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КИ РИ Ш

Утган асрнинг 80-йиллар охири ва 90-йиллари бошларида 
Узбекистон иктисодиётида бозор механизмини шакллантириш- 
га каратилган ислох,отлар бошланди. Бу жараён мураккаб, зид- 
диятли ва етарли даражада огрикли б угу и ж амият манфаатла- 
рига таъсир этувчи кучга айланди. У бозор ик|гисодиётига утиш- 
дек х,аётий зарурат туфайли юзага келган цудратли куч эди. 
Бозор иктисодиётига утиш, ишлаб чицариш сох,аси х,амда муо- 
мала сохасида марказлаштирилган режалаштириш тамойилла- 
рига асосланган маъмури й - бо ш ка рун тизимининг бузиб ташла- 
ниши ва ислох килиниши «Статистика» фани ва амалиёти олди- 
га янги вазифаларни куйди. Улар статистик ахборотларни йи- 
риш тизимини кайтадан ташкил этиш ва бозор жараёнларини 
га^лил килиш услубиятини х,исоб ва статистиканинг жах,он 
амалиётида кабул киингаи тизимига утишнинг давлат дасту- 
рига мувофиц такомиллаштириш зар^рияти юзага келтирган 
жиддий муаммолар билан богаиц вазифалар эди.

М арказлаштирилган хисобот курсаткичларининг доираси 
цискартирилди, чунки бозор механизми хдракати давлатнинг олди- 
сотди жараёнларини бевосита бошкаруви буйича фаолиятини 
торайтиради, аммо уларни воситали бошцариш учун белгилан- 
ган эркинликни беради. Бунда бизнес, менежмент ва марке- 
тингнинг статистик таъминланиш эхдиёжлари доирасида анча 
кенгаяди, статистиканинг муста кил йуналиши — бизнес-статис
тика вужудга келади. Товар муомаласи тармокларииииг (шу 
жумладан, хизматлар сохасининг х ам ) фаолият юритиши мил- 
лий хисобчилик тизимида акс эттирилиши керак. Бу хам мак- 
|>одаражадаги мажмуавий халк хужалиги тахлили учун, х,ам биз 
х,амкорлик килувчи халкаро статистик ва иктисодий ташкилот- 
ларни ахборотлар билан таъминлаш учун зарур.

Муомала сохасида ислохотлар содир булмокда, улар пиро- 
кардида товар (махсулот ва хизмат)ларнинг тулаконли бозори, 
х,ациций бозор механизми шаклланишига олиб келиши керак. 
1>унга савдо-сотиц ва хизматлар тизимларининг давлат тасар- 
руфидан чикарилиши, уларнинг якка хукмронлигига бархам 
берйлиши, хусусийлаштирилиши ва хиссадорлаштирилиши, ха - 
киций ракобат муносаба тларипинг пайдо булиши ёрдам бери- 
ши керак. Бозор ишлаб чикариш сохасини истеъмол сох,аси 
билан боглашга, улар уртасидаги мувофик мутаносибликни таъ- 
миилашга, ишлаб чикариш истеъмолчилар заруриятларини кано-
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(атлантиришга мулжалланишига каратилган. Товар-пул алма- 
шувини тартибга солувчи бозор механизмининг бутунлай ву- 
жудга келиши, ишлаб чикариш ва таксимот истеъмол талаби- 
ни каноатлантиришга каратилишига имкон берувчи маркетинг 
[шаклланиши лозим. Бу жараённинг ахборотли-тахлилий таъ- 
минланишида мухим роль статистикага тегишлидир.

Товар муомаласи сохасида ха л и режавий иктисодиёт 
шароитла ридаёк бозор муносабатларининг баъзи элементлари 
ва куринишлари мавжуд булган.

Товар (махсулот ва хизм ат)лар  бозори белгиланган 
иерархияга, уз тармоклари уртасидаги мустах,кам узаро алока- 
лар ва мутаносибликларга эга ягона тизимдан иборат булади. 
Статистиканинг ягона максади бозорнинг барча секторлари учун 
амалдаги умумий иктисодий конунлар, унинг умумийлиги м ав
жуд булган асосий категориялари, маркетингнинг ухшаш усул- 
ларидан фойдаланадиган бозор холати ва ривожланишини ба- 
холаш хамда тахлил килишдан иборат. Ушбу мацсад йунали- 
шида барча секторлар учун тадкикотнинг бир хил усуллари 
кулланилади.

Яна шуни назарда ту'тиш керакки, товар (махсулот ва 
хизмат)лар бозорининг узи яна кимматли когозлар, инвестици- 
ялар, ишчи кх^чи бозорлари ва бошка турдаги бозорларни камраб 
олувчи бозорнинг яхлит таркибий кисми булади.

Бозор статистикаси бозорни урганувчи илмий ва амалий 
фанларнинг умумий тизимига хам киради. Уларга «Иктисодий 
назария», «Маркетинг тадкикотлари назарияси», «Б}'хгалтерия 
хисоби ва аудит», «Тижорат фаолиятининг статистикаси»ни 
киритиш мумкин. Бозор статистикасининг мустакил булими 
сифатида биржа статистикасини куриб чикиш mjtvikhh, чунки 
товар биржалари бозорнинг мустакил секторидан, биржа фао- 
лияти эса бозор механизми харакатининг элементидан иборат.

Хар бир иктисодчи, статистик, маркетолог, бозор иктисо- 
диёти билан ш\тулланувчи х,ар бир м^тахассис товар (махсу
лот ва хизмат)лар бозори статистикаси томонидан ишлаб чи- 
килган курсаткичлар тизими, хисоб ва тахлил услз'биятидан 
фойдаланишни билиши керак, у товарлар ва хизматларни со- 
тиш билан ш ^ 'л л ан ^ ъ ч и  тижоратчи ва менежерга, биржалар, 
савдо тармоклари ходимлари учун фойдалидир.

Бозор ва тижорат тушунчалари бир — бири билан узвий 
богликдир. Тижорат фаолияти, яъни товарларни сотиш ва фойда 
олишга йуналтирилган х,ар кандай фаолият бозорни харакат-

6



лантирувчи кучдир. Тиж орат фаолиятининг статистикаси — 
шахсий фанига, шахсий вазифалари ва статистик курсаткичлар- 
иинг тизимига эга мустакил курс бозор статистикасини тулди- 
ради ва ривожлантиради.
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I боб

«ТОВАР ВА ХИЗМАТЛАР Б О ЗО РИ  СТАТИСТИКАСИ» 
ФАНИНИГ ПРЕДМ ЕТИ, ВАЗИФАЛАРИ ВА ТИЗИ М И

1Л . «Товар ва хизматлар бозори статистикаси» фаниниг
предмети

Бозор - талаб-таклиф конунига буйсунувчи куп киррали 
ва куп таркибли ходисадир. Бозор механизмининг харакати 
бозорнинг холати, унинг ривожланиш суръатлари ва асосий нис- 
батларини белгиловчи харакат жараёнларида намоён булади.

Товар (ма^сулот ва хизм ат)лар бозори - иктисодий эр- 
кин сотувчилар ва харидорлар уртасидаги олди-сотди муноса- 
батлари тизимидир.

Бозорда х,амма вакт хам узининг бозор жараёнларига таъ- 
сирини намоён щшавермайдиган узаро чатишиб кетган ва узаро 
хамкорлик цилувчи куплаб ички ва ташки кучлар ^аракатда бу
лади. Хеч ким бозор жараёнларининг стихиялилиги ва уз-узини 
тартибга солишга крдирлигини инкор килмайди, аммо х,ар хил 
даражалардаги маркетинг бошкарувининг салох,иятли имкони- 
ятлар далили хак.ида бахслашшн керак эмас. Тижоратчи ё бозор 
омилларининг таъсирига (йуцотишларни камайтиришни мулжал- 
лаб) мослашиши ёки мунвофик ёхуд каттароц натижага эришиш 
учун маркетинг усуллари ёрдамида каршилик килиш керак. 
Ф акат мол-м^лкдан ажраш мукобнл булиши mjtvikhh. Ammo шуни 
аник тушунигн затирки, бозор шароитларига мослашиш ва бозор 
жараёнини тартибга солишни ф акат бу жараёнлар урганилган- 
да, яъни уларнинг конлт1иятлари ва тенденциялари аникланганда, 
бошкача килиб айтганда, бозор статистик тадкикотларнинг пред
мети булгандагина иложи бордир.

Айнан илмий жихатдан чукур ва шу билан бирга етарли- 
ча оператив тадкикотнинг тегишли аппаратига эга статистика 
бозор холатини акс эттириш, унинг тузилиши ва динамикасини 
таърифлаш, узгаришларини бахолаш, бозор омиллари мажмуаси 
таъсирини аниклаш ва моделлаштириш имконига эга ва нихо- 
ят, унинг янада ривожланиши башоратларини к^ришга имкон 
беради. У маркетинг тадкицотлари билан якиидан бирлашади 
ва белгиланган маънода чатишиб кетади. Масалан, бозор х,ола- 
тини статистик урганиш хам бозор статистикасининг бир були- 
ми, хам маркетинг тадкикотларининг таркибий кисми булади.

Бозор статистикаси уз олдига бозорни тук()идан тукри ва 
воситали тартибга солиш, унинг ривожланиш параметрлари ус-
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тидан назорат килиш х,амда ижтимоий-ицтисодий сиёсатни 
ишлаб чикиш ва хаётга татбик этиш максадларини куювчи дав
лат тузилмалйрининг ахборотли-тахлилий эхтиёжларини кано- 
атлантиради. У яна маркетинг хизматлари ва маркетинг тадк- 
ицотларининг услубият ва тахлилий эхтиёжларини таъминлай- 
ди. Улар, уз навбатида, меиежментга мувофик бошкарув царор- 
ларини кабул килиш учун тавсиялар берадилар. Бундан гашк- 
нри, бозор статистикаси иктисодий назарияни янада ривожлан- 
тириш ва такомиллаштиришга кумаклашади, чунки у наф акат 
уиинг дефинициясини ахборотли намойиш этади, балки илгари 
сурилган гипотезалар ва кридаларии тасдиклаб ёки инкор этиб, 
янги цонунлар ва тенденцияларни аницлайди. Нихоят, бозор 
ггатистикаси жамоатчиликни бозор ривожланишининг харак- 
тери хасида, \’м\тмаи, жамият ёки уни алохида к,атламлари жуда 
х,ам кизиккан у ёки бу бозор жараёнлари ха к ид а (масалан, ин- 
||)Ляцион жараёнлар хакида, истеъмол бозорининг тулдирилган- 
лиги ёки 'гакчиллиги хакида) хабардор цилувчи хизматини утайди.

Статистика бозорни, товарларни иктисодий ва географик 
х,удудда харакатланишини, уларни бозор механизмининг таъси- 
рига кура вужудга келувчи нархлар буйича пулга алмашишини, 
бу жараёнларнинг моддий-техник ва иктисодий таъминлани- 
шини, уни фаолият юритишнинг и жти mcj и  й  - и ктисоди й натижа- 
ларини урганади.

Статистика микдорий акс эттирилиш и мумкин булган 
оммавий ходисалар ва жараёнларни урганиши узига хос маш- 
х,ур хусусиятга эга. Бозор механизмининг таъсири эхтимолли, 
(“гохастик жараёнларда намоён булади, бу бозорни урганиш 
мацсадларида бир катор математик-статистик усуллардан фой- 
далани т имкониятини таъминлайди.

Бозор статистикасининг предмета - микдорий бахщаниши 
мумкин булган оммавий бозор ходисалари ва жараёнларидир.

Бозор узининг ички тузилишига, айрим элементларининг 
иерархиясига ва узаро бокликликларга эга тизимдан иборат 
булгани j^iyH, бозорни статистик урганиш асосига тизимли ёнда- 
шиш цуйилиши керак. Товар (махсулот ва хизмат)лар бозори 
бир-бирлари билан боглик булсада, куйидаги мустакил бозор- 
лардан вужудга келади:

- ишлаб чикариш воситалари, у^дан табиий хомашё, киншок 
х^жалиги махсулотлари ва саноат махсулотлари (шу жумла- 
дан, ярим фабрикатлар) суббозорлари ажратилади;

- истеъмол моллари, шу жумладан, ишлаб чикариш ва но- 
мшлаб чикариш товарлари;

- хизматлар, шу жумладан, ишлаб чикариш характеридаги
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хизматлар ва истеъмол хизматлари.
Уз навбатида, бу бозорларнинг х,ар бири махаллий бозор- 

ларга, бошкачасига - айрим товарлар бозорларига ажраладилар.
Бозор фаолият юритаётган географик урин, яьни у уз 

харакатлари билан камраб олувчи худуд мухдом тизимий ало- 
мат булади. Минтацакий бозор ва унинг тизимчалари - шах,ар 
ва кишлок бозорлари белгиланган худудий иктисодий ва маъму- 
рий - географик тузилмалар билан чекланганлар. Минтацавий 
булиниш маълум даражада шартлидир, чунки бозорнинг чегара- 
лари хдмма вакт х,ам маъмурий ёки табиий-географик жих,ат- 
ларга мос келавермайди. Куиинча узаро ракобат килсаларда, 
минтакавий бозорлар бир-бирлари билан купрок бокликдирлар.

Битим—товар пулга алмашувининг юридик расмийлаш- 
тирилган хдракати бозордаги олди-сотдининг шакли булади, унда 
товарга мулкий эгалик хукуки бир эгадан болщасига утади (то
вар ва пул олди-сотдининг бевосита кулдан - кулга }'тувчи якка 
тартибдаги харакати хамда уз мохиятига клфа, сотувчи ва хари- 
дор уртасидаги битим булади, у юридик ^имоялангандир).

Бартер—бозорнинг алохида шаклидир. Унда товар товар
га пул воситасисиз алмаштирилади. Товар алмашувининг ушоу 
шаклини фацат баъзи бир даражадаги шарт билан товар-пул 
муносабаглари сох,асига киритиш мумкин, чунки товарлар эк- 
вивалентли нархлар буйича алмаштирилади, пул х,исоб-кито- 
блари эса узаро копланадилар.

Сотувчи ва харидор бир-бирларига ва yMjnviaH, жамиятга 
нисбатан белгиланган ^укуклар ва мажбуриятларга эга бозор 
шерикларидир. Улар бир-бирлари билан хар хил шакл буйича 
муносабатга киришадилар, сотувчи максад — товарни со- 
тиш ва фойда олиш, харидор учун эса товарни харид килиш ва 
тегишли эх,тиёжни кондиришдир. Сот\гвчинин1’ ка'гтарок фойда 
олиш истаги ва харидорнинг якка хукмронликка эга булмаган 
бозор шароитларида товарни арзонрок сотиб олиш истаги та- 
лаб ва таклиф  цонунига мувофиц тенглашади. Ракобат остида 
бозорда товар олди-сотдисида бир-бирлари билан ракобат килув- 
чи куп сонли мустакил харидорлар ва сотувчилар мавжудлиги 
тушунилади.

Хакикий бозор муносабатлари ф акат тижорат асосида 
курилиб тижорат оркали фойда олишга каратилган фаолият 
тушунилади.

Баъзи мутахассислар тижоратни савдонинг синоними деб 
тушунадилар. Товарлар ва хизматларни олиш-сотиш йули би
лан фойда олишнинг шакллари купгина шартларга, хусусан, 
бозорнинг турига, ракибларнинг мавжудлигига, якка х,укмрон-
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ликнинг даражасига, конунчилик ва бонщаларга боглйкдир.
Статистика, бозор алокалари ва м уноса батл а р и и и ургана 

туриб, бозор шерикларининг типологиясини таърифлаш и ва 
уларнинг таснифини бериши керак.

1.2. Бозор иштирокчилари таснифи
А. Сотувчилар: а) ишлаб чикарувчилар (саноат, к,ишлок 

хужалиги, якка тартибдаги ишлаб чикарувчилар); б) савдо во- 
ситачилари (диетрибыоторлар); в) давлат муассасалари; г) 
жамоа муассасалари ва ассоциациялар; д) а холи.

Б . Харидорлар: а) ишлаб чикарувчи истеъмолчилар, шу 
жумладан, товарни бошка махсулотга кайта ишлаб чицувчилар; 
б ) савдо воситачилари (мулкчилик хукукини узига олувчи дис- 
трибьюторлар); в) товарнинг якуний оммавий истеъмолчилари 
(ижтимоий-маиший муассасалар ва маданият муассасалари, 
жамоа муассасалари ва ассоциациялар, давлат муассасалари); 
г) якуний якка тартибдаги истеъмолчилар (ахоли).

Айтиб утилганларга hkjti ясаб туриб, «Бозорнинг вазифала- 
ри кандай?», деган саволни куямиз. Буни бозор статистикаси вази- 
фаларини шакллантириш учун билиш зарур. Биринчидан, у сотувчи 
ва харидор тоиади; иккинчидан, бозор сотувчи ва харидорлар урта- 
сида битимлар 'П’зшшшида, савдо, товарнинг пулга алмашуви содир 
булишида 5тзини намоён цилади; л'чинчидан, бозорда талаб ва так- 
лифнинг хакикий м^таносиблиги урнатилади, бозор уларни ривож- 
ланишини рагбатлантиради ёки чеклайди; туртинчидан, бозор меха
низми талаб ва таклифлар нисбатларининг узгариши ва uijTira Kjpa 
нархларнинг узгариши оркали м\гво.занатли нархларга олиб келади 
ва вакгнинг хар бир лахзаси уч^Т! нархлар даражасини белгилайди, 
айрим товарлар нархлари уртасидаги мутаносибликни белшлайди, 
бешинчидан, бо.зор талаб ва таклиф нисбатларининг минтакавий 
узгаришларига мушносиб равишда товар массасини минтадалар 
буйича тацсимланишини таъминлайди; олтинчидан, бозор хаётий 
бойликларни тадсимлаш механизмидан иборат булади, бозорда ахо
ли хар хил ижтимоий ^рух-ирининг махсулотлар ва хизматлар 
хариди ^тиумий хажмвдаги улуихлари аникланади.

1.3. Бозор статистикасининг вазифалари

Бозор статистикаси умумий интеграл вазифаси бозор ри- 
вожланишининг конунларини урганиш, унинг ички ва ташки 
узаро алокаларини аниклаш ва моделлаштириш, шу асосда унинг 
янада ривожланишини башорат килишдан иборатдир.

Бозор статистикасининг функционал вазифаларини куй-
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идаги тартибда такдим этиш мумкин:
- статистик ахборотии йигиш ва ишлаб чикиш;
- бозор холатини бахолаш ва тахлил килиш;
- бозор тузилишини таърифлаш ;
- бозорнинг ривожланишини бахолаш ва тахлил килиш;
- бозорнинг минтацавий тахдили;
- бозор ривожланиши ижтимоий ва иктисодий окибатла- 

рининг таърифи.
Бу вазифалар умуман, бозорнинг ва ишлаб чикариш во- 

сигалари, истеъмол моллари ва хизматларнинг аник бозорлари- 
ни статистик тадцид килишнинг боришида амалга оширилади. 
Бунда улгуржи ва истеъмол бозорлари аж ратилади. Статистика 
таддицот махсулотларини бозорнинг айрим иктисодий катего- 
риялари ва курсаткичлар блоклари тизими томонидан акс этти- 
риладиган бозор жараёнларининг узига хослигига мувофик та- 
бакалаштирилади:

- талаб ва таклиф, уларнинг тенденциялари ва нисбатлари 
тадкикоти;

- нархлар ва нархларни таш кил килишнинг таърифи;
- товар харакати, товар айланиши (хизматларнинг соти- 

лиш и);
- товар захиралари ва товарнинг айлана олиш жараёнла- 

рини урганиш;
- ижтимо ий - и ктисод ий натижалар ва бозорда фаолият 

юритишининг натижавийлигини аниклаш ва тахдил килиш.
Куйилган вазифаларнинг амалга оширилиши асосий бо

зор жараёнлари ва ходисаларини хар томонлама акс эттириш 
ва тахлил килиб чикишга, ицтисодий-ижтимоий самарадорлик- 
дан келиб чиккан холда унинг ривожланиши v̂ ivh истикоолли 
йуналишларни аниклаш ва башорат килишга имкон беради.

1.4. МХТдаги бозор статисгикасининг курсаткичлари

Бозор муносабатлари ривожланиши фаолиятнинг барча 
турла рини бахолаш услубиятини ка и га куриб чикишни талаб 
килади. Бу мамлакатимизнинг бозор иктисодиёти талабларига 
мувофид хисоб ва статистиканинг халкаро амалиётда кабул 
килииган тизимига утиши буйича Давлат дастурида уз аксини 
тоиган. Хал ка ро услубият фаолиятнинг барча | урлариии кам 
раб олувчи ва миллий хисоб л ап ни кур и ш га каратилган миллий 
х и со б ч и: I и к - б ух та лге р и я хисоои ва статистиканинг ягона мил
лий тизимига асосланади.

Миллий хисоблар тизими ( МХТ) - жахонда энг кенг тар-
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далган ва иктисодиёт хамда унинг натижаларини балансли 
мак рои ктисодий моделлар куриш асосида урганишнинг мукам- 
мал усулларидан биридир. Миллий хисоблар бухгалтерия хисо- 
бида кабул килингандек, хар бир курсаткични икки томонлама 
ёзиш тамойили буйича курилади: битта счётнинг «Ресурслар» 
булимида ва бошка счётнинг «Фойдаланиш» булимида акс эт- 
тирилиши. Миллий счётлар моддий бойликлар ва хизматларни 
ишлаб чикариш, уларнинг муомаласи ва улардан фойдаланиш 
буйича фаолиятнинг барча турлари натижаларини хамда барча 
даромадлар, уларни шакллантириш манбалари, таксимлаш йу- 
налишлари, кайта гаксимлаш, иктисодиётнинг сохалари ва сек- 
торлари кесмасида якуний фойдаланиш ва жамлашни хисобга 
олувчи курсаткичларни акс эттирувчи узаро боглик макроикти- 
содий куреаткичлар тизимига эга.

Миллий счётлар - счётлар ва жадвалларнинг белгиланган 
маяш уаси к^ринишида п р и л ган  узаро боглик статистик кур- 
саткичлар тизимидир. Унинг максади б^лун мамлакат кулами- 
да иктисодий фаолиятнинг у ёки бу даврдаги тулик куриниши- 
ни, хаР бир соха ва хаР бир юридик шахснинг унинг якуний 
натижасига улуши акс эттирилишини олишдир.

Миллий хисоблар тизимида фаолиятнинг барча турлари 
иктисодиётнинг сохалари ва секторлари буйича гуттугарда на- 
моён килинган. Мамлакатимиз амалиётида амалда булган соха- 
лар таснифига мувофик товарлар ва хизматлар бозори улгуржи 
ва чакана бозорга (истеъмол моллари билан), оммавий (ёки иж- 
тимоий) овкатланишга, моддий-техник таъминотга (ишлаб чи- 
кариш воситалари билан улгуржи савдо), кишлок хужалиги мах- 
сулотларини сотиш, тайёрлаш (харид килиш ) га хизмат курсата- 
ди. Иктисодиётни секторлар буйича гурухлаш - мамлакатимиз 
статистикаси у ч ^  янги, аммо халдаро амалиётда кенг фойдала- 
ниладиган усл\"биятдир. У даромадлар ва харажатлар, молиявий 
активлар ва пассивлар окимларини тадкик, килиш максадида 
амалга оширилади. Кейинчалик ипституцион бирлик иктисодий 
хулкинииг турларига м ^ о ф и к  шаклланади.

Шундай хужалик юри'птзчи с}^бъект институцион бирлик 
деб хисобланадики, агар у бухгалтерия хисобларининг тулик. 
мажмуасини олиб борса ва юридик шахе булса, яъни карорлар- 
ни мустакил кабул килса, уз моддий ва молиявий ресурсларига 
эгалик килса.

М ^Тда цуйидаги секторлар ажратилади:
- номолиявий корхоналар;
- молиявий давлат муассасалари;
- уй хужаликларига хизмат курсат^^чи жамоа ташкилотлари;
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- ташки иктисодий алокалар ёки «ташки дунё». Товар му- 
омаласи сох,аси тармоклари ички иктисодиётнинг «номолиявий 
корхоналари» секторига киради; ташки савдо «ташки иктисодий 
алокалар» («колган дунё») секторига киради.

Асосий счётлар товар муомаласи сохасинииг тармоцлари 
хакидаги куйидаги ахборотларга эга!

Ишлаб чикариш счёти товар муомаласи сохаларида яра- 
тиладиган ялпи ишлаб чикариш, оралиц истеъмол ва ялии кушим- 
ча кийматни аниклашга имкон беради.

Даромадларни таш кил килиш счёти товар муомаласи со- 
хасида яратиладиган ялпи кушимча кийматнинг таксимлаки- 
шипи хамда бу сохалар томонндан белгиланган даромадлар (бу 
сохаларда банд булган ходимлар иш хаки, сохалар томонидан 
туланадиган соликлар, ялпи фойда ва даромадлар) ни шакллан- 
тиришга олинадиган хар хил ёрдам пулларини таърифларщи.

Даромадларни тацсимлаш счёти товар муомаласи сох,ала- 
рининг ялпи даромадини, шу жумладан, хорнждан олинадиган 
даромадларни таксимланишини, хамда ёрдам пуллари ва хориж- 
даги хар хил туловларни тулашни акс эттиради. Товар муома
ласи сохалари «ялпи эгалик килинувчи даромади» ушбу счёт- 
нинг балансловчи курсаткичи булади, у барча мажбурий тулов- 
лардан кейин ташкилотлар ва корхоналар ихтиёрида колади- 
ган маблакла[)нинг умумий суммасини таърифлайди.

Даромадлардан фойдаланиш счёти ялпи эгалик килииади- 
ган даромаддан якуний истеъмолга фойдаланишни ва ялпи жа- 
MFapnuiHH таърифлайди. Бунда ялпи жамгармалар товар муо
маласи сохаларинииг корхоналарининг ялпи эгалик килинувчи 
даромад ва як^чгий истеъмол ха ж ми уртасидаги фаркни намоён 
килу'вчи счётни балансловчи моддаси булади.

Капитал хараж атлар счёти товар муомаласи сохдси кор
хоналари (фирм алари) нинг капитал заруриятларга, уларнинг 
моддий ва номоддий активларини куиайтиришга мулжалланган 
даромадларидан фойдаланишни акс эттиради. Бунга куйидаги- 
лар киради: асосий каиитални ялпи ташкил килиш (асосий 
фондларнинг усиш и), моддий айланма маблаглар захиралари 
(шу жумладан, товар захиралари)нинг усиши, номоддий актив- 
лар, савдо ва хизматлар корхоналари учун ерларни соф харид 
килишлар хамда хориждаги капитал киритмаларнинг маблаг 
билан таъминланиши. Соф кредитлар ( + ) ёки соф карзлар (-) 
бу счётнинг балансловчи курсаткичи (моддаси) булади. Соф 
кредитлар капитал заруриятларга мулжалланган маолагларнинг 
барчасидан хам товар муомаласи сохаларида фойдаланилма- 
ганлигидан дарак беради. Уларнинг микдори савдо ва хизмат-
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лар сохасининг иктисодиётнинг бошка сохалари ва секторлари 
капитал харажатларини маблак билан таъминлашга кодирлиги 
ёки додир эмаслигидан дарак беради. Соф дарзларнинг мав- 
жудлиги, аксиича, бу сохалар корхоналари ва бирлашмаларига 
капитал киритмалар учун шахсий мабларлар етишмаслигини ва 
иктисодиётнинг бошка сохалари ва секторларидан жалб килишга 
тутри келганлиги хакида дарак беради.

Ташки идтисодий алодалар (ташди дуиё) счёта ташди савдо 
фаолиятининг молиявий томонини акс эттиради.

Хулосада шуни таъкидлаймизки, статистик тахлилда ик- 
кита босдич ёки палла мавжуддир (айнидса, бу бозор каби му- 
раккаб ходисага тегишлндир); биринчиси - далилларни санаб 
утиш; уида таддидотчи ушбу ходиса дандай ривожланганлиги, 
унинг хажми, даражаси, тузилиши, айланиши, тенденциялари ва 
Х-к. дандай, деган саволга жавоб беради.; иккинчиси - далил
ларни тал дин дилиш; уларни изохлаш, сабабий-натижавий ало- 
даларни анидлаш, бунда таддидотчи нима учун х°диса бунда й 
даражага эришганлиги, бундай слръатларда ривожланганлиги, 
дандай омиллар вужудга келган тенденцияларнинг сабаби бул- 
ганлиги хадидаги саволларга жавоб беради. Ф адат тахлилнинг 
иккинчи палласи асосида амалий ах.амиятли хулосаларни дилиш 
ва асосланган хулосалар кейинги ривожланишнинг илмий ба- 
шоратини амалга ошириши, маркетингли менежмент ва бозор 
жараёнларини тартибга солиш учун асос яратиши мумкин.
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Цисдача хулосалар

Бозор ишлаб чидарувчи ва пировард истеъмолчи ораси- 
даги бокловчилик ролининг воситачиси хисоблаиади. Бу воси- 
тачилик натижасида оли—сотди амалга оширилади. Бу жараён- 
ни акс этириш учун курсаткичлар тизимидан фойдаланиш та 
лаб этилади. Буларга олди—сотди шартномалари бозор коньюн- 
ктураси, бозор сегментлаштириши, бахо сиёсати каби курсат
кичлар тизими киради.

Товар ва хизматлар бозори уз предметига эга ва урга
ниш спецетик усулларидан фойдаланади. Бозор муносабатида 
иштирок этувчи субъектлар сотувчи ва харидор хисобланади. 
"Гурли хил институционал бирликлар, сотувчи ва харидор були- 
ши мумкин, шунинг учун улар таснифланади.

Бозор статистикасининг асосий воситаси — бозор х,ажми, 
даражаси, таркибини бахрлаб, унинг динамикасини урганишдир. 
Ш у мадсадда куйидаги курсаткичлар тизими булимларидан 
фойдаланилади:

- талаб ва таклиф курсаткичлари тизими;
- товар массаси харакати;
- товар харакати ва товарайланмаси;
- товар айланиши ва товар захираси;
- бахо холати ва узгариши;
- инфратузилмаси холати ва ривожланиши;
- бозор фаолиятининг самара ва самарадорлиги.
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Н азорат ва мух,окама учун саволлар

1. Товар ва хизматлар бозори статистикаси фанини таъ- 
рифланг.

2. Бозорнинг мох,ияти нимада?
3. Бозор таркибий кисмларини таснифланг.
4. Товар ва хизматлар бозори статистикасининг вазифа- 

лари нималардан иборат?
5. Миллий хцсоблар тизимига кирувчи асосий бозор кур- 

саткичларини таърифланг.
6. Бозор муносабатини урганишда танланма кузатиш кан- 

дай ах,амиятга эга?
7. «Товар ва хизматлар бозори статистикаси» куллайди- 

ган асосий усулларга кайси усуллар киради?
8. Бозорда иштирок этувчиларни асосий таснифи.

1. Боканов М.И. Анализ хозяйственной деятельности в 
торговле, Учебник.

-М.: Экономика, 1990.
2. Под. ред. И .X .Белявского. Статистика рынка товаров 

и услуг. —М.: Финансы и статистика, 1995.
3. Голубков Е.ГТ. Маркетинг. Словарь. - М.: Экономика, 

Дело, МТД., 1994.
4. Коттер П. Основы маркетинга. Пер с анг. — М.: Про

гресс, 1991.
5. Моршова К., Симчеро В. О развитии статистики раноч- 

ной конъюнктуры. Вестник статистики, 1991, № 5.
6. Тихомиров Н. Методы анализа и прогнозирования рын

ка. Соц. Труд. 1990, № 11.

Асосий адабиётлар
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II боб

Б О ЗО Р ХОЛАТИНИНГ СТАТИСТИКАСИ

2.1. Бозор холати тушунчаси ва унинг мох,ияти

Бозор статистикаси хал килиши керак булган энг мухим 
вазифаларга бозор холатини урганиш киради. Бунинг устига бу 
муаммо >̂ ам макро, х,ам микродаражада мухим. Товарларнинг 
олди-сотдиси билан шугулланувчи, йирик ёки кичик хеч бир фир
ма бозордаги х,олатни бахоламасдан муваффакиятли фаолият 
юрита олмайди. Хар кандай узок муддатли ёки онератив марке
тинг карори конъюнктур бахолар асосида кабул килинади.

Конъюнктура (бозор холати) атамаси лотинча бирлашти- 
раман, боглайман, маъносини англатади.

Бозор холати ёки бозор конъюнктураси — бозорда ушбу 
иайтда ёки вактиинг чекланган лахзасида вужудга келадиган 
аник иктисодий вазият. Бозор вазияти тушунчаси уз ичига куй- 
идагиларни олади:

- бозорнинг м^'вофиклашганлик даражаси (талаб ва так- 
лифнинг мутаносиблиги);

- бозор ривожланишининг шаклланган, му'лжалланган ва 
узгарган тенденциялари;

- бозор асосий иараметрларининг баркарорлик ёки узга- 
рувчанлик даражаси;

- бозор операцияларининг кулами ва ишга дойр фаолли- 
гининг даражаси;

- тижорат (бозор) хавф-хатарининг даражаси;
- ракобат курашининг кучи ва ёйилганлиги;
- бозорнинг иктисодий ва мавсумий даврнинг белгиланган 

иуктасидаги холати.
Ш у билан бир вацтда бозор холатининг богика туш\ ичаси 

хам мавжуд.
Бозор холати — бозор вазиятини белгиловчи шароитлар- 

нинг мажмуаси.
Ифодаланган иккала фикр уртасида жиддий зиддиятлар 

йук: албатта, бу холат — аник вазиятнинг узи, аммо у тегишли 
шароитлар ва омиллар таъсири натижасида вужудга келган. 
111\идай килиб, иккинчи таърифни аникловчи, бозор холатидаги 
сабаб-натижа алоцаларини аниклашга йуналтирилган аникловчи 
сифатида куриб чикиш мумкин.

Савдо холати тушунчасидан баъзида бозор холатига сино
ним сифатида фойдаланилади, чунки бозор фаолиятининг асо-
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сида товарлар ва хизматлар савдоси ётади. Аммо торрок тушу- 
нишда савдо холати ёки савдо воситалари бозоридаги вазият 
бозор холатининг таркибий кием и булади.

Бозор х,олатииинг бахоси, тахлил тиж орат фаолияти ва 
бошдарувнинг барча босдичларидаги маркетингнинг зарурий 
шарти хамда ижтимоий-иктисодий ва солик таъсири ёрдамидан 
бозорни тартибга солиш, тегишли донунларни ишлаб чикишда 
давлат сиёсатини шакллантиришнинг талабидан иборат. Ста
тистик таддидотларнинг бу йуналиши маркетинг тадкикотлари 
вазифасига узвий равишда кушилади ва маркетингнинг страте- 
гияси ва тактикасини шакллантиришда керакли шарт-шароит- 
лар булади.

Бозор холати ни урганишнинг асосий макса ди — бозор му- 
вофидлашувининг характери ва даражасини, аввало талаб ва 
таклифнинг нисбатини белгилашдир. Бозор механизми харака- 
тининг мох,ияти талаб ва таклифни мувозанатга харакатланн- 
шида намоён булади. Аммо стохастик характерга эга бу жара- 
ён купгина зиддиятли омилларнинг доимий таъсири остида ке- 
чади, бу доимий узгаришлар ва бозор ривожланишининг асосий 
тенденцияларидан четга чидишлар мавжудлигини исботлаб бе
ради. Талаб ва таклифнинг эхтимол булган номутаносибли ги 
тахлил и бозор вазиятининг узгариши хакида огох.ииггиради. 
Бозор холатининг бах,олари «анид» деган белгидан «довул» де- 
ган белгигача турланишга додир х,амда тадбирлар, х,ам давлат 
бошдаруви идоралари учун (улардан хар бири учун бошдарув- 
нинг уз даражасида ва уз манфаатлари, худуд доиралари кула- 
мида) а хбо ротл и - о i о  хл а нт ирув ч и характерга эга.

Конъюнктура — мураккаб ва тез узгарувчан ходиса. У 
ривожланиши эхтимол л ар донунларига буйсунадиган купгина 
якка элементлар ва ходисалардан вужудга келади. У улчаш ва 
бахолаш мумкин булган сифатий ва микдорий аломатларнинг 
белгиланган давраси билан улчанади. Конъюнкт>ранинг бу ху- 
сусиятлари бозорнинг х,олати х,адидаги ахборотларни йигиш ва 
тахлил дилишнинг статистик усулларидан фойдаланишни на- 
тижавий дилади.

Бозор конъюнкт}расининг статистикаси (ёки уни яна конъ- 
юнктурали статистика деб хам атайдилар) бозорда ижтимоий- 
идтисодий, демографик, табиий, таш килий, ижтимоий-сиёсий 
хамда тасодифий омиллар мажмуасининг таъсири остида ву
жудга келадиган вазиятни урганувчи бозор статистикасининг 
булимидан иборат булади.

Бозор конъюнкт}раси (х,олати) статистикасининг пред
мета — анид бозор вазиятини белгиловчи, микдорий ва сифатий
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бахоланадиган оммавий жараёнлар ва ходисалардир.
Конъюнктурали статистика оперативлиги, сифатий, ало- 

матли ва мукооил бах,олар баён килувчи характердаги обзор- 
лардаи кенг (|)ойдаланиш, мулжалга йуналтиручвчи тарифлар ва 
воситали хисоб-китоблар, мантилий хулосаларнинг кулланишн, 
дастлабки на башоратли ахборотлар, эксперт бахолари, ривож- 
ланиишипг сиснарияларидан фойдаланиш билан ажралиб ту- 
ради. Уларнинг барчаси мивдорий статистик хисоб-китоблар ва 
моделлар билан жуда яхши бирикадилар. Конъюнктурали ста- 
тистиканинг хулосалари ва бахолари жорий маркетинг бошка- 
руни ва режалаштириш, контроллинг, йул цуйилган хатоларни 
онератив тузатиш, вазиятнинг узгаришига жавоб кайтариш, 
яширин резервларни кидириб топиш билан богланадн. Худди 
шунинг учун яхши йулга куйилган конъюнктурали статистика 
ракобат курашининг хакикий куроли хисобланади. Конъюнк
тура булинмалари, цоидага кура, тижорат фирмалари ва дав- 
лат ицтисодий муассасалари статистик ва маркетинг хизматла- 
рининг таркибига киритилади.

Бозор конъюнктураси (холати) туб да и ажралиб турувчи 
учга аломатга эга: вариабеллик, даврийлик, динамиклик. Бозор 
узининг мохияти буйича стихияликка мойилдир, демак, тасоди- 
фий хамда доимий намоён булувчи: даврий ва мавсумий узга- 
ришларга ду^чор булади, узининг ривожланишида жудаям эги- 
лувчан, купгина ижтимоий-иктисодий таъсирларга аник жавоб 
кайтаради, бундан ташкари сиёсий ва ру'хий таъсирларга, шов- 
шувлар, сарюсималарга богликдир. Шунинг угчу?н узгару'вчан- 
ликнинг башоратлари, ривожланиш даврасининг таърифлари, 
бозор холатининг градация килиниши маркетинг фаолияти, ти
жорат карорини кабул килишнинг зарурий шарти булади. Гра
дация цилиш остида биз бозор х°лати микдорий ва сифатий 
(аломатли) бахоларининг шкаласидан фойдаланишни тутнугна- 
миз, у' статистик таърифлар асосида ишлаб чикилишн керак.

Бозор — динамик, узгару'вчандир (купинча «инжик» деб 
атайдилар), у ниш’ чегаралари кенгаяди ва тораяди, турли хилда- 
ги таркибий силжишлар содир бу лади ва энг асосийси, бозорда 
сотиладиган ва харид килинадиган товар массасининг нархла- 
ри ва ха жми узгаради. Вактнинг утшбу лахзасида бозорнинг 
Холати хамма вацт хам вакт бир кисмидан олдин келувчи ва- 
зият билан богликдир. Бундан шу'ндай хулоса чикариш мум- 
кинки, бозор холатининг тадкикотида бозор жараёнлари дина
мик тенденцияларини аниклаш ва тахлил килиш энг мухим 
уринлардан бирини эгаллайди.

