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Муцаддима

Узбекистонимиз мустацилликка эришгандан сунг, унинг жа- 
э^он ^ам ж ам иятидаги  мавцеи ва обрусини кутариш мацсадида 
чуцур ижтимоий-и^тисодий ислохотлар бошлаб юборилди. Бу- 
гунги кунда руй бераётган катта узгаришлар хуж алик юритиш 
тизими, унинг ш акллари  ва тамойиллари, улар замиридаги иш­
лаб чи^ариш муносабатлари хусусидаги тасаввурларни тубдан 
узгартириб юборди. Миллий и^тисодиётимизни шакллантириш 
ж араёни  назарий ж и^атдан  ^айта куриб чицилмо^да хамда сог- 
лом ацл-идрок, жа^он хуж алик таж рибаси, умуминсоний 1^ад- 
риятларнинг устиворлиги ва ж ам ият  хаёти барча ^ирраларини 
демократиялаш  талабларига  мувофик; узгариб бормо^да.

Яна шу нарса равшанки, ицтисодий узгаришлар ^анчалик 
манти^ли ва барцарор давом этса, ^аёт-фаолиятимизнинг бошца 
сох.аларини ижтимоий жи^атдан  шунчалик огриксиз 1\айта 1^ури- 
шимиз мумкин.

Бизнингча, и^тисодий ислохотлар ж араёнида аввало шуни 
эътиборга олиш керакки, и^тисодий манфаатларнинг пировард 
натижасида бир томондан — уз бунёдкорлик кобилияти туфай- 
ли турмуш шароитларини тобора ^улайлаш тиришга интилувчи 
инсон, иккинчи томондан уз олдиларига цуйилган умумий мац- 
садга эришиш, ижтимоий орзу-умидларини руёбга чикариш ния- 
тида бнрлашган одамлардан таркиб топган ж амият туради.

Инсон турмуш дараж асини анча ю^ори бос^ичларга кутара 
олган жа^ондаги мамлакатларнинг таж рибаси  шуни тасдицла- 
дики, ж ам ият  ва шахе манфаатларини уйгунлаштиришнинг и^- 
тисодий манбалари аввало товарлар ва хизматлар бозорига, 
махсулот ишлаб ч 1 щарувчиларнинг уз ме^нат натижаларини 
тенг айирбош лашларига асосланиши шарт экан. Ме^натнинг 
молиявий, моддий ва ахборий ресурсларининг эркин ^аракат- 
ланишини кузда тутувчи бозоргина ^ар  бир ишлаб чи^арувчида



истеъмолчиларнинг э^тиёжлари з^амда талабларини ^ондириш 
майл-истагини уйготади, ж ам иятга  зарур булмаган ёки самара- 
сиз мездзатни уз з^удудидан чи^ариб ташлайди.

Дозирги замон бозори уз тараедиётига эришгунча узоц тари- 
хий йулни босиб утди. Бир томондан, бозорга давлат  йулй билан 
таъсир курсатишнинг ж уда хилма-хил ш акллари ва усуллари 
юзага келди, иккинчи томондан, бозорнинг узини-узи бошцари- 
шига имкон берувчи нормалар ва ^оидалар таркиб топди.

Биз бозор му^итини янгидан ва ^ис^а фурсатда вужудга 
келтиришимиз лозимки, бунинг учун бозор муносабатларига мос 
булган барча воситалардан, энг янги  таж рибалардан  ро ят  са­
марали фойдаланишимиз керак. Зеро, хаётнинг узи — бозор са ­
ри узгартиришлар жараёнини чузиб юборишимизга му^лат бер- 
маяпти.

М азкур китоб замонавий бозор муносабатларини ташкил 
этишнинг з^ал ^илувчи воситаларидан бири — «Маркетинг»1 га 
баришланган.

М аркетинг — энг содда ^илиб айтганда, товар ва хизматлар 
бозорини урганиш ва ташкил ^илиш ёки бозоршунослик маъно- 
сини билдиради. Шунинг учун, унинг роялари з^ар бир мустацил 
фикр юритувчи инсон ёки фирма, корхона ва барча муассасалар 
фаолиятида цулланади. Аслида, маркетинг асослари товар ва 
хизматлар айирбошлаш з^амда олди-сотдиси вужудга келгандан 
бери кишилик ж ам иятида шаклланиб ва ривожланиб келмовда.

Товар ишлаб чицаришнинг капитализм давридаги таравди- 
ёти бозор муносабатлари шаклланиш ида янги бое^ичга утили- 
шини ^онуний равиш да та^озо этди. Шунинг учун XX асрнинг 
бошларида, товар ишлаб чикариш кенг йулга куйилган АЩ Ида 
маркетинг ^оидаларига а м а л 'ц и л а  бошлаганлиги ёзма манба- 
лардан  маълум.

М аркетинш инг з^озирги давргача булган ривожланиш бос^ичла- 
рини купинча уч даврга  булиб курсатилади. Аввало маркетинг 
ам алиётда ф а^ ат  товарга йуналтирилган тамойил сифатида кУ- 
ринди. Биринчи д авр да  — товар сифатли ва харидорни ^ошщ- 
тирадиган баз^ода ишлаб чи^арилса, истеъмолчилар унга яхши 
муносабатда булишади, деган мулоз^азалар з^укм сурган. К е­
йинчалик ф а^ ат  товарнинг Узи билан чекланиш етарли эмаслиги

1 Маркетинг — инглизча «Market» — бозор сузининг ^осиласи. Инглиз- 
ча  талаффузга  риоя этилса, урру сузнинг иккинчи бугипига тушади.
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куриниб цолди. Ш у сабабли, иккинчи давр  ■— 20—30-йилларда 
маркетингда товарларни сотиш тамойили олга сурилди. Х ари­
дорлар ишлаб чи^арилган товарларни сотиб олишлари учун м аъ ­
лум д ар аж ад а  уларнинг савдосини уюштириш зарур эканлиги 
туррисида ф икрлар шаклланди. Учинчи даврга келиб, 50—60- 
йилларда маркетинг тула бозор концепцияси б^либ (бозорда 
эса истеъмолчи) асосий уринни эгаллади.

Биз юцоридагизмаркетингнинг ривожланиш д ар аж ал ар и .н а -  
зарий асосини истеъмолнинг ^онуниятларидан топишимиз мум­
кин. Ахолининг бирламчи талабини ^ондириш — кундалик озик;- 
ов^атлар ва энг зарурий ноози^-ов^ат молларни харид ^илиш 
уларни иш лаб чи^арувчилар ва сотувчилар учун куп муаммо- 
лар  турдирмайди. Аммо а^оли даромадлари  усиб бориши, истеъ- 
молчиларнинг иккиламчи талабига мувофиц уст-бош кийим ва 
уй-рузрор товарларини ишлаб чициш ^амда сотишни ташкил 
этиш бирмунча ю^ори савияни талаб  этади. Истеъмолчилар та- 
лабининг учинчи бос^ичида— ^аёт кечиришини юцори д ар аж ага  
кутариш (^улайлик ва юксак хизмат курсатиш) билан боглик — 
замонавий уй-рузрор, техник, дам  олиш, спорт ва сайё^лик то- 
варларига, ^имматбахо кийимлар, та^инчоц, енгил машина ва 
бошцаларга булган э^тиёжни ^ондиришга ^тилиши маркетинг- 
нинг х;ам товар ва хизматлар иш лаб чи^арувчиларнинг бозорда­
ги ^ациций концепциясига айланиши билан чам барчас богли^. 
Чунки ^ар бир мамлакат, шу ж ум ладан  Узбекистонда ^алл ицти- 
содиётнинг ривожланишида ахоли истеъмол д ар аж аси  усиб бо- 
ришининг ю^оридаги бос^ичларидан утилади ва ушанга муво- 
фш$ бозорнинг асосий ^онуни — «Т алаб  в а  таклиф» мутаносиб- 
лигини таъминлаш  учун барча имкониятлар изланади. М арке­
тинг эса, илм-фан сифатида — миллий, регионал ва жа^он бо- 
зорларида «Талаб  ва таклиф» уртасида мувозанат урнатишнинг 
асосий воситаси булиб хизмат ^илади.

Дозир бозор и^тисодиёти ю^ори д ар аж ага  кутарилган мамла- 
катларда, маркетинг тамойиллари оддий уй-рузрор хужалигидан 
бошлаб то космосдан самарали  фойдаланиш гача булган жараён- 
ларда  я щ о л  куринмо^да. Шунинг учун маркетингнинг инсоннинг 
икки мингдан ортик; фаолиятига мос келадиган таърифи (хил-, 
лари) яратилган. Унинг у^итилиши ва тадци^отлари ж уда кенг 
ми^ёсда йулга ^уйилган.

Узбекистон Республикасида ^ам  шахсан Президентимиз 
И. А. Каримов ташаббуси билан В азирлар  М а^кам аси  1996 йил

5



7 мартда ^абул ^илган «1995 йилда ижтимоий-й^тисодий ривож- 
л ан и щ я к у н л ар и  ва 1996 йилда и^тисодий исло^отларни чу^ур- 
лаштиришнинг к ел аж ак  йуллари» туррисидаги ^арорида: Д ав- 
лат Исти^болстат цумитаси ва Таищи ицтисодий ало^алар  ва- 
зирлигига Республикада со^алар ва корхоналар д ар аж аси д а  
ишлаб чи^арилаётган товарлар  ички ва ташк;и бозори конюнк- 
турасини талаб  ва таклифини урганиш буйича маркетинг тад^и- 
^отларини утказиш механизмини тайёрлаш  топширилди. Шу 
билан бирга, барча вазирликлар, кондернлар, корпорация, ассо- 
циациялар, фирмалар ва таш килотларга маркетинг тад^и^от- 
лари  утказиш асосида ^ар бир корхона фаолиятини 1\айта куриб 
чи^иб, ра^обатбардош  ма^сулот ишлашга утказиш учун чет эл 
сармояларини ж алб  этган ^олда, уларнинг техника ва техноло­
гиясини янгилаш дастурини ишлаб чи^ишга аниц муддатлар 
белгиланди.

Д ем ак  бизнинг давлатда  з^ам маркетингнинг бозор ^онун-^о- 
идаларига мувофи^ хуж алик юритиш тизимининс асосий восита- 
сига айланиш даври бошланди. Маркетинг асосларини уцитиш 
эса лицей, коллеж, институт, университет ва барча ^исца муд- 
датли курслар ва «Бизнес мактаблари» у^ув реж аларига кири- 
тилди.

Аммо маркетингни ф а^ат  чет элларда  чоп этилган дарслик- 
■цулланмалар асосида у^ита олмаймиз. Улардан маълум дара- 
ж ада  фойдаланган холда энг аввало Узбекистоннинг узига хос 
бозорга утиш йулларини ва шарцона бозорнинг хал^имиз маъ- 
навий-ахло^ий цадриятлари билан уйрунлашиб кетган муноса- 
батларига мос келадиган тамойил, ^оида ва тартибларига куп- 
ро^ ахамият беришимиз лозим.

Ш арада  савдо-соти^ жуда ^адимдан маълум ва маш^ур бул­
ган. Хадиси шарифларимизда, улуг алломаларимиз — М ухам ­
мад Ал Хоразмий, Абу Райхон Беруний, Амир Темур, Мирзо 
Улугбек, Алишер Навоий, За^ириддин М ухаммад Бобурларнинг 
асарларида шар^она савдо-соти^ ишлари, унинг тартнб-крнда- 
лари хасида батафсил суз юритилган.

Хадислардан бирида «Касбнинг энг яхшиси, кишининг уз i ŷ- 
ли билан бажарадиган иши ва ^алол савдодир» денилган.

Руфъа (розийалло^у ан^у) ривоят ^иладилар: «Хазрат Пай- 
рамбар билан бозорга чшущк. Хал^ тонг са^арданоц бозорга чиц- 
^ан, савдо-соти^ билан машрул эди. Алло^нинг Расули (саллал- 
ло^у алайхи вассаллом) савдо-соти^ билан шугулланувчиларни



\
туррилик ва з^алолликка ча^ириш мацсаднда куринадиган бир 
жойга чикиб: «Эй тужж орлар! — дея хитоб этдилар.— Шуни 
яхши билингизким, к;иёмат кунида Аллоз^нинг ва Пайрамбарнинг 
тиж орат билан ало^адор амр ва курсатмаларига амал ^илма- 
ганлар, з^алол ва турри суз булмаганлар юзлари i^opa холда 
(гуноз^кор) тирилтириладнлар». Умум манфаатини кузлаган, Ал- 
лоз^дан ^урциб, пок-з^алол ишлаган тижорат одами эса, Пай- 
рамбаримизнинг мархамат ^илишларича, «К,иёмат кунида, Пай- 
рамбарлар, шахидлар ва авлиё-уллоз^лар цаторида булурлар»1.

Шу туфайли савдо-соти^да миллий-ахло^ий меъёрлар ^онун 
дараж асига  кутарилган. М асалан, шариат талабларига  кура, 
икки ёки ундан орти^ кишиларнинг бир молни иккинчи мол (ёки 
пул) баробарнга рози булган з^олда алмаштиришлари олув-со- 
тув (байъ) ^исобланган. Ш унга мувофиц, алмаштирувчининг 
бири «сотдим» ёки «сотдингми» деса, иккинчи томон буни ^абул 
этиб, «олдим» ёки «сотдим» деб айтса, шундагина олув-сотув 
шартномаси тузилган, деб х>исобланган.

М ухтарам китобхон! К,улингиздаги кулланма купро^ «Ис­
теъмол товарлари ва хизматлар маркетинга» (бозоршунослиги) 
асосларига мослаштирилди. Сабаби, бозорлар ичида «Истеъмол 
товарлари ва хизматлари бозори» бош бозор булиб, з^ар кандай 
мамлакат, ^удуд ва жаз^он ицтисодиётининг кузгуси хисобланади. 
Чунки, истеъмол товарлари ва хизматлар бозори Дазрати  Инсон 
учун, унинг эз^тиёжи ва талабини кондириш ма^садида ташкил 
этилади. Крлган «И ш лаб чи^ариш воситалари», «Мехнат», 
«К,имматба.\о когозлар» ва бошка бозорлар хаммаси шу истеъ­
мол товарлари ва хизматлар бозоридаги талаб  ва таклиф му- 
таносиблигини таъминлаш  мацсадида уюштирилади.

М уаллифлар, мазкур ^улланмани ёзишда Америка ва Еарбий 
Евроиада чоп этилган, рус ва узбек тилларида нашр ^илинган 
маркетингга оид китоблардан фойдаландилар. Шу билан бирга, 
муаллифлар тупламда узларинииг Америка ва Германияга бир 
неча бор ^илган илмий саф арларидан  олган таассуротларини ва 
куп йиллик савдо — бозор сохасиии тад^и^ этиш буйича туп- 
ланган  ил^ий-услубий таж рибаларини  ёритишга интилганлар.

Ушбу кулланма маркетинг — бозоршунослик фанини урга- 
нувчи у^увчи талабалар ,  тадбиркор, ишбилармон ва бизнесмен- 
л арга  мулжалланган.

1 «Алло^нинг Расулидан з^аёт дастурлари» китобидан Абдумурод Хол- 
мурод угли таржимаси.
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I Б О Б . МАРКЕТИНГ ФАНИНИНГ Н А З А Р И Й  АСОСЛАРИ

1. Маркетинг фани предмети, вазифалари ва а^амияти
Маркетингнинг назарий тушунчалари, жам иятда юз беради- 

ган и^тисодий ж араёнлар  ва уларга хос булган муносабатлар 
^онун-цоидаларпни инсонлар фаолиятпда намоён булишини урга- 
тувчи Ицтиссдиёт назарияси — ва моддий неъматлар ишлаб 
чицариш, та^симот ва истеъмол цилиш бос^ичларида кишилар 
фаолиятини тадци^ ^илишга багишланган — Экономикс фан- 
ларига асосланади.

Америка маркетинг Ассоциацияси маркетингга— товар ва хиз-  
матларнинг иш лаб  щщаришдан истеъмолчи гача етиб келиш и  
жараёнидаги тадбиркорлик фаолияти деб 60-йиллардаё^ таъ-> 
риф берган эди. Аммо, ^озирги замонавий маркетинг тушунчаси- 
га к^про!^, истеъмолчиларнинг э.\тиёж ва талабларини 1^онди- 
риш имкониятлари ва воситалари туррисидаги билимлар мажмуи 
деб царалмо^да. Шунинг учун, маркетинг кенг маънода — «Фир- 
манинг рацобатли бозор шароитида, стратегия ва тактикасини 
ани^ловчи замонавий бизнес фалсафаси» денилади. Чунки 
маркетинг -  фирма (корхона)нинг узо^ муддатли, юкори да- 
ражали фойда олиш ниятида факат истеъмолчига каратилган 
мацсадли ишлаб чикариш ва сотиш фаолияти ^исобланади.

Маркетингнинг жуда куп таъриф ва талцинлари икки гуру^- 
га: бозор тамойили (концепцияси) ва бозорда фаолият курса­
тиш тушунчаларига булинади.

1985 йилда Америка маркетинг Ассоциацияси томонидан 
«Маркетинг мохияти —- инсонлар ва ташкилотлар талабларини 
цондириш м а^садида товар ва хизматлар ишлаб чи^аришни ре- 
ж алаш тириш  ва уни амалга ошириш, нарх белгилаш, товарлар 
^аракати  ва сотилишини уюштириш» деб узгартирилди. Бу таъ- 
рифда маркетинг — нотижорат ташкилотлар ёки хизмат курса­
тиш со^аларининг ^ам бозор муносабатларини ташкил этувчи 
восита эканлиги ^исобга олинди. Шу билан бирга, маркетинг 
бозор тамойили эканлиги ойдинлаштирилди. Маркетинг иккинчи 
томондан инсон фаолияти булиб, бозорда энг самарали иатижа- 
га эришиш жараёнини англатади. «

Маркетинг фани предмети—товар ва хизматлар ишлаб чица- 
рувчи (сотувчи)нинг истеъмолчи (харидор) талабларини конди- 
риш хамда уз ма^сулстини сотиш учун янги имкониятларни кул- 
га киритиш жараёнидаги хатти-^аракатларини ташкил этиш 
манти^и, шакллари, услубларини ифодаловчи назарий ва 
амалий тамойиллар мажмуидан иборат.

Маркетинг фанининг асосий объектлари: бозор, истеъмолчи,



товар, хизмат, ба.^о, товар харакати, реклама, сотиш ва уни раг­
батлантириш хисобланади. Ана шу ицтисодий категорияларни 
комплекс равишда урганиш ва тад^иц ^илиш маркетинг фани 
методологияси ва услубияти мазмунини ташкил этади.

Бозор — узига хос ижтимоий-ицтисодий муносабатлар ж а­
раёни булиб, унда товарлар ва хизматлар айирбошланади ва 
ишлаб чицарувчилар билан истеъмолчилар манфаатлари туц- 
нашади ва бир-бири билан келишади. Узининг ицтисодий мо^и- 
ятига кура бозор-товар муомаласи (айирбошлаш) доираси 
булиб, у орхали товар циймати сотилиши ва шу билан бирга ун­
га сарфланган мехнат харажатларининг жамиятда тан оли- 
ниши таъминланади. Бозорлар маркетинг нуцтаи назаридан 
«Сотувчилар бозори» ва «Харидорлар бозори»га булинади. Б и ­
ринчи хил бозорда, товарлар ва хизматлар камчил, уларга со­
тувчи хо^лаган бахосини ^уяди, талаб  таклифга Караганда ан­
ча ю^ори булади. Бундай бозор м ам лакат  ицтисодиётида ва 
ахоли турмушида жуда куп номутаносибликлар ва хар хил сал-

■ бий ^олатлар  натижасидир. Иккинчи бозорда, товарлар  ва хиз­
матлар тукин-сочинлиги, талаб  ва таклиф орасида мувозанат 
урнатилганлиги туфайли, асосий эътибор харидорни топишга ва 
унга ^улайликлар яратишга ^аратилади.

Маркетинг сотилаётган товарларнинг истеъмол кийматига 
кура бозорларни: истеъмол товарлари бозори; хизматлар бозори; 
иш лаб  чикариш воситалари бозори; сармоялар бозори  ва бошца- 
ларга булиб урганади.

Истеъмол товарлари бозори — а^олининг шахсий эхтиёжи- 
ни ^ондирувчи ва хаёт кечириши учун уй-рузгорини жи^озлаш 
ма^садида харид ^илинувчи ози^-ов^ат ва ноози^-овкат махсу- 
лотларини олди-сотди муносабатлари мажмуини уз ичига ола- 
ди. Истеъмол товарлари бозори уз навбатида махсус бозорларга 
ози(^-ов^ат, кийимлар, хужалик, маданий моллар ва бошцаларга 
булинади. Бу бозорнинг моддий-техника асоси (инфраструктура- 
си) булиб: улгуржи савдо базалари, дуконлар, ошхона, чойхона, 
дорихона, дехдон бозорлари ва барча чакана савдо-сотиц билан 
шугулланувчи шохобчалар хисобланади.

Хизматлар бозори — ах;олига маиший, маориф, тиббий, тех­
ник, коммунал, маданий, алоца, транспорт, консальтинг, инже- 
ниринг, лизинг  ва бош^а хизматлар курсатиш буйича олди-сотди 
муносабатларини ифодалайди. Унинг хам узига хос шохобча ва 
муассасалари шаклланади. Истеъмол товарлари ва хизматлар 
бозорларининг ухшашлиги шундаки, улар тугридан-тугри- ин- 
сонлар эхтиёжларини ^ондиришга ^аратилган.

Иш лаб чикариш воситалари бозорида саноат корхоналари, 
агрофирма ва халк хужалигининг долган барча тарм о^лари 
муассасаларининг таъминоти учун зарур булган дастгох, хом 
ашё. жихоз ва бутун керакли товарлар  олди-соттисн ташкил 
этилади. Бу бозорни бизнинг м ам лакатда  «Узулгуржибиржа- 
савдо»си тизими микёсида ташкил этилмоцда.
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С армоялар (^имматба^о цорозлар) бозори бирламчи ва икки­
ламчи гуру^ларга булинади. Биринчисида ^укумат органлари 
узларининг янги ^имматба^о ^огозларини жойлаш тирадилар. 
Иккинчисида эса, олдиндан чи^арилган цимматба^о ^огозлар 
олди-соттиси буйича битимлар тузилади.

Дозирги ва^тда  Америка амалиётида, мисол учун 4 хил ^им- 
матба^о цогозлар олди-сотди ж араёни  утказилади.

1. Сармоя (фонд) биржаси — унда фацат руйхатга олинган 
(котировка цилинадиган) ^имматбаз^о цогозлар олди-сотди 
битимлари ам алга  оширилади.

2. Б и рж адан  тапщари бозор — унда руйхатдан утмаган ^им- 
матба^о ^орозлар олди-сотти ж араёни  утказилади.

3. Б ирж адан  таш ^ари  бозор — унда руйхатдан утказилган 
имматба^о цогозлар савдоси воситачилар ор^али олиб борилади.

4. Б ирж адан  таищ ари бозор — унда компьютерлашган тизим 
ор^али (воситачи ва брокерларсиз) шаклланган (институцио- 
нал) сармоядор (инвестор)лар ^имматба.^о ^орозларнинг олди- 
сотди битимларини тузадилар ва хоказо.

Бозорни г;аракатга келтирувчи асосий омиллар талаб, так ­
лиф ва ба^о ^исобланади. Талаб  — э^тиёжнинг харид кобилпя­
ти (пул) билан таъминланган шакли (^исми)дир. Боищача суз 
билан айтганда, талаб  — э^тиёжнинг бозордаги куринииш. 
Талабнинг ^аж ми ва таркиби ж ам ият  ицтисодий ^аётининг аник 
тарихий даврида, ишлаб чикариш кучлари ва ишлаб чикариш 
муносабатларининг таравдиёти билан ифодаланади. Объектла- 
рига ^араб , товарларга, хизматларга, ишлаб чикариш восита­
ларига ва бошцаларга булган талаблар  ф ар^ланади  ва уз нав- 
батида улар ^ам майда гуру^ларга булинади. Талабнинг умумий 
р ж м и  товар ва хизматлар харид ^илишга мулж алланган  пул 
мабларлари ёки ахолининг ^арид сармоялари билан ани^ланади. 
Талабнинг ш аклланиш ига ^уйидаги омиллар таъсир курсатади:

1. И^тисодий омиллар — ахолининг пул даромадлари  ва 
уларнинг ижтимоий гуру^ларга та^симланиши, чакана савдо 
бахолари, товарлар таклифи хажми ва таркиби, ахолини ижтимо­
ий з^имоя к;илиш фондлари, ахолининг шахсий хуж аликларидан  
олаётган ма.^сулотлари ва узо^ муддат ишлатиладиган уй-руз- 
рор товарлари билан таъминланганлиги ва бош^алар.

2. Ижтимоий омиллар — ахолининг ижтимоий ва м алакалари  
буйича таркиби, уларнинг билим ва маданий савиялари, тарихий 
урф-одатлари, аиъаналари, миллий байрамлар, мода ва боища- 
лар.

3. Д емограф ик омиллар — а^оли сони, унинг таркиби, жин- 
си, ёши, оила сони ва Уртача ^аж м и билан узгариши ва ^оказо.

4. Табиий ицлим шароитлари — йил давомида фаслларнинг 
узун-кискалиги, худуднинг рельефи ва бош^алар.

Талабнинг усиб бориш ^онуниятлари:
— талабнинг умумий ^аж м и усиши ва ж ам ият  э^тиёжлари- 

нинг туларо^ ьрндириб борилиши;
— ю^ори сифатли ози^-овцатлар, уй-рузрор буюмлари ва
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хизматлари улушининг купайиб бориши туфайли талаб  таркиби- 
нинг узгариши;

— жамиятнинг алохида ижтимоий гурухлари, шахар ва циш- 
лох а^олиси талабларининг я^инлашиши;

— товарларнинг сифатига, мул-кулчилигига, маданий эхти- 
ёжни ^ондириш ва сотишдан кейинги сервисга талабнинг оши- 
шидан иборат.

Таклиф — маълум давр ичида бозорга олиб чицилган ёки 
чи^илиши мумкин булган товар ва хизматлар хажмини билди­
ради..Унинг куриниши улгуржи савдо базалари  омборларида, ч а ­
кана савдо шохобчалари — дуконлар, деххон бозорлари, дори- 
хона, хизмат курсатиш ва боищ аларда истеъмолчиларга сотишга 
куйилган ва захирада турган товар ва хизматлар шаклида бу­
лади.

Б а^о  — товар ва хизмат ^ийматининг пулдаги ифодасидир. 
Ба^о бозорда талаб  ва таклиф мувозанатини ургатиш омили ва 
уларни рагбатлантириш  воситаси сифатида хизмат ^илади.

Маркетингнинг боища объектлари — мазкур китобнинг ке­
йинги булимларида батафсил ёритилади. Корхона (ф ирма)лар- 
нинг махсус булимлари ёки алохида таш килотлар маркетингнинг 
субъектлари хисобланади. Улар ишлаб чи^ариш, савдо, истеъ­
мол, тад^и^от ва боища фаолиятларни баж ариш га мулжаллан- 
ган булиши мумкин.

Маркетинг фанининг вазифалари — ухувчида корхона хара- 
кат цилаётган ички ва таищи мухитни тахлил цилиш; бозор ва 
истеъмолчиларни, ра^иблар, рацобат ва товарларни урганиш; 
янги товарларнинг мохиятини аницлаш; маркетинг тад^и^отлари 
асосида товар ишлаб чицаришни, товарлар харакати , сотиш ва 
хизмат курсатишни реж алаш тириш ; бахо сиёсатини белгилаш 
ва амалга ошириш; маркетинг дастурлари ишлаб чикиш ва ба- 
жарилишини уюштириш; маркетингни ахборот билан таъмин- 
лаш; маркетингни боищариш ж араёнларини  уз ичига олган 
тамойиллар ва ^оидалар х а ^ВДа билимларни шакллантириш- 
дан иборат. Бош ^ача айтганда, маркетинг фани, хозирги замон 
бозорида ф аолият курсатиш илми, технологияси ва санъатини 
ургатади.

Аммо маркетингнинг уз вазифасини товар ишлаб чицариш- 
нинг асосий и^тисодий хонуни — «Талаб ва таклиф хонуни»нинг 
бозор амалиётида куриниши ва ижросини таъминлаш  воситаси 
сифатида бажаради.

Бу цонун — талаб ва таклифнинг диалектик бирлигини, улар­
нинг узаро боглихлигини, узаро харакатини ва объектив равиш* 
да мувозанатга интилишини англатади.

Агар бозор мувозанати — яъни талаб  ва таклифнинг михдо- 
рий ва таркибий жихатдан  бир-бирига мувофихлиги таъминлан- 
са — «Талаб ва таклиф хонуни» сезилмайди. Аммо мувозанат 
бузилса, уни тиклаш буйича конун воситаси — маркетинг ишга 
солинади. Уз вахтида талаб  ва таклиф ^заро  бирлиги ва алоха- 
дорлиги х а хида талаб-таклифни анихлайди ва аксйнча, таклиф
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талабни турдиради, деб изох берилган эди. Шунинг учун улар 
ало^ида ицтисодий категорияни — талаб  ва таклиф муносабат- 
ларини ифодалайди. Ана шулар орцали эса ишлаб чикариш би­
лан  истеъмол орасидаги узаро муносабатлар намоен булади. 
Д ем ак, бозорда талаб  ва таклиф ор^али ишлаб чицарувчи би­
лан  истеъмолчи юзма-юз учрашади. Талаб  ва таклиф муносабат- 
ларининг ижтимоий а^амиятига и^тисодчилар улар жамиятни 
Харакатлантирувчи кучлар деб таъриф беришганди.

Шу туфайли :^ам бозор муносабатларининг негизи булган 
талаб  ва таклиф мутаносиблигини таъминлаш да маркетингнинг 
а^амияти бециёсдир. Ундан таш ^ари  талаб  ва таклиф муноса- 
батлари жуда катта ицтисодий а^амиятга эга. Улар мувозанати- 
нинг бозорда таъминланиши — давлат  ёки регион ми 1\ёсида 
ме^натнинг цанчалик ижтимоий ишлаб чикариш ва ноишлаб- 
чи^ариш со^аларига турри-мутаносиб равишда та^симланган- 
лигини тош-тарозиси ^исобланади. Х ал^ хужалиги тармоцлари 
ёки со^алари орасидаги муТаносибликнинг озгина бузилиши, т а ­
лаб  ва таклифга цаттиц таъсир курсатади ва уз навбатида, бо­
зор мувозанатининг бузилишига олиб келади. Шу даврда , м ар ­
кетинг ёрдамида талаб  ва таклиф орасидаги, яъни бозор кон- 
юнктурасидаги узгариш лар та^лил ^илиниб, уларнинг яна муво- 
занатга эргашиш тадбирлари ишлаб чи^илади ва амалга оши- 
рилади.

М аркетинг фани бозор фаолияти билан борли^ муаммолар 
ечимини топишда замонавий усуллардан фойдаланади. М ар к е­
тингнинг услубий асослари илмий-аналитик ва истикболни бел­
гилаш кабилардан  иборат. Унда кенг фойдаланиладиган умумий 
усуллар: тизимли (системали) тазушл, ма^садли дастур асосида 
ёндашиш, комплекс тад^ицот ва бошцалардир.

Аналитик усуллардан: чизи^ли дастурлаш, купчиликка хиз­
мат ^илиш назарияси, ало^алар  назарияси, ж араён лар  тадки- 
цоти, и^тисодий статистика, математик моделлаш, экспертли 
бахолаш  ва кенг ми^ёсда Э}^М ишлатилади.

М аркетинг бопща фанларда ^улланадиган услубиятлардан 
^ам  фойдаланади. Б уларга  истеъмолчиларнинг бозордаги фао- 
лиятини урганувчи социолог ва психологлар услублари: суров- 
лар, тестлар, фарцли тахлил кабиларни мисол келтириш мумкин.

М аркетинг предмети ^уйидаги фанлар: экология, эстетика 
(нафосатшунослик), антропология, дизайн, физиология, товар- 
шунослик, менежмент, статистика, савдо иктисоди ва техноло- 
гияси ва бонщалар билан боглик;дир.

2. Маркетинг тамойили, талаблари ва максадлари

Аввалпга маркетингнинг цулланиш сохаси ха^ицатан хам 
ишлаб чи^арилган махсулотни сотишнинг тор доираси билан 
чегараланган эди. Бирок, вакт утиши билан у бу доирадан чи- 
киб кетди ва корхона бутун ишлаб чи^ариш-оотиш фаолиятини 
бош^аришнинг назария ва амалиётида мухим уринни эгалла-
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ди, бизнес килишнинг йуллари ва оламшумул мафкуравий мас- 
лагида алохида а^амият касб этди. Замонавий капитализмнинг 
хуж алик тафаккури ва иш амалиётида маркетингнинг урнини 
таърифлар экан, унинг етакчи назариётчиларидан бири П. Дрей- 
кер шундай ёзади: «Маркетинг бизнеснинг вазифаси ^исоблан- 
майди, балки узида ишлаб чи^ариш ва хизмат курсатишни цам- 
раган и^тисодиётнинг барча со^аларига булган ^араш ларни  
ифодалайди. Бизнес оламида нимаики ^илинаётган булса, бу 
ё маркетингни ифодалайди, ёки шу тушунчага ^ушилади».

Маркетинг ^ацида суз юритилганда, бу тушунчанинг икки 
жи^атини — маркетингнинг тамойил сифатидалигини ва х'аракат 
тарзи эканлигини, аницроги амалий маркетингни аник; фар^- 
лаб олиш керак.

Маркетинг тамойили — бу ривожланган бозор ицтисодиёти 
ш ароитларида корхона ишлаб чи^ариш-сотиш фаолиятини бош- 
^ариш тугрисидаги илмий асосланган тасаввурлар таснифидир. 
Бу мо^иятга кура, ишлаб чи^аришни ва махсулотни сотишни 
ташкил этиш асосига аш щ  билимлар, бозор талабларини ^ам- 
да истеъмолчилар э^тиёжини олдиндан кура билиш ва ^исобга 
олиш ^уйилади. Маркетинг тамойилида корхоналарнинг уз  ра- 
^обат-бардошлигини ошириш учун, урта ва кичик ф ирмалар 
учун эса тобора торайиб бораётган бозорда яшаб колиш учун 
кураш ларидаги  ицтисодий ж и^атдан  узини тутишлари тугри­
сидаги Fap6 и^тисодчиларининг назарий, услубий ва ташкилий- 
услубий к;арашлари уз ифодасини т'опади. «Маркетинг, — деб 
таъкидланади. «Маркетинг асослари» номли асарда, — бу ра- 
I{обат шароитларида фирманинг бутун стратегия ва тактикаси- 
ии белгилаб  берувчи  замонавий бизнес фалсафасидир. У фир­
манинг истеъмолчига йуналтирилган ва мах.сулотларни сотиш- 
дан узок^ вактгача энг куп  фойда келиш ини  таъминлаб боради- 
ган собитщдам иш лаб  чи^ариш  — сотиш сиёсатини узида му- 
жассамлантиради».

Маркетингнинг жуда ^ам  маш^урлигини тушуниш калити 
худди ана шу таърифда. Унинг кенг таркалиш ига иккинчи ж а- 
Х.он урушидан кейинги йилларда ривожланган капиталистик 
мамлакатларнинг ицтисодий тизими ва бозорида содир булган 
узгариш лар куп жихатдан  кумаклаш ди.

М утлац купчилик Европа мам лакатларида, АКШ  ва Япо- 
нияда ички бозор узининг хаддан тапщари туйганлиги, саноат 
товарларининг тез янгиланиши ва тури (хили) узгариб туриши 
билан аж ралиб  туради. М асалан, м авж уд маълумотларга кура, 
АКШ , Япония, Германия бозорларига ^ар йили маданий-маи- 
ший ва хуж алик товарларининг 700 янги хили, боцщача айт- 
ганда з^ар куни тахминан иккитадан янги махсулот келиб ту- 
шади. Куплаб товарлар ^ам сон жихатдан, хам сифат Ж1ца- 
тидан харидорларнинг харид к;урбидан анча илгарилаб кетади. 
Бундай шароитда товар ишлаб чи^арувчилар уз-узидан ра- 
кобатчи буюмларнинг орасидан уз махсулотларига буш жой 
кидириш, бир илож ^илиб орага су^илиб олиш, «Товар буш-
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лигини» топиш ва ра^иблар  билан кескин курашда уни кенгай- 
тиришга уриниш билан энг жиддий тарзда шугулланишга 
маж бур буладилар. Бундай в а з и я т д а . корхонани бошкариш ту- 
зилмалари фа ;лнят, курсатишининг етакчи масаласи булиб кор- 
>онанинг бутун фаолиятини бозорда в а 4 истеъмол со^аснда 
тинимсиз узгариб турган холатларга энг юцори д ар аж ад а  мос- 
лаштириш масаласи уртага чикади. Корхоналар энди уз ф ао­
лиятини сннчиклаб, илмий асос дастурлаб олишсиз хеч нарса 
килолмайдилар. Бу сони унча куп булмаган йирик корпора- 
циялар бозорни узаро та^симлаб олганларида айни^са мухим- 
дир.

Ана шундай ^олатларнинг таъсирида тадбиркорлар ва ме- 
нежерларнинг хуж алик психологияси ва тафаккурида чукур 
узгариш лар руй берди. Агар товар ишлаб чи^арувчилар илга- 
риги «Эркин ракобат» даврида бир-бирларини танимай, ифо- 
дали  килиб айтганда «номаълум бозор» учун ишлаб, бутун 
эътиборни мехнат унумдорлигини устириш ва фирма ишлаб 
чицаришга цодир булган ^ар ^андай махсулот ^ажмини купай- 
ти'ришга ^аратган  булсалар, ^озир ахвол бутунлай узгариб кет- 
ди. Тадбиркорлар эндиликда ишлаб чикаришни «аник» бозор­
га мулж аллаб  ташкил этиш, бозор ^ам да маълум истеъмолчилар 
э^тиёжини яхши урганган ^олда чи^арилиши ма^садга муво- 
фик; булган ва фойда келтирувчи товарларнигина ишлаб чика- 
ришга интилмокдалар.

Ана шу вазифаларни ^ал  этиш учун ташкилий-услубий асос 
булиб маркетинг мо^ияти хисобланади ва у ишлаб чицариш- 
нинг узгариб турувчи ш ароитларга фаол ва осон мослашиб, 
доимо ривожланиб боради. Маркетингнинг замонавий мохияти- 
га мувофиц корхона (корпорация, фирма, ассоциация) нинг бу­
тун фаолияти, айни пайтда улар томонидан амалга ош ирила­
диган сармоя к;уйиш,. ишлаб чикариш, илмий-тадци^отлари ва 
дизайн, ишчи кучидан фойдаланиш, сотиш, истеъмолчиларга 
сервис хизмати курсатиш дастурлари ^ам  бозор ва харидор 
талаби эхтиёжларини аник; ва солиштирнб билиш, якин ва 
узо^ро^ келаж акда  ишлаб чикариш ва сотишнинг барча шаро- 
итларини ба^олаш  ^ам да ^исобга олишга албатта асосланиши 
керак. Бунда янги, х;али ^ондирилмаган э^тиёжларни ёки иш ­
лаб  чикаришни айни э^тиёжларни к;ондириш учун ишлаб чи- 
царишни йуналтириш ва шу йул билан истеъмолчи учун курашда 
ракибларни догда к;олдириш учун ^озиргача маълум булган 
э^тиёж ларни цондиришнинг янги шаклларини кидириб топиш 
энг му^им вазиф алар  к;аторига киради. «Маркетинг,— дейила- 
ди юг^орида тилга олинган «Маркетинг асослари» номли асар- 
да, — бу истеъмолчининг талаблари ва м а ъ к ул  курганларини,  
шунингдек, ула р ни  цондириш, фойда олиш  мацсадида ва ис­
теъмолчининг алохида фойдаси учун  фирманинг барча ресурс  
ва м аблагларидан  фойдаланиш ни урганиш  щ м д а  шаклланти-  
риш  жараёнидир». Бош кача суз билан айтганда, замонавий м а р ­
кетинг ишлаб чикаришни тугридан-тугри бозорга богли^ ^илиб
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^уяди. Шунинг учун з<;ам уни купинча «бозорни бош^ариш нинг  
тамойили» з<;ам деб аташади.

Маркетингни бундай тушуниш бирданига пайдо булгани 
йу^. Ю корида айтилганидай, маркетингнинг Шайдо булиши 
XX асрнинг бошига бориб та^алади. 1901 — 1905-йиллардаё^ 
АКШ  даги Пенсильвания дорилфунунида «Махсулот марке- 
тинги» номи билан маърузалар  у^илган, 1910 йилда эса Вис- 
консия штати дорилфунунида маркетинг усуллари укитилган. 
Бироц, бу пайтда маркетингнинг мохияти соф амалий хусуси- 
ятга эга булиб, ишлаб чицарилган ма^сулотга фаол харидор 
топишга йуналган, яъни узининг асосий эътиборини товар иш­
лаб чик;арувчининг имкониятларидан келиб чикиб, товарни фой- 
дасига сотишга царатган.

Маркетинг тузилишининг ш аклларн  асримизнинг 30-йилла- 
рида 1929— 1932-йиллардаги жаз^он и^тисодий ин^ирозининг 
о^ибатида уз ^иёфасига эга була^ бошлади. Келгусида марке­
тингнинг з^озирги кунларимизгача бутун ривожининг асоси бул- 
миш негизлар магзининг пайдо булиши шу даврга тугри келади. 
Худди ана шу пайтда маркетингга пойдевор булган маркетинг 
фаолиятини ташкил этишнинг энг муз^им учта йули ш аклланди: 
б у л а р — функционал, институцион ва товар йулидан ибораг.

/Ф ункционал  йул, корхонанинг сотув фаолиятини булак-бу- 
лакларигача тахлил ^илишга, яъни улгуржи савдо, транспор­
тировка ва са^лаш га асосланади. Бунда асосий эътибор фирма 
ичида реж алаш га к;аратилади. Институцион йул эса ишлаб чи- 
^арилган  пировард ма^сулотни ва унинг чакана савдосини м ар­
кетинг фаолиятидаги бош масала  ^илиб ^уяди. Бунда чакана 
савдо ^илувчи («мерчендайзинг») билан ишлаш асосий диццат 
марказида булади. Товар йули эса харидор нималарни аф зал  
кураётганини синчиклаб урганиш ва буни з^исобга олган з^олда 
буюмларни ишлаб чик;иш ва уларни янгилашга асосланади.

Маркетинг тамойили (концепциям ) ривожининг навбатда- 
ги хал ^илувчи бос^ичи 30-йилларнинг охирига, истеъмолчя 
маркетинга деган тушунча асосан шаклланиб булган даврга 
тугри келди. Истеъмолчилар бир куни келиб ю^орирок; сифат 
курсаткичига эга булган товарларни барибир аф зал  билиша- 
ди, лекин бунда товарни буюм, нарса сифатида эмас, балки 
унда м уж ассамлаш ган истеъмол жихатдан  фойдалилиги учун- 
гина харид ^илишади, деган тушунча истеъмолчи учун бош- 
ланрчч тезис булиб хизмат ^илди. Шунинг учун з^ам энг ав ­
вало истеъмолчиларни, уларнинг эз^тиёж ва талабларини, шу­
нингдек, бу нарсалар  таъсирида ш аклланадиган  ва ривожла- 
надиган шароит ва омилларини чу^ур, з^ар томонлама урганиш 
масаланинг бош далилларидандир. Бу з^олатда учови йул — 
функционал, институцион ва товар йулининг бирлашиб, к;у- 
шилиб кетиши содир булади ва корхонанинг махсулот ишлаб 
чицариш, уни ишлаб чи^арувчидан истеъмолчига утказиш би­
лан  боглик; бутун ф аолият турларини ^ам раб  олувчи соз^а 
сифатида маркетинг тушунчаси пайдо булади. М аркетинг тад-
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к,и^отлари деб ном олган маркетинг таркибий кисми пайдо 
булади ва у кейинчалик бутун маркетинг фаолиятининг асоси 
булиб цолади.

50—60-йилларда, капитализм урушдан кейинги цийинчилик- 
ларни енгиб, ривожланишнинг янги боскичига утганда бу со- 
хада янги сифат узгариш лари руй берди. Энди маркетинг фир­
ма ичидаги реж алаш  ва ^атто корхона и^тисодий а^волининг 
стратегияси ёки тактикаси эмас, балки улардан кенгрок; ж ара- 
ён сифатида цараладиган  булди. Худди шу даврга келиб, уни 
«бизнес фалсафаси» деб аташди ва маркетингнинг замонавий 
концепциясининг умумий ^ирралари ш акллана бошлади. Йн- 
рик корпорациялар маркетингни тан ола бошладилар ва бу 
фирма ичидаги боищарув тузилиш ларида жиддий узгариш- 
ларга олиб келди. Б улардан  энг асосийси махсус маркетинг 
хизматларининг таш кил этилиши ва сотувни бошкариш вази­
фаларини маркетинг булими 'бош лигига олиб берилиши булди.

Бош^арув маркетингнинг ривожланиши хам айнан шу 
даврга тугри келди. Бунинг маъноси шуки, маркетинг асосий 
конун-коидалари (принциплари) нинг корхона бош^арувининг 
пастдан-юцоригача булган барча д ар аж ал ар и га  татби^ этиш- 
дир. «Иш лаб чикариш ходимлари, молия ва сотув хизматлари,— 
дея ёзади уз асарида бош^арув буйича йирик мутахассислар- 
дан бири Гордон Болт, — буларнинг хаммаси з^аттоки улар 
маркетингни амалга оширишда бевосита иштирок этмасалар  
з^ам маркетинг тафаккурининг руз^иятига кириб боришлари 
керак».

М ана шу йиллардан бошлаб дунё М1щёсидаги  деб атала- 
диг ан хал^аро маркетинг уз йулини бошлади. У 8 0- йи лл ард а  
халцаро савдо ни нг  фаоллашуви, туризм ва турли д а в л а т л а р  
уртасидаги з^амкорликнинг бош^а шакллари ривожланиши би­
лан  айни^са кенг тарц ала  бошлади.

Бизнинг давримизда маркетинг назарияси ривожи маркетинг 
фаолиятини ташкил этишнинг тартибли усулини ^уллаш йули- 
дан бормо^да. М аркетинг тартибли усули деган тушунчани 
икки йуналишда куриб чи^иш керак: б и р и н ч и с и  — корхона 
ичидаги бош^арувнинг ишлаб чи^арувчи ва истеъмолчи урта­
сидаги ало^ани таъминловчи, тармоцчаси, яъни микромаркетинг 
ва и к к и н ч и  с и  — пировард истеъмолчиларнинг эхтиёжини 
кондириш ма^садида бозорни бошкаришга воситачи буладиган 
ж ам и ят  ичидаги тармо^ча, яъни макромаркетинглар. Кейингиси 
узининг дивдат марказини алоз^ида фирманинг муаммоларини 
урганишдан уз фаолиятини амалга оширадиган ижтимоий ту- 
зумнинг таз^лилига кучирадиган бутунлай янги йуналишдир. 
Бу эса маркетинг фаолиятининг бир к;атор янги йуллари: и ж ­
тимоий маркетинг, консьюмеризм, бихенворизм ва стратегнк 
режалаштириш нинг юзага келишига туртки булди.

Ижтимоий йулнинг мазмуни  — маркетинг фаолияти доира- 
сини анчагина кенгайтиришдир. Унинг предмети булиб фак;ат- 
гина бозор эмас, балки ижтимоий-сиёсий фаолият з^ам хисоб-
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ланади. Ижтимоий маркетингнинг мацсади — бирон-бир ижти­
моий foh (гоялар маркетинги) жозибадорлигини кучайтиришга 
каратилган дастурларни яратиш, амалга ошириш ва назорат 
цилиш, узини тутишнинг айрим меъёр ва одатларини тарбия- 
лаш  (масалан, чекишга царши компания) ва бош^алардир. 
Ижтимоий м аркети н г— бу маркетинг техникасидан нотижорат 
м а^садларда  фойдаланишдир. Консьюмеризм  истеъмолчилар 
^у^у^ини ^имоя ь^илиш тартибини ишлаб чикиш ва .^аётга ж о ­
рий этишни мацсад цилиб олган. Б ихейворизм — истеъмолчилар- 
нинг товарни танлаш  ва харид цилиш жараёнидаги  хатти-^а- 
ракатининг ру^ий томонларини урганиш, уларнинг товар сотиб 
олишига нималар сабаб булишини аншулашга ихтисослашган 
маркетинг йуналишидир. Бихейворизм ривожланиши билан мар; 
кетингнинг энг му^им ^исмларидан бири булмиш бозорнинг 
сегментлашувини ишлаб чи^иш боглицдир. Бу ха^да келгусида 
батафсил тухталиб утамиз.

Ва нихоят стратегик режалаштириш  (стратегии маркетинг) да 
куплаб назоратчилар ва дунё тижорат а^ли замонавий марке­
тингнинг юксак ч у ^ и с и н и  ва келажагини курадилар. Фирма- 
нинг ички ресурслари ва хар ^андай бошцарувга оид ^арор- 
ларни ^абул этишда ^исобга олинадиган имкониятлари билан 
ташци омиллар уртасидаги муносабатларни урганиш — страте­
гик режалаштиришнинг мазмунидир. Стратегик маркетинг з а ­
монавий маркетингнинг энг му^им йуналишларидан ,\исоблана- 
ди ва мутахассисларнинг фикрига кура келгусида ^ам узининг 
биринчи д ар аж ал и  а^амиятини са^лаб  ь^олади.

Ана шу йуналишларнинг барчаси маркетингнинг замонавий 
концепцияси асосини ташкил этади. Бунинг таркиби ж адвал  
тарзида 1-расмда курсатилган.

Хато килиб ^уйишдан ь^урцмай шуни таъкидлаш  мумкинки, 
бу концепция ривожланган илмий-амалий фан хисобланади 
ва бозор и^тисодиётини бош^ариш назариясига таркибий цисм 
сифатида ^ушилади. Маркетинг концепцияси амалий марке­
тингнинг ёки ^ар акат  тарзидаги маркетингнинг услубий асоси­
ни ташкил этади, бунда корхонанинг истеъмол бозорини а н щ -  
лаш  ва ба^олаш да барча вазифаларнн бирлаштириш ва уйгун- 
лаштириш, ана шу билимларни аник; буюмга айлантириш, т а ­
лабни шакллантириш ва товарни ишлаб чицарувчидан пиро- 
вард  истеъмолчига утказишга асосланган хуж алик фаолиятини 
ташкил этишнинг махсус й^ли ва усули хисобланади.

Амалий маркетинг корхонани менежмент билан узвий ало- 
Када бош^аришнинг энг му^им вазифаси сифатида майдонга 
чи^ади. Уцувчига тушунарли иборалар билан ифодалайдиган 
булсак, бу — корхонанинг ишлаб чи^ариш-сотнш фаолиятини 
ташкил этишда дастурий-максадли усулни к;уллашнинг махсус 
шаклидир. Бунда энг кам тижорий хавф-хатар билан энг куп 
фойда ОЛИШНИ ДДЩЬ ф ИрМррчнг £удум ИШИ-
ни м а ъ л ^ Д ^ ^ Ш ^ м Н И а  5 иг а кура, м а а д ^ т  чицаЬишни
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1-расм. Замонавий маркетинг таркиби (тузилиши)

реж алаш  ёки ишлаб чи^аришга тула мослаштириш буйича тад ­
бирлар мажмуи эса унинг дастуридир.

Шуни ало^ида таъкидлаш  лозимки, маркетингни ^уллаш - 
нинг асосий доираси — бу моддий ишлаб чикариш ва айнан 
товар (ишлаб чикариш воситалари, истеъмол буюмлари) иш­
лаб чикариш ва турли хизматларни таклиф этиш билан бог- 
ли^  з^ар ^андай бошца ф аолият турларидир. Аслида унинг 
функционал воситалари сирасига «мерчендайзинг»  кирса з^ам, 
маркетинг савдо фаолиятини унинг «тор» тушунчасида камрок; 
^ам раб  олади. Фирманинг маз^сулотига харидор наздида энг куп 
жозиба бериш ва уни ана шу товарни танлаш  ва сотиб олишга 
рагбатлантириш га кумаклашувчи чакана савдони ташкил этиш 
«мерчендайзинг»нинг объектидир.

Амалий маркетинг ^уйидаги вазиф аларни з^ал этишга йу- 
налтирилган:

— мавж уд ёки юзага чицмаган талабни аницлаш йули би­
лан  у ёки бу маз^сулот (товарлар, хизматлар) ишлаб чикариш- 
нинг ма^садга мувофиклиги ва зарурлигини асослаб бериш;

— ма^сулотнинг намуналари ва моделларини яратиш  бу­
йича илмий-тадци^от ёки лойиз^а-конструкторлик ишларини 
ташкил этиш, шунингдек, истеъмолчилар талабига жавоб бе- 
радиган тегишли товарлар чикариш (хизматлар таклиф этиш);
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— корхонанинг ишлаб чикариш, сотиш ва молия фаолияти­
ни уйрунлаштириш ва реж алаштириш;

— махсулотни утказиш ва сотишнинг тартиб ва услублари- 
ни ташкил этиш з^амда такомиллаштириш;

— фирманинг бутун фаолиятини (бунга ишлаб чи^аришга 
кундалик амалий ра^барлнк, транспортировка, ^утилаш-ураш, 
сотиш, реклама, техник ва сервис хизматини ^ушган з^олда) 
махсулот ишлаб чицариш ва сотиш со^асидаги реж аланган  
максадларга эришиш учун йуналтириш ва туррилаб туриш.

Буларга мувофик маркетингнинг асосий вазиф аларига: ах­
борот й и р и ш , та^лмл ^илиш ва реж алаштириш; алок;аларни ур- 
натиш ва сервис хизмати таклиф этиш буйича фаолият; ма^- 
сулот турини купайтиришни бошкариш киради. Ахборот й и р и ш , 
тахлил ва реж алаш тириш  маркетинг стратегиясини ишлаб чи- 
циш учун керак булади, бунда асосий белги булиб махсулот 
турларини реж алаш , шу билан бирга муътабар фирма (товар) 
маркаси яратиш, к;утилаш-ураш, шунингдек, келгусидаги нарх 
сиёсатини белгилаш хисобланади. Ало^аларни урнатиш ва сер­
вис хизмати таклиф этиш сохасидаги ф аолият одатда марке­
тинг тактикасини белгилайди. Унинг асосий ^исмлари булиб, 
истеъмолчилар, жамоатчилик билан ало^алар  тармоги («паб- 
лик рилейшенс») хам да маркетинг стратегияси белгилаб бер- 
ган ма^садларни хисобга олган з^олда ишлаб чи^арилган маз$- 
сулотни сотишни кенгайтириш ва тезлаштириш мак,садида сав- 
до-соти^ хизматларини таъминлаш  з^исобланади. Ана шу ун- 
сурларнинг цушилуви ам алий маркетинг таркибини (маркетинг 
циклини) ташкил этади (2-расмга ^аранг) .

Амалий маркетинг вазифаларини, яъни маркетингнинг уму­
мий ва алоз^ида махсус муаммоларини хал этишнинг узига Хос 
услуби хам шаклланган.. Бунда ишбилармонлар олдида турган 
ва ушбу ани^ вазиятда з^амда куйилган ма^садларни з^исобга 
олган холда бозорда узини тутишнинг стратегияси ва тактика- 
си сохаспда аник м асалаларни  ечишни талаб  этувчи муаммо- 
ларни тушунмо^ керак.

Эришиш зарур булган асосий нарса — у ёки бу к;арорга ке- 
лишда мавз^умлик ва хавф-хатарни иложи борича камайтириш- 
дир. Шунинг учун з^ар ^андай ишлаб чи^арувчи ёки савдогар 
уз фаолиятини реж алаш тирар  экан, куйидаги асосий саволлар- 
га аник; жавоб топиши керак: ушбу аш щ  вазиятда бозорга чи- 
киш макбулми ёки ма^бул эмасми, мак,бул булса, у ёки бу 
харакатни  ам алга  оширишнинг канчалик хавф-хатари бор? 
М асалан, товарнинг ракобатбардош лигини ошириш учун унинг 
баз^осини тушириш керакми-йу^ми, туширилса ^анчага камай- 
тириш даркор, — бу фирма фаолиятининг натиж аларига  ^ай 
д а р аж ад а  таъсир курсатади? Изчил реклама олиб бориш за- 
рурми ёки анъанавий тиж орат ташви^оти билан кифояланиб 
^олса буладими?

Замонавий маркетинг назарияси ва амалиётида ана шу 
муаммоларни з^ал этиш учун менежер ва маркетингни амалга
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ошириш хамда фирмага умумий рахбарликка масъул булган 
бош^арувчиларга хулосалар тайёрлашнинг босцичма-босцич 
услуби ^улланади. Бу йулнинг энг му^им хусусияти шундаки, 
унинг эхтимоллик характеридаги прогнозлашни тахлил этиш ва 
бахолаш жараёнида камчилик ва хатоларнинг булишнни ту- 
шунишга асосланган куп вариантлилигидир. Агар килинган 
хатти-харакатлар натижасида бошдаги муаммо тула ^ал этил- 
май, танланган йул кутилган натижани бермаса, у ,\олда бу­
тун цикл фирма учун ма^бул сунгги ^арорга келинмагунча 
янгидан ^айтарилаверади.

Бош ^ача ^илиб айтганда, маркетинг муаммолари «синаб  
куриш  ва хатолар» усули билан, яъни ^ар гал зарур тузатиш 
ва анш уш клар киритган ^олда ма^сад  сари собит^адамлик 
билан я^инлашув ёрдамида ^ал  этилади. Бунда бирламчи ва 
янги олинган ахборотлар, шу билан бирга харакатларнинг ол- 
дин ишлаб чи^илган режаси (маркетинг тактикаси) н ати ж а­
лари хам кайтадан ба^оланади. Бу ижодий ж араён  ф а^ ат  та- 
шаббус ва ^аракатларнинг узгарувчан дастуринигина эмас, 
балки корхона барча ходимларининг юксак касб тайёргарли- 
гини ^ам талаб  этади.

Маркетинг принциплари ( талаблари) ,  ишлаб чи^ариш — 
савдо фаолиятини бош^ариш тизими сифатида унинг асосий 
^ирраларидир. Маркетингнинг асосий талаблари  цуйидагилар:

1. Хар ^андай фирма бозорга киришдан олдин уз олдига 
аник ма^садни, яъни фойда олишни (качон, ^айси микдорда) 
кузлаши шарт;

2. Фирма уз ма^садига эришиш учун бозорга ^ар томонлама 
(комплекс) ёндошиши лозим;

3. Танланган бозорни барча шарт-шароитларига туларо^ 
мослашиши;

4. Узининг бозорида фирма узо^ муддат ичида фаолият кур­
сатишни режалаштириши;

5. Бозорга киргандан кейин ж уда катта ф аоллик курсатиш, 
ишбилармонлик билан уша бозорни кенгро^ ва чуцурро^ эгал- 
лаш га ?;аракат ^илиш. Бунинг. учун фирманинг барча мута- 
хассислари, бонщаруви ва ишчилари ижодкорлик ва ташаб- 
бускорлик курсатишлари, бир тану бир жон булиб иш лаш лари 
талаб  этилади.

Маркетингнинг ум умий  ва махсус м а^садлари мавжуд.  М ар ­
кетинг умумий ма^садининг мо^ияти, биринчидан, истеъмолчи- 
ларнинг товар ва хизматларга булган талабларини туларо^ 
^о'ндириш. Иккинчидан, а^олининг турмуш дараж асини  кута- 
риш билан богли^ булган товарлар ва хизматларни истеъмол 
цилишни яхш илаш  учун рагбатлантириш услубларини кенгай- 
тириш. Учинчидан, истеъмолчиларга кенг ассортиментли товар­
лар  ва хизматларни таклиф цилишдан иборат.

Маркетингнинг махсус м а^садлари:
— а^оли турмуш дар аж аси  сифатини ошириш;
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Цалатий т и.\лил.

• а^вол /фирма кандай а^волда?/
• прогноз /ишларнинг мавжуд ^олатида фирмани нималар 

кутяпти?/
• ташци му^нтшшг таъсири /у  ^андзй тазйи^ утказади?/

Маркет инг синтели.

