
b) Бозор башоратлари учун восита;
c) Бозорда ик,тисодий фаолиятнинг идеал усули;
d) Бозор ва унинг айрим сегментлари фаолиятини урга- 

тувчи кулланма;
e) Тугри жавоб йук,.

МАСАЛАЛАР

1. Масала.
Маркетинг тадк,ик,отини утказиш натижасида ки

нотеатр чипталарига булган талаб куйидагича аникда- 
нади.

Чипта нархи (сум) Шахсга сотиладиган чипталар 
(талаб), дона

70 300

60 400

50 500

40 600

30 700
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Кинотеатрдаги уриндикдар 700 кишига мулжаллан- 
ган, барча уриндикугар киймати 1 сеансга кетадиган 
харажатлар:

— фильм прокати учун тулов 12000 сум;
— зал ижараси 2500 сум;
— киномеханикнинг иш ^аки 2500 сум;
— назоратчиларга энг макнул фойда келтирадиган 

нарх кандай булиши керак?

2. Масала.
Бир сеанс учун энг куп фойда канча булади?
Ечилиши: Ечимни щ р хил нархда тушадиган фойдани 

билдирувчи жадвалда курсатиш цулайрок,.

Чипта
нархи

Сотиладиган 
чипталар сони 

(1 сеанс)

Тушум Доимий
харажатлар

Фойда

70 3000 21000 22000 -1000

60 4000 24000 22000 +2000

50 5000 25000 22000 +3000

40 6000 24000 22000 +2000

30 7000 21000 22000 -1000

Тушум чипта нархини, сотиладиган чипталар сонига 
купайтириш орцали топилади. Доимий харажатлар 1 
сеансга кетадиган жами харажатлар йитндисига тенг. 
Бундан келиб чик,иб:

1. Энг куп фойда келтирадиган чипта нархи (max) 
максимал тушум ва максимал фойда берувчи 50 сумни 
ташкил к,илади. Максимал тушум 25000 сумга тегишли.

2. Максимал фойда эса 25000 — 22000 — 3000 сумга 
тенг булади.

Жавоб: Энг самарали чипта нархи 50 сум, максимал 
фойда I сеанс учун = 3000 сум.

З Е Х Н Н И  АНИКЛАШ MACAJIAJIAPH

1. Масала.
Оилавий корхонада ака-ука ва опа-сингиллар иш- 

билармонлик билан шугулланишди. Хар оилада укалар 
ва сингиллар сони бир хил. Хар сингилда ака укаларга 
нисбатан икки маротаба кам.
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Оилавий корхонада к,анча ака-укалар ва сингиллар 
бор?

Жавоб: туртта ака-ука ва учта сингиллар бор.
2. Масала.
Ме^нат жамоасида йигилишга к,атнашмаганларсони 

к.атнашганларга нисбатан 20% ни ташкил этади. Йиги- 
лишдан 10 кишини кетиши, катнашганлар сонини 
30%га олиб келди. Ме\нат жамоасида нечта ходим бор?

Жавоб: к,атнашганлар сонини X билан белгилаймиз:
0,2х + 10 = 0,3 (х -  10)
х  = 130
Жами жамоада
130 + 0,2 ■ 130 = 156 ходим.
3. Масала.
Акционерлик жамиятидаги йигилишда акциянинг 

сонига нисбатан 1/5 аъзо катнашди.
Кеч крлганлардан 1 киши келгандан сунг катнаш- 

маганлар к,исми х,амма акционерларга нисбатан 1/6 таш
кил этди.

Акционерлар сонини аникданг?
Жавоб: Аникданадиган акционерлар сонини х би

лан белгилаб, куйидаги тенгламани тузамиз.

1 + , 5X ----- - X +  1 =  —  X
5 6

Бу тенгламани ечиб:
X = 30 акционерлар борлигини топамиз.

БИЗНЕС УЙИН ВА ХДЛАТЛАР

Бизнес уйин № II. 1. «Корхонада маркетинг тадки
котларини утказиш».

Шахримизда аёллар сумкаси, курткалар, кулкоп- 
лар ва шу каби махсулотларни ишлаб чик^арадиган чарм- 
галантерия корхонаси мавжуд. Сунгги пайтда ша\ар бо- 
зорлари ва дуконларида Хитойда ишлаб чик,арилган 
ухшаш мах;сулотлар купайиб кетди. Махдллий рузнома- 
ларда айтилганидек, хитойлик ишбилармонлар шахдр 
хркимияти билан уз ма\сулотларини олиб кириш ва 
сотишдаги имтиёзлар эвазига ша^ардаги болалар ка-
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салхонаси учун янги ускуналар урнатиш тугрисида 
шартнома тузишган. Табиийки, бундан сунг Хитой ма\- 
сулотларининг нархлари арзон булиб, улар тез кунда 
сотилиб кетади. Ма\аллий корхонанинг мах,сулотини 
сотиб олиш сусаади ва бу уз навбатида ишлаб чикд- 
ришнинг кискартиришига ва айрим кием ишчилар- 
нинг бушаб кетишига олиб келади. Нима кдлиш ке
рак?

Аудиториядаги талабалар 5 гурух̂ га булинади: кор
хона ишчилари, корхона рах,барияти, касаба уюшма- 
си, хитойлик тадбиркорлар, шах,ар \окимлиги. Хар бир 
гурух, содир булган вазият юзасидан уз фикрларини 
баён кдлишади. Бах.они ^ар бир гуру\ бошка бир гурух, 
фикридан келиб чик,иб бир неча маротаба фикр кдли- 
шига йуналтириш лозим. Уйин максади хрлатни та\- 
лил килиш ва \ар томонлама уринли натижани аник
лаш. Аудитория ташаббусини синдирмай уларни куйи
даги хулосаларга олиб келиш лозим.

1) Барча муаммоларни факат мулокот, сух,бат ва 
«рози» — «норозиларни» таккослаш йули билан ечиш 
мумкин.

2) Янги сотиш бозорларини кидириш керак.
3) Ракобат сифатини яхшилаш ёки янги махсулот 

ишлаб чикариш билан олиб бориш мумкин.
4) Кушма корхоналар тузиш мумкин.

ГА^ЛИЛ УЧУН Х.ОДИСА (ХОЛАТ)

ACT. Appliance Controls учун бозор танлаш.
Уолесс Лейшон Appliance Controls Technology (ACT) 

компанияси бошлиги Appliance Magazine нинг сунги 
сонидан бошини кутариб кириб келган корхонанинг 
маркетинг буйича директори Грегори Перл билан са- 
ломлашди. Лейшон якин кунларда Motorola компания- 
сининг электрон бошкарув ускуналарини ишлаб чика- 
рувчи булимнинг тижорат буйича директори лавози- 
мидан бушаб АТС компаниясини тузди. Лейшон Motorolf 
четда махсулот шартномасини ишлаб чикиш тизими 
буйича фаолият курсатади деб х,исоблар эди. У ишлаб 
чикаришнинг ушбу йуналиши маънавий стратегияга 
тайёр деб ,\исоблайди. Шунинг учун Motorolf ни тарк 
этиб уз ишини бошлади. Унинг уйлашича, АТС компа
нияси микро тулкинли печлар, кир ювиш машинала- 
ри, плиталар учун сенсорли-ракамли бошкариш ойна- 
ларини (панелларини) ишлаб чикариш ва сотиш би
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лан тугалланиши керак эди. Ушбу ойналар истеъмол- 
чиларга машиналарни бошкарищца анча кулай яратиш 
имконини берар эди. Ушбу ойналар куп хил рузгор 
буюмларидаги, х,аммага таниш тугмачалар урнини эгал- 
лашди.

Рузгор буюмларини ишлаб чикариш хужалиги ал- 
лакачон шаклланган. Бундан таищари Association of Ноте 
Appliance Manufactures ходимлари утказган тадкикотлар- 
дан маълум булдики, хдр бир оилада рузгор ускунала- 
ри сони 3,3 га ошди, бу 1960 йилдаги курсатгичдир. 
1987 йилда бу курсатгич 6,1 га етди.^Лекин бу курсат- 
гич кейинчалик х,ам усиб бориши ^номаълум. Рузгор 
буюмларини ишлаб чикариш хужалигининг секин уси- 
шига карамай, Лейшон тадкикотлари буйича бошка
риш ойналарининг сотилиши 22% усиш имкони бор- 
лигини курсатади. Хрзир бундай ойналар билан тахми- 
нан 20% ускуналар жи\озланган. Шу билан бирга, бир 
тахд ил ч и тасдикданганидек, ушбу бошкариш ойнала
рининг пайдо булгани микротулкинли печлар ва ви- 
деомагнитофонларга булган талаб янада ошганини 
курсатади. Бошкариш ойналари янада танилиши ва бош
ка рузгор буюмларига урнатилиши катта самара келти- 
ришини тахмин килди.

ACT ташкил топганидан сунг Лейшон микротулкин
ли печлар ишлаб чикарувчи йирик корхоналар билан 
катта микдордаги шартномалар имзолади. Катта маб- 
лагларга эришиб, Лейшон маркетинг стратегиясини 
белгилаш учун маркетинг тадкикотларини утказишга 
Карор килди. Бошкариш ойналари бозорида факат 5 та 
ишлаб чикариш компанияси фаолият курсатишга кара- 
май, Лейшон бошкариш элементлари ва ойналари 
тугрисида жуда кам тайёр маълумот олди.

— Иш бошланиши к,алай утди? — суради Грегори 
Перл, офисга кириб.

— Жуда яхши. Мен эндигина тадщ^отларимиз учун 
фойдали нарса топиш учун ушбу журнални варак,алаёт- 
ган эдим. Мен учун сизда нима бор ?

— Хуш, утган сафарги су^батимизда маркетинг тад- 
к,щотлари утказиш тугрисида келишган эдик. Бундан 
келиб чщиб, мен баъзи бир тадщцот мацсадларини ёзган 
эдим: интервьюдаги саволлар, керакли респондентларни 
танлаш, анкета андозасини яратиш.

Лейшон маркетинг директорининг харакатларини 
маъкуллади. Келинг, сиз ёзган нарсаларни курайлик, 
сунг нима килишни уйлаб курамиз.
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1. Мисол: ACT маркетинг тадкикотлари жараёни- 
нинг боскичлари.

1. Муаммони аникдаб, шакллантириш.
2. Тадкикот максадларини аниклаш.
3. Тал к, и кот максадларига эришиш учун керакли 

маълумотларни аниклаш.
4. Тадкикот режасини ишлаб чикиш.
5. Танлов тартибини ишлаб чикиш (кимга телефон 
Килиш).
6. Саволлар таркибини ишлаб чикиш.
7. Анкета тузиш.
8. Анкетани текшириб чикиш.
9. Текшириш натижаларидан фойдаланиб анкетага 
керакли узгаришлар киритиш.
10. Суровларни утказиш.
11. Суровлар натижаларининг кар бирини ёзиш.
12. Хисобот тузиш.

2. Мисол: АСТнинг маркетинг тадкикотлари режаси.
I. Суров максадлари.

А. Электрон бошкариш ускуна- 
лари бозорига йул берувчи стра
тегия йуналишини аниклаш

В. ACT жихрзларни ишлаб чи- 
карувчиларга к,андай хизмат 
Кила олишни аниклаш

1. Ускуна турлари 1. Тадкикотлар ва ишлаб чика
риш

2. Уларнинг имконлари 2. Хамкорлик

3. Киймат омиллари 3. Махсулот ишлаб чикариш 
цикли

4. Сотиш тактикаси

II. Саволлар.
А. Рузгор техникасини ишлаб чи- 
карувчи ва сотувчилар к,андай му- 
аммоларга дуч келадилар? ACT 
ушбу муаммоларни ечишда кандай 
ёрдам бериши мумкин?

А. Ишлаб чикарувчилар бош- 
к,ариш ойналарига, механик 
бошкаришга Караганда фикр- 
лари кай даражада?

В. Электроникани сотиб олишга 
ким к,арор щ лади? Сотувчи ва иш
лаб чикарувчи уртасидаги муноса- 
батга ким таъсир кдлади?

В. Мол етказиб берувчилар- 
нинг кучли ва кучсиз томон
лари тугрисида ишлаб чика- 
рувчиларнинг фикри кандай?

С. Ишлаб чикарувчи ва сотувчи- 
ларнинг аникланмаган имконият- 
лари мавжудми?

С. Электрон бошкариш эле- 
ментлари киммат омилларидан 
ташкари яна кандай афзаллик- 
ларга эга?
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D. Ишлаб чикарувчилар электрон 
бошкариш тизимларини рузгор ас- 
бобларида к,ачон фойдаланадилар?

D. Урта класс рузгор асбобла- 
рида электрон бошкариш ти
зимларини ишлаб чикариш л ар 
к,андай ишлатишлари мумкин?

E. Мол етказиб берувчи ва иш
лаб чикарувчи уртасидаги х;ам- 
корлик янада самарали були- 
шига к,андай эришиш мумкин?

F. Янги ихтироларни ишлаб чи- 
к,аришга тезрок, киритиш учун 
мол етказиб берувчи  ним а 
Килиши мумкин?

III. Саволларни кимга бериш керак?
А. Ишлаб чикдрувчиларга

1. Функционал булимлар 2. Муайян (конкрет) компаниялар
а) Сотиб олиш a) Whirpool
б) Маркетинг b) Erigidair
с) Яратиш с) General Electric

d) Maytad
e) Raytheon

В. Чакана савдо
1. Функционал булимлар 2. Муайян компаниялар

а) Харидорлар a) Sears

b) Магазин менежерлари b) Montgomery Ward

с) Сотувчилар е) Highland
d) Wal-Mart

С. Бошкдлар

1. Association of Ноше компанияси

3. Мисол: Маркетинг тадкикотлари учун АСТнинг 
биринчи анкета андозаси.

Кириш.
ACT компанияси бошкарув элементлари бозори- 

нинг харидор ва экспертларнинг суровини утказаяпти. 
Ушбу саволларга жавоб берсангиз биз жуда хурсанд 
буламиз. Респондентлар исмлари сир сакданади. Сиз
нинг жавобларингиз АТС компаниясига ишлаб чика- 
ришни такомиллаштириш йулларини аникдашга ёрдам 
беради.
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Саволлар:
1. А. 1991 ва 1996 йилларда бошкариш элементи- 

нинг кулланиши даражасини фоиз хисобида бахрланг.
В. 1991 ва 1996 йилларда куйидаги рузгор асбоблари 

категориялари учун электрон бошкариш тизимлари- 
нинг кийматини бахрланг.

Категория
1991 ва 1996 йилларда 
электрон бошк,ариш эле- 
ментларини рузгор аебоб- 
ларида куллаш фоизи

1991 ва 1996 йил- 
да маълум асбоб- 
даги  бош к,арув 
элемента к,иймати

Электрошшталар 
Газ плиталари 
Идиш ювиш маши- 
налари
Электркуритгичлар 
Газ куритгичлар 
Микротулкдонли печ
лар
Музлатгичлар
Кир ювиш машина-
лари
Кондиционерлар

2. Ишлаб чикарувчи бошк,арув элементининг тури- 
ни танлаш учун хар бир категория учун электрон бош- 
Карув элемента кийматини аникданг.

Категория Электрон элемента кдймати

Электрплиталари
Газ плиталари
Идиш ювиш машиналари
Электркуритгичлар
Газ куритгичлар
Микротулкднли печлар
Музлатгичлар
Кир ювиш машиналари
Хона кондиционерлари

3. Рузгор асбобларида кулланиш учун электрон бош- 
карув элементлар кандай функция ва ускуналарга эга 
булиши керак?

4. Энергетика департаментининг янги талаблари 
рузгор техникасини ишлаб чикариш хужалигига кан
дай таъсир курсатади?
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5. Электрон бош кару в элементларини етказиб берув- 
чилари рузгор асбобларини ишлаб ч и карувч илар н и н г 
талабларини кондириш учун нима килишлари керак?

Холатни тахлил килиш учун саволлар:
1. Тахлил учун \олат ва 1 ва 2 мисоллардаги маълу- 

мотларга асосланиб, Лейшон маркетинг тадкикотла- 
рини угказиб нималарни аникламокчи эди? Унинг кел- 
гусидаги маркетинг маълумотлари тизими кандай 
кушимча маълумотларни излаши керак?

2. ACT узини кизиктирган сока ва ракиблари тугри
сида кандай маркетинг маълумотлари манбаларидан 
фойдаланиши мумкин?

3. ACT компанияси тадкикот, мулокот усуллари ва 
танлов режасига ёндошишда кандай карорларни кабул 
Килди?

4. ACT фирмаси такдим кдлган анкетани баколанг. 
Мисолда келтирилган саволларга мос келадими? Мум
кин булган узгаришларни тавсия килинг.

5. Келтирилган матндан келиб чикиб АСТнинг мар
кетинг тадкикотлари максадлари ва компания олдида 
турган муаммони аникданг.

6. Маркетинг тадкикоти жараёнини ба\оланг.

7 Б О Б

МАРКЕТИНГНИ СТРАТЕГИК 
РЕЖАЛАШТИРИШ

7Л. Стратегик режалаштириш

Х,ар бир фирма ёки компания мавжуд шароит, имко- 
ниятлар, максад ва ресурслар манбаларини кисобга ола- 
диган индивидуал ишлаш услубига эга булиши лозим.

Хамма корхоналар узларининг узокка мулжаллан- 
ган стратеги ял арин и ишлаб чикишида юкорида курса- 
тилган режаларни хисобга олишлари керак. Бу эса уз 
навбатида тез-тез узгариб турадиган бозор шароитида 
олдинни кура билишни таъминлайди.

Стратегияни режалаштиришда маркетинг му\им рол 
эгаллайди, чунки у стратегияни режалаштириш учун 
керак буладиган маълумотлар билан таъминлайди.

Уз навбатида эса, стратегик режалаштириш ташки
лот маркетингида катта рол уйнайди. Мисол учун, мар
кетинг хизмати стратегик режалаштиришни ишлаб чи-
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карали ran булимлари билан фирманинг стратегик мак- 
сади учун биргаликда иш олиб боради.

Маълум сабабларга кура, хозирги вактда фирмалар 
комплекс стратегик режалаштиришни ишлаб чикиш 
имкониятига эга эмаслар, шунинг учун улар бизнес- 
режани ишлаб чикиш билан чегараланмокдалар.

Ривожланган давлатлар йирик компанияларининг 
тажрибаларига кура, фирма ёки ташкилотнинг таш
кил топиш боскичларидаёк унинг узига хос хусусият- 
лари ва асосий фаолият йуналишига кдраб миссия ва 
стратегик макс ад ни ишлаб чикиш лозим. У нафакдт 
миллий бозорда, балки жахон бозорида хам реал му- 
ваффацият воситаларини узида жамлаштириши лозим.

Тажрибали ишлаб чикариш хамда стратегик режа 
ва маркетинг дастурини амалга оширишда миллий тад- 
биркорлар ва ишбилармонлар (бизнесмен) манбалар- 
ни нафакдт чел эл фирмаларидан, балки уз навбатида 
иш юритаётган илгор миллий фирмалардан хам олиш 
мумкин.

«Стратегия» сузи юнонча «strategos» сузидан олин
ган булиб, «генерал санъати» деган маънони билдира
ди.

Стратегик режалаштириш ташкилотнинг глобал, 
узокда мулжалланган максадларини ва уни амалга оши
риш механизмини узида мужассамлаштиради.

Вак,тга боглик, холда, стратегик режа к,иск,а мудцат- 
ли (йиллик) ёки узок, муддатли (компаниянинг жорий 
фаолияти билан боглик, холда) булади.

Киска муддатли режа жорий шароитни, компания
нинг максадини, унинг келаси йилги стратегиясини, 
фаолият программасини, бюджет ва бошкариш усул- 
ларини уз ичига олади.

Узок муддатли режа замирида корхонага келгуси 
бир неча йилдан кейин таъсир килиши мумкин булган 
ички ва ташки омилларни бахолаш ётади.

Узок муддатли режа асосида узок муддатли максад, 
зарур ресурслар ва режани амалга ошириш учун керак 
буладиган маркетинг стратегиясини ишлаб чикаради.

Корхонанинг вазифалари шартига караб узок МУД- 
датли режа вакти-вакти билан янгидан куриб турили- 
ши керак.

Шунинг учун корхона узгарувчан мухитдан узига 
нафли жихатдан фойдаланиш учун стратегияларни иш
лаб чикади. У эса бир томондан компаниянинг имко- 
ниятлари ва максадларидан келиб чиккан холда жа-
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раённи жойлаштириш булса, бошка томондан эса бо
зор конъюнктурасининг узгаришидан келиб чикдан 
х,олда жараённи жойлаштиришдир.

Стратегиялар нимани уз ичига олади? Бу саволлар- 
га жавоб бериш учун боскичларни куриб чицамиз: тах
лил, режалаштириш, амалга ошириш ва текширув (на
зорат). Куйидаги 7.1. расмда стратегияни ва маркетинг
ни режалаштириш учун керак буладиган режалашти
риш жараёни курсатилган.

Жараённи режалаштиришдан олдин корхонанинг 
ички ва ташки анализини олиб бориш лозим.

7.1. раем. Маркетингни режалаштириш жараёни.

Корхонанинг кучли ва кучеиз томонларини тахлил 
кдлиш зарур. Бу эса кейинги боекдшарда керакли маъ
лумотларни маркетинг тадкикотлари учун олиб бера
ди.

Режалаштириш алохида иккита гурухга булинади: 
стратегик режалаштириш ва маркетинг буйича режа
лаштириш. Корхонанинг стратегик режалаштириши хар 
бир иктисодий субъектга кандай ёндашиш кераклиги- 
ни хал к,илади.

Ишчилар эса ишлаб чикариш стратегияларини амал
га ошириш боскичида хаётга гад б и к, этадилар.

Режаларнинг амалга ошиши фаолиятини ва тах- 
лилнинг хамда олдинга куйилган максаднинг амалга 
ошиши натижаларини кузатиб бориш учун назорат за
рур булади. Назорат хамда бошка фаолият доиралари 
учун маълумот манбаи булиб хам хизмат килади.
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Стратегик режалар. Стратегиялар маркетинг режа- 
ларидан келиб чиккан холда уз ичига куйидагиларни 
олади: миссия, стратегик императивлар (асосий мак,- 
садлар), стратегик аудит: SWOT — тахдил, бизнес- 
режа тахдили, мак,садни ва стратегияни йулга куйиш 
(келтирилган стратегияларни шакллантириш).

Компонентларининг биринчисини куриб чикамиз.
Ташкилотнинг максадини белгилашдан аввал хамма 

ташкилот пайдо булиш боскичларидаёк унинг ташки- 
лотчилари томонидан миссия аникданиб олинади.

Миссия асосида компаниянинг асосий максадлари 
аникданади. Компаниянинг янги махсулотларни кан
дай ишлаб чикариши ва янги бозорни кандай эгалла- 
шига караб унинг асосий максадларидан фаркди ула- 
рок миссия узгараверади.

Шу билан боглик холда купгина ташкилотлар ком
паниянинг расмий ифода миссиясини ишлаб чикади- 
лар.

Шундай килиб, ифодалаш — бу компаниянинг мак
садларини чукуррок урганишдир.

Яхши ифодаланган миссия худди «куринмас кул»га 
ухшаб харакат килади, яъни компания ишчиларига мус- 
такил ишлашни куйиб бериб бир пайтнинг узида кол
лектив булиб, компаниянинг умумий максадларига эри- 
шишига ёрдам беради.

Миссияни ифодалаш жараёнида бизнесга аникдик 
киритилади. У одатда бозордан келиб чиккан холда 
Куйилади.

Шу билан боглик холда миссия реал ва аник були
ши, яъни у аник компанияга тегишли булиши керак 
(купгина миссиянинг ифодасида аник мулжалланган 
фаолият эсдан чикарилиб, реклама максадларига утиб 
кетилади).

У корхонанинг асосий устуворларини хисобга ол- 
ган холда, специфик (махсус) кобилият асосида тузи
лиши лозим. Шу билан бир уринда рагбатлантиради, 
яъни ишловчиларни хакдигига ишонтириш ва уларни 
ишлаб чикариш фаолиятида фаоллик даражасини уй- 
готиш лозим.

Миссияни ифодалаш компаниянинг узок истикбо- 
лини узида намоён килади ва хатони кайта куришни 
мустасно килади хам.

Мисол учун, бугун дунёга машхур электр жихоз- 
ларни ишлаб чикарадиган Siemens компанияси 1990- 
йилларда стратегия узагини куриб чикишга карор кил-
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ди. 7.2. расмда Siemens компания кандай миссияни ифо- 
далагани курсатилган. Бу х,ол албатта кучли алокани 
таъминлаш, структура ва менежмент куриниши билан 
юз беради.

Стратегик императив (СИ). Хар бир компаниянинг 
миссиясини бошкариш боскичида аник, стратегик мак- 
сад ни (СМ) урганиб чикиш керак.

Стратегия Рак,обатдош 
курашда кучли 

томонларии 
ишлатиш

Бутун оламда етакчи ва муста^кам 
уринларга эришиш

Фаркди
белгилар

Олдинга х,аракат Ривожланиш оркали техноло
гик, ижтимоий ва маркетинг ра- 
кобатбардошлигига эришиш

Тадбиркор- 
лик усули

Менежерлар

Етакчиликка ин- 
тилиш

Т а д б и р к о р л и к
к,атнашувчилари

Маълум максадга эришишга ва 
рак,обатчилик кучини к,аратиш- 
га йуналиш.
Менежер ва ходимлар худди уз 
компаниясида иш олиб бораёт- 
гандай уйлашади ва ишлашади

Бошк,ариш 
карорларини 
Кабул килиш 
жараёни

Тезлик Барча булимлар фаолияти ко- 
ординациясига биноан тезкор 
карорлар кабул килиш

Ташкилот- 
нинг янги 
тизими

Кучли
томонлар

И с т е ъ м о л ч и г а
якинлашиш

Интеграция тизи
ми

М аркети нг й уналиш и барча 
булимларда фаолият координа- 
циясини таъминлайди

Барча карорлар кабул килишда 
махсулот рацобатдошлигини таъ
минлаш га йуналиш

7.2. раем. «Siemens»Hnnr еттита асосий хулосалари.

Хар бир менежер уз вазифаларини билиши ва улар
нинг бажарилишига жавоб бериши керак. Мисол учун, 
кишлок хужалиги махрулдорлигининг ошиш миссияси 
компаниянинг касбий максади булиб шартланади, яъни 
Хосилдорликнинг ошишини таъминловчи янги техно- 
логияларни ишлаб чикариш.

Пекин тадкикот ишлари ва дастурларига сарф этил- 
ган харажатлар купайиб кетганлиги сабабли корхона 
дастлаб фойдани ошириш максадини уз олдига куяди.

Фойда сотиш хажмининг курсатилиши ёки чиким- 
ларнинг камайиши хисобига хам купайиши мумкин.
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Уз урнида шуни хам айтиш керакки, сотиш \ажми- 
ни компаниянинг ички ва ташки бозорлардаги улуши
ни кенгайтириш хисобига хам устириш мумкин.

Булар кейинчалик корхонанинг долзарб маркетинг 
вазифалари булиб кдлади.

Шу тарикд буларни умумлаштириб шундай хулоса 
кдлиш мумкннки, миссия корхонанинг фалсафасини 
ва унинг асосий фаолият йуналишини, стратегик мак,- 
садлар эса корхона олдида турган реал вазифаларни 
белгилаб беради.

Стратегик аудит. Бутун дунёда саноат эрасидан ах
борот эрасига угиш юз беради.

Аник, максадларни ва бизнес стратегиясини тузиш
да кузатувлар туплами зарурдир. Маълумотнинг керак- 
лиги шундаки, у стратегик аудит жараёнида зарурдир. 
Стратегик аудит икки кисмдан иборат: ички ва ташки 
аудитдан ташкил топган.

Ташки аудитлар. Унинг ташкилот ташки мухити ва 
унинг ички мухитига таъсири булмайди. У бозор конъ- 
юнктурасини гадки к, килиш, ракобатчиларни тадкик 
кдлиш хамда ташкилот фаолиятини олиб бораётган 
иктисодий мухитни узида мужассамлаштиради.

Ички аудит. Хамма ички аспектларни, унинг ички 
мухитидаги «киймат занжири»дан ишончли фойдала- 
ниши ва самарасини тадкик килади, «киймат занжи- 
ри» асосий иш харакатни, яъни махсулотлар ва хиз- 
матларнинг харакат жараёнини, моддий-техник таъ- 
минот, ишлаб чикариш, махсулот жунатилиши, со
тиш, маркетинг ва кафолат хизматини уз ичига олади.

Корхонанинг жорий холатини урганиш учун унинг 
молиявий хисоб-китоби, яъни корхонанинг актив, пас
сив ва Низом капиталини хамда хужалик фаолият на- 
тижаларининг (фойда ёки зарар, даромад) хужалик 
фаолияти сотиш даражаси, махсулотни сотишга ва иш
лаб чикаришга кетган харажатларни маълум вактдаги- 
сини узида акс эттиради, хисоб-китоби хакида маълу
мот берувчи балансдан фойдаланилади.

Хар хил вак,тдаги молиявий маълумотларни солиш- 
тириб, унинг позитив ёки негатив узгаришларини би- 
либ олиш мумкин.

SWOT — анализ. Стратегик аудитнинг натижасида 
жуда куплаб хар хил боскичдаги мухим ва ишончли 
маълумотлар тупланади.

Тупланган маълумотларни кайта ишлаб чикиш 
SWOT — тахдил чегарасида олиб борилади.
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Шундай кдшиб, SWOT — тахдил ташкилотнинг куч
ли ва кучсиз томонларини, кулайликлар ва тадк,икдар- 
ни (strenght, weaknesses, opportunities and threarts) стра
тегик аудит утказиш йули билан олиб беради.

Кучли ва кучсиз томонлар. SWOT — тахдил ниш 
кучли ва кучсиз томонларини урганишда компания
нинг хамма сохдларини урганиб чик,иш шарт эмас, 
факдтгина муваффак,и ятн и н г калити булиб хисоблан- 
ган омилларни урганиш керак булади, яъни ракрбат- 
чиларга нисбатан компаниянинг кучли ва кучсиз то
монлари чукур тахдил кдпиниши керак.

Кулайликлар ва тахдидлар. Бу тахдилнинг маъноси 
шуки, у ташкилотнинг маълум фаолиятига таъсир кдли- 
ши мумкин булган во^еаларни олдиндан куриш ва би- 
лиш демакдир.

Бунда хар бири алохида вокраларга таъсир к,илиши 
мумкин булган кулайлик ва тахдидларни урганиб чи- 
к^ишга тугри келади.

Шундай к,илиб, бу булимни тахдил кдяишда нима- 
лар тахдид солмокда ва келажакда компанияни кдндай 
кулайлик ёки шароитлар кутмокда, деган саволларга 
жавоб бериш керак.

Асосий тахдидларга компаниянинг рак,обатчилар 
илгорлиги, савдо томонидан босим, демографик узга- 
ришлар (ташкилот нукдаи назаридан негатив), ижти- 
моий-сиёсий омиллар мисол була олади.

Потенциал кулайликларга эса иктисодий ходиса- 
лар, демографик узгаришлар (ташкилотнинг позитив 
нукдаи назаридан), бозор конъюнктураси, технология- 
нинг такомиллашуви мисол була олади.

Бизнес-портфель (Б. П.) компаниянинг миссияси, 
унинг мак,сад ва вазифаларини аникдаб ифодалаган- 
дан сунг, боищарувчи Б. Пни режалаштириши керак. Б. 
П. компания шугулланадиган махсулот тури ва фаоли
ят йуналишини узида акс эттиради.

Б. П. компаниянинг кучли ва кучсиз томонларини 
мухитнинг узгаришига кдраб мослаштириб бериши ке
рак.

Б. П. тахдили компания учун ташкилотнинг фаолият 
доирасини бахолайди ва унинг сармояларини янада фой
дали фаолият доираларига йуналтиради ва зарарли фао
лият турлари буйича эса харажатларни камайтиради.

Б. П. тахдил кдяшцца устувор фаолият йуналиши
ни, яъни ташкилотнинг миссиясини очиб беради. Бу 
эса бизнеснинг стратегик элементлари дейилади.
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Шундай килиб, бизнеснинг стратегик элементлари 
(БСЭ) — бу компания фаолият йуналиши булиб, у 
бошка йуналишлардан мустакдл равишда режалашти- 
рилган миссия ва вазифаларга эга.

БСЭ фирманинг кдйта таксимланиши, махсулот гу- 
рухдари, алохида махсулот ёки махсулот маркази кури- 
нишида берилган булиши мумкин.

Стратегик режалаштиришнинг максади, кулай мар
кетинг мухитида компанияда бор ресурсларни опти- 
мал так,симлаш йулларини тузишдир.

Умуман олганда, БСЭни 2 хил вазиятда бахолаша- 
ди: БСЭ тегишли булган бозорнинг ёки тармокнинг 
куркамлиги нук,таи назаридан ва БСЭнинг бозорда ёки 
саноат тармокдарида чидамлилиги нуктаи назаридан.

Портфелни режалаштиришдаги машхур усуллардан 
бири матрицали усул хисобланади. У бошкдришда етак- 
чи маслахатчи хисобланган Boston Consutting Group ва 
General Elecrtics хамда Shell компаниялари томонидан 
ишлаб чикилган (III. 1-илова).

Матрица усулининг камчилиги. Матрица усуллар 
стратегик режалаштириш жараёнини кординал буйича 
узгартиради, лекин уларни ишлатишга жуда катта вакд 
ва хом-ашё талаб килади.

Бундан ташк,ари шунга ухшаш формал режалашти
риш усуллари шундай холатга олиб келиши мумкин- 
ки, бундай холатда компания узининг бозордаги уну- 
мини устириш ёки янги бозорларни очиш хисобида 
ривожланишга интилади.

Лекин оптимал стратегияни танлашда бизнес-порт- 
фелнинг тахдилини четга сурган холда иш курмаслик 
лозим.

У бошк.арувчига хар бир фаолият йуналишининг ва 
махсулотнинг хиссасини бахолашда хамда компания
нинг келажакдаги муваффакиятини мулжалга олиш ва 
ресурсларни фаолият йуналишида таксимлашга ёрдам 
беради.

Стратегик режалаштиришга тугри ёндашиш умумий 
бошкдриш стратегиясининг мухим аспекти ва бизнес- 
ни бошкариш назариясининг бир булаги булиб хисоб
ланади.

Стратегик усишни бахолаш. Агарда ташкилотда на- 
тижали фаолиятнинг пасайиши кузатилса, шунда усиш 
стратегиясига зарурият тугилади, яъни ташкилот шу 
йул билан инкироздан чикиш учун муваффакиятли ва- 
зифаларни янгилашга умид килади.
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Куйидаги 7.3. расмда келтирилган махсулот бозори- 
даги усиш матрицаси усиш шароитларини аникдаб бе- 
рувчи восита булиб хисобланади. Унда усишнинг 4 йули 
курсатилади: бозорни кенгайтириш, янги бозорлар, 
янги махсулотлар ва диверсификация.

Бу матрица уз вактида Mersedes-Benz компанияси 
томонидан муваффакиятли фойдаланилган. У 1993 йил 
йукртган 1.8 млн. маркасини шу йул билан к,айтариб 
олди. Янги С синф автомобили (эски 190 моделининг 
урнига) компаниянинг сотиш хажмини 1994 йили 23% 
оширди.

Мавжуд бозорлар

Янги бозорлар

7.3. раем. Бозор имкониятларини махеулот-бозор ривожланиш 
матрицаси ёрдамида тахлил к,илиш.

7.2. Маркетинг стратегияси

Замонавий, юкори даражали ракобатли хозирги бо- 
зорларда компания муваффакиятларга эришиш учун у 
куп ди ккат-эътиборни истеъмолчиларга каратиши ло
зим. Компания уларни ракобатчиларга нисбатан купрок 
узига жалб килиши керак.

Компания истеъмолчи эхтиёжини кондиришдан ол
дин у истеъмолчиларнинг талаб ва хохишини чукур 
тушуниши лозим.

Компаниянинг асосий максади — истеъмолчига хиз
мат килиш, лекин компания унга таъсир килувчи жуда 
куп омиллар булган мухитда иш олиб боради.

Бозорнинг салохиятини бахолаш учун ракобатчи- 
ларнинг махсулотларини урганиш, бу махсулотлар жо
рий сотиш хажмини аникдаш ва бозорга олиб кираёт- 
ган яна битта махсулотдан фойда оладими, йукми шуни 
урганиш лозим.

Бозорнинг ривожланиш истикболи хам жуда мухим.

Мавжуд махсулотлар Янги махсулотлар

Бозорни 
чукурлаштири ш

Бозорни
кенгайтириш

Махсулотларни
ривожлантириш

Диверсификация
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Компаниянинг маркетинг маълумотлари буйича мута- 
хассислари талабни олдиндан бахолашда махсус усул- 
лардан фойдаланишлари мумкин.

Талабга нисбатан мувофик, уринли бахолаш би
лан, компания бозорни эгаллашни билиб олади.

Бунинг учун эса маркетинг комплексини ишлаб чи- 
кдци. У ма\сулот, ба,\о, сотиш ва махсулот харакатини 
уз ичига олади.

Оптимал маркетинг комплекси маркетинг маълумот- 
ларининг тахшли, маркетингни режалаштириш, мар
кетинг хизмати, ташкилоти ва маркетинг текшируви 
асосида ишлаб чикилиши мумкин.

Шу фаолият ёрдамида компания маркетинг мух,и- 
тини кузатади ва унинг узгаришларига мослашади.

Маркетинг стратегияси энг мухим томонларидан 
бири шундаки, у асосий эътиборини мак,еадли хари- 
дорларга каратади.

Бозорни танлаб компания унинг сегментини ясай- 
ди. Шу йул билан унга хизмат к,илувчи ва кизикишла- 
рини кондирадиган истик,болли сегментга дик,катини 
каратади.

Бозорни сегментлаш бозордаги ало\ида хар хил ис- 
теъмолчи, характерли гурух, истеъмолчиларни парча- 
лаш жараёнидир. Албатта бу билан боглик холда маъ
лум махсулот тури ёки уйготувчи маркетинг мотиви 
зарур булади.

Бозорнинг сегменти — бу шундай истеъмолчи гуру- 
Хики, улар маълум махсулотга бир хил тоифада була
ди.

Компания бозорнинг сегментини урганиб ччека
нила н сунг, у шу бозорнинг бир ёки бир неча сегмен- 
тига чикиши мумкин. Бозорнинг хар бир сегментини 
узига жалб килишини бахолаш ва бир ёки бир неча 
сегментни танлаш жараёни бозорнинг максадли сег
менти туплами деб аталади.

Шундан сунг компания узи эгалламокчи булган 
шу сегментларнинг вазифаларини аниклайди. Ма\су- 
лотнинг вазияти — бу истеъмолчининг фикрича, 
махсулот турдош махсулотларнинг ичида жойлашга- 
нидир. Агар сотиб олувчи шу махсулотларни бошка 
махсулотлар орасидан ажратмаса, шу махсулотни со
тиб олади.

Компания муваффакиятига эришиш учун, махсу
лот сифатини яхшилашга, истеъмолчининг кадрига ва 
хизмат килишга интилаётган ракобатчиларга нисбатан
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истеъмолчиларнинг истеъмолини яхширок кондириши 
керак.

Охирги пайтларда компаниялар истеъмолчилар би
лан узок муддатли алока урнатишга интилмокдалар.

Бу максадлар билан истеъмолчилар хдкила маълу
мотлар тупламини тузадилар ва фирмага, маркага узи- 
ни багишловчи усулларни ифода этадилар. Компания 
эртами-кечми шундай хулосага келади, яъни харидор- 
ларини ушлаб туришдан кура уларни топиш киммат- 
рок

Бозорда етакчилик килишнинг шартларидан бири 
шуки, компания бозорда юкори сифатли махсулот ва 
хизмат курсатиши лозим. Харидорнинг э^тиёжини 
кондиришдан ташкари афзалликларни \ам \исобга оли- 
ши керак.

Компания тармогидаги жойлашган жойи ва урнини 
аникдаб олиши, шундан сунг кандай ракобатчиларга 
нисбатан \аракат килишини х1ал этиши керак.

Маркетингнинг ракобат стратегияси. Компания уни 
бозордаги улушига караб танлайди. Бозорда хукмрон- 
лик килаётган фирма бозорда лидер стратегиясини 
куллаши мумкин.

Бозор бушлирини эгаллаш стратегиясини танлаган 
корхоналар миллий бозор, максадли истеъмолчилар, 
махсулот ва маркетинг комплексини танлаш йули би
лан турридан-турри конфронтациядан кочадилар.

Бозор тармогидаги камрок улушни эгаллаган ком
пания турри бушликни танлаб, катта ракобатчиларга 
ухшаб фойдалирок булиши мумкин.

Ракобатчиларнинг классификациям уларнинг жой- 
лашишига караб куйидагича булади;

* бозорда энг катта улушга эга фирма бах,они узгар- 
тирувчи, яъни бозорнинг етакчиси булади;

* узининг бозордаги улушини ошириши учун х,ара- 
кат килаётган, ривожланаётган фирма бозорда бозор 
даъвогари ролини уйнайди;

* узининг бозордаги вазиятини ушлаб крлишга 
\аракат килаётган фирма бозорга эргашувчи \исоб- 
ланади.

Бошка фирмалар куз кочирадиган ва эътибор бер- 
майдиган корхона ёки маълум саноат тармогида унча 
катта булмаган сегментли фирмалар бозорда бозор 
бушлирининг янгиси ^исобланади.
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Компаниянинг умумий стратегик макрадларига ет- 
казадиган маркетинг стратегиясини ишлаб чик^ш жа
раёни (маркетингни, махсулотни ёки махсулот марка- 
сини), маркетинг буйича режалаштириш, яъни бир 
кднча мукрбил режалардан биттасини танлаб олиш жа
раёни хисобланади.

Маркетинг буйича режалаштиришнинг асосий ва
зифалари мавжуд:

• фирманинг ички хужалик фаолияти га эътибор 
кдратиш;

• таш^и мухитнинг маълум кутилаётган усиш 
омилларини аникдаш ва уларнинг узгаришига тайёр 
туриш;

• кузда тутилмаган х°латларда фирма ходимлари- 
нинг норационал харакатлари олдини олиш;

• ижро этувчилар билан натижали алокдни йулга 
куйиш.

Маркетинг буйича режа хар бир фаолият йунали
ши, махсулот ва махсулот маркази учун зарур, чунки 
умумий ривожланиш режаси худци шу боск,ичлардан 
ташкил топади. У узига куйидаги булимларни олиши 
мумкин: маркетинг буйича режа тадбирларининг тах
лил и, бозорнинг жорий холати, хавф-хатарлар ва кулай
ликлар, вазифалар ва муаммолар, маркетинг буйича 
стратегия, фаолият дастури, бюджет ва текширувнинг 
тартиби.

Маркетинг буйича режа одатда миллий мак,садлар 
ва таклифларни ишлаб чик,аришни узида ифодалаган 
резюмедан бошланади.

Маркетинг буйича режа тадбирининг тахлили юк;ори 
бошк,арувчига режанинг холатини тушунишга ёрдам бе
ради, тахдил ни сунг мундарижа кдлиш керак.

Режанинг асосий биринчи булими — маркетинг 
буйича аудитдир. У маълум бозорда компаниянинг 
мавкеини, мак,садли бозорни таърифлаш, компания
нинг муаммо ва кулайликларини аникдашни, систе
матик ва ташки мухитни хар томонлама урганишни 
узида ифода этади. (7.5.—7.6. расмда саволлар руйха- 
ти берилган, а жавобларда эса аудитни утказиш 
жараёнида олиш лозим).

SWOT — тахлил. SWOT — тахлил булими марке
тинг буйича аудит натижаларидан тузилади. Унда ком-

7.3. Маркетингни режалаштириш
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панияга солинадиган тахдид ёки шароитлар курсатил- 
ган булиши керак. Агарда режа ракрбатчиларнинг ёки 
ицтисоднинг усиши хакддаги таклифларга боглик, булса, 
унда у тул и к, ва аник, ёзилган булиши керак.

Вазифалар ва муаммолар. Менежер тахдид ва шароит- 
ларни урганиб булганидан сунг, вазифа ва муаммолар- 
ни аникдайди. Чунки вазифа ва муаммолар уларнинг 
бажарилишига боюгакдир. Вазифаларни худди мак,сад 
куринишида ифодалаш лозим. Чунки компания кури- 
лаётган вак,т давомида уларга етишишни хохдаб к,оли- 
П1И мумкин.

Маркетинг стратегияси. Бу булимда маркетинг ре
жаси менежери умумий маркетинг стратегиясини ёри- 
тиб беради. У бунда куйилган мак,саддан х,ам фойдала- 
ниши мумкин.

Маркетинг стратегияси — бу логик схема булиб, 
унда утказиладиган маркетинг тадбирлари уз аксини 
топган. Улар ёрдамида компания уз маркетинг вазифа- 
ларини амалга оширадй. У алох,ида мак,садли бозорлар- 
га мулжалланган позицион, маркетинг комплекси ва 
маркетинг тадбирларига кетган харажатлар сегментла- 
ридан ташкил топган.

Булям Мулжалланиши

М аркетинг тад
бирлари буйича 
реж анинг кури- 
ниши

Куз югуртириб чикиш буйича такдим этилади- 
ган режанинг асосий тезисларини намоён этади

Бозорнинг 
хозирги х,олати 
(маркетинг 
аудита)

Бозор, ракрбатчилар, махсулот ва уни сотиш 
хак,ида маълумот беради

Х авф -х атар  ва 
имкониятлар

Махсулотни сотиш давомида вужудга келадиган 
хавф-хатарлар \ак,ида маълумот беради

Муаммо ва маса- 
лалар

К,иск,ача фирма фаолиятини мулжалланган мах
сулотни ишлаб чик,ариш \ак,ида: уни бозорда 
сотиш, олинадиган фойда ва шу билан фирма 
к,андай муаммолар билан дуч келиши х,ак,ида ах
борот беради.
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Маркетинг страте
гияси

Мулжалланган максадга эришиш учун танлаб 
олинган маркетинг йуналиши акс этади.

Тадбирлар
дастури

Ким, канча, качон, нима килиниши хакида 
ахборот беради

Бюджет Тасдикданган режага асосан олдиндан кутила
диган фойда ва кузда тутилган харажат ва да- 
ромадлар \акида ахборот беради

Назорат Мулжалланган режа кандай назорат килини
ши \акида ахборот беради.

7.4. раем. Маркетинг тадбирларининг режа структураси.

Маркетинг мулитининг аудити

Макромухит

1. Демофафик аспект. К,андай асосий демографик тенденция- 
лар компания учун имкониятлар ва хавф-хатар турдиради?

2. Иктисодий аспект. Даромаднинт узгариши компания томо
нидан олинадиган фойда, жамрармалар ва кредит имкониятлари- 
га к,андай таъсир курсатади?

3. Экологик аспект. Табиий ресурслар ва энергия манбалари- 
нинг нархлари узгарса, кутиладиган прогнозлар кандай булади? 
Табиий мухитни мухрфаза килишга, компания масъулият билан 
карая пти ми?

4. Технологик аспект. К,андай технологик узгаришлар булмок,- 
да? Илмий-техник йуналишларни ривожлантиришда компания 
к,андай урин тутмокда?

5. Сиёсий аспект. Мавжуд булган ва амалда бажарилаётган 
Конунлар компания фаолиятига кандай таъсир курсатади?

6. Маданий аспект. Омманинг компания томонидан ишлаб 
чикарилаетган ма,\сулотларига муносабати кандай? Махсулотни 
харид килиш натижасида халкка тегаётган наф ва уларнинг тур- 
муш шароитлари кандай узгармокда?

Масалалар туркуми

1. Бозорлар. Бозор, унинг усиш суръатлари, жугрофияси ва 
фойданинг таксимланиши кандай амалга оширилмокда? Бозор
нинг асосий сегментлари кандай?