Шундай кенг тнркалган нуктаи назар мавжу'дки, бозор
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холатининг тутри таърифида, айн икса, унинг узгаришида, аник 
микдорий бахолар билан бир каторда интуиция катта роль уй- 
найди. Бунда зиддият йук: тадкикртчи (эксперт)нинг тажри- 
баси ва махоратига асосланган тахлилнинг статистик усуллари 
ва онгли интуиция бирикмаси купинча бозор холатини ва унинг 
ривожланиш  истикболларини тутри бахрлашга олиб келади.

Бозор х,олатини урганиш уму май интеграцияланган, ма- 
халлий бозорлар буйича табакаланиан булиши мумкин. Бутун 
мамлакат ва алохида минтакалар куламларидаги товарлар ва 
хизматлар бозорининг холати, бутун товар массаси (хизматлар 
массаси) ва хар бир товар бозори (айрим товарлар бозори)- 
нинг бозор х,олати урганилади. Махаллий бозорларнинг конъ- 
юнктуравий узаро алокалариии х,ам хисобга олиш керак.

Тижоратли бозор тузилмалари (уларнинг маркетинг бу- 
линмалари), давлат идоралари (ш уж ум ладан, статистик), ж а- 
моат ташкилотлари, илмий муассасалар бозор холатини урга- 
нишнинг субъектлари булишлари мумкин.

Товарлар ва хизматлар бозорининг холати иктисодий конъ- 
юнктуранинг таркибий элемента булади. У инвестициялар, ким- 
матбах.» когозлар, мехнат бозорларининг холати ва ривожланиши 
билан якиндан оогликдир. Товарлар ва хизматлар оозоридаги ва- 
зият умуман иктисодий конъюнкгуранииг омилидир. Уз навбати- 
да, бошка бозорларда ву жудга келади гаи вазият товарлар ва хиз
матлар бозори хрлатига бс. чгиланган таъсирни курсатади.

2 .2 . Бозор холати статистикасининг вазифалари

Бозор статистикасининг умумий концепциясидан келиб 
чикувчи конг1»1онктурали тахлилнинг статистик максадлари бо
зор механизми х^ракатлари к°нунларини аниклаш ва модел- 
лаштиришни талаб килади. Бу бозорнинг ривожланишини ол- 
диндан айта олишни таъминлаш ва бозор жараёнларини тар- 
тибга солишнинг ижтимоий-иктисодий дастакларини асослаш 
учун зарур. Вужу^дга келган вазиятни бахолагп ва тахлил килиш- 
нинг оператив вазифалари маркетингли менежментнинг эхти
ёжларини каноатлантиришга каратилган. Бу стратегик ва опе
ратив максадларнинг бирлашуви, бозор вазиятининг тур л и хил 
томонлари ва элементларини ёритувчи куйидаги вазифаларни 
ажратишга имкон берган:

- конъюнктуравий ахборотларни йигиш ва ишлаб чикиш;
- бозор холатининг интеграл ва табак.алаштирилган бахо- 

лари, бозор вазиятининг типологияси, бозор холатининг сифат- 
ли ва аломатли градация килиниши;
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- бозор пулами (хаж ми)нинг таърифи;
- бозорнинг асосий мутаносиблилик бахолари ва тахлили;
- бозорни ривожланиш тенденциялари ва унинг динамик 

баркарорлигини аниклаш, тахлил килиш ва башоратлаш;
- бозор ривожланишииинг узгарувчанлиги, мавсумийлиги, 

даврийлиги бахолари ва тахлили;
- бозорнинг минтакмвий ф арклар бахолари ва тахлили;
- ишга дойр фаолликнинг бахолари ва тахлили;
- тижорат (бозор) хавф-хатарининг бахолари;
- бозорнинг якка хуь’мронлиги ва ракобат интенсивлиги 

даражаларининг таъриф и.
Куйилган вазифалар умуман бозорнинг ва унинг айрим 

(элементлари ва таркибий кисмлари кесмасидаги холатининг хар 
тарафлама, узаро богланган таърифига каратилган.

Бу вазифаларни амалга оширишнинг иккита боскичи ёки 
даражасини ажратиш мумкин. Биринчидан, бозорнинг кулам- 
лари ва типологфирма бозор асосий мутаносибликлари, асосий 
параметрлар узгаришининг вектори ва тезлиги, ривожланиши 
баркарорлик даражасини таърифлаш и керак булган бозор хо- 
латини бахоловчи тахлили амалга оширилади. Иккинчи, тах- 
лилнинг юкорирок даражаси, бозор вазиятини, шунинг асосида 
бозор холати ва фирмалар маркетинги нуктаи назаридан бозор 
ривожланишииинг истикболлари хакидаги хулосалар башора- 
тини аникловчи сабаб-натижа алокалари, шартларини аниклаш 
максадига эга.

2.3. Бозор холати курсаткичларининг тизими

Дуйилган вазифаларни амалга ошириш учун аввал куриб 
чикилган товар (махсулог ва хизмат)лар бозори статистикаси 
курсаткичлари тизими биринчи блокига кирувчи куфсаткичлар- 
нинг тегишли тизими куфилади. Бу ерда биринчи блок курса г- 
(кичлари аникрок ва табакалаштирилганрокдир. Ушбу блок 9 
та суоблокни уз ичига олади, улар, уз навбатида, бозор х.олати- 
нинг у ёки бу томонларини ва куринишларини таърифловчи 
айрим сондаги аник курсаткичларни бирлаштиради.

1. Товар (махсулот ва хизмат)ларнинг таклифи: умуман 
ва айрим товарлар, сотувчилар (ишлаб чикарувчилар, савдо во- 
ситачилари ва бозор жараёнининг бошка иштирокчилари), мин- 
такалар буйича тацсимланишдаги курсаткичлари:

- таклифнинг хажми, тузилиши ва динамикаси;
- таклифнинг ишлаб чикариш ва хомашёвий салохияти;
- таклифнинг эгилувчан.
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2. Товар (махсулот ва хизмат)ларга истеъмол талаби: 
умуман ва айрим тушумлар, харидорлар (оммавий ва шахсий 
истеъмолчилар) минтакалар буйича гаксимлашдаги курсаткич- 
лари:

- куйидаги аломатлар буйича табакалашувдаги талаб: каио- 
атлаиганлик дараж аси, узгарвднлар вектори, ташкил дилиш 
шакллари, харидорлик ииятлари, оозор холати ва харид жойи 
буйича;

- истеъмол са лохияти (умуман ва айрим товарлар ва хиз
матлар буйича): ишлаб чи д ар и т  воситалари бозорининг хаж- 
ми, истеъмол моллари бозорининг ха жми ва хизматлар бозори
нинг х,ажми;

- талабнинг эгилувчан.
3. Бозорнинг муносиблиги курсаткичлари:
- талаб ва таклифнинг иисбати;
- ишлаб чикариш воситалари, истеъмол моллари ва хиз

матлар бозорларининг нисбати;
- товар айланиши (сотувлар, хизматлар)нинг товар тузи

лиши;
- ишлаб чикарувчилар, улгуржи ва чакана сотувчилар ур- 

тасидаги бозор булими (улуш и);
- мулкчилик шакллари буйича сотувчиларнинг тузилиши;
- харидорларнинг тузилиши (улгуржиларнинг — мулкчи

лик шакллари буйича, чаканаларнинг — ижтимоий демографик 
ва бошка истеъмол аломатлари буйича);

- бозорнинг минтакавий тузилиши;
4. Бозор ривожланишининг тенденцияси курсаткичлари:
- усиш суръатлари, сотувчилар, нархлар ва товар захира- 

лари, инвестициялар ва фойдалар трендларининг векторлари ва 
параметрлари.

5 .Бозорнинг узгарувчанлиги, баркарорлиги ва даврийлиги 
курсаткичлари:

- вактдаги ва кенгликдаги (иктисодий ва географик) со
тувлар, нархлар ва товар захиралари вариацияларининг коэф- 
фициентлари;

- бозорнинг ривожланиш мавсумийлиги ва ривожланиш 
даврийлиги моделларининг параметрлари.

6. Бозор холати ва ривожланишининг минтакавий фарк- 
лари курсаткичлари:

- талаб ва таклифнинг нисбати ва бозорнинг бошка мута - 
носибликлари минтакавий вариацияси;

-талаб  даражасининг (ахоли жон бошига хисоблаганда) 
минтакавий вариацияси;
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- бозор ривожланиши асосий параметрлари динамикаси 
суръатларининг минтакавий вариацияси.

7. Ишга дойр фаоллик курсаткичлари:
- буюртмалар портфели, унинг таркиби, тулдирилганлиги 

ва динамикаси;
- битимларнинг сони, улчами, частотаси ва динамикаси;
- ишлаб чикариш (савдо) кувватларининг иш билан таъ- 

мнланганлик даражаси.
8. Тижорат (бозор) хавф-хатари курсаткичлари:
- инвестицион хавф-хатар;
- маркетинг карорларини кабул килишнинг хавф-хатари;
- тасодифий бозор узгаришларининг хавф-хатари.
|9. Бозорнинг кулами (улчами), якка хукмронлик ва рако- 

бат даражаси курсаткичлари:
- хар бир товар бозорига кирувчи фирмаларнинг сони, улар- 

нинг мулкчилик шакллари, ташкилий шакллари, ихтисослашуви 
буйича таксимланиши;

- бозорда товар (махсулот ва хизматлар) сотилишининг 
умумий ха жми ва фирмалар (сотишлар ха ж м и ) буйича так 
симланиши;

- хусусийлаштиришнинг даражаси: хусусийлаштирилган 
корхоналар-нинг сони ва улуши, уларнинг ташкилий шакллари, 
бозорнинг умутмий хджмидаги улуши;

- бозорнинг булими (фирмаларни сотув умумий хажмида- 
ги улушлари буйича гурухдарга аж рати ш );

- кичик, урта ва йирик фирмаларнинг бозор умумий хаж- 
мидаги у'лутши.

Курса т к и ч л а рн и н г бу тизими уз ичига нафацат конъюнк- 
гу'ранинг узига хос курсаткичларини, балки бозор статистика
сининг бошка блокларидан бир катор курсаткичларни хам ола- 
ди. Конъюнктура курскаткичларининг маркетинг тадкикотла- 
ри таърифлари билан алокаларини ва ёзишмаларини яна бир 
марта таъкидлашни истардик. Улардан бозорнинг тенденция- 
лари ва даврийлигини акс эттиругвчи статистик моделлар пара
метрлари сифатида фойдаланиш конъюнктура курсаткичлари- 
нинг ху'су'сияти булади.

Яна шу' хола г узига эътиборни каратадики, товарлар ва 
хизматлар бозори статистикасининг бошка блок курсаткичлари- 
дан фарклирок, конъюнктура блокида купгина мугхим курсаткич- 
лар турган ходисани эмас, балки дииамик ёки вариацион жараён- 
ни акс эттиради, боищалари - ходисаларнииг тузилиши нисбати 
ва ущариииг силжишларини таърифлайди. Баъзи бир конъюнк
тура таърифлари, хусу'еан, тенденциялар ва уларнин!' баркарор-
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лиги ф акат трендли моделларни тегишли ишлаб чикиш натижа- 
сида олиниши мумкин. Асосий хажмий курсаткичлардан бири — 
талаб, микдорни бевосита улчайдиган х,акиций эмас, балки имко- 
ниятдаи иборат булади ва шу сабабли хисобланилмайди, ф а^ат 
воситали бахоланиши мумкин. Бошка хажмий курсаткич — бо
зор куламининг таърифи бошка блоклар курсаткичлари: сотув- 
лар хажми, битимлар сони, сотувчилар ва харидорлар сони маж- 
муасидан иборат булади. Конъюнктура узаро алокалар ва таъ- 
сирларнинг мураккаб мажмуаси булганлиги учутг курсткичлар 
тизимида тегишли бозор крнугнлари харакатини акс эттирувчи 
эластик талаб ва таклиф курсаткичларига бериладиган мухим 
уринни узини ош тйдиган деб хисоблаш керак.

Бозор холати асосий курсаткичларнинг хисоб-китоблари 
Хамда уни ундай ёки бутщай намоён булишини белгиловчи асо
сий детерминантлари ва омилларининг мохияти хамда хусуси- 
ятларини куриб чицамиз.

Таклиф — бозорнинг энг мутсдм категорияси ва шунга кура, 
бозор холатининг биринчи, дастлабки курсаткичи.

Таклиф  — бозорда кандайдир давр давомида белгиланган 
нарх буйича сотишга мулжалланган ва харидорларга таклиф 
килинадиган товар (махсу'лот ва хизмат)ларнинг хажми.

Оператив конъюнктурали тахлилда фирманинг киска муд- 
датли таклифи курсаткичларидан, яъни фирма соф ракобат 
шароитларида цисца муддатли давр давомида хар хил нархлар 
буйича сотишга таклиф киладиган товарлар микдоридан фой- 
даланилади. Товарлар такчиллиги даражасини бахолаш бозор
нинг (хусусан, сотувчилар бозорининг) му стакил таърифи бу
лади. Яна ишлаб чицариш воситалари, истеъмол моллари ва 
хизматлари таклифининг узига хос ху^сусияти мавжуд. Улгур- 
жи ва истеъмол бозорларида таклифнинг узига хос шакллари 
кабул килинади, бу айникса, у нинг куламларида намоён булади, 
аммо булвда у^инг цонунлари ва куринишлари утугумий аломат- 
лар ва хусусиятларга эга булади.

Нарх-наво омиллари, хутсутсан, ушбу' товар ёки хизматнинг 
нархи, хамда бошка товарлар ва хизматларга нархлар, хомашё, 
ресурсларнинг нархлари, сотувчилар ва харидорларнинг инф- 
ляцион кутишлари бозорда таклифнинг детерминантлари си
фатида булади. Уларга хомашё ва тайёр махсушотларга дота- 
циялар, бозордаги ракибларнинг сони, айникса, технологиялар 
ва илмий техник тараккиёт куринишлари кирадилар.

Талаб ва таклиф уртасида белгиланган вазиятларда алока 
мавжу'д: талаб таклифни тутдиради, аммо таклиф хам канадай- 
дир тарзда талабга таъсир килади ху сусан, согувчинииг бозори-
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да талаб таклифнинг чекланган имкониятига тенг келади, ха- 
ридорнинг бозорида эса таклиф  талабга каратилади. Замона- 
вий маркетингнинг бу аксиомаси конъюнктуравий тахдил жа- 
раёнида хисобга олиниши керак. Аммо бошка нуктаи назар хам 
адолатлидир. Унга кура, белгиланган вазиятларда таклиф, уз 
навбатида, талаб тугдиради, хусусан, янги узига жал б килувчи 
товарнинг узи янги талабни тугдириб, бозорни эгаллайди.

Ишлаб чикариш ва хомашё салох,ияти (ишлаб чикариш 
имкониятларининг даражаси, яъни ишлаб чикаришнинг так 
лифнинг тегишли хажми ва тузилишини таъминлаш кобилияти 
таклифнинг курсаткичларидан бири ва шу билан бир вактнинг 
узида унинг детерминанта булади).

Таклифнинг субкурсаткичларига талабнинг эгилувчанли- 
гини, яъни баъзи бир шароитлар, хусусан, ресурслар ва якуний 
махсулотларга нархларнинг узгаришига богликлиги ва узгарув- 
чанлигини киритиш мумкин. Бу таклифнинг бозор конуни ха- 
ракатида намоён булади. Одатда, ишлаб чикарувчининг таъ- 
сирчанлиги, уни нархий кузгатувчига жавоби баъзи бир лаг би
лан куринади ва иаф акат таклифнинг уз хажми узгаришида, 
балки ресурсларни цимматлирок ёки аксинча, арзонрок ресурс - 
ларга кайта таксимланишида акс эттирилади.

Талаб ёки аницроги, истеъмол талаби бозорнинг кейинги 
энг мух,им категорияси ва бозор холатининг иккинчи курсатки- 
чи булади.

Истеъмол талаби — пуллар билан таъминланган бозорда 
такдим этилган эхтиёж хдсобланади.

Эхтиёж остида х,аётнинг узини такрор ишлаб чикариши 
(ишлаб чикариш сохасида — ишлаб чикариш даврасини таъ- 
минлаш) ва турмуншинг белгиланган даражасини ушлаб ту- 
риш учун зарур ушбу махсулот (хизмат)га эгалик килиш (ф ой
даланиш) истаги ёки зарурияти тушунилади.

Истакни вуж}д;га келишидан бошлаб релаксация (хцссиёт- 
ли каноатланишига)га булган талабнинг шаклланиши ва каноат- 
ланиш жараёни схематик равиища узгаришларининг ку йидага зан- 
жири балан намойиш этиш млгмкин. Унинг х,ар бир босдичида 
статистик ва маркетинг тадкикотининг предмета булиши керак.

И ста и -> Эхтиёж —> Пул -*■ Талаб —> Нархлар —> Таклиф —> Харнд —>
—>Цаиойтла н inn

(квадратлардагп катсгорнялар — лхтисжпн талабга, харндпн аса талабга аиламишшш 
таъмиилоичи вогитачилар ку|Х'атнлган)

Талаб шакллапншп lia каноатланшшмпшг схомаси
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Баъзида харид, истеъмол, туловга кобилиятли талаб ажра- 
тилади. Бу градациялашни аник деб хисоблаш мумкин эмас. 
Чунки талаб хамма вакт хам еалохиятли харидор ва булгуси 
истеъмолчи томонидан намоён килинади, шунинг учун хам оар- 
ча холларда харидорники деб аташ керак. Тулов хамма вакт 
тулов кобилиятига эга, акс холда у талаб булмайди. Ш унинг 
учун ушбу кои да ни куллаш умуман ортикчадир. Талаб нимага: 
ишлаб чикариш воситалари таъсирида, истеъмол моллари, хиз
матлар, уларнинг аник истеъмол (чакана)га, аникланиши, бу 
бошка гаи. Купинча унинг иккита категорияси ажратилади: 
макроталаб, яъни барча товарлар ёки уларнинг катта йигинди- 
сига талаб; микроталаб, яъни аник, товар ёки унинг тур л и ту- 
манлигига талаб. Талаб, таклиф  каби улгуржи ва истеъмол бо- 
зорларида намоён булади ва тегишли тарзда табакалаш ади, у 
ички бирликка эга булса ва бутун бозор учун умумий иктисодий 
копун буйича вужудга келса хам.

Статистик тадкикотда талабнинг табацалашуви бозор хо- 
латини эпчилрок бахолаш ва талабнинг ушбу турини башорат 
килишда олимларнинг тегишли мажмуасидан фойдаланиш им- 
кониятини беради. М асалан, узининг таш кил булиш шакллари 
буйича талаб куйидагича фаркланади: еалохиятли (ё н и к ) , у 
товарларни бозорга чикаришга тайёрлаш боскичида, баъзида хали 
янги товарни ишлаб чикиш ва лойихалаш даврида вужудга ке- 
лади; ш акллантирувчи талаб - янги товар бозорга чикишининг 
бошланкич боскичвда, харидорлар унинг хусусиятлари билан энди 
танишаётган пайтда ву'жудга келади; вужудга келган — товар- 
нинг бозордаги ишончли, тан олинган холатига мос !;елувчи; 
мавсумий — ишлаб чикариш ва истеъмолнинг мавсумий харак- 
терига хамда иклимий шароитлар ва рекреацион сонлар ва дав- 
рларга мувофиц узгарувчи. Талабнинг бу турлари говарнинг 
мавжуд булиш даври билан богликдир. Бу товарнинг тугилиши, 
усиши ва кариши жараёни талабни унинг тенденциялари ало- 
мати буйича таба кала шувида акс эттирилади, бу7нда у усу вчи ва 
интенсивга булинади, унинг ривожланиши вектори ва тезлиги 
у си ш суръати билан акс эттирилади: Т>1; баркаро|)лашувчи: 
1=1; суниб бору;вчи ёки киска|)\ вчи (иасайиш) Т<1.

Маркетинг амалиёти учу'н талабни харидорларнинг ният- 
лари буйича табакалаштириш мухим ахамиятга эга: кагьий 
шаклланган (цаттик) талаб: харидор товарнинг белгиланган 
турини талаб килади ва уни алмаштиришга рози булмайди'; муг- 
Кобил (юмшоц, битишувли) талаб: харидор товарнинг бир туг- 
рини бошкаси билан алмаштиришга рози, узига товарнинг тури 
зарурлиги хакидаги аник тасаввурга эга эмас; слонтан (имиуль-
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сив) талаб: харидорнинг узи учун тасодифан, купинча у д5?кон- 
иинг пештахтасида ёки витринасида уз хусусиятлари билан уни 
мафтун циладиган товарни тасодифан тапиб олган вактда на- 
моён булади. Товарнинг кризисли шароитлар, инфляцион вази- 
ятлар, фавкулодда ходисалар, ёппасига такчил учун хос булган 
алохида турли-туманлиги ажратилади: вах,имали (аж и отаж ) 
талаб, хакикий эх,тиёждан датьи назар хар кап дай товар унинг 
объекта булади. Бундай талабга сабаб инфляциядан уимояла- 
ниш (пуллардан кочиш) ёки узини товарни сотувдан тасодифий 
йук булиш холидан химоялаш истагидир.

Бизнес — статистика учун талабни бозорнинг холати буйи
ча табакалашуви мухим ах,амиятга эга, хусусан, куйидагилар а ж 
ратилади: салбий талаб, бунда харидорлар томонидан товарга 
адоватли муносабат, унга карши нотугри тушунча ёки товар хари
дорнинг жонига тегиши учрайди; талабни бутунлай мавжуд бул- 
маслиги, бунда товар харидор томонидан б у т у н л а й  тан олинма- 
ган, уни канДайдир сабаб буйича харид килмайдилар; яширин 
талаб, бунда белгиланган эхтиёж мавжуд, аммо тегишли хусуси- 
ятларга эга товар ишлаб чидарилмайди; тулаконли талаб, бунда 
сотувчи узининг товар айланиши (ч угнуми )дан бутунлай каноат- 
ланади. Баъзида хаддан ташдари талаб ажратилади, ишлаб чи- 
каришнинг эхтимол булган даражаси харидорларнинг барча та- 
лабларини каноатлаптириши мумк-ин эмас. Талабнинг бу турла- 
рини аниклаш фирмага узининг бозор (маркетинг) страгегияси- 
ни тегишли тартибда куришга имкон беради.

Узок ((юйдаланиладиган кимматоахо товарлар бозорида 
купинча кейинга суриладиган (ж амланма) талаб учрайди. Унда 
бундай товарни харид килиш учун кандайдир вактда пулни йи- 
гишга гугри келади. Бундай талабнинг улчамини билиш товар- 
ларни ишлаб чикишни режалаштириш ёки кредитга сотишни 
ташкил килиш учун гоятда мухн.мди|). У ахоли пул жамга|)ма- 
ларининг усиши куринишида намоён булади.

Минтакавий тахлилда мамлакатнинг б\'тун худудини кам- 
раб олувчн талаб глобал деб аталади. Ундан шахар ва киш лок 
талаби ажратилади. Цаидайдир минтака доирасида такдим кили- 
надиган талаб минтакавий талаб деб аталади. М интакавий та 
лабнинг тахдилида махаллий ахолининг талаби стационар (ба- 
завий) ва доимий яшаш жойидан ташцарида такдим этилади- 
гаи мобил (миграцион) талаб ажратилади. Туризм ва яшаш 
жойидан тапщарида дам олиш билан богаик рекреацион талаб 
ггу|)ли туман.пп идир. Талабнинг худди шу т^фларини урганиш- 
нинг роли айникса, маркетингли режалаштиришда товар ресур- 
сларини тахлил килиш ва бахолашда каттадир.
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Конъюнктурали тахлилда каноатлантирилган талабнинг 
субкурсаткичи ажратилади. У шартлиликнинг маълучм даража- 
сида сотиш хажмига тенглаштирилади (бунга шартли каноат
лантирилган талаб, яъни мажбурий харид килинган товарлар хам 
киради, улар бир цатор хусусиятлари буйича истеъмолчиларнинг 
бозор шаклларига мос келмайди). Катъий килиб айтганда, кано
атлантирилган ёки амалга оширилган талаб, энди худай шундай 
булмайди. Пулни товарга алмаштиришда талаб ва таклиф кате- 
гориялари янги категория товар айлинишини тущириб, узаро гойиб 
буладилар. Шунинг учун конъюнктурали тахлилда утибу атама- 
дан фойдаланиш ф акат бозорда талабни каноатлантириш жара- 
ёни таърифининг узинигина билдиради. Бошка субкурсаткич - 
каноатлантирилмаган талабнинг мохияти керакли товарлар ва 
хизматларни харид килишни имкони йуклигида намоён булади. 
Статистик курсаткич сифатида у истеъмолчилар харид килишни 
истаган, буниш- учун пул маблагларига эга булган, аммо бир катор 
сабабларга кура харид килолмаган товарлар ва хизматларнинг 
хажмига ёки истеъмолчига керакли товарларни харид килиш га 
сарфланмаган пуллар суммасига мос келади. Статистикада яна 
такчиллик даражасининг, яъни му'нтазам сотувда мавжуд булма- 
ган товарлар салмогининг курсаткичи кулланилади; 100% га 
якинлашганда у, ялпи та^чилнинг курсаткичи деб номланади.

Талаб, юкорида таъкидланганидек, тоятда эгилутвчан ходиса, 
у хар хил таъсирларга аник жавоб беради. Талабнинг детерми- 
нантларига биринчи навбатда нарх-наво омиллари, шуг жутушадан, 
истеъмолчиларнинг инфляцион кутишлари хамда у'ларнинг нар- 
хий афзалликлари киради. «Экономикс» назарияси гиперболик 
эгрига мос келувчи 1раф ик модель деб акс эттиру'вчи талаб конуии 
талаб (бошка тенг шароитларда) нархнинг узгаришига боглик- 
лигини баён кил ад и. Агар нарх усса, унда талаб камрок микдор- 
даги талабларга такдим этилади. Сому'эльсон, масалан, бу бокпик- 
ликни «аста-секин суниб борутвчи талаб конуни», деб атайди. Аммо, 
талабга истеъмолчилар даромадлари (харид кобилияти) омили, 
демак, (воситали) соликлар ва солик ставкалари купрок ку7ч би
лан таъсир киладн. Талаб бозорнинг тулдирилганлиги, харидор- 
ларда аввал харид килишан ва кандайдир вакт давомида фой- 
даланиладиган товарларнинг мавжудлиги билан чекланадиган 
айрим чегараларга эга. Ахоли эхтиёжларининг бир кисмини но- 
товар манбалар, масалан, шахсий хужалиги хисобидан коплайди. 
Товарнинг мивдори ва безалиши (дизайни) танлаш имконияти- 
ии белгиловчи товар иавларининг кенглиги, ун хужалигида фой- 
даланилаётган товарларнинг жисмоний ва маънавий эскириши 
талабнинг омилларидан булади.
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Истеъмол бозоридаги талаб омилларнинг бутун мажмуа- 
сига богликдир. Уларга демографии (ахолининг сони ва усиши, 
жинси ёши, ХУДУДИЙ жойлашуви, баъзи бир миграцион жараён- 
лар, оиланинг улгаи аъзолари ва таркиби, урбанизация, маданий 
даража), ижтимоий-ик^исодий (бандлик, ишсизлик даражаси, иш 
хаки, бандларнинг касбий таркиби, ахолининг даромад даражаси 
буйича таксимланиши ва бошкалар j . географик ва иклимий 
омиллар, миллий хусусиятлар, сиёсий шароитлар, рухий омиллар 
хамда тасодифий таъсирлар киради. Биз яна бир марта талаб- 
нинг маркетинглиги, учш тартибга солиш куроли сифатидаги 
омиллари хакидаги масалага цайтамиз.

Мутаносиб курсаткичлар, айникса, улардан биринчиси — 
талаб ва таклифнинг нисбати ва унинг динамик силжишлари 
бозор холатининг фавкулотда мухим таърифларига киради. Аммо 
конъюнктурали тахлилда талаб ва таклиф хажмларини бевоси- 
та таккослашга камдан-кам эришилади. Буидай имкониятни 
талаб ва таклифнинг баланси беради, аммо у ф акат товар ва 
хизматларнинг бутун мажмуаси буйича курилади. Товар бир- 
жасида товар ва таклифнинг нисбати сотишга ва харид килиш- 
га бутортмаларнинг хажми буйича балгиланилади. Алохида то
вар бозори мутаносибликларини бахолашда статистика талаб 
ва таклифнинг нисбатини конъюнктурали индикаторлар ёрда- 
мида воситали бахолашга суянади. Уларга аввал таъкидланга- 
нидек, нархлар ва товар захиралари, аникроки, у'ларнинг дина- 
микадаги узгаришлари киради. Ооразли килиб айтганда, бу ин- 
дикаторларни тарозининг у'кига ухшатиш мумкин, у нинг битта 
палласида талаб ва бошкасида эса таклиф  туради. Агар улар 
мугвофиклai11гаи булсалар, унда индикаторлар оаркарорлар, м\'- 
таносибсизликлар эса индикаторларнинг узгаришлари билан 
таъкидланади. Соф ёки якка хукмронлик ракобати бозоридаги, 
энг камида огигополистик бозордаги нарх мувозанат.ш даража- 
га ка раб хд[)акатланади хамда талаб ва таклиф мутаносибли- 
гининг усишига аник жавоб цайтаради. Товар захиралари яна- 
да ишончлирок индикатор киладилар. Улар таклиф узининг 
ривожланишида талабдан узиб кетганда усади, агар талаб так- 
лифдан узиб кетса кискаради.

Бозор мутаносиблигининг бошка курсаткичлари бозор ва- 
зияти таърифларини кенгайтиради, бозорнинг турйни аниклаш- 
га ва ривожланишииинг баъзи бир таркибий конунларини аник- 
лашга имкон беради. Бозорнинг мутаносиблиги балансли усул, 
ту'зилма ва координациянинг нисоий микдорлари (нисбатлар- 
нинг коэффициентлари, салмоклар, улушлар), усишларнинг ком- 
иоратив суръатлари (индекслар), таркибий силжишларнинг ин-
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декслари, уртача квадратли ёки чизикли четга чикишлар ёрда- 
мида таърифланади. Белгиланган даражада мутаносибликлар 
эластиклик коэффициентлари билан акс эттирилади. Улар омил- 
ли аломатнинг бир фоизга купайишида натижавий курсаткич 
(бозор иараметрларидан бири) узгаришини курсатадилар.

Бозор — динамик х,одиса, динамика курсаткичларининг 
тизими унинг муайян вактдаги ривожланишини акс эттиради. 
Уларга динамик каторларнинг курсаткичлари ва уларнинг тах- 
лили киради. Трендлн моделлар бозор ривожланиши тенденци- 
яларини аниклашнинг асосий усулидир, график усуллар, хусу
сан, чартов усулидан (одатда, биржа тахлилида кулланилади) 
фойдаланиш мумкин булса хам .

Хатто маркетинг имкониятлари томонидан йул куйилади- 
ган доираларда тартибга солинадиган бозор хам стихияли кури- 
нишлардан тулик озод була олмайди. Бу ходиса бозор механиз
ми харакатининг ажралмас хусусиятидир, унинг талаб ва так 
лиф мувозанатига харакатидир, унга х,ар хил интенсивликда 
доимо вужудга келадиган мутаносибсизликларни баратараф  
Килиш йули билан эришилади. Бозор ривожланишининг сти- 
хиялиги билан б о т и к  бу хусусияти бозорнинг хар хил пара- 
метрларининг узгариши оркали намоён булади. У статистик 
равишда сотишлар, нархлар, товар захиралари вариациясининг 
хар хил курсаткичларини таърифлайди. Бозорнинг муайян вак
тда ривожланишининг баркарорлик даражаси хакикий даража- 
ларнинг асосий тенденциядан, яъни тренддан четга чикишини 
таърифлайди, бу уртача даражага фоизларда акс эттирилади- 
ган аппросимация коэффициента билан улчанади.

Бозорнинг ривожланишига, коидага кура, такрорлашиши, 
яъни даврийлик хосдир. Бу давралар хар хил масофа ва изчил- 
ликка эга. Бир йил доирасида, одатда, мавсумий узгариш, интен- 
сивлик кузатилади, у вариация коэффициентлари билан бахо- 
ланади. Мавсумий давраларнинг характери ва ку'чи айрим то
варлар ва хизматлар з^чун фаркланади ва хар хил иклимий ва 
иктисодий минтакаларда 1)рлича намоён булади. Мавсумий- ’ 
лик, одатда, 3- ва гокррирок. тартибдаги параболалар хамда Ф у
рье гармониклари билан моделлаштирилади.

Бозор динамикаси ва узгаришлари курсаткичлари билан 
хавф-хатар курсаткичлари узлуксиз боглик;[ир. Ш у нарса рав- 
шанки, бозор ривожланишининг характери, вектори ва тезлиги, 
унинг баркарорлик даражаси, вужудга келган м\таносиблиги 
купрок даражада тижоратчининг хавф-хатарини белгилайди. 
Хавф-хатар остида тижоратнинг муваффакиятсизликка j^paui 
эхтимоли тушунилади. Бозорда хавф-хатарнинг хар хил турла-
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I>11, хусусан, iniiyii|к>:tin учраш хавфи, инвестицияларни туликёки 
кисмпм йуцотиш, режалаштирилгаи фойдани олмаслик, сидиб 
чикпрмшлик ;»\тимоллари билан б о т и к  хатарлар бор.

Микро па макродаражадаги бозор вазияти ишга дойр фа- 
оллик курсаткичлари билан етарлича кургазмали акс эттирила
ди, улар бозор х,олагини градация килишга имкон берадилар. 
Нина дойр фаоллик тушунчаси кеш рок даражада уз ичига то- 
варлар ва хизматлар бозори статистикаси курсаткичлари тизи
ми 2- ва 3-блоклари барча курсаткичларини хамда кимматбахо 
Когозлар, инвестициялар, мехнат бозорлари курсаткичларини ва 
иктисодиётнинг баъзи бир макрокурсаткичлариии олади. Ишга 
дойр фаолликнинг бундай курсаткичлари индексларидан уму
ман бозор иктисодиётини тахлил килиш максадида фойдалани- 
лади. Улар иктисодий барометр номини олган ^озорникг мурак- 
каб башоратли моделига киради. Торрок тушунишда бозор хо
лати курсаткичларининг ушбу субблоки уз ичига буюртмалар 
иортфелини, яъни харид килишга ва сотишга тузилган шартно- 
малар (битимлар, шартномалар, буюртмалар)нинг сони ва хаж- 
мини олади. Ишга дойр фаолликнинг курсаткичларига амалга 
оширилган битимларнинг таърифлари: уларнинг сони ва улча
ми, динамикаси, частотаси киради. Буюртмаларнинг курсаткич
лари фирмаларнинг салохиятли имкониятлари (масалан, унинг 
ишлаб чикариш ва савдо куввати) билан белгиланади. Хар бир 
буюртма ва буюртмалар бутун йигиндисининг фойда келтири- 
ши (фойдалилиги) курсаткичидан фойдаланилади. Б у эхтимол 
булган фойданинг узига хос башоратидир.

Киммабахо когозлар бозорида ву жудга келутвчи вазиятни 
товар бозори холатининг воситали таърифи хисоблаш зарур. То
варлар ва хизматлар ишлаб чикару вчи у ёки бу компания акци- 
яларига талаб, шупга кура унинг акциялари курси маълум дара
жада фирманинг бозордаги холатига богликдир. Шутшнг у^ун 
акциялариииг бозор индексларини товарлар бозори холатининг 
мустакил индикатрлари сифатида куриб чикиш мумкин.

Я кка хукмронлик ва радобат даражасини бахолаш бозор 
холати куфсаткичлари тизимининг мухим таркибий кисми була
ди. Уларга корхоналар ва фирманинг сони ва улчами, уларнинг 
бозорда эгаллаган улушлари, уларии бу аломатлар буйича так- 
симланиши курсаткичлари киради. Бу бозор турини аниклаш, 
бозор типологиясининг тегишли матрицасини к у р и т , бозор бу- 
лими (сегментлари) жараёнига тариф беришга имкон беради, 
бу маркетинг стратегиясини ишлаб чикиш шартига киради. 
Мамлакатимизнинг хозирги бозори учун хусусийлаштириш жа- 
раёиларииинг Узбекистон ик.тисодиётини якка хукмронликдан
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озод килиш ва давлат тасарруфидан чикариш куролларидан 
бири сифатидаги таърифи катта ахамиятга эгадир.

2 .4 . Бозор вазиятининг конъюнктурали бахолари

Асосан, бозор вазиятининг сифатли ва аломатли бахола- 
рига асосланувчи конъюнктурали тахлилнинг узига хос усулла- 
ри мавжуд. Амалда уларнинг барчаси эксперт усулида олин- 
ганлар категориясига киради. Купинча конъюнктурали обзор- 
лардан фойдаланилади, унда тузувчининг тажрибаси ва куза- 
тишлари асосида вазиятнинг мантикий баёни келтирилади, да- 
лиллар (шу жумладан, конъюнктурали индикаторлардан фой- 
даланиш билан) кайд килиниши берилади, хар хил мутахассис- 
ларнинг фикрларига сеилкалар кил и пади. Якунида хулосалар 
шакллантирилади, уларда вазиятнинг аломатли бахоси, бозор 
холати ва турининг сифатий градацияси берилади. Масалан, кулай 
(юкори) конъюнктура (аломатлари: мувофиклаштирилган бо
зор, сотувнинг баркарор ёки усувчи хажми, мувозанатли нарх
лар ва х ж .) ёки аксинча, нокулай (паст) конъюнктура (аломат- 
лари: бозорнинг номутаносиблиги, талабнинг йуклиги ёки ноку
лай узгаришлари, нархларнинг кескин узгариши, сотишнинг кри- 
зисит товарларнинг такчили, захираларнинг асосланмаган уси
ши ва хл>.). Аммо сифатий бахоларнинг биринчи асосида асо
сий бозор жараёнларининг микдорий таърифлари ётади. Сифа
тий бахоларга, одатда, хам экспертли моделлаштириш, хам ра- 
камли материалнинг кузда куринадиган бахолари киритилади. 
Шунинг у чун сифатий ва аломатли бахолар статистика фани 
тутиунчасига кушилади. Шу ни эътиборга олиш керакки, буг тур- 
даги бахолар купинча баъзи бир ноаникликдан жабр куради ва 
ювилиб кетган чегараларга эга. Уларнинг асосий фазилати 
шундан иборатки, у'лар оперативдирлар ва ахборотларни йигиш 
буйича кимматбахоли тадбирларни ва мураккаб хисоб-китоблар
ии талаб килмайди.

Бозор холатининг ниятлари ва бахоларининг куроллари 
сифатида конъюнктурали индикаторлардан фойдаланиш мум- 
кин. Бозор холатининг статистикасида нархлар, товар захира
лари, ишга дойр фаолликнинг курсаткичлари хамда мутахае- 
сисларнинг тажрибаси ва фикрларига асосланувчи узига хос 
сифатий ва аломатли конъюнктурали бахолар шутвдай индика
торлар булиши му'мкин. Конъюнктуранинг индикагорлари ро- 
лида булган курсаткичлар тахлилнинг куй ил га н максадлари 
хамда бозор ривожланишииинг ху’су'сиятларига кура, мутлак ва 
нисбий микдорларда булиши мумкин.



