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УДК 65.01 (512.8)

МАРКЕТИНГ АСОСЛАРИ: С.С.Руломов, Х КМ амарасулов, Тошкент, 
ТошДАУ

Ушбу уку» цулланмаг.ида маркетинг фанининг асосий булимлдри ва уга 
мухии масалаларй куриб чицилди.

Маркетинг асослари буйича маъруза ва ишланмалар туркумига киритилган 
мазкур укув кулланмасила лазарий манбаларлан танщарн назорат гаволлари, 
магалалар, тсстлар, ишчан уйинлар ва вазиятлар, шунингдек расмлар хам мавжуд.

Талабалар томонидан назорат саволларига мустацил жавоб бериш шунишлек 
масалаларни ва тест тонширицларини ечиш уларни маркетинг фалн чуцур 
узлаштнрилишига имкон беради. Кулланмада келтирилган расмлар фацатшна 
уцитувчилар томонидан кургазмали цурол сифатида ишлатибгина цолмагдан, балки 
талабалар учун хам маъруза манбаларини мусТахкамрок эгаллаб колиш ва 
у’злаштирши учун хам тавеня этнлади.

S'xyB кулланмаси “Маркетинг асослари” фани буйича олий укув юртлари 
уцув ластури асоснда ншлаб чицилган булнб, маркетинг курении урганувчи олий ва 
урта махсус у^ув юртлари уцитувчи ва талабаларига, шунннгдек бозор ицтисодисти 
масалалари билан цизицувчи кенг китобхонлар оммасига тавсия этилади.

Куллаима тайерланишида К.Мадняров, С. Искандеров, М.Расулова, 
З.Руломова, Ш.Максудова, С.Руломов, А.Акрамов, Н.Холмирзаев иштирок 
этдилар.
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PRINCIPLES OF MARKETING: /  S.Gulyamov, Kh.Mamarasulov, - Tashkent,
TashSAU,

In given work the most important questions one of main those marketing are 
considered.

The structure of the present manual, included in cycle of abstracts of lectures on 
bases of marketing, is constructed in such a manner that besides information (lecture) 
material in нём control questions, problems, tests, business games, situations and cause 
stady, as well as slides are contained.

The independent study by the students control questions, as well as decision of 
problems and improvement of the control tests will allow them it is belter to realize a 
material of a rate of marketing. The. slides can be recommended not only for use by the 
teachers as the evident allowance, but also for the students - for the best storing and 
mastering of materials of lectures.

The manual is developed pursuant to the educational program for high schools on 
a subject “Principles of marketing" and it is recommended for the teachers and students 
of Hight school educational establishments, studying rate of marketing, as well as for a 
wide range of the readers, interested by questions of market economy. In producing this 
manual took parts G.Madyarov, S.Iskandarov, M.Rasulova, Sb.Maksudova, 
SiGnlyamov, N.Kholmirzaev, A.Akramov.
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К И Р И Ш .

М а н а  8  й и л  д а в о м и д а  Р е с п у б л и к а м и з  м у с т а к и л л и к  в а  
с у в е р е н и т е т  ш а р о и т и д а  б а р к а р о р л и к  в а  м и л л и й  и к т и с о д и ё т н и н г  
у с и ш и ,  с п е ц и ф и к  ш а р о и т  в а  м а м л а к а т  и ж т и м о и й  х у с у с и я т и н и ,  
у н и н г  р а е м ,  у р ф - о д а т л а р и н и  в а  х а ё т и й  т а ж р и б а н и  х и с о б г а  
о л и б ,  у з и н и н г  б о з о р  в а  б о з о р  м у н о с а б а т л а р и г а  у т и ш  м о д е л и н и  
я р а т и б ,  д а д и л  к а д а м  к у й м о к д а .

И с л о х о т  н а т и ж а л а р и н и  х и с о б г а  о л г а н  х о л д а  
д а в л а т и м и з н и н г  б о с к и ч м а - б о с ^ и ч ,  и ж т и м о и й  й у н а л т и р и л г а н  
и к т и с о д и й  и с л о х о т л а р и н и  й у л и  х а к  э к а н л и г и н и  б е л г и л а й д и .  
М и л л и й  и к т и с о д и ё т н и  б о з о р  м у н о с а б а т л а р и  к у й г а н  
м а с а л а л а р н и  х а л  э т и ш  й у л и д а  Х у к у м а т и м и з н и н г  м а к с а д л и ,  
м у в о ф а к и я т г а  и ш о н т и р у в ч и  н а т и ж а л а р  б е р а ё т г а н  о с и л е н а  
и к т и с о д и й  с и ё с а т н и  у т к а з м о а д а .  С и ё с и й  б а р к а р о р л и к  
х у к у м а т и м и з н и н г  к е т м а - к е т л и к  в а  ч у к у р  у й л а б  ч и к и л г а н  
и к т и с о д и й  с и ё с а т и  р е с п у б л и к а м и з д а  у т к а з и л а ё т г а н  б о з о р  
и с л о х о т  л а р и  м у в а ф ф а к и я т и н и н г  а с о с и  х и с о б л а н а д и .

И к т и с о д и й  и с л о х о т л а р и н и н г  й у н а л и ш и н и  т а ш к и  в а  и ч к и  
о м и л л а р и н и  д о и м о  с о з л а б  т у р и ш  л о з и м .  Б у  и к т и с о д и й  с и ё с а т н и  
в а  с т р а т е г и к  м а к с а д л а р н и  а л м а ш т и р и ш  х а в ф и н и  х и с о б г а  о л и б ,  
и щ л а б  ч и к а р и ш н и  б у з и л и ш и г а  в а  р а к о б а т б а р д о ш л и к н и  с у с а й и б  
к е т и ш и н и  о л д и н и  о л и ш  м у м к и н .  С а м а р а л и  и ж т и м о и й  
й у н а л т и р и л г а н  б о з о р  и к т и с о д и ё т и н и  х о с и л  к и л и ш д а ,  у з о к  
м у д д а т л и  с т р а т е г и я н и  х а ё т г а  к и р и т и ш ,  т е х н и к  к а й т а  
к у р о л л л а н т и р и ш ,  р а г б а т л а н т и р и ш  и к т и с о д и й  у с и ш  а с о с и д а  
и ш л а б  ч и к а р и ш н и  т а ъ м и н л а ш .  Я н г и л а н г а н  и к т и с о д и й  
с т р а т е г и я н и  ф а к а т  э г и л у в ч а н  б о з о р  м е х а н и з м л а р и н и н г  д а в л а т  
т о м о н и д а н  т а р т и б г а  с о л и т  ш а р о и т и д а ,  о ч щ  и к т и с о д и й  в а т а и  
и ш л а б  ч и к а р у в ч и л а р н и  х и м о я  к и л и ш  с и ё с а т и  б и л а н  б и р г а л и к д а  
а м а л г а  о ш и р и ш  м у м к и н .  У з о к  м у д д а т л и  м у а м м о л а р :  б ю д ж е т  
т а к ч и л л и г и н и  й у к о т и ш ;  и н ф л я ц и я  с у р ъ а т и н и  п а с а й т и р и ш ;  
н а р х л а р  т и з и м и  в а  с а в и я с и н и  ж а х о н  д а р а ж а с и г а  к е л т и р и ш :  
т а ш к и  и к т и с о д и й  м у н о с а б а т л а р и н и н г  л и б е р а л и з а ц и я с и .  У з о к  
м у д д а т л и  с т р а т е г и я н и н г  м у х и м  в а з и ф а с и  -  и к т и с о д и й  у с и ш  
п о т е н ц и а л и н и  я р а т и ш  х и с о б л а н а д и .

С а н о а т д а  м а к с а д г а  м у в о ф и к  й у н а л т и р и л а н г а н  т и з н м  
с и л ж и ш и  х а м  к а т т а  а х а м и я т г а  э г а .  Д а в л а т н и  т е з к о р л и к  б и л а н



и к т и с о д и й  у с и ш н и  т а ъ м и н л а ш  у ч у н  т у х т а б  д о л г а н  к у в в а т л а р н и  
к а й т а  и ш л а ш ,  т у л о в  и н к и р о з и н и  о р а л а б  у т и ш ,  а й л а н м а  
в о с и т а л а р н и  т и к л а ш  в а  т е з  т у л о в г а  э г а  б у л г а н  и н в е с т и ц и я  
л о й и х а л а р н и  п м а л г а  о ш и р и ш  к е р а к .  И ч к и  т у п л а н г а н  
з а х н р а л а р н и  м о б и л и з а ц и я с и н и  т а ъ м и н л а ш  в а  я н г и  с о х а л а р д а  
и л м н й - т а х л и л  в а  и ш л а б  ч и к а р и ш  ж о й л а р н и  с а к л а б  т е х н о л о г и к  

м у с т а х к а м л а ш ,  к а м т у л о в  с а н о а т  с и ё с а т и н и  б е л г и л а ш ,  а с о с и й  
т а ш к и л и й  т а р т и б л а р д а ,  р е с у р с л а р н и  с а к л а ш  т е х н о л о г и я с и г а  
у т и ш  ч о р а л а р и н и  к у р и ш  з а р у р .  Б у  у з  н а в б а т и д а  с о х а л а р н и н г  
м у к а м м а л  т и з и м и н и  х о с и л  к и л и ш ,  б у  б и л а н  б и р г а л и к д а  м и л л и й  
м а ш и н а с о з л и к  с а н о а т и  р е с у р с л а р и н и  с а к л а ш  т е х н о л о г и я с и г а  
. ¡ г а  б у л г а н  м о с л а м а л а р  к у р и ш н и  т а л а б  э т а д и .

И к т и с о д и й  а м а л и й  с е к т о р д а г и  т и з и м  -  т е х н о л о г и я  
с и л ж и ш л а р н н и  у т к а з и ш ,  в а  у р т а  м у д д а т л и  и н в е с т и ц и я  
л о й и х а с и н и  а м а л г а  о ш и р и ш ,  и к т и с о д и й  р и в о ж л а н т и р и ш  
и и н о в а ц и о н  м о д е л и г а  у т и ш  в а  р е с у р с л а р н и  и ш л а т и ш  с а м а р а л и  
к о н ц е н т р а ц и я с и ,  б у н д а н  т а ш к а р и  ю р т и м и з д а  и ш л а б  
ч и к а р и л а д и г а н  у з о к  м у д д а т л и  и ш л а т и л а д и г а н ,  з а м о н а в и й  
г е х н о л о г и я г а  а с о с л а н г а н ,  и с т е ъ м о л ч и л а р  т а л а б и г а  ж а в о б  
б е р а д и г а н  м а х с у л о т л а р н и  и ш л а б  -  ч и к а р и ш  в а  
р а к о б а т б а р д о ш л и к н и  о ш и р и ш .

С а н о а т и  к у ч л и  д а в л а т Л а р  т а ж р и б а л а р и  т а ж р и б а с и н и н г  
т а х л и л и  ш у н и  к у р с а т а д и к и ,  т о р  м у т а х а с с и с л и к д а н
и . н т е г р а ц и я г а  у т и ш  б о ш к а р и ш  ф а о л и я т и н и н г  х а р а к т е р й  
м а з м у н и н и  к у з а т и ш  м у м к и н .

У  м у м и й  б а х о л а ш  б у й и ч а  X X  а с р  -  р а к о б а т ч и л и к  
ш а р о и т и д а  д и н а м и к  у з г а р и ш  в а к т и .  Б у  о д д и й  б о з о р  т о к ч а с и  
у ч у н  к у р а ш  б у л и б  к о л и б г и н а  э м а с ,  б а л к и  х а р  к а д а м  у ч у н  т у р л и  
й у н а л и ш д а г и  к у р а ш .  Я н г и л и к л а р н и  т е з к о р л и к  б и л а н  к и р и т и ш ,  
ю к о р и  т о и ф а л и  к а д р л а р н и  т о п и ш ,  и с т е ъ м о л ч и л а р н и  
к о р п о р а т и в  с о х а с и г а  ж а л б  э т и ш ,  с и ё с и й  у с т у в о р  
й у н а л и ш л а р и н и  а н и к л а ш  а м а л г а  о ш и р и ш  “ Я н г и  с т р а т е г и и  
ф и к р л а ш " ,  “ Б и з н е с н и  г л о б а л л а ш т и р и ш ”  б и л а н  т и к л а н я п т и ,  
и к т и с о д и й  у с и ш  я н г и  м о д е л г а  у т и ш .

З а м о н а в и й  х у ж а л и к н и  ю р и т и ш  ш а р о и т и д а ,  б и р и н ч и  
навбатда ю к о р и  с а в и я д а  б о ц щ а р и л а д и г а н  ф и р м а л а р  м а к с а д г а  

э р и ш а д и .
У ш б у  у к у в  к у л л а н м а с и д а  м а р к е т и н г  ф а н и н и н г  а с о с и й  

б у л и м л а р и  в а  у т а  м у х и м  м а с а л а л а р и  к у р и б  ч и к и л г а н .



М а р к е т и н г  а с о с л а р и  б у й и ч а  м а ъ р у з а  в а  и ш л а н м а л а р  
т у р к у м и г а  к и р и т и л г а н  м а з к у р  у к у в  к у л л а н м а с и д а  н а з а р и й  
м а н б а л а р д а н  т а ш ц а р и  н а з о р а т  с а в о л л а р и ,  м а с а л а л а р ,  т е с т л а р ,  
й ш ч а н  у й и н л а р  в а  в а з и я т л а р ,  ш у н и н г д е к  р а с м л а р  к а м  м а в ж у д .

К у л л а н м а н и н г  б а р ч а  б у л и м л а р и н и н г  о х и р и д а  н а з о р а т  
с а в о л л а р и ,  т е с т ,  м а с а л а л а р ,  б и з н е с  у й и н  в а  х о л а т л а р  
к е л т и р и л г а н .

Т а л а б а л а р  т о м о н и д а н  н а з о р а т  с а в о л л а р и г а  м у с т а ^ и л  
ж а в о б  б е р и ш  ш у н и н г д е к  м а с а л а л а р н и  в а  т е с т  т о п ш и р щ л а р и н и  
е ч и ш  у л а р н и  м а р к е т и н г  ф а н и  ч у к у р  у з л а ш т и р и л и ш и г а  и м к о н  
б е р а д и .  К у л л а н м а д а  к е л т и р и л г а н  р а с м л а р  ф а к а т г и н а  
у к и т у в ч и л а р  т о м о н и д а н  к у р г а з м а л и  к у р о л  с и ф а т и д а  
и ш л а т и б г и н а  ц о  л  м а е  д а н ,  б а л к и  т а л а б а л а р  у ч у н  ^ а м  м а ъ р у з а  
м а т н л а р и н и  м у с т а х к а м р о ц  э г а л л а б  ^ о л и ш  в а  у з л а ш т и р и ш  у ч у н  
х а м  т а в с и я  э т и л а д и .

М а з к у р  у ^ У в  к у л л а н м а с и н и  я р а т и ш д а  м у а л и ф л а р  
у з л а р и н и н г  у з о к  в а к т  д а в о м и д а  м а р к е т и н г  в а  м е н е д ж м е н т  
ф а н л а р и  б у й и ч а  о л и б  б о р г а н  п е д а г о г и к  в а  и л м и й - т а д к и ц о т  
ф а о л и я т л а р и  н а т и ж а л а р и д а н ,  х а м д а  х о р и ж и й  м а х с у с  а д а б и ё т  
в а  и л м и й - т а д к и ц о т  и ш л а р и д а н  и ж о д и й  ф о й д а л а н д и л а р .

Т а в д и м  э т и л г а н  у к > у в  к у л л а н м а с и  у з б е к  т и л и д а  и л к  б о р  
ч о п  э т и л г а н  б у л и б ,  у  к а м ч и л и к л а р д а н  х о л и  э м а с .

М у а л л и ф л а р  к и т о б х о н л а р н и н г  б а р ч а  ф и к р -  
м у л о х а з а л а р и н и  в а  т а к л и ф - и с т а к л а р и н и  ч у к у р  э ъ т и б о р  в а  
м и н н а т д о р ч и л и к  б и л а н  к а б у л  к и л и б ,  у л а р н и  к у л л а н м а н и н г  
к е й и н г и  н а ш р л а р и д а  т а к о м и л л а ш т и р и ш д а  а л б а т т а  и н о б а т г а  
о л а д и л а р .  •

А з и з  к и т о б х о н л а р !  Б а р ч а  ф и к р - м у л о х а з а л а р и н г и з н и  в а  
т а к л и ф - и с т а к л а р и н г и з н и  к у л л а н м а  к у й и д а г и  м а н з и л г а  
ю б о р и ш и н г и з н и  с у р а й м и з .

7 0 0 1 8 3 ,  Т о ш к е н т - 1 8 3 ,  К и б р а й  т у м а н и ,  У н и в е р с и т е т  к у ч а с и ,  4 .

Т О Ш К Е Н Т  Д А В Л А Т  А Г Р А Р  У Н И В Е Р С И Т Е Т И .



I  б У л и м .

1 .  М А Р К Е Т И Н Г Ч А  Ф И К Р  Ю Р И Т И Ш  У  С У Л И .
1 . 1 .  М а р к е т и н г  ч а к с а д  в а  в а з и ф а л а р и .

Кичик б и з н е с д а г и  х у ж а л и к  ю р и т у в ч и  с у б ъ е к т л а р  * а р  д о и м  
харидорни м у л ж а л  к и л и н и б  ц у й и д а г и  с а в о л л а р г а  т о п и ш л а р и  
керак: Ь у ш ч а ?  К а й  д а р а ж а д а  с и ф а т л и ?  н и м а д а н ?  К а ч о н  
махсулот и ш л а б  ч и к , а р и л и ш и  к е р а к .  Б у н д а н  м а ъ л у м к и  к и ч и к  
тадбиркорлик т а р к и б л а р и  с о н и ,  с и ф а т и ,  ф а з о в и й л и к  в а  в а ^ т  
улчамлари буйича ч е к л а н г а н .

У л а р  б о з о р н и  э г а л л а ш  у ч у н  а м а л г а  о ш и р а ё т г а н  х у ж а л и к  
о п е р а ц и я л а р и н и н г  х а р а ж а т л а р и н и  х а р и д о р л а р  у ч у н  о л и б  
б о р и л а д и г а н  р а х о б а т  к у р а ш и д а  ю т и б  ч и ц и ш  у ч у н  к а м а й т и р и б  
б о р и ш л а р и  з а р у р .  Н а т и ж а д а  п о т е н ц и а л  х а р и д о р  у н и н г  т а к л и ф  
э т г а н  м а х с у л о т и н и  х а р и д  х и л а д и .  Б у  м у а м м о н и  е ч и ш и д а  
м а р к е т и н г  м у х и м  д а с т а к  х и с о б л а н а д и . .

М а р к е т и н г  ( и н г л и з ч а д а н  market -  б о з о р )  б у  м а х с у л о т н и  
и ш л а б  ч и х а р и ш д а н  б о ш л а б  т о к и  у н и  с о т и ш н и  т а ш к и л  
э т и л и ш и г а ч а  б у л г а н  м а ж м у а в и й  т и з и м д и р .  У  а н и к ;  
х а р и д о р  л а р н и  т а л а б и н и  х о н д и р и ш ,  б о з о р н и  у р г а н и ш  в а  
о л д и н д а н  к у р а б и л и ш  а с о с и д а  ф о й д а  о л и ш г а  м у л ж а л л а н г а н .

А . Х о с к и н г  а й т и ш и  б у й и ч а  м а р к е т и н г  -  б у  б и з  с о т и ш и м и з  
м у м к и н  б у л г а н  м а х с у л о т н и  с о т и ш  э м а с ,  б а л к и  с о т и л а д и г а н  
м а х с у л о т н и  и ш л а б  ч и х а р и ш д и р 2 3 .

М а р к е т и н г н и  а с о с и й  м а ц с а д и  -  б о з о р н и  х а р  т о м о н л а м а  
урганиши, т а х л и л  х и л и ш и  в а  к о н ъ ю н к т у р а  у з г а р и ш и н и  
олдиндан б и л и ш  а с о с и д а  й х о р и  ф о й д а  о л и ш д и р .  х а л х  т а л а б и  
ва пул т у л а ш  х о б и л и я т и н и  и ш л а б  ч и х а р и ш  ж а р а ё н л а р и н и  
ташкил х и л и ш  в а  и ш л а б  ч и х а р и л а ё т г а н  м а х с у л о т л а р н и  
истеъмол с и ф а т и н и  т а ъ м и н л а ш  й у л и  б и л а н  т у л а - т у к и с  
кондиришнинг б а ъ з и  ж и х а т д а н  х у й и д а  к е л т и р и л д и  ( 1 . 1  
раем.)23.

Б и з н е с  м у а м м о с и н и  к е н г  х у л а й л и л и г и  в а  х у п  р у й х а т л и г и  
шу жумладан у н и н г  к и ч и к  ш а к л л а р и н и ,  б и р  х а т о р  м а х е а д  
муаммоларини' и ш л а б  ч и х а р и ш  ж а р а ё н и д а ,  с о т и ш д а ,  р е к л а м а  
ишларида к у й и ш и  в а  е ч и л и ш и н и  к у з д а  т у т а д и .  Ш у н и н г  у ч у н  
иктисодий адабиёгда “ М а р к е т и н г "  т у ш у н ч а с и  т у г р и с и д а  т у р л и  
туман таклифлар у р и н  о л г а н  в а  б и р  н е ч а  т у р д а г и  м а р к е т и н г  
ажратиб к у р с а т и л г а н 2 3 .



/. /  Раем М а р к е т и н г н и  тадбиркорлик фаолиятидаги 
масалаларни узаро таъсир курсатиш23.

М а р к е т и н г  б у  х а р и д о р н и  м а ^ с у л о т  ё к и  х и з м а т г а  б у л г а н  
т а л а б и н и  а н и ^ л а ш  в а  у н и  с у н г и  и с т е ъ м о л ч и г а  д а р о м а д  о л и ш  
м а ц е а д и д а  с о т и ш н и  и з о ^ л а ш  в а  т а р к а т и ш  ж а р а ё н и д и р .

М а р к е т и н г  -  б у  м е н е ж м е н т н и н г  ж а в о б г а р л и г и  д а р а ж а с и н и  
а ш щ л а ш ,  о л д и н д а н  к у р и ш  в а  т а л а б л а р н и  к о н д и р и ш  учун 
р а г б а т л а н т и р и ш  ж а р а ё н и д и р 1 .

М а р к е т и н г  -  б у  с о т и ш  б о з о р л а р и н и  б у н ё д  этиш ёки 
т а л а б н и  б у н ё д  э т и ш 2 .

' Халцаро маркетинг инстглути.
2 В.Хойер -  “Кандай цнлиб Европада самарали бизнес цилиш мумкин”. 
М. 1990 йил.



Кпнпепсиан маркетинг -  б у  м а р к е т и н г  т у р л а р и д а н  б и р и .  
У н и н г  т а в с и ф л и  б е л г и с и  з а р у р и й  ш а р о и т  я р а т и б  м а х с у л о т  в а  
х и з м а т л а р н и  т а к л и ф  к и л и ш  у ч у н  т а л а б н и  б у н ё д  э т и ш  в а  
ш а к л л а н т и р и ш .  К о н в е р с и о н  м а р к е т и н г  м а ц с а д и  м а з к у  р  
м а х с у л о т г а  н и с б а т а н  б а ъ з и  т о и ф а д а г и  ф у к а р о  в а  к о р х о н а л а р н и  
с а л б и й  м у н о с а б а т и н и  б а р т а р а ф  э т и ш  в а  у л а р н и  п о т е н ц и а л  
истеъмолчилар д о и р а с и г а  ж а л б  к и л и ш д а н  и б о р а т д и р .  Б у  у ч у н  
максадга м у в о ф и к  й у н а л т и р и л г а н  р е к л а м а  ф а о л и я т и ,  з ^ а р  
томонлама т а р к а л г а н  с е р в и с  х и з м а т и  в а  ю ц о р и  д а р а ж а д а г и  
таъминлов ута з а р у р д и р .

Маркетинг “М и к с ” ( м а р к е т и н г  м а ж м у а с и )  -  к о р х о н а л а р  , 
т о м о н и д а н  и ш л а б  ч и к а р и л г а н  м а х с у л о т г а  б у л г а н  т а л а б г а  т а ъ с и р  
к у р с а т и ш  у ч у н  з а р у р и й  м а р к е т и н г  т и з и м и д и р .  Б у  к а б и  
в о с и т а л а р г а  к у й и д а г и л а р  к и р а д и :  м а х с у л о т ,  н а р х ,  с о т у в н и н г  
у р н и  в а  ш а р т и ,  р е к л а м а  в а  р а г б а т л а н т и р и ш .

Х а р  б и р  к у р с а т и л г а н  э л е м е н т н и  и ш л а т и л и ш и н и  ^ и с о б г а  
о л и б  м а р к е т и н г  “ М и к с ”  к у й и д а г и л а р н и  О и л д и р а д и :  
и с т е ъ м о л ч и н и  м у л ж а л  ц и л и ш ,  у н и н г ,  т а л а б и н и  у р г а н и ш ,  
и с т е ъ м о л ч и  т а л а б и н и  ^ и с о б г а  о л г а н  х о л д а  м а х с у л о т  в а  х и з м а т  
а с с о р т и м е н т и н и  ш а к л л а н т и р и ш ,  б а р ч а  м а х с у л о т н и  о х и р г и  
и с т е ъ м о л ч и г а ч а  к о н и к т и р а д и г а н  т о  х а р а ц а т г а  к е л т и р у в ч и л а р  
у ч у н  э г и л у в ч а н  н а р х  б е л г и л а ш  с и ё с а т н и  о л и б  б о р и ш ,  к у л а й  в а  
а м а л г а  о ш и р и л и ш и  м у м к и н  б о л т а н  о л д и - с о т д и  ж а р а ё н и н и  
а м а л г а  о ш и р и ш ,  с о т у в ч и л а р н и  в а  в о с и т а ч и л а р н и  м а х с у л о т  
с о т г а н и  у ч у н  и с т е ъ м о л ч и л а р н и  э с а  у ш б у  ф и р м а н и  м а ^ с у л о т и н и  
с о т и б  о л г а н и  у ч у н  т у р л и  р а г б а т л а н т и р и ш  в а  с и й л а ш  ч о р а -  
т а д б и р л а р и н и  и ш л а т и ш .

Ремапкетинг - М а х с у л о т  у з и г а  б о л т а н  т а л а б н и  п а с а й и ш и н и  
сеза б о ш л а г а н д а  р е м а р к ё т и н г н и  ц у л л а ш  к е р а к  б у л а д и .  Б у н д а  
м а р к е т и н г  х и з м а т и  б о з о р д а  м а х с у л о т г а  б у л г а н  т а л а б н и  
пасайишини б а р т а р а ф  з т и ш  в а р и а н т л а р и н и  и з л а б  т о п а д и .

К улловчи  маркетинг -  к о р х о н а н и н г  м а р к е т и н г  
ф а о л н я т и н и н г  б и р  т у р и  б у л и б  м а х с у л о т  в а  х и з м а т г а  б у л г а н  
талабни е т а р л и  с а в и я с и н и  с а к л а б  к о л и ш н и  т а ъ м и н л а б  б е р а д и .  
Ьу\'лловчи м а р к е т и н г н и н г  м а к с а д и  -  т а л а б  в а  т а к л и ф  
мувозанатинч д о и м и й  д и в д а т  э ъ т и б о р и н и  т а л а б н и  
узгартирувчап о м и л л а р г  .  к а р а т и л и ш и ,  ^ и с о б л а н а д и .

Т;пюккпёт топтирувчи маркетинг -  к о р х о н а н и н г  м а р к е т и н г  
фаолиятини б и р  т у р и  б у л и б  у  м а х с у л о т  в а  х и з м а т г а  б у л г а н



потенциал талабни цондириш ва барча махсулот учун реал
талабни излаб топишдан иборатдир.

Тараадиёт топтирувчи маркетингнинг асосий мацсади 
маркетингни белгилаш харакатини талаб тараккиётини керак
томонига йуналтириш.

С инхрон маркетинг - бир катор махсулотларни мавсумии 
истеъмол цилинишида сотишни баркарор килиш учун ва 
талабни узгаришини пасайтириш учун кушимча чоралар 
эхтиёжи курилиш пайдо булган холатларда ишлатилади.

Ра гба тла нтип у в  чи маркетинг - маркетинг тури булиб, 
талабни шакллантириш ва рагбатлантиришга йуналтирилган. 
Рагбатлантириш маркетингни ишлатилишининг уч ^ил сохаси 
булиши мумкин:

1) истеъмолчи ушбу махсулот унинг хеч кандай манфаттга 
эга эмас деб ^исоблаганда;
2) махсулот учун сотилиш минта^аи тугри танламаганда 
эмас;
3) истеъмолчи ва бозор янги махсулот вужудга келишга 
тайёр бу л маган да.

Кичик бизнес, субъекта хужалик фаолиятига маркетинг 
киритилиши тадбиркорликни самарасини оширишга 
кумаклашади.

Кичик шаклдаги хужалик юритиш субъектларшш 
кундалик амалиётида маркетингни стратегии масалаларини 

-амалга оширилиши куйидаги йуналишларида амалга 
оширилади22:

1) энг КУП ахборотни бозорни эгаллаб турган мухит 
тугрисида уз вактида олиш ва уни тугри та^лил килиш;
2) маркетинг максадларини тугри куйиш ва уларга 
эришишнинг асосий йуллари;
3) ресурсларни - максадлар билан, максадларни эса 
истеъмолчилар талаби билан макбул бирлаштириш. 
Махсулот тури ва ассортиментини бозор талабини юкори 
даражада кондириш учун шакллантириш;
4) жамоа билан ишлаш, шахсий тадбиркорлик фаолиятни 
потенциал харидорлар, ишловчилар орасида тан олиш ва 
куллашга эришиш учун таш вщ от ишларни олиб бериш;



5)  б о з о р д а  с о т и ш  т а р м о г и н и  б у и ё д  э т и ш  о р к а л и ,  
р е к л а м а л а р  с о т у в и н и  р а г б а т л а н т и р у в ч и  т а д б и р л а р н и  
у г к а з и ш ,  с о т у в ч и  в о с и т а ч и л а р н и ,  у з  х а р н д о р л а р и н и  в а  
б о з о р ,  м а й д о н и н и  т о п и ш  у ч у н  х а р а к а т  к и л и ш ;
6 )  м а р к е т и н г  т и з и м и н и  я н г и  ф и р м а _ _ ш а р о и т и г а
м о с л а ш т и р и щ  у ч у н  к у н д а л и к  б о и щ а р у в  и ш и н и  т а ш к и л  
э т и ш .

М а р к е т и п г н и  к и ч и к  б и з н е с д а  с а м а р а л и  и ш л а ш  ш а р т л а р и  
н у й н д а г и л а р д а н  и б о р а т 3 : т а р а  ( д а ё т  т о п г а н  б о з о р н и  
м а в ж у д л и г и ,  и ш л а б  ч и к а р у в ч н н и  э р к и н л и г и ,  а х б о р о т  т у п л а ш  
т и з и м и н и  б а р ч а г а  т у ш у н а р л н г и ,  т а д б н р к о р л а р н и н г  
т а й ё р л а н г а н л и г и  в а  х о к а з о .

1 . 2 .  М а р к е т и н г  ф и к р  ю р и т и ш  усулини узлуксиз 
т а к о м и л л а ш у в и  

Маркетинг концепциям -  б у  б а р ч а  т у р д а г и  т а д б и р к о р л и к  
ф а о л и я т и  и с т е ъ м о л ч и  т а л а б и н и  к о н д и р и ш  у ч у н  х и з м а т  к и л и ш .