2. Харидорлар. Харидорлар мах,сулот сифати, унинг нархини
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ва курсатилаётган хизматларни кандай ба^оламокда? Улар томо
нидан махсулотни харид килиш х,акддаги ка pop кандай кабул 
килинмокда?

3. Ракобатчилар. Ким асосий ракобатчи? Уларнинг стратегия
си, бозорнинг кучли ва кучсиз томонлари?

4. Сотиш каналлари. Харидорларга махрулотларнинг тез етиб 
бориши учун компания к,андай йуллар ва тадбирларни бажариши 
керак?

5. Таъминотчилар. Таъминотчиларнинг яхши ишлашлари учун 
к,андай тенденциялар таъсир курсатади? Ишлаб чик,ариш учун 
зарур булган асосий ресурслар билан таъминлаш учун кандай 
йуллар тутилиши керак?

6. Контакт аудиториялар. Вужудга келаётган муаммолар кан
дай имкониятларни тугдиради, шундай вазият вужудга келганда 
компания узини кандай тутиши керак?

7.5. раем. Маркетинг аудита масалалари.

Маркетинг стратегиясининг аудити

1. Компаниянинг максади. Компаниянинг максадлари бозор 
талабларига мулжаллаб йуналтирилганми?

2. Маркетинг вазифалари. Компаниянинг маркетинг вазифа- 
ларини амалга ошириш аник курсатилганми?

3. Маркетинг стратегияси. Максадга эришиш учун компания
нинг маркетинг стратегияси аник белгилаб олинганми?

4. Бюджет. Компанияда етарли даражада бозор сегментлари, 
маркетинг комплекси элементлари учун бюджет ресурслар мав- 
жудми?

Маркетингни ташкил килиш аудити

1. Формал структураси. Маркетинг хизмати бошкарувчиси етар
ли даражада, яъни халкнинг талабларини крндиришга компания 
фаолиятини йуналтиришга кодирми? У обру-эътиборга эгами? 
Махсулотлар. бозорлар ва жойлашиш буйича компаниянинг мар
кетинг фаолияти самарали амалга оширилмокдами?

2. Функционал самарадорлик. Сотиш ва маркетинг хизматла- 
ри самарали ишламокдами? Хизматчилар уз ишларига маъсулият 
ва катта эътибор билан карашмокдами?

3. Келишувлик. Ишлаб чикариш, таъминот, кадрлар ва ил- 
мий-изланиш булимлари билан маркетинг хизмати ходимлари ке- 
лишиб ишлашмокдами?
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1. Маркетинг ахборот тизими. Бозор ривожланиши буйича мар
кетинг ахборот тизими етарли ва тулик, даражада булимларни 
ахборотлар билан таъминламокдами? М аркетинг изланишлари 
буйича ишлаётган ходимлар бу ахборотларни уз ишларида сама- 
рали ишлатишмокдами?

2. Маркетинг режалаштириш тизими. Компанияда стратегик 
йуналтирилган йиллик ва узок, муддатга мулжалланган режалар 
ишлаб чикилмокдами? Канчалик улар самарали амалга оширил- 
мокда?

3. Маркетинг назорат тизими. Йиллик режа буйича курсатил- 
ган вазифалар бажарилмокдами? Вак,ти-вак,ти билан компания 
рах,барияти махсулотларни сотиш х,ажми, улардан тушаётган да
ромад, бозорларнинг жойлашиши хамда сотиш каналларини тах,- 
лил ва назорат кдиадиларми?

4. Янги махсулотларни ишлаб чикиш. Компанияда янги мах,- 
сулотларни яратиш, танлаш ва ишлаб чикиш, уларни руёбга оши
риш келаётган таклифлар амалда бажарилмокдами? Бозор ва мах
сулотлар тестланадими? Янги м а х с у л о т  муваффациятга эгами?

Маркетинг тизими аудити

7.6. раем. Маркетинг аудити масалалари (давоми).

Маркетинг самарадорлиги аудити

1. Даромад тахдили. Компания томонидан такдим этилаётган 
махсулотлар турлари даромадни к,анча оширади, шу билан бирга 
бозорнинг жойлашиши, махсулотнинг сотилишичи? Бундай ва- 
зиятда компания бошка бизнес сегментларини танлаши, уларни 
кенгайтириши ёки кетиши лозимми? Окибати кандай булади?

2. Харажатлар тахдил и. Балки маркетинг фаолиятининг кайси 
бир йуналишида харажатлар юкоридир? Уларни кандай пасайти- 
риш мумкин?

Маркетинг вазифалари аудити

1. Махсулотлар. Махсулот гурухлари буйича компаниянинг аник 
вазифалари белгиланиб олинганми? Ишлаб чикаришдан кайси 
махсулотларни олиб ташлаш керак? Янги махсулотларни ишлаб 
чикариш зарурми? Баъзи бир махсулотларнинг сифати, курини- 
ши узгартирилса ундан фойда борми?

2. Нархи. Нархни шакллантиришда компаниянинг максади, 
сиёсати, усуллари кандай булади? Махсулотга компания томони
дан белгиланган нарх канчалик харидорга нафли ва у канчалик 
тугри келади? Махсулотларнинг нархини пасайтириш, уларнинг 
сотилишига канчалик таъсир курсатади?

3. Таркатиш. Махсулотларни таркатиш стратегияси вазифала
ри нимадан иборат? Бозорда уларни таркатиш ва хизмат курса
тиш билан боглик булган ишлар самарали амалга оширилмокда- 
ми? Компания учун мавжуд махсулотларни таркатиш каналлари
ни кенгайтириш ёки янгисини жорий килиш лозимми?
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4. Имиджни ташкил килиш, махсулотни юргизиш, реклама 
ишлари. Махсулотларни юргазиш буйича компаниянинг максади 
нимадан иборат? Максадга эришиш билан боглик булган хара
жатлар кандай копланади? Улар етарли даражадами? Рекламада 
берилаётган маълумотлар одамлар томонидан енгил ва тушунар- 
ли даражада кабул кдлинмокдами? Компанияда махсулотларни 
сотиш билан боглик булган, тегишли тартибда ишлаб чикдлган 
дастурлар мавжудми?

5. Сотиш хизмати. Махсулотларни сотиш билан шугулланаёт- 
ган булим фаолиятининг асосий вазифалари нимадан иборат? Бу 
булим етарли даражада катгами? Тегишли даражада улар мутахас- 
сислар билан таъминланганми, ташкил ва назорат килинадими? 
Уларнинг иш фаолияти ракобатчилардаги мавжуд булган сотиш 
хизматларидаги фарк нимадан иборат? Нима билан ва кандай 
бахоланади?

7.7. раем. Маркетинг аудити масалалари (давоми).

Маркетинг стратегиясининг вазифаси компания уз 
кучини йуналтирмокчи булган бозор сегментларини 
аникдашга каратилган. _

Маркетинг комплекси. Менежер уз иш фаолияти да
вомида маркетинг комплекси стратегиясининг куйида
ги жихдтларига, яъни янги махсулотлар, сотиш, рекла
ма, сотишни рагбатлантириш, нарх ва махсулотларни 
таркатиш каби алохида элементларига эътиборини кара- 
тиши керак. Шунингдек, менежер кдйси бир стратегия 
компания муваффак,иятининг асосий омилига кандай 
имконият яратади, к,андай таъсир ва хавф-хатар курса- 
тишини гушуниши ва тушунтира олиши керак.

Х аракат дастури. Маркетинг стратегиясини конкрет 
фаолият хдракатига айлантириш керак, шунда улар ку
йидаги саволларга, яъни нима бажарилиши ва кили- 
ниши керак? Кдчон килиниши керак? Ким бу иш учун 
жавоб беради? Бу канча туради? деган саволларга жа
воб беради. Фаолият давомида тадбирларнинг бошла- 
ниши, назорат килиниши ва тугатилиши хдкида тулик 
ахборот берилиши лозим.

Бюджет. Харакатлар режаси менежерга режалашти- 
рилаётган даромад ва харажатлар ёрдамида маркетинг 
тадбирлари бюджетини шакллантиришга ёрдам беради.

Назорат. Режанинг охирги булимида назорат эле
ментлари, яъни режанинг жараёни кандай амалга оши- 
рилаётганлиги курсатилиб утилади. Бажарилаётган ва
зифа, масала ва бюджет хдкида х,ар ой ва кварталда 
Хисобот берилади.
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Сотилиш. Ишлаб чприлган режа, фак,ат самарали 
сотилиш амалга ошганда объектив ба^оланади, чунки 
компания мулжалланган ёки ундан ортик, микдорда 
фойда олмаса ишлаб чприлган маркетинг стратегияси 
х,еч к,андай эътиборга эга эмас.

Маркетингни самарали амалга ошириш, бу уз нав
батида, маркетинг стратегияси ва режаларини марке
тинг тадбирларига айлантириш билан боглик,, натижа- 
да маркетинг мак,садларига эришилади. Маркетинг ре
жасини амалга ошириш, олиб бориладиган ишларни 
мак,садли йуналтириш билан боглик,.

7.4. Кичик бизнес маркетинг режаси

Кичик бизнес мик,ёсида янги махсулот ассортимент- 
лари буйича янги махсулот майдонкга чик,иш ва инве- 
стициялар \ак,идаги к,арорлар ва маркетинг стратегия
си билан боглик, булганда узок, муддатли олдиндан би- 
лиш ишлаб чик,илади. Урта ва к,иск,а муддатли башорат 
(прогноз) асосан молия, хом-ашё ва материаллар, иш 
кучи, ишлаб чик,ариш режалари ва маркетинг тактика- 
сини уз ичига к,амраб олади.

Маркетинг буйича мутахассислар тадбиркорлик бо- 
расида маркетинг асосида режалаштиришни башорат 
кдгшшда улар уртасидаги сезиларли фарк,ни куриб чи- 
кдцилар. А. Хоскинг таърифлаши буйича, узок, муддат
ли режалаштиришда талаб асосан ташк,и омиллар би
лан аникданиши, сунг эса компания маркетинг маж- 
муасининг узгариши билан аникданиши фараз к,или- 
нади.

Маркетингни режалаштириш — бу бир неча вариант- 
даги мук,обил режалар ичидаги энг яхшисини танлаб 
олиш жараёнини \исоблаш х,ам демак. Кичик шаклда- 
ги хужаликларнинг маркетинг режалаштирилишига 
куйидагилар киради:

• фирма хужалиги ичидаги булинмаларининг фао
лият \аракатларини мувофикдаштириш;

• ташк,и му\итнинг кутиладиган тарак,к,иёти омил- 
ларини ва унинг узгарувчилик даражасини аникдаш;

• фирма ходимларининг кутилмаган х,олда пайдо 
булганда бефойда х,аракатларини камайтириш;

• бажарувчилар оралигидаги самарали муносабат- 
ларни таъминлаш.
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Маркетингнинг стратегик режаси корхонанинг хом- 
ашё, мехмат, молия ва бошка ресурсларини самарали 
ишлатилишига мулжал килиб йуналтирилган. Фирма
нинг максадларини ва имкониятларини навбатдаги 3—
5 йил учун узаро богланиши учун маркетинг сохдсида 
келажак учун стратегик маркетинг дастури ишлаб чи
килади. Ушбу дастур бозор конъюнктурасининг узга- 
ришлари асосида тартибга солиб турилади.

Дастур учта узаро боглик, блокдан ташкил топади: 
фирманинг максадлари, фирманинг хужалик портфе
ли стратегияси ва фирманинг усиш стратегияси.

Фирманинг максадлари уларнинг ахдмияти асосида 
гурухданади. Бош макс ад ва сунгги даража максадлари 
аникданади (максадлар дарахти). Максадлар дарахтини 
куришда вактинчалик интервал коидасидан фойдала- 
нилади, сунгра узок, муддатли, урта муддатли ва киска 
муддатли жихдтлар ажратиб курсатилади. Вазифа тари- 
Касида фирманинг бош максади ва унинг булинмала- 
рининг максадлари аникданади.

Фирманинг ишлаб чикарадиган мах,сулоти \амда 
курсатилган хизмати фирма хужалик портфелини таш
кил этади. Ушбу портфель ма.\сулотларнинг ассорти
мент ва хизматлари rypyjyiapn асосида ва бозорнинг 
йулланишига караб стратегик хужалик булинмаларига 
(СХБ) таксимланади.23

СХБ портфели \амда уларнинг ривожланиш йуна- 
лишлари, фирманинг хужалик портфели стратегияси 
аникданади.

Фирманинг усиш стратегияси — фаолият доирасини 
кенгайтиришнинг асосий йуналишларини белгилаш би
лан богликдир. Американинг «Бостон консалтинг гу- 
рухи» кичик фирмалар стратегиясининг туртта асосий 
турини таклиф этади (7.7. раем):

«Кдлбаки кузикррин» «Чакувчи асаларилар»

7.7. раем. Кичик фирма стратегиясининг асосий турлари.

«Доно пескар» «Хамелеон»

Кичик фирма томонидан «Кдлбаки кузикорин» 
стратегияси танлаб олинганда барча диккат-эътибор



йирик компаниянинг махсулотини кучириб олишга 
к,арат ил ад и. Уни ишлаб чик,иш икки вариант асосида 
йулга куйилиши мумкин:

1) асосий, патентланган вариант — йирик корхо
нанинг ма\сулот белгиси асосидаги махсулотни ишлаб 
чикариш.

2) асосий махсулотга ухшаш «сохта» нусха, кичик 
фирма ишлаб чик.ариши мумкин булган махсулот.

Нусха кучириш фаолияти, асосан, омбор фарма
цевтика, электроника ва рузгорда ишлатиладиган ра- 
диожихоз учун зарур предметларни ишлаб чикариш 
шаклида олиб борилади. «К,албаки кузик,орин» вируси 
жуда жони катти к булиб чикди, чунки нусхалар, ал- 
батта, асосий махсулотга нисбатан анча арзон нархда 
сотилади.

Кичик фирмаларда илмий изланиш билан боглик, 
харажатларнинг булмаганлиги сабабли махсулотни ар
зон нархда сотишлари мумкин. Асосий махсулот чи
карувчи йирик компаниялар бу каби ишлар учун 
Хамда ривожланиши учун катта харажатларни сарф 
к,илишлари махсулот нархининг юкори булишига са- 
баб булади. Аммо нархнинг пасайиши билан нусха- 
нинг сифати пасайиб кегиши хам мумкин, яъни 
«Калбаки кузикорин» билан захарланиш хам мум
кин.

«Доно пескар» стратегиясининг макбул улчами ки
чик хужалик юритувчиларнинг йирик ишлаб чикариш 
самарасиз булган тармокдарида ишлатилади. Масалан, 
йирик фирмалар учун сартарошхоналарга, унча катта 
булмаган кафеларга, ихгисослашган кичик магазин- 
ларга, йирик серкатнов йуллардан четда жойлашган 
ёкилки куйиш шохобчаларига маблаг сарфлаш самара 
бермайди. Бу ерда фойда унча катта булмай маош хара
жатлари юкоридир.

Кичик бизнеснинг тадбиркорлик таркиби макбул 
улчам стратегиясини кузласа, унда унинг усиб-улга- 
йиш имкони чекланган булади: унинг йирик корхона- 
лар билан ракобат курашида узини сакдаб кдлиш ида 
бир томондан кул келса, иккинчи томондан ушбу хужа
лик юритиш субъекти фаолиятини кенгайтиришда тусик 
булади.

Бозор иктисодиёти тараккий топган давлатларда 
куплаб кичик фирмалар «чакиб олувчи асаларилар» каби 
йирик компанияларни кичик самарасиз ишлаб чика
риш билан уралиб колмасдан улардан халос булишга
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киришади, бу эса йирик компаниялар умумий хара- 
жатларининг камайишига олиб келади. Кичик фирма 
учун алохида хужалик юритишнинг кичик элементи 
йирик компанияларни кичик булинмасига ухшаб ора
ли к, махсулоти эмас, балки бу пировард натижа махсу- 
лоти. Аммо кичик бизнес субъекти бу каби стратегия- 
ни танлаб у тула йирик корхонага карам булиб кол ад и. 
Бу каби вазиятдан чикиш учун битта йирик фирмага 
тугри келадиган айланма кисмини чеклаш тактикаси 
ёрдамида ушбу хрлатдан кутилиб колиш мумкин. Ки
чик бизнес корхоналари ракобат курашида йирик ком
паниянинг «рангига кириш» учун «Хамелеон» тактика- 
сини ишлатадилар.

Бу каби стратегия га мисол килиб франчайзингни 
курсатиш мумкин. Кичик бизнесда маркетингни так
тик режалаштириш аник топшириклар тизимини якин 
келажакдаги корхонанинг тадбиркорлик стратегияси
ни уз ичига олади, яъни: ассортиментли, савдо, нарх, 
реклама, молиявий ва кадрлар буйича.

Маркетингнинг амалдаги режаси якин максаддар- 
нинг хозирги холати маркетинг вазиятини тавсифлаш, 
имкониятлар тахдилини, ракобатчиларнинг кучли ва 
заиф томонларини, молия харакатини, режалаштирил- 
ган даромадлар ва харажатлар мувозанатини, ташки- 
лий-бошкарув харакатлари назорат килишнинг йулга 
солиниши ва уларнинг амалга оширилишини уз ичига 
олади.

7.5. Маркетинг комплексини яратиш

Ракобатчилик йулида умумий стратегиясига эриш- 
гандан сунг фирма маркетинг комплексининг режалаш- 
тиришига утиши мумкин. Куп сонли имкониятлар 
шартли равишда туртта узгарувчан гурухга булинади: 
махсулот, нарх, сотиш ва таркатиш услуби («туртта 
Р»: Product, Price, Promotion — усули). Куйидаги 7.8. 
расмда «Туртта Р нинг» барча компонентлари келти
рилган.

Махсулот — истеъмолчилар максадли бозори учун 
фирма томонидан такдим этиладиган бевосита махру- 
лот ва хизматлар мажмуаси.

Нарх — истеъмолчилар махсулотни сотиб олиш учун 
тулаши мумкин булган пул киймати.

Махсулотни сотиш услуби — компаниянинг мак-
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садли харидорлар учун махсулотни етказиб беришга 
мулжалланган хдракати.

Махсулотни таркатиш (суриш) услуби — компания
нинг макрадли харидорларнинг махсулотни сотиб оли- 
шига йуналтирилган, етказиб беришга мулжалланган, 
махсулот афзалликлари хасида маълумотни етказиш 
Харакати.

Корхона умумхужалик фаолиятининг стратегик ре
жасини тузиш буйича тавсиялар ва юкори бугин бош- 
к,арувининг к,абул к,илган карорлари Маркетинг дасту- 
рини ташкил этади. Маркетинг дастурини яратиш ус
луби иловада (III. 2-илова) келтирилган.

Маркетинг мажмуидаги туртта «Р»

Махсулот Харакат Нарх Махсулотнинг
product promotion рпсе таркдтилиши

place

Махсулот Реклама Прейскурант Сотув каналла-
ассортименти Хусусий сотув эуйича нархлар ри

Сифат Сотувни Чегирма Бозор кулами
Дизайн рагбатланти- Тулов муддати Ассортимент

Хусусият риш Кредит Жойлашуви
Махсулот Жамоатчилик шартлари Омбордаги
маркаси билан алок,а- захиралар

Упаковкаси
Хизмат
Кафолат

лар Етказиб бериш

Максадли бозор

7.8. раем. Турт «Р»нинг асосий компонентлари.

Самарали маркетинг дастури маркетинг комплек- 
сининг барча элементларини келиштирилган дастур 
шаклига келтиради.

Хорижий экспертлар томонидан «Турт Р» услуби- 
нинг «Турт С» жихатидан куриб чикилиши тавсия этил- 
ган (7.9.раем).

Маркетинг стратегияси компаниянинг бозор ва та
лаб ривожланиш жараёни муайян шароитидаги хара
кати асосини ифодалайди. Муайян фаолият курсатиш 
шароитларига асосан компанияларга тадбиркорлик.
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ишлаб-чикариш ва фан-техника стратегияларининг тур
ли йуналишлари тавсия этилади.

Куйидаги 7.10.расмда маркетинг стратегиясининг 
глобал йуналишлари келтирилган.

Корхонанинг хизмат фаоллигини кенгайтириш сек- 
торлари 7.11.расмга асосан куйидагича йуналтирилган 
булиши мумкин:

1. «Эски бозор — эски махсулот»;
«Эски бозор — янги махсулот»;
«Янги бозор — эски махсулот»;
«Янги бозор — янги махсулот»;
Шундай килиб, стратегик режа компаниянинг уму

мий масалаларини белгилаб, умумий стратегик мак- 
садларга эришишга ёрдам беради.

Маркетингнинг компания фаолиятида эгаллаган 
урни ва ахамияти хамда компания маркетинг стратегия- 
сига таъсир этувчи омиллари 7.12. расмда келтирилган.

Турт Р Турт С

Махсулот product Эхтиёж ва харидор талаблари 
(Customer needs and wants)

Нарх (Price) Харидор харажатлари (Cost to 
the customer)

Махсулот таркдлиши усуллари 
(Place)

Кулайликлар (Convenience)

Махсулот харакатининг 
усуллари (Promotion)

Маълумот алмашиш 
(Communication)

7.9. раем. Харидор Турт «С» нук,таи назарида Турт «Р».

7.6. Агромаркетингнинг режалаштириш тизими

Анъанага кура, стратегик режалаштириш кишлок, 
хужалик корхонаси бошкарувининг вазифаси булиб кол- 
ган.

Режалаштиришнинг фойдаланиш давомийлиги ва 
режалаштириш субъектлари уз савиясига асосан, тез- 
кор (жорий) ва стратегик режалаштириш куриниш- 
ларга эга. Тезкор ва стратегик режалаштириш тизимла- 
рининг фаркланиши 7.13. расмда келтирилган.

113



7.13. раем. Оператив стратегик системаларни 
булишни режалаштириш.

Режалаштириш тизимини шакллантириш бир кдтор 
афзалликларга эга булиш имконини беради. Стратегик 
режа эса агрокорхонага узига хослигини (индивидуал- 
лигини) амалга ошириш ва ходимлар фаолиятини му- 
вофик^лаштириб, фаолият турлари буйича ресурсларни 
ок,илона так^симлаш имконини беради.

Стратегик режа жараёнининг асосий боск,ичлари 
7.14.расмда, корхона стратегиясини яратиш модели 
эса 7.15.расмда келтирилган.

Куйидаги 7.16. раемда агрокорхонанинг «макрадлар 
дарахти» фрагменти. 7.17. раемда эса корхона стратегия
сини яратиш блок-схемаси келтирилган.

Агрокорхона стратегиясини танлашда фойдалана- 
диган омиллар 7.18. раемда келтирилган.
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7.14. раем. Стратегик режани ишлаб чик,ишнинг 
асосий боскичлари.
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7.15. раем. Агрокорхонанинг стратегик жараёни модели.

7.16. раем. Агрокорхонадаги «мак,сад дарахти» фрагменти.
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7.17. раем. Корхона стратегиясини ишлаб чик^гш блок-схемаси.
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26

27

28

29
30

Тугатиш

7.17. раем. Корхона стратегиясини ишлаб чик,иш блок-схемаси 
(давоми).
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Омиллар Нима хисобга олинади?

Талаб
башорати

Ч е г и р м а л а р
башорати

Рак,обатлик

Талаб этилаёт- 
ган инвести- 
циялар

Даромадлик

Сотиш ва нархларнинг нисбати; узок, ва як,ин 
мудцатдаги потенциал сотув; сотиш усишининг 
суръати; йиллик мавсум; к,айта сотиб олиш 
курсаткичлари; сотиш каналларининг интенсив- 
лиги.
Умумий ва нисбий чегирмалар; мавжуд ресурс 
ва кувватнинг ишлатилиши; бошлангич ва жо
рий харажатлар нисбати; келажакдаги хом ашё 
ва бошк,а чегирмаларга харажатнинг бахолани- 
ши; оммавий ишлаб чик,аришнинг тежамкор- 
лиги; сотиш каналларининг мухгожлиги; сотиб 
олинишга эришишнинг даражаси.
Компания ва унинг бозордаги ракрбатдошлари 
улушларининг узок, ва як,ин муддатдаги курсат- 
кичи; ракрбатдошларнинг кучли ва заиф та- 
рафлари; фирманинг янги ма\сулогига жавобан 
рак,оботдо[иларнинг тахминий стратегияси. 
Махсулотни режалаштириш (инжиниринг, па
тент изланиш, продукцияни ишлаб чик,иш, си- 
наш); сиджиш; ишлаб чик,ариш; тармокдаш ва 
сотиш.
Бошлангич харажатни к,оплаш даври; як,ин ва 
узок, муддатли умумий ва нисбий даромад; нарх 
назорати; инвестициялардан курилган даромад 
(R01); таваккалчилик.

7.18. раем. Стратегия танлашда кулланиладиган омиллар.

8 Б О Б 

НАРХ ВА НАРХ-НАВО СИЁСАТИ 

8.1. Нархнинг бунёд булиш табиати ва а^амияти.
Нархлар тури

Нархнинг бунёд булиши маркетинг мажмуасида энг 
мураккаб ва энг мух,им жараён хисобланади. Нархлар 
оркали тижоратнинг пировард натижаси амалга оши- 
рилади, корхона ишлаб чик,ариш, сотиш таркибининг 
барча бугинлари унинг маркетинг хизматини ва иши- 
нинг самарадорлигини аникдайди. Пировард хисобда 
нархлар ишбилармонга, фирмага режалаштирилган да- 
ромадни таъминлайди, уларнинг махрулот-хужалик тар- 
киби ра к,обатбардошл и гин и н г барча махсулотлар маж- 
муасини, хизмат ва сервисни истеъмоли фойдасига х,ал 
булишининг гуво.\и булади. .

Нарх — бу ме\нат ма^сулининг к,ийматини пул шак- 
лида махсулот муомаласи шароитида алмаштириш со-
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Хасидаги узгаришлар, махсулот-пул муносабатларини 
белгилашдир. Бу маркетинг мажмуасининг бирдан-бир 
таркибий к,исми булиб, хужалик юритувчи субъектлар- 
нинг молия ресурслари йигилишй’га имкон яратади.

(Нарх + талаб килинган махсулот сони-савдодан 
келган маблаг). Маркетинг доирасидаги барча бошка 
фаолият (реклама, сотилишни рагбатлантириш, бозор
ни гекшириш) харажат х,исобланади ва ишбилармон- 
лик даромадидан ёки киритилган маблагдан фойдани 
олиш ниятида амалга оширилади. Нарх узига хос раг
батлантириш самарасига эга.

Нарх-наво ва тугри нарх сиёсати хамда маркетинг 
фаолиятининг махсулотини лойихалаш, унинг бозор
даги харакати, таксимланиши ва бошка шу каби омил- 
лар истеъмол талабига бевосита таъсир курсатади. Нарх- 
навонинг турли-туманлиги маркетинг мухитининг ички 
ва ташки омиллари мажмуа билан белгиланади хамда 
у ахборот, рагбатлантириш, "таксимлаш, тенглашти- 
ришдан келиб чикади, улар вазифанинг даромадли 
булишини таъминлайди.

Хизмат курсатиш со\асига ва махсулот муомаласи 
шаклига караб нархлар куйидаги турларга булинади.

Кутара нарх — бу кутара-савдо базалари хар хил 
магазинларга ва бошка истеъмолчиларга берадиган нарх- 
дир. У уз йулида корхона кутара нарх ва кутара сотувчи 
ташкилотларнинг савдо кушимчаларидан иборат.

Чик,ариш нархи — бу махсулот ишлаб чикарувчи 
корхоналарни уз харидорларига ахолидан ташкарида 
Хисоб-китоб килади га н нархдир. Бу нарх хар иккала 
томоннинг келишуви билан ёки нарх куювчилар томо
нидан белгиланади.

Махсулот ишлаб чикарувчилар (сотувчилар) хар хил 
савиядаги нархларни бир турдаги махсулот буйича ке- 
лишиш хакукига эга. Бунга махсулот етказиб бериш, 
пул тулаш, бозор номенклатураси, мавсумий талаб ка- 
билар таъсир курсатади.

Кутара устамаларнинг иктисодий мохияти шундан 
иборатки, улар кутара савдо ташкилотларнинг (сарф 
харажатларини коплаш) ма\сулотни истеъмолчиларга 
етказиб бериш, маълум улчамдаги даромад бунёд этиш, 
киймат солиги ва бошка бюджетга тушмайдиган фой- 
далар буйича сарф-харажатларини коплашдан иборат- 
дир. Давлат ёки нарх белгиловчи идоралар карори асо
сида нарх белгилашдан маълум чеклашишларни ички 
бозор буйича утказиш мумкин.
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Шаргномавий нарх — бу шартнома асосида сотувчи 
ва сотиб олувчи, махсулот ишлаб чикарувчи ва истеъ
мол кдяувчи ёки уртада турувчи уртасида урнатилган 
нархдир.

Чакана нарх — бу нарх буйича чакана савдо ташки- 
лотлари махрулотни халкда сотади. У чекланган ва эр- 
кин булиши мумкин. Чекланган чакана нарх нарх бел- 
гиловчи идоралар оркали урнатилади. Эркин нарх хар 
хил савдо корхоналари, хужалик юритувчи субъектлар 
томонидан чекланади, уни чикариш нархи асосида ва 
савдо \амда чикарувчи бугин кушимчасини кушиш би
лан белгиланади.

Савдо устамаси — бу сотиш кушимчаси булиб савдо 
корхоналари ва бошка хужалик юритувчи субъектлар 
томонидан халк,га махсулот сотилишида урнатилади. 
Унинг вазифаси махсулотларни чакана тарзда сотиш би
лан боглик, харажатларни ва бу операциялардан даромад 
кдлишни таъминлашдан иборат. Хокимият ёки нарх бел- 
гиловчи идоралар карори билан савдо устамаларининг 
микдори чекланиши мумкин. Бозор куламини ва унинг 
худудий чегарасини хисобга олиб нархлар махаллий, 
миллий (ички) ва умумжахрп (ташки) булиши мумкин.

Махсулот бозорларида хар хил турдаги нархлар иш
латилади: яъни ишлаб чик,ариш воситалари нархи — 
махсулот нархи деб аталувчи, кенг истеъмол махсулот
ларнинг нархи — махсулот нархи деб аталувчи, мех- 
нат-махсулот хизматининг махсус тури ишининг нар
хи — тарифлар деб аталувчи нархлардир.

Махсус турдаги нархлар — булар чекланган нарх
лар деб аталади. Улар янги махсулот турининг хамда 
гурухдаб (сериялаб) ва куплаб ишлаб чикарилувчи мах
сулот муомаласи учун ишлатилади. Чекланган нархлар 
узларининг энг юкори йул куйиладиган савиясини ифо- 
далайди.

Янги махсулот учун босцичли нархлар тасдикдани- 
ши мумкин, яъни улар ишлаб чикарувчи томонидан 
олдиндан белгиланган мухдатларда ва аввалдан аник- 
ланган шкала буйича камаювчи нарх гурухдаб (серия
лаб) ва куплаб ишлаб чикариладиган махсулот учун 
к,оида буйича прейскурант нархлари, яъни махсус прей
скурант тупламларига кирувчи нарх белгиланади. Хиз
матлар учун урнатилган нархлар хам прейскурантли 
булиши мумкин.

Нархларнинг махсус тури махсулот биржалари фа- 
олиятига хизмат килади. Махсулот биржасида тупла-
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нувчи нархлар биржалар котировкалари деган номни 
олган, узига хос нархлар тури капитал бозорида хам 
ишлатилади. Ссуда капиталининг махсулот сифатидаги 
Киймати фоиз хисобланса, калбаки капитал — ким- 
матбахо когозлар курси хисобланади.

Мехнат биржасида ишчи кучи нархи фаолият 
курсатади, унинг номи иш хакидир. Таъсир курсата- 
диган вак,тга караб нархлар режали, х,акикий (амал- 
даги), солиштирма, яъни маълум вактга белгиланган 
нархларга булинади. Таъсир курсати ш мухлатига караб 
нархлар: доимий, вактинчалик, мавсумий ва бир 
марталик туркумларга булинадилар. Нархлар узил- 
кесил шаклланиш жойига караб (ишлаб чикариш 
жойида ёки истеъмол килиниш жойида) куйидаги 
турларга булинади:

— франко-станция (пристань) жунатувчи;
— франко-станция (пристань) кабул килиб олув-

чи.
«Франко» сузи махсулотни ишлаб чикарувчидан то 

истеъмолчигача етказиш учун кетган транспорт хара
жатлари микдорининг нарх таркибига киритилишини 
билдиради. Юкорида номлари келтирилган нархлардан 
ташкари махсулот—йул муносабатлари тизимида кенг 
ишлатилувчи аукцион, маълумотномавий, эркин, тар
тибга солинувчи ва белгиланган хамда талаб, таклиф 
ва мувозанат нархлари мавжуд.

Аукцион нархлар аукцион савдосидаги нархлардир.
Маълумот берувчи нархлар — махсус маълумотно- 

маларда, шартномалар тузиш максадида берилувчи 
нархлардир.

Эркин нархлар — бу давлат идоралари томонидан 
чекланмайдиган нархлар. Тартибга солинувчи нархлар, 
нарх савиясини белгиловчи асосий улчамлар давлат 
бошкарув идоралари томонидан берилган хукукдар асо
сида белгиланади.

Белгиланган (расмий, мустах,кам) нархлар — булар 
Хокимият томонидан урнатилган ва маълум йул куйил- 
ган вакт бирлигида ишловчи узгармас нархлардир.

Талаб нархи — бу истеъмолчи мехнат махсулини 
сотиб олишга рози булган нархдир.

Таклиф napxjwpu — булар шундай нархки, улар би
лан ишлаб чикарувчилар ёки мулк эгалари уз махсуло
тини сотишга тайёрдирлар.

Мувозанат нархлари — талаб нархининг таклиф нар
хига тенглигини акс эттиради.
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Нархларнинг турли-туманлиги махсулот муомала- 
сининг барча истеъмолчига мулжалланган томонлари- 
ни акс эттиради. Кичик шаклли хужалик юритиш 
субъектлари узларни бозор нархидан фаркпанувчи нарх- 
ларни куллашда чекланганлиги сабабли асосий дик,- 
кат-эътибор махсулот турларига ва харакатига к,ара- 
тилмоги керак, чунки унинг маълум бозорда сотили- 
шини рагбатлантириш керак.

Бу эса ишлаб чик,арувчи фирма нарх куйишда маъ
лум эркинликда ишлаб чиккан махсулотини максадга 
мувофик, хисоб килиниши эвазига эга булиши мумкин. 
Бундан ташцари, бир цатор холатлар мавжудки, нарх- 
га маркетингча фикрлаш мухим ахамият кашф этади.

Биринчидан, бу энг аввал урнатилган нарх эвазига 
келиб чик,ади, янги мехнат махсулотига, янги сотиш 
йули билан таркатилувчи эски махсулотга ёки янги 
бозорларга нархнинг киймат шкаласи билан калькуля
ция цилинишида (махсулотларнинг кичик кутара партия- 
лар билан сотилишида) ва бошкдларда куринади.

Иккинчидан, фирмани аввалги урнатилган нархлар- 
ни к,айга куриб ч и киши да, нархни калькуляция кили- 
нишида йул куй ил га н хатони тугрилашда ва нарх бел
гилаш сиёсатининг узгаришида куринади. Масалан, энг 
катта даромад олиш ниятида урнатилган ута юкори 
нархдан бозорда мустахкамланиши учун нормал нарх- 
ларга утилади.

Учинчидан — фирмадаги нарх узгаришига ракобат- 
чиларнинг таъсирланишини сезиш масаласининг кури- 
нишида.

Туртинчидан — бир-бирига якин турдаги махсулот- 
ларга нарх куйишда.

8.2. Нарх белгилаш жараёни ва унинг вазифалари

Нарх белгилаш вазифаси маркетинг максадидан ке
либ чикади. Корхона киска ва узок муддатли кредит- 
ларни амалга ошириш учун бозор вазияти узгаришига 
кура махсулот нархини узгартириб туради. Ишбилар- 
монларнинг пухта уйлаб олиб борадиган нарх-наво сиё- 
сатига бевосита боглик булган бир неча мухим ухшаш 
вазифаларни куриб чикамиз.

Хдли узлаштирилмаган бозорга чик,иш. Бу максадга 
эришиш учун фирма фаол нарх-наво сиёсатини, со
тиш нархини ошириб бориши мумкин.

Янги махсулот киритиш. Янги махсулотни ёки сотиб
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олувчининг талабини говори даражадаги самара билан 
крндирувчи такомиллашган махсулотнинг чикиши фир
мага маълум вакт даврида бозорда якка хокимлик \ола- 
тини таъминлайди. Ишлаб чикарувчилар бу холатларда 
нарх-наво сиёсатини, ишбилармонлар доирасида маъ
лум булган «каймокини олишни» амалга оширадилар. 
Бунинг маъноси шундаки, корхоналар максимал юкори 
нарх куядилар, бу эса уз навбатида даромад меъёрини 
биринчи бор ушбу тармок учун ёки фаолият тури учун 
юкори к,илиб таъминлайди.

Бозор сегментлари буйича биридан кейин бирига 
таркатиш. Бу масала узининг тузилиши билан «каймо- 
f h h h  олиш» сиёсатига як,ин нарх-наво сиёсати оркали 
\ал этилади. Янги махсулот аввал шундай бозор сег- 
ментларига таклиф этиладики, бунда истеъмолчи та- 
шаббускорлар юкори нарх тулашга розидирлар. Нати- 
жада улар янги махсулотни бажонидил кабул килади- 
лар ва унинг биринчи эгаси булиш ниятида ортик, пул 
тулашга хам тайёр буладилар.

Бу каби иш усулининг бозордаги дастлабки мажбу- 
рий шат-шароити куйидагилар булиши керак: самара
ли патент химояси, ракобатчилар учун тез «ноу-хау»ни 
ошкора кила олмаслиги ва ушбу махсулотга ухшаш 
махсулотнинг бунёд этилиши мумкин эмаслиги.

Харажатларни тезда к,айтариб олиш. Баъзи бир холат- 
ларда махсулотнинг нисбатан юкори булмаган нархи ки
чик корхона хужалик фаолиятини ёки уни яратиш билан 
боглик харажатларни тезда кайтариб олиш хох,иши би
лан аникданади. Бу каби кулай нарх сиёсати махсулот
нинг катта хажмда фаол равишда сотилишига хисоблан- 
гани махсулотни ёки хизматни узок, тижорат муваффа- 
циятига ишончнинг йукдиги эвазига келиб чикдци. Бу 
масала куйидаги шароитларда бажарилиши мумкин:

— бозор майдонининг ёки сегментининг керакли 
катта микдорда булиши;

— махсулот бирлигининг ишлаб чикарилиши тула- 
тукис ишлаб чикаришни майда сериялиги билан бог
лик булмаганда;

— агар умумий харажатларда узгарувчан харажатлар 
солиштирма огирлиги юкори булса.

Кичик бизнес корхоналарида нархнинг шаклланиш 
жараёни сезиларли даражада соддалаштирилган йирик 
компаниялардан фаркди равишда нарх белгилаш би
лан махсус булимлар хужалик булимларининг рахбар- 
ларини, сотув хизматини, молия ва бухгалтерияни жалб
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килиб шугулланса, кичик фирмалар юкори рахбарлари 
купинча нархни узлари белгилайдилар.

Шунинг учун нархнинг биринчи даражали вазифа- 
си махсулот бозорларининг табиий чегараларини аник- 
лашдан иборатдир. Ундан кейин бозорларда махсулот 
билан тулдирилмаган майдонларни кидириб топиш ва 
истеъмолчининг сотиб олиш кобилиятини аникдаш за- 
рур. Узининг махсулотига нархни бозор вазиятига караб 
бозорнинг маълум булагига ва мулжалланган хажмдаги 
даромадга эга булиш максадида урнатиш лозим.

8.3. Нарх белгилаш усуллари

Маъмурий усул кичик бизнесда кенг таркалган усул- 
лардандир. У нарх савиясини афзал куришни мулжал 
килиб, истеъмолчи дидини ёки ракобатни ва бозорда 
хукм сурувчи талабни хисобга олиб урнатади. Ушбу 
усул шундай фикрга асосланадики, истеъмолчилар 
купрок юкори нархлар юкори сифатни, паст нархлар 
эса унинг сифаг улчамларининг паст савиядалигини 
билдиради, деб фикр юргизадилар. Бу ерда куйидаги 
вазиятларни х,исобга олиш зарур:

а) махсулот сифатига факат унинг нархига караб 
бахо бериш мумкин?

б) харидорлар хар хил тур ва маркадаги махсулот
лар бир-биридан сезиларли фаркланади, деб 
хисоблайдилар ва махсулот сифатини ишонч би
лан аниклай олмайдилар, айникса янги махсу
лот сотилишида;

в) юкори нархлар сотиб олиш оммавийлигини йуко- 
тади;

г) номи номаълум фирмалар ёки узининг обруйи- 
ни ушлаб туриши учун фирма маълум савиядаги 
нархни мулжаллаши керак. Бу ерда нарх фирма 
махсулотининг сифат савиясини, хужалик юри- 
тувчи субъект узининг махсулоти ёки хизмати 
учун бунёд этмокчи булган тасвирини акс этти- 
риши мухим.

Нарх белгилашнинг маъмурий усулида узини ва 
куникилган нарх стратегиясини киритиш уз-узини 
окдайди. Маълум табакадаги истеъмолчилар узи учун 
паст даражадаги нархларни белгилайди ва ундан бирор 
нарсани хам арзон сотиб олмайди, чунки уларнинг 
фикрича, паст нархлардаги махсулот сифати талаб да-
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ражасида булмайди. Шу билан бир кдторда, ушбу тои- 
фадаги сотиб олувчилар узлари учун нархнинг юкори 
савиясини белгилайди, бу нархлар уларнинг жамият- 
даги \олатига ва махсулотнинг ёки хизматнинг зару- 
рий сифат савиясига тугри келади, деб уйлайдилар.

Ракботга мулжал этилган маъмурий нарх белгилаш 
усули — бу савдо таклифига ухшаш нархдир. Савдода 
Катнашувчи фирманинг вазифаси харидорга ракобат- 
чилар нархидан бироз настрок, булган битимни махсу
лот сифатига куйиладиган барча шартларни хисобга 
олган холда булади. Бунда, албатта, савдо цатнашчиси 
унинг чегараланган савиясига мулжал килади, ундан 
паст нарх буйича буюртма олинса, махсулот паст рен- 
табелли ёки зарар келтирувчи булиши мумкин. Бу ба- 
Хони таклиф кдлиб, махсулот етказиб беришга буюрт
ма олишдир.

Хорижий давлатларда нарх белгилашнинг харакат 
механизми янги махсулотнинг бозорга олиб чикилиш- 
да иштилади. У бахони хисоблашнинг бир неча усулла- 
рини уз ичига олади. Улар тула, тугри, урнатган, стан
дарт, чегараланган харажатларга, хамда максадли нархга 
ёки максадли даромад меъёрига мужаллангандир.

Уртача тармок нархларини мулжаллаш нусха кучи- 
риш санъатини танлаган маидур компанияларнинг ажо- 
йиб махсулотларни сохталаштиришга урганган кичик 
бизнес корхоналарига хосдир. «Кдлбаки кузик,орин» стра
тегиясини амалга ошириб кичик фирмалар кдлбаки мах
сулотларни бозорга пастрок, нархлар билан чик,аришини 
уларни илмий изланиш ва тажриба конструкторлик иш- 
ларини бажармасликлари хисобига кушимча харажат
лар к,илмасликлари билан о р аш  мумкин.

Хужалик юритишнинг кичик шаклини амалга оши- 
рувчи субъектлар нарх сиёсати илгорини мулжалга олиб, 
йирик компанияларнинг устуворлик стратегияси орка- 
ли амалга оширилади («Хамелеон»), Бу каби нарх бел
гилаш мисолини йирик корхона нарх савиясининг 
франчайзингча асосида куриш мумкин.

Талабни мулжаллаш — нарх савиясини талаб жа- 
даллаштиришини доим куздан кечириб турилишига 
асосланган аниклаш усулидир. Ушбу усул соддалашти- 
рилган холда куйидагича ишлатилади: талаб ошганида 
нархлар юк,орирок, еавияда урнатилади, талаб пасай- 
ганда пастрок, еавияда. Хар иккала холда бир дона мах
сулотга туфи келадиган ишлаб чикариш харажатлари 
бир хил булиб колади, аммо даромад меъёри узгаради.
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Кичик бизнесда х.ак.ик.ий талабни хисобга олганда 
нарх белгилаш усули нархни камситишда и шлати ш би
лан бокликдир. Унинг асосий маъноси шундаки, бир 
хил махсулот бир тур ва ундан орт и к, нархда харидорга 
богликлик билан, махсулот турига, сотиладиган жойи- 
га ва вактига караб сотилиши мумкин.

Бир турдаги иккита махсулот номуносиблик билан 
махсулот психологияси тарихини акс эттириб, сифат 
буйича булган тафовутни ишлаб чик,аришнинг тугри 
харажатларини ошкор килмасдан нархланиши мумкин. 
Мисол учун идиш ювиш автомат пластмасса корпусда 
(корпус к,иймати 5 минг сум) 180 минг сум нархида 
сотилади, худди шу автомат ёгоч корпусда (корпус 
нархи 10 минг сум) 220 минг сумдан сотилади. Бу 
ерда нарх маълум харидорларга рухан таъсир курсата
ди, улар куникиш хисобига, аммо чиройли ишланган 
махсулот учун ортикча \ак  тулашга хам тайёрлар.

Махсулотнинг хаёт цикли даврида нархлар тез-тез 
узгариб туради: яъни юкори дан (энг куп танловчи мода 
изидан кувловчи харидорларни жалб этиш учун) — 
пастгача (куплаб харидорлар эхтиёжи учун). Бундан таш- 
Кари паст нархлар одатда унча катта булмаган сервис 
хизмати билан боглик, булади. Махсулотларни куп мик
дорда сотиб олувчилар учун нархлар бироз пасайтири- 
лиши мумкин.

8.4. Нархни калькуляция килиш услуби

Талабни узгариш эгри чизигини ва зарурий хара
жатларни била туриб махсулотнинг бозор нархини на- 
зарий хисоблаш мумкин. Унда фирманинг даромад улча- 
ми энг юкори булади. Талабга оид вазиятни куйидаги
8.1. жадвалдан куришимиз мумкин. Узгармас харажат
лар 40 млн. сум, умумий харажатлар 500 млн. сум (бир 
дона махсулот учун).

Куйидаги 8.2. жадвалда корхона фаолиятини урга
ниш буйича хисоб-китоблар келтирилган.

Ушбу жадвалда берилганлар шуни курсатадики, энг 
катта микдордаги фойда 300 дона махсулот донаси 4 
млн. сумдан сотилганда таъмин этил ар экан.

Шу билан бирга нархни калькуляция килишнинг 
назарий хисоблари нархдан ташки узгармас харажат
лар таъсирини хисобга олмас экан, масалан, сотиш 
йуналиши омиллари, рекламалар, узок давр ракобати 
ва бошкалар.
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Бу каби изланишларни даромаднинг купайиши 
буйича факдг киска давр ичида олиб бориш зарур, 
бунинг учун фирма бозорда талаб харакати тугрисида
ги тула ахборотга эга булиш ва унга м а х с у л о т  ишлаб 
чикаришдаги узгармас хамда узгарувчан харажатлар аён 
булмоги керак.

8.1. ж адвал
Талабга оид вазият

Бир донасининг нархи 
(млн. сум) (Р)

Таклиф килинган 
махсулот \ажми 

(дона)

Савдодан келган 
маблаг млн. сум 

(R=P*Qs)

1 600 600

2 500 1000

3 400 1200

4 300 1200

5 200 100

6 0 0

Шу билан бирга нарх назарий калькуляцияси \исоб- 
ларининг бошланиш даври жуда фойдалидир. У хдкикий 
вазият хакида маълум тушунчага эга ва махсадлар, та- 
лаблар, харажатлар хамда даромадлар оралигидаги му
носабатлар яхши тушишига кумаклашади.