Бозорни хар хил комбинациялардаги бир-бирлари билан 
таккосланадиган ишга дойр фаоллик индекслари мажмуаси буй
ича бахоланади. Масалан, сотиш ха ж ми ни купайтирмасдан 
битимлар сонининг усиши бозор жонланишидан дарак бермай- 
ди, балки ф акат бозор жараёнига жалб килинган кичик опера- 
циялар билан шугулланувчи фирмаларни курсатади. И нф ля
ция ва тугалланмаган тацчил шароитида захираларнинг усиши 
нархлар усишинииг таъсири остида талаб кискариши натижа- 
сида сотувнинг бостириб келаётган кризиси хакида дарак бера
ди. Одатда, бозор холатининг куйидагн градация килинган си
фатий бахолари берилади: жонланган бозор, ривожланаётган, 
баркарор, мусгахкам, суст, ривожланишдан оркага кетувчи, кис- 
караётгаи ва х.к. Бу коидалар уртасида аник чегара мавжуд 
эмас. Купинча белгиловчи аломатлар комбиницияси томонидан 
таърифланувчи бозорнинг оралик холати уч[зайди. Узбекистон- 
ннинг истеъмол бозорида утган асрнинг 90-йиллари биринчи 
ярмида вужудга келган мураккаб вазият: талаб ва талифнинг 
аник акс эттирилган номутаносиблиги, усиб бораётган инфля- 
цияда ишлаб чикаришнииг пасайиши, бир катор товарлар так- 
чили мисол булиб хизмат килиши мумкин. Бундай холатни баъ
зида стагфляция, стагнациянинг комбинацияси (сотишнинг кри
зиси, ишлаб чицариш ва товарлар сотилишининг пасайиши) ва 
инфляция, деб атайдилар.

Конъюнктурали бахолар тизимига бозорлар куламлари ва 
турларининг таърифи киради. Бозорнинг улчами товар (махсу- 
лот ва хизмат )ларни сотиш хажми хамда бозорда хам бирлам- 
чи (ишлаб чикарувчи) хамда савдо воситачиси каби сотувчилар 
сифатида харакатлану'вчи фирмалар ва уларнинг мивдори би
лан белгиланади. Бунда фирмаларнинг вазифали ихтисосла- 
шиш: сотиш, улгуржи-воситачилик савдоси, чакана савдо, хиз
матлар таърифланади. Бу тахлил уз ичига хусусийлаштириш 
ва хиссадорлаштириш жараёнининг олди-сотдининг шакли си- 
фатидаги таърифини олади. Фирмаларнинг мулкчилик шакл- 
лари буйича ва бозорда улар эгаллаган улуш буйича гурухлари 
тузилади. Махсус тадкикотлар ёрдамида ташкил килинмаган 
ва кора бозорлар куламининг мулжалланган (воситали) бахо
лари берилади. Бир номдаги ва узаро бир-бирининг урнини бо- 
сувчи товарлар савдоси билан шугулланувчи фирмалар сони ва 
улчамининг бахолари ва уларнинг товар айланиши утУ1умий хаж- 
мида эгаллаган улуши буйича таксимланиши ракобат таркал- 
ганлигииинг куламлари ва даражаси акс эттиради.

Юкорида курсатилганидек, хавф-хатар бозордаги тиж о
рат фаолиятининг ажралмас таркибий кисми булади, у купрок.
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даражада рацобат кураши билан асосланади. Х авф-хатар йу- 
котишлар кури hi ёки мулжалланган максадларга эришмаслик, 
бозордаги уз мавкеипи йукотиш хавфидан иборат булади. Хавф- 
хатар мураккаб, бозор жараёнлари, умумий иктисодий холат, 
иктисодий-сиёсий шароит ва хатто бозордаги шерикларнинг 
рухияти билан узвий ооглик ходисадир. Х авф-хатар эх'гимолли, 
бевосита улчаб балмайдигаи категориядир. Уни ф акат восита- 
ли бахолаш мумкин. Бу хавф-хатарнинг объектив статистик 
таърифи учун жиддий кийинчиликлар тугдиради.

Бозордаги хавф-хатар олдиндан айтиб булмайдиган хара- 
катлар ва акс харакатлардан куичилигининг окибати сифатида 
иатижага эришиш ноаниклиги билан асосланади. Х1амма вакт 
хам олдиндан айгиб булмайдиган омилларнинг катта микдори 
харакат килади ва купгина холла рда улар га таъсир килиб бул- 
майди. Ундан хамма вакт хам кочиб булмайди, аммо уни ку- 
иипча олдиндан сезиш, башорат килиш мумкин. Тижоратчида 
тайлов булиши керак: гаваккал килмаслик, камрод фойдадан 
каноатланиш ёки катта фойда олиш максадида таваккал килиш, 
ф акат хавф-хатарнинг йул куйиладиган даражасиии, ракобаг 
курашида ютка.зиш эхтимолини билиш мухи\17Нф Ш у муноса- 
бат билан коныонктурали тахлилда, одатда, иккита аломатли 
градациялар купинча (интуицияга асосланган) ажратилади: йул 
куйиладиган, кочиб булмайдиган хавф -хатар ва гоятда катта 
йул куйиб булмайдиган хавф-хатар. Бунда хамма вакт хам 
йукотишларнинг эхтимолли микдори хисобга олинаэффициен- 
тлики, улар канчалик чекланган булсалар, тадбиркор узига шун- 
чалик к ^ л и р о ц  таваккал дилишга pj’xcaT беради.

Х авф-хатарларнинг хар хил турлари мавжуд. Сотувчи- 
нинг хавф-хатари ва харидорнинг хавф-хатари бор. Сармоя- 
дорнинг хавф-хатари олди-сотди битимини тузувчи савдо тижо- 
ратчисининг хавф-хатаридан фарцланади. Янги товарни иш 
лаб чидаришга тайёрланаётган тадбиркорнинг хавф -хатари 
биржа чайцовчисининг хавф-хатарига ухшамайди. Хавф-ха- 
тарлар узининг хавфлилик даражаси билан хам фаркланади- 
лар: киритилган маблагларни кисман ёки тулик, йукотиш хавф- 
хагари; банкрот булиш, ракиб томонидан бозордан сикиб чи- 
карилиш хавф-хатари; янги товарни истеъмолчи томонидан тан 
олинмаслиги хавф-хатари; кредитни йукотиш хавф-хатари; 
инфляция хавф-хатари, иш таш лашлар хавф-хатари ва х.к. 
Шуни таъкидлаш керакки, купгина хавф-хатарлар бир-бирлари 
билан богланган ва узаро асослангандирлар; бу ерда кучки та- 
мойили харакат килади: битта хатар оркасидан бопщасини олиб 
келади. Хавф-хатар даражасини уларни су гурта килиш билан
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иасайтириш мумкин, бу иш билан купгина банклар ва сурурта 
корхоналари шурулланадилар. Лммо сугуртага ва хавф-хатар 
эхтимолига харажатларни солиштириб куриш керак (моддий 
бойликларнинг сугуртаси эмас, балки ф акат тижорат фаолия- 
тининг хавф-хатари назарда ту'1'илади).

Хавф-хатарни бахолашнинг учта усули маълум: кжорида 
гаиирилган турдаги экспертли аломатли бахолар (онгли равиш- 
даги ортикча бозор хатари асосида хавф-хатарга йул куйилади- 
ган интуитив бахолар); хавф-хатар омиллари ва мезонлари- 
нинг экспертли балли бахолари (конъюнктурали тахлил маълу- 
мотларидан фойдаланиш ва кейинчалик хавф-хатарнинг урта- 
ча интеграцияланган курсаткичларини статистик ишлаб чикиш 
ва киритиш билан); статистик, шу жумладан, бозор назарияси- 
га асосланган моделлар ёрдами билан хавф-хатар эхтимолини 
бахолаш (статистик карорлар назарияси). Ушбу кулланманинг 
3-бобида хавф-хатар даражасини маркетиигнинг стратегик мат- 
рицалар ёрдамида бахолаш усули курсатилган.

Бозор холатининг бахоларидан келиб чикувчи хавф-ха- 
тар мезонларига куйидагилар киради:

- бозорнинг баркарорлик (узгарувчанлик) даражаси;
- бозор ривожланишииинг тенденциялари, тезлиги ва век-

тори ;
- ракобат интенсивлигининг бахоси (рацобат бозорининг 

т^ри, рацобат цилувчи фирмаларнинг сони ва куввати, ракиб- 
лар томонидан назорат килинадиган бозор улуши);

- бозор холати даврасининг бахоси;
- олдинги тажрибадан, худай шундай моделлардан олинган 

хавф-хатарнинг эхтимоли (муваффакиятга асослар).
- сиёсий вазиятнинг барцарорлиги ва тадбиркорликни ин- 

стигуцион химояланганлиги даражаси.
Аввал таъкидланганидек, фирма томонидан кутилаётган 

хавфнинг даражасини чеклаш буйича, шунинг билан хавф-ха- 
тар даражасини иасайтиришга кумаклашувчи баъзи бир тад- 
бирлар курилиши мумкин. Улар эхтимол булган хавф-хатарлар 
даражасининг хисобланган бахоларига асосланадилар. Бундай 
тадбирларга куйндагила]) киради:

- ишлаб чикариш ва савдо айланмаси диверсификациялаш, 
навларни янгилаш ва кенгайтириш, товарларнинг янги турларига 
утиш, товар харакатининг илгоррок усулларидан фойдаланиш, 
инвестицияларни Хикснинг: «барча тухумларни битта саватга 
куймаслик» тамойили буйича булиб-булиб жойлаштириш;

- инвестициялар ва натижаларни сугурталаш (биржа иши- 
да хеджиралаш);
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- бозор холати хакидаги тулик ва ишончли ахборот билан 
таъминлаш;

- шахсий имкониягларни объектив бахолаш;
- режалаштирилаёгган фойдалиликни купайтириш (бар

ча эхтимол булган натиж алар фойдалилигидан уртача ариф ме
тик микдор сифатида хисоблаб чикилади, унда натижаларнинг 
эхдимоллиги тарози ролида булади).

Экспертли хавф-хатарни бахолаш бахолашнинг энг осон 
ва кенг гаркалган усулидир. Х авф-хатарнинг микдорий бахоси 
ко 1П>юнктурани тахлил килиш асосида амалга оширилади. Бо
зорни асосий параметрлари узгарувчанлиги ва баркарорлиги, 
унинг ривожланиш тенденциялари таърифи хавф-хатарнинг 
улчовлари сифатида булади. Вариация канчалик интенсив бул- 
са, бошка тенг шароитларда хавф-хатар шунчалик кучлирок. 
Бозорнинг chfhmh канчалик, тенденциялар канчалик кулайрок 
булса, хавф-хатар шунчалик кам. Ушбу ва бошка маълумотлар 
асосида экспертлар томонидан баллар куйилади.

Х>ар бир хавф -хатар (R ) i-x омиллари (хавф -хатар ме- 
зонларининг белгиланган сони (и) билан баён килинади, одатда 
улар 10 дан куп эмас. Улардан хар бирининг микдори эхтимол- 
ли хавф-хатар даражаси буйича оранжировка килинади ва меъ- 
ёрлаштирилади, яъни хар бирига (1 дан 10 гача белгиланган 
балл берилади. Бунда хавф-хатар chfhmh даражасини хисобга 
олиш билан хар бир шундай омилга (эксперт йули билан) 
узинингсалмоги (W .) берилади, у хавф-хатарнинг умумий улу- 
шидаги омил таъсир'ининг улушини акс эттириши керак. Сал- 
мокларнинг суммаси 1 га тенглаштирилади. Кандайдир омил- 
нинг йуклиги нолли бахо билан бахоланади. Омилнинг бал и 
тегишли салмокка купайтирилади, натижаларнинг суммаси эга 
ушбу хавф-хатарнинг микдорини белгилайди

R = 1 £ (W )
/'

R 1 га канчалик якии булса, хавф-хатар шунчалик кам, у 
10 га канчалик якин булса, хавф-хатар шунчалик куп. Хавф- 
хатарнинг минтакалари (сохалари) тушунчаси мавжуд. Хавф- 
хатарнинг минтакаси — бу, хавф-хатар белгиланган микдордан 
ошмайдиган чегаралардир. Хавф-хатарнинг чегаралари хавф- 
хатарнинг уртача даражаси микдори (R) билан акс эттирила
ди. Куйида хав(|)-хатар минтакалари чегараларининг шкаласи 
берилмокда (1 -ж адвал).
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1-жадвал
Х авф-хатар чегаралари шкаласи

Хат|)-хнтяр 
минта цалпри 
чспфлларп

0 0,1-2,5 2 ,5 -5 ,0 5,1-7 ,5 7,5-10,0

Хап([>-\атар 
м пита кала pit

Хан<|)-
хатарсиз

Кам Oiiiiipii.i-
гап

Vlnixuiii Мул uyiinf) 
6улм;и'‘|Д111.‘1м

Хавф-хатарнинг эхтимоли хам ухшашларнинг тахлили асоси- 
даги экспертли йул билан, х,ам хавф-хатар назарияси (статистик 
карорлар назарияси )нинг хулосаларига асосланувчи услубиёт ёр- 
дамида аникланади. Бу услубиёт мукобил вариантлардан ноаник- 
лик шароитларидаги статистик кузатишлар натижалдари буйича 
мувофик бозорникинн танлашга имкон беради. Масалан, талаб па- 
сайганда ё махсулот ишлаб чикаришии тухтатиш ва бозордан ке- 
тиш ёки товарни замонавийлаштириш ва унта жалб килувчп нарх
лар™ белгилаш ёрдамида суниб бораётган талабни жонлантириш 
мумкин. Карорларнн танлаш куйидаги стратегияларга асосланади:

- купрок йукотишлар даражасини камайтириш (мини-мак
си коидалар);

- энг катта хавф-хатарни камайтириш;
- хавф-хатарни куиайтириш: кизикиб кетиш стратегияси;
- келишувчанлик: энг кичик ва энг катта йукотпшлар- 

нинг уртачаси;
- фойдали самаранинг энг катта (баъзида уртача) мицдори;
- энг катга кутишлар.
Маркетинг карорларининг тахлилида карорлар дарахти 

номини олган график усулдан фойдаланиш мумкин.
Бу тахлил бозор холатини таърифловчи бир катор мик- 

дорларнинг ноаниклигидан келиб чикади. У хаР бир микдор- 
нинг эхтимоллигини бахолашга мажб}р кил ад и. Уларнинг гу- 
рухлари тенг эхтимолли холдинг кризиси, боскичи деб аталади. 
Афзалликлар ёки фойдаларнинг эгриси к^рилади. Унда орди- 
натнинг уки буйича фойдалилик даражаси, абциссанинг укп 
буйича эса окибат (масалан, харажатларнинг узгариш и) ажра- 
гиб купила ди. Эгри ка ид а й килиб таваккал килишни истамаёт- 
ган тижоратчи харажатларнинг усишига ёки камрок фойдага 
рози булишини курсатади.

2.5. Талаб ва таклиф  эластиклиги аниклаш  статистик
усуллари

Талаб ва таклифнинг эластиклиги — бозорга хос, бозор кону- 
ни харакатининг намоён булиши билан асосланган ходисадир.
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Талаб эластиклигининг мохияти унинг гоятда эгилувчанлиги ва 
узгарувчанлиги, турли-гуман ижтимоий-иктисодий омиллар, би- 
ринчи навбатда, нарх 15а пул даромадига богликлигидан иборат- 
дир. Товар таклифи хам худди шундай хусусиятга эга. У бозор 
шароитларида нархлариинг узгаришига аник жавоб кайтаради.

Талаб ва таклифнинг таш ки омиллар таъсирига сезгир- 
лиги (баъзида хушёрлик деб атайдилар) феномеиига иктисод- 
чилар XIX асрнинг бошидаёк эътибор каратганлар. Ф ранцуз 
иктисодчиси О. Курно талаб белгиланган маънода нархнинг 
вазифасидир, деган фикрни билдирган. Бу гояни инглиз тадки- 
котчиси А.Маршал ривожлантирган ва уни куйидаги формула- 
да акс эттирган:

D = f ( p )
Бу ерда: D — талаб; р — нарх.
Аммо тадкикотчилар дархол шу нарсага эътибор карат - 

ганларки, х,ар бир товарга талаб наф акат ушбу товарнинг нар- 
хига, балки бошка товарларнинг нархларига хам богликдир. XIX 
асрнинг 80-йилларида Лозан мактабининг вакили хпсобланган 
швейцар тадкикотчиси Л .Вальра К^рнонинг дастлабки тенгла- 
маси асосида талаб эластиклигининг узининг вариантини так 
лиф килган ва уни куйидагича акс эттирган:

D x = f (P x ’ P l ’ P 2 ’ Р з ’ Р „ )  •

Бу ерда: D — х товарга талаб;
рх — х товарнинг нархи;
р', ..., р - долган товарларга нархлар.
Шуни таъкидлаш керакки, чоррахавий эгилувчанлик на- 

зарияси ушбу гогп’а асосланади. Уни кейинрок к5риб чикамиз. 
K jpno — Маршаллнинг карашлари кейинчалик бошка тадки- 
котчилар (хусуссан, В.Парето, Е.Сулцкий, Д.Хикс ва бошка- 
лар) томонидан ривожлантирилган. Улар эластиклик тушунча 
сида даромад омилини кнритганлар. Талабнинг эгилувчанлиги 
нарх ва даромад омилларидан эканлиги хакида К.М аркс хам 
„ Капитал“ида ёзган. „Экономикс" назариясининг машхур яра- 
'1'увчиси П.Самуэльсон талабнинг нархдан эластиклигини товар
ларнинг харид килинаётган микдорининг бозор нархлари узга
ришига жавоби сифатида куриб чикди.

Талаб ва таклифнинг эгилувчанлиги — уларнинг бозордаги 
ижтимоий-иктисодий шароитлар узгаришига жавоб кайтариши.

Эластиклик улчовини, уни микдорий курсаткич — эластик- 
лик коэффициенти сифатида акс эттириб, „Статистика11 фани 
белгилаган.
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Эластиклик коэффициента — битта (натижавий) аломат- 
ни бошца (омилли) аломатнинг бир фоизга ошишидаги фоизли 
узгаришидир.

А.Маршалл куйидаги нисбатлар куринишидаги эластик- 
ликнинг эмпирик коэффициентини киритди:

А г 
э  =  _ 2 . . £

л * У
Бу ерда: Д талабнинг усиши („ дельта“ белгиси билан, 

одатда, усишлар оелгиланилади);
Дх — омилли аломатнинг усиши; 
у — талабнинг базавий курсаткичи; 
х — омилли микдорнинг базавий микдори.
Баъзида бу формула нисбатларни ишлаб чикиш курини- 

шида, баъзида фоизли узгаришлар куринишида акс эттирилади:
А у Д д

Э = ——: — Э = —у-  :
Лх х У х

Э<1 да инфраэластиклик хдцисаси намоён булади, товар 
камэластик ёки эластик эмас хцсобланади; Э>1 да ультра элас
тиклик хдцисаси таъкидланади, товар эластик ёки к учли эластик 
булади. Э=1 да товар кучсиз эластик(унигар талаб) булади, бу 
холда, коидага кура, нархларнинг пасайиши тижорат самараси 
(пул тушумларииииг усишига) олиб келмайди. Эластик коэф- 
фициентининг ижобий микдори омилли аломатни купайишида 
товарни усишини билдиради, яъни ало ка тугри (одатда б}тщай 
эластиклик даромаддан намоён булади); салбий мивдор — омил
ли аломатни купайишида талаб кискаради, яъни алока тескари, 
талабнинг бундай богликлиги нархларнинг таъсирига хосдир.

Ф акат шуни назарда тутиш керакки, нархлар ва даромад- 
нинг узгаришига бошкача жавоб кайтарувчи товарлар мавжуд- 
дир. Масалан, даромаднинг усиши юкори булмаган истеъмол 
кийматидаги товарларга талабни пасайишига олиб келади.

Амалий хисоо-китобларда эластиклик коэф ф ициента 
динамик ва статик х,исобланиши мумкин, яъни ё товарнинг вак- 
тдаги узгаришини, ёки мажмуанинг кандайдир бошка бирлигига 
иисбатаи узгаришини (масалан, х,ар хил истеъмол гурухлар, хар 
хил минтакалар ва х .к .) акс эттиради.Бириичи холда формула 
куйидигачи узгартирилади:



Бу ерда: v ва у. — базисли ва жорий даврларнинг талаби; 
х ва х. — базисли ва жорий даврларнинг омилли аломати. 
Мисол'. Н архлар ошгунга кадар уртача кунига 100 бир- 

ликдаги товар сотилган, 14 минг сум бирликдан нархлар 16 гача 
оширилгандан кейин сотиш кунига 75 бирликкача кискарган. 
Сотишнинг усиши ( киекариш и) -25 бирликни, нархларни уси
ши 2 минг сум бирликни ташкил килган. Бу вактда эластиклик 
коэффициенти куйидагига тенг булган:

э  = ^ 2 5 : 100 = _ 18
2 14

|яъни нархлар 1% га усганда, талаб 1,8% га кискаради. Бу 
шуни билдирадики, товар ультра эластик ва унинг талаби нарх 
омилининг узгаришига жавоб кайтаради.

Статистикада (одатда гурухлаш маълумотлари буйича) 
бу формула куйидагича куринади (хар бир i — гурухи буйича):

3  Уп -  Ун-i . У

х„ -  *„-1 ' X

Бу ерда: у — таърифланаётган п — г\рухидаги талаб; 
у ] — олдинги гурухдаги талаб;

(у — талабнинг уртача даражаси; 
х , Хм ,, (х - н - гурзтдн, олдинги п-1 прухи  ва барча i\pyx- 

лар буиича уртача омилли аломатлар.
Нисбатда базавий микдор сифатида уртача эмас, балки 

олдинги гурухнинг курсаткичларидан фойдаланил ганда хисоб- 
китобда бошка вариант кулланилади:

О _  У п -  У»-1 . У п-1

[Барча гурухлар буйича эластикликнинг у^мумий коэф ф и
циенти 1Л{)ухли коэффициентлардан уртача арифметик улчан- 
ган сифатида хисобланади. Салмоклар сифатида хар бир гурух 
буйича такрорланиш тезлиги ёки тез-тезлигидан фойдаланилади:

Э = - г -------------т

/
Бу ерда: Э — эластикликнинг уртача коэффициента;
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Э. — эластикликнинг гурухди коэффициента;
W. — хар бир i — гурухининг салмоги;
гп — гурухлар сони (биринчиси).
Эластикликнинг гурухли (минтакавий) коэффициентла- 

рини хисоблаш жуда катта ахамиятга эга. Истеъмолчиларнинг 
хар хил ижтимоий-иктисодий гурухлари биргина омилга турли- 
ча карайдилар. Масалан, даромаднинг наст даражасига эга ис
теъмолчилар учун нархларни 1% га усиши талабни анча пасай- 
ишини келтириб чицаради, даромаднинг юкорн даражасига эга 
истеъмолчиларнинг талаби бу нархли <<китикловчи>>нн сезмас- 
лиги мумкин. Ёки бошка мисол. Битта даромад гурухидан бош- 
касига утгани сари баъзи бир товарларга талаб муносиб эмас, 
балки ушбу товар каноатлантирадиган эхтиёжнинг иерархия- 
сига кура белгиланган жадаллик билан усиши, ёки секинлаши- 
ши мумкин. Талаб эластиклигининг бу конуниятидан марке- 
тингда бозорларни сегментларга булиш ва талабни тартибга 
солишда фойдаланиш мумкин.

XIX асрнинг 80-йилларидагн машхур немис нктисодичи- 
си ва социологи Э.Энгель унинг номини олган конунни шакл- 
лантирган: оила даромади усиши билан унинг овкатланиш ха- 
ражатлари мутлак усади, аммо нисбатан камаяди. Уй-жойга 
харажатларнинг эластиклиги билан боглик хугд,ци шуидай коггхтши 
KIX асрнинг иккинчи ярмида немис статистиги А.Ш вобе шак- 
ллантирган: оила даромадлари усиши билан уй-жойга харажат- 
лар муглак усади, аммо нисбатан камаяди. Яна шу холатга эъти
бор каратиш керак, талабнинг эластиклиги нафакат \ нинг хажми 
узгариши шаклида, балки унинг муганосиблигида, тузилишининг 
еилжишларида намоён булади.

Талаб ва таклиф эластиклигининг намоён булиш и бир 
катор хусусиятларга эгадир. Агар истеъмол бозоридаги талаб 
нархлар ва даромад узгаришига амалда бир зумда жавоб кай- 
тарса, бунинг устига бу Узгаришларнинг характери стохастик, 
уртача ёки тенденция каои намоён булса, унда улп'ржи бозорда
ги талаб купинча белгиланган лаг билан таъсир килади, чунки 
улгуржи тижоратчиларнинг талабни рагбатлантирувчн хар хил 
усуллардан фойдаланувчи у ёки бу стратегиясига асосланган 
йуналтирилган фаолияти кандайдир даражада детерминация- 
лаштирилган. Худди шу нарсанинг эластиклиги етказиб берув- 
чилар ва улгуржи харидорларнинг контракт (шартнома) ало- 
каларининг ташкилий шаклларида намоён буладиган таклиф 
хакида хам айтиш мумкин. Бу ерда улгуржи сотувчи нархлар
нинг узгаришига мослаша оладиган вакт давоми эластиклик-
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нинг мухим элементи булади. Албатта, нархларнинг узгаришига 
жавоб кайтариш вакти бир катор ш артларга, хусусан ахборот- 
лар тизимларининг узгаришларига богликдир.

Нархларнинг талабга таъсирининг вектори даромадлар 
таъсири векторига нисбатан тескари булади. Аммо, бу коидада 
баъзи бир истиснолар бор. Биринчидан, эластикликка товар
нинг фойдалилиги даражаси (яъни, унингэхтиёжлар иерархия- 
сидаги урни) таъсир килади. Товар истеъмол учун канчалик 
мух.им булса, у одатда шунчалик эластикдир.

Аммо Д ж иф ф ен парадокси деб номланган ходиса мав- 
жуд: нон канчалик киммат булса, уни шунчалик куп харид 
киладилар. Нархларнинг усиши эхтиёжлар шкаласида биринчи 
уринда гавдаланмайдиган, юкори сифатли, аммо кимматбахо 
товарларнинг талабини пасайтиради. Нархлар J /сиши шароит- 
ларида уларнинг эластиклик талаблари талао киладигандаи 
камрок харид киладилар, унинг урнига биринчи эхтиёж товар- 
ларини харид киладилар. Бу талаб битта товарни бошкаси би
лан алмаштирилишини билдиради. Алмашувлик самараси нар
хларнинг пасайиши уни купрок, нархларни усиши камрок рако- 
батбардош килишиии билдиради. Бу шунга олиб келадикн, би
ринчи холда у бошка товарни сикиб чикаради (унинг уринбоса- 
ри, суботатугн булади), иккинчидан — узи арзонрок товар томо
нидан сициб чикарилади. Масалан, нархларни эркинлаштириш 
ва ундан кейинги чакана савдо айланмасидаги сакраб чопаёт- 
ган иифляциядаи кейин ноозик-овкат товарларииинг улуши 
талаб тузилишида ознк-овкат махсулотлари билан сикиб чи- 
карилгаилиги учун кескин кискарган.

Бошка томондан Вебелен парадокси деб номланган хара- 
кат намоён булади. У шундан иборатки, зебу зийнат предмет- 
ларини уларнинг истеъмол хусусиятлари учун эмас, балки улар
нинг ижтимоий ахами яти, хусусан, обру, мода учун харид кила
дилар. Машхур америкалик иктисодчи иа социолог А.Маслоу- 
нинг эхтиёжлар иерархиясида эхтиёж уз-узини ка pop топги- 
риш ва уз-узини акс эттиришда у томонидан таклиф этилган 
эхтиёжлар мотивациялар пирамидаси назариясининг чуккиси- 
да туради. Були мамлакатимиз амалиёти хам тасдиклайди. Маш- 
Ху[) иктисодчи Р.Бодуэннинг фикрига кушилиш керак, унинг 
курсатишича, Джиффен самараси кашшоклик томонидан, Вебе
лен самараси бойлик томонидан вужудга келтирилган.

Талаб эластиклиги коэффициентини хнсоблашнинг вари- 
анги таклиф килинган, у баъзи бир даражада инфляция даври- 
да ку’шядиган зиддиятларни силликлашга имкон беради, бу вак- 
тда нархларни усиши билан келиб чиккан талабнинг усиши
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Кандайдир даражада даромад купайиши билан урни копланади. 
Шу нарса равшанки, талабни гартибга солит учун хар бир омил- 
нинг ва иккала бир-бирлари билан узлуксиз богланган омил- 
ларнинг биргаликдаги ролини бахолаш зарур. Куп омилли рег- 
рессив моделдан фойдаланиш мумкин эмас, чунки бу шароит- 
ларда нарх ва даромаднинг омиллари коллинеардирлар. Ком- 
бинацияланган гурухларни куллаш жудаям адабли эмас. Би- 
ринчидан, вакт омилини туликлигича ч и кариб ташлаш, демак, 
нархни узгармаслигини кайд килиш мумкин эмас. Иккинчидан, 
Уртача гурухли нархда х,ар хил сифатдаги товарларни харид 
килиш нархларининг омили намоён булади.

И нфляция шароитларида талабнинг эластиклигини урта
ча даромад оркали акс эттирилган нархларнинг нисбий даража- 
сидан моделлаштириш ишончлирок куринади:

Р
D = / ( - )

R
Бу ерда: D — талаб;
Р — нарх;
R — истеъмолчиларнинг уртача даромади.
Нарх омилининг таъсири остида бир товарнинг бопщаси 

томонидан сикиб чикарилган талаб тузилишининг эластиклиги 
чоррахавий эластиклик деган номга эга. Уни аниклашнинг хар 
хил усуллари мавжуд. Чоррахавий эластиклик А.Маридаги эм
пирик коэффициента энг кенг гаркалгандир:

О _  . РхX ,у А
А  Чу Р у

Э талабнинг чоррахавий эластиклиги коэф ф ициента;
Aqx — х товарга талабни усиши;
Aqv — у товарга талабни усиши;
р — у товарнинг нархи;
р' — х товарнинг нархи.
Эластикликнинг эмпирик эластиклиги узининг ташки сод- 

далиги ва оддийлигида битта мугхим камчиликка эга: шартли 
равишда хисобланадики, амалиётда талабга бир вактда купгина 
омиллар таъсир килса хам, талабнинг барча узгаришлари битта 
омилли аломатнинг узгариши билан асосланади. Б унинг устига 
талаб ва барча бозор омилларининг алокаси, коидага кура, ва- 
зифавий эмас, балки эхтимолли корреляциондир. Эластиклик 
курсаткичларининг хисоб-кигоблари регрессиянинг ж уф т ва 
куп омилли тенгламалари ёрдамида узаро алок.аларни модел-
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лаштириш билан якиндан боглицдир. Бу холда Маршалл элас
тиклиги эмпирик коэффициентининг формуласи Аллен-Боуло- 
нинг эластиклиги назарий коэффициентининг формуласига уз- 
гартирилади. Бу математик равишда куйидагича асосланади: 
оммавий маълумотларнииг алокасини тадкикот цилишда элас- 
тиклик коэффициент!! куй и да ги куринишни олади:

Э = Пт • — Пт —  = -> (.V)
д , У d x

яъни х(у ')  буйича у биринчи хосила булганлиги учун, эластик
ликнинг назарий коэффициента куй ид а ги куринишни олади:

Э = У'-~
У

Бу ерда: У — натижавий аломатнинг тенглаштирилган 
микдори, яъни акс эттирилган богликлик:

У = / ( х )
У - тегишли вазифанинг биринчи хрсиласи.
Ушбу формула эгрининг хар бир нуктаси учун эластиклик- 

ни аниклашга имкон беради. Унинг иктисодий узгариши, хусусан, 
истеъмолчиларнинг айрим контингентлари ( гурухлари) талаби 
эластиклиги гаърифидан иборатдир. Агар натижавий ва омилли 
аломатларнинг уртача микдори олинса, знда уртача эластиклик 
аникланади. Бунда амалиётда, одатда, тенглаштирилган натижа
вий аломатнинг уртача микдори ( у'х ) ни натижавий аломат эм
пирик Микдорининг уртача микдори ( _у|) билан алмаштирилади, 
ЧунКи Ух ва у  микдорларининг суммаси мос келиши керак (ф а 
кат микдорларни йириклаштириш билан кичик ф арк келиб чи- 
киши мумкин). Бунда эластикликнинг уртача коэффициента 
формуласи куй и да ги куринишни олади:

Э = у -( х /  у)
Я на шуни хам кушиш керакки, биринчи хосиланинг узи 

хам иктисодий узгартирилиши мумкин: у натижавий аломат
ларнинг узгаришини, аммо энди фоизларда эмас, балки омилли 
аломат купайишининг таъсири остида номланган сонларда хамда 
битта бирликка номланган сонларда акс эттирилади.
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Цичдача хулосалар

Бозор ходиса ва жараёнларига умумлаштирувчи таъриф, 
бозор конъюнктураси, яъни турли хил шароит ва омиллар таъ
сири остидаги конкрет бозор х,олатини англатади. Бозор конъ- 
юнктурасини урганиш, корхона даражасида, тадбиркорлик, ху
лосалар килиш, ракобатдош иш олиб бориш, маркентинг стра- 
тегиясини кабул этиш учун керак. М акродаражада эса, бозор 
конъюнктурасини урганиш, давлат ижтимоий-иктисодий сиёса- 
тини олиб бориш, инкирозга ка риги чора-тадбирлар куриш ва 
хоказолар учун зурур.

Бозор конъюнктурасини урганишда статистиканинг тут- 
ган урни беиихрядир. Бозор конъюнктурасида статистиканинг 
вазифаси - бозор холати ни бахолаш, ривожланиш к°нуниятла- 
рини аниклаш, истиклолни башорат этиш.

Бозор конъюнктурасининг асосий курсаткичи — талаб, 
таклиф ва унинг эластиклиги, бахо узгариши, захиралар ва 
х.к.лардир. Конъюнктуравий статистикада х,одисаларнинг м ик
дорий таърифидан сифаг аниклигида атрибутив курсаткичлар 
ёрдамида кенг фойдаланилади.

Бозор конъюнктурасини урганишнинг асоси - бозорнинг 
ривожланиш тезлиги ггаъри(|)и, статистикада бозор асосий пара- 
метрларининг тебранувчанлигидир. Улар вариация курсаткич
лари ёрдамида урганилади.
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Н азорат ва мухокама учун саволлар

1. Бозор конъюнктурасини таърифланг.
2. Нима сабаблн бозор конъюнктураси статистиканинг 

урганиш предмети хисобланадн?
3. Бозор конъюнктураси статистикасининг асосий вази- 

ф алари нималардан иборат?
4. Бозор конъюнктураси кандай килиб эксперт бахолаш 

ёрдамида урганилади?
5. Кандай статистик курсаткичлар бозорни таърифлайди?
6. Талаб ва таклифни таърифланг.
7. Таваккалчилик даражаси кандай аиикланади?
8. Талаб ва таклиф  эластиклигини таърифланг.

Асосий адабиётлар
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2. Под.ред. И.К.Белясвского. Статистика рынка товаров и 
услуг. -М.: Финансы статистика, 1995.

3. Бешелов С.Д., Гурвич Ф.Г. Экспертные оценки. -М.: На
ука, 1973.

4. Котлер П. Основы маркетинга Пер.с анг. -М.: Прогресс,
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5. Маршава К., Симчера В.О. О развитии статистики ры
ночной конъюнктуры. Вестник статистики, 1991. №5.
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III боб

МАРКЕТИНГ ТАДКИКОТЛАРИИИНГ СТАТИСТИК УСУЛ-
ЛАРИ

ЗЛ Маркетинг ва маркетинг тадкикотлари тушунчаси ва 
уларнинг мохияти

Бозор уз мохияти буйича ривожланишнинг стихиялигига 
ва олдиндан айтиб булмасликка интилади. Бозор механизми
нинг харакат эхтимоли, стохастик жараёнларда, бозорнинг асо
сий параметрлари доимий узгаришларида намоён булади. Бо
зорда аввал бошдан бир-бирлари билан кийинчилик ила муроса 
килувчи иккита тенденция курашади: бир томондан, сармоя- 
ларни танлашга интилиш ва бунинг натижасида якка хукмрон- 
ликка караб харакатланиш, бошка томондан, стагнацияга карши 
асосий восита сифатида тухтатиб булмас ракобатни кенгайти- 
ришга интилиш. Бозорнинг стихиялиги ва унинг ривожлани- 
шини олдиндан айтиб булмаслик жамиятга к учли ижтимоий- 
иктисодий изтироблар билан хавф солган. Худци шунинг учун
XIX асрнинг охирларидаёк АКШда якка хукмронликка карши 
йуналтирилган ва ракобат курашини тартибга солувчи ко ну и- 
лар пайдо булган, XX асрнинг 10-20-йилларида эса, барибир 
америкалик иктисодчи олимлар бозорнинг стихиялигини анча 
чеклаш максадига эга ва товар муомаласининг асосий жараён
ларини бошкариладиган ва тартибга солинувчи назарияларни 
ишлаб чикиш билан шугулланганлар. Бу назария кейинчалик 
маркетинг номини олган ва жуда тез - аввалига АКШда, кейин
чалик буту и дунёда бозор муносабатлари амалиётига кирган.

Маркетинг назарияси ва амалиётига киритилган марка- 
зий гоя махсулот ишлаб чикариш ва таксимлашни истеъмол
чилар манфаатларига буйсундириш зарурлш’пдан иборатдир. 
XVIII асрдаёк Адам Смит ишлаб чикаришнинг ягона якуний 
максади истеъмол эканлигини тасдиклаган. Уни XX асрда ри- 
вожлаиган бозор конунларини тадкик этган иктисодчилар хам 
цабул килганлар ва ривожлантирганлар. Маркетингнинг замо- 
иавий концепцияси истеъмолчи манфаатларининг устуворлиги- 
дан келиб чикади ва бу р о я  и  и  товарни ишлаб чикариш ва так- 
симлашга буйсундиради.

АКШда маркетинг буйича биринчи нашрларнииг пайдо 
булиши ва улар бир вактнинг узида олий мактабда укитилиши
XX асрнинг 10-йилларига турри келади. 20-30-йилларда мар
кетинг назарияси товар харакатланишини бошкариш \ слубия-
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ти билан тулдирилган; маркетинг карорларини кабул килиш 
назарияси ишлаб чикилган.

Бозор жараёнларини бопщариш буйича биринчи гояларни 
Гарвард бизнес мактабининг профессори А. Шоу айтган; бу гоя 
П. Черингтон ва Д. Уэлднинг асарларида давом эттирилган. 
Маркетинг назариясини ишлаб чикишга Р. Коне, У. Элдерсон, 
Т. Левиттлар катта хисса кушган. Ф. Котлер маркетинг наза- 
риясида тан олинган обрата эга. Шунингдек, Р.Д.Базец, Б.Бар- 
ман, Ф.Букерель, У.Вой, А.Дайан, С.Маджаро, Г.Моррис, П.Дра- 
кинер, Д.Эванс, Х.Якобссн ва бошка купгина хорижий маркето- 
логларнинг асарлари машхурдир.

Бизнинг мамлакатимизда маркетинг элементлари уттан 
аернинг 60 — йилларидан ишлаб чикилиб, амалиётга киритила 
бошланди. Улар талабни мажмуавий урганиш ва башоратлаш- 
нинг давлат тизими номи остида машхур булганлар. Хал к ис- 
теъмоли товарларига талабни ва савдо конъюнктурасини урга
ниш буйича оутун иттифок илмий-текшириш институти талаб
ни урганишнннг услубияти ва шу билан бир вактда ташкилий 
марказ булган, хозирги вактда у истеъмол бозори ва маркетинг 
илмий-текшириш бозоридир. Кишлок савдосида худди шундай 
вазифани кишлок ахолисининг талабини урганиш буйича мар- 
казий илмий-текшириш лабораторияси бажарган, у кейинчалик 
истеъмол кооперадиясининг илмий-текшириш институтига уз- 
гартирилган. Ташки савдода маркетинг савдо —саноат палата- 
си ва ташки савдо ташкилотларининг кучи билан татбиц этил- 
га н.