Маркетпнгнл англаш эволюцияси -  н а т у р а л  м а х с у л о т л а р н и  
а л м а ш у в ч и д а н  т о к н  м у р а к к а б  б о з о р  м а р к е т и н г  т и з и м и г а ч а  
б у л г а н  м а ш а к к а т л и  й у л н н  б о с и б  у т д и .  У т а  о д д и й  х у ж а л и к  
т а р к и б и д а  и ш л а б  ч и ^ а р у в ч и л а р  в а  и с т е ъ м о л ч и л а р  б и р - б и р и г а  
я  К и н  т у р а д и л а р  в а  б и р - б и р л а р и н и  я х ш и  б и л а д и л а р .  Х ^ ж а л и к  
ю р и т у в ч и  с у б ъ е к т л а р  у л а р г а  м а ъ л у м  б у л г а н  и с т е ъ м о л ч и л а р  

т а л а б и н и  к о н д и р и ш  к е р а к  б у л г а н  м а ^ с у л о т н и  и ш л а б  
ч ш ^ а р а д и л а р 2 2 .

У ш б у  х о л а т д а  у л а р н и н г  м а х с у л о т л а р и н н  е т а р л и  д а р а ж а д а  . 
е т к а з и б  б е р и ш д а н  к е л а д и г а н  п о т е н ц и а л  й у к о т и ш и  у н ч а  к а т т а  
э м а с .  А м м о  б у  к а б и  и ш л а б  ч и к а р и ш  ж у д а  о з ,  у н и н г  у с и ш  
н м к о н и я т л а р и  ч е к л а н г а н .  Х а щ  с о н и н и  у с и ш и  б и л а н  ц а н д а й  
к и л и б  м а х с у л о т  в а  х и з м а т л а р  т а к л и ф и н и  к у п а й т и р и ш  м у м к и н  
м у а м м о с и  п а й д о  б у л д и .

У ш б у  м у а м м о н и  е ч и м и  и ш л а б  ч и к а р и ш н и  к а п и т а л и з а ц и я  
к и л и ш  в а  м а ш и н а  т е х н и к а с и н и  к е н г  и ш л а т и л и ш и  д е б  т о п и л д и .  
А м м о  м а ш и н а л а р н и  с а м а р а л и  и ш и  у ч у н  у л а р н и  к о р х о н а д а  
т у п л а ш  к е р а к ,  э ^ а м д а  э н е р г и я  б и л а н  т а ъ м и н л а ш  з а р у р .

И ш л а б  ч и ц а р у в ч и  ф а к а т  у з и н и н г  т а л а б и г а  х о с  б у л г а н  а н и к  
б н л и м и н и  и ш л а т м а с д а н  т а х м и н и й  м а ^ с у л о т н и  и ш л а б  ч и к и ш г а  
м а ж б у р .  Б у н д а  х а р и д о р  ч и к а р г а н  м а х с у л о т н и  о л м а г а н  х о л д а ,



белгиланган йуцотиш вазияти косил булади. Ленин талаб 
*' таклифдан о р т и к  булганда бу катта муаммо булмаиди.

XIX агрдан бошлаб ишлаб чикариш деярли самаралирок 
булиб таклиф тез фурсатда, талабдан ортик; була бошлади. Бу

> уз навбатида бошка муаммони келтириб чикарди ортик; 
махсулотларни нима килиш мумкин? Жавобини классик 
ицтисодий назариясидан олиш мумкин: агар таклиф талабдан 
ортик булса, унда талабни кучайтириш учун нархии

> пасайтириш керак. Аммо бундай ечим куичилик корхоналарни 
банкротликка олиб келади.

Агар махсулот нархи пасайса, унда фойда кам камаяди,
! унинг керакли миадорисиз фирма ракобат курашида еигилади. 

Асримизниг 30-йилларида купчилик кучсиз компаниялар 
^зларини банкрот булганлигини эълон килдилар, натижада 
барча давлатларда куплаб ишсизлар пайдо булди. Фирмаларни 
бозор ф а о л н я т и н и  б о ш к а р и л и ш и д а  янгн ёндашиш усулларшщ 
ишлаб чицилган максулотга талабни рагбатлантиришни янги 
усул ва воситаларини аниклашни яратиш зарурияти тугидди. 

Бозорни урганиш натижасида махсулотни ишлаб чикариш 
; бос кич ига харидорнинг талаби аникланади ва самарсиз ишлаб 

чикариш минимал мивдорга келтирилади.
1 Собик иттифок иктисодий адабиётида асримизнинг 80

йилларининг уртасигача маркетинг тараккиёт топган 
давлатларининг бозор иктисодининг тавсифли томони деб 
кисобланар эди. Режали хужалик юритиш тизимида ишлаб 
чикарувчилар ва истеъмолчилар манфаати узаро якин 

[ богланган ва жамият маркетинг хизматига мухтож эмас деб 
Кисобланган.

Мустакилликка эришгандан сунг Республикамиз бозор 
иктисодига утиши билан маркетинг муаммосини урганиш 

| талаби бирдан ошиб ' кетди. Тадбиркорлик амалиётига 
| маркетингни англаш мажбурияда киритилди. Бу эса жа.\он 
I амалиётида чукур текшириб курилган масалалар мажмуасини 
? Кал килишда кумаклашади, яъни:

• сотувчи ва' олувчи уртасидаги икки томонлама 
муносабатни бозорни урганиш, махсулотни таксимлаш ва 
каракатлантириш камада рекламани ташкил килиш 
Кисобига тиклаш;
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• халь;нинг сотиб олиш кобилияти, истеъмолчиларнинг 
сони, сифати ва тавсифи билан боглик булган ишлаб 
чикариш курсатгичларини белгилаш.
• сотиш жараёнини рагбатлантириш учун рекламанинг 
самарали усулларини тара^иёт топтириш; ____
• И1 1  еъмолчилар манфаатини кондириш билан боглик 
барча тадбиркорларнинг асосий мацсади сифатида 
мувофиклантиришни амалга ошириш.

Бизнесда бундай фикр юритиш усулини ишлатиш кичик 
шаклдаги хужалик юритишни самарадорлигини оширади, 
чункн махсулотлар ва курсатиладиган хизматлар доимо талабга
зга булдилар.

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

килшшш ёкп кнлннмаслигидан катыгй назар барча турдаги 
бллнесда маркетинг вазифасини бажаради.

Маркетинг вазифяси - бу тадбиркорликнинг мухим 
вазпфаси корхонани ишлаб чиккан махсулот ва хизматини 
алмашув жараёни билан боглик бодщарув тизими.

Кичик бизнесда харндор ва хужалик юритувчи субъектлар 
м\ носабатлари мажмуаси буинча жавобгарлнк т\тридан-тугри 
маркетинг тизимига тегишли з^исобланади Ечиладиган 
масалаларга, айникса, маркетинг вазифаси бир неча кичик 
вазифаларга булиниши мумкин (1.2 раем)21.

1 . 4 .  М а р к е т и н г  т а д к и ^ о т л а р и ,  о л д и н д а н  к у р а  
б и л и ш  в а  р е ж а л а ш т и р и ш ,  б о ш ц а р и ш  в а
м а р к е т и н г  н а з о р а т и  

Маркетинг тадкикотлари - бу махсулот ва хизматларни 
айрибошлаш ва ишлаб чикарувчининг сотиш билан боглик 
барча маълумоти ва муаммоларнинг максадли тупламини 
га.\лнл килишдир. Маркетинг тадкицолари муайян махсулотни 
бозорининг мавжудлиги ва уни эгаллаш ва мустахкамланиб 
Колнш каби саволларга купрок амалий жавоб беради 
(А.Хоскинг) ва маркетинг тадкикотини утказиш куйидаги 
тартнбда амалга оширилади22:



• масалани куйилиши ва фирма олдида турган 
муаммоларни анщлаш;
• тадцикот ма^садларини анщлаш ва ^аражатларни 
Кийматини ба^олаш;
• ахборот туплаш ва уни туркумлаш;
• дастлаб берилгандан сунг ^исобланганларни тахлил 
килиш;
• тавсияномаларни ишлаб чикиш.
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Вазифа (масала) Дастлабки вазифа

1. Бозор талабини тула 
^исобга олиш.

Маркетинг изланиши.

2. Ишлаб чикариладиган 
махсулотни мукобил 

ассортиментини аниклаш.

Ма^судот чикариш ва махсулот 

турини режалаштириш буйича 

сиёсат ишлаб чикиш.

3. Харидор учун махсулот 

нархини аниклаш.
Нарх сиёсати, нарх белгилаш.

4. Махсулотни етказиб Таксимлаш. Таксимлаш каналини
бериш. танлаш ва бошкариш.

1.2. Раем. Маркетингнинг кичик вазифаларя 2 1

Маркетинг тадкицотларининг асосий йуналишлари - 
бозорни урганиш ва маркетинг мажмуасининг асосий 
элементларини, махсулотни, махсулот нархини, махсулот 
Харажатини ва сотишни рагбатлантирилиш натижаларини 
тахлил килиш. Маркетинг тадкщотлари натижасида олинган 
ахборот тадбиркорлар учун хужалик стратегиясини ишлаб 
чикишда ва амалга оширилишида мухим ахамиятга эга. Уин 
маркетинг б о и щ а р у в ч и си н и н г  вазифалари асосида ишлатилиши



А.Хоскинг томонидан бир неча омилларини хисобга олиб кенг 
тасвирланган, яъни23:

• харидорлар талабини бир хилга келтириш;
• харидор бозорини тавсифлаш;
• харидорнинг хулки ва ^аражат имкониятларини 

------- урганиш;------------------- —7 •
• сотиш ва пуллашни узгариши;
• реклама харажатлари ва уларни узгариш йуналишлари;
• махсулотни харакатлантириш тадбирлари;
• бозорни кенгайтириш имкониятлари; £
• харидорни кенгрок ва аникрок тавсифлаш (яъни ёши, 
оила таркиби, даромадлар савияси маълумоти, жугрофик 
таксимланиши, узок муддат ншлатиладиган махсулотга 
эгалиги, улар каерда ва кандай сотиб олинади, ахборот 
кандай воситалар билан олинган ва бопщалар);
• асосий ракобатчилар томонидан эгалланган бозор 
кисми; '* - (
• таксимланиш таркиби;
• бозор холатига таъсир курсатадиган асосий ижтимоий- 
иктисодий кучларни анщлаш;
« махсулотларни ва уларни сезилишини урганиш;
• махсулот белгиси (маркаси);
« махсулотни жойлаштириш;

‘ • шакли, ^лчамлари, химояланиш хусусияти, ёрликлари 
ва этикеткаларининг турлари;
• хизматлар, реклама, алоца йулларн, сотилишда 
изланишлар;
•  т а к с и м л а ш ,  н а р Х  в а  с о т и б  о л и ш г а  к и з и к т и р и ш ;
• экспорт бозор лари.

Тадбнркор томонидан кабул килинадиган маркетинг 
карорларни купчилиги келажакда пайдо буладиган 
ходисаларни бахолашга асосланган. Уларни туларок хисобга 
олиш учун маркетингда узок муддатли (3 дан 5 йилгача), урта 
(1 дан 3 гача) ва киска муддатли (1 йилгача) хисобланган 
(прогноз) лг.р мавжуд.

Маркетинг бошкарилиши - бу маркетинг мажмуаси-нинг 
.»лемеитларига таъсир курсатиш жараёни булиб, харидорлар

и



билан белгиланган мацсадли алмашувни шахсий ёки икки 
томонлама фойда олиш учун к^лланади15.

Маркетинг фаолиятида самарали натижаларга эришиш 
(махсулот)ни ма^сулот ^зининг нархи, бозорда жойлаштириш 
ва харакатлантириш чоралари билан бог лик.

Маркетинг бопщарувчининг ташкилий таркиби 
идораларнинг яхлит тизими булиб, ишчи-хизматчиларни 
самарали ишлашини хужалик юритувчи субъект'га олдига 
куйган ма^садга эришишини таъминлайди. У куйидаги 
турлардаи ташкил топтан булиши мумкин: функционал, 
махсулот функционал ва бозор - функционал.

Маркетинг бошкарувининг функционал ташкилий 
таркибий булинмалар жавобгарлигини ва уларнинг 
ихтисослашувини маркетинг вазифаси б^йича анщлашни кузда 
тутади. Яъни: ассортиментни режалаштириш ва янги 
ма^сулотни ишлаб чи^ариш, маркетинг да изланишлар олиб 
бориш, махсулот харакатини ташкил этиш, реклама ва сотувни 
рагбатлантириш, хизматлар ва савдо хизматини ташкил цилиш.

Маркетинг бошкарувининг махсулот-функционал 
ташкилий таркиби махсулотга мулжалланган ва таркибий 
булинмаларнинг бир ^исми ихтисослашиши махсулот 
ассортиментларининг алохида гурухлари б^йича курилган.

Маркетинг бошкарувининг бозор функционал ёки 
регионал ташкилий тизими б^лимлари функционал 
булинмаларини кушимча ташкил нплиш регионал бозорларига 
ёки истеъмолчилар турларига йуналтирилган. . .

Шундай цилиб маркетинг бошкарувининг ташкилий 
таркиби фаолият . турларини тадбиркор-менежерлар ёки 
фирманинг алохида таркибий булинмалари орасида аник 
таксимланишини белгилайди19. (1.3.-1.6 раем)

Стратегии назорат хужалик юритувчи маркетинг 
субъектлари фаолиятини мухим бозорда зодиций жараёнлар 
окимига тугри келишини текшириб туришдир. Даромад 
олиниши буйича назорат килиш тадбиркорлик таркиби 
фаолиятидан олинган даромадни ва курган зарарларни, 
Харажат ва натижаларни солиштириш асосида та^лил Н и л и ш ,  
Йиллик режа назорати - бу амалдаги назорат булиб куйилган 
масалаларни ечими ва кузланган мацеадга эришишдир.

15
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Президент

Ишлаб Молия Маркетинг Ердамчи

чщариш булими. булими. булимлар.

булими.

i ____________ L ___________ * ' *

Маркетинг булимининг бопщарувчиси.

i i i I i 1

Ма^сулот
ассорти-
ментини Маркетинг Реклама

f.

Махсулот Чакана Хизмат-
режалаш- буйича ва Хара^ати- сотувни ларни

тириш. изланиш- сотувни ни ташкил ташкил бажариб
бориш.

Янги лар олиб рагбат- ИИЛИШ. ИИЛИШ.

махсулот
ишлаб

чщариш.

бериши ланти-
риш.

•

-

1.3. Раем. Маркетинг бошцарувининг ташкилий
TapKuóh 9



Маркетинг директорлари

Ассортимент гурухи буйича
бошцарувчи

‘А” махсулотн 
буйича 

боищарувчи

Моделлар,
махсулот

марц;алари.

Маркетингни умумий 
вазифалари буйича 
бошнарувчи.

X
‘В” махсулоти 

буйича 
бошцарувчи

Моделлар,
махсулот

марцалари.

Маркетинг 
изланишлари 

буйича 
бошнарувчи

Махсулот *аракатини 
ташкил килиш, 

реклама.
1.4. Раем. Маркетинг бошцарувининг махсулот 
функционал ташкилий таркиби'9

Маркетинг мажмуа- 
си элементларм

Маркетинг мажмуаси элементларига 
таъсир этувчи тадбирлар.

Махсулот Махсулот ишлаб чик;ариш сиёсатини яратиш. 
Ишланаётган махсулотнинг ассортиментини 
аницлаш ва кенгайтириш. Махсулотлар 
тавсифини истеъмолчи талабига биноан 
яхшилаш. Янги махсулот яратиш.

Нарх Нарх сиёсатини аниклаш ва хизмат курсатиш 
Нарх сеткасини махсулот \аёти даври учун 
яратиш сотув бозорини ахволини хисобга олиб. 
Махсулотни рацобатбардошлигинн ошириш 
чора-тадбнрларни яратиш.

Хара^атланиш Махсулот ва хизматларни таксимланиш 
сиёсатини ишлаб чикиш Таксимланиш 
каналини боищариш Таксимланиш хажмини 
режалаштириш ва назорат цилиш. Махсулотни 
омборга жойлаш, упаковка нилиш, етказиш.
Сотувни рагб-'•тантириш сиёсатини 
шакллантириш. Со;ув натижаларини тахлил 
Килиш. Савдо агентлар фаолиятпнн 
координация цилиш. реклама фаолиятини 
амалга ошириш

1.5. Раем. Махсулотни сотилиши мацсадидаги 
тадбирларни бошцарув чизмаеи19

Г ч й ш ь л ЫП з а л □



18

1.6. Раем. Маркетинг бошцарувининг бозор-ф ункционал 
ташкплнн тизпмн'9

Тадбиркорликнинг самарадорлигини оширишда мухим 
уришш маркетинг назорати эгаллайди19 (1.7-расм)

1.7. Раем. Маркетинг назоратинлнг асосип ш акллари'9



1.5. Тижорат тахлили асосида бозорни урганиш 
Махсулотингизни юкори сифати уни муваффакият 

Козонишига олиб келади деган анъанавий фикр тижорат 
ишлари учун асос булолмайди. Шунинг учун махсулот 
чикарилмасдан олдин дастлабки этапда шундай бозорни танлаш 
керакки, унда ^озирги вазият учун фирмани номи хаммага 
маълум булганда сиз етарли даражада муваффакият билан 
бозорда махсулот сотишингиз мумкин.

Тадбиркорликни оммавий тараккиёт этиш даврида ва вакт 
ва ахборот такчиллик шароитида давлат ичида, мустакил 
республикаларда ва балки хорижда потенциал бозорлар тойиш 
зарур1 (1.1, 1.2-жадваллар). Шунинг учун иккинчи этапда 
потенциал бозорларни тез фурсатда маълум (хозирча 
потенциал махсулот учун) тижорат муваффакиятини 
кафолатлайдиган диагностика килиш тавсиф этилади.

1.1. Жадвал
Бозор турлари4______________________

Бозор - бу инсонларга эскитдан таниш булган бу амалдаги 

ва потенциал харидор ва сотувчилар бирлигининг иктисодий 

алмашув шакли.

Бозорнинг асосий турлари Бозорнинг кушимча турлари

1. Харидорлар бозори. 1. Хосилсиз.

2. Сотувчилар бозори. 2. Махсус махсулот ва

3. Халкаро бозор. хизматлар.

4. Минтакавий (регионал, 3. Махсулот (хом ашёвий).

давлатлар гурухини 4. Истеъмол.

камраб олувчи). 5. Асосий.

5. Миллий бозор. 6. Кушимча.

6. Махаллий бозор. 7. Усувчан.

7. Маълум турдаги ёки 8. Потенциал.

махсулот гурухи буйича 9. Танланувчи.

бозори. 10. Стагнацияли ва бошка-лар.
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1.2. Жадвали
Бозор инфратаркиби*__________________

Капитал бозори Ишлаб чикариш 
воситалари бозори

Мехнат бозори

Фонд биржаси. Махсулот биржаси. Ме.\нат биржаси.

Сугурталн. Савдо уилари. Кадрлар

Аудиторли. Савдо-воситачи тайёрлаш

Брокерли корхоналар. маркази.

компаниялар. Тижорат маркази ва Бандлик фонди.

Тпжорат банки. компаниялари. Бизнеснинг
Давлатсугурта Лизинг- тижорат маркази
назорати. компаниялари. Тадбнркорликка 1
Давлат соли к Акционерлар. ёрдам бериш
ннспекцияси. Ярмаркалар. давлат фонди.
Кимматба^о Давлат резерв ва Нафака фонди.
Когозларни назорат сугурта фондлари Мезф-шавкат
Килиш давлат нарх ва стандартларн фонди ва
ннспекцияси. назорати. бошкалар.
Давлат мулки Давлат ннспекцияси

фонди. Контракт тизими
1

Регнонал созлаш Якка хокимлик

швестицион фондн.
.

(монополияга) карши |

| 1 ■1лмпй-техннк Кумита.

¡дастурлари фонди. 

!Тургунлик фонд».

¡Инновацион

(фондлар.
!----------------- -----



Корхона учун иктисодий кенглик 6у энг аввал махсулот ва 
хизматларни эркин алмашувидаги шарвит б^либ, ушбу жараён 
катнашчиларининг манфа^тига богликдир. Бизнинг холатда 
иктисодий кенглик деб, махсулот алмашуви учун ишлаб 
чицарувчи (коммерсант-тижоратчи билан) ва истеъмолчи 
орасидагп какикий шароитларнп бунёд этилишидир.

Бунёд этилувчи вазиятни кенгликда фараз килиш учун Зга 
улчамни ажратиб курсатиш мумкпн:

1) таклиф этилувчи махсулот тури;
2) иктисодий жараенларида иштирок этилувчилар сони;
3) алмашув жараёнларининг таркиби.

Бу ерда х<ф бир улчам бир кил турдаги вазият туплами 
куринишида тавсия этилади. Шундай килиб иктисодий майдон 
ш\' сузнинг киска маъносида бир хил вазиятлар туплами 
куринишида тавсия этилади, улар кар хил “Уйин когозлари” 
ку'ринишида конунларда, йурикномаларда, шартномаларда 
тавсифланиши ва белгиланиши мумкин.

Аммо хар бир турдаги вазият унинг узига хос 
хусусиятларига эга, улар албатта корхона стратегия ишлаб 
чнкишида диккат эътиборга олиниши керак. Факат бу каби 
шароитларни бахолашдан кейин корхонанинг давлат билан 
буладиган молиявий муносабатлар масаласини (мулк шакли, 
соликлар, кимга буйсиниш масаласи, шахсий ва кал этилувчи 
капитал ва боцщалар) мулохаза килиш максадга мувофик 
булади

Аммо ушбу масалалар иккинчи даражали хисобланадилар, 
улар муваффакият шароитини тавсифлайдилар, чунки кар 
ка идам тижорат фаолияти асосини махсулот ва хизматлар 
сотпш жараёни ташкил килади. Уиин кандай цоидалар билан 
олнб бори.шши тактик савияда хал килиниши кераклиги уз 
манфаатини энг куп даражада кондирилиши учун кандай мулк 
шаклини танлаш амалга оширилиши аникланади.

Шундай кичиб. иктисодий кенглик тушунчасига нима 
утказилади ёки \о;шрги кунда-умумлаштирилиб курсатилади - 
бозор шароитими? Амалиёт курсагишга бозорга бир неча 
турдаги махсулот (ноу-хау) махсулоти, хизматлар тавсия 
этилиши мумкин. Иктисодий майдон чизмаси 1.8. -расмда 
берилган.

21
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Унда куйидагилар фаркланадилар:'

Сегментли ( СД - бозси 
Глобал (ГД - бозор) 

Сегментли ( СН - бозо о У Г
Глобал (ГН- бозор)
Товар тур лари

Олиб
ъмол лия

шка
риш
воси

тиш

18-Расм. Корхонанинг иктисодий майдони.

Унда куйидагилар фар^ланадилар:1
• ”К ” - истеъмолчи бозор.
• ”Р” - ишлаб чицариш воситалари бозори.
• ”С ” - олиб сотиш бозори.
• ”5" - давлат бозори.

”Г” - молия бозори.

Бозордаги ^атнашувчилар сонига караб Зта турдаги 
бозорни ажратиб курсатиш мумкин: (1.3 -жадвал)|й

• оммавий бозор;
• якка хокимлик бозори;
• олпгопол (бир неча катнашувчилик бозори).

Уларнинг хар биринннг уз ига хос тижорат фаолияти 
шароити пайдо булади. Айрибошлаш жараёни таркибига боглик
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холда бозорни хар томонлама ёки сегментланган эгаллаш, 
бунда бу бозорлар, энг мухими уртача ахамиятга эга 
булишлари мумкин, яъни улар туйдирилган ёки камчилиги 
булган булишлари мумкин13.

1.3. Жадвал
19

Талаб таклиф Куп Бир неча Битта

Куп 

Бир неча

Тула хукукли 
ракобат 

(П-бозор) 

Олигополли

Олигополли 

талаб буйича

Иккитомон-лама

Якка хокимлик 

талаб буйича 

Чекланган якка 

хокимлик талаб

Битта

таклиф буйича

Ишлаб

чикарувчининг

якка

хокимлиги

олигополли

(О-бозор)

Ишлаб 

чикарувчининг 

чекланган якка 

хокимлиги

буйича 

Икки томонлама 

якка хокимлик 

(М-бозор)

Бу шакллар истеъмолчилар томонидан хам ва ишлаб 
чицарувчилар томонидан куриб чщилиши мумкин. Ушбу 
асосий уч турдагисини бирлаштириш барча мукобил вазиятни 
матрица шаклидаги талаб-таклифни олишга имкон яратилади. 
Матрицада асосий турлар ва улар асосида вужудга келадиган 
бозор муносабатларнинг турлари курсатилган.

Бозорда юзага келадиган хар кандай вазият айрибошлаш 
жараёнига маълум талаблар хуяди, чунки амалиёт курсатадики 
маълум вазиятларда ь;аътий аник и^тисодий шароит юзага 
келади, булар даврида иштирокчилар манфаатларига риоя 
^нлинади, бу шаргларни бузиш ёки “Уйин коидасини” 
бузилиши иктисодий зарарга олиб келади (коида бузганлиги 
учун ту лов). Айрибошлаш жараёнининг таркиби туртта бир



турдаги вазиятни ажратиб' курсатишга имкон яратади, улар 
зарурий мивдорда холатни тавсифлайди ва бозордаги уйин 
шароитини ва хули стратегиясини аникрок белгилашга имкон 
яратади. ,

У мумий вазият иккита асосий улчамни бирлаштирилиши 
билан изохланади: бозорни туйдирилиши ва бозор талабини 
Коплаш усуллари билан. Бир неча улчам буйича иккита асосий 
вазиятни ажратиб курсатиш мумкин' бозорни туйдирилган 
булиши ёки бозорда етишмовчиликни, кониктирилмаган талаб 
булишидир. Бозорда талабни кониктирищ усу ли буйича 
ажратиб курсатиш мумкин хар томонлама ёндошиш, унда битта 
фирма барча талабларни кондиришга .\аракат кйлади ва 
сегментли ёндошиш бир неча ва куп фирмалар бир турдаги 
махсулотни ва хизматни ишлаб чикариб, улар .\исобига барча 
талабларни коплашга уринадилар. .

Шундай килиб, бозор муносабатларида туртта асосий 
вазият пайдо булади, улар и^тисодий майдонни чизма 
куринишида расмида уз аксини тоидилар. уз ишини 
бошломоцчи булган тадбиркор учун туйдирилган бозорлар 
нима билан тавсифланиши ва цандай шароитларда бу 
бозорларга кириш учун кандай харакатлар цилиш кераклигини 
билиш мухимдир. Махсулот тавсифи ва уни сотилиш шароити
1.4. жадвалда келтирилган19.

Бу ерда кичик корхоналар куп куч ва маблаг сарфлаб уз 
махсулотларини тараккиёт топган давлатлар бозорига олиб, 
чнншига уринмоцдалар. Мазкур бозорларда уларнинг 
махсулотларига ухшаш махсулотларнинг борлигини куриб, 
етарли эканлигини бйлиб, у бозор бундай махсулотларни 
кутмаганлнгига ишонч хосил килиб, махсулотни тайёрлаш учун 
куч \аражат сарфлаганликларига ачинадилар, пушаймон 
Киладилар.

Шунинг учун уз ишни бошлаган пайтда вактинча иштахага 
чек куй им] керак ва аввал уз имиджингни бунёд эт, 
рацоба гбардош махсулотни ёки хизматни ярат, шундан 
к( Гшш ниа узишшг шухратфарагтлик хатти харакатингни 
комнцтршгга харакат килиш керак. Аммо бунинг учун 
I>1 >р< 111 бошлангич даражада эгаллаш учун кафолатланган 
пгжорат муваффацияти керак.



25

1.4. Жадвал. 
Махсулот тавсифи ва уни сотиш шароити"

Бозор
тури Махсулот тури

Сотиб олишдан 
ма^с ад

Карор
Кабул

Килувчи

Шартла- 
шув тури 
ва жойи

Истеъмол
бозори
К-бозори

Истеъмол 
махсулотлари. 
узок давр 
ишлатилади-ган 
•махсулотлар ва 
хизматлар

Талабни
Кондиришни энг 
катта фойдалиги. 
Шахсий сабаблар

Оила якка 
шахе
сабаблари

Бозор,
магазин

Ишлаб
чицариш

Иморатлар, ер, 
ишлаб чицариш

Уларни самарали 
ишлатилиши

Тадбиркор
шартнома

Бевосита
шартнома.

воситала
ри
бозори
Р-бозори

воситалари.
Хом ашё,
материаллар
ярим
фабрикатлар

^исобига
даромадни
ошириш. Ме^натга
шароит яратиш.
Ижтимоий
инфратаркибии
яратиш

буйича
ташкилот
вакили

Ку1 ара
дукон.
Махсулот
биржаси.

Олиб-
сотиш
бозори
С-бозори

Истеъмол
махсулотларни
олиб сотиш
корхонани
боищаришлар
учуй истеъмол
махсулотлар

Манфаатли нарх 
билан сотиб олиш 
^исобига ёки куп 
даромад олиш ёки 
ассортиментни 
шакллан-тириш

Тадбиркор
Ташкилот
гурухиии
вакили

Бевосита
шартнома
Махсулот
биржаси
Кутара
дукон
ярмаркаси

Давлат 
бозори Б- 
бозори

Инвестицион
махсулотлар.
Истеъмол
махсулотлари..
Фойдаланиш
махсулотлари,
хизматлар.

Ижтимоий та
лабни кондириш. 
Давлат мудофаа 
манфаати. 
Амалиётда валюта 
курсини ушлаб 
туриш.

Давлат
гурухини
шахсий
ташкилот
вакили.

Давлат
буюртмаси
Конкурс.
Иктисос-
лашган
магазинла
Р

Молия 
бозори Г- 
бозори

Кимматба^о 
цогозлар. 
Валюта. Кредит 
ресурслари

Шахсий жам- 
гармаларни иш- 
латиш хисобига 
кушимча даромад 
олиш

Тадбиркор 
оила якка 
ташкилот 
вакили.

Банклар
фонд
биржалар
и

1
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Шунинг учун хар хил таркибдаги алмашув жараёнлари ь 
булган бозорларда корхоналар хулкини нима билан 
фаркланишни солиштириш кизих куринади. Шундай фикр 
таркалганки, яъни туйдирилган бозорда бу махсулот доим < 
савдода булишиллр. Аммо бу белей —туйдирилган бвзвр 
маъносини хамма вахт акс эттиравермайди. Туйдирилган 
бозорни тавсифлашда ran зебу-зийнат махсулотлар тугрисида 
ямас, балки унча юцори даромадга эга булмаган халх ёки 
корхона узининг кундалик эхтиёжи учун сотиб оладиган 
махсулотлар хасида кетиши керак.

Фахат бу каби махсулотни етарли сони бозорни ташки 
тавсифини бунёд этиш шароитига эга бозор туйдирилган бозор 
булолмаиди. Шундай килиб, умумий холатда 60 та турдаги 
бозорни ажратиб курсатиш мумкин, улар шарти билан сизнинг 
корхонангиз яшаши керак. Табиийки, бу каби ихтисодий 
шароитларни турли-туманлигида битта хам корхона ишлаш 
кобилиятига эга эмас.