8.2. ж а д в а л

Корхона фаолиятини урганиш

1 донаси 
нархи млн.

сум (Р)

Таклиф
\ажми
(Qs)

Савдодан 
тушган 

пул, млн. 
сум (Rs)

Узгармас 
харажат 
млн. сум 

(Fc)

Узгарувчи 
харажатлар. 

млн. сум 
<Vc)

Умумий
ишлаб

чикариш
харажат
лари (С)

Даромад 
ёки зарар

мл. сум 
(PR)

1 600 600 40 460 500 100

2 500 1000 40 360 400 600

3 400 1200 40 280 320 880

4 300 1200 40 220 260 940

5 200 1000 40 180 220 780

6 0 0 40 160 0 0

8.5. Нархнинг амалиётдаги калькуляцияси
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Назарий \исоблар эвазига олинган нарх калькуля- 
циясининг макбуллаштирилган модели хакикий 
хужалик вазиятини \исобга олиб куйидаги 3 та 
йуналиш буйича аникдаштирилади:

1. Харажатларни мулжал килиш:
— «харажатлар — даромад» коидаси буйича нарх 

белгилаш;
— масадли даромад меъёрини таъминловчи нарх ва- 

зифаси;
— зарар курмаслик усули буйича нарх белгилаш (иш

лаб чикаришнинг жиддий хажмидаги харажатлар).
2. Талаб мулжали билан:
— нархни камситиш;
— ма\сулот тахдил и;
— махсулот турлари.
3. Рак,обат мулжали билан:
— истеъмолчи нархи;
— харажат мулжали билан нарх хисоби усули.
Республикада кулланиб келаётган «Нарх ва тариф- 

ларнинг ишлатилиши ва шаклланиши тартиби хакдца- 
ги коидалар» юкорида курсатилган йуналишдардаги нарх 
белгилашни хар бир аник, холат учун ишлатилиши мум
кин булган нарх белгилаш жараёнини кузда тутади.

Ушбу коидалар 1 январь 1996 йилдан кучга кири- 
тилган. Улар махсулотлар учун махсулотлар, хизматлар 
учун нархларни ва тарифларнинг шаклланиши, ишла- 
тиш тартибини кузда тутади ва барча хужалик юритув- 
чи субъектлари томонидан уларни кимга буйсуниши 
ва мулк шаклидан катъий назар, агар хокимият томо
нидан бошкача тартиб урнатилган булмаса, республи
ка худудида ишлатилиши кузда тутилган.

Ишлаб чикариш техника вазифасига эга махсулот
нинг чикиш нархи шаклланишининг асосий сифатида 
халк истеъмоли махсулотлари ва хизмат тарифлари, 
кишлок хужалиги махсулотига етиб олиш нархи сифа
тида нарх белгилаш йуналиши коидаси учун «харажат
лар даромад» коидаси кабул килинган. Яъни ушбу нарх
лар асосига махсулотнинг режали таннархи, урнатил
ган барча солик ва солик туловлари махсулот ва хиз
мат сифатини х,исобга олиб киритилади.

Махсулотнинг режа таннархи асосий коидаларига 
асосланиб хисобланади.

Чиким нарх ва тарифлари жунатиш франко-стан
ция (порт, пристань) шароитларида шаклланади. То-
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монлар келишуви билан махсулот етказиб бериш 
бошка шартлари кабул килиш мумкин, бир шахар 
шароитида махсулот жунатишнинг франко-омбори 
булади.

Тайёрлов корхона ва ташкилотлар ва бошк,а хужа
лик юритувчи субъектлар уларнинг мулк шаклларидан 
Катьий назар хужалик, дехкон ва фермер хужаликлари 
ва халкдан сотиб олинадиган хужалик махсулотини, 
шу жумладан, ёввойи тарзда уеувчи меваларни, кузи- 
коринларни сотиб олувчилар чикариш нархини сотиб 
олиш нархи, режа муомала харажатлари (таёйрлаш, 
сакдаш ва транспорт ташиш харажатлари), урнатилган 
солик, ва солик, туловлари, зарурий даромад асосида 
шаклланади.

Бу нархлар билан махсулот к,айта ишловчилар ва 
савдо корхоналарига сотилади. Вазирлар Махкамаеи 
нарх-наво к,обилиятини к,онун асосида махсулот чика
рувчи якка хоким корхоналарнинг нарх ва тарифларни 
тартибга солиб боради. Ишлаб чикарувчилар харидор
лар билан бир хил махсулот учун хар хил савиядаги 
чикариш нархларини келишиб олишга хукукдидирлар, 
уларни етказиб бериш, пул тулаш, бозор талаби ва 
мавсумий талаб шароитлари асосида амалга оширила- 
ди.

Сотиб олувчилар билан пировард чакана нархни 
келишиб олишга йул куйилади. Агар ишлаб чикарувчи 
корхона уз махсулотини харидорга сотиш пайтида унга 
урнатилган эркин чикариш нархини пасайтириб бер- 
са, унда ушбу пасайтириш махсулот учун урнатилган 
чикариш нархи хисобланади.

Ишлаб чикариш техника вазифаси хамда халк ис- 
теъмоли махсулотларини республика худудида сотиш, 
тажриба корхоналар оркали сотиш ва олиб сотиш дав
рида, улар кутара етказиб берсалар, уларнинг буйси- 
ниши ва мулк шаклидан катий назар кутара кушимча 
Хар иккала томон розилиги билан режали харажатлар, 
урнатилган солик ва соликка тегишли булмаган тулов- 
лар ва зарурий фойда асосида аникданади.

Шу билан бирга вазирликлар ва бошка юкори таш
килотлар уз тасурруфидаги корхоналар учун кутара 
кушимчанинг чекланган улчамларини урнатишлари 
мумкин. Импорт килиб олиб келинаётган махсулот учун 
чикариш нархи ички бозорда кутара савдо билан рес- 
публикага олиб келган сотиб олувчи томонидан шакл
ланади. Бу битим нархи асосида, миллий банк курси
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буйича, Молия вазирлиги урнатган тартибда импорт 
сарфлари, солик, ва соликда тегишли булмаган тулов* 
лар каби харажатларни \амда воситачи учун тижорат 
мукофоти, даромад ва ички бозор талабини ^исобга 
олган ^олда аникданади.

Ишлаб чикариш техника даражаси ах,амиягига эга 
мах,сулотни ва транспорт техникасини, шулар жумла- 
сидан хизматда булган енгил автомашиналар барча ис
теъмолчилар томонидан шу сотиш даврида хукм сура- 
ётган нарх, талабни х,исобга олиб \амда сотилаётган 
ма\сулотнинг эскилиги ва сифати \исобга олинган нарх 
билан сотилади.

Иккиламчи ресурс ма\сулотларини (металл парча- 
лари, когоз ва бо шкал ар) \ар иккала томон эга булган 
корхона ва сотиб олувчининг келишуви билан чика
риш нархи урнатилади. Бунда иккинчи даражали ре
сурслар нархи истеъмолчи учун биринчи даражадаги- 
лардан, уларга ишлов бериш харажатларини кушган- 
дан кейин юкори булмаслиги керак.

Тула-тукис булмаган (стандарт булмаган) махсулот 
узаро келишилсан нархда сотилади, фа кат бу корхона- 
да чикарилган гула-тукис махсулот нархидан юкрри 
булмаслиги керак. Махсулот учун чакана нархлар ку- 
йидагиларни х,исобга олиб урнатилади:

— республикамизга олиб кирган харидор томони
дан шакллантирилган нарх ёки ишлаб чикариш 
корхонасининг чикариш нархи;

— кишлок хужалик ишлаб чикарувчиларининг со
тиб олиш нархи;

— кишлок хужалиги ма\сулотини тайёрловчилар- 
нинг чикариш нархи.

Барча лолларда кутара савдо «.илувчилардан кугара 
нархи кушиб туланган кушимча тулов ва савдо кушим- 
часи чакана савдо килувчи корхона ёки бошка субъект 
томонидан узи билганича режали муомала харажатла
рини урнатилган солик ва соликка тегишли булмаган 
туловларни хамда зарурий даромадни *исобга олиб бел- 
гиланади.

Корхоналар томонидан халкка хизмат курсатиш учун 
иштатиладиган махсулот к,иймати, мулк шаклидан катъ- 
ий назар, уни сотиб олиш нархи асосида сотиб олиш 
билан боглик \акикий харажатларини кушиши билан 
аникданади. Маиший хизмат курсатиш корхоналари ки-
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чик партия билан ишланган ма\сулотларни барча ис- 
теъмолчиларга шакллантирилган нарх буйича сотади. 
Ушбу ма^сулотларни чакана савдо корхоналарида со
тиш пайтида, шу жумладан, маиший хизмат тизимига 
кирувчи корхоналарда х;ам шакллантирилган нархдан 
савдо куш и мч ас и олинади.

У эса режали муомала харажатлари, солик ва со- 
ликка тегишли булмаган туловлар, \амда зарурий да
ромад асосида аникданади.

Озик-овкат корхоналарида устама чакана нархлар 
ишлатилади. Улар худди чакана савдо корхоналарига 
ухшаш тартибда шакллантирилган булади. Аммо овкат- 
ланиш корхонасига чикиш нархи билан келиб тушган 
ва кулинария буйича ишлов беришмасдан сотиладиган 
махсулот учун нарх савдо устамаси билан урнатилади, 
овкатланиш корхонасининг фойдасини аниклаш учун 
кушиладиган устама кулланилмайди.

Аммо партиялар билан сотиладиган ма^сулотлар- 
нинг нархига савдо устамаси кушилади. Озик-овкат 
корхоналари томонидан узида ишланган махсулот учун 
сотиладиган нархларни шакллантиришда таннарх ва 
рентабеллик меъёри, хом-ашё ва махрулотлар сотиб 
олинган нарх калькуляциясига киритилади.

9 Б О Б
НАРХ БЕЛГИЛАШНИНГ КУП ОМИЛЛИГИ 

9Л.  Хар хил турдаги бозорларда нарх белгилаш

Бизнесда нархни максад савиясида урнатиш ва уни 
ушлаб гуриш ракобат шаклига ва бозор турига купрок 
богликдир. Хужалик юритувчи субъектлар якка х,оким- 
лик бозорида даромадни иложи борича киска давр ичи- 
да купайтиришлари мумкин. Бунда нарх савдодан кела
диган маблагни килинган харажатларга якин келиши- 
ни таъминлайди.

Бу талаб махсулот бозор талабига тенг микдорда 
ишлаб чикилганда амалга ошади.

Бир мисолни куриб чикамиз. Узимизча куйидаги 
чизмани фараз килайлик. Кичик фирма узининг бозор 
майдонида якка \оким булсин, дейлик. Унинг ма^су- 
лотига булган талаб вазифаси х,акидаги ахборот уму- 
мий харажатлар билан 9.1. жадвалга киритилган.
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9.1. ж адвал
Ма^сулотни турли ишлаб чик,аришдаги нархи ва 

умумий харажатлари

Ишлаб чикдриш дона
(Q)

1 донасининг 
нархи млн. сум (Р)

Умумий харажатлар 
млн. сум (С)

100 10 20

200 9 21

300 8 22

400 7 23

500 6 24

600 5 25

700 4 27

800 3 30

Куйидагилар аникдансин: ма^сулотнинг к,андай иш
лаб чи^арилишида монополист даромадни маълум мик,- 
дорга кутаради?

Ечим:
Монополист фирма учун даромадни максимум мик,- 

дорига олиб чикишининг асосий шарти савдодан туш- 
ган маблагни ва чекланган харажатларнинг тенглиги- 
дир. Бунда эса якка хрким ма^сулотининг нархи шун- 
дай савияга эга буладики, махсулот ^ажмининг савдо
дан тушган маблаги билан умумий харажатлар айирма- 
сининг соф микдорига етади (9.2. жадвал)10.

9.2. жа д в а л 

Соф якка ^окимликда таклиф х,ажми ва махсулот 
нархини аницлаш

Таклиф
\ажчн
дона
(Qs)

Бир
дона
нархи
млн.
сум
(С)

Умумий 
хара

жатлар 
млн. сум 

(С)

Савдо
дан

тушган
маблаг

(R)

Даро
мад

М Л Н .

сум
(PR)

Кушимча 
100 дона 

ма^сулотнинг 
чекланган 

харажатлари 
млн. сум 

(МС)

Кушимча 100 
дона мах,су- 

лотнинг 
савдодан 
келадиган 

маблаги млн. 
сум (MR)

100 10 2000 1000 -1000 - -

200 9 2100 1800 -3 0 0 100
(2100—
-2000)

800 (1800— 
—1000)
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300 8 2200 2400 200 100
(2200-

-2 1 0 0 )

600 (2400- 
-1 8 0 0 )

400 7 2300 2800 500 100
(2300-
-2200)

400 (2800- 
-2400)

500 6 2400 3000 600 100
(2400-
-2300)

200 (3000- 
-2800)

600 5 2500 3000 500 100
(2500-
-2400)

0(3000-
-3000)

700 4 2700 2800 100 200
(2700-

-2500)

-200
(2800-
-3000)

800 3 3000 2400 600 300
(3000-
-2700)

-400
(2400-
-2800)

Жадвалда берилган монополист фирма даромади энг 
каттасига 500 дона махсулот ишлаб чикарганда ва нархи
6 млн. сум булганда эришар экан. Бу каби таклиф \аж- 
мида талаб туларок кондирилади ва махсулот ишлаб 
чикариш куламининг ижобий самараси ишлатилади. 
Чунки чекланган харажат ва савдодан келадиган маб
лаглар бир-бирларига иложи борича якинлашади.

Фирма томонидан нархларни якка \оким бозорида 
назорат килиш даражаси анча юкоридир. Шунинг учун 
ракобат хркимияти йук ерда давлат монополистга кар- 
ши конунларни ишга солиб, нархларни тартибга со- 
либ туради. Фирманинг аник ракобат шароитида булган 
бошка бир мисолни курамиз. Унинг фаолият со^асига 
яна 9 та кичик корхона киради. Фирманинг киска даврда 
умумий харажатлар вазифаси ва бозор тапабининг эгри 
чизиги 9.3. жадвалда берилган.

Куйидагиларни аниклаш зарур:
1) тугри микдордаги нарх кандай?
2) кар бир фирма томонидан канча махсулот иш

лаб чикилади?
Ечим:
Ушбу масалани ечиш йули аввалгисига ухшаш, нарх- 

нинг минимал савиясини белгиловчи уртача узгарув- 
чан харажатлар ва чекланган харажатлар аникданади 
(9.4. жадвал).
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9.3. ж  а д в а л

Ма^сулотнинг турли ^ажмда ишланиши умумий харажатлари ва 
унинг \ар  хил талаб савиясига монанд нархи

Ишлаб чикариш 
Дона (Q)

Бир донаеининг 
нархи: млн. сум

(Р)

Умумий харажатлар: 
млн. сум (С)

Талаб \ажми: 
дона (Qd)

0 — 900 —

100 9 1100 1000

200 7 1500 1500

300 5 2100 2000

400 3 2900 3000

Чекланган харажатлар — бу 1 дона кушимча махсу
лот ишлаб чикариш учун кдлинадиган кушимча хара
жатлар ёки:

ДСГ /  AQS 
ёки:

(1500-1100)/(200-100)

Чекланган харажатлар ифодасидан куриниб туриб- 
дики, фирма ишлаб чикаришни тухтамаслиги учун бир 
махрулотни 100 донадан кам булмаган хджмда ишлаб 
чикдрищи, нархи эса 3 млн. сумдан кам булмаслиги 
керак. Уша нарх цийматлари учун таклиф ^ажмини 
аникдаймиз. Улар тугрисида бизга талаб \ажми аник, 
булганда, яъни 3, 5, 7 ва 9 млн. сум.

9.4. ж а д в а л

Ма^сулотлар турли ^ажмда ишланишига 
тегишли узгарувчан ва чекланган харажатлар

Ишлаб 
чик,ариш 

\ажми: дона
(0)

Умумий 
харажатлар: 
млн. сум (С)

Узгарувчан 
харажатлар 

млн. сум (Vc)

Уртача 
узгарувчан 

харажатлар млн. 
сум (AVC)

Чекланган
харажатлар

(МС)

100 1100 200 2 —

200 1500 600 3 4

300 2100 1200 4 6

400 2900 2000 5 8
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Куйидаги 9.5. жадвалдан маълумки, ракобат мав- 
жудлиги шароигида талаб ва таклиф бир-бирига тенг 
булиб, битта махсулот учун нарх мувозанати 5 млн. 
сумга тенг, уни чикариш эса хар бир унта фирмага 
200 бирликни белгилайди.

9.5. ж а д в а л

Топилган ^ийматларни 9.5. жадвалга киритамиз.

Талаб ва таклиф ^исоби мувозанатининг вазифалари

Талаб вашфалари Таклиф вашфалари

Нарх. млн. 
сум (Р)

Таклиф 
\аж м и. 

бирл. <0<J)

Нарх, млн. 
сум (Р)

Таклифнинг дажми, бирл. (Qs)

Фирма буйича Хамма
корхоналар

буйича

3 3000 3 100 1000

5 200 5 200 2000

7 1500 7 300 3000

9 1000 9 400 4000

9.2. Янги мах,сулотга нарх куйиш

Бизнес корхоналари янги махсулотнинг бозорда му- 
ваффа^иятли ^аракат к,илиши учун асосан олтита тур
даги нархлардан фойдаланишлари мумкин:

1) бозор майдонида «каймогини олиш» яъни тор их- 
тисослашган бозор сегменти кисмида х,аракатнинг 
энг бошидан бошлаб янги ёки такомиллашган мах
сулот учун ишбилармон истеъмолчилар сотиб ола
ди, деган ниятда юкори нарх урнатишдир;

2) махсулотни бозорга киритиш нархи, яъни ухшаш 
махсулот ва хизматларга бозордагига Караганда 
анча паст нарх белгилаш;

3) «психологик» нарх, бутун сумдан пастрок булган 
нарх урнатиш. Масалан, фирма рахбарлари мак- 
бул булган нарх 200 минг сум урнига 199 минг 
сум нарх куйиш карорига келади, бу эса хари- 
дорга камрок, нарх деб рухий таъсир курсатади;

4) бозорда ва тармокда илгорлик нархи. У бозорда- 
ги асосий ракобатчининг таклифи асосида нарх 
билан белгиланади;

5) ишлаб чикариш харажатларини кайтарувчи нарх.
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Бу ерда фирма узининг янги ма^сулоти ёки хиз
мати учун нархни, уларни ишлаб чикариш ва 
сотиш билан бостик, х.ак.ик.ий харажатларни \амда 
бозордаги ёки тармокдаги уртача даромад меъё- 
рини х,исобга олиб белгилайди;

6) махсулот ёки хизматнинг юк,ори сифатлилиги 
учун урнатиладиган нарх, бунда уларнинг мах
сус эришилиши юкрри хусусиятга эга булиши 
керак.

Кичик корхона ра^барларига \ар бир аник, хрлатда 
у ёки бу нархга нисбатан гугри танлаш ва уларнинг 
урнатилишини асослаш керак.

Бозорда «к,аймогини олиш» номига эга нархни бел- 
гилашдан кичик бизнес субъектлари куйидаги \олат- 
ларда фойдаланадилар:

• бутунлай янги, узига як,ин ухшашлиги булмаган 
«ма^сулотни х,аёт циклининг» бошланиш боск,и- 
чида турган махсулот билан маълум бозор май- 
донига чик,ишда; -

• агар чекланган хдридор учун маълум махсулот 
билан бозорни таъминлаш тугрисида к^арор к,абул 
к,илинганда;

• шундай бозор майдонига тегишли ишда, каерда- 
ги талаб нарх динадоикасига боглик, булмаса, ки
чик фирмалар мах,сулотни бозорга киритиш нар
хини «калбаки кузик,орин» кучириб олиш стра- 
тегиясининг амалга оширилишида ишлатилади.

Билиб туриб урнатилган х,ак,ик,ий махсулот курини- 
шидаги нусха учун урнатилган паст нарх кичик бизнес 
субъектлари учун бозорга кириш ва унда маълум вак,т 
ушланиб туриш учун имкон яратади. Янги махсулот 
учун психологик нархни ишбилармон ва корхоналар 
куйидаги шартларни бажарганларида урнатадилар:

• хужалик юритувчи субъект уз танловини бозорда 
тез хдракат кдлувчи ва фирмани истеъмолчилар ол- 
дида обрусини кутарувчи к^андайдир бир турдаги 
мах,сулотда ёки унинг моделида тухталиши керак;

• янги махсулот яхши реклама к^линган, савдо 
нукдалари витриналарида урнатилган, махсус нарх 
урнатилган этикетка билан таъминланган були
ши керак.

Бозордаги илгорнинг нархи ёки тармокдагиси кичик 
бизнес субъектлари томонидан «Хамелеон» стратегияси 
амалга оширилишида ишлатилади. Акс хщда йирик 
ишлаб чик>арувчилар «нарх урушини» эълон к,илишлари
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мумкин ва узларининг ишлаб чикариш хажмидаги усти- 
ворликлари билан кувватли сотиш тармогига суянган 
холда кичик корхоналарни бозордан сик,иб чикаришла- 
ри мумкин.

Янги ма\сулот нархи ишлаб чикариш харажатлари- 
ни кайтариб бориши билан куйидаги ифода таништи- 
риши мумкин:

Н + С + А + Р + (С  + А ) ;  (9.1.)

Бу ерда: С — махсулот ишлаб чикаришдаги ^ак.ик.ий 
харажатлар;
А — маъмурий харажатлар ва сотиш билан 
боглик, харажатлар;
Р — ушбу бозордаги даромаднинг уртача 
микдори.

Кичик бизнесда нарх белгиланишида давлат буюрт- 
ма иши билан, унча катта булмаган ва олий даромада- 
ги махсулотлар гурухини ишланишида хамда йирик 
масштабли, фундаментал тавсифига эга, изланишига 
янги техник жихатдан мураккаб махсулот ишланиши
да, кутиладиган пировард натижага эришишда юкори 
ноаникдик даражаси булиши билан боглик нарх белги- 
лаш усули ало\ида тараккий топган.

Янги му\им сифатга эга, зебу-зийнат махсулотлар 
учун истикбол нархи урнатилади. Бу холларда харидор 
юкори нарх тулашга хам тайёр. Ёки маълум сотувдаги 
нархдан паст булмаган нархни, агар у махсулот улчам- 
ларининг зарурий сифатини таъмин килса, аммо бу 
каби нархларни урнатиш учун фирма тула-тукис уз 
махсулотининг обрусига махсулот белгисига хамда бо
зорда ухшаш махсулотлар махсус сифат тавсифига эга 
эмаслигини аник билиши керак, чунки истеъмолчи- 
лар улар учун юкори киймат тулашга тайёр турадилар.

9.3. Махсулот номенклатураси доирасидаги 
махсулотларга нарх белгилаш

Махсулотларнинг ассортимент гурухи буйича талаб
ни \исобга олиб, энг юкори даромадни кузлаб ёки энг 
куп сонда сотишни ният килиб корхонанинг барча 
махсулот номенютатурасига нарх белгиланади. У махсу- 
лотларни узаро бир-бирини тулдириши, хамда махсу
лотни ишлаб чикариш ва сотишда килинадиган узаро 
боглик харажатлар оркали юзага келиши мумкин.
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Фирма алмаштириш сиёсатининг алокдси унинг мах,- 
сулоглар гуру^ида бошка махсулотнинг субъекти булиб, 
махсулот мавжудлигида хизмат кила олсагина, амалга 
оширилиши мумкин. Мисол учун, агар махсулот «А» 
махсулот «Б» га Караганда энг зарур махсулот деб кабул 
килинса, унинг нарх тафовути \ам унча сезиларли эмас, 
деб кабул килинади. Унда махсулот «А» катта талабга 
эга булади. Агар махсулот «А» махсулот «Б» дан бироз 
яхширок деб х,исобланса, нарх тафовути катта булса, 
унда махсулот «Б» га талаб ошиб боради.

Бир махсулотнинг иккинчиси билан узаро тулдири- 
лишини ^исобга олиб нарх белгиланса, улар х,ар хил 
нархда сотилишида кушилиб келадиган фойда х,исобга 
олинади. Режалаштирилган даромадни олиш учун иш- 
билармон ёки фирма бир хил махсулотни чекланган 
паст нархда, бошкасини юкори нархда сотади.

Масалан, фотокамера ва сокол олувчи машиналар- 
ни ишлаб чикарувчилар улар учун паст нарх белгилай- 
дилар, лекин фотоплёнка ва сокол олиш лезвиясига 
эса юкори нарх белгилайдилар.

Х,ар бир алохдца корхона учун аник ракобат шарои- 
тида бозор нархи узгармас микдор \исобланади. Шу- 
нинг учун фирма узининг даромадига факат ишлаб 
чикарадиган махсулоти \ажми билан таъсир курсата 
олади. Шу билан бирга ишлаб чикилган махсулотининг 
х^ажми узгариши билан бирлашган харажатлар \ам узга- 
ради. Агар ишлаб чикариш нолга тенг булса, фирма 
узгармас харажатлар улчамида зарар куради.

Кичик х1ажмда ишлаб чикилса зарарлар даромад 
улчамидан ошади. Ишлаб чикариш хджмининг оши- 
рилгани сари биргаликдаги харажатлар аввал даромад 
усишидан оркада колади, сунгра ундан ортиб боради. 
Куп фирмалар асосий махсулотлар билан бирга катор 
тулдирувчи ёки ёрдамчи махсулотлар \ам таклиф эта- 
дилар. Масалан, компьютерларга кушимча килиб х,имоя 
экранларини таклиф этиш мумкин.

Махсулот тури доирасида ма\сулотга харажатларни 
х,исобга олиб нарх куйиш фирма рах,барлари учун ки- 
йин масалалардан \исобланади. Хозирги х,олатда сон 
ва сифат омилларининг биринчилигини х,исобга олиш 
керак булади. Сон омиллари орасида биринчи навбатда 
бу каби карорни кабул килиш окибатида унинг ало\и- 
да турдаги ма^сулотини дармадлилигига эмас, балки 
фирма операцияларининг тула даромадлилигини \исоб- 
га олиш керак.
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Бу вазиятда купрок, катта булмаган корхоналар були
ши мумкин, чунки улар учун ишланадиган махсулот- 
нинг турли-туманлиги ва улар рухий емирилишининг 
юк,ори даражада булишига сабаб булади.

Кдрор кабул кдлиш учун куйидаги стандарт усул 
ишлатилади, бу эса куйидаги келтирилган мисолда 
курсатилган. 9.6-жадвадцан куриниб турибдики, фирма 
уч турдаги м ах ,сул от  сотади, улардан биттаси зарар кел- 
тирувчи, у ЭХ.ТИМОЛ ишлаб чикаришни тухтатса корхо
на операцияларининг даромад келтирувчанлиги купа- 
йиши мумкин булар, аммо зарар келтирувчи мах,су- 
лотни ишлаб чикариш тухтатиш карорини кабул 
кдлишда фирма рахбарияти куйидаги фикрларни хисоб- 
га олиши зарур:

Агар фирма ишлаб чикдрмаслик карорини кабул 
килса, унда у бир ойда 20 млн. сум микдорда сотиш 
Хажмининг камайиши ва узгарувчи харажатларни айи- 
риши эвазига ушбу 20 млн. сум зарар келтирувчи мах
сулот ишлаб чикдришидаги узгармас харажатларни к,ис- 
ман копланиши учун ишлатилади.

Шундай килиб, зарар келтирувчи махсулотнинг иш
лаб чикарилиши тухтатилса фирма узгармас харажат 
Хисобидан купрок тежам килади. Бу ерда шундай карор 
иктисодий узини узи окдайди.

Маош фондининг улчамлари тугридан-тугри ишлаб 
чикариш хажмига боглик Демак, хажм камайиши би
лан маош фонди камаяди. Реклама кдлинаётган махсу
лот ишлаб чикарилиши тухтатилиши хисобига рекла- 
мани молия билан таъминлаш хам тухтатилади. Энер
гия харажатлари узгаришсиз колади, чунки ишлаб чи
кариш ^ажмга эмас, балки асосий майдонлар улчами- 
га боглик

9.6. ж а д в а л.

Махсулот номенклатурасининг даромад келтирувчанлигини узаро 
боглик, махсулот харажатлари билан \исоблаш мисоли

Курсаткичлар Хаммаси
булиб

(жами)

Шу жумладан

Алока
воситалари

Электрон
хисоблаш
техникаси

) \  гиё i 
цисмлар

Биттасининг нархи 10 5 2
(млн. сум) •

Талаб (дона) 5600 1250 1500 2500
Сотишдан тушган 25000 12000 7500 5000
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маблаг (млн. сум)

Узгарувчан хара
жатлар (млн. сум)

10500 5000 2500 3000

Сотишдан келган 
маблавдан узгарув
чан  хараж атлар - 
н и н г  а й р и ма с и  
(млн. СУМ)

14500 7500 5000 2000

Узгармас харажат
лар (млн. сум)

12500 5900 3800 2800

Маош 5000 2950 1250 800

Реклама харажатла
ри

1500 100 750 650

Энегрия харажат
лари

200 50 50 100

Амортизация 500 100 200 200

Ижара 2000 1000 600 400

Сурурта 300 ' 200 50 50

Умумий маъмурий 
харажат

3000 1500 900 600

Даромад (млн. сум) 2000 1000 1200 800

Амортизация ажратмалари \ам купинча узгармай 
крлади, чунки фирма узок, муддатга иншоот комплек
сный ижарага олади ва шартнома муутти тугамагунча 
уни рад эта олмайди.

Бутловчи буюмлар ва тайёр махсулотлар захираси 
сугурталанади. Шунинг учун зарар келтирувчи мах,су- 
лотдан воз кечилса бу каби харажатлар тула к,искдради. 
Умумий маъмурий харажатлар ишлаб чикариш ^ажми- 
га боглик, эмас, шунинг учун узгармай кщади. Бу каби 
тах/тил натижаси 9.7. жадвалда келтирилган. Шундай 
кдлиб, зарар келтирувчи мах,сулотдан воз кечилса, фир
ма узгармас харажатлардан бир ойда 500 млн. сум те- 
жам кддади ва 200 млн. сум даромадни сотиш х,ажми 
камайиши \исобига узгармас харажатларни айириб таш- 
лагандан сунг амалга оширади.

Натижада корхона йукртиши ишлаб чик,аришнинг 
мавжуд вазиятига кушимча булиб, 500 млн. сумни таш
кил келади. Демак, фирма зарар келтирувчи махрулот- 
дан фойда куриш фикри билан воз кечмаслиги керак.
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9.7 ж  а д в а л

Та\лил натижаси

Узгармас
харажатлар

Тури

Ишлаб чикариш 
мавжудлигида 

жами

Шу жумладан ишлаб чимришдан но t 
кечганда

V а армаслар Камаювчнлар

Иш 800 — 800

Реклама
харажатлари 650 — 650

Еритиш ва
иситиш
харажатлари 100 100

Амортизация 200 200 —

Ижара 400 400 —

Сурурта 50 - 50

Умумий
маъмурий
харажатлар 600 600

Жами: 2800 1300 1500

Фирма йукотишларга чидаши мумкин, агар у янги, 
истикболли ма\сулотни ишлаб чикаришни йулга куйса 
бошка муло^азалари булса. Шу билан бирга куп лол
ларда ишлаб чик,аришнинг кундалик рентабеллиги 
унинг белгиловчи омили х^собланади.

9.4. Нархлар ва жугрофий бозорлар

Жугрофий жойланиши жи.\атдан нарх белгилаш 
фирма томонидан давлатнинг турли «.и см ид а яшовчи 
харидорлар учун бир хил булмаган нарх тугрисида 
кдрор кабул килишини кузда тутади. Корхонадан узокда 
турувчи харидор учун мах,сулот етказиб бериш ким- 
матга тушса, якинда турувчи учун арзон тушади.

Аввалрок эслатилган «Нарх ва тарифларни шакл- 
лантириш коидаси х[ак>ида»1и Крнунда республикага 
жунагиш нархини урнатиш Франко-станция жунатиш 
шарти билан, агар бир хил шахдрда булганда жуна
тиш Франко омбор ишлаб чикарувчи деб жунатилади. 
Illy билан бирга ^ар икки томон келишуви асосида 
махрулотни етказиб беришнинг бошка шарти кабул 
Килиниши мумкин.

142



Хар хил давлатларда ва халкдро бозорда махсулот 
етказиб бериш шарти хар хил тушунчага эга, аммо 
уларни бир нарса бирлаштиради: нарх урнатишнинг 
хар хил вариантларини жугрофий крида буйича ишла- 
тиб, фирма уз истеъмолчилар тармогини сакдаб кдпиш 
ва кенгайтиришни, ялпи махсулотни сотилишини, тур- 
гунлигини мак,сад к,илиб куяди. Баъзи бир лолларда 
махсулотларни ишлаб чик,ариладиган жойларда нарх 
аникдаш фойдали булса, бошкд холларда истеъмол 
к,илиш жойларида аникдаш фойдалирокдир.

Нарх махсулотни ишлаб чикдладиган жойида куйи- 
лишида хужалик юритувчи субъект иккита асосий 
кридани куллайди: у нархни унга махсулотни етказиб 
беришнинг уртача харажатини истеъмолчини узокди- 
гидан катъий назар киритиш билан аникдайди. Етка
зиб бериш харажатлари бу ерда уртача транспорт хара
жатлари микдорига тенг. Бошк,а холда Франко-махсу- 
лот шарти билан махсулот уртадаги шахсга ёки эгасига 
берилади, яъни барча транспорт ва боища харажатлар 
харидорга юкланади.

Кичик бизнес корхоналарида махсулотларни етка
зиб бериш билан боглик, харажатларни уз елкасига олиб 
нарх белгилаш амалиётида ишлатилмайди. Бу нарх бел
гилаш усулини йирик компаниялар ишлатадилар, чун- 
ки улар бу йулни янги «бозорларга уз урнини тарак^ий 
этаётган ракрбатчилар олдида сакдаб к,олиш мак,садида 
ишлатадилар.

Ма\сулот истеъмол кдлинадиган ерларда нарх са- 
виясини аникдаш хУДУДларга булиш к,оидаси билан ёки 
база хисобланган пунктда ишлатилиши кузда тутил- 
ганда тузилади. ХУДУДИЙ нархларнинг урнатилишида 
фирма икки ва бир неча жугрофий бозорлар худудла- 
рини ажратади. Уларнинг хар бирида харидорлар мах
сулот ишлаб чикдрувчидан узокдашган сари ошадиган 
нархни тулайдилар.

Асосий хисобланган мулк учун ишлатиладиган нарх
ни белгилаш усули асосий шахарни танлашни кузда 
тутади ва барча буюртмачилардан транспорт харажат
ларини кдердан махсулот жунатилганига кдрамасдан, 
ушбу пунктдан деб олади. Ушбу усулни ишлатишнинг 
фойдали томони шундаки, бир вак,тда жамгарма нарх 
улчамининг ошиши корхонадан якднда булган хари
дорлар учун булса, узокда жойлашган буюртмачилар 

•0*чун бу нарх пасаяди.
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Кичик бизнесда хужалик юритувчи субъектлар, узла
рининг шахсий нарх тизимини (ишлаб чикарувчилар) 
ва нарх белгилаш стратегиясини ишлаб чикарувчилар 
х,ар замонда уз нархларини пасайиши ва к^арилиши 
заруратини сезадилар. Баъзи бир ишбилармонлар ёки 
катта булмаган фирмалар томонидан нархларни ташаб
бусли пасайиши иккита асосий хрлат билан бокгаик- 
дир.

Биринчидан, кичик бизнес субъектига уз айланма- 
сини купайтириш савдо харажатларини чакконлашти- 
риш, махсулотлар ассортименти гуру^ини такомиллаш- 
тириш ва боин^а чоралар эвазига эришиши мумкин 
эмас. Бу ердаги ах,волдан чикишнинг битта йули мав
жуд, нарх белгилашнинг «илгорга эргашиш» кридаси- 
дан воз кечиши ва сотишни бозордан ошириш х,ара- 
катида «Эгилувчан нарх белгилаш» усулига мурожаат 
Кил и ши зарур.

Иккинчидан, бостириб келаётган нарх ракобати са- 
бабли бозор майдони бир кисмини камайиши ёки мах,- 
сулотни эскириши эвазига унча катта булмаган фир
малар бозорда баъзи бир нарх пасайиши ^исобига уш- 
ланиб колишлари мумкин. Нархни ошишига сабабчи 
асосий хршлардан бири булувчи, шу жумладан кичик 
бизнес субъектлари томонидан \ам бу тургун дунё ха
ражатларни усиши билан боглик инфляциясидир.

Жахрн даражасидаги ишлаб чикариш унумдорлиги- 
га тугри келмайдиган харажатларни ошиши фойда меъ- 
ёрини камайишига олиб келади ва фирмаларни вакти- 
вакди билан нархни оширишга мажбур килади. Инки- 
роз вазиятида, корхона омборларида тайёр махсулот 
захираси катта микдорга ётганда, муаммони х,ал эти- 
лишида нарх белгилашга эгилувчан ёндашиш кумакла- 
шади.

Жунатиш нархлари куйидаги объектив сабабларга 
кура дифференциация килиниши мумкин: ^ар хил ет
казиб бериш шароитлари, \ак  тулаш, махрулот тупла- 
ми х,ажми, шартнома тузилиши вакгидаги бозор конъ- 
юнктураси ва бошка омиллар. Тараккиёт топган хори
жий давлатларда нархларга устамалар ва чегиримлар 
ишлатилади.

Улар орасида купрок таркалгани буюртма гурухдда- 
ги махрулот сонига берувчи чегирма (скидка), у нарх- 
нинг 30 фоизигача етиши мумкин, бонус ажратмала-

9.5. Нархларнинг ташаббусли узгариши
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ри ёки доимий мижозларга айланиш (оборот) учун 
бериладиган чегиримлар. У ишлаб чик,арувчилар томо
нидан сотиш буйича узларининг доимий вакилларига 
ёки уртада турувчиларга бериладиган дилер чегирма- 
си, мавсумий чегирма, махфий чегирмалар (махсулот 
бериш) ва бошкдпар.

Чакана нархни шакллантириш тартибидан фаркди 
равишда республикамизда х,озирги вак^тда савдо уста- 
маларига асосланган пайтда, хорижда сезиларли ра
вишда кенг меъёрда чегирмалар ишлатилади.

Корхона маркетинг к^оидаларидан келиб чикиб, бо
зор томонидан уни конъюнктурасини ургангандан ке- 
йин к,абул килинадиган махсулотни чикариш тугриси
да карор к̂ абул кдлади ва каноат килинадиган чакана 
нарх урнатилади. Шунинг учун чегирмани ишлатиш 
бир оз кулайрок,, чунки чакана нарх таркибини куриш 
имконини беради.

10 Б О Б
АЛОХ.ИДА ТУРДАГИ МАХСУЛОТЛАР УЧУН 

ТАЛАБ ВА ТАКЛИФЛАР
ЮЛ. Кундалик истеъмол махсулотларига булган 

талабни олдиндан танлаб олиш ва харидорлар 
буюртмаси асосида аникдаш

Истеъмолчини заруратини тушуниш муваффакияти 
маркетинг асосларидан биридир. Харидорларга таклиф 
этиладиган хар бир алохида махсулот бирлигини мах- 
сулотнинг маълум хусусиятларини хисобга олиб куриб 
чик^иш зарур: яъни ташки куринишни, сифат савияси- 
ни, белги номини ва жойлаштирилишини. Харидор тез- 
тез олиб турувчи кундалик талаб махсулотларини улар
ни сотилиш \ажмида ишлаб чикилади.

Уларга булган талаб бозор хажмини хисобга олиб 
иктисодий демографик прогноз асосида ва шакллана- 
ётган иктисодий, ижтимоий, сиёсий холатни \исобга 
олиб аникданади. Бунда барча кундалик талаб махсу- 
лотлари кушимча тарзда доимий талаб кил и над и ran 
асосий махсулотларга, импульсли сотиб олинадиган 
махсулотга ва алохида холларда керак буладиган мах
сулотларга булинади.

Бозор хажми маълум вацт бирлигида сотиладиган 
махсулот хажмидир (йил, уч ойлик, ой ва бошкалар).
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Бозор хджми (Бх) куйидаги курсаткичлар йигиндиси- 
га тенг:

Ер = П + 3 —Э + И + Д З-К Э + К И ; (10.1)

Бу ерда: П — ушбу ма\сулогни ишлаб чикиш (давлат- 
да, минтакада, вилоятда, туманда);

3 — махрулот захиралари (яъни уларнинг кор
хона ва савдо ташкилотлари омборлари- 
даги);

Э — ушбу ма\сулотни экспорт килиш;
И — ушбу ма\сулот импорта;
ДЗ — ма^сулотнинг истеъмол килувчидаги ва 

етказиб берувчидаги захираси;
КЭ — бевосита экспорт;
КИ — бевосита импорт;

Тугилиш савиясидаги узгаришлар, улимлар, (им
миграция) му^ожир ва (эмиграция) х^жрат унумдор- 
лик, бандлик ва бошкалар понетциал бозордаги сотиб 
олувчиларнинг умумий сонига таъсир курсатади.

Бозорнинг потенциал х,ажми—имкониятли хджмда 
шаклланаётган демографик ва иктисодий вазиятни, 
ижтимоий-сиёсий а\волни х,исобга олиб махсулот со- 
тилиши (давлатда, минтакада, вилоятда, туманда). У 
куйидаги формула билан ифодаланади.

Е = П — Э + И; (10.2)

бу ерда: П — ушбу давлатда, худудда. ишлаб чикариш 
хажми.

Э — экспорт хджми.
И — импорт \ажми.

Кундалик талаб мах,сулотларига булган эх,тиёжни ва 
уларнинг ^ажмини аниклаш учун сотилиш шароитини 
\ам \исобга олиш керак. Доимий зарур булган ма\су- 
лотларни истеъмолчилар доим харид киладилар (нон 
ма\сулотлари, гушт ва сут мах,сулотлари, сабзавот ва 
мевалар). Импульс билан сотиб олинадиган ма^сулот- 
лар олдиндан режалаштирилмай ва кидирилмай сотиб 
олинади. Бу каби махсулотлар одатда куп жойларда со- 
тилади ва шунинг учун истеъмолчи уларни кидириб 
юрмайди.
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Алохида холатларда зарур махсулотларга катта та
лаб пайдо булганда сотиб олинади, масалан, иссик 
кийимлар совук киш кунлари келганда, соябонлар 
ёмкирли кунлар бошланганда. Олдиндан ажратиб олиш 
махсулотларига булган эхтиёж уларнинг ярокдилиги- 
ни, сифатини, нархини ва ташки куринишининг 
куркамлигини хисобга олиб урганилади. Бу каби мах
сулотлар мисолида мебелларни, кийимларни, автомо- 
билларни, маиший хизмат жихозларини курсатиш мум
кин.

Олдиндан ажратиб олиш махсулотлари ко ид а буйи
ча юк,ори нархлар билан хужалик махсулотлари билан 
таккосланганда улар паст талабли махсулот хисоблана- 
дилар. Уларни сотиб олинишидан олдин жуда катта 
ахборотга эга булиш керак булади. Бу каби махсулотни 
сотувчи харидорлар билан булган сухбатда «Нархни 
асослаши керак». Шу билан бирга эски автомобиллар- 
ни, мебелларни, кийимларни сотиб олинишида улар
нинг хусусияти сотиб олувчи учун нархидан кура му- 
химрокдир.

Агар харидорга юкори кулайликларга эга автомо
биль сотиб олиш керак булса, унда уни краскаси, юм- 
шокдиги, ойналарини автоматик равишда кутарили- 
ши, ички салон безатилиши нархдаги озгина булган 
тафовутга Караганда анча яхамиятли булиб куриниши 
мумкин. Нуфузли махсулотлар ва истеъмолчи буюртма- 
си билан сотилувчи махсулотлар булар алохида юкори 
даражадаги ахамиятга эга махсулотлардир. Улар тугри
сида сотиб олувчилар тула ахборотга эга. Ушбу гурух 
махсулотларига булган эхтиёж махсус кузатишлар утка- 
зиш ёки анкеталар таркатиш йули билан аникданади.

10.2. Потенциал талаб

Пул тулаш кобилиятига эга булган эхтиёжни бозор 
шаклида намоён булиши талабдир, яъни ма\сулотга 
булган эхтиёж. У зарурий пул ва бошка тулов восита- 
лари билан таъминланган булиши керак. Бу маълум 
сондаги махсулот булиб, хакикий бозор шароитида ва 
ташки мухитда талаб килинади. Потенциал талаб эхтиё- 
жи тараккиёти жараёнида шаклланади.

Ижтимоий ва маданий эхтиёжлар роли ишлаб чи- 
каришда ва шахснинг тараккиётида ортиб боради. Бу 
эса хозирги бозор иктисодига утиш даври, ишлаб чи
кариш муносабатларини кайта курилиши, жамият хаёти
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тарзи ва инсонлар психологиясини узгариши ало^ида 
тавсифлидир. Мах,сулот—пул муносабатлари шароити- 
да материал э^тиёжи бозорда пул тулаш кобилияти га 
эга талаб шаклида намоён булади.

Халкни истеъмол мах.сулотига булган талаби иктисо
дий, ижтимоий, табиий-икдим ва бошка омиллари таъ- 
сири остида ишлаб чикариш кучларини тараккиёти жа- 
раёнини узгариши даврида шаклланади. Шу билан бирга 
уларнинг потенциал талабга булган таъсири йуналиши 
ва даражаси узгаради. Шунинг учун талабни, анъаналар- 
ни тахдил килиш ва уни тараккиёт конуниятини талаб- 
нинг хажми ва таркибини олдиндан билишни ва чакана 
махсулот айланишини яхши урганиш зарур.

Потенциал талабни аникдашда куйидаги тушунча- 
ларни тафовутини \исобга олиш керак: бир турдаги 
талаб, у ёки бу фойдали булган талаб, у алох,ида ма\- 
сулот беради. Масалан, уйин автоматларига булган та
лаб, кунгил ёзиш воситасига бир турдаги талабнинг 
Кисми: саноат талаби бу аник тармок ма\сулотига 
булган талаб, фирмага булган талаб бу корхона мах,су- 
лотларига (хизматларига) булган талабдир. Бозордаги 
бирор аник жойдаги, даврдаги талаб куйидаги форму
ла билан ифодаланади:

C=Nx П, (10.3)

бу ерда: С — талаб,
N — харидорлар сони,
П — харидни амалга оширишнинг уртача ко- 

эффиценти.
Масалан, бозор майдонида 1000 харидор уртача 5 

бирлик ма.\сулотни уч ойлик даврида сотиб олади. Унда 
уларнинг уч ойлик туда талаби 5 минг бирликни таш
кил килади. Фирма харидорга таъсир курсата олмайди, 
аммо харидни амалга ошишининг уртача коэффици- 
ентини нархини узгартириш, рекламалар, сотишни paF- 
батлантиришни жадаллаштириш эвазига узгариши мум
кин.

10.3. Талаб нархининг эгилувчанлиги

Нарх узгариши билан потенциал талаб узининг эски 
хрлатида колади, аммо мах,сулотнинг арзонлашиши би
лан ошиб боради ёки аксинча нарх ошиши билан ка- 
майиб боради.
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Зебу-зийнат моллари ва муддатли махсулот шарт- 
номалари билан сотилувчи махсулотлар бундан мус- 
таснодир. Ишбилармонга, фирмага булган талабнинг 
нархга сезгирлигини билиш зарурдир. Иккита талаб эфи 
чизигини куриб чик,амиз.

Нархнинг «Р» дан «Р» гача ошиши талаб нисбатан 
кам рок — «Qd» дан «Qd» гача пасайишига олиб келади. 
(10.1.а раем). Худди шундай нархнинг оширилиши та
лабнинг сезиларли пасайишига олиб келади (10.1.6 
раем). Агар унча катта булмаган микдорда нархни узга
риши талабни деярли узгартирмаса, унда у эгилувчан 
эмас \исобланади. Агар бозор нархни унча катта булма
ган микдорда узгаришига аник, эътибор берса, унда 
талаб эгилувчан х,исобланади.