• ма^садни олга сурмо^ /ахволни узгартириш учун нима­
лар  ^илиш керак?/

• ма^садни бахолаш /нега энди айнан шундай килиш керак, 
нима учун бош^ача эмас?/

• стратегик режалаш учун бир ^арорга келиш /х а л  
этилиши асосий пнровард ма^садга эришмо^ учун зарур 
булган вазифаларнинг бос^ичлари кандай булиши керак?/

Страт егик режалаш т up и ш.

• стратегияни илгари сурмо^ / ма^садга эришиш учун ^ан- 
дай харакат ^илмо^ керак?/

• стратегияни танлаш /  кайси стратегия я х ш и ва нима 
учун?/

• тактиками ишлаб чи^иш >;акида ^арор.

Тактик ' режалаштириш.

• тактиками аницлаш /^андай >;аракат ^илиш керак ва 
нима учун?/

• шошилинч рсжалар ишлаб чикиш /ким, нима, ^ачон, 
кандай иш бажариши керак?/

• шошилинч режани амалга ошириш.

Маркетинг пазорати.

• маълумотлар йигиш /фаолиятнинг натижалари кандай?/
• маълумотларни бахолаш /асосий пировард ма^садга кан- 

чалик якинлашилди?/
• з^олатий та х л ил утказиш хакида ка pop

2- раем. Маркетинг цикли /такрорлаииб гуриши/ чизмаси
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— бозорда фирма мав^еини ошиб боришини барча тад- 
бирларда кузда тутиш;

— фирма да^ида истеъмолчилар орасида яхши ф икрлар 
са^ланиб ^олиши буйича изланиш лар олиб бориш;

— фирмаларга купрок янги бозорларни эгаллаш  йул-йу- 
ри^ларини курсатишдир.

Маркетинг фаолнятининг барча турларини ёритншда, унинг 
умумий талаблари  ва вазифаларини саклаб  долган ^олда, 
бозорда сотилаётган товарлар  истеъмол ^ийматларидаги кес- 
кин фар!уланиши хисобга олинади.

Шунинг учун х ам маркетинг фаолияти таркибида энг ав- 
вало: истеъмол товарлари маркетинги, хизматлар маркетинги 
ва ишлаб чикариш воситалари маркетинги алохида ургани­
лади.

Истеъмол товарлари маркетингида купро^ жуда хилма- 
хил талаблари  ва дидлари булган а^олининг бозордаги хатти- 
Харакатларига эътибор берилади. М асалан, истеъмолчилар 
турлари, реклама ва сотишни ташкил этиш марказий уринда 
курилади.

Хизматлар маркетинги фаолиятида ишлаб чикарувчи би­
лан  истеъмолчи орасида тугридан-тугри богланнш 'борлиги 
хисобга олинади. Купчилик хизматлар, масалан, туризм ри- 
вожланиши билан комплекс равишда таклиф ^илинишини хи­
собга олинади.

И ш лаб  чикариш воситалари маркетингида аввало ишлаб 
чицарувчилар манфаати ва талаблари  кузда тутилади. Шу 
туфайли оптимал меъёрлаштирилган ва ута к;аттиь; келиши- 
лишни талаб  этувчи ш ароитлар кузда тутилади. М асалан , 
машхур Япония тизими хисобланган «Канбан» ишлаб чик;а- 
риш воситалари бозорини шундай аницлик билан ишлашини 
йулга куйганки, натиж ада улар захираларш ш  са^лаш  ва ^ай- 
та ишлашга хож ат колмайди.

Х ал^аро маркетингни урганиш, унинг барча мам лакатлар- 
га хос фаолиятини эътиборга олишни та^озо этади. Шуни 
билиш зарурки, маркетингнинг айрим унсурлари (элементла- 
ри) х аР хил д авлатлард а  узига хос сам ара  беради. Шу ту­
файли, масалан  ам ерикаликлар учун уз товарининг реклама- 
сига (дунёдаги жами реклама хараж атларини  57% АКШ да 
сарф лан ади) ,  Европа м ам лакатларида товар х а Ракати ва ду­
конларда харидорлар билан ишлашга, Японияда эса товар­
ни узини такомиллаштириш га купрок ахамият бериб, ана шу 
со^алар  маркетинг фаолиягидан катта сам арадорликка эри- 
шилмо^да.

М аркетинг фаолиятини урганишда, микро ва макро 1\исм- 
л арга  х ам булинади. Микромаркетинг деганда фирма (корхо­
на) ми^ёсидаги бозор фаолияти тушунилади. М акромаркетинг — 
концерн, ассоциация, вазирликлар дараж асидаги  бозор муам- 
моларининг ечимини топиш демакдир. Корхоналар томонидан
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асосан «МИКС» маркетинг элементи, уларнинг ю^ори таш- 
килотлари эса цушимча инвестиция (сармоялар) сиёсати, ба- 
^о таркибини боищариш, Н И О К Р  ни молиявий таъминоти, 
давлат  буюртмалари, соли^лар ва бонщалар билан шугул- 
ланади.

3. Маркетинг мухити

Маркетинг мухити деганда, фирма (корхона) ёки унинг 
ю^ори таш килотлари фаолиятига таъсир курсатувчи ижтимо­
ий, и^тисодий, сиёсий ва ху^укий омиллар мажмуи тушунила- 
ди. М аркетингда ички ва ташци мухитлар фарцланади.

Ички му^итни шакллантирувчи омиллар, фирма ра^бария- 
ти томонидан назорат ^илинадиган — технологик жараён, мо- 
лия а^воли, ташкилий тузилиши, бозорни танлаш  ва бош^а- 
лар  билан богли^дир.

Н азорат  цилинадиган омилларни таш килот ва унинг м ар ­
кетинг хизмати бонщаради. Ана шу омиллардан маркетинг 
хизмати томонидан назорат цилинмайдиган айримларини олий 
ра^барият бошцаради. Унча катта булмаган ёки уртача таш- 
килотларда умумий сиёсат масалаларнни хам, маркетинг 
царорларини хам бир шахе, одатда мулк эгаси ёки олий pa.v 
бар цабул ^илади, лекин бундай холларда даставвал умумий 
мацеадларни белгилаш, сунгра уларга маркетинг режаларини 
мослаштириш керак.

О лий рацбарият томонидан бош кариладиган ом иллар
Фирма бошцарувида куплаб турли-туман ^арорлар  ^абул 

^илинади, лекин маркетинг ну^таи назаридан Караганда мар- 
кетологлар учун олий ра^бариятнинг ^уйидаги м асалаларга  
дахлдор фикрлари энг мухим хисобланади:

— фаолият со^алари
-— умумий максадлар
— маркетинг роли
— бошка тадбиркорлик вазифаларининг роли
— корпорацион маданнят.
Фаолият сохалари. Бу тушунча махсулот (хизмат)нинг уму­

мий дараж аси , компания вазифалари, худудий чегаралари, 
мулкнинг куриниши ва ани^ фаолиятини цамраб олади.

М ахсулот (хизмат) нинг умумий д ар аж аси  — бу фирма ам ал ­
га оширишга интиладиган фаолият турини анча кенгро^ таъ- 
рифлашдир. Булар энергия, мебель, турар жой бинолари, ту- 
зилм алар  ва бонщ алар булиши мумкин.

В азиф алар  компаниянинг маркетинг со^асидаги (ишлаб 
чи^ариб етказиб берувчи, улгуржи савдо, чакана савдо) хрла- 
тини, шунингдек, компания цилмоцчн булган х а Ра к а т л а Рни 
аниклаб беради. Фирма битта вазиф адан  таш кари  купрогини 
ам алга  оширишни хо^лаши мумкин.
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Фаолиятнинг ^удудий чегаралари кичик туман, ша^ар, мин- 
така, музофот, регион, мамлакат, хал^аро бозорни ^ам раб  
олиши мумкин. М улк тури — шахсий мулк, шериклик, маш- 
^ур савдо маркази остида маз^сулот ишлаб чикариш ^у^уцини 
сотиб олишдан тортиб куплаб булинмалари булган корпора- 
циягача булиши мумкин.

Умумий м а^садлар  ра^барият томонидан белгилаб бери- 
ладиган ва бажарилиш и д араж аси  сано^ билан улчаниши 
мумкин булган топшири^ларни узида ■ ифодалайди.

Бу эса фирманинг i o t v f h  ва муваффа^иятсизлигини ани^ 
белгилаш имконини беради. О датда ра^барият ^иск;а муддатли 
(бир йил ёки камро^) ёхуд узоь^ муддатли (бир йилдан зиёд) 
давр учун сотиш, фойда олиш ва бош^а м а^садлар курсатки- 
чининг маълум бирикувини белгилайди. Купгина ф ирмалар 
узоц муддатли келаж акда  сотиш, фойда ва компаниянинг 
яшовчанлигига сезиларли таъсир курсатадиган м а^садлардан  
бири — истеъмолчилар эътирофи эканини яхши англайдилар.

Маркетинг роли.  Р а^барият  маркетингнинг мухимлигини 
таъкидлаш , унинг вазифаларини белгилаш ва уни фирманинг 
умумий фаолиятига цушиш ор^али маркетинг ролини ани^- 
лайди. Маркетинг ^ал  килувчи овоз, бевосита ^укмронликка 
эга булгандагина унинг фирма учун зарурлиги намоён була­
ди; маркетинг ра^бари уз ма^омига кура фаолиятнинг бош^а 
сохалари ра^барларн  билан теппа-тенг (одатда у вице-прези- 
дент д араж асида булади) ва унга тегишли ресурслар аж ра- 
тиб берилади. М аркетинг ходимларига шунчаки масла^атчи 
мацомини бериб ^уйган, маркетингни бош^а ра^барлар  (м а­
салан, ишлаб чицариш буйича вице-президент) ихтиёрига топ- 
ширган, маркетингни сотишга тенглаштирган ва тадци^отлар, 
реклама хамда бош^а маркетинг фаолияти учун зарур бул­
ган ресурсларни олиб ^уйган фирма учун маркетинг унча му- 
хим ^исобланмайди.

Маркетингнинг вазифалари анча кенг булиши мумкин, бу- 
ларга  бозорни урганиш янги ма^сулот чицаришни реж алаш , 
захираларни бошкариш ва фаолиятнинг бошца турларн ки- 
рншн мумкин ёки сотиш, ёхуд реклама билан кифояланиб, 
бозорни урганиш, режалаштириш, ба^они шакллантириш ёки 
карз (кредит) бунга кирмаслиги мумкин. Маркетингнинг роли 
ошгани сайин фирмаларнинг яхлит маркетинг ташкилотига 
эга булиш эхтимоли ортаверади. Унинг роли камайган сари 
фирма уз маркетинг фаолиятини даврий топширицлар, танг- 
лик ёки узу^-юлу!\, чала асосда утказиши эхтимоли кучаяве- 
ради.

Бош ка тадбиркорлик вазифаларининг роли.  И ш да ^айта- 
риклар, цизганиш ва ту^нашувлар булмаслиги учун вазифа- 
ларнинг роли хамда уларнинг маркетинг билан узаро ало^аси 
аниц белгилаб берилиши керак. Иш лаб чикариш, молия, з^исоб- 
чилик, конструкторлик, таъминот, илмий тад^ицот ва >^укук- 
шунослик булимлари турлича исти^бол, йуналиш ва ма^садга
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эга. Фаолиятни таш кил этиш ва назорат цилишда буни ^ами- 
ша хисобга олиш лозим булади.

Корпоратив маданият. Бу тушунча ходимларнинг риоя ци- 
лиш лари учун уларга ургатилган к;адриятлар, нормалар ва 
фаолият коидаларининг ягона тарм опш и  ^ам раб олади. Бунга 
ва^тинчалик тушунчалар (фирманинг киска муддатли ёки узо^ 
муддатли истнцболга йуналтирилиши), ишчи му^итнииг уз- 
гарувчанлиги (тапщ и циёфага к;уйиладиган талаблар , ^оида- 
лардан  чекиниш э^тимоли, расмийлик, табеллар  билан муно­
сабатларда  хамкорлик ва бош калар),  бошцаришнинг марказ- 
лашган (м арказлаш м аган) тизимларидан фойдаланиш (урта 
бугим рахбарлари цабул ^илинаётган карорларга нечогли 
таъсир утказа олиш лари), норасмий алокалар  дараж аси  (хо­
димлар бир-бирлари билан эркин муомалада буляптиларми?), 
уз ташкилотидан буш уринга номзод курсатиш (бушаб дол­
ган уринларни тулдиришда фирма ходимлари имтиёзларидан 
ф ойдаланадиларм и?)лар  киради.

Олий рахбарпят уз максадларини урнатгандан сунг мар­
кетинг хизмати назорат ^илинадиган омилларнинг уз  тармо- 
f h h h  (системаснни) ишлаб чицишга киришади.

Маркетинг хизмати аниклайдиган  омиллар.
Маркетинг хизмати бошкарадиган асосий таркибий кисм- 

лар  хуйидагилар:
— аник мацсадга м улж алланган  бозорни танлаш,
— маркетинг максадларини танлаш,
— маркетинг ташкил этишни танлаш,
— маркетинг таркибини танлаш,
— танланган режасини назорат цнлиш ва рахбарлик килиш.

3-расм. Маркетинг назорат ^нладиган омиллар
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М ацсадли  бозорни танлаш. Мацсадли бозор (истеъмолчи­
ларнинг маълум гуру^и)ни танлаш  жараёни унинг улчовлари 
ва хусусиятлари билан богли^ икки масалани уз ичига олади. 
Оммавий маркетинг куллаган  ^олда жуда катта максадли бо-, 
зорни ёки бозор бугимларидан фойдаланган ^олда унинг унча 
катта булмаган ^исмини танлаш  мумкин. Биринчи ^олатда 
маркетингнинг умумлашган режаси ишлаб чи^илади, иккинчи 
^олатда эса у одамларнинг маълум гуру^ига махсус мосла- 
щиб олади. Шунингдек, максадли бозорда истеъмолчиларнинг 
ани^ хусусиятлари, масалан, жинси, оилавий ахволи, моддий 
фаровонлиги дараж аси , кизи^ишлари ва шу кабиларни ани^- 
л аб  олиш ва худди ана шу тоифадаги кишилар учун м арке­
тинг режасини тузиб чикиш зарур булади.

Маркетинг мацсадлари  олий ра^барият томонидан белги- 
ланган  ма^садларга  эмас, купро^ истеъмолчиларга м у л ж ал ­
ланган булади. М асалан , маркетинг хизматлари истеъмолчи- 
л ар д а  компания ва унинг айрим товарлари хусусида кандай 
таассурот шакллангани билан жуда ^изикадилар. Сотиш нияти 
савдо маркасига соди^лик (кайта харидларни амалга ошнши)- 
дан янги товарларни жорий цилишдан ва бозорни цонщ м аган  
б у п ш л ар и га  киришдаи ташвишланишни акс эттиради. Фойда 
буйича мацсадлар эса нисбатан улчовларда ёки умумий фойда 
буйича урнатилади. Аммо энг асосийси шуки, маркетологлар 
фаркланувчи афзаллик, яъни компаниянинг шунацанги марке­
тинг дастурини яратиш га интиладиларки, бунда бунинг ажо- 
йиб парам етрлари истеъмолчиларни айнан шу фнрмани (асло 
унинг рацибларини эмас) тан олишга мажбур этсин. Акс 
холда компания «тадцикот килиш» стратегиясини танлаш га 
мажбур булади ва истеъмолчилар унинг махсулотларини ра- 
цобатчиларникига Караганда аф зал  куришларига эриша ол- 
майди. Фаркланувчи аф залликларга  яккол куриниб 'турган 
циёфа, махсулотни янгилиги ёки параметрлари, товар сифати, 
харидоргирлиги, хизмат курсатишнинг яхшилиги, арзон нархи 
ва бошка спфатлар ёрдамида эришиши мумкин.

Маркетингни ташкил этиш — маркетинг хизматини бонща- 
радиган идораларнинг ташкилий ^урилиши булиб, у ёки бу 
топшириц (вазиф а)ни  баж ариш  учун буйсуниш ва жавобгар- 
ликни белгилайди.

М аркетинг тизими (т а р к и б и )— бу цуйилган м аксадларга 
эришиши ва максадли бозор талабини цондириш учун марке­
тинг кисмларининг аниц бирикувидир. Таркиб узида туртта 
асосий ^исм: ма^сулот ёки хизмат, та^симот (сотиш, утказиш, 
нархлар)ни  бирлаштиради.

М аркетолог ана шу кисмлардан энг яхшисини фирма учун 
танлаш и керак. Шу асосда карор цабул цилинади.

Товар ва хизматларни олганда, бозорга нима тавсия эти­
лиши, сифат дараж аси , сотиш ^ажми, компаниянинг иннова- 
цион дараж аси , улчовнинг .^олати, алохида ш артлар (м аса­
лан, эхтимоли бор вариантлар  ва берилган каф олатлар) тад-
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1\икотларнинг хажми ва муддатлари, мавжуд ма^сулотни со­
тишни тухтатиш пайтини ани^лаб олиш керак. Сотиш буйича 
м асалалар  сотувни воситачилар ёрдамида олиб бориш керак­
ми ёки бевосита истеъмолчиларнинг узига сотиш керакми, 
нечта токчада сотиш зарур, сотув каналларини назорат ь^илиш 
даркорми ёки улар  билан хамкорлик зарурми, сотишнинг ^ан- 
дай шартлари ва шунингдек махсулот берувчиларни танлаш  
мухокама цилиниши мумкин, бонщ аларга кандай вазифаларни 
топшириш ра^ибларни урганиш кабиларни узида мужассам- 
лантиради. Ма^сулотни утказиш буйича м асалалар  ^уйидаги 
кисмларни (реклама, алохида сотиш ва сотувни рагбатланти- 
ришни), буни мустакил ^илиб, барча хараж атларни  уз зимма- 
сига олиш керакми ёки буларнинг хаммасини бош ^алар би­
лан  цилиш керакми, самарадорликни ^андай хисоблаш зарур, 
^андай циёфа яратиш га интилиш керак; истеъмолчиларга хиз­
мат курсатиш дараж асини  аницлаш; оммавий ахборот воси­
талари  (газета-журнал, радио-телевидение каби)ни танлаш: 
реклама хажми ва ш акллари; реклама эълонларини йил мо- 
байнида ёки товар энг куп сотиладиган пайтда ва^тинча тац- 
симлашни уз ичига олади.. Н архга домр м асалалар  эса нарх- 
ларнинг умумий д араж аси  (юкори, уртача, паст)ни; нархлар- 
ни кулами (энг пастдан энг юкоригача); нарх ва сифатнинг 
узаро ало^адорлиги; нарх омилининг му^имлик д араж аси ; 
ракибларнинг мулк нархига муносабати; качон реклама ^и- 
лиш ва нархларни цаилай  хисоблаш; ха^ тулашнинг кайси 
ш артларидан (масалан, ф а^ ат  накд пул тулаш ёки кредит 
бериш) фойдаланиш кабиларни уз ичига олади.

Маркетинг таркибини ишлаб чикишдаги бош м асала — 
унинг бир бутунлиги, ма^садга эришишда муваффациятни таъ- 
минловчи барча омилларнинг узаро алокасидир.

Танланган режани назорат щ ли и х  ва бошкариш.  Бу бутун 
фаолиятни, айни пайтда унинг айрим сохасини назорат ва тах- 
лил килиш билан боглик алохида мухим омилдир. М унтазам 
равишда бахолаш ишлари утказиб турплиши керак. Дам таш ­
ки, хам ички доимий тад^и^ ^илиш объекти булиши керак. 
Иилига камида икки марта натиж аларни  миридаи-сиригача 
тадки^ ва тахлил к<илиш (маркетинг тафтиши) утказилиши 
зарур. Атроф мухит узгарган ёки компания муаммоларга дуч 
келиб долган пайтда эса тегишли узгартириш лар киритилиши 
керак.

Назорат килинмайдиган омиллар.  Н азорат  килинмайдиган 
о м и л л а р — ташкилот ва унинг маркетинг хизматлари томони­
дан бошкарила олмайдиган фаолиятига таъсир курсатувч,и 
таркибий ^исмлардир. Н азорат  килинмайдиган омилларнинг 
салбий таъсири натижасида ханчалик ж озибали булмасин хар 
^андай режа барбод булиши мумкин. Шунинг учун х ам танщи 
мухитни мунтазам кузатиш, унинг таъсирини хисобга олиш 
лозим булади, кутилмаган вазиятлар  содир булганда ^или- 
надиган ишлар реж ада кузда тутилиши керак. К,уйидаги на-
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зорат килинмайдиган омилларни ^ам иш а хисобга олиш ва ол­
диндан кура билиш талаб  этилади: 

истеъмолчилар 
ракобат 
Хукумат 
и^тисодиёт 
технология
мустакил оммавий ахборот воситалари.
Истеъмолчилар. М аркетинг хизмати максадли бозорни тан- 

ласа  х;ам унинг тавсифларини назорат цилолмайди. Ф ирмалар 
истеъмолчининг ёши, даромади, оилавий ахволи, касби, ир^и, 
маълумоти, яш аш  тарзи ва жойи, хуллас у ёки бу товарнинг 
сотиб олишига сезиларли таъсир утказувчи барча омилларга 
ф а^ ат  муносабатларини билдиришади, буларни назорат ^и- 
лишолмайди.

Маркетолог истеъмолчининг хатти-^аракатига нималар (ои- 
ла, дустлари, дин, маълумот дараж аси , касб-кори, одатлари, 
маданият ва жамиятни шакллантирувчи бош^а омиллар) таъ ­
сир ^илишини тад^иц этиши ва англаб олиши лозим.

Истеъмолчилар к;андай i^apop цабул килади, бунгача цан- 
дай бос^ичларни босиб утади — урганадими, тафаккур ^ила- 
дими, солиштириб курадими ёки тамаддихоиалардаги  каби 
беихтиёр йул тутадими — хамма-^аммасини билиши ва урга- 
ниб чи^иши керак булади.

Истеъмолчилар турли ж ам иятлар  ва таш килотларга бнр- 
лаш адилар. Улар фаолиятнинг нохуш о^ибатларига дуч :келиб 
^олмаслик учун маркетолог истеъмолчилар билан доимо му- 
лок;отда булиши, муаммоларни олдиндан кура билиши, ши- 
коятларга эътибор бериши, уз компаниясининг талаб  Даража- 
сида фаолият курсатишига эришиши зарур.

Ракобат. Фирманинг рациблари купинча унинг маркетинг 
стратегиясига ва мацсадли бозорга кириб боришга уз таъси- 
рини утказадилар. Уз-узидан равшанки, фирма ту^нашади- 
ган маълум тузилмаларни аниклаб, тахлил ^илиб чициш ке­
рак булади. Туртта э.^тимоли булган ра^иб тузилмалар  мав­
жуд: монополия, олигополия (гурух монополияси), монополик 
ракобат  ва соф рацобат. Фирма сотиш каналларидаги  мавжуд 
узаро муносабатларни урганиши керак. «Етук» тарм о^ларда 
ишлаб чикарувчи, улгуржи ва чакана савдо уртасида узок 
муддатли узаро муносабатлар таркиб топган. Бу муносабат- 
лар  хом ашё ва ускуналарнинг барча турлари каби фирманинг 
бойлиги булиб колган (3-расм).

Яна уз ра^ибларингизнп умумий тушунчаларда, яъни иложи 
борича кенгро^ аниклаб олиш керак булади. М асалан, кино­
театр билан ф акат  бош^а кинотеатрларгина эмас, балки теле­
видение, спорт тадбирлари, театр томошалари, радпоэшитти- 
риш, китоблар ва бошка дам олиш ва кунгил очиш тадбир­
лари  хам ра^обатлаш ади.
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И^тисодиёт. Тадбиркорлик фаолиятининг тубандаги бир 
цатор сарф -хараж атлари  фирма назоратидан четда булади: 
хом ашё ба^оси, касаба ую ш малари белгилайдиган иш ^а^и; 
фоиз ставкалари; ускуналар ва хизмат курсатиш бинолари 
ижараси ба^оси. Агар чиким хараж атлар  сезиларли купайса, 
маркетингнинг мослашувчанлиги камаяди ва бу фойда мик- 
дорининг озайишига олиб келади. Агар сарф -хараж атлар  бир 
меъёрда турса, маркетологлар уз таклифларини табацалаш - 
тиришда ва сотишни кенгайтиришда катта имкониятларга эга 
буладилар.

И нфляцияда айрим товар ва хизматлар ба^оси купгина 
истеъмолчиларнинг имкониятларидан таш ^арига чи^иб кетиши 
мумкин ёки истеъмолчилар хариднинг таркиби, шакл ва услуб- 
ларини узгартиришга мажбур булишлари мумкин.

4-расмда курсатилганидек, фирманинг умумий таклиф лари  
ва назорат ^илинмайдиган атроф-му^итининг узаро >^арака- 
ти муваффа^ият ёки омадсизликни белгилайди.

Маркетинг фаолиятини яхш илаш  ва узининг узок вакт яша- 
шини таъминлаш  учун ташкилот акс алокалар  (яъни назосат  
Килинмайдиган атроф-му^ит, ташкилотнинг фаолияти ва унинг 
маркетинг режаси самарадорлиги ^а^ида ахборот) га эга бу­
лиши керак. Бунинг учун у истеъмолчиларнинг к ° ни1^иш Да" 
ражасини аниклаши, ракобатдаги йуналишларни урганиши, 
з^укумат идоралари билан узаро муносабатларини ба^олаши, 
иктисодиётнинг а^воли ва ресурслар танкислиги э^тимолини 
кузатиши, муста^ил оммавий ахборот воситаларини урганиши, 
сотишнинг ва фойданинг усиб боришини та^лил этиши, сотиш 
тармок;ларининг турли катнашчилаРи билан м узокаралар  олиб 
бориши, ахборот олиш ва ба.^олашнинг бошка усулларидан 
фойдаланиши керак.

Фирма ана шу ахборот айни пайтнинг узида узининг фарк- 
ли аф залликларидан  фойдаланган ^олда уз стратегиясини а т -  
роф-мухитга мослаштириб олиши лозим булади. Узок вакт 
муваффакиятли иш лаш  учун фирма маркетингнинг умумий 
режасига мувофик келадиган янги реал имкониятларни мун- 
тазам к иДиРиб топиши, шунингдек, маркетинг стратегиясини 
К а й т а  куриб чикиши билан жиддий хавф-хатарга тайёр ту- 
риши даркор.

Маркетинг шабкурлнгидан, маркетинг ва унинг му^итига 
вактинчалик ва чекланган назар билан к а РашДан иложи бо- 
рича кочиш керак. С амарали ишлайдиган компаниялар асосан 
уз товарлари ёки тадкикотларга суянганлари билан эмас. 
балки истеъмолчиларнинг талаб-истаклари  билан ^исоблаш- 
ганлари учун гуллаб-яш наганлар.

Демак, ю коридагилардан хулоса килсак> фирма ёки корхо­
нанинг бутун фаолияти тула-тукис бозор муносабатларини узи­
да мужассамлаш тиради. Фирма ва бозор тушунчалари, бозор 
иктисодиёти шароитида бир-биридан аж ратиб  булмайдиган 
иктисодий категориялар кисобланади. Чунки ф ирмалар фао-
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Истеъмолчилар:
тавсифеомаси

узаро шахсий таъсири
царорга келиш ж араёни
ташкилотлар

Муста^ил маркетинг ахборот
воситалари
матбуот
телевидение
радио
ахборот агентликлари

Технология
ютуцлар 
патентлар 
ресурслар буйича 
чекловлар

Олий рахбарият ва маркетинг томонидан назо­
рат килинмайдиган омиллар

Рацобат, тузплма маркетинг 
стратегияси, сотиш канал- j 
ларидаги узаро муносабатлар,] 

умумий омиллар

И^тисодиёт: усиш суръатла- 
ри, сарф-чицпмлар, инфляция 
даражаси, ишсизлик дар аж а­

си

Хукумат 
мамлакатлар 

жойлардаги бошкарув 
органлари

4-расм. Назорат килинмайдиган омиллар.
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лиятисиз бозор булиши мумкин эмас. Бозорнинг асосий эле- 
ментлари: талаб, таклиф, ба^о ф ак ат  ф ирмалар фаолияти би­
лан боглик категориялардир.

Фирма, товар ва хизматларни ишлаб чикариш максадида 
ишчи кучини, хом ашёларни, ишлаб чикариш воситаЛарини 
сотиш-олиш учун бозор булишини ва ишлаб чицарилган тайёр 
махсулотни эса бозорга олиб чи^иб сотишни талаб  цилади. 
Бозорда фирмалар  узаро товар, хом ашё ва ускуналарни ал- 
маштиради ва а^олини истеъмол товарлари ва хизматларга 
булган талабини конДиРаДи. Корхонанинг фаолияти: бозорни 
урганиш, таджик к илиш> ишлаб чи^арган махсулотларининг 
рекламасини уюштириш, товарни то истеъмолчи кУлнга етиб 
боргунга кадар  булган барча боскичларда ^ат н аш и ш и — бу 
бозор муносабатларининг таркибий кисмига киради. Шунинг 
учун ^ам фирма маркетинг фаолияти ва бозор муносабатлари 
бир-бири билан уйгунлашиб кетади.

Б о н щ а ч а  килиб айтганда, фирма, маркетинг ва бозор муно­
сабатлари бир-бирига узаро таъсир утказиб, диалектик 6 o f -  
ликликда ^аракатланиб  боради. Фирма янги технологик жа- 
раёнларни эгаллаш ига, янги ма^сулотлар ишлаб чикарншига 
ф ак ат  бозордаги узгариш лар — бозор муносабатлари сабаб 
булади. Бундан таищари фирмаларнинг х;озиржавоблиги, у л ар ­
нинг бозор талабларига  мувофик ишлаш лари эса, уз навба- 
тида бозорни умумий маданий дараж асини  ю^орилашиб бо- 
ришига имконият яратади  ва м ам лакат  иктисодиётига катта 
^исса кушади.

4. Маркетинг дастури — корхона бизнес 
режасининг асоси

Тор маънода маркетинг дастури (бизнес реж а) ^уЖжат 
булиб, корхонанинг бозорда аник ф аолият курсатиш тамойи- 
лини ифодалайди. Маркетинг дастури кенгрок маънода эса, 
корхона имкониятларини ( бозор талабларига  мослаштиришга 
йуналтирилган та^лил, реж алаш тириш  ва назорат килиш ж а ­

раёни деб каралади. Маркетинг дастурлари киска муддатли (бир 
йилгача), урта муддатли (5 йилгача) ва узок муддатли (ун 
йилгача ва купрок) булади. Улар умумий ш аклда ёки корхо­
нанинг махсус фаолиятларига мулж алланган  булиши мумкин.

Маркетинг дастурларини ишлаб чикишда максадли ёнда- 
шиш услубига асосан, корхонанинг м улж алланган  максадга 
эришиш ва уни бажарилишини назорат килиш ресурслари ва 
тадбирлари тизими шакллантирилади.
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КОРХОНА (Ф И РМ А)Н И Н Г МАРКЕТИНГ ДАСТУРИ  
(бизнес реж аси) таркиби

Ф аолияти , ш арт-шароитлари 
ресурслари, сам арали  нати- 
ж ага  эришиш йуналишлари. 
Корхонанинг ички ва таш^и 
мухйтларини солиштириш. 
Иш лаб чицариш ва ижтимоий 
ривожланишнинг устувор мак- 
садлари ва бозорда фойдага 
эришиш йулларини аницлаш. 
Корхонанинг моддий, мехнат 
ва молия ресурсларидан са м а ­
рали фойдаланишни кузлаган 
узо^ муддатли ма^садни ашщ- 
лаш  (бозор сегментларини, 
маркетинг воситасини, бозорга 
кириш ва^тини ва бош^аларни 
тан лаш ).
Ишлаб чи^ариш, молия, бахо, 
кадрлар, реклама, сотиш ва 
бошцаларни амалга ошириш 
хараж атлари  ва натижалари- 
ни режалаш тириш тизими. 
Стратегик назорат (танланган 
гамойилни ани^ бозор холати- 
га тугри келиши). Йиллик на­
зорат (режадаги тадбирлар ва 
хараж атларнинг бажарилиши), 
фойда олиш дараж аси  назора- 
ти.

Корхонанинг имкониятлари тахлил ^илинганда унинг бозор­
даги ш арт-шароитлари (таш^и мухити) ва узининг ички са- 
ло^ияти тугрисида батафсил ахборотлар туплаб, а н щ  хулоса 
чицарилади. Бунинг учун «Бозорни комплекс тадк;и^ ^илиш» 
ва «Долатли тахлил» усулларидан фойдаланилади.

Бозорни комплекс тад^и^ ^илиш бошлангич даври булиб, 
корхона маркетинг дастурини ва режасини тузиши учун манба 
хисобланади. Долатли тахлил, фирма фаолиятини узига хос 
тафтиш цилиш ва атрофлича бахолашни уз ичига олади. Унда 
^уйидаги саволларга ж авоб топиб бирор i^apopra келиш ма^- 
сад цилинади:

— корхона уз махсулоти билан бозорнинг ^айси сегменти 
(таба^аси)ни  эгаллайди ва уларнинг келаж аги  ^андай?
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— корхона махсулотига бозорда цандай талаб мавжуд?
— ким ва ^андай к;илиб корхонага ва унинг махсулотига 

ра^обатчи?
— корхона фаолиятига ь^айси и^тисодий, ижтимоий, сиёсий, 

илмий-техник ^олатлар таъсир курсатиши мумкин?
— фирманинг узо^ ва я^ин муддатли м а^садлари узаро 

богланганлик дараж аси?
— кузда тутилган максадларнинг ресурс билан таъмин- 

ланганлиги?
— корхонада маркетинг фаолиятининг ташкил этилиши?
— товарни рацобатбардошлилиги?
— корхонанинг бахо сиёсати ^андай?
— товарлар харакати  ва еавдосининг а^воли?
— реклама ва боцща сотишни рагбатлантириш усулларига 

кандай а^амият берилмовда?
Юкоридаги саволларга жавоб топиш ва тахлил ^илиш учун 

корхонанинг ички ва ташди курсаткичларини урганиш хамда 
м ахсус,танлов  (суров, тест) дастури оркали ахборотлар йиги- 
лади.

Корхонанинг ривожланиш мацсадларини ани^лаш да, энг 
аввало унинг ички имкониятларини ^исобга олиб, ^айси со^а- 
д а— сотишнинг усиши орк;алими ёки бозорда уз улушини купай­
тириш, обрусини кутариш йули билан эришиладими каби са ­
волларга жавоб изланади. Корхонанинг ривожланиш ма^- 
садларн маркетинг тажрибасига кура бир неча йуналишлар 
орхали амалга оширилиши мумкин:

Биринцидан,  эктенсив ривожланиш, яъни эгалланган бозорда 
(бозор сегментида) ишлаб чи^арилаётган товарни сотиш ^ажми- 
ни купайтириш орхали даромадни ошириш; иккинчидан,  ин­
тенсив ривожланиш, бу йул билан экстенсив имкониятлар ту- 
гагач, янги бозорларга чикиш ёки сегментларнн кенгайтириш 
ёки бозорга янги модификацияли товар таклиф этилади. Учин- 
чидан, интеграцнялашган ривожланиш орхали, бошка корхона- 
лар  билан хамкорликда, улар таж рибаси  ва ресурсларидан 
фойдаланиб, даромадни купайтириш. Туртинчидан, диверси­
фикация пули билан, яъни корхона уз маркетинг фаолияти 
доирасида кушимча хом ашёни, товарни, технологияии, истеъ- 
молчиларни узлаштириш оркалп ра^обатба'рдошлигини оши- 
ришга ва фойдани купроц олишга эришади.

Маркетинг стратегияси — ма^садга эришиш учун ^андай 
х ар акат  килиш к е р а к ? — деган саволга ж авоб излайди. С тра­
тегик реж алаштппиш корхонанинг махсулот ишлаб чи^ариш, ис­
теъмолчилар, бахо, реклама, сотиш ва бопща фаолиятига асо­
сий йуналиш аниклайди, хар бир булими мацсадини белгилай- 
ди ва улар ишини мувофицлаштиради.

М аркетинг стратегияси замш ш да куйидаги беш талаб  (прин­
цип) мавжуд, улар корхоналар фаолиятида ^исобга блиниши 
мумкин:
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1. Бозор бир хил эмас, у узига хос табацалар  (сегментлар)- 
дан иборат. Таклиф килинаётган товар ёки хизмат х;амма истеъ­
молчилар т а л а б и г а м о с  келаверманди.

2. Корхона бозорда бир ёки бир неча сегмент талабларини 
н азарда тутиши мумкин. Аммо хар доим танланган бозор та- 
ба^алари  (сегментлари) ни узига ж алб  этишда, купрок муваф- 
ф акият козонишни уйлаш лозим.

3. Фирма бозорда мустацил ёки бошка корхоналар билан 
хамкорликда ф аолият курсатиши мумкин.

4. Маркетинг воситасини танлаш да, купрок бир-бирига мос 
ва узаро вазиф алари  билан бир-бирини тулгизиб турувчиларни 
ишга солишни кузда тутиш керак. Масалан, товар упаковка 
(урами)си билан нарх, товар харакати билан сотиш жойини, 
истеъмолчилар билан алокаларни рекламага кУшнб ишлати- 
лиши тавсия этилади.

5. Корхонанинг бозорга чикишида иктисодий .\олатни ^ар 
томонлама ^исобга олишни талаб  этади. М асалан, умумий ва 
савдо конъюнктурасининг холатини, ракобатчнлар билан тут- 
ган урни ва бошкалар.

Маркетинг стратегиясини ишлаб чикишда энг мухим муаммо, 
корхонани фойда олишга йуналтириш хисобланади. Унинг ечи- 
мини топишда жа^он таж рибасида куйидагп ёндашишлар мав­
жуд.

«Партернинг умумий стратегии модели»

Бунда корхона барча имкониятларини бозордаги бир сегмент- 
га каратади, товар ишлаб чикариш харажатларини камайтириш 
эвазига, ма,\сулотга паст бахо белгилаб Пстеъмолчиларни куп­
рок ж алб  этади ва сотиш хажмини оширади. Бошка ^олатда 
эса, ракобатчилар йук бозорни янги товар ассортименти билан 
эгаллаб  олади.

«Товарлар (бозорлар имкониятлари колипи (м атрицаси))». 
Бу ёндашишда фойдани купайтириш биринчидан — товар ^а- 
ракатини узгартирмаган ^олатда бозорни кенгайтириш; иккин- 
чидан — ^али талаб  конДиРи л м аган бозорларга кириб бориш; 
учинчидан— корхона бозорда яхш и тани л ган дан  сунг  янги то­
вар ишлаб чикариш  ёки модификациясини узгартириш ; туртин-  
чидан — янги бозорлар учун янги товарлар ишлаб чикариш ор- 
Кали эришилади.

«Бостон консальтинг гуру^и колипи»

Ушбу ёндашиш оркали бозорда фойда олиш, корхона ф ао­
лият курсатадиган ^удудлардан энг самарали стратегик х у ж а ­
лик булимларини танлаш  билан амалга оширилади.

Биринчи ^удуд — «юлдузлар» (катта талаб ва бозорда юко- 
ри улушга эришилган). Бу ^удудни эъзозлаб, янада муста^-
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камлаш  чоралари курилади. Бозордаги улушни са^лаш  учун 
нархларни пасайтириш, реклама хараж атларини  купайтириш, 
махсулот турларини узгартириш ва бошкалар амалга ошири- 
лади.

Иккинчи >^удуд— «Согин сигирлар» (паст талаб, аммо бо­
зорда фирмани улуши ю ^ о р и ) . Бу ^удудга KaT™ \  назорат ур ­
натилади.

Учинчи х у д у д — «цийин тарбияли болалар» (талаб юцори, 
аммо бозорда улуш кам). Бу худуд имкониятларини урганиш 
ва «Ю лдузлар» ^удуди д араж асига  кутарилиши эхтимоли бор­
ми ёки йу^ми? Керак булса, ^аракатни купайтириш зарур.

Туртинчи худуд — «Итлар» (паст талаб ва бозорда оз улуш ).
Агар бундай худудни эгаллаб  туришга кескин сабаб булма- 

са, ундан цутулиш керак.
М аркетинг режаси асосий жужжат булиб, ким? нима? ^ачон? 

за ^аерда? .^амда кайси йул билан аник вазифани бажариШи 
шарт деган саволларга жавобларни  ифодалайди. Тактик р еж а­
лаштириш я^ин муддатга ассортимент, савдо, бахо, реклама, 
молия, кадрлар ва бошкалар буйича корхона сиёсатини бел­
гилайди.

— мадсулот ассортиментини реж алаш тириш  — булаж ак  ис­
теъмолчилар гурухинн ва улар талабини ани^лаш, ма^сулотни 
техник курсаткичларини ва истеъмол цийматларини мувофик;- 
лаштириш, унинг ракобатбардошлигини бахолаш, упаковкани 
(урам) ривожлантириш, товар турларини янгилаш ва бошк,а- 
ларни уз ичига олади;

— товар ^аракати  йуналишларини ва сотишни реж алаш ти­
р и ш — товарлар окими йулларини, ь^анча захирага э^тиёж бор- 
лигини, транспорт оркали ташиш, кайта упаковка (урам) ки­
лиш, товар оборот ва сотншдан кейинги хизмат килиш каби- 
ларни аник;лашдан иборат;

— реклама ва сотишни рагбатлантиришни реж алаш тириш  — 
реклама воситаларинн танлаш, сотувчиларни ва харидорларни 
рагбатлантириш усулларини аниклаш, ракибларга таъсир кур­
сатиш йулларини бахолаш демакдир;

— молиявий курсаткичларнп реж алаш тириш  — шу жумла- 
дан; маркетинг хараж атларини  аниклаш, ба.^они белгилаш (та­
лаб хараж атлар ,  ракобатчнлар, маркетинг тадбирларидан оли- 
надиган даромадга асосланнб)ни ташкил этади;

— кадрлар билан таъминлашнинг реж аси— рахбарият ва му- 
тахассисларни жой-жойига куйншг 'к адрларни  тайёрлаш  ва 
малакасини ошириш, масла^атчиларни ёллаш , бошка корхо- 
налар  тажрибасини урганишни уз ичига олади.

Маркетинг назорати уч хил ш аклда  олиб борилади: стра- 
тегик, йиллик ва рентабелликни текшириб боришдан иборат. 
Стратегик назорат — маълум давр мобайнида корхона марке­
тинг фаолиятини хар томонлама тафтиш килнб, унинг бозор­
даги ^ациций холатига мос келиш-келмаслигини аниклашдир. 
Йиллик реж али назоратда сотиш хажми, бозордаги улуши,
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истеъмолчиларнинг товарларга булган муносабати ва бош^а- 
лар тахлил цилинади. Корхонанинг фойда ва зарарлари  ба- 
ланси орхали ва фойданинг хараж атларпга  солиштириш йули 
билан унинг рентабеллигини назорат цилинади.

Д емак, маркетинг дастури тадбиркорлар учун йулчи юлдуз 
Хисобланади.

5. Тадбиркорлик — маркетингнинг амалиётдаги 
ифодаси

Классик и^тисодий назариётчилар ж амият бойликлари (ер, 
капитал ва ме^нат) ичидан энг мухими — тадбиркорлик ф ао­
лиятига алохида эътибор берганлар. Чунки тадбиркорлик ва 
маркетинг бир-бири билан чамбарчас боглик, хамда уйгунлаш- 
ган тушунчалардир.

Тадбиркорлик (б и зн е с )— и^тисодий фаолият булиб, м аъ ­
лум бир ишни ёки хунарни фойда олиш максадида ташкил цила 
билиш ва уддалай олиш демакдир.

Тадбиркорлик инсоннинг ^онида булиши керак. Шу билан 
бирга тадбиркор (халцаро маънода «Бизнесмен») цуйидаги 
асосий хусусиятларга эга булиши лозим:

1. Тадбиркор ицтисодий ресурсларн и — ер, капитал (сар- 
моя) ва мехнатни бир жойга туплаб ишлаб чицарнш ва хизмат 
курсатиш жараёнини бош^ариш цобилиятига эга булиши ке­
рак.

2. Тадбиркор бир ишни бошлашга ташаббус курсатиши, сунг 
ишни тезлаштирувчи катализатор булиши билан бирга, ишлаб 
чи^аришни х аракатга  келтириши, бир-бирига богли^ б улм а­
ган купчилик ресурсларни богловчи — куприк булиши ва шу 
мехнатдан фойда чи^ишини таъминловчи булиши лозим.

3. Тадбиркор ж уда куп номаълум холатларни тахлил цилиш 
ва i^apop ^абул ^илиш идрокига эга булиши ва уз олдига 
ани^ м а^сад  цуйиб, унга етишиш учун курашда ташкилотчи- 
лик ^обилиятини мукаммал эгаллаган  булиши зарур.

4. Тадбиркор янгиликка интилувчан, таж риба асосида янги 
товарлар  ишлаб чи^ариш ёки янги хизмат турини яратиш  йул- 
ларини биладиган, х а Р к;андай вокеа-ходисани и^тисодий та- 
ф аккур орхали тахлил цилиб, фойда-зарарни ф ар^лай  олади­
ган булиши шарт.

5. Тадбиркор хавф-хатарга, таваккалчиликка мойил одам 
булади. У нимаики иш ^илмасин, фойда олиш учун ^илади, 
аммо фойда олишим 100 фоиз аник деб хеч качон айтолмайди. 
Унинг хавф-хатарга тула мехнати ута ю^ори фойда урнига за- 
рар келтириши хам мумкин.

Кис^ача айтганда, тадбиркор инсон деб уз вацтини, мех- 
натини, обру-эътиборини, уз капиталини ёки шерикларининг 
пулини гаровга цуйиб, таваккалчилик билан иш курадиган 
одам га айтилади. Тадбиркорлар янги иш бошлагандаги йул 
куядиган хатоликлари, уларнинг «СЪтин коидалари» ва узла-
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рини синаш саволлари мазкур китобнинг 1, 2 ва 3 иловаларида 
берилди.

Тадбиркорликни урганган олимларнинг таъкидлаш ича, тар- 
кибида 3—5% ташаббускор кишилари бор халк; ^еч качон OFnp 
кун курмайди. Ха Р бир ташаббускор-тадбиркор камида 50 одам- 
ни боциши ^исоб-китоблар билан исботланган. Албатта, т ад ­
биркорлар хам уз навбатида хар хил сало^иятга эга булади. 
5— 10 кишииинг рузгор тебратишига имкон берган кичик т ад ­
биркорлар билан бир ^аторда минглаб ишчиларни иш билан 
таъминлаб, тирикчилик утказишига ёрдам бераётган йирик 
тадбиркорлар з^ам булади. Булар  миллатнинг «Олтин фонди» 
булиб, уларни асраб-авайлаш, ишларига ёрдам бериш зарур.

Шунинг учун хам бозор иктисодиётининг юкори боскичла- 
рига эришган мам лакатларда ,  тадбиркорликнинг кенг ми^ёсда 
ривожланиши, кичик ва урта бизнес билан шугулланувчи кор- 
хоналар фаолияти оркали ам алга оширилди. Уларнинг сони, 
масалан, АКШ  да Рональд Рейган ирезидентлиги даврида 800 
мингдан 14,5 миллионга етказилди ёки И талияда  ^озир бир 
миллиондан купроги ишлаб турибди.

Купчилик Европа м ам лакатлари  ва Японияда кичик ва урта 
корхоналарнинг давлат  бюджетига кушаётган ^иссалари 70 
фоизгача, истеъмол товарлари ва хизматлар бозорини тулга- 
зишда эса ундан ^ам купрок. Бунинг асосий сабаби, кичик 
ва урта корхоналарнинг ута таш аббускорлик билан, бозорда­
ги ^ар кандай узгариш ларга тезда мослашиш хусусиятларидир. 
Бизнинг Узбекистонда хозир 64 мингдан купрок кичик ва ху- 
сусий корхоналар ташкил этилди. Бу хали ж уда оз албатта. 
Республикампзда хусуснй тадбиркорликни ривожлантириш бу­
йича бирмунча ишлар амалга оширилмокда.

«Узбекистон Республикасида тадбиркорлик фаолияти туг­
рисида» конун, Президентимиз И. А. Каримовнинг бир неча 
фармонлари ва Вазирлар  М ахкамасининг карорлари кабул 
Килинди. Шу жумладан, 26 июль 1995 йилда, В азирлар  Мах,- 
камаси «Хусусий тадбиркорликни ва кичик бизнесни куллаб- 
Кувватлаш фонди (Бизнес фонд) ташкил этиш хамда унинг 
фаолияти м асалаларн  тугрисида» к,арор кабул к илДи-

Республика вилоятлари, ш ахар ва туманларида унинг бу- 
лимларн ташкил этилди. «Бизнес фонд»нинг асосий вазифала- 
рп: — тадбиркорларнинг бизнес реж аларнга  мувофик инвести­
ция лойихаларини имтиёзли кредит билан таъминлаш  оркали 
хусусий тадбиркорликка, кичик бизнесга молиявий кумак бериш;

республика м интакаларида хусусий тадбиркорлик ва 
кичик бизнеснинг кенг инфраструктурасини ривожлантиришга 
кумаклашиш;

— хусусий тадбиркорлар ва кичик бизнеснинг турли кре­
дит муассасаларидан царзга м аблаг  ж алб  этишни такоза эта- 
диган инвестиция лойихаларига каф олатлар  бериш, мажбурият- 
лар  олиш ва кафил булнш;

— лойихаларнинг халк.аро андозаларга  мос техникавий-
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и^тисодий асосларини иш лаб чициш ва уларни амалга ошириш 
билан борли^ сурурта полисини цоплаш учун грантлар (давлат- 
нинг молиявий ёрдамини) таъсис этиш ва бериш;

— хорижий ускуналар лизингини ташкил этиш асосида ху- 
сусий тадбиркорлик ва кичик бизнеспи технологик жихатдан 
куллаб-^увватлаш .

Кичик, урта ва хусусий бизнесни куллаб-кувватлаш , бозор 
и н ф р астр у кту р ам и !  яхлит тизимини шакллантириш, мулкдор- 
лар  синфи хУ^У^л а Ри ва манфаатларини хнмоя килиш мацса- 
дида Узбекистон Республмкаси Президентининг 12 март 1996 
йилда «Узбекистон товар ишлаб чикарувчнлар ва тадбиркор­
лар  палатасини ташкил этиш» туррисида фармони эълон килин- 
ди. Товар ишлаб чикарувчнлар ва тадбиркорлар палатасининг 
1\уйидаги вазифалари ани^ланди:

— кичик, урта ва хусусий тадбиркорлпкни бирлаштириш 
х.амда ^уллаб-^увватлаш ;

— давлат  хокимия™ органларида кичик, урта ва хусусий 
тадбиркорлик манфаатларини ифодалаш;

— мавж уд бозор и нф раструктурам  объектларини ривож- 
лантиришга ва янгиларини ташкил этишга кумаклашиш;

— кичик, урта ва хусусий тадбиркорлик субъектларига мар­
кетинг, реклама, юридик, ахборот ва бош^а турдаги хи зм атлар­
ни курсатиш;

—• тадбиркорлик фаолияти буйича мутахассислар тайёрлаш 
ва ^айта тайёрлашни ташкил этиш;

— товар ишлаб чи^арувчиларгг ва тадбиркорларга бухгал­
терия ^исоби ва ^исоботи, ауднторлик текширпшларни ташкил 
этишда ва уни юритишда ёрдам курсатиш;

— кичик, урта ва хусусий тадбиркорлик субъектларига биз­
нес реж алар  ва лойи^аларнинг техник-иктисодий асослашла- 
рини тузишда, цайта ишловчи ишлаб чи^аришларни ташкил 
этишда, омборхоиалар, техника, асбоб-ускуна, жи.^озлар бериш- 
да, шунингдек транспорт хизматлари курсатишда кум ак­
лашиш;

— йирик ва жумладан, хорижий кичик бизнес билан хам- 
корлик 1\илишнинг шаклларини ж^рий этишга кумаклашиш;

—■ товар ишлаб чикарувчнлар ва тадбиркорларнинг ХУДУ* 
дий палаталарини ташкил этишда, Узбекбирлашув ва «Узбек- 
савдо» уюшмаси билан келишган холла, уларнинг вилоят, ша- 
хар ва туман ташкилотларининг инфраструктураси ва моддий 
техника базасидан фойдаланиш тавсия этилди. Мазкур хужжат- 
нинг 1^абул цилиниши, мамлакатимизда тадбиркорлпкни ри- 
вожланиш ида янги бос^ични бошлаб берди. Аммо Узбекистонда 
тадбиркорлик фаолиятининг янада ривожланишида катта ту- 
си^-ровлар мавжуд. Энг аввало ш^тисодий ислохотларнинг асл 
мохиятини ь^уйи буриндаги корхона, хпссадорлик жамнятлари, 
туман, ш а^ар  ва вилоят бошкарувидаги рахбар ва мутахас­
сислар тула тушуниб етишганича йук. Бозор муносабатлари 
давлатимиз и^тисодиётини пойдевори булган, ишлаб чикариш
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ьа хизмат курсатиш корхоналарининг кон томирларига кали 
етиб бормади. Бозор и к т и с о д и ё т и н и н г  мамлакатим изда шакл- 
лантириш муаммоларидан бири — тадбиркорликка кенг йул 
очиб беришни айникса хукУКий органлар асл маъносига етиш- 
гани йук. Ундан ташь;ари банк тизими ишини ойдинлаштириш, 
соликларни рагбатлантирувчи ролини ошириш, энг му^ими, чет 
эл инвесторлари ва узимиздаги хусусий мулк эгалари х у к У К '  
ларини к имоя килиш буйича янги конунлар кабул килиш ке- 
чиктириб булмайдиган вазифалардир.

Тадбиркорлик фаолияти — кичик ва урта корхоналар ри- 
вожига эришишнинг ж а^он  таж рибасида синалган йуллари КУ' 
йидагилар хисобланади:

1. Корхоналарнинг и^тисодий ва КУ^У*\ИЙ эркинлигиии таъ- 
минловчи, уларнинг моддий-молиявий жавобгарлигини ифода- 
ловчи конунлар булиши ва ам алда ижро этилиши;

2. Иш лаб чикариш воситалари, истеъмол товарлари ва хиз­
матлар бозорида хакикий ва тенг шароитли ракобат му^итини 
барча корхона (мулк шаклидан катъи н азар )лар  учун ярати- 
лиши;

3. Бозор субъектларининг барчаси учун эркин фаолият кур- 
сатишга имконият бериш. Уларнинг иктисодий алокаларини 
эркин шартнома (контракт)лар  асосида ташкил этиш;

4. Корхоналар ва барча хужалик юритувчи субъектлар учун 
д авл ат  буюртмасини олиш ва бажариш , уларни юкори сама- 
радорликка эришишларининг асосий омилига айланиши;

5. Корхоналар ва м амлакат  иктисодиётининг ^амма бугин- 
ларида ,маркетинг хнзматларини жорий этиш;

6. М ам лакат  ички бозори конюнктурасини урганиш ва тад- 
кик килиш, тупланган ахборотларни оммалаштириш тизимини 
яратиш.

Ана шу ш арт-шароитларни шакллантириш, тадбиркорлик 
фаолиятининг равнакига ва унинг маркетинг тамойиллари асо­
сида янада купрок сам ара  берншига имконият яратади.

II б о б. МАРКЕТИНГ МАЖМУИ

6. Маркетинг тадкикотлари

Замонавий маркетинг фаолиятини ш акллантириш ва унинг 
стратегия хамда тактикасини белгилашнинг асоси маркетинг 
тадкикотлари хисобланади. Маркетинг тадк.икотларининг мак- 
сади ва мазмуни доимо ва системали равишда ахборотлар туп­
лаш , уларни тахлил килиш ва натиж аларидан  корхонани бош­
кариш  ж араёнида фойдаланиш ташкил этилади.

Маркетинг тадкикотлари максадн, предмети ва услублари 
5-расмда аник ифодасини топган.

Биринчи блокда к а йси ахборот, кандай максад  учун тупла- 
ниши ва та.ушл килиниши курсатилган. Энг му^ими нима к,11- 
лиш керак? Маркетинг муаммосини кандай кал килиш керак?
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Маркетингни бсщ ариш учун зарур булган 
ахборотлар турлари

I
Прогнозли-анали Назоратли манбалар 

(маркетинг самара- 
' дорлигини 

ip u r a )

о

Маркетингнинг 
т а р р  предмете

Повар
2.Нарх
З.^рама
(Бозор
б.Ракиблар
б.Харидорлар
Ш р н о т в а
товар чикариш
8.Ташки мудит

J

9.Алокалар

Тадкикот жараёнлари
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(унинг ечимини топишга ёндашиш) саволларига жавоб топиш- 
га керак буладиган ахборотлар. /

Иккинчи блокда маркетинг тадкикотлари объекти курса­
тилган, уларни урганиш, изланишнинг предмети ва турини 
ташкил этади. Улар асосан бозор элементлари (талаб, таклиф, 
бахо, истеъмолчи) ва ма^сулотларни сотиш шароитлари ^ам- 
да улар инфраструктурасидир.

Учинчи блокда маркетинг тадцицотларининг ташкилий-ус- 
лубий тузилиши ёкн маркетинг ^арорини ^абул цилишга олиб 
келувчи узаро боглик ж араён лар  тасвирланган. Шу блокнинг 
2—7-булимларида ахборотлар манбаи ва туплаш йуллари кур­
сатилган.

}уэзирги замон бозорида муваффациятга эришиш, илмий- 
техника таравдиёти натижасида фирманинг ишлаб чикариш, 
молиявий ва технологик сало^ияти билан эмас, балки марке­
тинг тадкикотлари утказиш даги фаоллик, таш аббускорлик ва 
тажрибаси билан аш щ ланади деган фикр-мулохазалар ^укм 
сурмокда. Буни тасдикловчи з^ацицат шуки, кейинги 10— 15 
йилда маркетинг тадкикотлари замонавий бизнеснинг катта 
мустацил сохасига айланиб кетди. М аълумотларга кура 50 фо- 
издан куп америкалик, 86 фоиз европалик ва 60 фоиз Япония 
бизнесменлари, фирма ва компаниялари маркетинг тад^икот- 
ларини уз кучлари билан олиб борадилар. К,олганлари эса 
махсус тадцицот муассасаларига мурож аат ^илишади. )^озир 
маркетинг тадкикотлари билан жуда куп илмий-текшириш 
бюролари, фирмалари, агентликлари, университетлари, давлат  
муассасалари шугулланишмоцда. М асалан , Рарбий Германия- 
да 120 дан купрок 3 минг кишилик илмий ходимлари булган 
таш килотлар маркетинг тад^икоти олиб бормоцда. Ф ранцияда 
бундай муассасалар 100, Англияда 200, А1\Ш да 800 дан куп- 
ро^ булиб, бир йилда 1 миллиард доллар атрофида маблаг 
айлантиради.

М аркетинг тадци^отларига шундай ^изикишнинг асл маъ- 
носи — бозорда ра^обат шаклининг узгариб бориши ва а холи 
талабига илмий-техника ютуцларининг катта таъсир утказиши- 
дир. «Бахолар уруши» деб аталган  30— 60-йиллардаги ра^обат 
услублари урнини ма^сулотнинг тайёрланиш сифати, ассорти- 
ментининг тез узгариши, сотишдан кейинги сервис ва техника 
хизмат курсатиш лар эгалламоь^да.

Хозир ра^обатда ютиб чи^ишнинг асосий шарти янги, юк;о- 
ри сифатга эга булган товар ва комплекс сервис-техника хиз- 
матларини ^ам да самарали  сотиш усулларини к;уллашдан ибо­
рат булиб ^олди. Ана шу тал абл ар  асосида маркетинг тадки- 
котларининг устувор тури — истеъмолчиларни урганиш, уз 
навбатида бозорни сегментлаш (т аб а^ ал аш )д ан  бошланади. 
Чунки бозор бир хил субъектлар — цатнаш чилардан ташкил 
топган эмас.

Бозорни сегментларга ажратиш — унинг истеъмолчиларини 
махсус гуру^лаш демакдир.
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М аркетинг амалиётида бозорни сегментларга булишда уч 
хил ёндашиш ишлаб чи^илган.