Шунинг учун жугрофик майдонда корхона фаолияти 
шарти бозорда маъхул булган нуктани топиш учун тезда 
потенциал бозорлари диагностикасини утказиш керак. 
Корхоналарнинг бу каби фаолиятини бошлангач шартини 
махсулотларни танлаш, молия билан таъминланиши, хамда 
маркетинг стратегиясини анихлаш учун ва тижорат 
муваффахиятига эришиши максадида махсулотни потенциал 
нстеъмолчиларни жалб хилиш зарур.
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1. Маркетинг тушунчаси ва у нимадан иборат?
2. Маркетинг бош эволюцион босцичларга корхона 

функциялар буйича тавсифлаб беринг.
3. Агромаркетингнинг концепциясининг - маъноси ва 

уни сотиш концепциясидан фарки.
4. Агромаркетинг асосий функциялари нимадан 

иборат?
5. Йиллик режа назоратини тавсифлаб беринг.
6. Маркетинг бопщарилишининг хусуссиятлари 

курсатинг?
7. Маркетинг фанининг асосий булимлари ва ута 

мухим масалалари нимадан иборат?
8. Ицтисодий амалий сектордаги тизимини таърифлаб 

беринг.
9. Маркетингнинг кичик вазифаларини таърифлаб 

беринг.
10. Маркетинг тадкщотларининг асосий йуналишлари 

кандай?
11. Маркетинг бошкарувчининг ташкилий таркиби 

нимадан ибо])ат?
12. Маркетинг боищарилишини таърифлаб беринг.
13. Маркетинг бонщарувининг бозор функционал 

ташкилий тизими булимлари нималардан иборат?
14. Маркетинг бонщарувининг регионал ташкилий 

тизими булимлари функционал булинмалари 
нималардан иборат?

15. Стратегик назоратни олиб бориш шартларини 
таърифлаб беринг.

16. Бозор инфратаркиби тавсиблаб беринг.
17. Махсулот тавсифи ва уни сотилиш шароити хасида 

тушунча беринг.
18. Бо.зор турларини таърифлаб беринг.
19. Корхона ицтисодий кенглиги - нима?
20. Махсулот тавсифи ва уни сотилиш шароитини 

таърифлаб беринг?

Н А З О Р А Т  САВО ЛЛАРИ .
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Т Е С Т  Л АР.
<

1 .  М а р к е т и н г  ф а н и н и н г  т у ш у н ч а с и ?
a )  К о р х о н а  ф а о л и я т и н и  т а л а б н и  у р г а н и ш  б у й и ч а  
й у н а л т и р и ш .
b )  Т а л а б н и  ш а к л л а н т и р и ш .
c )  О д а м л а р  т а л а б и н и  к о н д и р и ш  у ч у н  й у н а л т и р и л г а н  
ф а о л и я т .
с ! )  Х а м м а  ж а в о б л а р  т у г р и .  
е )  Т у г р и  ж а в о б  й у к .

2 . Х а в ф с и з л и к ,  к и й и м - к е ч а к к а  б у л г а н  м у х т о ж л и к  к а й с и  
к у р и н и ш г а  к и р а д и :  (

a) Хусуснй шахсий, озик-овкат ,
b )  Ф и з и о л о г и к
c )  И ж т и м о и й
с О  Х а м м а  ж а в о б л а р  т у г р и  
е )  Т у г р и  ж а в о б  й у к

3 .  Б и л и м  в а  у з - у з и н и  к у р с а т и ш  к а й  с  и  м у х т о ж л и к  
т у р и г а  к и р а д и ?

a )  Ш а х с и й .  -  1
b )  Ф и з и о л о г и к .
c )  И ж т и м о и й .
с ! )  Х а м м а  ж а в о б л а р  т у г р и .  ]
е )  Т у г р и  ж а в о б  й у к -  I

4 .  М а ъ н а в и й  б о й л и к  в а  б о г л и к л и к  к а й с и  м у х т о ж л и к  
т у р и г а  к и р а д и ?

a )  Ш а х с и й ,  о з и к - о в к а т
b )  Ф и з и о л о г а к
c )  И ж т и м о и й
с ! )  Х а м м а  ж а в о б л а р  т у г р и .  I
е) Т у г р и  ж а в о б  й у к  I



5 .  Ж а м и я т  р и в о ж л а н а  б о р а р  э к а н ,  у н и н г  а ъ з о л а р и н и н г  
т а л а б л а р и :

a )  К а м а я д и .
b )  У з г а р м а й д и .
c )  К у п а я д и .
с ! )  Х а м м а  ж а в о б л а р  т у г р и .  
е )  Т у г р и  ж а в о б  й у к -

6 .  К а й с и  к е л т и р и л г а н  и б о р а л а р д а  м а р к е т и н г н и н г  у р н и  
т у г р и  и з о ^ л а н г а н :

a )  М а р к е т и н г  б у  ж а м о а  т а л а б л а р и  т у г р и  к о н д и р и л и б  
к о р х о н а  е к и  ф и р м а  м у в а ф а ц и я т л и г и  в а  д а р о м а д л и г и г а  
о л и б  к е л а д и г а н  ф а л с а ф и й ,  с т р а т е г и к  в а  т а к т и к  б о з о р  
и ш т и р о к ч и л а р и н и н г  б о з о р  м у н о с а б а т л а р и д а  т у р г а н  
у р н и .
b )  М а р к е т и н г  б у  ш у н д а й  к о р х о н а н и н г  и ч к и  
б о ш к а р у в и к и ,  к а ч о н к и  у н и н г  ф а о л и я т и  б о з о р  
т а л а б л а р и н и  у р г а н и ш  в а  у л а р н и  к о н д и р и ш г а  
й у н а л т и р и л г а н  б у л с и н .  Б у  м а х с у л о т  к щ о р и  т е х н и к  
с а в и я г а  э г а  б у л и б  к о р х о н а  р е н т а б е л л и л и г и н и  о ш и р с и н .
c )  М а р к е т и н г  б у  ш у н д а й  о д а м л а р н и н г  ф а о л и я т и к и  у  
а й и р б о ш л а ш  н а т и ж а с и д а  у л а р н и н г  т а л а б  в а  м у х т о ж л а р и  
к о н д и р и л с и н .
с ! )  М а р к е т и н г  б у  ш у н д а й  а й и р б о ш л а ш  о р ц а л и  о л д и н д а н  
б о ц щ а р и ш  в а  т а л а б  и с т а к л а р и н и  к о н д и р и ш г а  
й у н а л т и р и л г а н .
$ )  Т у г р и  ж а в о б л а р  й у к .

7 .  Х о з и р г и  з а м о н  б о з о р  ф а о л и я т и д а  м а р к е т и н г н и  
К у л л а ш н и  ч е г а р а л а ш  х у с у с и я т л а р и  н и м а д а н  и б о р а т ?

a )  В о я г а  е т м а г а н  б о з о р д а ,  в о я г а  е т м а г а н  м а р к е т и н г  
б у л и ш и .
b )  М а р к е т и н г  э к с п о р т  б о з о р л а р и д а  м а ц с а д г а  м у в о ф и к -
c )  Ю к о р и  м а л а к а л и  м а р к е т и н г  ф а ^ а т  х о р и ж и й  
м у т а х а с с и с  и н г г и р о к и д а  а м а л г а  о ш и р и ш  м у м к и н .
с ! )  Х о з и р г и  з а м о н  б о з о р  и к т и с о д и е т и  ш а р о и т и н и  
м а р к е т и н г  ф а ц а т  н а з а р и й  к у р и н и ш д а  а м а л д а  у фацат 
У з б е к и с т а н  ю ц о р и  р и в а ж л а н г а н  м а м л а к а т л а р  каторига 
е т г а н д а  а м а л г а  о ш и ш и  м у м к и н .
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е )  Т у г р и  ж а в о б  й у к -

8 . М а р к е т и н г  к о н ц е п ц и я с и н и н г  м а ъ н о с и :
a )  М а х с у л о т  х а ж м и  у с и ш и  б и л а н  . т а н н а р х н и н г  
к а м а й и ш и .
b )  М а х с у л о т  с и ф а т и  у с и ш и  б и л а н  м а х с у л о т н и  с о т и ш  
х а ж м и н и н г  у с и ш и .
c )  Т а л а б н и  ш а к л л а н т и р и ш  с о т и ш н и  т а к о м и л л а ш т и р и ш ,  
и ш л а б  ч и к а р и ш н и  о д а м л а р  т а л а б и н и  к о н д и р и ш г а  
й у н а л т и р и ш .
( 1 )  К о р х о н а  ф а о л и я т и н и  о д а м л а р  т а л а б л а р и н и  
к о н д и р и ш г а  й у н а л т и р и ш  в а  ш у  б и л а н  ж а м и я т  
ф а о л и я т и н и  у с т и р и ш .  
е )  Т у г р и  ж а в о б  й у к .

9.Ижтимоий-этик маркетинг концепциясининг маъноси:
a )  М а х с у л о т  . х а ж м и н и  у с т й р и ш '  б и л а н  т а н н а р х н и  
к а м а й т и р и ш .
b )  Т а л а б н и  ш а к л л а н т и р и ш  в а  с о т и ш  т а к о м и л л а ш т и р и ш ,  
к о р х о н а  ф а о л и я т и н и  о д а м л а р  т а л а б л а р и н и  к о н д и р и ш г а  
й у н а л т и р и ш .
c )  К о р х о н а  ф а о л и я т и н и  ж а м и я т  т а л а б л а р и н и  
К о н д и р и ш г а  й у н а л т и р и ш .

Т у г р и  ж а в о б л а р  й у к .

10. Тадбиркорлик фаолияти билан шугулланаётган 
фирма ишлаб чикариш самарадорлиги оширишдаги 
асосий коида.

a ) Т а н н а р х н и  к а м а й т и р и ш .
b ) Б а р ч а  х а р а ж а т л а р  д а р о м а д г а  т е н г л а ш т и р и ш  ё к и  
к а м а й т и р и ш .
c ) Ф а й д а ц и  к у п а й т и р и ш .
< 1 ) Х ^ м м а  ж а в о б л а р  т у г р и .  
е ) Т у г р и  ж а в о б л а р  й у к .

С
И .  Т а л а б  н и м а ? .

а )  О д а м д а  б и р о р  б и р  н а р с а н и  й у к л и г и  в а  к а м л и г и  
х а к и д а г и  к и с - т у й г у .
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b )  И н д и в и д н и н г  м а д а н и я т и г а  . к а р а б  ш а к л л а н г а н  
м у х т о ж л и к .
c )  С о т и б  о л и ш  к у р б и  б и л а н  м у с т а х к а м л а н г а н  т а л а б .  
с ! )  Х а м м а  ж а в о б л а р  т у г р и .
е )  Т у г р и  ж а в о б  й у к .

1 2 . М а р к е т и н г  к о н ц е п ц и я с и г а  у т и ш д а  к о р х о н а н и н г  
к у з л а ё т г а н  а с о с и й  м а к с а д и .

a )  Ж а м и я т  ф а р о в о н л и г и н и  о ш и р и ш .
b )  М а к с и м а л  ф а й д а  о л и ш .
c )  К о р х о н а  и м и д ж и н и  м у с т а х к а м л а ш .  
с ! )  Х а м м а  ж а в о б л а р  т у г р и .
е )  Т у г р и  ж а в о б  й у к -
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М АСАЛАЛАР:

1 )  Т о в а р  -  п р е д м е т ,  т о в а р - х и з м а т д о ш  ф а р ц и  н и м а д а н  
и б о р а т ? .

Ж авоб: Товар предмет - бу материал характерпга эга 
булиб, уни  уш лаб куриш  мумкин Уни сотувчидан 
оласиз. Товар-хизматни эса, куриш  ва олиш мумкин эмас. 
К уп  лолларда у  сотувчида цолиши мумкин.

2 )  С у р о в - т а л а б д о ш ,  т а л а б - м у х т о ж л и к д а н  н и м а  б и л а н  
ф а р к л а н а д и ?

Ж авоб: мухтожлик - бу ш ундай %ис туйгуки, у  бирор бир 
нарса йуцлигида келади.(М асалан кийим,озиц-овщат)
Талаб ш ундай мухтожликки, у  индивиднинг маданияти 
натижасида вужутга келади.

I



3) Савдода фойдани куп-айтирувчи 8 та асосий 
йулларни айтиб бериш.

Жавоб: 8 та савдода фойдали купайтирувчи усул бор:
1. Оборотни тезлаштириш.
2.Р\ушимча сервис хизматларини ташкил килиш.
3. Товар ларни Кенг ассортиментда намоён этиш.
4.Товарларни сотиб олувчи х'аридорларга цулай жойда 

сотиш.
5.Товарларни харидорларга нафацат кулай жойда, балки 

вактида, сезонда, ёшига караб сотиш. с
6. Янги товарга наценка куйиш.
7.Ва^тинчалик шу товарга ухшаш товарларни бозорда 

йуклиги.
8.Ракобатчи шу товар билан бозорга чицмаслик катта 

хавфи билан бозорга чи^ишлик,
Э.Ишбилармон уйин ва вазиятлар.

БИЗН ЕС УЙИНЛАР ВА ХОЛАТЛАР.
Бизнес уйин 1. Корхона реклама тадбирларини 
белгилаш.

1997-1998 йилларда Узбекистонни информацион бозорда 
Куйидаги конъюнктуралар мавжуд эди (.жадвал 1.1)

Жадвал 1.1
1997 "Менежер"да рекламани жойлаштириш нархлари

л

Маълумот

хажми(устундаги

Каторлар)

1/1 1/2 1/4 1/8 1/16 1/32 ■ 1/45

Нархи (мин1-

сум)

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

1998 йилда хамма нархлар 2 баравар тиражи усмаса з̂ ам» 
уели. Шу билан бирга боищ? "ПрессТИЖ" 1996 йилда 50 минг 
.»к.чемплярга егган тиражи, куйидаги нархлар билан нашр этди.



33

}KaflBaji 1.2

npeccTH>K"aa peK^aMaHH HCOHJiaiUTHpmii TaHHapxH.

Mat^yMOT

xa*MH(ycTyH4arn

KaTopJiap)

1 /1

«

1/2 2/5 3/10 1/5 1 / 1 0 1/15 1 , 20 1 40

HapxH (MHHr 

cyM) 75,0 37,5 30,0 22,5 15,0 7,5 5,6 3,8 2.2

CaBOJiJiap Ba TonuiHpHKJiap.

1) PeKJiaMaHH acoH^auiTHpnuifla H apxnii H0MyTaH0Cn6jmK HiiMa 
6nJiaH 6o fjih k?

2) E y iyH  ycTyHfla »OMJiauiTHpuJiraH Mat>JiyMOT 1 / 1 6  y c ry iia a  
>Kf>H^auiTHpmiraH Ma'bJiyMOT opacH /iara noM yiaHocn6jiHK HHMa/jaH 
AaJionaT 6epa/iH ?

3) "MeaejKep" xacJrraHOMacKHHur Hapx cHecaTHHH Taxiim i km/ ihlli 
HaTH»acHfla aflTHiu mvmkhhmh, y Ta/i6HpKopjiHKHH 
pHBOHCJiaHTHpmiira Ky MaKJiauiaeTn6ijHMH ? Khmhk K opxoHajiap 
K>KopH4arH MHcoJi^apHH KypH6 K»epAa y3 peKJiaMajiapiiHH 6epm u 
MaKcaara MyBO(J)HK 6yjiap 3/ui.
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2. М А Р К Е Т И Н Г  ТА Д К И К О ТЛ А РИ  Т И З И М И  
ВА У СЛ У Б Л А Р И . 

■2.1. Маркетинг тадкшфтлари
Б о з о р  ш а р о и т л а р и д а  к о р х о н а л а р ,  х а р и д о р л а р н и н г  

т а л а б л а р и  а с о с и д а  у з  м а х с у л о т  т у р л а р и  в а  х и з м а т л а р и н и ,  
ташки л э т и ш л а р и ,  м а х с у л о т л а р и н г  р а к о б а т б а р д о ш л и к  
К о б и л н я т л а р и н и  о ш и р и ш л а р и  м а х с у л о т н и н г  “ х а ё т и й  
ж а р а ё н и ” г а  а с о с л а н и б  к о р х о н а н и н г  ф а о л и я т  й у н а л и ш и н и  
а ш щ л а ш л а р и ,  у з  ф и р м а  у с л у б л а р н и  и ш л а б  ч и ц а р и ш л а р и  ш а р т  
ва .чокало. К у р с а т и л г а н  в а з и ф а л а р н и  к е й и н г и  в а к т л а р д а  
килнкиш ю к о р и  д а р а ж а д а  у с г а н  м а р к е т и н г  т а д к и к о т л ' а р и  
мажлисини у т к а з и ш е и з  х а л  э т и б  б у л м а й д и .

У л б е к и с т о н д а г и  к о р х о н а  в а  ф и р м а л а р  х а м  м а р к е т и н г  
т а д к щ о т л а р н  у т к а л и ш м о а д а :  У з б е к и с т о н д а  ф а о л и я т  
курсатаётган й и р и к  к у ш м а  к о р х о н а л а р  ( “ У з Д Э У ” ,  “ У з В А Т ” ,  
" С о с а - С о 1 а ”  в а  б о ш к а л а р )  м а р к е т и н г  т а д к и к о т л а р н и  б о ш  

м а х к а м а с и  р а х б а р л и г и  о с т и д а ,  б о п щ а  к о р х о н а л а р  м у с т а к и л  
р а в н ш д а  М а р к е т и н г  т а д к и к о т л а р и  к у й и д а г и  э л е м е н т л а р н и  у з  
и ч и г а  о л а д и :

М а р к е т и н г  м а с а л а л а р и н и  х а л  э т и ш г а  т у с и к  б у л а ё т г а н  
н о а ш щ л и к л а р н и  к а м а й т и р и ш  м а к с а д и д а  м а ъ л у м о т л а р  т у и л а ш ,  
у л а р г а  н ш л о в  б е р и ш .  Т а д к и к о т  о б ъ е к т л а р и  с и ф а т и д а  б о з о р  
р а к о б а т ч н л а р  х а р и д о р л а р ,  б а х о  к о р х о н а н и н г  и ч к и  к у в в а т и  
Хилмат к и л а д и .  М а р к е т и н г  т а д к и к о т л а р и ,  и с т е ъ м о л ч и ,  х а р и д о р  
ва жамоатчиликнинг м а р к е т и н г  б и л а н  к е р а к л и  м а ш г у л о т л а р ,  
м а р к е т и н г  и м к о н и я т л а р и  в а  м у а м м о л а р и н и  а н и к л а ш  в а  а ж р а т и б  
о л н ш г а ,  х а р а к а т л а р н и  б а х о л а ш ,  т а к о м и л л а ш т и р и ш  в а  ишлаб 
ч и к а р и ш ,  м а р к е т и н г  ф а о л и я т и  ,  н а т и ж а л а р и н и  к у з а т и ш ,  
ш у н и н г д е к  м а р к е т и н г н и  б о ш к а р и ш  ж а р а ё н и  я х ш и р о к  т у ш у н и ш  
у ч у н  х и з м а т  к и л а д и  ( 2 . 1 .  р а е м ) 17 

уГ \  Т а д к и к о т л а р н и н г  а с о с и й  ф а о л и я т и  ф а в к у л о т д а  в а  у м у м и й
Ч .  у  п г а в д ш д а н  б о ш л а н и б  с о т и б  о л у в ч и  в а  х а р и д о р  т а л а б и н и  

Х о Ш й ф Н ш  д а р а ж а с и н и  а н и к л а ш  б и л а н  т у г а т и л а д и .
М а р к е т и н г  т а д к и к о т л а р и  б у  ф и р м а  ф а о л и я т и  б и л а н  б о г  л и к  

6 у л г а \ м а ъ р у з а л а р  м а ж м у и н и  д о и м и й  а н и к л а ш ,  у л а р н и  т у п л а ш  
тахлил к н . ’М ш  в а  н а т и ж а л а р  х и с о б о т и д и р .
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Тадкикот 

муаммо ва 

максадини 

аниклаш

Маълумот

йигиш

режасини

тузиш

Тадкикот* 

режасини 

амалга 

ошириш 

маълумот- 

ларни 

йигиш ва 

тахлил

Маълумот

йигиш,

режасини

тузиш

2. /. Раем. Маркетинг тадщцотлари жараёни17

Худди шунингдек маркетинг тадкикотлари узок давом 
этувчи шунчаки жараён хамдир, шундай булсада, уларни 
кичик фирма ва савдо - сотик билан шугулланмайдиган 
кирхоналар хам олиб боришади, вахоланки, улар назарий 
жихатдан йирик компаниялар экспертлари томонидан 
кулланиладиган мураккаб тадкикот усулларига Караганда 
камрок, арзон ва содда усуллардан фойдаланишни афзал 
ку рад и л ар. Йирик фирма маркетинг тадкикотларини уз кучи 
билан олиб боради. Кичик фирма бу максад учуй 
иктисослашган фирмани ёнлаши мумкин. Корхонанинг 
маркетинг фаолиятини тайёрлаш ва амалга ошириш (режа ва 
йули) да фойдаланиладиган ишланмалар маркетинг 
тадкикотлариниг аник натижалари булиб хисобланади.

2 . 2 .  М а р к е т и н г  т а д к и ^ о т л а р и н и н г  у с л у б и й  
а с о с л а р и

Маркетинг услубий (умумфан) асослари тахлили 
ахборотли усуллардан, шунингдек узаро боглик турли сохадаги 
билимлардан фойдаланишдан иборатдир. Маркетинг



тадкикотлари умумий тарзда килинган бозор ракобатлари 
коидаларига, шунингдек меъёрга мувофик, умумий илмий 
усулларга асосланган холда олиб борилиши зарур (2.2. раем)’7.

Умумилмий Т ахлилий-башорат Услубик усуллари

услуб услуби бопща илм 

сохаларидан олинган.

Тизимли Чизикли дастурлаш Социология.

тахлил. Оммафий хизмат Психология.

Комплекс курсатиш назарияси Антропология.

ёндашув. Алока назарияси. Экология.

Дастурий Эхтимоллар назарияси Эстетика.

ма^садли Бизнес уйинлари усули. Дизайн

режалаШти- Иктисодий математик

| риш . моделлаштириш.

Экспертиза

2.2. Раем. Маркетингда тадцицот услублари тизим.и17

Илмий, тахлил-ахборотли усуллардан кенг фойдаланган 
тадкикотчилар бозорни, ракобатчиларни, истеъмолчиларни, 
бахона, шунингдек корхонанинг ички кувватини урганадилар. 
Махалий восита ва дала тадкикотлари, шунингдек турли 
манбалардан (ички ва ташки, шахеий ва пуллик ва бошк.) 
олинган маълумотлар туплами маркетинг тадкикотлари учун 
асос булиб хизмат килади. ХаР Кандай маркетинг 
тадкикотининг мувофакияти пировардида унга нисбатан 
жамиятда пайдо булган ишончга бог лик экан, тадкикот



натижасида олинган маълумотлар ишлаб чикарувчилар, 
таъминотчи, воситачи, кенг истеъмолчилар оммасининг талаби, 
Карашлари табиати какидаги маълумотлар билан таъминлашга 
Кнзмат цилади.

2 . 3 .  М а р к е т и н г  т а д к и к о т ч и л а р и  о л д и д а  
К у й и л а д и г а н  т а л а б л а р

Маркетинг тадкикотларга тартиби, коидалари сокасидаги 
тадкицотлар умумий ^оидалари ва усулларига суянган колда, 
тадкикотчиларга маълум талабларни куяди. Тадкикотчи 
белгиланган далиллар шархига таъсир курсатмаслик учун 
холис булиши ва барча эктиёж чораларини куриши керак. Шу 
билан бирга, кар кандай кулланаётган услубнинг мукаммал 
амаслигини сезган >;олда, булаётган узгаришларни утказиб 
юбормаслик учун тадцикотлар билан мунтазам шугулланиб, у 
уз маълумотларинннг хатолик даражасини курсатиш керак.

Маркетинг тадкикотининг тартиби алокида кетма-кет 
харакатлар мажмуидан иборат,!).

Асосий колатини аниклаш.
1. Тадкикот йуналишини ишлаб чикиш.
1.1. Умумий колатини аниклаш.
1.2.Муаммони куйилиши.
1.3. Ишчи фикрни косил килиш.
1.4. Курсатгичлар тизимини аниклаш.
2. Эмпирик маълумотларни олиш ва таклил килиш.
2.1. Ишчи куролларни ишлаб чикиш.
2 .2 .Маълумотларни олиш жараёни.
2.3. Маълумотларни таклил килиш ва ишлаб чикиш.
3. Асосий кулосаларни шакллантириш ва тадкикот 

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

Маркетинг тадкикотлари йуналиши тадкикот буюмининг 
мазмунини тулалигича аниклашни, умумий куйиладиган 
вазифани тадкикот фикри чегарасида булишини, тадкикиотни 
биринчи кузланган максад ва муаммоларини ишлаб чикишни, 
ишчи фикрларини шакллантиришни уз ичига олади.



Хосил булган бозорнинг з^олатига цараб тадцикотнинг 
ма^сади аки^лаштирилади. Бу вазифани умумий кушилиши. У 
корхонанинг маркетинг иш фаолиятида келиб чи^ади ва 
бошцарув ^арорини цабул цилишдаги ноаницлик даражасини 
п асайтириптгя царатилган.

Маркетинг тадкщотлари одатда доимо ани^ муаммони 
а н щ л а ш  ва з^ал килишга йуналтирилган. Шу билан барга 
маркетинг тадцикотлари муаммоси махсулот турлари ва унинг 
истеъмол килиниши, бозорнинг тулалик даражасидан, 
з^аракатланиш каналларидан ва ра^обатчилар ‘ з^аракатидан 
келиб чициши мумкин.

2.4 . Т ад^щ отларни, муаммо ва мацсадларни  
аниклаш

Муаммо куйилишидаги босцичида маркетолог ва 
тадцицотчи узвий боглицликда ишлаши лозим. Маркетолог 
кандай ^арорни кабул цилиш учуй маълумот кераклигини 
яхши тушунади, тадци^отчи эса маркетинг тадцицотни олиб 
бориш сохасида ва маълумотларни олиш усули буйича 
мутахассис хисобланади.

Маркетинг тадцицотининг лойихасини куйида келтирилган 
уч мацсаддан бирини уз ичига олади: ^идирув тадкикоти, 
муаммони ани^лашда ва аниц фикрни олдинга суришда ёрдам 
берувчи олдиндан олинган маркетинг маълумотларни 
саралашни уз ичига олади;

Тасвирини тадцикот- маркетинг муаммоларини аникроц 
аницлаш учун, холатлар' ва боэорлар потенциалини ёки 
нстеъмолчиларнинг ^арашлари демографик тавсифномаларини 
аищлаш учун утказиладиган маркетинг тадки^отидир; ёки 
сабаб текширув богли^лик тадкикоти, яъни сабаб - текширув 
муносабатлари з^а^идаги ишчи фикрини текширишдаги 
маркетинг тадкикоти.

Маркетинг тадр;щотининг ишчи фикри куриб чикиладиган 
.\олат йулларини ^ал цилишни узига з̂ ос тадцицот муаммосини 
\ал  килишга олиб чи^илган алгоритмларни уз ичига олади. 
Ишчи фнкрнни ишлаб чикилиши кейинги тадки^от 
пойдеворйнн яратувчи мураккаб ижодий жараёндир. У бутун 
ишланмани асосий йуналиши ва тузилишини тиклашга ёрдам 
беради. Ишчи фикри цуйидагнларни таъминлаши керак:
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ишончлик, фикр муаммо билан узвий бог лик булиши уларни 
мо^иятидан келиб чиадан булиши керак; олдиндан айта билиш 
яъни Эмпирик маълумотлар ёрдамида уни текшириш 
мумкинлигини; шунингдек расмийлаштиришнинг
мумкинлигини - асосий тахминларни нафакат суз билан, 
боглик булиши мумкин болтан ва иктисодий математик 
тузилишлар ёрдамида ифодалашнинг мумкинлиги.

2 .5 . М аркетингдаги тадцицотларнинг асосий  
йуналиш лари

Маркетинг тадкикотидаги кенг ёйилган йуналиш- бозор 
тадкикотидир, к^йсики корхона иш фаолиятини аницлаш учун 
бозор ^олатлари з^акидаги маълумотларни олиш максадида 
утказилади.

Истеъмолчи махсулотни танлашда цуллайдиган бутун 
ундовчи факторлар мажмуини аниклаш ва тадкик килиш учун 
истеъмолчи ларнинг тадкикоти утказилади. Рацобатчилар 
тадкикотини асосий вазифаси бозордаги рацобат устунлигини 
таъминлаш учун керакли маълумотлар олиш, хамда мумкин 
булган ракобатчилар билан хамкорлик ва кооперацияни 
топишдан иборат.

Бозорда фирма тузилишини урганиш мумкин булган 
воситачилар з^ацида керакли маълумотлар олиш максадида 
утказилади, кайсики улар ёрдамида корхона танлаган бозорига 
кириш мумкин. Махсулот тадцикотининг асосий мацсад 
йуналиши ва махсулот сифатини, хамда уларни 
ракобатдошлигини мос келишини ашщлашдир.

2 .6 . М аркетинг тад^ицотлари объектлари
Якка махсулотлар ва конкурент махсулотлар талаб 

даражаси, истеъмолчиларнинг янги махсулотга реакция си 
махсулот ассортимента ^адоклаш, сервис даражаси, махсулотни 
к;онун нормалари ва коидалари мос келиши истеъмолчиларнинг 
аник талаблари маркетинг тадкикоти объекти булиб 
Хисобланади.

Оз з^аракатда купрок даромад олиш даражаси ва мос 
келишини анщлащ, нарх тадкикоти асосида булиши мумкин.
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Махсулотни истеъмолчига зудлик билан етказиш ва уни 
сотишнинг йуллари, йуналиши ва маблагларини анщлаш учун 
махсулот харакатланиши ва сотувчи тадкикоти утказилади.

Маркетинг тадкикотнинг асосий йуналишларидан бири - 
кандай, цачон ва кай йул билан махсулотларга кизикишни 
орттириш, реклама—тадбирларини мувоффакиятли бажариш 
махсулот ишлаб чщарувчининг бозордаги обрусини оширишни 
аниклашга ёрдам берувчи рекламалар ва тузумлари тадкикоти.

Ички мухитни тадкикоти ташки ва ички мухитлар 
факторларини солиштириш натижасида ‘ корхонанинг 
ракобатбардошлик даражасини аниклашни камраб олади. 
Тадкикотчилик жараёнининг асоси булиб, тадки^отнинг 
муаммо ва максадларини тузиш хисобланади. Маркетинг 
тадкикоти жараёнида бозорларнинг имкониятлари тахлил 
килинади.

Маркетинг тадкикотларининг мохияти мавжуд махсулотни 
етказилиши яъни бозорларда хам имкокиятларини руёбга 
чикаришда, бозор чегараларини узок муддатга мулжалланган 
кенгайтирилганлигини урнатишда, махсулотларни ишлаб 
чикаришда, янги ва эски махсулотларни бозорда 
модификациясини кенгайтиришда куринади. Маркетинг 
тадкихотини утказиш натижасида махсулотларни етказишни 
яхшилаш имкониятлари соф фойданинг кутарилишида 
фирманинг максад ва ресурсларига кулланилишда аникланади.

Максадни бозор танлови аник бир махсулотга талабни 
аниклаш, бозорни максадли сегментларини саралаш ва 
махсулотни бозорда уз урнини эгаллашни кузда тутади. Бунда 
етказиб берувчилар билан, алокачилар билан ва ракобатчилар 
билан алокалар хисобга олиниши керак натижада фирманинг 
каидаи махсулот ишлаб чикариши, уни каерда сотишни, кандай 
харндорга нимани асосан ва нима унинг максадларига жавоб 
берншлигини билиб олади.

2 .7 . М аркетинг тадбирлари
Маркетингни бошкариш жараёни.
Маркетинг тадкикотларини утказиш бир катор махсулотни 

гахминларини унинг нархларини таркатиш йулларипи ва 
харидорнннг жалб килиш буйича бир катор чора тадбирлар
утказшшш максад килиб куяди
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Маркетинг хизматининг ало^ида ишлаб чикилган режаси, 
мукаммал уйлаб топилган ишни ташкил килиш ва тузиш 
буйича. Маркетинг тадбирлари утказилади. Маркетингни 
бош^ариш жараёни аник куршовида маркетингнинг мухитида 
амалга ошади. Бу мухитни ташкил этувчи асосан фирма, унинг 
етказиб берувчилари, воситачилари, харидорлари, 
ракобатчилари ва алоца аудиторияларидир (хомийлар хайрия, 
ташкилотлари) яъни одамларнинг ^ар кандай грунпаси 
фирманинг ишларига кизикувчи ва аник бир таъсир этувчи 
шахслар17.