а) Эгилувчан булмаган талаб;

б) Эгилувчан талаб.
10.1. раем. Эгилувчан ва эгилувчан булмаган талаблар.

149



Амалиётда эгилувчанлик (Ed(p)) талаб эгри чизиги 
куйидаги ифода билан аникуганади:

AQ/Q*
Ed(p) =

АР/Р*

Бу ерда: AQ ва Q* — усиш ва махсулот уртача х,ажми- 
нинг микдори.
АР ва Р* — усиш ва махсулот нархининг 
уртача микдори.

Талаб килиб олинган махсулот бир ойда куйидаги 
микдорларга тенг: 50, 100, 150 ва 250 бирликдан ибо- 
рат, унинг бирлигининг нархи эса 20, 15, 10 ва 5 
минг сум. Талаб эгилувчанлигини ушбу махсулот буйи
ча куйидаги графикда белгилаш мумкин (7.2. раем).

Талаб кдлиб олинган мах,сулот бир ойда куйидаги 
микдорларга тенг: 50, 100, 150 ва 250 бирликдан ибо- 
рат, бирлигининг нархи эса 20, 15, 10 ва 5 минг сум. 
Талаб эгилувчанлигини ушбу мах,сулот буйича куйида
ги графикда белгилаш мумкин. (10.2. раем).

Куйидаги 10.2. раем нарх ошиши талабнинг сези- 
лувчан пасайишини курсатади. Графикни ишлатиб та
лабни эгилувчанлик курсаткичларини (\исоблаб чикиш 
мумкин) савдодан келган маблаг, махсулот бир дона- 
си нархини унинг талаб килинган сонига купайтириш 
билан аник/танади. (10.1. раем).
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Куйидаги 10.1. жадвалидан ишбилармон харакати- 
нинг учта вариант холати келиб читали.

Биринчидан, талаб эгилувчан хисобланади ва мах
сулот нархини ошириш максадга мувофик, эмас, чун- 
ки нарх ошиши умумий савдо маблагини купайтир- 
майди, нарх камайиши эса савдо маблаги пасайишига 
олиб келади. «Якка» эгилувчанлик холатида нарх узга
риши савдо маблагининг микдорига таъсир курсатмайди. 
Талаб к,илиб олинган махсулотлар сони талабнинг хар 
хил эгилувчанлигида сотишдан келган савдо маблаги.

10.1. ж а д в а л  

Ишбилармон харакатининг учта вариант \олати

М авд л о т бир 
бирлигининг нархи 

(Р) минг сум

Талаб килиб 
олинган махсулот

лар сони (бир)
(Qd)

Талабнинг
эгилувчанлиги

(Ed(P)

Савдодан 
келадиган 

маблаг (PR)

20 50 1000

эгилувчанлик
2,38

15 100 1500

«Якка»
эгилувчанлик

1,00

10 150 1500

0,75 Эгилувчан 
эмас

5 250 1250

10.4. Таклиф. Таклиф эгилувчанлиги

Корхона ёки фирма учун истеъмол талабини урга
ниш улар учун маълум махсулотни кандай микдорда 
бозорга ушбу нархда таклиф этишини хал килиб бера- « 
ди. Бошцача килиб айтганда, хужалик юритувчи субъект 
махсулот ёки хизматни таклиф килиш карорини кабул 
Килиши керак.

Таклиф бозорда алмашиш (ёки сотиш) ниятида 
Куйилган махсулот тупламидир. Таклиф турли омиллар 
таъсири остида шаклланади, улар ичида мухимлари — 
нарх ва ишлаб чикариш масштабидир.

Нарх таклифнинг шаклланишига сезиларли дара-
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жада таъсир курсатади. Нарх камайса одатда таклиф 
\ажми камаяди, аксинча катга х,ажмдаги таклиф нарх- 
иинг пасайишига олиб келади. Ишлаб чикариш масш- 
таби таклиф х.ажмини белгилайди, яъни хужалик юри- 
тувчи субъект ишлаб ч и кара оладиган ва бозорда кел- 
тирадиган нархда сотиладиган махсулот сонидир.

Нарх билан таклиф орасидаги муносабат таклиф 
конунини ифодалайди. Ушбу конун асосида бозордаги 
махсулот таклифи унинг нархига бевосита боглик,. Агар 
нарх ошаверса таклиф ошаверади, нарх камайса у ка
маяди. Ушбу боишкдик графигини куйидаги мисолда 
куриш мумкин. Фараз к.илайлик: аёллар пальтосининг 
нархи ва унинг таклиф килиниши ^ажми куйидаги
10.2. жадвалида берилганлар билан тавсифланади.

10.2 ж  а д  в а  л

Аёллар пальтоси нархининг гаклиф х,ажми

Вариантлар Нархи минг 
сум (Р)

Таклиф
хажми

(бирлик)
(Qs)

Вариантлар Нархи минг 
сум (Р)

Гаклиф
хажми

(бирлик)
(Qs)

А 1100 1300 д 700 700

Б 1000 1150 Е 600 550

В 900 1000 Ж 500 400

Г 800 850 3 400 250

Куйидаги 10.3. расмда аёллар пальтосининг нархи 
ва таклифининг боюшкдиги графиги келтирилган. Так
лиф билан нарх муносиблиги чизиги «Таклиф эгри 
чизиги» деган номни олган.

Эгри чизик буйлаб х^ракатланиш таклиф х,ажмини 
нарх узгаришига жавоб сифатида акс эттиради.
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Таклиф хажмининг нархга нисбатан узгариши сон 
богликдиги билан таклифнинг нарх эгилувчанлигида уз 
аксини топади. Нарх эгилувчанлиги таклифи коэффи
циента талабнинг нарх эгилувчанлиги коэффициентига 
ухшаш, агар нарх бир фоизга узгарса, таклиф к;илинган 
сондаги махсулот к,анча фоизга узгаришини курсатади. 
Таклиф эгилувчанлиги куйидаги формула билан топи- 
лад и:

AQ/Q*
Es(p)=---------- ;

АР/Р*
бу ерда: AQ ва Q* — усиш ва махсулот \ажмининг 

уртача микдори;
АР ва Р* — усиш ва махсулот нархининг 
уртача микдори.

Эгилувчан ва эгилувчан эмас таклифлар камида бир 
марта эгилувчан таклифлар булиши мумкин. Агар нарх 
эгилувчанлиги таклифи булса унда Es(p)> 1 -булади. Эги
лувчан булмаган нарх таклифи булганда 0<Es(p)<l. Агар 
таклиф этилаётган мах,сулот сони унинг нархи узгари
ши тезлигига тенг булса, унда бир марталик таклифли 
нарх эгилувчанлигининг тавсифи унинг эгри чизиги 
огиши билан аникданади.

Таклиф эгилувчан булади, агар унинг нарх эгри 
чизиги координат узининг вертикалини кесиб утса (7.3. 
расмга к,аранг), таклиф эгилувчан эмас, агар унинг 
нарх эгри чизиги координат чизигининг горизонтал 
укини кесиб утса, таклиф бир марта нарх эгилувчан
лиги булади, агар унинг нарх эгри чизиги координат 
бошланиш нукдасидан утса.

10.5. Талаб ва таклифни тартибга солишнинг 
бозор усуллари

Талаб ва таклиф бозор нархларини ёки аникроги* 
бозор нархини бозор кийматидан огишини тартибга 
солади. Шу билан бир вак^тда бозор киймати талаб ва 
таклиф нисбагини ёки уз атрофида талаб ва таклифни 
узгариши х,исобига бозор нархини узгариб туришига 
олиб келувчи марказни тартибга солади. Талаб ва так
лиф орасидаги нисбат бозор нархининг бозор кийма- 
тидан фар^ини ушбу огишни йукртишга уринишни 
тушунтириб беради.
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Агар талаб ва шу билан бирга бозор нархи пасайса, 
бу ушбу тармокдан капитални чикариб олишга ва 
таклифнинг камайишига олиб келади ёки зарур иш 
вак^тининг камайиши эвазига бозор киймати бозор нар- 
хига тенглашишига олиб келади. Агар талаб усиб бор- 
са, демак бозор нархи ошаверади ва бозор киймати 
?̂ ам ошади. Бу эса уз навбатида ёки ушбу ишлаб чика
риш тармогига капитал келиб тушишига, ишлаб чика- 
ришнинг кенгайишига (бозор нархи бозор кийматидан 
пасайиб кетади) ёки нархнинг ошишига ва талаб кис- 
Каришига олиб келади.

Махсулот бозор киймати билан сотилган булиши 
учун, яъни унга мувофик ишлаб чикилишига кетган 
зарурий жамоат мех,нат харажатлари, барча махсулот 
массасини ишлашга сарф килинган жамоат мехнати- 
нинг барча сони унга булган жамият талаби га, яъни 
пул тулаш кобилиятига эга жамият талабига мос кели- 
ши керак. Махсулотларнинг талаб ва таклифлари ора- 
сидаги муносабатда куйидаги муносабатлар уз аксини 
топади:

Истеъмол ва алмашлаш кийматлари орасидаги, мах
сулот ва пуллар орасидаги, харидор ва сотувчи ораси
даги муносабатлар;

Ишлаб чикарувчи ва истеъмолчи орасидаги муно
сабатлар, улар учинчи шахе сотувчи сифатида булиш- 
лари хам мумкин.

Ушбу турдаги махсулотга талаб таклифга Караганда 
куп булса маълум чегарада битта харидор ташаббусни 
уз кулига олиб барча харидорлар учун махсулот нархи
ни унинг бозор кийматидан юкори даража оширса, 
шунда сотувчилар биргаликда махсулотни юкори бо
зор нархида сотишга интиладилар.

Агар таклиф талабдан куп булса, битта сотувчи 
арзон сотишни бошласа, унга бошкалар хам эргашиш- 
га мажбур буладилар. Аммо шу вактда харидорлар бир
галикда бозор нархини бозор кийматига Караганда 
купрок тушуришга харакат киладилар. Агар ракобатчи- 
лардан бири бошкаларга Караганда арзонрок ишлаб 
чикарса у купрок махсулот сотишга, бозорда купрок 
жойни эгаллашга эришади, шу билан бирга у бошка- 
ларни ундан хам арзонрок ишлаб чикариш усули би
лан ишлашга мажбур килади.
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НАЗОРАТ САВОЛЛАРИ

1. Стратегик режалаштиришнинг мазмуни ва унинг асо
сий боскичларини тушунтириб беринг.

2. Ташкилот миссиясининг ишлаб чикилиши жараёнини 
тасвирлаб беринг.

3. Ташкилотлар уз бизнес-портфелларини к,андай режа- 
лаштириши ва ба^олашини тушунтириб беринг.

4. Стратегик режалаштириш жараёнида маркетингнинг 
роли к,андай?

5. Маркетингни бопщариш жараёнини тасвирлаб беринг.
6. Маркетинг хизматларининг ташкилий структуралари 

Кандай узгаришини курсатинг.
7. Узок, муддатли режаларнинг бир нечта устунликларини 

айтиб беринг, нима учун менежерлар уз вактини \ар йил 
тугриланадиган узок муддатли режаларни тузишга сарфлаш- 
лари керак?

8. Купчилик компаниялар ракобатдошларга нисбатан узи
нинг кучли ва заиф томонларни аникдаш ва ташки мухитга 
карашли уз имкониятлари ва тахдидларни анализ килиш учун 
аудит угказадилар. Нима учун кучли ва заиф томонларни 
урганиш маълумотлари абсолют эмас, балки нисбий харак- 
терга эга булиши мумкин?

9. Genral Electric компаниясининг бизнесни стратегик ре
жалаштириш матрицаси стратегик кдрорларни к,абул килиш 
учун керакли маълумотлар беради. Бу мартица фойдали була- 
диган кдрорлар турини аникданг. Бу мартицани куллаб 
булмайдиган стратегик к,арорлар мавжудми?

10. Sony аудио Hi/Fi тизимлар ишлаб чикариш буйича 
лидер булиб, уз махсулотининг кенг ассортиментини адо- 
латдан баланд нархда такдим этади. Sony компанияси билан 
янада самарали ракобат курашини олиб бориш учун бозор 
даъвогари, бозор пештахтасини эгаллаб олувчи, стратегия- 
ларини ракобатдош к,андай куллашини муло^аза килинг.

ТЕСТЛАР

1. «Стратегия» сузи кайси тилдан олинган?
a) русчадан ►
b) юнончадан
c) немисчадан
d) инглизчадан
e) тугри жавоб йук

2. «Steategos» сузи нима маънони билдиради?
a) «генерал санъати»
b) «генерал ма\орати»
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c) «генерал фаолияти»
d) барча жавоб туфи
e) тугри жавоб йук,

3. Стратегик режалаштириш вазифаси:
a) ташкилотнинг глобал, узок,к,а мулжалланган макрадла- 
рини ва уни амалга ошириш механизмини узида мужас- 
самлаштириш.
b) к,иск,а (йиллик) ёки узок, муддатли (компаниянинг 
жорий фаолияти билан боглик, х,олда) режалаштириш.
c) жорий шароитни, компаниянинг максадини, унинг 
келаси йилги стратегиясини, фаолият дастурини, бюд
жет ва бошкариш усулларини уз ичига олади.
d) корхонага келгуси бир неча йилдан кейин таъсир кили- 
ши мумкин булган ички ва ташки омилларни ба\олаш.
e) барча жавоб тугри.

4. Маркетинг стратегияси узида нималарни такдим этади?
a) бозордаги тадбиркорлар хулцини к,абул килиш маж- 
муи.

b) бозорни урганиш режа мажмуи, махсулот ассортимен- 
тини кенгайтириш, нарх сиёсатини, махсулот чикариш 
ва коммуникация фаолиятини.
c) принцип мажмуига айланиши, у ёрдамида маркетинг
ни белгилаган даврга муайян максадлари ташкил этилди 
ва бозорнинг аник субъектини, имкониятларини эса 
\исобга олган х,олда ушбу мак,садларга эришиш ташкил 
Кил и над и.
d) фирмадаги профессионал маркетологларни бир мак,- 
садга йуналтирилган ишлари натижаси.
e) тугри жавоб йук-

5. Стратегик режанинг асосий боскичлари куйидагиларни уз 
ичига олади:

a) ички ва ташки мух,ит топиш
b) режалаштириш
c) реализация ва назорат
d) а ва в жавоблар тугри
e) барча жавоблар тугри

6. Негатив ва позитив хрлатларнинг вужудга келиши ижобий 
имконияглардан максимал фойдаланиш ва омадсизликка уч- 
рамаслик учун узига куйидагиларни олади:

а) корхона ички ва ташки му^итининг аник та^лили
d) стратегик режалаштириш
c) маркетинг режалаштирилиши
d) маркетинг аудити
e) \амма жавоблар тугри

156



7. Стратегик режалаштиришнинг компонентлари куйидаги- 
ларни уз ичига олади:

a) стратегик императивлар
b) миссия
c) стратегик аудит
d) бизнев портфел та\лили
e) барча жавоблар тугри

8. Компания ривожини узок, истицболга прис йуналтириш 
куйидагиларни уз ичига олади:

a) Миссиянинг ташк,и айтилиши
b) стратегик императивлар
c) стратегик максадлар
d) стратегик аудит
e) \амма жавоблар туф  и

9. Корхона фалсафасини ва унинг асосий йуналишини куйи- 
дагилар аникдайди:

a) Миссия
b) стратегик мак,садлар
c) ташки аудит
d) туфи жавоб йук
e) ички аудит

10. Компания олдида турган улчанувчи вазифаларни куйида- 
гилар белгилайди:

a) миссия
b) стратегик мак,садлар
c) ташки аудит
d) ички аудит
e) туфи жавоб йук

11. Ракобатдошлар коньюнктураси базаларини деталлашти- 
рилган тадкикот ва ташкилот вазифасининг ик,тисодий му- 
хитини таъминлайди:

a) миссия
b) стратегик максадлар
c) ташки аудит
d) ички аудит
e) туфи жавоб йук,

12. Фойдалилик ва ишончлилик камайиш томонларидан фой- 
даланилаётган киймат занжир структураси уз ичига олган 
ташкилот орк,али мах,сулот ва хизматлар х,аракати жараёнида 
бажарилаётган асосий операцияларни амалга оширади

a) миссия
b) стратегик мак,садлар
c) ташк,и аудит
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d) ички аудит
e) тугри жавоб йук,

13. Белгиланган даврига активлар, пассивларни кдратиш:
a) баланс
b) хужалик фаолияти тугрисидаги \исобот
c) кириш ва чикиш туфисидаги \исобот
d) SMOT та\пили
e) тугри жавоб йук,

14. Белгиланган давр буйича махсулотларни сотув хажмини 
ишлаб чикаришдаги ушланишларнинг реализацияси узида 
нимани акс эттиради?

a) баланс
b) хужалик фаолияти тугрисидаги хисобот
c) кириш ва чикиш тугрисидаги хисобот
d) SWOT та\лили
e) тугри жавоб йук

15. Ички ва ташкд аудит му\им натижалари нимани ажрата- 
ди?

a) баланс
b) хужалик фаолияти тугрисидаги хисобот
c) кириш ва чикиш тугрисидаги хисобот
d) SWOT та\лили
e) тугри жавоб йук

16. Шугулланиш мумкин булган махсулот турлари фаолияти, 
йуналиш туплами кандай номланади?

a) бизнес портфель
b) буюртмалар
c) а ва в жавоблар тугри
d) барча жавоблар тугри
e) тугри жавоб йук

17. Узининг миссия ва вазифасига ва фаолиятининг бошка 
йуналиши мустакил равишда режалаштириш мумкин булган 
компания фаолият йуналиши

a) стратегик режалаш максади
b) бизнес стратегик элементлари
c) маркетинг режа
d) тугри жавоб йук
e) хамма жавоб тугри

18. Маркетинг му\итининг потенциал имкониятларини узи
нинг кизикиш доирасида ишлатиш учун компания ресурсла- 
рининг ишлатилишини оптимал усуллари узида

а) стратегик режалаш максади
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b) бизнес стратегик элементлари
c) маркетинг режа
d) тугри жавоб йук
e) х,амма жавоб тугри

19. Профессионал тарзда кдлинган маркетинг стратегик фир- 
мага к,айси кафолатни беради?

a) белгиланган мук,обил варианти билан тугри танланган 
мак,садларга эришиши.
b) тижорат фойдасига эришиш мумкин булган фак,ат 
битта йул.
c) бозор муносабатларида к,атнашишдан куйилган мак,- 
садларга оптимал даражада эришиш ва аник, маркетинг 
муаммосини ечишга к,аршилик к,илинмаслик
d) махсулот бозор умуми забт этилган
e) тугри жавоб йук,

20. Маркетинг стратегиясини узайтириш зарур, агарки...
a) бозор \олати узгартириш маълумотлари билан боглик, 
булганда
b) махсулотга булган махсулот структураси узгарган тарзда
c) фирманинг к,изик,ишларини х,исобга олган хрлда
d) агарда буни аник, истеъмолчи талаб к,илса
e) тугри жавоб йук,

21. Маркетинг режасининг асосий вазифаларига алок,адор
a) ички хужалик булинмалари фаолиятини кучайтириш 
координацияси, мух,иг
b) ташк,и мухит тармокдарида кутилаётган ривожланиш- 
ни аникдаш ва узгарган холда реакцияга тайёргарлик
c) кутилмаган вазият руй берганда фирма персонали ми
нимум рационал булмаган \аракатлар маълумоти
d) ижрочилар уртасида узаро муносабатларнинг фойда- 
ланишини таъминлаш
e) хамма жавоб турри

22. Маркетинг мажмуаси элементлари
a) махсулот чик,ариш мажмуаси
b) реклама ва мех,нат чик,аришни меъёрлаш
c) бакалавр мах,сулоти х,аракати
d) а ва б жавоблар тугри
e) барча жавоблар тугри

23. Маркетинг мажмуасининг асосий саволлари.
a) ким ва кдерда?
b) нима ва нима учун?
c) качон ва к,андай?
d) а ва в жавоб турри
e) ^амма жавоб тугри
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24. Режани амалга ошириш куйидаги саволлар билан ани к,- 
ланади:

a) ким ва цасрда?
b) нима ва нима учун?
c) кдчон ва к,андай?
d) а ва в жавоб тугри
e) хамма жавоб тугри

25. Ракрбатчилар классификациясига мувофик, конкрет 
бозорда ривожланаётган фирма холати билан боглик, бозорда 
уз уеишини купайтириш учун курашишида кдндай роль 
уйнайди?

a) бозор етакчиси
b) бозор даъвогари
c) бозор давом эттирувчиси
d) бозор токчасидаги янги шахе '
e) \амма жавоб тугри

26. Комплекс улчовлар, шулар билан бутун харидор он- 
гида берилган мах,сулот ракрбат ма^сулотларига муносабатда 
шахе эгаллайди, бошкдтардан фаркдаб ва компания учун 
энг яхши урин айтилмайди.

a) бозорни сегментлаш
b) ташк,и аудит
c) мах,сулотни бозорда жойлаштириш
d) а ва в жавоб туфи
e) х,аммаси тугри

27. Ракрбатчилар классификациясига мувофик, жойлаши- 
шига к,араб аник, бозорда фирма бошк,а энг катта улушни 
эгаллаган ва ташаббускор нархларни узлаштирмаслик билан 
чикдци, янги мах,еулот ишлаб чик,ариш, бозор улушини 
купайтиришлар мах,сулотни утказиш х,аракати сифатида чи- 
к,ади:

a) бозор етакчиси
b ) бозор даъвогари
c) бозор давом эттирувчиси
d) бозор токчасидаги янги шахе
e) ^амма жавоб тугри

29. Ракрбатчилар классификациясига мувофик,, жойла- 
шишга к,араб аник, бозорда ривожланаётган фирма уз урни- 
ни еакдаб к,олишга интилаётганининг тавсифланиши:

a) бозор етакчиси
b) бозор даъвогари
c) бозор давом эттирувчиси
d) бозор токчасидаги янги шахе
e) х,амма жавоб тугри
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30. Фирма чик,араётган махсулот ва курсатаётган хизматлар- 
нинг уз-узини к,оплаши нимани ташкил этади?

a) фирманинг хужалик портфели
b) стратегик хужалик булимлари
c) бизнес портфель
d) а ва в жавоблар тугри

31. Йирик компаниянинг ма\сулотидан нусха кучириш узида 
к,андай стратегияни таджик, этади?

а) к,албаки кузик,орин
d) доно пескар
c) чакувчи асаларилар
d) хамелеон
e) тугри жавоб йук,

32. Ривожланган бозор ик,тисодиёти мамлакатларида йирик 
корхоналарнинг умумий йуналишларни пасайтирувчи кичик 
фирмалар к,андай ном билан аталади?

a) к,албаки кузик,орин
b) доно пескар
c) чакувчи асаларилар
d) хамелеон
e) тугри жавоб йук,

33. Ракрбат курашида йирик комгшниялар структурасидан фой- 
даланувчи кичик бизнесдаги корхоналар к,андай ном билан 
аталади?

a)__ к,албаки кузик,орин
b) доно пескар
c) чакувчи асаларилар
d) хамелеон
e) тугри жавоб йук,

34. Махсулот тарк,алиш услублари узига нималарни олади?
a) компаниялар томондан махсулот сифатлигининг тугри- 
лиги таркдтилаётган маълумотлар ёрдамидаги х,аракатлар
b) мак,садли истеъмолчилар учун махсулотни мослашти- 
рувчи компания харакатлари.
c) Мак,садли истеъмолчиларни сотиб олишга ишонти- 
ришга ёрдам берувчи компаниянинг харакатлари.
d) а ва в жавоблар тугри
e) барча жавоблар ту?ри

35. Махсулотни х,аракатлантириш услублари уз ичига нима
ларни олади?

а) махсулот сифатлилигини тугрилиги, компаниялар то
монидан тарк,атилаётган маълумотлар ёрдамидаги хара- 
катлар
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b) мак,садли истеъмолчилар учун махсулотни мослашти-
рувчи компания харакатлари.
c) Мак,садли истеъмолчиларни сотиб оттишга ишонти-
ришга ёрдам берувчи компаниянинг харакатлари.
d) а ва в жавоблар туф и
e) барча жавоблар туфи

МАСАЛАЛАР

1. Масала.
А концернининг икки корхонасида бир ой давомида 800 

улчов бирлиги (у.б.) махсулот ишлаб чик,арилади. Ра^обатчи 
Б концернининг худди шундай икки корхонасида бир ой 
давомида 140 у.б. микдорида купрок, махсулот ишлаб чик,а- 
рилади.

Б конперннинг икки корхонаси А. концерннинг тегишли 
корхоналарига нисбатан 30% ва 10% купрок, ишлаб чикариш 
унумдорлигига эга. А. ва Б концернларининг х,ар битга корхо
наси к,андай микдорда махсулот етиштиради?

Ечими:
А концерны биринчи корхонасининг бир ойлик махсулот мик,- 

дорини х  билан белгилаб, иккинчи корхонанинг эса у  орк,али 
Куйидаги ифодалар тизимини ёзамиз:

Г А + Б = 800
I 1 ,ЗА + 1,1 Б = 800 + 140

Тенгламалар тизимини ечиб куйидагиларни топамиз:
— А концерны биринчи корхонасининг иш унумдорлиги 

X  =  300 у. б./ой.
— А концерни иккинчи корхонасининг иш унумдорлиги 

о = 8 0 0  -  300 =  500 у-б. ой.
— Б концерни биринчи корхонасининг иш унумдорлиги 

у  =  1,3 ■ 300  =  900 у. б. ой.
— Б концернининг иккинчи корхонасининг иш унумдорлиги у: 

1,1 ■ 500 =  550 у.б. ой.

2. Масала.
Икки фермердан бирининг ер участкаси иккинчисини- 

кидан 3 баробар кам. Биргаликда улар 12 кун вак,т ичида 
ишлов беришни режалаштирдилар, бирок, амалда биринчиси 
шу вак,т ичида фак,ат уз ишини тугатди, иккинчи фермер эса 
тула ишини якунлаб, сарф этилган вак,т хисобланганда икки 
фермер 27,5 кун ишлаганлари аникданди.

Хар бир фермернинг уз ер участкасига ишлов бериш 
учун к,анча вак,т сарфланди?
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Ечими:
Биринчи фермер барча ер майдонига ишлов бериш вак,тини 

X  орцали белгилаймиз, иккинчи фермер томонидан эса у  орк,али 
к,уйидаги тенгламалар тизимини тузамиз.

1 1 _  1

А +  Б ~  12 ’
1 3_ А +  _  _  =  27,5

1 3( — х — — умумий майдондаги фермерлар улуши)
4 4

Тенгламалар тизимини ечамиз:
12А

Б  =  А---------Г Т - ’ А 2 -  8 6 А  +  1320 =  0 -/\ — 12
Квадрат тенгламани ечиб, к,уйидагини топамиз:

А1,2 =  — ± У 8-  - 1 3 2 0  =  43 ± 23,
2 4

Жавоби х2 =  20 (х1 биринчи фермер имконияти буйича 
тугри келмайди).

Шундай цилиб биринчи фермер учун

А • — =  — == 5 кун 
4 4

иккинчи фермер учун

с 3 12А 3 12 • 20 3 т ,  -Б • — --------------— = -------------— = 22,5 кун вакт керак
4 А -  12 4 20 -  12 4

булди

ЗЕХННИ АНИКЛА111 МАСАЛАЛАРИ

1. Масала
Сизга мерос булиб 9 та олтин танга тегди. 9 та тангадан 1 

таси калбакидир. Бу тангани бошк,алари орасидан факат жуда 
аник, тарози ёрдамида топиш мумкин. 1 марта тарозидан фой- 
даланишингиз Лумкин. 1 марта тарозида тортиш 100 сум 
туради. Сиз тарози тошларидан фойдаланишингиз мумкин. 
Кддбаки тангани топиш сизга неча пулга тушади

2. Масала.
Сизнинг сармоянгиз 50% камайди. Сиз неча маротаба

камбагалрок булдингиз?
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3. Масала.
Сизнинг сармоянгиз 5 мартага ортди. Сиз неча фойизга 

бойидингиз?

4. Масала.
Сизнинг сармоянгиз 5 мартага камайди. Сиз неча фоизга 

камбагалрок, булдингиз?

5. Масала.
Сизнинг сармоянгиз 50% га ортди. Сиз неча мартага бо

йидингиз?

БИЗНЕС-УЙИНЛАРИ ВА ХДЛАТЛАР

Бизнес-уйин 1. Маркетинг комплексини ишлаб чик,иш.
Айтайлик, Сиз уз туманингизда уз ишингизни очмокчи- 

сиз ва ресторан, кийим-кечак дукони ёки мусикдй дукон 
очиш учун яхши имкониятлар излаш билан оворасиз. Тума- 
нингиздаги хамма савдо нукдаларни эсланг ва куйидаги са- 
волларга жавоб бериб куринг.

Саволлар.
1. Туманингизда Сиз учун истик,болли булган бизнес очиш 

имконияти мавжудми? Ракрбаглик устунликларни эгаллаш 
учун макрадий бозорингизни ва унга кандай хизмат курсат- 
мок,чи булганингизни тасвирлаб беринг.

2. Бизнесингиз учун кандай маркетинг комплексини 
цуллайсиз?

Бизнес-уйин 2. Реклама компанияни режалаштириш ва 
унинг стратегияси.

Унча катта булмаган ша\арда охирги бир неча йил даво
мида иккита «Лола» ва «Ева» косметик дуконлари ишлаб 
келмокда.

«Лола» дуконининг стратегияси куйидагича ифодалана-
ди:

«Модада тажриба цилишни яхши курадиган ва куриниши 
зур булишини исшаган ёшлар учун, «Лола» салони х;ар доим 
ута замонавий косметика ва макияж курсини эшитиш им- 
кониятини бериш учун Салон пекаси уз реклама компанияси- 
ни «Лола» — шу ё'знинг рок шлягери» шиори остида барпо 
этади.

«Ева» дукони эса умуман бошкд кридага риоя килади: 
«Аёллик хуснини янада чиройли булиши учун «Ева» салони- 
да Сиз косметологларнинг маслах,ат ва энг янги натижала- 
рини топишингиз мумкин».

Иккала салон дуконлар ёз мавсум йиллигида рекламага 
бир хил суммани сарфлашади — 500 минг сумдан. Бу сумма-

164



дан х,ар иккаласи 100 минг сум (реклама бюджетининг 20%) 
ни рекламани ишлаб чик,ишга, матнларни ёзишга ва мута- 
хассисларнинг иш х.ак.ини тулашга ажратилади.

Колган 400 минг сум ни «Лола» LU. 1-жадвалда курсатил- 
гандек так,симлади.

Саволлар ва топширшдгар

1. Икки магазин-салоннинг стратегияларининг фарк,и ни- 
мада? Уларнинг мижозлари нима билан фаркуганади?

2. «Ева» магазинининг макрадли имиджи к,андай булиши 
мумкин?

3. «Ева» магазини рекламаларини нимага кдратиш мум
кин?

4. «Ева» магазини учун рекламалар режасини тузинг.

111. 1. ж а д в а л

«Лола» салонининг реклама бюджета

Реклама
тарцатувчиси

реклама фаоллиги _ 
параметрлари

Киймати,
сум

«Радио-фант»
радиостанцияси

240 реклама эълонлари 1200

«Программа II» 
(хит-парад)

160 реклама эълонлари 800

Радио «Пульс» 
(хит-парад)

60 реклама эълонлари 600

Мах,аллий ёшлар 
газетаси

Хар бири 0,5 бетли им
тиёзли харид учун ку- 
понли 4 эълон

400

Ёшлар газетаси 
(бошк,а фирмалар 
ёрдамида)

Махсулот намуналарини 
тарк,атиш \ом и й л и к  
ёймаси (ярмарка)

1000

.  ТАХЛИЛ УЧУН ХОЛАТ

Levis StraussHHHr фирмалари.
1850 йилда, бавариялик эмигрант Левис Страусс, 

Калифорниянинг олтин кидирувчиларга буздан кдлин- 
ган ишларни сотди. У Америка хдётида катта урин эгал
ловчи джинси матосини яратди. Фирманинг номи эса 
Levis Strauss булиб, у куп йиллар ичида джинси ишлаб
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чик.арди. 50-йилларнинг бошларида ва 70-йиллар охи- 
рида, качонки демографик портлаш содир булганда 
Американинг бутун халк,и янада ёшариб кетди ва джин- 
си сотиш осон булди. Levis ва бошка джинси чикарув- 
чиларнинг уз режасидан камида 10—15% куп усиб борди. 
Levis Strauss компанияси етарли джинси ишлаб чика- 
ришдан четга чикиб кетди. Бирок 80-йилларга келиб 
демографик иортлашда гурилган ёшлар кариб борди, 
улар баъзида джинси киядиган булишди. Уша пайтда 
18—24 гача булган ёшлар кискариб, джинси инсонлар- 
дан анча узоклашди. Шундай килиб Levis Strauss ком
панияси кокилди ва яна жахрн бозорида урин эгаллаш 
учун курашди.

Levis Strauss компанияси кискартирилишига кара- 
масдан у уз джинси бизнесига содик колди. Компания 
реклама учун куп харажат килганлиги сабабли хара- 
жатни коплайдиган купрок фойдага интилар эди. Бу 
тактика кул келмаганлиги сабабли, компания замона
вий ва махсус кийимлар ишлаб чикаришга азд килди. 
Компания 75 хил турдаги моделларни ишлаб чикарди.

1984 йилга келиб компания куйидаги турдаги булим- 
ларни уз ичига олди:

классик джинсилардан, эркак кишиларнинг бош 
кийимларидан тортиб, чанри учиш спорт кийими, аёл- 
ларнинг синтетик колготкаси ва х,атго \омиладор аёл- 
ларнинг соф пахтадан тайёрлаган куйлакларигача иш
лаб чикарди.

«1пс» журналидаги маколага Караганда, бир неча 
йиллар мобайнида Levis Strauss гуллаб борди, битта 
стратегиясига асосланган хрлда иш олиб борди. Факат 
джинсига асосланган \олда. У хар бир махсулотига маш- 
хур Levis Strauss номини танлади. Масалан, энг замо
навий либослардан тортиб то аёлларнинг синтетик кол- 
готкасигача. Окибатда компания ^алокатга учради. Бир 
йилги даромадининг 79% ни йукотди ва 5000 та ишчи 
кискартирилди.

1985 йилга келиб компанияни кущариш учун жуда- 
ям муста.\кам, пухта уйланган режа асосида олиб бо- 
рилди. Компания бир кисмини сотиб, у яна джинси 
ишлаб чикаришга киришди. Бошида Levis ишлаб чика- 
рилган асосий ма^сулотларига модель 501 деди.

Компанияни 38 миллион доллар кизиктирар эди. 
Чунки у «501 blues» деб ном олган, булиб, компа
ния рекламага шунча маблаг ажратган эди. Хали \еч 
Кайси буюк компания хам бунча куп пулни бир
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модель учун куймаган эди, куп анолотик бундан хдтто 
хайронга тушишди. Булардан бири шундай деган эди. 
«К^андайдир бир джинси учун бунча пулни цуйиши, узи 
булмайди». Бирок, реклама компанияси «501-blues» ком- 
паниясининг бутун махсулоти хакдца эди. Пухта 
ишланган рекламага кура модель 501 кейинги 6 йил 
вак^да жуда тез усди. Компания джинсини тук, х,аво, 
кук рангини асос к,илинган деб олиб, янги модел- 
лар устида ишлади.

1986 йилнинг охирига келиб Levis Strauss янги «до- 
керлар» (Dockers), жудаям кулай булган, ёши катта- 
ларга мулжанланган янги моделни кашф этди. Бу мо
дель кутилгандан хам яхширок, натижа берди. Одамлар- 
да к^зикиш уйготилиб, ишончини окдади. «Докерлар»ни 
иафакдт катталар балки, уларни фарзандлари хам со
тиб олишди.

Хар бир Америка кишиси учун х,еч булмаганда шун
дай ишидан бир жуфт булиши керак эди. Чунки у хар 
хил учрашувлар учун жуда кулай, етарли -дражада гузал 
эди.

Levis Straussnwm  янги моделлари бозорда бошцача 
урин тута бошлади. Масалан, 1991 йили компания 
джинси реклама стратегиясига эга булди, аёллар учун 
ишлаб чицарилган булиб, 3 йиллик реклама компани
яси учун 12 миллион доллар булиб, «Аёллар учун джин
си» деб номланган эди.

Пекин ^амма к.изик.арли воцеалар жахон бозорида 
булар эди.

Хозирги вак,тга келиб Levis Strauss Американинг асо- 
си, мухим либос яратувчисига айланди. Унинг страте- 
гияси шундай эди; «Пухта уйлаб, тез х,аракат цилар- 
ди». У халкдро маркетинг доирасидаги системани яхши 
олиб борар эди. Иккинчи мартта йил ига Levis Strauss 
компанияси зур менеджерларни йивди, унинг мак,са- 
ди, ишлаб чикариш ва реклама учун фикр алмашиш. 
Европадаги булимларида Levis Strauss швед филиалла- 
ри орк,али Европа бозорини эгаллашмок,чи эди. Ком
пания бу билан шугулланиб, жахоннинг энг зур рек- 
ламасини яратди.

Компанияни кузатувчилардан бири шундай деган 
эди; Levis Strauss учун, пухта уйлаб иш юритиб янги 
бозорларни эгаллаш шундай осонки хакик,ий кулай, 
замонавий Levis ишини кийганга тенгдир.
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М У Х О К А М А  У Ч У Н  САВОЛ ЛАР

1. Levis Strauss ни диверсификация стратегиясини куллашни нима 
мажбур кдпди?

2. Шундай вазият Levis StraussHH уз стратегиясини глобал мик,ёс- 
да \ам  куллашга мажбур этадими?

3. Levis Strauss компанияси учун SWOT та\лилни утказинг ва 
уни компания учун кулланишини изоэугаб беринг.

4. Ушбу мисол учун компаниянинг \аракатини ифодалаш учун 
махсулот бозор ривожланиш матрицасини кулланг.

5. Компаниянинг кучли томонларидан фойдаланиш учун Levis 
Strauss миссиясини кдндай белгилаш керак?

6. Levis StraussnnHi хорижий шахобчаларини компания бизнеси- 
нинг стратегик элементлари )дг!соблаб, унинг учун BCG матрицаси
ни сиз кандай такдим этган булар эдингиз?

ИЛОВАЛАР

III. 1. И Л О В А

GENERAL ELECTRIC КОМПАНИЯСИ БИЗНЕСИНИНГ 
РЕЖАЛАШТИРИШ  

СТРАТЕГИЯСИ БУЙИЧА МАТРИЦА

General Electric (GE) Компанияси бизнес-портфелини 
режалаштириш буйича матрицани бизнес стратегиясини ре
жалаштириш деб номланган комплекс услубни таклиф кдл- 
ди (раем. III. 1.)

Унда икки укди матрицадан фойдаланиш таклиф кдли- 
нади: тар мо крин г энг яхши жщатлари вертикал, тармок,- 
даги компания мустах,камлиги горизонтал у к, буйича бе
рилган.

GE усули буйича энг яхши тармок факторининг сифати 
бозорнинг усиш суръатидан ташк^ари, боища хрлатлари х,ам 
хреобга олинади. Хусусияти билан, тармокриш жозибадор 
индекснинг алохидалиги, бозорнинг негиз улчамини аиик,- 
лаш, бозор суръатининг усиши, тармокдаги коэффициент- 
ларнинг а\амияти, ракрбат боскрчи, пайти ва цикл буйича 
талаб, структуранинг тармокда булиши: буларнинг хам мае и 
факторлар, бахрларнинг таркиби ва тармокдаги жозибадор 
индексларнинг тузилиши.

Жозибали тармокринг етарли бахреини дифференциал- 
лаштиришда унинг юкрри, урта ва паст боскрчларида бе
рилган.

Катак учта зонага булинган. Унинг юкрридан унг крем и 
Бизнеснинг муста^кам тузилмаси элементининг булагини
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Яхши тармок,- 
ни жойлашти- 
риш.

Юкори Урта Паст
Юк,ори

Бизнес муста^камлиги:

Урта

Паст

Раем. III. 1. Бизнес стратегиясининг режалаштириш 
матрицаси.

ифодалайди (БТЭ). Компаниянинг капитал киймати х,ажми
ни аникдаш ва ишлаб чикаришга эътиборни к,аратиш керак. 
Булаги диагонал шаклда жойлашган, БТЭ уртача даражаси 
умумий жозибадор килиб курсатилади.

Катакнинг пастки чап бурчаги билан бошланадиган учта 
булаги БТЭ билан умумий паст жозибадорлиги.

Катак туртта тугарагини Компаниянинг БТЭ билдиради: 
дойра катталиги тармокдар улушига пропорционал.

Дойра ичидаги сегментлар \ар бир БТЭ бозор улушини 
белгилайди.

Шундай килиб А доираси бозорда компаниянинг 75% ли 
БТЭ сини белгилайди.

В доираси бозорнинг 50% ли БТЭ улушини билдиради. С 
ва D доиралари компаниянинг саноат тармокдаридаги кол- 
ган икки БТЭ ни билдиради.

Умуман олганда, компанияга А доирасини кенгайтириб, 
В ни куллаб С ва D учун нооммавий карорларни кабул килиш 
керак.

Шунингдек, БТЭнинг истикболдаги айрим жи,\атларини 
матрицага угириш тавсия к,илинади.

Шунинг билан бу йуналишни стратегия узгарса \ам, узгар- 
маса хдм куллаш керак.

Реал ва истикболдаги матрицаларни солиштириш оркали 
бошкарув тизими уз вактида келажакдаги муаммо ва имко- 
ниятларни аникдаши мумкин.

Компаниянинг бизнес-портфелни тахдил килиш оркали 
муста^кам булмаган, аммо ёкимли булган бозорларга пул 
сарф килишнинг олдини олиш мумкин.

Мисол тарикасида маълум вокеани куриб ч и кам из.

у ©с

сDB 0 D
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Philip Morrisra тегишли булмиш K raft компанияси жуда 
ёкдмли булган бир неча тармокдарни эгаллади — табиий 
озик.-овк.ат махсулотлари, яхлатилган махсулотлар ассорти- 
менти, пархез махсулотлар ва х,.к. Нефт махсулотларини ул- 
гуржи сотиш ва картон идишларни тайёрлаш тармокдаридан 
куймаларни олди ва улардан фойдаланди.

Голландиялик кимёвий гигант Akzo Nobel айрим кимё- 
вий ашёларни, буёк, ва фармацевтик препаратларни ишлаб 
чикэришни тугри деб аникдади. Фибротоласини ишлаб чик,а- 
риш тармогини эса сотиб юборди.

GE услубида бизнес мустахкамлигини аникдашда бозор
нинг махсус нисбат индекси кулланади.

Шундай кдлиб, Kraft компанияси маиший кимё ишлаб 
чикдришла бенихря катта м устахк а мл и кка эга.

III. 2 ИЛОВА 

МАРКЕТИНГ ДАСТУРИНИ ТУЗИШ УСЛУБИ

Жиддий илмий-амалий тадк,ик,от якунлангандан сунг Мар
кетинг программаси тузилади. Унда Маркетинг мухитининг 
тахдили, бозорни комплекс урганиш, истеъмолчиларнинг 
махсулотга булган талаби, бозор конъюнктураси, унинг хажми 
ва бозор талаби, нархлаштириш тизими, нарх савияси ва 
динамикаси, рак,обатчи фирма, контрагент ва нейтраллар 
сотиш шакли ва услублари, истеъмолчиларнинг хулкд, кор- 
хонангиз ишлаб-чик.ариш ресурс ва сотиш имкониятларини 
бахолаш ва унинг турли бозорлардаги ракрбатчилик савия
сини аникдаш. Бунинг асосида мак,садли бозор, бозор сег- 
ментлари аникданади.

Мак,садли бозор омиллари: корхонангиз макрадига эри- 
шиш учун потенциал имкониятлар мавжудлиги, тегишли 
бозор сегментининг талаблари сизнинг махсулотга мос ке- 
лиши, сизнинг сотиш имкониятларингизнинг бозор талаб- 
ларига мос келиши, ушбу бозор сегменти буйича маълумот- 
ларни олиш имкони ва шу бозорда сизнинг ракобатчилик 
имкониятларингиз мавжудлиги.

Тадк,икотлар асосида ва куйидагиларни уз ичига олувчи 
маркетинг режаси (йиллар буйича булинган беш ва ундан 
орт и к, йил муддатга) ишлаб чикдлади.

1) преамбула (маркетинг дастурларининг ва асосий ху- 
лосаларнинг к.иск.ача таркиби);

2) мак,садли бозорнинг стратегик ривожланиши (бозор 
башорати ва унинг куриниши);

3) корхонангиз ишининг кучли ва заиф томонлари (му- 
аммо ва к,ийинчиликларнинг келиб чик,иши);

4) мацсад ва масалалар;
5) маркетинг стратегияси;
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6) товар стратегияси (янги товар сотилиши ва ишлаб 
ч и ̂ ишига тегишли сиёсат, сотилаётган товар ассортименти 
ва хрказо);

7) махсулотни оддинга суриш каналларининг шакллани- 
ши ва ривожланиш стратегияси (шохобчаларни ташкил этиш, 
улгуржи ва чакана дуконлар, ишлаб чик,арилаётган махсу
лотларни сотиш даллоллари тармоги ва омборлар тармоги);

8) максадли бозордаги \ар бир товар модификация стра- 
тегиясини ва ^аракат тизими даражасини аникдаш, шунинг
дек, махсулотнинг хаётий цикл фазасига боишкдиги;

9) сотувни рагбатлантириш ва талабнинг шаклланиш стра
тегияси (реклама тадбирларини утказиш режалари, кургазма 
ва ярмаркаларда катнашиш режалари, намуналарни тарка- 
тиш ва бошкдлар);

10) маркетинг дастурларини амалга ошириш бюджети, 
унинг самарадорлигини ба^олаш ва назорат (дастурлар ишлаб 
чикиш ва ундаги куйилган масалаларни бажариш, унинг соти- 
лиш самарасини дастлабки бах,олаш, маркетинг дастурлари- 
нинг бажарилиш хдракатини назорат килиш тизимини таъ- 
минлаш ва унинг тартиби \ажми ва харажатлар тузилмаси).

Бир к,атор маркетинг дастурлари корхонанинг ишчи ва 
бошк,ариш ходимларининг малакасини оширишни таъмин
лайди.

1. Преамбула — бу Сизнинг корхонангиз маркетинг дас- 
турининг олий бош карма куриб чикиши учун таклиф кили- 
наётган кискача изо^идир. Бу ерда маркетинг дастурида мав- 
жуд булган тавсияларнинг асосий максадлари туиланади, мар- 
кетологлар хулосалари резюмеси келтирилади.

2. Мак,садли бозорнинг ривожланиш стратегияси. Максад- 
ли бозор ривожланишининг башорати ва шар\и куйидаги 
курсаткичлар гаркибига киритиб берилади: тулов кобилия- 
тига эга булган талаб ва таклифнинг х,ажми ва динамикаси; 
экспорт ва импорт курсаткичлари; нарх динамикаси ва дара- 
жаси: маълум максадли бозорда маълум махсулотни ишлаб 
чикариш хажми; ракобатдошлик даражаси ва интенсивлиги; 
маълум махсулотни сотиб олиш максадлари ва хохишлари; 
сотилган махсулотга истеъмолчининг махсулотнинг техник 
даражаси ва сифатига булган талаблари; хизмат тавсифи ва 
хджми; бозорда шаклланаётган нархнинг тахминий хажми; 
истеъмол хажми; кутилаётган сотув хджми; Сизнинг корхо- 
нангизнинг бозордаги \исоб-кию б кисми; максадли бозорда 
кабул килинган сотув тизими; кутилаётган харидорлар, ми- 
жозлар сони; бозорда кабул килинган сотув формаси ва усул
лари; бир хариднинг уртача хджми; маълум бозор сегменти- 
нинг асосий ривожланиш тенденцияси, стабиллиги, деста- 
биллиги ва бошкалар.