Биринчи — оммавий бозор. Корхона унга киришда, кенг 
харидорлар оммасига ^аратилган  бир хил маркетинг дастури- 
га эга булади.

Иккинчи — сегментлашган бозор. Корхона унда, асосий эъ- 
тиборини ало^ида белгиларга эга булган бир хил сегментлар­
га ^аратади. Ана шу сегмент учун махсус дастур ишлатилади.

Учинчи — к i/пчилик  курсаткичлари билан табакалашган  
бозор. Бунда уз хусусиятлари билан ф аркланадиган  бир ёки 
икки хил сегментга ало^ида ишлаб чицилади. Бозор сегмент- 
лари доимий эмас. Хар доим корхона узининг имкониятлари 
ва ма^садларига мос >^олда бозорни к,уйидаги сегментларга 
булиш мумкин. М асалан , истеъмол товарлари бозорида цуйи- 
даги сегментлар мавжуд:

— харидорлар сегментлари (истеъмолчилар, уларнинг та- 
лаблари , хатти-^аракатлари ва бош^а белгилар);

— товар сегментлари (оммавий ва арзон, киймат ва м ах­
сус кундалик, янги ва .^оказо;

— савдо сегментлари (товар .\аракати, сотиш усуллари ва 
бош ^алар);

— географик сегментлар (1 щтисодий ривожланиш д а р а ж а ­
си буйича туман, ша.^ар, вилоятлар) а холи сонига ва жойла- 
шишига ь^араб булинади.

Амалиётда албатта бозорни юцоридаги ва бош^а белгила- 
рига караб  сегментланади. Аммо, хамма вактда, сегментлар 
орасида тафовут аж ралиб  туриши, аксинча, чакана харндор- 
ларда  эса ухшаш лик булиши шарт. Корхона узи танлаган сег­
ментлари хусусиятларини ва талабларини улчай олиши ва улар- 
га чи^иш йулларини эгаллаш и лозим. Сегментлар кераклича 
кенг хаж мли ва келажаги  порло^ булиши керак.

Истеъмолчилар сифатида, бозорда ишлаб чикарувчилар, 
улгуржи ва чакана савдо, давлат  ва бошца нотижорат муасса- 
салари  ^атнаш иш лари мумкин. Истеъмолчиларнинг асосийлари
— товарлар  ва хизматларнинг шахсий ва онлавий эхтиёжларн- 
ни цондириш учун харид ^илувчи кишилардир.

М аркетингда тад^ицотлар утказиш ва сегментлашнинг асо­
сий ма^сади ана шу истеъмолчиларнинг бозордаги хаттп-хара- 
катларини чу^ур урганиб, уларнинг образини (моделини) яра- 
тиш ва келаж акдаги  э^тиёж (талаб)ларини  тасаввур цилиш- 
дан иборат.

М аркетинг концепцияси (тамойили)га асосан, хар кандай 
корхона, бозорда муваффакиятга эришиш учун энг аввало ис­
теъмолчилар тилак-истакларини назарда тутиш керак. Бу эса 
истеъмол жараёнини, а^оли эхтиёжи ва талабини билиш ва 
уларга мос тушадиган товарлар  ва хизматлар таклиф этиши- 
ни та^озо килади.

Ушбу масалани ечишда цуйидаги цоидаларга риоя цилина-
ди:
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1. Харидорни тушуниш ва уни ^изи^тирадиган доирасини 
ани^лаш.

2. Товар ва хизматларнинг мулкчилигини таъминлаш.
3. Товарлар ^а^ида керакли ахборотлар етказиб бериш.
Ю^оридаги ^оидаларни бажариш , маркетингнинг куйидаги

турт аксиомасига асосланади:
Биринчи: «Кизи^тириш муваффацият гарови».
Иккинчи: «Рацобат танлашни рарбатлантиради».
Учинчи: «Танлов кийинчилик турдиради».
Туртинчи: «Танловдаги ра^обат товарнн такомиллашти- 

ради».
Маркетинг назарияси ва амалиёти истеъмолчилар талаб- 

ларини урганишда, уларнинг ижтимоий-и^тисодий ва демогра- 
фик тавсифларига кура (даромад, яш аш  жойи ва шароити, 
оила таркиби, жинси, ёши, машрулоти ва бошцалар) дараж а- 
лаб  турларга булиш услубини ишлаб чиедан. Шу билан бирга 
истеъмолчилар хатти-^аракатини психографика асосида тахлил 
килиниши (^изи^ишлари — хобби, янгиликларга прогрессив 
ва консерватив ^араш лари, ^аётий муъж изалар туррисидаги 
фикрлари ва бош ^алар) ор^али, уларни эмпирик турларга аж- 
ратиш кенг ривожланмокда. Н атиж ада истеъмолчилар, ижти- 
моий-и^тисодий ва демографик ухш аш ликларига цараб «Мода- 
ни цурувчилар», «программачилар», «нафасатшунослар», «тех- 
никасеварлар» ва бош ^аларга булинади.

Бозорларнн сегментлашда услубий ва ахборот туплаш хам- 
да турларга булиш асоси булиб П А Н Е Л Л И  урганиш ^исобла- 
нади. Истеъмолчилар панелли — олдиндан тайёрланган дастур 
асосида доимо кузатиб бориладиган танланма истеъмолчилар 
гурухи (оилалар) ёки 1^ишло^, ма.\алла, овул, туман ва ша.\ар 
булиши мумкин.

И^тисодиёти рнвожланган м ам лакатларда  истеъмолчилар- 
нинг маданий савияси юцорилашиб борган сари, уларнинг уз 
х;уь;у^ларини бозорда ^имоя ь^йлишлари учун кураш хам куча- 
йиб бормо^да. «Консьюмеризм»  — деб аталувчи ана шундай 
иттифоцлар 60-йилларда вужудга келди. Улар бозорда пайдо 
булиб колаётган, текширилмаган дорилар, сабзавот, полиз 
экинлари ва ^оказоларга ^арш и кураш мокдалар. Дозир истеъ­
молчилар ^уцуцини ^имоялаш кураши кенг ривожланган. У лар­
нинг талаблари  билан истеъмолчиларга аталган журналлар , 
реклама, масла^атлар , товарларни экспертиза килиш ва сифат- 
сиз махсулот ишлаб чш^увчиларни ж авобгар цилишгача бул­
ган тадбирлар ам алга оширилмокда.

Ана шу ^аракат  ^атнашчилари талаби  ва таъсири н ати ж а­
сида 1985 йилда Бирлашган М иллатлар  Ташкилоти Ассамблея- 
си «Истеъмолчиларни ^имоя ^илишга оид цуйидаги ра^барлик 
талабларини» ишлаб чи^дилар:

— зарарли  товарлар ишлаб ч:щарувчи корхоналарга миллий 
Еа халь^аро ми^ёсда карши кураш иш да м ам лакатларга  ёрдам 
бериш;
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— истеъмолчиларга бозорда паст нархлар билан куп миц- 
дорда товар таклиф этиш шароитлари яратилишини рагбат- 
лантириш;

— товар ва хизматлар ишлаб чикарувчилар орасида истеъ­
молчиларга юцори д а р а ж а д а  эстетик (нафосатли) муносабат- 
да булувчиларни ало^ида сийлаш.

Бу талаблар  истеъмолчилар саломатлигини ва хавфсизли- 
гини ^имоя ^илишга царатилган. Дозир истеъмолчилар Итти- 
фоцининг халцаро ташкилоти мавжуд. Унга 70 давлат  аъзо 
булган.

Узбекистонда ?^ам истеъмолчилар ^у^укини химоя цилиш 
буйича ^онун лойи^аси ишлаб чи^илди ва му^окамага ^у- 
йилди.

7. Маркетингда товар сиёсати

М аркетингда товар биринчи навбатда маълум эхтиёжни 
цондиришга хизмат циладиган «восита» сифатнда, кейин эса 
сотиш учун ишлаб чи^арилган ме^нат ма^сули сифатида куриб 
чи^илади. М аркетинг товарларни энг аввало икки гурухга бу­
либ урганади:

1. Якка тартибда фойдаланиладиган товарлар.
2. И ш лаб  чикаришга оид товарлар.
Якка тартибда фойдаланиладиган товарларни эса уз нав- 

батида куйидагиларга ажратади:
— узок; фойдаланиладиган товарлар (музлатгич, телевизор, 

мебель, автомобиль ва бош ^алар) а^ён-а^ёнда харид килнпа­
ли;

— кис^а муддатларда фойдаланиладиган товарлар (озиц- 
ов^атлар, пардоз (косметика) буюмлари ва бопщалар) тез-тез 
сотиб олинади;

— турли хизматлар;
— экслюзив хилли товарлар: агар бирор хил товар сотувда 

булмаса, харидор унинг пайдо булишини кутади, агар бундай 
товарни тополмаса, бошцасини умуман сотиб олмайди.

Энг куп манзур буладиган ишлаб чикаришга оид товарлар 
цуйидаги хилларга булинади:

1. Биотиббиёт ускуналари;
2. Компьютерлар ва периферик ^урилмалар;
3. ЭДМ дастур таъминоти;
4. К,урилмаларни синаб куриш уч у н ^л ектр о н  ускуналар ва 

курилмаларнинг узи.
■ 5. П олиграфия техникаси.

6. Радиоэлектроника аппарата таркибий кисмлари.
7. Ю^ори аншуш кдаги металлни кайта пшлаш ускуналари.
8. Ози^-ов^ат ма^сулотлари учун ускуналар.
9. Упаковка машиналари.
10. Технологик ^аво ва сую^ликни тозалайдиган курилма- 

лар.
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11. Атроф-му^итни ^имоялаш учун ускуналар.
12. Тажрибахона (лаборатория) ускуналари.
13. Ало^а аппаратлари  (йулдошлар, антенналар).
14. К,урилиш материаллари.
15. Курилиш ускуналари.
16. К,ишло^ хуж алик машиналари.

Товарнинг асосий тавсифлаш белгилари:

— хизмат килиш тавсифи;
— ишончлилиги ва узоада яраши ^исобланади.
Ж а^он  бозорида шунингдек, товарнинг ^уйидаги хусусият- 

ларига хам алохида эътибор берилади: ранги, упаковкаси (ураш 
боглаш ), тацщи куринишининг фасо^ати (дизайн), эргоно- 
мпк хусусиятлари (фойдаланиш, таъмирлаш  ва бошкаларнинг 
^улайлиги), илова ^илинадиган ^у ж ж атл ар  (товарнинг таъриф- 
тавсифи, фойдаланиш буйича курсатмалар ва боищ алар).

Товарларнинг бир цисми «обрули» деган макомга эга ва 
харидорлар уларни ана шу хислати учунгина сотиб оладилар.

Товарни ишлаб чи^аришдан олдин унинг истеъмол хусуси- 
яти тахлил 1$илиб чицилади, шу ж ум ладан, рацибларнинг то- 
вари нимага сотилаётгани сабаблари уртага ташланади.

Товарнинг истеъмол ^иммати — унинг истеъмол хусусият­
лари  мажмуидир. Дозирги пайтда з^ар 10 нафар харидорнинг
8 нафари товарнинг ба^осини эмас, унинг истеъмол кимматини 
биринчи уринга куяди. Бундан ун йил муцаддам эса хар 10 
кишининг учтаси шундай фикрда эди.

Товар — мураккаб куп циррали тушунча, биро^ бунда энг 
асосий нарса истеъмол хусусиятлари, яънн товарнинг уз вази- 
фасини баж ариш  — унга эга булган истеъмолчининг эхтиёж- 
ларини цондириш хусусиятларидир.

Товарга асосий талаблар ва унинг э^тиёжга мослашуви
А. Истеъмол параметрларининг «^атти^» ва «юмшок» бу- 

лишини таъминлаш  керак булади. Товарнинг истеъмол цим- 
мати цанча ю^ори булса, у узининг сифат курсаткичлари бу­
йича харидорларнинг талабини урганиш натижасида аниклан- 
ган эхтиёжларига ва талабни белгиловчи бонща тавсифларга 
шунча мос келади.

Товарларнинг хусусиятлари ^ам инсон эхтиёжларига мос 
равиш да уч турга аж ратилади: 1) товарларнинг моддий эхти- 
ёж ларни кондира оладиган функционал хусусиятлари; 2) то­
варларнинг маънавий э^тиёжларни к;ондира оладиган нафосат- 
ли хусусиятлари; 3 ) товарларнинг ижтимоий э^тиёжларни ^он- 
дира оладиган эргономик хусусиятлари. ^ а й д  ^илинган хусуси- 
ятларни маълум давр мобайнида са^лаб  ^оладиган туртинчи 
хусусият — бу товарнинг пиши^-пухталигидир.

Норматив-техник ^у ж ж атл ар д а  з^ар бир турдаги товарнинг 
хусусиятларини ми^дор жи^атдан  ифодалайдиган сифат кур­
саткичлари берилади.
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1. Товарлар функционал (лотинча — «фаолият курсатиш») 
хусусиятлари туфайли инсон хаётида муайян вазифани бажа- 
риб, унинг моддий э^тиёжини цондиради. Товарларнинг иш 
бажариш , хизмат цилиш (функционал) хусусиятларига у л ар ­
нинг тегишли вазифани баж ариш  учун шаро'ит яратиб беради- 
ган хусусиятлари киради.

Товарларнинг функционал хусусиятлари уларни истеъмол 
^илиш мобайнида маълум физик ёки кимёвий ж араён лар  нати- 
жасида юзага чи^ади. Бу ж араёнларга  цараб уларнинг функ­
ционал хусусиятларини саккиз турга ажратиш мумкин: кимё­
вий, физик-кимёвий, механик, термик, оптик, акустик, электрик 
ва магнит (тортиш) хусусиятли турлари.

2. Товарларнинг эстетик хусусиятлари дейилганда уларнинг 
шакли, тузилиши ва пардози тушунилади. Товарларнинг бу 
хусусиятлари истеъмолчиларга бадиий завк багишлай олиши 
керак. М утахассисларнинг кузатиш ларига кура 40 фоиз хари­
дорлар товарларнинг эстетик хусусиятлари ^они^арли булма- 
гани учун магазиндан харид ^илмасдан чициб кетадилар. У лар­
нинг 20 фоизига маданий ва хуж алик молларнинг шакли ёцмас 
эмиш. 40 фоиз ^излар  ва 30 фоиз йигитлар магазинларда за- 
монавий фасонда тикилган молларни тополмай ательелар хиз- 
матидан фойдаланиш ар экан.

Товарларнинг эстетик хусусиятларига мисоллар:
— магнитофон шаклининг узига хослиги (оригиналлиги). 

Фоиз ^исобида янгилик дараж асига цараб ба^о берилади.
— мебелнинг замонавий уоулга мослиги;
— уст кийим бичимининг ва пойабзал моделининг замона- 

вий модага мослиги. Замонавий мода «М одалар уйи», «Мода- 
лар  журнали», артистлар ва телевидение дикторлари ор^али 
ташви^от цилинади;

— стереокомплекс композициясининг уйгунлиги;
— кресло тузилишининг тектоник композицияга асослан- 

ганлиги;
— тикув машинаси композициясининг иластиклиги;
— товар композициясининг кинетикаси;
— ошхона жи^озларининг ансамбллик я^ннлиги;
— товарларнинг таищи безаги;
— товарлар к>ушимча безакларининг уларнинг эстетик ху­

сусиятларига салмо^ли ^исса вддниши;
Хушбуй атир ва атирларнинг муаттар хидли булиши ва 

бопщалар.
3. Эргономика (юнонча — «ишлаш ^онунияти») инсоннинг 

унумли ишлаши учун шарт-шароит ва к,улайлик яратиш имко- 
ниятларини урганади. Товарларнинг эргономик хусусиятлари 
деб уларни ишлатиш ^улайлиги ва гигиеник безарарлигига 
айтилади.

Товарларни ишлатиш цулайлиги истеъмолчининг:
— антропометрик;
— физиологик;
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— психофизиологик;
— психологик хусусиятларига мос келиши;
— товарларнинг шинамлиги;
— товарларнинг универсаллиги;
— жилдириш ва жойлаштириш цулайлиги;
Товарларнинг гигиеник безарарлиги эса — уларни ишла-

тиш безарарлиги, хавфсизлиги, шов^инсизликни таъминлаш 
хусусиятларини билдиради.

Товарларнинг пишиц-пухталиги (муста^камлиги) — у л ар ­
нинг бузилмай ишлашини, чидамлилигини, ремонтга яро^ли- 
лигини, таищи мухитга инертлигини билдиради.

Б. Б у л аж ак  харидорларнинг олдиндан аницланган муайян 
гурухига ани^ м улж аллаб  товарни лойи^алаш. Бунда сотувчи 
(ишлаб чи^арувчи) товарлар  ва хизматларни таклиф этаркан, 
«уртача» харидор э^тиёжларини эмас, балки аник харидорлар 
(пировард истеъмолчилар)ни м улж аллаб  иш тутиши энг асо­
сий масаладир.

1. Экспортга товар чицаришни м улж аллаётганда ташци бо­
зорнинг талабларини ^исобга олувчи бир мацсадга йуналти- 
рилган ^аракатлар  зарур булади. Товарнинг Д ав л а т  стандар­
та талабларига  мос келишининг узи мутла^о етарли эмас. 
Товар хал^аро таш килотлар — Х ал^аро электротехника комис- 
сияси (М ЭК), Х ал^аро темир й^л транспорта уюшмаси, Хал- 
каро фуцаро авиацияси ташкилоти (ИКАО) ва бош^аларнинг 
стандарт ва меъёрлари асосида яратилиши шарт.

Ю ^оридаги гапларни хисобга олган холда, экспортга чица- 
риладиган товар деб, экспорт цилиниши мулжаллан^ётган  д ав ­
лат ёки давлатларнинг бозор сегментлари талаб-эхтиёжларини 
жиддий тахлил килгандан сунггина яратилган товарга айти- 
лади. Экспорт цилинадиган товарни ишлаб чициш чогнда шу­
нингдек, келаж акда  бу талабларнинг узгариш эхтимолини >̂ и- 
собга олиш, ^ук;у^ий, сервис ва реклама таъминотини кузда 
тутиш керак. Шундай тайёрланган товаргина экспорт муваф- 
факиятини ва унинг юксак и^тисодий самарасини таъминлай- 
ди.

2. «Бозорда янгилик» булган товарни экспорт цилиш
айникса фойдалидир, чунки бу товар ё истеъмолчи олдида бу- 
тунлай янги э^тиёжни (яъни энг янги товар сотиб олишни) 
кондириш имкониятини очади, ёхуд одатдаги, маълум эхтиёж- 
ни ^ондиришни янги сифатли бос^ичга кутарадп,- ёки харидор­
ларнинг аввалгидан кенгрок доирасига маълум эхтиёжни ани^ 
бир д ар аж ад а  ^ондиришга имкон беради. Бозорда янгилик бул­
ган товарлар корхонанинг тиж орат со^асидаги ютугида хал 
килувчи восита ^исобланади. Бундай товарларни сотадиган 
фирмалар  монопол нархларни белгилаш ва тармок буйича у р ­
тача меъёрга Караганда купрок; фойда олиш имкониятига эга 
булади.

Товар хусусиятларининг мажмуи цуйидаги курсаткичларни 
уз ичига олади:
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1. Сифати (ишончлилиги, хизмат ^илиш муддати, дизайн).
2. Хизматга яро^лилиги.
3. Нархнинг сифат ва истеъмол ^имматига мувофик кели-

ши.
4. Товарга ^ушиб жунатиладиган  ^уж ж атлар .
5. Сотишдан кейинги сервис сифати.
6. Хилининг куилиги, танлов имконияти.

М асалан, «Филипс» фирмаси 25 телевизор ишлаб чикариш 
корхонасидан зиёд телевизор турларини ишлаб чи^аради.

Янги товар учун бозор янгилиги зарур. Янги товарлар икки 
хил булади.

1. Янги кашф этилган товар айрим орзуларни руёбга айлап- 
тиради. Бундай товарлар  бошлангич сарфларни коплаш учун 
энг ю^ори ба^ода сотилади. Инсоният пайдо булгандан бери 
бундай товарлар 200 хил атрофида булган.

2. Яхшиланган товар. Мисолимизда — патефон. Бунда в а ­
лик пластинка (тово^) га алмаштирилган. Н атиж ада  энди узок 
хизмат ^иладиган, сифати яхшиланган, урнатиш ^улай булган, 
купайтириш имкони тугилган. Пластинкага ёзиш имконияти 
булмаса ^ам, ^ар ^алай  товар сезиларли яхшиланган.

Айрим яхшиланган товарларнинг шунчалик истеъмол iyiM- 
мати ошиб кетганки, нархни монополлаштирпшга имкон бер- 
ган. Лекин товарни яхш илаш  харидор учун ма^бул ва ифода- 
ли булиши керак.

Француз ишбилармонларининг бахолаш ларича, . бозордаги 
фирма товарларининг узаро муносабати ^уйидагича булиши 
керак: ,

50— 60% — асосий ма^сулот.
05— 15% — таж риба йусинидаги махсулот.
10— 15% — бозор тестидан кейинги товар.
10—20% — бозор таш лагандан  кейинги товар.
Товар бугунги э.^тиёжга эмас, оммавий сотув даврига мул- 

ж алланиш и керак.
Дозир янги товарларни жорий этишни тезлаштириш кетяп- 

ти. М асалан , агар бундан 15 йил му^аддам телевизорни жорий 
этиш О К Р  дан серияли ишлаб чи^ариш гача 3 йилни олган бул­
са, ^озир, масалан, Японияда 4,5 ойни ташкил этмо^да. Лекин, 
харажатЛ ар кескин ошиб кетяпти. М асалан, мисолимиздаги 
телевизорни ишлаб чи^ишда бу ракам  200000 долларга етади.

Бозор товарларни табиий равишда сархиллаб беради, бо­
зорга киритилган 10 хил товардан 8 таси куйидаги сабаблар- 
га кура бозордан чик.иб кетади:

1. Э^тиёжни аниклашнинг нотугрилиги — 45%.
2. Р еклам а ва суровнинг етарли эмаслиги — 25%.
3. Нархнинг ошириб юборилгани — 20%.
4. Ракибларнинг ж авоб ^аракатлари  — 17%.
5. Вактнинг нотугри танланиши — 14%.
6 Хал этилмаган ишлаб чикариш муаммолари мавжудлиги

-  12%'.
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Товарга булган э^тиёжлар погоналари.

Якка тартибдаги э^тиёжлар ^уйидагиларга кура аницлана-
Ди:

— мажбуриятлар  доирасига, оиладаги ролига ^араб;
— кичик гуру^лардаги боища одамлар билан муносабатига 

| кура;
— гуру^нинг шахсга ва шахснинг гуру^га талаби билан;
■— катта ж ам оаларнинг фаолиятига к;ушилиш билан;
— жамиятнинг маълум туркумига мансублик билан (социа- 

1 лизм ёки кап и тал и зм га ) ;
— юртдошларга мансублик билан.
Товарларга булган ижтимоий эхтиёж — бу якка тартибда- 

1 ги э^тиёжнинг ифодасидир. Ицтисодиётнинг йуналишларини 
демографик омиллар ва ижтимоий узгариш лардан келиб чи- 
|\иб ба^олаш керак (1 -ж адвал).

Инсон юриш-туришнинг ижтимоий курсатмаларнга суяняб 
з^аракат цилади. Бу курсатмалар  тахлил этилмайди, балки 
англаб етилади.

Янги товар концепциясини цандай ишлаб чи^иш ва амалга 
ошириш керак?

Дозирги дунёда янги товарларни яратиш ва ишлаб чика- 
риш фирмаларининг гуллаб-яш наши у ч у н  хал к и л у в ч и  омил 
^исобланади.

Хорижий маълумотларга кура, тижорий ютукка эга булган 
(яъни ишлаб чик;иш ва бозорга чи^аришга кетган барча хара- 
ж атларни ^оплабгина к;олмай, балки «рисоладаги» фойдани 
таъминлайдиган) товарни яратиш  учун уртача 60 га якин янги

4—356

6-расм. Янги товар яратишнинг кетма-кет бос^ичлари.
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Харидорнинг ёш аломатлари буйича э^тиёжлари

1-жадвал

Ииллар Гшн Х улц-атвори Э.%тиёжи

0,5

5 - 1 2

13— 15

1 6 - 1 8

18— 19

19—24

2 5 - 3 4

3 5 - 4 4

4 5 - 5 4

55—64

64 ва
ундан
ю^ори

Эрта болалик 
' ёши

Кеч болалик 
ёши

Эрта усмпрлик 
ёши

Кеч усмпрлик 
ёши

Эрта ма^сул 
дорлик ёши.

Эр-хотинлик
ёши

'Фарзандсиз'зр 
хотинлик ёши

Урта ф-хотин- 
лик ёши

Кеч эр-хо'ти^- 
лнк ёши.

Эрта нафака 
ёши

Тула нафаца 
ёши

Утакетган худбинлик, 
ота-онага ^арамлик, бо- 
лалар богчаси.
Ота-онага карамликнинг 
камайиши, фикр юритиш, 
ра^обатчиликка мойил- 
лик, мактаб.
Жинсий уйгонишнинг 
бошланиши, уз хулцини 
мослаштириш учун рефе­
рент гуру^нинг пайдо бу­
лиши, ташци циёфасига 
эътибор, мустацилликка 
интилиш.
Усмирларнинг бир цис- 
ми ишлай бошлайди.

Мех.нат бозори ёки кол­
леж, уз шахсига ^изи^иш 
нииг ортиши, ота-она- 
нинг обруси сусаяди.
Еш оила, оилавий ^а- 
ётга у^рганиш, молиявий 
оптимизм, шахсга бул­
ган ь;изи^ишнинг орти­

ши.
Оиладаги фаоллик, оила­
вий жуфтлар билан 
дустлик.
Болалар мактабда, онаси 
унда эрнинг ишдаги мав 
f;en ортмоцда.

Болалар ажраб чи^ади, 
сорли^ ^ацида цайруриш, 
ишга цизикишиинг суса- 
йиши, диццат маркази- 
да — оилавий >;аёт.

Си^ат-саломатлик ва
фаолликиииг сусайиши.

Нафака, сорлиь;н и н г  ёмон- 
лашуви, а^лий фаолият 
нинг сусайиши.

Болалар ов^ати, уй'ин- 
чо^лар, кийим-кечак, 
тиббиёт.
Озиц-ов^ат, кийим-кечак, 
кунгил очар тадбирлар, 
китоблар.

Кино, журналлар, муси- 
ь;а, шу даврга хос кийим- 
кечак, хобби (буш ва^т- 
даги машрулотлар.)

Спорт, у^иш камаяди, 
асосан кунгилхушлик, 
автомобиль ^айдаш гу- 
во^номасини олиш учун 
>;аракат
Кийим-кечак, автомо­
биль, танцалар, тез тай- 
фланадиган  овр;ат.
Уй, автомобиль, яхши 
овь;ат, кунгилхушлик, уй 
учун катта булмаган ха- 
оидлар, хобби (буш 
вацтдаги машрулот)

Фаровон ^аётга э^тиёж, 
тиббиёт, мазали овкат- 
лар.
Сурурта, табиат ?;уйнида 
сайрлар, автомобиль, 
^айиц, самолёт, к,иммат- 
ба^о совгалар, кунгил­
хушлик.
Саё^атлар, шахсий хиз­
мат курсатиш.

Совгалар, вазнни камай- 
т ф и ш , олий навли то­
варлар.

Дори-дармонлар, пар- 
хез.
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f o h h h  урганиб чи^иш зарур. Ш ундагина бозорнинг келаж ак- 
даги талабларига  туларо^  ж авоб  берадиган ягона товарни 
цулга киритса булади б-расм.

Янги товар узи бозорга кирадиган пайтга келиб к5зага чи- 
кадиган харидорларда шаклланадиган э.^тиёжларга сузсиз 
н^авоб бериши керак.

Бозорга янги товар тайёрлаш  ва ишлаб чи^аришда иккита 
талабни ^исобга олиш лозим булади:

1. Янги э^тиёжларни олдиндан айтиб бериш ва имкониятга 
цараб  шакллантириш ,

2. Рояни кутариб чициш ва товарнинг илк нусхаларини со­
тиш уртасидаги му^латни иложи борича ^ис^артириш.

Энг истицболли р о я н и  кутариб чициш ва танлаш

Бу жараённинг технологияси э^тиёж ва уларни ^ондиришга, 
товарларнинг конструктив хусусиятларига ва бопщ аларга таал- 
луцли иложи борича купро^ гояларни кутариб чи^ишдан бош- 
ланади. Япон компанияларининг таж рибасига кура, корхона­
нинг барча ходимларини мавж уд товарларни яхш илаш  (янги- 
лаш ) ва айникса янги буюмлар яратиш га богли^ янги гояларни 
кутариб чи^иш учун рагбатлантириш зарур.

М асалан, бир йил ичида (1980— 1981) Япониядаги 10 та 
етакчи компанияда ^ар бир ходим уртача 12,8 тадан  таклиф 
киритган, бу Америка саноатидаги уртача курсаткичдан 85 ба­
робар куп демакдир.

Таклифларни ;уртага таш лаш га к^маклаш увчи асосий цонун- 
цоидалардан энг му^ими янги гояларни кутариб чи^иш ва ку- 
риб чи^иш тартибини иложи борича осонлаштиришдир. Бунинг 
учун вдллда тулгазиладиган  ва ^ар бир б^линма (бригада, гуру^, 
булим)да тайинланувчи таклифларни йигиш учун масъул шахс- 
га бериладиган варана шакли таклиф этилади. Таклифларни 
куриб чи^иш ва ^ар бирига ж авоб  ^айтариш  жуда тез амалга 
оширилиши керак, акс ^олда бу кишилар фаоллигини сундиради.

Сотиш хизмати ходимлари мижозлар  билан ж уда яь^ин му- 
ло^отда булганлари ва шунинг учун уларнинг тан^идий муло- 
^азаларини  купроц эшитганлари учун бундай ходимлар товар 
сифатини, савдо технологияси ва бош ^аларни яхшилаш буйича 
арзимас б^лса ^ам, ойига биттадан таклиф киритиш топшириги 
белгиланади. Кутариб чициладиган таклифларнинг ми^дорини 
купайтириш учун уларни тула ^аж м да  та^дирлаш  лозим. Етарли 
булмаган рагбатлантириш чоралари ходимларнинг таклифларни 
Уртага таш лаш га булган интилувини йу^отишга олиб келади, бу 
^оида эса япон ишбилармонлари ва рационализаторлари учун 
энг му^аддас ^оидадир.
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Экспертларнинг тузилган гурухларида иш ташкил этиш

Янги товар яратиш  ёки янги рояларни ^идириб топиш учун 
а^лий ^ужум усули буйича экспертлар гуру^и ташкил этилади.

Бу етакчи (а^лий ^ужумни ташкил этиш буйича мутахас- 
сис) бошчилигида 8— 12 нафар бир-биридан муста^ил эксперт­
лар  тупланади. 2—3 соат мобайнида иложи борича купро^ ян ­
ги рояларни ж ам л аш  керак булади. Етакчи мисол учун 100 та 
карточка тайёрлайди, вазифани тушунтиради, хамма тушунган- 
тушунмаганлигини сураб чи^ади, шундан сунг ^атнашчилар 
карточкага уз жавобларини ёзиб чи^адилар. К,атнашчилардан 
бирор кишининг таъсири булмаслиги учун карточкага исмларни 
ёзмаган маъцул.

К арточкалар йириб олингандан сунг (вазифа тушунтирил- 
гандан кейин 10— 15 д а^и ^а  утгач) танаффус ^илинади, танаф . 
фус пайтида ёрдамчи барча рояларни кейинчалик мухокама ки- 
лиш ва сарак-пучакка аж ратиш  учун катта в а р а н а  ёзиб чика- 
ди. Барча рояларнинг яроцли-яро^лимаслиги куриб чициб бахо- 
ланади, кераксизлари таш лаб  юборилади, цолганлари яро^лилик 
дараж асига  ь^араб ажратилади.

Бунинг учун хар бир кишига 8 тадан  карточка тарцатилади 
ва хар бир киши узи энг ^имматли деб топган 8  тадан р о я н и  
танлайди, кейин ана шу 8 танинг ичидан амалга ошириши мум­
кин булганини ани^лаб, карточкага киритади, кейин амалга 
ошириб булмайдиганларини киритади ва бу ^уйидаги ж адвал  
пайдо булмагунча давом этаверади:

Роя №  Д а р а ж а  
№ 5  8 
№ 1 7
№ 6 
№  5
№  4
№ 3
№ 2 
№7  1

Энг куп балл (8— 10) туплаган роялар танлаб олинади: на- 
ти ж ад а  уртага таш ланган  60— 80 роядан 8— 10 энг ма^булини 
танлаб  олиш мумкин, бундан 2—3 таси амалга ошириш учун 
таклиф этилади, кейинчалик бозорнинг узи буларнинг нимага 
ярашини узи танлаб  олади (масалан, хаммаси яро^сиз чи^иши 
ёки биттаси асло кутилмаган яхши натижани бериши мумкин.).

Мезонлар руйхати буйича рояларни бахолаш ва солиштириш

Энг исти^болли роялар танлаб олингандан сунг ^уйидаги 
м асалалар  урганилади:
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— фойда олиш мумкинлиги;
— мавж уд ва э^тимоли бор ра^иблар;
— бозорнинг сирими;
— керакли сармоялар  дараж аси ;
— патент ^имояси дараж аси ;
— муаммонинг конструкторлик ва технологик ечими эхти- 

моли;
— таж риба утказиш бос^ичидаги кузда тутилган хараж ат- 

лар ва янги ишлаб чи^аришни ташкил этиш ёки мавжудини 
модернизация цилишда керак буладиган сармоялар;

— иш босцичларини тугаллаш  муддатлари;
— техник, молиявий, кадрлар  ва бошца характерда булиши 

мумкин ^ийинчиликлар ва уларни бартараф  этиш йуллари;
— ана шу товар бозоридаги умумий ахвол;
— мавжуд товарларнинг тижорий самарадорлиги;
— харидорларга ^иссий таъсир утказиш э^тимоли;
— харидорларнинг корхонага ва унинг махсулотига муно- 

сабати;
— мавсумий ва бонща даврий омилларнинг таъсири;
— тижорий ж и^атдан  тугал товарни яратиш ва^ти эхтимоли;
— ишлаб чицаришда цийинчиликларнинг булиши мумкин­

лиги;
— моддий ва ме^нат ресурсларининг мавжудлиги;
— ра^обатбардош нархлар буйича ишлаб чикаришнинг мум­

кинлиги;
— товарга талабгор булган ташци (ва ички) бозорнинг 

сегментлари;
— янги товар мазкур лойи^асининг узини о п л а т и  д а р а ж а ­

си ва муддати.
Барча илгари сурилган гоялар (янги товарлар)ни узаро со- 

лиштириш товарларнинг рацобатбардошлигини бахолашда бул- 
гани каби юцорида тилга олинган мезонлар буйича амаЛга 
оширилади. Ил<обий натиж аларга эришилганда тегишли лойи- 
^ани амалга оширишга i^apop ^абул ^илинади.

Янги товарлар яратиш учун максадли гурухлар тузиш

Чет элларда янги товарлар яратиш учун бир неча ходим- 
лардан  ташкил топадиган «Мацсадли гурухлар» усули муваф- 
факиятли кулланилади, бунга (рояни илгари суришдан серияли 
яратиш гача ^араб)  корхонанинг турли вазифаларни бажарувчи 
булимларининг мутахассислари ж алб  этилади. Гурух рахбари— 
йулбошчи яхши ташкилотчилик кобилиятига эга булган ва 
мазкур техник сохада сузсиз йирик мутахассис булган киши- 
лардан  булиши керак. Бирок тор доирадаги мутахассислар ку- 
пинча уз ижодларига ортикча махлиё булиб кетгани учун гу- 
рухга бегона рояларга танкидий куз билан карай оладиган ки­
ши ^ам цушиб олинади. Гурух уз кобирига уралиб колмаслиги 
учун унга бир вацтшшг узида (лекин вактдан силжиш эвази-
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га) икки уч лойи.^ани топшириш керак: бу бошца мутахассислар 
билан муло^отни ва ^атнаш чилар дунёкарашини кенгайтиради.

Тажриба ишлари ва «Йул-иури^ли» партияни ишлаб 
чицишни ташкил этиш

Таж риба ишлари ва «йул-йури^ли» партияни ишлаб чи^ариш- 
ни ташкил этишнинг барча бось^ичларида материалларни, бут- 
л аш  буюмларини, ва тайёр товарни фойдаланишнинг энг OFnp 
шароитларнда хар томонлама синовдан утказиш керак. Бугун- 
ги кунда буюмнинг ишончлилиги товарнинг рацобатбардошли- 
гида энг мухим курсаткичдир. М асалан, радиоэлектроника цу- 
рилмаларида товарни рад дилишнинг ^уйидаги сабабларини 
курсатиш мумкин:

— ^уж ж атларнинг етишмаслиги (шу жумладан, унинг йуц* 
лиги, ижрочи томонидан нотурри тушуниш) — 30%

— технологиянинг бузилиши (ускуналардан етарли фойда- 
ланмаслик, асбобларнинг етишмаслиги ва бонщ алар) — 15%

— ходимларни ёмон укитиш, уларда маъсулият ^иссининг 
йу^лиги — 10%

— ю^ори бош ли^лардан ишлаб чикариш камчиликларини 
яширишга уриниш —■ 10%

— буюмларни са^лаш  пайтида ишдан чи^иши — 5%
— бутлов буюмларини текшириб куриш даражасининг 

пастлиги — 30%

Ма^сулотнинг юксак сифатли услублари (япон услуби — 
умумий йул)

1. Чик;иш о^имининг принциплари— конвейер бошланишидан 
^анча узоклашса, махсулот сифати шунча паст булади.

конвейер
-------------------- -у.

сифат

2. Кейинги жараёндаги  хамкасбинг — сенинг харидоринг.
3. Иш сифати учун шахсий масъулият, на курсатмалар, на 

буйрук;лар иш сифатига кафолат булолмайди.
4. Конвейерда ишдаги хато иккинчи марта ^айтарилмаслиги 

керак (агар ^ а й т а р и л с а — конвейер тухтайди).
5. «Рисоладаги одам ёмон ишламайди, ёмон ишлаш — уят!» 

шиори остида ижодий имкониятларни ривожлантириш.
6. Сифат ва шошилиш келишолмайди.
Сифатнинг бундай тизимини ишлаб чициш учун 5 йилдан

7 йилгача ва^т кетади.

Товарнинг «бозор тести»
Ю ксак сифати >;еч шуб^а турдирмайдиган товар серияли 

ишлаб чиь^аришдан олдин «бозор тести»дан у т к а зи л а д и — ай-
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рим танланган бозорларда оз-оздан сотиб курилади. Марке- 
Тингнинг бу бос^ичи якка тартибда фойдаланиладиган товар 
Хусусида мажбурийдир ва ишлаб чи^аришга оид товар хусусида 

i'lca мацбулдир. А жабланарлиси  шундаки, катта сарф-харажат- 
лар ва бош^а ^олатлар  туфайли кейинги камдан-кам утказила­
ди. Бироз сотиб куришнинг мацсади — тезкор («бирламчи») 
Тижорий ахборот олишдир., шунинг учун ана шундай савдони 
ташкил этишнинг бош шарти ^уйидаги саволларга ани^ жавоб 
беришдир:

Биз айнан нимани аницлаб олишимиз керак? Буни цайси- 
®бозорда ани^лашимиз керак? К,андай муддатда ани^ла- 
£ шимиз зарур булади? (2-жадвалга царанг).

2-усадвал
в

Якка тартибда фойдаланиладиган товарларнинг бозор тести

Тестлаш тириш
турлари Т ац бирлар Хусусиятлари

Рисоладаги
(стандарт)

Назорат ^или- 
нувчи.

Рагбатланти-
рувчи.

Синаш учун 
товар чи^ариш.

Товарни бепул 
фойдаланишга 
бериш

Бозордаги маълум товар 
билан солиштирамиз.
Ф ф м а  сотувчилари бул­
ган ша^арлар танланади.
Фосстис миллий ми^ёс- 

дагидай утказилади.
Сотув э^ажми аниклана- 
ди, бозорни прогноз ^и- 
лиш учун материаллар 
олинади.
Дуконга товар сотувчи- 
сиз териб чицилади, рек­
лама олиб берилади ва 
сотув ^ажми ани^лана- 
ди.
Фирманинг бозорда уз 

урни бор. Харидорларга 
пул бериб, товар сотиб 
олиш таклиф этиладн ва 
1—2 ^афтадан сунг товар 
сотиб олганлар орасида 
с^ров утказилади.
Гумашта танланган ад- 
реслар буйича товарни 
еинаб куришга таклиф 
этади, бир ^афтадан сунг 
ра^иб ^ам худди шу то­
варни таклиф этади ва 
бу нега танлангани саба- 
бини сураб чикади.

Худди шундай тестлашни ишлаб чикаришга оид товарлар 
учун .^ам утказиш зарур. Бу ерда тест утказиш усули бироз 
фар^ланади.

1. Му^лати 1—3 йил.
2. 1\имматчилик 1000000 
долларгача.

3. Рациблар танишиб 
чи^иб узиб кетиши мум­
кин.

1. 6— 12 ой.
2. 200—600 минг доллар
3. Хос ша^арни топиш 
цийин, харидорлар оз.
1. 8 .^афта.

2. 35—70 минг доллар.
3. Ж уда аник, рациб- 
лардан яширин.

Унча куп булмаган ки- 
шиларга хизмат курса- 
тнлади (кунига 20 киши), 
аншутиги >;ам унча эмас.
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Ишлаб чикаришга оид товарлар учун бозор тести

1. Кургазма ва яр м аркаларда  намойиш этиш.
2. Истеъмолчига фойдаланиш учун текинга бериш ва (трак­

тор, автоматик техника,  дастго^ларни) синов журналини истеъ- 
молчидан олиш.

3. Товарни кучма кургазмаларда намойиш килиш (презен­
тация)

4. Якка тартибдаги товарлар учун 1—4 тестларни ^уллаш.

Буюмнинг кам-кустини тулдириш

Тест натижасида олинган маълумотлар буюмнинг муваффа.  
киятсиз чи^иб долган хусусиятларини узгартириш ва пировар- 
дида уни маълум бир бозорга мослаштириш учун керак булади. 
Ж а во б  олиниши керак булган саволлар ^уйидагилар:

— товарларнинг ташь;и куриниши харидорга ё^адими?
— упаковкаси (урами) уз ролини бажарадими?
— товарнинг номи тугри танланганми?
— товаримиз дуконда мавж уд  булган шундай товарларнинг 

орасида аж ралиб  турибдими?
■— рекламани тар^атиш учун оммавий коммуникациянинг 

^андай воситаларини танлаш керак?
Агар синовга сотиб куриш натижалари ^они^арсиз булса, 

товарнинг тапщи бозорда тижорий узлаштирилиши дастури 
муваффакиятли чицмайди. Бундай шароитларда товарни ишлаб 
чикариш ва кенг сотишга i^apop ^ и л и ш — ишнинг барбод бу- 
лншига олиб келади,  демакдир.  Корхона ра^барияти бундай 
вазиятда ягона о^илона сиёсатни ^аттиц туриб химоя цилиши 
керак.  Бу сиёсат эса бозор тести буйича яхши натижалар  кул- 
га киритнлмагунча цушимча Н И О К Р  лар утказиш,  товарни 
модернизация килиш ва сифатини яхшилаб беришдан иборат- 
дир.

8. ТОВАРНИНГ РАЦОБАТБАРДОШ ЛИГИ

Хар бир харидор узига ё^цан товарни сотиб олади, истеъ­
молчилар эса рациблар товарига нисбатан купроц ижтимоий 
эхтиёжларига мос келувчиларини танлашади.  Шунинг учун рак;о- 
батбардошлик (танланган бозорда товарни сотиш имконияти) 
ни ф а^ ат  ра^иблар товарини солиштириш орцали ани^лаш 
мумкин. Ра^обатбардошлик нисбий тушунча, ани^ бозорга ва 
унга кириш ва^тига боглицдир.

Харидорларнинг товар ва хизматлар сотиб олишлари учун 
килган сарф -харажатлари  икки ^исмдан иборат. Биринчиси то­
на рга туланган бацо  ва иккинчиси уни топиш учун кетган в а 1\т 
га  ишлатиш харажатларидир .  Уларнинг ^аммаси ж амият  учун 
истеъмол харажатларнни,  яъни ба^осини ташкил этади. Истеъ­
мол бахоси товарнинг харид килиб олиш нархидан анча куп.
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Мисол, юк машинасининг харид нархи умумий истеъмол ба.^о- 
сининг 15 фоизини, самолётники 11 фоизини, совитгичники 10 
фоизини, тракторники 19 фоизини ташкил этар экан. Шу сабаб- 
ли товарлар ичида энг ра^обатбардоши булиб, бошлангич ба- 
хоси пасти эмас,  балки истеъмолчи ^улида ишлатилиши цулай- 
лиги, кам сарфлиги ва умумий хара жати  камроцлиги билан 
фарцланадигани хисобланади.

Товар рацобатбардошлигини бахолаш

Харидорлар хаттн-харакатини кузатиш шуни курсатмо^да- 
ки, улар товарларни тавдослашда,  ^айсинисини ишлатиш сама- 
радорлиги (Р) сотиб олиш харажатларига  (С) нисбатан юцори 
булса, уша товарни купро^ танлашади.  Демак,  товарни рако-

Рбатбардошлиги (К) умумий куринишда К = - ^  булади.  Товар­
нинг ракобатбардошлигини бахолаш цуйидаги боскичларни у з  
ичига олади:

— бозорни тахлил ^илиб, узимизни товаримизга у хшаш 
товар намунасини топиб олиш;

— бизнинг товар билан солиштириладиган товарлардаги 
асосий курсаткичларни белгилаш;

— узимизнинг товаримиздаги интеграл (умумий) ра^обат- 
бардошлик хусусиятини аниклаш;

Товарнинг ракобатбардошлигини бахолаш бос^ичлари 
(7-расм.)

Ракобат — сузи лотинчадан олинган булиб, ма^садга эришиш 
учун кураш,  кишилар орасидаги мусобакани билдиради. Бо- 
зордаги ракобат эса купро^ товар сотишни кузлайди. Ракобат-  
нинг асосий ^уроли булиб, талабни шакллантириш ва сотишни 
рагбатлантириш воситалари хизмат ^илади. Асосий ахборотни 
харидорлар товар ишлаб чи^арувчилардан олишади. Харидор- 
ларни асосан товарнинг истеъмол цпймати ^изш^тиради.

Ракобат,  бозорда таклиф талабдан ю^ори булгакда,  фи рма­
лар ичида эмас, балки товарлар орасида намоён булади. Рацо- 
бат асосан ^уйидаги куринишларда булиши мумкин. Тов арлар ­
нинг хизматлари буйича, бир хил э^тиёжни цондиришга i^apa- 
тилган ракобат.  Масалан,  спорт, китоблар ва пластинкалар кн- 
шинииг мадапий дам олишига ц а р а т и л г а н — шунинг учун улар 
бир-бири билан ра^обатчи.

Бир хил товарни ^ар хил фирмалар ишлаб чиь^ариши ор^али 
буладнган ракобат.  Ёки бир хил фирма юмонидан  хар хил 
модификацияда товар ишлаб чи^ариш.  Ба^олар орцали рак;о- 
батлашиш энг куп таркалган.  Бахони пасайтириб бозорни эгал- 
лаш. Товарларни истеъмол килиш (ишлатиш) жараёнидаги ба- 
хосини пасайтиришга электр,  ёнилги ва материал сарфларини 
камайтириш хамда хизмат цилиш муддаи ши купайтириш орк;а- 
ли эришиш.

Жахон  бозори тажрибасида рацобатпинг цуйидаги шарт- 
шароитлари мавжуд:  1. Агар ракобатчилар кучи тенг ва стра-

57



Бацолаш учун зарур курсаткичлар

Ицтисодий Техник Норматив

Курсаткичлар буйича асосийсини 
аник,лаш

1г

И^тисодий Техник Норматив

Истеъмол циймати
та^лили

Рацобатбардошлигини интеграл курсаткичини 
^исоблаш

Рацобатбардошлигини ба\олап

К,оницарли ^они»;арсиз

Товарни ишлаб Рацобатбардо1Ш1иги -
чицаришга царор ни ошириш
цилиш тадбирларини ишлаб

чи^иш

7-расм. Товар ра^обатбардошлигнни аницлаш бос^ичлари.

тегиялар бир-бирига ухшаш булса, бозорда мувозанат узой; 
са^ланмайди,  улар орасида келишмовчилик сусаймаиди;

2. Сизнинг ра^обатчингиз ^амма нарсадан хабардор деб 
билннг;

3. Ракрбатчининг гашини келтирадиган харакатлар кил- 
манг;

4. Сизнинг ^аракатларингиз  узингизнинг имкониятларингиз- 
га мос эканлигига рацобатчингизни ишонтиринг.

Фирманинг бозордаги улушларига цараб ра^обат курсат-
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кичлари ани^ланади:  Илгор (зуравон) — 40 фоиз
20 фоизгача
— 30 фоиз

давомчилари 
илгорликка даъвогар 
бозорда унча омади 
кел маган 10 фоизгача'

Маркетинг ну^таи назаридан фирмалар уз рекламачилари 
стратегиясини ва бозорни урганиш услублари билан тадкиц 
^иладилар. Рацобатчилар стратегиясини урганишда ^уйидаги 
саволларга  жавоб  топилади:

— бонща товарларни ра^обатбардошлигини белгиловчи 
омиллар ^айсилар?

— ра^обатчи-фирмаларнинг реклама воситалари ва сотишни 
рагбатлантириш усуллари?

— ^айси савдо белгилари ишлатилмо^да?
— ракобатчилар товарларининг урамаси — безаклари,  ди- 

зайнида нималар кузга ташланмо^да?
— товарни кафолатли ва ундан кейинги ишлатиш даврла-  

рида ^андай сервис таклиф ^илинмо^да?
— миллий савдо тармо^лари ор^али товар сотилмоцдами? 

ёки фирма узининг шохобчасини ташкил этганми?
— ракобатчилар цуллаётган товар ^аракати (транспорт, 

з а^ирала ри  ^ажми,  омборлари ва уларнинг жойлан иш и). Нати- 
ж а д а  ракобатчилар нима учун шундай ^аракат  цилишяпти? 
бопщаЧа йули йу^ми? деган саволга жавоб  топилади.

9. МАРКЕТИНГ ТИЗИМ ИДА НАРХЛАШ ТИРИШ  ВА БАДО 
СИЕСАТИ

Нархлаштириш фирманинг бозорда ани^ улушга эришиши, 
кузда тутилган фойдани олиши ва умуман товарнинг кайси 
хаётий бос^ичида,  ^андай сиёсат юргизиб, ракобатчилар хат- 
ти-^аракатларига  жавоб  топиши демакдир.  Дозир купчилик 
ф ирмалар ра^барларининг (менежерлари) фикрларича нарх 
сиёсатини тугри танлаш,  янги товарни бозорга киритиш, таба- 
^алаш,  сотиш харажатлари  ва бош^а 14 омилдан ^ам мухим- 
poj^ хисобланади. Чунки, кейинги ва^тда банк тизими, транс­
порт воситалари ва и^тисодиётнинг бошк;а сохаларига купро^ 
эркинлик бериш б щ о  ракобатини кучайтирмо^да.

Нархни узгартириш ор^али ракобат талабнинг ошиши ёки 
пасайишига боглиц. Аксинча, нарх ^анча паст булса,  талаб 
шунча ошади. Ба^о тал аб  ^айиищо^лигининг узгаришига олиб 
келади. Аммо ?^амма харидорлар ^ам ба^онинг узгаришига бир 
хил муносабатда булмайдилар.

Корхоналар уз товарларига  бахо белгилашдан олдин, унга 
таъсир этувчи таш^и омилларни чу^ур тахлил килишлари за-

Ж а^он  тажрибасида истеъмолчиларни харид ^илишларига 
^ ар аб  цуйидаги турт турга (сегментга) булиб урганилади:
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Истеъмолчилар ! Хукумат Товар
^аракати
цатнашчилари

Ракиблар ,\аража глар

I
Нархлаштириш
буйича
царор

8-расм. Балога таъсир этувчи омиллар

— теж амли  харидорлар— харид цилишда асосий эътиборни то­
вар бахосига, сифатига ва ассортиментига ^аратади;

— уз мав^еига ишонган харидорлар — товар образнга,  фир­
ма обру-эътиборига ва хизмат курсатиш даражасига  купроь^ 
а^ами ят  бериб, камро^ царайдилар.

— нафосатли харидорлар — кичик фирмаларни к у л л а б д у в-  
ватлаш учун улар товарлари турларига ва батога а.^амият бер- 
майди;

— ф а^ ат  товар сотиб олиш жараёнидаги ^улай шароитлар- 
га ка раб  (ба>;осидан ^атъи назар) товар харид цилувчи истеъ­
молчилар.

Баъ зи  харидорлар универсал ассортиментли ва паст бахо 
билан савдо цилувчи дуконларни купроь^ хохлашади.  Хукумат 
уз томонидан ахолини ижтимоий му.^офаза килиш, спиртли 
ичимликлар,  тамаки махсулотлари ва бош^а айрим то варлар­
нинг сотилишини чегаралаб туриш максадида бахо сиёсатига 
таъсир курсатади.

Товар харакати ^атнашчилари:  ишлаб чи^арувчи фирма 
купро^ фойда олиш максадида монопол бахо урнатишга,  улгур- 
жи ва чакана савдо тармо^лари хам уз фойдасига к \п р о ^  ку- 
шимча хисса олишга харакат  1̂ илади. Бахога таъсир этувчи 
асосий омил — бу рациблар сиёсатидир. Агар бозор туйинган 
— «харидорлар» бозори булса, бошка омиллар таъсири сезил- 
майди. Ф а^ ат  нархлар ра^обати оркали тал аб  ва таклиф муво­
занати таъминланади.  Шу билан бирга, бахога товар ишлаб 
чикариш харажатлари  — хом ашё, иш хаки, транспорт, рек ла ­
ма кабиларга  булган сарфлар таъсир курсатади.  Н архлашти ­
риш стратегиясини ишлаб чициш цуиидаги боскичлар.чи уз ичи­
га олади. Мацсадни аниклаш,  нархлаштиришнипг умумий сиё- 
сатини белгилаш,  ба.^о стратегияси, стратегияни амалга  ошириш 
ва нархни мослаштириш.

Амалиётда,  нархлаштиришнинг уч хил ма^сади мавжуд,  
фирма улардан  бирини танлаши мумкин (9-расм).
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Сотишга асосланган: Фаолилт ^олатига
з^ажми асосланган:
бозордаги улуши ■ осойишталик, мувозанат

• кулай (ё>;имли) му^ит

Фойдага асосланган:
. фойдани купайтириш 
. цоницарли фойда 
. инвестиция даромади 
. накд пулни тез олиш

9-расм. Нархлаштириш мацсадлари.

Биринчи ^олатда фирма бозорда уз улушини купайтиришга 
^изи^са,  иккинчисида — фойдани купайтириш кераклиги,  дар о­
мад олиш ва инвестиция харажатларидан  фойда келишини к^з- 
лайди. Фирма бозордаги уз ^олатини ушлаб туришига асослан­
ган стратегиясида,  ^укумат томонидан буладиган нохуш хара- 
катларнинг олдини олишга, рациблар таъсирини пасайтириш,  
товар ^аракати ^атнашчилари билан яхши муносабатларни 
са^лаб цолиш, янги ракобат чи^ишига царши туриш ва ба.\они 
мувозанатлаштиришга ^а ракат  ^илади.

Нархлаштиришнинг умумий сиёсати доирасида,  фирма то- 
варининг бахоси унинг ани^ бозори ва маркетинг фаолияти би­
лан богланади.  Фирманинг нархлаштириш стратегиясини ь^уйи- 
даги 5 омил ани^лайди:  ашщ харажатлари ва фойдаси, рак^иб- 
ла р  товаридаги истеъмолчини ^изицтирувчи хусусияти, хари - 
д о р л а р  талабидаги фарцлар. рацибларнинг \аракат лари  ва  
корхона маркетинг мацсадлари.

Баз^о стратегияси. Амалиётда ба^о стратегияси харажатлар ,  
тал аб  ва ра^обатга асосланган булади. Харажат ла рга  биноан 
товар ба^осини аницлашда маркетологлар ишлаб чи^ариш х а ­
раж атлари ,  муомала сарфлари  ва ^ушимча хар а ж а тл ар га  хо^- 
лаган фойдани ^ушадилар.

Талабни урганишга асосланган ба^о стратегияси, маркето­
логлар бозорда истеъмолчилар хо^иши ва истакларини тахлил 
^илиб, уларга  мос нарх урнатади.
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НАРХ

HP HP ГТБ КБИ

Г - F - f I\

ТС ТЮХ СХУУМ
т

тюи
10-расм. Нархни шакллантирувчи омиллар тизими: ИИЧН — ижтимоий иш­
лаб чикариш нархи; ИИЧХ — ижтимоий ишлаб чикариш харажатлари; УФ — 
уртача фойда; ПМА — пул муомаласи а^воли; ПХК — пулнинг харид ^оби- 
лияти; ТТМ — талаб ва таклиф муносабати; Т —  талаб; Т — таклиф; Р — 
ра^обат; H P — нархлар рацобати; HP — нархсиз ра^обат; Н ДТБ — нарх­
нинг давлат томонидан бош^арилиши; ТТБ — турридаи-турри бошкариш; 
К,БИ —  цушимча бошкариш йуллари; ТС — товар сифати; ТЮХ — товар 
юбориш ^ажми; СХУУМ — сотувчи ва харидорлар уртасидаги узаро муно- 
сабатлар; ТЮШ — товар ю бориш  шартлари; НТЮМБ — нархнинг товар 
ю бориш  манзилига богли^лиги; Ж НБ — ж ойларда нархни бош цариш ; 
РМ — ра^обат муносабатлари.

Ра^обатга  асосланган бахо стратегияси буйича товарга бо- 
зордагидан баланд ёки паст нарх белгиланиши мумкин. Унда 
асосий эътибор товарни ра^ибларникига Караганда афзаллик 
томонлари,  сервис ва ра^обат му^итига царатилади.

Ю^оридаги маь^садларга кура товар нархинн асоси (базаси) 
яратнлади.
Биринчи. 1. Бозорга чикарилаётган товарга булган талаб .^аж- 

ми ва унинг динамикаси ани^ланади.
2. Ра^о батли  бозорда ^ар бир товар гурухи буйича т а ­

лабнинг цайипщо^лик курсаткичи хисобланади.
3. Харидорларнинг ицтисодий ва психологик имконият-
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лари асосида мазкур товарни сотиб олиши ва тахми- 
ний ба^оси белгиланади.  Баъзида,  фирмалар янги 
товарларига  харидорларнинг узлари нарх белгилаб 
беришларини ^ам таклиф ^илади.  Бунда уларнинг 
мавцеи ошади ва яхши реклама воситаси булади.

Иккинчи. 1. Корхона учун маъцул булган ба^они танлаш,  унинг 
б у ла ж ак  сотиш ^ажмига к^пайтириш ор^али мул- 

ж алланган  фойда олиш режаси таъминланади.
2. Ж а м и  хар ажатлар ни  х;исоблаш. Бунинг учун ул- 

гуржи нархни аницлашдан бошлаймиз.
Р ац ам л ар  доллар ^исобида товарнинг ^ар бир ;ул- 
чов бирлигига тугри келади.

— тугри хар а ж ат л ар  — 2,4
— материаллар — 2,0
— иш ^а^и — 0,4
— тугри накладной 

х ар аж атл ар  — 0,6
— узгарувчан — 0.8 

Ж а м и  76 фоиз 3,8 
доимий накладной 
хар аж атл ар  17 фоиз 1,2 
Тула хар аж атл ар

(таннарх)
Фойда 
Солицлар 
Сотиш ба^оси

Учинчи

5,0
4 фоиз 1,0 
3 фоиз 
100 фоиз 6,0

1. Товар нархи даражасини  ва таркибини ра^иблар 
товарлари бахосига нисбатан ани^лаш хамда унинг 
товарни техник-и^тисодий курсаткичлари сифати 
ва бош^а ра^обатбардошлик хусусияти асосида 
корректировка ^илиш.