Маркетинг вазифаларини ечишда асосий уринни 
иктисодий, сиёсий, табиий ва илмий-техник му^итлар 
эгаллайди.

2 .8 . Тадки^от режасини иш лаб чициш
Маркетинг тадкикоти асосан беш боскичга ажратилади23.
-Муаммоларни аниклаш ва тадкикот ма^садларини 

режалаштириш.
- Маълумотлар манбаларини саралаб бориш.
- маълумотлар йигиш.
- йигилган маълумотларни тавдим килиш.
Маркетинг тадкикотларни асосий боскичларини куриб 

чикамиз.
Биринчи бос^ичда маркетолог ^амда тадкикотчи тадкикот 

максадларини келишиб ва муаммоларни аниклаб олишлари 
керак. Агарда тадкикотчи бозор ^аквда автотранспортда сок 
ташиш маълумотларини туплаш билан чегараланса, ишнинг 
натижаси коникарсиз булиши мумкин. Чунки бозорни куплаб 
турли параментлар буйича тадкикот килиш керак. Агарда 
тадкикотлардан фойда тутилса улар релевантли булиш керак, 
яъни ечилиши лозим б^лган муаммога узвий богланган булиши 
керак. Бунда шу нарсани эътиборга олиш керакли маълумотлар 
йигиш жуда кимматга тушади. Шунинг учун ноаник ёки 
нотугри муаммони куйиш ишлаб чикариладиган сарфга олиб 
келади.

Масалан, юк ташиш ^олатларида маркетолог ва 
тадкикотчи томонидан пассажир сонининг етишмаслик 
муаммоси буйича иккита саволни куйиши хасида келишилди: 
Кандай килиб йуловчи узига транспорт турни танлайди ва
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К а  н д а й  кшшб авторанспортга йуловчиларни, кизиктириш 
мумкин. Г тундан кейин бошкарувчи тадкикот мацсадларини 
режалаштириш керак. Бу максадлар изланишлар булиш мукин, 
я ъ н и  муаммога якннлик киритувчи ^андайдир олдиидан 
курсатилган • маълумотлар йитасини курсатади ва яъни 
фикрнп— ншлаб— чи^аришга—ёрдам— бериши— мумкин. Улар 
т а е в и р и й  булиши >;ам мумкин, яъни аник бир ^одисани 
гасвирини уз олдига куяди, масалан автотранспортдан 
фойдаланаётганларни сонини ашщлаш тажриба максадлари 
сабаб текшнрув алоцалари ^акида фикрларни текширишни уз 
о л д и г а  к у я д и ,  масалан, шу .\акидаги чипталар нархини 5% га 
камаптириш нуловчилар сонини 8°о оширади.

Маълумотлар манбайини саралаш маркетинг тадкикоти 
/караённдаги икки боскич кераклн маълумотларни аниклаш, 
фоидалн маълумотлар йигиш режасинн ишлаб чицишда ва бу 
рожани маркетинг буйича менеджерга такдим килишдан 
иборат.

Ре ж ада кулга олинган маълумотлар манбалари 
гасвирланади ва аник тадкикот йуналишларнни мо^иятн 
гушунтирилади, алока усуллари синов режалари ва янги 
маълумотлар йигиш учун асбоблар аникланади.

Менеджерга керакли маълумотларни такдим килиш учун 
гадкпкотчи бирламчи маълумотларни ёки иккаловини .\ам 
йигиш мумкин. Иккиламчи маълумотлар биринчи уринда 
бошка максадлар учун йишлган маълумотлардир. Бирламчи 
маълумотлар берилган аник максад учун йигиладиган биринчи 
маълумотдир.

Иккинчи даражали маълумотлар йигини. Тадкикот ичкй 
(ишлаб чикариш ^исобатлари, утказилган тадкикотлар ва 
бошкалар) ва сиртки (расмий манбалар, давлат босмахоналари, 
гкчать, китоб, тожорат, ташкилоти ^измати) манбаларда олиш 
мумкин булса иккинчи даражали маълумотлардан бошланади.

Иккинчи даражали маълумотлар арзонлиги ва 
м' носнблиги билан ажралиб тадкикотнинг асосий нуктасидир, 
бинобарин кисман буларда тадкикотчига зарур булган 
маълумотлар булмай колиши мумкин, ёки улар тулдирилмаган, 

кирган, ишончсиз, аник эмас булиши ^ам мумкин. Бу 
.\олатда тадкикотчига купрок маблаг ва вакт сарф килиб зарур 
ашщ биринчи даражали маълумотлар йигиш мумкин.
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Истеъмолчиларнинг истак ва кокишларини курсатиш 
мансадида утказиладиган цидирув тадкикоти расмни 
тадкикотлар дейилади. Расмий тадкикот борасида (мустахкам 
матрицалар) услублари, интервью олиш ва бошкалар 
кулланилади17 (2.3. раем).
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Давлатлар Почта Телефон Шауий Гурулла
х Хар

оркали оркали с\фовлар раро томонла-ма

суров мулокат суровлар

Бельгия 7 15 57 10 8

Буюк 8 15 67 10 -

Британия

Германия 5 18 ^3(3 6 10
.. --------

Греция - 3 82 10 3
... .1

Дания 16 24 31 * 6 21

Италия 4 27 44 10 10

Ирландия 1 2 72 23
3

Испания 3 16 63 13 3
Люксембург - 10 65 5

Нидерланд 31 18 34 4
9

Норвегия 10 20 50 10 5

Португалия 12 9 65 7 ъ

Туркия 6 4 60 15 5

Финляндия 19 38 37 - -

Швеция 23 29 23 4 5

Швейцария 8 27 46 - I1

2.3. Раем. Маълумот йигиш усуллари сифатли ва 
микдорий %  хисобида утган йнлга нисбатан15



Статистик тахлиллар олиш мацсадида куп мивдордаги 
\аридлардан почта орцади ёки шахсий интервюлар борасида 
маълумот олишни мулжаллаган тадкицот миадор тадкицот 
дейилади.

Бпринчи ларажали маълумотлар нигини._______
Коида буйича, купроц маркетинг тадцикотлари 2 чи 

даражали маълумотлар билан чегараланиб кол май, биринчи 
даражали маълумотларни уз  олдига куяди (2.4. Раем).
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Тадкицот Аудотория 

билан алока 

усу л и

Танловн 

и тузиш 

режаси

Тадкикот

усуллари Куроллари

Назорат Почта Танлов Анкета

Суров Телефон бирлиги Механик ускуналар

Эксперимент Шахсий Танлов

алока хажми

Танлов

структур

аси

2.4. Раем. Бирламчи а.\боротларни нигишни 
режалаштпрни? 5.

Йишлган маълумотлар кераксиз ёки адаштиришга олиб 
келувчи булмаслиги учун ало.хвда режа, олдиндан карор ишлаб 
чинаришга каратилган тадцицот услублари (кузатиш, 
эксперимент, суров), тадкицот жихози (анкета, механик 
курплма), танлов доираси, танлов режасини тузиш (улчов 
бирлиги, *ажми ёки процедураси) ва аудитория билан боглаш 
турлари (телефон, почта, шахсий алоца) тузиш ма^садига 
мувофивдир.

Биринчи даражали маълумотларни йигишни режалаш- 
тпрнш. Тугри карор кабул цилиш учун сифатли маълумотлар
керак.



Тадкицотчилар биринчи даражали маълумотлар йигишда 
эътиборлирок булишлари керак, уларни долзарблигини, 
аниклигини кузатишлари керак. Бу истеъмолчиларнинг 
фикрини кичик танлов урганадиган расмий тадащот булиши 
мумкин (2.5. Раем).

Статуей А^оли (млн.) Давлатлар

Европа

Хамжамияти

(ЕС)

372,5 Австрия, Бельгия, Дания, 

Финялндия, Франция, 

Германия, Греция, Голландия, 

Ирландия, , Италия,

Люксембург, Португалия, 

Испания Швеция, 

Великобритания

Тез

ривожланаётган

давлатлар-

63,1 Кипр, Чехия, Эстония, 

Венгрия, Польша, Словакия

номзодлар

аъзо були 

арафасидаги 

хамдустлик 

давлатлари

42,7 Болгария, Латвия, Литва, 

Руминия, Словакия

бош^а

номзодлар

60,8 Турция

2.5. Раем. Е С  таркиби 1998 йил (ца тнашчи давла тлар, 
номзод давлатлар) 15 * '



2.9 . М аркетинг тадцицотларининг 
ус.лубларини кузатиш

Маркетинг тадкикотларининг услубларини кузатиш бу 
кизикувчан кишилар, во^еалар ва ^олатларинп кузатиш 
ёрдамида йигалган 1-чи даражали маълумотдир. Бу 1-чи 
даражали маълумот йигишнинг асосий турларидан булиб, 
бунда тад^щотчи одамлари шароитни узлуксиз кузатиб 
борадилар.

Масалан: юк ташийдиган машинада ишлайдиган 
тадк,ико1 чилар автомагазин л ар да, рейсли автобус лар да ишлаб, 
йуловчиларнинг юк ташиш сифатини билдиргш-ларипи та^лил 
цилиш ва а^оли талабини бажарилишига ба^о беришлари 
мумкин. Маркетинг тадцицотлар билан шугулланадиган 
фирмалар истеъмолчиларининг харидлари ва уларнинг ^ар хил 
маркетинг тадбирларига реакцияларйни кузатамиган бир манба 
маълумотлар тизими мгълумотларини тавсия килишлари 
мумкин, кейин эса олинган маълумотларни кайта ишлаб, улар 
орасидаги богланишни топишга харакат ки лад и лар. Бир манба 
маълумотлар ти?чми булиб, харидорларнинг телевизион 
рекламасига эътибори (масалан, “пиплметр” деб аталувчи 
ёрдамида) билан улар дукондан нима сотиб олишлари штрих 
(чизицчали), код санаси учун (сканер ёрдамида 
аии^ланадиган) уртасидаги ало^ани курсатишга ёрдам 
берадиган кузатув электрон тизимлари физмат цилишлари 
мумкин.

Тавдослашт: рилаётган одамлар гуру^ини ажратиш 
ердамида ва хар хил ^одатдаги вацти - ва^ти билан тузила- 
диган гуру^ии текшириш ёрдамида йигилган 1-чи даражали 
маълумотлар тажрибани (эксперимент) ташкил этади.

Карам.1-карши текширув нати^аларини олиб ташлаш йули 
билан, мацсад-текширув алоцаларни номаён цилишни ма^сад 
К ил гаи натижа тад^и^отлари уз ичида таккослаш-тирилаётган 
I урух субъектларни саралашни, улар учун керакли шароитни 
ярашшпп. кузатилаётган фарцларни а^амият даражасини 
урнатишни талаб цилади.

Истеъмолчилар билимини, ниго^ини ва харидорлар истаги 
чу.\н.\!лнгинп аник килишга ^аратилган 1-чи даражали 
маълумотларни “суров” дейилади. Суров, кузатиш ва тажриба



уртасида булиб, тасвирий тадкицот учун жуда цулайдир, 
^ачонки кузатиш кидирув тадащотларига мос натижада 6у лса, 
мацсад учун текширув алоцалари булади.

Миъмурият билан алока тур лари. Маълумотларнп почта, 
телефон, интервью олиш ёрдамида йигаш (туплаш) мумкин. 
(2.6. расмда17 шу алоца услубларининг афзалликлари ва 
камчиликлари расмда курсатилган).
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У су л

X? Курсатгичлар почта Телефон шахеий

алока

Ь^егпег

1. Эгнлувчанлик Ёмон Яхши коникарли

2. Олиб буладиган 

маълумот м ш цори Яхши Кони-

жуда

яхши яхши

царлт!
: -—*----«—м

3. Интервьюер 

таъсири назорати

жуда
яхши коникарл

и

Ёмон жуда яхши

4. Танлов назорати

ЦОНИ-
жуда

яхши

кони-

карли

^онщарли

^арли

5. Маълумот йигаш 

тезлиги Ёмон

жуда 

, яхши яхши Ёмон

6. Эътнбор даражаси

Ёмон яхши яхши Ёмон

7. Киймати яхши ЦОНИ-

царли

Ёмон жуда яхши

|
8. Танлов

структураси яхши

жуда

яхши

кони-

царли Ёмон

2.6. Раем. Алоца усулларииинг афзалликлари ва 
камчиликлариг17



2 .10 . Т ад ц щ от  воситалари
Биринчи даражали маълумотнинг икки воситасидан 

бирини танлаб олишига мумкин булган, анкета ёки механик 
курилма.

Анкета - бир катор саволларни мужассам этган, 
суралаётганларга урганишни ва жавобни таклиф кнладиган 
бугунги кундаги 1-чи даражали маълумотларнинг энг таркалган 
тадкикот асбобидир.

Анкета эгилувчан асбоб булиб, шу маънодаги хар хил тур 
билан бериш мумкин, шу билан бог лик (анкеталаш) 
уткагшшдан олдин кузга куринган камчиликларни йукотишни 
максад килган холда каттик кайта ишлашни ва текширувни 
талаб килади.

Анкетани кайта ишлашда тадкицодчи кандай саволлар 
формасини ва тартибини танлаш лозим.

Купинча анкеталарда берилиши керак булган саволлар 
учрамайди, шундай саволлар купки жавоб бериш мумкин эмас, 
^еч ким жавоб бермайди ва шундай саволларки жавобсиз 
буладиган савол шунинг учун саволни фойдали даражасини 
туристлар учун тушунтиришлар берилган.

Эътиборсизлик билан тайёрланган анкеталарда шундай 
хатолар цатори учрайдики, куйдаги берилган анкетадаги 
сингари жой эгаллайди.

Айтайлик, маркетинг туристик фирма булими директори 
туристлар учун тушунтиришлар берилади.

1. Сизнинг олаётган фойдангизни аник йули (одамлар 
баъзан узларининг шахсий фойдаларини аник билмайдилар, 
баъзан у ни кенгайтиришни хохлайдилар. Шу билан бирга 
анкетани шахсий характерга эга саволлар билан бошлаш 
максадга мувофик эмас.)

2. Сиз чет-элда дам олишнинг актив ёки пассив 
тарафдоримисиз? (Актив ва “пассив” сузларидан нимани 
тушуниш мумкин?)

3. Гид (йулбошчи) талабларини бажарасизми? Ха, Йук 
"Бажармоц” Карам тушунча бундан тапщари улар бу саволга 
жавоб беришнн хохлайдиларми? Намотки “Ха” ёки “Йук”- 
жавобнинг энг яхши вариантлари? Бундай савол-нинг максади 
ноаннк.



4. Утган йилнинг ноябр ойида нечта корхонанинг 
рекламаларини курдингиз?(бунга ухшаш нарсаларга эътибор 
берадиган кишилар нам ).

5. Сизнинг фикрингизча дам олиш имкониятларини кечиб 
бир вацтда туристик саёхатларда дунёцарашини кенгайтиришга 
уриниш тугрими? (Савол уз жавоби билан, саволнинг бундай 
ХУЙилишида “Ха” деб жавоб бериш мумкин эмас).

Анкетани ишлаб чи^аришдан олдин маркетолог 
бериладиган саволларни уйлаб, териб олиш, саволларнинг 
формасини тузилишини ва тартибини танлаб олиш керак. 
Саволларнинг тузилиши хам уйлашни талаб этади. Тадхикотчи 
жавобнинг характерига таъсир этмайдиган оддий куп маъноли 
булмаган сузлардан фойдаланиши керак.

6. Сизнинг фирмангизга туристик саёхатлар хандай энг 
буюк ва “энг аник томонлари” томонларига эга

Кенг фойдаланишдан олдин саволларни олдиндан тадбик, 
хилиб куриш керак. Хар бир саволни тад^щотлар натижасига 
эришишга кушадиган улиши нухтаи назардан текшириш лозим, 
бекорчи саволларни хушиш тавсия этилмайди, улар 
(процедурани) орхага тортади ва сураётганларнинг асабларига 
таъсир хилади (2.7. раем.)17

Саволнинг мажмуни жавобга таъсир цилиши мумкин. 
Маркетинг тадхихотчилар икки турдаги саволларни 
ажратадилар: ёпих ва очих-

Ёпих саволлар мумкин болтан барча жавобларни уз ичига 
олади ва респондентлар улардан биринчи танлаб оладилар. 
Очих саволга эса интервью хилинаётган шахе мустахил жавоб 
тузади (2.8. раем.)17

Танланган ахоли суров доираси (танлов) ни тузиш 
режаси. Маркетинг тадхщотчилари озгина танланган ахолини 
урганишга асосланиб ' истеъмолчиларнинг катта гурухлари 
хахида хулосага келадилар.

Суров доираси ахолининг бир дисми булиб, барча ахолини 
тасаввур этиш учун танлаб олинган. Суров доираси шундаи 
утказилиши керакки, тадхихот билан унинг эътиборини 
урганиш натижасида бутун ахолининг фикр ва истакларини 
бахо. ай олиши керак.

49



50
А. Эхтимолий танлов

Оддий тахминий танлов

{

Хар бир одам танловга туши- 

ши мумкин

Тннли тахминий танлов А^оли гуру^ларга булинади

|

(ёшлар буйича) Хар бир гур- 

ухда оддий тахминий танлов 

утказилади.

Хулудий танлов А>;оли бир неча ало^ида 

блок-ларга булинади, 

тадхикотчи ушбу блокларда 

танлов утка-зади.

Эхтимолий булмаган танлов

'

1-

Пшончли танлов Маълумот олиш учун тад^и- 

цотчи жамиятазоларини тан

лаб олади ( Кайси биридан 

маъ-лумот олиш осонрок 

булса)

! Шартли тахминий танлов

1!

Тадкикотчи уз нуктаиназари- 

дан з^акконийро^ маълумотлар 

берадиган кишиларни 

тандайди

,! Пропорциона,! танлов

!

Тадки^отчи ^ар бир гурухдан 

маълум мивдордаги кишилар- 

дан суров олади.

2.7 Раем. Танлов турлари*1
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А. Берк саволлар._______

Номланиши Тасвирлаш Мисол
Альтернатив
савол

Икки жавоб- 
дан танлашни 
ифодаловчи 
савол

Сиз саёхат килмоцчисиз. 
“Аэрофлот”га шахеан узин- 
гиз цунгирок цилдингизми? 
Ха - Йух

Танланган 
жавобли савол

3 ёки ундан 
куп вариант- 
лардан 1 таси- 
ни танлашни 
тавсиф
цилувчи савол

“Сиз саёхатга ким билан 
бормокчисиз”
Узим.
Эрим (хотиним) билан 
Эрим (хотиним) ва болалар- 
им.
Фа^ат болаларим билан 
Хамкасабаларим (дустлар, 
кариндошлар) билан

Семантик
дифференциал

Икки ^арама- 
Карши
ифодаланган
жавоблар
устуни

“Аэрофлот" авиа компания- 
си
Йирик- катта эмас 
Тажрцбали Тажрибализ 
Замонавий- Эскирган

Мухимлик
устуни

Мухумлик
даражасини
ифодаловчи
устун

“Учиш давомида овцат мен 
учун”
Бенихоят мухим 
$̂ та мухим 
Мухим ,
Етарлича мухим 
Мухим эмас

Бахолаш
устуни

Кандайдир
хусусиятни
бахолайдиган
устун

“Аэрофлот самолётларида 
овцатланиш”
Жуда яхши 
Яхши конщарли 
Ёмон

Харид нилишга
кизивданлик
устуни

Г -спондентни 
сотиб олишга 
таёрлигини 
ифодаловчи 
устун

“Агар самолётда телефон 
булса мен....”
Албатта фойдаланаман. 
Балки фойдаланарман. 
Ха ли билмайман.
Ундан фойдаланмайман.

2.8 Раем. Саволлар турларгР



В. Очиц саволлар
Номланиши Тасвирлаш Мисол

Хохлаганча 
жавоб бери-

Бу саволга одам хохлаган 
тарзда жавоб бериши

“Аэрофлот” 
тугрингиисидаги

лиши мумкин
булган
саволлар

мумкин фикрларингиз

Суз жумла- 
ларини териш

Кншига тугалланмаган хи- 
кояни тугатиш суралади.

“Аэрофлот” 
“Авиалиния ” 
сузини эшинган- 
ингиздан сунг 
биринчи цандай 
сузни уйладин- 
гиз?
Саёхат

Хикояни
якунлаш

Кишига бир суз айтилади 
ва ундан ак.лига келган 
биринчи сузни суралади.

“Самолётда мен 
унинг энг мухи- 
ми”......

Гапни
якунлаш

Кишига тугалланмаган 
суз-ни бериб уни якунлаш 
суралади.

“Самалётимиз 
ичидан хам ранг 
баранг эди буни 
куриб мени эс- 
имга....” 
Хикояни 
якунланг

Расмни
якунлаш

Расмда икки персонаж. 
Улардан бири иккинчиси 
билан фикр алмашмовда. 
Суралаётган кишини 
иккинчининг урнига. узини 
Куйиб, раемдаги буш жой- 
ига суз ёзишини суралади.

“Мана ов^ат хам 
келтирилди!”

Тематик
(мавзуий)
апперцепцион
тест”

Суралаётганга раем 
курсатилиб, уни раемдаги 
Холат хасида хикоя ёзиши 
суралади

Раем буйича хи- 
коя ёзинг

2.8. Раем. Саволлар турлари (давом и}1
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Маркетинг тадхихотчиси суров доираси режасини тузишни 
шундай ишлаб чикариш керакки, тадхиотчи натижада 
танланган йигинди тадхихотчи олдида турган вазифаларга
жавоб бериш керак.

Бунинг учун 3 та масала буйича харор кабул хилиш керак.
Биринчиси: Кимдан сураш керак?

Бу саволга жавоб хар доим хам аник эмас.
Автотранспорт учун суров доирасида фахатгина ишчи ва 

хизматчиларни киритиш керакми ёки бизнесмен ва 
бошлихла, ними?

1. Балки уларнинг бирикмаларидан тузилгандир?
Унга хандай маълумот керак, уни кимдан тезрок олиш 

мумкинлигини тадхихотчи хал хилиши кераки.
2Данча одамдан сурохлаш керак?
Катта танловлар кичикларидан ишончлирох Лекин 

тадхихотчи керакли аних жавобларни олиши учун ахолининг 
1% билан савол жавоб утказиши керак.

З.КанДай хилиб тасодифий танлов усулидан фойдала-ниш 
мумкин.

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

Танлов тадхихотчининг ички хиссиётига боглих, унинг 
Хандай одамлар яхши маълумот манбааси булишини сезади.

Сурок хилинаётган одам берилган очих саволларга 
узининг сузи билан жаьоб бериши мумкин.

Улар куп холларда куп нарса беришар, нечаки улар уз 
жавобларига богланмаганлар, боглих эмаслар. Качон анихлик 
киритиш керак. Качонки санамай (хисобга олмай) ханча одам 
хандай уйламохда.

Бошха тамондан олиб хараганда, ёпих саволларга 
берилган жавобларни ишлаб чихиш осон, автоматик ва 
механизация хуроллари билан жадвалларга тушуриш мумкин.

Энг оддий хатолар - жавоб бериб булмайдиган жавоб 
беришни хо^ламайдиган, жавобни кераги йух. саволларни 
бериш ва жавоб олиш керак булган саволларнинг йухлиги.

Саволларнинг кетма-кетлиги асосий диххатни тортади.
Биринчи саволдан бошлаб жавоб берувчидан саволларга 

жавоб бериш, хизихиш уйготиш керак. Кийин ва асосий



саволларни сухбатларнинг охирида бериш керак, нечаки у 
взлга уралашиб колиши мумкин,

Саволлар мантилий кетма-кетлик билан берилиши керак 
Классификациялаштирилмаган саволларни энг охирида бериш 
керак, нега-ки улар шахсий характерга эга ва жавоб берувчига 
кизикарли.

Маркетинг тадкикотчиларида хар-хил механик курил- 
малар хам КУлланилади. Анкета булса - энг кенг таркалган 
тадкикот асбобидир.

Асосан, электрон курилма аудиметр, сурок килинувчилар 
телевизсрига уланган, созланган телеканалларнинг барчасидан 
маълумотларни бериши мумкин

Тадкщотчи маркетолог ёзма равишда режа тавдим килиши 
керак. Агар тадкикот лойиха мухим lj. ёки агар тадкикот узга 
фирмалар ахамияти катта

Режада тегишли муаммолар тавсифлари ва тадкикот 
максади олинган маълумот, иккиламчи ман^алар ёки бирламчи 
йигилган маълумотлар усули, за олинган курсаткичлар 
компаниянинг кабул килингатт зарур карорларига ёрдамчи 
курсатилиши керак,

Режада яна тадкикотчининг мулжалланган тадкикот 
бахоси хам курсатилиши керак

Ёзма режа ёки лойиха-таклиф шуни курсатадики 
маркетингни Оошкарувчи ва тадкикотчилар тадкикотнинг хамма 
зарур бугинларини кетма-кетлиги, . максади битимга 
келишишдими.

2 .11 . М аркетинг тадкикот режасини амалга 
ош иригз. ,

Бу бугинда тадкикотчи маълумотлар тахлили ва ишлаб 
чпкариш чикиш, йигишни амалга оширишган холда маркетинг 
гадкикоти режасини амалга оширишган холда маркетинг 
тадкикоти режасини амалга оширади Маълумотлар йигиш 
гадкикотчилар томонидан уз компаьияларида ёки мустакил 
фирмалар билан утказилиши мумкин.

Биринчи х°латда фирма маълумотларни, йигиш 
маълумотларнинг сифатини яхши кузатади. Лекин мустакил 
йигилган ¡аълумотларга мослаштирилган фирмал.р шу 
ишларни тез, арзон ва сифатли бажариши мумкин.
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Тадкикотчи олинган натижаларни чукур тахлил »¡илиши, 
аник бир фикрга келгандан сунг уларни рахбарларга етказиши 
керак, Рахбарларга берилгаи хмсобот куп сонлар фойдали 
карор кабул килиши учун кулай б^лиши керак19,

Шархлаш - маркетинг жараёнининг зарур боскичидир 
Агар боцщарувчи ишонч билан тадкикотчининг хато шархини 
Кабул килса, бунда мукаммал тадкикот хам бефойдадир. 
Бундан тацщари боцщарувчи шархни нотугри келмайдиган 
натижадарни кабул килишга мойилдир.

Шунинг учун боцщарувчи ва тадкикотчилар олинган 
шархлар жараёнида бир- бирлари билан якин алокада 
булишлари керак ва карор кабул килишда тадкикот жараёнида 
жавобгарликларни булиб олишлари керак,

Эхтиёжни улчаш.
Компания узига жалб килувчи бозорни топгандан с^нг, 

потенциал имкониятини ва унинг улчовини бахолаш керак
Агар компания оозорни юкори ёки паст бахоласа, унинг 

фойда юкори имкониятини хисобга олмайди Улчам ва 
олдиндан килинган суровлар куп даражали характерга эга
2.9.расмда19 суровнинг 90 хил улчовлар келтирилган.

Талаб махсулотнинг 6 та хар-хил даражаси улчаши 
мумкин (Махсулот навининг бирлиги, махсулотнинг тоифась, 
махсулот новлари) битта макон даражасига: истеъмолчи, 
вилоят, мамлакат, регион, бутун дунё

Учта вакт даражасида (киска муддатли, уртача муддатли, 
узок муддатли)

Бозор талабларини маълум бир махсулот ёки хизмат 
потенциал ва мавжуд булган

Бозор потенциал ва мавжуд булган хамма харидорлар 
маълум бир махсулот ёки хизматларнинг йигиндисидир.

Аник бир махсулотни таклиф килувчи ёки махсулот 
урнини босувчи уюшма

Хамма махсулот сотувчилар ёки хизмат йигиндиси. 
Маълум бир махсулотга ёки хизматдан фойда олишга кизиккан 
харидорлар йигиндиси бозор дейи^ади. Маълум бир махсулот 
ёки хизматдан фойда олиш унда фойдаланишга кизикувчан 
харидорлар йигандиси ихтисослаштирилган бозор дейилади.
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Фирма ÿ3 харакатини йуналтиришга келишган 
ихтисослашмаган бозорнинг бир кисми максадли бозор деб 
айтплади.

Фазовий даража

Вакт даражаси

2.9. Раем. Талабнинг 90 турдаги $лчам!р

Маълум ^ир ма^су :отни ёки хизматга эгалик ^илувчи 
аридорлар йигиндиси хизмат курсатувчи бозор дейилади.



2.12. Кундалик бозор эхтиёжини 5̂ лчаш.
Одатда ма^гулотлар бозорнинг эхтиёж 6а*осини учта 

нунта назардан карашади - бозор эхтиёжлари мажмуи нуктаи 
назаридан. минтацавий бозор эхтиёжи: бозорнинг кисми 
хакикий сотиш (2.10. раем)19.
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Кишилар сотиб олганига 

асосланган усуллари

___________ ______ _____ —

Фаолият

с отиб олмокчилар

Истеъмолчи ма^садларини 

ÿpraHHiii.

Савдо ходимларининг

фикрларини 

у мумлаштириш. 

Эск*пертли ба^олар

Сотиб оляптилар Синовли маркетинг

Сотиб олишди.

Вакт каторлар та^лили. 

Олга борувчи 

индикаторлар.

Сотишни статистик 

тазушли.

2.10. Раем. Сотишни башорат цилишнинг асосия 
усулларя19

Олдиндан билишнинг турлари ва асосий усуллари. 
Келажак эхтиёжлар ба^оси таклифлар асосида сотиб 

олувчияинг бир цатор ш'артларининг бажариши келажакда 
олдиндан билиш усу ли билан ;угказилади.



Эхтиёж маълумотларини тузишда учун боскичли 
бажариладиган иш тартибидан фойдаланилади.

Компаниянинг атроф мухити хакидаги дастлабки 
маълумотлар: ундан сунг тармок маълумотлари ва охири 
компания эхтиёж маълумотлари.

Харидор харакатларининг олдиндан билишнинг бир усули 
истеъмолчиларнинг саволларга берган жавоби, харидорлар 
суровлари асосида кузлаган максадлари хасида урганиш.

Харидорларга аник кузланган максадлар сони кимматбахо 
суровдир, улар тасвирлайдилар ва амалга оширадилар.

Агар сухбатлар давомида харидорлар исталган жавоблар 
эффект бермаса, компания _ эхтиёжини олдиндан билиш 
ишларини бажариши мумкин. Савдо ходимларидан олинган 
маълумотлар асосида бажариши мумкин. Коида буйича узининг 
бозордаги эхтиёж  молларини бахолаш учун уюшма уз 
соту вчи ларидан суровлар утказади, кейин эса алохида 
эхтиёжлар гурухини таклиф кил ад и.

УлаР фикрлар алмашишади ва жамоа бахосини ишлаб 
чикади ёки уюшманинг тахлил гурухи уртача бахони 
киритишади. Шу билан биргаликда узларининг бахоларини ва 
гаклифларини асослашади ва уларни уюшманинг тахлил 
гурухига урганиш учун беришади. Шундан сунг навбатдаги 
бахоларни тайёрлаш булими бошланади.

Агар харидорлар узларининг харид режаларини диккат 
билан шугулланмасалар бундай харидор эксперт гурухларини 
жалб килиб булмайди, уларнинг бахоси ишончли булмайди, 
уюшма ф р и  синов молларини ташкил килиш ва эхтиёжнинг 
янги минтакаларда ишлаб чикилаётган эхтиёжлар маълумотини 
тузиш учун фойдалидир. Ишбилармонлар кабул киданаётган 
кунлаб маркетинг карорлари буладиган вокеалар бахосига 
асосланади.