Айрим холларда бу дастурларга оид бозорда факат жорий 
вазият ва бозорнинг киска тузилмаси келтирилади.
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3. Корхонангизнинг кучли ва заиф ишлов томонлари. Мак- 
садли бозорда корхонангизнинг ишлов камчиликлари ва аф- 
залликлари ифодаланади, уз вактида ечилиши лозим булган 
асосий муаммолар келиб чикади: уз корхонангиз обруси ва 
нуфузини бахолаш, уз махсулотингизнинг ракобатдошлик 
афзалликлари, (сифат тавсифи, нархлар даражаси, сотув ка- 
наллари ривожланиши, хизмат даражаси, тижорат ишлари 
хусусияти буйича); ресурслар билан таъминланганлик дара
жаси (илмий-техник, ишлаб чикариш, тижорат, маркетинг, 
молиявий, квалификацион ва бошкалар); таклиф этилаёт- 
ган операцияларининг усиши ва х,ажми; таклиф этилаётган 
харажат сарфлаш динамикаси ва х,ажми; молиялаштириш ман- 
балари; сотувнинг уртача рентабеллиги, фойданинг уртача 
нормаси; маълум максадли бозорда корхонангиз бошкаруви- 
нинг фаолиятли, бошк,арув имкониятлари; м акр а дли бозор
да ишлашда якка ва перманент муваффакиятга эришиш ис- 
тикболи; маълум товарга истеъмолчиларнинг эътибори; мак,- 
садли бозорнинг коньюнктураси умумхужалик конъюнкту- 
расининг узгаришларига сезгирлиги. Корхона фаолиятининг 
заиф томонлари, корхона фаолиятининг кучли томонлари.

4. Макрад ва вазифалар. Корхонангиз олдида турган гло
бал макрад ва вазифалар аникданади. Мак,сад х,ам, микдор 
\ам сифат жщатидан шаклланади.

5. Маркетинг стратегияси. Ушбу булим корхонанинг бозор 
стратегиясига багишланган булиб унда; маркетинг стратегия- 
сининг глобал йуналишлари, корхонангиз бозор улушига нис- 
батан стратегияси, бозор талабига нисбатан стратегия.

6. Товар стратегияси. У уз ичига асосий товар стратегия
сини аникдашни камраб олади. Шу билан бирга куйидаги 
маълумотлар келтирилади: махсулот янгилик даражаси; мах
сулот сифати; янги махрулотни ишлаб чикариш учун кетган 
харажатлар; махрулот улчов бирлиги харажатлари; янги асор- 
тиментни эгаллаш мудцатлари ва \оказо.

7. Шакллантириш стратегияси товар х>аракати каналлари- 
ни ривожлантириш. Бу ерда х,исобга олинади: бозор сегмен- 
тида ишлаб чикариш тармоги мажбуриятлари; Сизнинг кор- 
хонангизни ишлаб чикариш тизимининг ташкилий структу- 
раси; Сизнинг корхонангизнинг ёки ухшаш бозор сигменти 
ишлаб чикариш иши тажрибаси; даллоллар хизматидан фой- 
даланишнинг макралга мувофикдигини бахолаш; даллоллар 
ёрдами билан сотиш хажмини ошириш имконияти; Сизнинг 
корхонангизга даллолларнинг муносабати; ишлаб чикариш 
тизимининг мукобил имкониятларига кура самарадорлик да
ражаси; сизнинг корхонангизда янги ишлаб чикариш таш
килий структураси билан богаиклик; бозордаги мавжуд мах,- 
сулотни етказиб бериш амалиёти; потенциал истеъмолчилар 
сони; якка тартибдаги буюргмалар \ажми; буюртмаларни так,- 
симлаш характери; товарларнинг булиниши; харидорларга

172



Сизнинг корхонангиз курсатаётган хизмат ^ажми; сотув ка- 
наллари назоратига нисбатан бошкэрувнинг интилиш назо- 
рати; транспорт масалаларини \ал к,илиш башорати, мах,су- 
лот ва материаллар ок,имининг хдракаг логистикасини режа
лаштириш, таъминловчилар билан ишлаш, сотув тизимини 
ишлаб чик,иш ва \.з .

8. Нарх-наво стратегияси. Бунда куйидаги йуналишлар иш
лаб чицилади: мах,сулот улчов бирлиги учун нарх савияси; 
нарх динамикаси; корхонангиз мах,сулотининг янгилик ва 
ассортимент даражаси буйича нисбати; ракрбатчилар нархи; 
функционал ва фирманинг рак,обатчилик даражаси; талаб 
эластиклиги; бозор тафсифи; махсулотларни етказиб бериш 
шартлари; кредит-молия шартлари; чегиртма ва устама тизи
ми, нархлаштириш тизими ва \.з .

9. Сотувни рагбатлантириш ва талабни шакллантириш 
стратегияси. Ушбу Стратегия куйидагиларни камраб олади: 
реклама сиёсати хусусиятлари, реклама тадбирлари режаси; 
реклама харажатлари микдори ва \.з .

10. Маркетинг дастурини амалга оши-риш бюджета. Унинг 
самарасини бах,олаш ва назорат килиш. Бунда куйидаги ма
салаларни амалга ошириш кузда тутилади: барча маркетинг 
тадбирларини амалга ошириш харажатларининг умумий 
хджми; маркетинг тадкикртлари харажати, бозор ривожла- 
ниши башоратининг харажатлари; воситачилар хизматини 
тулаш харажатлари; мониторинг ва маркетинг дастурларини 
амалга ошириш назорати шакл ва услублари; маркетинг дас- 
турига жорий тузатишлар киритиш харажатлари ва х,.з.

11 Б О Б 
МАРКЕТИНГ ТИЗИМИНИ ТАШКИЛ ЭТИШ  

11.1. Корхоналарда маркетинг тизимини ташкил этиш

Мамлакатимизда маркетинг масалаларига 80-йил- 
лардан бошлаб эътибор бериб келинмокда. Аммо 90- 
йилларгача корхоналар узларининг ма^сулотларини 
ишлаб чикариш кувватига караб тезкор бозор суровига 
эга эмас эдилар. Аммо маркетингнинг шундай функ- 
циялари ишлатилар эдики, улар фак,ат махсулот йи- 
f h l u  ва таркатишдан иборат эди.

Бозор муносабатларига утиш маркетинг ривожлани- 
шига имкон яратди. Корхоналар бошк,алардан кучирмас- 
дан, ижодкорлик билан уз дифференциациясига караб 
маркетинг ёрдамида узининг ракрбатга бардош бериш, 
ташаббускорликни рагбатлантириш имконини яратди.
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Маркетинг ишлаб чикариш-сотиш фаолиятида, 
бошкариш сиёсатида истеъмолчи суровини \ар томон
лама урганиш, бу талабларга ишлаб чикаришни мос- 
лаштириш, бозорга таъсир килиш демакдир.

Хозирги пайтда бозор иктисодиёти ривожланиши 
билан корхоналардаги бошкариш структуралари кайта 
курилаётир. Бошкариш структураларининг сотиш та\- 
лили катор машина куриш корхоналарда шуни курсат- 
дики, куп серияли ва оммавий ишлаб чикариш типи- 
даги корхоналар учун марказлаштирилган сотиш фао- 
лиятининг бошкариш тизими маъкул, майда серияли 
ва якка \олдаги корхоналар учун эса марказлаштирил- 
магани. Одатда буйрук портфелини ишлаб чикариш 
булимлари белгилайди, сотиш булимларига эса опера- 
тив сотиш функциялари карайди. Сотишни бошкариш 
марказлаштирилган тизимида хамма сотиш функция- 
лари корхонанинг сотиш булимида жамланган.

Сотиш булимининг структураси асосида функция- 
лашнинг принципи жойлашган. Шунинг учун марке
тинг гурухдарини сотиш булимларида жойлаштириш 
максадга мувофик

11.2. Маркетинг хизматини ташкил килиш

Маркетинг функцияларини таъминловчи \ар кан- 
дай ташкилот бозорни тахд ил килиш, маркетинг тад- 
бирларини режалаштириш, уларни амалга ошириш ва 
бошкариш юзасидан узининг муайян тизимига эга були
ши керак. Хозирги замоннинг кенг таркалган марке-_^- 
тинг фаолияти тури юкорида айтилгандек, функцио
нал ташкилий тизимдир. Турли йуналишли КГаркетинг 
фаолияти бошида савдо-сотик менеджерлари, реклама 
буйича, маркетинг изланишлари буйича, услубларга 
хизмат килиш буйича ва янги махсулотлар буйича ме- 
нежерлар туради. Мах;сулотини узининг мамлакатида 
сотувчи ва четга сотувчи компанияларда географик 
принципга асосланган ташкилий тизим кулланилади. 
Маркетинг ва сотиш масалалари буйича ишлайдиган 
мутахассисларга маълум давлатлар, минтакалар бирик- 
тирилган ва улар узининг харидорларини яхши урга- 
ниши ва умумий сарфни камайтириши керак.

Баъзи компаниялар менежмент тоифасини янги- 
ликлар билан комбинациялаштиради: сотиш маркала- 
ри, командаси ва тоифа командалари.
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Маркетинг режаларини амалга оширишда кузда ту- 
тилмаган х,ар хил шароитлар вужудга келиши мумкин- 
лигини эътиборга олган холда, маркетинг булимини, 
маркетинг тадбирларини назорат кдлиб туриш керак.

Маркетинг назорати туртта боск,ичга булинади (11.1. 
раем.). Аввалига рахбарлик томонидан аник, маркетинг 
масалаларини тавсифлайди, кейин бозорда уларнинг 
иш режалари бажарилишини микдорий бахолайди ва 
режадан четга чи^иш сабабларини тахлил кдлади, шу- 
нингдек ва охири рахбарият белгилаган вазифаларни 
ва уларнинг бажарилиши орасидаги фар^нинг йук,оти- 
лишига аник^ик киритади. Алохида холларда бунинг 
учун дастурни узгартириш ёки юк,орила тавсифланган 
масалаларни к,айта куриб чикиш мумкин.

Маркетинг стратегиялари ва дастурлари тезда эски- 
ради, шунинг учун компаниялар даврий равишда бо
зор булган муносабатни оператив ва стратегик назорат 
кдлиб туриши керак.

Тезкор (оператив) назорат уз ичига кунлик бажари- 
ладиган иш билан йиллик режани таккослаш. керак 
булса ашпушк киритишни олади. Оператив назорат- 
нинг максади — компания томонидан эришилган мах
сулот сотиш даражаси, фойдали ва бошка максадлар 
йиллик режаси билан белгиланади. Стратегик назорат 
вазифаси компаниянинг асосий стратегияси ва имко- 
ниятларини такдослашдан иборатдир.

11.3. Назорат хизматини ташкил килиш

Макраднинг тавсифи

Фаолият натижалари 
ишини улчаш

Фаолият натижалари 
ишининг тахлили

Коррекциялаш ишлари 
(тугрилаш, текислаш)

Бизлар нимага 
эришмокчимиз?

Амалда нима содир 
булмокда?

Сабаби нимада?

Нима кдлмок, зарур?

11.1. раем Маркетинг назорат к,илиш жараёни.
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11.4. Маркетингни амалга ошириш хизматини 
ташкил этиш

Маркетинг тадбирларини амалга ошириш маъсули- 
ятли иш булганлиги сабабли, баъзи лолларда стратегия- 
ни амалга оширишга нисбатан уни ишлаб чик,иш анча 
осон. Шунинг учун маркетинг стратегияси эффектлили- 
гини ба\олаш унинг амалга ошириш имкониятларига 
боглик,. Бу эса уз навбатида х,ар хил \олдаги маркетингни 
амалга оширишдаги ишлар мажмуасидан иборат.

Амалий чегара пакета боглик,. Баъзи етакчи компа
ниялар узок, муддатли режалар тузишмайди, бунда асо
сан уларнинг ишлаш услуби ва стратегияси хдракат- 
чанлик фаолиятига ботик, булади. Юк,оридагини амал
га ошириш куйдагиларга боглик,:

Биринчидан, тула фаолиятни ва бажарувчилар иши- 
ни мувофикдаштириш \амда амалга ошириш дастури- 
ни ташкил этиш;

Иккинчидан, компания формал ташкилий струк- 
турасининг маркетинг стратегиясини амалга ошириш;

Учинчидан, компанияни рагбатлантириш ва к,арор- 
лар тизимини к,абул к,илиш;

Туртинчидан, маркетинг стратегиялари компания 
умумий маданиятига мос келиши, у эса уз навбатида 
маълум батога ва таъсирга ташкилот ходимлари томони
дан келишилган, жамоа онги ва комиссия ма\орагига 
бога и к,.

12 Б О Б
КОРХОНА МАРКЕТИНГИНИ БОШКДРИШ

12.1 Маркетингни бонщаришдаги замонавий 
концепциялар

Бошкариш жараёни фирмалар ресурсларини ва таш
ки мух,игни биргаликда боклаб, бизнинг ракрбатга бар- 
дош берадиган тарзда ва мослашиши кучайтирилмок,- 
да, бошкариш масалалари иктисодий интеграциялар 
жараёнида бозор ик,тисоди алохида уринга эга.

Корхона фаолияти ва бошкариш самараларини урга
ниш зарурияти:

Олиб борилаётган ишлар хоссасининг та^пили.
Узгарувчан бозор конъюнктурасида корхонанинг ва- 

зифасини олдиндан айтиш.
Оптимал ечимларни к,абул к,илиш.
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Фирмд томонидан чекланган ресурсларни ишлатиш- 
да кулай усулларни белгилаш.

Оммавий ва янгича бонщариш концепцияси хамда 
фалсафаси бир-биридан фарк килувчи спекторлардан 
иборат (12.1. раем.).

1. Анъанавий ташкилот коннснцияси Янги ташкилот концепцияси

2. Оператив саволларга йуналиш
3. Баркарор йуналиш
4. Технологик императив
5. Мух,им машина ресурслар
6. Ишларни мукаммал равишда 
майдалаш, оддий ва тор мута- 
хассисликлар.
7. Ташк,и назорат (ра\барлар, на- 
зоратчилар штати, формал му- 
х,окамалар).
8. Пирамидни, к,аттик, ташкилий 
структура (вертикал алок,алар ти
зими ривожланиши, ра\барият — 
тобе кдлиш).
9. Автократик бошкдриш.
10. Рак,обатчиликнинг сиёсий  
уйини.
11. Ташкилот ходимларининг 
ютукдари, кдоикдшларнинг суст- 
лиги.
12. Факдт ташкилотнинг ёки 
унинг булимларининг таъсири.
13. Узокдашиб кегиш.
14. Таваккалчиликка мойил  
булмаган ёки таваккалчилик ол- 
дида куркиш.

1. Стратегия йуналиши.
2. Уз вак,тида ташк,и мух,ит узга- 
ришларига мослашиш ва унга 
таъсир
3. Ташкилий императив
4. Му^им ресурс — одамлар
5. Ишларни оптимал гурухдаш, 
кенг куп аспектли мутахассислик
6. Уз-узини назорат к,илиш (уз- 
узини туфилаш) уз-узини бош- 
кдриш.
7. Текис ва эгилувчан ташкилий 
тизим, горизонтал алокдларнинг 
ривожланиши.
8. \ам м а ходимларнинг умумий 
ютукдарини к,изикгирувчи. де- 
мократик услуб.
9. Хамкорлик, \амкасабачилик.
10. Умумий ютукдарга эришишда 
цамма ходимларнинг юк,ори 
к^зик^ши.
11. Факдт ташкилот учунгина 
эмас, балки жамият учун \ам  
Харакат.
12. Як,ин муросага келиш.
13. Инновация йуналиши ва та
ваккалчилик лойих,аси.

12.1. раем. Анъанавий ташкилот концепцияси.

Андозали технология ва доимий тайней му\итга таш
килот оммавий схемасида, янги ташкилот бу текин 
узгаришларга реакция, узлуксиз узгарадиган техноло
гия ва му^итнинг ноаникдиги. Унга умумий сотиш кдй- 
матларини ташкилотчилик узгаришлар ва таш^и узга
ришларга мослашиш хусусиятлари киради.

Бир-бирига зид булган «рационал бошк,ариш» ва 
хул^чилик йуналиши \озирги найтда фаол равищца
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интеграция йулларини изламокда. Каттик бошкариш 
услубига хос элементлар аста-секин «юмшок,» эгилув
чан бошк,ариш услубига урнини бушатиб бермокда. Бу 
эса фирма ишчиларига хизматчиларни тула жалб этиш, 
бир-бирига ишбилармонликни рагбатлантиришдир.

Шундай к,илиб, катти к, шаклдаги стратегик рагбат
лантириш стратегик бошкариш концепциясига транс- 
формацияланади, бунда асосий эътибор аник курсат- 
гичлар, ички режалар, молиявий муолажа ва бошка 
тур назоратларга каратилади.

«К,аггик» маъмурий рахбарлик элементларига ку- 
шимча «юмшок» бошкариш корхоналарининг даромад 
кдлишига таъсир курсатади. Амалда бу элементлар ора- 
сида узига хос тенглик хрсил булади: бу гояларни руёбга 
чикаришда, уни ишлаб чикишда, сотиш воситаларига 
хизматларни бажаришда бошкариш услублари кулла
нилади, улар эса уз навбатида «юмшок» бошкариш 
услублари билан бойитилади.

12.2. Корхоналар менежмент тизимининг 
асосий мавкеи

Ташкилот самарали ишлашининг асосий шарти рах,- 
барларнинг ишчан ва мо\ирлигига боглик. Улар ишчи- 
ларга тугри йуналиш бериб, жамоа фаолиятининг са
марали максадга эришишини ташкил этишади. Ме
нежмент мавкеи буйича корхоналар, фирмалар уму
мий ухшашликка эга. Ташкилот бу — одамлар гурух,и 
булиб, онгли равишда умумий максадга йуналтирила- 
ди. Мураккаб ташкилотлар умумий характеристикалар- 
га эгадир, уларга: ресурслар (хом-ашё), ташки мух,итга 
тобелик, ме^нат иши горизонтал булиши, алох,ида 
булим (кием), вертикал иш таксимланиши, бошка
риш кераклиги. Бу мавке буйича назорат, максадга эри
шиш тавсифи тушунилади. Хозирги замон микёсида 
бошкариш факатгина аралаш мех,нат асосий кием 
булибгина колмай, балки хусусий мулкчиликнинг функ- 
циясини амалга ошириш хамдир.

Ташкилот ва бошкаришнинг тизимли ёндашуви нук- 
таи назаридан уларнинг хаммаси очик тизимлар хисоб- 
ланади, ташки мухити билан узаро таъсирни характер- 
лайди. Агар бошкариш ташкил этиш самарали булса, 
узгариш жараёнида киримнинг кушимча бахоси хреил 
булади. Бунинг натижасида хар хил кушимча чикимлар 
пайдо булади.
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Ташкилот турларининг структуралари билан бир 
каторда корхоналарнинг куйидаги бошкариш турлари 
\ам мавжуд: чизикди, функционал, чизикди-функцио- 
нал, матрицали, дивизионал (нисбатан мустакил 
булимлар фирмага царашли), максадли-дастурли. Би
ринчи учта тур анъанавий х,исобланади, улар бошка
ришга фирмага ёндашиш со\асида ^осил булган, мат
рицали структура етарлича амалий эмас. Калган струк- 
туралар (дивизионал ва дастурли-максадли) хужалик
ни бозор шароитига хос характердадир.

Менежментнинг асосий функциялари билан бирга
ликда ^озирги замон маркетингида корхона (ташки- 
лотнинг) асосий уч хил турини (йуналиш) фаркдаш 
Кабул килинган.

• Техник фаолиятни ташкил килиш ва узлашти- 
риш, ишлаб чикаришда прогрессив материаллар, тех
нология ва техникани куллаш. Бу турдаги фаолиятнинг 
мавкеи — янги техник гоя л ар. Менеджернинг вазифа- 
си — кулидан келадиган ишларни топиши ва уларнинг 
иктисодий ишларига шароитлар яратиб бериш (инно
вация гурухд булим, фирма, венчур булим ташкил 
этиш).

• Амалиётни йуналтиришда бошкариш фаолияти, 
тартибли ва х^амкорликда ишлаб чикариш жараёнини 
ташкил этиш. Бу ерда ютук асосан ходимларнинг кучи 
билан амалга оширилади (асосан менеджмент — ички 
омилини бошкариш).

• Амалий таъсир ташкил этишда бошкариш фао
лияти корхонанинг бозордаги махрулотлари ва хизма
ти (бозордаги корхонанинг фаолияти бошкариш стра
тегик тизими).

У алох,ида ном олди — маркетинг бошкариш фаолия
ти (ташки факторини ^исобга олиш асосида фирмани 
бошкариш) корхоналар менежментининг асосий маса- 
лалари ва мазмуни курсатилган, бунда менеджернинг 
(ра^барнинг) вазифалари намойиш килинган.

Фирма ички бошкариш тизимининг эволюцияси 
бир-бирини алмаштириш тизими стабиллашмаган (но
аник) ташки му\ит даражаси усишини англаш имко- 
нини беради.

Аср бошидан бошкаришнинг икки тури намоён 
булиб келяпти: бажарилишни назорат асосида бошка
риш ва утган нарса иш экстраполяция асосида бошка
риш. Хозирги пайтда икки тур бошкариш тизими ву- 
жудга келди.
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Биринчиси, мавкеи (урни)ни аникдаш (узгаришлар- 
ни олдиндан кура билиш асосида). У уз ичига узок, муд
датли ва стратегик режалаштириш, бундан ташкари бош- 
Каришда стратегик уринни аникдаш усулини олади.

Иккинчиси, уз вактидаги реакция билан боглик, 
атроф му^итда тез ва кутилмагандаги узгаришларга жа
воб берадиган бошкарув (букилувчан тезлик билан ен- 
гиладиган асосда бошкариш). Бу стратегик масала уз 
ичига кучли ва кучсиз сигналлар билан, бундан ташк,а- 
ри, стратегик кутилмаганлик шарт-шароитлари асоси- 
даги хдракатларни олади.

Стратегик бошк,аришда комплекс тизимларнинг маз- 
муни шундан иборат: фирмаларда бир томондан стра
тегик режалаштириш, иккинчи томондан корхонани 
бошкариш структураси, тизим ва узаро таъсир меха- 
низмининг алохдца бугинлари шундай тузилганки, узок, 
муддатли стратегияни ишлаб чикариш рак,обагбардош- 
ликни амалга ошириб ишлаб чикариш хужалик режа
ларини тузишдан иборат.

Стратегик бошк,аришнинг вужудга келиши чукур 
объектив сабабларга боглик,, бу эса корхона фаолияти- 
нинг му\им характери узгаришидан келиб чик,ади. Тах,- 
лил шуни курсатадики, х,озирги вак,тда Американинг 
катта корхоналари 20% стратегик бошкдришни куллаш- 
мокда, уларнинг ало\ида элементлари эса 75%ни таш
кил этади.

Хозирги кунда дунё буйича корхона бошк,арувини 
ривожлантиришда куйидаги асосий тенденциялар мав- 
жуд:

1. Менежмент ташкил этиш функцияси.
Менежментнинг му\им функциялари режалашти

риш ва корхона фаолиятини ташкил этиш жараёнла- 
ридир. Бу ерда куп томонлама структурали ечимлар 
мавжуд: тармокди ташкилий формалардан ва г у р у и  
ишдан бошлаб тамоман мустак,ил булимларгача, улар 
уз навбатида фойда ва зиёнга узлари жавоб беришади.

Нисбатан кичик орган корхонани бошкариш стра
тегик масалаларни ечиш, бу эса йирик инвестициялар 
билан ботик.

2. Мувофикдаштириш функцияси катта ах,амиятга 
эга.

Бир-бирига боглик булган корхоналар анча кучли.
• Мувофнкдаштириш (координация) бир неча 

куринишга эга:
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• муаммолар олдини олувчи (превентив), кийинчи- 
ликларни олдиндан айтиш (башорат) ва уларни барта- 
раф этиш.

• бартараф этиш—хужалик тизимида камч иликлар
ии йукотиш.

• хужалик субъектларида узаро таъсир схемаларини 
урнатишга

• максад йуналишини тартибга солиш
• фаолият самарадорлигини юксалтириш максади- 

да рагбатлантириш.
3. Бошкарув тизимини кай даражада кувватлаш ва 

рагбатлантириш хар бир фаолият сохасида (ишчилар 
бирикмаларида узгаришларни тушуниш, мехнат килиш 
ва ишбилармонликка) якин келажакда ишчи ходим
лар билим савияси ва малакаси ташкилотнинг асосий 
стратегик ресурси булиб колади.

4. Ташкилий маданият бошкарувига бундай бошка
риш, фирма ходимлари уртасида булинган кийматлар 
тизими ташкилотнинг якуний максадига боглик- Уз- 
узидан бошлаб фаолиятнинг юкори стандартларни бел
гилаш, букилувчи илгорликни ва шахсий алокалар- 
нинг хам маем ни фирма ишига олиб келиш. Бошкарув 
тизими даражалари уз вактида туриши юкори бахола- 
нади, рахбарлар ва ходимлар орасидаги узаро богла- 
ниш ахамияти, замонавий ахборот тизимларини иш- 
латиш киради.

12.3. Маркетинг хизматини бонщаришнинг 
ташкилий тизими

Корхонада маркетинг концепциясини ташкил этиш 
шундай тизимни хосил килиши керакки, у бу концеп- 
цияни амалга оширишни таъминласин. Хозирги пайт- 
да маркетинг хизматисиз, маркетинг изланишисиз иш
лаб чикарувчиларга ракобатлашувда узини сакдаб колиш 
анча кийин булар эди.

Маркетинг хизмати вазифаларининг асосий макса- 
ди корхона тула хужалик ва тижорат фаолиятини бо
зор ривожланиши конунларига буйсунишдир. Бундан 
ишлаб чикарувчилар хам, махсулот истеъмолчилар хам 
манфаатдордирлар. Маркетингни бошкариш ташкилий 
тизими схемалари 12.2—12.9. расмларда келтирилган.

Маркетинг хизмати булимлари узаро жиис боглан- 
ган. Уларнинг хар бири уз масалаларини ечади, бу эса 
бозор суровини аник/1ашдан истеъмолчилар талабла-
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рини кониктириш, сотишни таъминлаш, сервис хиз
матини йулга куйиш ва ишлаб чикариш махсулот таъ- 
минлашини йулга цуйишдан иборатдир. Маркетинг хиз- 
матининг булимлари, бундан ташк,ари маркетинг 
булимлар фаолиятини бошка кисмлар билан бирга
ликда йулга куйиш (№ IV. 1 илова.).

12.4. Корхонада маркетинг бошкарувининг хусусияти

Маркетингни бошкариш — маркетинг \амма эле- 
ментларига таъсир этиш жараёнидир, бу уз навбатида 
харидорлар билан узаро боглик алокалар урнатиш ва 
мустах.камлашдан иборатдир.

Маркетинг фаолиятида самарали натижаларни руёбга 
чикариш, асосан, ма\сулот, унинг нархи ва бозорда 
кай даражада силжиши ^амда жойлашишидан иборат. 
Маркетинг бошкаруви ташкилий тизими — бутун орган- 
лар тизими хужалик субъекти олдига куйган максадга 
эришишдаги унумли ишидан иборат. Маркетингни бош
кариш ташкилий тизими, маълум фаолият турини ало- 
\ида ишбилармон менежер ёки алох,ида тизимли кисм
лар орасида таксимлашни белгилайди.

12.2. раем. Маркетингнинг функционал турлари.

12.3. раем. Махсулотга асосланган ташкилий тизим.
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12.4. раем. Харидорлар ва бозорга асосланган ташкилий тизим.

12.5. раем. Минтакдларига асосланган ташкилий тизим.

12.6. раем. Функция ва мах,сулотларга асосланган ташкилий тизим.
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12.7. раем. Функция ва бозорга асосланган ташкилий тизим.

Маркетингни бошкариш функционал ташкилий ти
зими тизим бугинларининг маъсулиятини таъминлаш- 
ни белгилайди ва уларни маркетинг функциясига бог
лик, равишда ихтисослайди: ассортиментни режалаш 
ва янги мах,сулотлар ишлаб чикдриш, маркетинг изла- 
ниши, ма\сулогнинг бозордаги х,аракати, реклама ва 
сотишни рагбатлантириш, савдо хизматини ташкил 
кдлиш ва хизмат.

12.8. раем. Маркетинг масалаларига асосланган ташкилий тизим. 
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С отиш  булим и бош лиги

Маркетинг буйича 
бошлик, уринбосари

Сотиш буйича бошлик, 
уринбосари

М а р к е т и н г  гурух,и С о т и ш н и  р еж ал аш ти 
ри ш  гуру^и

Бозор 
конъюк- 
тураси ва 
талабни 
урганиш 
сектори

Корхо
на

имко-
ниятла-
рининг
та\лил
сектори

Рек
лама
сек
тори

Порт
фели и 
таш ки

лий 
тузиш 

сектори

Х укдай
шарт
нома

булими

Тайёр
махсулот
етказиб
бериш,

режалаш
тириш

сектори

О п е р а т и в -д и с -
п етч ер л ар  гурух,и

М а\су- Экспеди-
лотни торлар

урганиш сектори
сектори

Тайёр махсулот 
омбори

12.9. раем. Маркетинг функциясини х,исобга олиш 
ташкилий тизими.

Маркетингни бошкариш махсулот ва булинмалар 
к,исмини ихтисослаштиришга йуналтирилган булиб, 
ало^ида махсулот ассортимент гуру^таридан иборат.

Бозор — функционал ёки регионал ташкилий мар
кетингни бошкариш тизими функционал булинмалар- 
га кушимча регионал бозор ва тизимлар турига йунал
тирилган.

12.5. К,ишлок хужалик корхоналари маркетингини 
бошкариш

Бозор иктисодига утиш кишлок> хужалик мутахас- 
сиси вазифасини мух,им узгартиради. Бир томондан 
унинг иши х^Ькалик ходимларини кониктириш, бошка 
томондан фойда келтирадиган тижорат иши. Тижорат 
фаолияти махсулот ва хизмат реклама масалаларини 
билиш, талаб ва э^тиёжни урганиш ва конъюнктура 
талабнома ва буюртмани \осил килиш, хукукий ва 
прецензион ишлар.

Мутахассис ишида маркетинг йуналишига утиш- 
нинг хусусияти нимадан иборат. Узининг ишларига 
асосланиб ишлаб чикариш ва мах,сулотни яхшилаш ав- 
вало, бу сифатли махрулот олиш олий эксплуатация
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хоссалари ва тавсифга, уларни арзон нархда сотиш. 
Менежфикация концепциясининг тижоратдаги хара- 
кати асосий белгиси юкори фойда олиш.

Маркетинг концепцияси истеъмолчини талабини 
урганишга йуналтирилган. Ишлаб чикарилган махсу
лотлар ассортиментини белгилаш маълум мак,садни бо
зор ва ракобатчилар фаолиятини ургангандан сунг бел
гилаш мумкин. Юкоридаги шуни курсатадики: марке
тинг концепцияси факат бозор хусусиятинигина эмас, 
балки махсулотлар янги бозорини ташкил этиш ва хиз
матини аникдаш, хосил килиш ва талабини бошка- 
ришдан иборат.

Бозор маркетинг концепцияси ёрдамида мутахас- 
сиснинг ижодий фаолиятини икки бошланишини бир- 
лаштиради: ишлаб чикариш ва тижорат. Уз навбатида 
маркетинг ишлаб чикариш имкониятларини махсулот
ларни сотиш ва хизмат килишни бирлаштиради тула 
ишни режалаштиришга асосланиб харидорлар фойда- 
сини хам эътиборга олади, махсулотни тез харакатига 
ва хизмат килишни уз урнига куяди, бунинг натижа
сида нархни оширишни таъминлайди. Агар ишлаб чи
кариш жараёни уз вактида махсулотни таклиф этса 
нафакат талаб этилган жойга етказишини таъминлай
ди, балки истеъмолчининг олган махсулотини фойда- 
лилигини белгилайди. Шундай килиб, маркетинг кон- 
цепциясида бизнинг максадимиз замонавий тутишга 
мос истеъмолни хосил килишдир.

К,атор мутахассислар ва афар-олимлар орасида мар
кетинг концепциясида бизнинг маркетинг давлатга ке
рак эмас, деган фикрлар намоён булмокда, ракобатли 
бозор хам ташкил этилмаган. Бошкалар эса маркетинг 
концепциясини муваффакиятли ривожланиш фактор- 
ларини агробизнесни куйидаги бошкаришни айтишмок- 
да:

• кишлок хужалиги корхоналарининг иктисодий 
мустакиллиги;

• ривожланиш фоизининг янги тузилишини тарти- 
би, маоши ва мехнатини рагбатлантириш, шу билан 
биргаликда истеъмолчини кизиктириш;

• сотиш тармокдарини аникдашда моддий техник 
таъминлаш;

• иктисодий кредит тизими мавжудлигига, корхо- 
наларнинг молиявий тузилишнинг букилувчан вариант
лари, акционер ташаббускорлик ва бошкалар;

• мустакил нарх-наво сиёсатини утказиш;
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• к^ишлок, хужалик корхоналарига (консультация) 
маслах^тлар хизмати тизимини \осил килиш.

Рах,барнинг ёки к.ишлок, хужалик корхонасининг эга- 
си шуни талаб этиши керакки, маркетинг концепция
си агробизнесни бошкдриш таищи бозорга чик^ишга 
куйидаги имкониятни беради; шериклар танлаш, таъ- 
минловчи ва харидор корхонанинг маркетинг фаолия
тида одатда маркетинг ва олдиндан айтиб бериш, (бо
зор) текшириш, ишлаб чик,аришни ва маркетингни 
режалаш, (ассортимент, махсулот сифати ва хизмат) 
талабни бошкариш ва рагбатлантириш (реклама ва бош- 
к,а шунга ухшаш тадбирлар), сотиш ва мах,сулотни так,- 
симлаш, сотилгандан сунг хизмати.

Кичик фермер хужалик ва урта к,ишлок хужалиги 
корхонасига маркетинг функциясининг тула комплекс - 
ни бажаришга кучи етмайди. Бунинг учун маркетинг 
кооперагивини тузиш макрадга мувофик,. Агрофирма 
ёки агрокомбинат, маркетинг функционерини бажа- 
рувчи бугимлар очса бош^ача. Бу ерда боск,ичма-бос- 
к,ич бундай хизматга ёндашиш таклиф этиш, унинг 
асосий максади талаб-э.\тиёжга характери ва савиясига 
таъсир этиш мацсадга боглик,. Корхона ра\барининг 
асосий вазифаси доимо маркетинг хщатини та\лил 
(текшириш) кдш ш . Бу тах^ил асосида макс ад га эри- 
шиш, фойда олиш ва усиш фаолиятини стабиллаш.

К.ишлок; хужалик корхоналар ра^барияти келажакда 
узининг фаолиятида интенсификация концепцияси 
иктисодий \аракати, маркетинг концепцияси марказ- 
лашмаган мол алмашиш, бартер факдт моддий-техник 
таъминлашда.

Корхоналарнинг тижоратчилик билан таъминлаш 
аста-секин маркетинг йуналишига олиб келади, уз нав- 
батида бошкариш тизими режалаштириш ва янги функ- 
цияларни бажариш — бозорни тах«лил (текшириш) ва 
урганиш, сотишни олдиндан айтиб бериш, мах,сулот- 
ни ассортиментини режалаштириш. Куйидаги 12.10. 
расмда корхонада рационал маркетинг тизимини яра- 
тиш блок-схемаси келтирилган.

Сотиш хабар маркетинг тизими куйидагилар билан 
тулдириш мумкин: корхона характерини тижорат фао
лияти ва сотиш бозори, уларнинг режалар буйича та\- 
лили, махсулот айирбошлаш, фаолият тахлили, нарх- 
навони ба^олаш истик^боли конъюнктуравий текши
риш натижалари, молиявий муаммолар, шериклар ички 
истик^боли ва х,оказо.
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Корхонанинг маркетинга йуналтириш тижорат иш- 
лари максадида бошкариш функцияси ва унинг тизи
ми истеъмолчи талабини текширишни талаб килади. 
Куйидаги 12.11. расмда корхона маркетинг жараёнини 
мувофиклаштириш жараёни келтирилган.

Олдинига ходимлар вазифаси билан маркетинг ти
зими булимларига мос келади. Масалан, маркетинг из- 
ланишларини иктисодий режалаштириш билан ходим
лар булими бажарарди, бошкариш функция ассорти- 
ментларини ва махсулотлар сифати функционал хиз
мат ходимлари ва ишлаб чикариш булимлар рах,барла- 
ри сотиш ва таксимлашни бошкариш функцияси, рек
лама ва ме^натни рагбатлантириш, модций техника 
таъминоти сотиш булими ходимлари кейин янги ти
зим булимлари ташкил этилади.
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12.10. раем. Корхонадаги маркетинг рационал тизимини 
тузиш блок схемаси.

Бошланиш

Маркетинг программаларини 
таъминотини та\лил килиш

2 Товарчарни
\ажми ва сифати буйича^ 

килиш

(6S

Х,амкорларни аникпаш ва 
\амкорликни 

расмийлаштириш

Т

Отклонения \  
в н ап р ав л ен и и ^ — >  11 Кддириш

йук

Ишлаб чикариш ва тижорат 
тизимини такомиллаштириш

Янги сегментларга кириш
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12.11. раем. Корхона маркетинг жараёнини мувофик^аштириш 
жараёни.

Хамма маркетинг ахбороти умумлашган. Унинг асо
сида булим, тижораг ишларини таъминлайди, марке
тинг дастурини амалга оширади. Корхона фаолиятини 
маркетингга йуналтириш боск,ичила режалаштириш тула 
тизими узгартирилди.

У бозорни урганиш асосида амалга оширилади, бу 
эса ишлаб чикдриш режаларини узгартиришга олиб 
келади. Маркетинг концепцияси тарафдорлари, маб- 
лагни ишлатиш ва самарали ишлатиш, ик,тисодий конъ
юнктурам узгаришига мослашиш, янги бозорга янги 
махсулотлар ишлаб чикдришни йуналтириш, бундан 
олдин ишлатилган технологиядан ва воситалардан фой- 
даланишни таъминлайди.
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Маркетинг тадбирларини утказиш куп молиявий во- 
ситаларни талаб этади, шунинг учун ташкилот рах,ба- 
рияти сарф ва натижа буйича назорат килинади. Бу 
эса уз навбатида камчиликларни аникдаб тезкорлик 
билан бартараф килинади, хатоларни олдини олишга 
им кон яратади.

Маркетинг фактори катта ахамиятга эга ва узаро 
муносабатлар одамларни к,изик,тириш, узаро назорат 
килиш воситаларини сарфларни камайтириш ва таф- 
тиш утказиш вактини тежайди.

Маркетинг булими фаолияти нинг бошка булинма- 
лар фаолияти билан мувофикдаштириш № IV. 1 илова- 
да келтирилган. Куйидаги № IV.2 иловада корхоналар- 
га тавсиялар берилган, № IV.3 иловада маркетинг рах,- 
барининг махсулияти ва хукуки, вазифалар ва мажбу- 
риятлари келтирилган.

12.6. Фермер хужалигини бошкариш

Бозор шароитида кишлок, хужалик ишлаб чикари- 
шидан менежер марказлаштирилган режалаштирилган 
афотизим шароитида рах,бардан тубдан фарк килади.

Талаб-эх,тиёж иктисодга таъсири катталашган сари 
бозор кучлари уз таъсирини курсатишади, асосий 
кучни сарф килишига караб фермер ва кишлок хужа- 
лик ма\сулотларини ишлаб чикарувчилар, истеъмол
чилар талабига тез жавоб беришларига туфи келади. 
Фермер ва ташаббускорларга давлат, нима ишлаб чи
кариш кераклигини мажбур килмайди. Бу шуни анг- 
латадики, «янги» бошкарувчилар кишлок хужалик 
корхоналари менежерлар куп ечимларини мустакил 
равишда кабул этишга мажбур булиб колади. Катта 
йирик хужаликларда менежерлар рах,барга буйсуниб 
\исобот беришади, бунга карамай уларга катта талаб 
берилган, бу билан бирга маълумот х,ам катта. Улар 
функционал кенгаяди, куйилган масалаларни ечиш, 
бизнес режага уни киритиш, назорат килишга жавоб 
беришади.

Хусусий фермерларга олдин топиб булмаган киш
лок хужалик бизнес менежмент малакаларини узлаш- 
тиришга тугри келади. Фирма корхона сифатида ишла- 
ши керак факат «х,аёт образи» булибгина колмай.

Менеджер ёки замонавий фермерлар ишлаш меха- 
низатори билан танишиш керак.
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Фермер хужалигининг фаолият турини режалашти
риш ва бошкариш менежменти белгилайди, (ишби- 
лармонлик) корхона сифатида фермер хужаликни бош- 
к,ариш.

Режалаштириш.
Фермер бунга эътибор бермаса \ам режалаштириш 

зарурияти бор.
И неон (ёки ташкилотлар) талаб ва э\тиёжларга ва 

уларни к,оник,тиришга \аракат кдпишади.
Крник,тириш воситалари бу эх.тиёжларни к1оник,ти- 

риши етарли эмас.
Бор воситаларни турлича шакллантириш мумкин.
Менежер олдида турган режалаштириш муаммоси 

шундан иборатки чекланган ресурсларни так,симлаш 
фаолиятининг турли йуналиши буйича туради. Бу ин- 
сон э\тиёжини к,оник,тиришга йуналтирилган.

12.8. Фермер хужаликни функциялаш

Фермер хркаликни яхши функциялаштириш мене- 
жернинг мутахассислигига ва удцабуронлигига боглик,, 
у куйидаги фазилатларга эга булиши лозим:

• Макрадга эришиш учун узини ва бошкдларни таш
кил этиш крбилиятига эга булиш.

• Ферма мах,сулотини маркетингни ва ишлаб чик,а- 
риш асосий техник саволларини (масалаларни) тушу- 
ниш.

• Куйилган мак,сад ва муаммоларни ечишда марке
тинг ва ишлаб чикдришда х;аммани жалб этиш к,оби- 
лиятига.

• Ишлаб чикариш ва маркетинг жараёнида бошк,а- 
лар билан яхши муносабатда булиш.

• Уз вак,тида шароитга кдраб муаммоларни хдл этиш 
(ечиш).

Фирма бизнес менежменти — бу режалаштириш- 
дан анча капа.

Менежер уз олдига куйган мак,садга эришиш учун 
факдт режалаштирилган иш билан кифояланмай, бал
ки шароитга кдраб иш тутиши керак.

Куйида шароитни узгаришига таъсир этувчи фак- 
торлар туртта тоифаси келтирилган.

• Ташкилот — расмий корхоналар ва бахдлар бог
лик, факторлар.

12.7. Фермер хужаликни бонщариш жараёни
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• Техник — об-хдво шароити, чорва усимликлар 
тури (маданияти) технология.

• Инсон — хужаликни юритиш \ар бир алохида 
инсонга боглик,, кадрлар таркибида узгаришлар корхо
на фаолиятига жидций таъсир этиши мумкин.

Нарх-наво талаб эхтиёж узгариши ва бозорда так
лиф этиш.

Амалдаги натижалар олдиндан айтиб берилган ре- 
жаларга мос келмай к,олади. Кутилган жойларни амал
даги натижалар билан такдослаш доимий назорат х,исо- 
бига амалга ошади, бу муаммоларни бартараф эришда 
менежер чора куриши керак (ёки хохдаган хрлатда уз 
фойдасини чик,ариши амалга ошириши керак).

Курилган бу фаолият куринишларини комилеси 
фермернинг бизнес — менежментини ташкил этади. 
Келтирилган диаграмма фермер хужалигини бизнес 
менежментини ишлаб чик,ишда фойдали хисобланади.

Бошкдришдаги умумий жараёнда х,ар бир компо
нентой жойини курсатади. Куйидаги 12.12 раем. Фер
мер хужалигининг бизнес-менежмент жараёни тасвир- 
ланган.

*■

12.12. раем. Фермер хужалигининг бизнес-менежменти.
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Умумий жавобгарликни маркетинг хизмати юкори 
боищарувчилари амалга оширадилар. Илм-техника та- 
раккиёти таъсири остида ишлаб чикариш усиши му- 
раккаблашиб, истеъмол килувчиларни талаби узгарув
чан, шунингдек ташкилотларни йуналишлари максад
лари амалга ошишига эришадилар. Буни назарга тутган 
х,олда маркетинг тузилиши мослашув кобилиятига эга 
булиши керак, ташкилотлар уз тузилишини узгартир- 
ганда маркетинг тузилишига узгариш кобилиятига эга 
булса буни мосланувчан деб аталади. Кбайта куриш тез 
Хамда ишлаб чикариш пасаймаган холда ташкилотда 
амалга ошиши мумкин, агар тузилиши жараёнига асос 
солинган булса. Маркетинг тузилиши мосланувчан були
ши учун, ташкилот керакли маълумотга эга булиши 
керак. Кдйсики ички ва ташки шунингдек табиий тех- 
никавий, иктисодий сиёсий ва маданий таъсирларни 
назарга тутиши керак. Ташкилотчиликни икки хил тури 
бор (катгик ва юмшок). К,аттик тузилма куйидагича 
хусусиятга эга: ишчиларни маъсулияти шартнома би
лан чеклаб куйилган, ^окимият мутахассислаштирил- 
ган кучайтирилган ишчилар бажармасликлари мумкин 
мансабига тегишли булмаган ишлар. Хозирги таъсири- 
ни утказадиган куп кулланмалар мавжуд. Бунака таш
кил килинган тузилмалар ташки мух,итда муваффаки- 
ятлидир. «Юмшок» ташкил килинган тузилма мутахас- 
сисликни камчилиги сабабли ва марказлаштириш му- 
аллак булмаганлиги сабабли шароитга мосланувчан 
«Юмшок» тузуми шуниси билан яхшики таъсир этув- 
чи кулланма кам. Ишчилар бир-бирлари билан уртала- 
ридаги муносабат яхши, бу х,олат максадга мувофик 
янги гояларни илгари суришга йул беради. Ихтиёрий 
маркетинг тузилмаси Англия ва АКДЛга кул келади, 
мужассамлаштирилган Японияга. Ички ташкилотчилик 
бугимлари тузилганлиги маркетинг максадига етиши- 
шига кулайлик яратади.

Бу холатда коидага мувофик куйидагича тузилма 
ташкил килинади.

Яхши ва (ёки фойдали) режалаштирилган дастлаб- 
ки шароитлардан — етарли маълумот борлиги (бозор 
шартлари камраб олинган режалаштириш билан шу- 
гулланаётган). Менежер учун керакли маълумот шарт- 
ли уч тоифага булиниши мумкин:

Муассасанинг кенг доираси: бунга ижтимоий, сиё
сий, иктисодий омиллар киради, буларга фермер х,еч 
кандай таъсир кила олмайди. Буларга сиёсий ечилиши
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кдшлок хужалигини куллаб-кувватлашнинг доираси 
шакллари ва таклиф ко пун и таъсир курсатади.

Манбалар.
Бойлик мавжудлиги ва сифати.
Айнан ушбу таркибий кисмлар асосида фермер узи- 

нинг муассасасини ташкил этади. Масалан: ер, май- 
дон, ер сифати ва топографияси ало\ида хужалик иш- 
лаб-чик>ариш имкониятлари ташкил к,илади. Айнан шу 
тушунча асосида бу манбалар фермернинг тугридан- 
TyFpn (бевосита) назоратида булади.

Режалаштириш жараёнини бошлащцан олдин куп рок, 
маълумот туплаш мух,им а^амиятга эга. Юкррида к,айд 
кдлинган тахминий тайёр крлип фермерлар менежер 
учун фойдали булиб крлиши мумкин, унга маълумот 
излаш услубини ургатади, асосий фурсатни бой бер- 
маслик учун тупланган маълумотларни кандай туплан- 
ганлиги эмас, балки сифати му\им а\амиятга эга.