Маркетинг — алмашув воситасида эхтиёжларни каноат- 
лантиришга йуналтирилган фаолият туридир. Бу хозирги за- 
мон маркетологлари орасида кенг таркалган нуктаи назардир. 
Барча тур;1 и - тума н л и к.трда маркетинг таърифларининг катта 
кисмида умумий гояларни топиш мумкин. Биринчидан, марке
тинг узининг иерархияси, биргаликда буйсундирилиши, устувор- 
ликлари билан харакатлар, тадбирлар, узаро муносабатларнинг 
яхлит тизимидан иборат. Иккинчидан, у говарларни сотиш- 
нинг энг самарали усулини таъмиилашга йуналтирилган. Учин- 
чидан, ишлаб чикариш ва савдонинг истеъмолчилар манфаат- 
ларига буйсуниши, яъни истеъмол талабини туликрок к,аноат- 
лантириш ва бунинг хисобига эхтимол булган энг катта фойда
ни олиш унинг тамойилидир. Туртинчидан, маркетингда узаро 
богланган з^чта вазифавий элементларни ажратиш мумкин:

-товарлар ва хизматларни сотиш буйича фаолиятни бош- 
кариш (marketing management);

-объектив бозор шароитларига мослашиши ва талаб так-
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лифга таъсир килувчи куроллар сифатида омилларнинг белги- 
[ланган мажмуасидан фойдаланиб энг катта тижорат самара- 
сини таъминлаш учуй ижтимоий-иктисодий дастаклар ёрдами
да бозор жараёнларини маркетингли тартибга солиш;

-  бозор холати ва ривожланишини урганиш ва башорат 
Килиш, маркетингли менежментнинг ахборотли — тахлилий таъ
минлаш ва маркетингни тартибга солиш.

Маркетингнинг куйидаги вазифавий таърифини бериш 
мумкин: Маркетинг — бозорни бошкариш, тартибга солиш, ур
ганиш тизими.

I IIуни тушуниш кийин эмаски, маркетингнинг охирги эле- 
менти биринчи иккитасига нисбатан хизматчи ролини оажара- 
ди, чунки хеч кандай бошкарувни ахборотли таъминланишсиз 
тасаввур килиш мумкин эмас, тартибга солиш ёрдамида эса 
бозорга таъсир килиш мумкин булган сабаб — натижа алокала- 
ри ва омилларини олдиндан аниклаб олишни кузда тутади. Бу 
учинчи элемент ёки маркетингнинг таркибий кисми маркетинг 
тадкикотлари (marketing research) номигаэга. Маркетинг тад- 
Кикотлари маркетингнинг базавий талабларидан бири: бозор
нинг ривожланишини олдиндан айтиб берадиган килиш вази- 
фасини бажаради.

Кенг маънода маркетинг тадкикоти «бозорни урганиш» 
тушунчаси билан бир хилдир, яъни унинг холати бахоси тенден- 
циялари таърифи ва ривожланиши конунларини англатади, бо
зор фаолияти натижаларининг тахлилини амалга оширади. Бу 
тушунча макро даражани, яъни умуман товарлар ва хизматлар, 
бозорини, аник махсулотлар ва хизматлар махаллий ва минта
кавий бозорларни камраб олади. Айрим фирмаларнинг микро 
даражаси ва маркетинг тадкикотлари тушунчаси оддийрок маз- 
мун: белгиланган маркетинг тадбирлари учун зарур ахборот- 
ларни йигиш ва тахлил килишни ифодатайди.

Маркетинг тадкикоти — маркетингнинг эхтиёжини таъ- 
минловчи хар дандай тадкикот фаолияти, яъни аник, маркетинг 
фаолиятининг унинг хар кандай даражасида зарур булган маъ- 
лумотларни йигиш, ишлаб чикиш, сводка килиш, тахлил килиш, 
башорат килиш тизими.

Маркетингда фирманинг бозордаги фаолиятига таъсир 
килувчи субъектлар ва кучларнинг мажмуаси сифатида фирма
нинг маркетинг му^ити тушунчаси мавжуд. Ундан куйидагилар 
ажратилади: ички (эндогенли) мухит. яъни фирманинг ташки
лий тузилмаси, унинг салохияти, фаолиятининг географик чега- 
ралари, менежменти ва маркетинга билан боглик K^i.iap ва та
шки (эндогенли) мухит, фирма кандайдир тарзда узаро хам-
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корлик килувчи кучлар сифатида. Эндогенли гурутс, уз навбати- 
да, икки гурухга ажратилади. Биринчи гурух микромухитни уз 
ичига олади. Унга фирма нинг фаолияти билан бевосита боглик 
кучлар кирадилар: етказиб берувчилар, савдо воситачилари, 
мижозлар, рациблар фирманинг алокавий аудитория остида 
фирма томонидан куйилган максадларга эришишга каршилик 
цилувчи ёки кумаклашувчи хамда фирма билан ахборотларни 
узаро алмашиш тизими билан богланган юридик ва жисмоний 
шахсларнинг гурухдари ёки доиралари тушунилади-

Иккинчидан гурух, макромухит номига эга. Унга фирма
нинг харакатларидан мустакил равишда мавжуд булган ва ха- 
ракат киладиган, аммо унинг фаолиятига белгиланган таъсир- 
ни курсатувчи ташки кучлар ва омиллар киради. Фирма макро- 
мухитнинг кучлари ва омилларини назорат кила олмайди ва 
факат уларга мослашиши, ташки харакатларни ишлаб чикиш- 
да уларнинг таъсирини хисобга олиши мумкин. Уларнинг намо
ён булишларида баъзи бир бозор жараёнларини тартибга солиш 
учун куроллар ва дастаклар сифатида фойдаланиш шундай 
мослашишининг шаклларидан биридир. Макромухит гаркиби- 
га куйидагилар киради: демографик омиллар, ахоли хаётининг 
ижтимоий шароитлари, иктисодиетнинг холати, табиий — эколо
гик холат, географик хусусиятлар, миллий омиллар, илмий-тех- 
ник ютуцлар, молиявий тизим холати, таълим ва маданиятнинг 
даражаси, сиёсий холат ва бо шкал ар .

Маркетинг тадкикоги — радобат кураши шаклларидан би
ридир. Узи ва ракиби хакидаги объектив ахборотни таъминлаб, 
таккослашни амалга ошириб, бозордаги вазиятни тугри бахолаб ва 
унинг ривожланишини бадюрат килиб, фирма айрим ракобат 
афзаллигини олади ва uij' билан тижорат хавф — хатарининг 
даражасини пасайтиради, узи учун бозорнинг тегишли сегменти 
ёки бозор уячасини топищ, диверсификациянинг т}'три йуналиши- 
ни танлаш, мувофик даражани }рнатиш имкония'гини олади.

Маркетинг тадкш^отинииг предмети булган купгшга оммавий 
жараёнлар стохастик характерга эга. Бу уларни хиеоби ва тахлили 
учун статистик аппаратдан фойдаланиш имкониятини беради.

Маркетинг тадцицоти м^твофик карорларни кидириш ва 
танлашни ахборотли - тахлил ий таъминлаш, сотиш ва савдони 
замонавийлаштириш ва диверсификациялашнинг дастурлари- 
ни амалга ошириш, товар харакатини такомиллаштириш, истеъ- 
молчиларга хизмат курсатиш шаклларини такомиллаштириш- 
га каратилган.

Фирманинг улчами ва т^ри, товар (махсулот ва хизмат
лар) нинг хусусиятларига кура, маркетинг тадкикотининг аник
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вазифалари илгари сурилади. Улар турли -туманликлари билан 
фа ркл а надилар. Шу билан бир вактда маркетинг фаолияти
нинг барча субъектлари учун баъзи бир умумий йуналишларни 
ажратиш мумкин. Маркетинг тадкикоти вазифаларининг руй- 
хатига куйидагилар кирадилар:

- ахборотларни йигиш, ишлаб чикиш ва сводка дилиш;
- бозор холатини сводка килиш;
- бозор холатини (бозор уячасини) бахолаш ва тахлил 

цилиш;
- фирманинг шахсий имкониятлари: ишлаб чикариш, кре

дит — молия, савдо — сотик ва мехнат салохияти, унинг рако- 
батбардошлигини бахолаш, тахлил килиш ва башоратлаш;

- ракибларнинг имкониятлари ва фаолликларини бахо
лаш ва тахлил килиш;

- аник, товар бозорининг асосий параметрларини мунтазам 
равишда улчаб бориш, унинг сигимини аниклаш;

- талабни башорат килиш, унинг эластилигини бахолаш;
- тижорат хавф — хатарини аниклаш ва бахолаш;
- маркетингли стратегия ва маркетинг режаларини мат- 

рицали моделлаштиришни ахборотли - тахлилий асослаш;
- ушбу товарнинг мавжуд булиш даври хар бир боскичи- 

даги мувозанатли нархларнинг оашоратлари, нархни ташкил 
килишнинг маркетинг стратегиясини ахборотли — тахлилий таъ- 
минлаш;

- истеъмолчиларнинг фикрлари ва афзалликларини, улар
нинг хар хил бозор вазиятларидаги хулкларини аниклаш ва 
молиялаштириш;

- товарнинг сифатини тестдан утказиш ва таърифлаш, унинг 
ракобатбардошлилигини бахолаш ;

- рекламалар ва товарларни илгари суришнинг бошка шак
ллари самарадорлигини бахолаш;

- дистрибуциялаш ва товар харакатининг самарадорлиги
ни тахлил килиш;

- савдо — сотик, логистикаси моделларини ахборотли - 
тахлилий таъминлаш;

- сервиснинг даражасини ва талабга таъсирини бахолаш;
- маркетинг карорлари бажарилишининг бориши устидан 

доимий назорат ва уларнинг самарадорлигини бахолаш, бю д
ж ет ифодаси тахлили, маркетинг режаси ва дастури.

Куйилган вазифаларнинг бажарилиши ахборотларни йи
гиш, тахлил килиш ва башоратлашнинг тегишли усулларидан 
фойдаланишни такозо килади. Бу хакида кейинги мавзуларда 
фикр юритилади.
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3.2. Маркетинг таддицоти услубиятининг асослари

Маркетинг тадкикспларининг назарияси — билимларнинг син
тетик сохасидир. У уз ичига бозорни урганувчи хар хил фанларнинг 
услубиятини уларни кайта ишлаб ва маркетинг максадларига буйсун- 
дириб олади. Баъзида маркетингни хам фан, хам санъат деб атайди- 
лар. Агар маркетинг.™ бошкарув белгиланган даражада илмий асос- 
ланган бошцарув усуллари ва акл билан кабул килинган карорлар- 
нинг бирикмасидан иборат булса, аник карорларни танлашда юкори 
даражадаги эркинликка йул куйса, маркетинг тадцикоти назарияси ва 
амалиётининг асосида катьиян ёндашиш ётади. Кут’шдагилар марке
тинг гадки каган и ташкил килишнинг тамойиллари булади:

- илмийлик, яъни урганилаётган ходисалар ва жараёнлар- 
ни илмий асосланган ва синовдан утказилган илмий услубият 
асосида баён килиш, тушунтириш ва олдиндан айтиб бериш;

- тизимлилик, яъни унга боскичлар ва харакатларнинг ман
та кий изчиллиги, элементлар ва курсаткичларнинг белгиланган 
тузилмаси ва иерархиясини тадкнк этиш хосдир;

- мажмуавийлик — бозор ривожланишининг нуктаи на- 
зарлари ва цонуниятларини уларнинг узаро боглйкликлари ва 
узаро асосланганликларида урганиш;

- оперативлик, эгилувчанлик ва истидболлилик — марке
тинг тадкицотлари барча маркетинг операцияларидан олдин 
келади, улар билан бирга булади ва уларни якунлайди, киска 
мудцатли ва узок муддатли башоратларни бирлаштиради;

- самарадорлик — маркетинг тадкикотига харажатлар уз- 
ларини коплашлари ва самара беришлари керак (воситали — 
маркетинг операцияларининг муваффациятлари шаклида, TyF- 
ридан-тугри маркетинг тадкикоти бю дж ета харажагининг 1 су- 
мига фойданинг усиши куринишида).

Маркетинг тадкикотида ахборотли -тахлилий фаолият
нинг мураккаблиги ва изчиллиги даражаси буйича бир неча 
боскичларни ажратиш мумкин:

- дастлабки ёки разведкали тадкикот, у энг биринчи боскич- 
да амалга оширилади ва ахборотли — тахлил ий муаммоларни 
аниклаш ва цуйиш учун зарур ахборотларни бирламчи йигаш, 
курсаткичларнинг доирасини шакллантиришдан иборат булади;

- баён килувчи (дескриитив) тадкикот у ха кики й далил- 
лар, ходисалар, узгаришларга асосланиб, вужудга келган вазият- 
ларни талкин этиш ва баён кнлишдан иборатдир;

- казуал тадкикот, бозор сохасидаги илгари сурилган гипо- 
тезалар ривожланишининг конуниятлари, узаро алокалар таъ- 
рисрини текшириш максадига асосланади.
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Маркетинг тадкикоти учун тадкикот жараёнини юкори 
даражада формалаштириш, математик аппарат, статистик модел- 
лаштириш усуллари билан урганилаётган ходисалар ва жараён- 
ларни формалапгпшилмаган, баён килувчи таърифи, сифатий ба- 
холари, узига хос бозор диагностикасини бирлаштириш хосдир.

Маркетинг тадкикотида оммавий микдорий маълумотлар- 
нн йиннн, ишлаб чикиш ва тахлил килишнинг статистик усул
лари фавкулодда катта роль уйнайди. Шу билан бирга статис
тик аппаратдан тапщари маркетинг тадкикоти бошка фанлар- 
нинг услубиятидан хам фойдаланади. Маркетинг тадкикртини 
статистика, эконометрика, социометрия, квалиметрия, бихевио
ризм ва узига хос норасмий маркетинг услларининг мураккаб 
Катнашмаси деб аташ хам мумкин. Аввало маркетинг ахборот- 
ларини йигишнинг бутун тизими статистик кузатиш назарияси- 
га ва охирги навбатда танлаш назариясига асосланди. Маълу- 
мотларни сводка килиш ва тахлил килишда гурухларга ажра- 
тиш назарияси мухцмдир. Гурухларга ажратиш назариясига 
бозорни сегментларга ажратиш назарияси хам асосланади. Ста
тистик усуллардан бозор вазиятларининг тахлил и да кенг фой- 
даланилади. Маркетинг тадкикотида турли-туман узаро алока- 
ларни аниклаш ва моделлаштиришнинг статистик усуллари 
мухим урин эгалайди. Маркетингнинг статистик моделлари 
(маркетинг матрицалари) ни ишлаб чикиш асосида бозорнинг 
холати ва фирма хрлатини статистик бахолаш, нисбий ва уртача 
бахолар, куп улчовли уртачалар ётади. Бозорни сегментларга 
ажратиш, мохияти буйича, истеъмолчиларни ижтимоий - демог
рафии, иктисодий ва бошка алокаларнинг мажмуаси буйича ста
тистик гурухлаш жараёнидан иборатдир. Харидорларнинг ху- 
лки ва афзаллигини маркетингли урганиш моделлаштиришнинг 
статистик усулларини социометрия1, квалиметрия2 ва бихеви
оризм* нинг узига хос усуллари билан синтезлаштиради. Мар
кетинг тадкикотида харидорларнинг хар хил гурухлари гурухий 
хусусиятлари хам хисобга олинади.

3.3. Маркетинг тадкикотларини ташкил килиш ва 
маркетинг ахборотларининг манбаалари

Маркетинг тадкикоти хам маркетингнинг узок мудцатли 
стратегик дастури, хам маркетинг харакатларининг эпчил one-

1 Социометрия — айрим кипшлик гурухларшшнг тузилиши на <|)аолият юритишида мик
дорий маълумотларни олиш на тахлил килиш усуллари

2 Квалиметрия — махеулотлар сифатини микдорий бахолаш методологияси.
3 Бихевиоризм — дидлар ва афзистик уеулларидаи талабнинг товар таклифидаги микдорий 

узгаришларга жавоби ха цп да г и фан.
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ратив бошкариш ва кабул килинган карорларни вазиятлар уз- 
гаришига мувофиц корреляцияли, контроллинг учун ахборотли 
таэушлий база яратади. Бозордаги хрлатни оператив кузатиш, 
бозорнинг конъюнктура параметрлари узгаришига, ракиблар- 
нинг харакатига, фирма мавкеининг узгаришига эичиллик би
лан жавоб беришга имкон берувчи узига хос маркетинг мони
торинги (яъни талаб ва бошка бозор хрдисаларини мунтазам 
улчаш) тизими яратилади.

Амалда хар бир иктисодий харакат, хар кандай бозор жа- 
раёни, тижорат операцияси ва х.к., ахборотли аксини, узига хос 
ахборот майдонини топади. Бу маънода маркетинг тадкикоти 
атроф — мухит хакидаги, хусусан, товар — пул муомаласи ва 
истеъмолчининг ижтимоий - иктисодий жараёнлари хакидаги 
маълумотларни олиш усуллари ва кридалари хакидаги фаннинг, 
яъни «Информатика» нинг бир киемидан иборатдир.

Аник маркетинг тадкикотларини ташкил килиш айрим коида- 
ларга буйсунади. Тадкикот объективини танлаш, тадкикот субъек- 
тивини ажратиш, тадкикот предметини шакллантириш зарур. 
Купинча кузатиш бирликларини танлаб олишни асослаш, ургани- 
лаётган хрдисалар ва жараёнларнинг мохдоятини акс эттиру'вчи 
асосланган гипотезаларни илгари суриш, ахборотларни йигаш ва 
тахлил килишнинг услубиятиии синовдан утказиш y îyn кичик 
куламдаги тажриба тадкикотларини олдиндан утказиш фойдали 
булар эди. Дастлабки бахоларнинг натижалари буйича маркетинг 
тадкикотини!»' режаси тузилади, бунда унинг максади шаклланади, 
ахборотларни йигаш тартиби баён килинади, йигалган маълутиот- 
ларни ишлаб чикиш, сводка килиш ва тизимлаштириш (гурух- 
лаштириш) усутллари куреатилади, там ил килиш ва моделлашти- 
риш у̂ су ллари еанаб утилади, ахборотларни саклаш ва такдим этиш- 
нинг муддатлари ва усуллари келишиб олинади, тадкикргнинг хар 
хил боскичларини утказишга харажатлар белгиланади. Тадкикот- 
ни утказишга харажатларни маркетинг тадбирларининг иктисо- 
дий натижаларини (фойдаш1нг усиши, сотиш бозорининг кенгайи- 
ши ва х .к .) билан таккослаш максадга мунофивдир. Маркетинг 
тадкицотининг самарадорлипши бахолаш муаммосига бошкача ён- 
дашиш мумк'ин: хабардор булмаслик, тахлил ва башоратнинг ха- 
толаридан келиб чикиши мумкин булган зарарлар аникланади.

Маркетинг тадкикоти иккита тизимдан бири буйича: мат- 
рицали, вазифавий ёки уларнинг бирикмаси буйича ташкил кили- 
ниши мумкин. Одатда, бунда маркетингнинг узини ташкил 
килишнинг тегишли тамойилларидан келиб чикилади.
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Маркетинг тадкикотини ташкил килишнинг матрицали 
тизими куйидаги аломатларга асосланади:

- географик (бунда тадкикот белгиланган минтакалар би
лан чекланади ёки тадкикотда маркетингда хисобга олиниши керак 
булган минтакавий фарклар ва хусусиятлар ажратилади);

- истеъмол (бунда истеъмолчиларнинг кандайдир узига хос 
гурухдари талаби, харидга дойр хулкларининг хусусиятлари та- 
дкик килинади ёки бу iypj^iap уртасидаги маркетинг тадбирлари- 
ни утказишда хисобга олиш зарур булган фарклар аникланади);

- товарли (бунда аник товарлар ва хизматларга талаб ва 
таклифнинг хусусиятлари тадкикот килинади, улар бозор томоша 
Харакатланиши ва сотилишининг узига хослиги урганилади).

Вазифавий тизим маркетингнинг тегишли вазифаларини 
ахборотли — тахлилий таъминланишига каратилади: маркетинг 
стратегиясини ишлаб чикишга; буюртмалар ва инвестициялар 
иортфелини шакллантириш; янги товарларни ишлаб чикиш ва 
уларии позицияларига жойлаштириш; товарни дистрибуциялаш- 
тиришни ташкил килиш; нархни ташкил килиш; фойдани шак
ллантириш; талабга таъсир килиш; рекламани ташкил килиш.

Маркетинг ахборотини йигиш ва ишлаб чикиш марке
тинг тадкикотининг кунрок унинг натижавийлигини белгилов- 
чи эиг масъул боскичлардан биридир.

Маркетинг тадкикоти — бозор жараёнлари ва ходисалар- 
ни таърифловчи ва маркетингнинг тахлилий ва башоратли таъ- 
минланиши учун зарур ракамлар, далиллар, хабарлар ва бошка 
маъл умотлардир.

Ахборот олиниши ва тахлил килиниши умуман, марке
тинг хизматининг, унинг айрим булинмалари ёки юкорида таъ- 
рифланганидек, ихтисослашган маркетинг фирмаси томонидан 
тижорат асосида амалга ошириладиган вазифа булиши мум
кин. Кейингиси тулик маркетинг даврасини амалга ошириши 
ёки кандайдир маълумогларни йигиш ва тахлил килиш буйича 
айрим операцияларни бажариши мумкин. Одатда, маркетинг 
фирмаси нафакат хулосалар киладилар, балки у ёки бу марке
тинг гадбирларини утказиш буйича аник тавсиялар беради. 
Ахборотларни йигиш, ишлаб чикиш ва тахлил килиш марке
тинг хизматлари ходимларидан махсус малакани ва юкори ах
борот маданиятини талаб килади.

Маркетинг тадкикотининг ахборот тизими мураккаблиги 
ва турли-туманлиги билан фаркланади. У фирманинг комму-

56



нИкагив тизими билан якиндан богликдир. Етказиб берувчилар, 
савдо воситачилари ва маълум даражада истеъмолчилар билан 
ахборотларни узаро фойдали алмашуви содир булади (хусусан, 
истеъмолчи товар ва хизматлар хакидаги, уларни сотиш шарт- 
лари хакидаги тулик реклама ахборотини олиши керак, аммо 
унинг урнига уз шахсий эхдиёжлари ва афзалликлари хакидаги 
ахборотни хар хил тур даги суровларга жавоблар куринишида 
такдим этади). Банкпинг кредит муасеасалари билан тижорат 
муносабати узаро хабардор килмасликсиз мумкин эмас. Б из 
ку’рганимиздек, хар хил тузилмаларнинг давлат статистикаси 
муассасалари билан ахборотли алокалари бир томонлама бул
майди: давлат статистикаси идораларига мажбурий х,исоботни 
такдим эта туриб, фирма ахборотни тижорат асосида харид 
килишни мулжаллаши мумкин.

Ракиблар, мижозлар, савдо воситачилари хакидаги ахбо
ротни олиш жуда мураккаб муаммо булади. Бу ахборотларнинг 
бир кисми (мижозлар ва воситачилар хакида) товар харакати 
каналининг манфаатдор иштирокчилари орасида ахборотлар 
билан ихтиёрий алмашув натижасида олиниши мумкин. Баъзи 
мамлакатларда бундай алмашувнинг эхтимоли намунавий кон- 
трактлар ва хатто коиунчилик хужжатларида к узда тутилади.

Ахборотларнинг белгиланган кисми очик, шу жумладан, 
реклама характеридаги нашрлардан олиниши мумкин. Ракиб 
фаолияти устидан очик. турдаги доимий кузатиш урнатиш фой- 
далидир: чакана савдо жараёнларини кузатиб бориш, ракиб 
корхоналар кувватини тахминан бахолаш, юк ташишларнинг 
такрорланиш тезлиги ва микдори устидан куз о р ка л и кузатиш, 
ракобат килувчи фирмалар мижозларидан сураш ва х.к.

Ракиб, мижоз ёки воситачи имкониятларининг энг сама- 
рали усулларидан бири — махсус эксперт тадкикоти, маълум 
маълумотлар асосида воситали хисоб — китоблардир. Аммо 
ракиблар, мижозлар ва воситачилар хакида ахборот олишнинг 
ёпик тизими хам бундан истисно эмас. Бундай фаолият марке
тинг разведкаси (marketing intelligence), деб аталади. У жорий 
махфий ёки ярим махфий ахборотларни ш и и т  буйича доимий 
фаолиятни камраб олади. Маълумки, ривожланган бозор икти- 
содиётига эга мамлакатларда иктисодий жосуслик усуллари кенг 
таркалган. Умуман, уларнинг баъзи бирларидан воз кечмасдан, 
конунлар бузилиши ва тижорат этикаси бошланадиган чегара- 
дан утмаслик керак. Европа томонидан ижтимоий фикр ва
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маркетинг™ урганиш буйича кабул килинган маркетинг ва 
ижтимоий тадкицотлар буйича халкаро кодекс тадкикотчилар, 
буюртмачилар, ресиондентлар ва информаторларнииг хукукла- 
рини химоя килади. Унда хусусан, куреат и л а д и к и , х,ар кандай 
текширишлар респондентларнинг анонимлиги ва тадкикотлар 
боришида олинган ахборотларнинг сирлилиги кафолатланади.

Маркетинг фойдаланиладиган ахборот манбалари аввало 
истеъмолчилар (хам якка тартибда - адоли, х,ам оммавий — кор- 
хоналар, муассасалар, фирмалар ва х,.к)дан иборат. Улардан эх
тимол булган фаркларнинг бутун диапозонидаги эхтиёжлари, харид 
кобилиятлари хакидаги ва узлари хакидаги - улар кимлар ва кан
дай синфга (иктисодий, ижтимоий ва бошка гурухга) кирадилар, 
уларнинг бозор сохасидаги хулкини белгиловчи кандай аломат- 
лар борлиги хакида маълумотлар талаб килинади. Якка тартиб
даги истеъмолчини узи ва узининг эхтиёжлари хакидаги маркет- 
нинг зарур маълумотларни беришга ишонтириш учун, якуний 
натижада ушбу ахборот у ига зарар эмас, фойда келтиришини 
исботлаш учун жуда катта харакатлар ва узига хос сиполик 
талаб килинади. Бу купрок мамлакатдаги умумий ахлокий ва 
ижтимоий — иктисодий вазиятга, ахолининг маданий даражасига, 
рухий хусусиятларига ботик* Оммавий истеъмолчи етказиб бе- 
рувчи фирманинг доимий мижози булиб, коидага кура, ахборотли 
алокага жон деб рози булади. Савдо корхоналари ва фирмалари 
ахборотнинг манбалари буладилар, улар товар харакати, нархни 
ташкил килиш, савдо ва маиший хизмат курсатиш, етказиб бе- 
рувчилар ва харидорлар билан узаро муосабатли савдонинг йиг- 
ма тарифларига эгалар. Ва нихоят, товарнинг сифати, ишлаб 
чикаришнинг салохияти, замонавийлаштириш ва диверсифика- 
циялашнинг истикболлари, илмий — техник тараккиётнинг им
кониятлари, товар таннархи хакидаги ма^кчумотларга эга ахбо
рот манбалари буладилар. Коидага к^’ра, шартномалар тузишда 
ишлаб чикарувчи фирма ва савдо фирмаси узларига зарур ахбо
ротларни алмаштириш юзасидан узаро мажбуриятлар оладилар.

Фирманинг барча корхоналари ва бошка булинмаларн 
белгиланган муддатларда режа ва дастурга мувофик фирма 
рахбариятига хисоботлар такдим этадилар. Конъюнктурали ва 
сигналли ахборотлар фирманинг барча корхоналари, булинма- 
лари ва хизматларидан маркетинг хизматларига келиб тушадн, 
бундан ташкари, даврий равишда конъюнктурали мажлислар 
утказилади. Уларда, одатда, фирма корхоналари, булинмалари
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ва хизматларининг рахбарлари ва энг тажрибали мутахаееис- 
лари иштирок этадилар. Савдо ва хизматлар корхоналарида 
аввалрок эслатиб утилган савдо му^хбирларининг тармога тузи- 
лади. Савдо мугхбирлари бу хар хил мута хассисл ик л а р н и н г ма- 
лакали ходимлари, улар алохида туловлар учун саволларнинг 
кенгдоираси (конъюнктура, талаб, сифат, корхоналар, харидор- 
лар хулки ва Х-к.) буйича ахборотни тайёрлайдилар ва такдим 
этадилар. Талабни урганиш ва кузатиш учун махсус таянч пун- 
ктлари — савдо фирмасининг ваколатли (намунавий) корхона
лари ташкил килинади. Улар асосида бозорнинг асосий пара- 
метрлари улчови утказилади. Хизматлар сохасида хам худди 
шундай тизим кулланилади. Маркетинг ахборотининг манбаа- 
лари орасида истеъмолчиларнинг панелли тадкикотлари энг 
мухим урин эгаллайди. Панел — фирманинг маркетинг хизмати 
томонидан ишлаб чикилган дастур буйича алохдца ха к учун 
батафсил маркетинг ахборотларини мугнтазам такдим этувчи 
оилалар, утй хужаликларининг доимо фаолият юриту'вчи танлаб 
олинган мажмуасидир.

Истеъмолчилар ва савдо воситачиларининг сурови (коидага 
кура, танланма) маркетинг ахборотларининг мухим манбааси- 
дир. Купинча уларни ярмаркаларда, савдо кургазмаларида, янга 
товарларни таништиришда, мавсу'мий ва бопща савдоларда ут- 
казадилар. Бундан ташкари, суровлар истеъмолчиларнинг яшаш 
ёки ишлаш жойларида хамда ижтимоий жойларда утказилади.

Маркетинг ахборотларининг барча манбалари, шу жумла
дан, статистик фирма ичидаги хисобот, олиш усули буйича ик- 
кита катта хурухга: ички ва ташки га булинадилар. Ички ахбо- 
ротлар — утпбу фирманинг ходимлари томонидан йигаладиган 
ва ишлаб чикиладиган маълутиотлар. Гашки ахборотлар — фирма 
доирасидан ташкарида йигиладигаи, аммо у томонидан шахсий 
маркетинг максадлари у̂ чун фойдаланиладиган ахборотдир. Ички 
ахборотлар фирма ичидаги хисоблар ва хисоботларнинг маълу- 
мотларидан, у'лар хам шахсий фойдаланиш, хам давлат статис
тика идоралари, солик хизмати, кредит-банк ва сутурта тизими, 
бизнес буйича шериклар ва жамоатчиликни хабардор килиш 
учун йигилади хамда фирманинг узи ёки у нинг бутортмаси буй
ича, хизмат ахбороги учун утказиладиган хар хил тадкицотлар- 
нинг маълугмотларидан вужудга келади.

Маркетинг максадларида фойдаланиладиган фирма ичи
даги хисоботни ташкил килиш статистик услубиятнинг умумий
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талабларига буйсунади. Унинг мазмуни тадкикот объекти ва 
унинг максадларига богликдир. Умуман, фирма ичидаги марке
тинг ахбороти статистик курсаткичларнинг куйндаги минимум- 
ни камраб олиши керак: махсулотлар ва хизматларни (навлар- 
да) ялпи ва соф товарайланмасига, албатта такеимланган ул- 
гуржи ва чакана савдоси; товар захиралари (навларда); фир
манинг молияси, муомала харажатлари ва фойда; ходимлар- 
нинг сони ва таркиби, мехнатга хак тулаш, иш унумдорлиги. 
Бундан ташкари нархлар хакидаги ахборотлар зарур. Сотиш ва 
захиралар хисоботининг туликлигн онеративлиги купрок дара
жада хисобнинг компыотерланиши даражасига богликдир.

Маркетинг ахборотиии олиш, унинг тахлили ва башорат 
килишнинг мустакил ва жуда махсулли шакли булиб эксперт 
тадцицотлари ва бахолари хизмат килади.

Маркетинг тадкикотининг ахборотли тизимида суровлар 
мухим роль уйнайдилар. Биринчи навбатда якка тартибдаги 
истеъмолчилар уларнинг объектлари буладилар, савдо мухбир- 
лари ва маркетинг фаолиятида иштирок этувчи бошка шахслар 
(сотувчилар, коммивояжерлар, товаршунослар хар хил иктисо
дий ва бошка хизматларнинг ходимлари) хам объект булишла- 
ри мумкин булса, нима учун ах,олининг суровига бундай мухим 
ахамият берилади? Тушунарлики, истеъмолчи — маркетинг учуп 
бебахо ахборот манбаидир. Суралаётгандан бошка яна ким унинг 
талаблари, заруриятларини яхширок ва туликрок. билиши, узи
нинг бозордаги хулки муносабатларини тушунтириб бериши 
m j t v i k h h ?  Агар талабнинг конунлари, унинг эластиклигини ом
мавий жараёнларни моделлаштириш йули билан аниклаш мум
кин булса, харидларнинг сабаблари, харидорларнинг афзаллик- 
лари, улар товар хакидаги фикрларини факат улар билан t v f - 

ридан-тугри мулокот оркали аниклаш m j t v i k h h .

Маркетинг тадкикотида суровнинг икки шаклидаи фой- 
даланилади: огзаки ва унинг турли - туманлиги интервю олиш 
ва ёзма анкета тулдириш. Купинча узини руйхатга олиш усули 
билан кейинги холда экспедицион усул. Бунда суровни утказун- 
чи шахспинг узи аикеталарни таркатади ва iinFиб олади ва кор- 
респондентлик, унда анкеталар почта оркали гаркатилади ва 
йигиб олинади.

Огзаки суров ёки интервью олиш иккита турли-туманлик- 
ка эга: респондент билан якка тартибдаги сухбат (шу жумла- 
дан, телефон буйича сухбат) ва гурухли интервью. Интервью
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натижаларини махсус ён дафтарчага ёзиб олиш мумкин, аммо 
магнитафондаги интервыонинг ёзуви анча махсулдордир. Огзаки 
суровдан фарклирок интервью, коидага кура, саволларнинг катк
ий кайд килинган дастурига эга эмас, куироц эркин шаклда утка- 
зиладиган сухбат сценарияси хакида гапириш мумкин. Интер
вью олувчи сухбаг хакида тасаввурга эга булиши ва хулосаларни 
шакллантира олиши мухимдир. Интервыонинг натижалари буй
ича, коидага кура, назарий таърифлар берилмайди. Интервью 
берувчилар сифатида нафакат истеъмолчилар, балки хар хил 
мутахассислар хам жалб килинади. Кейинги холда интервью 
эксперт суровининг турли-ту'манлигига асосланади. Гурухли ин
тервью, одатда, мажбурий булмаган угй шароитида утказилади. 
Ииггирокчиларнинг мунофик сони 6-10 киши. Мавзуни (маса
лан, нархни кандайдир товарнинг фойдали хусу'сиятларига мос 
келиши мухокамаеи) интервью олутвчининг узи танлайди. У сух- 
батни йуналтиради ва фикрларни эркин алмашувини рагбатлан- 
тиради. Гурухли интервюни беришда истеъмолчи фикрлари, ха- 
ридорларнинг ру'хиятини аниклаш, унинг бозор сохасидаги хулки, 
мотивациясини изохлаш имконияти, баъзи бир хорижий марке - 
тологларнинг эътироф этишларига, уни маркетингнинг асосий 
тадкикот куролларидан бири килади. Маркетингда интервью 
утказиш усули мунаффакиятининг асосий шарт — шароити ин
тервью олувчининг юкори малакали касб эгаси эканлиги, алоцага 
кириша олиши, одоблилиги, психология асослариии билиши, хар 
хил аудитория билан алокани йулга куя олишидан иборат. Ин
тервью олу вчининг шахсий ку?затишлари сухбат натижаларини 
тулдиради. Унинг натижалари буйича маълумотнома ту'зилади, у 
бошка интервью натижалари билан биргаликда маркетинг були- 
мида тулдирилади, улар асосида тегишли хулосала р чикарилади 
ва карорлар кабул килинади.

Тадкикот сух,батлари маркетингда интервью шакллари
дан биридир. Баъзида улар тест билан бириктирилган х;олда 
утказилади. Улар бир неча турларга ажратилади. Интервыо
нинг нккита асосий турига куйидагилар киради: ассоциативли- 
лар, бунда тадкицотчи сухбатдошни унинг туйгусига таъсир килиб, 
эркин ассоциацияга чакириб, исталган муаммога олиб киради; 
проециялаштирувчи ва экстенсив тестлар, бунда суровчиларга 
тасвирлар (расмлар, фотосуратлар, чизмалар)га эга, аммо матн- 
сиз варакалар таркатилади. Раем суров олиб борилаётган му7- 
аммоларнинг мохиятини акс эттириши ва суралаётганда жавоб
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реакциясини чакириши, уни белгиланган нуктаи назарни айтишга 
мажбур килиши керак.

Кунинча бундай турдаги сухбатларда фирманинг обруйи 
ёки истеъмолчини товарнинг белгиланган маркасига мухлисли- 
ги, хизмат курсатишнинг хар хил шакллари афзалликлари ва 
камчиликлари хакидаги фикрлар, харидор нуктаи назаридан 
дукон жойлашувининг кулайлик даражаси аникланади.

Огзаки жавоб ёки интервьюни ртказиш учун жой аник 
вазиятдан келиб чиккан холда танланади. Бу суралувчининг 
уйи, дукон, савдо кургазмаси, куча булиши мумкин. Кишилар- 
нинг хар хил турдаги суровларга купинча учрайдиган салбий 
муносабатларини (айникса, бу нокулай иктисодий ва сиёсий хо- 
лаглар даврида куп учрайди) хисобга олиш ва бартараф этиш 
керак. Суралувчини унинг жавоблари, пировардида унинг фой- 
дасига хизмат килишига ишонтириш керак.

Анкета тулдириш маркетингда суровнинг энг куп таркал- 
ган усулидир. Унинг афзаллиги жавобларнп ишлаб чикиш на- 
тижасида урганилаётган ходисанинг микдорий, статистик таъ- 
рифини олиш, сабаб - натижа алокаларининг аникланиши ва 
моделлаштирилиши мумкинлигидаи иборатдир.

Маркетинг тадкикотида кулланиладиган суровлар ва куза- 
тишларнинг барча турлари ёпиасига ёки танлов буйича булиши 
мумкин. Ёппасига кузатиш, одатда, фирма дограсида чекланади ва 
нисбатан камрок утказилади. Танлаб олиш маълумотларни ай
никса, истеъмолчилар хакидаги маълумотларни олишнинг асосий 
усулидир. Панель, юкорида таъкидлангашвдек, танлануичи мажму- 
адир. Хатолардан ва нотугри хулосалардан кочиш ytyn маркетинг 
хизмати бирликларни танлаш коидалари, танлаш усулини куллаш, 
ишончлилик ва танловнинг ваколатлиги (репрезентативлиги) ва 
асосий мажмуада тупланган мачктумоч лар таркатилиш мезонлари- 
нинг таърифларига катьий риоя кгшиниши керак.

Анкета тулдириш асосида хам танлаб кузатишнинг стати
стик усуллари ётади. Асосий мажмуани олдиндан урганиш, уни 
гомогенлиги (бир турдалиги)ни, асосий аломаглари буйича стра- 
тификациясини бахолаш ва танлов сонини энг мос келувчи 
формулалардан бири с'уралаётганларнинг зарур сонини аник
лаш анкетадан утказишнинг зарур шарти булади. Жуда куп 
Холда механик танлаш усулидан фойдаланилади. Унда танлов
нинг сони куйидаги формула буйича аникланади:
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r a r N  
" = Г а 2 +A2N

Бу ерда: t -  чегаравий хато t марталик уртача хатодан 
ошмаслигини кафолатлаш мумкин булган эхтимоллик боглик 
ишончлиликнинг коэффициенти (0,990 эхтимолида у 3,0 га 
тенг, 0,999 эхтимолида 3,28 га тенг, купинча 0,954 эхтимолга 
суянадилар, унда t 2HH ташкил этади);

о 2 — урганилаётган аломатнинг дисиерсияси, уни, одатда, 
тажриба, еинов тадкикоти асосида ёки ухшаши буйича аниклай- 
дилар;

А — танловни чегаравий (берилган) хатоси;
N — урганилаётган (асосий) мажму'адаги бирликлар сони.
Механик танловда танловларнинг сони танлашнинг мута- 

носиблигини урнатиш йули билан белгиланади: мажму'ани тан- 
лов хажмига булиш билан; агар танлашнинг мутаносиблиги 
касрли микдор булса, энг я кин бутун сонни олиш керак. Кейин 
бирликларнинг руйхати буйича танлаш мутаносиблиги тенг ора- 
ликлар оркали олинган хар бир бирлик танланади.