Туларок хисоб учун маркетинг узок муддатли (йилдан-5 
иилгача) урта муддатли (1 йилдан 3 йилгача) ва киска 
муддатли (1 йил) башоратлар ажратади.

Узок муддатли башорат кичик бизнесда янги махсулот 
ассортимента буйича ишлаб чикилади ва янги бозор 
гокчаларини эгаллаш ва инвестиция ва маркетинг 
стратегиясидаги янги ечимлар билан бог лик.10
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у  рта ва киска муддатли маълумотлар маркетинг 

тактикасида махсулот ва материалга, ишчи ресурсларига, 
молияга, ишлаб чикариш режасига боглик.

Маркетинг мутахассислари ишбилармонликда маркетингни 
режалаштиришни маълумотларда куришади.

А.Хоскинг буйича узок муддатли режалаштириш 
куйидагича мулжалланади23: эхтиёж ташки факторлар асосида 
аникланади, иктисодиётнинг узгариши, ижтимоий технологик 
мухит шундан сунг маркетинг уюшма комплексида куриниб 
турибдики, узок муддатли маълумоада режа маълумотдан 
илгарилаб турйши асосида узларининг режаларини тузишади. 
Бунда илгари эхтиёжни шундай холатга келишича кандай 
восита сифатиДа сабабини аниклаш учун статистик тахлиллар 
Кулланилади.

чикарган сабабларини куллаб, келгусида эхтиеж даражасиг*- 
богликлигини олдиндан олинади. Вактинчалик тахлил 
Каторлари олдинги эхтиёж даражасини 4 га булади тренд, 
цикл, мавсум16.

Шериклар эхтиёж маълуг^отларини тузиш учун бу таркиби 
кейинчалик кайта куриб чикишни уз ичига олади. Узок 
муддатли жиддий демографик холатлардаги узгаришлар 
асосини эхтиёжини усиш ёки пасайиш баъзан тенденцияси 
мулкчилик ва технологияда тренд деб аталади.

Киска эхтиёж курсаткичлари урта давомийликда 
тебранишларини умумиктисодий ва ракобатчилик фаолияти 
турини курсатади.

Цикл таркиби ^рта муддатли олдиндан айтишни, лекин 
цикллик тебранишларнинг доимий эмаслигини кузда тутган 
холда олдиндан айтиш кийин.

Мавсумийлик йил давомида эхтиёжнинг узгариши 
коидаларини курсатади.

Мавсум теримини хар соатда кар хафтада, хар ойда, ва 
кар кварталда такрорланадиган эхтиёж тузилишини курсатади.

Муддатли таркиб об- хаво билан, байрамлар ва урф- 
одатлар билан бог лик булиши мумкин. Мавсумий тузилиш 
киска муддатли эхтиёжни олдиндан айтишга асос булиб хизмат 
килади.

орасидаги алокани ва келтириб



Харидорларнинг щ л  бовар килмайдиган харакати ва 
карорлари, иш ташлашлар, табиий офатлар, ер цимирлашлар, 
ёнгинлар, жамият тартибини бузишлар ва боцщалар тасаввур 
Килинмаган холатлар ва бошца во^еалар тушунчаси билан 
бирлаштирилган. Э^тиёжни олдиндан айтишда куп уюшмалар 

—бнр- {‘ки бир- неча олдиндан индпкатбрлар асосида йуналишда 
у.чгарадиган, уюшма эхтиёжи даражасига мос келадиган 
цаторларда харакат цилишади.

Эхтиёж ва бир-бирига таъсир этувчи ант; факторларини 
юла га чикариш учун кулланиладиган статистик (процедуралар) 
йипшдиси талабнинг статистик тахлилини курсатади.

Уюшма маълумотига кура маркетинг тизими ёрдамида 
йигилган маълумот тахлил цилиниши керак.

Баъзан менеджерларга олинган маълумотларни цуллашда 
уларни муаммоларини аницлаш ва *ал этишда ёрдам керак. 
Маълумотлар замонавий статистик усуллар билан маълумотлар 
йигмасининг тула ва ишончли эканини аннклаш ма^садида 
тахлил килинадн. Лекин маълумот- оптимал ^арорлар цабул 
Килнш учун кулланмагунча маълум кимматга эга булмайди15.

Барча йигилган маълумот уз рацтида менеджерга 
етказилиши керак.

2.13. Маркетинг тад^и^от тизими.
Фнрманинг харидорини, унинг конкурент ёки хамкорини 

тушуниш учун -\еч ^андай бозор ишчиси маркетинг 
тад^ик^зтлар тизимисиз (2.11. раем)19 ишлай олмайди.

Маркетинг тадкихотларга суянса иш юритувчилар кщори 
ма лакал и тадцикотчиларни жалб этишларн мумкин, чунки 
уларнинг шахеий вазифасининг тугри ^арорлар ^абул цилиш 
шу билан бирга иш юритувчилар маркетинг тадкикотлар 
угказиш технологиясининг яхши билимлари, уни 
режалаштиришда ва ^абул килишган маълумотларни шархида 
ва цабул цилинган катлама олишлари керак.

Куйидаги 2.12. раемда маркетинг тадкикотлар тизимини 
пжтимоий- ицтисодий ва табиий му^ити келтирилган19.
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2.14. Халкаро маркетинг тадкицотлари 
Ицтисодиёт юксалиш менеджерлар олдида тург-н 

муаммоларнинг усишига олиб келади.
Хал^аро тадкщотларга чет эл бозор. .арида сифатли 

иккиламчи маълумотларни йипшхда бир цатор муоммоларки 
енгиб утиши тугри келмовда.
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Бозор Тадцикотлари

1
Истеъмолчи тад^и^отлари

1

2.11. Раем. Маркетинг тадцицоти ва маркетинг тизими9



Тадощот лойихаси М авж уд  янги
проекти

БОЗОР
Маркетинг мажмуи 

ма^садли бозор учун Мацсадли бозор учун 
маркетшп- мажмуи

1 1
Савдо агентлари Брокерлар1

Савдо агентлариннг маркетинг мажмуи

Истеъмолчилар гупухлари ёки сунги истеъмолчи

2.12. Раем. Ижтимоий- щтисодий ва табиий мухи?*

Бундай холларда маркетинг тадхихотчилари ички 
бозорлардан ишончли иккиламчи маълумотларни олишлари 
мумкин, тайней бозорларда эса тадхихотчилар компанияси 
ширкат (бозорларда) иштирок этмайди. Баъзи тадхихотчилар 
компанияси алохида йирик ицтисодий минтахаларда 
ишлайдилар. Лекин куплаб мамлакатлар буларнинг хеч бирига 
кирмайди.

Шундай хилиб, хаттоки мумкин булган иккиламчи 
маълумотларни куплаб манбалардан йигиши тугри келади, бу 
эса унинг тартибга солиш ва бирлащтириш (солиштириш) 
жараёнини хийинлаштириш чет давлатлардаги маданиятнинг 
фархи хам халцаро тадхихотчиларга хушимча муаммоларни 
келтириб чикаради.

Асосий тугих - огзаки тил.
Масалак: тадхихотчилар утказилаётган ерда Анкеталар 

она тилида ёзилиши керак булган, кейин эса уша давлат тилига 
таржпма хилинган. Шунинг учун турли давлатларда сотиб



олиш халцаро маркетинг тадцикотларини олиб беришни 
цийинлаштиради. Бонща давлатларнинг истеъмолчилари хам 
маркетинг тадки^отларига муносабатлари билан ^ам бир- 
бирларидан фарк цилишади, Бирлари саволларга цоницарли 
жавоб берадилар, бирлари эса жавоб беришдан бош тортишади.

Масалан: баъзи шарк давлатларида чет элликлар билан 
сузлашиш тадкикотланади. Тадкикотчига аёл киши билан 
телефонда гаплашиш учун, унинг молига булган аёл 
муносаб-'тини, унинг сотиб олишини бахслашишига рухсат 
берилмайди.
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3. МАХСУЛОТ БОЗОРЛАРИ В А УЛАР 
ТАВСИФИ

3.1. Махсулот бозорларининг мохияти 
Бизнес турли-туман мухитда хукм суради. Унга катга 

булмаган шаклдаги ишлаб чицариш билан ёки хишлоц хужалик 
ма^сулотларини ва бош^а турдаги агросаноат хом ашёсинн 
тайёрлаШ билан, уларга ишлов бериш шунингдек машиналар ва 
дастгохларни баъзи бир кисмларини тайёрлаш билан 
шугулланувчи хужалик субъектлар киради.

Баъзи бир тадбиркорлар бошка тижорат фаолияти 
томонидан ишлаб чицилган тайёр ма^сулотни сотиб-олиш билан 
шугулланади, сунгра охирги истеъмолчига ёки кейинги 
тадбиркорга сотади., Бу каби бизнес “та^симлаш индустрияси” 
деб аталади ва хизмат курсатиш ео^асига киради.

Махсулотлар - бу материал предметлари, шу билан бнрга 
хизматлар ^амдир, уларни ашёвий англаб ва куриб булмайди. 
Хизматларга банк иши, су» урталаш, уйин-кулги со^аси, хам/да 
махсулотни манзилга етказиш, жойига урнатиш, машина ва 
дастгохларни сотувдан кейинги хизмат курсатиш, 
маслахатчилик бизнесй, хамда реклама ва воситачилик 
фаолияти киради.

Тадбиркорлик фаолиятининг барча турлари уз таркибига 
махсулот айрибошлашни цамраб олади. Эркин бозорда 
тадбиркорлар т^гридан-тугри ёки узларинипг воситачилари 
орцали махсулот ва хизматни сотиш ёки сотиб олиш учун 
учрашадилар. Айрибошлаш, олди сотди жараёни кимга ва



кандай махсулотлар ишлаб чщариш, *амда нимани ва кандай 
сотиб олишни анщлайди. Махсулотлар ва хизматлар бозори 
бир х^тор мажбурий элементларни уз ичига олади:

А.Хоскинг бозорларни ва махсулотларни хуйидагича 
-туркумлайди23;-------------

- харидорлар (гкка, гурухий кишилар, корхоналар, 
. ташкилотлар) булиши мумкин;

- харид хилиш кучи (одатда пул);
- махсулот ёки хизмат сотиб олиш истаги;
- махсулот ёки хизматни сотиш истагини билдирган сотув- 
чиларнинг мавжудлиги; »
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3.1. жадвал
А.Хоскинг буйича бозорд^р ва махсулотларни 
_______ туркумланишг23_________

^лчовлар Бозорларни туркумлаш

(
Махсулотларни 

ишлатиш билан
Истеъмолчи бозори

М ахсулотни 

ф изик хусусияти 

буйича

Тез ишдан чикувчи махсулотлар бозори узо^ 

ишлатиладиган махсулотлар бозори

Жамият

муносабати билан

Зебу-зийнат бозори, биринчи даражада зарур 

булган предметлар бозори

Демократик 

белгиси билан

Ёш и (ж и н с и ) буйича бозор, оила улчами 

(ихтисосликлар) маълумотига цараб (оила цикли 

билан) ижтимоий синфлар буйича, диний 

бглгили  бозор, миллий белгили бозор

Жугрофик 

белгиси оплан

Регионал, миллий бозор, индустриал таравдиёт 

топган давлатлар бозори, таравдиёт топаётган 
давлатлар бозори

.

Хим йшё буйича Махсулот бозорлари



Бозор сетснтп - бу бозорнинг бир кисми булиб бир гурух 
бир хил харидорларнинг иктисодий хул кин и тавсифлайди. У 
маркетинг концепциясини аник тушунчаси булиб, талабни 
кузда тутган холда нш олиб боришни бил-дпради;

Бу асосан махсулотларни сотиб олувчи харидорларнинг 
унинг сифатига, нархига, сотиш хилмат савиясига 
кизикишларини та\лил килнш асосида ашщланади.

3.2. Узок ва я^ин хорижий давлатларнинг 
асосий махсулот бозорларининг тавсифи

Болор иктпсодини мутадил хукм суриши махсулот ва 
хизмат бозорларини мехнат ва кимматбахо когозлар бозорини 
тараххиёт топтиришни мулжал кил ад и. Собик Иттифок 
республикаларида бозор гузилиши факат бошлангич 
таравдиётига »га булган. Хамдустлик давлатларда махсулот ва 
хизмат бозори 2 та эркин сохага булинган: ишлаб чикариш 
воситалари бозори ва халк истеъмол махсулотлари бозори. 
Бундан ташкари ички ва ташки бозорлар хам булган.

Собик иттифок давлатларвда ийлаб чикарувчиларнинг 
ахволини ёмонлашуви стратегик рАжада, уларнинг жахон 
бозори конъюнктурасига карашлиги эвалига юзага келган3.

Белорусия республикасида чакана савдо айлаимасининг 
умумий хажмида озик-овкат ва ноозик-овкат махсулотлари 
нисбати.

Тахминан 1990 - йилдан бошланган иттифохни минта- 
Каларини халкаро хужалик алокалари тизимига сикилиб 
кириши махсулот ишлаб чикарувчиларнинг кризисига 
иктисодий майдонда бош тизим бунёд этувчи омили булиб 
Колади.

Энергия бунёд этувчи воситалар ва хом ашёга 
Харажатларии доим ошиб бориши, махсулотни сифатини 
савиясини пастлиги хамдустлик давлатларнинг мол етказиб 
берувчиларга узок хорижий давлатлар бозорига чикишга йул 
Куймайди.

Собик СССР давридаги корхоналарни технология 
жихатидал колоклиги, асосан халк истеъмол махсулотларини 
ишловчилар, дунёда кабул килинган хомашё ва знергиялар 
меъё^идан 2,3 марта ортщлиги, якин хорижий давлатлар 
бозорида уларни ракобатга бардош бера олмайдиган килиб
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куяди ва якин келажакда узимизнинг махсулот ишлаб чицарув- 
чиларни у.ларининг бозорларидан сициб чщарилишини *ам 
кутиш мумкин.

Фа^ат ме^нат унумдорлигики ошириш, моддий ва ме>;нат 
.\иражатларини камайтириш, махсулотларни ва з̂ изматларни 
ТТстеъмолчилик сифатини яхшилаш, бозорни
барцарорлаштиришга ва аста-секип жа^он бозорларида ки-чик 
майдонни эгаллашга имкон яратади. Узок хорижда махсулот 
бозорлари узларининг ю^ори даражада тула тукис халцаро 
стандартга мос келадиган ма^сулотлар билан 
тулдирилганликлари билан тавсифланади. ^амдустлик 
давлатлари уларга чекланмаган миедорда фа^ат эйг му^им 
ёкилги-энергетика ва минерал хом-ашё сотишлари мумкин.

3.3. Региона л агросаноат бозорлари 
Хамдустлик давлатларида халц истеъмоли махсулотлари-

нинг ички бозори асосан агросаноат мажмуаси субъект-лари 
томонндан шакллантирилади. Агросаноат билан саноат савдо 
комплекси оралигидаги шахсан истеъмол цилиш фондидаги 
нисбати тахминан 2 / 3  ва 1 /3  ни ташкил этади. Кишлоц 
хужалиги хом ашёсини хисобга олганда давлатимизда 
агросаноат 70% чакана махсулот айланишини таъминлайди 
(хужалик бозорини кушиб ^исоблаганда).

Европа интеграцияси ицтисодий ихтисослашишга, 
хамдустлик давлатларининг *ар хил минта^аларини истицлол 
тараккнётини минтацавий агросаноат бозорларини шаклланиши 
тавсифига сезиларли таъсир курсатади24.

3.4. Махсулот бозорининг таркиби ва уни
бопщарувини ташкилий шакллари 

Ишлаб чицариш воситалари;. хом ашё ва физмат 
бозорларида бозор муносабатлари тараедиёт топтан сари 
ма^сулот ишлаб чицарувчи ва уни истеъмол килувчилар 
орасидаги бевосита муносабатлар кучайиб бораверади. ТТТунинг 
учун хар хандай махсулот бозорини оёада туриши ва 
тараадиёти бозор инфратаркибини шаклланишини фараз 
килади.

Бозор инфратаркиби - бу идора ва ташкилотлар тизими 
булиб, улар махсулот ва физматларни бозорда эркин харакат
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килишини таъминлайди. Унинг таркибида куйидаги учта 
мухим элементларни алохида ажратиб курсатилади19:

- ташкилий (база) манбаси - бу уз ичига цуйидагиларни 
олади: биржалар, аукционлар, таъминлов-чи-сотувчи, 
брокерлик ва боища воситачи ташкилотлар хам-да савдо 
корхоналар туплами;

- моддий база - транспорт тизимлари омбор ва идишлар 
хужалиги, ахборот тизими ва алоца воситалари, уларга ахборот 
ва маълумотлар тизими, ишлаб чицариш тахмин вазифасига 
оид махсулотлар буйича ва барча истеъмол махсулотлари 
буйича, махсулотни чи^арувчи ва истеъмол цилувчи, 
махсулотга куйилган нархлар ва боищалар;

- кредит .хисоб базаси - у алохида банк сугурта тизимидан, 
йирик эркин банк ва кредит омонат идоралари-дан хамда 
хажми буйича урта ва майда тижорат банклари-дан ташкил 
топали._ л_____ __________

Бозорни яхши сифатли керакли турдаги махсулотлар 
билан тулдириш учун ва шу билан махсулотни ишлаб 
чикарувчи ва истеъмол цилувчиларни узаро манфаатини 
таъмин этиш учун ра^обатни илгор томонларини туларох 
ишлатиш зарур. А.Хоскинг уни цуйидаги 6 та жихат асосида 
тавсифлайди23:

1) катта сондаги сотиб олувчи ва сотувчилар ичида хеч 
ким барча талаб ва таклифга, батога таъсир курсатиш 
имконига эга булмайди;
2) бозор нархи бозорда мувозанатлашган талаб ва 
таклифга, (таъсир курсатиш) барча харидор ва 
сотувчиларга таъсир курсатиш билан ашщланади;
3) янги рацобатчиларни кириши учун тусиклар унга 
баланд эмас ва барча хохловчилар мехнатсиз бозорга 
киришлари мумкин. Бозорга кириш ва чицишни 
(енгиллиги) бозор нархини барцарорлиги хисобига 
куйидагиларни таъминлайди: маълум вацтни утиши билан 
фирмалар шунга махсулот ишлаб чихариши мумкинки 
канчаси ишлаб чикаришни чекланган харажатлари 
ишСилармоН даромадига тенг булиши учун зарур булса, 
цисца вахт даврида бозордаги нарх кутарилиши' мумкин, 
(барча рацобатлар) юхори нарх билан жалб этилган барча 
рахобатчилар уз махсулот-ларини ушбу бозорга
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келтирсалар нархлар яна пасаяди. Агар бозор нархи 
чеклаиган ишлаб чицариш харажатларидан паст булса, 
унда гамараси паст корхоналар тармоцни нарх 
кутарилгуича ташлаб кетишга мажбур буладилао;___ ____
4) махсулот стандартлашган булса, харпдорлар учун унинг 
келаётган жойн кнзихтирмайди. Махсулотни реклама нули 
билан харакатга келтириш бефойда, чунки талабни 
белгиловчи ягона омил бу нархдир;
5) бозор шартларига тегишли ахборот билан харпдорлар 
ва сотувчилар тула таъмиилангам, шунииг учун хеч ким 
юкори нархда махсулотни сотшии ва олиши мумкин -эмас;
6) бозор нархи белгиланган булгани учун ишлаб 
'пщарувчига янги нарх белгилаш унча хизщ  эмас. 
Назария бунича махсулотни чекланмаган ишлаб чихариш 
харажатлари унииг энг катта даромаднга тенг булишигача 
булган хажмда ишлаб чихиши керак.

Якка хокимлик рахобати булмаган шароитда нстеъмолчи 
махсулот чихар'’вчини танлаш х.\'ХУХ»га эга ва юхори сифатли 
махсулот учун купрох хах тулашга рози, аммо бозорда ёмон 
махсулотни олмаслиги мумкин. Уз навбатнда бу махсулот 
ишлоичиларга махсулотни сифатнни ошнришда ва 
Харажатларни камайтиришда мусобахасига олиб келади. Худди 
мана шу иккита улчов билан Япон махсулот ишлаб 
чшуфувчилар кейинги вахтда А^Ш ва бошха тараххиёт топган 
давлат корхоналарини жахон бозоридан сихиб чи-хармохдалар.

Махсулот бозори бошхаруви ташкилий шакллари ичида 
куйидагилар булиши мумкин: узини-узи бошхарувчи ва давлат 
томонидан бошхарилувчи. Амалиётда махсулот ишловчи 
тармохларда якка хоким корхоналар купчилигини ташкил 
Хилади, купчилик махсулотлар ва ишлаб чихариш воситалари- 
нинг етишмаслиги монополиям харши “Махсулот биржалари 
Хацчда” хонунни киритиш заруриятини олдинга сурдилар. 
Биржа ва бошха савдглар хуйидаги белгилар асосида ташкил 
Хнлинади ва олиб борилади:

- барча савдо хатнашчилари учун очихлик, умумий-лик, 
шароитининг бнрлиги;
- ишлатиладиган тижорат ахборотини анихлиги ва 
тугрилиги;

68



- махсулотни сотиш ва олиш фацат ^аци^ий талаб асосида 
ва томонлар уртасида келишилган, таклиф этилган эркин 
нархда олиб борилиши;
- брокер ва харидорлар муносабатлари фацат шартнома 
асосида.

3.5. Бозор сегментацияси ва бозорни цамраб 
олишда маркетинг вариантлари 

Кичик бизнесаа купиича муваффацият бозорни 
сегментация килиш цанчалиги $>з вацтнда яхши билиб амалга 
оширилганлиги ва ишбилармонлар томонидан эгалланмаган 
бозор майдони аникланганига богликдир (3.1. Раем)3

Бозор сегмента - бу бозорни бир булаги булиб, у узининг 
ик'гисодий интизоми б^йича гавсифланувчи бчр хил сотиб 
олувчилар гуру^ини ажратади. Махсус изланиш-лар 
натижасида, шу жараён даврида сотиб олИниши сабаби, 
махсулотни сифатига, унинг нархига ва савдо *измати савияси 
сотиб олиш учун ^арор ^абул ^илинишида аницланувчи шахе 
ёки харидорлар томонидан куйилган талаблар.

VI I -Бозор сегментлари

3.1. Раем. Бозор сегменти ва бозор майдоннни ажратиш 
чизмаси*



Хар бир бозор сегмента (сектори) узининг фар!; »¡илувчи 
тала б ва таклиф таркибига эга. Сегментининг асосий 
улчамларига цуйигчгилар киради: етарли *ажм, усиш имкони, 
рак;обатчи корхоналарнинг тижорат фаолиятини йу^лиги, 

-ншбилармонлик —таркиби ^аноатлантириладиган талабнинг 
мавжудлиги ва ^оказо. Бозор токчаси бозор сегментидагидан 
Куйидаги белгилар билан фарк-'-анади:

- кичикрок хажлга эгалиги;
- ¿ир неча тармо^лар ма^сулотини {(амраб олиши мумкин;
- бозорнинг >;ар хил сегментларининг туташган жойида 
жойлашган; с
- унча катта булмаган рацобат билан яхлит булмаслиги 
билан тавсифланиши.

Бозор сегменгацияси, унинг > гхсулот билан тулмаган 
бУилшугарини анщлашга имкон яратади, яъни, бозор сегмента 
ва майдони кундалик бозор таклифларини харидортар талаб 
савняскни цошщтириш билан таадослайди. Унинг асосий 
турлари, улчовлари ва тафовутли белгиларини 3.2-расм акс 
эттиради3.

Бозорни камраш буйича маркетинг фаолиятининг 
вариантлари цуйидаги йун?/шшларни Уз ичига олади:

1) Амалдаги бозорлар сегмен 'ациясини янги гурух 
истеъмолчилигининг уз ма^сулотини цамраши ниятида 
хужалик юритувчи субъектининг “Ички” фаолиятини 
кенгайтириш;
2) “Кенгайиш” фирмасининг фаолиятини кенгай-тириш 
бу ншлаб чицаришни диверсификация ¡¡;илиш ва ишлаб 
чицариш дастурини корхонанинг асосий со^аси билан 
боглик булган ёки булмаган янги турдаги махсулотлар 
билан тулдириш;
3) “Чегарадан ошиш” фаоллигини кенгайтириш-хорижий 
бозорларни уз^аштириш з;исобига хужалик фаолиятини 
ик сериализация цилиш;

4) Сон усиши - эски бозор учуч махсулотни узгармас 
туричи ишлаб чикариш *ажмини кУпайтириш.
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Улчовлар Белгилар

- сегментнинг сон 

улчовлари (дажм);

- арзонлиги;

- жугрофик му^ит;

- демография шароити;

- махсулот сиёсати;

- тургунлиги;

- фойда келтирувчанлиги;

- рацобат савияси ва 

рацобатдан ^имояланиш;

- махсулот айланиш 

сегментация«!;

- сотиш омиллари 

сегменти (нарх, реклама 

ва боищалар).

3.2. Раем. Бозор сегменти рлчовлари  белгилари3
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4. ХАРИДОРЛАР ВА УЛАРНИНГ ХУЛ КЛАРИ 
(АХЛОКЛ^РИ) 

 4.1. Харидорларнинг ахлок моделлари 
Кичик бизнесда хужалик юритувчи субъектларинипг 

муваффа^иять учун катта сондаги ма^сулотни потенциал 
харидор яаридан боища гурухларга Караганда осон ва тезроц 
таклиф килииган махсулот ва хизматларнинг сотиб олувчи реал 
харидорларига айланадиган кисмини танлаб олиш керак. Ушбу 
мухим масала ечимига ало^ида ишбилармонлар ва корхонада 
харпдорлар а^ло^ини урганувчи менежерлар клришадилар.

Харндорлар а^лоци - бу одамларни махсулотни танлаш ва 
сотиб олиш жараёнидаги тушиниб етган харакатларининг 
тшшдисьдир. Замонавий маркетинг - бу истеъмолчининг 
чукурлаштирган дифференциация цилинган талабига 
асосланади. Улар туртта чсосий уйготувчи маркетинг омилини 
уз ичига олади: махсулот, нарх, махсулот таксимлаш усуллари 
ва сотувчи омилларининг узаро богликлиги билан 
харидорларии жавоб таъсирланишини махсус ишлаб чщилган 
чизма оркали урганиш мумкин24.

Харидорнинг дескриптив (тасвирлаш) а^лок модели 
пшбплармони асосий вазифасини акс эттиради, яъни, 
истеъмолчининг “кора кутида”ги онгига кузгатувчилар келиб 
гушиши ва жавобларни пайдо булиши оралигида улар учун 
нималар булаётгаиини тушиниб" етади. Бу кузгатувчилар 
харидорларнш! сотиб олиш кобилиятшш анщуювчи асосий 
ом ил ва вокеалардан ташкил тонади. Улар ичида асосийлари 
п^тпсодий, илм^й-техника, сиёсий ва мадч..ий омиллардир.

Харидор онгини “кора ^утьдан” утиб ушбу барча 
кузгатувчилар харидорнинг кузатилиши мумкин булган бир 
кагор сотиб олиш туйгусини уйготади. Улар махсулот 
танлашнинг маркасини ёки махсулотни тула .ассортиментини, 
с о т о  олиш вакти ва жойини ^псоога олишни аниклайди. 
"(\ор'1 куш” йзит'а к лсак, унда харидор онгини иккита асосий 
булагп ажраттади ва те”ширнб курилади: биттаси харидорни 
узими тавсифлашнн уз ичига олса, иккиичиси сотиб олиш 
;;арориии-ка.';ул цилиниш жараёнини акс эттиради.



73

Маркетинг- 
ни уйгун- 
лаштириш 
омиллари

Боища
Кузгатув-

чилар

“Кора кути” 
харидориииг онги

Харидорларии 
жавоб реак- 

циялари

Махсулот Ицтисодий Хари-
дорнинг
тавсифи

Сотиб
олиш
жараёнин
ИНГ
царори

Махсулот танлаш

Нарх Марка ва 
ассортимент
танлаш

Таксимлаш
усуллари

Илмий-
техника

Дилер танлаш

Сотувни
рагбатланти
риш

Сиёсий
маданий

Сотиб олиш 
вацтини ва 
объектини 
танлаш

4.1. Раем. Харидорлар ахлоц модели24

4.2. Харидорлар тавсифи 
Маланий савияси ва ижтимоий ахволи.
Маълумот савияси, умумий маданияти, ижтимоий ахволи 

якка истеъмол махсулотларига нисбатан манфаат доираси ва 
ихлосини аниклаб беради. Истеъмолчиларнинг тарзи,
шахеий сифатини у ёки бу махсулотга булган таъсирланишиии 
аникрок тавсифлайди. Якка шахени жамиятда маълум роль 
уйнаши, бирор ижтимоий катламга тегишлилиги унинг сотиб 
олиш ахлоцига таъсир курсатади'5

Ижтимоий тартиб омиллари. Истеъмолчиларнинг ахлоци, 
оила, ижтимоий ва маданий мухитдан чи^иб келувчи ижтимоий 
тартиб омиллари билан аницланади. Оилани таъсири одатда 
кучли ва тургундир. Жуда кичик ёшдан оила якка шахеда 
истеъмолчи дунё царашни, яъии махсулотларга булган 
муносабатини ва истеъмолчи одобларини тарбиялайди.



Ота-оналар ва бонща оила аъзолари катта даражада 
шахснинг ахлоцига таъсир курсатадилар, чунки якка шахе 
улардан факат дин, сиёсат, ицтисод, шухратпарастлик, узини- 
узи хурматлаш, мухаббат тугрисидаги маълумотларни олади.
Аммо охирги иилларда бу каби оила таъсири камаяди, чунки 
купчилнк холларда ишлайдиган ва жуда банд ота-оналар уз 
болаларнни тарбиясида фаол цатнашмайдилар, шунинг учун 
болалар ижтимоий кийматларини оила доирасидан 
таищарисидан -кидирмоадалар.

Якка шахе боищалар назарида цандай куринишини уйласа 
оки цаидайдир жамоани, иш жойдаги ^амкасблари гурухини, 
кушнилари, дустлари асосий тавсифини аницламо^чи булса шу 
билап у назорат гурухига тегишли хукмини шакллашшшнинг
а.\ампятини иамойиш этади.

Назорат гурухларн - бу инсонлар гурухи булиб, биз уз 
фахмимизда яратамиз ёки биз учун уни маъкуллаши мухум 
,\и гобла над п. Бу гурухлар ани^ шахслар (купроц таъсири оила 
аъзолари, дустлар, нафа^ахурлар) ёки ноашщ шахслар 
куршшшида (спёсий, жамоат арбоблари, кино-юлдузлар, 
бнзнесменлар). булишлари мумкин. Назора-т гурухининг махсус 
шакли бу бир-хил ма^омдаги инсонлардир, бизнинг 
ишончимизга ва харидор хул^и услубига улкан таъсир 
курсатади.

Шу каби ухшаш якка шахсларни хурматини козониш учун 
у маълум услубда цийишшш, куркамро^ районда яшаши, 
атрофдагнларга маълум буладиган одатларга урганиши керак. 
куп ,\олларда битта одамга иккита хар-.^ил назорат гурухлари i 
таъсир курсатади ва унга улар орасидан ганлашга тугри 
келади.

Мнсон фаолиятининг барча со^аларида обрули инсонлар 
бор (спорт, дин, 1Щтисод, мода, молня, сиёсат ва боищалар).
Обру - бу шахе ёки ташкилот уларнинг курсатма ёки фикрлари 
улар билан бир со^ада умумий манфаатга эга булган одамлар 
учун тугри деб тан олинади. Шу сабабли назорат гурухлари ва i 
обрулилар фикри махсулот ва хизмат ишлаб чицарувчилар 1 
учун ^амма ва^т мухимдир. !