Якуний тахдил натижаси шуни курсатадики яхши 
менежер туфи тасдикданган маълумотлар натижасида 
шу кунги \одисалардан керакли хулоса чикдриб олади. 
Бу к,ийин хрлатдан чик,иб кетишнинг тугри ечимини

* топишда кул келади. Менежмент услубларини тугри 
тушуниш фермер хужалигида ва уни х,аётга тадбик, этиш 
самарадорлигини кул келадиган, лекин бу ягона омил 
эмас.

Бу предметни тасаввур этишнинг \ар хил йуллари 
бор ва булардан бири ишнинг куйидаги тартиби:

1. Режалаштириш нима?
2. Нима учун фермерга режалаштириш билан шу- 

рулланиш зарур?
3. Нима учун фермер режалаштиришдан олдин гул и к, 

маълумотга эга булиши керак?
4. Фермер режалаштиришга киришдан олдин кдн- 

дай маълумотларга эга булиши керак?
5. Бундай маълумотларни фермер к,аердан олиши 

керак?

Юк,орида курсатилган х,ар бир саволни алохдда куриб 
чикдмиз.

Режалаштириш нима учун керак?
1. \ а р  бир инсон узининг \ар хил э^тиёжини крн- 

дириш учун.
2. Бор манбалар бу эх.тиёжларга имконият бермай-

ди.
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3. Бу етарли булмаган манбалар турли мак,садларда 
турлича ишлатилган булиши мумкин.

12.9. Фермер хужалигининг иш фаолияти

Самарали менежернинг фазилатлари.
1. Ташкилотчилик крбилияти.
2. Техник саволлар ^акдцаги умумий тушунча.
3. Чи^ишимлиги.
4. К,изик;тириш ма^орати.
5. К,арор кабул к,илиш махррати.
Витлок, хужалиги бизнес-менежменти
Ноаникдик омиллари:
1. Техник омиллар: касаллик ёки об-^аво.
2. Бозорда нарх-наволарнинг узгариши.
3. Жамоат омиллари.
4. Инсон омили.
Муассасанинг вазифаларини аникдаш фермер хужа- 

ликларининг кириш ьуисмида режалаштиришнинг роли 
ва зарурлиги мух,окама к,илинди. Режалаштириш зару- 
рияти:

1. Фойда.
2. Ишлаб чик,аришни кенгайтириш.
3. Ишлаб чик,ариш ёки савдо \ажмини купайтириш.
4. Харажатни камайтириш.
5. Кредитларни четлаб утиш.
6. Яшаш учун кураш.
7. Соликдарни камайтириш.
8. Турмуш даражасини маълум микдорга етказиш.
9. Муассасада иш юритишни сакдаш.
10. Келажак авлодга ишларни тоишириш.
Кейинги масала шулардан иборатки бу саволларни

а\амиятига кдраб кенглигини аникдаб жойлаштириш. 
Бу иш унчалик осон эмас, чунки куп масалаларни 
бир-бири билан солиштириш к,ийин эмас (масалан: 
ишлаб чик;аришнинг хджмини купайтириш ва оила бор- 
лигини сакдаш, омадсизликда оила аъзоларининг би- 
рининг айби борлиги).

Бу муаммони ечиш йулларидан бири масалаларни 
руйхатини тушунчаси бир-бирига гурухдарга як,ин 
булиб, масалан: молиявий ва номолиявий, узок, вакд 
ва киск^а вак,т ва \оказо. Булар бир масаланинг иккин- 
чисидан устиворлиги ,\акдда асосланган хулоса кдшшга 
ёрдам беради. Купинча фермернинг даромадга булган 
муносабатлари нотукри тушунилади. Фермер учун ай-
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никра оилавий ишлаб чикдриш булса унинг иши на- 
фа^ат \аёт учун ме.\нат цилиш булади. Бу х,аёт тарзи ва 
ишбилармонликларча х,ал этишлар унга жидций таъ- 
сир килади.

Буларнинг натижаси фермернинг асосий мацсади 
булиб хар доим хдм юкрри даромад олиши эмас.

Оила аъзосини (ёки эски ишчини) сакдаб колиш, 
у одам техник жих,атдан маълумотга эга булмаган ле- 
кин уни кучага ташлаб юбориб булмайдиган х,олат х,аёт- 
да куп учрайдиган муаммолардан бири. Аммо кдешлок, 
хужалик ишида куп йиллар давомида х,еч булмаса оз 
микдорда олиш кераклиги.

Узок, муддатдаги кишлок, хужалик даромадлари 
(амортизацияни кушган \олда) шахсий кредитларни 
уз ишига етарли булиши, шахсий капитал харажатла- 
ри (бунда турли хил капитал чик,имлари узок, муддат 
ва гаров ссудаларини бекор кдлиш) ва соликдар тулаш.

Агар бу талаблар амалга оширилмаса муассасанинг 
захиралари камаяди ёки тамом булади, ок,ибатда булар
нинг х,аммаси банкротликка келтиради. Агар хужалик 
даромадлари билан биргаликда амортизация талаблари- 
ни оширсалар ишлаб чикдриш харажатларига курсатил
ган ^талаблар, шунда муассаса талаблари купаяди ва 
молияга ^еч к,андай богликдиги йук, масалаларни куриб 
чикиши мумкин. Фермер олдида куп бир-бири билан 
карама-карши масалалар булганлиги билан, улар \ам- 
маси оз-мунча булсада даромад олишиб туришлари ло- 
зим. Ушбу кичик даромад ола бошлаганидан кейинги 
масалаларни ечишга киришиши мумкин.

НАЗОРАТ САВОЛЛАРИ

1. Бозор иктисодиётига утган мамлакатларда кап дай мар
кетинг ташкилий тузилиши (тизим) мавжуд?

2. Маркетинг «цаттик» ташкилий тузилиши «юмшок,» мар
кетинг ташкилий тузилишидан нима фарк,и бор?

3. Маркетинг хизмат кдндай булинмалар хусусиятига эга?
4. Маркетинг тадк,икртининг белгиси нима?
5. Маркетинг гадк,и кртл а р и н и нг услубий негизи нималар- 

дан иборат?
6. Маркетингнинг охирги мак,сади ва унинг хусусиятлари 

цандай?
7. Ички ва ташки маркетинг тадкикрт маълумотларини 

уртасидаги фарк, нималардан иборат?
8. Маркетинг тадкикртларининг асосий йуналиши к,ан- 

дай?
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9. Маркетинг гадк,икотлари режаси к,андай боск^ичлардан 
иборат?

10. Тадкиког воситаларини айтинг?
11. Маркетинг тадк.ик.отларининг услубларини айтинг.
12. Хонали ва таищи тад^икотлар кил и ш кандай вазият- 

ларда максадга мувофикдир?
13. Бозор туф исидаги  кандай маълумотлар корхона иш

лаб чикараётган мах,сулотни такомиллаштиришда ишлатили- 
ши мумкин ва бу маълумотларни кандай олса булади?

14. Халк,аро маркетинг гадк,ик,огларини таърифлаб беринг.
15. Олдиндан билиш турлари ва услубларини айтинг.
16. Маркетинг тадк.икртлари тизими нимани билдиради?
17. Маркетинг гадк.ик.отларини утказиш мезонлари к,ан- 

дай?

ТЕСТЛАР

1. Куйидаги жавоблардан кайси бири маркетинг ва ме- 
нежментни узаро алокага олиб боради?

а) Маркетинг — бу менежментга ёндашишлардан бири;
в) Менежмент — маркетингнинг асосий кисмларидан 

бири;
c) Менежмент ва маркетинг кисман узаро келишади;
d) «а» ва «в» тугри;
e) тугри жавоб йук-

2. Фирманинг маркетинг хизмати томонидан назорат ва 
аникданувчи, атроф маркетинг мухдг факторига куйидаги- 
лардан кай бири киради?

а) фирманинг фаолият сохдси;
в) маркетинг максади;
c) молиявий макс ад;
d) олдинги хдмма жавоблар тугри;
с) тугри жавоб йук.
3. Фирманинг юкори рах,барияти томонидан аникданади- 

ган маркетинг атроф-му^ити факторларига нималар алока- 
дор?

а) маркетинг максади;
в) маркетинг хизматида ташкилий тизим ишлаб чик,иш;
c) фирмада маркетинг а\амияти;
d) юкоридаги жавоблар тугри;
e) жавоблар ичида тутриси йук,.
4. Маркетинг хизмати ташкил этиш функционал тизи

ми — бу:
а) маркетинг функциялар билан ало^ида ходимлар, хо- 

димлар гурух.ида маркетинг хизматида булишдаги таянч ти
зим;

в) фирмадаги маркетинг функцияланишни амалга оши- 
риш тизими;
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c) униси хам, буниси хам тугри;
d) полифункционалдан маркетингни монофункционал 

йуналишига жавоб берадиган тизим;
e) туфи жавоб йук,.

5. Маркетинг хизматида мол-махсулот тизими ташкил 
этиш нотугри: (ортигини белгиланг).

а) махсулот гурухтари ва алохида тури буйича хизмат 
ходимлари маъсулиятини булиниши;

в) махсулот ассортименти диверсификациясининг му- 
хим даражаси табиий;

c) функционал тизим элементларини киритиш мумкин;
d) чукур махсулот ассортименти жуда самарали;
e) т\тр и жавоб йук,.

6. Маркетинг хизматини ташкил этишда бозор тизими —
бу:

а) фирмани к,изик;гирувчи мос \олдаги бозор тизими;
в) алохида бушнлардан иборат, турли хил сегментга тугри 

келувчи тизим;
c) униси хам, буниси хам тугри;
d) олдинги учта жавоб тугри;
e) тугри жавоб йук
7. Маркетинг хизматини ташкилида географик тизим, но

тугри (ортигини белгиланг)
а) маркетинг хизмати ичида ходимлар ёки гурухлар маъ

сулиятини булишни турли минтакдларда фаолиятини белги- 
лайди;

в) функционал ташкилий тизим билан мослашуви к,и- 
йин;

c) фирманинг ривожланган экспорт фаолиятини самара- 
лилиги;

d) бозор ташкилий тизими хилма-хиллигини белгилай-
ди;

e) тугри жавоб йук

8. Урта фирмалар учун оптимал хисобланади:
а) сотиш дастури маъсулиятини маркетинг булимига юк- 

ланг;
в) маркетинг мутахассислари функционаллигини сотиш 

булими таркибида;
c) сотиш гуру^ини ва маркетингни, уларнинг узаро ало- 

каси мавжудлиги;
d) олдинги учта жавоб туфи;
e) туфи жавоб йук
9. Куйида белгиланган маркетинг бюджетини аникдашда 

аник услуб;
а) ракобатчига мос келувчи услуб;
в) аникданган фоиз услуби;
с) «максад-топширик» усули;
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d) максимал даромад услуби;
e) тугри жавоб йук,.

10. Маркетингнинг доимий харажат бюджетига куйидаги- 
лар кирмайди:

а) маркетингнинг хизмати функцияланишига харажат- 
лар;

в) бозорни урганиш билан бостик харажатлар;
c) чегирма ва к,имматбах,о;
d) иккинчиси \ам эмас, учинчиси хам эмас;
e) [угри жавоб йук,-

11. Ма\сулоглар ишлаб чикдришга сарфланган харажат ва 
уларни кутарилиш, коммуникациялашларни ^исобга олган 
х,олдаги сарф харажатлар нисбати.

а) шахсий истеъмол ма^сулот тоифаси жуда кам;
в) ма^сулот тоифасига карамай х,ар хил булиши мумкин;
c) инвестиция мах,сулоглари тоифасидан жуда кам;
d) мах,сулотга талаб ва таклиф нисбатига боглик,;
e) тугри жавоб йук.

12. Маркетинг фаолиятининг натижаларига боглик ха- 
ражатларга характерловчи эгри чизик куйидаги куринишга 
эга:

a) S — куринишли эгри чизик;
в) мусбат томонга огган тугри чизик;
c) унга ва юкорига йуналган чизикда;
d) урунмали параболаниш кисми, мусбат томонга огган;
e) тугри жавоб йук-

13. Маркетингга сарфланган оптимал харажат куйидаги 
факторларга боглик эмас:

а) фирманинг бозордаги ташки киёфаси (имиджи);
в) фирма ишлайдиган со\а;
c) бозор максадли сегмент келажаги (перспектива);
d) фирманинг эришган молиявий натижалари;
e) тугри жавоб йук-

14. Замонавий дунёнинг корхонадаги бошкаришга ривож- 
ланишини асосий тенденцияларини айтиб беринг:

а) фирманинг дунёдаги интеграция функциялари йирик 
инвестицияларнинг унча катта булмаган корпоратив бошка- 
риш органига боглик стратегик ривожланиш масалаларини 
ечиш;

в) минтака, давлат микёсларида корхоналарнинг бир- 
бирига богликдигини кучайтириш;

c) фаолиятнинг ^ар бир сох,асида самаралилигини ку
чайтириш, шахсий иннициатива ва таваккалчиликни рагбат- 
лантириш ва бошкариш истеъмолчини куллаб-кувватланти- 
ришга йуналтириш;

d) гашкилий маданий бошкаришга бизнесни буриш —

200



кадр-кимматли тизим, фирма ходимлари орасидаги такс им - 
лаш ва охирги макс ал га боглик, ташкил этиш;

е) хамма жавоблар тугри.
15. Менежментнинг координацияси функцияси к,андай 

турларга булинади?
а) превентив ва ого^ушнтириш; 
в) йукотувчи ва тугриловчи;
c) рарбатлантирувчи ва туфиловчи;
d) а ва с вариантлар турри;
e) \амма жавоблар турри.
16. Фаолият самаралилигини оширувчи менежментнинг 

кандай координация функциясини таърифлаб беради?
а) превентивлиги; 
в) йукотувчи;
c) туфиловчи;
d) рарбатлантирувчи;
e) туфи жавоб йук,-
17. Хужаликни олиб бориш субъектларини узаро алок,а 

белгиланган схемасининг куллаб-кувватлашга белгиланган ме- 
нежмент координациянинг к,андай функцияси маълум?

а) превентив; 
в)4 йук,отувчи;
c) тугриловчи;
d) рарбатлантирувчи;
e) туфи жавоб йук,.

18. Хужалик субъектлари менежментнинг координация 
функцияси кдндай?

а) превентив; 
в) йук,отувчи;
c) тугриловчи;
d) рарбатлантирувчи;
e) тугри жавоб йук.

19. Менежментнинг канака координация вазифалари, 
унинг самарали фаолиятини курсатади?

а) превентив; 
в) йукотувчи;
c) туфиловчи;
d) рагбатлантирувчи;
e) туфи жавоб йук.

20. Замонавий маркетингнинг корхона фаолиятида асо
сий турларини курсатинг?

а) техник фаолияти;
в) таъсирининг координация бошкариш фаолияти;
c) бошкариш фаолиятида ташкилий таъсир;
d) а ва с вариантлар туфи;
e) \амма жавоблар тугри.
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21. Корхонанинг маркетинг фаолиятида ташкил этиш ва 
узлаштиришда, ишлаб чикаришда, техникани ишлаб ч и ка
ри ш ни давом этишда прогрессив материаллар кулланиши 
бу:

а) техник фаолияти;
в) бошкдрувчи фаолиятининг таъсир координацияси 

буйича;
c) бошк,ариш фаолиятида ташкилий таъсир;
d) а ва с вариантлар тугри;
e) хд.мма жавоблар тугри.

22. Корхона фаолиятини тартибга солиш, таьминлаш ва 
муросага киритиш ишлаб чикариш жараёнида замонавий мар
кетинг деб куйидагилар аталади:

а) техника фаолиятни;
в) бошкдрувчилик фаолиятининг текшириш буйича таъ- 

сири, координациясини;
c) бошк,арувчини фаолиятидаги ташкилий таъсирини;
d) а ва с вариантлар тугри;
e) хдмма жавоблар тугри.

23. Замонавий маркетингда стратегик бошкдриш тизими 
бозордаги корхонанинг фаолияти деб куйидагилар аталади:

а) техника фаолиятини;
в) боищарувчининг фаолиятининг таъсир координация 

буйича;
c) бопщариш фаолиятида ташкилий таъсир;
d) а ва с вариантлар тугри;
e) хдмма жавоблар туфи.

24. Корхона фаолиятини урганиш ва самарали бошцариш 
куйидаги га керак:

а) ишларнинг хрзирги ^олатининг тахдили ва корхона
нинг узгарувчан бозор конъюнктура шароитида хулк атвори- 
ни олдиндан айтиб бериш;

в) оптимал ечимларни кабул килиш максадида тавсия- 
лар ишлаб чикиш;

c) фирма томонидан чекланган ресурсларни энг яхши 
усулини аникдаш;

d) а ва с вариантлар тугри;
e) \амма жавоблар туфи.

25. Вертикал маркетинг тизими — бу:
а) ишлаб чикариш интефацияси, чакана савдони таш

кил этиш, магазинлар \укукига эга ва назорат килиш, таж- 
рибаларни ва корхоналарни, кушимча ишлаб чикариш ёки 
ма^сулотни сотиш;

в) ма\сулот сотиш тармокдарини таксимлаш ва ишлаб 
чикишда нархларни тизимлари;

с) махрулотни одатдагидек сотиш танловларига альтер
натив;
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d) в ва с вариантлари турри;
e) хамма жавоблар тутри.

26. Вертикал корпоратив тизими — бу:
а) савдо имтиёзли ушловчи ташкилотлар; 
в) махсулот ишлаб чикдришда ва уни сотишда каналлар 

буйича таксимлаш алохида усулида;
c) чакана савдо килувчилар ихтиёрий занжири ва чакана 

савдо кдлувчилар ширкати;
d) а ва с вариантлар тугри;
e) хамма жавоблар тугри.

27. Шартномали вертикал маркетинг тизими — бу: 
а) савдо имтиёзларини эгалловчи ташкилотлар;
в) махсулот ишлаб чицишда интефация ва уни сотиш 

тармокдари;
c) чакана савдо кдлувчилар интеграциялиги ва чакана 

савдо кдлувчилар ширкати;
d) а ва с вариантлар тугри;
с) хамма жавоблар туфи.

28. Шартномали вертикал маркетинг тизими — бу: 
а) савдо имтиёзларини эгалловчи ташкилотлар;
в) махсулот ишлаб чикдришда интефация ва унинг со

тиш тармокдари буйича таксимлаш;
c) чакана савдо к,илувчилар ихтиёрийлиги ва чакана сав

до к,илувчилар ширкати;
d) а ва с вариантлар туфи;
e) хамма вариантлар туфи.

29. Шартномали вертикал маркетинг тизимининг асосий 
турларини курсатинг:

а) имтиёзлар эгаси уз кулида ишлаб чикдриш нима к,и- 
йин эканлигини ва махсулот харажати тармокдарини бир- 
лаштиради;

в) улгуржи сотувчи ихтиёрий чакана сотувчиларни таш
кил этади, дастурни ишлаб чикаради, савдо истеъмолини 
стандартлаштиришда самарали рак,обатчилик мак,садида;

е) чакана сотувчиларни ширкатга бирлаштиради;
d) а ва с вариантлар туфи;
e) хамма жавоблар туфи.

30. Шартномали вертикал маркетинг гизимига тавсиф- 
ловчи имтиёзларни асосий формаларини курсатинг:

а) чакана имтиёзли ушловчи ишлаб чикарувчи таркиби-
да;

в) улгуржи имтиёзлар ушловчи ишлаб чикдриш тарки- 
бида алкоголсиз ичимликлар савдо сохасида;

c) хизмат таркибида чакана имтиёзли ишловчилар;
d) а ва с вариантлари туфи;
e) хамма вариантлар туфи.
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31. Интеграциялашган ишлаб чикариш ва ма>;сулотни со
тиш корхона булимлари ва фирмаларни вертикал маркетинг 
тури нима деф аталади?

а) бошкариладиган вертикал маркетинг тизими;
в) консолидация;
c) поливертикал интеграция;
d) а ва с вариантлар тугри;
e) \амма жавоблар тугри.

МАСАЛАЛАР

1. Масала.
Юкоридаги масаладан келиб чик,к,ан щтда 300 та буш 

колган уриндиклардан самарали фойдаланиш йулини топинг.
Ечими: Крлган уриндик;ларга чипталарни настрой нархда 

сотиш мсщсадга мувофицдир, чипталарни 30 сумдан сотиб 
Кушимча 30x300=9000 сум даромад олиш мумкин.

Жавоб: 4unmajiapHu паст нархда сотиш ма^садга муво- 
фик,рок,.

2 Масала.
Корхонага ходимлар кабул килиш танлов асосида булади. 

Ариза топширганлар ичида чизикуш рах,барлар танлаб олиш 
керак, функционал булимига ва устага (мастер) нисбатан.

3: 7: 15 Лекин факт буйича чизикли ра^барларни ва функ
ционал булими рах,барлари 25% фоизга белгиланганга нис
батан куп, усталар — 15% белгилангандан кам. Шунга кара- 
май 95 киши кабул килишди. Х,ар бир лавозимга нечта киши 
кабул килинди?

Жавоб. Нисбат 3: 7: 15 шуни белгилайдики, читали рах,-
барлар ёки 12% функционал рахбарлар — JL ёки 28% ни 

15 25
ва усталар (мастер) —  ёки 60% ни ташкил этади. Факт

25
буйича (амалда эса) чизицли рахбарлар сони к,уйидагича булади:

12% + (25%, 12% дан) =  15% 
функционал рахбарлар 
28%  + (25%, 28% дан) =  35% 
усталар
60% -  (25%, 60%дан) =  45%

Ёлланган ходимлар умумий фоизи 
15+35+45=95%
95 %абул цилинган кишига myFpu келади.
Бундан ^абул цилинган чизицли рахбарлар 15, функционал 

рахбарлар — 35 ва усталар — 45 кишини ташкил этишди.
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3. Масала.
25 кишидан иборат корхонанинг маош фонди 2 милн. 

сумни ташкил этади. Ходимлар сонини 15 кишига орттириш 
ва уртача маош 50 минг сумга ортиши натижасида, мех,нат 
маоши фонди 3 млн. 250 минг сумга ортди. Корхона янги 
ходимлар сонини х,исоблаши керак, маош фонди ортиши 
натижасида уртача маош микдорини аник,ланг?

Жавоб. Ходимлар aeeaj'ieu сонини X  6w io h  белгилаб ва У  
6wmH аввалги уртача маошни белгилаймиз.

Масалани шартини цуйидагича ёзишимиз мумкин.

Икки номаьлумли схемани ечиб, к;уйидагига эга буламиз:

Квадрат тенгламанинг стандарт дискриминантини топиш 
формуласидан фойдаланиб, цуйидагини оламиз:

Х2 =  20 киши (X! кирмайди, чунки шартига кура ходимлар 
саволига 25 кишидан оз булган)

Бинобарин:
1. Ходимлар янги сони
20 + 15 =  35 кишига тенг.

2. Маош фонди ортгандан сунг уртача маош

„  2000 L
у  =  50 =  —+ 50 =  150 минг сумга тенг.

ЗЕХННИ АН И КДШ 1 MACAJ1AJIAPИ

1. Масала.
Олтита идиш бор, учтаси буш, учтаси маълум су- 

юкушк билан туда. Идишлар тартиб билан жойлашган: 
олдин 3 та буш, кейин учта тула идиш. Буш ва тула 
идишлар кетма-кет тартибда (буш, тула, буш...) жой- 
лаштирилиши суралади. Иложи борича камрок, юриш- 
лар билан амалга ошириш керак.

д:■ у  =  2000 
(х + 15)(х +  50) =  2000 + 3250

2000
У = х

х2 -  50;с + 600 =  О
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2. Масала.
Сиз хамкорингиз билан корхона мулкини тенг 

булмок,чисиз.
а) Буни х^акдоний ва узгалар ёрдамисиз кдндай амал- 

га оширасиз?
б) Ассоциациянинг бир неча аъзолари уртасида 

мулкни узгалар ёрдамисиз к,андай таксимлаш керак?

БИЗНЕС М И Н  ВА Х О Л А Т Л А Р

Бизнес уйин № 1. Самарали менежер фазилатлари.
Ишбилармонларнинг максади — муаммо устида бош 

кдгиришта мажбур килиш ва музокара жараёиида таъ- 
лукди фикрлар билан алмашиш.

Иш боск,ичлари:
1. Кутичаларни тарцатиш ва иштирокчиларни (бе- 

рилган) тавсияланган тавсифлар мулокдг килишлари 
суралган;

2. Жуфтлар билан ишлаб, иштирокчилар гоялар би
лан алмашишади. Менежер туртта асосий тавсифи асо
сида бир хил фикрга келишлари керак;

3. Х,ар жуфт вакилининг ахдмияти буйича битта тав- 
сифини айтиб бериши суралади.

4. Доскада иштирокчилар таклифини ёзинг.
Ба\с учун муло^аза саволлар.
Куйида менежернинг асосий тавсифи келтирилган 

(иштирокчилар асосан шу фазилатларни айтишади). 
Руйхат тула эмас, бунга иштирокчилар (тингловчи- 
лар) бошка фазилатларни кушиши мумкин. Агар иш
тирокчилар кийналса уларга ёрдам беринг (12.IV. 1. 
Раем).

Икки колонкада бошкариш ходимларининг тавси
фи сонини куйиш, тартиб сони кдйтарилмаслиги ло- 
зим.

№
М е н е ж е р  ф а з и л а т и Гавсифий

а \ам ияти

1. Олий маълумотга эга булганлар

2. Ёши

3. Одамлар билан ишлаш махррати

4. Шахсий фазилатлар
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5. Маълумотни касб фаолиятига келиши

6. Фаолиятда касб иши ортиши

7. Омилкорлиги

8. Мех,нат жараёнидаги нотугри олинган мукофот- 
ларни ра1=батлантириш

9. Аниклик, пухталик

10. Маълумотлилик

11. Маъмурий ишларга мойиллиги

12. Конунларни билиш

13. Катта ва куп керакли масалаларга эга булиш
14. Уддабурронл иги

12. IV. 1. Раем. Бошкдриш ходимларининг ах,амиятли тавсифи 
шкаласи.

УК.ИТУВЧИГА ТАВСИЯЛАР

Хаяжонланманг, агар иш жараёнида тингловчилар Узбе
кистан ва бозор ик^тисодиёти давлатлар корхоналари бу турри- 
сида х,ар хил фикрлар айтишга — бу сизга истеъмолчиларда 
тайёршрлик савиясини аникдашга имкон беради ва уларга 
мустакди фикрларни айтишга имкон беради.

Агар вакд етарлича булса очик, кутилар иш тарк,атиш 
вариантини куллашлари мумкин, буш очик, жойга тинглов
чилар менеджер тавсифсини ёзиб куйишлари мумкин. Бу эса 
тингловчиларга уз фикрини баён этишга имкон яратади, 
Сизга эса — уларнинг тайёргарлик даражасини ани^лашга 
имкон беради.

Бизнес уйин № 2. Ходимлар маркетинг иш туркумлари.
1998 йил январь ойида «Капитал» газетасида мак,ола (ма

териал) чоп этилган.

«Проктер энд Гембл» х,аммага бир хил шароит.
«Проктер энд Гембл» компанияси менежерларидан бири 

Александр Ефименко куйидаги: — «Мен яхши ишлайман 
деб \исоблайман, ва хизмат буйича усиш кутгандан анча тез 
келади». Бу билан бошк,а х,амкасабалари \ам кушилади.

«Проктер энд Гембл» ходимлар билан ишлашни асосий 
йуналишларидан бири — х,ар бир ходимнинг шахсий хусусия- 
тини \исобга олишдир. Улар Россия бозорида 7 йилдан бери 
ишлашади. Компания шу йилнинг узида 200 кишини ишга 
олди. Уларнинг \ал и энди ишини бошлашига царамасдан 
«Проктер энд Гембл» мах,сулотларини х,арак;пини кузатиш
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имкони бор. Компаниянинг ма^сулотларига караб, кулла- 
ниш бизнесининг сегментини белгилайди.

«Проктер энд Гембел» компанияси мутахассисларига эх,ти- 
ёжи камаяди. Унинг асосий сиёсатининг кадрлари Россияда- 
ги ходимлари куп рах.барлик лавозимларига киритиш. Моск- 
вадаги ходимлар билан ишлаш булимининг директори Тер
ренс Мур, шу ижтимоий икдисодий му^итда катта булган 
ходимлар, бизнинг бизнесни бошк,аришади. Россияда биз то- 
мондан ёкданган ёш, талантли ходимлар «Проктер энд 
Гембл»да ишлаш жараёнида шундай маълумотларга ва тер- 
минларга эга булишадики улар нафакат Россияда, балки бош- 
ка давлатларда ра\барлик лавозимларида ишлашга лойик,. Бу 
эса бизни жуда >;ам к,оник,тиради, россиялик менежерлар 
бизга нисбатан истеъмолчилар талабани ишини яхши били- 
шади, Россия бозорининг хрлатини ва имкониятларини яхши 
тушунтириб беришади.

Елена Хомич, «Жамоатчилик билан бокланиш» булими
нинг бешинчи курс талабаси, ходимлар билан ишлаш були
мининг ярим йиллик амалиётида унга ишонч беришди. «Мен- 
га, — дейди Елена — мураккаб семинарлар ва президентлар- 
ни тайёрлаш ва утказишни топширипгади, бунда булим бош- 
ликдари факатгина \амма деталлар билан текширибгина кол- 
май, балки мен билан маслахдтлапгиб (консультациялашиб) 
иш олиб боришди».

Ишга кабул кдтишида \еч кимга х,еч кандай фаркига 
Карамай, таянч маълумотни олганлиги бизни кизиктирмай- 
ди. Мух,ими — мутахассислиги буйича давогарнинг малака- 
сидир, уни удцабуронлиги ва психологини фазилатлари. Та- 
биий, янги ёш ходим муаллак бушликдан ишдан белгила- 
майди: улар хизмати компаниянинг корпоратив тажрибаси- 
дир, у эса 1837 йилдан ишлаб келмокда. «Проктер энд Гемб- 
л»нинг фикри яхши ишга чикилган мутахассис ва психоло
гик тайёргарликнинг дастури.

«Ишга кабул килинган ишчи шуни яхши биладики, ком
паниянинг узига \ажми етарли шароитларни етказиб беради 
ва хизмат буйича усиши ва ракобатли маоши уни стабил- 
лаштиради» дейди J1. Давидов. Ходимлар билан ишлаш булим- 
нинг менеджери Л. Пелихова шуни таъкидлайдики янги ишга 
Кабул килинган ходим маошдан ташкари, имтиёзлар жойига 
эга, бу медицина сугуртаси, кунлик текин тушлик, компа
ния ишчи магазинидан фойдаланиш ва уй-жой олишга кре
дит олиш.

Компаниянинг асосий ишлаб чикариш максади унинг 
корпоратив принципларидир, асосийси янги махрулотлар 
ишлаб чикишдан ижтимоий дастур, янги иш жойларини 
ташкил этиш, атроф-мухдгни мух,офаза килишдан иборат- 
дир.
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Савол ва тонширик,лар

1. Ходимлар маркетингнинг к,айси йуналиши бу материадда руёбга 
чик,илади?

2. Сизнинг фикрингизча бу материалнинг чоп этилишининг асо
сий максади нимадан иборат?

3. Асосий таъкид бунда нималардан иборат?
4. Бунда к,айси мак,буллар ишлатилган? Иложи борича энг куп 

уларнинг микдорини аник,ланг.
5. Одамлар адолатли ёки адолатсиз ишлатилган?
а) фирманинг келтирилган мак,сади буйича?
б) замонавий жамият иж тимоий-икдисодий шартномаларга 

к,араб?
6. Сизнинг та\пилингизга кдраб к,айси даре ва натижаларни сиз

нинг фирмангизга, ташкилотингизга ишлатиш мумкин?
Ишчан уйин №  3 фермер хужалигининг бизнес менежменти 

нима?
Топш ирик, Жуфтликларда ишлаб, тингловчилар фирманинг биз

нес ва менежменти асосий тавсифи руйхатини тузишади.

Узингизни руйхатингизни иккита устунга булинг

Фермер хужалигининг режаеи Фермер лужалигининг 
функцияланиши

IV.2
Тавсияномалар: 
Руйхатни икки к,исмга булинг: хужаликни режалаш- 

тиришга нималар киради — функциялаштиришга ни- 
малар киради? 

Машкой савол-жавоб услуби орк,али бажариш мум
кин, марказий хужум ёки кичик гурухдар оркдли. 

Ишчан уйин № 4. Фермер хужалик вазифалари.
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Тингловчилар (3—4 кишидан иборат майда гурух,- 
лар) тенг ма^сад ва вазифалар режаларини тузишади. 
Бундан кейин музокара мулоцот утказилади.

Москва вилоятидаги «Яхромский» агрохужалигида- 
ги ишлаб чи^ариш бошкаришидаги тизим та\пил учун 
тавсия этилади (IV. 2. ва IV. 3. расмларни куринг).
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ТАХЛИЛ УЧУН ХДЛАТ

Маркетинг хизмати учун ходимлар танлаш.
Маркетинг фаолиятини ташкил этишда оддий 

булмаган вазифани бажаришда ташкилот ра^барияти 
ва бопща шахслар кимлардан вазифани ечилмаслигига 
ботик, булган х,олда, мак,садга эришиши керак. Муха
ми — бу уйлайдиган, доимо изланишда булган куп 
фикрли ва истик,болга к,аратилган жамоа йигишдан ибо
рат.

а) Кадрларга эх,тиёжи ва уларни танлаш, булимни 
х,осил кдпишда ма\сулот ва хукукдарни тенглаштириш 
ташкилот режасида катта а^амиятга эга. Чик,арилаётган 
ва сотилган махсулот тула ассортименти таъсир к,или- 
ши тула имкониятни унга бериши керак. Натижалар 
олишда унга таъсир сохдсини кенгайтириш фирманинг 
тула стратегиясини очикдашдан иборат.

б) Савдо агентларига э\тиёжни х,исоби.
Бозорнинг турт хил жугрофик сегментларда фирма

сафарда юрадиган савдогар (компания', агент) ишла- 
тади.

А сегментида э^тимоли бор мижоз (реал ва понте- 
циал истеъмолчи) 50 га тенг, \ар бирини бориб куриш 
ойига турт маротабани ташкил этади. Бу сегментида 
70 потенциал мижоз улар билан учраши (бориб кури- 
ши) рационал микдори — ойига икки мах,ал.

В ва Г сегментларида 100 ва 150 та мижоз — В 
сегментида ойига бир маротаба. Фирмада жорий этил- 
ган корхоналар асосида х,ар бир савдо агенти уртача 
ойига 20 иш кун ишлайди мижозлар билан кунига 
учрашиш микдори эса кунига 4 марта.

Бундан ташкдри, хар юзта мижоз билан учрашиш, 
унта режадан таищари ва агентлиги узининг ташаббу- 
си билан амалга оширилади. Кдрийб 5% учрашувлар 
техник сабабларга кура амалда булмай к,олиши мум
кин: автомобиль ишдан чик,иши, мижознинг жойида 
булмай кдлиши ва \оказо.

в) Маркетинг хизматига ходимлар танлаш.
Бир-бирини яхши биладиган учта юк,ори малакали

мутахассислардан иборат гурух, маркетинг масалалари 
буйича саноат корхоналари учун коммуникацион кор- 
хона тузишга потенциал инвестициясига мурожаат 
к,илишди.

Улар олий техник билимгохидан йирик саноат кор- 
хонасига ишга келмай конструкторлик булимида иш-
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лашди. Улардан иккитасининг иш даври 20 йил, бит- 
тасиники эса ун олти йилни ташкил этади.

Улар уз со^аларининг ма^сулотларини жуда яхши 
билишар эди. Истеъмолчиларнинг талабини \ар томон- 
лама билишлари ва уларга жавоб беришлари керак.

Буюртмачилар х,ам уларни ^урмат кдалиб жуда яхши 
билишар эди. Вактни тежаш ниятида улар г\тридан- 
тугри бу ходимларга тижорат масалалари буйича муро- 
жаат цилишарди.

Биринчи бозор ютукдарини улар уз консультативи, 
бизнесини ташкил этишга ундадилар. Бу проспект аъзо- 
лари хдммаси уйланган ва иккитасини фарзанди бор. 
Улар яхши маошга, шахсий автомобил, иккита катта- 
лари эса дала \овли катежига эга.

Бу вазиятдаги маълумотларга яна бир эътибор бе- 
риб укинг. Консультацияли фирмани ташкил этиш де- 
гани, мух,андисни куйидагилар мажбур цилади: улар 
ра\барларидан жуда \ам рози булишмаган, узларининг 
потенциали руёбга чик,иш шароитларидан коникиш- 
майди.

Улар уз инвесторига яхши жихдзланган бизнес — 
режани алохдца шундай фактни олдига куйиб, консуль
тация сох,аси дунёда 10—15% усишини курсатишди.

Келажак корхонага, улар кандай жам карма куйи- 
шади? — деган саволга бир кишининг бир йиллик 
маошини орттириш. Инвестордан эса ун беш маротаба 
купрок кушишини галаб килишди. Узларининг мех,на- 
тини кандай ба^олашди? — деган саволга гурух, аъзо- 
лари, масла^атлашиб, узларининг хрзирги даромади- 
нинг 85% кафолат беришди.

Инвестор курган бизнес-режадан ко йил к,олиб, шун- 
га карамай маслах.ат (консультация) унинг ихтисоси 
эмаслигини айтди.

Савол ва жавоблар.

1. Харидорлар билан 1 ой ичида планлаштирилган умумий уч- 
рашувларни \исобланг.

2. Режалаштирилмаган ва .\осил булмаган учрашувлар истеъмол 
фоизини ва фирмага талаб булган ходимлар сонини аник^анг (штат 
буйича маош).

3. Сизнинг фикрингизча улар ме\натини унумдорлигини к,ан- 
дай ошириш мумкин? Бу нималарга боглик,?

4. Корхона иштирокчиларининг таржимаи х,оли кдлинади, улар
нинг мутахассислик ишлари ва ижтимоий ^олати (статус), улар
нинг истик,боли, маркетинг консультация ташкилотида к,атнаши- 
ши тугрисида кандай далил булиши мумкин?
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5. Уларнинг ютукдари руёбга чик,маслигига бирор нарса асос 
буладими? Сизни огоэуинтирадими? Сухбатдошдан нимани сурар- 
дингиз? Кайсилари а^амиятсиз?

6. Улар бизнес-режани мазмуни билан танишишдан олдин, к,ан- 
дай хулоса чик,аришлари мумкин?

7. Янги маълумотни х,исобга олган х,олда берилган бизнес-ре- 
жанинг кучди ва кучсиз томонларини аникданг.

8. Потенциал инвесторлик бу проектда к,атнашишга янгила- 
нишни рад этиш сабабларини айтиб беринг? Сиз кандай жавоб 
беришингиз мумкин ва у нима билан мослашган?

ИЛОВАЛАР

Илова №  1

Маркетинг хизмати булинмаларининг асосий функциялари.

Бозор та- 
лаб ва 
махсулот 
[Лклама- 
си були- 
ми

1. Потенциал бозорларининг асосий ракрбатчилик 
омилларини та\лил этиш ва башорат кдлиш.
2. Тижорат ва ик,тисодий омилларининг тамили.
3. Мах,сулот х^жмн, унинг техник даражаси ва сифа
ти, устунлик ва камчиликларни та^лили.
4. Ишлаб ч и кил га и ма^сулотнинр истеъмол хусуси- 
ятларини урганиш.
5. Мах,сулотга корхона йуналишлари буйича жах,он 
ишлаб чицаришидаги тенденциялар таъсири.
6. Йулланма ташкилотларни маркетинг тадбирлари- 
ни бажаришга жалб к,илиш буйича таклифларни тай- 
ёрлаш.
7. Чицарилаётган махсулот буйича талабни урганиш.
8. Сотув \ажми ва бозорга таъсир этувчи омиллар- 
нинг узаро таъсири.
9. Корхона мах,сулоги рак,обатбардошлигининг та,\- 
лили.
10. Янги чик,арилаётган махсулот буйича таъминлан- 
ган талабни башорат кдлиш.
11. Фан-техника тарак,к,иёти ютук^арига асосланган 
маркетинг стратегиясини ишлаб чик,иш.
12. Корхона махрулоти учун бозор х,ажмини х,исоб- 
лаш.
13. Барча функционал булимларнинг фаолиятини му- 
вофикдаштириш.
14. Корхона ма^сулотини сотиш потенциал бозорла- 
ри х.ак.ида маълумотларни йигиш.
15. Информацион-статистик маълумотлар банкини 
яратиш.
16. Потенциал истеъмолчиларнинг жукрофик жой- 
лаштириш.
17. Асосий ракрбатчилар ма\сулогининг хджмини 
аник^аш.
18. Сотиш тармош  фаолиятининг структураси, ту
зилиши ва ташкил этилишини урганиш.
19. Фирма таъмирлаш ишлари даражасини аникдаш.
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20. Истеъмолчилар билан алокдни ташкил этиш.
21. Рекламацияларни куриш ва к,аноатлаштириш ус- 
лубларининг та\лили.
22. Маркетинг хизмати ходимларининг истеъмолчи
лар билан учрашиш режасини тузиш.
23. Истеъмолчиларнинг ма\сулотга нисбатан фикри- 
нинг там или.
24. Ракрбатчи мах,сулот кучли ва заиф томонларини 
там или.
25. Барча ма\сулот буйича реклама стратегиясини яра- 
тиш.
26. Марказий ва ма\аллий реклама агентларининг 
имкониятларини урганиш.
27. Оммавий ахборот воситалари ёрдамида реклама- 
ни ташкил этиш.
28. Рекламанинг бонща воситаларини (транспортда, 
ёругли, электрон табло ва почта орк,али) таъмин- 
лаш.
29. Марказий ва минтак^авий тармотуш кургазмала- 
рида корхона иштирокини таъминлаш.
30. Кургазма давомида ма\сулот рекламасини таъ
минлаш.
31. Фирма усул (стиль)ини шакллантириш буйича 
таклифларни тайёрлаш.
32. Реклама, проспект ва бошк,а воситалар билан 
кургазмага бормок,чи булган корхона ходимларини 
таъминлаш.
33. Реклама фаолиятини та\лил этиш.
34. Сотув доирасида фаолият курсатувчи дилер хиз- 
матини услубий бошк,ариш.
35. Рекламанинг хорижий тажрибаларини узлашти- 
риш.
36. Хар бир мах,сулот буйича етказиб бериш самара- 
ли шаклларини урганиш ва тахдт  кдлиш.
37. Ма\сулот эх,тиёжини сотишга эга булмаган, буни 
сабабини аник/тш .
38. Техник булимлар билан биргаликда таъмирлаш 
ва бошк,а хужжатларни ишлаб чик,иш.
39. Блокга ортик,ча сарфни солиштиришни утк,азиш, 
и к;ги сод и тугри келмаган харажатларни аниклаш ва 
йукртиш.
40. Бозорни кенгайтириш мак,садида янги эх,тиёжни 
хосил кдлиш ва мах,сулотларни кулланишга янги фар- 
монларни топиш.
41. Янги мах,сулотни косил к,илишда таклифлар иш
лаб чикариш.
42. Тавсифни узгартириш буйича таклиф ва савол- 
ларни ишлаб чик,иш, чик,арилган ва янги мах,сулот 
конструкцияси ва ишлаб чик,иш технологиясини 
куриб чик,иш, унинг мак,сади истеъмолчилик хосса- 
ларини яхшилаш ва дунёвий эришилган ютук^арни 
куриб ч и р ш .
43. Ик,тисодий конструкторлик ва технологик булим
лар билан биргаликда янги ма^сулотлар таннархини

216



аникдаш ва буни камайтириш тадбирларини утка- 
зиш, ик,тисодий эффект истеъмолчиларда аникдаш 
ва корхонанинг янги ма\сулогини сотишда к,олган 
сарф фойдани аникиаш.
44. Алохида мах;сулотлар турини урганиш ва уни та- 
лабини аниклаш микдорини ва номенклатурасини 
урганиб ишлаб чикариш режасига таклиф ва муло- 
^азаларни тайёрлаш.
45. Мах,сулотни ураб жойлашда, унинг эстетик кури- 
ниши ва техник шароитини ишлаб чик,иш.

2. Сотиш
булими

»

1. Ма^сулотни сотишдаги корхонанинг иктисодий фа
олиятини таъминлаш.
2. Ишлаб чик,арилган махсулот харидорларга етказиб 
бериш шартномаларини тузиш ва тайёрлаш.
3. Корхонанинг белгиланган хизмати билан бирга- 
ликда номенклатура режалар тузиш ва тайёр ма\су- 
лотни белгиланган муддатларда топшириш.
4. Шартномалар асосида ма.\сулотларни етказиб бе
риш ойлик, квартал, йиллик режалар тузиш.
5. Шартномалар асосида тайёр мах,сулотларни ва улар 
номенклатурасини етказиб берилишини ишлаб чи- 
каришга киритиш максадида корхона дехлари ва маъ- 
лум хизматлари билан боклаш.
6. Х,ар ой, х,ар кварталда етказиб бериш режаларини 
та Vi ил кили ш ва мах,сулотлар етказиш барча к,арз- 
ларни бартараф килиш тадбирлари.
7. Ташкилот корхоналарининг кургазмаларда, ярмар- 
каларда, кургазма сотиш тадбирларида иштирок 
этиш.
8. Ишлаб чик,ариш мах,сулогини талаб-эх,тиёжини 
урганишда иштирок этиш.
9. Истеъмолчиларга ма^сулотни етказиб бериш фор- 
маларини ва сотиш тармокларини мукаммаллашти- 
ришда иштирок этиш.
10. Мах,сулотни сотишда мосланмаган харажатларни 
йукотиш тадбирларида иштирок этиш.
11. Мах,сулотни умумий савдосини ташкил этиш.
12. Тайёр мах,сулотни саклаш, уни сортларга ажра- 
тиш, комплектлаш колдиклаш, копировация килиш, 
истеъмолчига етказишни ташкил килиш.
13. Тайёр маз^сулотни жунатишни режалаштириш ва 
ташкил этиш.
14. Номенклатура буйича етказиб бериладиган ма^- 
сулотларини умумий микдори тугрисида шартнома 
асосида тайёрлаш.
15. Истеъмолчилар билан узаро муносабатни тугри- 
лаш, ма\сулотни етказиб бериш буйича харидорни 
Кабул килиш ва улар билан хат билан овоза килиш.
16. К,илинган шартномалар асосида ма^сулотни етка
зиб бериш режаларини назорат килиш ва \исобга 
олиш.
17. Сотиш функцияларини амалга оширишда керак- 
ли материалларга шартномалар тузиш.
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18. Бошк,а корхоналарга ташкилотлар фирма шахсла- 
рига сотиш масалалари буйича арз ва даъво талаб- 
нома материалларини тайёрлаш.
19. Тайёр ма^сулотни танлашдаги асосийси к,оник,- 
тириш ва уларни куриб чикиш.
20. Темир йул сотуви, компьютерлар ва автотранс
порт иш ойи, квартал, йиллик талабномаларни косил
КИЛИШ.
21. Ма\сулотларни етказиб бериш хизматини тугри 
ишлатиш.
22. Давлат буюртма шартномалар мажбурияти ва ту- 
шунтириш хати билан уз вактида етказиб бериш 
статистик ва оператив \исобот килиш.