Мисол. 40 минг оилага эга минтакада истеъмолчилар
нинг янги товар хакидаги фикрини аниклаш максадини кузла- 
ган тадкикот учун анкета тулдиришни утказиш зарур. Шартли 
равишда хар бир хонадонда бир оила яшаши кабул килинади ва 
унга битта анкета ажратилади. Дастлабки тадкицотлар шуни 
белгиладиларки, хариднинг уртача микдори дисперцияси 84 минг 
сумни ташкил килади; t = 2 ;  чегаравий хато 0 , 2  минг сумдан 
ошмаслиги керак. Бунда танловнинг сони (и) куйидагини таш 
кил килган: п=(4-44-40000)/(4-84+0,04-40000)=396

|Бу' микдор 400 оила (хонадон)гача йириклаштирилади; 
яъни 1% ли тайлов белгиланган. Аммо амалиёт шуни курсата- 
дики, анкеталарнинг баъзилари (фараз киламизки, хар бешта- 
дан биттаси) кайтарилмайди. Шунинг у̂ чун уларнинг сони 500 
гача купайтирилади. Демак, танловга хар бир 80 хонадонни 
киритиш зарур (40000:50).

Анкетали суровни интервьюга якин огзаки шаклда хам 
утказиш мутикин. Бу нда руйхатга олувчи жавобларни босма иш 
K0F03nra узи ёзади. Бу усулнинг афзаллиги шундан иборатки, 
руйхатга олугвчи жавобни аншчлаш, сурокни нотутри талкин этиш 
эхтимолини истисно килиш имкониятига эга. Аммо анкета тул- 
диришнинг бу шакли киммат ва куп мехнаг талаб килади. 
Анкета тулдиришнинг бошка шакли ёзма ( корреспондентлик
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усули) шакл булиб, у арзонрок ва тезрок жавоб олиш имкоии- 
ни беради. Бунда анкетанииг босма иш ко р о з и  респондентнинг 
узи томонидан тулдирилади. Анкета почта оркали жунатилади, 
курьерлар томонидан таркатилади, баъзида ахборот воситала- 
рида нашр килинади. Куриниб турибдики, бу усул хам катта 
харажатларни талаб килади. Уз-узини ру^йхатга олиш усули (утш 
яна шундай номлайдилар) нинг асосий камчилиги респондент - 
ларнинг бир кисмини паст маълумотли ва маданий даражаси 
билан борлик. босма иш крюзларини тулдиришдаги хатоларга 
Карши кафолат йуклигидир. Бундан ташкари, анкеталарнинг 
бир кисми хар хил сабабларга кура тулризилмаслиги ва тегиш
ли манзилга жунатилмаслиги мумкин. Баъзида респондентлар- 
нинг бир кисмини назоратли айланиб чикишни утказиш ва огзаки 
суров усулидан фойдаланиш мумкин. Айтиб утилган камчи- 
ликлар ва хатолар саволномани малакали тузиш, суралаётган- 
лар сонига тузатишлар киритиш билан юмшатилади. Анкета 
тугиазиш истеъмолчи хакида тулик ва ишончли маркетинг ах- 
бороти олишнинг асосий усули хисобланади. Одатда, анкета 
жадвал шаклига эга ва куйидаги схема буйича турилади.

-  кириш, унда суровнинг максадлари ва суров утказилаёт- 
ган ташкилот хакида хабарлар, у'нинг манзилгохи курсатилади.

-  суров предметини таърифловчи саволлар руйхати. Са- 
воллар гоятда куп булмаслиги керак, акс холда суралу'вчи анке- 
тани тулдиришни истамаслиги мумкин. Бу ндан ташкари ортнк- 
ча саволлар тадкикотни кимматлаштиради. Бошка томондан 
урганилаётган ходисани тулик ёритишга харакат килиш керак, 
бошкача килиб айтганда, анкетани иложи борича туликрок килиш 
истаги ва жавоблар олишнинг хакикий имконияти орасида ои- 
гли узаро мослик булиши лозим;

-  суралаётганлар хакида маълу'мотлар. Бу ерда саволлар- 
пи шакллантиришда алохида одоб ва билимни намоён килиш 
керак. Баъзи бир саволлар респондентларда салбий муносабат 
келтириб чикариши мумкин. Бошка томондан суралаётганлар- 
нинг ижтимоий-иктисодий ва демографик холати хакидаги маъ
лу'мотлар купинча мажмуанинг бундан кейинги стратификаци- 
яланиши, баъзи бир конунлар ва алокаларни аниклаш, омиллар 
таъсирини бахолаш учун зарур. Амалиёт шуни курсатадики, 
одамлар уларнинг даромадлари хакидаги тутридан-тутри савол- 
га носоглом жавоб кайтарадилар, аммо улар узларнни моддий 
таъминланиш даражаси буйича ахолининг кайси гурухига ки- 
ритишлари хакидаги саволга жон деб жавоб берадилар. Суров-
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нинг анонимлигн, конун томонидан химоя ла над и га и жавобнинг 
Катъий ишончлилиги, албатта, таъкидланади.

Анкетанинг саволлари жавобнинг эркинлик даражаси, харак
тери, саволларнинг шакли буйича тавсифланади. Масалан, эркинлик 
даражаси буйича барча саволлар очик, ва ёпикларга булинади. Очик 
ва ёпик савол эркин шаклдага, хар кандай чегарасиз жавобнн кузда 
тутади. Жавоблар предмет хаКВДа бой ахборот беради, аммо бун
дан кейинги ишлаб чикишга кийинчилик билан буйсунади. Жавоб- 
ларни шифрлаш ёки шакллантириш факат сифатий характердаги 
умумий хулосалар асосида куншмча ишлар цилишни такозо этади. 
Ёпик савол жавоблар вариантлари, шу жумладан, мукобиллар (ха, 
йук, билмаймаи) нинг руйхатшги таклиф килади. Уларш саволлар — 
бир, баъзида бир неча вариантни танлаш керак булган саволлар 
руйхати киради. Кейинги холда у саволлар елпигичи деб аталади. 
Жавоблар шкала ли (балли) бахолар, хар бир жавобга ёзиладиган 
сонли микдор куринишида берилиши мумкин.

Суровда мухим роль фильтрловчи саволларга ажратила
ди. Агар саволларнинг бир кисми барча суралаётганларга те
гишли булмаса берилади. Масалан, «Сизда ушбу товар борми? 
(ха, йук) - Агар «йук» булса сиз уни харид килишни истаяпсиз- 
ми?» Равшанки, бу савол ва кейинги саволларнинг барчаси фа- 
Кат биринчи саволга салбий жавобга каратилади.

Хар кандай анкетада жавобларнинг ишочлилигини тек- 
шириш учун фойдаланиладиган назорат саволларига эга. Ма
салан. «Сиз узингизни кайси ижтимоий гурухга киритасиз?»- 
деган савол иш жойи, лавозими хакидаги саволлар билан назо
рат килиниши мумкин.

Баъзида жадвалли саволлар — хар хил саволларни бир- 
лаштириш, уларни жадвал шаклида расмийлаштиришда фойда- 
ланилади.

Саволларни шакллантириш — юкори малакани, иктисодиёт, 
статистика ва социометрияни, алохида адабий кобилиятни талаб 
Килувчи мураккаб ва куп мехнат талаб киладиган ишдир. Анке
та тулдиришнинг ягона тамойиллари мавжуд булишига карамас- 
дан, мавжуд намуналардан механик нусха олиш мумкин эмас. 
Анкеталарни ишлаб чикиш ижодий иш. Анкета саволлари ву
жудга келган бозор вазиятини хисобга олиш билан мантикий 
изчилликда берилиши керак. Ахолининг анкета йуналтирилгаи 
гурухларининг хусусиятларини хисобга олиш зарур. Анкеталар
ни ишлаб чикиш режаси олдиндан тузилади ва мухокама кили
нади, маркетинг тадкикотининг умумий вазифалари билан богла-
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нади. Анкеталарни ишлаб чикишни олдиндан режалаштириш, 
унинг дастури, макетлари ва жадвалларини тузиш зарур.

Анкеталарни ишлаб чикиш, коидага кура, хар бир жавоб 
ёки уларнинг мажмуаси буйича, яъни тахлил учун зарур аломат- 
лар буйича оилаларни гурухларга ажратиш шаклида утказила
ди. Агар танловнинг хджми катта булмаса, унда анкеталар уму
ман кулда ишлаб чикиб, одатда, ЭХМ имкониятларидан фойда- 
ланилади.

Панелли тадкикот су pots ва анкета тулдиришнинг алохи- 
да шаклидир. Панелга киритилган шахслар ва оилалар марке
тинг томонидан тузилган дастур буйича ёзувларни мунтазам 
равишда олиб борадилар ва босма иш когозини тулдирадилар. 
Масалан, шахсий даромадлар ва харажатлар, харидларнинг тур- 
лари, нархлари хакида ва бошка маркетинг таърифлари хакида 
ёзувлар олиб борилади. Бундан ташкари, маркетинг хизмати 
панеллар асосида узини кизиктиргаи хар кандай масалалар буй
ича саволлар ва анкета тулдиришларни юритади.

Анкета тулдириш ва суровларнинг бошка натижалари 
конъюнктурали тахлил билан бирлашади ва у’ни тулдиради. 
Экспертли тадкикотлар суровнинг му стакил варианти хисобла- 
нади. Бунда суровга ёки анкета тулдиришга мал акали мутахас- 
сислар жалб килинади. Улар узларининг билимлари ва тажри- 
баларига суяпиб, олдинрок ran кетган кандайдир маълу7мотлар- 
ни эмас, балки урганилаётган ходисалар ва жараёнларга узла
рининг бахолари ва таърифларини берадилар.

Маркетинг тадкикотида эксперт бахоларнинг Дельфи-у'су^- 
ли, аклли хужум у'сули ва бошкалар кулланилади. Маркетинг 
учун муаммоларни мантикий-маънавий моделлаштириш усули 
кизикиш тутдиради. Унинг мохияти шундан иборатки, компа
ния рахбарияти маркетинг хизматлари рахбарлари ва етакчи 
мутахассисларини 1-3 кунга йигади. Уларга маркетинг жараё- 
нида хал килиниши керак булган хам ра кбатла нтиругвчи харак- 
тердаги, хам мугнтазам ривожланишга тусик булу'вчи барча му7- 
аммоларни уз фикрлари буйича илишни ва алохида варакларга 
ёзишни (бошкача варианти — ёзуи бевосита 111 ЭХМ га килини
ши му7мкин) таклиф киладилар. Кейин му7аммолар каталоги 
гузилади. Шундан кейин муаммоларнинг рейтинги аниклана- 
ди. Хар бир иштирокчига бешта кизил фишка берилади. Улар, 
уз фикрлари буйича бешта энг мухим муаммони белгилашлари 
мумкин, фишкаларни битта энг мухим ёки мураккаб му7аммога 
беришлари мумкин ( IИ ЭХМ да худди шундай операцияни амалга
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ошириш мумкин). ^ар  бир муаммо фишкаларинииг суммаси 
унинг устуворлигиии курсатади ва муаммолар мухимлиги буйи
ча ранжировка килишга имкон беради. Муаммоларни «сабаб - 
натижа» тизими буйича жуфтлаб таккослаш усули билан струк- 
турациялаш худди шундай экспертиза варианти хисобланади.

Имитацион усул маркетинг тадкикотининг сабаб — нати
жа алокалари хакида ахборот олишни арзонлаштирувчи илгор 
усулдир. У хакикий жараёнларни уларии узаро боглик объект- 
ларнинг имитацияси билан алмаштириб куриб чикиш зарурия- 
тидан озод килади ва бозор вазиятидаги узгаришга эпчиллик 
билан жавоб кайтаришга имкон беради. Табиийки, бу усул му- 
ваффакияти узаро боглик. омилларни баён килувчи гипотеза- 
ларнинг канчалик асосланганлигига боглик. Шунинг учу н ими
тацион моделлар бозор механизми асосий конунларини аник
лаш ва моделлаштиришга имкон берувчи далилий материалдаги 
статистик гадкикотдан олдин тузилиши керак. Аммо шуни х,и- 
собга олиш керакки, имитацион моделларни ишлаб чикиш етар- 
лича куп мехнат килувчи жараёндир.

Тажриба ёки тажрибади маркетинг усули жуда нстицбол- 
ли ва махсулдордир. У шундан иборатки, назорат килинадиган 
шароитларда маркетингнинг айрим элементлари (товарнинг 
Кандайдир аломатлари ёки уни идишининг конструкцияси, со- 
тишнинг ва харидорга хизмат курсатишнинг шартлари, рекла- 
манинг шакли ва х,.к.) узгаради, колганлари узгаришсиз кола- 
ди. Кейин кандайдир вакт утгач, суровлар утказилади, сотиш- 
нинг натижалари бахоланади (одатда, бир неча таянч пунктла- 
ри базасида). Маркетингнинг ушбу элементи иктисодий сама- 
рага таъсирининг микдорий ва сифатий бахолари натижа була
ди. Мувофик. вариантни танлаш учун тажриба шартларига на- 
тижаларни улчаш билан тузатишлар киритиш мумкин. Синов 
маркетинга тажрибанинг узига хос элементи саналади. Унда 
янги (ёки замонавийлаштирилган) товарнинг кичик синов парти- 
яси чикарилади, талабнинг улчовларп утказилади, махсус суров- 
ларни беришида истеъмолчиларнинг бу товар хакидаги фикри 
аникланади. Синов маркетингининг хорижий амалиётида ком- 
мивояжерларнинг имконияти ва тажрибасидан кенг фойдала- 
нилади. Улар товарни таклиф килиб, харидорларнинг реакция- 
сини бевосита кузатади.
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3.4. Маркетингда истеъмол бозори цонунларини статистик
моделлаштириш

Истеъмол бозорида х,ам якка тартибдаги, хам оммавий ис- 
теъмолчи харидор булади. Сотувчи узининг стартегиясини шак- 
ллантира туриб, истеъмолчилар йигиндисига ягона бир тур да пт 
микдор сифатида карайди. Унда истеъмол талабининг умумий 
тенденциялари ва конунлари х,аракат килади, йитндининг барча 
бирликлари хариднинг шартларига бир хилда жавоб беради ва 
бозорга чикарилган талабни кабул килади. Бунда, хусусан, ом
мавий маркетингнинг стратегияси асосланади. У мохияти буйи
ча статистик куллаб-цувватлашга мухтож эмас, бозор шунчалик 
юкори сигимга эгаки, бу маркетинг та д к,и котл ар и 1г и урганишни 
бекор килади. Аммо купчилик товарларнинг хозирги замон ис
теъмол бозори бундай кобилиятга эга эмас. Аксинча, истеъмол
чилар йигиндисини бир катор аломатлари буйича анча табака- 
лаштириш унинг фард килуичи хусусияти хисобланади.

Купчилик ишлаб чикарунчилар ва савдо воситачилари ис
теъмолчиларнинг айрим гурухлари (бозор сегменти)га каратила- 
ди, яъни маркетингни сегмеитларга ажратиш стратегияси куллаб- 
цунватланади. Б у стратегиянинг мохияти шундан иборатки, бо
зорнинг белгиланган сегменти (истеъмолчилар гурухлари) тала
бининг хусусиятларини аниклаш; бу талабни энг яхши тартибда 
каноатлантириш учун харакатларш! куллашдир. Урта, кичик хамда 
ихтисослаштирилган фирмалар битта, иккита сегментни, йирик 
ва кун тармокли корпорациялар уз фаолиятининг объекти сифа
тида бозорнинг бир неча сегментларини танлайдилар (бу7 кун 
сегмеитларга булиш стратегияси деб аталади).

Бозорни сегмеитларга булиш маркетингли режалаштириш 
ва тадкикот килигп жараёнида истеъмолчилар мажмуасини 
белгиланган аломатлар буйича бирлаштирилган ва таклиф кили- 
наётган товарга нисбатан бир-бирларидан фаркланунчи бир 
Катор гуру'хларга тадсимлашдир.

Уеулубият нуитаи назардан сегмеитларга ажратиш ста
тистик гуру'хлаш гириш жараёнидан иборат ва унинг барча та- 
лабларига буйсунади. Сегментлаштирилаётган мажмуанинг бу 
турлилиги (гемогенлиги)га ишонч хосил килиш, мажму'а були- 
надиган аломатларни аниц белгилаш, гурухдарнинг чегарасини 
аниклаш, уларнинг сони ва микдорини белгилаш зарур. Агар 
мажмуа турли-туман (иторогенли) булса, типологии гурухлаш- 
тириш у'суллари ёрдамида гомогенлик даражаси оширилишига
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эришилиб, ундан купрок, бир турдаги кием л арии ажратиш учун 
чоралар куриш зарур. Гурухлашни стрибутли аломатлар (маса
лан, кийимлар бозорини эркаклар ва аёлларникига булиш) буй
ича ёки микдорий аломатлар (масалан, пул даромадлари дара
жаси буйича оилалар гурухларн) буйича амалга оширилади.

«Бозорни сегментларга булмасдан булмайдими?» — деган 
савол тугилити табиий. Агар жуда катта ейгимли бозорга мул - 
жалланган ва барча истеъмолчилар томонидан бир хилда кабул 
килинадиган гор навлардаги товар таклиф килинса, бошкача 
килиб айтганда, оммавий маркетинг стратегияси амалга оши- 
рилса, ха. Аммо шу билан бир вактда йирик фирманинг омма
вий маркетинга махсулот бирлиги билан иктисодий кайтари- 
лишнинг бахридан утишга имкон бериши уни талабнинг нарх- 
ли эластиклиги хисобига камайтириш ва шу билан фойданинг 
умумий хажмини купайтириши мумкин, кичик ва урта фирма
ларнинг табацалаштирилган маркетинга (маркетинг - микс) 
махсулот бирлигининг каттарок самарадорлигини таъминлаш- 
ни талаб этади. Йирик фирмалар хамма вакт хам узини гор- 
тиш кучи билан барча харидорлар учун оммавий маркетинг
нинг объекти булиши мумкин булган товарга эга булмайди. 
Шунинг учун хозирги замон йирик гадбиркорларидан жуда 
купчилиги куп сегментларга ажратиш стратегиясини бирданига 
истеъмолчиларнинг бир неча хар хил гурухдари (бозор сегмен
та) ни мулжаллашга риоя киладилар.

Бозорни сегментларга булиш — бир томондан, субъектив 
харакат, чунки унинг асосида фирманинг узига хослиги, бозор 
гомогенлигинпнг даражаси ва таклиф килинаётган товарнинг 
хусусиятлари ётади, бошка томондан, сегментларга булиш — 
объектив харакат, чунки унда махсус маркетинг тадкикотлари 
натижасида аникланадиган истеъмолчиларни амалий табакала- 
шуви хисобга олинади.

Маркетинг тадкикоти хамма вакт бозорни сегментларга 
булиш жараёнидаи аввал келади, унинг максади аник, товар 
бозорининг тури ва тузилишини аниклаш ва таърифлашдан, 
салохпятли сегментларни ажратиш мумкин булган аломатлар- 
ни топишдан иборатдир. Сегментни ушбу тадбирлар учун жалб 
кила олиш даражаеини, яъни сегментнинг товарни сотиш учун 
истикболларини, фирма учун арзонлигини, унинг салохиятли 
сигамини аниклаш, танловнинг самарадорлигини асослаш мус- 
такил вазифа булади.

Сегментнинг ахборотли тулдирилиши тушунчаси вужудга
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келган. Унинг остида сегментнинг маълумотлар банки тулик- 
лиги даражаси, яъни унда барча зарурий материаллар борми ёки 
«ёпик, минтакалар» борлиги тушунилади. Шундай килиб, сег- 
ментларга булиш — дуалистик тутнунча: бир томондан, бу мар- 
кетинг-менежмент вазифаси — бозорнинг белгиланган кисми- 
|ни танлаш ва унда савдони ташкил килиш; бошка томондан, 
сегмеитларга булиш соф статистик жараён, истеъмолчиларни 
тегишли гуру'хларга ажратишдан иборат булган маркетинг та- 
дкикотларининг гуру^идир.

Сегмеитларга ажратишнинг биринчи боскичн — бир ёки бир 
неча гурухлар (сегментлар) га ажратиш ва уларнинг микдорий 
чегаралари таърифи. Иккинчиси, мураккаброга, сегментнинг мик
дори ва сикимини аниклаш максадига эга. Учинчиси — сегмент 
самарадорлигини бах,олаш. Нисбий курсаткич — истеъмол талаб- 
ларнинг уртача интенсивлиги, яъни унинг булинган микдорига 
бозор сигами сегментнинг му хим таърифи булади.

Сегментлар танлаб олинадиган аломатларнинг руйхати 
жуда катта, аммо амалиётда, коидага кура, бир-иккита энг муг- 
химидан фойдаланилади. Катта сон сегментларнинг гоятда пар- 
чаланиб кетишига олиб келиши мучикин. Ортикча «буш» сег
ментлар вужудга келмаслиги у̂ чун бир-бирига боглик. аломат - 
ларни (масалан, болалар кийимлари бозорини сегмеитларга бу
лиш учу н болаларнинг ёши ва буйини) чикариб танлаш хам 
максадга муиофикдир. Аммо шуни назарда тутиш керакки, баъ
зи лолларда буш сегментнинг пайдо булиши талаб йуклиги би
лан богликдир. Бу холда ушбу7 ходисанинг сабабини аниклаш 
ва интенсив маркетинг тадбирлар талабни инцировка киладими 
ёки йукми, аниклаш зарур. Сегментнинг мухим.чигини, яъни ис
теъмолчиларнинг кдндайдир аломат буйича ажратилган гурут- 
хи канчалик мугстахкам эканлиги, унда ажратилган эхтиёж кан
дай даражада баркарорлигини белгилаш му'химдир.

Маркетинг назарияси сегмеитларга ажратишнинг бешта 
мезонини ажратади. Маркетинг тадкикотларини утказишда уларг а 
катъий риоя килиш зарур: 1) истеъмолчилар орасида фарклар 
булиши керак (яъни бозорни табакалаштириш хакикий булиши 
керак, акс холда оммавий маркетинг самаралирокдир); 2) хар 
бир сегмент бир турда булиши керак ( гурухлашнинг статистик 
назарияси хам шуни талаб килади); 3) истеъмолчилар гурухлари 
(сегментлар) нинг таърифлари ва аломатларини улчаш мумкин 
булиши керак; 4) сегмент етарлича кагга булиши керак, акс 
холда фирманинг нормал даромади таъминланмайди; 5) сегмен-
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тга маркетинг таъсири утказиш мумкин булиши керак.
Истеъмол бозорини сегментларга ажратиш асосида 4 тамой- 

ил ётади: географик (минтакавий), психологик, хукукий ва демог- 
рафик. Ишлаб чикариш воситалари бозорида сегменларга ажра
тиш тамойиллари кутсидагича узгартирилади: географик; сохавий 
(иктисодиётнинг сектори ва сохаларга муносабати); куламлилик 
(истеъмолчи корхоналарнинг улчами, куввати); гехнологик (ис- 
теъмолчи корхоналарнинг ихтисослашуви, технологик жараён); 
ташкилий (истеъмолчи комнанияиинг тури на тузилиши, компани- 
янинг вакили булган шахсларнинг таърифлари). Демак, марке
тинг тадкикотларида сегментларга ажратиш — яна гурухлаш асо- 
сига куйилиши мумкин булган омиллар тахлилидир.

Сегментларга ажратишнинг географик аломати истеъмол- 
чиларни худудий гурухлашда намоён булади (амалда ran гео
график сегментни танлашнинг асосий мезони сифатида бозор
нинг хар бир сегмента сигимини аниклаш хакида кетади). 
Минтакавий сегментларни шакллантириш жараёнида асос килиб 
маъмурий туманларга ажратиш ёки иктисодий ва географик 
булиниш хамда иклимий ва бошка табиий сифатлар; иктисодий 
ривожланишнииг даражаси ва минтака ахолисининг турмуш 
даражаси; ахолининг сони ва жиислиги; урбанизациянинг да
ражаси; хар хил турдаги ва улчамдаги шахарларнинг таксимла- 
ниши (йирик шахарларда шахар тутианлари ажратилади). Ьун- 
дан ташкари савдо инфратузилмасининг ривожланганлик да
ражаси: ахолининг савдо корхоналари билан таъминланганли- 
ги, омборхона тармогининг мавжудлиги, транспорт алокалари- 
нинг ривожланганлик даражаси бахоланади.

Сегментларга булишнинг ижтимоий — демографик тамой- 
или куйидаги аломатлар таърифида намоён булади: ахолининг 
даромади; бандлиги ва машгулоти; миллий таркиби; жинси; ёши; 
оиланинг тури, микдори, таркиби ва турмуш тарзи; истеъмол- 
нинг жинсий ёшли коэффициентлари. Ушбу аломат буйича 
сегментларга булиш маркетингни ахолининг даромад даражаси 
ёки демографик аломатлар буйича хамда б у аломатларнинг 
бирикмаси буйича ажратилган айрим гурухларига карачади. 
Масалан, тайёр кийимлар фирмаси томонидан танланган сег
мент уртача ёшдаги, даромаднинг даражаси буйича (талабнинг 
омили сифатида) кушимча гурухлаштирилган мажмуасидан 
иборат булади. Кийимлар ва пойабзал бозори сегментларида 
истеъмолчиларни антропологик аломатлари: буйи, размери, ту- 
лалиги буйича таксимланишини ажратиш зарур. Кейинчалик
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биз бу тамойил сегмеитларга булишиииг психологик ва хулкий 
аломатлари билан комбинацияланишини курамиз.

Бир катор товарлар якка тартибда эмас, балки оиланииг 
боища аъзолари билан биргаликда истеъмол килинади (хусусан, 
мебель ва маданий — маиший белгиланишдаги бир катор пред- 
метлар). Шу муносабат билан бозорни ижтимоий — демогра
фии тамойил буйича сегмеитларга булишда оиланииг сони ва 
таркиби, унинг тури, яшаш ёши, yii — жой билан таъминланган- 
лик курсаткичлар алохида мух,имликка эга.

Ижтимоий — демографик омилларнинг харид талабига таъ- 
сири жуда катта. Агар кийимлар харидорларни жинс ва ёш буй
ича таксимлашдан (ва антропометрик таърифлар буйича кушимча 
таксимлашдаи) диккатини олиб цочилса, бусиз кийимнинг хар 
бир тури бозор сшимини хиеоблаш маъносиз булади, унда ахоли
нинг ёшли тарифи утиутиан демографик крнунлар ва киймлар 
э^тиёжини боглайди. Эх,тиёжларнинг хаётийлик даври мавжуэд. 
Мутахассислар томонидан ишлаб чикилган эхтиёжларнинг ёш 
буйича шкаласи иисои улкайгани сари эх,тиёжлар аста — секин 
усишини курсатади. Кишилариинг жисмоиий ва аклий кобили- 
ятлари гуллаб-яшнаш нул^тасига мос келувчи эхтиёжларнинг чук- 
киси мавжуд. Кариган сари эхтиёжлар аста-секин кискаради. 
Албатта бу7 жараёига даромад, ижтимоий мавке, турмутп тарзи 
омиллари уз тузатишларини киритади. Бу жараёнга жамиятнинг 
утиутмий иктисодий х,олати хам уз таъсирини курсатади.

Бозор сегментларини географик ва ижтимоий — демогра
фик тамойили буйича ажратилиши давлат статистикаси идора- 
лари томонидан йишладиган ва ишлаб чикиладиган статисти
ка маълутиотлари (яъни ташки иккиламчи ахборотлар)га муро- 
жаат килишни талаб килади. Бошка иккита аломат буйича 
амалга ошириладиган сегмеитларга ажратиш махсус утказила
ди га н тадкикотга (бирламчи ички ахборотга) суянади.

Психологик аломат истеъмолчиларнинг куйидаги аломат - 
ларини: ижтимоий гуру'х (синф), турмути тарзи ва стили, шах- 
снинг тури, маданий даражаси, касбини урганишни талаб кила- 
ди. Бу омиллар купрок. даражада харидор бозорида намоён бу
лади: сотувчи бозорида товарнинг аник турлари ва маркаларига 
талаб кандайдир даражада ва харидлар тузилишида белгилан
ган даражада харидорнинг ижтимоий стату сига ва психологик 
хусу'сиятига боглик. Турмуш тарзи канчалик юкори булса, бу 
турдаги омиллар шунчалик куриниши мумкин. Шунинг учун 
сегмеитларга булишнинг боришида уларни даромад омиллари
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билан бириктириш керак (бу бирок, купинча оила ёки айрим 
шахсларни белгиланган гурухга ёки синфга киритиш билан асос
ланади). • Мамлакатимиздаги иктисодий иелохотлар катта иж
тимоий силжишларга олиб келди, аста — секин мулкдорлар синфи 
шаклланмокда, ахолининг бошка ижтимоий гурухларида жид- 
дий табакалашув кузатилмокда.

Сегментларга булишнииг гулкий тамойилИ харидорларнинг 
хулклари ва уларнинг афзалликларини урганиш ва моделлаш- 
тиришдан келиб чикади. Бунда куйидаги аломатлар урганила- 
ди: товарнинг тан олнниш вакти, харидларнинг сабаблари, то
варнинг нархи ва сифатига муносабат, товардан интенсив фой- 
даланувчининг статутси, товардан фойдаланишнинг интенсив- 
лиги, савдо маркасига содикдик даражаси ва бошкалар. Юкорида 
айтиб утилганидек, суровлар ва махсу'с кутзатишлар натижаси- 
да тегишли ахборотлар тупланади. Бозорни ушбу тамойил буй
ича сегментларга булишдан максад — харид талабига таъсири- 
нинг мувофик йулларини танлашдир.

Бозорни сегментларга булиш ахолини такдим этилаётган 
талаб хажми буйича таксимлашнинг баъзи бир конунларини 
Хисобга олиши керак. Анча олдиндан маълум булганки, ахоли- 
нинг нисбатан кичик кисми утнбу турдаги товарларнинг катта 
кисмини харид килади. Баъзида харидорларнинг салмоги ва улар 
харид кнладиган товарлар салмоги уртасидаги нисбат 20 ва 80 
% га етади (яъни харидорларнинг бешдан бир кисми товарнинг 
4/5 кисмини харид килади). Шунинг учун бу ходиса «80 - 20» 
коидаси ёки Парето конуни деб аталади. Бу иомутаиосиблик 
америкалик олим Д.У. Твид томонидан хам баён этилган. У 
бунга о т р  яримта коидаси номини берган. Албатга, Парето конуг- 
нини мутлаклаштириш керак эмас: харидорлар сони ва харид
ларнинг хажми уртасидаги номутаносиблик айрим товарлар, хар 
хил мамлакатлар ва даврлар учуч! турлича. Аммо, умуман, бу 
доидага ахолининг даромадлари ва талабнинг нархий эластик
лиги буйича табакаланиши ходисаси бу'тунлай мос келади. Ис
теъмолчиларнинг даромад буйича таксимлаш шкалалари полюс- 
ларида киммат ва арзоп товарларнинг жамланпши содир була
ди, Аммо айрим холларда бу ходиса ахолини нафакат даромад, 
балки айрим гурутсларнинг хаваси ва дидлари билан табакала- 
шувини изохлаши мумкин.

Шахсий бозор уячасини кидириш коидага кура (кичик ва 
урта фирма томонидан), бозорни сегментларга булишнинг узи
га хос шаклидир. Уяча остида, одатда, истеъмолчиларнинг кес-
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i.ini 'in прилипши сопи ва чегараланган товар навларига эга 
Гкиирппмг тор сегменти тушунилади. Асосийси, бундай сегмент- 
MI рпцоблт кнмайтирилиши ёки бутунлай йукотилиши керак. 
Маркетинг тадкицотларининг вазифаси — фирманинг имкони- 
ятларини (товарнинг ноёблиги, тор ихтисосланиш, мижозларга 
хизмат курсатишнинг ажойиб шакли билан) бахоланишига 
мувофик бозорда тегишли уячани топишдир. Бу максад учун 
бозор параметрларининг улчовлари амалга оширилади, унинг 
бир турлилиги бахоланади, сегментлар ажратилади, суфовлар ва 
тажрибавий маркетинг тадбирлари утказилади.

Харидлар сабабларининг маркетинг тадкикоти истеъмол
чиларнинг товар таклифи ва айрим маркетинг тадбирларига 
жавобларини урганиш максадига эга. Товарни харид килишга 
ундовчи сабаблари белгиланади, харидорнинг ушбу товарга му- 
носабати, товарнинг хусусиятлари, унинг фойдалилигидан кано- 
атланганлиги даражаси хамда товар нархларини даромаднинг 
харид кобилиятига мослиги урганилади.

Маркетинг гадкикотида бихевиоризм (кишилар хулклари 
хакидаги таълим) назариясининг хулосаларидан фойдаланила- 
ди, унда хар хил ундовчи омиллар куриб чикилади. Маркетинг 
тадкикоти амалиётида харидорларнинг товарнинг ранги, шак
ли, дизайни, фойдали хусусиятлар мажмуасига ва унинг ижти- 
моий статусига жавобларини моделлаштиришнинг статистик 
усулларидан фойдаланилади. Улар товар хусусиятини, унинг 
сифатий аломатлари, янгиланишини кабул килиш конунларини 
акс эттиради. Харидларнинг сабаблари ва харидорлик афзал- 
ликлари конунларининг тахлили талабни башорат цилиш ва 
макеадга каратилган маркетинг учун объектив база яратади.

Купинча маркетинг тадкикотларида харидларнинг моти- 
вацияси, харидорлар хул клари ва фикрларининг моделлари тан- 
лаб олиниб, кузатиш — ахолининг анкетали ёки огзаки сурови 
асосида истеъмолчиларни гурут^лашдан иборатдир. Купгина 
бундай моделлар битта аломат буйича ишлаб чикилади ва так- 
симлаш ка тор и куринишига эга. Чукуррок тахлил I’vpyx-'ianinn 
бир неча аломатларнинг комбинациялари буйича цуфишга им- 
кон беради, бу, одатда, бозор сегментини танлашда комбинация- 
ли ёндашувга мос келади. Купинча 1'урухла[) таркибийлар син- 
фига киритилади, чунки сегмеитларга булиш мадсадлари учун 
истеъмолчилар у ёки бу гурух;ларининг \тмумий мажмуада эгал
лаган урнини белгилаш мтаимдир. Бундан ташкари, баъзи бир 
омилларнинг истеъмолчилар хулки ёки фикрига таъсирини акс
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эттирувчи тахлилий гурухлардап фойдаланилади.
Янги товар чидаришнинг маркетингли ишлаб чикиш боск- 

ичида салохиятли харидорларни уларнинг янгиликларга муноса - 
бати буйича такеимланишиии аниклаш зарур. Куйидаги града
ция кулланади: янгилик тарафдорлари, уларни товар янгилиги- 
нинг узи (купинча унинг техник хусусиятлари) жалб килади, 
янги товар харид кила туриб, таваккал килишдан куркмайдилар; 
консерваторлар, бошка харидорлар томонидан синовдан утказилган, 
вактида текширувдан утгаи моделларии харид килишни афзал 
курадилар, янгиликдан, техник мураккаб товардан куркадилар; 
модаиарастлар, уларни янги товарда унинг ижтимоий статуей, то
варнинг обруйи, моданинг талабларига каткий мос келиши, то
варнинг кенг омма у'чун кимматлилиги жалб килади.

Барча салохиятли харидорлар хам бир вактда товарнинг 
таклифига жавоб беравермайдилар. Товар кабул килиниши ва 
тан олиниши хар хил ижтимоий — иктисодий ва рухцй сабаблар 
буйича вактда чузилиши мумкин. Бу ходиса товарнинг мавжуд 
булиш даври билан боглик. ва учти хам сотиш, хам реклама тад- 
бирларини режалаштиришда, нархни ташкил килишда хисобга 
олиш зарур. Маркетинг тадкикоти истеъмолчиларнинг товарни 
кабутт килиш вакти буйича амалга оширилади. Кутшдаги гурух- 
лар ажратилади: эртаги эргашутвчилар, янги товарни биринчи бу- 
либ харид килувчилар (бу, одатда, янгилик тарафдорлари ва мо- 
дапараетлар коидага кура, товарни урганадиган юкорирок нарх- 
ларда харид килиш етарлича таъминланган шахслар); эртаги 
купчилик — бирштчи харидорлардан кейинги товарни жалб килиш
ни бахолаган ва унинг нархига (одатда, энди бир оз иасайтирил- 
ган) каноатланган шахслар, утлар оммавий баркарор талабни яра- 
тадилар; кечиккан кургилик, угларга товарнинг оммавий тан оли- 
нишини мулжаллаган хамда нархларни янада пасайтиришни кут- 
ган харидорлар; харидорларнинг бу гутрухи талабни етарли дара
жада юкори тутиб гуришни давом эттирадилар; консерваторлар 
(ретроградлар, колоклар), товарни илгарирок. харид килишга ул- 
гу] > маган ёки янгиликни асосан кабу^л килмайдиган, мода талаб- 
ларини эътиборга олмайдиган ва нихоят, оммавий сотишлардаги 
энг паст нархларни мулжалловчи шахслар.

Реклама тадбирларини режалаштириш (гуктаи назаридан 
истеъмолчиларнинг товар хакида хабардорлиги аломати буйича 
гурухларга ажратиш фойдалидир; у хакда рекламада бнлувчи- 
лар, танишлар ва кариндошларда ёки бошка манбалардан бил- 
ганлар; товарга бошка товарларни харид килишда дуч келган-
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лар; товар х,ацида умуман хабардор булганлар.
И стеъ молчиларн и нг товарга муносабатларн буйича фир

манинг товар сиёсати курил ад и. Талабга таъсир килиш имко- 
нияти товарнинг харид ролини тахлил килиш натижасида ву
жудга келади:

-  етакчи товарлар — оширилган талабга эга ва фирмага 
катта даромад келтирувчи янги товарлар;

-локомотив товарлар, улар бир катор бирга булувчи то- 
варларга талабни келтириб чацирадилар ёки йулдош товарлар 
баъзида бу етакчи товарлар;

-  муваффакиятга эга, фирманинг янги товарларини жалб 
килувчи ва унинг бошка товарларига талабни келтириб чика- 
рувчи товарлар;

-так ти к  товарлар (кулл аб - ку в ва тла ш товарлари) бу ик- 
кинчи даражали товарлар, улар навларни тулдирадилар ва асо
сий товарлар билан биргаликда мажмуани ташкил киладилар. 
Агар бундай товарлар сотувда булмаса, истеъмолчи асосий товар 
учун бошка ракиб фирмага мурожаат килиши мумкин.

Чацирувчи товарлар — арзон товарлар баъзида зарар би
лан сотиладиган (бу коидага кура, бошка товарларнинг нархла- 
ри билан урни копланади) ва «тежамкор» харидорларни жалб 
килувчилар. Ф акат ушбу фирма томонидан ишлаб чикарила- 
диган ноёб махсулот ишлаб чикарувчи товарлар булиши мум
кин. Бундай товарлар фирманинг белгиланган обруини ярата- 
дилар. Товарнинг мавжуд булиш даври (ТМБД) ни унинг хар 
хил боскичдаги талаб тенденциясини акс эттирувчи мураккаб 
эгри чизиц куринишида график моделлаштириш мумкин.

Биз факат товарларни сотишнинг «анъанавий эгри чи- 
зири» билан чекландик, аммо товарлар мавжудлигининг хар хил 
усуллари маълум. Масалан, оммавий махсулот сотилган пайтда 
ду̂ ч келинадиган классик эгри чизик анъанавийга ухшашдир. 
Купайишнинг эгри чизига абцисса (вакт)нинг уки буйича ут- 
кир чуккили ва кисилган булиши керак. Бунда талабнинг кес- 
кин парвози ва товар оммавийлигини шунчалик тез пасайиши 
содир булади. Товарга талаб узок муддат давомида баркарор 
булганда эгри давомийли купайишда балогат боскичи вактида 
узокка чузилган ва кия булиши мумкин. Мавжуд булиш даври- 
нинг эгри чизиги мавсумий узгаришларни акс эттириши мум
кин. Бунда у мавсумий тулкинлар модели билан таърифланади. 
Эскирган товар яна бирдан кутарилишининг камдан-кам содир 
буладиган нодир ходисаеи хам учрайди (мисол, электр устара-
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лар талаб таком и лл ашга и рок писколарга эга устараларга фой- 
дасига пасайиши). У кайтадан тикланиш ва настольгиянинг 
эгри чизиги билан акс эттирилади ва конфигурациям буйича 
гииерболани эслатади. Нихоят, барбод булишининг эгри чизиги 
мавжуд. Бунда товар мутлако муваффакиятга эга булмайди. 
Шуи дай килиб, ТМБДни моделлаштириш талаб конупларннинг 
синчиклаб тахлил килишга суянади.