Шахе ий тартибдаги омиллар. харидорнинг ахлоки шахеий 
тартибдаги омиллар таъсири остида ^ам шаклланади. Улгайган 
гари харидорлар уз ахлоцини узгартиради, бу эса уларни
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талабидаги махсулот ва хизматлар тавсифи оркали 
ифодаланади. Шундай килиб улар сотиб оладиган у 
одамларнинг хаёт циклини цандай даражасида турганликларига 
боглиадир.

Сотиб олинадиган махсулот ва хизматлар тавсифига 
уларнинг циладиган иши ^ам маълум таъсир этади. Мисол 
учун: Россия ва боища якин хорижий давлатларда кизил 
рангли костюмларни купроц харид килинса, у1зоц хорижий 
давлатларда келишган зангори рангли истеъмолларга эътибор 
каттарок сезилади. Бу гурухларни маркетингчилар ажратишга 
харакат цилсалар, фирмалар халкни маълум катламига заРУР 
булган махсулотлар ишлаб чщаришга ихтисослашиши мумкин.

Якка шахснинг махсулот танлашда керакли тарзда унинг 
даромад кисми яъни жамгармасининг борлигига мухим 
а^амиятга эга. Агар махсулот истеъмолчиларнинг ицтисодий 
курсаткичлари пасайса хужалик юритувчи субъект бу 
узгаришга махсулот турларини узгартириш ва нархни 
пасайтиришига, ишлаб чи^ариш хажмини камайтириш билан 
а^амият бермоги керак, акс ^олда унинг корхонаси молиявий 
тургунлиги пасайишига дучор булади.

Алохида гурухларнинг сотиб олиш цобилиятига уларни 
шахе турини аницлаш етарли таъсир курсатиши мумкин, яъни, 
узи  тугрисидаги уз фикри. ТНахг тупи - бу инсонни бир- 
биридан фарк кйлиши тавсифи булиб, унинг жавобдан 
таъсирланишини атроф мухитга нисбатан узгармаслигини 
таъминлайди.

Одатда шахе тури куйидаги тавсилотларга эга: узига 
ишонч, э^тиёткорлик, таъсирчанлик, богланганлик, эркинлик 
шавкатсизлик, узгарувчанлик, вазминлик, хурматлилик, 
муваффациятга интилиши, амалпарастлик, очиц кунгиллик, 
мослашишлик.

Одамлар уз кизи^ишлари билан *ар хилдирлар. Шахе 
турини билиш, инсонларни уз фикрларини, ишонч ва 
дидларини узгарйшини доим ^исобга олиб бориш харидор 
хул^ини таз^лил килишда фойда келтириши мумкин. Хужалик 
юритувчи субъектлар махсулотни харидорнинг хусусий “Мен” 
деган талабига жавоб берадиган турларини яратишлари керак.

Психологик тартибднги омиллар. Сотиб олиш ^арацати 
асосида истеъмолчининг ички узгаришлари ётиши мумкин,
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яъни асосланиш, кабул хилиш, узлаштириш, ишонтириш ва 
муносабат. Асослаш - бу инсонни харахатга келтирувчи 
омиллар мажмуаси. Бу туйгулар онгли равишда ёки онгсиз 
равишдаги эхтиёжининг уз эхтиёжини камайтириш ва уз 
хо.\ишини кондпришдан келиб чихади. Одамлар турли 
эхтнёжлар ва хохишларга эга Агар хохиш етарли даражада 
кучли булса, инсон маълум харахатни амалга оширади, яъни 
харид к»лади.

ЭХтиёжни тулалигича тушинйш жуда цийин. Бир хил 
талабни хар хил йуллар билан кони^тириш мумкин. Ухшаш 
тарзда битта махсулот хар хил одамларни турли талабларини 
Кондмрнши мумкин, аммо хамма вахт тушшшш хийин ушбу 
махсулот кайсн эхтиёж ёки ■ хохишни х«никтиради. Демак, 
харидоршшг хулхи асосини тугри бахолаш учун баъзи бир 
рухий омилларни ухиб урганиш зарур булади.

Психологик талабларни хуйидаги турлари мавжуд19:
1) физиологик талаблар - кислород, озука, ичимлик, 

жинсий хаёт, дам олиш;
2) хавфси.злик - болаларни ота-оналарга боГланганлиги, 

бахтсизлнкка ёки касаЛикка олиб келувчи вазиятлардан 
четланиш, хамда ихтисодий хавфсизлик;

3) ижтимоий талаблар - дустлик ва богланишлик, жамият 
сезгнси;

4) ахамиятли булищи талаби - узини узи хурмат хилиш, 
хурматга сазовор булиши;

5) узи тугрисида фикр юритиш-шахсий имкониятларни 
амалга ошириш

Якка шахе ахлохи, узини узи хурмат хилиши ва уни 
асослаши, талаблари ёки унинг жамоатчилик томонидан тан 
олиниши орхали унга мухим таъсир курсатади шахенинг узи ва 
уни ураб турган дунё тугрисида фикр юритиши хам мухим 
таъсир курсатувчи омиллардан хисобланади. хабул хилиш - бу 
рагбатнинг эслашни субъектив усулидир, унинг таъсир хилиши 
учун хар хандай инсон ёки атроф мухитни тушиниш жараёни.

У сезгили булиши (куриш орхали, эшитиш, хидлаш, овхат 
мазасини сезиш) ва ташхи уйготувчилар ёрдамида хабул 
килиш. Амалиёт шуни курсатадики, одамлар уларни эхтиёжини 
эслатувчи уйгатувчиларни тезда сезадилар. Реклама
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берувчининг кабул килиш муносабатида тукнашадиган асосий 
муаммоларидан бири бу кар бир потенциал харидорлар танлаб 
олиш камда танлаб олиш оркали эслаб колиш кобилиятига эга.

Инсон узи учун ута зарур ва жуда керак булган нарсани 
эслаб колади. Бу билан реклама берувчилар кайтариб туришга 
катта акамият берадилар, чунки кайтарилиб турилган 
эълонларда кабул килиш жараёни ошади ва улар оркали 
уларни узлаштириш тезлашади.

Харидор хулкига шахсий таъсир курсатувнинг бошка тури
- бу улар томонидан махсулот ёки хизмат тугрисида янги 
ахборот олиш, уни тулаш, узлаштириш ва махсулотга ёки 
хизматга нисбатан ишонч ва муносабат ишлаб чикишдир. Ушбу 
чизма билан эгалланган хулклар тизими сунгра одатга 
айланади:

Биринчидан - шу йул билан уйлашга, таккослашга ва 
баколашга вакт сарф килмай махсулот танлаш оддийдир.

Иккинчидан - биз одатда зарурат хисобга суянамиз. 
купчилик харидорларда ракобатли махсулотлар хакидаги 
маълумотларни кайта куриб чикишга вакти кам, хокиши кам 
й^К-

Учинчидан - одатда биз мурожаат киламиз, чунки бу 
ёкимлирокдир.

Магазинни ёки бизга ёккан махсулотни топа туриб, биз 
сотиб олишни бизга таниш булган махсулотлар кисобига давом 
эттирамиз.

4.3. Сотиб олиш карорини кабул килиш жараёни
Агар харидорлар талабини нуктаи назаридан етарли 

даражада яхши билинганда уларни сотиб олиш мумкин булган 
узининг якка шахслик хусусияти асосида уларни карорига кар 
кил омилларнинг таъсиридан келиб чикиб, махсулот моделини 
тузишнинг имкони топилар эди.

Масалан: америкалик реклама буйича изланувчилари 
Л.Бове ва Ф.Арнес буйича карор кабул килиши жараёнини 
баколаш чизмасини ишлаб чивдилар10. Сиз харидор хулкини 
олдиндан айтиб бера оласизми? (4.1.Ж адвал)19.
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4.1. Жадвал
Карор ^абул ^илиши жараёнини ба^олаш чизмаси15

Сабаблар Омиллар
Оила-

вий

Икти-
содий

Спорт Пикап

Талаб ёки 

сабаблар

Маслоу буйича талаб 

иерархияси: физиологик, 
хавфсизлик, ижтимоий, 
хурматли, узи амалга ошириш

кабул
кшшш

Ташки рагбатни сезиш усули, 
узгарувчан талаб ва якка шахе 
талабига асосан

Билим ва 
одатлар

Хаётда, мактабда биз нимани 

биламиз, тажрибада; 
одатларда

г 4

Оила Нимани истеъмол килиш 
яхши-ю, нимани - ёмон, 
ахлок, этика, дин, жинсий 
ахамият, овкатланиш, сиёсат

Ижти-
монй
дайра

Ижтимоий гурух, бир 
гурухдан бошкасига утиш 
назорат гурухларнинг 
а*ам пяти, оила, кушнилар, 
казкур даврани одамлари

Мада-
11ИЯТ

Одатлар, анъаналар, етилиш, 
дннга муносабат, этика *

Жам.. баллар



Берилган жадвалда якка шахсга барча таъсир кучларни 
акс эттириш керак (масалан, 10 баллик шкала буйича 
харидорни фарк килинадиган хущини акс эттирувчи расмини 
олиш учун, у ерда - энг кам таъсир килувчи куч, 10 эса энг 
кучли таъсирдир). Энг кераги харидорнинг кайси кунглидаги 
талаби кандай турдаги автомашина сотиб олишига таъсир 
курсатади: щтисод, маком, харакатланиш воситаси, ^арама- 
карши жинсга ёкиш истаги, узига узи бахо бериш ва бонщалар.

Бахолашни бошца томони-бу талабларни кайси бири 
Канчалик хар-з^ил турдаги автомобиллар учун кучли булиши.

Шундан кейин 3.2 жадвалга “0” дан “10” гача булган 
балларни *ар бир якка шахсни у ёки бу автомобилни сотиб 
олиш карорига таъсир циладиган куч каршисига ёзинг. 
Масалан, оила таъсири щтисодий автомобилга нисбатан кучли 
булиши, аммо спорт автомобилига нисбатан буш булиши 
мумкин.

Шу билан бирга тенгдошлар таъсири бутунлай карама- 
Карши булиши мумкин. хар бир катак буйича баллар сонини 
аницлаш у ёки бу автомобилни сотиб олиш эхтимолини 
ашщлашга имкон беради.

5. АСОСИЙ МАХСУЛОТЛАР ВА УЛАРНИНГ 
ТАВСЙФИ

5.1. Кенг истеъмол махсулотларни 
туркумланиши

Махсулот - бу инсон мехнати махсулоти, у сотиш учун 
ишлаб чикилган ва истеъмолчиларнинг манфаатини ва 
хохишини кондиради. Маркетинг нуктаи назаридан 
куйидагилар махсулот булиб ^исобланади: физик объектлар, 
махсулотлар ва хизматлар,. харидорга таклиф килинадиган 
махсулотга керакли хизматлар (кутига жойлаш, цогозга ураш, 
маркалаш ва бошца хизмат курсатиш ), истеъмолчи сотиб олиш 
эвазига эришадиган фойда.

Замонавий реклама буйича изланувчилари америка 
фу^аролари Л. Бове ва Ф.Арнес куйидаги махсулот

<атуркумларини келтирадилар .
Бозор тури буйича: Истеъмол махсулотлари. Кундалик 

Хаётимизда фойдаланадиган (махсулот лар, кийим, мебель,
\
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автомобиллар). Саноат махсулотлари. Компаниялар томонидан 
бонща турдаги ма^сулот ишлаб (хом ашё, кишлок хужалик 
ма^сулоти, дастгохлар, асбоблар ва жихозлар) чщариш 
максадида ишлатилади.

80

Истеъмол тезлиги ва материадлиги билан: узок давр 
ишлатиладиган махсулотлар. Уларнй узоц даврда 
алмаштирмасдан ишлатиш мумкин булган махсулотлар енгил 
ва юк автомашиналар, совутгичлар, мебель. Кисца муддатда 
ишлатиладиган махсулотлар,' материал, сезгир махсулотлар, 
бир ва бир неча истеъмол цилинишда ишлатиладиган ва вацт 
утиши билан янгиланишни талаб ^иладиган ма^сулот 
(махсулотлар, совун, бензин, нефть).

Хизматлар, харакат, фойда ёки сотишга таклиф 
этиладиган талабни цоництирувчи физмат лар (саёз^ат, 
сартарошлик з^измати, юридик ва тиббий з^измат курсатиш, 
у^алаш).

г
Харидор одати буйича: Сотиб олишни кулайлиги. Тез-тез 

амалга ошувчи ва оз куч сарфини талаб ^илувчи харидлар 
(сигаретлар, озщ-овцат, газеталар).

Танлаш буйича махсулотлар. Кам харид цилинадиган ва 
харид учун куп вакт талаб циладиган, нархлар, сифат, услуб, 
кафолат муддати тащосланадиган махсулотлар (мебель, 
автомобиль, кийим, шиналар).

Даромадлилар сотиб оладиган махсулотлар. Шундай ноёб 
тавсифли ма^сулотларки, истеъмолчи Уз кучини бутунлай сарф 
цилиб, уларни говори нархига ^арамай сотиб олишга тайёр 
(цимматбадо фотоаппаратлар, аёлларни мухим модага тегишли 
кпнпмлари, стереотизим комплект лари).

Ма^сулот тасвири буйича:
Жойлаштирилганган (упаковка ^илинган) махсулотлар, 

гуруч, жухори таёцчалари, шампунь ва бонщалар.
Каттак махсулотлар: мебеллар, приборлар.
Юмшок махсулотлар: кийим, курпа-тушак жихозлари.
Хизматлар. Номоддий ма,\сулот.



5.2. Махсулотни белгилаш ва жойлаш
Маркетинг фикри буйича махсулотларни дифференциа

ц и и  цилиш, яъни, махсулотларга рацобатчилар олдида 
устуворликни кулга киритиш ниятида узига хос белгиларнм 
цуйншда савдо маркасиии ишлатиш, белгилаш ва жойлаш 
(упаковка килиш) мухим ахамиятга эга. Савдо маркаси - бу 
рамз, белги, сурат, ном булиб, махсулотлар индентификация- 
сини, яъни уларни рацобатчилар махсулотларидан фархлани- 
шини таъминлайди.

Маркалар уз ичига махсус рамзлар белгилар, расмлар, 
исмлар, кушилмаларини хамраб олиши мумкин. Фирманинг 
исми, белгиси, махсулот куриниши ёки уларни бирлашмалари, 
урнатилган тартибда руйхатдан утган булса, яъни юридик 
химояланган булса, унда улар махсулот белгиси ёки кизмат 
курсатиш белгиси хисобланади. Махсулотларни жойлаш 
(упаковка хилиш) бир ^атор вазифаларни бажаради15:

• махсулот белгисини, махсулот номини, уни ишлаб
чщарилган жойи ва вахтини курсатишга кумаклашади;
• махсулотни эстетик жихатдан маъцулроц жойлашишни
ва уни зарар етказилишдан химоя хилади;
• махсулотни идентификация цилишда кумаклашади
• ишлатилишда ва сацланишда хулайлик яратади;
• харидор эътиборини узига жалб килади;
• маблагни тежайди.

Узига-узи хизмат хилиш шартида упаковкани роли фа^ат 
ози^-овхат магазинларида эмас, балки дорихоналар, аралаш 
турдаги моллар магазинлари ва бошка чакана савдо 
корхоналарида хам кучли равишда ошади. Яхши ташкил 
цилинган, упаковка хилинган махсулотини бир марта буни 
оширмохчи булганларида хам узига ром этади.

Аммо хар хандай упаковканинг асосий вазифаси- 
махсулотни транспортировка хилиш, сахлашда ва сотиш 
жараёнида уни жойлаш ва саклашдан иборатдир. Упаковка 
идентификация хилиш воситаси сифатида шунчалик мухим 
булиб холдики, “Кока-кола”, “Хайнц” каби компаниялар уз 
шишаларини ва этикеткаларини узох йиллар мобайнида 
узгартирмайдилар, бу эса харидорни махсулот маркасини тезда 
билиб олишига имкон яратади17.
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Истеъмолчи ва сотувчиларга ташиш учун кулай ва осон 
очнладиган упаковкалар жуда ёцади. Шу билан бирга бундай 
цуланлик упаковка нчидаги ма^сулотни бузмасдан сакланишга 
путур етказмаглиги керак. Упаковкани эътиборни жалб 
цппу|1ч:шпип1̂  м а у у гтптни муиаффациятли сотилишига катта 
таъсир курсатади. Жалб цилнш даражаси бир катор омидлар 
(улчовн, ранги, материалли, упаковка шакли, жи^атдан 
алохлда фарцланувчи ва осон укнладнган ёзув ва 
пиструкциялар) билан шаклланади.

Упаковкани бонща мацсадларда ишлатилиш имконияти 
унн бевоснта узига жалб ц-илишини ошнрадп. Масалан, 
нчнмлнклардан бушаган шншалар кенг куламдаги мацсадлар 
учун ншлатилади. Баъзи бир банка ва шншалар коллекция 
тупловчилар учун беба^о предмет булиб колади.

5.3. Махсулот ассортимента ха^идаги к^рор 
[ахсулот ассортимента - бу куйидаги белгиларнинг 

бпттаси билан узаро яцин богланган махсулотлар гурухидир: 
ишлатншнн ва вазифасини умумийлиги, такснмланнш 
каналшшнг умумийлиги, ухшаш нарх - оралиги. кар бир 
махсулот ассортимента учун алохида маркетинг стратегияси 
пшлаб чицилади23.

Кнчик бизнес корхонаси, имкониятларига цараб кенг 
ассортиментдаги ёкн аксинча чекланган ассортиментдаги 
ма^сулотни сотади. хар иккала махсулот варианта стратегияси 
узига хос устуворлик ва камчилика эга. Кенг махсулот 
ассортимента бозор майдонини бнр катор махсулотлар билан 
гулдирншга имкон яратади ва илгор махсулотлар ёрдамида 
харидорларда турли-туманлик ва тулдирувчанлик таъсуротини. 
бунёд этади ва шу билан хар хилдаги истеъмолчи лари 
манфаатига таъсир курсатади.

Махсулот окимининг турли-туманлиги таш^и мухитни 
кутплмаганда узгариши, фирмага яхши мослашишга имкон 
яратади. Аммо кенг ассортиментли махсулотни боищариш анча 
мураккаб. Махсус таркибдаги сотувни бунёд этилишини, 
мураккаброк ишлаб чгщариш ва маъмурий тизимларни тузиш 
зарурати пайдо булади. Тор махсулот ассортиментида катта 
сериядаги махсулотлар ицтисод цилишга имкон яратади,
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резервлар билан боищариш одатлашади, мураккабли маъмурий, 
ишлаб чикариш ва савдо таркиблари камрох керак булади.

Маркетинг хизмати кам сонли махсулотларда нитлади. 
Маркетингли изланишлар асослирок ва чухуррох олиб 
борилади. Махсулот савдо ходимлари томонидан анихрох ва 
туларок урганилади. Махсулот харакати буйича рекламада ва 
компанияда йириклаштирилган харакат амалга оширилади. Тор 
махсулот ассортиментининг асосий камчилиги бу бозордаги 
кутилмагандаги узгаришлар эхтиётлардаги холатнн ишлаб 
чихаришдаги хийинчиликдир.

Аввалом бор тор ассортимент “ котиб долган” деган 
маънони билдирмайди, кичик корхонага хеч нарса халахит 
бермайди, аксинча, барча уни бозорни назорат хилишга, 
шунинг учун мослашиш сиёсатини ишлаб чихишга ёки
махсулотлар билан тулдири.....  ■ ">р майдонини и.члашга
ундайди. Маъхулрох махсулот турини куллаб-кувватлаш зарур, 
яъни унинг керакли кенглигини, чухурлигини ва тартиблигипи 
таъмин этиш керак.

Махсулот турининг кенглиги деб: барча ассортимент 
гурухларнинг умумий сонига айтилади. Махсулот турининг 
чукурлиги деб, хар бир алохида махсулотнинг битта 
ассортимент гурухининг чегарасига айтилади. Махсулот 
турининг тартиблиги махсулотларнинг хаР хил ассортимент 
гурухларининг яхинлигини ишлатилиш йуналишини, 
тахсимланиш каналини, хар бир махсулот учун “хулх“ 
интизомининг курсаткичларини хисобга олиниши тушунилади.

Маркетинг изланувчиси француз Аржан Дайан 
махсулотни “хулцига” асосан хуйидагиларни белгилади17.

Илгор махсулотлар - кенг мижозлар ва катта даромади 
билан фирмага муваффахият келтирувчи махсулотдир. Улар 
янгилик сифатида пайдо буладилар ва шу хисобига бизнес 
муваффахиятига кумаклашади (сабзавот тугровчи, тез 
пиширувчи козон ва портатив ишлатмаси). “Локомотив” 
(етакчи) махсулотлар фирма белгисини тасдихланишига 
кумаклашади.

Тактик махсулотлар ёки кулловЧи махсулотлар харидорни 
етишмовчи махсулот учун рахобатларга мурожаат хилмаслиги
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учун мавжуд ассортиментни тулдиради. Бу эса харидорни 
етишмовчи махсулот учун ракобатларга мурожат цилмаслиги 
учун. Бу махсулот рентабеллипши билдиради, чунки кенг 
гурух харндорл 'рга маълум савдо устамаси билан сотилади.

“Чикарувчи” махсулотлар узларининг арзонлиги билан 
харидорларни жалб кнлади. Масалан, кенг ассортиментли 
магазиида амалда зарар билан шакар, усимлик мойи сотилиши 
мумкин.

Бозорга киритиш боскнчидаги махсулотлар, - бозорда 
иайдо булиши учун кулай иайт кутиб турган максулотдир.

5.4. Янги м а ^ с у л о т л а р Н и  к е т м а - к е т  и ш л а н и ш и .  
Асосий этапларнинг мохияти

Бозорда янги булган махсулот - бу жуда янги талабни 
Конднрувчи. ёки маълум талабни янги даражада таъминловчи 
максулотдир. Маркетингни кенг куллайдиган фирма амалда 
Кар 5-7 йилда янгиликларни ишлаб чихишга харакат кил ад и. 
Лекин бу колда, кичик корхоналарнинг бозорга янги 
буюмларшшг чикиш вактида алокида булган бозор 
сегментларинииг кар бирида кушилиш жойи бозор токчаларида 
шаклланган талабларнн доим кисобга олнш керак.

Шундан келиб чиккан колда иккита масала ечилишини 
таъминлаш керак: янги максулотни яратиш ташвикотини 
утказиш ва уни сотиш орасидаги вактнп кискартнриш, талабни 
башорат килиш ва талабдорлариинг хокишини шакллантириш. 
Тажриба шунн курсатадики, кичик бпзнесда бозорга янги 
максулотнинг чикиши учун бир неча кетма-кет боскичлардаи 
утиши зарур.

Янги турдаги максулотни яратиш ва уни бозорга чикариш 
буйича гояни шакллантириш боскичида ташвик-отларни ишлаб 
Ч1ЩИШ1Ш техник усули аникланади ва янги максулотни ишлаб 
чикариш ва сотишнинг аста-секин таш-кил килииишини 
жадвали урнатилади. Гоялар канча куп пайдо булса, шунча 
яхщп. Гояга кетадиган каражатлар кеч канча булмайди. 
Гояларни ишлаб чикаришни техник усуллари куйидагилар 
булиши мумкин: аклий хужум усули, ракобатчилар чщарувчи 
махсулот ва реклама ахборотларини таклил килиш, маркетинг 
изланишлари.



Гоялар техник томондан амалга ошириб булмаслиги учун 
лойихалар хисобига рад хилиниши камаяди. Фирма янги 
махсулотни франчайзинг хуку^и асосида боища корхоналардан 
сотиб олиши ёки боища фирма билан лицензион келишув йули 
оркали уни тайёрлаши мумкин. Барча курсатилган вариантлар 
намунавий маркетинг усули орхали ишлаб чихилади. Махсад 
махсулотни 6а.\олаш ва маркетинг фаолияти йуналиши 
тугрилигини ва истеъмолчининг бериши мумкин булган 
жавобини олдиндан текшириб чихиш.

Агар янги махсулотга талаб ижобий булса, бунда 
олинадиган даромад, харажат ва фойда синчиклаб тахлил 
Хилинади, сунгра режали рентабеллик анихланади (4.1. 
жадвал)23. Янги махсулотни сотиш имкониятли рентабилликни 
таъминлаш тугрисидаги харорни хабул хилишдан кейии фирма 
уни ишлашга киришади ёки маълум компаниянинг 
махсулотини нусхасини бунёд этади. Чизма ва спецификация 
варакалари, ишлаш буйича курсатмалар хамда мухим деталлар 
буйича буюртмалар ва янги махсулотни ишлаб чихиш ва уни 
бозорга етказиб бериш режаси тузилади.

Янги махсулот нусхалари техник назоратдан утказилиши 
ва бозор синовидан утиши керак. Тажриба ишлаб чихаришга 
текшириб курилувчи ёки пулли гурухи (серияси киритилади) 
бозор шароитида махсулотни текшириш у.з ичига бир неча 
операцияларни хамраб олади. истеъмолчиларнинг янги 
махсулотга хизихиши, уни холибга солиниши, махсулот 
белгисининг ишланиши, ташвихот фаолиятининг 
самчрадорлиги ва боищалар.

Бозор шароитига тугри келишини текширгандан сунг янги 
махсулотлар куплаб ишлаб чихаришга туширилади. Шу билан 
биргаликда бозор бурчагини ёки сегментини тула хамраб олиш 
буйича маркетинг режаси ишлаб чщилади.

Ассортиментни режалаштиришда шунингдек, бозорга у ёки 
бу махсулотнинг хажми, реклама дастурини ишлаб чихариш 
белгиланади. Бу ерда менежер хар бир махсулотнинг хаётий 
жараёнидан келиб чикади. Хаммамизга маълумки, хар бир 
махсулот худди тирик мавжудотдек тугилади, усади, эскиради 
ва улади. Шунинг учун текшириш вацтида махсулот лар хасида 
хеч нарса деб булмайди. У хандай хаётий шароитда эканини 
тезда анихлаш керак.
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5.1 Ж ад вал .

Кичик бизнесда янги махсуло.ни бозорга олиб чщиш  
жараёни23

Погоналар Махсулот
модели

Асосий хужжатлар

Гояларни шакллан- 
тириш, уларни 
олдиндан бахоланиши 
ва маркетингни асосий 
фикрини яратиш

Тизимни аницлаш. 
Маркетинг буйича режа
даромадни бахолаш ва 
унинг сметаси

Тижорртни
режалаштириш ва 
бахолаш

-
Сегментлар 
спецификацияси. 
Маркетинг буйича рен- 
табелликни бахолаш

Махсулотни бунёд 
этиш

Лаборатория
модели

Яратиш буйича хисобот. 
Лойиха хужжатлари ва 
инвестиция режаси

Янги махсулотни 
биринчи нусхаларини 
тектпириб куриш, 
дшдат билан ишловни 
нихоясига етказиш

Тажриба
модели

Лойихани ишлатилиши 
буйича хисобот. Махсулот 
ишлаб чи^ариш режаси. 
Мухим деталларга 
буюртма бериш

Нусхани яратиш Нусхалар

Чизмалар ва 
спецификация варана лари. 
Бозорга махсулот бериш 
режаси. Ишлаб чщариш 
йурикномаси

Намуна ёки пуллик 
гурух (серия)

Тажриба 
ишлаб 
чи^ариши 
пуллик гурухи 
(серия)

Янги махсулотни ишлаб 
чи^аришга кабул килиш 
тугрисида Нчтижа ва уни 
бозорга етказиб бериш

Тижорат ишлаб 
чщарилишинл йулга 
куйпш

Оммавий
ишлаб
чицариш

Бозор бурчагини ёки 
сегментини эгаллаш учун 
маркетинг режаси.



5 . 5 .  М а х с у л о т н и н г  х а ё т и й  ж а р а ё н и .
Махсулотнинг ^аётий жараёнини модели сотувни хажмини 

ва туртта асосий фазода жойлашган махсулотнинг бозордаги 
фойдасининг даражасини белгилайди. Маркетингнинг мацсади 
махсулотнинг мулжалдаги харакатида бир даражадан 
узгаришидир. Даражага киргизиш ва менежернинг хамма 
харакати аницликни таъминлаш ва истеъмолчини ^ондиришга 
Каратилган булади. Усиш даражасида эгри сотув нимага етади, 
бозор хилдаги махсулотларнинг нозик томонлари билан таъсир 
хилса, махсулотнинг харакати тезлашади, бунда асосий ургу 
истеъмолчиларнинг талабини хондиришга царатилади.

Бу босхичда фирма узининг соту вини кенгайтиришни, 
рацобатчига зарарини ошириш орцали амалга оширади. Бу 
жараённи максимал чузилиши учун кучайтиришлар 
Хулланилади, масалан янги хулловчиларни жалб хилиш, бор 
харидорларни шу махсулотни ишлатилиш жараёнини ошириш, 
махсулотни хуллашнинг янги усулларини, яъни йулларини 
ишлаб чихиш, ураш улчовларини узгартириш, ерлик 
куринишини узгартириш ва махсулотни сифатини яхшилаш 
(натижада махсулот узининг хусусиятини узгартиради).

Махсулотни эскириш натижасида у узининг хусусиятини 
йухотади ёки харидорларнинг узига булган дидини узгартиради 
ва шу фирма уни сотувини тухтатади ёки уни секин сотувдан 
чи^иб кетишини таъминлайди.
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6. ТОВАР АЙЛАНМАСИ ВА УНИНГ 
АСОСИЙ КАНАЛЛАРИ. 

6.1. Сотув каналларининг таркиби, кулами, 
вазифаси ва тушунчаси.

Сотув канали  - бу корхона ва ташкилотларнинг (кутара ва 
чакана), хамда алохида тадбиркорларнинг товарлар харакатида 
ва улар мулкга эгалик ХУХУХИНИ ишловчидан истеъмолчига 
беришда хатнашувчиларнинг мажмуасидир.

Сотув каналининг асосий вазифаларига хуйидагилар 
киради: товарларни туплаш ва тархатиш, товарларни йигиш,



саралаш ва жойлаштириш, товарга эгаликни сотувчидан 
олувчига утиши, товарни сахланишини ва химояланишини 
таъминлаш, олувчи ва сотувчи орасидаги мулохазаларини ва 
битимларии олиб бориш, товарга эгалик хУ^У^ини сотувчидан 
олувчига утказиш.

Маркетинг амаллётида сотув каналининг икни тури 
ажратиб курсатилади: бевосита ва билвосита. Фирмани сотув 
каналини танлашда хуйидаги омилларни ^исобга олиш зарур: 
фирма чихадиган бозор тури, сотилиш эхтимолидаги хажм, 
корхонанинг ва эхтамолли воситачиларни молиявий 
тургунлши, энг кичик етказио бериладиган махсулотни 
тупламининг хажми, потенциал истеъмолчиларнинг жугрофик 
тупланиши, истеъмолни хусусияти, одати ва руйхати, махсулот 
сифатига ва унинг ностандартлигига хуйиладиган талаб, 
товарларга хуйилган нархнинг тургунлиги, сервисни хажми, 
снфати ва тури, фойда меъёри.

Сотув каналининг савияси (сотув каналининг 
давомийлиги) воситачилар сони билан анихланади, чунки 
ишлаб чщувчи махсулотни бевосита истеъмолчига шартнома ва 
контракт асосида сотади. Бевосита сотув канали турларига 
хуйидагилар киради: директор-маркетинг, телефон-маркетинг, 
Хамда газета ва журналлардаги эълонлар. Бевосита сотиш 
ишлаб чихариш техника вазифасидаги махсулотларни сотишда 
купрох ва кенгрок, кенг истеъмол молларини сотишда эса 
камрох ишлатилади.

Билвосита сотув канали ишлаб чихарувчини воситачилар 
орхали товар сотиши, яъни бу канал куп савияли хисобланади 

битта, иккита ва куп савияли сотув каналлари булиши 
мумкин. Битта савияли канал битта воситачини уз ичига олади. 
Бу ерда кенг истеъмол товарини сотиш учун, хоида буйича, 
хар-хил дуконлар, магазинлар ва сотувчилар ишлатилади. 
Ишлаб чихариш техник вазифасидаги товарлар махсус агента 
ёки брокер орхали сотилиши мумкин.