2. Нархни товар етказиб бериш шарти ва муддатига 
мослаштириш.

3. Нархни рацибларнинг бу лаж ак  хатти-^аракатлари- 
га мослаб узгартириш.

Туртинчи. 1. Нархнинг ю^ори ва паст камчиликларини ^амда

унинг камайтириш чегараларини ани^лаш.
2. Нарх динамикасини ва уни товарнинг бозордаги 

>;аётий бос^ичларига боглик; томонларинн топиш.
Мисол, яхши ишлаётган компания учун товарнинг 

бос^ичларида ^исобланган нарх:
хаетии

Хаётий
боск,ичлар

Т овар бир- 
лиги нархи

Сотиш  *аж м и Ф ойда (20 фоиз) 
минг долл.

лона | минг долл.

Кириш 1425 4000 5700 1700
Усиш ва етилиш 1200 5000 6000 1000
Тушкунлик 700 1000 700 300

Ж ами 10000 12400 2400

63



Бешинчи. 1. Товарнинг хиллари (модификациялари)  орасидаги 
мутаносибликни топиш.

2. Товарлар модификацияларининг сифат белгиларига 
мос ба^о чизигини ани^лаш.

3. Улар ичидан товарлар моделларини аник фарцлов- 
чи чегараланган ба^олар сонини урнатиш.

4. Кушимча ва ёрдамчи товарлар ба^осини ани^лаш.  
Товарларни мажбурий комплектларга кирувчи кисм- 
ларига  (э.^тиёж ^исм, батарейка ва хоказо) бахо 
^уйиш.

6. Нарх тартибини шакллантириш ва кайси улчов 
бирлигини унга асос цилиб олиш.

Олтинчи. 1. Нарх тактикасини ишлаб чик;иш:
— бир хил чизи^ли н а р х — бир ма^алда ва бир 
хонада ^ар хил товарлар бир хил нархда сотила- 
ди;
— тушиб бораётган, зарар кураётган зуравон фир­
ма уз товарларини паст бахода сотиши;
— мавсумлараро товар сотишни ташкил этиш ва 
боищалар.

2. Сотувчига турри келадиган айрим яхши ва ёмон 
шароитларни ^исобга олиш ва шунга мос равишда 
товар нархига имтиёз бериш ёки ^ушимча цилиш- 
ни кузда тутиш.

Еттинчи. 1. Товарнинг контракт (шартнома) асосида сотиш 
нархини аник;лаш. У ^ам катти^,  кейинчалик кури- 
ладиган ва узгарувчан булади.

2. Товарнинг экспорт ба^осини топиш;
3. Нархнинг базис шартлари ба^осини ашщлаш.  Хал- 

каро савдо палатасининг «Инкотермз—90» тавсия- 
си асосида олиб борилади.

4. Валюта ба^оси ва валюта туловини ани^лаш ва 
сугурталаш шартлари контрактнииг алохида кис­
ми хисобланади.

Ба^о стратегиясини амалга ошириш

Маркетингда бир неча ба^о стратегиялари мавжуд.  Юкори 
ба^о ёки «цайморини олиш» стратегияси — аввало товар бахо- 
сини ишлаб чи^ариш нархидан анча ю^ори урнатиб, аста-секин 
уни тушириб боради. Бу усул билан янги товарлар (патентлар 
билан ^имояланган)  сотилади ва бозорга киргандан кейин сег­
ментлар гурух;ини кенгайтириш ма^садида арзонлаштириб бо­
рилади. Ю^ори ба^о стратегияси, сотувчига тезда сарф-хара- 
ж атла рн и  ь^айтариб олишга ёрдам беради. Аммо фацат янги, 
юцори сифатли,  куп хусусиятлари билан бошкалардан  фар^ 
цилувчи товарлар ^амда истеъмолчиларнинг хам а л о х и д а — но- 
ваторларига мулжалланган  булади. Фирма бозорда янги товар ­
лар таклиф ^илишда монопол ^олатда булса,  талаб таклифдан

64



юцори, баланд нарх харидорлар томонидан юцори сифатли 
товар белгиси деб ^абул ^илинган ва^тларда бу стратегия узи- 
ни оклайди.

Кейинчалик бозорда ухшаш товарлар — рак,иблар пайдо 
булгандан кейин (бозор етилганда) фирма уз товари нархини 
тушира бошлайди ва бошка сегментлар учун янги товар моди- 
фикациясини ярата  бошлайди.

«Паст нарх» стратегияси ёки «ёриб кириш»

Товарлар бошлангич бахоси паст урнатилиб талаб рагбат- 
лантирилади,  ра^обатда ютиб чи^илади,  ракиблар товарини бо» 
зордан сикиб чи^арилади, унда асосий улушини эгаллайди ва 
кейин товари нархини ошира бошлайди. Аммо «харидорлар» 
бозорида бу стратегияни ^уллаш жуда  кийин, факат  туйинма- 
ган «сотувчилар» бозорида бирор натижага эришиш мумкин.

«Стандарт ва узгарувчан нархлар урнатиш»

Агар товар харакати  цатнашчилари уз товари бахосинн уз- 
гартирмасликка интилса,  куп ва^т  стандарт нарх са^ланибтура-  
ди. Бунда ^андолат,  са^ичлар,  транспорт хизмати ва хоказолар 
бахосини фирма сарф -харажатлар и  купайса хам бир меъёрда 
ушлаб туради. Аммо товарлар урамаси,  кадоги ёки бошка сарф- 
ларини камайтирилади.

Узгарувчан нархлар бозорда тал аб  купайса ёки давлат  ми^ё- 
сида бирор и^тисодий тадбир утказилса,  шунга мос равишда 
товарлар ва хизматларга  янги ба^олар урнатишни билдиради.

Дискриминация ба^олари, айрим сотувчиларга маъ^ул кел- 
маган харидорлар учун, айницса дав латлар  орасидаги муноса- 
батлар,  ^а^и^ий сиёсий му^ит бузилган даврда урнатилади.  Бу 
нархлар ута юцори, товарни сотиб олувчига бир неча маротаба 
огир тушадиган цилиб урнатилади.

Ягона нарх стратегияси ёки ^амма истеъмолчилар учун бир 
хил б а \о  урнатиш.  Бундай стратегия товарларни наъмуналари 
буйича каталоглар ва ало^а булимлари орцали сотишда ишла- 
тилади.

Кайишкок ба^олар харидорларнинг имкониятларига ^ араб  
ва савдолашиш ^обилиятлари асосида урнатилади.  Бу нархлар 
якка тартибда шартномалар тузишда купроц ишлатилади.

Бутун ра^амсиз ба^о цуйишда харидорлар психологиясини 
^исобга олади. Баъ зи  харидорлар,  айни^са аёллар савдо цил- 
ганларида ^айтимини олишни яхши куришади.  Ундан тапщари,  
агарда 49,50 сум ёки 199 сум ба^о ёзиб цуйилса, фирма товари 
нархи жуда синчикланиб курилган, харидорда паст ва ани^ ба- 
хо к;уйишга ^ара кат  ^илинган — деган фикр-мулохаза туги- 
лади.

Товар нархи ва сифати орасидаги богли^лик, бу тамойил 
булиб, унга асосан истеъмолчилар ю^ори ба^онинг манбаи
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яхши сифат, аксинча паст нархли махсулот сифатсиз деб кара-  
шини англатади. Шунга асосан «алохида ю^ори ба^олар» урна- 
тиладн.  Чунки харидорлар жуда паст нархли товарларни олиш- 
га хавфсирайдилар.  Демак,  бозорда товар нархининг шаклла-  
нишига жуда куп омиллар таъсир курсатади.  Уларнинг барча- 
сини товар нархини белгилашда,  узига хос ^олатларда хисобга 
олиш тавсия этилади. Фирма,  ба^о стратегияларини бир неча- 
сини мувофиклаштнриб,  бозорнинг аниц конюнктураси ва уму­
мий маркетинг вазифаларига асосланган равишда ^уллайди.

10. Товар харакати ва сотиш жараёни.

Ма^сулотнинг юк сифатида ишлаб чи^ариш жараёнидан ис- 
теъм»лчига етиб келишгача — гашиш, сацлаш ва ^ушимча (ца- 
доклаш,  ураш, там гал аш  каби) ишларии бажа риш  билан бог- 
лиц булган жараён  товар харакати дейилади. Уни ташкил этиш­
да фирмашшг асосий ма^сади,  биринчидан, ма.хсулотни тезда, 
якин масофа орцали ва самарали  усул билан уз харидорига 
етказиш;  иккинчидан, товарнинг харидорн билан «учрашишига» 
энг кулай шароит яратишдан иборат булиши шарт. Товар .^а- 
ракатини режалаштиришда,  корхоналар танлаган товар сотиш 
услубларига асосланмлади. Улар ^уйидаги уч услубдан бири 
булиши мумкин:

— товар ишлаб чикарувчи воситачиларсиз,  тугридан-тугри 
узининг истеъмолчиси билан богланиши;

—- товарларни муста^ил воситачи (фи рма )лар  о р ^ а л и . с о ­
тиш;

— аралаш  усул,_ ишлаб чикарувчи фирма ва воситачи савдо 
ташкилоти сармоялари цатнашиши ор^али.

Товарларнинг тугридан-тугри ишлаб чикарувчи томонидан 
сотилишининг яхши томонлари ва камчплпклари хам бор. Фирма 
уз махсулоти савдосини тула назорат  килади. Бундай усул 
билан оддий ассортиментли товарлардан кумир, утин, нефть 
махсулотлари,  тез бузулувчи нон, сут, гушт ва хоказолар со- 
тилиши афзалрок  хисобланади. Аммо кол га н товарларнинг 
сотилншида мустаь;ил воситачи — улгуржи ёки чакана савдо 
фирмаларининг ^атнашиши жа^он тажрибасида синалган с а ­
марали йулдир. Чунки, «чумчу^ суйса хам ^ассоб суйсин» де- 
Т'анларидек, бозорнинг ^аци^ий ахволини, тошу тарозисини 
бнлувчн— савдогардир.  Ундаги алохида кобнлият, бозорни 
урганиш,  харидорлар билан мулоцотга киришиш ва бозор муво- 
занатини ушлаб туриш кабилар товар ишлаб чи^арувчиларга 
хос. фаолият эмас.

Фирма товар харакатини «Маркетинг микс» жараёнида  ре- 
ж ала шти риш да  куйидагиларга ахамият беради:

— сотиш сиёсатини товар ^аракатига  боглаган холда аник- 
лаш;

— товар харакати усулларидан ва турларидан барча товар,  
лар  ва бозор сегментларига мосини танлаш;
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•
— товар ^аракати буринлари ва умумий масофани топиш;
— товар ^аракати занжирида цат нашувчилар— муста^ил 

воситачиларни ани^лаш;
— товар харакатига рахбарлик тизимини яратиш;
— товар харакатини ташкил этувчи бош буринини топиш;
— товар з^аракати турларидан энг самаралисини танлаш ва 

бир неча хилини боглаб, бир-бирини тулдиришини кузда ту- 
тиш.

Товар ^аракати ^атнашувчилари цуйидаги вазифаларни ба- 
жаради:  Ишлаб  чицарилган ма^сулотни т а 1\симлаш ва сотиш; 
ишлаб чи^аришга керакли хом ашё ва материаллар тайёрлаш;  
маркетинг тад^икотлари утказиш;  товарлар истеъмолчилари би­
лан тутридан-турри алока урнатиш; олди-сотди килиш учун 
шартномалар  тузиш жараёнини тайёрлаш;  товарнинг истеъмол- 
чига етиб боришини рарбатлантирувчи сиёсат юрризиш; товар 
ассортиментини режалаштиришда ^атнашиш ва ёрдамлашиш, 
товар х.аракатини молиявий таъминлаш; сотилган товарларга 
цушимча хизмат уюштириш; товарларни ташиш; товарларни 
омборларга жойлаш  ва сацлаш,  товарларни сортларга ажратиш,  
кичик урамаларга  кадоцлаш,  тамралаш,  уз савдо битимини 
тузишга таваккал  цилиш, сотилган товар бахосини аниклашда 
^атнаилиш ва бонщалар.  Ана шу куп киррали вазифаларни 
махсус савдо фирмаларининг бажариши, товар харакатидаги 
са рф -харажатларнинг анча ю^ори самара бсришини таъминлай- 
ди. Воситачи хамкорларни танлаш ^ам м а  товар ишлаб чица- 
рувчилар учун мухим давр ^исобланади.  Энг аввало шунга 
ахамият бериш керакки,  танлаб олинаётган воситачи бир вак;т- 
нинг узида сизнинг фирмангизнинг бозордаги ракобатчиси бул­
маслиги шарт. Умумий холатда воситачи фирмалар ичидан 
сизнинг товарингизни сотиш буйича махсуслашганини танлаш 
зарур. Яна воситачи фирманинг бозордаги обру-эътибори— мав- 
^еига ахамият берилади. Ундан талщари  воситачи савдо фирма- 
сининг молиявий а^воли цандай ва цайси банк билан ишлайди? 
Унинг асосий белгиларидан — савдо шохобчаларининг моддий. 
техникаси, жойлашиши,  сотувчи ходимларнинг малакаси  ва 
бошкалар.  Олдин синаш учун бирор йилга шартнома тузилади 
ва воситачи савдо фирмаси фаолияти ^ар  томонлама ургани- 
лади. Товар ишлаб чи^арувчи фирма вакили, рахбари-менежери 
воситачини шахсан урганади ва унинг шохобчаларига боради. 
Воситачилар иложи борича купроц танланади ва уларни мар­
ке т и н г — бозор дастурларига ахамият берилади.

Иш ла б  чи^арувчи фирма воситачи ^амкор танлагандан  сунг, 
уз товари харакатини цуйидаги ша кл лардан  бирида (11-расм) 
ташкил этиши мумкин. Товар ^аракати  шаклини танлашда 
унинг х ар ажатлар и  цуйидаги формула билан ани^ланади:

Т х =  Т —f—0 1 —О 2 ~ К  х

Т х — товар ^аракати х ар ажатлар и  суммаси;
Т — транспорт харажатлари;
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О, — омбор харажатларининг доимий кисми;
0 2— омбор харажатларининг узгарувчан цисми;
К х — долган хар ажатлар .
Товар харакатл ари  хараж атлари  унинг сотиш бахосига се­

зиларли таъсир курсатади.  Масалан,  Америкада товар х ар а кат ­
л ари  хар ажатлар и  хаж ми жами ички миллий махсулотнпнг 12— 
15 фоизини ташкил этади.

Улгуржи савдо умумлашган воситачи хисобланади ва купчи- 
лик вазифаларни бажаради. Улгуржи савдодан саноат корхона- 
лари,  тижорат фирмалари ва дав лат  муассасалари улгуржисига 
товар сотиб олишлари мумкин. Улгуржи савдо, товарларнн у л ­
гуржисига олиб, яна на^д пулсиз улгуржисига сотишни ташкил 
этади. Унинг ахамияти ^уйидагичадир:

— чакана савдога ишлаб чи^ариш фирмаларининг тор ассор- 
тиментини кенгайтириб таклиф этади;

— катта ^а ж мда  товар сотиб олиб, муомала харажатларнни  
камайтиради;

— ю^ори малакали товаршунос ва маркетологлар билан 
товарлар бозорини чукур урганади;

— товарларни саклайди ва керакли товар за^ираларини 
шакллантиради;

— ишлаб чи^арувчилар ва чакана савдо уртасида мустахкам 
ал ока  боглайди, уларга  молиявий ёрдамлашади  ва бош^алар.

Улгуржисига фаолият курсатиш товар ишлаб чи^арувчилар,  
тижоратчи фирмалар,  агент ва брокерлар ор^али амалга  оши- 
рилиши мумкин.

Ишла б  чикарувчи корхоналар улгуржи савдо фаолиятини 
махсус булим ёки фирмалар ташкил этиш ор^али амалга  оши- 
ради.

Улгуржи савдо билан шугулланувчи махсус тижорат фир­
малари  — улгуржи савдо базалари,  омборлари ва товар биржа-  
лар и  шаклида,  хусусий, ^иссадорлик, кушма ёки давлат  мулкига 
асосланган булишлари мумкин.

Улгуржи савдо базаси муста^ил фаолият курсатувчи, махсус 
омбор хужалигига ва малакали ходимларга эга булган фирма 
мав^еида ишлайди. У товар ассортиментларини кабул ^илиш, 
са кл аш  ва истеъмолчиларга етказиб бериш жараёнини ташкил 
этади. Улгуржи савдони ташкил этишда товарлар базалар  ор- 
кали ёки уларнинг топшириги билан ишлаб чикаришдан тугри­
дан-тугри истеъмолчи фирмага  (транзит усули) етказиб бери- 
лиши мумкин. Аммо улгуржи савдо базаларининг товар хара- 
катини ва сотилишини ташкил ^илишдаги ахамияти бециёсдир. 
Уларнинг фаолият курсатишлари учун объектив заруриятлар 
мавжуд.  Саноат ишлаб чикаришннинг ривожланиш цонунияти 
махсуслаштирилиши туфайли товарлар куп корхоналарда тор 
ассортиментли булади. Чакана савдо учун эса ахолига мул-кул, 
универсал ассортиментли товарлар таклиф этиш замонавий 
маркетинг талабидир. Улгуржи савдо базалари  ана шу тор 
ишлаб чи^ариш ассортиментидан кенг, универсал савдо ассор-
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тиментини шакллантиради.  Товар биржалари  улгуржи савдо 
фаолиятининг базаларидан  фар^и,  улар товарларни сотиб олиш 
ва ь;айта сотиш билан шурулланмайди,  омбор хужаликлари  ^ам 
йу^, улар ф а^ ат  воситачилик ^иладилар.  Агент ва брокерлар 
воситачилик ишини бажа рад илар ,  аммо моддий жавобгарлик-  
ни буйинларига олмайдилар.  Агентлар ишлаб чикариш фирма-  
ларида ва улгуржи савдо базал арида ишлашади. Брокерлар 
товар бирж ал арида  асосий уринни эгаллайдилар.  Брокерлар 
жойи биржада  танлов асосида сотилади, улар бир томондан, 
биржадан,  иккинчи томондан, уз фаолиятлари учун ^а^  ола- 
дилар.

Д и л ер  — мустакил кичик воситачи—тадбиркор булиб, олди- 
сотди ишларини баж аради  ва моддий жавобгарликка эга.

Чакана савдо а^олига турридан-тугри товар сотиш ва хиз­
мат килиш билан боглик булган тадбиркорлик фаолиятини уз 
ичига олади. Чакан а савдо товарлар ассортиментининг шакл- 
ланишида ^атнашади.  Харидорларга товарлар сифат курсаткич­
лари тугрисида ахборотлар беради. Товарларни саклаш,  ку ­
ши мча ишлаш,  Оа^оларини урнатиш ва бошк;а вазифаларни б а ­
жаради.  Н атиж ада  товарларнинг охирги истеъмолчилари билан 
олди-сотди шартномасини бажаради.  Чакана савдо мулкчилик 
шакли,  усули ва хизмат курсатишлари билан турланади.  Хусу- 
сий ^иссадорлар,  ижара ва к;ушма мулкларга асосланган чакана 
савдо хозир барча мамлакатларда ,  шу жумладан ,  бизда хам 
фаолият курсатмок,да. Чакана савдонинг моддий техника асо- 
сини дуконлар,  универмаглар,  махсуслашган дуконлар,  супер- 
маркетлар,  ошхоналар ва купчилик майда шохобчалар ташкил 
этади. Улар ичида баъзиларига тухталиб утишни лозим топдик. 
Универсал дуконнинг савдо майдони 400 кв. метрдан купро^ 
булиб, у асосан ноозик-овкат товарлари билан савдо ^илади.  
Катта  ^ишло^лар,  туман марказлари  ва шахарларда ташкил 
этилади. Унинг асосий ассортимента газлама,  атторлик буюм­
лари,  кийим-кечак,  трикотаж товарларидан бошланиб,  савдо 
майдони ва жойлашган ерига 1̂ араб бошка товар гурухларини, 
^атто ознк-ов^атларни ^ам уз ичига олиши мумкин. Универмаг 
ноозик-овкат товарлари чакана савдосида бош дукон ^исоб- 
ланади. Унинг ассор ти ментам  ка раб,  бош^а дуконлар уз 
товар ассортиментини шакллантиради.  Универмаг узининг то­
вар сотиш технологияси ва хизмат курсатиш услуби билан бош- 
i^a дуконларга  урнак ва намуна булиши шарт.

«Супермаркет»нинг савдо амалиётига кириб келиши (АКШ 
да бошланиб) маркетинг фаолиятининг шаклланиши ва ривож- 
ланиши билан чамбарчас богли^. Бозорда товарларни сотиш 
муаммосининг кун тартибига цуйилиши, «сотувчи бозоридан» 
«харидор бозори» га утиш кундалик э^тиёж товарлари чакана 
савдосида янги бос^ичга утишни та^озо этди. У «Супермаркет» 
туридаги дукон, яъни ута янги бозор, савдони ташкил этишни 
уз зиммасига олади. «Супермаркет» савдо майдони 400 кв. 
метрдан куп булган ва асосан универсал ассортиментли ози^-

69



•ов^атлар хамда улар билан бирга сотиб олинадиган ноозиц-
овцат товарлари билан савдонинг энг ривожлаиган усулларини 
цулловчи, ф а^ ат  уз-узига хизмат,  якги техника ва технология 
асосида ишни ташкил этувчи дукон хисобланади. У асосан 
катта кишлокларда ва шахарл арда ташкил этилади. Махсус 
дуконлар давр талаби билан купрок ш а харл арда ташкил эти ла­
ди. Улар товар гурухига ва хизмат ^илиш усулига к;араб фарк;« 
ланади.  Масалан, «Хужалик моллари»,  «Маданий моллар»,  
«Нон», «Сут», «Уй-рузгор моллари», «Спорт», «Турист», «Авто­
мобиль» ва боища турда ташкил этилади.  Чакана савдо тар- 
мо^ларининг бош вазифаси ахолига товар ва хизматларни х а ­
рид ^илишлари учун катта ^у лайликлар  яратишдан иборат.

Маркетинг тизимида тугридан-тугри савдо корхоналарида 
режалаштириб,  амалга  ошириладиган мустакил тадбирлар йу- 
налиши — «Мерчендайзинг» дейилади. Унга харидорларнинг уз- 
узи га  хизмат килпши ва бошка ривожланган товар сотиш усул- 
лари, товар урамаларини харидорларга  кенг микёсда ахборот­
лар беришга каратиш,  мослаштирилган бахо сиссатини олиб 
бориш, дуконлар ички рекламаси,  кушимча хизматларни ку- 
пайтириш, талабни рагбатлантириш кабилар киради. Мерчен­
дайзинг воситалари ва тадбирлари дукон савдо майдонлари- 
дан тула фойдаланиш ва кщори д а р а ж а д а  рентабелликка эри- 
шишни кузда тутади. Масалан,  замоиавий «Супермаркет»ларда 
савдо фаолиятининг муваффа^ияти,  кайси товар унинг ассор- 
тиментига кушилганлиги,  ^аерда ва цандай цуйилганлиги, то­
вар булимининг жойлашиши,  харидорлар харакати (окими)нинг 
савдо майдонида уюштирилиши хамда истеъмолчилар исихоло- 
гиясини билиш кабиларга  боглиц. Н а тиж ада  хар бир метр сав­
до майдонида курсатилаётган товарлар ва доимо дуконнинг 
жами ■ савдо майдонидаи самаралирок  фойдаланиш туррисида 
суз боради.

Савдодаги маркетинг буйича мутахассис (мерчендайзер) 
бозорни, товарни, рентабеллик масалаларини,  фойда ва бош- 
царишни яхши билиши тал аб  этилади. Товарни ишлаб чи^арищ 
технологиясини ва ундаги узгаришларни билиши керак. М ер ­
чендайзер доимо куз олдида товарни ф а^ ат  бахосидаги фар^- 
дангина (улгуржисига олинган ва чаканасига сотилаётган) фой­
да келиши эмас,  балки унинг купро^ айланишидан ва савдо 
майдонида узлуксиз булишига хам богли^ булади. Маркетинг- 
даги савдо сиёсати доимо ривожланиб,  янги-янги шакл ва ус- 
лубларни яратиб туради.

Масалан,  Японняда харидорлар билан ишлашга куп а^амият 
берилади.  «Харидор—подшо, унинг хамма хохиши бажарилиши 
шарт» деган «тилла ^оидага» куичилик комианиялар риоя хн* 
лади, Токиодаги «Мацуя» номли универсал моллар дуконида 
«сотувчи кизлар хар бир кириб келаёгган харидорга ярим эги- 
либ, у харид кплгандан кейин эса, яна тулиц букулиб таъзим 
^илишлари одатга киритилган.

Замонавий харидор товарни бозордаги сотиш жараёнида
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ва унинг ишлатилиши даврида тугдирилган ^улайликларга  —• 
сервисга катта ахамият бермоцда. Ривожланган мамлакатларда  
янгидан-янгн сотиш усуллари—видеожурналлар,  видеомагнито- 
фонлар ва компьютерлар орцали «Телемаркет»,  «Радиомаркет» 
ка телефонлар билан товарлар савдо ^илиш кенгайиб бормоцда.

Чакана савдо маданияти ва унинг талаблари.
Товар харакатининг умумий ягона занжирида чакана савдо- 

нинг технология ж араён лари  му^им хал^а хисобланади. Чунки 
халк истеъмоли товарларини ишлаб чикариш корхонасидан 
истеъмолчиларга етказиб бериш жараённда товарларни тан лаш  
ва ахолининг шу товарларга  усиб бораётган э.угиёжларини к;он- 
дириш учун энг зарур шарт-шароитлар худди ана шу чакана 
савдо корхоналарида яратилиши лозим. Ахолига савдо хизмати 
курсатишнинг сифати, яъни савдо маданияти чакана савдодаги 
технология жараёнларини,  айницса, товар сотишни ташкил 
этиш дар аж асига  богли^дир, шу сабабли чакана савдо корхо- 
наларининг бутун савдо-оператив фаолияти шу вазифага  буй- 
сунднрилади.

Савдо маданияти — кенг тушунчадир. Истеъмолчи тугриси­
да чинакам чу^ур, ^ар томонлама гамхурлик р^илиш унинг асо- 
си дисобланади.

Харидорларга юксак маданиятли хизмат курсатиш учун 
савдони ахолининг товарларга булган э.угиёжини туларо^ да- 
р а ж а д а  ^ондирадиган ва муомала чицимларини ^ис^артиради- 
ган, яъни товар сотиб олишга кетадиган ва^тни камайтиради-  
ган ^илиб ташкил этиш лозим.

Савдо маданияти,  яъни ахолига савдо хизмати курсатиш 
сифати купгина омилларга боглик. Бу омиллар биринчи нав- 
батда ахолига зарур булган кенг ассортиментдаги ва ю^ори 
си'фатли товарларнинг дуконларда булишини, шунингдек сав- 
до-технология жихозлари билан яхши таъминланган йирик, 
замонавий дуконларнинг кенг тармоги булишини билдиради.

Савдо маданияти дейилганда харидорга хушмуомалада бу- 
лишни ^ам, хизмат курсатишнинг илгор усулларини жорий 
этишни з^ам, савдо майдошши безаш, дид билан жихозлашни 
^ам,  дуконларнинг ахоли учун кулай иш вактларини хам ту- 
шунмо^ керак.  Савдо хизмати сифатини ошириш, харидорларга  
маслахатлар  бериш, товарларнинг намуналарини харакатда 
курсатиш,  реклама ва ахборотнинг турли шаклларини ривож- 
лантириш йули билан товар танлаб олишда харидорларга  ёр- 
дам  беришни хам та^озо этади. Молларни уйга элтиб бериш, 
буюртма ь^абул цилиш, газлам аларни бичиб бериш ва шу каби 
^ушимча хизматлар курсатиш ^ам савдо маданиятшшнг дара- 
жасини белгилайди.

Товар сотишнинг илгор усулларини кенг куламда жорий 
цилиш негизида чакана савдонинг технология жараёнини доимо 
такомиллаштириб, харидорлар учун цулайлик яратиб бериш 
билан бирга товар муомаласи со^асидаги моддий ва ме^нат
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а ) б)

в)

11-раем. Воситачилар орцали товар ^аракатини ташкил этиш шакллари:

чи^имларини тежашни ь^ушиб олиб бориш ахолига савдо хиз­
мати курсатиш сифатини оширишнинг мухим гаровидир.

Чакана савдо маданпяти дуконнинг технология жараёни  
таш кил  этилншидан бошланади.  Умуман олганда дуконнинг 
технологияси бир бутун жараён дан  иборат,  Аммо уни самарали 
таш кил  этиш ну^таи назаридан асосий ва ёрдамчи жа раёнлар -  
га булиш хабул ^илинган.

Товар сотиш—хар кандай дуконнинг асосий вазифаси- 
дир. Шу сабабли товар сотиш асосий технология жараёни  хи­
собланади.  Бошка хизматларнинг хаммаси ёрдамчи жараёнлар-  
га киради.

Асосий технология жараёни,  яъни товар сотиш цуйидаги 
таркибий ^исмларни уз ичига олади:

1) товарни тавсия ^илиш;
2) харидорларга  маслахат  бериш;
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3) товарни унинг кулига топшириш;
4) хисоб-китоб цилиш;
Ёрдамчи технология жараёнининг ^уйидаги таркибий кисм- 

лари  бор:
1) товар цабул ^илиш;
2) товарни ташиб олиш ва са^л аш  учун жойлаш;
3) товарларни сотишга тайёрлаш;
Ёрдамчи технология жараён и  асосий жараённи окилона 

ташкил цилиш учун шароит яратади.  Ш у сабабли ёрдамчи 
технология жараёнининг ^а ж м и  ва мазмуни куп жихатдан асо­
сий жараёнга  богли^дир.

Ёрдамчи технология жараёнининг асосий таркибий к,исм- 
лар и  дуконнинг умумий технология жараёнига узвий равиш­
да тааллу^лидир.  Ёрдамчи технология жараёни  асосий ж а р а ­
ёнга халакит бермаслигн, шунингдек дуконлар ёрдамчи жара-  
ённинг энг зарур ^исминигина баж ариш ла ри  лозим. Бунинг учун 
саноат корхоналари ва улгуржи базалар  товарларни чакана 
савдо тармогига сотиш учун туларо^ д а р а ж а д а  тайёр холда 
етказиб беришга мажбурдирлар.

Дуконнинг технология жараёнини ташкил этишда ^уйи- 
даги тал аблар хисобга олиниши зарур:

1) товарларнинг истеъмол циймати тула сацланиши;
2) танлаб олинган технология вариантининг фан-техника 

т а р а ^ и ё т и  ^озирги замон дараж'асига мос келиши;
3) технология жараёнини ташкил этиш учун ^илинган сарф- 

ларнинг ицтисодий самарадорлиги;
4) жонли мехнатни тежаш,  ходимларнинг юксак ме^нат 

унумдорлигини таъми нлаш  ва огир жисмоний мехнатни туга- 
тиш.

Товарларнинг истеъмол ^ииматини тула са ^л аш  талаби ду­
коннинг технология жараёнини танлаш да омборларда ва сав­
до майдонида товарларнинг тугри сацланишини таъминлайди-  
ган му^итни вужудга келтириш мацсадини кузда тутади.

Танланган технология фан-технйка тараодиёти хозирги замон 
дар аж а си га  мувофи^ булиши ^ам му^имдир.

Чакан а  савдо технологияси ^еч ^ачон доимий булмайди,  шу 
сабабли  уни фан-техника юту^ларига мувофик равишда тако- 
миллаштириб бориш зарур.  Савдо-технология жихозларини 
^оимо такомиллаштириб бориш барча янги технология ечимла- 
рини бажариш  имконини беради.

Аммо чакана савдо технологиясининг фан-техиика тара^-  
циётининг ривожланиш даражасига  мувофи^ булиши учун то- 
бора такомиллаштириб борилаётган жи^озларнинг технология- 
ни ривожлантиришга таъсир утказишигина эмас,  шу билан бир- 

га ривожланиб бораётган технологиянинг жихозларни яхшилашга 
таъсири хам зарурдир.  Технологияни узгартиришда жихозлар- 
нинг узгариши ^ал ^илувчи роль уйнайди, яхши жихозлар  эса 
технология талаблари  таъсири остида вужудга келади.

Энг замонавий жи^о злардан  фойдаланишнинг самарадорлиги
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биринчи навбатда савдо жараёнида цабул этилган технология- 
да мазкур жи^озлардан нацадар самарали фойдаланиш имко- 
нини беришга боглиц эканлигини тажриба курсатиб турибди.

Дуконнинг технология жараёнини ташкил этишда жонли 
мехнат ва буюмлашган мехнат сарфининг и^тисодий самара-  
дорлиги талаби энг кам мехнат сарфлаб,  савдо майдони ,%ар 
квадрат метрининг оборот ^ажмини купайтириш ва харидорлар 
вацтинн тежаш йули билан энг куп ик;тисодий самарага  эришиш 
максадини кузлайди.

Бу талабнинг мо^иятини тушуниш учун чакана савдодаги 
жонли мехнат ва буюмлашган мехнат сарфининг самарадор-  
лиги дуконларнинг технология жараёнини ташкил этиш д а ­
ражасига  богли^ эканлигини таъкидлаб утиш лозим.

Дуконнинг технологияси цуйидаги ж араён ларга  катта т а ъ ­
сир утказади:

а) ахолининг товар сотиб олиш шароитларига,  айницса ха- 
ридорнинг товар сотиб олишга кетадиган вацтига;

б) дукон ходимлари ме^натининг ташкил этилиш д а р а ж а ­
сига, иш вацти сарфига, шунингдек, улар ишининг огир-енгил- 
лигига;

в) мехнат унумдорлигига, асосий фондлардан фойдаланиш- 
га, бинобарин, дуконнинг и^тисодий самарадорлигига;

г) дукон биносининг конструктив ечимига.
Ана шу вазиятлар ^исобга олинган холда дуконнинг тех­

нологияси ишчи кучи, мехнат ^уроллари (жи^озлари)  ва бу- 
юмларининг узаро таъсирини f o h t  самарали ташкил этишга 
эришиб,  шу тарифа олди-сотд :1 жараёнида  жонли ва буюмлаш­
ган мехиатни энг кам сарф цнлиб, энг куп шугисодий самара-  
дорликни цулга киритншга царатилиши лозим.

Энг янги технологияни цуллашдан куриладиган наф хо­
димларнинг мехнат у ну м до р лиги ни ошириш ^исобига жонли 
мехнат сарфини камайтиришдан иборат булмоги керак.  Шу 
сабабли дукон технологиясини ишлаб чикишда товар хара- 
кати технологиясини ^ам хисобга олиш зарур. Бунда тара жи- 
^озлардан,  контейнер ва паддонлардан фойдаланиш асосида 
товар етказиб берувчидан дуконгача бевос.ита технология 
занжирини вужудга келтиришга ёрдам берилади. Шу туфайли 
товарларни дукон ичида ташиш нмкон борича горизонтал 
ёки ётик усулда ташкил этилиши лозим. Омборлар савдо май- 
донн билан бир сатхда барпо этилиши керак.  Товар ва хари- 
дорла рш шг харакат  нули бир-бирн билан кесишишига,  шунинг­
дек, товар харакатининг мукобил булншига йул куймаслик 
зарур.

Дуконлар  савдо майдонларини жихрзлаш

Айрим хоналарнинг жойлашуви ва узаро боглшушги уму- 
ман дукон тузилишини белгилайди.

Дукон биноларининг тузилиши замонавий технологияни
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жорий этиш асосида ишлаб чицилиши, яъни контейнерчалар 
цуллаш негизида махсулот етказиб берувчилардан дуконга- 
ча туппа-гугри ягона технология занжирини яратишга имкон 
бернши лозим.

Дукон асосан цуйндаги: савда майдони, товарларни цабул 
^илиш,  сацлаш,  сотишга тайёрлаш,  ёрдамчи, маъмурий-маиший 
ва техник хизмат курсатиш хоналарига эга булиши шарт. Д у ­
коннинг ана шу хоналари уртасида муайян функционал ало- 
ца мавжуд.  Бундай ало^а технология жараёнининг энг кам 
ме^нат сарфлагаи . \олда кечишини таъминлаши лозим. Функ­
ционал алоцадорликни махсус шакл ёрдамида график тарзда 
ифодалаш мумкин. Бунга мувофиц айрим хоналар ягона тех­
нология занжирини х.осил цилиш учун жойлаштирилади.  Товар­
лар юк тушириш майдонидан ^абул кплиб олиш булимига келиб 
тушади.  Сунг цабул ^илиб олиш булимидан са^лаш биноларига 
юборилади.  Бу ердан сотишга тайёрланган товар савдо майдо- 
нига олиб келинади. Товарларнинг бир кием и ораликда са^лан- 
масдан туппа-тугри омборга юборилади.  Товарларнинг бу ^ис- 
ми юклаш жойидан товарларни кабул цилиб олиш хонасига 
Хамда бевосита савдо майдонига олиб келинади.

Дукондаги технология жараёни унинг биносининг архи- 
тектуравий тузилншини белгилаши лозим. Дукон айрим хо- 
наларининг турри жойлашуви товарларнинг энг ^ис^а йуллар 
билан харакат  килишиии таъминлайди ва товар сотиш майдо- 
нипинг омборлар ва боища хоналарни кесиб утишини истисно 
цилади:

— савдо майдонлари товарларни сотишга тайёрлаш хона­
лари,  омборлар билан технологик борланган булиши лозим; 
бунда зарур булиб долган ^олларда бош^а хоналардан уларни 
аж рати б  цуйиш мумкин булади;

— маъмурий,  маиший, ёрдамчи ва техник биноларга утиш 
йулакларини савдо майдонлари ^амда  омборлар ва товарларни 
сотишга тайёрлаш хоналари ор^али утадиган цилиб лойи^а- 
лашга йул ^уйилмайди;

— товар сацлаш хоналари йулаклар булмаслиги лозим;
— товар 1̂ абул цилиб олинадиган хоналарни имкон борича 

товар са^лаш хоналарига  яцинро^ жойлаштириш мацеадга 
мувофик дир.

Товар цабул ^илиб олинадиган хоналар билан омбор ва савдо 
майдони уртасидаги эшиклар олдида остона цуйилмайди. Чунки 
у ички транспорт ишига тус^инлик цилади. Эшиклар ва йулак­
лар  эни транспорт воситалари габаритларига  мувофик булиши 
керак.

Технология жараёнини турри ташкил этиш ва дуконлар 
ишининг юксак ицтисодий самарадорлигиии таъмн нлаш да  сав­
до майдонини рационал режалаштирши хал цилувчп урин уй­
найди. Чунки бу ерда асосий технология жараёни содир булади, 
яъни товарлар сотилади. Шу боисдан савдо майдонини ички
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тузилиши товарлар ^ам да  харидорларнинг тухтовсиз ^ар а кат  
цилишига имкон бериши лозим.

Савдо майдонининг ^а ж м и (эни, узунаси) жи^озларни  тур- 
ри жойлаштириш учун етарли булмори керак.  Тажриба шуни 
курсатмо^даки,  савдо майдонининг эни билан узунаси уртаси- 
даги энг цулай нисбат 1:2, яъни 1 (эни) 2 (узунаси)га ёки ак- 
синча нисбатда булади. Бунда савдо майдонининг эни ёки узу­
наси камида 6 метр булиши лозим.

Маълумки,  савдо майдонининг тузилиши биринчи галда ун- 
да цулланиладиган товар сотиш усулига борлик. Товар сотиш- 
нинг анъанавий усулларидан фойдаланилганда чакана савдо 
корхоналарида савдо-технология жихозларини асосан савдо 
майдонининг яланг  деворлари буйлаб жойлаштпришнннг чизик- 
ли шакли ^улланилар эди. Бундай дуконларда савдо майдо- 
нидан яхши фойдаланилмайди (марказидаги ^амда дераза  
ойналари ёнидаги майдон фойдаланилмай) ,  бутун товар ае- 
сортиментини курсатиш учун шароит яратилмайди.  Аммо узига- 
узи хизмат курсатиш, товарларни ёйиб-сотиб, намуналарини 
^уйиб сотиш сингари товар сотишнинг илгор усулларидан фой- 
даланиш савдо майдонини бош^ача режалаштиришни тал аб  
цилади.

Бутун савдо майдони буйлаб жпхозларни чизи^ли режа-  
лаштирнш ам ал да  цулланиб борилмо^да.

Товар сотишнинг илгор технологиясини жорий этишни на- 
зарда  тутуб, дуконлар савдо майдонларини куйидаги т а л а б ­
лар асосида реж алаштириш лозим:

биринчидан, савдо майдонида ^аракат  ^илишда,  товарларни 
куриш ва танлаб олиш чорида харидорлар учун энг куп цулай- 
лик яратиш;

иккинчидан, ^исоб-китоб беришда навбат кути б ^олишга 
йул цуймаслик;

учинчидан, ходимларнинг мехнат ^илиши учун ^улай ша ро ­
ит яратиш ва савдо майдонидаги товарларни ёрдамчи хоналар- 
даги товарлар билан тулдириб туриш;

туртинчидан, савдо майдонидан янада самарали фойда ла­
ниш;

бешинчидан, ю^ори д а р а ж а д а  ишлаш ^обилиятига эришиш.
Бу дуконларнинг технологик тузилншида девор олди жи- 

хозлари яланг  деворлар буйлаб, уртага цуйиладнган 
жи хозлар эса бир неча ёндош чизицлар куринишида саздо  
майдонларида жойлаштирилган.

Харидорлар навбат  кутиб цолишига йул цуйилмаслиги учун 
хисоб-китоб бугнни цуйидаги тартибда режалаштирилади:

1) кассалар савдо майдонидан чицадиган жойга урнати ла­
ди;

2) кассалар ёнидаги йулаклар харидорларнинг бир томон- 
лама  хар акат  килишини таъминлайди;

3) кассалар одатда контролёр-кассирларнинг савдо майдо-
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нига цараб утиришини х амДа савдо майдонини яхши кузатиши- 
ни таъминлайдиган д а р а ж а д а  жойлаштирилади;

4) харидорлар о^ими контролёр-кассирнинг чап томонидан 
утади. Бунда кассир унг ^ули билан касса аппаратида чек бо- 
сади, чап цули билан эса танлаб олинган товарларни текшнра- 
ди ва пул ^абул ^илиб олади;

5) хисоб-китоб бугини майдони тахминан савдо майдони- 
нинг 8— 12 фоизини эгаллайди.

Харидорлар соат стрелкасига ь^арама-^арши ^а ракат  цилиш- 
лари шарт.  Бу талабга  амал цилишнинг боиси шундаки,  бирин- 
чидан, аксарият кишилар уз табиатига кура шу йуналишда 
Харакат 1̂ илишга мойилднрлар,  иккинчидан, купгина кишилар­
нинг унг цули чап кулига К ар аган д а  кучлирокдир. У чап цули- 
да харид ^илиш саватчасини кутариб утади. Шунингдек,  харн- 
дор о р ^ а г а  ^айрилмасдан товарларни токчалардан у иг кули 
билан олиши мумкин.

Ози^ овцат дуконларида гастрономия товарларини сотишга 
мулжалланган якка тартибда хизмат курсатиш пештахтаси 
савдо майдонинпнг ичкарисига жойлаштирилади.  Бу пештахта 
ор^али берилган товарлар х а^ и контролёр-кассирга туланади,  
бунинг учун уров цорозида (сотувчи товарни шу ^огозга ураб 
беради)  харид ^илинган товарнинг нархи ёзилган булади. Бу 
усул хозирги ва^тда кенг цулланилмокда.

Чакана савдода товар сотиш жараёни. Чакан а савдо ж а р а ё ­
ни — а^олининг товар харид цилишини таъминлайдиган усул- 
лар йигиндисидан иборат.  Товар сотиш чакана савдодаги асо­
сий технология жараён и  хисобланади.  Хозирги ва^тда чакана 
савдода товар сотишнинг цуйидаги усуллари ^улланилмо^да:

товарни пештахта ор^али сотиш;
товарни харидорлар узига узи хизмат ^иладиган усулда 

сотиш;
товарни очиц ёйиб цуйиб сотиш;
товар намуналарини курсатиб сотиш;
товарни ахолининг буюртмасига мувофи^ сотиш.
Товарни пештахта оркали сотиш — товар сотишнинг одат- 

даги усули булиб, унда харидорларга  хизмат ^илиш ж а р а ё ­
нининг деярли хам ма асосий элементлари,  чунончи: тов арлар ­
ни курсатиш ва унинг ассортименти билан таништириш,  хисоб- 
китоб килиш ва х а[\ и туланган товарни топшириш ишларинн 
пештахта ёнида тургап сотувчи бажаради.

Харидорлар узига-узи хизмат килиш и асосида товар сотиш 
усулида савдо майдони деворлари ёнига ёки уртасига териб 
^уйилган х амма товарлар ёнига харидорлар бемалол бориб, 
муста^ил танлаб олиб, инвентарь корзиналар ёки ара ва ча ла рг а  
^злари  солишлари мумкин, товарнинг хак;и дукондан чика- 
веришдаги ягона хисоб-китоб жойида туланади.

Бу усул кесиш ва тортишни тала б  ^иладиган товарларни 
харидорлар куз олдида,  узига-узи- хизмат курсатиш майдони- 
даги хизмат пештахтаси ёнида сотувчилар томонидан муайян
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ми^дорда сотишни истисно ^илмайди.  Бунда х ам сотиб олин- 
ган хамма товарнинг ^а^и ягона ^исоб-китоб жойида тулани- 
ши лозим.

Товарни очи^ ёйиб цуйиб сотишда харидорлар сотувчининг 
иш жойига очиц ёйиб цуйилган товарлар ёнига бемалол бориб 
мустацнл танншишлари,  сотувчининг маслахати ва ёрдами би­
лан узларига  керакли товарни танлаб олишлари мумкин, тан­
л аб  олинган товарнинг >^аци ураш-жойлаш столида еки бевосп- 
та сотувчининг иш столида туланади.

Танлаб  олишда сотувчининг иштироки (улчаш ва кесиш, 
буюмни ишлатиб текшириб куриш, ундан фойдаланиш цоидала- 
ри тугрисида масла^ат  бериш ва  ^оказо) талаб цилинадиган 
товарларни сотишда шу усулни ^уллаш тавсия этилади.

Харидорлар узига-узи хизмат ^иладиган усулда булгани 
каби товарларни очи^ ёйиб ^уйиб сотишда хам товарлар савдо 
залига  сотиш учун тула тайёр холда чи^арилади.

Сотувчининг иш столига товарлар кассеталарда пештахтага 
ёйиб цуйилади ёки девор ёнидаги ва савдо майдони уртасидаги 
жихоз,  стеллаж,  таглик,  илгак,  кронштейн ва шу кабиларга  
осиб, жойлаб  хуйиладн.

Товарларнинг намуналарини курсатиб сотиш усули шароити- 
да  харидор савдо майдонига ^уйилган намуналарга  ^араб 
узига керакли товарларни муста^ил равишда ёки сотувчи ёрда- 
мида танлайди,  унинг хацини тулагандан кейин тегишли товар­
ни бевосита магазиндан олади ёки ^ушимча ха^  эвазига  уйига 
элтиб беришга буюртма беради. Ана шу усулни катта ^ажм- 
даги— мебель, совутгич, кир ювиш машинаси,  тикув машинаси 
ва рузгор электр машиналари,  электр ёриткич, арматуралар 
учун шиша буюмлар,  мотоцикл, мотороллер,  металл ва пласт­
масса ь^айи^, ^айих мотори, чодир ва газлам ал ар  сотишда т ав ­
сия этиш мумкин.

Бу усулдан фойдаланилганда савдо майдонида мавжуд  
товарлар хар бпрининг намуналари териб хуйилади. Харидор­
лар зарур буюмларни узлари танлайдилар.  Харидорларнинг ис- 
тагига мувофи^, сотувчилар товарни танлашда уларга  ёрдам 
берадилар,  улар ^изикаётган буюмнинг хусусиятларини тушун- 
тирадилар ва буюмларни ишлатиб курсатадилар.

Товарни ах;олининг буюртмасига мувофик; сотиш усулида 
харидор узига керакли товарга дуконнинг буюртма булими 
(столи)да ёки саноат корхонаси, ^урилиш,  муассаса,  дала  ший- 
пони, чорвачилик фермаси,  исти^омат жойи, шохбекатда т аш ­
кил этилган буюртма цабул цилнш жойида олдиндан буюртма 
беради. Бу товар дукондан (буюртма 1̂ абул цилиш жойидан) 
олинади ёки буюртмачининг уйига ёхуд буюртмада курсатил­
ган бош^а жойга элтиб берилади; буюртма берилган товарлар 
ва курсатилган хизматлар хак;ини харидор олдиндан ёки товар­
ни олгандан сунг тулаши мумкин. Барча озиц-ов^ат махсулот- 
ларини сотишда хамда мураккаб ассортиментдаги товарларни 
ичкариликдаги цишлоц ахоли пунктларида жойлашган ва кун-
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далик талаб цилинадиган товарлар билан савдо ^иладиган 
дуконлар ор^али сотишда ана шу усулни цуллаш мумкин.

Товар сотиш жараёни  товарни тавсия этишдан бошланади.  
Бунинг учун товарлар дуконнинг савдо майдонига олиб чици- 
лади ва очиб цуйилади. Товарлар кузга яедол ташланадиган 
цилиб жойлаштирилиши ва' харидорлар танлаб олиши учун 
цулай холда териб цуйилиши лозим.

Товарларни танлаб олишни осонлаштириш учун уларнинг 
этикеткалари харидорларга  куринадиган ^илиб ^уйилиши, 
нархлари ёзилиши, ахборот ёзувлари ва курсаткичлари илиб 
цуйилиши лозим. Товарларни жойлаштиришда хар бир товар 
билан бирга ^ушиб сотиб олиниши мумкин булган буюмларни 
ёнма-ён цуйиш цоидаларига риоя ^илиш керак.

Янги товарларга  харидорларнинг эътиборини ж а л б  цилиш 
учун улар энг куринарли жойларга  цуйилади.

Харидорлар узига-узи хизмат ^иладиган дуконларда то­
варлар харидорларнинг юриш йуналиши ^исобга олиб ж о й л аш ­
тирилади.  Энг куп талаб ^илинадиган товарлар дуконнинг 
ёрдамчи хоналарига якин ерга,  огир ва купол товарлар ду- 
кондан чи^аверишга ^уйилади. Товарларнинг нархлари ёзил- 
ган когозлар товарнинг узига эмас,  балки товар турган жи^оз- 
га хуйилиши керак.

Харидорлар узига-узи хизмат ^иладиган дуконларда то­
варларни жи^озлар  устига ^уйиб алохида эътибор берилиши 
керак.  Товарларни пирамида,  жи^озларга  безак тарзд а териб 
^уйишда иборат оддий дуконларда цулланиладиган усулни 
узига-^зи хизмат ^иладиган дуконларда цуллаб булмайди.  
Харидорлар турли пирамидалар шаклида териб ^уйилган то­
варларни олишга журъ ат  этмайдилар,  чунки уни безак деб 
уйлайдилар.  Бундан ташкари декоратив пирамидалар тарзида 
териб хуйилган товарлар куп жойни бе^уда эгаллайди.  Хари­
дорла р  узига-узи хизмат ^иладиган дуконларда товарларни 
териб к;уйиш ёки уйиб цуйишда уларни ча^цон сотиш мумкин- 
лигини Ватанимиздаги ва чет эллардаги илгор таж рнба курса- 
тиб турибди. Бу усулда жихозлар хажмидан  тула-тукис фой- 
даланилади.

Харидор савдо жи^озлари буйлаб утиб, товарларнинг тур- 
лари билан танишади.  Зарур  товарни танлаб олиб, энг я^ин 
касса аппаратпга келиб унинг ха^ини тулайди. Унга чек бери­
лади, товар» уралади.  Шундан кейин харндор савдо жихози- 
нинг боцща чизи^лари ёнидан товарларни куриб утаверади.

Харидорлар узига-узи хизмат ^иладиган усулда савдо май- 
донидаги ходимлар куйидаги вазифаларни аниц бажа риш ла ри  
керак:

харидорлар узига-узи хизмат киладиган усулда товар олиш 
тартибини харидорларга  тушунтириб бериш;

товар танлашда кумаклашиш, товарнинг хусусияти ва сифа- 
ти туррисида, булимлар ^андай жойлашганлиги хацида масла- 
^ат  бернш;
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кийим-кечакни кийиб куриш кабинасига келтириш ва кийнб 
курилгандан кейин уни хис°б-китоб жойига олиб бориш ёки 
жойига илиб хуйиш;

сотиб олинмоцчи булган товарни харидорнинг узи х ис°б- 
китоб жойига келтира олмаса,  уни келтириб бериш;

универмаг курсатаднган цушимча хизматларни тула-тукис 
тушунтириш, шунингдек, шу хнзматлардан фойдаланишда ёр- 
дам бериш;

Хисоб-китоб жойида товарнинг хаки тулангандан кейин х а ­
ридорнинг илтимосига кура уни ураб бериш ва хоказо.

11. Талаб шаклланишини ва сотишни рагбатлантириш

Товар сотилиши учун харидор тулов цобилиятига эга, то­
вар эса унга зарур булиши керак.  Шунинг учун тал аб  «тулоз 
цобилиятли эхтиёж» хам деб аталади.

Товарни сотиб олишда инсонлар маълум эхтиёжларинн ^он- 
диришни назарда тутадилар. Шу сабабли товарнинг сифат 
курсаткичлари тугрисидаги ахборот зарур.  Бозорга кириш фир­
ма учун масъулиятли давр,  унинг товарлари хакнда хали мат?- 
лумотлар берилмаган.  Б у л а ж а к  истеъмолчи куйндагн ахборот- 
ни олнши шарт:

— товарнинг борлиги ва сотилиш жойи;
— цайси эхтиёжларни ^ондиришта каратилганлнги;
— истеъмол ^ийматининг асосий курсаткичлари;
— харидорларни хони^тирмай холган холда уларнинг хи- 

моя ^илиш кафолатлари.

Булруси харидорларга  ахборотлар етказиш усуллари:

1. Р екл ам ал ар  (радио, телевидение, ёзма) .
2. Кургазмалар  утказиш,
3. Иигилишлар,  анжуманлар  ва фильмлар орцали.
Ахборотга эга булмаган харидорларга  мурож аат  килиш

уларнинг талабини уйготади ва товарни сотиб олишга ундайди.
Сотишни рагбатлантиришда товар тугрисида маълум дара-  

ж а д а  ахборотга эга булган истеъмолчиларга мурожаат  цили- 
нади. Шунинг учун рагбатлантириш сиёсатининг вазифаси — 
ул арда фирма товарларини кейинги ва^тда сотиб олишга иш- 
тиёх турдириш х ам Да доимо алокада  булишга ча^иришдан 
иборат.  Одатда талабни шакллантириш тадбирлари истеъмол­
чиларга ва сотувчиларга ^аратилган булади. Истеъмолчилар- 
ни рагбатлантириш уларга  сезиларли тижорат имтиёзлари бе- 
ришни кузда тутади:

— товарни сотиб олиш хажмига ва доимий алокада булиб 
туришга бериладиган имтиёз;

— ХаР хил шаклдаги царзларга  товар сотиш;
— товарнинг куп х аж м да  харид ^илинишини кузлаб,  наму- 

наларни бепул тарцатиш;
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— товарни вацтинча ишлатиш учун бепул бериш;
— ишлатилган товарни маълум шартлар билан ^абул ди­

линг,
— янги товарларни була жак  харидорларга курсатиш;
— товар ишлаб чикарувчи корхопаларга саё^атлар уюшти- 

риш;
—■ янги товарларнинг бозорга киритилишига багишланган 

матбуот-конференциялари утказиш;
— товар бахосини кескин тушириш тугрисидаги радио, 

телевидение ва матбуот ор^али эълонлар.
Товарларга багишланган рагбатлантириш сиёсати уларнинг 

сотиб олувчи харпдорлари турига боглик. Воситачиларни раг ­
батлантириш,  уларнинг фаоллигини ва ташаббускорлигини 
оширишга хамда истеъмолчилар доирасини кенгайтиришга 
мулжалланади.  Талабнинг шаклланиши ва сотишни раг батлан ­
тириш сиёсати товарнинг бозордаги хаётий босцичларига муво- 
фнк келиши ва хар бирига мос мазмун багишлаши шарт 
(12-расм).

Бозорга кириш даври

Агар фирма биринчи маротаба бозорга кириб бораётган 
булса, унда алохида стратегия ишлаб чикилади. Одатда,  ^уйи- 
даги турт хил маркетинг сгратегиясидан фойдаланилади:

12-расм. Товарларнинг бозордаги з^аётий йули. Талаб ва таклиф ^ажми. 
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Ж адал (ш иддатли) маркетинг

Буни купчилик харидорлар — товар тугрисида маълумотга 
эга булмаган ёки булгани хам унинг юк;ори ба^осидан таъсир- 
ланмаган  >;олда ишлатади.  Харпдорларни жалб  ^илиш, у л а р ­
нинг талабини шакллантириш тадбирлари утказишга катта 
маблаг  ажратиш оркали уюштирплади.  Товарнинг хам бахо- 
сн ю^ори урнатилиб куп фойда олиш назарда тутилади.

Бозорга танлов асосида кириш услуби

Унинг халами катта булмаган . \олатда ишлатнлади.  Товар 
купчиликка ноашщ, унга юкори бахо ^уйилса хам харидорлар 
сотиб олиши мумкин. Рацобатчилар бозорда жуда оз ва шу­
нинг учун талабни рагбатлаптиришга кам хар аж ат  ^илиб куп- 
poi^ фойдага эришиш мумкин.

Бозорга кенг куламли кириб бориш услуби

Бозорнинг ^ажмн катта,  товар .^ацпда харидорлар кам таассу- 
ротга эга ва унинг нархи баландлигига рози булмаган даврда иш- 
латиладиган услуб. Ундан ташкари ра^обат кучли, товар иш­
лаб  чик;аришни купайтириш натижасида унинг таннархи па- 
саяди ва «бахолар уруши»га имкон яратади.  Рагбатлантирпш- 
га купрок; маблаг  аж ратишга имконнят яратилади.

Сует маркетинг услуби билан бозорнинг ^ажми катта 
булганда,  харидорлар товарни яхши билса-да,  камро^ х ар а ­
ж атлар  ^илиб, пастро^ б а \о  орцали, ра^обат кам шароитда 
муваффа^иятга  эришилади.

Товар бозорининг усиш бос^ичи

Бозорга кирган товар билан истеъмолчилар купроц таниш- 
гани туфайли ра^обатчиларни си^а бошлайди. Агар бозор ка т ­
та булса, ра^обатчилар ^ам бизнинг товарга ухшаш товар иш­
лаб  чинара бошлайди.  Ра^обатчиларга  царши бозорга уша 
товарнинг янги-янги турлари ва янги харидорлари учун ишлаб 
чи^илади.  Шу даврда,  айрим товарларнинг моделини янгилаш 
ва талабни шакллантиришнинг >̂ ар хил тадбирлари утказила- 
ди.

Р екл ам ад а  товарнинг амалиётдаги истеъмолчилар тажри-  
басида синалган хусусиятлари купрок ёритилади,  имтиёзлар 
ва ба^они пасайтиришгача ^улланилади.

Товар бозорининг етилиш (пишган) даври

Бу босцичда товарнинг тула ассортимента бозорга киритил- 
ган ва 50 фоиздан ортик; харидорлар керакли товар билан таъ- 
минланган булади. Энди товарни асосан консерватив дунёца-
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рашли харидорлар сотиб олишади.  Талабни рагбатлантириш 
тадбирлари асосан товарнинг фойдалилигини ёритишга ^ара-  

i тилади.

Товар бозорининг туйиниши

Бу даврда товар асосан сотилиши, бозорда истеъмолчилар- 
нинг цайтадан харид ^илишлари ^исобига амалга  оширилади.  
Талабни рагбатлантириш сиёсати самара  бермай ^олади.  Ш у­
нинг учун бозорда яхши талабга  эга товарлар ^олдирилади.  
Аммо реклама сусайтирилмай,  аксинча кучайтирилади.  Бахо 
пасайтирилиб,  товар купчилик харидорларга  я^инлаштирила-  
ДИ.