Товарнинг мавжуд булиш даври коидага кура, бешта бо- 
скичга ажратилади: товарни ишлаб чикиш, уни бозорга чика
риш, усиш, балогат даври ва иастга кулаш. Аммо товарнинг 
бутун мавжуд булиш даврини мателистик моделлаштириш амалда 
му мкин эмас. Бунда изохлаш кийин булган мураккаб куп аъзоли 
вазифадан фойдаланишга тутри келар эди. ТМБДнинг хар бир 
боскичи конунларини акс эттирувчи экстраполяцион трендли 
ва куп омилли модель ёрдамида моделлаштириш ва башорат- 
лаш максадга му'вофицдир.

3.5. Реклама ишининг статистикаси

Реклама хакикатдан хам маркетингнинг мухим вазифаси 
Хисобланади. У нафакат салохиятли истеъмолчиларнинг товар 
Хакида хабар килиш максадини кузлайди, ундан яна харвд талаби- 
га таъсир килишнинг кудратли куроли сифатида хам фойда лани- 
лади. Амалда хеч бир маркетинг тадбири реклама компаниясисиз 
булмайди. «Реклама савдонинг двигатели» каби тез таркайдиган 
ибора узининг ортикчалигида мутлак ишончлидир. Купинча фаол 
реклама комнаниясини хужутикорона, агресссив маркетинг тутну н- 
часи билан тенглаштирадилар. Реклама моддий — техник ва моли
явий таъминланиш, иктисодий — психологик асосланиш ва страте
гии ишлаб чикишларни талаб килу вчи му раккаб жараёндир. Бун
дан ташкари реклама компанияси буиича кабу'л килинган карор- 
лар мутлак детерминацияланган ва 100% ишончли булмаслигини 
хисобга олиш зарур. Бу хаётда улим ва соликдан бошка хеч кан- 
дай аник нарса йуклиги хакидаги сузлар Бенжамин Франклинга 
тегишлидир. Рекламанинг харакати эхтимоллик характерига эга 
хавф-хатарнинг белгиланган даражасига эга. Реклама фаолияти 
объектини статистик урганиш реклама таъсири натижаларини мо
деллаштириш ва башоратлаш рекламанинг самарасини олдиндан 
айтиб бериш ва кабу7л килинаё'гган карорлариинг хавф-хатар да- 
ражасини пасайтиришга имкон беради. Демак, реклама фаолияти 
белгиланган конунлар томонидан аникланган зарурий статисгик
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хисоб — китоблар ва башоратлашлар билан муста хкамланиши керак, 
яъни реклама фаолияти маркетинг тадкикотларининг предмети 
булади. Реклама истеъмолчига етказилиш шакли ва усули буйича 
турли-тумандир. Товарни жой-жойига жойлаштириш, яъни сало- 
хдятли истеъмолчининг тасаввурида товарнинг узига жалб килув- 
чи образини яратиш рекламанинг асосий маркетинг вазифалари- 
дан биридир. Реклама товарни харид килиш истагини келтириб 
чикарувчи, кузгатувчи ролини бажаради. Рекламанинг куйидагн 
турларини ажратадилар: ахборот берувчи товар, унинг вазифаси 
истеьмолчиларга товар ва унинг хусусиятлари, у нинг жойлашти- 
рилиши ва сотиш шакллари хакидаги маълумортларни етказиш; 
кундирувчи реклама, агрессив маркетингнинг таркибий элементи- 
дан иборат, унинг максади — истемолчини ракибнинг товарини 
эмас, балки худди ушбу товарни харид килишга мажбур кгиишдир 
(солиштирма рекламага унинг ту рли-тумаилиги хизмат килади, у 
ракибнинг товарини шахсий товарн билан солиштиради, табиийки, 
кейингиси ижобий томонларида куринади); эслатувчи реклама — 
товар ва фирманинг мавжудлигини эслатиш максадига эга, рекла
манинг энг хотиржам тури (товарни харид килганларни, уларни 
кайта харид килишга у ндашга мулжалланган мустахкамловчи рек
лама унинг турли-тумаилигидир).

Реклама ахборогларини таркатишнинг энг турли-ту'ман 
восигаларидан фойдаланилади: бу оммавий ахборот воеитала- 
ри, реклама варакасини почта оркали жунатиш, махсуч: реклама 
адабиёти ( шу' жумладан, статистик характердаги нашрлар), та
шки экспозиция, шу жутмладан, транспорт воситаларидаги рек
лама, дуконлар витриналари ва пештахталарини безаш, рекла- 
мали идишлар. Реклама ахборотларининг сифатли янги воснта- 
ларига видеоматн (телематика), видеокассеталардаги реклама 
ёзувлари, электрон табло, телекаталоглар ва бошкалар киритп- 
лади. Товарни бозор томонга харакатлантириш буйича баъзи 
бир маркетинг тадбирлари (синовли сотиш, кургазмалар, ярмар- 
калар, намойишлар ва х.к.) бир вактда реклама характерига 
эгадир. Коидага кура, дайрект - маркетинг ёки тугридан-тугри 
маркетинг (еалохиятли мижозлар билан бевосита алокалар) 
реклама билан бириктирилади. Сервис купинча уз корхонасига 
реклама булиб хизмат килади. Товарларни катологлар бунича 
сотишлар (шу7 ж ум лада и. компьютерли ва телевизион) бир вак
тда рекламанинг шакли булади.

Статистик усу'лларни куллашга эга рекламанинг марке
тинг тадкикотлари вазифаларига куйидагилар киради:
78



-  бозорнинг хар хил сегментларида рекламани кабул 
килишнинг таърифи (моделлаштирилиши);

-  реклама билан боглик муомала харажатларининг хисо- 
би ва тахлил и;

-  реклама тадбирларини тестдан утказиш;
-  рекламанинг ицтисодий самарадорлигини тахлил килиш.

Рекламанинг маркетинг тадкикоти реклама комиания-
сининг барча боскичларидан утиши керак: товарни ишлаб чи
киш ва сотишни режалаштириш боскичидан, реклама тадбир- 
лари бюджетини (маркетинг бюджетининг таркибий кисми си
фатида) шакллантириш боскичидан, реклама ахборотини тарк- 
атиш воситаларини танлаш боскичидан ва нихрят, реклама са
марадорлигини бахолаш боскичидан.

Рекламанинг муваффакияти купрок даражада унинг таъ
сир объекта канчалик тутри та ила ига нлп гига боглик. Бу, бозорни 
узига хос сегментларга булишдир. Бунин г устига хар бир сегмен- 
тга узининг рекламаси мулжалланган. 11Клтдан килиб, реклама 
тадбирларини ишлаб чикиш куйидаги статистик маълучуготларга 
суянади: товар сифатининг таърифи; ишлаб чикарувчилар, дисти- 
рибютерлар ва истеъмолчиларнинг минтакавий таърифлари; ис
теъмолчилар контингентининг турмуш даражаси ва ижтимоий де
мографик тузилиши; реклама ахборотига нархлар ва оммавий 
реклама ахборотларидаги вазият. Табиийки, рекламанинг хар хил 
турлари ва усуллари имкониятлари, уларнинг ютуклари ва камчи- 
ликлари, хар хил реклама воситаларининг кувват ва иктисодий- 
лиги хакидаги махсус ахборотга эга булиши керак.

Куриниб турибдики, рекламанинг шакллари ва уни тарк- 
атиш воситалари турли-тучмандир. Аммо реклама, коидага кура, 
киммат турадиган тадбир ва маркетинг бюджета ва фирма 
харажатларида сезиларли урин эгаллайди. Реклама тадбирлари 
статистикасининг мутхим вазифаси — рекламага харажатлар- 
нинг суммаси ва тузилишини аниклаш ва у нинг маркетинг бюд- 
жетидаги у лутпи ва му омала харажатларининг сугммасини хи- 
соблаб чикипщан иборатдир. Бу7 микдорни соха буйича уртача 
ва ракамнииг тегишли курсаткичи билан так.кослаш максадга 
мугвофикдир. Барча утчта курсаткичнинг динамик катори кури- 
лиши ва динамик таърифлари хисоблаб чикилиши керак.

Рекламанинг самарадорлигини аниклаш, рекламанинг у ёки 
бу таърифидан келиб чиккаи талаб узгаришини аниклаш, хам рек
ламанинг узи, хам реклама тадбирларига харажатлар билан асос- 
ланган сотишлар ва фойда хажмининг усишини белгилаш зарур.

79



Бозорни сегмеитларга ажратиш билан параллел равиш- 
да реклама тадбирларини рекламага булиш амалга оширилади. 
Айникса, ижтимоий демографик аломатларнинг ва реклама таЪ- 
сирининг табакалашувидаги истеъмолчиларнинг психографик 
моделларига суянувчи бихевиориетик ёндашишнинг ролини аник
лаш мухимдир. Реклама хаммадан аввал ушбу товарга талабни 
намоён килаётган иетеъмолчиларга йуналтирилиши керак. 1\им- 
матбах,о товарлар рекламасини ахолининг барча катламларига 
Каратишдан маъно йук: бу кам таъминланган катламларда газаб- 
ланишни уйгогиши ва умуман, савдони бузиши мумкин. Ёшлар 
товарларининг рекламаси ёшлар му'хитига кириш йулини топи- 
ши керак. Худудий чегараларни, еалохиятли харидор к,а е Р Д а  
яшашини аниклаш зарур. Истеъмолчилар айрим гурухларииинг 
узига хослиги, ругхий хусусиятлари реклама шакли танланишини 
белгилайди. Янгилик тарафдори булган харидорлар ахборотли 
рекламага, консерватор харидорлар эслатишга мухдожлар, осон 
кундириладиган харидорлар — агрессив реклама учун кулай 
заминдир, шу айни пайтда катъий шаклланган (каттик) талабга 
эга харидорларга босим тескари таъсирини курсатиши ва фир- 
мадан воз кечтириши мумкин.

Демографик ахборотлар ва минтака (ша^ар) ахолиси- 
нинг харид кобилияти хакидаги ахборотлар реклама кувватинп 
аниклаш у'чун хам зарур. Аммо босма нашрлар учун реклама 
истеъмолчилари эхтимол булган ау'диториясининг хажми улар
нинг адади томонидан купрок даражада чекланади, аммо битта 
нашрни бир неча шахе (оила аъзолари, нашрга биргаликда ёзил- 
ган шахслар, кутубхона укувчилари) томонидан кайта ва куп 
марта «истеъмол килиниши» х,исобига купайиши мугмкин.

Муомала (кайта такрорланиш) коэффициенти — рекла
ма ушбу' манбасининг бир нутсхаси кулидан утадиган истеъмол
чиларнинг уртача сони хиеобланиши керак. У аудитория угму - 
мий сонинииг реклама манбаларини сотилиши х,ажмига нисба
ти сифатида аникланади:

К =S/Q
о.р ^

Бу ерда: Ко.р - реклама муомалаеининг коэффициенти;
S — реклама мулжалланган аудиториянинг сони;
Q — сотилган рекламанинг хажми (нусхалар сони).
Купинча у эксперт йули билан белгиланади. Журнал рек- 

ламасининг муддатийлиги рузноманикидан юкори, чунки журнал 
у зок вакт укилади. Босилишининг сифати, ранглилиги хисобига
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х,ам журнал рекламаси рузномага нисбатан кучлирок таъсир кур- 
сатади. Бошка томондан афзаллиги онеративлигида ва истеъ- 
молчиларни кенгрок камраб олишидадир. Укувчилар континген- 
тииинг узига хослиги (касбий, сиёсий, ёшлилиги ва натрии ижти
моий йуналтирилганлигини) хис°бга олиш зарур. Нашр махсу- 
лотларининг таркатилиш тавсифи: чакана сотувда, обуна буйича, 
текинга таркатилиши хам эътиборга олиниши керак.

Иккига ажратилган аудиторияни, яъни икки ва купрок 
оммавий ахборот воситалари таъсири остида булган ва соф 
Камраб олишни кам раб олиш керак. Бунда куйидаги курсат- 
кичлар кири гилади: муомала меъёри —оммавий ахборот воси- 
таси таъсири остида булган кишиларнинг уртача сони ва тулик 
кириб бориш меъёри (даражаси):

И  = £ * £ .
л .л . s

Бу ерда: И — тулик кириб бориш меъёри;
S — муомала меъёри (битта оммавий ахборот воситаси 

таъсири остида булган ахолининг сони);
S — ахолининг сони.

Соф камраб олиш ёки «соф аудитория» Агостиники деб 
номланган формула ёрамида хисобланади:

V - ______ 1______у А
k (D/ A)  + 1

Бу ерда: А — аудиторияларнинг суммаси;
D -  2 ни 2 иккига оулинишнинг суммаси;
К — ОАВ гурухини хисоблаш ва белгилаш учун асос бу- 

либ хизмат киладиган купликларнинг вазифаси. У оммавий 
нашр учун тахминан 1.1 ни, техник нашр учун 1.3 дан 1.6 гача- 
ни ташкил килади.

Истеъмолчилар контингентининг камраб олиниши ва рек
ламанинг самарадорлиги хакидаги саволлар турли-туман жавоб 
беришга каратилган — рекламани тестдан утказиш хар хил усул- 
ларда амалга оширилади. Маркетинг сурови (интервью, анкета 
тулдириш) улардан асосийсидир. Тестдан утказишнинг махсус 
усулларидан хам фойдаланилади. Куйидаги параметрлар ургани- 
лади: рекламанинг истеъмолчига таъсир килиш даражаси; рек
ламанинг ишончлилиги, унинг ахборотлилиги ва диагностика.

Рекламани жойлаштириш учун нашр махсулоти танлани- 
шида нашр матни (купинча см2) рекламаси нархи (стандарт 
реклама майдончасига киймат) хамда 1000 та укувчига рекла
ма киймати курсаткичларидан хам келиб чикади:
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Z =  — xlOOO
—  Y

Бу ерда: Z - 1000 кишига рекламанинг киймати;
Z — реклама эълонига туланган умумий сумма;
Y — укувчилариинг сони (нашрнинг сотилган нусхалари сони).
Одатда, хар хил нашрлар эълоннинг 1000 киши хисобига 

киймати буйича ранжировка килинади, бу энг кичик хисоблапт 
ставкаси эгаларига афзаллик беришга имкон беради.

Реклам анинг иктисодий самарадорлигини аниклаш  
статистик усуллар ёрдамида хал килинадиган реклама-маркетинг 
тадкикотининг асосий вазифаларидан биридир. Уни рекламага 
харажатларнинг вазифаси сифатида моделлаштириш мумкин:

=  /00
Бу ерда: А р - реклама фаолиятининг натижаси (реклама 

тадбирларидан кейинги фойданинг усиши ёки ушбу фирма бо
зор улушининг купайиши ёки ушбу товар харидлари сонини 
купайиши);

Z — рекламага харажатлар (умуман, ёки тегишли аудито- 
риянинг 1000 киши хисобида).

Реклама самарадорлигининг суб курсаткичларига куйи- 
дагиларни киритиш мумкин:

- рекламанинг татбик этилиши — рекламанинг бахолана- 
ётган турини эслаб колган ва эслаб к°лмаган шахслар сони- 
нинг нисбати;

- истеъмолга жалб килиш — товар истеъмолчиларининг 
рекламани эслаб колган ва эслаб колмаганлар гурухлари сони- 
даги фарк;

-реклама иктисодий самарадорлигининг мезонлари — рек
ламани эслаб к°лган товар истеъмолчилари улушининг эслаб 
Колмаганлар улушига нисбати.

Агар рекламани у бевосита каратилган шахслардан ярми- 
си эслаб колса, товарни реклама килиш натижавий х,исоблана- 
ди. Агар рекламани эслаб колган шахслардан 7% дан купроги 
реклама килинаётган махсулогнииг истеъмолчилари булсалар, 
реклама истеъмолчига сезиларли иктисодий самара беради.

Ушбу курсаткичларни хисоблаш учун истеъмолчиларнинг 
танланган суровини утказиш зарур. Бу ерда биз мукобил таъ- 
рифлар (эслаб колувчилар ва эслаб колмайдиганлар) билан 
муаммога эга булганимиз учун, биномиал статистик мезонлар-
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дан фойдаланиш билан кичик танлов усулидан фойдаланиш 
мацсадга мувофикдир.

Маркетинг тадкикоти да турли хилдаги нашрлар ва бошка 
иккиламчи материаллардан кенг фойдаланиш хам ахборотлар
нинг узига хос тизимига эга. Маркетинг тадкикотининг ахбо
рот базаси асосан бир вактдаги ва мунтазам танлов тадкикот - 
лари з^амда истеъмолчиларнинг панелли тадкикотларига асос- 
ланади. Истеъмолчиларнинг суровларида интервью олиш ва 
анкета тулгазишлар бириктирилади. Истеъмолчиларнинг ф ик
рлари ва афзалликлари доимо урганилади, уларнинг бозор сох,а- 
еидаги хулклари аникланади, суровнинг улчовлари утказилади. 
Мутахаесиеларнинг еуровлари ва эксперт бах,оларига кенг амал 
Килинади.
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^ичкача хулосалар

Маркетинг фаолиятини ташкил этиш учун маълумотлар 
й н б и ш ,  тахлил этиш, башорат килиш гм каратилган фаолият, 
маркетинг изланишлари, дейилади.

Маркетинг изланишлари — умумий бозор, ходиса ва жара- 
ёнларни урганишнинг таркибий киемидир. Маркетинг изланиш
лари тенглама кузатиш маълумотларига аеоеланади. Истеъмол - 
чилардан маълумот, одатда, анкета ёки интервю орцали олинади. 
Мутахаесислар эксперт бахолашларидан хам кенг фойдаланади- 
лар. Маркетинг изланишларида реклама еамарадорлигини бахо
лаш ва тахлил этишга хам катта ахамият берилади.

Маркетинг изланишларида турли хил усуллардан фойда- 
ланилади. Булар каторига:

- микдорий бахолаш;
- баланс;
- коррелляцион-регрессион;
- имитация усуллари киради.
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Назорат ва мухркама учун саволлар

1. 1Маркетинг мох,иятини таърифланг.
2. Маркетинг изланиши нима?
3. Маркетингнинг вазифаси нималардан иборат?
4. Маркетинг мухит ва уни урганишда статистиканинг 

роли дандай?
|5. Маркетинг изланишларининг кандай асосий тамойил- 

лари мавжуд?
6. Маркетинг изланишда кандай маълумот туплаш усу- 

лидан фойдаланилади?
7. Бозорни сегментлаштириш нима ва унинг тамойиллари?
8. Бозорни сегментлаштиришда статистиканинг кандай роли

бор?

Асосий адабиётлар

1. Бешелов С.Д., Гурвич Ф.Г. Экспертные оценка. -М.: На
ука, 1973.

2. Котл ер Ф. Основы маркетинга. Пер. с анг. М.: Прогресс,
1991.

3. Майоров С., Поляков Л. Маркетинг в статистике. Вест
ник статистики, 1989, №12.
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IV боб

БАХр СТАТИСТИКАСИ

4.1. Бахо ва инфляция мохияти ва тушунчаси

Бозор муносабатига утиш шароитда, бозор шароитида 
иштирок этувчи категориялар, яни талаб ва таклиф, товарай- 
ланма, товар захиралари ва бошка категорняларни баходан 
ажратган холда урганиш мумкин эмас. Шунинг учуй у7лар бахо 
статистикасининг вазифасида уз мохиятини топади.

Бахо <7згариши ижтим оий- иктисодий ва сиёсий натижа- 
ларга сабаб булади, уз навбатида, сиёсатнинг олиб борилиши 
бахо узгаришига таъсир курсатади. Бахо узгармас холатда у7зок 
даврда сакланиб колиши ёки доимий узгариб туриши ахоли тур- 
мугш даражасига жу7да жиддий таъсир курсатади. Бахо ошиб 
кетиши ёки камайиши ишлаб чикарувчи фойдасини узгартира- 
ди, фойданинг килинган еарф-харажатларга нисбатан баланд 
ёки наст булишини таъминлайди. Бахо ёрдамида кушимча кий- 
мат пу7л шаклига кириб, фойдага айланади. Куирок фойда олиш- 
га интилиш, килинаётган харажатларни камайтириш йуллари- 
ни излашга чорлайди.

Бахо товар бирлиги учун туланадиган пул микдори булиб, 
товарни путлга айирбошлаш эквивалентидир. Бахо шаклланиши 
уз ичига товар ёки хизмат курсатишда ижтимоий мехнат кий- 
матининг пул шаклидаги асоси хисобланади. Шу билан бир 
каторда бозор муносабатида бахонинг узгаришига талаб ва так
лиф хам катта таъсир курсатади. Му7айян товгшга талаб канча 
юкори булиб таклиф кам булса, бундай омил бахонинг сунъий 
ошишига олиб келади ва аксинча, бахонинг ижтимоий мехнат 
харажатлари даражасигача пасайишига олиб келади. Албатта, 
бахо узгаришига пу7лнинг сотиб олиш кобилияти, му7омаладаги 
пу7л массасининг товар билан таъминланганлиги у'з таъсирини 
курсатади. Бушардан ташкари, албатта, товар сифати ва шу7 каби 
омиллар хам бахо узгаришига таъсир этади.

Бозорда бахонинг бажараётган вазифасига икки хил ён- 
дашиш мутугкин:

Биринчидан, бахо талаб ва таклиф орасидаги муносабат- 
ни, савдо ва иктисодий гаров, кредит-молиявий холатни бахо- 
ловчи курсаткич тарикасида.

Иккинчидан, бахо ёрдамида бозор жараёнларини марке
тинг йуналтириш, талаб ва таклифга товар захираларининг 
айланувчанлиги.
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Юкоридаги мулохазалардан келиб чинадики, бахо-товарни 
пул га айирбошлаш улчови воситасидир. Бахо - бозор конъюнк- 
тураси, талаб ва таклиф нисбатининг таркибий даражаси омили. 
Бахо-фойда олишга бевосита таъсир этиш курсаткичи. Бахо- 
инкироз жараёнининг асосий кисми, иулни сотиб олиш кобилия- 
тига, ахоли турмуш даражасига таъсир этувчи курсатгичдир.

Бозор муносабатларига утиш жараёиида турли хил бахо- 
лардаи фойдаланилади: улгуржи, чакана, ички, халкаро ва бош- 
калар. Бахоии урганиш куйилган вазифага биноан куйидагича 
таснифланади:

Улгуржи бахода истеъмол махсулотлари ва саноат-техник 
махсулотлар катта микдорларда ишлаб чикарувчи томонидан 
сотилади. Бу олди-сотди кайтадан сотиш максадида килинади.

Чакана бахода пировард истемолчига сотилади.
Давлат харид бахоларда кишлок хужалиги махсулотла

ри етиштирувчидан олинади.
Хизмат курсатиш нархлари ва тарифлари

Транспорт харажатларини акс эттириш усули буйича

Франко-жунатиш бахоси-магистрал транспорт шохоб- 
часига цадар булган харажатларни уз ичига олади. Бу шохоб- 
чадан кейинги йул харажатларини харидор уз зиммасига ола
ди. Франко жойигача бахо, белгиланган жойгача булган барча 
транспорт харажатларини киритади.

Сотиш шакллари буйича.
Шартнома бахолари - харидор ва сотувчи уртасидаги ха- 

циций келишилган бахо;
Биржа катировкалари - биржалар оркали сотиладиган бахо. 

Товар биржа бахоси биржа катеровкаси ва сифатига ва бошка 
белгиларга караб кушимча туловлардан ташкил тоиади;

Ярмака ва кургазмалар бахоси купинча имтиёзли булади;
Аукцион бахо бошлангич ва сотиш бахоларига булинади.
Аукцион у'ч куринишда булади:
- ошиб борувчи бахо, бунда харид унинг обектини энг юкори 

бахолаган харидорники булади;
- 13 ойлик савдоларда таклиф нархи энг юкори булиб, 

харидор узига кула й булган настрой, бахони белгилайди.
- мухрланган конвертларда аризаларни бериш, бунда бошка 

харидорлар бахолари билан таккослаш имконияти булмайди;
Сотиш бахолари буйича:
- талаб бахолари, сотувчининг кайси бахода товарни со- 

гиб олиш хохиши асосидаги баходир;
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- таклиф бахолари-товарни сотувчи кайси бахода сотиши- 
ни исташ бахосидир;

- Сотиш бахоси сотувчи ва харидор уртасида келишилган 
Хакикий баходир.

Тартибга солиш даражаси буйича:
- катъий белгиланган бахо (маъмурий бошкариш иктисо- 

диётидаги асосий бахо куринишидир);
- тартибга солинадиган (маълум чегарада узгариши мум

кин булган);
- эркин бахо (бозор конъюнктурасига боглик бахо).
Замонда баркарорлик даражаси буйича:
- каттик (узгармас) шартномада белгиланган бахо бутун 

шартнома муддатида узгармасдир;
- узгарувчан, шартномада курсатилган бахо, нарх-наволар- 

нинг узгаришига караб узгаради;
- сиргалунчи бахо, товар бахоси таъсир этувчи омилларнинг 

нархи узгариши натижасида узгариши шартномада кайд этилади;
- кейинчалик белгиланадиган бахо, шартномада бахо да

ражасини аниклаш принципи ва белгилаш шартлари курсати- 
либ, унда кайси даврга белгиланиши, белгилаш базаси, келишиш 
муддатлари ва белгилашни амалга ошириш кайд этилади.

Битим тузиш вактида кабул килинган бошлангич бахо 
тарикасида:

- техник ва тижорат шароитларини хиеобга олган холда 
Хар бир маълум буюртма учун махсулот етказиб берувчи томо
нидан асослаб берилган хисоб бахо;

- даврий нашриёт, каталоглар, маъл умот но м а л а р да эълон 
килннадиган - суров бахо;

- прейскурант (нархнома) бахо. ГТрейскурантлар, одатда, 
тайёр буюмлар учун ишлаб чикарувчи томонидан мижозларга 
жунатилади, ишлаб чикарувчи товар номенклатурасининг бар- 
часи ёки бир кисми буйича пировард фойдаланувчилар бахоси- 
ни ва стабил чегирмаларини акс эттиради.

Юкорида куриб чикилганлардан та ш кар и куйидаги бахо
лар хам мавжуд:

- трансферт бахоси (корхона булимлари орасида, хорижий 
тиллар ва х.к. уртасидагн айирбошлаш у^чун);

- дунё бахолари (бир неча давлатларда сотиладиган то- 
варларнинг шгфтли уртача бахоси сифатида намоён булиб, ама- 
лиётда модал оаходир).

Бошлангич бахо турли хил устам а ёки чегирмалар билан 
корректировка этилиши мумкин. Бундай корректировкалардан 
энг кун таркалгани куиидаги холатдаги чегирмалар:



- накд туловлар учун;
- фаслий;
- келишилган микдоридан купрок харид учун;
- дестрибыотер ва дилерларга;
- доимий мижозларга;
- сконто — товар олиш, товарга ха к тулашга нисбатан 

кейинрок амалга оширилиши учун;
- буюртма ва махсус синов шаргларига;
- илгари сотиб олинган эскирган моделни цайтарганлик

учун;,
|- ишлатилган товарни сотиш;
- харидорга берилган экспорт чегирмалари;
- курилиш, силкиниш ва сурилиш жараёнидаги йукотиш - 

лар, гупрок микдорининг ортицлиги (курук мевалар учун), куток 
товарларни транпортировка жараёнидаги йукотишлар учун (ци- 
стернадаги сут), тозаланиши кийин булган колдик учун (асал), 
намлиги юкорилиги учун чегирмалар ва куйидаги устамалардир:

- якка буюртма учуй;
- тулов му'ддати кечиктирилиши учун;
- юцори сифат учун;
- кушимча хизматлар учун;
- кадоклаш, тара учун.
Ривожланган бозор шароитида амалиётда энг куп кулла- 

ниладиган бахо тури эркин бахолардир. Эркин бах,ога таъсир
э гувчи фаолият маркетинг фаолияти хисобланиб, бахо шаклла- 
нишига талаб, бахо эластиклиги, харажатлар, ракобатчилар ба
хоси ва имкониятлари, копуний бахонинг чекланиши ва говар- 
иинг хусусиятлари таъсир курсатади. Бахонинг узгаришига соли к 
сиёсати оркали хам таъсир этилади. Соликка гортишнинг сама- 
рали йулларидан, ривожланган давлатларда кушилган киймат- 
га солик кулланилади. Соликнинг б у кур и ниш и харажатларга 
эмас, балки даромадни рагбатлантиради. Кушимча кий мат со
л и т  40 дан ортик давлатларда, шу жутиладан, Европа иктисо
дий хамкорлигига кирутвчи давлатларнинг (ЕИД) ун еттитасида 
кулланилади.

ЕИД доирасида икки ставка — нормал ва пасайтирилган 
ставкалар кулланилади. Кушилган кий мат солигидан кичик 
корхоналар ва хайрия фаолиятини олиб борувчи айрим ташки- 
лотлар озод этилади. Имтиёзли кушилган киймат солигига, 
ижтимоий характердаги товарлар ишлаб чикарувчи ва фанга 
сармоя киритувчи корхоналар тортилади.

Бахога иктисодий таъсир курсатиш билан бир каторда 
маъмурий чоралар тизими хам кулланилади. Давлат назорати-
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ни кучайтириш максадида истеъмолчилар ассоциацияларига 
субсидиялар берилади. Инкироз кучайганда назорат янада 
каттик олиб борилади.

Инфляция - пул ва товар массаси уртасидаги мувозанат 
бузилиши окибатида келиб чикадиган ва пулнинг кадрсизлани- 
ши, нархларнинг умумий даражаси ошишидир.

Мувозаиат куйидаги сабабларга кура келиб чикади:
- инфляция талаби — давлат бюджета такчиллигини коп- 

лайдиган товар билан таъминланмаган пул маесасини чикари- 
шидир; давлат ноишлаб чикариш харажатлари; товарлар так
чиллигини юзага келтирувчи ва ишлаб чикариш усишини ортга 
колдиргап ахоли пул даромадларининг усиши;

- харажатлар даражасининг усиши;
- иш хаки ва бахонинг усиши бир-бирига туртки булиб, 

гипер инфляцияга айланади, нормал иктисодий муносабатлар 
бузилади, ишлаб чикарувчи истеъмолчилар тур л и бойликлар ва 
кучмас мулк сотиб олишга сарфлайдилар, бартер хиеоб-кито- 
бларига утадилар, чайковчилик фаолияти кучаяди, жамоагчи- 
лик жамгармалари кадрсизланади.

- белгиланган ставка буйича хак олувчи фукаролар, омо- 
натчи кредиторлар ва тадбиркорлар зарар курадилар, инфляция 
даврида ютукка кимматбахо товар сотувчилар эга булади, чун- 
ки улар яшаш кийматига Караганда мехнат хакини ошириш 
имкониятига эгадирлар.

4.2. Бахони кайд этиш усуллари

Бахо кайд этишнинг икки усули мавжуд: биринчиси, прей
скурант усули булиб, уз номи билан хусусийлаштиришга асос- 
ланган, яъни нарх-навони ёппасига кузатиш оркали хисоб-ки- 
тоб килинади. Бу усулни куллаш бахо узгармаганда, айникса, 
товар ассортименти чекланганда кул келади ва бу усул илгари 
бахо стабил булган даврда кенг кулланилган.

Товар хажми ва ассортименти кенгайиши сари хисобга 
олинмаган бахо ошиши пайдо була бошлайди, хатоликлар купа- 
яди, булар янги сифатли товар салмоги бал ап изохланади. Бахо 
ошиши инфляция жараёнига таъсир этади.

Бозо|) муносабатига утшп даврида бахонинг эркинлашти- 
рилиши, бахо кайд этишнинг халкаро амалётида кулланилади- 
ган танлама кузатиш назарияси ёрдамида амалга оширила бош- 
ланди.

Бозор нархларини урганиш тажрибаларидан келиб чикиб, 
1988 — 1989 йиллардан бошлаб давлат статистикаси куйидаги
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тамойиларга асосланган холда бахони кайд этишни танлама 
кузатиш тизимига ута бошлади:

- турли хил мулкчилик мавжуд холатда куллаш имкония- 
ти чекланган хисоб-китобни оммавий ташкил килиш ва куза- 
тишдаи воз кечиш;

- бахони кайд этишни танлама кузатиш усулида олиб бориш;
- истеъмол ставкасини шакллантириш;
- товар сифати узгаришига тулдиришлар киритиш;
- савдонинг барча шакл ва турларини инобатга олиш.
Танлама мажмуи куйидагича шаклланади: Биринчи боск-

ичда вакт танлови аникланади. Ойлик бахо етарлича хисобла- 
нади. Заруриятга караб, айрим товар буйича хар куни, хафтада 
хам кайд этилиши мумкин. Кейинги боскичда барча товарлар- 
дан бахо кайд этилиши учуй танлама туплам ажратилади. Тан
лама туплам натижалари барча туплам учл и репрезентатив бу
лиши таъминланиши зарур. Бу тупламга оммавий истеъмол та
лаби товарлари ва хизматлари билан бир каторда кенг истеъ
мол талабини кондирмайдиган айрим товар ва хизматлар хам 
(зебу зийнатлар) сотувда динамикада мавжуд булган, ахоли 
истеъмолида мухим урин эгаллаган товар турлари танлама туп
ламга киритилади.

Истеъмол бозорининг товарлар ва хизматлар билан таъ
минланиши маконда турли хил булганлиги учун бахони кайд 
этиш учун товар ва хизматлар тупламини умумдавлат тупла- 
мидан келиб чиккан холда шакллантириш хукуки берилган.

Давлатпмизда шундай тупламга 300 хил товар ва хизмат
лар киритилиб, улардан 151 таси ноозик-оикаг товарлари, 94таси 
озик-овкат товарлари ва 55таси хизмат турларидир. Масалан, 
хар хафтада 14 хил асосий озик-овкат товарлари буйича бахо 
Кайд этилади. Олдинги ойнинг 21 — кунидан бошлаб жорий 
ойнинг 20 — кунигача хар хафтада кайд килинган бахолардан 
уртача ойлиги хисобланади:

- бувдой уни;
- олий навли ундан ишлаб чикарилган б\ггдой нон;
- биринчи навли ундан ишлаб чикарилган бурдой нон;
- гуруч;
- мол гушти;
- куй гушти;
- сут;
- тухум;
- хайвон ё™;
- усимлик ёги;
- пиёз;
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- сабзи;
- картошка;
- шакар.
Учинчи боскичда кайд этиладиган бахо турлари турт хил 

булади:
- модель;
- уртача оддий арифметик;
- тортилган арифметик;
- тасодифий танланган бахо.
Товар сотилишида энг куп учрайдиган бахо, модель бахо, 

дейилади. Масалан, бугунги к унда бозорда сотилаётган картош
ка бахоси 130 дан 250 сумгача, лекин энг куп учрайдиган бахо 
180 сум. Кейинги боскичда танлама кузатиш макоми аникла- 
нади. Бунда куйидаги холаглар булиши мумкин:

- типик танлаш. Бунда турли хил катта ва кичик шахарлар, 
кишлоклар ва х.к. буйича мутаносиб равшпда танлаш утказилади;

- уяли танлаш;
- ахоли истикомат киладнган интервал гурухлаш ёрдами

да аниклаш.
Бозор шароитида корхоналар узи маркетинг фаолиятини 

олиб бориш учун статистик маълумотлар туплайдилар. Лекин 
умумий бозорда булаётгаи бахо буйича маълумотни давлат ста- 
тистикаеи туплаши мумкин.

Солик ташкилотларини молиявий ва текширув маълу^мот- 
лари хам бахони урганишга ёрдам беради.

4.3 .Уртача бахо даражаси ва таркибини хисоблаш усуллари

Бахо тахлили статистик ва динамик урганилади. Статик 
бахо тахлили бахо даражаси ва таркибини ифодалайди. Бахо 
даражаси муайян макон ва замонда айрим ёки бир хил истеъ
мол кийматига эга булган товарлар йигиндиси буйича бахо хо- 
латини ифодалайди.

Айрим товар бирлиги учун гупланадиган пул микдори ин
дивидуал баходир. Макон ва замонда тебрану'вчи, бир хил то
варлар буйича умумлаштирунчи таърифни уртача бахо беради.

Уртача бахони хисоблаш мавжу'д курсаткичларга боглик. 
булиб, куйидаги усулларда хиеобланади:

Агар сотилаган товарнинг натурал ёки киймат хажми 
маълум булса, уртача арифметик усу лдан:

- _ Y.4P 
Р -  y'

Z//
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ёки уртача геометрик усулдан фойдаланилади:
_ ^ qp 

Р ~ у Я Р  
Р

Бу ерда: р -  айрим товарлар бахоси q- физик хажми.
Макоида уртача бахони хисоблашда вазн сифатида физик 

Хажм урн и га ахоли сони ёки сонидан хам фойдаланиш мумкин.
Уртача бахони хисоблашда агарда маълумотлар етарли 

булмаса, янги ва эски бахода савдо килиш кунларидан хам вазн 
сифатида фойдаланиш мумкин. Масалан, август ойининг 20- 
сидан олма бахоси 5% ошиб, 120 сумни ташкил этган. Шу ойнинг 
27-кунида 150 сум булган булса, август ойида олма бахоси уртача:

31 31р  =  . - -----------  - = --------- =  1 2 0 .2
10 7 5 0.258

114.3 120 150
Уртача бах,они таърифлаш максадида мода ва медианадан 

Хам фойдаланилади. Мода-энг кун учрайдиган бахо.
Бахо даражасини таърифлаш учун пул даромадларини 

сотиб олиш кобилиятини ифодаловчи нисбий курсаткичлардан 
Хам фойдаланиш мумкин.

Бунинг учун бахони ахоли даромадларига нисбатида фой
даланилади. Масалан, утган асрнинг 80-йилларда доцентлар- 
нинг уртача маоши 320 сум булиб, унга битта «Минск» музлат- 
гичини олиш мумкин эди. Хрзир эса бу ойлик 36000 сум булиб 
шундай музлатгич олиш доцент учун 6 ой ишлаши керак.

Статистика бахо даражасини урганишда бахонинг таш
кил этилиш хусусиятларини хам урганиши лозим. Бахони таш
кил этиш омиллари орасидаги тенглик бозор донуниятларига, 
бозор коныонктурасига боглик.

4 .4 .Бахо динамикасини урганиш

Бахо динамикаси индекс усули ёрдамида урганилади. 
Айрим товар турлари буйича бахо узгариши индивидуал индекс 
ёрдамида хисобланади:

i = P !
‘р ро

Бу ерда: р! ва р()- базис ва жорий даврдаги бахо.
Макоида бахонинг бир хил ёки бир турдаги товарлар узга

ришини урганиш максадида уртача бахо индексидан фойдала
нилади.
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, _p\  Х >/« 
р ™ = 5 > - 5 >

Уртача бах,о индекси узгарувчан таркибли индекс булиб, унга 
икки омил таъсир курсатади. Биринчидан, индивидуал бах,о узга
риши, иккинчиси арзон бахдда сотилган товар со лиги узгариши. 
Масалан, колхоз бозорида сотувчилар томонидан сотилган кар
тошка ва унинг бахоси хакида куйидаги маълумотлар берилган:

№
С о т и л га н  т о в а р  м и ед ори (тон на) С о т и л ган  т о в а р  би рли ги  

бахоси(сум)
С е н тяб р О к тя б р С ен тяб р о к тя б р

flo 4i Ро Pi
1 24 30 150 140
2 38 35 180 170
3 48 45 160 150

Ж ами 110 110

1) iP= ^ = — =0,933.100=93,3%

2 )  ' р= =  Ш  = 0 ’9 4 4 , 10 0 = 9 4 ’4 %

3)‘р =^= S  =0,938.100=93,8%/XJ loU
Р\ fO

гр= Н  = =153’6 сум;164’7сум=0’9326*100=93’26%
Демак, уртача бахо сентябр ойида 164,7 сум булган, ок

тябр ойида 153,6 сум булиб, бахо индекси 93,26%  ни ташкил 
Кил гаи, бонщача килиб айтганда 6,74% га камайган.