Иккн савияли канал иккита воситачини* уз ичига олади. 
Масалан: канцелярия молларини ишлаб чщарувчи фирма 
махсулотни бевосита йирик компанияларга ва билвосита канал 
билан сунгп истеъмолчиларга сотиши мумкин. Уч савияли 
сотув каналида учта воситачи жалб хилинади: кутара, майда 
ку тара ва чакана.



Сотув каналининг сон тавсифи сифагида ^зунлиги билан 
бир каторда унинг кенглиги яъни маз^сулотни з^арцандай 
сотилиш босцичида воситачилар сони (кутара ва чакана) з̂ ам 
з^исобланади. Масалан, барча ишлаб чикарувчидан маз^сулот 
сотиб олувчи кутара фирмаларнинг сони билвосита сотув 
каналининг турлари куйидагича: интенсив, селектив 
(сараловчи) ва эксклюзивли.

Фирма товарни з̂ аёт циклини утишига цараб эксклюзивли 
сотувдан сараловчи сотувга сунгра интенсив сотувга утиши 
мумкин. Масалан, джинси эксклюзив сотувдан тезда 
магазинларга, сунгра барча савдо токчаларига утган.

6.2. Товар ^арацати тушунчаси, ма^сади, 
захираси ва ташилиши.

Товар царацати - мажмуавий фаолият булиб, уз ичига 
барча операциялар тупламини, яъни ишлаб чицилган 
маз^сулотни ишлбвчидан истеъмолчига жисмоний з^аракат 
воситаси оркали олиб бориб берилишидир. цуйидагилар товар 
Хара^атини тузилиш элементлари булиб хисобланадилар: тайёр 
маз^сулотни олиб бориб цайта ишлаш, уни саралаш, 
жойлаштириш, транспорт операция ларини бажариш, уни 
етказиб бериш билан богл”к хизматни бажариш хамда товарни 
сотиш.

Товар з^ара^атининг барча цатнашчилари фойда олиш, 
маз^сулотга йул топиш самарали таксимлаш, сотиш ва боищалар 
каби.умумий ма^садга эга: Кичик бизнесда товар з^арацати 
канали з^архил булиши мумкин: оддийдан мураккабгача, оддий 
товар з^аракати канали кичик фирма билан унча катта булмаган 
сотув нуцтаси оралигидаги ёзма келишувдир.

Товарни кенг меъёрда сотилишига дозщкан бопща 
корхоналарга эркин чакана магазинлари зарур. Шунинг учун 
икки хил товар з^арацати канали мавжуд: бевосита ва 
билвосита.

Бевосита товар з^арацати каналлари маз^сулотни ишлаб 
чщарувчидан истеъмолчига эркин воситачилар ишлатмасдан 
з^ара^атлантириш билан богли^. Улар купроц кичик бизнесда 
хужалик юритувчи субъект лари томонидан, узларининг 
маркетинг дастурини узлари назорат цилишни истовчилар.
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чекланган бозор майдонига эга булишларига ^арамасдан 
истеъмолчилар билан якин муносабатда булишни хо>;ловчилар 
томонидан ишлатиладилар.

Билвосита товар ^ара^ати канали ма^сулотни ишловчидан 
товар ^арацатини эркин цатнашчисига ^арацатлантириш билан, 
гунгра харидорга етказиб бериш билан боглиц. Улар купроц 
йнрнк компаниялар билан франчайзинг асосида ишловчи кичик 
фнрмаларни жалб этади. Товар ^арацати сезиларли 
^аражатларни маркетинг тизимида талаб цилади. Бу каби 
^аражатларни миедорини ани^лаш учун куйидаги ифодадан 
фойдаланиш мумкин:
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Ит = Т+Р+\У+5; 6.1

Бу ерда: Ит - товар ^арацати даражатлари (сумда);
Т - транспорт ^аражатлари (сумда);
Р - узгармас омбор ^аражатлари (сумда);
XV - узгарувчан омбор ^аражатлари (сумда);
5 - урнатилган мухлатда бажарилмаган 
буюртмалар циймати (сумда).

Хар бпр фирма товар ^ара^ати билан богли^ 
.\аражатларни камайтиришга ^арацат цилади. Шу билан бир 
каторда истеъмолчинннг манфаатига зарар етказмаслиги керак. 
харидорларга курсатадиган хизмат савиясини белгиловчи 
омилларга куйидагилар киради: буюртмани бажариш тезлиги, 
махсус буюртма буйича ма^сулотни тезлик билан етказиш, 
т р и  келадиган гранспортдан фойдаланиш, яхши тараадиёт 
топган савдо тармогига эга булиш ва боцщалар.

6.3. Сотувни рагбатлантириш усуллари.

Сотувни рагбатлантириш бу маркетинг фаолиятини цамраб 
олувчи ва рекламадан фар^ цилувчи жараён булиб, истеъмолчи 
ва дилерларни сотиб олишини рагбатлантиради. Ушбу 
жараённи мухим хусусияти шундан иборатки, у тугридан тугри 
товарни истеъмол хусусияти билан богли^ эмас, чунки



махсулотни асосий сифат улчамлари харидорларга уларнинг 
шахсий тажрибаси ва рекламага биноан олдиндан маълум, 
шунинг учун сотишни рагбатлантиришда бош масала - бу 
харидорларни кизицтириш, махсулотни катта тупламлар билан 
сотиб олиш, маълум товарни сунгроц харид хилиш, сотувчи 
фирмалар билан доимий тижорат алохада булиш ва боищалар.

Сотувни рагбатлант.иришдаги асосий тадбирларга 
куйидагилар киради: махсулот ишловчиларни кургазмаларда, 
ярмаркаларда иштирох этишлари, фирма хошида кургазма 
залларини ташкил этиш, товарларни тажриба нусхаларини 
имтиёзли шартлар билан тархатиш, янги товарларни 
презентация хилиш, сотилаётган махсулот нархини бирдан 
пасайтириш, ишловчи фирмаларга экскурсиялар ташкил хилиш 
ва боищалар.

Махсулотни сотилишни рагбатлантириш хуйидаги 
вазиятларда махсадга мувофик б^лади: бозорга бир хил 
истеъмол хусусиятига эга рахобат хилувчи куп товарлар таадим 
хилинса, агар махсулот посилка ёрдамида ёки узига-узи хизмат 
хилиш йули билан сотилса, агар бозорга янги махсулот 
чщарилса ёки фирма янги бозор майдонига чихса, бозорда 
товарни хаётий цикли у г и ш  босхичда фирмани тутган урни 
хулланса.

Маркетинг амалиётида рагбатлантириш субъект сифатида 
алохида харидорларни воситачиларни ва ' сотув ишчиларни 
ажратадилар. харидорга нисбатан рагбатлантириш шундан 
иборатки уларга махсулотларни келишилган шарт билан сотиб 
олишдан келадиган сезиларли тижорат фойдаси таклиф 
эти лад и.

Восита ва сотув ишчиларига нисбатан рагбатлантириш 
куйидаги ша^лларда булиши мумкин уларга химматбахо совга 
бериш, конкурс цатнашчиларини мукофотлаш, керакли 
товарлар сотиб олишида савдо ^айтармаларини бериш, бир 
Кием махсулотни бепул бериш, баъзи бир оилавий тадбирларни 
Утказишда кумаклашиш, хушимча дам олиш кунларини бериш, 
бепул йулланмаларни дам олиш масканларига бериш, имтиёзли 
кредитлар бериш ва хоказо.

Агар фирма сотувни доим рагбатлантирадиган булса унда 
харицорлар буни махсулот сифатини пасайиши деб 
тушунишлари мумкин в'а харидорлар оддий нарх билан
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товарларни олмай куйишлари мумкин, чунки улар сотувни 
ракбатлантириш даврида керакли захира килган булишлари 
мумкин.

6.4. Реклама сохасидаги царорлар мазмуни ва 
босцичлари.

Рекламани турли-туман таърифлаш мумкин. У талабни 
шакллантириш максадида реклама килишаётган товарга 
нстеъмолчиларни ого^лантириш жараёни сифатида, сотувни 
ташкнл цилиш жараёни сифатида, иктисодий ва ижтимоий 
жараен сифатида, жамоат билан богланишни амалга оширувчи 
воснта сифатида кулланилади. Реклама тугрисида маълумот 
Лмериканинг “замонавий реклама” деган дарслигида ту лиц 
берилган.

Реклама бу якка шахсга ^исобланмаган ахборот булиб, у 
.\амма харидорларга товар ва хизмат тугрисидаги маълумот 
етказиш, шунингдек реклама берувчиларни гояларини 
изохловчи воситадир. Реклама бир гуру^ одамларга 
мулжалланган, шунинг учун ношахсйй тавсифга эга. 
Рекламанинг катта цисмига буюртмачилар томонидан ^ак 
гуланади, аммо баъзи бир реклама омилларига *ак туланмайди.

МаСалан, “Америка кизил ярим-ой”, “Юнайтед Уэй”, “ 
Америка рак касаллигига карши жамияти”нинг рекламалари 
бепул жамоатчилик асосида ойнаи жа.\он оркали берилади ва 
кундалик матбуотда чикарилади.

Рекламаларнинг катта кис ми уз тавсифи билан 
ишонтирувчи этувчи ^исобланади. У алохида сотув учун узига 
йул очиб боради: аудиторияни ахборотга эга эканлигини 
таъминлайди ва фирманинг ма^сулотга хайрихо^лик 
муносабатини уйготади. Ундан таищари у чакана савдода, 
почта оркали сотувда хукм суришга имкон яратади, аммо баъзи 
бир реклама эълонлари масалан, юридик ишлар билан 
бопикликлари фацат ахборот тавсифига эга ва ищор килишга 
мулжалланмаган.

Реклама талабни шакллантириш тизимининг элемента 
,\исобланади ва маълум “товар тимсол” ини таъминлайди, бу 
эса сотиб олиш карорини кабул килинишига ёрдамлашади. 
Банк магазинлар, ярмаркалар хизматларини, амалга оширишда

92



Хам реклама мухим роль уйнайди. Кенг таркалиб ва 
юксалиб бориш даражасида реклама кенг гоя доирасини яъни 
щтисодий, сиёсий, диний ва ижтимоий ташвикот килишда 
ишлатилади.

Эълон реклама булиши учун реклама берувчи узини 
таништириши керак. Хужалик юритувчи субъектининг реклама 
билан боглик фаолият тури турли-туман булиши мумкин: 
товарга ва у ни ишлатилишига реклама, фирма рёкламаси, очик 
(бевосита), ва ёпик (билвосита) реклама, сотувни 
кенгайшришни таъминловчи реклама. Рекламани таркатувчи 
воситалар-радио, ойнаи жахон, рузнома, ойнома, почта, видео 
кассеталар ва бопщалар.

Реклама ишланишида карорларни изланиши 9 бос кич дан 
иборат (6.1. раем). Реклама вактини белгилаш унинг чициш 
муддатини аниклайди ва унга булган буюртмалар сонини 
белгилайди.

Биргаликдаги каракатларни та^лили сотув каналларини 
вертикал ёки горизонтал йуналишлар буйича воситаларни 
бирлаштирйш буйича карор кабул килишни уз ичига олади. 
Бундан максад реклама ^аражатларини камайтиришдир. 
Реклама какидаги биргаликдаги вертикал йуналиш буйича 
келишувда сотув канали иштирокчилари ^аражатларни этаплар 
буйича таксим киладилар (масалан ишлаб чикарувчи ва чакана 
савдо).

Агар рекламада биргаликда ишлаш келишуви Горизонтал 
йуналиши буйича булса икки ёки ундан куп эркин сотув 
Катнашчиси каражатларини битта этапда таксим киладилар. 
(масалан иккита чакана савдо дукони).

Муваффакият ёки маглубиятни аниклаш, танлаб олинган 
реклама фаолияти усулларини назорат килиш ва реклама 
берувчиларнинг рекламага кетган каражатларини максадга 
мувофиклигига ишонч косил килишдир. У кутилган сотув 
Кажмини ошириш билан бир каторда рекламани 
самарадорлигини баколаш ва куйилган максадга эришишни 
Кисобга олади.
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1. Максадни 
ашщлаш

Бизнесда рекламанинг асосий максади-хабардорликни 
бунёд этиш, сотиб олишни эслатиш. Бу максадлар 
харидорлар хулкининг модели боглик ва корпоратив 
масала билан фирманинг имижини бунёд этиш.

2.
Жавобгарлик- 
н» белгилаш

Жавобгарликни белгилаш - реклама учун жавобгар 
буладиган аник субъектни тайинлашни кузда гутади. 
Фирма узи реклама фаолияти билан шугулланиши ёки 
махсус агентлар хизматидан фойдаланиш мумкин.

3. Бюджет 
белгилаш

Реклама бюджетини аниклаш рекламага ажратиладиган 
умумий маблаг белгилангандан кейин амалга оширилади 
ва пул маблаг ларини реклама фаолияти ту рига караб ва 
уни Утказиш воситалари асосида таксимланади.

4. Мавзу 
пшлаб Ч1щиш

Реклама мавзуларини тула фирма учун ва ма^сулот 
мулжалига ва истеъмолчига йуналтирилган килиб 
ишлакади. Агар товарга йуналтирган булса, унда унинг 
хуеусиятига каратилиши керак. Агар реклама 
истеьмолчига каратилгая булса, унда унинг утуворлиги 
тугрисида гапионлади.

5. Реклама 
воснтасини 
топиш

Реклама воситаси мавзуларининг вариант кийматига 
Караб тез кайтарилиши ва тургунлиги аудиторияга 
таъсир курсатиш даражаси, унинг тулганлигини хисобга 
олинади.

6. Реклама 
эълонларини 
бунёд этиш

Реклама кииматини бацолашда аввал реклама 
воситаларинииг харажатлари аникланади ва рекламани 
битга томошабинга т^гри келадиган киймати. Туловсиз 
деб, аудиториянинг бир кисми, кайсики максаддаги 
бозор хисобланмайди.

7. Реклама
вактини
ашщлаш

Томоша мухлати - реклама жойлаштириш учун керакли 
вакт.

8.Биргаликда- 
гн ^аракатлар
та.\лнлн

Харидорлар -одобини ^исобга олиш, уларни реклама 
всситаларига муносабатини ва махсулотни узини 
сиецификациясини хисобга олиш керак.

Э.Муваф- 
фацнят 
(маглубият) 
Таражасинн 
ашщлаш

Реклама эълонларини ийёрлашда куйидаги 
масалаларни ечиш керак: узатиладиган ахборотни 
мазмунн, эъ лонни жойланадиган жойи, ахборотни 
макбул вариантлар сонини белгилаш.•

6.1. Раем. Реклама сохасида карор кабул цилиш 
босцлчлари.



Биргаликдаги ^арацатларни та^лили сотув каналларини 
вертикал ёки горизантал йуналишлар буйича воситаларни 
бирлаштириш буйича царор цабул цилишни уз ичига олади. 
Бундан мацсад реклама царажатларини камайтиришдир. 
Реклама ^ацидаги биргаликдаги вертикал йуналиш буйича 
келишувда сотув канали иштирокчилари ^аражатларни этаплар 
буйича таксим циладилар (масалан ишлаб чинарувчи ва чакана 
савдо).

Агар рекламада биргаликда ишлаш келишуви горизонтал 
йуналиши буйича булса икки ёки ундан куп эркин сотув 
цатнашчиси царажатларини битта этапда таксим циладилар. 
(масалан иккита чакана савдо дукони).

Муваффацият ёки маглубиятни аниклаш, танлаб олинган 
реклама фаолияти усулларини назорат килиш ва реклама 
берувчиларнинг рекламага кетган ^аражатларини мацсадга 
мувофицлигига ишонч ^осил цилишдир. У кутилган сотув 
дажмини ошириш билан бир цаторда рекламани 
самарадорлигини ба^олаш ва куйилган мацсадга эришишни 
цисобга олади.

6.5. Омма билан алока ( “Паблик рилейшнз”).

Кичик бизнесда ^арбир фирма, ташкилот, ассоциация ва 
шунга ухшаш хокимият идораси бир гуру^ одамларга эга, улар 
ушбу ташкилотни барча бажарадиган ишларига таъсир 
курсатади.

Бу гуру^ларга тадбиркорлар, мижозлар, акционерлар, 
рацобатчилар ёки бизнес билан боглик истеъмолчилар зушда 
давлат идоралари хизматчилари киради. Ушбу гуру^ларни ^ар- 
бири мазкур ташкилотни ' жамияти деб цабул цилиниши 
мумкин. Жамият муносабатларини боцщариш учун, омма билан 
алоца деб топилган жараён ишлатилади ( “Паблик рилейшнз”).

“Паблик рилейшнз” - бу тижорат билан алоцаси булмаган 
холда амалга оширувчи ва фирма ма^сулогига, фирманинг 
узига нисбатан яхши жамоат фикрини шаклланишига 
йуналтирилган тадбирлар тизимидир, чунки пировард 
натижада хужалик юритувчи субъект фаолиятининг тижорат
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натижаси жамиятдаги турли ижтимоий щтисодий холатда кенг 
омманинг корхонага булган муносабатига боглиц.

Жамият билан буладиган алоцани мустахкамланиши учун 
утказиладиган тадбирлар мацсади бу омманинг фикрига таъсир 
курсатишни кучайтиришдир. Биринчидан кичик бизнесни 
мацсади купчилик томонидан цулланиши булса, иккинчи 
томондан унинг таравдиёт топлшидаги муаммоларни жамият 
тушиниши ёки батарафлиги, учинчидан матбуотдаги ахборотга 
нисбатан оддий таъсир ланишдир.

Корхона ва ташкилот тадбиркорлари шуни тушуниб 
етдиларки, улар уз фаолиятлариьи омманинг фикрига булган 
таъсирини ^исобга олишлари керак. “Паблик рилейшнз” ни 
ишлатувчи фирманинг асосий мацсади - бу харидорни фацат 
даромад олиш учунгина эмас, балки узининг мацсулоти 
уларнинг манфаати учун ишлаб чщилишига, уларни 
муаммоларини ечиш эканлигига ишонтириш. Бунинг учун 
турли туман истеъмолчига ахборотни етказиш каналлари 
ишлатилади Уларнинг асосийлари (6.2. (расмда) келтирилган. 
Омма билан буладиган алокани баъзида янглиш “пулсиз 
реклама” деб номлайдилар.

Хацицатда янги реклама учун *ац туланмайди, аммо у 
харидорларни ого^лантиришга, маърузага, макола текстларини 
тайёрлашга, презентация утказишга сезиларли ме^нат ва вацт 
талаб килади.

Купчиликни диккат эътиборига фирма тугрисида 
маълумотлар етказилишдаги воситалар сифатида корпоратив 
реклама ,\исобланади, у корхонанинг имиджини яхшилашга 
мулжалланган ва цуйидаги мацсадларга эришишда 
ишлатилади: оммага фирма фаолияти тугрисида маълумот 
берншда фирмани бозордаги анщ ^рнини анщлашда, штат 
узгаришларини акс эттиришда, нарх сиёсати ^ацида, касаба 
кум италари билан утказилган мулохазаларда, янги товарни 
бозорг« олиб чициш з^ацида, ёки сотув каналини узгариши 
\акнда, акциялар цийматини ошиши з;ацида, хизматчиларни 
ахло^ий коидаларни мустахкамлашда ва боищаларда.

Фаолиятнк омма билан болтан алоцасида ва рекламада энг 
юкорн Симарага эришиш учун марказлашган 
м> вофиклаштиришга эришиш керак. куплаб реклама 
агентлпклари жамият билан алоца цилиш булимига эга ва шу
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турдаги хизмат курсатиш билан шугулланадилар. купчилик 
фирмаларнинг реклама булимлари хам жамият билан булган 
алоца билан шугулланадилар.
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П А Б Л И К  Р И Л Е Й Ш Н

Брифинглар, пресс-конференциялар ташкил цилиш.

Презентациялар утказиш.

Хар хил юбилей тадбирларни утказиш.

Баъзи-бир шахе ва ташкилотлар фойдасига мезф-шавцат 

фаолиятини утказиш.

Фирманинг рекламага муносабати булмаган журнал ва 

бюллетенлар нашр этиш.

Тижоратга алокаси булмаган маколларни матбуотга 

чикариш, телефильмлар яратиш ва уларни намойиш

цилиш.

Очик матбуотда кичик бизнесда хужалик юритувчи 

субъектни тижорат фаолиятини ёритиш.

6.2. Раем. Омма билан буладиган ишни асосий 
йуналишлари.



НАЗОРАТ САВОЛЛАРИ.

1. Бозор лктисодиётига утган мамлакатларда кандай 
маркетинг ташкилий тузилишини (тизим) тавсифлаб беринг.

2. Маркетинг "каттик“ ташкилий тузилиши “юмшок” 
маркетинг ташкилий тузилишидан нима фарки бор?

3. Маркетинг хизмати кандай булинмалар хусусиятига 
зга?.

4. Маркетинг тадкикотининг белгиси нима?
5. Маркетинг тадкикотларининг услубий негизи 

нималардан иборат?
6. Маркетингнинг охирги' максади ва унинг хусусиятлари

Кандай?
7.Ички ва ташки маркетинг тадкикот маълумотларини 

уртасидаги фарк нималардан иборат?
8. Маркетинг тадкикотларининг асосий йуналиши кандай?
9. Маркетинг тадкикотлари режаси кандай босцичлардан

иборат?
10.Тадкикот воситаларини айтинг?
11. Маркетинг тадкикотларини услубларини айтинг.
12.Хонали ва ташки тадкикот лар цилиш кандай 

вазнятларда максадга мувофивдир?
13. Бозор тугрисидаги кандай маълумотлар корхона 

ишлаб чикараётган мацсулотни такомиллаштиришда 
ншлатилиши мумкин ва бу маълумотларни кандай олса 
булади?

14..\ал^аро маркетинг тадкикотларини таърифлаб беринг. 
15.0лдиндан билиш турлари ва услубларини айтинг.
16. Маркетинг тадкикотлари тизими нимани билдиради.
17. Маркетинг тадкикотларини утказиш мезонлари

Капдай.
18.Назорат гурухи ва назорат гурухининг махсус 

шаклларини тавсифлаб беринг.
19.Махсулот бозорининг таркиби ва унибошкарувини 

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

маркетинг вариантларини тавсифлаб беринг.
21. Махсулотнинг ^аётий жараёнини таърифлаб беринг.
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22.Сотув каналларининг таркиби, кулами, вазифаси ва 
тушунчаси.

23.Товар харацати тушунчаси, мацсади, захираси ва 
ташилишини таърифлаб беринг.

24.Сотувни рагбатлантириш усуллари. Реклама 
сохасидаги царорлар мазмуни ва босцичларини таърифлаб 
беринг.

25.0мма билан алоцани ( “Паблик рилейшнз”) таърифлаб 
беринг.

ТЕСТЛАР.

1. Маркетинг тадкицотлари цандай асосий элементлардан 
иборат?

a).йигиш;
b)-Кайта ишлаш;
c).Ноаникликларни камайтириш мацсадида 

маълумотларни та^лил цилиш;
¿).а, Ь ва с жавоблари тугри; 
е). Тугри жавоб й^ц.

2. Тадцицот объектлари:
a).бозор ва рациблар;
b).корхонанинг ички сало^ияти;
c).истеъмолчилар ва нахрлар; 
с!).а, Ь ва с жавоблари тугри; 
е).тугри жавоб йук,-

3. Маркетинг тадцицотлари нимани англатади?
a).Тегишли маълумот йули билан маркетингни 

истеъмолчи, ^аридор, жамоа билан богловчи фаолият тури?
b).Б у фирма олдидаги, маълумотларни йигиш, та^лил 

цилиш, ва натижалар тугрисида цисобот тузиш масалаларини 
ечишда керакли булган тизимли маълумотлар доирасини 
аницлашдир?

c).Давом этувчи формал жараён? 
с!).а, Ь ва с жавоблари тугри? 
е).Тугри жавоб йуц.
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4. Умумилмий, та^лилий- башорат усуллари 
тадки^отчилар томонидан нимани ургаииш учун керак?

a).Бозор ва рацибларни;
b).корхонанинг ички имкониятларини;
c).истеъмолчи ва нарцларни; 
сО.а, Ь ва с жавоблари ф р и ; 
е). Тугри жавоб йук-

5. Маркетинг тадцицотлари учун нималар асос булади?
a).Маълумотлар билан таъминланиши?
b). Кабинет ва дала тадцицотлари?
c).Корхонанинг ички имкониятлари? 
с!).а, Ь ва с жавоблари ф р и ;
е). Тугри жавоб йук.

6. ■ Тадцицот концепциясини ишлаб чициш уз ичига 
нималарии олади?

a).Мацсадни аницлаш ва муаммони куйиш;
b).Ишчи гипотезасини шакллантириш-
c). Маълумотларни олиш, та^лил цилиш, ва ишлаб 

чицариш жараёни;
с!), а, Ь ва с жавоблари тугри; 
е).Тугри жавоб йук.

7.Ишчи курилишларни ишлаб чициш.
a).Мацсадни аницлаш ьа муаммоии куйиш;
b).Ишчи гипотезасини шакллантириш;
c).Маълумотларни олиш, та^лил килиш ва ишлаб чициш 

жараёни;
с!).а, Ь ва с жавоблари тугри; 
е).Тугри жавоб йуц.

8. Асосий ^улосаларни шакллантириш ва тадцицот 
натижаларини расмийлаштириш.

a) Эмпирик маълумотларни олиш ва та^лил цилиш;
b).Ишчи гипотезани шакллантириш;
c).Маълумотларни олиш, ишлаб чициш ва та^лил клиш

жараёни;



d).a, b ва с жавоблари ф р и ;
e).Tÿrpn жавоб üÿrç.

9. Холатни ечиш йуллари ва борли^га нисбатан берилган 
тавсия деб:

a) Ишчи гипотеза;
b).Тагщи*иот килиш учун анщланаган карорлар 

алгоритми;
c) Ишчи гипотезасини шаклланиши;
d ) a .b .c . ж авоблар TÿFpn;
e).Tÿrpn жавоб йуц.

10. Бозор тадкицоти иима мацсадда угказилади?
а).Корхоиаиииг фаолиятиии ани^лаш учун бозор

шароитлари тугрисида маълумот олиш;
b ). Рацобатбардош устунликии таъминлаш учун керакли 

маълумотлар йигиш;
с).Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрсида 

маълумот олиш;
d ). Истеъмолчиларни махсулот танлашидаги таъсир этувчи 

омилларни уганиш;
e).Tÿrpn жавоб йуц.

11. Истеъмолчиларни Урганиш учун асосий ма^сад нима?
а).Корхона фаолиятиии аницлаш учун бозор шароитлари

тугрисида маълумотлар олиш;
b ). Ракобатбордош устунликга эришиш учун керакли 

маълумотларни олиш;
с).Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 

маълумот олиш;
сО.Махсулотни танлашда истеъмолчилардаги барча 

омиллар тугрисида ахборот йигиш; 
е).Тугри жавоб йук.

12.Ракибларни урганишни мацсади нимада?
a).Корхона фаолиятиии аницлаш учун бозор шароитлари 

тугрисида маълумотлар олиш;
b) Рацобатбордош устунликга эришиш учун керакли 

маълумот ларни олиш;
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с).Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 
маълумот олиш;

с1). Махсулотни танлашда истеъмолчилардаги барча 
омиллар тугрисида ахборот йигиш,

е).Тугри жавоб йуц.

13. Бозорнинг фирмали структурасини Урганишдан 
ма^сад нима?

a).Корхона фаолиятини аницлаш учун бозор шароитлари 
тугрисида маълумотлар олиш; •

b).Ра^обатбордош устунлик.а эришиш ¿учун керакли 
маълумотларни олиш;

c).Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 
маълумот олиш;

с1). Махсулотни танлашда истеъмолчилардаги барча 
омиллар тугрисида ахборот йигиш; •

е).Тугри жавоб йук.

14. Махсулотни урганишдан асосий максад нимадан 
иборат?

a).Корхона фаолиятини аницлаш учун бозор шароитлари 
тугрисида маълумотлар олиш;

b) Ракобатбордош устунликга эришиш учун керакли 
маълумотларни олиш;

c).Танланган бозорга кириш учун воситачилар тугрисида 
маълумот олиш;

сО. Махсулотни танлашда истеъмолчилардаги барча 
омиллар тугрисида ахборот йигиш;

е).Тугри жавоб йук.'

15.Аудитория билан алок.а к.илиш турларида 1̂ айси бири 
энг ^имматба^о?

a) Ша^сий интервью;
b).Почта билан жунатиладиган анкеталар;
c).Телефон орцали интервью моделига тУгрй келмайди;
(1).а, Ь ва ч жавоблари тугри;
с).Тугри жавоб йук.
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1 б. Куйидагилардан цайси бири маркетинг моделига т^гри
келмайди?

a).Боищарув тамоиллари мажмуи;
b).Бозор башоратлари учун восита;
c).Бозорда ицтисодий фаолиятининг идеал усули; 
с1).Бозор ва уни айрим сегментларини фаолиятини

ургатувчи цулланма;
е).Тугри жавоб йуц.
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М А С А Л А Л А Р ' 2.

1. Масала.
Маркетинг тадцицотини у т к а з и ш  натижасида, кинотеатр 

чипталарига булган талаб цуйидагича аникланади.

Чипта нархи ( сум )

1. Шахсга сотиладиган 

чипталар (талаб), дона

70 300

60 400

50 500

40 600

30 700

Кинотеатрдаги уриндицлар 700 кишини сигдиради, барча 
уриндиклар киймати 1 сеансга кетадиган ^аражятлар:

- фильм прокати учун тулов: 12000 сум;
- зал ижараси: 2500 с^м;
- киномеханикнинг иш хаки 2500 сум;
- назоратчиларга энг фойда келтирадиган нар^и ь;андай 

булиш керак ?
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2. Масала.
Бир сеанс учуй энг куп фойда канча булади?

Ечилиши: Ечилишни цар-хил народа тушадтан фойдани 
курсатувчи жадвалда курсатиш цулайроц.

Чипта
нархи

Сотиладиган 
чипталар сони 
(1 сеанс)

Тушум Доимий 
харажатла 

Р *

Фойда

70 3000 21000 22000 -1000

60 4000 24000 22000 +2000

50 5000 25000 • 22000 +3000

40 6000 24000 22000! +2000
30 7000 21000 22000 -1000

Ту шум чипта иарцининг, сотиладиган чипталар сонига 
куттайтириш орщали топилади. Доимий царажатлар 1 сеансга 
кетадиган жами харажатлар йигицдисига тенг. Бундан келиб 
чщиб:

1. Энг к?п фойда келтщрадиган чипта нарцп (тах) 
максимал тушум ва максимал фойда берувчи 50 сумни ташкил 
цилади. У  максимал тушум 25000 сумга теги шли.

2. Максимал фойда эса 25000-22000 = 3000. сумга тенг
булади.

Жавоб: Энг самарали чипта нарци 50 сум, максимал 
фонда I сеанс учун  =3000 сум.
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ЗЕХННИ АНИКЛАШ МАСАЛАЛАРИ".

1. Масала.
Оилавий корхонада ака-укалар ва опа-сингиллар 

ишбилармонлик этишди (ишлашди). ХаР оилада укалар ва 
сингиллар сони бир хил. )Çap сингилда ака-укаларга нисбатан 
икки маротаба кам.

Оилавий корхонада канча ака-укалар ва сингиллар бор?

Жавоб: Tÿprra ака-ука ва учтя сингиллар бор.