Товар бозорининг тушкунлик даври

Бу бос^ичда талабни ва сотишни рагбатлантириш тадбир­
лари шу товар учун тухтатилади.  Сотувчиларга царатилган раг ­
батлантириш тадбирлари,  асосан товар сотилиши ^ажмини 
купайтириш мацсадида олиб борилади:

— пул мукофоти бериш;
— ь^ушимча дам олиш кунлари, фирма х ис°бидан саё^ат- 

ларга  юбориш;
— ^имматба^о совгалар;
— маънавий рагбатлантириш;
— корхона фаолияти рекламаси;
•— хайрня ишларнда фаол ^атнашиш ва бош^алар.

12. Реклама

Товарлар ^аракатида асосий уринни реклама эгаллайди.  Бу 
бозор фаолиятинииг куп киррали куриниши булиб, у баъзан 
мустацил йуналишга ажратилади.  Маркетинг ва реклама бир 
йирик жараённинг икки томонини ташкил этади. Шу билан 
бир ваь^тда реклама маркетинг тизимида узига хос уринни эга л­
лайди.

Мутахассислар фикрича,  реклама коммуникация шакли деб 
цараладн,  кайсики, у товар сифати ва хизмат курсатишни, шу­
нингдек гояни истеъмолчининг тал аб  ва э^тиёжига мувофик; 
ташкил этишга интилади.

Рекламанпнг мо^ияти ишлаб чикарувчи манфаатидан  келиб 
ч щ н б  харидорда товарни сотиб олиш тугрисида тасаввур уй- 
готиши зарур. Р еклам аг а  товар ишлаб чикарувчи уз товари 
билан бозорга кираётгани тугрисидаги ахборот деб ^ар а ш  ло­
зим. Бунда суз товар истеъмолчининг эхтиёжини маълум д а р а ­
ж а д а  кондираётгаии ^ацида бораётганини тушуниш му^им. И ш ­
лаб чикарувчи манфаати ма^сулотиии бозорда сотишга, хари­
дор манфаати эса уз э^тиёжини цондиришга царатилган була­
ди.
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Ишла б  чицарувчи ва истеъмолчи уртасидаги коммуникатив 
алоца реклама ^исоблаиади.  Р екл а м а  корхона ва бозор уртаси­
даги бутун алока тизимини уз ичига олади. Истеъмолчи рек­
л ам а  цилинаётган товар тугрисида малакали билимга,  яъни 
тасаввурга эга булиши керак. Реклам а  хабарлари  шундай бу­
лиши зарурки,  у истеъмолчида товарга  нисбатан ижобий му- 
носабат уйготиши ва уни сотиб олишга ишонч уйгота олиши 
лозим.

Реклам а мазмунига келганда,  'унга товарларни ва уларнинг 
истеъмол ^илиш хусусиятини ташви^от ^илиш деб каралиши 
шарт.  Айрим цараш ва рояларнинг шаклланишини ташви^от 
цилиш рекламани ривожлантнришнинг янги имкониятларини 
очади.

Маркетинг фаолияти тажрпбаси шуни тасднцлайдики,  рек- 
ламанинг таъсирчанлиги унга товарларни ишлаб чицарувчидан 
тортиб истеъмолчигача булган ^а ракат  тизимидаги урнига нечор- 
ли ахамият берилишига боглицдир. Рекламанинг самарадорли-  
ги эса жамоатчилик фикрининг шаклланиши ва истеъмол ба^о- 
ларининг узгариши билан улчанади.

Рекламанинг фаолнят доираси уз ичига:
1) истеъмолчининг реклама ^илинаётган товар ва хизматга 

з^амда бозорга булган э^тиёжини урганишни;
2) мацсадга эришишни стратегик режалаштириш,  бозор че- 

гарасини аниь^лаш, рек ла ма  воситаларидан фойдаланиш режа-  
ларини ишлаб чикиш ва уни молиялаштириш юзасидан зарур 
тадбирлар ишлаб чи^иш;

3) реклама воситаларини танлаш буйича х ар а ж ат л ар  ти­
зимини белгилашда тактик карорлар ^абул цилиш, матбуотда 
эълонларнинг ёритилиши ва намойиш килиниши юзасидан 
тадбирлар ишлаб чи^иш;

4) матн ёзишни ^исобга олган ^олда эълон тузиш, макет  
тайёрлаш,  уни бадиий безаш ва уларни ишлаб чи^аришни уз 
ичига олади.

Реклама берувчилар— булар ишлаб чи^арувчилар,  чакана 
савдогарлар,  улгуржи сотувчилар, хизмат фирмалари,  касаба 
уюшмалари,  жами ятлар ,  ассоциациялар,  мактаблар,  мачитлар,  
д авлат  идоралари,  сиёсий арбоблар,  ало^ида шахслар ва бош- 
^алар .  Р екл ам а  берувчиларни икки асосий, яъни умуммиллий 
ва ма^аллий  турга булиш мумкин. Уларнинг биринчиси ^исман 
сотиб олинадиган ва унча ^иммат булмаган товарларни реклама 
^илади.  Бунда истеъмолчилар дуконларга  киргунга ^ад ар  улар- 
га товарни сотиш ма^сад килиб ^уйилади.

Мах аллий  реклама берувчилар— булар турли сотувчилар, 
мулкдорлардир.  Улар ^зларидаги мавжуд  товарларни сотиб 
олишлари учун а^оли уртасида ахборот бериш ма^садида  бу 
ишга жуда  катта маблаг  сарфлайдилар.

Реклама агентлиги — бу реклама берувчилар учун ихтисос- 
лаштирилган хизмат турларини таклиф этувчи воситачидир. 
Боищача ^илиб айтганда реклама агентлиги бу ижодий ходим-
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лар ва тижоратчилардан иборат, мустацил корхонадир. У уз 
товари учун харидор ^идираётган буюртмачпларга реклама 
тайёрлайди ва уни реклама воситаларида жойлаштиради.

Реклама воситалари — оммавий ахборот (телевизор, радио, 
газета,  жур нал ) ,  цайсики реклама мурожаатларини кенг тинг- 
ловчилар оммасига етказувчи реклама мутахассисларидир.  
Ж урналлар ,  газеталар,  телевидение ва радиостанциялар узла- 
рининг нореклама мазмунига керакли тингловчиларни ж а лб  
цилади, реклама берувчилар эса унга мурожаат этиш имкония- 
тига эга булади.

Боинга реклама  воситалари эса маълум дараж адаги  киши- 
ларни узига ж а л б  этиш мацсадида реклама мурожаатларига  
(тугри алока рекламаси,  макетлар,  жа мо ат  транспортидаги 
турли ёзувлар,  савдо биноларини реклама жихатидан безаш) 
таянадилар.  Реклама — бу оммани хабардор килиш усулидир. 
Истеъмолчилар билан я^ин ало^а урнатишда оммавий ахборот 
воситалари унга ёрдам ^иЛади.

Савдо рекламасининг узига хос хусусияти — харидорни чор- 
лаш ва чакиришдан иборат. Шу билан бирга, савдо рекламаси 
ахоли саломатлиги йулида товарларнинг айрим турларини 
истеъмол килишни купайтириш ма^садида уларга  таъсир ут­
казиш воситасидир.

Халцнинг турмуш дараж аси  оша бориши, савдога булган 
талаблар  кучайиши ва купинча янги тал аблар цуйилиши рек­
лама  билан боглицдир, чунки савдо халх истеъмолини х0нди- 
риш жараёнидир.

Реклам а  савдо маданиятини оширишга кумаклашмоги ло­
зим. Реклам а яхши йулга хуйилган булса, харидорлар узларига  
зарур товарларни тез топиб, осон ва куп вацт сарфламай  сотиб 
оладиган буладилар.  Шу тарифа товарни сотиш тезлашади, 
савдо ходимлари ме^натинпнг самарадорлиги ортади, муомала 
чи^имлари камаяди.

Савдо рекламаси ахолига х ам м ага маълум булган баъзи 
бир товарлар туррисида фойдали маълумотлар бериши, шу то­
варларнинг хусусиятлари, ь^имматли жихатлари, уларни ишл а­
тиш усулларини тушунтириши керак.

А^олини айрим савдо корхоналари туррисида, бу корхоналар 
курсатадиган хизматлар хацида,  унинг иш вацти, товар сотиш 
усуллари,  узига хос хусусиятлари туррисида хабардор цилиш 
Хам мухимдир. Масалан,  уй-жой маданиятини реклама ^илиш 
замонавий турмуш сохасидаги янги дидларни шакллантиришга 
Харатилган.

Савдо рекламаси кенг халх оммасининг манфаатларини 
кузлайди,  бу нарса унинг гоявийлик, х а Х^°нийлик, аних ма^- 
садни кузлаш сннгари асосий белгиларида намоён булади.

Рекламанинг  р о я в и й л и г и  унинг уз мох.иятидан келиб ч щ а -  
ди. Амалий жихатдан олганда бу нарса  савдо рекламаси во­
ситалари мазмунининг халх моддий фаровонлиги ва маданий 
дараж асини  ошириш сохасидаги хУкУмат  сиёсатига мос кели-
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шидан иборат 'талабдир,  шунннгдек,  у реклама ижодкорлигида 
маълум тартибларга амал цнлишда уз ифодасини топади. Р е к ­
ламанинг тарбнявий тимони ^амда  унинг айрим воситалари 
харидорларга  турмуш шаронтларини яхшилаш,  тугри ов^ат- 
ланиш,  буш вацтдан унумли фойдаланиш тугрисида йул-йури^ 
бериши лозимлигини >^ам шу уринда эслатиб утмоц керак.

Даэдонийлик мажбурий  белги булиб, товарлар,  унинг сифа­
ти, фазилатлари ва устунликлари тугрисидаги маълумотлар 
^а^и^атга  тугри келиши лозимлигини билдиради. Ундан таш- 
1\ари ^авдонийлик,  ишонарли далил-исботларда ва реклама 
воситаси баёнида фойдаланилган ра^ам ва маълумотларда ифо- 
даланади.

Аник; ма^садни кузлаш рекламага  хаддан таш^ари берилиб 
кетишдан са^лайди,  воситалардан унумсиз фойдаланишнинг 
олдини олади.

Рекламанинг тарбнявий ва ицтисодий Ж1ц а т л а р и  бир бутун 
булиб ^ушилади,  чунки у харидорнинг нсихологиясига таъсир 
утказиш ор^али мамлакатимизда ишлаб чи^арилган у ёки бу 
товарнинг кл^ори сифатли эканлигига ишонтиради. Товар эса 
ишлаб чицаришнинг товар ма^сулоти булганлйги учун ишлаб 
чикариш даражасининг узини тавсифлайди.  Демак,  яхши товар
— ма млак ат  муваффацнятларининг энг я^ь^ол курсаткичларидан 
бнридир.

Аммо бизнинг савдо рекламамиз юксак савдо маданияти 
тал абларига хозирча тула-тукис жавоб  бераётгани йуц. Шу 
сабабли уни такомиллаштириш .\амда унинг усулларини хилма- 
хил к;илиш, харидорларга  таъсир утказиш кучини ошириш,  
бадиий-эстетик жихатини яхшилаш,  и^тисодий самарадорлиги-  
ни кучайтиришга эришиш зарур.

Р ек лам а савдодаги технология жараёнларининг таркибий 
кисмидир. Модомики товар сотиш чакана савдодаги асосий 
технология жараёни  экан,  реклама хам харидор билан учраш- 
ган пайтдан, унинг т а л а б  ва э.угиёжи аникланган пайтдан,  то­
варни окилона куз-куз ^илишдан бошланади.  Товарнинг хусу­
сиятлари,  сифати тугрисида,  уни ишлатиш,  истеъмол цилиш 
усуллари тугрисида уз вактида масла.^ат бериш, дуконларда- 
ги технология жараёнларини ташкил этишда мухим урин тута- 
ди. Сунгра,  бирор товарга кушиб олинадиган товарларни тав- 
сия этиш хам рекламанинг дн^кат  марказида булиши керак.

Савдодаги рек ла ма  воситалари. Чакана савдодаги реклама-  
лар ^улланиш жойига;  вазифасига техникавий воситаларни 
куллаш ва улардан фойдаланиш услубларига караб  бир-бири* 
дан фарц килади.

Кулланиш жойига кура рскламалар дуконга кирувчи ха­
ридорларга му лжалланган  дукон ичидаги ва бутун ахолига 
к;аратилган дукон ташкарисидаги турларга  булинадн.

Вазифасига  кура реклама воситалари ахолининг муайян 
категориялари ва гуру^ларига (мактаб у^увчилари ва уларнинг
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ота-оналарига,  пахтакорларга ,  пар^ез таомга му^тож булган 
кишиларга ва шу кабиларга)  мулжалланган булади.

Техникавий воситаларни к;уллаш ва улардан фойдаланиш 
услубларига кура, реклама цуйидаги турларга булинади:

а) витрина-кургазма рекламаси (деразага ва дукон ичка- 
рисига урнатилган витриналар,  дуконлардаги ва бошка .ж амо-  
ат жойларидаги товар ку р г а зм ал ар и ) ;

б) тасвирий, фотографик ёритилган рекламалар дуконлар- 
нинг тамгалари, реклама ёзувлари,  плакатлар,  прейскурантлар,  
курсаткичлар,  транспарантлар,  эълонлар) ;

в) босма реклама (варацалар,  каталоглар,  проспектлар, га­
зета ва журналлардаги эълонлар) ;

г) намойиш рекламаси (ма^сулотларни татиб куриш, ки- 
йим-кечакнинг янги моделларини намойиш ^илиш ва шу каби- 
л а р ) ;

д) кино-телевизион ва диапозитив рекламаси;
е) овозли реклама.
Витрина-кургазма рекламаси. Деразага ,  дукон ичкарисига 

ва таш^арисига цуйилган витриналар,  товарларни дуконнинг 
узида курсатиш — витрина-кургазма рекламаси хисобланади.

Витриналар дукон биносининг олд томонига ^уйилади.  
Улар товар белгисига: жихозланиш характерига;  жихозлаш- 
нинг техникавий воситаларига;  жихозланиш усулларига,  жой- 
лаштирилган урнига ^араб хилларга  булинади.

Витрина товар белгисига ^араб:  тор ихтисослаштирилган 
(аёллар пойабзали,  шойи газлама ва бошь^алар) витриналарга;  
ихтисослаштирилган (к^йлак,  ич кийим ва бош кийим витри- 
наси; гушт-парранда,  сабзавот витринаси, бакдоллик-кондитер 
ма^суло 1ларц витринаси каби) витриналарга булинади.

Комплекс витриналар («Мактаб уцувчиси учун», «Хотин- 
цпзлар учун», «Пахтакорлар учун» витрнналари) ихтисослаш­
тирилган витриналарнинг бир тури хисобланади.  Турли гуру^- 
ларга  оид товарларни куз-куз ^илувчи аралаш  рек ла малар  ^ам 
шу жумлага  киради.

Тор ихтисослаштирилган, ихтисослаштирилган ва комплекс- 
лаштирплган витриналар универмагларда ва ихтисослашти­
рилган дуконларда,  ара ла ш витриналар эса кундалик талаб 
цилинадиган товарлар сотиладиган дуконларда жихозланади.  
Кундалик талаб ^илинадиган товарлар билан савдо к,иладиган 
йирик дуконлар айрим холларда ихтисослаштирилган витри- 
наларни ,^ам жихозлашлари мумкин.

Жихозланиш характерига  ^араб витриналар: товар куйила- 
диган, товар тасвирланган ва мавзули булиши мумкин.

Товар витринасида товарларнинг узи ^уйилади. Бу витри- 
нанинг тузилиши мураккаб эмас. Улар кичик деразали чогроц 
дуконларда урнатилади.

Товар тасвирланган витриналарда товарнинг ёнига унинг энг 
яхши хусусиятларини бурттириб курсатадиган тасвирий эле- 
ментлардан фойдаланилган реклама воситалари хам ^уйилади.
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Бундай витриналар мароцли ва таъсирчан булади. Улар йи- 
рик дуконларда ^ам,  чорроц дуконларда ^ам жи^озланиши 
мумкин.

Сюжетли витриналар жанрли  тасвирлардан,  бирон-бир мав- 
зудан фойдаланиб жи^озланади.  Масалан,  урик ва листа гули 
Узбекистонда ба^ор бошланганлигини,  очилган пахта чаноги 
эса куз бошланганлигини билдиради.  Гуллаган урик ёки писта 
шохи, пахта чанорининг тасвири ба^орги ёки кузги мавсумга 
керакли товарлар сотиб олиш кераклигини эслатиб туради.

Техникавий безак воситаларга кура витриналар ^аракатсиз  
жи^оз  ва инвентардан фойдаланилган,  ^аракатланувчи элемент- 
лар,  овозли воситалардан фойдаланилган динамик витриналар,  
турли тузилишлари бирга цушилган комбинациялаштирилган 
усуллардан фойдаланилган витриналар тарзида булади.

Дукон ичида витриналар савдо майдони интерерининг тар- 
кибий ^исми хисобланади.  Бу витриналар токчаларга,  утиш 
жойларига,  зинапоя катакларнга  ва боища буш жойларга  ж ой­
лаштирилади.  Уларни деворга урнатиш ^ам мумкин.

Мо^ирона топилган композиция, яъни товарлар ва тасвирий 
элемеитларни бир-бирига монанд цилиб жойлаштириш витри- 
нани ю^ори д а р а ж а д а  бадиий жи^озлашни таъминлашнинг з^ал 
^илувчи шартидир.

Дукон ичидаги савдо рекламаси воситалари. Товарларни 
дукон ичкарисига ёйиб ^уйиш уни савдо майдонидаги иш 
жойида энг цулай тарзда курсатиш ма^садида жой лаш  усули 
з^исобланади. Товарларни дукон ичига ёйиб ^уйиш усуллари 
хар хил. Аммо уларни ёйиб ^уйишда цуйидаги тартибларга  
риоя ^илинади:

товарлар иш жойида гуру^лар,  турлар,  сортларга ^ ара б  
жойлаштирилади;

ь;айси товарнинг ёнига ^айсинисини ^уйиш мацбуллиги з^и- 
собга олинади;

ухшаш товарлар ва бир-бирининг урнини босадиган товарлар 
ёнма-ён {^уйилади;

савдо жихозининг сиримидан тула-тукис фойдаланишга 
эътибор берилади.

Масалан,  ип газл ам ал ар  — чит, сурп, ич кийимбоп, сатин, 
куйлакбоп, уст кийимбоп, тик, сочгщбоп, румолбоп газл ам ал ар  
якин кнлиб жойлаштирилади.

Ихтисослаштирилган мебель дуконларида имкониятга ца- 
раб мебеллар гарнитура холатида жойлаштирилади ёки хона- 
ларнинг интсрерлари (ошхона, ёто^хона, учо^боши) жи.^озлаб 
цуйилади.

Товарларни курсатиб ь^уйиш дукондаги технология жа ра -  
ёни—савдонинг таркибий ^исмидир. Товарларни курсатишда 
цуйидагиларга асосланиш тавсия этилади:

товарни курсатишда сотувчининг ташаббускорлик цилиши;
сотувчининг товарга апи^ тавсиф бериши;
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асосий товарлардан ташкари у билан цушиб сотиб олиш 
лозим булган товарларни х ам курсатиши.

Курсатиш усуллари товарнинг узига хос хусусиятлари би- 
1 лан белгиланади:

товарни умуман курсатиш;
унинг айрим фазилатларини намойиш ь^илиб курсатиш (тай- 

• ёр куйлакни кийгизиш, мусица асбобларининг овозини эшит- 
тириш, атирни хидлатиб,  кондитер ма^сулотлари,  сут ма^сулот- 

1 ларини татиб куриш учун бериш) товар курсатишнинг асосий 
; усулларидир.  Бунда сотувчи сабр-то^атли,  илтифотли, хушмуо- 

малали,  огир-вазмин тарбиячи булиши керак.
Товарни курсатиш огзаки реклама билан ^ушиб олиб бори- 

лади — бу рекламанинг энг тушунарли ва самарали воситаси- 
дир. Уни харидорнинг гашини келтирмай,  мо^ирона олиб бо­
риш керак. Бу уринда сотувчи юк;ори маданиятли, хушмуома- 
лали  маслахатчи сифатида ишлаши керак.

Мураккаб  ассортиментдаги, унчалик маълум булмаган ва 
куп оммал ашмаган  буюмларни харидор сотувчи билан масла- 
Хатлашмасдан олмайди.  Бунда сотувчи товарни курсатиш би- 
лангина кифояланмасдан, унинг сифати, хусусиятлари, ишла­
тиш усулларини гапириб бериши керак.

Витрина композицияси инвентар ёрдамида жи^озланади,  
бу инвентар енгил, ихчам, булакларга  булинадиган ва кузга 
ташланмайдиган булиши керак.  Инвентар витринага куйилган 
товарни тусиб ^уймаслиги,  балки унинг хусусиятларини таъ- 
кидлаб курсатиши лозим.

Манекенлар,  ярим манекенлар, динамик реклама цурилма- 
лари,  универсал ва махсус тагликлар витрина инвентари хисоб­
ланади.  Манекенлар ва ярим манекенлар ёрдамида кийим-ке- 

I чак, газлама,  бош кийим, мунчоцлар жуда  самарали курсати- 
лиши мумкин.

Д ин ам ик  хурилмалардан  витриналарда,  шунингдек савдо 
майдонларида асосан тайёр куйлакни,  сут махсулотлари шар- 
батларни намойиш цилиш учун фойдаланилади.  Безатилиш 
жихатидан мураккаб витриналарда предметларнинг харакати- 
ни таъминлайдиган динамик хурилмаларнинг бир ^анча турла- 
ри бор.

Витринага х>'йилган товарларнинг таш^и куриниши нухсон- 
сиз булиши керак.  КУл л а Рн, оёцлари,  боши табиий холатДа 
булмаган,  нуцсонли Манекенлардан фойдаланишга йул цуйиб 
булмайди.

Товар витринадаги асосий нарса булганлиги учун уни жой- 
лаштирганда энг аж рал иб  турувчи хусусиятлари буртиб тури- 
шига эришиш керак.  Витринани жихозлаш  вактида курсатила- 
диган товарларнинг муайян турларини аж ратиб  олиш зарур.

Тасвирий ёритилган реклама. Тасвирий рекламанинг икки 
тури: дукон ичидаги ва ташцарисидаги рекламалар  бир-бири- 
дан фарх  хилинади. Дуконда курсаткичлар,  справка стендлари, 
прейскурантлар,  эълонлар,  расмларнинг х а Р хил турлари ХУЛ_
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ланилади. Курсаткичлар харидорларнинг магазинда узларига  
керакли нарсани топиб олишлари учун ёрдам беради. Курсат­
кичлар цис^а матндан (2 -1̂ ават «пойабзал», «китоблар» тар- 
зидаги ёзувлардан) иборат булади.

Нарх курсаткичларда савдодаги асосий товарларнинг р^й- 
хати, нархи курсатилади.  Уларни пештахта устига ^уйиш ёки 
деворга осиш мумкин.

Эълонлар дуконнинг иш соатлари,  дам олиш кунларини 
харидорларга  маълум ^илади.  Эълонлар савдо майдонига хари­
дорларга  яхши куринадиган тарзда осиб цуйилади. Улар шиша- 
га, темирга ва бош^а материалларга  ёзилади. Баъ зан  улар 
стандартлаштирилиб,  муайян тиидаги дуконлар учун бир хил 
цилиб чи^арилади.

Дукон таш^арисидаги тасвирий реклама воситаларига осма 
расмлар,  йуллардаги курсаткичлар,  автотранспортга ёзилган 
воситалар киради.

Кадим замонлардан бери дуконларга  ^амда бошца савдо- 
соти^ ва хизмат курсатиш жойларига тамгалар осиб келинмо^- 
да.

Узбек халки маданиятида на^шлар,  тасвирлар,  буёклар,  
шаклларнннг купдан-куп жозибали турлари борки, улардаи 
савдо дуконларини жихозлашда музаффациятли равишда 
фондаланса булади.

Расмли реклама воситаларига фотосуратлар,  фотоплакат-,  
лар,  фот'омонтажлар ва фотокургазмалар киради. Рекламанинг 
бу тури вокеликни бадиий тасвирлаш имкониятига эга булиб, 
харидорларга  график тасвирдан хам кучлпрок таъсир утказа 
олади. У >̂ ар бир кишига тушунарли в а универсалдир. Расмли 
реклама роят оператив в о и н а  булиб, уни бажариш ва купай- 
тириш учун куп вакт керак булмайди.

Еритиладиган реклама бош^а реклама воситаларига нисба­
тан камроц самаралидир,  чунки еритиладиган рекламанинг 
таъсир утказиш ва^тп чекланган, у асосан коронш пайтларда 
ишлайди.

Аммо ёритиладиган реклама жозибадор эканлиги са бабля 
у шахар ва посёлкаларнинг кучалари,  майдонларини безашнинг 
мухим воситаси булиб колмокда.  Дуконларнинг номлари, имо- 
ратларнннг пештоклари ва деворларига ёпиштирилган эълон­
лар,  шунингдек махсус стендлардаги ёзувлар ёритиш восита- 
сида жнхозланади.

Витриналарга куииладигап нарх курсаткичлари одатдагидан 
йирнкро^ булади. Нарх курсаткичларннпНг хажми ва ранги 
одатда куйилган товарга монанд булиши керак.

Янги товарларни чаадон сотиш ма^садида катта харфлар 
билан ёзилган ёрли^лардан фойдаланилади.  Уларнинг ^ажми  
ва баднии безагини ихтиёрий равишда белгилаш мумкин.

^Эслатмалар товарлар ^а^идаги маълумотлар ва улардан 
фойдаланиш,  уларни ишлатишга дойр тавсиялардан иборат 
(масалан,  полировка ^илинган мебелни ^андай парваришлаш
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ёки синтетик толадан ясалган буюмни ювиш тугрисидаги тав- 
сиялар) .

Босма саноат рекламасига  урама-этикеткалар (консерва- 
ларга  епиштириладиган) , наклейка,  этикеткалар (яшиклар,  

I банкалар,  коробкалар,  шиша идишларга ёпиштириладиган),  
бирка этикеткалар (костюмлар, бош кийимларга та^иладиган) ,

; реклама урамаси,  нарх курсаткичлари,  товар белгилари кира- 
!, Ди-

Этикетканинг чпройли булиши унинг реклама ма^садидагн 
; таъсирчанлигинииг жу да му^им омилидир. Яхши безатилган рек- 
1 лам а  урамаси харидорларга  нжобий таъсир цнлади, уларни 
' товар сотиб олишга чорлайди. Бундан ташкари у савдо майдо- 
! нишшг му^им безаги булади.

Босма реклама. Савдо технологияси ну^таи назаридан савдо 
рекламасининг цуйидаги турлари бор:

махсус реклама иашрлари;
куп нусхали босма реклама;
босма саноат рекламаси.
Марказий ва ма.\аллий матбуотда босиладиган эълонлар, 

х абарлар  ва ма^о лал ар  харидорларни янги дуконлар очил- 
ганлиги, янги товарлар келтирилганлиги, улардан фойдаланиш 
усуллари тугрисида хабардор ^илади.  Ма^ола ва хабарларни 
савдо ходимлари, саноат турли тармо^ларининг мутахассисла- 
ри ёзадилар.

Плакатлар,  афишалар,  проспектлар, буклетлар махсус 
' реклама нашрлари жумласига  киради. Уларнинг асосий ма^садн 

йуловчиларшшг,  томошабинларнинг эътиборини утказилаётган 
тадбирларга,  кургазмаларга ,  кийим-кечак моделлари кургазма- 
ларига  жалб  ^илишдан,  товарларнинг истеъмол ^илиниши ху­
сусиятлари тугрисида хикоя кнлпб берншдан иборат.

Плакатнинг мазмуни жадвал  тарзида жи^озланади,  унга 
сарлавха ь;уйилади, матни ь^исца булади.

Афишанинг мазмуни баёнидан иборат, шу сабабли ^арф 
турини, унинг тусини, афишанинг фонини танлаш катта а^амият- 
га эгадир.

Эълоннинг баёни ишонарли ва ^изи^арли, ^иск;а ва лунда 
булиши лозим. Унда «ухшаши йу^», «энг яхши», «олий класс» 
сингари мактов иборалар булмаслиги керак.

Овозли кино-телевизон ва диапозитив реклама.  Овозли рек­
лама  радио, магнитофильм, граммпластинка,  магнитофон ёрда­
мида олиб борилади.

Радиореклама — овозли рекламанинг асосий воситасидир. 
Рекламанинг  бу туридан дукон ичкарисида хам, таш ^ари да 
^ам  фойдаланиш мумкин.

Дукон ташкарисидаги реклама радоитул^инлари тармоги: 
^ишлоц, шахар,  туман, вилоят радио тармоги,  шунингдек яр- 
маркалар,  бозорлар, товар сотиш кургазмаларпдаги радиоузел 
орцали олиб борилади.

Дукон ичидаги радио самарали  реклама воситаси >;исоб-
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ланади.  Ундан купинча катта дуконларда фойдаланилади.  
Сотилаётган ва янги келган товарлар, уларнинг сифати, хусу­
сиятлари тугрисида радио ор^али хабарлар  уциб эшиттирила- 
ди.

Дукон ичидаги радио харидорларни дукон курсатадиган 
хизмат (газламаларни бичиш, товарларни уйга элтиб бериш, 
барва^т  буюртма ^абул ^илиш) тугрисида хабардор цилади.

Ре клама  характерндаги ёзувли граммпластинкалар асосан 
савдо корхоналарида радио тул^инлари ор^али куйиб эшитти- 
ришга мулжалланган.

Мегафон — ^ис^а-кис^а огзаки эълонларни эшиттиришга 
мулжалланган  ва ^улда кутариб юриб овози кучайтириладиган 
асбобдир.

Кинорекламашшг ижобий жихати шундан иборатки, унда 
харидор бирон-бир савдо корхонаси ва янги товарлар тугри- 
сидаги маълумотни эшитибгина ^олмай,  уни уз кузи билан хам 
куради.

I I I  Б О Б .  Б О З О Р Н И  У РГ А Н И Ш  ВА И С Т И К Б О Л И Н И
А Н И К Л А Ш

13. Маркетинг ахбороти ва уни туплаш
Умуман ахборот тушунчаси маълумотлар йигипдиси булиб, 

туплаш,  саклаш,  кайта ишлаш ва етказиб бериш объекти си- 
фатида хизмат цилади. Маркетинг ахбороти асосини эса ис­
теъмолчилар талаби тугрисидаги маълумотлар ташкил этади. 
Улар харидорлар талаби хажми, таркиби, ривожланиш теиден- 
циялари ва цонуниятларшш, талабнинг узгариш сабаблари, 
хамма товар ассортимептлари хамда регионлар буйича шакл- 
ланиш хусусиятларими тасвирлайди.  Маркетинг ахборотларп 
бирламчи ва иккиламчи булади. Бирламчи маълумотлар аник; 
масалани ечиш ма^садида  янгидан тупланади.  Иккиламчи ах­
боротлар эса мазкур муаммонинг ечимига тугридан-тугри 6 o f - 
ли^ булмаган ва олдиндан йигилган маълумотлардир.  Аммо 
маркетинг ахборот тизимида бирор ани^ бозорга кириш муам- 

моси белгиланмагунча иккиламчи ахборотлар урганилмайди.  Шу 
билан бирга иккиламчи ахборотлар тула урганилмагунча бир­
ламчи ахборотлар тупланмайди.  Ундан ташцари,  бирламчи 
ахборотлар йигиш ф а^ ат  иккиламчи маълумотлар етишмай 
цолганлиги учун зарур булади. Нима учун ахборотлар туплаш 
керак? Чунки корхона (фирма) ф а^ ат  ахборотлар туплаш ор- 
^али бозорда:

— аниц устуворликка эришади;
— молиявий хавфсизликни таъминлайди ва мав^еи тушиб 

кетишининг олдини олади;
— истеъмолчилар муносабатини ани^лайди;
— танщи му^итни назорат цилади;
— стратегияни бошь^аради;
— фаолиятини бахолайди;
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—  рекламасига ишончни оширади;
— царорларини асослайди;
— келажагига  ишонч ^осил килади;
— самарадорлигини яхшилайди.
Аммо маркетинг ахборотлари ишончли, тула,  узлуксиз,  тац- 

^осланувчаи ва уз вактида йигилган булиши шарт.  Маркетинг 
ахборот тизимида, энг аввало иккиламчи маълумотлар йигиш 
ва бахолашдан бошланади.

Улар ички ва ташци ахборотларга  булинади (3-жадвал) .

3-жадвал

Иккиламчи ахборотлар манбалари

Ф ирма (корхона) реж алари ва
унпнг баж арилиш и
Сотиш тугрисидаги маълумотлар

Ф ойда ва зарарлар
Харидорлар билан _\исоблар
Товар зах,иралари
О лдинги тафтиш  натиж алари
И стеъмолчилар арзлари, норози-
ликлари
Н атиж аларни солиш тириш  - учун  
стаидартлар (меъёрлар) ва боищ а- 
лар.

Давлат ва нодавлат ташкилотлар- 
нинг ахборотлари
Нашр ^илнпаётган ж урнал, газета  
ва ^оказолар

Китоблар, статистик маълумотлар

Ички маълумотлар Таищп маълумотлар

Бнрламчи ахборотлар туплаш учун алохида тадцицотлар 
олиб бориш тал аб  этилади.  Бунинг учун нимани ёки кимни 
урганиш ашщланади.  Купинча тад^ицот объекта ^илиб истеъ­
молчилар олинади: ^озирги, олдинги, б улажак ,  оз ёки куп то­
вар асосида, фирма ходимлари,  улгуржи ва чакана савдо хиз- 
матчилари.

Кандай ахборот туплаш керак? Унинг хили ва хажми аниц- 
ланади.  Маълумотларни ким туплайди? Корхона уз кучи билан 
ёки махсус тад^ицотчи гурухлар ва муассасалар оркали йиги- 
лади.  Ахборот йигишнинг ь^айси услубидан фойдаланилади? 
Амалиётда маълумотлар йигишнинг турт хил усули ишлатила-  
ди: суров, кузатиш, эксперимент ва ухшатиш (имитация).

Суров жараёнида шахсий учрашув,  телефон ёки ало^а хиз­
мати оркали истеъмолчилар талаби урганилади.  Жавобларни  
тугрироц олиш учун анкета (саволлар баёни) тузилади.  М а с а ­
лан,  жахон тажрибасида бозорни урганиш учун анкета суров- 
лари  240 дан купро^ саволларга  жавоб  олишни тавсия этади 
(4-иловага каранг) .

Кузатиш аналитик усул булиб истеъмолчилар хатти-^аракат-  
лари  ани^ холатларда урганилади.  У очиц хрлатда ёки хуфёна
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(телекамералар ор^али) дуконларнинг савдо майдонларида 
утказилади.

Эксперимент (тажриба утказиш) усули билан назорат  ^или- 
наётган му.^итларда бирор маркетинг элементи узгартирилади,  
цолганлари эски ^олида ^уйилади.

Имитация — ЭДМ ишлатишга асосланган усул булиб, хар 
хил омилларнинг корхона (фирма) маркетинг стратегиясига 
таъсири ани^ланади.

14. Бозорни урганиш.

Замонавий маркетинг тамойилларида бозорни урганишга 
алохида эътибор берилади. Бозорни урганишдан асосий мак,сад. 
унинг конюктурасига (,\олатига) ба^о бериш ва ривожланиш 
истицболини ишлаб чи^ишдан иборат.  Бундай дастурнинг б а ­
жарилиши куп омилларга  богли^, шунга царамай бозорни ^ар 
томонлама урганиш ва та^лилни цуйидагича бошлаш мумкин:

Товарни урганиш: рациблар товарларига  ^араганда янгилиги 
ва ра^обатбардошлиги;  унинг ма^аллий ^онунчилик, тартиб ва 
цоидалар талабига турри келиши; ^озирги ва була жак  хари­
дорлар э^тиёжларини цондира олиш ^обилиятлари;  харидорлар 
тал аблари  ва д ав лат  ^ у жж атлари  асосида модификациялаш 
ва .\оказо.

Харидорларни урганиш: товарнинг асосий харидорлари ва 
уни ишлатиш усуллари:  товарнинг ^айси белгилари уни со­
тиб олншга мажбур ь^илмо^да; харидорларнинг хатти-^аракат-  
ларини шакллантирувчи омиллар,  э^тиёжлари якин келадиган 
харидорлар (сегментлар)ни ажратиб олиш имконияти ва у л ар ­
нинг сони ва таркибини бахолаш;  кондирилмаган талаблар;  х а ­
ридорлар талабига  фан-техника ютуцлари таъсири.

Ра^ибларни урганиш: бозорда катта улушга эришган (3— 4 
фирмалар)  ра^иблар;  рацибларнинг савдо белгилари ва товар- 
ларининг мухим сифатлари;  товарларнинг урамаси ва сотиш 
усуллари;  ба,\о сиёсати ва талабни рагбатлантириш т адбирла­
ри; Н И О К Р ;  асосий йуналишлари,  х ар ажатлар и  ва ^айси олим- 
лар масла^атчи; фойда ва зарарлари  тугрисидаги расмий кур- 
саткичлар; янги товарлари ва фаолияти хасида эълон цилинган 
ма^олалар.  Ундан ташкари, мамлакат  (регион) бозоридаги 
ху^укий чегаралар ва цийинчилик тугилиб цолганда ёрдам бе- 
рувчи муассасалар хам урганилади.

Бозорнинг умумий холатини урганишда,  унинг географик жой- 
ланиши,  ^ажми,  товарлар ва фирмалар таркиби, ра^обатнинг 
шиддати,  конюнктураси ва унинг исти^болига ахамият берилади.

Бозор ва энг аввало бутун бозор конюнктурасини комплекс 
тадки^  этиш, ишбилармон доиралар фикрича,  бизнесменга хато- 
ларга  йул ^уймаслик,  хужалик  ма салал арида бир i^apopra ке- 
лишда таваккалчиликни камайтиришга ёрдам берадиган мухим 
омил хисобланади.  И^тисодий коиюнктура тадкикоти товар 
айирбошлаш сохалари ва уларнинг такрор ишлаб чицариш жа-
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раёни бош^а босцичлари билан узаро алоь^аларини ривожлан- 
тиришнинг умумий цонуниятларини урганиш билангина чеклан- 
майди, балки у ёки бу товар бозорида таркиб топган ахволии 
)^ар томонлама чуцур тахлил этишга, юз бериши мумкин бул­
ган вазиятни олдиндан тахмин цилишга царатилгандир.

Товар бозори узида,  биринчидан, муайян товарни ишлаб чи- 
царувчилар ва истеъмолчилар уртасидаги, иккиичидан, ишлаб 
чи^арувчп ва истеъмол цилувчи гуру^лар ичидаги иктнсодий 
ал о^алар  тизимини акс эттиради. Биринчи хил ало^аларнинг 
асосий шакли харид цилиш ва сотиш, иккинчи шакли эса узаро 
ра^обатдир.

Тармоклараро  ракобат механизми оркали ^аракат  циладиган 
товар бозорлари биргаликда миллий бозорни шакллантиради.  
Тарихий тараьдиёт давомида бозор муносабатлари миллий че- 
гарала р  доирасидан чициб, халцаро товар бозорларини вужудга 
келтнради.  Улар тегишли дав латлар  ва минта^алар бозорлари 
билан чамбарчас боглиц холда фаолият курсатади.

Узига хос таркиб топиш шароитлари ва иктисодий конюнк- 
тура ривожининг ^андай омилларга асосланишига кура миллий 
хуж аликл ар ва товар бозорлари гоят хилма-хилдир.  Хар бир 
товар бозори ва унинг конюнктураси ривожи ^ар бир бос1\ичи 
учун муайян хусусиятларни ва узоц муддатли йуналишлар ку- 
ламини,  уткинчи ва нисбатан давомли узгаришларни хамда 
буларнинг а^амиятини,- узаро , \амкорлик даражасини  ани^лаш- 

даги тутган урнини белгилаб берувчи омилларни ^анчалик уй- 
гуилаштира олиш му^имдир.

Иктисодий конюнктурани тадциц этиш методологияси товар 
бозорлари турланишини утказиш зарурлигини тацозо цилади. 
Конюнктуравий тадцицотларнинг амалий йуналиши уларга 
кандай ёндошиш ва ^андай услубдан фойдаланиш кераклигини 
,\ам анпцлаб беради. Бош^ача айтганда,  тад^ицотнинг мацсади 
утказиладиган турланиш (4-жадвал) замирида нималар ётиши- 
ни белгилайди.

Куйида келтириладиган товар бозорлари турларини куриб 
чицайлик.  Мамлакатнинг у ёки бу товарни етказиб берувчи 
бозор сифатидаги мавцеи икки курсаткич билан изохланади:  
мамлакатдаги хужалик таркиби ва даромадлар  дар аж аси  х ам ­
да уларнинг тацсимоти.

Хужалик таркиби ишлаб чикариш э^тиёжини,  яъни хом 
ашё, материаллар,  машиналар ва техник жи^озлар,  асбоб-уску- 
наларга  булган э^тиёжни белгилайди. Саноати ривожланган 
мамлакатЛар гуру^и учун илгор хужалик таркиби хосдир: са- 
ноат етакчи урин тутади, хизмат куфсатиш со.^алари анча ри­
вожланган булади, лекин ^ишло^ хужалигининг мехнат такси- 
мотидаги улуши унчалик катта булмайди. Ривожланаётган  мам­
л а ка т л а р  гурухи учун эса аввало кишлоц хужалиги ва экспорт 
йуналишига эга t o f - k o h  саноати характерлидир.

Саноати ривожланган м амлак атлар  саноат товарларининг 
асосий экспортчилари ва импортчилари ^исобланишади.  Хал-
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4-жадвал

2 .

3.

5.

Товар
^ ю зорл арп  турлари

Мамлакат хуж алигининг  
бий тузилиш и

М амлакатдаги оплавпй да р о ^  
лар дараж аси ва тацсимотй

Х удудпй камров

Товар турлари ва куп дара' 
лари буйича

.Р-

7.

И ж ти м о и й  ш п л аб  ч и ц ар ш п  i  
мокл ар и

Пировард ф ойдаланиш  кур<* 
кичи

Товарларнинг ф ойдаланиш  м ' 
датлари

/
Таш килий тузилиш и (савдон!» л 
турли ш арт-ш ароитлари ва ил> 
тувчилар билан харидорларн^  
узар о  ы уиосабатлари

Бозор хили

Ицтисоди натурал хуж ал и к  турига 
асосланган мамлакатлар бозорлар!; 
Хом ашё етказиб берувчи м амла­
катлар бозорлари
Саноати ривож ланаётган мамлакат­
лар бозорлари.
Саноати ривож ланган мамлакатлар  
бозорлари.
Д аромад дараж аси паст (ж у д а  паст 
ва асосан паст) мамлакатлар. 
Даромадлар дараж аси  ж у д а  паст  
ва ж у д а  юцорп мамлакатлар  
Д аромад дараж аси  паст, уртача ва 
юкорп мамлакатлар  
Оилавпй даромадлари асосан ур т а ­
ча булган мамлакатлар  
Ички бозор  
Миллий бозор  
М иитакавий бозор  
Ж а^ои бозори
М ашпналар ва асбоб-ускуналар  
М инерал хом аш ё ва ёнилги  
Цпшлоц хуж ал ик  хом аш ёси, ози^  
овкат ва ёгоч товарлар 
М оддий иш лаб чпцарнш  товарлари  
бозори (хом аш ё. озик-овцат, маш и­
на ва асбоб-ускуналар)
М аънавий иш лаб чикариш  товарла­
ри (фан, технология ю туцлари, 
санъат асарлари, китоблар ва бош - 
цалар)
Ишлаб чикарлш  воситалари бозор­
лари
И стеъмол товарлари бозорлари  
Хизматлар бозори.
Узо^ муддат фойдаланиладиган то­
варлар бозорлари
Цис^а м уддат ф ойдаланиладиган  
товарлар бозорлари  
Бир марта ф ойдаланиладиган то­
варлар бозорлари.

Ж а^он бозори
а) очик бозор
б) ёниц бозор  
Ички бозор:

а) улгур ж и бозор.
б) чакана бозор.

ла ихтисослаштириш ва коопера- 
царо ме^нат тацеимоти н ег и з ^ и ш и  кенг таш^и ицтисодий ало- 
циялаш жараёнларининг к у ч ^ а в д о  куламини кенгайтириш- 
цаларни ва энг аввало узаро хуж алик таркибига эга булган 
ни, шунингдек, боища хилдаГ^матнинг жуда куп ва хилма-хил
м амлак атларга  товарлар ва хУ
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турларини экспорт цилиш заруриятини келтириб чицаради. 
Иш лаб  чикариш куламининг кенглиги ва ранг-баранглиги ^ам- 
д а  бозорларининг бойлиги туфайли саноати ривожланган мам­
лакатлар ^ар ^ан дай  товарларга  нисбатан ^изи^иш уйготади.

Натурал хужаликка асосланган и^тисодиёт доирасида а^о- 
лининг аксарияти энг оддий цишлоц хужалик юмушлари билан 
шугулланади.  И ш ла б  чи^арилаётган ма^сулотларнинг натта 
^исмини узлари истеъмол ^иладилар,  цолганини эса оддий то­
вар лар  ва хизматларга  айирбошлайдилар.  Бундай шароитда 
экспортчилар учун тегишли бозорларга товарлар ва хизмат 
турларини етказиб бериш имконияти унчалик куп эмас.

Хом ашё экспорт ^иладиган мамлакатлар  табиий ресурслар- 
нинг бир ёки бир неча турига бой булади. Улар уз ху жаликлари  
э^тиёжлари учун зарур буладиган валютанинг катта  цисмини 
ана шу ресурсларни экспорт 1̂ илиш эвазига олишади.  Бундай 
мамлакатлар тог-кон саноати жи^озлари,  цишло^ ху жа лик  ма- 
шиналари,  асбоб-ускуналар ва ёрдамчи материаллар,  юклаш- 
тушириш механизмлари,  юк автомобиллари ишлаб чи^арувчи- 
л ар  учун яхши бозор ^исобланади.  Ицтисодиётининг санбат 
тармоги ривожланаётган мамлакатларда  ^айта ишлаш саноа- 
тининг узи ялпи миллий ма^сулотнинг анчагина ^исмини бера­
ди. Бундай мамлакатлар  гуру^и ичида ^айта ишлаш саноати- 
нинг ривожланиши ва хилма-хиллиги дар аж асига  кура янги 
индустриал давлатлар  деб аталадиган мамлакатлар турли хом 
ашёлар ва огир машинасозлик буюмларини импорт цилишга 
тобора купроц интилади.

М ам ла катд а даромадлар д ар аж аси  ва уни тацсимлаш ха- 
рактерига  кура аввало истеъмол ва озиц-ов^ат товарларига  
булган э^тиёжлар аницланади.  Д ар о м а дл ар  даражасини  умум- 
лаштирувчи курсаткич мамл акатда а^оли жон бошига тушади- 
ган ялпи ички ма^сулот мицдори ^исобланади.  А^оли жон боши­
га ялпи ички ма^сулот даражасининг ю^орилиги саноати ри­
вожланган мамлакатла р учун хос булиб, уларда бу курсаткич 
ривожланаётган мамлак атл арга  нисбатан унлаб марта ю^ори 
булади.

Худудий белгилари буйича ту рлашда «Жа^он  бозори» ту- 
шунчасини ани^лаш ва таркибини белгилаш муаммоси методо- 
логик ва  амалий ну^таи назардан  ута му^имдир. Шартли  р а ­
вишда бу системанинг дастлабки таркибий цисми д авлат  че- 
г аралари  билан чекланган товар айирбошлаш сохаси, товарни 
сотиш боне товар ишлаб чицарувчилар ва истеъмолчиларнинг 
иктисодий муносабатлари уйгунлигини уз ичига олган.ички 
бозор хисобланади.  Ички бозорнинг миллий бозордан фар^и 
миллий бозорда купчилик м ам л акатлар да  экспорт-импорт жа-  
раёнлари  каби иктисодий механизм ам ал  ^илишининг му^им 
жи^ати юзага келишидан иборатдир. Демак,  миллий бозор — 
бу ички савдо ва ташки савдо жара ёнлари  амалга  оширилади- 
ган со^адир.

Ю^ор ида баён килинганлардан келиб чициб, жа^он бозори-
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ни мувофи^ равишда ^ам ички, >;ам ташь^и савдо жараёнлари-  
ни уз ичига олган миллий бозор умумлашмаси сифатида белги­
лаш  турри булади. Демак,  жа^он бозори тушунчаси ички сав­
до сингари му^им со^ани цушиш хисобига вужудга келадиган 
хал^а ро  савдо жара ёнларига  нисбатан анчагина кенг тушун- 
чадир. Бу холатда ички савдо жа^он бозорининг барча савдо 
ж араёнлар и  улушидаги асосий цисмини таъминлайди.

Куп д ар аж а л и  ойдинлаштирилган товар-тармо^ белгилари 
буйича бозорларни турлаш таш^н ицтисодий фаолият со^аси 
манфаатларига  хизмат ^иладиган барча тадци^от муассасала-  
рида 1̂ абул цилинган.

Машина  ва жи^озлар бозори гуру^ига умумий машинасоз- 
лик, электротехника ва асбобсозлик, транспорт воситалари син­
гари машина-техника буюмларининг хилма-хил бозорлари ки- 
ради.

Минерал хом ашё ва ёнилги бозорлари гуру.%и эса ёнилри 
ва энергетика хом ашёлари (кумир, нефть ва нефть ма^сулот- 
лари,  табиий газ, уран)  бозори; минерал хом ашёлар (f^opa ва 
рангли металлар рудалари, бокситлар, бирламчи ва иккилам- 
чи металлар)  бозори; кимёвнй хом ашё ва ^ишло^ хужалик 
уритлари бозорини уз ичига олади.

К,ишло^ ху жалик хом ашёеи, ози^-овцат ва ёроч товарлари 
бозорлари гуру^и ^уйидагилардан иборат: саноат-кишло^ ху- 
жалиги  хом ашёси (пахта,  жун, табиий каучук) бозорлари; 
ёроч товарлари (ишга яро^ли ёгоч-тахта, бинокорлик материал- 
лари,  целлюлоза ва бонщалар)  бозорлари; озиц-ов^ат хом 
ашёси (дон, ^анд,  ^айвон ва усимлик ёрлари, гушт, кофе, мева- 
лар,  бали^ ва бали^ ма^сулотлари) бозорлари. Бундай турлаш 
купчилик давлатлар  миллий статистикаси ва хал^аро ташкилот­
лар,  аввало БМТ статистикасининг тармо^ белгилари буйича 
иш куриши билан та^озо этилган.

Савдонинг турли шарт-шароитлари .^амда сотувчи ва хари­
дор уртасидаги узаро муносабатлар характери нуктаи назари- 
дан бозорларни турларга  булиш гоят мухим ахамиятга  эга, 
чунки мазкур шарт-шароитлар бу бозорларда нархларнинг 
таркиб топиши, уларнинг дараж аси  ва бар^арорлигида му^им 
омил хисобланади.  Бозорларнинг ташкилий тузилиши товар 
бозорларида савдонинг шарт-шароиглари ва 'сотувчи, харидор­
лар гуру^и характери билан богли^ холда юзага келади. Ички 
бозор — улгуржи ва чакана савдога булинади. Улгуржи савдо 
улгуржи нархлар буйича етакчилик цилувчи субъектлар урта ­
сидаги и^тисодий алок;аларнинг амалга  оширилиши воситаси 
булган товар айланиши шаклларидан  бири хисобланади.  Бу 
товар ишлаб чицарувчилар ва чакана савдо уртасидаги узатиш 
буринидир. Улгуржи савдо ^илувчиларнинг товар ишлаб чи- 
^арувчилар билан узаро муносабатларининг характерли хусу- 
сияти кредит муносабатининг мавжудлигидир.  Ч акан а  савдо 
ма м л ака т  барча тоифа а^олисининг турли-туман эхтиёжларини
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чакана нархлар асосида ^ондириш воситаси булган товар ай- 
ланиши шакли ^исобланади.

Купчилик жа^он товар бозорлари тузилишида икки асосий 
сектор — ёпи^ ва очик; бозорни куриш мумкин. Улар савдо ва 
нарх белгнлашда уз ^онун-^оидаларига эга. Бу секторлар уз 
навбатида шартли равишда сегментларга булиниши мумкин.

ё п и к > бозор нотижорат муносабатларнинг турли шакллари,  
ало^ида тижорат характерига эга булмаган юридик богли^лик, 

улушли иштирок ва молиявий назорат  тизими ихтисослаш- 
тириш ва кооперацнялаш тутрисидаги битимлар,  махсус савдо- 
и^тисодий, валюта-кредит,  ^арбий-сиёсий ва узига хос шартно- 
мала р  билан богланган сотувчилар ва харидорлар узаро фао- 
лият курсатадиган жой ^исобланади.

Еш щ бозорнинг асосий сегментлари — бу йирик (асосан 
транснационал)  корпорациялар филиаллари, шохобча ва бош 
корхоналари уртасидаги товар айланишини ифодаловчи ички 
фирма жунатишлари;  ишлаб чи^аришни ихтисослаштириш ва 
кооперацнялаш доирасида монополиялар пудратчилари билан 
бирга иштирок этувчи майда ва урта расмий мустацил фирма- 
лар томонидан амалга  ошириладиган товарларни олиб етказиб 
беришлар;  узо^ муддатли шартномалар,  бартер ва компенсация 
битимлари буйича «ёрдам» доирасида етказиб бериладиган 
товарлар бплан амалга  ошириладиган махсус савдо ва боища- 
лардир.

Товар бозорининг ёпиц секторида конъюнктурани шакллан-
тиришга мос булган энг му^им хусусият та^симотнинг турли 
шакллари,  конъюнктура омилларининг чекланган таъсири,  бо­
зор нархларининг нисбий баркарорлигига эга булиш ^исобла- 
нади.

Очи^ сектор мустацил харидорлар ва сотувчилар чекланма- 
ган доирасининг одатдаги тижорат фаолияти сохаси ^исобла- 
нади.

15. Талабнинг таркибини урганиш
Ахборотлар туплашда энг мухим вазифа — товарларга  бул­

ган талабнинг ички гуру^лараро таркибини ^рганишдан ибо­
рат. Бундай маълумотлар товарларнинг сотилиш ва за^ ирала-  
ри ^исоботидан ^ам да  ^ондирилмаган т алаблар  т^ррисидаги 
ахборотидан олинади.

Талабнинг таркиби тугрисидаги маълумотлар улгуржи ва 
чакана савдо фирмалари учун энг зарур  з^амда ишлаб чикариш 
корхоналарининг маркетинг реж аларини  тузишга асос цилиб 
олинади.

Талабнинг ички таркиби ^а^ида ахборот фацат чакана  сав ­
до шохобчаларида йигилади. Бунинг учун кенг номенклатурали 
товар ассортиментлари сотилишини ва за^ирала ри  ^згариши- 
нинг доимий ^исобини, истеъмолчиларнинг цондирилмаган та- 
лабларини ^амда уларнинг айрим товарлар сифатига булган 
иштиёкларини руйхатга олиб бориш керак.
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Товарларнинг ички гуру^лари таркиби буйича ахборотлар 
туплаш,  цайта ишлаш ва тахлил ^илиш тизимини яратиш ж у ­
да ^ийин муаммо.  Чунки товарларнинг ички гуру^лари тарк и­
би ва хилма-хиллиги миллиондан ортицдир. Шунинг учун ЭДМ 
дан кенг ми^ёсда фойдаланиш,  талабнинг таркиби туррисида 
ахборотлар туплаш ^айта ишлаб тахлил ^илиш жараёнини бу- 
тунлай узгартириб юборади.

Талабнинг ички гурух тузилиши тугрисидаги маълумотлар-  
ни й и р и ш  ва ^айта  ишлашни компьютерлаштириш та^лили шу 
ха^да гуво^лик бермоцдаки,  бу муаммоларни муваффациятли 
ечиш учун фацатгина ЭДМ эмас,  балки у билан борлиц трифи- 
рия цурилмалари комплекси ^ам зарурдир.  Автоматик У^иш 
учун {^улай ва ишончли булган дастлабки маълумотлар ташув- 
чиси (хабарчи) зарур.

Дозирги товарлар таъминланаётган замонавий маълумотлар 
ташувчиларининг асосий цисми талабни урганишга ^ал и  ёмон 
мослаштирилган ва товарлар харакати тугрисидаги маълумот- 
ларни автоматик ^айд ^илиш учун эса деярли мослашмаган.

Дар бир товар бирлигини характерловчи дастлабки маълу-  
мот ташувчилар товарга  бириктирилган тамралар,  этикеткалар 
ёки бевосита товарнинг узига ёзилган ёзувлардир.  Дастлабки  
маълумот таш увчиларда ёзилган маълумотлар купинча етар- 
лича тула булмайди.  Талабни урганишда зурур булган товар 
тавсифларининг ^аммаси цам уларда акс этавермайди(  ранги, 
расми, фасони ва ^оказо).

Товар ^аракати  тугрисидаги маълумотни автоматик цайд 
ь^илиш учун товарни характерловчи асосий белгилар дастлабки 
маълумот  ташувчида раем ёки график,  шифр куринишда ёзил­
ган булиши зарур.  Бу ёзув автоматик укиш учун яро^ли бу­
лиши керак.

Ривожл анган  м а м лака тларда  истеъмол товарларининг асо­
сий цисмида х а Р бир товарга унинг идентификатори ^исобла- 
нувчи ягона универсал штрихли товар шифри (бар-код) ёзил­
ган. К,олган товарлар учун ЭДМ махсус этикетловчи цурилма 
ёрдамида ха Р бир келиб тушган товар бирлигига махсус эти­
кеткалар тайёрлайди.  Бу этикеткаларга товар тугрисидаги 
маълумотлар туширилади:  дукон булим разами,  товарнинг 
гуру^и, ранги, ^лчами, бичими, етказиб берувчи (поставщик) 
нинг коди, сотувдаги нархи ва хоказо. Этикеткадаги ёзув ав ­
томатик ук;ишга мослаштирилган.  Улар магнит йулагига штрих­
ли шифр ёки стилланган (стиллизованный) шифр куринишида 
ёзилади.  Магнит йулагига ёзишда ёки штрихли шрифтда бу 
ёзув оддий шрифт билан цайтарилади.

Товарларни этикетлаш тизнмига караб  дуконлар эти- 
кеткалардан  ахборотларни уцишга мулжалланган  хар хил кас ­
са терминаллари  билан жихозланади.  Товарларни сотишда 
касса терминали шифрларни ^циш ва сотилган товарнинг тула 
тавсифини — автоматик ёзишни таъминлайди.  Дуконларда 
товарларнинг сотилиши т^ррисидаги маълумотлар телефон ка-
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наллари ор^али та^ си мл аш  омборлари ^исоблаш марказларига 
ва савдо компанияларининг марказий ^исоблаш марказларига 
утказилади. Маъ лум от ла р банкида сацланадиган ахборотлар 
Хамма ва^т дуконлар ва омборлар буйича хар хил товар ту- 
рининг захираси тугрисида, утган ва ^озирги даврдаги савдо- 
нинг бир кунлик ва хафталик  хажми тугрисида маълумотлар 
олиш имкониятиии беради. Маълумотлар  банкида омборлар 
буйича таъминловчи томонидан буюртмаларнинг ва х;ар ^андай 
товар цолдигииинг са^ланаётган жойи тугрисида маълумотлар 
булади. Маълумотлар  банкидан маълумот олишни видеотер­
минал ^урилмалари таъминлайди.  Маълумотлар  банкида сац- 
ланаётган маълумотлар ^аж ми  савдо фирмаси харидорлари 
учун товарлар савдоси ^ажмига тула мос равишда таъминлов- 
чиларга товар етказиб бериш учун буюртма бериш имкониятини 
беради. Ахборот нигиш ва кайта ишлашнинг бундай тизими 
савдо фирмаларининг юцори сифатли буюртмаларини таъ ми н­
лайди.  Бу тизимни ^улласа  савдо корхоналарида товар лар ­
нинг керагидан орти^ча захиралари ^осил булмайди ва улар­
нинг узлуксиз сотилиши таъминланади.