Бу узгарувчан таркибли индексга хар бир омилнинг таъ- 
сирини урганиш ёрдамида, талаби юкори булган арзон, харидор- 
боп товар сотувдан чикарилишини урганиш мумкин. Бунинг 
учун узгарувчан таркибли индекс ва таркиб узгариши таъсири 
индексига булиб урганилади.

Доимий таркибли индекс:

- !>'/*) Z jM  
р S ? 1 Z ? 1

Таркиб силжиш индекси:

7 , . _ Y/ f ipo  X Я°Р° _ Y jPod(fl ^  podqo ^ X  Podq\
X ?1 'Т, podqo X  Pod4°
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Бу ерда, уртача арифметик хусусиятларига биноан(яъни 
агарда такрорлаииш сони бир хил доимий ми^цорга купайти- 
рилса ёки оулинса) уртача миедор узгармайди. Махсулот мик
дори унинг салмоги билан алмаштирилса ва таркибий нисбий 
микдорларни салмоги йигиндиси доимо бирга тенг эканини (яъни 
Zd =S d j= l) инобатга олсак, юцоридаги куринишга келади.

Юкоридаги масаламизда доимий таркибли индекс:

г  = Z M l  = ■" • ’-Ю • '■-'•Г/П • 4 » '1 > »  = 16900 = 0 9 3 8 9 х т  = 93 89% 
р Z ? i A >  3 0 x 1 5 0  + 3 5 x 1 8 0  + 4 5 x 1 6 0  18000

Хар бир сотувчининг сотилаган товарининг бахоси узга
риши уртача бахо 6,11% пасайишига олиб келган ва бу пасай- 
иш натижасида харидорлар 3=5Iq1p1-2Iq1p0—16900-18000=1100 
сум тежашган. Таркиб силжиши индекси:

1р  = : ^ 5 °Р ° = н- = 0.9933 х 100 = 99.33%
Z<?„ НО 110

энг арзон сотилган( 150сум,140сум) картошка микдори 
салмогининг ошиши (21,8% , 27,2% )уртача бахони 0,67%га 
пасайтирган.

Доимий ва таркиб силжиши индекслари узгарувчан 
таркибли индексни хосилавий индекслари булганликлари сабаб- 
ли уларнинг орасида тугри богланиш мавжуд. Яъни:

, р ~ 1р х 1РШ

Z?> t  z ? ,  ’ Z?> J I Z?> Z?o у
уларга куйидаги узгариш киритилса:

Y j Pm  i .Zppgo = Z / v s v  Z ^  = __
Z ^ i Z ^ o  Z</« Z z ^ ,

X00
юцоридаги формула куйидаги куринишга келади:

Z m l  = Z a ?i Z jM l 
Z ™ ,  Z a ?i Z ^ o ^

Мисолимизда I-  -  Ip х / рШ

0,9326 = 0,934x0,9933.
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Турли хил махсулотлар йигиндиси буйича бахонинг узга
риши агрегат индекс, яъни доимий таркибли индекс ёрдамида 
урганилади.

 ̂Айрим товарлар буйича индивидуал индекслар тузишда 
ip= ^  яъни хисобот даври бахоси буйича таккосланади. Бу ин- 
декеларни турли товарлар буйича тузишда уртача бахони хи
соблаш маъноси булинмайди. Шунинг учун турли хилдаги то
варлар бахоси йигиндисиии олиш учун уларни куш и ш га ёрдам 
берувчи курсаткич кулланилади (сифат белгиси учун, яъни бахо 
учун микдорий белги), лекин бу курсаткич таъсири бахо индек- 
сига таъсир этмаслик учун узгармас холда олинади.

lP = v -----
1аЯо Ро

Бу ерда: микдорий белги q базис даврда олиниб, унинг 
узгариши бахо индексига таъсир этмайди, лекин бахоларни 
Кушиш маънога эга булмаганлиги сабабли бахонинг микдорга 
купайтмаси pq - кийматни ифодалаб, уларнинг йигиндиси маъ
нога эгадир. Бу юкоридаги индекс Лайспейрес индексидир. Шу 
индекснинг куйидаги куриниши:

, Ztfi Ро
Ip= Y  —

Ъях р
Пааше индекси булиб, бу ерда микдорий белги хисобот 

даврида белгиланган.
Лайспейрес индекси истеъмол даражаси узгармас х°лда 

Колса, кай даражада истеъмол харажати хисобот даврида базис 
даврга нисбатан узгаришини ифодалаб, истеъмол бахо индекси - 
ни хисоблашда кенг кулланилади.

Пааше индекси эса товарлар харид этишга хащщий хара- 
жатлар микдори шу товарни харид этишга бахо узгармаганда 
Канча харажат килинишидан фаркланишини курсатиб, хисо
бот даврида товарлар буйича урганилади ва дефлятор тарика- 
сида кулланилади.

Ласпейрес индекси учун уртача арифметик бахо индекси:
I W o

1 М  -  V  „ „
2-*ЯоРо

Пааше индекси учун уртача гармоник индекс:

<Рм =
i f ЯР
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Бу индексларни хисоблашда купинча айрим мах,сулотлар мик- 
дори ва бахоси буйича маълумотлар туплаш цийинчилик т^тдирган- 
лиги учун бу индексларга кушимча ишлов бериб, уртача арифметик 
ва уртача гармоник усуллар куринишига к&ггирилади.

Бу индекелар турли товарлар таркиби буйича хисобланга- 
ни учун улар орасида тенглик булмайди. Бу тенглик ф а н а т  бир 
холатда, яъни хисобот ва базис даврларда харид цилинган то
варлар микдори узгармас булса булади.

Иккала давр товарлар микдорини уртача салмок гарикаси- 
да бахо индексини хисоблашни Эжуарт Маршал таклиф этган.

L M - T - )  
ip = ---------------

2L,Po(—^—)

[Бу усул камчилигини на базис, на жорий давр товарайлан- 
маси акс эттирмайди, у нормалдир.

Яна бир иктисодчи куйидаги "идеал" Фишер индексини 
таклиф этган.

! Р =  л /^ /Ч л ) x I P(g)

4.5. Инкироз даражаси ва динамикасини бахолаш
Давлат иктисодиёти ривожланишига инкироз даражаси 

ёрдамида хам таъриф бериш мумкин. Ривожланган давлатлар
да инкироз даражаси паст булиб, бахо деярли нисбатан кам 
узгаради. Лекин бахо даражасининг усиши ва инкироз даража- 
сининг усиши тушунчалари бир хил эмас, чунки юкори сифатли 
товар ва хизматларнинг истеъмоли салмоги ошнши }ртача бахо 
усишига хам таъсир курсатади.

Жахон амалиётида инкироз даражасини урганиш учун икки 
к5рсаткичдан фойдаланилади. Биринчиси, истеъмол бозоридаги 
инкироз даражасининг истеъмол бахо индекси:

. _ X't4nP\ _ Z *рЯиР«
Лк) Z<7o Ро Z<7o Ра

Иккинчиси, ялпи ички махсулот дефлятори, бу курсаткич 
уз ичига ахоли истеъмол товарлари бахоси узгаришидан ташка
ри, яъни давлат эхтиёжида ишлатиладиган инвестиция экспорт, 
импортни товар ва хизматлар бахоси узгаришини, чунончи, бар
ча ноз-неъматлар ва хизмат бахолари узгаришини уз ичига 
олади. Ялпи ички м а х с у л о т  дефлятори (ЯИМД) Пааше бахо 
индекси ёрдамида хисобланади:
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_ номинал яялп ички мах,сулот _ У/7, А 
реал яялп ички махсулот ^  Я, Ро

Бу курсаткични хисоблашда аввал ялпи ички м а х с у л о т ,  
бахо ёки физик хажм индекси ёрдамида олдинги йил бахосига 
пировард истеъмол усули ёрдамида кайта бахоланиб, кейин 
Пааше усули буйича занжирсимон индексларнинг купайтмаси 
ёрдамида базисли (керак булган йил га нисбатан) чикилади.

Инкироз динамикасини бахоловчи асосий курсаткич, инк- 
ироз нормаси хисобланади:

I(; IM - t даврда ва ундан олдинги даврдаги бахо индекси. 
Бу курсаткич t даврда инкироз даражаси неча фоизга узгари- 
шини ифодалайди.

Бирдан туцциз фоизгача инфляция даражаси - судралув- 
чи инфляция даражаси, 10% -99% гача инфляция даражаси - 
югурувчи инкироз, дейилади.

Иктисодиётнинг айрим еекторлар буйича инкироз дара
жасини урганиш максадида пул бирлигини сотиб олиш кобили- 
яти индексидан хам фойдаланади. Бу курсаткич бахо узгари
шига тескари 6 o f j h i k  булиб, бахо пасайиши пул бирлигининг 
сотиб олиш кобилияти усишини ифодалайди.

Жорий даврда бошлангич даврдагига нисбатан инкироз- 
нинг усиш суръати куйидаги усулда хисобланади:

1. Т =( бошлангич сумни сотиб олиш кобилияти - 1 )х100ппцпроз \ J ' i f
2. Т =( 1 -бошлангич сумни сотиб олиш кобилия-шщироз \ J ъ

ти)х100/(жорий сумни сотиб олиш кобилияти)
Инкироз пул массаси товар билан таъминланмаганлиги 

асосчиси хисобланади. Муомаладаги пул ва унинг айланиш тез- 
лиги пул массасига таъсир курсатади. Пулнинг айланиш тезли- 
ги сустлашиши, пул массасининг нисбий усиши назарий жихат- 
дан иикирозта олиб келмайди. Лекин амалиётда товар билан 
таъминланмаган харидорнинг пули купайиши уни тезрок ишла- 
тишга, буг эса ну'лнинг айланиш тезлигига олиб келиб, инкироз- 
ни кучайтиради.

Демак, агар пу'л массаси ннкирозга олиб келувчи биринчи 
омил булса, иккинчи омил товар массаси, унинг физик хажми ва 
бахоси хисобланади. Одатда, товар массаси ва пул массаси муво- 
занатга интилиши, товар массасининг уртача бахоси, товарнинг



физик хажми муомаладаги йул массаси айланиш тезлиги ёрдами
да аникланади. Бун и куйидаги масала ёрдамида куриб ч и кам из: 

Пул массасининг динамикаси цуйидагича:

Бирламчи маълумотлар, 
млрд. сум

Вошла! I р и ч  

давр
Жорий

давр
Усиш

суръати
Пул массаси:
Давр бошида 
Давр охнрпда 
Уртача 
ЯИМ
Жорий бахода
Доимий бошгланрич давр
бахосида

47,25
77,05
62,15

91,1
91,0

77,05
566,4
321,7

1145
75

1,63
7,35
5,177

1 2 , 6

0,824

Бу ерда: ЯИМ дефлятори=1145/75=15,37;
Инкироз (15,27-1)-100= 1427%;
Пул массасининг айланиш соникЯ ИМ:уртача пул массаси;
Бошлангач давр=91,1:62,15=1,466;
Жорий давр=1145:321,7=3,56;
Айланиш тезлиги =3,56:1,466=2,428.
ЯИМ дефляторини пул массасининг узгариши, пул айланиш 

тезлиги ва ЯИМ физик хажми ёрдамида хам хисоблаш мумкин.
Демак, инкироз умумий даражаси пул массаси ва пул айла

ниш тезлигига " т р и  богликликда ва доимий баходаги товар мас- 
сасига тескари боглишшкдадир. Пул массаси - жамгарма ва бар
ча туловчилар бадаллари олинган холдаги барча даромадлардир.

Товар массаси ахолини товар ва хизматлар харидига кил- 
ган харажатлари, яъни ЯИМдир.
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К,ичкача хулосалар

Бозор муносабати шароитида бахо статистикаси асосий 
ицтисодий категорияларга кириб, ах,оли турмуш даражасини, 
молиявий холати ни, бозор коиыонктурасини таърифлаш имко- 
иини беради.

Бахо статистикасининг асосий вазифаси - бахо холатини 
бахолаш, даражасини аниклаш, узгарувчанлиги, динамикасини 
урганиш ва уз курсаткичлар тизимидан фойдаланишни тако- 
миллаштиришдир.

Бахо холатини кайд килишда хозирги бозор муносабати 
шароитида танланма кузатиш мухим урин эгаллайди. Бунда 
танланма туплам макон ва замонда аникланиб, асосий булган 
истеъмол кийматлари хакида маълумот тупланади.

Бахо даражаси ва таркибини урганишда махсулот тарки
би ва сифати узгаришлари, уларнинг бахо узгаришига таъсири;

Бахо узгаришини урганишда эса индекс усули га алохида 
эътибор берилио, Т5рли хил бахо индексини хисоблаш усуллари, 
улардан фойдаланишнинг иктисодий ахамияти ёритилган. Ин
кироз жараёни ва уни урганишда кулланиладиган усуллар баён 
этилган.
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Назорат ва мухркама учун саволлар

1. Бахрнинг бозорда тутган урни ва мох,ияти кандай?
2. Бахр статистикасининг асосий вазифалари нималардан 

иборат?
3. Бахр статистикаси усуллари нималардан иборат?
4. Бахр статистикасида бох,а тизимидан фойдаланиш за- 

рурияти нимада?
5. Бахр таснифи нима?
6. Уртача бахони аниклашнинг кандай усуллари мавжуд?
7. Бах,о динамикаси кандай урганилади?
8. Инкироз хакида тушунча ва унинг келиб чикиш сабаб- 

лари нималардан иборат?

Асосий адабиётлар

1. Аллен Р. Экономические индексы. Пер. с анг. -М.: Стати
стика, 1980.

2. Под. ред. И.К. Беляевского. Статистика рынка товаров и 
услуг. -М.: Финансы и статистика. 1995.
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V боб

ТОВАР ХАРАКАТИ СТАТИСТИКАСИ

5.1. Товар харакати х,ак,ида тушунча

Бозор жараёниниг объекта булиб товар хисобланади. Бо
зор мохияти товар сотиш ва сотио олишдир.

Сотиш учун мулжалланган, истеъмол кийматига эга булган 
неъмат ёки хизмат товар, дейилади. Бозор жараёнида товар олди
- сотди оркали пулга алмашилади. Бу олди-сотди, сотувчи билан 
пировард истеъмолчи ёки сотувчи билан савдо даллоллари ораси- 
да булиши мумкин. Олди-сотди жараёнида товарга эгалик килиш 
хукуки узгариб, товарни пулга алмашиш амалга ошиши мумкин:

- алмашиш вакти тугри келшпи (пулини тулаб товарни олиш);
- пули олдиндан туланиб, товар кейинчалик олиниши (га- 

зетага обуна булиш);
- товарни олиб, кейинчалик пулини гулаш (кредитатовар олиш).
Олди -сотди натижасида товар маконда харакатда булиши

мумкин:
- географик жойини узгартириши (товарни харид килиб, 

эгаси олиб олиб кегиши);
- географик жойини узгартирмасдан, эгалик хукукини уз- 

гартириш (кучмас мулк хариди).
Эгалик хукукиии узгартирмасдан, товарнинг географик 

жойи узгартирилиши мумкин (масалан, товар омбордан бошка 
омборга ташилиши).

Товарнинг физик ха ра кати иктисодий харакат билан бир- 
галикда булиши мумкин:

- ишлаб чикариш доирасида-----—---- муомала доирасига;
- муомала доирасида--------—------- истеъмол доирасига.
Товар худудий харакати, яъни физик харакати натижаси

да манзилини узгартиради.
Иктисодий товар харакати натижасида товарга булган эга

лик хукуки узгаради.
Товар харакати уз камровига хам физик, хам иктисодий 

Харакатни олади.
Товар пировард истеъмол га етиб боргунча, бир нечта бос- 

кичлардан утиши, бир неча бор сотилиши мумкин. В уни куйи
даги ч а гурухлаш мумкин:

ишлаб чикарувчи----------------------истеъмолчи
ишлаб чикарувчи------------------ —  воситачи
воситачи ------------------------- воситачи
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воситачи ------------------------- истеъмолчи
Биринчи гурух товар харакати купинча тез уз сифатини, 

истеъмол кийматини йудотувчи товарлар буйича олди-сотдига 
киритилади ( сут ва сут м а х с у л о т л а р и ,  нон ва нон махсулотла
ри ва х.к ). Колган товар харакати гурухлари воситачилар ёр
дамида истеъмолга етказилади.

Воситачи товарни кайтадан сотиш максадида олди-сотди- 
да иштирок этади. Воситачи физик ёки юридик (фирма) шахе 
булиши мумкин.

Воситачилар куйидагича гурухланади:
- дистрибютер — йирик улгуржи корхоналари булиб, улар 

уз омборларига, олди-сотди жараёнида эгалик хукукига эга бу
ладилар (олди- сотдининг иккинчи гурухига киритилади);

- дилерлар чакана ёки улгуржи чакана фаолияти билан 
шугулланувчилар булиб, улар хам товарга эгалик хукукига эга 
буладилар, уз омборлари мавжуд, купинча юкоридаги учинчи, 
туртинчи олди-сотди гурухдарига киритилади.

- джобтерлар — юкоридаги воситачиларга нисбатан кичик 
фирмалар, уз омбори йуклиги сабабли, товарга нисбатан эгалик 
хукукига эга булиб, товарни кайтадан тезрок, сотишга харакат 
киладилар (3- гурух).

Товар харакати жараёнида даллоллар хам иштирок этиши 
мумкин. Улар товарга эгалик хукукига эга эмас, сотувчи ва со- 
тиб олувчи уртасида даллоллик килиб, хизмати эвазига улуш 
олади. Буларга: маклер, брокер, агент, комиссионерлар киради.

Товарнинг иктисодий харакати натижасида товарайланма 
олди-сотди жараёни амалга оширилади. Бу жараёнда товарга 
булган эгалик хукуди узгаради.

Товарайланма факат олди-сотди жараёнида содир була
ди. Хадя этиш пулсиз товарни бериш жараёнида, яъни товарни 
пулга алмашиш булмаса, товарайланма содир булмайди.

Юцорида куриб чикилгаиидек, олди-сотди жараёни фур- 
сати буйича фардланади. Ш)гнир1г у̂ члп товарайланма содир булди, 
деб, хаки олдин ёки кейин туланишига карамасдан товарни ха- 
ридорга берилиши тушунилади,. Масалан, кредитга товар олин- 
ди (50 50). Хали харидор унинг келишилган хадидан 50% ини 
туламасдан товарни олиб кетган ф^рсатда товарайланма содир 
булган хисобланади.

5.2. Товарайланма курсаткичлари тизими

Товар харакатини ифодаловчи курсаткич погона курсатки- 
чидир. Бу ку|)саткичии хисоблашда товарайланма курсаткичи-
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дан фойдаланилди. Товарайланмага икки хил нуктаи назардан 
цараш мумкин. Биринчидан, товарайланма савдо ташкилотининг 
Хажми, унинг фаолият самарадорлиги хакида дарак беради, яъни 
товарайланмаси микдори катта булган савдо шохобчаси йирик 
савдо ташкилотига киради. Иккинчидан, истеъмолчиларнинг пул 
харажатини ифодалаб, товар истеъмолини бахолайди.

Товарайланма натурал ва киймат улчов бириликларида 
ифодаланиб, Q=qp, айрим товарлар олди - сотдилар йигандисидан 
ташкил топади. Товарайланмани кичик савдо шохобчасидан тор- 
тиб то бутун давлат товарайланмасигача хисоблаш мумкин.

Товарайланмани турли хил йуналишда урганиш мумкин. 
Масалан, айрим товарлар буйича, айрим худудлар, шахарлар, ви- 
лоятлар буйича ва х-к.

Товарайланмани ишлаб чикариш воситалари:
- истеъмол буюмлари товарайланмаси, хизмат хажми буй

ича хам урганилади.
Товар харакати жараёнини урганишда товарайланма куй- 

идагиларга булинади:
- улгуржи товарайланма - бу кайтадан сотиш максадида, 

катта партиялар билан олди-сотди натижасидир. Бунга товар 
Харакатининг ишлаб чикарувчи---------воситачи

воситачи —----------------------------- воситачи
олди - сотдилар киритилади;
Ишлаб чикариш воситалари ва истеъмол буюмлари ул

гуржи савдоси, одатда, поставка деб юритилади, истеъмолчига 
харидор топшириши отгрузка дейилади, улгуржи истеъмолчига 
ёки битта, одатда, чакана воситачи ёрдамида товар улгуржи сав- 
дони транзит дейилади.

- чакана товарайланма — пировард истеъмолчига олди - 
сотди жараёнидир. Чакана товарайланма куйидагича урганила
ди: корхоналар товарайланмаси, умумий овкатланиш товарай
ланмаси, цишлоц хужалик махсулотлари билан шахар бозорла- 
ри товарайланмаси, алоца товарайланмаси ва х-к.

- ялпи товарайланма — бу барча олди-сотдилар йигинди- 
сидир: ялпи товарайланма, агар бахо узгаришлари, йукотишлар 
таъсир этмаса — сотилган махсулот хажми (Q ) ва сотиш noFO- 
налари сонига богликдир. Реал сотилган товар хажмини ифо
далайди, олди-сотди погоналари канча куп булса, ялпи товарай
ланма хам купаяди.

- соф товарайланмага муомала доирасидан чикиб кетган 
олди-сотдилар киритилади. Товарайланмани урганишда алохи- 
да эътиборни хизмат курсатишга каратиш лозим; маиший, уй- 
коммунал хужалиги, транспорт ва алока, тиббий ва х.к.
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Шуни айтиш лозимки, товар ишлаб чикарувчидан то пи- 
ровард истеъмолчига етиб боргунча бир неча бор олди-сотди 
пороналаридан утади. Буни бахолаш учун пороналар курсатки- 
чи хисобланади:

_ ялпи товарайланма
соф товарайла нма

Бу курсаткич канча кам булса, товар тезрок истеъмолчига 
етиб боради.

Бу курсаткични хисоблашда, шуни инобатга олиш мум- 
кинки, муомала доирасига туш га н барча товарлар канча булса, 
шунчалигича пировард истеъмолчига, одатда, тула етиб бормай- 
ди. Бунга сабаб, турли хил йукотишлардир. Бу йукотишларни 
Хисобга олиш максадида товар захиралари узгаришига коррек
тировка килинади.

Товар захирасининг узгариши куйидагича хисобланади.
А3 = 3 0 — З б

Бу ерда: 3 ва 3fi давр боши ва охиридаги товар захирала- 
ридир.

Товар захиралари хакидаги узгаришни баланс ёрдамида 
Хам аниклаш мумкин.

3 5 + К  = Р + 3 0
Бу ерда: К - келиб тушган товар захиралари;

Р - реализация, сотилган товарлар.
Товар захирасининг усишига муомала доирасига келиб 

тушган товарлар тула сотилмасдан уларнинг муайян кисми хали 
муомала доирасида, омборда булиши сабабдир. Товар захирала- 
рининг камайишига захирадаги товарлар сотилганлиги таъсир 
этиши мумкин.

Демак, погона сони курсаткичини хисоблашда товар захи- 
раларининг айнан шу узгаришини инобатга олиш лозим:

к Оид,+/-Д З 
пог 0 €оф + / - дз •

Товар захиралари ошишида сурати ва махражи захира- 
нинг кушимча усиш мицдорига к5’т1айтирилади ( К ) , товар захи
ралари камайганда суратинц ва махражини шу товар захираси
нинг камайиш микдорига камайтириш (-) лозим.

Истеъмол талаби ва бозор жараёнларининг ижтимоий са- 
марадорлик курсаткичи тарикасида ахоли жон бошига товарай
ланма курсаткичи хисобланади. Бу курсаткич, одатда, йиллик
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товарайланма хджмини уртача йиллик ахоли сонига булиш 
йули билан аникланади. Уни бутун чакана товарайланма буйи
ча ёки ахолига хизматлар ва ахолига махсулог тури буйича хам 
хисоблаш мумкин.

Алохида оилавий истеъмол товарлари буйича товарнинг 
оилага нисбатан сотилишини хам урганиш мумкин (холодиль
ник, телевизор ...)

5.3. Товарайланма динамикасини урганиш

Товар олди-сотдиси маконда ва замонда урганилади. То
варни пулга алмашиш жараёни узлуксиз булганлиги билан у 
айрим вацт чегараларида (ойлик, йиллик...) аникланади. То
варайланма динамикаси ахоли турмуш даражаси холатидан да- 
лолат беради. Товарайланма динамикасига икки хил ёндашиш 
мумкин:

биринчидан, истеъмол талаблари асосий конуниятларини 
акс эттирса;

иккинчи томондан, ялпи даромад, фойда олиш потенциал 
имкониятларини аниклайди. Товарайланма динамикаси талаб 
ва таклиф мувозанати натижасини ифодалайди.

Товарайланма динамикасини урганишда динамик катор- 
ларни тузиш, мутлак усиш, усиш суръати, кушимча усиш, 1% 
Кушимча усишнинг мутлак мохияти хисобларидан кенг фойда- 
ланилади.

Товарайланма динамикасини тахлил килишда, индекс усу- 
лига алохида эътибор берилади. Индекс усули товарайланма 
тезлигини, товарайланма динамикасининг микдорий ва бохо 
узгаришлари таъсирини, таркибий узгаришларни урганади. У му
мии товарайланма узгаришида айрим режалар улушини урга
ниш каби масалалар хал этилади.

Купинча соф товарайланма динамикаси урганилади, чун- 
ки соф товарайланма муомала донрасидан чикиб кетган товар 
микдоринп ифодалайди.

Товарайланма динамикаси агрегат индекс ёрдамида ур
ганилади:

.  =  Z  р . я .  =  Z  Q  I 
” I  p„q. X Q.

Бу ерда: Р ва Р - базис ва жорий давр бахоси;
q ва q : - базис ва жорий даврда сотилган товар микдори;
Qn ва Q, - базис ва жорий даврда сотилган товар микдори.
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Куриниб турибдики, товарайланма узгаришига икни омил 
таъсир курсатмокда, бахо узгариши, иккинчи, микдор узгариши.

^ ар  бир омилнинг таъсирини алохида урганиш максадида 
бу икки индекс хосилавий индексларга булинади.

Биринчиси, узгармас бахо холатидаги олди-сотдида товар
ларнинг физик хажми умумий товарайланмага кай даражада 
таъсир этганлигини курсатади.

Бу индекс физик хажм индекси дейилади:

. =  Z  q I р .» 
Ц Z  Я о Р о

Иккинчи омил таъсирини, яъни бахо узгариши доимий 
микдорий омил таркибида товарайланма умумий индексига кай 
даражада таъсир этганлигини урганиш максадида хисобланади:

I =  Z  ч i p ■ 
Р Z  Я I Р о

Бу икки индекс хосилавий индекс булганлиги учун муль- 
типликатив омил индекси богликлиги куйидагича булади:

q̂p ~ ^ч х ^ р ’

I  Р , Я ,  Z  Ч , Р  о .  I  Ч i P  I

Z P « 4 0 Z Я 0 P 0 Z Я 1 P ,>

Бу индексларнинг адиитив богликлиги куйидагича:

Z ^ P i  -ЕчоРо = (1 ч ,Р о -Е я о Р о )+ & ,р 1 -Е я.Ро)
Физик хажм индексининг икки хил куриниши мавжуд:

Z Я I Р 1
Биринчиси Пааше усули буйича. 1 ч = ^ — -— -— . 

Бунда: юкорида куриб чиккан богликлик.

Z  р ■ q ■ =  Z  я ■ р , « z  я „ p I 
Z  Р о Я .  Z  я . р , Z  я ,, Р о ’

q̂p — ^я х ^ р ’

Z  я I Р I - Z  я О Р » = ( Z  я 1Р I - z  я П Р I ) -  ( Z  я О РI - Z  ЯпР„)

Л qp = A qp (а )  + A qp (р )
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Бу куринишда Ласпейрес бахо индексидан фойдаланила- 
ди. Бу усулдан давлат амалий статистикасида кенг фойдалани- 
лади. Агар умумий бахо индексидан дефлятор тарикасида фой- 
даланилеа, бу физик хажм индексини хисоблашни соддалашти- 
ради. Бунинг мохиятига кура жорий давр бахоларидаги това
райланма индекси Ласпейрес бахо индексига булинади.

I I  Р|Ч‘ • I  q'lPl - I  q 1Р1
У. Р О Я О X  ЯоРо X  Я О Р I

Бу индекснинг камчилиги шундаки, бу усулда узун дина
мик цатори тузиш имконияти булмайди, чунки хар сафар ол
динги давр товарайланмасини кейинги давр бахосига кайта хи
соблаш керак булади.

Ласпейрес усулида тузилган физик хажм индекси, Лас
пейрес бахо индекси билан таккосланади.

I = Z  Я . Р О J = X  я о Р ,
Z  Я о Р о Р I  Ч»Р»

Булар бир хил моделга бирлашмайди.
Ласпейрес ва Пааше усулини бирлаштириш натижасида 

индекс моделини тузиш мумкин.
X  я ■ р I X  ч .Р 1 . X  Ч.Р»
X  я , Р о X  ЧоРо ’ X  ЧоРо

 ̂р (п ) “ I qp •  ̂р (п )
Бунинг натижасида,

X  я , Р , = X  я I Р О X  я < Р ,
X  ч О Р ,, X  Ч о Р  „ X  Ч , Р  О 

 ̂ qp ~   ̂ ч (л ) •  ̂ р (п )
адиптив модели.

X  Я I Р , -  X  Я о Р о =  (  X  я I Р о -  X  Я о Р о ) х  ( X  я 1 Р I -  X  я I Р о )
Товарайланма динамикасини урганишда м у х и м  уринни 

ахоли жон бошига товарайланма индекси эгаллайди.
Бу индекс хисобот давр динамикаси базис давр даража- 

еига нисбатан хисобланади.
ж I _ О 1 . Q о _ Q I . а  ,



ёкИ I qp -  I ж X
Бундан адиптив моделинн келитириб чикариш учун това- 

райланмани ахоли жон бошига товарайланма * ахоли сонидан 
фойдаланиб,

ж  = у  бундан Q = Ж *  А 
/ \

товарайланманинг мутлак усиши.
Д q = Ж , А , - Ж 0 А 0

[Шу жумладан экстенсив омил натижасида, яъни ахоли сони 
узгариши натижасида товарайланма узгариши

Д q (А ) = ^  0 ^  1 “ Ж 0А 0
интенсив омил, яъни ахоли жон бошига товарайланма уз

гариши натижасида умумий товарайланманинг узгариши

д q (ж ) = Ж I Д 1 " ^  0^ I

Бундан Д  Ч =  Д  q ( а  )  +  Л  Ч (Ж )
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Цисдача хулосалар

Бозор фаолиятининг асосий курсаткичи товарайланмаси 
Хисобланади. Товарайланмани турли хил нуцтаи назардан урга
ниш мумкин: ижтимоий-иктисодий, синтетик. Товарайланмани 
тахлил этишда унии г хажми, даражаси, таркиби, динамикаси 
йуналишига асосланилади. Бу максадда гурухлаш, индекслар, 
вариация курсаткичлари ва бошка статистик усуллардан фой- 
даланилади.

Товарайланмасини урганишда индекс усулига алохида 
эътнбор каратилган. Бунда бир усулда тахлил килишдан воз 
кечиб, бошка иктисодчи статистлар таклиф этган усуллар ва 
улардан фойдаланиш услубияти, уларни куллаш амалиёти х.аци- 
да фикр юритилган, шунингдек, товарайланмани тахлил этишда 
унинг айрим таркибий rypjTc.iaj>n буйича урганиш, бунда кулла- 
надиган таснифлашлар хам берилган.
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Назорат ва мухокама учун саволлар

1. Товар хакида тушунча?
2. Кандай жараён товар харакати дейилади?
3. Кандай товарайланма категорияларини биласиз?
4. Товар харакати ва товарайланма орасидаги бокликлик 

нимада?
5. Товар харакатида воситалар кандай урин тутади?
6. Соф товарайланма деганда нимани тушунасиз?
7. Товарайланма динамикасини урганишда индекс кандай 

уринга эга?
8. Ласиейрес ва Пааше схемаси буйича кандай килиб ф и

зик хажми индекси тузилади?

Асосий адабиётлар

1. Балабанова JI.B. Оптовая торговля. Маркетинг и коммер
ция - М.: Экономика, 1990.

2. Основы предпринимательской деятельности. Под.ред. 
К.М. Власовой М.: Финансы и статистика, 1994.

3. Пиндайк Р., Рубинфсльд Д. Микроэкономика - М.: Дело,
1992.

4. Рынок товаров: формирование, управление. Под.ред. А.В- 
.Орлова, Ф.А.Крутикова - М.: Финансы и статистика, 1986.

5. Тихомиров Н. Методы анализа и прогнозирования рын
ка. Соц. Труд - 1990 № 11.



VI боб

ТОВАР ЗАХИРАСИ СТАТИСТИКАСИ

6 .1 Товар захиралари хакида тушунча

Ишлаб чикариш ва такрор ишлаб чикариш узлуксизлиги 
бозорда доим товар массаси оулишини таъминлайди. Олди-сот
ди узлуксиз булиши учун товарнинг кандайдир кисми доимо 
мавжуд булиши керак. Бу товар захирасидир. Товар захираси
нинг иктисодий мохиятини тушиниш учун товар тушунчаси ёр- 
дам беради. Товар икки хил:

-  истеъмол талабини кондириш;
-  нировард макеади сотилиш хусусиятларига эга.
Демак, хам сотувчи, хам ишлаб чикрувчи, хам истеъмолчи то

вар тезрок муомала доирасидан чикиши, товар захираси тезрок со- 
тилиши талабгоридир. Товар захираси муомала доирасидан чикиши 
ва истеъмол доирасига утиши товар захирасини камайтиради.

Товар захираси мавжудлиги товар эгасига боглик эмас. 
Качонки, товар захираси тезрок сотилса, эгаси шунча тезрок. фойда 
олади. Товар захираси эгасига факат харажатлар (саклаш, ку
затиш ,..) зарар келтиради, бу харажатлар бахога киритилади. 
Демак, фойдани факат товарни пулга алмашиши, товарайланма 
келтиради. Бошка томондан товар захираси товарайланманинг 
узлуксизлигини таъминлайди. Демак, товар товар захираси ку- 
ринишида иложи борича оитимал муддат булиши керак.

Нормал товар захиралари мавжудлигига:
- товар муомаласи жараёни узлуксиз булиши таъсир эта- 

ди. Агар товар муомалага келиб тушиши узулиб колса, това
райланма узлукли булиб, унда сотувчи резерв захирани купай- 
тириши керак булади.

Аномал товар товар захираси мавжудлигига;
- бозор конъюнктурасига боглик. холатлар;
Талаб ва таклиф уртасидаги муноза натнинг бузилиши, буша 

истеъмолчи талабига жавоб бермайдиган сифат ёки бахо сабаб 
булиши мумкин. Натижада истеъмолчи бундай товарни харид 
этмайди ёки бошка жойдан талабига жавоб берувчи товарни 
харид килиши натижасида муомала доирасида ортикча товар 
захиралари пайдо булади;

- суъний яратилган товар захиралари бозор шароитида ра- 
кобат суст булган товарлари захирасидир. У сунъий равишда 
бахо кутарилишини пойлао сотилмайди. Бу суьний товар захи
ралари харажатлари бахога кушилиб, истеъмолчига юк булади.
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Талаб ва таклиф орасидаги мувозанат.
У ёки бу товарга талабга Караганда таклиф куплиги товар 

муомаласи жараёнини сустлаштиради ва бозорда товарнинг ку- 
пайишига олиб келади. Агар бунинг тескариси булса, яъни так
лиф камрок, талаб купрок булса, товар такчиллиги келиб чика- 
ди. Демак, киска муддат ичида мувозанатни саклаш холатига 
келтиришга ишлаб чикариш ва муомала сохалари орасида дои
мо 6оегшклик булиши лозим.

Айрим товарларнинг товар захираси к}финишда булиши 
муддати чекланган. Бунга тез бузиладиган сут ва суг махсу- 
лотлари, нон ва нон махсулотлари кабилар киради. Булар кун- 
дал ик эхтиёж товарларидир. Булар кунига икки — уч марта хам 
олиниши мумкин. Биринчидан, бу истеъмолчиларни жалб этса, 
иккинчидан харажатларни оширади.

Товар захираларини турли йуналишларда урганиш мум
кин: ХУДУД буйича, савдо фаолияти буйича, савдо корхоналари 
турлари буйича, сакланиши буйича ва х к.

Товар захираларининг жойлашиши буйича уларни куйи- 
дагиларга булиш мумкин:

- ишлаб чицаришдаги товар захиралари ( гашиш учун оп- 
тимал хажмга етгунча ишлаб чикарувчи омборада); -

- йулдаги товар;
- улгуржи савдо товар захиралари;
- чакана савдо товар захиралари.
Товарларни амалиётда:
- озид-овкат товарлари;
- ноозик овка'г товарларига
- булиб урганилади. Зарурлигига караб улар яна таркиби 

буйича хам урганилади.
Янгиланиши буйича куйидаги товар захиралари булиши 

мумкин:
- жорий, нормал янгиланадиган товар захиралари;
- мавсумий товар захиралари;
- узлуксиз янгиланадиган товар захираларига давлат ре- 

зерви, стратегии захиралар киради.

6.2. Товар захиралари курсаткичлари тизими

Бозор муносабатларнга утиш жараёнида товар захирала
рини бахолашга муносабат янгича талкин топмокда. Олдинги 
пайтда асосан товар захиралри норматив товар захираларидан 
ошмаслигига купрок. ахамият берилар эди. Товарайланиш тез- 
лиги ошишига эса куп ахамият берилмасди.
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Хозирги пайгда бозор жараёнларини тула бахолаш учун 
янги курсаткичлар киритилмокда. Товар захиралари курсаткич
лари тизимида макроиктисодий курсаткичлар билан бир катор- 
да кичик идтисодий бирликлар фаолиятини бахолахн курсат
кичлари хам уз урнини топиши керак.

Бу курсаткичлар тизимига куйидаги л ар киради:
- товар захиралар хажми (натура ва киймат улчовида);
- резерв захира;
- мумкин булган энг кам захира;
- максимал товар захира;
-товар захира таркиби.
Бунда товар захираси шаклланишига утувчи захира кур

саткичи ва салмоги

Бу ерда: d - утувчи захира салмоги;
36 - давр бошидаги товар захиралари хажми;
К _  келиб тушган товарлар.
III. Товар захираси даражасини урганишда куйидагаларга 

тухташ керак:
1. Аниц ораликдаги уртача товар захираси.
Товар захираси курсаткичи моментли курсаткич булганлиги 

сабабли янги товар келиб тушиши, товар захиралари муомаладан 
чикиши товар захираларининг доимо узгаришига таъсир курсата
ди. Турли хил иктисодий курсаткичларни хисоблашда аник вакт 
оралигидаги товар захираларини бахолашга интервалли курсаткич, 
яъни уртача товар захирасини хисоблашга тугри келади.

Бор маълумотларга кура бунда куйидаги курсаткичлардан 
фойдаланилади:

Агар маълумотлар давр бошига ва охирига маълум булса, 
унда оддий арифметик усулдан фойдаланилади.

Бунда 3f ва 3 - давр охирига ва бошидаги товар захиралари. 
Агар маълумотлар тенг оралик фурсатли курсаткичлар 

булса, оддий хронологик усулдан фойдаланилади.
- = 1/2 3 , + 3 , + ...  + 3 + 1 / 2 3 „

п - 1
2. Товарайланма бирлигига товар захирасининг тугри ке- 

лиши курсаткичи.
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Катта ва кичик савдо корхоналарининг товар захирала- 
рини таккослаб булмайди, товар захирасини так.коаслаш учун 
товарайланма бирлигини товар захирасига тугри келиши кур
саткичи кул келади.