3. Ишлаб
чикарил-
ган мах,-
с у л о т
т е х н и к
хи зм ати
булими

1. Мах,сулотни хизмат килиш кафолатлайдиган та- 
янч пунктлари ва таянч базаларни ишини ташкил 
этиш, ра.\барлик килиш.
2. Жойларда кафолат хизматига техник ёрдамни таш
кил этиш ва кафолат даврида техник таъмирлаш. 
Таъмирлаш бригадаларни командировкаларини таш
кил этиш.
3. Мах,сулотни эксплуатациясида камчиликлар ва 
улардан бош тортиш маълумотларини йигиш, рек- 
ламаларни куриб чик,ишда иштирок этиш. Мах,сулот 
сифатига улчовларни куриб чикиш ва уни коникти- 
риш.
4. Кафолат хизмати ва кафолат таъсирлаш ишларини 
яхшилаш таклифларини ишлаб чикиш, максулот си
фатига ва ишончлилигига яхшилаш тадбирлари.
5. Эксплуатация кафолат даврида техник хизматни 
ташкил этиш ва мах,сулотларга толи базаларга захи- 
ралардаги кисмларни оператив етказиб бериш.
6. Таъмирланган техника синовини утказиш. таш
кил этиш ва иштирок этиш.
7. Корхоналарда детал ва кисмларни техник экспер- 
тизасини утказиш ва чик,ариладиган техникани иш- 
дан чикиш диагностикасини ташкил этиш.
8. Техникани ишдан чик,иш сабабини аниклаш х,исо- 
ботини тайёрлаш ва унга амал килиш.
9. Белгиланган меъёрнома асосида биноси захираси- 
даги фоиз захира кисмларни мавжудлигини х;исобга 
олиш ва сарфлаш назорати.
10. Техник асосланган режаларни таклифини ишлаб 
чикиш, захираларини чикариш, захира кисмларини 
номенклатурасини ишлаб чикиш.
11. Олинган ма\сулотни ишлатишда инкубация коида- 
ларини бузиш х,олатида даъво килиш.
12. Конструкторлик ташкилотлари ва мах,сулот тай- 
ёрловчи корхоналар чикарган мах,сулотлар сифати 
ва мустах,камлигини амалга ошириш, самарали тад- 
бирларда иштирок этиш.
13. Харидорларни чикарилган ма.\сулотларни ишла
тиш коидаларига ургатиш, уларнинг эксплуатация 
тажрибаларини оммалаштириш, транспортировка 
килиш ва саклаш.
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14. Оператив хдсобот ва захирада кимлар дефицитни 
аникдайди ва кафолат хизматини кдпади? Таянч 
пунктларга захирадаги к,исмларни уз вацтида жуна- 
тиш.

4. М арк е- 
т и н г н и 
режалаш 
ва ол - 
д и н д а н  
айтиб бе
риш 

•

1. Харидор талабини урганиш.
2. Истеъмолчиларнинг мах,сулот сифатига, муста^- 
камлигига, нархлар даражасига, етказиб бериш шарт- 
ларига, сотилгандан кейинги техник хизматга тала- 
бининг уз вактида урганиш;
3. За\иралар тугрисида маълумотларни урганиш, мах,- 
сулотларга талаблар хужжатлари ва бу ма\сулотларга 
кура ишлаб чик,ариш кувватларини урганиш.
4. Ишлаб чикариш ривожланиши асосий табакалари- 
ни аникдаш. Экспорт ва импорт, ички истеъмолни 
урганиш асосида тагугил кдлиш.
5. Истеъмолчиларда машина ва ж щ озларни ишла- 
тиш. Шароит ва тажрибаларни урганиш.
6. Турли хил мах,сулотлари нарх-наво маълумотлари- 
ни урганиш.
7. Чет-эл фирма ва ташкилотларини урганиш, ма\- 
сус фирма хужжатларини тизимлаштириш ва сара- 
лаш.
8. Келаётган даврга талаб ва таклиф балансини так- 
лиф этиш.
9. Бозор сигими ва конъюнктурасига, бозорнинг ол- 
диндан айтиб бериш конъюнктурасининг факторлар 
тизимини там или  асосида тулай оладиган талаб, иш 
лаб чикариш экспорт ва мах,сулот импорти.
10. Х°сил булаётган узгаришлар асосида олдиндан ай
тиб беришни тугрилаб чик,иш ва бозорни кузатиш.
11. Бозорнинг талабига кура корхоналарга ва улар 
рах,6арлигига янги мах,сулогларни ишлаб чик,ариш 
ва таклиф этиш.
12. Янги ма^сулотларни ик,тисодий курсагкичлар ва 
техник тавсифи бош конструктор булими билан бир
галикда аникдаш.
13. Олдиндан башорат кдлинган ме^нат, таннархи ва 
яш и  мах,сулотларнинг бош конструктор булими бош 
технологи, режа-ик^исодий ва мсх,натни ташкил этиш 
булими, маош тулаш булимлари билан биргаликда 
\ал  этилади, бундан ташк,ари истеъмолчининг ик,ти- 
содий эффекта ва сотишдан ташкилотнинг фойда- 
сини \исобга олинади.
14. Янги ма^сулотни синаб куришда иштирок этиш. 
Янги мах,сулотнинг ракрбатбардошли! ини аник^аш, 
техник савиясини ва сифатини кугариш.
15. Тулов к,обилиятли талаб тахдили асосида марке
тинг стратегияси ишлаб чикариш, бозор конъюнк- 
тураси ва сигими, техник савиясини олдиндан ай
тиб бериш, ма^сулот сифати, бизнинг ва чет эл 
бозорида рацобатчилик.
16. Хар бир махрулот ишлаб чикдриш кувватини шакл- 
лашни ишлаб чикдш ва таклиф этиш, сотиш були-
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мига шартномалар компаниясини тавсия этиш.
17. Ишлаб чик,ариш режаларини ишлаб чщ иш да к,ат- 
нашиш, ишлаб-чик,аришни технологик гайёргарли- 
ги, техник кайта куроллашни ва бошк,а режалар.
18. Фирмани самаралилигини та)ушл к,илиш, сотиш- 
ни ташкил этиш, реклама ва таклифларни ишлаб 
чик,ариш ва уларни яхшилаш.
19. Ишлаб чик,ариш х,ажми ва мах,сулотни сотишни 
амалга ошириш, сотишни ташкил этиш, фирмада 
рекламаларнинг хизмат курсатиши (бизнинг давлат- 
да ва чет элда).
20. Самарали реклама, услуб ва мак,садларда ишти
рок этиш.
21. Ма\сулотни сотиш ва шартномалар натижасини 
ташкил этиш та^лили ва уларни яхшилаш таклифи- 
ни киритиш.

5. Тулов ва 
т а к л  и ф 
(с о т и ш ) 
урганиш  
бюроси

1. Ишлаб чик,аришдаги махсулот тулов крбилияти, 
талаб бозор конъюнктурасини урганиш режаларини 
тузиш.
2. Корхона чик,арадиган ма^сулотини сотиш бозори- 
ни конъюнктура \осил к,илувчи асосий фактураси- 
ни олдиндан айтиш ва тагушли;
3. Етказиб бериш хджмлари тугрисида маълумотларни 
технологик савияси ва сифати, унинг камчилиги ва 
ютукдари (маълум корхона ма^сулотига нисбатан).
4. Корхона чик,араётган мах,сулот истеъмолчилар ва 
янги сотиш бозорини урганиш.
5. Ик,тисодий фактлар динамикаси ах,амиятини аник,- 
лаш.
6. Текшириш учун бозор сегментларини танлаш, ке- 
ракли информация бозорларини а н и ^ а ш , изланиш 
услубларини (Адабий манба, статистик мах,сулот, 
анкета таркдтиш, шахсий адкукий ишларга, хусу- 
сий интервью, телефон орк,али маълумотлар йигиш).
7. Корхона бош конструктори булими билан бирга- 
ликда рак,обатдошлигини тах^пил к,илиш, талаб хос- 
салари, нарх, ишлаб чик,ариш харажатлари ва бош- 
к,а рак,обатли ма^сулотларнинг ик,тисодий курсаткич- 
лари дизайни.
8. Тулов к,обилиятли талаб янги мах,сулотга бозор 
номенклатураси ва \ажми асосида узок, муддатга иш 
лаб чик,аришни таклиф этиш.
9. Корхонанинг маълум белгиланган булимлар хиз- 
мати оркдли ишлаб чик,аришни потенциал имкони- 
ятларини олдиндан айтиб бериш ёрдамида маълу
мотларни тутирлаш ва боглаш.
10. Чик,арилган мах,сулотни чет элда талаб э\тиёжи- 
ни урганиш.
11. Сотиш тармокдарига ишни ташкил этиш ва тар- 
киби, тозалигини урганиш.
12. Техник хизматни ташкил этиш ва ма\сулотни 
сотилишига таъсир этиш та^лили. Хизмат сифатини 
яхшилаш тавсияларини урганиб чик,иш.
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13. Истеъмолчилар билан алок,аларни ташкил этиш. 
Истеъмолчилар фикрини урганиш, бунга тижорат 
воситаларини ва мустакдл экспортларни жалб этиш.
14. Корхона ихтисосига ма^сулотнинг дунё ишлаб 
чицариш тенденцияларини руёбга чик,ариш.
15. Номенклатурага к,араб ташкилотнинг ишлаб чи- 
кдциган мах,сулотини режага тортиш ва таклифлар 
киритиш.
16. Чикарилаётган янги махсулот технологияси, кон- 
струкцияси ва тавсифини узгартиришга истеъмолчи- 
лик хоссасини яхшилаш мак,садида таклифларни 
ишлаб чикиш.
17. Ик,тисодий конструкторлик, технологик булим- 
лар билан биргаликда янги мах,сулотларнинг тан- 
нархини аницлаш ва таннархини пасайтириш тад- 
бирларини ишлаб чик,ариш. Ик,тисодий эффект ва 
фойда микдорини сотишдан келиб чик,к,ан ^олда, 
истеъмолини аник^аш.
18. Рекламанинг самаралилиги ва унинг сотиш режа- 
сининг яхшиланишидаги тавсияларда иштирок этиш.
19. Истеъмолчининг талабига кура чикдрилаётган мах,- 
сулотларга шартномалар тузиш тавсияларини ишлаб 
чицариш.
20. Корхона махсулот талабига ва бозор конъюнкту- 
раси масалаларига аналитик маълумот материаллари 
х,исоботини тайёрлаш.

6 Р ек л ам а
бюроси

1. Мутахассислар билан биргаликда талаб ва сотиш.
2. Рекламанинг энг самарали услубларини танлаш ва 
ишлатиш.
3. Реклама тадбирлари режаларини тасдикдаш ва иш
лаб чи^иш. Алохида махсулот буйича реклама тад- 
бирларини утказиш режалари.
4. Бош конструктор булими мутахассислари билан 
биргаликда реклама к,илинаётган мах,сулот тавсифи 
ва иктисодий курсатмаларини аникдаш.
5. Оммавий информация воситалари ёрдамида рек
лама ташкил этиш (газета, журнал, телевидение ва 
бошк,алар). Маърузалар ва информация материалла
ри, сценарийлар реклама роллари учун видеофильм.
6. Тугри почта реклама ташкил этиш.
7. Корхоналарнинг марказий ва регионал кургазма- 
лар, ярмаркалар ва кургазма сотиш ярмаркаларда 
иштирок этиш.
8. Бош конструктор булими билан биргаликда ма.\су- 
лот иш кургазмасини ташкил к,илиш.
9. Фирма стилини ташкил этишда таклифларни иш
лаб чик,ариш, фирманинг ма\сулотлар ёрдамида рек
лама ташкил этиш (плакат, буклет, афиша, экс
пресс маълумот)
10. Корхона, ташкилот вакилларини, кургазмага, яр- 
маркаларга, сотув-кургазмаси, реклама, проспект ва 
бошк,а реклама \ужжатлари билан танишиш.
11. Ах,олининг талаби ва бозор изланишларини урга-
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ниш фирма реклама материаллари билан танишиш.
12. Рекламани утказиш буйича реклама агентлиги би
лан шартнома тузиш.
13. Ухшаш корхоналарда юртимизда ва чет элда рек
лама ташкилий таVIил кдлиш ва урганиш.
14. Реклама тадбирларини утказиш ва уни назорат 
Килиш, унинг х,аракат схемасини тузиш.
15. Рекламанинг ишлаш тахушли, унинг максулот со- 
тилишига таъсири, истеъмолчининг маълумотга эга 
булиши. Реклама самарадорлигини ошириш.

Илова №  2

Маркетинг булими фаолиятининг бопща булинмалар фаолияти 
билан мувофимаштириш

№ Булим
номи Координациянинг асосий максади

1. Тижорат
булими

Маркетинг булими тижорат булими билан узаро 
алокаси шунинг учун керакки, бунда буюртма- 
лар фавкулотда ва курилмаган тасодиф буйича 
хомашё материаллари ва компаниялари ишлаб 
чик,ариш окибатида амалга ошмай колишини ол- 
дини олишдадир. Бундай колла маркетинг були
ми уз вактида тижорат булимига хабар бермасли- 
ги окибатида содир булиши мумкин. (шартнома, 
перспектив режалар) ва та\лилга жуда \ам  куп 
за.\ирадаги материаллар нотугри хабар (олдиндан 
айтиб бериш, башорат) килиши содир булиши 
мумкин. Агар маркетинг булими тижорат були
мига уз вактида бу маълумотларни етказиб бер- 
са, материаллар (музламайди) тухтаб колмайди 
ва бошка белгиланган жойларда ишлатилиши 
мумкин.

2. Мсшиявий
булим

Маркетинг булими харажатлар ва сметасини ту- 
зишга 1лтридан-тутри адокадордир. Булим мута- 
хассислари бухгалтерлик ишини яхши билишса 
кам харажатлар кольпулция услубларини яхши 
билишлари керак, бюджет назоратини кам би- 
лишлари керак. Сабаби, улар сметасининг бажа- 
рилишига ва маркетинг сафини назорат учун жа- 
вобгардирлар. Маркетинг ишига кейинчалик мо- 
лиявий фаолияти натижалари буйича берилади. 
Максулот смета ва маркетинг умумий сметасини 
самарали амалга ошириш учун, маркетинг були
ми мутахассислари харажат ва фойда (даромад) 
курсаткичларини назорат остида ушлаб туриш- 
лари керак.

3 Юридик
(КУКУКий)

Маркетинг булими ходимлари тез ва малакали 
юридик консультация олишларига имкониятла-
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булим
хизмат

ри булиши керак. Хужалик турли аспектларига ва 
тижорат фаолиятига к,арашли — янги мах,сулот иш 
лаб чикдши, ишлаб-чик,ариш нарх навони белги- 
лаш, к,олип, реклама, сотиш шароитларига кдрашли 
зО'кук.ий к,онуний актлар ва расмий хужжатлар була
ди. Юк,оридагилардан ташкдри ходимлар иши буйи
ча инструкция ва крнунлар мажмуаси, максулот бел- 
гилари ^исобга олиш, к,айд кдлиш, руйхатга олиш, 
милиция битами, харидорлар рекламациялари ва даъ- 
волари. Бундан ташк,ари чекланган савдо-сотик, ама- 
лиёти масалалари буйича, монолитик келишув, кре- 
дитга сотиш ва харид кдлиш, битам, нарх ва хари
дорлар юридик корхоналари бор.

4. Кадрлар
булими

Маркетинг булими рах,бар ва мутахассислар ишини 
аникдаш билан жуда х,ам к,изик,ишади. Хозирга пайтда 
яхши ук,имишли ва тажрибали мутахассисларга 
эх,тиёж катта булганлиги сабабли, уларнинг ме\нати 
яхши туюлиши керак.
Ишга таклиф этадиган, улар билан савол-жавоб ва 
бу ишга лойик, келади деб ёллашга жавобгар шахс- 
лар узлари иш кузатишади, шу унинг статуси, хиз
мат буйича узаро алок,алар, ходимлар билан муноса- 
батлар усиш истик,боллари ва умумтаълим тайёргар- 
лиги ва иш тажрибаларини урганишлари керак. 
Хизмат вазифасини маъсулиятини (дар бир ходим- 
нинг) ва уларга талаб ва х,оказоларни белгилаш учун 
маркетинг булими кадрлар булими билан жипс ало- 
к,ада булишлари керак.
Маркетинг булими ва кадрлар булими ра^барлари 
доимо биргаликда маслахдтлашиб, янги мутахассис- 
ни к,аердан топиш, к,аерга жойлаштириш, бу эълон- 
ни к,андай тузилиши мумкинлигини жорий кдлиш- 
лари керак. И нструктаж  тавсиф и, керак булса 
ук,итиш, ходимлар янги дастурларни ургатиш учун 
\ам маркетинг ва кадрлар булими билан биргаликда 
ишлаб чик,аришлари керак. Умумий инсгурктаж кадр
лар булими томонидан белгиланса, маркетинг маса
лалари буйича махсус тайёргарликка маркетинг були
ми вазифаси киради.

Илова Ns 3
Маркетинг концепциялари кулланилиши буйича 

корхоналарга тавсиялар

Ходимларни бопщариш сох,асида:
Потенциал бошк,арувчиларни (Менежерларни) излаш 

аник, сифатланиши ва фармонланиши керак. Бошк,арув хо
димларни топиш ва уларга ба\о бериш, менежерларни тай
ёрлаш аник, белгиланган булиши керак ва уларни ук,иш, 
ишлаб чик,аришдан озод кдлинган х,олда олиб борилиши 
керак ва доимо уларнинг ма\оратини бах,олаш лозим. Дунё-
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караши эскириб долган менежерларни прогрессив дунёкд- 
рашли, уддабурон, гайратли ва малакали ёш мутахассислар 
билан алмаштириш лозим. Ишчилар билан муносабатни маъ- 
сулиятли менеджерлар олиб боришлари керак.

1. «Ишчилар маъмурияти» муносабатини илмий ишлаш 
тизимига асосланган х;олда солиш керак.

2. Конструктив бошкаришда касаба ташкилот таклиф эти- 
лади.

3. Ишчи ходимлар муваффак,иятииш асоси хисобланади.
4. Ишчиларнинг тайёргарлиги, уларнинг фармонларини 

турли тун килиш, активликнинг оширилиши элементи 
х^собланади.

5. Ме^натга х,ак тулаш объектив мезон (критерий)лар асо
сида олиб борилади. У бозордаги ютукдарга к,араб усиб 
боради.

6. Бошк,ариш тизими маркаалашган булиши керак. Х,ар 
бир ходим фаолияти вазифа инструкциясига караб аник 
белгиланган.

7. Машварат принципи кенг ишлатилади?
8. Маълумотнинг очик алмашинуви аник ифодаланади.
9. Бошкариш тизимини мукаммалаштириш корхонани ри- 

вожланиши ва яхши фаолиятли булиши керакли эле
мент х,исобланади.

10. Маслахдт-консалтинг тизими ишлатилади.
Режалашда:
Корхона максади фойданинг купайиши ва ривожланиши 

олдиндан айтиш (башорат) йули билан ривожланиш тен- 
денциялари, корхонанинг узок муддатли потенциали, кадр- 
лар, эх,™ мол и й фойда, таъминлаш сотилиш х,ажми.

Корхона ривожланиш истик,боли узок, мудцат асосида олиб 
борилади. Якин 5—10 йиллик режа тузиш.

Назоратда:
Рак,обатчи корхоналар билан корхона фаолиятини так,- 

кослаш, бозор х,ак кисми тизимли аникданади. Бюджет тах,- 
лили мажбурий. Унинг а.\амиятини корхона рах,барияти ва 
мутахассислари яхши англаб етишлари лозим. Корхона бюд
жета доимо куриб ч и к,ил ад и. Кбайта алока тизимига киритиш 
тахдили доимо олиб борилади. Корхона кийинчшшклари — 
махсулот таннархини туширишга эътиборсизлигидир. Рак,о- 
батчилик с о р л о м  ва керакли вазият сифатида курилади.

Маркетинг ишлаб чицаришини 6 o u j  кари шла ишлаб ч и -  

кариш ва ме^нат унумдорлигини вазифаларини тизимли из- 
лашларга асосланади.

1. «Сотиш — ишлаб чикариш» муносабатида ишлаб чи- 
кариш тизимли изланиш асосида харидорлар талабига 
мослашади.

2. Талаб ва сотишни ракобатлантиришда асосий вазифа- 
ларни рекламаларни жалб этиш ёрдамида, корхона
нинг ёкимли икдими (ташки ва ички киёфали х,исоб- 
ланади).
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3. Милдай изланишлар натижалари ишлаб чикдришнинг 
оптимал \ажмини аникдашда ишлатилади.

4. Фойда келтирмайдиган ма\сулоглар ва хизмат режа- 
лаштирилади, кейин керак булса стратегик перспекти
ва белгиланади.

5.Таъминот комплекс жараён сифатида курилади. Комп- 
лектлаштирувчи махсулот ва материаллар урта ва юк,ори 
б>тин бошкарувчи функцияларига киради.

Ишлаб чик,ариш ва маркетингни бомщаришда.
Ишлаб чикаришни кенгайтириш ва ишлаб чикариш са- 

марадорлигини ошириш, мунтазам олиб борилган изланиш- 
ларнинг натижаларига асосланган х,олда кабул кдлинади:

•  «олиб-сотиш» борасида, ишлаб чикаришни фаолияти
ни, харидорларнинг таклифларини мунтазам равишда урга- 
ниб бориш натижасида, йуналтириш;

•  таклиф ва сотиш жараёнини шакллантиришдаги асо
сий вазифа — бу рекламадан унумли ва кенг фойдаланган 
холда корхона имиджини яратиш;

•  илмий изланишлар натижаларини корхонанинг опти
мал ишлаб чикариш ^ажмини кенгайхиришда куллаш. Бу 
албатта келишилган хдвда ишлаб чикариш кооперацияси би
лан олиб борилади;

•  фойдаси кам булган товарлар ва хизматлар режалаш- 
тирилади, агарда улар корхонанинг кейинги даврлар страте- 
гияси ва имиджини кутариш учун зарур булсалар;

•  таъминлаш комплекс жараён каби кабул килинади. Ке
ракли булган эх,тиёж кисмларни харид килиш урта звено, 
лекин уларда юкрри эмас, бошликдари зиммасига киради.

Илова №  4
Маркетинг буйича директор ХУКУКИ, маъсулияти 

мажбурияти ва вазифалари.

Вазифалар, мажбурияти, \укук,и ва маъсулияти.

Вазифалар
1. Корхонада маркетинг тактикаси ва стратегиясини иш

лаб чикишни бошкариш. Истеъмолчи харидорларни чи- 
Караётган мах,сулотига тулов кобилияти талабини коник- 
лаштиришни координациялайди (тукрилайди).

2. Бозор конъюнктурасини ва корхона ма^сулотига тала
бини урганиш буйича изланишни ташкил этади.

3. Мах1сулои I и сотишни рагбатлаш иради ва рекламани 
таъминлайди.

4. Мажбурият ва шартномалар асосида ма^сулотни но
менклатура буйича вактида етказиб беришни таъмин
лайди.

5. Ишлаб-чикарилган ма^сулотни техник хизматини ва 
таъмирланишни, эксплутация таянч бозорини ташкил 
этади.
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Мажбурият.

1. Бозор хажмини, талаб эхдиёж, тулов к^обилиятли та
лаб, янги сотиш бозорини забт этишда маркетинг стра- 
тегиясини ишлаб чикиш асосида корхонанинг тижо
рат сотиш фаолиятини бошкдради.

2. Керакли микдорда ва келишилган мудцатда махсулот- 
ни етказиб бериш, махсулотга эхтиёжни урганиш ин- 
формациясини таъминлайди. Истеъмолчилар билан 
гуфидан-тутри ва уртокдар билан алок,ани таъминлай
ди, самарали сотиш тармокдарини ошириш тадбирла- 
рини ишлаб чик,ишда, кургазма — ярмаркаларида иш
тирок этади. Янги бозорга чикиш, техник хизматни 
сифатини оширади.

3. Корхона якка иктисодий тижорат сиёсатини ишлаб чи- 
кадиган функционал булимларни ишини таъминлай
ди.

4. Ишлаб чикдш йиллик режаларини тузади, мах,сулотни 
сотиш, модций-техник таъминоти, корхона молиявий 
режалари, чикарилаётган янги махсулотни ракобатбар- 
дошли ва уларнинг сифатини ошириш ишларини на
зорат килади.

5. Корхона ма\сулотини потенциал сотиш бозор конъюнк- 
тураси асосида тижоратнинг иктисодий маълумотла- 
рини умумлаштириш, тахдил ва тизимлаштириш йи- 
гишни ташкил этади.

6. Маркетинг буйича маълумот-статистик маълумотлар- 
ни йигишни ташкил этади, буюртма буйича ишлаб 
чикиш ва захира бирлиги буйича маълумотлар.

7. Сотиш тармоги ишини ташкил килади ва мукаммал- 
лаштиради.

8. Айланма харажатни тахдили, иктисодий асосланган 
иктисодий сарфларни аникдайди ва йукотади.

9. Янги мах,сулог яратишда, унинг тавсифномаси, конст- 
рукцияси ва ишлаб чикиш технологиясида катнашуви 
функционал хизмат ва корхона рах,бариятини таклиф 
ва муло\азаларини умумлаштиради.

10. Таннархни аникдашда (иктисодий, конструкторлик ва 
техник хизмат билан биргаликда) ва ишлаб чикилган 
ма\сулотнинг таннархини пасайтириш тадбирларида 
иштирок этади.

11. Янги ва чикаётган махсулот сотилиши натижасида олин- 
ган фойданинг хажмини хисоблайди.

12. Корхона махсулотини бозор конъюнктураси ва талаби- 
ни урганган холда таклиф ва тавсияларни тайёрлайди.

13. Ма^сулот таннархини тахлил килади ва бозор талаби- 
ни аникдайди.

14. Корхона йуналиши буйича махсулот ишлаб чикиши- 
нинг тенденцияларини тахлил килади ва аникдайди.

15.Чикарилаётган махсулотга талаб урганишни ташкил эта-
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ди. (Статистик х,исобот, текшириш, савол-жавоб) шах
сий интервью оммалаштириш.

16. Корхона мах,сулотини рак,обатбардошлигини тахдил 
к,илади, махсулот истеъмолчилигининг хоссаларини 
таккослайди, нарх-наво, ишлаб чикдриш харажатлари 
(мах,сулот курсатгичига цараб).

17. Янги ва чикдрилаётган махсулот тулов крбилияти та- 
лабини (бозор хджмини урганиш асосида) олдиндан 
айтиш (башорат) ишлаб чикдди.

18. Реклама тадбирларини утказиш ишларини ташкил этади.
19. Фермерларни укцтиш ва уларнинг иш фаолиятини со

тиш сохдсида ташкил этади ва таъминлайди.
20. Корхона махрулотини, сотишни, корхоналарини тах,- 

лил кдлади.
21. Шартномаларни тайёрлашда ва уларни тузишда ва уни 

назорат кдлишда таъминлайди.
22. Тайёр махрулотни юклаб узатишни режалаштириш ва 

уни ташкил кдлишда иштирок этиш.
23. Тайёр ма^сулотни сакдашни (компенсация, упаковка- 

тайёрлаш, консервация ва ^оказо) ташкил этади.
24. Таъмирлаш даражасини, техник хизмат^ва уларнинг 

сотишга таъсирини тахд ил кдтади.
25. Истеъмолчи харидорлардан тушаётган шикоятлар тах,- 

лил цилади ва уларни белгиланган муддатларда тула 
цоник.тиришни таъминлайди.

26. Номенклатура ва хджмга кдраб захира кцсмларни иш- 
лаб-чик,ишни режалаштиришни бошкдради.

Хукукдар.
27. Хужалик ишларини бажаришда ишончнома бериш, 

шартномалар тузиш, корхона номидан уз малакасига 
кура фаолиятни амалга ошириш.

28. Корхонанинг х,амма тизимли цисмларини фаолиятини 
тулаш ва координация кдлиш, истеъмолчилар талаби- 
ни ва бозор конъюнктурасини урганиш. реклама таш
кил этиш ва махсулот сотишни рагбатлантириш.

29. Маркетинг буйича режаларни тузишда материалларни 
урганиш, белгиланган йуналишлар буйича шартнома
лар тузиш.

30. Кадрлар масаласи буйича ра.\бариятига таклифлар ки- 
ритиш, ишчиларни рагбатлантириш, ишлаб-чикдриш 
фирмасида айбдорларни маъсулиятига жавоб бериши.

Мажбуриятлар.
31. Истеъмолчилар эхдиёжини крндиришда, ма\сулотни 

сотиш ва ишлаб чикцшни бопщаришда компанияга 
ёндашишни бошкариш.

32. Сифатли маркетинг излаш ва уларни хужалик ва hkjh- 
содий фаолиятда ишлатилишини таъминлаш.

33. Харидорларга сифатли мах,сулотни белгиланган муд- 
датда ва маълум микдорда тузилган шартномалар асо-
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сида, ишланган маркетинг дастурини амалга оширишни 
назорат кцлишни таъминлаш.

34. Корхона мах,сулотини бозор конъюнктурасига ва ис- 
теъмолчилик талабига э^тиёжини к,оник,тириш учун 
мослашиши ва информация аниклиги асосида олдин
дан айтиб беришни таъминлаш.

35. Мах,сулотни сотишни рагбатлантириш тадбирларини 
утказиш ва рекламани таъминлаш.

36. Бузилган шартномалар асосида, мах,сулогни юклашни 
узгартиришни таъминлаш.

37. Махсулотни сотишдаги харажатлар тизимига риоя к,ил- 
мок,.

38. Корхонада бир тижорат сиёсатини ва \амма функцио
нал булимлар ишини координациясини таъминлаш.
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ГЛОССАРИЙ

Аваль, вексел буйича кафиллик — 1) вексель эгаси олдида 
жавобгарлик;

2) векселнинг унг бетида ёки унга илова кдлинган варак,ада 
имзо шаклида ифодаланган банк кафиллиги.

Авизо (итал. aviso) — банк, тижорат амалиётида \исо6-китоб 
х,аракатларининг бажарилганлиги туфисида расмий хабарнома. Бир 
контрагент томонидан иккинчисига жунатилади. А. ёрдамида банклар 
уз мижозларини х,исоб варак,алари буйича кирим ва чик,им к,айдла- 
ри, х^соб варак,асидаги кдлдик, маблаглар, пул утказмаларини тулаш, 
чек талабномаси, аккредитив очиш ва бошкд ^аракатлар тугрисида 
хабардор кдпади. Ма^сулот жунатувчи (сотувчи) томонидан мах,су- 
лотни к,абул к,илувчи (харидор)га мах,сулот жунатилгани х,ак,идаги 
хат цам авизо деб юритилади.

Агрегация (aggregation) — бу барча харажат ва даромадларни 
жамгарилиш жараёни булиб, у кушимча соф фойдани ^исоблаш 
учун ишлатилади ва унинг ёрдамида лойщ ани мак,садга лойик^иги 
аник^анади.

Акселератор (accelerator) — киритиладиган капитал маблаглар 
,\ажмини узгаришини тавсифловчи курсаткич булиб, у ик,тисодда 
истеъмолчилик харажатлари х,ажмини узгариши х,исобига юзага ке- 
лади. Акселерация цоидасини маъноси шундан иборатки ицтисодда- 
ги истеъмолчилик харажатларининг динамикаси, инвестиция х,ажми 
динамикасига таъсир курсатади: истеъмолчилик харажатларини се- 
зиларли усиши инвестицион фаолликни рагбатлантириши ва ак- 
синча рагбатлантирилмаслиги х,ам мумкин.

Активлар (assets) — асосий ва айланувчи фондлар к,иймати, 
ик,тисодий фаолият субъектларини пул ва молия воситалари.

Акциз (unit ta[) — солик, солинадиган объектни бир донасидан 
белгиланган микдорда олинадиган солик, микдори.

Амортизация (depreciation) — капитал ресурсларни маълум давр 
давомида ишлаши ва уларни к,ийматини аста-секин ишлаб чик,ари- 
ладиган мах,сулсша утказилиши; пул воситаларини мак,садли ажрат- 
малари ва уларни кейинрок, асосий фондлар емирилишини тиклаш- 
да ишлатилиши учун жамгарилиши.

Аннуитет (annuity) — (фр. annuite — йиллик бадал) — узок, 
муддатли давлат к,арзи, турларидан бири, асосий к,арзни унга тула- 
надиган процента билан аста-секин к,айтариш имконияти ^исобга 
олинган х,олда, ,\ар йили кредиторга маълум даромад келтиради. Ав- 
валдан бу атама хар йилги туловларни англатган булса, х,озирда 
турли давомийликка эга туловлар учун ишлатилади. Масалан, уч 
ойликлар оралигида, \ар ой орал и ш ла ва бошкдлар. Аннуитет учун 
мисол булиб сугурта туловлари, кучмас мулк учун ижара туловлари, 
х,амда нафак,алар.

Асосий фондларга капитал киритиш (fixed investment) — бу асо
сий фондларга жорий даврда киритиладиган инвестицияларни ав-
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валги йилга Караганда усишидир. Бу микдор — асосий фондлар 
кийматини йилнинг х,о'шрги ва бошидаги фарк,и билан аникданади.

Аудит (audite) — хужалик фаолиятини текшириш, тафтиш ва 
тазушл килиш.

Аукцион (fucton) — махсус ким-ошди савдо бозорлари, ма\су- 
лотларни талабгор харидорларга сотиш усули. Аукцион савдо мах,су- 
лотларининг нисбатан чекланган руйхати буйича (муйна, чой, хул 
мева, сабзавот, балик, зотли от, бадиий хунармандчилик буюмла- 
ри, антика буюмлар ва б.) утказилади. Аукцион олдиндан эълон 
килинган вак,тда даврий: х,ар куни, х,ар ойда, муайян ойларда ёки 
йилда бир марта ма^сулотларнинг бозорга келиб тушиш мавсумига 
ва хажмига караб утказилади. Харидорлар савдо бошлангунига кадар 
аукцион омборларига куйилган махсулот ёки унинг намунаси 1980 
йилнинг экспорт ба\оларидан фойдаланилади;

2) Муайян ма^сулотнинг ташки савдо бах.осини аниклащда на- 
муна сифатида олинган ва к,айд килинган, маълум сифатларга эга 
булган буюм бах,оси.

Банкротлик (итал. bancfrotta — айнан синган курси), синиш — 
фукаро, корхона, фирма ёки банкнинг маблаг етишмаслигидан уз 
мажбуриятлари буйича кдрзларни тулашга курби етмаслиги. Банк- 
ротликка учрашнинг сабаблари махсулот ишлаб чик,арищда киймат 
конунининг амал к,илиши, ракрбат ва инфляция билан белгиланади. 
Корхонанинг банкрот деб эълон к,илиниши, унга нисбатан к,атор 
санацияяаш тадбирларини амалга оширишни, унга х,ар томонлама 
ёрдам курсатишни кузда тутади. Бозор шароитида давлат томонидан 
банкрот корхоналар ва а\волларини яхшилаб олиш учун кумак тар- 
зида бир катор тадбирлар курилади. Банкрот деб эълон килинган 
корхоналар асосан шу корхона жамоа аъзоларига ижарага берилиши 
ёки боища корхоналарга сотилиши, улар билан бирлашиб кетиши 
мумкин.

Бартер, бартер келишуви (barter) — пулсиз бевосита махсулот 
айрбошлаш. Купрок; ривожланмаган махсулот муносабатлари даври 
учун хос булган келишув. Хозирги замон бартер келишувининг аник, 
шакллари — валютасиз айрбошлаш, компенсацияли келишувлар, 
турли хил клиринглар. Бартер х,озирги шароитда ах,олини истеъмол 
моллари билан таъминлашда м>х,им а^амиятга эга булмокда.

Бартер битими — келишувга биноан мувозанатли, лекин пулсиз 
мах,сулот айрбошлаш \ак,илаги шартнома. Бартер битими ташки сав- 
дода купрок, кулланилади. Кейинги йилларда мамлакат ичида \амда 
корхоналар уртасида кенг таркалди. Бартер битимига биноан келиш- 
ган томонлар, уз мах,сулотларини маълум нархда ба^олайдилар. Бу 
нарх айрбошлашнинг тенг булишини, бож сарф-харажатларини 
х,исобга олади. Тенг баробарлик, ма\сулотларни жах,он бозори нарх- 
ларига кура айрбошлаш оркали таъминланади. Бир томон иккинчи- 
сига карздор булиб колса, у уз карзини валюта билан эмас, балки 
ма\сулотлар билан узади. Валюта так,чил булса ёки унга ишонч кам 
булса, бартер битими кулланилади. Бундай бигимга асосан савдо 
кил ганда валюта талаб «.илинмайди, бир вак,тнинг узида экспорт  ва 
импорт муомалалари амалга ошади, улар юзасидан \исоб-китоб дар- 
\ол  кечиктирилмай утказилади. Бартер битимлари икки томонлама 
ёки куп томонлама булиши мумкин.

Бизнес (business) — даромад келтирадиган ёки бошка наф бера- 
диган хужалик фаолияти еки со\ибкорлик-тижорат ишлари билан 
шутулланиш, пул топиш максалида бирор иш билан банд булиш.
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Бизнес ма\сулот ишлаб чик,ариш ва уни сотиш, хизмат курсатиш, 
транспорт ва бошк,а со^алардаги фаолиятидир. Бизнес хужалик юри- 
тиш куламига к,араб йирик, урта ва майда турларга булинади. Йирик 
бизнесга асосан ишлаб чик,аришда 500 дан ортик, киши банд булган, 
урта бизнесга 20—500 киши банд булган корхона (фирма)лар, майда 
бизнесга 10—20 ва ундан кам киши ишлайдиган корхоналар киради. 
Й ирик ва урта бизнесга асосан йирик ишлаб чикариш, куп сонли 
махрулотлар чик,арадиган, механизациялашган ва автоматлаштирил- 
ган сохдпар киради. Майда бизнес копилок, хужалиги, а\олига хизмат 
курсатиш сохдларида кенг тарк,алган. Майда бизнес шароитга тез 
мослашувчанлиги билан ажралиб туради, чунки унинг фаолияти 
катта маблаг талаб кил май ли ва кичик маблагни тез топиш мумкин. 
Майда бизнес самарали булганидан кенг таркалади, айник,са, йи
рик бизнес учун кулай булмаган со^аларда авж олади.

Бозор (market) — сотувчи билан харидор уртасида ма\сулотни 
пулга айрбошлаш муносабати; махрулотлар билан олди-сотди муно- 
сабатлари, махрулот ишлаб чикариш, ма\сулот айрбошлаш ва пул 
муомаласи к,онунларига биноан амалга оширилади. Бозорда икхи 
жараён амалга ошади: бири ма^сулотларни сотиш, бунда махрулот 
пулга алмашади. Айрбошлаш ихтиёрий ва эркин шаклланган нарх- 
ларда олиб борилади. Айрбошлаш объектининг моддий шакл ж и\а- 
тидан олганда истеъмол ма\сулотлари ва хизматлар, ишлаб ч и к а 
риш воситалари, инвестиция, к,иммагбах,о к,огозлар, илмий гоялар, 
техникавий ишланмалар ва ме.\иат (иш кучи) бозорлари мавжуд. 
Айрбошлаш мик,ёеи жих,атидан ма^аллий, худудий, миллий ва жа- 
х>он бозори, ички ва ташки бозорларга ажратилади.

Бозор мувозанати — бозордаги талаб ва таклифнинг микдоран 
ва таркиби жи^атидан бир-бирига мувофик келиши. Бозор муво- 
занатини таъминлашнинг асосий йуллари: махрулот ишлаб чик,а- 
ришни талаб даражасига етказиш оркали бозорни туйдириш; етарли 
ма^сулотлар захирасини барпо этиш; талабгор ма.\сулотлар нархи- 
ни ошириш, утмай турган ма\сулотлар нархини пасайтириш; эк 
спорт ва импортни ортиши ёки камайиши; ахрли даромадларининг 
ма^сулотлар ва хизматлар купайишига ка раб ортиб бориши; мех,- 
нат унумдорлигининг иш \ак,ига нисбатан тезрок, усиши. Бозор 
мувозанати маърифатли жамиятда бозорни тартибга солиш оркали 
таъминланади.

Бозор мунофазаси — миллий бозорни ёки айрим махрулотлар 
бозорининг давлатнинг экспорт-импортни тартибга солувчи тадбир- 
лари воситасида \имоя килиниши. Бозор мух,офазаси четдан махру- 
лот келтиришни чеклаш, такикдаш ёки бож туловини ошириш ор- 
кдли амалга ошади. Муайян давлатнинг бозор мудафазасини барта- 
раф этиш учун бош ка давлатлар уз худудила шу мамлакатдан чик,а- 
рилган ма\сулотларга бож туловини ошириб, уз рак,ибини ён бо- 
сишга мажбур килади. Шу сабабли бож туловлари узгариб туради. 
Бозор мух,офазасини четлаб утишнинг мулим йули илгари махрулот 
чикарилган мамлакатга капитал чикариб, муайян ма\сулотни уша 
ернинг узида яратиш ва сотиш \исобланади.

Баланс киймати (book value) — компания балансида белгилаб 
куйилган активларнинг (асосий фондларининг) амортизацияни ай- 
риб ташлангандан кейинги киймати. Одатда активларни тарихий кий- 
матини акс эттиради (яъни улар сотиб олинган вакгидаги киймати) 
ва активларни жорий вактдаги бозор кийматига тугри келмаслиги 
х,ам мумкин.
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Банд ах,оли (employees) — бу жамият ишлаб чик,ариши ва хиз
мат курсатиш секторида банд булган меъёрлар асосида маълум к,ону- 
ниятлар билан \исобга олинувчи ме^натга лойик ёшдаги халкдир.

— биргаликда банд а.\оли (total employees) — банд ах,оли ва 
х,арбий хизматдагилар.

— бандлик савияси (rate of employment) — банд булганлар 
сонини мехцатга лойик, хал к, сонига нисбати.

Бенефициар (beneficiary) — лойи\ани амалга оширилиши нати
жасида келадиган маълум фойдани олувчи.

Бизнес-режа (business plan) — компания ни фаолиятини, шу 
жумладан, инвестицион фаолиятини гарак,к,исти режаси. Одатда биз
нес режани тузиш кичик ва урта, унча катта булмаган инвестиция 
х,ажмли компаниялар учун тавсифлидир. Йирик инвестицион лойи- 
?^алар учун ушбу атама, к,оида буйича купинча ишлатилмайди.

Бир вакт солига (lump-sum tax)_— белгиланган улчамдаги солик,, 
у ик,тисодий узгарувчилардан к,атъи назар (даромад, нарх ёки ишлаб 
чикдриш х,ажми) олинади. Баъзида «жам солиги» ёки «сайловчилар- 
дан олинадиган солик,» деб х,ам аталади.

Бюджет чекланиши (budget consraint) — бу жисмоний ва юридик 
шахсларни харажатларини молия билан таъминланишининг давр бо- 
шига тугри келадиган амалдаги манбалари билан (бозор фаолияти- <• 
дан келадиган даромадлар ва давр бошидаги бошк,а активлар) ва 
давр охиридаги жамгарма харажатлар билан узаро бир-бирига 6of- 
лик,лигидир.

Бюджет танчиллиги (budget defiscal, fiscal deficit) — давлат хара
жатларини (ма\аллий ,\окимият идоралари харажатларини) маълум 
ващ' даврида (уч ойлик, йил) даромад бандлари устидан, бюджетга 
келадиган тушумлари устидан юк,орилиги, яъни давлат томонидан 
кушимча ички талабни бунёд булиши хц с об и га.

Грант (grant) — пулни цайтармаслик шарти билан туланиши, 
лойих,а тахдилида одатда маълум микдордаги пулни давлат ^окимия- 
ти томонидан якка шахсга (фермерга) ёки компанияга инвестиция- 
ни рагбатлантириш мак,садида улар томонидан маълум лойщ ага тула
ниши.

Гомоген ёки бир турдаги фойдали буюмлар (homogeneous goods)—-
барча харидорлар турли ишлаб чик,арувчилар томонидан бозорда 
таклиф кдлинадиган фойдали буюмларга бир хил деб к,арасалар 
гомоген деб аталади.

Давлат бюджети (махаллий) (state budget, local budget) — дав- 
латни даромад ва харажатлар баланси (мах;аллий х,окимият идорала- 
рини).

Давлатнинг ташки карзи (extenal debt) — давлатнинг ташкц кре- 
диторларга заёмлар ва улар буйича туланмаган фоизларни биргалик- 
даги мивдорига тенг к,арзи.

Давлат харидлари (government purchases) — давлат сектори то
монидан мах,сулот ва хизматларни харид кдлиниши. Улар бюджетни 
харажатлар бандида хцсобга олади.

Даромад (income) — ишлаб чик,ариш омилларини ишлатишдан 
келадиган пул ва натурал тушумлар.

— хусусий даромад (personal income) — алохдда жисмоний, шах
сий солик, тулашдан олдинги даромади.

— миллий даромад (national income) — миллий ишлаб чик,ариш- 
дан келадиган даромад; ик,тисоддаги ва барча турдаги даромадлар
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жамкармаси. У иш х.ащни, рента даромадини, корпорация даромад- 
ларини к,ийматидан келадиган соф фоиз ва бошк,а даромадларни уз 
ичига олади. Яна ялпи миллий ма^сулот билан асосий капитални 
истеъмол харажатлари ва кушимча соликдар тафовутИ сифатида аник,- 
ланади.

— эгаликдаги даромад (disposable income) — секторларни хара
жатлари ва жамгармаси учун эгалик килади гаи даромадлари бевоси- 
та соликдарни айирмаси сифатида аникданади.

—  омил dapoMCidutJactor income) — ишлаб чик,ариш, ишчи кучи- 
ни, капитални ва мулкни омилларини ишлатилишидан келадиган 
даромад.

Девальвация (devaluation) — марказий банк акцияси булиб, мил
лий валютани бирликлари сонини расмий ошириб беради, улар эса 
хорижий валюталарга алмашланиши мумкин. Девальвация миллий 
валюта к,ийматини хорижий валютага нисбатан пасайишида намоён 
булади.

Депозитлар (deposits) — маъмурий, адлия, божхона, молия — 
кредит идораларида сакданувчи пул воситалари ёки к,имматбах,о кргоз- 
лардир. Бир неча маънога эга: банклардаги омонатлар, молия-кредит 
институтларида сакданаётган к,имматбах,о к,огозлар, солик, тулаш ва 
бошк,а туловлар бадаллари.

Дефицит (етишмаслик) (shortage) — бу бозордаги вазият булиб, 
амалдаги нархга талаб микдори таклиф микдоридан ортик, булади. 
Етишмаслик барк,арор вок,еа булиб, фак,ат пул нархлари, камёб фой- 
дали буюмлар, рак,обатчи харидорлар орасида такримлашда уз вази- 
фасини бажармай куяди (такримлаш механизмига кэранг)

Дефляция (deflation) — биргаликдаги талабни камайиши сабаб- 
ли ик,тисодда уртача нарх савиясини пасайишига олиб кедувчи анаъ- 
надир, жамият мех,нат унумдорлигини ошиши ^исобига махрулотлар 
кдйматини пасайиши ёки булмаса муомиладаги пуллар микдорини 
камайиши юзага келади.

Дивидент (dividend) — акционерлик жамиятига тегишли даро- 
мадни бир кис\1 и булиб, уни \ар  йили акциядорлар орасида, уларда 
мавжуд булган акцияларни тури ва сонига ка раб такримланади.

Дид ва афзал куриш (tastes and preferences) — истеъмолчини 
турли махрулот ва хизматларга муносабатларини, уларни истеъмол- 
чи учун зарурий даражасини ва унинг яхши кайфиятига таъсирини 
аниклашдан иборатдир.

Дисконта (discount) — марказий банки тижорат банкларига кре
дит беришдаги фоиз ставкалари.

Дисконтлаш (discounting) — мураккаб фоиз к^шимчасига к,ара- 
ма-к,арши булган операция, улар келажак к^йматларини хрзирги 
даврда мавжуд кдйматларга айлантирилищца ишлатиладилар, кела
жак туловларини ёки тушумларини жорий к,ийматини аникдашга 
имкон беради. Улар «п» сонли йилдан сунг фоиз ставкаси 1 га тенг 
булганда амалга ошади. Куйидаги ифода билан бажарилади:

U o = U n / ( l + r ) \

Бу ерда: Un — «п» сонли йилдан кейинги климат, келажак 
к,иймати;

г — дисконт ставкаси (меъёри); 
п — йиллар сони.
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Дисконт омили (discount factor) — [(1+г)"} омил булиб, у кела- 
жак пулларини ^ак,ик,ий кдйматига утказади.