Товарларнинг сотилиши ва захиралари тугрисида ахборот­
л ар  туплаш ва кайта ишлаш тизими ^ондирилган, талабни 
урганишнинг идеал тизимидир. ЭДМ ва махсус касса термин- 
ларининг кенг кулам да жорий ^илиниши бизнинг мамлакати-  
мизда хам техника ривожининг к е л а ж а к  йуналишларидан би- 
ридир.

Крндирилган тал аб  (товарларнинг сотилиши) дуконларда 
турли хил усуллар билан хисобга олинади. Бундай ^исоб учун 
инвентаризация материаллари,  товар чеклари ва бош^а махсус 
уюштирилган кузатишлардан фойдаланилади.

Инвентаризация якунлари буйича сотилган товарларни хи­
собга олиш утган давр билан кейингисини солиштириш ор^алч 
товарларнинг бир кунлик уртача айланиши топиб олинади.

Бу усулдан фойдаланишда инвентаризация хУж ж а т и  буйи­
ча давр бошидаги товарлар ц°л Дирига юк хати ва бошца ки- 
рнм хуж ж атлари  асосида келиб тушган товарлар ^ушилади.  
Досил булган йигиндидан инвентаризация ху жж ати  буйича 
давр охиридаги товарлар колдиги сони ва суммаси олиб таш- 
ланади.

Бу усул товарнинг баъзи белгиларига караб  (ранги, ишлаб 
чп^арган корхона, ва хоказо) тал аб  таркибини юзага чикариш 
имкониятини бермайди, чунки бу белгилар одатда инвентари­
зация руйхатларида ва кириш х уж ж атлари да  акс эттирилмай- 
ди.

Товарларнинг захираси ва келиб тушиши тугрисидаги ж о ­
рий маълумотлар буйича сотишни хисобга олиш, товарнинг 
инвентаризация руйхатларида акс этмайдиган белгиларига i\a- 
раб бажарилган  (крндирилган) талаб  таркибини ^рганиш 
вацтида амалга  оширилади.

Бу усулни ^ул лаш  кузатиш,  таж риба утказиш,  кузда тутил-



ган дуконлардаги товарлар за^ирасининг хисобга олиш д а в ­
ри бошидаги х а ж м л а Р и н и  жорий суратда ани^лашни талаб 
Хилади. Бу за^ ирала рга  келиб тушган товарлар ^ушилади ва 
Хосил булган йириндидан хисобга олиш даври охиридаги за- 
хиралар олиб ташланади.  Кузатиш давридаги сотув (савдо) 
ми^дори хажми товарларнинг бир кунлик 5'ртача сотилишини 
хисоб утказилган айрим товарлар турининг умумий сотув ха ж- 
мига нисбатан солиштирма хажмини ^исоблаш имконини бера- 
ди.

Сотишни товар чеклари ёки товар ёрлихлари буйича хисоб­
га олиш харидга сотувчилар томонидан бериладиган чеклар 
буйича х аХ туланадиган дуконларда ёки махсус ёрликлар 
билан таъминланган товарлар буйича бажарилади.  Товар ёр- 
ли^ларини тулдиришда сотувчилар хисобга олиш учун кузда 
тутилган барча товар белгнларини ёзиб цуядилар. Кузатув 
(тажриба)  даври тугагандан сунг чеклар ва ёрли^ларни хи­

собга олиш учун кузда тутилган белгилар (код) буйича гурух- 
ларга  ажрати ла ди  ва натижа чикарилади.  Чекларга  ёзишни 
соддалаштириш махсадида товар белгилари шартли белгилар 
(шифр ра^амл ари)  орхали ифодаланади.

Баъзи  бир саноат корхоналари уз ма^сулотларини махсус 
ёрликлар билан таъминлайди.  Сотиш пайтида улар олиб холи- 
ниб йигилади. Маълум вахт \птандан сунг ёрликлар гурухлар- 
га аж ратилади  ва хисобга олиш белгилари буйича нат ижалар  
чикарилади.

Товар сотилишини кундалик руйхатга олиш усули хисобга 
олиш бичими, ранги, улчамлари билан фарк  цилувчи бир хил 
номли товарларга  булган талабни урганиш учун амалга  оши- 
рилади.  Бундай усул билан хисобга олишда сотувчининг иш 
жойи, кунлик сотув учун етарли микдорда хисобга олиш учун 
кузда тутилган маълум товарлар турлари билан таъминлана-  
ди. Иш куни охирида цолган товарлар саналади ва ха Р бир 
товар турининг кунлик сотилиши ашщланади.  Натижа ж адвал  
куринишида ёзилади.

Товарлар сотилишини махсус карточкалар буйича хисобга 
олиш узо^ вахт давомида карточкаларга  келтирилаётган товар­
лар  ва цолди^ларни ёзиб бориш орхали утказилади.  Бундай 
карточкалар буйича, агар хисоб йил буйи утказиладиган бул­
са, фа^атгина сотувнинг, ха >кми туррисида эмас, балки т а л а б ­
нинг фаслий (мавсумий) тебранишлари туррисида хам фикр 
юритиш мумкин булади.  Фа^ат  кузатиш даврида товар турла- 
рининг х аммаси узлуксиз сотувда булгандагина,  х онДиРилган  
талабни хисобга олиш ва унинг ички гурух таркибини тутри 
акс эттириш мумкин.

Товар захиралари (холдицлари) тахлили. Дуконга товар 
олиб келиш учун савдо ходимлари ундаги товар холдикларини 
ва улар таркибини урганиб чихишлари ёки билишлари шарт. 
Шу боисдан купрох жорий захираларни ва тафтиш натижала-  
рида анихланган товар х о л ДиХ л а Р и тахлил хилинади. Бунда
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товарлар ха Рак ати> сотилиши, ^олдицлари ой, чорак давомида 
солиштириб курилади.  Агарда олдиндан купрох олиб келинган- 
лари булса, уларнинг яна цанчага етиши ани^ланади ёки бонща 
йул билан у товар захирасинн камайтириш чораси курилади.  
Товар цолдицлари хажми анихланганда кундалик сотиладиган 
товарлар суммаси (михдори) билан хис°бланади. Д у ко н ла р ­
да товар за. \ираларини бир маромда ушлаб туриш, савдо м а ­
данияти ва унинг ихтисодий курсаткичлари доимий бархарор-  
лигининг асосий гаровидир. Шунинг учун дуконлар уз захи- 
раларини барча товар ассортиментлари буйича тугри ани^лаш- 
лари ва керакли вацтда (оралихда)  янги махсулотлар келиб 
туришини таъмннлашлари лозим. Товарларни чакана савдо 
тармокларига ташиб келишнинг энг ма^бул михдорини аних- 
лаш да хулланиладиган математик усуллардан Вильсон форму- 
ласини1 тавсия этамиз.  Бу формула

р  =  1 п , булиб,

бунда: Р  — товарларни чакана савдо шохобчасига олиб келиш 
(ташиш) ма^бул (рационал) михдори;

Т х— ташиш харажатл ари ;
П — йил давомида ташиб келиниши мумкин булган товар­

лар михдори;
С х— товар зах.ираларини са^л аш  харажатлари .
Товар ташиб келиш вахтларини аннцлаш уларни сахлаш 

шартлари муддатларига  ва дуконда уртача кунлик сотила­
диган михдорига боглих булади.

К^онихтирилмаган талабни х ис° б га олиш. Маълум вактда 
харидор сураган товарнинг дуконда йухлиги — х о н и 1̂т и Р и л м а ' 
ган тал аб  дейилади. Бу товарлар дукон турига (фаолиятига)  
боглих булиб, вахтинча олиб келинмаган булса, сотувчилар 
уларни хисобга олиб боришлари учун журнал юргизишлари 
лозим. Унда товарнинг номи, белгилари ва харидорларнинг су- 
раш шпддатлари ёзилади хамда вахт-вахти билан улардан то­
варлар ташиб келишда фойдаланилади.

Харидорларнинг товар сифатига ва безакларига (дизайн) 
булган талабларини хисобга олиш. Бундай хисоб дуконлар­
да товар ишлаб чихарувчи фирмалар билан хзмкорликда олиб 
борилади. Чунки харидорларнинг товар сифатига булган та- 
лаблари  товар ишлаб чихарувчилар учун унта мухим ахборот 
хисобланади.

Харидорларнинг товарлар сифатига булган талабларини 
урганиш дуконларда тажрибали  сотувчиларга хУшимча ва_

1 Каранг: Оскар Ланге. Оптимальные реш ения. М., «Прогресс», 1967,
202—20‘4-бетлар.
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зифа тарзида топширилиши м у м к й Н -  Уларга алохида журнал 
берилиб, товар сифат к^рсаткичлар11 езилади ва хисобга олиш
муддатлари келишилади. . д

Харидорларнинг товарларнинг с и ф а т  белгилари, дизаин ва 
бошка курсаткичларига булган т а Л ^ б л а р и  купроц алохида ут- 
казиладиган  оф газм али -сотиш » ек и  «кенгаитирилиб-сотиш» 
каби тадбирларда кенгроц у р г а н и л а д и .  Товар ишлаб чицарув- 
чилар, чакана ва улгуржи савдо ф и р м а л а р и  билан келишган 
холда олдиндан махсус м а р к е т и н г Д а с т у р л а р и  таиерлаб  ана 
шундай тадбирлар утказадилар.  «КУРгазмали-сотиш» утказиш 
жойи -  дуконлар аницланади, т о в а р л а р  гурухи кенг ассор- 
тиментда ^уйилади, махсус суровномалар ишлаб чи^илади,  
товарнинг сифат курсаткичларига хар и д о р ла р  муносабати ез- 
ма ва о гза к и  шакл ларда,  матбуот конференциялари,  таништи- 
риш (презентация) ,  харидорлар к о н Ф еРенциялаРи ва бошкача 
тадбирлар билан урганилади ва ^ и с о б г а  олинади. Бу тадбир- 
лардан  олинган барча маълумотларДан бозор ко н ъ ю н к ту р а м  
исти^болини белгилашда фо йда лан Ил а д и -

16. Бозор конъюнктурасИ тахлили

М аъ лум  даврда товарлар ва х и з м а т л а р  сотилишидаги и м -  
кониятларни ифодаловчи ицтисодий хварт-шароитлар мажмуи -  
б о з о р  к о н ъ ю н к т у р а м и  билдиради.  У  ^  ицтисодии курсаг- 
к и ч л а р  -  тал аб  ва таклиф м у в о з а н а т и ,  бахрлар даражаси,  б о ­
з о р  хаж ми  ва боищалар билан и ф о д а Д а н а д и .

Бозор ко н ъ ю н к ту р ам  м а м л а ка т  И^тисодии ^олатига тугри- 
дан тугри боглиц. Шунинг учун т о в а р  бозорининг тахлили ку- 
йидаги икки йул билан олиб б о р и л И Ш И  мумкин: 1) Агар конъ­
юнктуранинг ?згариш д ар аж аси  в а  тенденцияларини билиш 
кузланса,  у ^олда унинг б е л г и л а н г а Н  даврдаги динамикаси ур­
ганилади. 2) Агар конъюнктуранинг маълум муддатга булган
а^волини билиш "зарур б?лса,
тий йули урганилади,  аник босцичи белгиланади ва тахлил ци

ЛИНБутун йигилган ахборотлар уч К*смга булинади. Биринчи- 
сига конъюнктурани олдинги д ав р да  тасвирлаган маълумотлар
кириб, *озир уларнинг хеч кандай алокаси иук. Иккинчиси, 
конъюнктуранинг ^озирги ахволинн билдиради, аммо унинг 
истицболига таъсир курсата  олмайДй- Учинчиси конъюнктура­
нинг кела жак да ги  узгаришини аНйКлаиди. Конъюнктуранинг 
тахлили бозорнинг айрим томонинй ифодаловчи курсаткичлар- 
гагина эмас,  балки унинг комплекс хрлатини тасвирловчи барча 
йигилган ва статистика м а ъ л у м о т л а р и г а ,  уларнинг у м у м и и  

карам а-кар ши томонларига асосланп1011 кеРак - 
‘ Конъюнктура ахборотномаси -  конъюнктуранинг тахлил 

шакли хисобланади.  Бу жужжат б о з о р н и н г  холатига таъсир этув­
чи барча омиллар тугрисида,  у л а р н и н г  узаро ал окалари ^амда
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конъюнктуранинг умумий Узгаришини ифодаловчи цо^Уният;1а’ 
рини узида мужассамлаштиради.

М ам лакат  ихтисодий доирасида конъюнктурани т0Ъл ш  
лиш цуйидаги курсаткичларга асосланади.

Макро-и^тисодий курсаткичлар:  ялпи миллий ма^£Ул о т >
Пи миллий даромад,  саноат,  ^ишло^ хужалиги, ццрестицй  » 
транспорт,  товар муомаласи курсаткичлари *— ички 0 а ташК 
бозорларда товарлар сотилиши ^ажми,  пул м у о м а л а л а Ри> 14 
питал айланиши ва ба^олар динамикаси,  ишсизлик 0 а инфЛ 
дня дар аж ал ар и .

Макрои^тисодий курсаткичларга,  товар б о з о р л ар ^  ЦОла^> 
талаб  ва таклиф,  ба^о, талабнинг ^ондирилиш д а р а ^ 3^11’ * 
вар ишлаб чицариш, унинг сотилиши, янги к о р х о н ал а^  курил 
ши ва боищалар киради. Ю^оридаги кУрсаткичлар!*инг У^^_ 
мийлик томони шундаки,  улар бир-бири билан боглиЯ в а  да- 
лат  (регион) и^тисодиёт бир босцичдан иккинчисиг^ утган/1 
уларда узгариш руй беради.

Ялпи миллий ма^сулот,  шахсий истеъмол, д ав лат  буюртм  
лари,  ялпи капитал цурилиш, товар ва хизматларни э ^ СП0Рт 
импорт ^илиш курсаткичларини уз ичига олади. Бу кУРсатк1л^ 
ларни ^исоблашда ноани^ликлар (^айтадан ^исобЛа ш ) V' 
берса ^ам, у охирги тал аб1 ^а ж м и  ва ^ар доим м а м л а ^ ат  И1̂ т 
содиёти ^олатини ба^олашда му^им уринни эгаллайди.

М ам лакат  и^тисодиёти конъюнктурасида руй берад*11,311 
ча узгаришлар манбаи булиб, ишлаб чицариш с о ^ а л а Р и 
ланади.  И^тисодиётда саноатнинг улуши цанчалик ю й ° Р и 
са, унинг курсаткичларининг а^амияти  шунчалик ю^<?Ри Ул ат 
ди. Саноат ишлаб чи^аришининг асосий ку рсаткичлар11' сано 
ишлаб чицариш индекси, ишлаб  чицарилган ма^сул(?т л а Рни^ а 
мутлац ^ажми, ишлаб чикариш имкониятлари ва х а ^и^ат^_  
узлаштирилган ^увватлар (со^алар буйича) меднат унумдоР 
лиги, ишсизлар,  иш з^аци, буюртмачилар,  инвестиция ва \ -а 
ь^алар. Улар та^лил ^илинади ^амда бозор коиъю н^т УРаси’ 
таъсири аницланади.

К,ишлок; хужалиги ишлаб чи^ариши буйича эса и^и л а ® 4 
^ариш индекси, мутлац ^ажми,  экин майдонлари,  ^ а й в° нотл^ _  
сони, Уртача ^осилдорлик, агроф ирмалар  сони ва т а р ^ б и ;  иР-* 
ловчилар сони, етиштирилга-н ма^сулотлар ба^оси, сО1™  о л * 
наётган техника,  ёнилги, угитларнинг ба^олари, ферм еР л а Рни*~и 
даромадлари,  ^ишло^ хужалик техникаси ва ердан фойДал анй  
самараси  та^лил килинаДи* Шу билан бирга, ^ишло^ хУж а л ^ н 
гининг саноатга цараганда узига хос цийинчиликлари тУФа „ 
и^тисодиёт сохалари орасидаги номутаносибликни кУчаитиР ^  
ши ва натижада тал аб  ва таклиф мувозанати бузилиш^га 
келиш сабаблари очиб берилади. К,ишло^ хужалиги 1̂ а ^ У л °  _ 
лари бозори конъюнктураси ф а^ ат  шу со^анинг ицтисоА™  КУ*1 
саткичлари асосида та^лил ^илинмайди.  Унинг купроК *\ишл(?^ 
хужалиги ма^сулотларини к;айта ишловчи саноат кор2£0налаР7
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ва таъминоти билан шурулланувчи тармоцлар иш натижалари-  
га богланган .^олда урганилиши ва тахлил цилиниши ш а р т .  
Инвестициянинг ривожи бозор холатига сезиларли таъсир кур- 
сатади. Агарда ишлаб чи^ариш со^аларида тугатилмаган объ- 
ектлар сони камайса,  саноат  ма^сулоти купаяди ва бозорда 
таклиф тал абдан  ю^орилашади. Юк ташиш транспорта ривож- 
ланиш курсаткичларининг бозор конъюнктураси учун а^амияги 
к а п а .  Чунки унинг иш нати жалари  хом ашё, материаллар ва 
товарлар етказиб беришдан иборат.  Ички чакана товар оборот 
курсаткичлари м амлак ат  и^тисодиётининг, а>;оли турмуш дара-  
жасининг энг асосий белгиларидан ва бозор конъюнктурасининг 
маризидир. Чунки чакана товар оборот хажми, таркиби, ундаги 
узгаришлар ва барча курсаткичлар бозорнинг асосий холати— 
талаб ва таклиф мувозанатига борли^.

Чакана товар обороти ва хизматлар умумий ^ажми,  т а р ­
киби (товар гурух.лари), а^оли жон бошига турри келиши, ту­
ман, ша^ар  ва вилоятлар буйича тахлили,  савдо, ов^атланиш,  
хизмат курсатиш,  дорихоналар ва бош^а шохобчаларнинг тур 
лари,  уларнинг жойлашиши,  савдо майдонларининг .хажмп ва 
1000 киши ^исобига турри келиши кабилар му^им курсаткич- 
лардир.  Чакана савдонннг тахлили, унинг товарлар билан т а ъ ­
миноти манбалари — улгуржи савдо фирмалари билан бирга- 
ликда олиб борилади. Чунки улгуржи савдонинг ривожи чак а ­
на савдо шохобчалари учун катта  омил.

Савдо обороти динамикасини тахлил килганда озик-ов^ат ва 
ноозиц-ов^ат товарлари,  узо^ муддатда ишлатиладиган уй-руз- 
гор моллари,  спорт, саёхат  ва бош^а замонавий талабларнч 
кондиришга м^ лжалла нган  товарлар ало^ида курилади.

Пул муомалалари курсаткичлари — эмиссия, инфляция, кре- 
дитлар,  фоиз ставкалари,  валюталар курси, банк депозитлари, 
банкротлик ва бош^алар  бозор конъюнктурасига сезиларли 

таъсир этувчи омиллардир. Ташк;и савдо курсаткичлари ички 
бозор ,конъюнктурасининг шаклланишида узига хос уринга эга. 
Чунки таш^и савдо ор^али ма млакат  ички бозори жа^он бо- 
зори бплан борланади. Таш^и савдо обороти экспорт ва им­
порт ^аж м л ар и  ва таркиблари, савдо баланси р̂ олдири, экспорт 
ва импорт географпяси, мамлакатнннг жахон бозоридаги экс­
порт ва импорт хажмидаги улуши, экспортга ишлаб чи^арил- 
ган (тайёр) ма.^сулотлар, машинасозлик товарлари ва хизмат- 
ларинииг улуши, истеъмолда импортнинг урни ва таш^и савдо 
бахолари тахлил ^илинади ва ички бозор конъюнктурасига 
таъсири ан ш у тн ад и .

Бозор мувозанати.  }^ар доим и^тисодий конъюнктура (умум 
хужалик ёки товар з^олати) бозордаги ра^обат ва ба^олар ди- 
намикаси шарт-шароитлари таъсирида шаклланаётгаи  талаб ва 
таклиф муносабатларига боглик; булади. Ана шу ик;тисодий 
ж араён лар  «бозор» тушуичаси ва бозор механизми элементла- 
ридан иборат. Уларнинг борлшушгпни ^уйидагича тасаввур кп- 
лиш мумкин (13-расм):
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13-расм. Бозор механизми элементларининг \?заро ^аракатлари.

Таклиф ишлаб чи^ариш фаолияти ма^сулоти булиб, товар 
^олида сотишга мулжалланган.

Талаб ж амият  э^тиёжи булиб, ишлаб чицариш ва шахсий 
истеъмолларни ифодалайди. Аммо талаб э^тиёжни сотиб олиш 
^обилиятига (пул билан таъминланган)  эга булган ^исмдир. 
Нарх-товар ^ийматининг пул шаклидаги куриниши.

Талаб  ва таклиф х а ж м и — истеъмолчилар сотиб олишга, 
ишлаб чи^арувчилар бозордаги нархда сотишга тайёр булган 
товарлар ва хизматлар мицдоридан иборат. Шундай экан, т а ­
лаб ва таклиф — истеъмол билан ишлаб чи^аришнинг бозор­
даги ифодасидир. Уларнинг бир-бири билан тугридан-тугри ва 
тескари богли^ликда булишлари 13-расмда курсатилган.  Нарх- 
нинг усиши (пасайиши) талабнинг пасайишига ёки аксинча 
рагбатлантиришга (В) олиб келади.  Уз томонидан талабнинг 
кенгайиши нархнинг пасайишига эмас,  балки унинг ошишига 
олиб келади (А).  Нарх даражасининг таклиф ^ажми га теска­
ри боглицлиги С чизиги билан курсатилади.  Шу ва^тнинг ^зи- 
да, нархнинг кутарилиши (пасайиши) таклиф ^ажмининг уз- 
гаришига олиб келади (Д) .  Расмда н  куриниб турибдики, тал аб ­
нинг узгарнши таклифни ^аракатга  солади, ана шу йуналишда 
тескариси хам юз беради (АД ва СВ ало ^алари) .  Ю^оридаги 
тасвирда талаб,  нарх ва таклифларнинг бозордаги ало ^алари  
ички ^арама-царшиликка эга эканлиги куриниб турибди. «Та­
л а б —нарх—таклиф» категорияларининг узаро ^аракатл ари  ва 
боглшушкларини тулароц ёритиш учун бозор мувозанати ту- 
шунчасини куриб чи^амиз. Бозор мувозанати — тал аб  ва таклиф 
бир-бирига, нарх эса товар цийматига (оддий товар ишлаб чи- 
царишда)  ёки ишлаб чи^ариш ба^осига (эркин рацобат ша- 
роитида) тенг холатини билдиради.

Бозор мувозанати мо^иятини, чет эл и^тисодчилари томо­
нидан ишлатилган тал аб  ва таклиф эгри чизиги чизмалари 
оркали куриб чицамиз.  14-расмда тал аб  эгри чизиги dd opi^a- 
ли истеъмолчилар томонидан нархнинг ^ар хил Р дараж алари-  
да сотиб олиниши мумкин булган товарлар мицдори курсатил­
ган. Аммо шу холатда бошь^а омиллар узгармай ^олади деб 
фараз  ^илинади. Бош^ача айтганда,  талабнинг нархга боглиц- 
лиги (В) олдинги 13-расмда тескари маънода тушунилади.
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d S Чизмадан куринишича 
(14-расм) нархнинг уси- 
ши билан (Р дан P ;ra- 
ча) талаб камая боради 
(q дан q : гача) .  Бахо- 
нинг юцорироц кутарили- 
ши билан истеъмолчи 
фирмалар. ичидан маб-  
лари камлари чи^иб 
кетаверади.  Молиявий а.\- 
волн яхширо^лари эса

d товар (хом ашё) сотиб 
олишни камайтйради,

14-расм. Бозор мувозанати

Я, Яг Яг 9* Чг
маълум мгщдорда арзон- 
лашганларини излай бош- 
лайди.  Нархнинг пасайи­
ши (Р дан Р 2 гача) билан, 
унга мувофи^ равишда т а ­

лаб  ошади (q дан q4 гач а) .  Таклиф эгри ч и з и р и  SS, унинг тур- 
ридан-турри нархга богли^лигини курсатмоцда.  Графикда кур- 
сатилишича,  нархнинг ошиши (Р  дан P ir a4 a )  (q дан q[ гача) 
янги ^увватлар ишга тушириш,  корхоналар очиш, уларнинг бо- 
зорга сотувчи сифатида чи^иши ва за^ираларни чицариш ор- 
^али  таклифнинг купайишига олиб ^елади.  Нархнинг пасайи- 
шида эса шу ^олатнинг тескариси руй берадн. Шуни эсда ту- 
тиш лозимки,  dd ва SS  эгри чизицлари й и р и н д и с и  ^а^и^ий т а ­
лаб,  таклиф ва нархларни билдирмайди,  ф а^ ат  уларнинг аниц 
имкониятлари ^ажмини курсатади.  Уларнинг ^а^иций а^амият- 
лари эгри чизи^лар кесишаётган Е ну^тасига интилади, ана 
шунда тал аб  ва таклиф бир хил (q) ми^дордаги товар бир- 
лигига тенг булади ва мувозанатга  эришади.  ^ а^ и^ а тд а ,  нарх­
нинг Р! д ар аж аси д а  таклиф q2 талаб qi дан ю^ори. Бу ^олатда 
сотишга чи^арилган бир цисм товар харид ^илинмайди, товар 
етказиб берувчилар орасидаги рацобат кураши механизми ор- 
1̂ али нархнинг пасайишига олиб келади. Амалиётда у мувоза- 
нат ну^тасидан пастга тушса керак (мисол — Рг гача) .  Нати- 
ж а да  тал аб  q4 таклиф q3 дан ошиб кетади, бозорда товар етиш- 
мовчилиги келиб чи^ади. Унинг сабаби эркин ра^обатдаги нарх 
усиши булади.

Нарх, таклиф ва тал аб  орасидаги ^арама-царшиликлар Е 
нуцтасида ечилади. Чунки мувозанатлашган ра^обатли Р нарх 
унга мос келади.

Аммо (^а^и^атда)  Е ну^таси доимий ^аракатда,  талаб ва 
таклиф эгри чизи^ларининг координат у^и атрофидаги текис- 
ликда силжишлари  билан бирга булади. Бунинг и^тисодий маъ- 
носи шундаки,  «)\ар хил тенг шароитлар» деб аталган к;оида 
ха^и ка тд а тал аб  ва таклифга куп омиллар таъсири натижаси- 
да  узгариб туради.

108



Кейинги чизмада (15- 
расм) талабнкнг усиши ис- 
теъмолчи компаниялар уй- 
рунлашган (жами)  талаб 
цобилиятларининг ошишига
борли^лиги курсатилади.  Р(
Янги эгри чизи^лар did! 
истеъмолчининг пайдо були- 
ши билан хар бир нарх 
узгаришига илгаригига Ка­
раганда купро^ товар олиш 
кобилиятини билдиради. 
Бунда таклифга • ташци 
омиллар таъсири булмаган-

s d

лиги^учун унинг эгри чи- 1 5 . р а см .  Т а л а б  э г р и  ч и з и р и н и н г

зорда мувозанат бузилди.
Янги мувозанат Е нуцтасида урнатилиши шарт (н арх  Р,  ва 

qi  сони). Чунки ^ша ерда узгарган тал аб  эгри ч и з и р и  ва «уз- 
гармаган» таклиф чизицлари кесишади. Бу ^олда бир ва^ тнинг  
узида «нарх— талаб» алоцаси (нархнинг ошиши сотиб олишни 
камайтиради)  ва бонща алоца — «талаб—нарх» (тулов ^оби- 
лиятли талабни купайиши товар нархини оширади) ишга ту- 
шади.  Охиридаги алоцанинг таъсири кучаяди ва сотиш нарх 
ошишига ^арамай  купаяди.  Шу билан бирга бу ерда тескари 
(манфий) ало^а — «нарх— талаб» ^ам  цатнашади. У эса товар 
сотиб олишни q2 дар аж асига  етказишга (qi дан куп) тус^инлик 
^илади.

Нархнинг ошиши сотувчилар томонидан бозорга купрок, то ­
вар чи^аришни рагбатлантиради.Чизмада (14-расм) курса- 
тилган таклифнинг эгри чизиги ^олати шуни курсатадики, то ­
варлар сотилишининг купа­
йиши захиралар хисобига d s s.

лиши мумкин Чи змада  (16- __________ _
раем) бу ж а р а ё н  таклиф
эгри ч и з и р и н и н г  унг т о м о -  16-расм. Таклиф эгри ч и зи р и н и н г

з и р и  уз ^олича ^олди ва бо- силжиши

эмас, балки ишлаб чицариш 
харажатларининг камайи- 
шига боглик. Энди бозор- 
даги мувозанатнинг бузили- 
ш г а  сабаб,  таклиф були- 
шини курамиз (15-расм).  Бу 
холат янги хом ашё база- 
ларини ишга тушириш ёки 
бошка омиллар таъсирида 
мехнат унумдорлигининг 
ошиши ор^али вужудга ке-

нини пастга, янги мувозанат силжиши
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нук,тасига силжиши ва унга анча паст нарх ва сотишнинг усиш 
дараж аси  турри келишини курсатади.  Эгри чизи^нинг SS дан 
SiSi ^олатига  силжиш жараёнида ра^об ат кучаяди, з^ар бир 
товар капитал бирлигига куп мехнат х ар ажатлар и  ^илаётган 
ишлаб чи^арувчилар банкротига учрайди. Амма говори мехнат 
унумдорлигига эришаётган корхоналар уз ра^иблари товар- 
лари урнини жуда ^ийинчилик билан тулгазадилар.  Нати- 
ж а д г  бозорда нисбатан паст мувозанатлашган ба^о ур^ 
натилади,  цайси товар ишлаб чи^арилиши пасайган ижтимоий- 
зарурий харажатларни  узида акс эттиради.  Умумхужалик конъ- 
юнктурасини тазушл цилишда д ав лат  (регион) мицёсидаги жа-  
ми (уйгунлашган) тал аб  ва таклиф тушунчалари ишлатилади.

Ж а м и  тал аб  — бу ички тал аб  ва экспорт (тапщи талаб) .  
Ички тала б  давлатнинг истеъмол товарлари,  хизматлар,  жорий 
истеъмол учун олинадиган ускуналар ва ишлаб чицариш то­
варлари (хом ашё, айрим тайёр ма^сулотлар,  ёнил'ри ва бош- 
цалар)ни  уз ичига олади. Ж а м и  талаб омиллари:  шахсий истеъ­
мол; ялпи инвестициялар — асосий капитални янгилаш ва ку- 
пайтиришга талаб;  хорижий ишлаб чи^ариш даражаси,  хом 
ашё ва ярим тайёр ма^сулотларга талаб;  экспорт. Ж а м и  (уй- 
рунлашган) таклиф— мамлакатда  ишлаб чи^илган товарлар, хиз­
матлар ва импорт (тапщи таклиф) .  Ж а м и  таклиф омиллари 
булиб ишлаб чицариш салоз^ияти, мехнат ресурслари ва у л а р ­
нинг малакаси, фундаментал ва амалиёт илмий-тад^ицотлари 
( Н И О К Р ) ,  импорт з$ажми ва таркиби з^исобланади.

Бозор з^ажми бир йилда мамлак ат  миллий бозорларида со- 
тилган (физик ёки циймат ифодада )товарлар ёки истеъмол 
^илинган товар ва хизматлар билан аницланади.

Бозор з^ажми =  миллий ишлаб чицариш з^ажми+импорт з^аж- 
ми — экспорт з^ажми формуласи билан топилади.

17. Бозор конъюнктураси исти^болини аницлаш

Умуман исти^болни аницлаш (прогноз) маълум объектнинг 
(жараённинг) б у лаж ак  з^олатини, илмий асосда образини яра- 
тиш демакдир.  ^ а р  цандай ма млакат  ички ицтисодий з^олатинп 
ва ишлаб чи^ариш истиь;болини белгилашда жаз^он бозоридагм 
узгаришларни ани^ тасаввур цилиш ва баз^олай олиш, унинг 
прогрессив тенденцияларига мос илмий-ишлаб чи^ариш омил- 
ларини ишга солиш объектив заруратдир.

Товарлар бозори исти^болини аниклашда цуйидаги талаб-  
лар  эътиборга олиниши шарт:

1. К ел аж ак д а  бозор конъюнктурасига таъсир этувчи омил- 
ларни хисобга олган холда илмий асосланган, ишончли ва ти- 
зимли ёндошиш.

2. Истик;болни аницлашда бир неча вариантлардан фойда- 
ланиш,  уларнинг натижалари  бир хил ёки я^ин булиши.

3. Ишлатилган  услубларнинг илмий асоси етарли булиши.
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4. Хулосаларнинг ани^ ва равон тилда,  айни^са царор ца- 
бул ^илувчиларга тушунарли ишланганлиги.

5. Бозор конъюнктураси истик;боли уз ва^тида аницланишч 
ва корхона, ассоциация, компания ва вазирликлар ишини бош- 
^аришда ^улланилиши.

Товар бозорлари исти^боли, улар гуру^лари, экспорт ёки 
импорт махсулотлари,  бозордаги бахолар ва бош^алар шакли- 
да ишлаб чи^илиши мумкин. Улар цис^а (3 йилгача) ,  ;урга 
(5 йилгача) ва узок муддатлар (5 йилдан куп) га аницланиши 
мумкин.

Ж а^о н  м амлакатлари  тажрибасида,  объект (ж араён)л ар  
испщболини ани^лашнинг юздан орти^ илмий услублари иш- 
латилади.  Улар ичида энг куп ишлатиладигани экспертлар ор- 
^али бахолаш,  гоялар кураши,  тарихда ^айтарилишини назарда 
тутиш, математик статистик, Э ^ М  ёрдамида моделлаш услубла- 
ридир.

Динамик каторларни экстрополяция цилиш йули билан та­
лаб исти^болини аниклаш. Истицболни ани^лаш усулини тан- 
лаш унинг максадига,  исти^болни куриш даражасини  урганиш- 
га ахборот таъминотига ва бопща шартларга  богли^. Талаб-  
нинг исти^болини аниклаш амалиётида ахборотлар билан таъ- 
минланганлик унинг усулини танлашга бош сабаб -булади. Ис- 
т!щболни аниклаш ахборотлар динамик ^аторларини ва^т  ку- 
ринишида тавсифловчи статистик маълумотлар билан к;исман 
таъминланади.  Бундай ^олларда истикболни белгилаш фа^ат- 
гина бу ^аторларни экстрополяция ^илиш усули билангина 
амалга  оширилиши мумкин.

Экстрополяция — бу ^атор даражасини  ;узида ташкарпда го- 
пиш ва ке лаж акда  ^ар хил йулларда амалга  оширишдпр.  Д и ­
намик каторлар экстрополяция усули улар хусусиятларига 
боглшу

Куп холларда ^ондирилган тал аб  динамикаси (кнсца муд- 
датли) узгармаслиги билан тавсифланади.  Мисол учун утган 
^афтанинг 7 кунида дуконда нонни сотиш динамикаси н а ­
тори ^уйидагича булган:

Кунлар 1- 2- 3- 4- 5- 6- 7- 
Сотиш кг. 2320 2350 2305 2340 2330 2345 2320

Бу каторларга  бах;о бериш шундан гувохлик берадики,  со- 
тилган нонга тал аб  усиш ва камайиш тенденцияси боглик эмас, 
аксинча,  уртача ми^дорлар атрофида узгармокда холос. Уз- 
узидан маълумки, агарда яцин кунлар ичида нонга булган та- 
лабнинг— шаклланиш шарти узгармаслигига биз ишонч хосил 
^илсак,  у холда келгуси 3—4 кун ичида нонга булган талаб- 
нинг истицболини 2330 кг га тенг деб белгилаш мумкин. Буни 
8, 9 ва 10-кунлардаги нонга булган тал аб  оркали асослаш мум­
кин, чунки шу кунлари нонга булган тал аб  хажми 2330 кг ат ­
рофида булади.
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Агарда истицболни белгилаш давридаги талабнинг шаклла- 
нишини ^осил цилувчи комплекс омиллар узгармаса,у )$олда ис- 
тицболни белгилаш уртача хатосини цуйидаги формула орцал^ 
^исоблаш мумкин:

бу ерда ц — Уртача хатолик;
2 (х— х)2

Q2 — дисперсия =  ------- -------

п — динамик ^аторлардаги курсаткичлар сони.
Бизнинг мисолимизда 8 , 9, 10-кунлардаги кундалик нон со- 

тишнинг исти^болини белгилаш уртача хатоси 15 кг ни ташкил 
этади. Лекин хатонинг бундай истицболини белгилаш ^аддан 
ташцари шартли. Чунки бу ^олат талаб шаклланиши узгар- 
майди деган ну^таи назардан келиб чйцмоцда. Агарда 8 —9-кун- 
лари а.^оли яшаш жойларидаги я^ин атрофдаги нон билан сав- 
до ^илувчи дуконлар ишламаса ва фа^ат сотиш исти^боли 
ани^ланаётган дукон ишласа, у з^олда бизнинг ^исоб хато 
булади. Бу шартнинг узгариши шу дуконда нон сотиш дара- 
жасининг ни^оятда усишини билдиради.

Талаб даражасининг купайиши ёки камайиши доимийлик 
тенденциясини ташкил ^илувчи товарларнинг динамик к;атор- 
ларини ривожланишини уртача усиши усулида истн^болини 
билиш мумкин. Бу усул асосида талаб ^аторларининг ривож- 
ланиш вацти геометрик прогрессияда ётибди деб уйлаш мум­
кин.

Демак, динамик цаторнинг з^ар бир навбатдаги аъзоси ai +1  
келгуси даврнинг уртача усиш коэффициентининг К у купайти- 
рилганига тенг. Уртача усиш коэффициента цуйидаги формула- 
да ^исобланадм:

-  / ¥
бу ерда: Ку—уртача усиш ми^дори;

У „— ^аторнинг охирги курсаткичи;
У 1 — к;аторнинг бошлангич курсаткичи; 
п — динамик цаторлар курсаткичлари сони.

Уртача коэффициентнинг усиши асосида исти^болни бел­
гилаш ^уйидаги формула асосида амалга оширилади:

П 1 =Ку*Пб;

бу ерда: П i —исти^боли ани^ланаётган курсаткич;
К у— уртача усиш ми^дори;

П б— базис курсаткичининг сонли а^амияти;
П — динамик ^аторларнинг интерваллари сони.
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Динамик ^аторларни экстрополяция ^илиш учун уртача усиш 
мицдорлари коэффициентларини бу формула ор^али ^уллаш 
фа^ат бу цаторлар курсаткичлари цонуниятига яцин булган 
та^дирдагина мумкин.

^айишцоцлик коэффициенты ёрдамида талаб истицболини 
аницлаш. Талаб к^плаб омиллар таъсири натижасида ;узгариб 
туради. Талабнинг шаклланиши ва унинг узгаришига таъсир 
^илувчи мураккаб омиллар тизимини аницлаб бериш жуда ^ам 
|^ийин. Талабни ^лчашдаги таъсирни белгилаш яна ^ам ^ийин. 
Шунинг учун ^ам талабнинг шаклланиш жараёнини та^лил 1 \ И -  

лишда ва унинг истицболини белгилашда ^амма омилларга 
эътибор бериш шарт эмас. Улардан талаб исти^болини ани^- 
лаш учун зарур булган курсаткичларгагина диедатни жалб этиш 
керак. Бундай курсаткичлардан бири «^айишцо^лик» коэффи- 
циентидир. Талабнинг цайиищоцлиги деб, унинг даромад, ба.^о 
ва бошца ицтисодий омиллар таъсирида узгариш ь^обилиятига 
айтилади. ^айиищо^лик курсаткичлари булиб талабнинг нис- 
бий узгаришлари ва уни шакллантирувчи омилларнинг нисбий 
^згариши (даромадлар, ба^о, ишлаб чик;ариш ^ажми ва по­
казе) уртасидаги богланишлар хизмат цилади.

Талаб цайинщоцлигининг даромадга бо?лик;лиги цуйидаги 
тенглик орцали куриниши мумкин.

Ду *

бу ерда: Э — цайишцоцлик коэффициенти;
Д у .  _  а ^ о л и  жон бошига талабнинг усиши;
Дх — а^оли жон бешига даромаднинг ^сиши;
У — уртача жон бошига талаб ми^дори;
х — Уртача жон бошига даромад мицдори.
Мисол. А^оли жон бошига йиллик даромад 600 сумдан тугри 

келди ва 640 с^мгача усди, газламалар сотилиши эса 28 сум­
дан 30 сумгача кутарилди. Бунда Талабнинг ^айицщоцлик 
курсаткичи (коэффициенти):

2 600
Э =  ——  • —----- =  1.08. ни ташкил этади.

4U

Талабнинг даромаддан цайиищок;лик коэффициенти даро­
маднинг 1 % га купайиши сабабли талаб к,анча фоизга ;узга- 
ришини к^рсатади. Агарда ^айиш^о^лик коэффициентининг ба­
тога боглицлиги з^исобланса, унда ба^онинг 1 % га узгариш 
натижасида талаб ^анча фоизга ^сишини акс эттиради. Кайиш- 
цоцлик коэффициентини талабнинг ^сишига богли^лиги сифа- 
тида ^ам з^исоблаш мумкин. Унда талабнинг усиши даромад 
(ба^о)ларининг ^сиш фоизига тавдосланган муносабати ор^а- 
ли топилади.
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Бизнинг мисолимизда талаб 7,1%.га (—— ), даромадлар 
40-100

эса 6 ,6 %.га ( — — ) ошди. Демак, цайишцоцлик коэффициент» 

7,1
1,08 (——  ) га тенг.

0,0

Бюджет статистикаси маълумотлари ва товарлар сотиш 
^ацидаги маълумотлар ор^али .^ам ^айипнр^лик коэффициент- 
лари ани^ланади. Кайиш^о^лик коэффициенти ахборотлар ман- 
баи—динамик ва статистик хилларга б^линади.

Даромаддан статистик цайишцоцлик коэффициенти оила- 
ларнинг бюджет маълумотларини гуру^лаш ёки танланган ху- 
дудлардаги а^оли жон бошига бир йилда турри келадиган да- 
ромад даражасига ^араб ани^ланади. Даромадлар даражасига 
^араб цайишцоцлик узгаради. Бу узгаришларни гуру^лаш j?p- 
тасидаги ^айишкрцлик коэффициентами ^исоблаш ор^али ку- 
затиш мумкин. Даромад ва талабнинг ^сишини бундай ^исоб- 
лашда аралаш даромадлар фарци цуйидан юцорига к;араб оли- 
нади.

Гуру^лараро цайицщоцлик коэффициенти талаб ^айишкрц- 
лигининг узгариши, даромадларнинг узгаришига борли^лигинн 
тавсифлайди. Лекин улар ^ар бир аниц даромад буйича талаб­
нинг ^айиш^оцликнинг уртача коэффициентини ани^лаш имко- 
нини бермайди. Кайишцо^ликни бундай ани^лаш учун талаб ва 
даромадларнинг усишини гурухлар даромадлари орасидаги бир- 
бирига борловчи, пастдан ю^орига усувчи курсаткичлар фарци 
деб ^исобланади.

Кайипщо^ликнинг статистик коэффициентларини хисоблашда 
ало^ида параметрлар: оилалар ва и^тисодий гурухларнинг да­
ромадлари маълумотларидан фойдаланилади. Мамлакат ахо- 
лисининг айрим и^тисодий гурухлари буйича ^айинщо^лик ур­
тача коэффициенти ^ар хил гуру^лардаги оилаларнинг хисоб- 
ланган даромадлари коэффициентларини топиш орцали аниц- 
ланади.

Бюджет статистикаси томонидан ^исобланган маълумотлар- 
га асосланиб, алохида товар гурухлари буйича э^тйёжни кон- 
дириш даражасини унинг статистик цайиищоцлик курсаткич­
лари асосида ани^лаш мумкин.

К,айишкок;ликнинг кщори коэффициентлари шу товарларга 
булган э^тиёж курсаткичлари баланд эканлигидан, лекин унинг 
таъминланиши 'цони^арли эмаслигидан, талабнинг усаётгая- 
лигидан далолат беради. Кайиш^оклик коэффициентининг нол- 
га я^инлиги ёки тенглиги талабнинг эхтиёжга я^инлашишидан 
ёки эхтиёжнинг цони^тирилаётганлигидан ва талабнинг ;усма- 
ётганлигидан далолат б!еради.

Кайишко^лик коэффициентининг цони^арсиз, яъни нолдан 
паст курсаткичлари бу товарларга булган э^тиёж тула крнди- 
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рилаётганидан ёки эз^тиёж ва талаб цондирилаётганидан гу- 
возушк беради.

Ало^ида товарларни истеъмол ^илиш жараёни тазушли учун 
;статистик цайишцоцлик коэффициентини оилалар бюджета ор- 
цали з^исоблаш катта а^амиятга эга. Аммо улардан бозор ис- 
ти^болини ани^лашда фойдаланиш цийинрок;.
I Г^айишцоцлик динамик коэффициентлари даромад ва талаб
I. маълумотларининг ва^т курсаткичлари буйича узгаришини з̂ и- 
; соблайди. Уларни з^исоблаш техникаси статистик коэффициент- 
ларни з^исоблашдан фарц цилмайди. К^айиищо^ликнинг дина- 
мик курсаткичлари з^исоби з^ар бир жон бошига булган даро- 

! мадни аниц маълумотлари етишмаслигидан ^исман цийинчи- 
j ликларга олиб келади. Шунинг учун з^ам цайиш^о^ликнинг ди- 
[ намик коэффициентлари з^исоблаш амалиётида даромадларга 

цараб эмас, маз^сулот алмашувининг умумий з^ажмига цараб 
I з^исобланади.

Талабнинг динамик ^айицщоцлик коэффициенти даромадга 
\  цараб з^ам, маз^сулот алмашувининг умумий з^ажмига цараб 
! з^ам йилдан-йилга х;исобланиши мумкин. Масалан, вилоят бу­

йича чакана маз^сулот алмашувининг умумий хажми ва тайёр 
кийимлар сотнлнши аз^оли жон бошига аниц булганда, ^айиш- 
^оцлик динамик коэффициенти йилдан-йилга з^исобланганда 
(5-жадвалга ^аранг) улар ^уйидагича:

1990 йил— 2,82; 1991 йил—2,00; 1992 йил— 1,5; 1993 йил —
I 1.22 ва 1994 йил — 0.91. 1990 йилдан 1995 йилгача ю^оридаги 
!> вилоят буйича аз^оли жон бошига маз^сулот алмашуви з^ажми 

48% га усган, тайёр кийимлар буйича маз^сулот алмашуви эса 
84,5% га усган. Демак, чакана маз^сулот алмашуви умумий 

, з^ажмининг Усишнни з^ар бир фоизига тайёр кийимлар маз^су- 
лот алмашуви усиши 1,75% га турри келади ёки бу товар бу-- 
йича уртача ^айицщо^лик коэффициенти 1,75 га тенг. К,айиш- 
^оцликнинг динамик коэффициентлари талабнинг истицболшш 
ани^лашда статистик коэффициентларга цараганда анчагина 
ани^ ва фойдаланишга яро^лидир. Агар ^айиищо^ликнинг ди­
намик коэффициентлари исти^болини белгилашдан олдинги 
даврга нисбатан ^згармас ва камайиш ёки усишда айтарли 
юцори фарц цилмаса у з^олда охирги 2 —3 йиллик натижалари- 
нинг уртача коэффициенти асосида талабнинг йстицболини бел­
гилаш мумкин (5-жадвалга царанг).

Агарда ^айишцоцликнинг динамик коэффициентлари йил­
дан-йилга ;усиб борса ёки камайса, келгуси давр учун уни ва^т 
экстрополяцияси усулида з^исоблаш мацсадга мувофицдир.

Бизнинг мисолнмиздаги охирги йилги маълумот талаб ис- 
тицболининг ани^лигига ва цайиищо^лик коэффициентини з̂ и- 
соблаш учун з^ам ярамайди. Агар цайишцоцлик коэффициентини 
йиллар буйича кузатиб чицсак, у з^олда унинг камайганининг 
гувоз^и буламиз. К,айиш^оцлик коэффициентининг 1995 йилда 
1994 йилга нисбатан, 1996 йилда 1995 йилга нисбатан камайи-
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шига асос бор. Чунки охирги йилларда п а й д о  булган тендеп 
ция яь^ин йиллар ичида давом этади.

5-ж адви. 1

Тайёр кийимлар буйича талабнинг динамик 
цанипткотутигини ^исоблаШ

И иллар

У ртача а^оли  жон 
бош ига чакан а то- 

вароборт (с£м)

Утган йилга нисба- 
тан  ?сиш
% Т алабни н г д и ­

нам ик ^айиш -
Ц О Ц Л И Г И

.\ам м а то ­
варлар

тайёр
кийимлар

Хамма
товарлар

тайёР
КИЙИм лаР

1989 300 2 2 ,0 — —
20

—

1990 321 20.4 7 20 7
=  2.82

16
16

=  2.001991 347 30,6 8 8

9
=  1,501992 368 33,3 6 9

6

И
11

=  1 ,221993 401 37,0 9 9

10
10

=  0,911994 445 40,7 И 11

IV БОБ. МАРКЕТИНГНИ ТАШКИЛ ЭТИШ ВА Б 01Щ А РИ Ш

18. Маркетингни ташкил этиш

Маркетингни ташкил цилиш деганда унйнг вазифаларини 
бажарувчи таркибий булимларнинг тузнлиши ва уларнинг уза- 
ро масъулиятларини ^амда богли^ликларини ифодаловчи ти- 
зимни яратиш тушунилади. Бундай тизим, оДДИЙ фирма (кор- 
хона)дан тортиб бозорда иштирок этаётган барча субъектлар, 
давлат ёки нодавлат, тижорат ёки нотижорат> тУм а н, ша^ар, 
вилоят ва республика ми^ёсида фаолият к^Рсата^тган муасеа- 
салар ва ташкилотларда тузилган м а р к е т и н г  хизматларини уз 
ичига олади.

Маркетингнинг ташкил этилиши г^уйидагП шаклларда були­
ши мумкин:

— маркетинг хизматининг махсус в а з и ф з л а р и  бозорни 
урганиш, товар з^аракати, ба^о, талабнинг шаклланиши’ с°тиш' 
ни рагбатлантириш ва бопщаларнинг бажарилишини уюшти- 
риш шаклида (17-расм);

— маркетинг вазифаларини фирма (корхона) товарлари еки 
улар гуру^лари буйича бажариш тарзида ( 18-расм);
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— маркетинг вазифаларини бозорлар (ички, регионал, таш- 
^и) буйича ижро этиш шаклида (19, 20-расм). 
t Компаниялар ушбу маркетинг хизматлари шаклини бир-би- 
рига кушиб ёки мослаб ташкил этишлари мумкин. Аммо мар­
кетинг таркибини танлаш з^ар бир фирма (корхона)нинг уз ол- 
!дига куйган ма^садига богли^.

Ма.\сулот ишлаб чи^арувчи ва сотувчи корхоналар маркг- 
гингга з^ар бир маълум бозор сегментлари буйича муайян бир 
даврга белгиланган, энг юксак и^тисодий самарага йуналган 
мак;садларга эришиш воситаси снфатида ^арайди. Бирок; кор­
хона бозор конюнктурасидаги узгаришларга мувофиц узининг 
илмий-техникавий, ишлаб чи^ариш ва сотиш режаларини мун- 
тазам узгартириб туриш имкониятига эга булганида, маркетинг 
тад^ик;отлари натижаларидан келиб чициб, стратегик ва так­
тик вазифаларни з^ал этишда, зарурий мослашувни таъминлаш 
учун уз моддий ва ацлий ресурсларидан моз^ирона фойдаланиш- 
дагина бу реалликка айланади. Бундай шароитда маркетинг 
корхона ишлаб чицариш тижорат фаолиятини узок; муддатли 
ва оператив режалаштириш учун, ишлаб чи^аришнинг экспорт 
дастурини тузиш, корхона жамоасининг илмий-техникавий, тех­
нологик, инвестиция ва ишлаб чицариш — сотиш ишлари учун 
пойдевор булиб хизмат цилади. Маркетингни бонщариш эса 
корхона боищариш тизимининг муз^им элемента булади.

Маркетингни ташкил этишда икки жихат мухим: мацсадлар 
ва маркетинг хизмати мацоми эътиборга олинади.

Мацсадни танлаш. Купгина ра.\барлар з^озирги пайтда уз 
корхоналарининг асосий ма^сади снфатида энг юцори фойда 
олишни курсатадилар. Лекин бу танлов унчалик макбул эмас.

■ Айтайлик, агар корхона узо^ келажакни кузлаб иш юритаёт- 
ган булса (маркетинг фаолияти айнан худди шундай з^исобла- 
нади), бу з^олда у анчагина маблагни НИОКРга, асосий сар- 
мояга, ишлаб чи^ариш тайёргарлигига ва кадрлар малакасини 
оширишга сарфлаши керак. Бу тадбирларнинг хаммаси ишлаб 
чи^ариш харажатларини купайтиради ва фойданинг камайи- 
шига олиб келади. Катта фойда олиш хасида хам, я^нн кела- 
жакда фойдани к^пайтириш з^а^ида з^ам >;амиша гапиравер- 

f маслик керак. Масалан, агар корхона янги бозорга кнриб бор- 
моцчи булса, аввал бошда з е̂ч к;андай фойда олмаслиги, ак- 
синча, купинча з^атто зарарига ишлаши мумкин. Бундан таища- 

1 ри, купгина мамлакатларда ^абул ^илинган фойдага цараб со- 
[ ли^нинг ортиб бориши корхонага режалаб цуйилганидан ортик;- 

ча фойда олиш макбул эмаслигини исботлайди. Яиониядаги 
машз^ур «Мацусита Денки» фирмасининг асосчиси Коносуке 
Мацуситанинг фикрича, фа^ат унчалик ю^ори з^ам эмас, унча­
лик кам хам эмас, балки о^илона ми^дорда фойда олгандагина 
корхона уз фаолиятини кенгайтириши мумкин.

Маркетингни ташкил этишга киришган корхонанинг ма^- 
садлари ^андай булиши керак? Маркетингнинг тан олингаи 
пеищадамлари булмиш японлар тажрибасидан келиб чицадиган-

117



-

— C Z  s  Q -

•. S i x
i | i

0 ^ 2 -  

s  v o  э

V O I
s -  & > &
S g  й ' Оs  » = c

§ ■  s* g .
I L i  T O -

3 :  3 > v  2 ^ -

S f v o  3  
*  0V O

Э "  i  =  a  22 1
r x 3  5^  c ;

5 5  S -  ’ > >  0  5 5 .V O

1—
Л 1

с и

« = С

с о
О )

Ь -  Г Г0  03 “

^  = * -  ^ T 4 
2 l  3 :  Q -

Э Е

Ш ms :  ж
^  s= Ш2  J5 - S3  ^  ^

п з

г :

Q _

з :

О

rQ 3> 4  ^
ш  v o  3  t— 0  

v o s  s .a j  *“ *- Q .

□E ?  ^  TO E9  1— 3 ; 2 ^CL) 3 : Q -
^  3  -*- -̂ r~S -  c L<2 ^  =E^  t -  s :’ 3? 55 - 0  = j  S '

п з  v o  3  s  0  
v o

c ;  <d c ;> 4  5  э5 ~> U  to  V O
&  IS=£ Q _

3s :  з :s -  ^Ш (Д И^  >-ч3 : з ; 0 _ ?  3  SS  ЗС Ф  Q - x  £
3 "  j s :  ^  

4 0  > = ^  ^  
C O  V D  3

^  2  
3  ' O
3 :

0  r a  ^n  L_ 5^0  a _
\ 0  5 > >  4 0

ff

. 118



Фи
рм

а 
пр

ез
ид

ен
ти

119

18
-р

ас
м

. 
М

ар
ке

ти
нг

 
хи

зм
ат

ин
и 

фи
рм

а 
то

ва
рл

ар
и 

бу
йи

ча
 

та
ш

ки
л 

эти
ш 

ти
зи

м
и



V O

g
Q_CO

О
E<uQ_

CO
&  &  &

Г М  Г О

о
EE
S _

LO
S- 8- g-

C~vJ C O

3X з:CL =г
&  ? &X g CL
3-

эо
1 УО
X

v O

CL)

ПЗ

ube:
CT>

ZSZ
C L
стз5
03b d
г а !2С
«=: О .2̂ . - О
ЭЕ <и
<тЗ и
ье:
ZE
C L
CL>
з е

CL.Ш
i
ns

«3
«c=о
Q -

O .
Ш<uо

/ ■

N

120

19
-р

ас
м

. 
М

ар
ке

ти
нг

 
хи

зм
ат

ин
и 

фи
рм

а 
бо

зо
рл

ар
и 

бу
йи

ча
 

та
ш

ки
л 

эт
иш



Фи
рм

а 
пр

ези
де

нти
С'-
X
о
л

Г4'
л
2
X
X

г*-
1
0
1 <л 
ьсг
Г“«3
2

С̂
X
0 
п! * 
с̂  (в 
2 
х
1

с»
X
о
nj*:
г-
я
2
х
X

I О  с о

121

20
-р

ас
ы

. 
М

ар
ке

ти
нг

 
„

з»
а

„
я

„
 

р.
ги

.и
.а

г»
 

ф
ир

м
. 

.а
,и

ф
»»

.р
. 

~ 
™

-Р
*Ч

» 
«

*
"

*



булсак, асосий мацсадлар (афзаллиги тартибига цараб) цуйи- 
дагилардан иборат:

— сотиш .^ажми;
— усиш суръатлари (сотув ёки фойда з^ажми);
— бозордаги з^иссаси;
— режаланган фойда, бу фойданинг ,\ажми, фойданинг со­

тув хажмига нисбати, барча сармоядаги фойда меъёри, фом- 
данииг з^иссадорлар сармоясига нисбати ва бошцаларда акс 
этиши мумкин;

— сармоянинг таркиби, яъни фаолларнинг умумий . сумма- 
сига ёрдам шаклидаги сармоянинг нисбати (бу Японияда тах- 
минан 20% га тенг).

Бу руйхатни бош^а турлича ма^садлар билан з^ам тулдириш 
мумкин. Масалан, ма^сулот сифатини ошириш, харажатларни 
камайтириш ва шу кабилар.

Ма^садларни ишлаб чи^ишда улар корхона ходимларининг 
ниятларини акс эттириши зарурлигига алоз^ида эътибор бериш 
керак. Акс <\олда ишловчиларнинг ишлаб чи^ариш жараёнидан 
«ички узилиши» руй беради. Х̂ ар бир япон ишчиси узи ишлаёт- 
ган фирманинг вазифаларини осонгпна айтиб бера олади, чун- 
ки бу вазифаларнинг бажарилишидан у низ^оятда манфаатдор.

Шуни англаш мухимки, корхонада маркетингнинг чинака- 
мига жорий к;илиниши' учун унда тегишли хизматни тузишнинг 
узи етарли эмас. Г а п — ана шу хизматга кандай ма^ом берил- 
ганида.

Маркетинг булими диадат марказига маз^сулотнинг пиро- 
вард истеъмолчилари билан богли^ барча муаммолар тушади, 
бу пайтда бош^а булинмалар ;уз эътиборини турли жузъий ва- 
знфаларга ^аратган булади. Шунинг учун хам маркетинг були­
ми бутун фаолиятни мувофи^лаштириб туришини тан олиш мут- 
ла^о табиийдир. У ишлаб чицариш жараёнида етакчи булиши 
учун унинг ма^омини бош^а булинмалар ичида энг ю^ори ци- 
либ белгилаш лозим. Корхонанинг аниц маркетинг мулжали- 
нинг гарови хам ана шунда!

19. Маркетингни бошкариш
Маркетингни бошкариш — уни ташкил килишда фирма (кор­

хона) олдига куйилган ма^садларга эришиш, тахлил, режа-

лаштириш, з^аётга татбиц этиш ва назорат ^илиш бос^ичлари- 
ни уз ичига олади.