з = Ь _т
Масалан, 1 апрелда товар захираси 240 минг сум, март 

ойи товарайланмаси 800 минг сумни ташкил этган булса;
2403„ = -=-— 1000 = 300 сум 

q 800
Демак, хаР бир минг сум товарайланмага 300 сумлик за- 

хира тугри келган.
3. Товарайланмани товар захираси билан таъминланиши. 

Бу курсаткичи товар захиралари неча кунга етишини ифодалай- 
ди. Албатта, бу дегани товар захираси тугаши пойлаб утирилмай- 
ди дегани эмас. Бу курсаткич шу товар захираси тугагунча керак 
булган харакатни цилишни режалаштириш учун керак.

3 = 1 * -  
Г m

Бу ерда: м - кунлик товарайланма; 
t - кунлар.

t
Бу курсаткич айрим товарлар учун иифодаланади. Товар

лар йигиндиси буйича эса, уртача товар захираси билан таъмин- 
ланиш курсаткичи хисобланади.

3 =

4. Товарайланиш курсаткичи:
- товарайланиш тезлиги;
- бир айланиш вакти билан таърифланади. 
Товарайланиш тезлиги

|Барча товарлар учун уртача товарайланиш тезлиги

с - I  сТ  
“ з ~  I  3
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В = Л  
т

I »у ерда: В - кунлар (бирайланмали).
Айланиш уртача кунлари куйидагича хисобланади.

г> _ I   ̂ Y, в« 
в ■ £  ~

Товарайланма тезлиги ва куни бир-бири билан куйидаги
ча богликликда:

В = — ; С = — ; t =  С X В
с В

Бир айланишнинг самарадорлик курсаткичи бир айланишга 
тугри келган фойда хисобланади.

Ф
Эс =

бир товар пйлиниши неча кун давом этиши курсаткичи.

С
Ф - фойда.
5. Товар захираларининг оптимал хажми.
Товар захираларини урганишда товар захираларини оп

тимал товар захираларидан тафовути куйидагича урганилади:

- киймат улчов бирликлари. Зб -  ̂ —

Бу ерда: N - оптимал товар захираси.
т  ,- айланмалар сонида, Зб

- % оптимал хажмга нисбатан. [ 3q * ^ — j - юо

Истеъмолчи талабига мос келмайдиган товар захиралари 
салмори.

6.3. Товар захирасининг оптималлигини бахолаш усуллари -

Товар муомаласи сохаси самарадорлигини ошириш йуллари- 
дан бири товар захираларини бошкариш ва уни оптималлашти- 
риш хисобланади. Бир томондан, ах,оли истеъмолини кондириш, 
иккинчи томондан, фойда олиитга каратилган товарга булган та-
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лабга биноан узлуксиз олди-сотди ёрдамида ишлаб чикариш сох,а- 
сидан махсулот истеъмол сохасига х,аракати булади. Бу хдракат- 
ни амалга оширишда чакана савдо ташкилотлари уз фаолиятини 
шундай ташкил этиши керакки, товар иировард истеъмолчига та
лабга биноан ассортиментда, керакли жойда етиб борсин.

Чакана истеъмолчи талабини кондирадиган ишлаб чика
риш ассортиментини савдо ассортиментига, яъни керакли хаж- 
мда, куринишда, кадокланган булиши, харидорбоп куринишга 
келтириш кайси савдо сохасида бажарилиши кераклиги мухим 
ахамият касб этади. Агарда чакана савдода, бу жараён истеъ
молчи талабига караб амалга оширилса, бир томондан, бу тугри 
Хисобланади, лекин бу уз навбатида, ортикча товар захиралари- 
ни чакана савдода мужассамлашишига олиб келиши мумкин.

Бир томондан, товар ишлаб чик,арувчидан истеъмолчига 
етиб келгунча бир неча погоналардан утади ва бу погоналар 
канча кам булса, кушимча харажатлар хам шунча камаяди, му
омала вакти хам тезлашади.

Иккинчидан, товар захираларини оптималлаштириш ва- 
зифасини хал этишда доимо савдо погоналари курсаткичини 
камайтириш наф келтирмайди.

Тез бузил ад иганоддий ассортимент товарлар, одатда, тран
зит усулда амалга оширилади. Кенг ассортиментли товарлар 
буйича савдо ассортиментига келтириш жараёни улгуржи сав
дода бажарилгани маъкул.

Кам харажат талаб килувчи, узлуксиз товар муомаласини 
таъминлаб берувчи оптимал товар захирасини бахолашнинг 
куйидаги усуллари мавжуд:

- эвристик усуллар, яъни эксперт бахолаш усули;
- статистик усули;
- иктисодий техник хисоблаш усули;
- иктисодий-математик усули.

Эксперт бахолаш усули, бир гурух мутахассислар томо
нидан жорий фурсатни субъектив бахолаш ва башорат этишга 
асосланади.

Статистик усулда, товар захиралари хакида статистик хи- 
соботларга асосланган холда тахлил этилади: даражаси, тарки
би, динамикаси, товар захираларининг айланиши кабилар ёрда
мида оптимал товар захираси аникланади.

Ицтиеодий тахлил усули, кенг таркалган усул хисоблана
ди. Бу усулда аввало, товар захиралари турли элементлар буйи
ча урганилади. Масалан, истеъмолчи талабини кониктира ола-
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диган ассортиментдаги товар мавжудлиги:
- ахоли талаби ортиши холатини кониктира оладиган эх- 

тиёт шарт захира;
- товар келтириш меъёри узулиши холатини хисобга олган 

холда эхтиёт шарт захира ва х к.
Айрим товарлар (^оптимал захирасини хисоблаш куйи

даги оддий усулда амалга оширилади.

Бу ерда: N. - оптимал товар захираси;
a. - товарни кабул килиш ва сотиш холатига келтириш 

вактини коилаш захираси;
b. - ишчи захира;
c. - янги товарнинг келиб тушиш уртача куни; 
d'. - эхтиёт шарт захира.

Оптимал товар захираларини аниклашда иктисодий-ма- 
тематик усул - экстраполяция усулидан кенг фойдаланилади.

Ижтимоий математик усул - экстраполяция усули, олдин
ги давр утиш суръатлари буйича холат еакланиб колган шаро- 
итда кейинги давр башорат этилиши. Бунда Уилсон усулидан 
фойдаланиб олдинги TjpT йиллик натижа асосида кейинги бе- 
шинчи йил холати башорат этилади.

Бу ерда: С, - товар захираларини саклаш харажатлари;
С -ташиш харажатлари;
R - товарайланма хажми.
Оптимал товар захираси аниклангандан сунг иктисодчининг 

вазифаси товар захирасининг оптимал товар захирасидан кенг 
ёки куплигини доимо тахлил килишдир, чункн товар захираси ку- 
пайио к-стса, харажат ошади, товар захираси камайса, товарайлан
ма узулиб колиши мумкин. Шунинг учун нима сабабли товар за
хираси купайганлиги ёки етишмаслигини аниклаш лозим.

Bjthi куйидаги товар захирасидан оптимал товар захираси 
фаркини аниклаш масалада к)риб чикамиз.

Бу хисоблашдан куриниб т^рибдики, биринчи товар билан 
таъмннланиши 5 кунга етарли, иккинчи ва учинчи товар rjpyx-

N i = а | + b ; + — с ; + d j

Бунда: N



лари буйича эса 6 кунлик етарли. Бу эса оптимал товар захира- 
сидаи камдир, бу товарайланмага салбий таъсир курсатмаслиги 
учун тезда чора куриш керак булади. Биринчи товар буйича 
оптимал холатга келтириш учун 90 минг сумлик, иккинчи то
вар гурухи буйича 10 минг сум ва учинчи товар гурухи буйича 
40 минг сум жаъми 140 минг сум товар олиб келиш чорасини 
куриш керак.

6.4. Товар захираси узгаришини тахлил килиш

Товар захирасини тахлил килишда уларнинг холати хаки
да маълумотга асосланилади. Товар захираларининг мавжуд - 
лигипи хисобга олиш уч усулда амалга оширилиши бир-бири- 
дан чиккан натижаларини текширишда хам кул келади.

Булар:
- инвентаризация;
- оператив хисоб;
- баланс усули.
Инвентаризация усули хамма товарлар буйича ёппасига 

кузатиш утказилиб: улчаш, тортиш, санаш ёрдамида амалга 
оширилади.

Бу усулдан, одатда, тафтиш килиш максадида фойдаланиб 
иш жараёни, яъни савдо-сотик, кирим чиким тухтатилади. На- 
тижада анча нокулайчилик келтириб чикади, куп мехнат та- 
лабчанлик талаб килади.

Оператив хисоб усулида товар жойлари хисобга олиниб 
(яъни: коп, яшик, тул.) улар меъёрига купайтирилиб, умумий 
сони аникланади. Албатта, бу усулдан фойдаланиш анча кулай. 
Лекин у инвентаризация усулига нисбатан купрок, тахминий- 
ликка асосланади.

Баланс усулида кирим-чиким, хисоб-китоб натижасида 
амалга оширилади.

Бунда куйидаги формуладан фойдаланилади:

3 | = 3 0 + К - О - д  х
Бу ерда: 3(> ва 3, - давр боши ва охиридаги товар захираси;
К - товар кирими;
О - товарайланма хажми;
Д - хужжатлаштирилган харажат (товарни кайтарнш).

Товар захираларининг холатинн апиклашдан ташкари, 
унинг динамикасиии урганиш мухим ахамиятга эга. Буиинг учун 
куйидаги индекслардан фойдаланамиз:
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Товар захиралари йигиндиси индекси. 

i_  = £
1 3  Z  3 О Z  Р О Ч о 

Бу ерда: q():) ва q03 - натурал улчов бирликларда базис ва 
жорий давр товар захираси;

Р0 ва ?! - оазис ва жорий давр товар бахоси.
Товар захирасининг физик хажми индекси:

X""1 1 3 v  3 Z  — Р,Ч| ь Z Р оЯ. _ ‘р
 ̂3(q) Z РоЧ о Z РоЯ о

Товарайланма таъминланиши индекси:

1 -  £  3 ' -  3 ' , . 3 . 3. - О .  - 1  -I 
3' Z 31 О, О 0 3 0 О0 1 м

6.5. Товарайланишини тахлил килиш усули

Товарайланишини тахлил килишда унга умумий таъриф 
бериш максадида уртача утиупилаштирувчи товар захирасидан 
фойдаланилади. Индекс усутли ёрдамида товарайланиши макон 
ва замонда урганилади.

Куйидаги индексларни куриб чикамиз:
Товарайланиши тезлиги индекси:

Т
I -т j  

1 о
Бу ерда: Т0 ва Т, - базис ва жорий давр товарайланма 

тезлиги (айланма сони)..

I T = -L -  = °U -  = °-L_: J j _  = I ; I
Т 0 3 ,  З о  О 0 З о  3

Бундан куриниб турибдики, товарайланма тезлиги узгари
ши товарайланма узгаришига тугри ва уртача товар захираси 
узгаришига тескари богликлик.

Товарайланиш вакти индекси (бир айланишники):

, В,



Бу ерда: В() аа В( - базис ва хисобот давридаги бир айла- 
нишнинг давомийлиги, кунда.

В , 3 1 3 о 3, 0 ,
В 0 m , in 0 Зо ' О 0

Демак, бир товарайлаиишитшиг узгариши уртача товар захи- 
раси узгариши билан тугри боглшутикда булиб, товарайланма ди- 
намикаси билан тескари богликликдадир. Юкорида к)риб чикил- 
гап индекслар айрим товар ёки товар гурухи буйича кулланилади. 
Барча товарлар буйича таърифлаш максадида уртача даражалар 
индексларидан, яъни умумий шщекслардан фойдаланилади.

Товарайланма Уртача айланиши тезлиги индекси.

Бу индекс узгарувчан таркибли индекс булиб, товарай
ланма уртача айланиш тезлиги индексига икки омил таъсир 
этади:

Биринчиси, айрим товарлар айланиш тезлигининг узгариши.
Иккинчиси, айрим товарлар буйича товар захираси уму

мий товарлар захирасидаги самоги узгариши.
Хар бир омилнинг таъсирини алохида-алохида урганиш 

максадида бу индекс икки хосилавий индексга булинади:
Биринчиси, товар захиралари узгармас таркибида това- 

райланиши тезлиги индекси, яъни доимий таркибли индекс.

Иккинчиси, факатгина товар захираси салмоги узгариши 
(узгармас товарайланиш даражасида) кай даражада умумий 
Уртача товарайланиш тезлиги узгаришиги таъсир этганлигини 
таркиб салмоги узгариши индекси курсатиб беради.

Охири икки индекс хосилавий индекслар булганлиги учун 
уларнинг купайтмаси товарайланма уртача айланиш тезлиги 
индексига тенг булади.

г

т
X т ■ з_. „ X т о . X 1 '
X т 0 3 , X т о 3 « ' X 3 -
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1  T « 3 .  L  3 „

Бу индекслар ораеидаги богликлик мультипликатив бог- 
ликликдир.

Бу индексларга уртачанинг айрим математик хусусиятла- 
ридан фойдаланиб, яъни такрорланиш сонини кандайдир дои
мий бир хил сонга куиайтирилса ёки булинса, уртача узгармай- 
ди. 3 ларнинг салмогини (1з га алмаштирилса, юкоридаги индек
слар куйидаги куринишга келади:

Z т , з I X г ..3 ■■ _ Z т ■d г, . Z T«dr„ _ Z т ■d г,Z 3 , X I d r , Z d r „ z T ' d Г .

ч у н к и . ДОИМ Z d  з \  =: Z d T, =  1

I  т  J. 3 .L.  
1 3 ,

X т  .  3 . X 3 ,
Z Tz Г,

d r ,

Z T „ d r i  

Z - r ,

zz T ' d r ,  
т  „ d J-,

Z Т „ г , I  т „ 3~„ z T „ d :r, z T „ d  r> z T „ d  r

I  ~ I  3 . z d Г, Z «Г. z T „ d  r>

Z т -d г, .  I  T»dT, z T’d r,X T „ d  г , X TOd T <. z T „ d r o

Тузилган мультинликатив моделдан фойдаланиб, товарайлан- 
ма узгаришига товарайланиши тезлиш кай даражада таъсир этил- 
ганлиги ва товар захираси узгаришига таъсири этиш микдори кай 
даражадалиги адиптив модели ёрдамида куйидагича хисобланади:

А о =  I  Т , 3 ,  - X  Т о З о

Яъни, товарайланма уртача айланиш тезлиги индекси сурати- 
дан махражини ошириш натижасида мутлак микдорга эга булади.

[Цоимий таркибли индекс суратидан махражи айрилса, чик- 
кан натижа факат айрим товарлар айланиш тезлиги узгариши 
умумий уртача товарайланиш тезлигига кай даражада таъсир 
этганлигини курсатиб беради, яъни:

Ао(т) = I  Т , 3 ,  - Y . То 3 , = X ( т , - т 0) з ,
[Таркибли силжиш индекси суратидан махражи айрилса, 

чиккан натижа факат товар захираси таркиби узгариши уму
мий товарайланма уртача айланиш тезлигига таъсир этганли
гини курсатади.
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A o(dj) = Z T o 3 ' -Z T 0 3o = I  (з ,  - З о ) т 0 

Демак: А 0 =  А о(т ) +  А о(з)
Товарайланиши уртача вактининг узгариши индекси узга

рувчан таркибли индекс ёрдамида хисобланади.
I _ = Z В 1™ I . Z В О m о = Z 8 ld m , . Z В 0 d ni О Z  В ■ d П, ,

Z m i Z m « Z d m, Z d ™, Z B »d -„
ва бу индекс узгаришига таъсир этувчи омиллар: 
биринчиси, айрим товарлар айланиш вакти узгариши (В); 
иккинчиси, кунлик товарайланма салмоги узгариши (d м ) . 
Хар бир омилнинг таъсирини алохида аниклаш учун куй

идаги индекслар хисобланади: биринчи омилнинг таъсирини 
доимий таркибли индекс:
Г = Z В 1Ш ■ . Z В - т I = Z В I d т , . Z В n d т , = X В ld - , 

Z m. Z mi Z d ™, Z d , Z Bod™, 
ва иккинчи омилнинг таъсирини кунлик товарайланма 

таркиби узгариши
X  в  „ т  , Z B . m » Z B » d - ,  I  в  „ d  , I  В „ d „ ,

I  m , • I  n, „ = " I  d . - ,  : X  d „ ,  = z ' b  . d .

I -  =  I b  * Iв В (dm )

Товар захираси мутлац микдорда узгариши товарайлани
ши вакти узгариши ва кунлик товарайланмаси узгаришига д а т а  
таъсир курсатганини адиптив модели ёрдамида урганилади.

А - = Z В ,m , - Z Вот » = 3 1 - 3 о
дз(в, = Z в,т , - Z в(1т 0

Охирги товар захираси узгаришига кунлик товарайланма 
узгариши таъсирини икки омил га булиб урганиш мумкин:

Биринчиси, кунлик товарайланма таркиби узгариши таъ- 
сирига:

А 3 (dm ) = (Z B0m, - Z 100
Иккинчиси, кунлик товарайланма динамикасининг таъсирига:

(Z т .
Д 3(Im ) _ Z
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Цисцача хулосалар

Товар захиралари товарнинг муомалада узлуксиз харака- 
тини таъминловчи курсаткичдир.

Муайян хисоблашлар ёрдамида товар захиралар хажми 
оптималлигини бахолаш мумкин. Бир томондан, товар захира- 
ларига турли хил омилларнинг таъсири урганилса, иккинчи то
мондан, бозор жараёнларига захиралар таъсири аникланади.

Мавзуда товар харакати тахлили, уни хисоблаш усули, ди
намикасини урганиш, интенсив курсаткичларни хисоблаш ва 
уларнинг динамикасини, турли хил омилларни таъсирини аник
лаш усуллари ёритилиган.

Бозор жараёнида тадбиркор товар захирасидан, талаб ва 
таклиф уртасидаги мувозанатни саклаш куроли тарикасида 
фойдаланади.

Шу билан бирга, товар захираси факат харажатни оши- 
ради. Шунинг учун бир томондан, товар мавжудлиги зарур бул
са, иккинчи томондан, у фойда урнига факат харажат ошиши- 
га олиб келади.
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Назорат ва мух,окама учун саволлар

1. Товар захираси зарурияти нимада?
2. Товар захираси кандай белгилар буйича урганилади?
3. Товар захираси ва товарайланиши орасидаги богликлик 

нимада?
|4. Товарайланма тезлиги курсаткичи кандай?
5. Товарнинг бир айланиши кандай хисобланади?
6. Товар захираси холати ва узгаришини урганишнинг асо

сий усулларига цайси усуллар киради?
7. Товар айланишига кандай омиллар таъсир этади?
8. Товарайланма тезлиги ва бир айланиш вакти индексла- 

ри боглицлигини курсатинг?

Асосий адабиётлар

1. Белявский И. Статистика рынка: задачи, показатели, ме
тодология. "Вестник статистики", 1991. №9.

2. Букерель Ф. Изучение рынков. Академия рынка. Марке
тинг пер. с.фр. -М.: Экономика, 1993.

3. Зермати П. Практика управления товарными запасами. 
Пер. с.фр. -М.: Экономика, 1982.
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VII боб

БОЗОР ЖАРАЁНЛАРИНИНГ ИЖТИМОИЙ-ИКТИСОДИЙ 
САМАРАДОРЛИК СТАТИСТИКАСИ

7.1. Ижтимоий-иктисодий самарадорлик хакида тушунча

Иктисодиётда икки хил ухшаш ибора иктисодий фаолият 
натижасини ифодалайди:

- самара, бу иктисодий фаолият натижасида олинган наф;
- самарадорлик эса кил и н га и харажат бирлигига олинган 

максимал самарадир.
Демак, самара мутлак курсаткич хисобланса, самарадор

лик бу нисбий курсаткичдир.

7.2. Бозор жараёнларининг самарадорлик курсаткичлар
тизими

Ижтимоий-иктисодий самарадорлик даражаси курсаткичи 
тузиш мохияти, олинган натижавий курсаткич, килинган харажат 
курсаткичи билан солиштирилади. Харажат курсаткичи тарика- 
сида моддий ва мехцат ресурслари олиниши мумкин. Бунда чик
кан натижа ресурслар самарадорлигини ифодалайди ва уни шу 
натижага эришиш максадида сарф этилган жорий харажатларга 
нисбатан хисоблаш мумкин. Унда харажатлар самарадорлиги да
ражаси курсаткичи келиб чикади. Иктисодий тахлилда хам у, хам 
бу самарадорлик даражаси курсаткичлари ах,амиятлидир.

Жорий харажатлардан фойдаланиш самарадорлик дара
жаси ресурслардан фойдаланиш самарадорлик даражасига кара- 
ганда доим юкорирок булади, чунки хар бир жараёнда хам мав
жуд ресурслар иштирок этмайди.

Товар бозори фаолияти натижавий курсаткичи самараси- 
га келсак, бу савол муаммолидир, чунки товар у муомаласида 
иштирок этиб, шу билан ялпи ички махсулот яратишда катна- 
шади. Шу боис натижавий курсаткични тула таърифлаш учун 
факат муомала доирасида курсаткичларни эмас, балки ишлаб 
чикариш ва ижтимоий фаолият курсаткичларини хам инобатга 
олиш лозимдир.

Бозор фаолиятинн умумлаштирувчи самарадорлик курсат
кичи, куйилган максадга биноан, бир неча усулларда хисоолани- 
1Ш1 МуМКИН.

Товар ва хизматлар фаолияти самарадорлиги курсаткичи 
турли хил хужалик юритиш погоналарида, алохида бозор жара-
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ёнлари ва фаолияти буйича, алохида юридик шахслар буйича, 
алохида тармоклар буйича ва х к .  урганилиши мумкин. Шу 
билан бир цаторда самарадорлик даражасининг асоси бир услу- 
бият тамойилда амалга оширилади.

Бозор фаолиятининг ижтимоий-иктисодий натижасини 
бахолаш ва тахлил этишда куйидаги курсаткичлар тизимидан 
фойдаланилади:

- ялпи товарайланма;
- соф товарайланма;
- ялпи кушилган киймат;
- фойда.
Бозор муносабати шароитида савдо фаолияти ишлаб чи

карувчи ва истеъмолчига хизмат курсатаётган ишлаб чикариш 
фаолияти тар и ка с и да курилади ва шунинг учун корхона, таш- 
килот, тармок ва х к.лар бозор жараёнларига хизмат курсата
ётган натижавий ишлаб чикариш фаолияти ялпи кушилган 
киймат курсаткичи билан бахоланади ва шу билан у давлат- 
нинг ялпи ички махсулот яратишдаги хиссасидир.

Товар муомаласига хизмат курстаётган юридик шахслар 
ва барча муомала сохасининг ишлаб чикариш фаолияти сама
радорлик курсаткичини хисоблашда, натижавий курсаткичи та- 
рикасида ялпи кушилган киймат курсаткичидан фойдаланиш, 
бошка тармоклар буйича хисобланган самарадорлик курсатки
чи билан таккослаш имконини беради.

Товар муомаласи сохаси фаолияти иктисодий натижаси- 
нинг узи бир Караганда товарайланма хажми эмас (келиб туш- 
ган пул), балки унинг бир кисми, яъни ишлаб чикариш сохаси- 
даги олинган товарлар кийматидан колгаи кисми — савдонинг 
ялпи фаолиятидир. Бу ялпи даромад килинган харажатлар ва 
фойдадан ташкил топади. Халкаро статистика амалиётида бу 
курсаткич „ялпи ишлаб чикариш“ курсаткичига мос келади.

ЯД = о  - ц
Бу ерда: ЯД — бозор ялпи даромади;
О — жорий баходаги товарайланма;
К - поставка килинган товарлар киймати улгуржи бахода.
Товар муомаласи сохасининг алохида корхоналари, юри

дик бирликлари буйича самарадорлик курсаткичи рентабеллик
ни хисоблашда натижавий курсаткич тарикасида фойда курсат
кичидан фойдаланиш тавсия этилади.

Умумий фойдага турли хил омиллар таъсир курсатади. 
Хозир бозор муносабати шаклланиши жараёнида хизмат кур- 
сатиш янги туе олмокда. Шу жумладан, товар сотилгандан кей-
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инги хизматлар хам ривожланмокда. Савдо фаолиятининг фойда 
курсаткичларида мухим уринни сотишдан олинган фойда эгал- 
лайди.

Бозор фаолиятининг умумлаштирувчи курсаткичлар ти- 
зимига куйидагиларни киритиш мумкин:

- умумлаштирувчи самарадорлик курсаткичи;
- жонли мехнат самарадорлиги курсаткичи;
- жонсиз мехнат самарадорлиги курсаткичи;
- товар муомала сохасига инвестициялар самарадорлиги 

курсаткичи
Жорий харажатлар самарадорлигини хисоблашда товарай

ланма хажми жонли ва жонсиз мехнат харажатларига нисба
тан хисобланади.

(z) О.И + F + А + Е
Бу ерда: С — харажатлар самарадорлиги;
О И — оралик истеъмол;
F — мехнат хаки фонди;
А — асосий воситалар амортизацияси;
Е — товар муомаласи сохасидаги йукотишлар.
Бозор жараёнининг самарадорлигини хисоблашда ялпи 

Кушилган киймат (Я1^К) умумий харажатлар йигиндисига 
нисбатан хисобланади:

С = ЯКК
<г) ~ О.И + F + А + Е

Товар муомаласи сохасини ижтимоий-иктисодий потенци
ал ресурслар самарадорлигини хисоблашда, натижавий курсат
кич моддий ва мехнат ресурслар хажмига нисбатан олинади:

С = ______ 5______
(Я) Т з с + Т об + 3 + Т

Бу ерда: Т ( ва — асосий ва айланма фондлар;
3 — товар захиралари;
Т - муомала дорасидаги уртача йиллик мехнат ресурсла- 

ри киймати.
Бозор фаолиятининг натижавий курсаткичини ифодалайди- 

ган курсаткич тарикасида, самара курсаткичи — товарайланма 
курсаткичидан фойдаланилган. Товарайланманинг хам юкори- 
да курилганидек, хал этилишга куйилган вазифага караб турли 
хил турларидан фойдаланилади. Бозор фаолиятига мансуб бул
ган, ишлаб чикарувчидан истеъмолчига етиб келгунга каДар

130



товар бир иеча олди-сотди поюналарини утади. Буларнинг йигин- 
диси ялпи товарайланма категорияси хисобланади. Шу билан 
бир каторда бозор жараёнларинииг самарадорлик курсаткичи- 
ни таърифлаш максадида самара курсаткичи тарицасида, реал 
товар массасини ифодаловчи соф товарайланмадан фойдалан- 
ган маъкул. Бунда килинган харажатлар ва ресурслардан фой
даланиш самарадорлиги курсаткичи куйидагича булади:

~ Ос э  = ______- ______
T(z) О.И + F + А + Е т,к' Т ^ + Т ^ + З + Т

[Товар муомаласи сохасида жонли мехнатдан фойдаланиш 
самарадорлиги курсаткичини мехнат унумдорлиги ифодалайди:

W = °т
Ижтимоий мехнат унумдорлигини макродаражада таъриф- 

лашда: якк
W - т

Мехнат жамияти| самарадорлигини бахолашда куйидаги 
курсаткичлардан фойдаланилади:

Фонд самарадорлиги:

О „ _ ЯКК
~ ~ ^т  ~•у J 1 -р

ас ас

Рентабеллиги:

э = *~
о  ’ Тас

Харажатлар самарадорлиги:

Э х = —  х X
Бу ерда: X - харажатлар киймати.

7.3. Муомала харажатлари статистикаси

Бозор фаолиятининг иктисодий натижаларига таъсир этувчи 
асосий омилларидан бири харажатлар самарадорлиги хисобланади. 
Харажатсиз натижага эришилмайди. Демак, статистика уз олдига 
куйган вазифаларга яна куйидагалар кушилади: харажатлар оггги- 
маллигини бахолаш; даражасини аниклаш; таркиби, динамикасини 
урганиш; турли хил омиллар таъсирини бахолаш кабйлар.
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Товарни ишлаб чикарувчидан истеъмолчига етказиб бе- 
риш жараёнида килинган умумий харажатларни куйидаги гу- 
рухга булиб урганиш мумкин:

- инвестиция (аванслаштирилган харажатлар);
- жорий харажатлар — муомала харажатлари.
Муомала харажатлари ёрдамида хужалик субъекти, фой

да килиш жараёнига таъсир этиши мумкин. Масалан, жонли 
мех,нат харажатларининг усишини тахлил килиш оркали.

Товар муомаласига килинган инвестициялар (капитал 
Куйилмалар), бозор ривожланишига мулжалланган аванс, ун
дан фойдаланиш — асосий фондлар усишига олиб келади. Бу 
эса давлат иктисодий потенциалининг асосий кисмидир.

Бозор сохаси кенг маънода урганилганда, моддий неъмат 
ва хизмат ишлаб чикарувчиларини хам инобатга олади. Бу 
соха харажатлари макродаражада, тармоклараро балансда, t j t -  
ри ва тула харажатлар курсаткичи билан ифодаланади.

Тугри харажатлар курсаткичи, товар бирлигини истеъмол
чига етказиб оериш муомала сохаси тугри харажатларини таъ
рифлайди. Бу курсаткич махсулот бирлиги киймати истеъмол
чига етказио бериш жараёнида канчага узгарганлигини хам 
курсатиб беради:

Бу ерда: Ктх — тугри харажатлар курсаткичи;
3 v — муомала сохаси умумий харажатлари;
3 — тармок махсулоти хажми.
!\1уомала харажатлари махсулот кийматига нафакат тугри, 

балки эгри, технологик богликликларига караб хам киритилади. 
Були тула харажатлар курсаткичи инобатга олиб, турли тармоштр 
махсулоти киймати бирлигига килинган муомала сохаси харажатла
рини таърифлайди. Тула харажатлар курсаткичи тугри харажат
лар курсаткичига Караганда икки барооар юкори булади. Махсу
лот ва хизмат муомаласида килинган жонли ва жонсиз мехнат 
харажатлари киймати — муомала харажатлари дейилади.

Товар харакати ва товарайланма жараёни билан боглик 
булган харажатлар товар сотилиш хажмига турлича таъсир 
курсатади. Шунинг учун муомала харажатлари куйидаги тав- 
сиф ёрдамида урганилади:

- узгарувчан харажатлар;
- шартли доимий харажатлар.
Товарайланма хажми узгариши билан тугридан-тугри уз-
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гарадиган харажатлар узгарувчан харажатлар дейилади. Бу- 
ларга транспорт харажатлари, ортиш-тушириш харажатлари, 
кадоклаш, саралат ва х-к. харажатлар киритилади.

Шартли домий харажатларга товарайланма узгариши би
лан мутаносиб равишда узгармайдиган, турридан-тугри таъсир 
этмайдиган харажатлар киритилади. Буларга бошкариш, мех
нат ва х-К- ларнинг харажатлари киритилади.

Харажат турлари, товар сотилишига ва товар харакатига 
турлича таъсир курсатади. Шунинг учун муомала харажатлари 
турлари буйича куйидагича тавсифланади:

1. Транспорт харажатлари.
2. Мехнат харажатлари.
3. Ижара ва жорий таъмирлаш харажатлари.
4. Саклаш, кадоклаш, саралаш харажатлари.
5. Товар йукотилиши (куриши кабилар).
6. Реклама, маркетинг харажатлари.
7. Истеъмолчи туламайдиган, товар муомала доирасидан 

чикиб кетгандан кейин хам курсатиладиган хизматлар хара
жатлари.

8. Кредит фоизлари.
9. Бошка рув ва бошка харажатлар.
Муомала харажатларини Урганишда куйидаги курсаткич

лар гизимидан фойдаланилади:
1. Харажатларнинг мутлац микдори (X).  Бу курсаткич 

статистик ва бухгалтерлик хисоботларда булиб, уларни турли 
хил йуналишларда урганиш мумкин (айрим хужалик субъект- 
лари буйича, айрим харажат моддалари буйича ва х.к.);

- харажат моддалар буйича муомала таркиби

2. Харажатларнинг нисбий даражаси. Бу курсаткич това
райланма бирлигига килинган харажат даражасини ифодалайди:

D = — -100
О

Бу курсаткич хаР ЮО товарайланма бирлигига канча ха
ражат килинганлигини курсатади. Товарайланма — натижавий 
курсаткич булиб, у оркали товарайланма содир этишга канча 
харажат килинганлиги аникланади.

Харажатлар динамикасини урганишда, омилларнинг таъси
рини таърифлашда куйидаги курсаткичлардан фойдаланилади:



х т = ТттПГл ; х  т = ; х  т =ЯИМ ' ЯКК X + X иУч
Бу ерда: Хт — харажат талабчанлиги;
X — муомала харажатлари;
Хи/ч — ишлаб чикариш харажатлари.
Биринчи - харажат талабчанлиги курсаткичи умуман, икти

содиётнинг ривожланиш харажатлари талабчанлигини ифода- 
лайди. Иккинчиси — халк. хужалиги самарасига, алохида хужа
лик субъектининг кушган х,иссаси,бир сумлик кушилган кий- 
матга харажат даражасини таърифлайди. Учинчиси — жонли 
ва жонсиз мехдат йипшдисида муомала харажати салмогини 
курсатади.

Муомала харажати узгаршни индекслар ёрдамида урганилади:

I = ^ -  
х X

Бу ерда: Х() ва Х ( — базис ва жорий давр харажатлари.
Муомала харажати даражаси индекси:

1 = J5jl = 2 L l• 2LiL = 2 L l • _2_l = I  • I  яъни, I = 1  :I
D D 0 О, О n X 0 О „ x ' 0
Харажатлар даражаси узгариши харажатлар узгариши 

билан тугри богликликда ва товарайланма узгариши билан тес- 
кари богликликдадир. Бу богаикликнинг адиптив модели омил
лар буйича куйидагича таксимланади:

- харажатларнинг мутлак узгариши:
Ах -  X, — Х0;

- харажатлар мутлак узгаришига товарайланма узгари- 
шининг таъсири:

Дх(0) = (О, -  On)-D0;
- харажатлар мутлак. узгаришига муомала харажати дара

жаси узгаришининг таъсири

Ах,п, = ( ° ,  -  °о) ° Г
Муомала харажатлари динамикасини урганишда муомала 

харажатлари даражаси физик хажми индекси куйидагича:
l ж  . др :ч: ^  £р o'q,
4(01 -р 0q I ’ р̂ оЧ о s p *q * ’ s p оЯ о 4 ' 4 
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Бу ерда: p()x — харажатлар бирлиги базис давр бахоси;
q()x; q (x — жорий ва базис давр харажатлар физик хажми;
р0 — базис давр товар бахоси;
qn; q — базис ва хисобот даври товар физик хажми.
Товарларнинг турли хиллиги, уларга булган талаб ва таклиф 

турлилиги, товар физик ва ицтисодий хусусиятларидан келиб чи- 
киб, турли хил товарларнинг харажат талабчанлиги хам турли хил 
булади. Булар авваломбор, бахога тат>сир этади. Шунинг учун 
муомала харажатлари даражсини урганиш ахамиятлидир.

Товарлар йигиндиси буйича уртача муомала харажатлари 
даражаси куйидагича хисобланади:

— _ I X  £ DO 
£ О ~ I  О

Уртача муомала харажати динамикасининг узгарувчан 
таркиби индекси:

I _ ^ D ,О , . S РрОр 
D S O ,  ' s  o 0

Бу индексга икки омил таъсир курсатади:
- индувидуал харажатлар даражаси узгариши;
- товарайланма салмога узгариши.
Хар бир омилнинг таъсирини алохида урганиш учун:
доимий индекс:

j_ £ D |О | £ D рО |
°  ~  £ О , ' £ О,

Бу индексдан чиккан натижа товарайланма таркиби уз
гармас холдалиги, муомалада харажат даражаси узгариши уму
мий муомала харажатлари даражаси узгаришига кай даражада 
таъсир этишини курсатади;

- таркибий силжиш индекси:
_ Z D 0O , . Z D 0O 0

1вд в) 1 0 ,  ' Е О 0 
Айрим товарлар буйича муомала харажати даражаси уз

гармас булган холда факат товарайланма таркиби узгариши 
умумий муомала харажатлари даражаси узгаришига кай дара
жада таъсир этишини курсатади.

Бу индексни хисоблаш анча соддалаштирилади. Агар да 
уртачанинг математик хусусиятларидан фойдаланиб, товарай
ланма хажмини (О) унинг салмога билан (d ) алмаштирилса, 
унда юкоридаги индекслар куйидаги холатга келади:



E D , O , . E D 0O0 E D,d0| E D0d0 S D ,d 0

Id =

1 D( d 0 )

ЕО, Е О 0 м Q
-

о E d 0
u  0 £ D 0d0„

м о
.

о

п м CL О = 1

ED,О, I О о 0 1 2 D , d 0i EDpdp, ED,d0|
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Муомала харажатларининг мутлак усишини омиллар таъ
сири натижасида хам аниклаш мумкин.

Муомала харажатларининг мутлак усиши:
Дх = X, -  Х0.

Муомала харажатларининг мутлак. усишига узгармас то
варайланма таркибида факат муомала харажатлари даражаси 
узгариши натижасида:

Ax(D) = ^  ^ , 0 ,  — ^  D 0O,
Муомала харажатларини мутлак узгаришига товарайлан

ма таркиби узгаришининг узгармас муомала харажатлари да- 
ражасида таъсири:

д _ ^  Dpd I . ^  Dpd i 
X(d,,) E d , ' E d ,

Муомала харажатлари микдори ва даражасига турли хил 
ижтимоий-иктисодий ва савдо-ташкилий омиллар таъсир эта- 
ди. Улар жумласида товарайланманинг ривожланиш ва кон- 
центратлашганлиги, унинг ташкилий ва товар таркиби, худудий 
жойлашиши, товар харакати погоналари, товар айланиши, савдо 
ва хизмат курсатиш шакллари ва х.к.лар киради. Муомала 
харажатлари статистикасида омиллар таъсирини урганиш мак
садида аналистик гурухлаш, коррелящюн-регрессион тахлил, куп 
улчовли тахлил ва шу каби бошка статистик моделлаштириш 
усулларидан фойдаланилади.
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Кискача хулосалар

Олинган нагижани килинган харажатлар билан таккос- 
лаш натижасида самарадорлик курсаткичи хосил булади.

Самара ицтисодий фаолият натижасида олинган нафдир.
Самарадорлик эса, килинган харажат бирлигига олинган 

максимал самарадир. Самара мутлак курсаткич булса, са
марадорлик эса нисбий курсаткичдир.

Бозор фаолиятининг ижтимоий — иктисодий натижасини 
бахолаш ва тахлил этишда куйидаги курсаткичлардан фойда
ланилади: ялпи товарайланма, соф товарайланма, ялпи душил- 
ган циймат, фойда.

Бозор муносабати шароитида савдо фаолияти ишлаб чи- 
карувчи ва истеъмолчига хизмат курсатаётган ишлаб чицариш 
фаолияти тарикасида курилади ва шунинг учун корхона, таш- 
килот, тармоц ва х-к.лар бозор жараёнларига хизмат курсата
ётган натижавий ишлаб чикариш фаолияти ялпи кушилган 
циймат курсаткичи билан бахоланади.

Харажат курсаткичларига бозор жараёнларига хизмат 
курсатаётган уртача банд булганлар сони, муомала сохасидаги 
асосий ва айланма фондлар хажми, товар захираси кабилар 
Хисобланади.

[Ижтимоий-иктисодий самарадорлик курсаткичлари барча 
харажатларга ва алохида харажатларга нисбатан хисобланади. 
Ушбу харажатлар, харажат моддалари буйича, бозор сегментла- 
ри буйича иктисодий омиллар буйича таснифланади.
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Назорат ва мухокама учун саволлар

1. Бозор жараёнида инфратузилмасининг роли нимада?
2. Статистик изланиш предмети бозор инфратузилмасини 

таърифланг.
3. Бозор и нфратуз ил м а с и га кандай элементлар киради?
4. Ахолининг савдо шохобчаларп билан таъминланганли- 

ги цандай урганилади?
5. Бозор инфратузилмасида мехнат контингенти кандай 

роль уйнайди?
6. Бозор инфратузилмаси статистик курсаткичлар тизи- 

мини таърифланг.
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