г — дисконт ставкаси;
п — келажак даврлари сони.
Дифференциал махсулот (differentiated products) — агар истеъ

молчилар турли фирмаларнинг ма^сулотларини бир-биридан фарк,- 
ли деб ^исобласаларгина бозор махсулот буйича ишлаб дифферен- 
диациялашган деб х,исобланади. Икки турли маркадаги пиво диффе
ренциация дастлабки ма\сулотга мисол булади. Бу эса тармок, тарки- 
бини аникдовчи омиллардан бири ^исобланади.

Дуополия (duopoly) — иккита чик,ариш хукмронлик к,иладиган 
бозор. Энг охирги х,олатдаги олигополия.

Заёмлар (borrowing) — к,айтариб бериш шарти билан маълум 
мууштга пул воситаларини жисмоний ва юридик шахе ва давлатлар 
томонидан олиниши. Заёмлар фоизеиз, имтиёзли, тижорат шартида 
бериладиган ички ва тапщи булиши мумкин. Заёмлар давлатларни 
иктисодий сиёсатида кенг ишлатилади. Давлат ички заёмлари жис
моний ва юридик шахсларга берилганда, улар давлатни ички к,арзни 
шакллантиради, агар давлат томонидан хорижий кредитлардан фой- 
даланилса, унда давлат учун ташци к,арз ташкил булади.

Бепарволик картаси (indifference map) — бу истеъмолчини бе- 
парволигини тула эгри чизикдари тупламидир. Х,ар бир координата 
бошидан нарирок, турган эгри чизик, — бу крник,ишнинг энг кжрри 
савиясидир.

Картел (cartel) — бу ишлаб чик,арувчилар махсулот чик,аришни 
пасайтириш ва бозор нархларини ошириш буйича келишувидир.

Лойи\а та^лилини тижорат жих,ати (commercial aspects of 
projects) — бу лойщ а таэушлининг бир булими булиб, лойщ ани 
тижорат буйича яшай олиш крбилиятини тасдикдаш мак.садига эга 
зарурий ма\сулотни асосий тавсифларини, кутилган сотув \аж ми- 
ни, унинг нарх савиясини, ма.\аллий ва хорижий бозорларда соти- 
лиш имкониятларини \амда макрадга лойик, сотув каналларини аник,- 
лаб беради. Тижорат тах^илининг натижалари, лойих.ани техник жи- 
х,атлариии ишлаб чик,ишда (ишлаб чик,ариш улчами, мах,сулотни 
зарурий сифатига нисбатан ва ^оказолар) \амда молиявий та>ушл 
ва лойи^ани боцща булимларини ишлаб чик,илишида асос булиб 
^исобланади.

Компаундлаш (compouding) — бу мураккаб фоизга куйишдир. Ке- 
лажакда маълум микдордаги жорий пул мшздори к,ийматини аник,- 
лаш жараёни булиб, агар унинг усишини мураккаб фоизи ап и к 
б^лса:

КЕЛАЖАК КИ Й МАТИ =  БУГУН Г И КИЙМ АТ (Ж ОРИЙ) /  (1+г)".

Бу ерда: г — йиллик фоиз ставкаси. (1+г)" микдори одатда мах- 
сус жадвалдан дисконтлаш ёки мураккаб фоиз куйиш (компаунд
лаш) учун олинади.

Компаунд омили (compouding factor) — бу мураккаб фоиз коэф- 
фициентидир [(1+г)"].

Компенсацион дифференциал (compensating differential) — иш 
\ак,и ишчиларга туланадиган кушимча х,ак, булиб, уларни ухшаш 
малака талаб кдлувчи ишларни бажаргани учун, аммо аъло даража- 
даги пул билан боишк, булмаган хусусиятлари билан.
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Банк резервлари (reseves) — бу банкларда сакланувчи накд пул- 
лар х,амда марказий банкда сакланувчи фоизсиз депозитлардир.

Дисконт даражаси (discont rate) — бу бугунги к,ийматни х,исоб- 
лаш учун ишлатиладиган фоиз ставкаси.

Жамгармалар таклифини копланиш эгри чизиги (compensated saving 
supply curve) — жамгармани таклиф х>ажмини фоиз ставкаси билан 
узаро боишклиги (фойдалилик савиясини узгартирмай саклаб кели- 
ши шарти билан).

Жорий ёки дисконтлаштирилган киймат (hresent value) — бу 
сизни келажакда маълум вак,тда ушбу микдордаги пулга эгалик килиш 
)цгкук,ини сотиб олиш учун керак булган пул воситасининг энг катта 
микдоридир.

Иктисодий усиш (economic growth) — бу иктисодий потенциал- 
ни устириш ва узгармас нарада ифодаланган, ЯММни потенциал 
усишидир.

Импортга булган кобилият (propensity of import) — даромадцаги 
импорт харажатлари улуши.

Инвестиция килиш кобилияти (propensitu to invest) — бу миллий 
даромадни капитал киритиш учун ишлатиладиган улуши.

Истеъмол килиш кобилияти (propensity to consume) — бу даро- 
маддаги истеъмол харажатларининг улуши.

Иктисодий харажатлар (AC) (average cost) — уртача харажатлар- 
га ухшаш.

Иктисодий фойда (economic profit) — бу жамгарма даромаддан 
биргаликдаги харажатларини айрилишидан кейинги микдоридир. Бош- 
Ка суз билан айтадиган булсак фирма эгаларига уларни фойдалана- 
диган барча ишлаб чикариш омиллари туловларини тулаганларидан 
кейинги даромадидир.

Иктисодий рента (economic rent) — бу фойдали буюм ёки иш
лаб чикарувчини, ишлаб чикаришни тиклаши учун кераклигидан 
ортикча олишидир, ишлаб чикарувчини ортикчалиги синонимидир.

Иктисодий агентлар (economic agents) — бу иктисодий бирлик- 
ни, хужалик к,арорларини кабул килувчи ва амалга оширувчилари 
булиб, уларга иктисодий фойдали буюмга эгалик килиш ч'куки 
белгилангандир. Хужалик карорларини турига караб (ишлаб чика- 
ришга, мекмонга оид, мувофикдаштириш масаласига оид) куйида
ги иктисодий агентлар турлари мавжуд: фирмага, уй-рузгор хужали- 
гига (households) — бу ма\сулот ёки хизмат булиб, фойдали хусуси- 
ятга эгадир (бевосита ёки фойдали буюм ишлаб чик,аришда ресурс 
сифатида) ва камёб х,исобланувчидир.

Идентификациялаш (identification) — лойих,аларга булган талаб- 
ларни аниклаш. Бу лойих,а циклининг бир боскичи булиб, унда 
капитални киритиш керак булган имконли объектларни аниклаш 
амалга оширилади. Бунинг максади йнфротаркибнй, табиий ресурс- 
ларининг захирасини, халойик талабини кондириш ва бошкалардан 
иборатдир. Хусусий инвестицияларга нисбатан эса, купрок даромад 
келтирувчи сох,аларни излаб топишдан иборатдир. Ушбу боскични 
хулосаси булиб, бир катор мукобил лойих,аларни танлаб олиб, улар 
орасида утказиладиган таклиллар асосида амалга оширилиши керак 
буладиган лойих,а танлаб олинади.

Импорт (imports) — ма^сулот ва хизматларни хориждан олиб 
келиниши х,амда технология ва капиталларни \ам  четдан амалга
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ошириш учун олиб келиниши ва давлатни ички бозори учун куишмча 
равишда импортини х,ам.

Индекслаш (indexation) — ицтисодда нархни уртача савиясини 
узгаришига богланган х;олда иш х,ак,ини ва бошк,а даромадларни ту- 
затиш тизими.

Инвестиция (капитал киритиш) (investment) — хусусий сектор, 
давлат ичида ва хорижда турли ик,тисод тармокларига ёки к,иммаг- 
бах,о к,огозларига капитал маблагаарни узок, муддатга киритилиши.

Инерция (inertia) — аввалги давр анъанасига асосан жорий давр- 
даги иктисодий курсаткичлар динамикаси.

Инжиниринг (engineering) — бу лойи^аларни техникавий ишлаб 
чик,илиши, сметалар тузилиши, баъзида эса л ой и \а  ни молиявий ва 
экологик асосланиши ва бу со^адаги хизмат курсатиш фаолиятидир.

Институционал та^лил (institutional aspects of Project Analysis) — 
лойих,а тахдилининг жирата ёки булими булиб, у узининг максади 
килиб, ташкилий, ^ к у к и й , сиёсий ва бошкдрув шартларини к,ам- 
раб олади \амда улар доирасидаги аник, лойих,а амалга ошади.

Инфляция (inflation) — бу ицтисодда нархларни урта савия дина
микаси булиб, х,амма вак,т мавжуд булган ошиб борувчи анъанадир.

— инфляция даражаси (rate o f inflftion) — маълум вакд даврида 
(ой, йил) нарх савиясини фоизли узгариши.

— кутилган инфляция савияси (expected rate o f inflation) — алох,и- 
да шахе ва корхоналарни кутилган амалдаги ижтимоий-ицтисодий 
ахборотлари асосидаги келажак инфляция савиясидир.

Гиперинфляция (hyper-inflation) — инфляцияни энг юкори са
вияси (офатда 200% дан ортик, булади) булиб, ишлаб чикариш 
х,ажмини кискариши ва жамиятда ижтимоий кескинликни жадалла- 
шиши билан боглик,.

Носик, (махфий) инфляция (suppressed, hidden inflation) — бу 
ик,тисоддаги инфляцион жараёнларни к,аттик, куллик билан тартибга 
солиниши ва белгиланган нархларни узига хослик билан намоён 
булишидир. Нархларни юкори дан белгиланган савияда сакдашда ин
фляция муомиладаги пуллар микдорини ошириб бериши ва уларни 
сотиб олиш крбилиятини пасайиб кетиши, шу сабабли махрулот ва 
хизматларга булган талабни х,аддан ташк,ари усиши ва уларни етиш- 
маслиги х,амда хал к, ни одат булиб к,олган талабини йук,га чик,ишига 
олиб келади.

Давомли инфляция (chroniec inflation) — бу узок, давом этган 
вак,т даврида мунтазам юкори ёки паст савиядаги инфляцияни бар- 
карор туришига оид вазиятдир. Баркарорликка к,адар давомли инф 
ляция хукм сурган давлатларга мисол сифатида Бразилия, Израил, 
Мексика, Перу, Аргентиналарни келтириш мумкин.

Инфротаркиб (infrastricture) — бу моддий, ташкилий-хукукдй 
шароитларни бирлиги булиб, баркарор иктисодий тараккиётни таъ- 
минлайди. Моддий шароит — бу таракдиёт топтан боетаниш йулла- 
рини, алок,а воситаларини, сув ва электр таъминоти тармокларидир. 
Ташкилий-^ук,ук,ий шароипмар — булар тарак,к,иёт топган давлат ва 
хусусий институтлар х,амда баркарор к,онуният асосларини мавжуд- 
лигидир.

Истеъмол имкониятларининг чегараси (utility possidility fronter) —
агар ушбу фойда келтирувчанлик савияси бошкаларда к,иск,арган 
х,олда якка шахе олиши мумкин булган фойда келтирувчанликни 
энг катта улчовини курсатувчи жадвалдир.
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Истеъмолчилар нархи индскси (consumer price index) — уртача 
оилалар томонидан истеъмол кдлинадиган махсулот ва хизматлар 
нархини асос к,илиб олинган даврга нисбатан узгаришини уртача 
савия курсаткичи.

Ички ечим (interior solution) — истеъмолчини мувозанат \олати, 
у \ар  бир яхши нарсадан маълум сонда истеъмол цилади. Геометрия 
буйича бу нукта координата укдари оралигида жойлашган, ва 
MRS=Px/Py шарти бажарилади.

Ички назорат механизмлари (internal control mechanisms) — бу 
механизмлар фирмани ичида жойлашган булиб фирма бошк,арувчи- 
сини фойдани иложи борича купайтиришга ундайди. Улар бошк,а- 
рувни умумий чизмасини, ^кук.га эгалик к,илиш курашини ва унум- 
дорликка асосланган х,ак, тулаш тизимини уз ичига олади.

Ишлаб чикарувчилар нархини индекси (producer price index) — асо
сий деб (база) кабул кд/шнган даврга нисбатан оралик, истеъмолига 
тегишли хом ашё, материал ва ма\сулогларни нархини узгаришини 
уртача савиясини курсаткичи. Ялпи миллий мах,сулотни к,исмларини 
энг куп булакларга булинганларини кайта ^исоблашда ишлатилади.

Ишлаб чикарувчиларни ортит (producer surplus) — якка шахсни 
бир нимани берилган сонда таклиф килиниши учун узига кераги- 
дан орт и к, оладиган даромади. Таклифни крпловчи эгри чизик, май- 
дони ва иш \ак,и ставкаси билан улчанади.

Ишсизлик (unemployment) — ишчи кучйни банд булмаслиги, 
ишга эга булишни хох^човчи, уни изловчи.

Ишсизлик савияси (unemployment rate) — ишсизларни умумий 
сонини ишчи кучларига нисбати.

Ишсизликни табиий савияси (natural rate of unemployment) — 
ицтисодий тарак,к,иёт даври тавсифига лойик, ишсизлик савияси, 
бунда реал ва потенциал ялпи миллий мах,сулот (ЯММ) динамика- 
си бир-бирига тугри келади. Фрикцион ва таркибий ишсизлик курсат- 
кичлари жамгармаси сифатида аник^аш мумкин. Шу билан бирга 
я н а  N A IR U  атам аси  и ш л ати лад и  (n o n a c c e le ra tin g  ra te  o f 
unemployment) — купаймайдиган ишсизлик савияси, ижтимоий жи- 
\атдан нейтрал х,исобланади ва инфляцияни барк,арор суратида ва 
ЯМ М ни реал ва потенциал динамикаларини бир бирига тугри ке- 
лишини акс эттиради:

— фрикцион ишсизлик (frictional unemployment) вак,тинчалик 
иш билан банд булмаслик, бу \олат бир ишдан иккинчисига утиш 
даврида юзага келади.

— махфий иш сизлик (h idden, la ten t, concealed , disquised 
unemployment) — ишлаб чик,аришда банд булган, \ак,ик,атда эса 
ортик,ча х,исобланган ишчилардир, чунки ушбу ишлаб чик,ариш жа- 
раёни !^ак,икатда оз сонли ишловчилар талаб к,илади.

— таркибий ишсизлик (structurual unemployment) — мажбурий 
ишсизликни бир тури булиб, ик,тисодни таркибий к,айта курилиши, 
эскирган тармоклар ва касбларни йук,отилиши, ишчи кучини мала- 
касини пастлиги ёки бутунлай йук/1иги х,нсобига юзага келади.

Капитал (capital) — бу турли маъноларда ишлатиладиган атама- 
лардир:

1) Инсон томонидан яратилган махсулот ва хизматлар ишлаб 
чик,иладиган ресурслар (Инвестицион мах,сулотлар ишлаб чик,ариш 
воситалари).

2) Даромад олиш мак,садида у ёки бу фаолият сох,асидаги иш- 
билармонлик операцияларида (ишлаб чикариш, савдо ва бошкалар) 
ишлатиладиган асосий воситалар ва пул ресурсларини бирлиги.
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Капитализациялаштириш (capitalization) — деб куйидагиларга ай- 
тилади:

1. Компаниянинг активлар ичига киритилган таксимланмаган 
даромадни капиталга айлантиришини ва унинг хусусий капиталини 
усишини намоён келади.

2. Кредит операцияларида имтиёзли давр давомидаги фоизларни 
асосий к,арз микдорига киритилиши, бу эса к,арздорни асосий к,арз 
к,исмидан ва уни имтиёзли даврдаги фоизлардан озод к,илади.

Ласпейерас индекси (Laspeyres index) — даромад узгаришига 
асосланган х,аёт тарзининг савияси, уни якка шахе томонидан ис
теъмол килиниши учун рухеат бериш ёки уни узига хос фойдали 
буюм туплами. Хакдкатда эса у агар нархлар бир неча бор узгарса у 
к,опланиш тафовутига мос келади. Истеъмолчи нархлари индекси 
(к,иск,ача И НИ ) яхши таниш булган Ласпейерас индексига мисол 
булади.

Марказий банк (central bank) — давлат идораси булиб, пул 
муомаласини молия бозорлари ва институтларни йулга солиш ва 
назорат килиш билан шугулланади.

Масштабдан келадиган ик,тисод (economiec of scalt) — айтишла- 
рича, ишлаб чик;ариш хджми ошгани сари агар узок, муддатли урта 
харажатлар камайса, унда улар ик,тисод келтиради.

Масштабдан олинадиган самара даражасн (degree of returns to 
scale) — бу барча ресурсларни пропорционал купайишини махсулот 
ишлаб чик,аришини усиши билан боппндшги. Масштабдан тухтовсиз 
самара ишлаши мумкин, агар икки баробар оширилган ресурслар 
эвазига икки баробар ортик, махсулот ишлаб чикдтса. Масштабдан'' 
\ам ма вак,т купайиб келувчи самара икки баробар оширилган ресурс
лар икки баробардан куп махсулот ишлаб чикдлишига олиб келса 
уринли булади. Масштабдан келадиган самара икки баробар ресурс- 
дан кам мах,сулот олинса к,иск,ариб боради.

Ме\нат таклифнни копланиш эгри чизиси (compensated labor supply 
curve) — иш соатлари сонини иш х,аки ставкасини бирламчи фой- 
далилик савиясини узгармай к,олиши шарти билан узаро боглшушги. 
Ме^нат таклифини к,оплаш эгри чизиш  буйлаб силжиши, фак,ат 
урин эгаллаш самараси эвазига юзага келади, бу эса иш х,ак,ини 
ставкасини узгариши эвазига келиб чикдди.

Молиявий капитал (financial capital) — фирмага ссуда курини- 
шида бериладиган воситалари булиб, уни \акун<,ий капитал сотиб 
олиш ёки ижарага олиб туриш мак,садида ишлатилади.

Муддатли омонатлар (time deposits) — банкларда маълум мухда- 
ти куйилган ва у му^лат тугагунга к,адар талаб к,илиш мумкин булма- 
ган омонатлар.

Мулк (property) — бу кимгадир тегишли ва к,иймапа эга бой- 
ликдир.

Муцобиллик (альтернатив) харажатлар (opportuyity cost) — му-
к,обилликни к,иймаги, кулдан кетган имкониятлар к,иймати — ик,ти- 
содда барча харажатларни аникдаш усули, баъзи бир \аракатни му- 
к,обил харажатлари.

— Бу сиз бирон нимага эга булмок,чи булиб, воз кечмок,чи 
буласиз ёки сиз учун мак,бул булган ушбу х,аракатни амалга ошиши- 
да воз кечиш керак булган к,ийматларни имкониятлари. Мук,обил 
харажатларни жи\ати ик,тисодий ресурсларни ба^оланиши уларни 
к,ийматини (ёки улардан келадиган самарани) энг яхши мук,обил 
ишлатилишида акс эттиришини тасдикдайди. Агар ресурслар хусу-
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сий мулк эгасида булса, харидорлар савдоси ва сотувчилар ресурс 
эгалари учун мукрбил харажатларига як,ин булган нархларни шакл- 
лантиради.

Мук,обил вариантлар ичидан саралаб олиш (tradeoff) — к,арор 
к,абул килиш зарурати, танланган вариант мукрбил вариантдан воз 
кечиш х,исобига амалга ошишини фараз килади. Микроик,тисод ата- 
мачилигида ик,тисодий сиёсат чорасини ишланиб чи^ишида у ёки 
бу мацсадларни танлаш муаммосини белгилашда кулланади. Маса
лан, ишсизликни усиши ва инфляцияни тезлашишини танлаш (tradeoff 
between unemployment and intlation) — даромадни ошиши ёки маошни 
купайиши оралигидаги муаммо ишлатилади (Profit-wage tradeoff).

Муомиладаги пуллар, валюта (currency) — давлат томонидан 
муомилага чик,арилган фоизсиз цою з  ва металл пуллар =  пул масса- 
си + муддатли омонат.

1 сон пуллар (M l) (narrow money) — «тор маънодаги пуллар» — 
муомиладаги накд пуллар микдори (МО) + сураб олинадиган халк 
ва корхоналарнинг омонатлари ва йул чеклари; муомила воситалари 
сифатида ишлатиладиган ва жорий тулов оборотига хизмат к,илувчи 
пуллар.

2  сон пуллар (М2) (money) — пул воситалари жамгармаси, улар 
жорий оборотига хизмат кдпади (M l) +  хал к, ва корхоналарни муд
датли омонатлари.

3 сон пуллар (М3) (broad money) — «кенг маънодаги пуллар» уз 
ичига жорий оборотига хизмат кдлувчи биргаликдаги пул массаси 
плюс муддатли омонатлар, х,амда тугатилиб борилаётган к,иммат- 
ба\о к,огозлар (заёмлар, сертификатлар, хазиначилар мажбуриятла- 
ри) ва бюджетда турувчи жамият ташкилотларини х,исобидаги дав
лат ёки мах,аллий воситалар ва капитал маблаг киритишни молия 
билан таъминловчи воситалар.

4 сон пуллар (М4) — биргаликдаги пул массаси (М3) + банк- 
ларда сакланувчи йук,отиладиган пул воситалари.

Муомиладаги пулларни меъёрдан оргимиги (moneytary overhand) — 
халк, хужалигини х,ак,икий талабидан ортик, к,огоз пул воситалари 
билан муомила каналларини тулиб тошиши — бу пулларни к,ийма- 
тини пасайишига олиб келади. Муомиладаги ортик,ча пул — бу ик,ти- 
содда инфляция хавфини борган сари ошишига олиб келади.

Нарх (price) — мах,сулотни пул билан ифодаловчи киймати. У 
мах,сулотни ишлаб чик,арилиши билан боглик, харажатларни ва даро- 
мадини уз ичига олади.

— базис (асос) нархи (base price) — бу солик^арни х,исобга олиш 
ва туланишигача булган нархдир. У ма^сулот ёки хизматларни ишлаб 
чик,ариш, ишлаб чик,арувчи — даромадини ва субсидия микдорини 
уз ичига олади

— ишлаб чицарувчилар нархи (poducerfs price) — махрулот ва хиз
матларни базис нархини, барча кушимча соликларни уз ичига ола
ди, фа кат субсидияни \исобга олмайди.

— бозор нархи (market price) — бу талаб ва таклиф таъсирида 
бозорда урнатиладиган нарх булиб, у харидорларни махрулот ва хиз
матларни ма\сулот ва хизматлар учун тулайдиган \ак,ик,ий нархидир. 
Бундай нарх харажат ва фойдадан ташк,ари соф кушма соликларни 
ва чой пулини хам уз ичига олади.

— эгилувчан нархлар (flexible prices) — бу талаб ва таклифни 
биргаликдаги узгаришида юзага келувчи эркин узгарувчан нархдир.

— к,аттик, нархлар (sticky prices) — бу к,иск;а муддатли келажакда

239



биргаликдаги талабни узгаришидан кейин хам узгармай кршадиган 
нархдир.

Нарх изловчи ёки прайс-мейкср (price m aker) — бу шундай 
шахе булиб ик,тисодга оид к,арор кабул к,илишида шу аён буладики, 
сон танлови узи харид киладиган ёки сотадиган фойдали булган 
нархига таъсир курсатади.

Нархлар индекси (price index) — икки турли вак,т даврида мах,су- 
лот ва хизматлар нархини нисбатини акс эттирувчи курсаткичдир.

Омонатга булган кобилият (propensity to save) — омонатни да- 
ромаддаги улуши.

Ортицча талаб (excess demand) — бу иктисодий вазият булиб, 
махрулот ва хизматларни амалдаги нархлари талаб уларни таклифи- 
дан ортик, булади. У яна етишмовчилик деб хам аталади.

Ортик,чалик (surplus) — талаб микдори таклиф микдоридан кам 
булган бозордаги вазият булиб, сотувчилар узлари учун нохуш хиссб- 
ланган фойдали буюм захираларини туплайдилар, бу эса маъмурий 
тартибда мувозанатдан устун булган нархлар урнатилиши билан бог
лик,.

Паст табацадаги буюм (inferior good) — арзон турдаги сигарет- 
ларга ухшаш мах,сулотлар ва паст сифатли спиртли ичимликлар, 
уларни истеъмол килиниши х,амма шароитлар бир хил булганида 
хам даромад ошгани сари пасайиб боради. Даромад ошгани сари, бу 
каби махсулотларни эгри чизиги чапга караб силжийди ёки булмаса 
худди шунга ухшаш, талабни эгилувчанлиги —■ даромад буйича сал- щ 

» бийдир.
Пул базаси (негизи) — МО, (monetary base; high-powered money) —

муомиладаги накд пул микдори. Унга корхоналар кассаларида ва 
миллий банклардаги тижорат банклар резервлари хам киради, ундан 
кредит берилмайди.

Пул босиб чивдришдан келадиган давлат даромади (seigniorage) —
давлат бюджетига тушадиган соф тушумлар. Улар кучиимча пулларни 
муомилага киритилишида юзага келади. Гиперинфляция даврларида 
пул эмиссияларини жадаллаштирилиши натижаси давлатни ялпи 
миллий махсулотини 12% \ажмига тугри келади.

Пулга булган талаб (demand for money) — бу халк, хаётини 
Хамма жабхалари учун керакли хисобланган пул микдоридир: яъни 
истеъмол учун, жамгариш учун, битимларни амалга ошириш учун, 
«жушк,инлик кун» учун ва хоказолар. У биргаликдаги истеъмолни 
функцияси фоиз ставкаси, операцияси харажатлар ва бошк,а узга- 
рувчилар сифатида ифодаланади.

Пул сиёсати (moneytary policy) — бу давлат томонидан утказила- 
диган пул масаласидаги узгаришлардир.

Пул ялпи таклифи (aggregate money supply, money stock) — ик,ти- 
содга хозирги вацтда хизмат кдлиб турган пулларни умумий микдо
ри. Уз ичига банкнотларни, муомаладаги танга пулларни, хал^ни 
банкдаги депозитлари ва бош ка кимматбахо к,орозлар.

Реал (хак^п^ий) иш хак,и (real wage) — нархлар узгариши савия- 
сига тугриланган номинал иш хаки.

Ресурслар аллокацияси (allocation of resources) — иктисодий 
агентлар орасида камёб ресурсларни такримланиши. Маълум аллока-- 
ция жамиятни асосий учта иктисодий саволга жавоби хисобланади: 
Нима ишлаб чикариш керак? Уни кандай ишлаб чикариш керак? 
Ишлаб чик,аришни натижаларига ким эгалик келади?
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Савдо баланси (merchandise trade balance) (савдо балансига 
каранг) — капитал билан буладиган молиявий операциялар баланси 
(capital account) — хорижга кетадиган ва ундан келадиган капитал- 
лар ^аракатини акс эттиради (к,арзларни, кредитларни, холис цили- 
надиган ёрдамни, хорижий инвестицияларни).

Саноат цикли (business cycle) — бу мунтазам такрорланмайдиган 
ик,тисодпи тарак,к,ист даври булиб, иш фаоллигини кутарилиш \ола- 
тидан пасайишга утиб туришдан иборатдир.

СИФ (нарх, сугурта, фрахт) (CIF) (cost, insurance, freiqht) — бу 
махсус атама булиб, объектни курсатилган олди-сотди нархи сугур
та харажатларини ва фрахтни уз ичига олади.

Субсидиялари (subsidy) — бу давлатни ишлаб чикарувчиларга к,ай- 
тарилмайдиган ёрдамидир. Бу ёрдам бевосита пул маблагни ажратиши 
(грантларни) ва давлат операция хизматларига, солик, имтиёзлари ва 
к,изик,тиришлари инвестициялар шаклида булиши мумкин.

Сураб олинадиган депозитлар (demand deposits, deposit money) — 
бу сураб олинадиган пул омонатлари булиб бошк,аларда сак/ганади.

Сураб олинадиган омонатлар (demand deposits) — сураб олина
диган депозитга к,аранг.

Табиий якка х,окимлик (natural monopoly) — маълум турдаги мах,- 
сулотни — ишлаб чик,арувчи тармок, булиб, унла ягона фирма бир- 
галикдаги тармок, х,ажмидаги мах,сулотни боцща куплаб фирмаларга 
Караганда кам харажатлар билан ишлаб чик,ариши мумкин.

Талаб микдоридаги узгариши (change in quantity demanded) — 
талаб эгри чизиги буйича х,аракатланиш. Фойдали буюм нархидаги 
узгаришлар орк,али дид ва афзал куришларда сакданиб келадиган 
узгармас даромадда юзага келади.

Талаб/таклнф микдори (quantity demanded/supplied) — маълум 
вак,т даврида сотувчи олувчи берилган нархда олиши/сотиши мум
кин булган фойдали буюм сони.

Талаб узгариши (change in demand) — бу талабни бошлангич 
эгри чизигидаги силжиши. Бу битта ёки бир неча узгарувчиларни 
узгариши билан юзага келади ва талабни эгри чизиги шаклига таъ
сир курсатади: даромадга, бошк,а мах,сулотлар нархларига, дид ва 
афзал куришларга.

Тарифлар (tariffs) — бу давлатга олиб кирилишида божхона 
тулови туланадиган мах,сулотлар руйхатидир. Бу давлат томонидан 
ик,тисодни тартибга солишда импортни бошк,арилиши воситаси си- 
фатида ишлатилади.

Тартибга солит (reqilation) — бу жараён булиб, унинг ёрдамида 
ижтимоий курсаткичларни яхшилаш ниятида хркимиятни бозор иши- 
га \ар  томонлама аралашиши ва узлуксиз ишлаб туриши учун шаро- 
ит яратилишидир. Бунга мисол сифатида, давлат томонидан шундай 
тармок/гарни, яъни электроэнергетика, сув таъминоти, телефон ало- 
к,асини тартибга солиниб турилишини келтириш мумкин.

Ташки назорат механизмлари (external control mechanisms) — бу 
фирмадан ташкарида жойлашган механизмлар булиб, фирма бошк,а- 
рувчисини даромадни имкони борича оширишга мажбур килади. Улар 
узларига умумий бозор назоратини, савдо бозоридаги ракобатни ва 
бозордаги капитал томонидан килинадиган таклифни интизомга ча- 
кирувчи таъсирини олади.
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Ташки дунё (rest of world) — бу хорижда иктисодий агентларни 
бирлаштирувчи институционал сектор булиб, улар ушбу давлат ик,ти- 
содий агентларини ташки иктисодий алокаларни амалга оширили- 
шини таъминлайди.

Таш^и кар) хизмати (external debt service) — олинган карзлар 
буйича мунтазам туланадиган фоизлар механизми.

'Гаккослаш статикаси (comparative statics) — бу икки турдаги 
мувозанат \олатини так,к,ослаш жараёнидир.

Таккослаш устуворлиги (comparative advantages) — баъзи бир 
иктисодий агентларни бошк,аларига Караганда махрулот ва хизмат- 
ларни кам харажатлар билан ишлаб чикариш кобилияти. Макроса- 
вияда таккослаш устуворликлари коидаси ички ишлаб чикариш ва 
экспорт учун самарали тартибни шакллантиришда ишлатилади.

Ма^сулот ва материаллар захираси (inventaries) — ишлаб чи- 
килган, аммо \али  сотилмаган ишлаб чикарувчилар омборларидаги 
ва кутара савдони кутаётган махрулот.

Ма^сулот ва хизматлар баланси (balance of good and services) — 
махрулот ва хизматлар экспорта ва импорта баланси (сайё^лик, 
транспорт ва бопщалар) булиб, х,исобот даврини охиридаги сальдо- 
ни акс этгиради.

Тулов баланси (balance of payments) — жамгарма баланс х,исоби 
булиб, ташки дунё билан операциялар хулосасини курсатади (жорий 
операциялар балансига каранг). Капиталлар ва давлат валюта восита- 
ларини \аракатини салъдолари хорижга туланадиган жамгарма тулов- 
лар ва хорижда ишлатиладиган туловлар айирмаси сифатида аник^а- 
нади. Агар хориждан келиб тушадиган валюта — молия воситалари 
хорижга туланадиган туловлардан куп булса. унда тулов баланси ижо- 
бий хисобланади ва аксинча, кам булса — салбий булади.

Узок муддатли таклиф эгри чизиги (long run supply curve) — бу 
узок, муддатли келажакда турли нархда фирмалар таклиф киладиган 
ма^сулот сонидир. Фирма учун прайс-тейкер чекланган харажатлар- 
ни узок муддатли уртача харажатлардан ортикдигини курсатувчи 
эгри чизмадир.

Узок муддатли чекланган харажатлар (long run marginal cost) —
бир дона кушимча махрулот ишлаб чикариш учун талаб килинади- 
ган кушимча узок муддатли биргаликдаги харажатлар.

Узок муддатли ялпи харажатлар (long run total cost) — берилган 
хажмдаги махрулотни узок муддатли даврда ишлаб чикиш учун за- 
рур булган биргаликдаги харажатларни энг кичик савияси (мукобил 
харажатлар буйича улчанган).

Узок муддатли давр (long run) — етарли микдордаги узок вакт 
булаги, у \амма омилларни узгарувчан булиши ва бирортаси х;ам 
белгиланиб олмаслигини таъминлайди.

Умумий мувозанат та^лили (general equilibrium analysis) — маъ
лум вакт давомида барча бозорларда мувозанатни урганиш. Бундай 
тадбир бозорлар орасидаги узаро богликликни аниклаш учун ва ти- 
зимни бир бутундек ишланишини таърифлаб беради.

Филлипс эгри чизиги (Phillips curve) — бу инфляция динамика- 
си савиясини ва ишсизлик динамикаси савиясини оралигидаги бог
ликликни ёки х,акикий ЯМ М ни потенциал ЯММдан фаркли тав- 
сифловчи вазифадир.
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ФОБ (FOB) (free on board) — турри маънода «бортда туловсиз» 
СИФдан фаркди равишда юкларга ишлов бериш, кафолатлаш ва 
борадиган манзилига етказиб бориш циймати унинг нархига ошир- 
тирилиши лозим.

— ФОБнц нархи (FOB price) — агарда бу атама кушимча тушунти- 
ришларсиз ишлатиладиган булса, унда у белгиланган жойидаги нар
хига тегишлидир (фермада, заводда, скважина огзида, шахтага тушиш 
жойида олиб борилади ёки нархда, яъни махсулот каерда ишлаб чи- 
кдлган, к,азиб олинган, турган булса). Хорижий харидорга юкни олиб 
бориб бериладиган булса, унда экспорт нархига юкни ортилиши, олиб 
келиши ва ишлов берилиши харажатлари хам киради.

Фойдалиликни асосий вазифаси (cardinal utility function) — бу 
бир туплам фойдали буюм бошк,асидан кднчалик афзал ва фойдали 
даражасини аникдаш. Мухи мл ик назариясига асосан фойдалиликни 
20 та бирликдан олинадиган фойда 10 та бирлик савиясига Караган
да икки баравар ортикрокдир.

Фон минг ханский ставкаси (real interest rate) — бу маълум вак,т 
даврида активларни хакик,ий к,ийматини депозитив хисобларида ва 
к,имматбах,о кргозларда ошиб бориши фоиз ставкасидир; хозирги 
даврда кутилган инфляция жадаллиги билан анщдаштирилган фо- 
изни номинал ставкаси.

Хорижий операциялар баланси (хисоби) (current account) — бу 
баланс хисоби булиб, ташк,и ицтисодий операцияларни махсулот, 
хизматлар ва жорий трансфертлар билан таш к,и сальдони курсатади.

Чекланган импорт, инвестиция, истеъмол цобилияти (marqinal 
propensity to import, inveet, consume) — бу бир пул бирлигига тугри 
келадиган даромадни купайиши билан ботик, харажатларни импорт- 
га, инвестицияга ва истеъмолга усишидир.

Экспорт (exports) — бу Taimyi бозорларда амалга ошириш ния- 
тида хорижга махсулот, хизматлар ва капитал чик,ариш.

— мсщсулотлар жспорти — бу ички ишлаб чик,ариш махсулот - 
ларни хорижга чикариш ,\амда хорижий шерикларга ишлаб чик,ариш 
ва истеъмол тавсифига эга хизматларни \ак, тулаш эвазига курса- 
тиш.

— капитал жспорти — бу уз давлатининг тацщарисига капитал- 
ни тижорат макрадларга чик,ариш.

Эркин кириш (free eatry) — бу янги ишлаб чик,арувчиларни 
бозорга х,еч к,андай тусикриз кириш вазияти.

Ялпи ички махсулот (ЯИМ) (gross domestik product GDP) — 
давлат худудида ишлаб чик,ариладиган махсулот ва хизматларни маъ
лум вак,т даврида ялпи бозор кдтмати.

Ялпи миллий махсулот (ЯММ) (gross national product GDP) — 
маълум вак;г даврида миллий ик,тисодий ишлаши натижаси (бир ой, 
уч ойлик, бир йил), у миллий ишлаб чик,ариш орк,али улчаниши мум
кин, ЯМ Мни даромадлари ва сунгги истеъмоллари, ишлаб чик,ариш 
орк,али улчанган булса, у маълум вак.т даврида давлатни президент- 
лар — сектори томонидан ишлаб чик,илган махсулот ва хизматларни 
ялпи бозор кдймати хисобланади, ундан уртача истеъмолини кийма- 
ти айирилмоги даркор. Ялпи даромадлар орк,али улчанган булса — бу 
омил даромадлар жамгармаси булиб, ички ишлаб чикзришдан маош 
шаклидаги омил даромадлари жамгармаси корхона эгаларига тулан-
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ган фоизлар ва даромадлар х,амла хориждан келадиган резидентлар 
секторини даромадини соф омилидир. Сунгги истеъмол орк,али улчан- 
ган ЯММ — бу уй хужаликлари, корхоналар ва \окимияг томонидан 
сотиб олинган махрулот ва хизматларни, асосий фондларга киритил- 
ган капитал маблагларни х,амда сотилмай к,олган мах,сулотни бирга
ликдаги бозор к,ийматидир. ЯМ Мни улчанишини учта усули х;ам аник,- 
ланиши буйича бир хил натижага олиб келади.

— номинал ЯМ М  (nominal GNP) — бу жорий нархларда ифода- 
ланган ЯММдир.

— х,ак,щий (реал) ЯМ М  (real GNP) — бу узгармас нархлардаги 
ЯММдир. У жорий нархларни нархлар узгариши курсаткичи асосида 
тузатиш киритиш о р кал и аникланади (инфляция савияси)

— потенциал ЯМ М  (potential GNP, potential output) — амалдаги 
ресурс ва иш кучи ёрдамида эришиш мумкин булган ишлаб чика
риш хажми.

— ЯМ М савиясидаги мое келмаслик (GN P gap) — ЯММни потен
циал ва реал савиялари оралигидаги узилиш.

Ялпи миллий махсулот дефляторлари — индекси (GNP deflators) —
ЯММни курсаткичларини бунёд этиш учун ишлатиладиган таккос- 
ловчи нархлардаги индекслари гурухи. Улар таркибига — нархларни 
агрегат индекси, ноаник нарх индекси — дефлятор, бахолар занжи- 
ри индекси, истеъмолчилар нархини индекси, ишлаб чик,арувчилар 
нархи хамда махсус бунёд этилган индекслар киради.

ЯММни ноаник, нархини дефлятор индекси (GNP imlicit price 
deflator) — бу жорий нархлардаги ЯМ М ни, таккословчи нархларда- в 
ги ЯММи нисбатини ёки боцща суз билан айтганда номинал Я М М 
ни реал ЯММга нисбатини тавсифловчи курсатгич.

Якка шахе талаби эгри чизиги (individual demand curve) — бу 
эгри чизик алохида истеъмолчини махсулотни берилган нархи хар 
кандай шароитда хам энг куп микдордаги махсулотга эга булишини 
курсатади. Эгри талаб чизигидаги хар бир нукта истеъмолчи танло- 
вини курсатади, у маълум нархдаги фойдали буюмни бошка узгар
мас нарх, даромадига карамасдан самарасини оширади.

К,абариклик (convex) — координат бошига нисбатан эгри чи
зик, кабариклик. Бу фараз килиш натижаси булиб, чекланган меъёрни 
алмаштирилиши истеъмол килинадиган фойдали буюмни сонини 
купайиши хисобига амалга ошади.

Кайтмас харажатлар (sunk expenditure) — ом ил харажатлари, 
бир марта килинган булиб, кайтарилиб олинмаслиги мумкин. Маса
лан, агар машина 100 минг сумга сотилса, унда иктисодчи айтиши 
мумкин, яъни хар махал киймат орасидаги фарк, 20 минг сум 
кайтмас харажатлар таркибига киради. К,айтмас харажатлар бир вакт- 
даги харажатлар сонига кирмайди.

К,имматба\о когозлар (securities) — булар молиявий ,\ужжатлар 
булиб (векселлар, чеклар, акциялар, облигациялар ва хоказолар), 
улар активлар эгасига дивиденд куринишида даромад келтиришига 
гувохлик беради.

Клеман мувозанат тахлили (partial equilibrium analysis) — алохи
да бир чекланган бозор мисолида мувозанатни урганиш.

Кушилгам киймат (value added) — ишлаб чикилган махсулот ва 
хизматлар кийматлари билан ва урталикдаги истеъмол киймати ора-
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лигидаги материал харажатлари, амортизация ажратмалари ва кушма 
харажатлар билан) фарк,идир. У сотилган махсулот к,иймат билан 
уни ишлаб чик,арилишига сарфланган харажатлар айирмаси билан 
ашндганади, харажатларга ишчи кучининг к,иймати ку'шилмайди.

Кушилган харажатлар (imputed costs) — шартли хисобланган 
харажатлар булиб, улар омил эгаси уни оптимал тарзда ишлатмас- 
лиги хам мумкин. Масалан, хусусий мулк эгасини вак,тида ишонти- 
рилган харажатлар, агар у уз вак,тини хизматчиларни к,абул к,илиш 
билан эмас, балки бизнесни харакатлантириш учун ишлатса, бу 
улар учун имкониятни бой бериш билан баробардир.

Уртача харажатлар (average cost) — бу биргаликдаги харажатла
рини махсулот бирлиги сонига нисбатидир, яъни чик,ариладиган 
махсулот бирлигига тугри келадиган харажатлар. Яна к,иск,а муддатли 
урта харажатлар ва узок, муддатли урта харажатларига хам к,аранг.

Узаро манфаатдор савдо (mutually beneficial trfde) — хар иккала 
томон (сотувчи ва олувчи) манфаатдор буладиган савдо.
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F-79
Руломов С. С.
Маркетинг асослари. Ик^тисодиёт йуналишидаги 

Олий у^ув юртлари учун укув кулланма. — Т.: «Шарк,», 
256 б.

Сарлав^ада Узбекистон Республикаси Олий ва урта махсус таъ - 
лим вазирлиги.

Маркетинг асослари буйича маъруза ва ишланмалар туркумига 
киритилган мазкур укув кулланмада маркетинг фанининг асосий 
булимлари ва ута мух,и м масалалари куриб чикилди. Кигобда наза- 
рий манбалардан ташкари саволлар, масалалар, тестлар, бизнес уйин- 
лар, шунингдек, расмлар х,ам мавжуд.

Назорат саволларига мустакил жавоб бериш, шунингдек, маса
лаларни ва тест топширшутарини ечиш талабаларга маркетинг фа- 
нини чукур узлаштиришда катга ёрдам беради.

Укув кулланма «Маркетинг асослари» фани буйича укув дастури 
асосида ишлаб чицилган булиб, маркетинг курсини урганувчи олий 
ва урта махсус укув юртлари у киту вч и ва талабаларига, бозор йкти- 
содиёти масалалари билан кизикувчи кенг китобхонлар оммасига 
мулжалланган.

Кулланмани тайёрлашда: Мамарасулов, Ш. Максудова, С. Fy- 
ломов, Д. Холмирзаевалар к,атнашдилар.





Уларнинг \ар  бирида узига хос тижорат фаолияти 
шароити мавжуд. Айрибошлаш жараёни таркибига бог- 
лик, \олда бозорни х,ар томонлама ёки сегментланган 
х;олда эгаллаш мумкин. Бунда бозорлар туйдирилган 
ёки камчилиги мавжуд булган \олда булади.

1.3. ж а д в а л

Иштирокчилар буйича сегментация

Талаб ва 
таклиф Куп Бир неча Битта

Тула хукукли Олигопол Якка^окимлик
рак,обат (П  — ли талаб талаб буйича

бозор) буйича Иккитомонлама 
олигополли (О —

Бир неча Олигополли 
таклиф буйича

бозор) 

Чекланган якка
Битта Ишлаб чик,арув- 

чининг якка
Х.ОКИМЛИ1И

Х.ОКИМЛИК талаб 
буйича 

Ишлаб чик,арувчи- 
нинг чекланган  
якка хокимлиги 
Икки томонлама 
якка х,окимлик (М 
— бозор)

Бу шакллар истеъмолчилар хдмда ишлаб чик,арув- 
чилар томонидан куриб чик,илиши мумкин. Ушбу асо- 
сий уч турдагисини бирлаштириш барча мук,обил ва- 
зиятни матрица шаклидаги талаб-таклифни олишга им- 
кон яратади. Матрицада асосий турлар ва улар асосида 
вужудга келадиган бозор муносабатларининг турлари 
курсатилган.

Бозорда юзага келадиган хдр к,андай вазият айир- 
бошлаш жараёнига маълум талаблар куяди. Чунки маъ- 
лум вазиятларда кагьий, аник, ик,тисодий шароит юзага 
келади, бундай даврда иштирокчилар манфаатларига 
риоя к,илинади. Шартларни бузиш ёки «Уйин к,оидаси- 
нинг» бузилиши иктисодий зарарга олиб келади (к,оида- 
ни бузганлиги учун тулов). Айирбошлаш жараёнининг 
таркиби гуртта бир турдаги вазиятни ажратиб курса- 
тишга имкон яратади, улар зарурий микдорда хрлатни 
тавсифлайди ва бозордаги уйин шароитини ва хул к, 
стратегиясини аникрок, белгилашга имкон яратади.

Умумий вазият иккита асосий упчам нинг бирлаш- 
тирилиши билан изохданади: бозорнинг туйдирили-тъ"



капитал ва боищалар) мулохаза килиш максадга му- 
вофик булади.

Аммо бу масалалар иккинчи даражали хисобланади. 
Улар муваффакият шароитини белгилайди. Чунки хар 
кандай тижорат фаолияти асосини махсулот ва хиз
матлар сотиш жараёни ташкил килади. Уйин кандай 
Коидалар билан олиб борилиши тактик савияда хал 
килиниши лозимлиги уз манфаати энг куп даражада 
Кондирилиши учун кандай мулк шаклини танлаган 
холда амалга оширилиши билан аникданади.

Шундай килиб, иктисодий кенглик тушунчаси нима 
деган савол кундаланг булади. У хозирги кунда умум- 
лаштирилиб курсатиладиган бозор шароитими? Ама
лий жи^атдан бозорга бир неча турдаги махсулот (ноу- 
хау), хизматлар тавсия этилиши мумкин. Иктисодий 
майдон чизмаси 1.8.расмда берилган.

Унда куйидагилар фаркданадилар:
• «К» — истеъмолчи бозор.
• «Р» — ишлаб чикариш воситалари бозори.
• «С» — олиб сотиш бозори.
• «S» — давлат бозори.
• «Г» — молия бозори.
Бозордаги катнашувчилар сонига караб 3 та турдаги 

бозорни ажратиб курсатиш мумкин: (1.3-жадвал).
• оммавий бозор;
• яккахокимлик бозори;
• олигопол (бир неча катнашчилар булган бозор).

1.8. раем. Корхона
нинг иктисодий 

майдони.

Сегментли (СД — бозор) 
Глобал (ГД —

Сегментли (СН — бозор 
Глобал (ГН — бозор)

Товар турлари

Истеъ
мол 

(К -  
бозо

ри)

Иш
лаб 

чика
риш 

восита 
(Р -
бозо

ри)

Олиб
сотиш

( С -

бозо-
ри)

Дав
лат 

(S -  
бозо

ри)

Мо
л и я

( Г -
бозо-
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