Маркетингни 6ouj^apuui жараёни бпр-биридан ажралмас уч 
кисмдан иборат: 1. Ташкилий— фирма булимларини керакли 
бозор ахборотлари билан таъминловчп; 2. Излаиишлар олиб 
борувчи — фирма маркетинг фаолиятидаги — бозор, ассорти­
мент, бахо, реклама доираларида услубий ва тадкикот ишлари- 
ни бажариш; 3. Дастурип — назорат ишларини — мацсадли дас- 
турлар, стратегия ва уактикани_шакллантириш ва бозор фаоли- 
ятини жорий назоратишГ олиЗ’̂ бораддь



Маркетингни бош^ариш унинг махсус хизмати оркали олиб 
борилади. Маркетинг хизмати ,\ар бир корхонада бажарилиши 
кузда тутилган узига хос аник вазифалар, ишчиларнинг з^укУК 
ва бурчлари, корхонанинг боища булимлар билан узаро муноса- 
бати ва бош^алар хисобга олинган Низом асосида ташкил эти- 
лади.

Ташкилотларда маркетинг хизматини йулга куйиш. Мар­
кетинг хизмати корхоналарда иктисодий ахвол (фойда, ба^о ва 
конюнктура) ;узгариб бораётганда бозордаги истеъмолчилар- 
нинг талабп билан корхона ишлаб чи^ариши, савдо ва хужалик 
фаолияти муносабатларини мувофицлаштириш учун ташкил ци- 
линади.

Маркетинг хизмати — бу бозор иктисодиётига утиш шароити- 
да корхона бошцаруви учун етишмай турган шундай бир фаоли- 
ят турики, у ишлаб чи^ариш, молия, савдо-хужалик, технологик, 
кадрлар масаласи ва бош^а сохаларда бозор захираларини кон- 
дириш ва фойда олишга асосланган йуналишлар жараёнини 
яратади.

Маркетинг хизмати вазифалари — унинг узига хос тамойил- 
лари асосидан келиб чикади. Бунга ^уйидагилар киради:

— корхоналарда ишлаб чи^арилган ма^сулотлар ва бозор 
хакидаги ахборотларни туплаш ва тахлил килиш;

— корхонанинг махсулот ишлаб чикариш, савдо ва хужалик 
фаолияти, реклама килиш, молиявий ва бооща жихатлар буйи­
ча манфаатларига мос карор кабул килиш учун зарур ^исоб- 
китоб курсаткичларини тайёрлаш;

— талаб шаклланишини фаоллаштириш ва сотишни тезлаш- 
тириш.

Маркетинг хизмати функцияси. Маркетинг хизмати корхона- 
даги барча маркетинглар фаолияти функциясини бажаришни 
таъминлайди:

— корхона махсулотини сотиш, савдо талаб ва конюнкту- 
раси, ракобатчилар сиёсати хамда ба.\они, бозор тараккиётини 
олдиндан урганиш ва таджик килиш-

— корхонада ишлаб чицарилаетган махсулотнинг ракобат- 
бардошлилиги ба^оси, унинг ассортиментини шакллантиришга 
оид таклифлар бериш, келгусида ишлаб чикариладиган маз^су- 
лотлар хакидаги янги гояларни топиш;

— бозорга чицар^лган махсулотларни тез сотиш йулларини 
белгилаш, сотиш ва саклашнп ташкил этиш, туриб колганлик 
какидаги шикоятларни урганлш;

— реклама тадбирини йулга куйиш оркали махсулот сотили- 
шини тезлаштириш ва а^оли талабини шакллантириш.

Маркетинг хизм ати  хук ук лар и  кур:_5 чициб т а сд и ц л а ш  учун  
Куйидагиларни иш л аб  чикади ва тацдим этади:

— корхона маркетинг хизмати фаолиятйнинг киска, \'рта ва 
узок муддатларга мулжалланган яхлит дастурлари (режалари) 
ни яратиш;

— маркетинг хизматининг корхонадаги бошк.а булимлар фао-
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лияти билан алоцаси ва координациясига дойр таклифлар бе- 
риш;

—корхона ишчиларининг ицтисодий, савдо фаолиятидаги 
ютуцларини рарбатлантириш туррисида таклифлар киритиш;

— корхона фаолияти билан оорлик маркетинг хизматига 
дахлдор молиявий .^ужжатлар ва кадрлар масаласи;

— корхонанинг бозор фаолияти ^исобот ва исти^болни бел- 
гилашга оид ^ужжатлар лойи^асини келишиш.

Маркетинг хизматини корхона директорининг маркетинг иш- 
лари буйича уринбосари боищариб боради.

Маркетинг хйзмати ра^бари корхонада маркетинг тадкикот- 
лари ташкил этиш, режа ва таклифларни ишлаб чициш, белги- 
ланган мацсадга эришиш учун назорат ва режаларнинг бажа- 
рилиши учун масъулдир. Барча вазифа ва мажбуриятлар барча 
булим ходи*млари уртасида 1̂ амраб олиниши керак. Маркетинг 
хизмати булими гуру^и таркибига бозор муносабатларини урга- 
нувчи ма^сулот турларини шакллантирувчи, ба^о берувчи, 
савдо ва реклама со.\аларининг мутахассислари киритилиши ке­
рак.

Шунинг билан бирга ташкилий таркиб бош^арувчини енгил- 
лаштирадиган, ю^ори натижаларга етказадиган цонун-цоидалар 
мавжуд. Улар цуйидагилардан иборат:

1. Боищарувнинг ташкилий шакли охиригача оддий булиши 
керак.

2. Бош^арув ташкилий структурасининг тархи оддий, тушу- 
нарли б5^лиши керак.

3. )\ар бир ишчига ёзма иш инструкцияси берилган булиши 
керак. Инструкциялар янгиланиб турнш максадида бир йилда 
икки мартадан текшириб турилиши зарур.

4. Алокалар тизими самарали булиши керак, у аник ахборот- 
лар алмашинувнни таъминласин.

5. Ижрочилик ва масъуллик чегараси аниц, кузга ташланиб 
турадиган булсин. Асосий масъулият доимо фирманинг бош ра.у 
барида туради. Бош^а .^ар бир ижрочи уз бошлиги олдида жа- 
воб беради.

Маркетинг директорининг вазифалари.
Маркетинг директори уз аппарати билан:
— корхонанинг экспорт (махсулот чикариш) имкониятлари- 

га мос бозорга йулланма билан таъминлайди;
— бозор шароитларини доимо кузатиб тахлил ^илиб боради- 

ки, корхона ва унинг маъмурияти содир булаётган узгаришлар- 
га шай туришй керак;

— корхона ма^сулотларини харидорларга такдим цилаётган 
бозорларда доимий ^аракатдаги сотувчилардан зарур ахборот- 
лар олиш фаолиятини режалаштиради;

— ишлаб чи^ариладиган, доим назоратда буладиган махсу- 
лотларнинг турларини тавсия килади;

— бозор йуналишини урганади ва корхона ма^сулотларининг 
таш^и теварак билан муносабатини олдиТадан белгилайди;
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— бозор стратегияси билан таништиради, товар олиб утиш 
йулларини, савдо-сотик усулларини танлайди, кабул цилинган 
Карорлар туррилигини тазушл килади;

— дизайнли товарларни ишлаб чицариш, сотиш ва ба^олаш 
борасида бош^а рахбарларнинг кароридан келиб чи^адиган мар­
кетинг харакатларини координациялайди ва утказади. Бу ка- 
ракатлар ушбу 3 саволнинг жавоблари билан боглик: ташки бо- 
зорга кайси ма^сулотлар чикарилиши керак? Уларнинг баз^осй 
Кандай булиши керак? К,айси махсулотларни цанча микдорда 
ишлаб чицариш керак?

— юцорида курсатилган барча маркетинг з^аракатларига 
биноан корхонанинг ички технологик жараёнларини, харидорлар 
оммасини о^илона топкирлик, ма^бул нарх-наво ва ю^ори си- 
фатли махсулотлар биплан жалб этишга мослаштиради. Ишлаб 
чи^ариш технологияси ва тартиби, кабул килинган карорлар 
туррилигини доимо тазушл килиб боради;

янги маз^сулотларнинг техник (харидоргирлик) тавсифи, па­
раметрик каторлар таркиби ва бунинг бутун махсулот турини 
харидорлар карори ва корхона товарларини сотиш з^олатлари- 
га таъсири нуцтаи назаридан куриб чи^иш;

— махсулот бозорининг инцирози (тушкунлиги) бос^ичи кел- 
ганлиги ва уни ишлаб чицаришдан ва бозорга чикарншдан тух- 
татиш хасида уз ва^тида курсатма беради;

— талабни шакллантириш ва сотишни рагбатлантириш хиз­
мати фаолияти дастурини белгилайди;

— сотиш булими рахбарлари билан биргаликда бозорларда 
тадкикот утказади, назорат килади, бунинг учун зарур чора-тад- 
бир куришни режалаштиради.

20. Маркетинг бюджети

Маркетинг бюджети — бу бозорларни (конюктуравий, урта
ва узок муддатли) тадкик этишга, товарларнинг ракобат коби- 
лиятини таъминлашга, харидорлар билан ахборотли алока (рек­
лама, сотишни рароатлаит^риш, кургазма ва ярмаркаларда иш- 
тирок этиш ва шу кабилар)га, товар харакатланиши ва сотиш 
тармокларн ташкил этишга кетадиган харажатлардир. Булар- 
нинг барчаснга молиявий маблагларии келаётган фойдадан 
сарфлашга турри келади. Турри, бу сарфларсиз фойда уз мик;- 
дори буйича анча каттарок; булган булур эди, бирок маркетинг- 
га сарф килмасдан замонавии шароитларда тадк^кот ишларига 
сарфланган ва товар ишлаб чикариш билан 6 о р л и к  колган бар­
ча харажатларнинг урнини к.оплаш, зарур фойдани олиш учун 
етарли микдорда товар сотишга эришиш кн11ин- Шунинг учун 
маркетингга маблар ажратиш — бу катта микдорда узгарувчан 
фойда олишга каратилган энг макбул вазифа такозосидир, унинг 
таъсирини одатда аник хисоб-китоб килиб булмайди, яъни ва ­
зифа тахминийдир. УзгарувчанлНк таъсири, бунинг устига одат- 
дагидек, мунтазам бир хил булмайди ва унинг узи факат таж-
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рибага асосланган йул билан ани^ланиши лозим. Мана шунинг 
учун ^ам маркетинг бюджетный белгилашда анъанавий йуллар. 
фирма ю^ори рахбарларининг тажрибаси ва ра^обатчи фирма- 
лар маркетинг харажатларининг тахлили жуда катта а^амият- 
лидир.

Маркетингга буладиган харажатлар микдорлари тартибини
ба.^олаш учун ^уйидаги фойда тенгламасини куллаш мумкин:

Р  =  SW — [S (О + А ) + F +  (R+ Д )  ].
Бу ерда: Р — фойда; S — сотувнинг доналардаги хажми;
W — нарх курсаткичдаги ба^оси;
— 1 товар бирлигини1 сотишга кетган транспорт, воситачилик
О — 1 товар бирлигини сотишга кетган транспорт, воситачи­
лик ва бошца сарфлар.
А — маркетинг билан боглиц булмаган, лекин ишлаб чи- 

^ариш ^ажмига богли^ 1 товар бирлиги ишлаб чи^а- 
ришга кетган сарфлар;

F — маркетингга ало^аси булмаган ва ишлаб чикариш хаж ­
ми ва сотишга ^ам богли^ булмаган ишлаб чи^аришга 

доимий буладиган сарфлар;
R — реклама сарфлари;
Д — товар ^аракатланишига кетган сарфлар (сотишни раг- 

батлантириш).
Агар тайёр буюмларни экспорт 1\илишда ишлаб чи^аришга, 

савдога ва маркетингга цуйилган капиталга одатдаги фойдани 
10 фоизга тенг деб олсак, унда тенглама цуйидагича манзара 
касб этади:

Р + Д  =  0,91 SW— [S ( 0 + A ) + F ] ,
бирок; мураккаблик шундаки, сотйш хажми S, R ва Д га мун- 
тазам йуналишли боглиц эмас (бирмунча ноани^лик билан ^ам), 
гарчи бу боглицликни регрессив (орцага цайтиш) тах;лил усули 
билан аницлаш мумкин булса ^ам (^ар бир фирма учун регрис- 
сион тенглаштириш ^атъиян ало^ададир).

Фонда меъёрларининг бозор улушига боглицлиги

Б о зо р  у л у ш и Ф о й д а  м еъ ёр и

Лампда 10 фопз 11 фоиз ш ахспй фойдаланиш
предметлари
5% иш лаб чш^аришга м улж аллаигап
говарлар

2 0 -3 0 % 12%
16%
22,%

АО % 27 %
25 %

40 % дан юцори 30 %
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Холбуки фойда меъёри бозор улушига боглик экан, фойдани 
тенглаштиришдан шуни хулоса к;идиш керакки, реклама ва то- 
варларнинг ^аракатланишига булган харажатлар хам фирма бо- 
зорнинг тобора купрок; ^чсмига муста^кам урнашиб олгунга ка- 
дар ошириб борилиши лозим. Одатда эксиортчилар импорт ци- 
лувчи мамлакатларда уз экспортларидан келадиган фойданинг 
2—5 фоизини рекламага харажат килишади.

Янги топарларни ишлаб чицишга ва бозорга 
киритишга кетадиган сарфлар

Ф упдамептал (базисли) тад^ щ отлар 3—6% лойи^а сарфи
\м а л и й  ишлапМалар 7— 18%
Технологии асбоб-ускуналар таиёрлаш га, зарурат
5улгапда янгп корхопалар цурилиш ига 40—60%
Серияли иш лаб чицариш ни йулга цуйиш га 5— 16%
Сотишни таш кил этиш га (реклама, сотиш ни раг- 
батлаптириш , товар харакатлапиш и ва сотиш
гармоцлари ташкил этиш ). 10— 17%

21. Маркетинг тафтиши

Маркетинг тафтиши — ташкилотлар маркетинг функцияла- 
рининг асосий мацсади ва сиёсатини амалга ошириш жараёнини 
танк,идий ва объектив равишда ба^олаш учун кУлланилаДиган 
услублар хамда мантилий тахлил тизимидан иборат.

ХаР к анДай бахолаш ^ам маркетинг тафтиши булмайди, бал­
ки унинг бир булими сифатида урганилади.

Маркетинг тафтишининг вазифаси фирмаларни келажакдаги 
режаларида мулжалланган асосий масалаларни шакллантириш 
.^амда унинг ишидаги камчиликларини бартараф килиш лозим 
булган йулларни аниклашдан иборат. Бу уз ичига фирмалар 
маркетинг мацсади, стратсгияси, унн ташкил килиш ва амалга 
оширишни олади.

Маркетинг тафтиши мустакил тамойиллар буйича комплекс 
ва тизимли олнб борилади (21-раем).

Маркетинг тафтишини амалга ошириш асосан олти бос^ич- 
дан иборат:

1. Тафтишни ким утказишини аниклаш. Маркетинг тафтиши­
ни фирма мутахассислари, булимлар бошли^лари ёки ташки 
тафтишчи мутахассислар утказиши мумкин.

2.Тафтиш утказиш муддатларини аницлаш. Маркетинг таф- 
тнши фирмалар, компанияларда календар, хисобот йили охири- 
да инвентаризация билан биргаликда утказилади. Тафтиш ка- 
мида бир йилда бир марта утказилиши лозим. Тафтиш хар йили 
бир хил вацтда утказилиши лозим, чунки тафтиш маълумотла- 
рини йиллар буйича солиштириб тахлил к и л и ш  талаб цилади. 
Айрим холларда фирма ички тартибини яхшилаш максадида 
тусатдан тафтиш утказиш лозим.

3. Тафтиш утказиш жойларини аниклаш. Маркетинг тафти­
ши ички йуналишда утказилиши мумкин.
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21-раем. Маркетинг тафтиши жараёни

Горизонтал тафтиш — бу фирмада маркетинг фаолиятиш 
умумий амалга ошириш даражасини, борлщликда ва нисби* 
курсаткичларда утказилишидан иборат.

Вертикал тафтиш — бу фирма маркетинг стратегиясиниш 
бир томонини урганишдан иборат. Масалан, фирмада ма^сулот- 
ни режалаштиришни тафтиш ^йлиш. Горизонтал ва вертика/ 
тафтиш доимо борли^ликда ^тказилиши лозим.
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4. Тафтиш утказиш хужжатлари ва иш ^огозларини ишлаб 
чициш ва тайёрлаш. Маркетинг з^ар бир булимлари, таркибига 
тули^ асосли базр бериш учун махсус тафтиш хужжатлари тай- 
ёрланади ва фойдаланилади. Бу з^ужжатлар суровнома шаклида 
тузилиб тафтишчи томонидан тулдирилади.

5. Тафтиш утказиш давомийлиги.
Бу босцичда тафтиш утказишнИнг давомийлиги ани^ланиши 

лозим. Тафтиш утказиш тугрисида ходимлар билиши лозимми 
ёки йу^мй? Кайси вацтда тафтиш утказилади; иш ва^тидами 
ёки ишдан таищари ва^тдами? Ушбу масалалар мазкур босадч- 
да урганиб чицилади.

6. Бошкарувга тафтиш натижаларини тацдим адлиш.
Маркетинг тафтишининг охирги боск;ичи — тафтиш натижа­

ларини бошцарув хайъатига та^дим ^илиш ва тавсияномалар 
беришдан иборат. Бунда тафтишни эмас, балки боищарув хайъ- 
атининг масъулиятини аницлаш зарур.

Купчилик фирмаларда расмий маркетинг тафтиши утказил- 
майди ва бунинг асосан уч хил сабаби бор.

Биринчидан, фирмада режалаштиришнинг яхшилигидан 
к;атъи назар ташци омиллар таъсирида фирмада салбий курсат- 
кичларнНнг мавжудлиги. Иккинчидан, фирмаларда маркетинг 
тафтишини фирма ходимлари утказганда уларнинг малакаси, 
тажрибаси талабга жавоб бермаслигидир. Учинчидан, боища 
фаолиятлар таъсирида айрим фирмалар фаолияти тафтиш ут- 
казишни талаб ^илади з^амда бу тафтиш хам бир маромда ут- 
казилмаслиги.

22. Хизматлар маркетинги хусусиятлари

Хизматлар маркетинги хусусиятлари — маркетинг хизмат 
курсатиш доирасида, уз ичига товарлар ижараси, уларнинг 
таъмирлаш ёки узгартириш ва шахсий хизматларни олади.

Баъзида товарлар ва хизматлар фарцланиши адйин була­
ди. Умуман, хизматларнинг турт хил тавсифи бор: пайцай ол- 
маслик; са^лашга к;обилиятсизлиги; хизмат курсатувчидан аж- 
ратиб булмаслиги ва сифати жиз^атидан узгарувчанлиги.

Хизматларни пащ ай  олмаслигимиз — уларни намойиш ци- 
лиш, ташиш, са^лаш, ураш (^адо^лаш) ёки сотиб олингандан 
кейин урганишнинг иложи йу^лигини билдиради.

Хизматнинг купгина турлари уни ким таадим этишидан 
^атъи назар, бир-бири билан чамбарчас богли^дир. Истеъ­
молчилар билан ало^аларга купинча хизматни тацдим этиш- 
нинг ажралмас цисми сифатида ^аралади. Масалан, автомо» 
биль ремонта сифати механикнинг малакасига, юридик хизмат 
курсатиш — юристнинг малакасига боглиц. Хатто хизмат кур- 
сатишни битта ташкилот амалга оширганда хам сифат турли- 
ча булиши мумкин.

Бу узига хос хусусиятнинг таъсири шахсан хизмат курса­
тиш учун, айни^са, каттадир. Хизматлар товарларга нисбатан
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бош^ача тавсифномаларга эга булишига карамай, уларнинг 
сотилиши баъзан богли^. Хизматлар маркетингида таедим 

‘ этишда хизматлар устунлик килади, товарлар эса уларни тулди- 
ради. Масалан, соч олиш ба^осининг асосий кисмини сарт'арош 
фойдаланаётган ускуна эмас, у сарфлаётган вакт ташкил эта- 
ди. Таъмирлаш буйича фирмалар барча турдаги махсулотлар
— телевизордан тортиб, сантехникага цадар урнатиш, бошца 
турини цуйиш ёки созлаш учун тайёр булади. Бошка мустакил 
сервис фирмалари, масалан, мувофик равишда кредит ва етка- 
зиб беришни таклиф этувчи «Американ Экспресс» ва «Юнайтед 
парсел» сингарилар харидорларга уларнинг харид цилишла- 
рига ёрдам беради. Айрим ^олларда масалан, автомобиллар- 
ни ижарага беришда сотиб олиш мукобили хам таклиф этила- 
ди.

Хизматлар маркетингига хизматлар турланиши, иктисоди- 
ётда хизматлар урни ва сервис фирмаларининг маркетингдан 
фойдаланиши нуцтаи назаридан караб чикиш мумкин.

Хизматлар турлари. Бозор сегментини танлашда фирма 
айрим истеъмолчилар ва истеъмолчи ташкилотлар бнр-бирига 
ухшашини ^ам, фаркланишини хам тушуниши лозим. Бир хил- 
даги хизматлар (масалан, гиламларни тозалаш, ёзув машин- 
каларини таъмирлаш, томор^ага караш ва хаво саёхатлари) 
^ар бир сегментга таклиф этилиши мумкин. Улар каммаси 
гарчи харид килишга омиллар турлича булиши мумкин эса-да, 
хизматларни танлаш учун карор кабул килиш жараёнида фой- 
даланилади. Улардан к аР бири кжорш нархларга ёки ёмон хиз- 
мат курсатишларга каРши таъсир утказиб, айрим ишларни 
мустакил равишда бажариши мумкин. Бу сегментлар уртаси- 
даги асосий фарцлар хизматларга талаблар, талаб килинаёт- 
ган хизмат кажми ва уларнинг мураккаблиги билан боглиц- 
дир.

Хизматлар сезиларлилиги буйича тубдан фаркланади. Уму- 
ман олганда бу белги канчалик сезилмас булса, уларнинг мар- 
кетинги шунчалик товарлар маркетингиии эслатади. Номоддий 
хизматлар учун фаолият факат у бажарилгандан сунг ба^ола- 
ниши мумкин: бунда хизмат курсатиш даражасини доимий сак- 
лаб туриш кийин. И ж ара ва товарлардан фойдаланиш билан 
боглик хизматлар аник объект мавжуд булишини кузда тута- 
ди ва анча сезиларлилик характерига эга, шунинг учун улар­
нинг маркетинги товарлар маркетингига ухшаш булиши мум­
кин.

Хизматлар малака савияси мутлако турлича булган киши- 
лар томонидан курсатилиши мумкин. Ю^ори малака талаб эт­
увчи хизматлар учун мижозлар уларни танлашда дадиллик 
кобилиятларини купрок намоён этишади. Мана шунинг учун 
э^ам мутахассислар к^пинча истеъмолчиларнинг холис туриш- 
ларига муваффак булишади. Паст малака талаб этувчи хиз­
матлар учун танлашнинг э^тимоли булган мукобиллари одат- 
да анча кенг.
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Хизматлар маркетинги фойдага куз тутиши хам, куз тутмас- 
лиги >̂ ам мумкин. Нотижорат хизматлар маркетинги ^укумат 
ёки хусусий ташкилотлар томонидан амалга оширилиши мум­
кин.

Хизматлар маркетинги, шунингдек, тартибга солиш дараж а­
си буйича хам узгариб туради. Масалан, сугурта фирмалари 
каби айрим компаниялар каттик тартибга солиб турилади. 
Умумий овкатланиш ёки уйларни буяш сохасида ишловчи, 
бошцалар эса чекланган даражада тартибга солинади.

Хизматларга анъанавий нуцтаи назар шундан иборатки, бу 
бир кишининг бошка бир киши учун килган ишидан бош^а 
нарса эмас. Бирок бу караш хаддан таш^ари чекланган. Хиз- 
матлар сермашакцатлиги билан фарцланади, масалан, машина- 
ларнй автоматлаштирилган ва кулда ювиш ёки автоматлаш- 
тирилган банк хизматлари ва кассир (газначи) томонидан 
курсатиладиган хизмат каби. Юкори малакали ходим жало 
^илинганда ёки хизматлар мижозга унинг уйида курсатила­
диган ёки унинг иш жонига бориладиган булса, хизматнинг 
сермаша^ка-тлиги кескин ошади (огир ускуналарни етказиб 
олиб бориш имкопияти ва бунинг учун зарур ^амда асосий ва 
кейинги хизматлар учун вактнинг йу^лиги натижасида албат- 
та). Айрим сермехнат хизматлар мижозларнинг узлари томо­
нидан бажарилиши мумкин. Масалан, уй таъмири.

Ни^оят, хизматлар мижозлар билан алоцалар даражасига 
кура ^ам фаркланиши мумкин. У холларда хизмат етарлича 
t i i f h 3 булганда ходнмни техник тайёргарликдан ташкари хиз- 
матни малакали бажариш, инсонлараро муносабатлар маса- 
лалари буйича ^ам укитиш зарур. Сервис сохасида фаолият 
курсатувчи купгина фирмалар бу тайёргарликни писанд этмай 
хато килишади. Улар ускуналарни таъмирловчи кишилар, ав- 
томеханиклар ва сервис сохасида ишловчи боища кишилар ши- 
коятларга урнида муносабат билдирувчи сотувчилар ва мута- 
хассислар сингари ишлашлари лозимлигини тушуниб етишла- 
ри зарур. Улар фирманинг мижоз билан ягона ало^аси булиш- 
лари мумкин. Агар мижозлар билан алоцалар сезиларли бул- 
маса, техник малака анча катта урин эгаллайди.

Хизмат курсатиш сохасида талабни таклиф билан мувофиц- 
лаштиришнинг бир неча усулларини куриб чи^айлик:

талабнинг турли хил таркибига эга булган истеъмолчилар 
сегментларига бир хил хизматлар маркетингини амалга оши- 
риш;

мавжуд хизматлар билан таедослаганда талабга кура «фа- 
заларга карши» янги хизматларни бажариш;

талаб куп булмаган даврда хизматларга маркетинг «тулди- 
риши»ни амалга ошириш;

имкониятга цараб мавжуд чеклашларга таъсир этмайдиган 
янги хизматлар маркетингини амалга ошириш;

ходимларни вазифаларни уриндошлик йули билан бажа- 
ришга ук.итиш;
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талаб жуда купайган даврда ва^тинчалик ходимларни ёл- 
лаш;

талаб унча куп булмаган даврда мижозларни хизматлардан 
фойдаланиш тугрисида хабардор килиш;

талаб унча булмаган даврда кизиКтиРиш ва ба^оларни ка- 
майтиришни таклиф этиш.

Хизмат курсатишнинг айрим турлари буйича мижозлар ф а­
кат узлари учун килинаётган кисминигина куришади. Масалан, 
улар дукон биносида таъмирлаш кандай утишини тасаввур 
этишмайди. Уста 500 сумлик иккита э.угиёт кисмни алмашти- 
ришга икки соат сарфлашига карамай мижоз 1500 сумга хисоб 
вара^асини куради ва амалга оширилган хизмат хажмини ту- 
шунмайди. Шунинг учун хизмат курсатишга сарфланган ва^г 
ва курсатилган хизматни тушунтириб бериш зарур.

Хизматнинг пай^ай олмас хусусияти нарх белгилашни к;и- 
йинлаштиради. Масалан, автомеханик трансмнссияии таъмнр- 
лашга стандарт ба^олар асосида нарх белгилаши керакми ёки 
уни уз ва^ти канча туришини билган >^олда таъмирлашдан сунг 
белгилаши керакми? Ба^они муаммо та^лилига ва хизмат кур­
сатишга ^андай булиш мумкин? Хизмат курсатишни бош ёки 
оддий механик амалга оширишига ка раб ба^о узгариши шарт- 
ми? Стандарт ба^оларни куйишда хизмат курсатиш асоси ни- 
мани уз ичига олади? Ускуналардан фойдаланишга асосланган 
ва уз табиатига стандарт булган хизматлар харажат асосида 
бахоланиши мумкин. Бош^а хизматларга ба^олар ра^обат ха- 
рактерига эга булиши ва талабга боглик булиши лозим.

Хизматнинг пай^ай олмас характера унннг ^аракатланиши- 
ни >̂ ам ^ийинлаштиради. Пайкаладиган йуналишларга ва сотиб 
олишга каДаР харидорларни тахлил этишга алохпда эътибор 
беришга ^аратилган товарлар ^аракатланишидан фаркли ра­
вишда хизматлар ^аракатланишининг анчагина улуши факат 
сотиб олингандан сунг улчаниши мумкин булган фойдаланиш 
жи^атларига боглик. Хизматларнинг ^аракатланишига нисба­
тан учта асосий ёндашув мавжуд:

хизматларнинг моддий такдим этилишини яратиш. М аса­
лан, гарчи кредит вара^аси уз-узича молиявий хизмат .^исоб- 
ланмаса-да, шунга ^арамай узининг цулайлиги ва устунлиги 
билан моддий махсулот сифатида фойдаланилади;

мижозларга осон такдим этиладиган пайкаладиган объект- 
ли пайцалмас хизмат уюшмаси;

хизмат сотувчиси ва ундан фойдаланувчи уртасидаги уз- 
аро муносабатларга ало^ида эътибор каратиш ва пай^алмас- 
ликнинг узидан четланиш. Мижозлар билан узаро муносабат- 
ларни ривожлантириш учун хизматни такдим этадиган ходим- 
га ваколатни, малакани ва гамхурликни бериб куйннг.

Илгари таъкидланганидек, хизмат сокасида ишлаб чица- 
рувчи ва истеъмолчи уртасида мустахкам ало^анинг мавжуд- 
лиги шахслараро муомаланинг а.^амиятини оширади. Хизмат 
Килувчи ходим сотиш ва хизмат курсатиш, туловларни удда-
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лаш ва таъмирланган товарларни етказиб бериш сингари тур- 
ли вазиятларда мижозлар билан ^амкорлик .^илиш учун тай- 
ёрланган булиши лозим. Бу узаро алоцаларнинг му^имлиги 
чакана савдо дуконларидаги ва бош^а ташкилотлардаги бир 
неча юзлаб савдо ходимларини урганишда тасди^ланган. Улар- 
да хизматларни утказишда товарларни сотиш пайтида зарур 
булганига нисбатан шахсий иштирок, алоцалар ва истеъмолчи- 
лардан а.хборот олиш купро^ талаб ^илиниши маълум булди.

Куплаб хизматлар катта харажати ва паст ишончлилиги 
билан характерланади. Бу муаммони <\ал килиш йулларидан 
бири ^аттиц, юмшоц ва гибрид (аралаш) технологиялар фой- 
даланиладиган хизматларни индустрлаштириш ^исобланади. 
К,аттиц технология кишиларни ускуналарга алмаштириш би­
лан боглиц. Масалан, кредит тулаш ^обилиятини кулда текши- 
риш урнига кредитни исботлашнинг электрон системасидан 
фойдаланиш. Бу технологияни бирмунча шахсий малака ва 
алока зарур жойда, масалан, тиббий, юридик хизматлар ва 
сартарошхоналарда ^уллаш мумкин эмас.

Юмшо^ технологияда якка тартибдаги хизмат олдиндан 
режалаштирилган комплекслар билан алмаштирилади. М аса­
лан, куплаб сайё^лик фирмалари олдиндан тайёрланган саё- 
^атларни сотишади. Бу жунашлар, жойлашишлар, овкатланиш 
ва диадатга сазовор жойларни куриш сингариларни бир тар­
тибга келтиришга имкон беради.

Гибрид технология ^атти^ ва юмшоц технологияларни бир- 
лаштиради. Юк машиналари учун йуналишларни ишлаб чик;иш 
ва паст бахоларда таъмирлаш буйича ихтисослаштирилган 
хизматлар, масалан, шов^инни пасайтирувчи механизмни таъ- 
мирловчи усгахоналар бунг'а мисол булади.

Хизмат со.\асида фаолият курсатувчи фирмалар усиб бора- 
ётган куламларда уз таклифларини индустрлаштириш мухим- 
лигини ^озир англаб етишмо^да.

Хизматларнинг ишончлилиги янада юцори стандартларни 
куйиш ва ходимларга ^а^ тулаш, уларнинг харакатланишлари 
ва улар фаолиятларининг савиясини са^лаб цолишни мувофик- 
лаштиришни ошириши мумкин. Масалан, «Американ Эирлайнз» 
фирмаси узини ички авиалиниялар учун энг афзал компанпя- 
лардан бири булиб цолишига ёрдам берган катор стандартлар­
ни ишлаб чиадан: буюртма тутрнсидаги ^унгиро^ка 20 секунд 
ичида жавоб бериш керак; йуловчиларнинг 80 фонзи навбатда 
5 да^и^адан орти^ турмасликлари лсзим; рейслар жадвалдаги 
ва^тдан 5 да^и^адан куп тухтамаслиги лозим; салонларда жур- 
калларнинг зарур за^иралари булиши керак; рейсларнинг 85 
фоизи 15 да^и^адан орти^ кечикмаслиги зарур; самолёт >;ара- 
кати тухтаганидан кейин эшиклар 70 секунддан сунг очилиши 
лозим; самолётдан йуловчилар чикиши бошланганидан сунг 
охирги юк 17 да^и^адан ошмаган холда учиб келиш залига бе- 
рилиши керак.

Таянч хизматларни тулдириш учун купинча ёндаги (тулди-
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рувчи) хизматлардан фойдаланилади. Масалан, г а р ч и  сайёх- 
лик мехмоихонаси саё^атчилар учун маркетинг номерларини 
амалга оширса-да, унга ^уйндагилар хам зарур: резервация 
(жой)нинг айнан бир хил тизими; тозаликнн саклашга масъул 
ходимлар; автомобилларни саклаш майдони; ресторанлар 
ва транспорт станциялари билан алока. Тулдирувчи хизматлар 
сервис фирмасининг сармоясини оширади, ходимлар ва рахбар- 
ларнинг кушимча малакаларини талаб этади, куп ва^т сарфлаш- 
ни ^ам талаб ^илиши мумкин. Бирок; улар компанияга рацобатчи. 
лик устунлигинн яратишга ва са^лаб туришга ёрдам беради.

§23. Нотижорат маркетинг тушунчалари

Юцорида айтиб утилганидек, нотижорат маркетинг!! жамоат- 
чилик маыфаатлари ёки бирон бир гоя йулпда фаолпят олиб 
бораётган ва молиявпй фойда олишга интил.майднган ташки- 
лотлар ва ало^ида шахслар томонидан амалга оширилади. 
Уни фойда олишни кузда тутган маркетинг билан та^кослаш, 
унинг турлари тизими ва халк хужалигидаги урни нуктаи на- 
заридаи тахлил килиш мумкин.

Нотижорат маркетинги билан фойдани кузда тутган марке­
тинг уртасида катор мухим ухшаш жихатлар,  шунингдек, фарк- 
лар мавжудлигини тушуниш ахамиятлидир. Хозирги номуайяи 
ва ракобатли дунёда нотижорат ташкилотлар учун маркетинг 
ёндошувларинн тобора купрок урганиш ва куллаш зарур.

Хам нотижорат, .^ам тижорат маркетингчда истеъмолчилар 
асосан турли ташкилотларнинг таклифлари ораспдаи танлаб 
олишлари мумкин: рацобатлашувчи ташкилотлар таклиф эта- 
ётган афзалликлар фар^ланади; истеъмолчилик сегментлари 
уз танловлари учун турлича сабабларга эга булишлари мум­
кин; истеъмолчилар ё коникиш, ёки кокикмасликни бошдан 
кечиришлари мумкин.

Иприк нотижорат савдо уюшмасп — очи^ маркетинг уюш- 
маси (ДМА) тадкикотларининг рахбари шундай дейди: «Уюш- 
мани бош^ариш — бу тижорат бизнесига рахбарлпк килиш 
Кандай булса, шунинг узи; аъзолар — бу истеъмолчилар, хиз­
матлар — товарлар, аъзолик бадаллари эса — бу хизматларга 
Куйилган ба^олар». Бу уюшма аъзо-фирмалар эхтиёжини ани^- 
лайди, тегншли янги хизматларни ишлаб чи^ади', аъзолар учун 
уз таъсирини кучайтирншга, уларнинг такдим этилаётган хиз­
матлар нисбатан тасаввурларн ва билимларини оширишга ха- 
ракат килади. Бу мацсадлар фойдани кузда тутган маркетолог- 
лар ма^сади билан бир хилдир.

Айни ва^тда нотижорат ва тижорат ташкилотлар» уртаси­
да бир катор жиддий фарклар мавжуд. Бу фарклар ж адзалда 
курсатилган.

Бундан ташцари муваффакиятли маркетинг мавсуми агар 
хизматлар ёки товарлар уз таинархидан паст такдим этилса, 
пул йукотишига олиб келиши мумкин. Бюджетлар кутилаёт-
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ran мижозлар сонига хизмат курсатиш учун етарлича катта 
булишига, хеч ким ёмон муомала ёки бош тортишларга дуч 
келмаслигига эришиш зарур.

Тижорат ва нотижорат маркетинглари уртасидаги асосий фарклар

Н отиж орат м аркетинг Тиж орат маркетинг

1. Нотижорат маркетинги ташкилот- 
лар, ^удудлар ва гоялар, шунинг- 
дек, товарлар ва хизматлар билан 
боглиц.
2. Энг яхши з^укуматга овоз бериш- 
лар ёки энг яхши хизмат курсатиш  
ва сарфлар усишини камайтиришга 
почта код. придан фойдаланишлар  
алмашинади.
3. М ацсадлар анча мураккаб ^исоб- 
ланади, чунки муваффацият ёки 
омадсизлик соф молиявий томондан  
Улчанмайди.
4. Нотижорат маркетингининг аф- 
заллиги купинча истсъмолчиларнинг 
тулаш ларп бплан боглиц эмас.
5. Нотижорат ташкилотлардаи бо ­
зорнинг щ ти со д и й  наф сиз сегм ент­
ларига хизмат курсатиш ни кутиш  
ёки талаб кплиш  мумкин.
6. Н отижорат ташкилоглар одатда  

мижозларшшг икки тоифасига эга:
истеъмолчилар ва з^омийлар.

1. Тижорат маркетинги асосан то­
варлар ва хизматлар билан боглиц.

2. Товарлар ёки хизматларга дол- 
ларлар алмашинади.

3. М аксадлар одатда сотиш, фой- 
далар ва нацд пул олишларга таал- 
луцли.

4. Тижорат маркетингининг афзал- 
лиги одатда истеъмолчиларнинг

туловлари билан богли^.
5. Тижорат маркетинги бозорнинг 

фа^ат фойдали сегментларига хиз­
мат курсатишни кузда тутади.

6. Тижорат маркетинги мижозлар- 
нинг фацат битта тоифаси — ис- 
теъмолчиларга эга.

Максадлар мураккаб булиши хам мумкин, чунки муваффа- 
к,ият ёки омадсизликни соф молиявий мезонларда улчаш мум­
кин эм ас.

Нотижорат ташкилотлардаи купинча тижорат ташкилотла- 
ри фойдасиз деб х;исоблайдиган бозор сегментларига хизмат 
курсатишни кутишади ёки ^атто талаб ^илишади. Масалан, 
АК^Ц почта хизмати цишлок почта булинмаларини ^уллаб-кув- 
ватлаши лозим, «Амтрак» эса а^оли кам сонли ^удудларда а>р- 
ли учун темирйул сафарларини та^дим этиши зарур. Бу тижо­
рат фирмалари учун устунлик яратиши мумкин, чунки улар 
уз куч интилишларини бозорнинг анча фойдали сегментларига 
^арата жамлашлари мумкин.

24. Тадбиркорнинг ахлоций меъёрлари

Тадбиркор фаолияти, фа^ат ресурслар, дастгох, ускуна, тех­
нология, ма^сулотлар, ^ужжатлар ёки таъминот, ишлаб чи^а- 
риш ва сотиш жараёнларига богли^ булмасдан, у инсонлар, ^зи- 
нинг ^ул осгида хизмат килувчи мутахассислар ва ишчилар, 

айни^са, чет эллик ^амкасблари—бизнесменлар доирасида умум- 
ахло^ий меъёрларга риоя адлиши билан ^ам ба^оланади.
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Тадбиркор—бу кишидаги турма истеъдод ва цобилият, унинг 
дунё^араши, фнкр-муло^азаси ва юриш-туриши. Тадбиркорлик
— бу маданият. Айтишларига Караганда, маданиятли одам тад­
биркор булиши шарт эмас, аммо тадбиркор инсон маданиятли 
булиши керак, чунки у доимо муваффакиятга интилади.

Ахлок туррисида биринчи булиб Аристотель гапирган эди, 
у бу таълимотнинг ни^оятда чукур маъноли эканлигини билиб, 
уни «нимани килишимиз ва нимадан узимизни тийишимиз керак- 
лигини англашимизга ёрдам беради», — деган эди.

Ахлок биз учун — аввало инсоний муносабатларни, шунинг- 
дек кишиларнинг феъл-атворларини, уларнинг бир канча мак- 
бул, умум кабул этилган меъёрларга мувофик келиши нуктаи 
назаридан куриб чикншга ва ба^олашга имкон берувчи билим 
со^аси, алоз^ида фандир. Биз ахлок деганда кишиларнинг ах­
локий булганидек ноахло^ий хулк-атворларини з^ам аниклай 
бориб, курсатилган меъёрларнинг амалда намоён булишнни 
з^ам тушунамиз. Шундан келиб чи^иб намунавий ва амалий 
ахло^ни фарклаш максадга мувофикдир. Бизни униси з^ам, бу- 
ниси з<;ам, аммо касбга оид ахлок доирасидаги, айнан эса та д ­
биркор ахло^и кизи^тиРаДи- Бинобарин, ran тадбиркор- 
нинг хулц-атвори меъёрлари туррисида, унинг иш усулига, ки- 
шилар билан муомала килиш табиатига, ижтимоий ь;иёфасига 
нисбатан маданий жамият кураётган талаблар туррисида бор- 
мокда.

Тадбиркорнинг ахлоц цоидалари. Биз ахлок муаммосига 
тухталар эканмиз, сизга ахлокий меъёрлар, яъни тадбиркор­
нинг касбга оид ахлокий меъёрлари билан танишиб чикишни 
тавсия этамиз. Бундай меъёрлар тадбиркорнинг ахлок К°ида- 
лари сифатида белгилаш мумкин булган меъёрлар асосида ёта- 
ди.

Маданиятли тадбиркор — уз ме.^натининг нафакат узи 
учун, балки бошкалар учун, жамият учун, давлат учун кам 
фойдалилигига ишонади;

— узининг атрофидаги кишилар кам ишлашни исташлари 
ва ишлай билишлари, узларини тадбиркор билан биргаликда 
намоён этишга интилишлари каби жиз^атлардан келиб чикиб 
иш тутади:

— бизнесга ишонади, уни жозибали ижод сифатида к аДР* 
лайди, бизнесга санъатга нисбатан булганидек муносабатда 
булади;

— ракобатнинг зарурлигннн тушунади , бирок з^амкорликнинг 
зарурлигини з^ам тушунади;

— узини шахе сифатда кадрлайди, з^ар кандай шахени эса 
узидек кадрлайди;

— з^ар кандай мулк, давлат з^окимияти, жамоатчилик з^ара- 
катлари, ижтимоий тартиб, конУнлаРни ЭДфмат килади;

— узига ишонади, бирок бошкаларга з^ам, юксак касб маз^о- 
рати ва бнлимдонликни кадрлайди;

— маориф, фан ва техника, информатика, маданиятни 
Кадрлайди, экологияни эъзозлайдн;
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— янгиликларга интилади;
— инсонпарвар булади.
Жозибали нуфуз. Сиз ^урматли уадвчи, узингизни тадбир- 

кор сифатида шакллантира борар экансиз, хул^-атворнинг 
хушмуомалалик, назокатлилик, андишалилик каби жиадтлари 
нафаадт «узни жамоат уртасида тута бнлиш» учун, балки 
одатдаги кундалик турмуш учун ^ам мутлаад зарур эканлиги- 
ни равшан англашингиз лозим. Муомала маданияти, меъёрни 
билиш, хайрихо^ликни унутмаслик керак, уз адссиётлари, ^ая- 
жонларини тула жиловлай билиш зарур. Сиз узингизнинг 
катъий маданиятли одоб тарзингизга, олижаноб тимсолингиз- 
га эга булинг, нафакат Сизнинг ярим муваффаадятингизни 
таъминлайдиган, балки фаолиятингиздан доимий коникиш оли- 
шингизни хам кафолатлайдигаи айнан уша тадбиркор нуфузи- 
га эга буласиз.

Тадбиркорга маслахатлар. Дурматли тадбиркор, мар^амат, 
бир канча маслахатлар билан танишиб чикинг. Сиз уларни 
факат шу шарт билан — ё уларга амал адлаётганингиз, ёки 
яхширогини билишингиз туфайлп адлмаслигингиз ^ам мумкин.

Маданиятли ва муваффаадят козонувчи тадбиркор булиб 
адлишни хохловчиларга маслахатлар.

Юкори даражада махоратли тадбиркор зарарли (ишга ха- 
лаадт берувчи) нарсаларни фойдали (максадга эришишга ёр- 
дам берувчи) томонга айлантиришга аддир эканлигини ёдда 
тутинг.

Нимага дуч келсангиз, унга уз ишингиз учун фойдаси нуц- 
таи назаридан адраб чнадшни узингиз учун одат килинг.

Ваъдани уз муддатида бажаринг. Агар бажара олмасангиз 
узингизни оадаманг, янги муддат белгиланг ва кечикиб бул- 
са хам сузиигизнинг устидаи чиаднг.

«Фойдасиз» таклифларга нисбатан эътиборли ва холис бу­
линг.

Кераксиз таклифларпи рад этинг, аммо назокатли ва хуш-
муомала ^олда.

Узингизга ишонган пайтингизда манмансирашдан кочинг, 
манмансираш — ишда энг яхши булмаган усул ва услублардан 
фойдаланишдаги дастлабки заминдир.

Зарур адрор кабул килишда масъулиятии цул остингизда- 
гиларга юкламанг, агар бу уларнинг ваколатига кирмаса ёки 
улар Сиздан тегишли топширик ё тавсия олишмаган булса.

Тадбиркорни узининг саросимага тушишдек бошка хеч нар- 
са бу кадар обрусизлантирмаслигини ёдда тутинг.

Самарали буйсундириш учун ^еч булмаса ^олатга буйсу- 
нишни билииг.

Кул остингиздагиларни лаганбардор адлиб эмас, соди^ ад-
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либ тарбияланг, уларнинг самарали ме,\натлари ва ташаббус- 
ларини рагбатлантиринг.

Сизнинг фикрингиз ёки ну^таи назарингиз з^ар доим хам 
яхши булмаслиги, ундан сира ёмон булмаган бош^а фикрлар 
ва ну^таи назарлар з^ам булишнни .^еч качон унутманг.

Бирорта з^ам муваффакиятсизлик, адашиш, хато з^олатни 
пухта тахлилсиз колдирманг.

Кншиларни шахсан ишга кандай ундаш сабабларини билиш
— Кул остингиздагилар билан самарали хамкорлик ^илишнинг 
энг мухим асосларидан бири эканлигини унутманг.

Ходимларнинг шахсий максадларини корхона максадларн 
билан мувофи^лаштиришга нисбатан корхона максадларини 
ходимларнинг шахсий максадларн билан мувофшугаштирнш 
мухимро!\дир.

Кншилар билан муносабатда айтилмаган нарсани англашга 
урганинг.

Ишда учта «инкор»га амал килинг: аччикланманг, узингиз- 
нн йукотманг, ховли^пб кетманг. Узининг кечикиши ёки тад- 
бирнинг тайёр эмаслиги окибатида иш бошланишини кечик- 
тириш — шерикларига ва кул остидагиларга нисбатан хур- 
матсизликнинг бош куринишидир.

Кишиларнинг камчиликларига нисбатан, агар бу камчилик- 
лар Сизнинг бизнесинги^га хала^ит бермаса, токатли булинг.

Инсонни нафа^ат суз билан хакоратлаш, балки гавданинг 
холати, имо-ишоралар, юз узгаришлари з^ам шу маънони бери- 
ши мумкин эканлигини ёдда тутинг.

Хал ^илишда фа^ат Сизнинг иштирокингиз шарт булган 
масалалар билан шурулланинг. Кишннинг ишчанлик сифат- 
ларига нисбатан — айницса агар Сизнинг у билан муносабат- 
ларингиз яхши булмаса, адолатли булинг. Сизга нисбатан ёмон 
муносабат — Сизнинг етук эмаслигингиз окибати эканлигмнннг 

исботидир.
Кул остннгиздаги кобнлиятлиларни чучитманг.
Корхона ма^садларига эришиш учун ходимларга имкон 

борича энг куп эркинлик беринг.
Кишиларнинг куз олдида мацтанг, якка з^олда танбе^ бе­

ринг.
Инсон учун камситишдан кура аччикрок; ва аламлиро^ 

з^еч нарса йу^лигини ёдда тутинг. Камситиш з̂ еч качон унутил- 
майди ва кечирилмайди. Адолатсизлик килишдан кУРк.инг—
— у кншиларни жуда каттиц ранжитади.

Х.амдардлик купинча пулдан кадрлироц. Кншиларни тпнг- 
лай билинг, сиз сабр-тоцатли булинг.

Турган ran, биз бу ерда з^амма маслахатларни берганимиз 
йук. Улар жуда з^ам куп. КолавеРса, ^аётнинг барча з^олат-
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ларига нисбатан масла^ат бериш мумкинми узи? Ахло^ий ва 
ишга оид коидаларни узингиз шакллантиринг. Ижод кили fir, 
лекин энг асосийсини — инсофлилик ва олижаноблиликни унут- 
манг.

Дар к;андай тадбиркор сипо юриш-туриш куникмаларига эга 
булиши лозим, бунинг учун эса иш одамига хос ахлок, ^оидала- 
рига риоя ^илиши керак.

Иш одами ахлоц меъёри:
— тасаввур ва танишув ьридалари;
— ишга оид алоцаларни амалга ошириш ^оидалари;
— музокаралар одоби ^оидалари;
— т а ш и  киёфа, муомала тарзи, ишчанликка хос кийимга 

нисбатан талаблар;
— нуткда нисбатан талаблар;
— хизмат хужжатлари маданияти;
— халкаро хужжатларни билиш ва шу кабиларни уз ичига 

олади.
Укувчи, бизни битта гапга ёиишиб олишда айбламанг, 

биз яна Сизга маслахатларга мурожаат ^иламиз. К,уйида 
баён этиладиган ^оидалар Сиз танлаган ижтимоий вазифангиз- 
ни муваффациятли бажаришингизга ёрдам беради, деб умид 
циламиз.

Муомала, саломлашиш ва танишув меъёрлари
Гарчи умум ^абул этилган ахло^ коидалари мажмуида аёл 

киши билан учрашганда биринчи эркак киши, ёши катта билан уч- 
рашганда биринчи кичик, лавозими юкори билан учрашганда 
биринчи лавозими кичик саломлашади, деб курсатилган булса- 
да, ра^бар кул остидагилар, айни^са шерик узи билан салом- 
лашишини кутиб утирмаслиги керак, уз су^батдошингиз билан 
биринчи булиб саломлашинг.

Хамкасбларга нисбатан муомала тарзи жамоадаги муноса- 
батларнинг умумий тарзи билан белгиланади. Хизматдошлар 
билан исми ва отасининг исми (сиз уларни билишингиз шарт) 
ёки фамилиясини айтиб (бунда сиз албатта «жаноб» ёки «ур- 
то^» цушимчасини ^ушиб) мурожаат килишингиз афзалдир. 
«Урто^»нинг урнига «жаноб» деб сунъий равишда улуг- 
лашга интилманг — бу талаффуз этувчининг маданий ^олок; 
эканлигидан далолат беради. Фа^ат исми билан, бунинг устига 
кис^артирилган шаклда мурожаат этишни суиистеъмол кил- 
манг — бу америкача одат — бу фацат енгил табиатликка 
та^лидчиликни билдиради, холос. Бизнинг мамлакатимизда 
азалдан кишиларни исми ва отасининг исми билан ^урматлаб 
мурожаат ^илиш одат тусига кирган, анъаналаримиз шундай. 
М амлакат Президентини бетакаллуф фа^ат исми ва фамилияси 
билан атовчи эпчил тележурналистлардан ибрат олманг.

Энг я^ин ходимларга нисбатан, агар улар ёш булса ва
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бундай муомалага карши булмаса, исмини айтиб мурожаат 
Килиш мумкин.

Иш жараёнида цул остингиздагиларга факат «сиз» деб му­
рожаат дилинг. «Сен» деб мурожаат этишга факат у узаро бул­
са ёки норасмий муносабатлар билан юзага келган вазиятлар- 
дагина йул цуйилиши мумкин.

Нотаниш кишилар билан иш учрашуви вактида узингизни 
узингиз таништиринг ёки учрашувни уюштирган киши восита- 
чилиги оркали танишинг. Агар Сиз ме^мон булсангиз, биринчи 
булиб узингизни таништиринг. Эркак киши аёл кишига ка Р 
доим биринчи булиб узини танитишини ёдда тутинг. ё ш и  ки- 
чикрок эркак ёки аёл ёши каттарокларга узларини таништир- 
ишлари керак, аксинча булмайди. Бирон кишини таништириш- 
дан аввал иккала томон хам танишишни исташига ишонч косил 
Килиш фойдалидир.

Иш муносабатларида даражама-даража буйсуниш
Бошкарнш муносабатларида мансабдорларнннг боскичма- 

боскич буйсуниши туррисида эсланг.
Хушфеъл булинг: ходимларнинг бир кишига тенг буйсун-и- 

шини унутманг ва алохида зарур булмаганда куйида турув- 
чи рахбарнинг «боши устидан» буйрук берманг. Сиз бу билан 
унинг обрусини туширасиз. Даражама-даража буйсуниш тар- 
тиби бузилган такдирда, Сиз албатта КУЛ остингиздаги ра^- 
барга бунн маълум кнлиб куйинг, унда узи билан хисоблашиш- 
ни истамасдан гуё уни «апланиб утнш» булаётгани хакида 
фикр тугилмаслиги учун тинчлантириб куйинг.

Кул остингиздагиларга нисбатан таъсирчан холислик нук.- 
таи назарига риоя килинг: Сиз барча ходимларга нисбатан 
тенг ва шахсан ёктириши ёки ёктирмаслигидан к.атъи назар 
ток.атли муносабатда булишга мажбурсиз.

Кул остингиздагилар билан «дустлик чегараси»ни сакланг, 
айникса, хизматдан ташкари муносабатларда нозик табиатлп 
булинг, кул остингиздагиларга нисбатан шахсий илтимосларни 
суиистеъмол килманг — улар узаро муносабатларда такаллуф- 
сизликка олиб келади. Сизни дудмол холатга солиб куйиши 
мумкин. Айни пайтда хизматдан ташкари к°лларда (театрда, 
дам олишда, сайёхлик сафарида) даражама-даража буйсуниш- 
га риоя этиш бемаъни иш эканлигини хам ёдда тутинг.

Иш алокаларини ташкил этиш

Рахбарнинг ортикча каммабоп булиши нормал иш вазияти 
яратишга хизмат кплмайди, бетакаллуфликка олиб келади. 
Сизнинг хонангизга сурокснз кириш хук.УКига эга булган шахс- 
лар сонини имкон борича чекланг. Хонада кимдир булган пайт- 
да (бунга айникса кабул еоатларпда катъий риоя килиш зарур) 
унга кириш  мумкин булмаган тартнбни юзага келтиринг. Сиз 
билан бевосита алок.а килиши зарур булган барча шахслар
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а н щ  тайинланган ташриф ва^тларига тегишли булишлари ва 
унинг уз вацтида амалга ошишига ишонган булишлари мац* 
садга Мувофицдир.

Айни пайтда ра^бар сифатида Сизнинг олдингизга йулаб 
булмаслиги ахборотларнинг йуцолишига олиб келишини ^и- 
собга олинг. Дар ^андай ходим етарлича цисца муддатда ва 
энг соддалашган тартибда Сизнинг цабулингизга кира олиши 
мумкин булган тартибни ушланг.

Хизмат алокаларини режалаштиришда узингизнинг коти- 
бингизга асосий роль ажратинг: у ташрифларни кечиктириб 
булмаслиги (масаласини з^ал этиши),'хизмат алоцалари вацти- 
ни цайта куриб чициши, кузда тутилмаган вазиятларда ишти: 
рокчиларни хабардор цилиши, маълумотлар бериши лозим.

Ходимни сухбатга таклиф эта туриб, унга тайёрланиб олиш 
имкониятини бериш учун сухбат вакти, давомийлиги ва мавзу- 
си тугрисида узингиз ёки котибингиз орцали уни огохланти- 
ptmr. Купгина сухбатларни кул остингиздаги кишининг хонаси- 
да утказиш цулайроц— барча маълумотлар цул остида бу­
л а т  ва телефон цунрирсжлари безовта цилмайди. Айрим суц- 
батларни, уни боища ходимлар з^ам эшитиши учун умумий хо- 
нада утказинг. Хизматдан ташцари жойлардаги су^батлар 
одатда мацсадга мувофик эмаслигини ёдда тутинг: улар сара- 
ланиш ва махфийлик таассуротини тугдиради. Ташриф бую- 
рувчилар учун ажратилган хонада энг цулай шароитларни яра- 
тишга эришинг, бутун шароит кишиларга нисбатан эътибор 
тугрисида гувозушк бериши лозим.

Ишга оид сухбатларни олиб бориш

Боадаблик цоидалари рахбарга кишиларнинг гапини бул- 
май ва уларни тухтатмай, бонща ишларга ва боища кишиларга 
эътиборини жаЛб килмай тинглай билишни такозо цилган. 
Сухбат давомида бандлигини намойиш этиб, зарур булмаган 
холда когозларни у ёцдан бу ёкца олиш, соатига царайвериш, 
учинчи шахснинг киришига йул цуйиш, хужжатларни имзолаш, 
телефонда гаилашиш ва шу кабилар ярамайди. Агар сухбат 
вацтида, ^ар калай бошца нарса билан шугулланишга тугри 
келиб цолса, кечирим суранг, мажбурий танаффусдан сунг 
айницса, бу пайтда гаи нима з^ацда кетаётганлигини эслатиб 
давом этишни таклиф цилинг.

Хар кандлй хизмат масалалари буйича «йул-йулакай» фикр 
билдирманг. К>атъийлик ва узил-кесиллик Сизнинг обруйингиз- 
ни оширмайди.

Илтифот курсата билинг. Мактов, цойил колиш, цизициш, 
миннатдорлик — нафацат Сизнинг боадаблигингизни курсатув­
чи, балки су^батдошга нисбатан ^урматингиз рамзи, умумий 
ишиинг ва сухбатнинг узини >̂ ам му^имлигини тан олиш демак-
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дир. Илтифот курсатаётиб, самимий ва табиий булинг. Баз^о- 
ларингизнинг асосланганлигини уйланг.

«Сузсиз» билиш куникмаларига эга булинг. Тадбиркор ку- 
пунча киска вактли мулокотда булади. Беш-етти дакикали сух- 
бат вактида одатда мазмунли ахборот' барча олингаи ахборот- 
нинг чорак цисми атрофидан иборат булиб чикади. Ахборотнинг 
долган кисми эса Timra оид алоканинг шакли ва бориши, турли 
таищи намойишлар — сухбатдошнинг услуби, муомала тарзи, 
кийиииши, имо-ишораси, юз харакати билан боглик булади. 
«Сузсиз» ахборотдан самарали фсйдалана ва уни тугри таллии 
^ила билинг. Инсонни х;ар томонлама тушуниши ва уни худди 
китоб сингари у^ишни урганинг. Сиз хам «сузсиз» билиш объ­
екта эканлигингизни унутманг.

Иш муносабатларига кирувчи тадбиркор шерикнинг миллий 
ва рухий хусусиятларини, узига хосликларини билиши муваф- 
фациятли алоцанинг зарур шарти эканлигини ёдда тутиши ло­
зим.

Ижобий фикрлаш ва феъл-атворни шакллаитиринг.
Маиа, айрим истаклар:
— цис^а ва асосий гаини гапиринг (россияликлар гапла- 

шишни яхши куришлари ва фикрнинг аницлигини унчалик хуш 
курмасликлари— бу иш одамининг гашига тегади. Бунга эъти­
бор беринг);

-— «мен» сузини эхтиёт булиб цулланг;
— фактларга таянинг;
— тафснлотларга берилиб кетманг, лекин тафсилот уз ва^- 

тида ва айтилган фикрга уринли булса, Сизнинг нуцтаи наза- 
рингизни мустахкамлаши ва уни яиада ишончли ^илишини з^ам 
з^исобга олинг;

— наси^ат ^илишдан цочинг; ,
-— мураккаб муаммонинг кескинлашишини эмас, з^ал эти- 

лиш йулларини цидиринг;
— дагал муомалага мойил шерик билан учрашув вактида 

зиддиятлардан кочинг.

Иш ёзишуви

Иш хатларига иафа^ат хизмат номалари, балки з^ар турли 
илтимослар, топшири^лар, табриклар, таклифлар, з^амдардлик- 
лар, яъни ёзма шаклда баён этилган, касбга оид муносабатлар- 
га тааллуцли з^амма нарсалар киради.

Иш хати цисца ва тушунарли булиши лозимлигини ёдда 
тутинг. Синчнклаб танланган суз бойлиги билан уйгунлашган 
цатъий оз^анг хатга асослик бахш этади.

Хар ^андай хат ёки кичкина мактубни «з^урматли», «муз^- 
тарам» деб мурожаат этиш билан, алохида инсоиий ёки касбий 
дустлик з^олатида эса «кадрли» сузн билан бошлаш керак. 
Кейин исми, отасининг исми ёки фамилиясини айтиш керак.
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Фамилиянинг олдида албатта «урюк;», «хамкасбимиз» ёки 
«жаноб» сузларини цуллаш зарур.

Мурожаат ь^ила туриб Сиз кимга мурожаат этаётган бул- 
сангиз, унинг энг юкори унвонини ^улланг.

Умум^абул килпнган «мархамат», «мархамат дилинг», «мар­
хамат к;илиб» («агар малол келмаса»), «олдиндан миннатдор- 
чилик билдираман», «хурмат билан», «куришгунча хайр», «уч- 
рашгунча», «Сизнинг самимий дустингиз» ва бош^а шунга 
ухшаш сузлар ва ибораларни унутманг».

Иш хатининг умум кабул килпнган шаклидан фойдаланинг: 
Сарлавха

Ички манзилго^ Жунатиш вакди

Кириш мурожаати (сунгида ундов белгиси эмас, балки 
вергул).

Хат матни (1,5—2 интервалда, вара^нинг бир томонига, 
чапдан 2—3 см ва унгдан 1,5—2 см четки майдонга ^олдирган 
^олда машинкада ёзилади)

Хушмуомалаликнинг якунловчи
ифодаси
Имзо
Илова

Агар иш хатида Сиз олдиндан унинг мазмунини ёки иш 
таклифини маълум ^илишни истасангиз, унда кириш мурожа­
ати ва асосий матн уртасида хатга киска тавсифномани (анно- 
тацияни) жойлаштиринг ва таъкидлаб куйинг (тагига чизиб 
куйинг).

Расмий таклиф хатларида матндан сунг унгда цис^артирил- 
ган французча тилда «Мархамат килиб жавоб кайтаринг» деб 
ёзиб куйила иг.

Конвертларни умум цабул килинган намуналарга мувофиь; 
расмийлаштнринг. Юбориладиган манзил тепасида жунатиш 
усули курсатилади:
— буюртма, — авиа, 
шошилинч почта билан ва хоказо.

Карама-карши адрес кЬнвертнинг олд томони цуйи цисмига, 
баъзнда эса унинг орка томонига ёзилади.

Иш хатппи конверт ичига икки мартадан куп букламай со- 
лиш (матннп ичкарига килпб) тавсия этилади. Энг му^им хат- 
ларнп букмасдап катта конвертларда жунатган маъ^ул.

Хатларга нложи борича тезроь; (беш кундан ошмаган хол- 
да) жавоб ёзиш керак. Кечикиш холларида кечирим суранг ва 
5'3 вактида жавоб берплмаганининг сабабини тушунтиринг.

Боадаблик Сизга почта ор^алп олинган хизмат ва табрик 
учун (гар улар жавоб хатп булмаса) уларни олганликни маъ­
лум цилиш билан ёзма мнннатдорчилик жунатиш мажбурияти- 
ни юклайди. Жавоб табриги навбатдаги байрам ёки тантанали 
санага юборилади.

143



Телефонда гаплашиш маданияти. Гаплашув к;иск;а, хуш- 
муомала, ишнинг мо^иятига тааллукли булиши лозим.

Ра^амларни териб ва гушакни кутарганларини эшитиб ту- 
риб, саломлашинг. Сизни кизиктирган абонент билан боглан- 
ганингизга ишонч з^осил дилинг, узингизни танитинг ва «мар- 
з^амат», «мархамат ^илиб», «агар малол келмаса» ва шу каби 
сузларни цуллаган з̂ 0 Л1а телефонга Сизга зарур кишини ил- 
тимос дилинг. (Адашиб тушилган холда кечирим суранг ва 
«мархамат» деган жавобдан сунг гушакни цуйиб куйпнг.)

Телефон орцали узингизни таништираётиб, нафацат фами- 
лиянгиз, балки исмингиз ва отангизнинг исмини з^ам аниц ай- 
тинг.

Агар гаплашув батафсил буладиган булса, су^батдошингиз- 
нинг Сизни эшитишга ва^ти борми-йу^ми, ^изи^иб хуйинг.

К,унгирок;дан сунг гушакни олиб (кутариб) ташкилот номи 
ёки уз фамилиянгизнн айтинг. Банд булиб ^олиш з^олатида 
узингиз учун ва сухбатдош учун ^улай ва^тда ь^айта ^унгиро^ 
цилишингизни айтинг («мархамат ь^илнб», «мархамат» сузлари- 
ни цуллаган холда).

Хеч ^ачон бирон кишининг олдида шахсий сухбатларни 
олиб борманг.

Агар телефон ало^аси узилиб ^олса, ким ^унгиро^ ^илган 
булса, уша ^айта ^унпфок цилиши лозимлигини ёдда тутинг. 
Гаплашувни унинг ташаббускори (бошлаган киши) якунлаши 
лозим.

Дам олиш кунларида иш юзасидан цунгиро^ к;илмаслик 
керак. Эри бор аёл ёки уйланган эркакнинг хонадонига ^ун- 
Fnpo^ ^илаётиб дарров узингизни таништиринг ва безовта 
цилганингиз учун кечирим суранг.

Визит карточкаси (ташриф ^огози) 4
Иш муносабатларида одамларга нисбатан мурожаатларда 

куплаб тушунмовчиликлардан халос этишга имкон берувчи 
ташриф ^огозидан фойдаланинг. Сиз билган кишига ташриф 
цогозини берар экансиз, шу билан Сиз келгусида хам иш ва 
шахсий алоцаларни саклаб туришга интилишингизни курсатган 
буласиз.

Ташриф когози хажми ва з^арфлари, шунингдек, матннинг 
жойлаштирилиши цатъий белгилаб ^уйнлмаган, биро^ улар­
нинг цуйидаги шакли кенг тарцалган: ок ^алин ^огозга (9X5 
см) исм ва фамилия (бнзда отасининг исми хам)> унинг остида 
эгаллаган лавозими, чап цуйи бурчакда — ташриф цогози эга- 
си ишлайдиган муассаса манзилгохи, унг цуйи бурчакда — 
хизмат телефони разами босмахона йули билан туширилган 
булади. Зарурат булган холда уй телефон цулда сзиб олинади.

Аёлларнинг ташриф когозлари хажми эркакларникидан 
бирмунча кичикрох булади.

Почта оркали ёки хат ташувчи (курьер) ёрдамида жунати- 
ладиган ташриф цогози хат, табрик очих хати (откриткаси)
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урнини босиши мумкин. Совгалар ёки гулларни жунатма к;и- 
либ, уларнинг устига цулда «энг яхши истаклар билан», «таб- 
ригингиз учун миннатдорчилик билан» сингари ёкимли сузлар- 
ни ёзиб юбориш иайтида ташриф ^орозпдан фойдаланиш мум- 
кип.

Иш эджжати. Иш хужжати — бу иш учрашувлари утка­
зиш тартиби. У музокараларнн амалга ошириш иайтида айниц- 
са му^имдир.

Учрашув ёки музокара туррисида камида 2—3 кун олдин 
келишиб олиш цабул килинган, бунда му^окама учун киритила- 
диган масалалар, шунингдек учрашувнинг давомийлигини ол­
диндан аницлаб олиш керак. Бу да^и^аларда эса томонлар 
му^окама учун зарур маълумотлар туррисида, шунингдек, 
якунловчи ^ужжатлар ёки орзаки декларациялар туррисида 
келишиб олишади. Музокараларнинг бошланиш ва^тига икка- 
ла томон хам сузсиз риоя этиши цабул килинган.

Иш учрашувлари, айникса музокаралар махсус ажратилган 
ва мослашган хонада (залда) утказилади. Музокаранинг хар 
бир иштирокчиси олднга иштирокчининг фамилияси, исми ва 
отасининг исми, у вакнл булаётган фирма ёки ташкилот номи 
курсатилган ёзув тахтачаларини к;уйиб ^уйиш ма^садга муво- 
фицдир.

Жойлар (стуллар) етишмаслиги булмаслиги шарт.
Зарур холларда музокараларга махсус ажратилган (таклиф 

этилган) ходимлар (мутахассислар) хизмат курсатишади.
Иштирокчилар столлар устидан цорозлар ва ёзув-чизув 

учун керакли нарсаларни топа олишлари лозим. Шунингдек, 
столлар устига сал^ин ичимликларни ^ам ^уйиш уринлидир. 
Бироз микдорда пиширилган нарсалар билан чой ва кофе тар- 
катиш яхши булади.

Иш учрашувлари ташкил этилишини тулалигича ташаббус- 
кор томон ёки келишув буйича 1̂ абул ^илувчи томон булиб 
^олувчи томонлардан бири уз зиммасига олади. Купинча музо­
каралар коктейль, ланч, кечки овкатланиш ва цабулнинг боища 
турлари шундай тартибли тадбирлар шаклида утказилади.

Ланч (2-нонушта) одатда соат 9,30 ва 10 лар уртасида уюшти- 
рилади ва 1 — 1,5 соат давом этади (нонуштанинг узига 45—60 
дакика ва чой ёки кофе учун 15—30 дакица).

Чой соат 16 ва 18 лар уртасида одатда аёллар учун уюш- 
тирилади. Эркаклар таклиф этилган доллар булиши ^ам мум­
кин. Чойнинг давом этиш ва^ти 1 — 1,5 соат.

Коктейль («а ля фуршет») соат 17 дан 18 орасида бош- 
ланади ва 2 соат давом этади. Тик турилган холда -утказила- 
ди.

Тушлик — ^абулнинг энг фахрли тури, соат 12 дан 13гача 
булган ва^т орасида бошланади. Одатда 2—3 соат ва купро!\ 
давом этади, дастурхон атрофида — тахминан 1 соат. долган 
в а кт — ме^монхонада.

«Швед дастурхони» — уз-узига хизмат курсатиш асосида
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ме^мон килиш. Одатдаги тушликка нисбатан кам расмийлаш- 
ган (оммалашган).

Кечки овцат соат 21 да ва кечро^ бошланади. Тушликдан 
бошланиш ва^ти билан фар^ ^илади.

«Шампан бакали* — 1̂ абул соат 12 да бошланади ва соат 
13 га бориб тугайди.

Агар Сиз кабул маросими уюштиришни мулжаллаётган 
булсангиз, ёдда тутинг, у жуда пухта равишда тайёрланган 
булиши лозим.

^абулни тайёрлашга !\уйидагилар киради:
цабул турини танлаш, этиладиганлар руйхатини тузиш, так- 

лифномаларни олдиндан юбориш, дастурхон атрофида ме^мон- 
ларни таксимлаш режасини тузиш, меню тузиш, бинони тайёр- 
лаш, дастурхонни ясатиш ва мехмонларга хизмат курсатиш, 
цада^ сузларн ёки нут^ларни тайёрлаш, ^абулни утказиш 
тартибини тузиш.

Кабулни утказар экансиз, барча таклиф этилганларга нис­
батан эътиборли ва хайрихо^ булинг.

Агар Сиз кабулга ёзма таклиф олган булсангиз, унга жа- 
воб цайтариш зарур. Ижобий жавоб кабулга сузсиз ташриф 
хисобланишини билдиради. Айнан таклифномада курсатилган 
ва^тда бориш керак.

Ишга дойр совгалар. Совгалар бериш, эсдалик совгалар 
инъом этиш, фирма белгиси билан буюмлар та^дим этиш иш 
оламида одат тусига кирган. Лекин бу ерда меъёр ва одоб 
зарур. Даддан танщари ^имматба^о буюмларни ^адя i-^илиш 
ярамайди — бу хамкасбни но^улай ахволга солиб ^уйиши мум­
кин. Аммо шерикнинг истаги ва одатига мос нарсани совга ки­
лиш жуда яхшидир, бу нарса Сизнинг унга нисбатан шахсан 
муносабатингиз му^рини элтади.

Бонща мамлакатга ишга оид ташриф ва^тида бадиий безак 
буюмлари — ^айкаллар, уйма на^шлар, эсдалик медалларн, 
деворга иладиган ликоичалар, китоблар, грампластинкалар сов­
га 1\илиш уринлидир. Анча ^алин танишув ва^тида миллий 
ичимликлар, ширинликлар, чекиш ашёлари, тери, кулолчилик, 
ойна, металл буюмлар ва шу сингари совгалар бериш хам 
мумкин.

Деч качон кийим-бош ва пардоз-андоз буюмлари (пайпоц- 
лар, куйлаклар, шляпалар, атир-уиа моллар, бу уринда нима- 
гадпр йул куйиладиган _\адялар сирасига цушилувчи галстук- 
лар бундан мустасно) совга ^илмаслик керак.

Совга этилаётган нарсани ё^имли сузлар, i^ici^a истаклар, 
^азил кушгап холда тацдим этиш одобдандир.

Агар Сизни уйга таклиф этишса, янги гуллар энг яхши сов­
га хисобланади. Улар очик; ёки махсус уралган холда топши- 
рилади.

Фак,ат жуда йирик фирмалар томонидан ало^ида ^олларда 
(масалан, юбилейлар вацтида) такднм этиладиган антиций 
(антиквар) ва нодир нарсалар, цимматбахо зийнат буюмлари-
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ни истисно этганда истеъмолда илгари булган буюмларни ^адя 
килиш мумкин эмас.

Совгаларни к;абул килишда хам одобга риоя этиш керак: 
ташаккур билдириш, агар вазият имкон берса соврани очиб, 
уни такдим этувчининг эътибори ва дидини ба^олаб, хурсаид 
булганликни ифодалаш лозим.

Учинчи шахе орцали юборилган ёки берилган сов?а учун 
дар^ол телефон ёки ^ись^а мактуб орцали ташаккур билдириш 
керак.

Совгани факат уни цабул килиш одобдан ташкари булгаи- 
да ёки шунчалик циммат булсаки, у Сизни узингизни i-^арздор 
деб хис килишга мажбур этсагина рад ^илиш мумкин. Рад 
цилиш пайтида эътибор учун миннатдочилигингизни таъкид- 
ланг ва уз рад этишингизни асослаб беринг. Изчил булинг, 
узо!\ кундиришлардан сунг совгани кабул цилмаиг. Одоб 
билан ва огишмай рад этинг.

Тадбиркорнинг нутк; маданияти

Уз со^асини яхши билиш, манти^ийлик, жуш^ин нут^ ^ар 
^андай ишга дойр алоканинг мажбурий шарти .^исобланишини 
ёдда тутинг. Сузларни, уларнинг талаффузини, ургуларнинг 
турри кулланишини кузатинг.

Агар Сиз бирон-бир сузнинг талаффуз этилиши ёки ^улла- 
нилиши тугрилигига ишонцирамасангиз, луратларга мурожаат 
этинг: орфографик, уррулар, пзохли, чет эл сузлари луратлари- 
га ^аранг. Улар Сизнинг столингизда булиши лозим.

Расмий нут^да, ёзишмаларда ишлатиладиган сузлардан ва 
куп сузлиликдан ^очинг.

Зарурат булмаганда чет эл сузларини цулламанг.
Мужмал тузилган гаплар купинча масъулият, мустакил уй- 

лашни уз зиммасига олишни истамасликни бекитиб кетишини 
унутманг.

«Шундай десак», «хуш», «биласизми», «демак» ва шу каби 
кераксиз сузлардан халос булинг — улар тингловчининг раши- 
га тегади.

Су^бат вактида, нут^ сузлашда баландпарвоз, узига ишонч 
ру.^ида ва катъий о.^ангда гапиришдан кочинг — уларда уз 
шахеига ортицча ба^о бериш ва атрофидагиларни менсимаслик 
сезилиб туради.
Ташки ^иёфа, одатлар

Тадбиркорлик фаолиятининг узига хос хусусиятлари унинг 
иштирокчиларининг ташки ^иёфасига нисбатан гоят жидд'ий 
талабларни куяди. Бизнесмен ^амиша саришта, назокат билан 
кийинган булиши лозим: ёмон борланган галстук ёки тозалан- 
маган ботинка узига нисбатан унча талабчан эмаелнк ёки ат- 
рофдагиларга нисбатан бефар^лик, паришонхотирлик ва 
фикри-хаёли тарь^окликдан далолатдир.
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Ёр^ин рангли ёки ^аддан таищари бежама гулли кийимлар- 
ни кийманг. Ра^бар учун кийинишда консерватив (янгилик- 
ларга интилмаслик) булиш маъцулро^дир: вазмин тусдаги ва 
классик фасондаги костюмлар, бир хил тусдаги ранги очиц куй- 
лаклар, синчиклаб танланган галстуклар ярашади ва ^еч ца- 
наца та^инчоцлар (нишончалар, нина тугнагич, жевачкалар 
(соат занжири), занжирчалар, узуклар), тацмаслиги даркор. 
Ташк;и чунтагингизга ручка, ^алам, кузойнак, таро^ ва бош^а 
нарсаларни солманг.

Расмий кабуллар муайян кийимларни тацозо этади, бу 
^а^да таклифномада курсатилади: байрам кийими, фр-ак, смо­
кинг (^айтарма шойи ё^али костюм) ёки оддий костюм. Р ас ­
мий ^олларда кийиладиган костюм спортча, пиджак ва шим- 
лар турли рангда булмаслиги лозим. Аёлларга тушлик, кечки 
ов^ат, кеч^урунги 1̂ абул ва^тларида кечки пардоз-андоз тавсия 
этилади.

Автомобиль рулида утирганда нафа^ат йул ^оидалари, 
балки олиб кетаётган йуловчиларингиз (шерикларингиз) тугри­
сида хам унланг. Уларнинг эътиборинн тортиш шарт эмас, ле­
кин уларнинг к;улай жойлашганлари тугрисида гамхурлик ди­
линг. Автомобилни хотиржам ва бир текис бонщаринг, бош^а 
^айдовчиларнинг ва пиёдаларнинг хатти-^аракатини изохла- 
манг. Орти^ ^изишиб кетманг.

Уз юришингизни кузатиб боринг: цатъий, тугри, лапангла- 
май ва букилмай, уз мавкеингизга муносиб юринг.

Бемаъни одатларингизни йу^отинг: креслога ёйилиб утириб 
олиш, стулда тебраниш, унинг энг чеккасига утириш, оё^ни 
чалиштириш, сухбат ва^тида оё^ларнн туширлатиш ярамай- 
ди. Кулларингизни назорат остида ушланг — Сизнинг имо- 
ишорангиз осоништа, вазмнн ва максадга мувофиц булишн ло­
зим. Су^батдошга 1̂ ул билан тегманг — бу унинг учун ута но- 
хуш булади.

.Сизнинг ташки куринишингиз ва одатларингизга >̂ ар доим 
эътибор беришаётганини >̂ еч качон унутманг.

Меъёрни сеза билпнг, — ^ар турли четга огишлар атрофин- 
гиздагиларнинг гашига тегади ва Снзга к;арши «ишлайди».

Ортикча дадил, сершовкин ва эхтнросли булмакг, шунинг- 
дек ^аддан танщари шалвираган, ювош ва ло^анд ^ам булманг.

Сиз атрофпнгиздагилардан олган таассуротларингизни 
таъби нозиклик туфайли эмас, балки узингизда ижобий хислат- 
ларни мужассамлаштириш учун кузатиб боринг.



1-И Л  О В Д

СИЗ ТАДБИРКОР БУЛА ОЛАСИЗМИ?
(тест саволлари)

Таншуш америкалик тадбиркор ва боищариш буйича мута- 
хассис М. Стори, ким узининг тадбиркорлик ^обилиятини тек- 
ширишни х о х л аса ,  бир вара^ цорозни олиб, куйидаги саволлар- 
га аник ва тула жавоблар бериши керак, деган.

1. Сиз кейинги 5, 10, 20 йил ичида ^ана^а вазифалар (ман- 
саб эмас, вазифалар) ни бажаргансиз? Улар сизнинг шахсий 
бизнесингиз билан ало^адорми?

2 . ' Сиз етарли даражада илрор, фаол ва мустакил янги 
фикрлар билан чи^ишингиз етарлими? Еки куиинча доимо 
ю^оридан фармойиш кутиб турувчи маъмурий шахслар со- 
нига кирасизми?

3. Сиз кур^ишдан, бирданига булган бос^инчиликдан, бахт- 
сизликдан (кулфатдан) тушкунликка тушмасдан чица оласиз- 
ми? Марлуб булиш, йукотиш ва ^аммасини ^айтадан бошлай 
оласизми?

4. Сиз нималарга ^изи^асиз ва нималардан ^ур^асиз? 
Уларни уз бизнесиигизга киритнш (тавсия ^илиш) мумкинми?

5. Турри сузли ва очи^ кунгиллимисиз?
6. Етарли даражада (тезобмисиз?) тажовузкормисиз?
7. Енгиб булмас ^олатларга келганда, шароитга ^араб мос- 

лаша оласизми?
8. Аналитик а^л базасига эгамисиз? Муаммонинг ашщ маз- 

мунини илдизигача (таг-тугигача) тушуниб, сунгра уни о^и- 
лона ^ал ^илиш цобилиятига эгамисиз?

9. Натура буйича савдогармисиз? Сотиш ^обилиятига эга­
мисиз? Ха^гщатда бирор нарсани ^ачондир, ^аердадир сотган- 
мисиз?

10. Янги фирмангиз учун шахсий нарсангиздан воз кеча
оласизми?

11. Ижодкор одаммисиз? Фикрлаш ва уйлаш ^обилиятингиз 
борми? «Кашшок» бозорни аиглаб ета оласизми?

12. Кулингиздаги (узингиздаги) мавжуд нарсалардан оци- 
лона фойдалана оласизми? (уз бизнесингизни яхши билиб 
олишда ва ^ушимча имкониятлардан фойдаланишда, бу усул 
кул келади).

13. Омадсизликдан цандай ^илиб чи^иб кета оласиз? Бу 
омадсизликни уз муваффакиятингизга айлантира оласизми?

14. Нихоят талабчан була оласизми? Уз манфаатингизга 
эришиш учун яна ва яна шу масалага цайта оласизми?
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Агар саволларга ижобий жавоб берган булсангиз, у з^олда 
минимум даражада (оз булса цам) керакли тадбиркор экан- 
лигингизга ишонч з^осил ^илишингиз мумкин. Агар сиз узингиз- 
да тадбиркорликни баъзи бир сифатларини тан олмаган бул­
сангиз афсусланманг, з^али хеч нарса йу^отмагансиз. Дар доим 
бу нарсаларни (сифатларни) узингизда тарбия цилишни иложн 
бор. Энг муз^имини ёдда тутинг: тадбиркор натура буйича оп­
тимист булиши шарт ва з^ар доим узининг бизнесини муваф- 
фациятли тугатишга ишониш керак.

2 - И  Л О В А

ЯНГИ ИШ БОШЛАГАН ТА ДБИРКОРНИН Г АСОСИЙ
ХАТОЛАРИ

1. Ишда шоищалок;лик. Рирромлик йули билан .тезда бойиб 
кетиш мумкин. Одатда фойда иормаси — 11 фоиз.

2. Келажакдаги ишларнинг аниц режалари ишлаб чицил- 
майди.

3. Ташки и^тисодий фаолиятни бошлаганда, экспертлар 
жалб ^илинмайди (^илмаслик).

4. Керакли катъийликка эга эмас, тезда тушкунликка тушиб 
1\олади.

5. Мустахкам молиявий база кераклигини унутиб, ^уйишади.
6. Учинчи даражали шахсларга агентларни танлащда ута 

ишониб топшириб 1\уядилар. Танланган агентлар эса энг ишо- 
нарли, вафодор шахслар булиши шарт. Директор шахсан узи 
агентларни танлаши лозим.

7. Бирданига жаз^он буйича савдогарлик ^илиш (сотиш) 
зарарга олиб келади. Савдони миллий ишлаб чи^аришга ух- 
шаш булмаган битта ёки иккита мамлакатлардан бошлаб ва 
у ерда ишончни оцлагандан кейингина ишни жаз^он буйлаб 
кенгайтириш фойдалидир.

8. Дужжатлар истеъмолчи тилида булиши керак.

3 - И  Л О  В А

«ИШ БИЛАРМ ОН ОДАМНИНГ УНТА КАТЪИЙ КОИДАСИ» 

БИ РИ Н ЧИ  ЦОИДА

Дукуматга з^урмат билан ^аранг. Дамма нарсада тартиб- 
иитизом булиши керак. Хукумат жамиятда тартиб урнатиш 
учун зарур булган шарт, з^ар ^андай одам (инсон з^укумат аъзо- 
ларини з^урмат ^илиши керак. Лекин бизнезмен чет мамлакат- 
лар билан з^амкорликда шартнома асосида иш щ лса, у з^олда 
бошка мамлакатларнииг ^онунларига буйсуниши ва з^урмат 
^илиши шарт. Дукуматни з^урмат ^илиши — муваффа^иятди 
тадбиркорликнинг таркибидаги асосий (керакли) элементидир.
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^ а р  ^андай алоца муносабатларида ^урматни намоён эта олиш­
ни билиш керак.

Факат узининг бошлирини ёки холат буйича тенг булган 
одамларни ^урмат ^илиш етарли эмасдир, шу билан бирга 
буйсуниш ва талаб ^илиш з^уцу^и билан ёндашиш керак.

Фирма (компания) даги хар бир хизматчи уз фаолияти бу­
йича бошцарилиши ва маънавий кодексига буйсуниши шарт.

ИККИНЧИ ЦОИДА

Мацсадга эришишга интилувчан (собит^адамлик) булинг 
ёки цуйилган мацсадга етишиш учун барча кучингизни йигиб 
ишга солишингиз керак. Ма^сад турри танланган (ани^ланган) 
булиши керак.

Собит1\адам булиш учун бизнесмен истъдоддан, маблагдан 
ва вактдан о^илона фойдаланишни билиши керак.

Бизнесменнинг ростгуйлиги — бу феъл-атворининг бутлиги 
ва купилган ма^саднинг туррилигидир. Бизнесменнинг шахсий 
ишлари ва маънавий бойликлари, хйзмат цилаётган компания- 
нинг максадига ва бойликларига ^арама-^арши булиши керак 
эмас.- Ростгуйликнинг бундай тушунчаси бизнесда узининг ва 
компаниясининг обрусини туширмайди. Бизнесменни ёки ком- 
паниянинг ёмон обруси самарадорликни тушишига ва ^атто 
фойданинг камайишига олиб келади.

Компания олдига куйилган мацсад, уз навбатида ишчилар- 
нинг шахсий мацсадларига ва маънавий бойликларига зид кел- 
маслиги керак. Бу ма^садлар икки томонни цондириши лозим. 
Компаниянинг ^изи^иш ва мацсадларига унинг ташкилий ту- 
зилиши тула равишда буйсуниши лозим.

Дар бир хизматчи жавобгар ходимлар учун тахминнй нати- 
жаларни акс эттирнш ва фаолият доиралари ани^ланган були­
ши керак. Хизматчи олдига компания 1̂ уйган масалаларни 
гармония усулида ишлашда (иш тартиби, иш юзасидан сафар- 
лар) оиласи билан цизицишда жавобгардир.

Хар бир миллат узининг урф-одати ва ^уцу^ига эга. Бир 
мамлакатда пора—совга сифатида ^аралса, иккинчи бир мам- 
лакатда эса пора бу пора деб ^исобланади. Лекин з^ар ^андай 
мамлакатда ёлгон — бу ёлгондир. Шунинг учун з^ам ишни му- 
раккаблаштиришга олиб келадиган 2 хил уй-^олатларга йул 
цуймаслик керак.

Хар ким з^ам сиёсат билан шурулланиш з ^ у ^ и г а  эга. Л е ­
кин битта шарт асосида: бу машрулот компания учун зарар ет- 
казмаслиги керак. К^онундан четга чикиб кетмаган з^олда, ком­
пания сиёсатига ва ижтимоий му^итга пул мабларларини ажра- 
тиш мумкин.

УЧИНЧИ 1\ОИДЛ

Суз ва ишни ажратманг, сизни турри тушунсалар, шундаги- 
на биринчи навбатда иш юзасидан муносабатлар самарадор- 
лиги ашщланади (билинади).
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Ишбилармон одам цачонки уз сузида туролса, уз вазифаси- 
да турса ва берилган топширицларни бажарсагина ишбилар­
мон одам булиб ^исобланади. Сузининг устидан чициш, кели- 
шилган шартномада курсатилган мураккаб ва оддий огзаки ва- 
зифаларни (бирор ерга айтилган вацтда бориш) бажарилиши- 
ии уз ичига олади.

Мулокот даврида аниц мазмундаги сузлардан фойдаланиш 
лозим.

Ишбилармон одамнинг мавзуси (гапи) цупол ва тушунар- 
сиз булиши мумкин. эмас. Манмансираб гаплашиш су^батдош- 
да газаб уйготади >^амда унга нисбатан хавфснраб муносабат- 
да булишни талаб цилади.

Маркетинг ва реклама табиат мацсулотларини ёки курса­
тилган хизматларни ^ациций бойликларини акс эттириш лозим. 
Келишншлар ва алоца муносабатлари икки томон учун хам 
фойдали булиши лозим.

Бахони курсатилган хцзматлар ёки махсулотларнинг сифа- 
тига цараб белгилаш лозим ^амда у ^акикий ме^нат сарфини 
акс эттириши керак.

Сотувчилар, харидорлар, хизматчилар — бу ма^сулотларни 
тутри ба^олашда мулоцотда буладиган компания аъзоларидир. 
Ишнинг кнриш цисми компаниянинг юзини акс эттнради.

Ёзувлар бир тизимда ва э^тиёткорлик билан олиб бори- 
лиши лозим. Агар сотувдан кейин бирор муаммо тугиладиган 
булса, хизматчи ходимлар бу муаммони тезда ^ал цилиш учун 
тайёр булишлари шарт.

ТУРТИНЧИ ЦОИДА

Дам олиш учун ва узингни ^аётингни унлаш учун вацт ал<- 
рат, яъни дам олиш ижодли ва самарали ишнинг асосий (зару- 
рий) шартларидан биридир. Дам олиш ва кучни цайта тиклаш 
ацлий ва ру^ий ортицча юклардан мияни ^имоялайди. Ком­
пания оладиган фойдасига фацатгина ишчиларнинг самарали 
ва ижобий ишлари таъсир этибгина цолмай, балки уларнинг 
соглиги хам таъсир этади. Ишчиларни яхши дам олишн ва куч­
ни цайта тиклашн комианияга юцори даромад келтиришга ка- 
фолат беради.

Компания донмий равишда уз ишчиларининг истеъмол да- 
ражасини тузатиши ва иш ^аншларини ижобий бахолаши ло­
зим. Дам олишлар ва танаффуслар компаниянинг самарали 
ишлаши билан ва шахсий хисоб талаблари билан режалаш- 
тирилган булиши керак. Фацат шугина э^тиёткорлнкни ва ма.у 
сулдорликни кафолатлайди.

Ишчиларнинг л<авобгарлиги иш жараёнида узларининг ус- 
тида уйлашни (уйлаб иш тутишни) уз ичига олади. Иш жараё- 
ни (вацти) цуйидагиларни уз ичига олади: келгусидаги ишлар- 
ни режалаштириш вацти, якка холда фаол (актив) сотиш вац- 
ти ва фикр юритиш вакти.



БЕШИНЧИ ДОИДА

Катталарга хурматда булинг, чунки одамзод ^аётда ^абул 
цилиш хиссиётига эгадир, келажак авлод х;ам утган даврга 
асосланадн. Инсоннинг ^аётида энг катта уринни ота-онаси, 
уцитувчилари ва устозлари уйнайди. Купгина хатоликлардан 
^утулишда ва ^аётни яхши англаб етишда уларнинг донолиги 
ва тажрибалилигн жуда катта ёрдам беради.

Эски наси^атлар хозирги кунда бизга ёрдам бермо^да. 
Шунинг учун ^ам тажрибали одамларнинг наси^атларига цу- 
ло!^ солиш зарур, узининг мамлакати ва бошка мамлакатлар 
маданиятига ва урф-одатларига ^урмат билан ^араш лозим.

Ишбилармонлик тажрибасига эга булган одамлар ёшларга 
устозлик вазифасини уташи керак, уларга уз билимини ва иш 
жараёиидаги ма^оратини намойиш этиши керак. ё ш  — ажра- 
тувчн булиб ^исобланмайди, шунинг учун ёшига 1̂ араб камси- 
тишга йул ^уймаслик керак.

ОЛТИНЧИ ДОИДА

Инсон ^аётини, цадр-^имматини, з^урмат дилинг, негаки ин- 
сон к;имматини англаши хар ^андай доирадаги одамлар билан 
муло^отда булишпда, оилавий муносабатида, компанняда ва 
хнзматчйлар билан буладиган муносабатларда махсус, асосий 
Урин уйнайди.

Инсон ^аётининг ^иммати, инсонга э^тиёткорона муносабат- 
да булиш — бу компанияни ю^ори даражада фойда олишга 
етиштирувчи асосдир.

ОЛТИНЧП 1\ОИДА

Сиз бошкаларга шундай муносабатда булингки, сизга з^ам 
улар шундай муносабат билан жавоб ^айтаришсин.

Качонки ма^сулотлар ва курсатилган хизматлар энг говори 
даражада ишланган булса, шундаги бизнес фойдали булади. 
^еч  ^ачон махсулот танцислигига ва камчиликларига'эътибор- 
сиз булманг.

Бизиесда инсоннинг урни унинг мо^ирлигига, хул^ига, таж ­
рибасига, истеъдодига, билимдонлигига ва маънавнй бойлиги- 
га ^араб ашщланади.

Ичкиликбозлик ва гиё^зондлик билан шугулланиш секнн- 
аста узини улдиришдир ва буни иш самарадорлигнга сигдириб 
булмайди.

ЕТТИНЧИ КОИДА

Онлада (никохча) хар доим алокада бул, негаки оила з^ар 
кандай жамиятнинг, j$ap к;андай маданиятнинг пойдевори бу­
либ хисобланади. Тарих шуни курсатадики, таравдий этган 
жамиятнинг энг яхши даври мустахкам оилалар билан боглан- 
ган.

Оилада эр ва хотин ^ам бир хил хурматда булиши керак.
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Компания оилалар устидан ^еч цандай хукмронликка эга эмас, 
лекин оиладаги муносабатлар ва муста^камлик ишга таъсир 
этади.

Шундай ^илиб яхши оила компаниянинг гуллашига кафо- 
латдир. Шахе муста^кам оилага эришиш учун интилиши ва уз 
уйи учун жавобгар булиши лозим.

САККИЗИНЧИ к о п д л

Маблагларингизни тугри тацеимланг, негаки кучаяётган 
бизнесменнинг иккита асосий ажратувчи хусусиятлари мавжуд:

1. Маблар ва ресурслардан окилона фойдаланиш лозим.
2. Одамларни донолик билан бопщариши ва уларга мехри- 

бонлик билан муносабатда булиши лозим.
Бу икки хусусият компанияни самарали ишлаши ва унинг 

фойдасини кафолатлайди.
Келажак авлод муносиб яшаши учун ресурслардан окилона 

фойдаланиш керак. Сир тутиладиган ахборотлар (мавжуд бу 
технология сири, .%исоблар ва бош^а ахборотлар) ни ходимлар 
сир тутишлари лозим.

Компаниянинг бойликларини, мулкини ва компанияга те- 
гишли булган ахборотларни хизматчилар уз шахсий ишлари 
учун цуллай олмайдилар.

Хизматчилар иш юзасидаги ечимларни татбиц этишда ж а ­
вобгар булганликлари учун, улар мохир мутахассис булиш­
лари шарт.

Комианияда хар бир хизматчи узининг иш сифатига (^оби- 
лиятига) ^араб бахоланиши керак.

Компания шахенинг усишдаги, яъни хар бир хизматчининг 
ишдаги ^обилияти ва мо^ирлиги билан цизицади.

ТУЦКИЗИНЧИ ЦОИДА

Рустгуй ва халол булинг. Далоллик ва ростгуйлик бу фир- 
мадаги « м а р а л и  бошкарувнинг асосий ь;исми, ю^ори фойда- 
лилик в™ муло^отдаги узаро мосликдир. Ишонарсиз таклиф- 
лардан воз кечинг. Узингиз ва компаниянинг номига э^тиётко- 
рона эътиборда булинг, тугри иш тутинг — шундагина яхши 
обру топасиз.

УНИНЧИ ц о и д л

Шахсий мулк ^укукини ^урмат дилинг, негаки кимки шунга 
барча куч-цудратини сарфласа, шундагина эркин тадбиркорлик 
тизими унум—фойда келтиради.

Фак;атгина ме^наткаш, тартибли, ижодкор ва э^тиёткор 
одамгина ишдан ^они^ади ва ме^нат унумига эга була олади. 
Дур мат, обру, осойишталик — бу шунинг натижаси. Аммо бу 
мацеад эмас, ма^сад — бу говори даражада уз кучидан ва 
^обилиятидан фойдаланишдир. Иш ва бош^а мукофотлар
бу сарфланган ме^нат учун бериладиган ^опламадир.
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4-И Л О В А

БОЗОРНИ УРГАНИШГА ОИД ТЕСТ САВОЛЛАРИ  
БОЗОРЛАР

1. Корхона ^андай бозорларда фаолият курсатяпти?
2. Унинг муваффакиятли ишлаши учун 1̂ айси бозор ^улай?
3. Дар бир бозорнинг умумий сигими 1̂ анча?
4. Дар бир бозорнинг импорт chfhmh ^анча?
5. Бизнинг корхонани ^изи^тирувчи бозорнинг асосий истеъ- 

молчилари (сегментлари) ^айсилар?
6. Хар бир бозордаги сегментлар талаблари з^ажми ^анча?
7. Дар бир сегментнинг импорт сигими ^анча?
8. Усиш истикболи ^андай?

Дар бир бозорнинг умумий сигими буйича?
Дар бир бозорнинг импорт сигими буйича?

9. Биз фаолият курсатаётган бозорлар тижорат экспорта 
самарадорлиги буйича ^андай жойлашган?

10. Бизнинг корхонамиз товарлари учун янги бозорлар 
^аерда булиши мумкин?

11. Дар бир бозорнинг ^олати (конъюктураси) кандай ва 
уларда бизнинг корхона товарларини мавкеи цандай?

12. Узо^ муддатли узгаришларни истикболи ^андай белги- 
ланади ва нима учун?

13. Бизнинг корхонамиз бундай узгаришларга цандай жавоб 
бериши керак?

14. Бунинг учун корхона тайёрми?
15. Корхонамиз ишлаб чи^ариш ва сотиш имкониятлари бу- 

лажакдаги (5 йилда) узгаришларга мос келадими?
16. Дар бир бозор буйича бизнинг узок муддатли режалари- 

миз ^андай?
17. Биз урта ва узо^ муддатли исти^боллаш натйи^аларини 

^исобга оламизми? ^
18. Бизнинг товарларни алохида а^амиятли сегментлар со­

тиб олишяптими?
19. Бизнинг корхона товарларининг (^иймати) улуши ^ар 

бир сегмент буйича цанча?
20. Дар бир сегмент ёки баъзи бир сегментлар буйича биз 

сотишни кенгайтиришга ^аракат ^илаяпмизми?
21. Бунинг учун биз нима ^иляпмиз?
22. Бизнинг корхона товарларига булган талабга нима таъ­

сир курсатмо^да? (Кони^арли ва ^они^арсиз омилларни санаб 
утинг.)

Товарлар
23. Бизнинг корхонанинг асосий экспорт товарлари ^айси- 

лар?
24. Уларнинг ^ар бири бозорда цайси ^аётий боск;ичда ту- 

рибди?
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25. Хар бир товарнинг ракобатбардошлиги бозорлар буйича 
ва сегментлар буйича цандай?

26. Нима учун (^андай) ассортиментни кенгайтириш (то- 
райтириш) зарур?

27. Кайси бозорларга ва сегментларга янги товарларни ки- 
ритнш керак ва нима учун?

28. Истеъмолчилар бизнинг товарларимиздан цандай фой- 
даланишади?

29. Истеъмолчилар бизнинг товарларимизга цандай талаб- 
ларни ^уйишади?

30. Янги ма^сулотларни ишлаб чи^аришда биз 25—29 са- 
волларга берилган жавобларни ^исобга оламизми?

31. Бизнинг корхона товарлари давлатлараро (ша^арлар- 
аро, туманлараро) кандай жойлашган?

32. Савдо ’'муваффакиятли бориши учун улар жойлашишини 
^андай узгартириш керак?

33. Биз экспорт ^илаётган давлатларни з^ар бирида товар- 
ларимизни сотиб олишга ^андай омиллар таъсир курсатмо^да?

34. Биз янги товарларни бозорга киритишда 31—33 савол- 
ларга берилган жавобларни з^исобга оламизми?

35. Ишлаб чик;арувчи ва сотувчилар олдига «Ноль дефект?» 
деган ваЗифа куйилганми?

36. Уни амалга ошириш учун нима килннмо^да?
37. Бу чораларнинг самарадорлиги ^андай?
38. Бизнинг товар бош^а ухшаш товарлар ичида сузсиз аж- 

ралиб туриши учун нималар килинган?
39. Бизнинг товарлар келажакда ра^иблар товарига кара- 

ганда истеъмол кобилияти жи^атидан юкори була оладими?
40. Уни ракобатбардошлигини ошириш керакми?
41. Бизнинг товарларнпнг з^ар бирининг параметр ь^аторла- 

ри кандай булиши керак?
42. Бизнинг товарларимизнинг з^ар бирини таищи куриниши 

(дизайн) дозирги замон харидорини дидига ва талабига турри 
келадими?

43. Харидорлардан ^айтган товарлар з^ажми ^андай?
44. Кдйтариш сабаби нима?
45. К,айтарилишни олдини олиш учун нима цилиш керак?
46. Курилган чораларнинг самаралиги кандай?

Янги товар «ойнаси»
Умумий тавсиф.

47. Фойдалилик имконияти (йиллар буйича).
48. Харакат цилаётган ра^иблар.
49. Булаж ак ра^иблар.
50. Бозор сигими.
51. Ишлаб чи^аришга керак буладиган капитал куйилмалар

даражаси?
52. Патент химояси.
53. Хавфсизлиги.
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Бозор тавсифи

54. Бозор конъюктураси ва ундаги кейинги 5 йилда булган 
узгаришлар?

55. Бизнинг ва ра^иблар товарларини солиштириш тавси­
фи?

56. Товаримизнинг бозордаги з^аётий бос^ичи муддатлари 
(тахминий).

57. Бизнинг корхона обруси («Имиджи») ва харидорлар 
мав^еи ^андай, янги товар бозорга кириши билан узгариш була- 
дими?

58. Бизнинг товарларимизга мавсумий омиллар ^андай таъ­
сир курсатади?

59. Бизнинг товарларимиз харидорларда цандай янги туй- 
гулар уйготади?

Ишлаб чикариш тавсифи

60. Янги товарларни куплаб ишлаб чикариш мумкинми ва 
буни нима билан асосланади?

61. Куплаб ишлаб чи^аришни бошлаш учун канча ва^т та­
лаб 1\илинади?

62. Янги товарлар ишлаб чи^арншни ташкил килиш вакти- 
да ^андай ^ииинчиликлар пайдо булиши мумкин?

63. Етарли моддий ресурслар борми?
64. Керакли му^андислар, ишчилар ва бош^а ходимлар 

етарлими?
65. Ишлаб чи^аришни ракобатбардош ба^оларда ташкил 

цпла оламизми?
66. Товарнинг тайней куриииши кандай булиши керак?

Товарларнинг бозор тести
67. Тест натпжалари цандай тезликда зарур?
68. Тест давомийлиги ^андай булиши керак?
69. Нечта ша^арларда (туманларда) уни утказиш керак?
70. Кайси аник; ша^арларда (туманларда) тест утказилган 

булиши керак?
71. Тестга ^арамасдан ра^иблардан фар^ са^ланадими ва 

у цанчага чузилади?

Харидорлар

72. Бизнинг корхона товарларини кайси ани^ фирмалар со­
тиб оляпти?

73. Улардан ^айси бири биз учун эътиборлидир?
74. Бизнинг товарларга улар к>андай з^урмат билан ^арамо^- 

далар?
75. Уларни сотиб олишлари тугрисидаги ^арорларига нима 

таъсир курсатяпти?
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76. Бизнинг :^ар бир фирмамизни, товарларимизни сотиб 
олишга мажбур килувчи талаблар ^айсилар?

77. Бу талабларии узгартириш истицболлари борми?
78. Бу талабларни ^ондириш усулларини узгартириш истик;- 

боллари ^андай?
79. Бизнинг асосий харидоримиз ким?
80. Келажакда тижорат жараёнларини ривожлантирувчи ва 

и^тисодий хавфсизлигимизни таъминлай оладиган, доимий деб 
^исоблаш мумкин булган харидорлар гуру^ини ^ар бир бозор- 
да шакллантира олдикми?

81. Товарларни харид цилувчи, уни сотиб олишга таъсир 
утказувчи, сотиб олишга i^apop килувчи, тугридан-тугри иш- 
латувчи ва унинг сифати тугрисида фикр-муло^азалар шакллан- 
тирувчи шахслар (фирмалар) ким (^айсилар)?

82. Бизнинг янги товарларимизга ^анча аниц харидорлар 
турини ажратдик?

Ички му^ит
83. Ходимларнинг маълумоти цандай?
84. Ходимларни илхомлантирувчи омил ^ана^а?
85. Ходимларнинг тажрибаси ^андай: 
техник
тижорат
чет тилида муло^от 
су^батлар утказиш
86. Бизнинг ходимлар бозорлар, ра^иблар, товарлар истеъ­

мол цийматлари (сифатлари) харидорлар муло^азалари тугри- 
сидаги ахборотларга эркин ало^аси борми?

87. Унинг булиши учун нима ^илиш керак?
88. Экспорт фаолияти муваффа^ияти учун бизнинг корхона- 

мизда ^андай буюмлар зарур?
89. Уларнинг цобилиятидан тули^ фойдаланиляптими?
90. Улар тула ^обилият курсатишлари учун нима ^илиш ке­

рак?

Таш^и му^ит

91. Зарур ресурслар: 
пул утказиш.
^ар бирининг циймати.'
.^ар бирини олиш имконияти.
92. Бизнинг товарларга давлат сиёсати таъсир киладими?
93. Бизнинг товаримиз экспорт цилинаётган давлатдаги 

конунчилик, тадбиркорлик, ухшаш товарлар ишлаб чикариш, 
атроф-мухит мух.офазаси, экспорт ва импорт жараёнларни таш­
кил ^илишга пмконият берадими?

94. Илмий-техника таракдиёти бизнинг товар экспорт ^ила- 
ётган давлатдаги фаолиятимизга 1̂ андай таъсир курсатади?

95. Шунга ухшаш, импорт сиёсатининг узгариши-чи?
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Рациблар ва рацобат

96. Дар цайси бозорда ва мамлакатда бизнинг корхонамиз 
учун ким асосий рацобатчи?

97. Улар ра^обат курашини ^айси усулидан фойдаланиша-
Ди? .  .98. Дар бир рак;обатчи бозорни 1̂ айси улушини эгаллаиди?

99. Ра^обатнинг ривожланиш истицболи цандай?
100. Ра^обатчиларда:
ба^о ^андай
ба^о сиёсати ^андай
товарлар сифати ^андай
товарларни урамаси ^андай
101. Дар бир ра^обатчини кучли ва заиф томонлари i^an- 

дай?
102. Биз г^айси давлатларга ва ра^обатчиларга нисбатан му- 

ваффа^иятли курашяпмиз ва нима учун?
103. Биз бу тажрибани бош^а давлатларга цандай таркат- 

япмиз?
104. Рар;иблар товарлари, истеъмол ^иймати, хилма-хиллиги, 

огирлиги, ^адо^ланиши, ишлатиш ^улайлиги, ранги, хиди, ма- 
заси, ишончлилиги жи^атдан харидорларнинг талабига жавоб 
бера оладими?

105. Бизнинг янги товаримиз бозорга кириши билан ракиб- 
лардаги узгаришлар?

106. Сотишни рагбатлантириш стратегияларидан цайси- 
ларини ра^иблар кулламо^далар?

107. Ра^ибларимиз НИОКР буйича нимани биламиз?
108. Уларнинг ишлаб чнкариш технологияси буйича нимани 

биламиз?
109. Ра^иблар товарларининг патент ^нмояси ^андай?
110. Уларнинг фойда ва харажатлари туррисида ^андай ма- 

съул ахборотлар бор?
111. Дар бир рак;обатчидаги ишчилар сони к;анча?
112. Улар янги товарларини кандай реклама ^илишмокда?
113. Улар бош^арувчи (менежер) ларни ^андай танлаб ол- 

мокдалар?
114. Ра^обатчиларнинг савдодаги натижалари цандай?
115. Уларда хом ашё ва э^тиёт ^исмлар билан таъмин- 

ланиш ^андай?
116. Кургазма ва ярмаркаларда уларнинг натижалари ^ан- 

дай?
117. Биз экспорт ^илаётган мамлакат ма.^аллий ва давлат 

матбуоти ракибларимиз туррисида нималарни хабар ^или- 
шяпти?

118. Ракнбларимиз ихтпёридаги ^ушимча булимлар тугри- 
сида нималар маълум?
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Маркетинг ма^садлари

119. Корхонамизни узо^ муддатли ма^садлари?
120. Урта муддатли ма^садлари
121. Кисца муддатли ма^садлари
122. Улар бир-бири билан ^андай богланган?
123. Ушбу ма^садлар назорат ^илиш шаклида ифодалан- 

ганми?
124. Бу ма^садлар товар ракобатбардошлигнга, фирма имид­

жи ва обрусига, корхонамиз ресурсларига, ишлаб чицариш ва 
бонща имкониятларига мое келадими?

Маркетинг дастури

125. Корхонамизнинг бош стратегияси кандай?
126. Маркетинг ма^садларини эгаллаш имкониятлари (э^- 

тимоли) ^андай?
127. Ушбу ма^садларни амалга ошириш учун керакли маб- 

лаглар?
128. Улар бозорлар, сегментлар ва товарлар буйича ^андай 

булинган?
129. Корхона ресурслари маркетинг ма^садларига эришиш 

йулида ^уйидаги со.^алар буйича ^андай булинган:
— товарларни говори сифатли тайёрлашни таъминлаш.
— реклама ва талабни шакллантиришнинг бошк;а тадбир- 

лари.
— реклама ва сотишни рагбатлантиришдаги бонща тадбир- 

лар.
— товарлар ^аракати тизими.
— сотиш сиёсати.
— сервис тизими.
130. Маркетингнинг йиллик режаси борми?
131. Режалаштириш жараёни ^андай?
132. Холатли тахлил утказилмо^дами?
133. Биз кирган ^ар бир бозорда маркетинг ахборотй туп- 

ланадими?

Маркетингни ташкил этиш

134. Малакали маркетинг-директор борми?
135. Мааркетинг хизматидаги ходимлар малакаси цандай?
136. Уларнинг ташаббуси рагбатлантирилмо^дами?
137. Маркетинг тадбирларини амалга ошириш буйича ишлар 

^андай та^симланган?
138. Ходимлар маркетинг тамойилини тушунадими ва амал- 

да ундан хулоса ^иладими?

160



Ба^олар

139. Ба.^олар товаримиз ра^обатбардошлигини ва унга бул­
ган талабни, корхона харажатларйни ^анчага к;оплайди?

140. Харидорларни бахо ошишига буладиган муносабатлари 
^андай?

141. Харидорларнинг ба^о -камайишига буладиган муноса­
батлари ^андай?

142. Биз вдшгаи бахога харидорлар кандай муносабатда?
143. Бахони рагбатлантириш сиёсати цулланиладими?
144. Стандарт ба^олар ишлатиладими?
145. Ра^иблар бахони узгартирганда корхона ^андай ^ара- 

кат цилмок;да?
146. Бизнинг ба^олар харидорни узига тортадими?
147. Бизнинг ба^олар асосий харидорларимизга маълумми?
148. Бизнинг ба^о сиёсатимизни ани^ловчи бош шарт-ша- 

роит кайси?
149. Бизнинг ба^о мазкур бозорга мосми?
150. Биз керакли жойда ба.^о учун кураш олиб боряпмизми?

Товар х4аракати

151. Бизнинг товар ва хом ашёлар са^ланадиган омборлар- 
нинг географик жойланиши?

152. Товарларни ташиш ^андай куринишда?
153. Кабул ^илинаётган буюртмаларни расмийлаштириш 

жараёни ^андай?
154. Товар ^аракати харажатлари нима?
155. Савдо 1̂ илиш регионига нисбатан омборлар жойланиши 

асосланганми? Кайси омиллар асосида?
156. Ташишни арзонлаштириш учун нима цилиш керак 

(савдо сифатини пасайтирмасдан)?
157. Товарларнинг йулдаги хавфсизлигини цандай яхшилаш 

мумкин?
158. Дар бир фирма (давлатлар) товарларининг бозорга ке- 

лиш йуллари ^андай?
159. Олиб келиш ва олиб кетиш терминаллари ^андай?
160. Товар ^аракатининг цандай янги йулини тавсия цилиш 

мумкин?
161. Товарларни кузатиб борувчи барча ^ужжатлар борми?

Савдони ташкил этиш

162. Савдо ходимлари сони корхона ма^садларига мосми?
163. Бозорлар ва товарлар буйича ходимлар махсуслашяп- 

тими?
164. Уларнинг малакалари ^андай?
165. Булажак савдо ^ажми цандай аникланмо^да?
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166. Савдо ходимларининг иш натижалари ^андай ба^олан- 
моь^да?

167. Савдонинг ташкилий тузилиши (^ар бир давлатлар ва 
фирмалар буйича)?

168. Мазкур савдо тизимини яхшилаш мумкинми?
169. Крйси савдо усулларидан фойдаланамиз?
170. Дар бир воситачига нисбатан бизнинг режамиз.
171. Воситачилар бизнинг товарлар билан режаланган иш 

олиб боришадими?
172. Уларнинг режалари ^андай самара беради?
173. Кимга ва ^ачон режадаги тадбирларнн бажаришга ёр- 

дамлашиш керак?
174. Воситачиларга биздан бораётган ахборотлардан ь^айси 

бири ортикча?
175. Кайси ахборот воситачиларга етишмаётир?
176. кандай килиб 174, 175-саволларга жавоб топиш керак?
177. Савдо битимларини тузиш даражаси билан шу булим- 

даги ходимлар йш >ркини боглшушги борми?
178. Улар фаолиятини оширншнинг кайси усуллари к,ул- 

ланилмо^да?
179. Ходимларни тайёрлаш ва малакасини ошириш ^андай 

олиб борилмо^да?
180. Воситачиларнинг учрашувлари ва тажриба алмашиш- 

лари ташкил этилмо^дами?
181. Дар бир агент (вакил) бир кунда крича харидорга хиз- 

мат к;илмо!уда?
182. Савдо воситачисининг .^ар бир муомаласига сарфлана- 

диган харажат?
183. Унинг камайтириш йуллари (хизмат сифатини пасай- 

тирмаган ^олда)?
184. Биз лизинг хизматидан фойдаланамнзми?
185. Товарларни кредитга сотиш ёки бошца усулларини иш- 

латамизми?
186. Дар бир сотилган товарга турри келадиган харажатлар?

Талабни шакллантириш ва сотишни рагбатлантириш.
(ТШ СР)

187. ТШСР дастури тузилганми?

Реклама

188. Рекламага цуйнлган ма^садлар?
189. Ажратилган маблар?
190. Бизнинг реклама воситаларимизни харидорлар ^андай 

^абул кнлишмокда?
191. Рекламани таркатиш тармоклари?
192. Рекламанинг фаоллиги ва сотиш хажми ^амда фойда 

даражаси орасида боглшушклар сезилмо^дами?
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193. Рекламамизда фирма сотиш борми?
194. Ракобатчилар орасида бизнинг товар белгиси ажралиб 

турадими?

Сотишни рагбатлантириш
195. Ана шундай дастур борми?
196. Унинг амалга ошириш натижалари.
197. Рагбатлантириш усуллари.
198. Уларнинг самарадорлиги.
199. Сотишда кредитга бериш ёки бошца хил рагбатлан­

тириш усули кулланиладими?
200. Харидорларга бизнинг рагбатлантириш усулларимиз 

маълумми?
201. Товар намунасини синаб куришга берамизми?
202. Ахборотлар тар^атишда 1̂ айси воситалардан фойдалан-

■ мокдамиз?
203. Уларт;ан кайси бири самаралироц?
204. Сотувчиларни рагбатлантириш усуллари?
205. Савдода мукофотлашни ^уллаймизми?
206. Фирма (товар) тугрисида жамият фикрини шакллан- 

тириш дастури борми?
207. Бу дастур бозорлар ва товарларга богланганми?
208. Унииг масъул ходими борми?
209. Матбуот копференциялари уюштирамизми?
210. Рузнома ва журналлардан намунавий сонлари туила- 

надими?
211. Чет элдаги булимларимиздан ^исоботлар олинганми?
212. Уларнинг ишлатган реклама воситалари намуналари 

олиндими?
213. Бизнинг воситачилар томонидан матбуот цандай ишла- 

тилмовда?
214. Асосий ва булажак харидорларимиз билан суровлар 

утказилдими?
215. Суров олиб борувчилар малакаси етарлими?

Товар урамаси

216. У сотишга ^андай таъсир курсатмо^да?
217. Товарни шикастланишдан са^лай оладими?
218. Сотувчига ёрдам берадими?
219. Харидор уни ало.^ида ишлата оладими?
220. Бизнинг товар магазинда, кучада ёки бош^а ерда аж ­

ралиб турадими?
221. Унинг ало^ида ажралиши учун нима ^илиш керак?
222. К,адоклаш ^ажми мазкур бозор ёки харидорлар тала- 

бига тугри келадими?
223. Сервис (хизмат курсатиш) шохобчаларимиз 1\аерларга 

жойлашган?
224. Уларнинг ^уввати кандан?
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225. Э^тиёт кисмлар йуцлигига норозиликлар буладими?
226. Унинг олдини олишга чора куриладими?
227. Хизмат курсатиш ходимлари уцитилмо^дами?
228. У^ишнинг самараси борми?
229. Уни яхшилаш тадбирлари нимадан иборат?
230. Э^тиёт ^исмларни олиб келишнинг я^ин ва узо^ муд- 

датлари нимадан иборат?
231. Уларни алмаштириш муддатлари.
232. Бу муддатлар ра^обатчиларникига турри келадими?
233. Ра^обатчилардан яхширо^ хизмат курсатиш учун нима 

^илинди?
234. Истеъмолчилар фикр-муло^азалари.
235. Хизмат курсатиш (сервис) гуру^имиз фаолми?
236. Унинг иши режа асосидами?
237. Режа ани^ ва асосли булиши учун нима цилиш керак?
238. Бизнинг корхона ишлаётган бозорда хизмат курсатиш 

даражаси аницланганми?
239. Харидорларга аъло хизмат курсатиш кафолати маълум- 

ми?
240. Хизмат курсатиш меъёрлари (стандартларн) борми?
241. Хизмат курсатиш меъёрини бузган ходим жазоланади- 

ми?
242. Янги сервис режалаштирилмокдами?
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