2. Масала.
Ме^иат жамоасида йигилишга цатнашмаганлар сони 

^атнашганларга нисбатан 20% ни ташкил этади. Йигилишдан 
1U кишини кеМни, ^атнаигганлар сонига 30% га олиб келди 
Ме^нат жамоасида нечта ходим бор?

Жавоб: Цатнашганлар сонини X  билан белгиАаймиз
0,2 х+  10 = 0,3 (х  - 10)
* = 130
Жами жамоада
130 + 0,2 130 = 156 ходим.

•3. Масала.
Акционерлик жамиятидаги йигилишда акцияни сонига 

нисбатан 1 / 5  аъзоси катнашди.
Кеч цолганлардан 1 киши келгандан сунг катнашмаганлар 

хисмихамма акционерларга нисбатан 1 /6  ташкил этди.
Акционерлар сонини аницланг?

Жавоб: Аникланадиган акционерлар сон.лш х билан 
белгилаб, куйидаги тенгламани тузамиз.

1 , 5X -------- X  +  1 =  — X
5 6

Бу тенгламани ечиб

Х=30 акционерлар борлигини тоиамиз.
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Б И З Н Е С  У Й И Н  В А  Х О Л А Т Л А Р .

Бизнес уйин №11.1. “Корхонада маркетинг 
-------- тадцицотларини утказиш’’14.

Шахримизда аёллар сумкаси, курткалар, перчаткалар ва 
шу каби махсулотларни ишлаб чикариш чарм-галантерия 
корхонаси мавжуд. Сунгги пайтда шахар бозорлари ва 
дуконларида Хитойда ишлаб чихарилган ухшаш махсулотлар 
куиапиб кетди. Махаллий рузномаларда айтилганидек, 
хитойлик ишбилармонлар шахар хокимияти билан, уз 
махсулотларни олиб кириш ва сотишдаги имтиёзлар эвазига 
ша.\ардаги болалар касалхонасй учун янги ускуналар урнатиши 
тугрнсида шартнома тузишган. Табиийки бундан сунг хитой 
махсулотларнни нархлари арзон булиб улар тез кунда сотилиб 
келади. Махаллий корхонанинг махсулотини сотиб олиш 
сусаяди ва бу уз навбатида ишлаб чицаришни хисхартиришига 
ва айрим кием ишчиларни бушаб кетишнга олиб келади. Нима 
Килпш керак?

Аудиторнядаги талабалар 5 гурухга' булинади: корхона 
ншчиларн, корхона рахбарияти, касабалар уюшмаси, Хитойлик 
тадбнркорлар, шахар хокимлиги. Хар 1 гурух содир булган 
вазият юзасидан уз фикрларини баён килишади. Бахоси, хар 1 
гурух боища 1 гурух фикридан келиб чщиб 1 неча маротаба 
фнкр хилишига йуналтириш лозим. Уйин махеади - холатни 
тахлил килиш, ва хар тамонлама уринли натижани анихлаш. 
Аудитория ташаббусини синдирмай, уларни цуйидаги 
Хулосаларга олиб келиш лозим.

1) Барча муаммоларни фахат мулохат, сухбат ва “рози” 
“норозиларни” таххослаш йули билан ечиш мумкин.

2) Янги сотиш бозорларни хидириш керак.

3) Рахобатни сифатини яхшилаш ёки янги махсулот ишлаб 
чихариш билан олиб бориш мумкин.

4) Кушма корхоналар тузиш мумкин.
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Т А Х Л И Л  У Ч У Н  Х О Д И С А  ( Х О Л А Т ) . ^
ACT. Appliance Controls учун бозор танлаш17.

Уолесс Лейшон Appliance Control Technology (ACT) 
компанияси бошлиги, Appliance Magazine нинг сунги сонидан 
бошини кутариб кириб келган корхонанинг маркетинг буйича 
директори Грегори Перл билан саломлашди. Лейшон якин 
кунларда Motorola компаниясининг электрон боищарув 
ускуналарни ишлаб чикарувчи булимнинг тижорат буйича 
директор лавозимидан бушаб АТС компаниясини тузди. 
Лейшон Motorola четда ма^сулот шартномани ишлаб чицариш 
тизими буйича фаолият курсатади деб ^исоблар эди. У ишлаб 
чикаришни ушбу йуналиши маънавий стратегияга тайёр деб 
^исобланади. шунинг учун Motorola ни тарк этиб ÿ3 ишиии 
бошлади. Унинг уйлашича АТС компанияси микро тулкинли 
печлар, кир ювиш машиналари, плиталар учун сенсорли- 
ракамли бошк;ариш ойналарини (панелларини) ишлаб чикариш 
ва сотиш билан тугалланиши керак эди. Ушбу ойналар 
истеъмолчиларага машиналарни боищаришда анча кулай 
яратиш имконини берар эди. Ушбу айналар Kÿn з^ил p ÿ 3 F o p  

буюмларидаги, .\аммага таниш тугмачалар урнини эгаллашди.
Pÿ3Fop буюмларини ишлаб чщариш хужалиги алла^ачон 

шакллангандир. Бундан таищари Association o f Ноте Appliance 
. Manufactures ходимлари утказган тадкикотлардан маълум 
булдики, хар 1 оилада pÿ3Fop ускуналари сони 3,3 га ошди, бу 
1960 йилдаги кУрсатгичдир 1987 йилда бу курсатгич 6,1 га 
етди. Лекин бу курсатгич кейинчалик хам усиб бориши 
номаълум. Pÿ3Fop буюмларини ишлаб чикариш хужалигининг 
секин усишига карамай, Лейшон тадки^отлари буйича 
б о и щ а р и ш  ойналарини сотилиши 22% Усиш имкони ^рлигини 
курсатади. , Хозир бундай ойналар билан тадминан 20% 
ускуналар жихозланган. Шу билан бирга слр аналитик 
тасдщланганидек, уш бу боищариш ойналари пайдо булгани 
микротуль;инли печлар ва видеомагнитофонларага булган талаб 
янада ошганини курсатади. Бопщариш ойналари янада 
танилиши ва боища pÿ3Fop буюмларига Урнатилиши -катта 
самара келтиришини тахмин цилди.

ACT ташкил тпоганидан cÿnr Лейшон микротулкинли 
печлар ишлаб чщариш йирик корхоналар билан катта



мнвдордаги шартномалар имзолади. Катта маблагларга эришйб 
Лейшон маркетинг стратегиясини белгилаш учун маркетинг 
тадкикотларини утказишга карор килди. Бошкариш ойналари 
бозорида фа кат 5 та ишлаб чицариш компания фаолият 
курсатишга карамай, Лейшон бошкариш элементлари ва 
айналари тугрисида жуда кам таёр маълумот олди.

- Иш бошланиши цалай утди? суради Грегори Перл, 
офисга кириб

- Жуда яхши. Мен эндигина тадщцотларимиз учун  
фопдали нарса топиш учун, уш  бу журнални варацалаётган 
эдчм. Мен учун сизда нима бор?

-Хуш, утган сафарги сухбатимизда маркетинг 
тадфщотлари утказиш тугрисида келишган эдик. Бундан келиб 
чгщпб, мен бази бир тадщцот мацеадларини ёзган эдим, 
интервьюдаги саволлар, керакли респондентларни танлаш, 
анкета андозасинл яратиш.

Лейшон маркетинг директорини ^аракатлари 
маъкулланади. Келинг, сиз ёзган нарсаларни курайлик, сунг 
нима килишни уйлаб курамиз.

1. Мисол: АСТнинг маркетинг тадкикотлари жараёнининг 
бос кич лари.

1. Муаммони аниклаб, шакллантириш.
2. Тадкщот максадларини аниклаш.
3. Тадкикот максадларига эришиш учун керакли 

маълумотларни аниклаш.
4. Тадкикот режасини ишлаб чикиш.
5. Танлов тартибини ишлаб чикиш (кимга телефон 

Кнлиш).
6. Саволлар таркибини ишлаб чикиш.
7. Анкета тузиш,
8. Анкетани текшириб чикиш.
9. Текшириш натижаларидан фойдаланиб анкетага 

керакли узгаришлар киритиш.
Ю.Суровларни утказиш.
11. Суровлар натижалари *ар битгасини ёзиш.
12.Хисобот тузиш.
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2.Мисол: АСТнинг маркетинг тадкикотлари режаси
I. Суров максадлари.

А. Электрон бошкариш 
ускуналари бозорига йул 
берувчи стратегия 
йуналишини аниклаш 
1 .ускуна тур лари
2.Уларани имконлари
3. Кий мат омиллари.
4.Сотиш тактикаси

В. ACT жихозларни ишлаб 
чикарувчиларга кандай физмат 
Кила олишни аниклаш.
1. Тадкикотлар ва ишлаб
чикариш
2Дамкорлик.
З.Махсулот ишлаб чикариш 
цикли

I - саволлар
A. Рузгор техникасини 
ишлаб чикарувчи ва 
сотувчилар кандай
муаммоларга дуч 
келадилар? ACT ушбу 
муаммоларни ечишда 
кандай ёрдам бериши 
мумкин.
B. Электроникани сотиб 
олишга ким карор 
Килади? Сотувчи ва 
ишлаб чикарувчи 
уртасидаги муносабатга 
ким таъсир килади
C. Ишлаб чикарувчи ва 
сотувчиларнинг 
аникланмаган 
имкониятларни 
мавжудми?
D. Ишлаб чикарувчилар 
электрон . бошкариш 
тизимларини рузгор 
асбобларида качон 
фойдаланадилар.

A. Ишлаб чикарувчилар 
бошкариш ойналар ига, механик 
бодщ ариш га Караганда 
фикрлари кай даражада?
B. Мол етказиб берувчиларнинг 
кучли ва кучсиз тамонлари 
тугрисида ишлаб 
чикарувчиларнинг фикри 
кандай?
C. Электрон бошкариш 
элемент лари киммат 
омилларидан ташкари, яна 
Кандай афзалларга эга?
Б. Урта класс рузгор 
асбобларида электрон 
бошкариш тизимларини ишлаб 
чикаришлар кандай 
ишлатишлари мумкин ?
Е. Мол етказиб берувчи ва 
ишлаб чикарувчи уртасидаги 
^амкорлик янада самарали 
булишга кандай эришиш 
мумкин. ?
Р. Янги щтироларни ишлаб 
чикаришга тезрок киритиш учун 
мол етказиб берувчи нима 
Килиши мумкин ?
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III. Саволларни кимга бериш керак?

А. Ишлаб чщарувчиларга.

1. Функционал булимлар. 2. Муайан (конкрет)

а). Сотиб олиш. компаниялар

б). Маркетинг. a). Whirpool

с). Яратиш. d). Erigidair

с). General Electric

d). May tad
e). Raytheon

В. Чакана савдо.

1. Функционал булимлар 2. Муайян
а), ^аридорлар компаниялар.
d). Магазин менежерлари a) Sears
с ) Сотувчилар b) Montgomery Ward

е) Highland
d) Wal- Mart

С. Боищалар.

1. Association o f Ноте компанляс



3 Мисол: Маркетинг тадхихотлари учун ACT ни биринчи 
анкета андозаси17.

Кириш.
ACT компанияси бошхарув элементлари бозорининг 

Харидор ва экспертларнинг суровини утказаяпти. Ушбу 
еаволларга жавоб береангиз биз жуда хурсанд буламиз. 
Респондентлар исмлари сир са^ланади. Сизнинг жавобларингиз 
АТС компаниясига ишлаб чихаришни такомиллаштириш 
йуллари аниклашга ёрдам беради.

Саволлар.
1. А. 1991 ва 1996 йилларда бонщариш элементини 

Кулланиши даражасини фоиз хисобида бахоланг.
В. 1991 ва 1996 йилларда хуйидаги рузгор асбоблари 

категориялари учун электрон бошкариш тизим^ырини 
хийматини бахоланг.

11!

Категория 1991 ва 1996 
йилларда электрон 
бошкариш 
элементларини 
рузгор асбобларида 
Х.уллаш фоизи.

1991 ва 1996
йилда маълум
асбобдаги
бошхарув
элементи
хиймати.

Электроплиталар
Газ плиталари
Идиш-ювиш
машиналари
Электрохуритгичлар
Газ хуритгичлар
Микротулхинли
печлар.
Музлатгичлар
Кир-ювиш
машиналари
Кондиционерлар.

•

2. Ишлаб чщарувчи бопщарув элементини турини танлаш 
учун, хаР 1 категория учун электрон боищарув элементи 
хийматини анщланг.
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Категория Электрон элемента киймати
Элекроплиталар
Газ плиталари
Идиш ювиш машиналари
Электрокуритгичлар
Газ куритгичлар 
Микротулкинли печьлар 
Музлатгичлар 
Кир ювиш машиналари 
Хоиа кондиционерлари

3. Рузгор асбобларида кулланиш учун электрон бонщарув 
элементлар кандай имконият функция ва ускуналарга эга 
булиши керак?

4. Энергетика департаментининг янги талаблари рузгор 
техникасини ишлаб чицариш хужалигига кандай таъсир 
курсатади?

5. Электрон бонщарув, - элементларини етказиб 
берувчилари рузгор асбобларини ишлаб чщарувчиларнинг 
талабларини кондириш учун нима килишлари керак?

Холатни тахлил килиш у ч у н  саволлар
1. Тахлил учун з^олат ва 1 ва 2 мисоллардаги 

маълумотларга асосланиб, Лейшон маркетинг тад^икотларини 
утказиб нималарни аниклапщчи эди? Унинг келгусидаги 
маркетинг маълумотлари тизими кандай ^ушимча 
маълумотларни излаш керак ?

2. ACT узини кизиктирган со^а ва ракиблари тугрисида, 
Кандай маркетинг маълумотлари манбаларидан фойдаланиш 
мумкин?

3. ACT комианияси тад^щот, мулог.ат усуллари ва танлов 
режасига ёндошишда кандай ^арорларни кабул килди?

4. ACT фирмаси таедим килган анкетани ба^оланг. 
Мис-олда ке.тгирилган саволларга мое келадими? Мумкин 
булган узгаришларни равсия дилинг.

5. Келлфилган матндан келиб чщиб АСТнинг маркетинг 
тадк1Щотлари максадлари ва компания олдида турган муаммони 
аникланг.

6. Маркетинг тадкикоти жараёнини ба^оланг.
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7. МАРКЕТИНГНИ СТРАТЕГИИ 
РЕЖАЛАШТИРИШ.

7 Л .С тратегии реж алаш тириш .

Хар бир фирма ёки компания мавжуд шароит, 
имкониятлар, ма^сад ва ресурслар манбаларини хисобга 
оладигаи индивидуал ишлаш услубига эга булиши лозим.

Хамма корхоналар узларининг узовда мулжалланган 
стратегиялариии ишлаб ч и ц и ш и д а  юкорида курсатилган 
стратегик планларни хисобга олишлари керак. Бу эса уз 
навбатида тез-тез узгариб турадиган бозор шароитида олдини 
кура билишини таъминлайди.

Стратегияии режалаштиришда маркетинг мухим рол 
эгаллайди, чунки у стратегияии режалаштириш учуй керак 
буладиган маълумотлар билан таъминлайди.

Уз навбатида эса, стратегик режалаштириш ташкилотнинг 
маркетиигида катта рол уйнайди. Мисол учуй, маркетинг 
хизмати стратегик режалаштиришни ишлаб чи^а-радиган 
булимлари билан фирманинг стратегик ма^сади учун 
биргаликда иш олиб боради.

Маълум сабабларга кура, х°зирги ва^тда уз навбатида 
фирмалар комплекс стратегик режалаштиришни ишлаб 
чи^ариш имкоииятига эга эмаслар, шунинг учун улар бизнес- 
режани ишлаб чицариш билан чегараланмовдалар.

Ривожлангаи давлатларнинг йирик компанияларииинг 
тажрибаларига кура фирма ёки ташкилотнинг ташкчл топиш 
босцичларидаё^, унинг узига хос хусусиятлари ва асосий 
фаолият йуналишига .цараб миссия ва страте чк маь,садни 
ишлаб чицариш лозим. У нафацат миллий бозорда, балки 
жа^он бозорида хам реал муваффадият воситаларини узида 
жамлаштириши лозим.

Тажрибани ишлаб чикариш ва стратегик режа ва 
маркетинг программасини амалга оширишда миллий 
тадбиркорлар ва ишбилармонлар (бизнесмен) манбаларини 
нафа^ат чел эл фирмаларидан олишлари мумкин, балки уз



навбатида иш юритаётган штсор миллий фирмалардан хам 
олишлари мумкин.

«Стратегия» сузи юнонча «strategos» сузидан олинган 
булиб, «генерал санъати»деган маънони билдиради.

Стратегии режалаштириш ташкилотнинг глобал. узокка 
мулжалланган макеадларини ва уни амалга ошириш 
механизмини узида мужасамлаштиради.

Вактга боглщ холда, стратегик режа киска муддатли 
(йиллик) ёки узоь; муддатли (комианиянииг жорий фаолияти 
билаи боглщ холда) булади.

Киска муддатли режа жорий шароитни, комианиянииг 
максадйни, унинг келаси йилги стратегиясиии, фаолият 
нрограммасини, бюджет ва бошкариш усуллариниуз ичига 
олади.

Узок муллатли режанинг асосида корхоиага келгуси бир 
иеча йилдан кейии иаъсир килйши мумкин булганички ва 
ташки факторларии бахолаш ётади.

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

Корхонаиинг вазифалари шартига карабузок муддатли 
режа вакти-вакти биланн янгидан куриб турилиши керак.

Шунинг учун, корхона узгарувчан мухитдан узига 
фойдали томондан фойдаланиш учун стратегияларни ишлаб 
чикаради. У эса биринчи томондан комианиянииг 
имкониятлари ва максадларидан келиб чикан холда жараённи 
жойлаштириш булса, бошка томондан эса бозор 
конъюнктурасининг узгаришидан келиб чикан холда жараённи 
жойлаштиришдир.

Стратегиялар нимани уз ичига олади? Бу саволларга 
жавоб бериш учун боскичларни куриб чикамиз: тахлил, 
режалаштириш, амалга ошириш ва текширув (назорат). 
Куиидаги 7.1 расмда стратегияни ва маркетингни 
режалаштириш учун керак буладиган режалаштириш жараёни 
курсатилган.

Жараённи режалаштиришдан олдин корхонанинг ички ва 
ташки анализини олиб боришимиз лозим.
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7.1. Раем. Маркетингни режалаштириш жараёни

Корхонанинг кучли ва кучеиз томонларини тахлил цилиш 
зарур. Бу эса, кейинги босцичларда керакли маълумотларни 
маркетинг тадцикотлари учун олиб беради.

Режалаштириш алохида иккита гурухга булинади: 
стратегик режалаштириш ва маркетинг буйича режалаштириш. 
Корхонанинг стратегик режалаштириши хар бир ицтисодий 
субъектга цаидай ёндашиш кераклигини хал килади.

Ишчилар эса, ишлаб чи^ариш стратегияларини амалга 
ошириш боскичида хаётга тадбщ этадилар.

Режаларнинг амалга ошиш фаолиятиии ва тахлилиинг 
Хамда олдинга куйилган ма^саддан амалга ошиш натижаларини 
кузатиб бориш учун иазорат зарур булади. Назорат хамда 
бош^а фаолият доиралари учун маълумот манбаи булиб хам 
хизмат килади.

Стратегик режалар. Стратегиялар маркетинг режаларидак 
келиб чищан холда уз ичига куидагиларни олди: миссия, 
стратегик императивлар (асосий мацеадлар), стратегик аудит: 
SWOT - тахлил, бизнес-режа тахлили, ма^садни ва стратегияии 
йулга куйиш (келтирилган стратегияларнинг шакллантириш)'7.



Компонентларини биринчисини куриб чикамиз.
Ташкилотнинг максадини белгилашдан аввал хамма 

ташкилот пайдо булиш боскичларидаёк, унинг ташкилотчилари 
томонидан миссия анщланиб олинади.

Миссия асосида компаниянинг асосий максадлари 
ангщланади. Компаниянинг янги махсулотларии кандай ишлаб 
чикариши ва янги бозорни кандай эгаллашига караб, унинг 
асосий максадларидан фаркли уларок миссия узгараверади.

Шу билан боглик холда купгина ташкилотлар 
компаниянинг расмий ифода миссиясини ишлаб чикарадилар.

Шундай килиб, ифодалаш - Бу компаниянинг 
максадларини чукурок урганишдир.

Яхши ифодаланган миссия худди «куринмас кулга»га 
ухшаб харакат килади, яъни компания ишчиларига мустакил 
ишлашни куйиб бериб шу пайтнинг узида коллектив булиб, 
компаниянинг умумий максадларига эришишига ёрдам беради.

Миссияни ифодалаш жараёнида бизнесга аниклик 
киритилади. У одатда бозордан келиб чиркан холда куйилади.

Шу билан боглих х°лда миссия реал ва аник булиши, 
яъни у аник компанияга тегишли булиши керак (купгина 
миссияни ифодасида аник мулжалланган фаолият эсдан 
чикарилиб, реклама максадларига утиб кетилади).

У корхонанинг асосий устуворларини хисобга олган холда, 
специф ик (махсус) кобилят асосида тузилиши лозим. Шу 
билан бир уринда рагбатлантиради, яъни ишловчиларни 
Хаклигнга ишонтириш ва уларни ишлаб чикариш фаолиятида 
ф аоллик даражасини уйготиш лозим.

Миссияни ифодалаш компаниянинг узок истикболини 
узи д а  намоён килади ва хатони кайта куришни мустасно 
Килади хам.

Мисол учун, бугун дунёга машхур электр жихозларни 
ишлаб чщарадиган Siemens компанияси 1990 - йилларда унинг 
стратегияси узагини куриб чикишга карор килди. 7.2 расмда 
Siemens компания кандай миссияни ифодалагани курсатилган. 
Бу хол албатта кучли алокани таъминлаш, структура ва 
менежмент куриши билан юз беради'7.

Стратегик императив (СИ). ХаР бир компаниянинг 
миссиясини бошкариш боскичида аник стратегик максадни 
(СМ) урганиб чикйш керак.
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Стратегия Ракобатдош кураш да 

кучл и  томонларни 

ишлатиш

Б утун  оламда етакчи ва 

мустахкам  уринларга 

ериш иш .

Ф аркли

белгилар

О лдинга харакат Ривожланиш  оркали 

технологик, ижтимоий ва 

маркетинг 

ракобатдош лигига 

еришиш.

Тадбиркорлик

усули

Е такчиликка  интилиш М ^ълум  максадгй 

эриш иш га ва ракобатлик 

кучи н и  царатишга

иуналиш .

Менежерлар Тадбиркорлик

катнаш увчилари

М енежер ва ходимларнинг 

худди  уз компаниясида иш 

олиб бораётгандай 

уйлашади ва ишлашади

Бош кариш

Карорларини

Тезлик Барча булимлар фаолияти 

координациягига  биноан

Кабул килиш 

жараёни

тезкор карорлар к.абул 

Килиш .

Т аш килотнинг 

янги тизими

Истеъмолчига якинлаш иш М ар ке тин гга  йуналиш 

барча булимларда фаолият 

координациясини 

таъминлайди.

Кучли

томонлар

И нтеграция тизими Барча карорлар кабул 

Килиш да махсулот 

ракобатдош лйгини 

таъминлашга йуналиш .

7,2 Раем. < Siemens >нинг етлгга асосий хулосалари17



Хар бир менежер узининг вазифаларини билиши ва 
уларнинг бржарилишига жавоб бериши керак. Мисол учун, 
кишлок хужалиги махсулдорлигининг ошиш мис-сияси 
компаниянинг касбий мащсади иулиб шартланади, яъни - 
хпги пдпрликн инг отпитпини таъминловчи янги технологияларни 
ишлаб чикариш.

Лекин тадкщот ишлари ва дастурлариг'- сарф эхтилган 
харажатлар купайиб кетганлиги сабабли корхона дастлаб 
фойдаыи оширйш максадини уз олдига куяди.

Фойда сотиш хажмининг курсатилиши ёки чикимларнинг 
камайипш хисобига хам купайиши мумкин.

Уз урнида щуни хам айтиш керакки, сотиш хажмини 
компаниянинг ички ва ташки бозорлардаги улушини 
кенгайтириш хисобига хам устириш мумкин.

Булар кейинчалих корхонанинг долзарб маркетинг 
вазифалари б^либ колади.

Шундай килиб, буларни умумлаштириб шундай хулоса 
килиш мумкинки, миссия корхонанинг фалсафасини ва унинг 
асосий фаолият йуналишини, стратегик максадлар эса - 
корхонанинг олдида турган реал вазифаларни белгилаб 
беради'7.

Стратегик аудит бутун дунёда саноат эрасидан ахборот 
эрасига утиш юз беради.

Аник максадларни ва бизнес стратегиясини тузишда 
кузатувлар туплами зарурдир. МаълумотниНг кераклиги 
шундаки, у стратегик аудит жараёнида зарурдир. Стратегик 
аудит икки кисмдан иборат: ички ва ташки аудитдан тагакил 
топган.

Ташки аудитлар. У ташкилотнинг ташки мухитини ва 
унинг ички мухитига таъсири булмайди. У бозор 
конъюнктурасини такик килиш, ракобат’-'иларии тадкик килиш 
хамда ташкилот фаолиятини олиб бораётгян иктисодий 
мухитьи узида мужасамлаштиради.

Ички аудит. Хамма ички аспектларни* унинг ички 
мухитидаги «киймат занжири»-дан ишончли фойдаланиши ва 
;)ффектини такик килади, «киймат занжири» асосий иш 
харакатни, лъни мах^улотлар ва хизматларнинг харакат 
жараёнини, моддий-техник таъминот, ишлаб чикариш,
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маз^сулот жунатилиши, сотиш, маркетинг ва кафолат хизматини 
уз ичига олади.

Корхонанинг жорий ^олатини урганиш учун унинг 
молиявий хисоб-китоби, яъни корхонанинг актив, пассив ва 
Низом капиталини *амда хужалик фаолият натижаларининг 
(фойда ёки зарар, даромад) хужалик фаолияти сотиш 
даражаси, ма^сулотни сотишга ва ишлаб чицаришга кетган 
*аражатларни маълуч вацтдаги-сини узиДа акс эттиради, 
>;исоб-китоби хасида маълумот берувчи балансдан 
фойдаланилади.

Хар хил вацтдаги молиявий маълумотларни солиштириб, 
унинг позитив ёки нега-тив узгаришларини билиб олиш 
мумкин.

SWOT - анализ. Стратегик аудитнинг натижасида жуда 
куплаб з̂ ар хил бос^ичдаги муз^им ва ишончли маълумотлар 
тупланади.

Тупланган маълумотларни кайта ишлаб чщиш SWOT - 
тахлил чегарасида олиб борилади.

Шундай килиб, SWOT - тахлил ташкилотнинг кучли ва 
кучсиз томонларини, кулайликлар ва такщларни (strength, 
weaknesses, opportunities and threarts) стратегик аудит, утказиш 
йули билан олиб беради.

Кучли ва кучсиз томонлар. SWOT - тахлилнинг кучли ва 
кучсиз томонларини урганишда компаниянинг з^амма 
со^аларини урганиб чициш шарт эмас, фацатгина 
муваффациятнинг калити булиб здисобланган факторларни 
урганиш керак • булади, яъни рацобатчиларга нисбатан 
компаниянинг кучли ва кучсиз томонлари чукур тахлил 
цилиниши керак.

Кулайликлар ва тазсдидлар. Бу тахлилнинг маъноси шуки, 
ташкилотнинг маълум фаолиятига таъсир килиши мумкин 
булган во^еаларни олдиндан куриш ва билиш демакдир.

Бунда з;ар бири ало^ида воцеаларга таъсир цилиши 
мумкин булган кулайлик ва тахдидларни урганиб чицишга 
ф р и  келади.

Шундай килиб, бу булимни тахяилцилишда нималар 
тахдид солмоада ва келажакда компанияни кана^анги 
кулайликлар ёки шароитлар кутмовда деган саволларга жавоб 
бериш керак.
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Асосий тахдидларга компаниянинг ра^обатчиларнинг 
илгорлиги, савдо томонидан босим, демографик узгаришлар 
(ташкилот нуцтаий назаридан негатив), ижтимоий- иёсий 
факторлар мисол була олади.

Потенциал цулайликларга эса щтисодий ходисалар, 
демографик ^згаришлар (ташкилотнинг позитив нуцтаи 
назаридан), бозор конъюнктураси, , технологининг 
таккомилашуви мисол була олади.

Бизнес-портфель Б.П компаниянинг миссияси, унинг 
мак.сад ва вазифаларини ашщлаб ифодалагандан сунг, 
бопщарувчи Б.П ни режалаштирлши керак. ,Б.П. компания 
шугулланадиган ма^сулот тури ва фаолият йуналишини узида 
акс эттиради.

Б.П. компаниянинг кучли ва кучсиз томонларини 
мух.итнйнг узгаришига ^араб мослаштириб бериши керак.

Б.П тахлили компания учун ташкилотнинг фаолият 
доирас,лш бахолайди ва унинг сармояларини янада фойдали 
фаолият доираларига йуяалтиради ва зарар фаолият турлари 
буйича эса харажатларни камайтиради.

Б.П. тахлил килишда устувор фаолияти йуналишини, 
яъни ташкилотнинг миссиясини очиб беради. Бу эса бизнеснинг 
стратегик элемент лари деилади.

Шундай килиб, бизнеснинг стратегик элементлари (БСЭ) - 
Бу компания фаолият йуналиши булиб, у боища 
йуналишлардан мустакйл равишда режалаштирилган миссия ва 
вазифаларга эга.

БСЭ фирманинг в;айта тацсимланиши, ма^сулот 
г у р у ^ л а р и , ало^ида ма^сулот ёки ма^сулот маркази 
к у р п н и ш и д а  берилган булиши мумкин.

Стратегик режалаштиришнинг мак;сади, цулай маркетинг 
мухитида компанияда бор ресурсларни оптимал таксимлаш 
нулларини тузишдир.

У м у м а н  олганда БСЭ 2 хил вазиятда ба^олашади: БСЭ 
т е гп ш л и  булган бозорнинг ёки тармокнинг куркамлиги нуцтаий 
н а за р и д а н  ва БСЭнинг бозорда ёки саноъат тармокларида 
ч и д а м л и гн  н у к т а и й  назаридан.

Портфелли режалаштиришда маищур усуллардан бири - 
бу магрицалн усул ^исобланади. У боищаришда етакча 
маслахатчи \исобланган Boston Consutting Group ва General
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Elecrtics з^амда Shell компаниялари томонидан ишлаб 
чи^арилган (Ш.1 илова).

Матрица усулининг камчилиги. Матрица усуллар 
стратегик режалаштириш жараёииии кординал буйича 
узгартиради, лекии уларии ишлатишга жуда катта вакт ва хом- 
ашё талаб килади.

Буидаи таищари шуига ухшаш формал режалаштириш 
усуллари шуидай холатга олиб келиши мумкиики, буидай 
^олатда компания узининг бозордаги унумини устириш ёки 
яиги бозорларни очиш дисобида ривожланишга интилади.

Лекин оптимал стратегияии таилашда бизнес-портфелиинг 
тахлилини четга суриш холда иш курмаслик лозим.

У боищарувчига ^ар бир фаолият йуналишинииг ва 
ма^сулотнинг ^иссасини ба^олашда, *амда компаниянинг 
келажакдаги муваффакиятини мулжалга олиш ва ресурсларни 
фаолият йуналишида, та^симлашда ёрдам беради.

Стратегик режалаштиришга тугри ёндашиш умумий 
боищариш стратегиясининг мухим аспекта ва бизнеснинг 
боищариш назариясининг бир булаги булиб ^ис.обланади.

Стратегик у с и ш н и  бахолаш. Агарда ташкилотнинг 
натижали фаолиятининг пасайиши кузатилса, шунда усиш 
стратегиясига зарурият туги лад и, яъни ташки л от шу йул билан 
инк.ироздан чикишга мувеффа^иятли вазифаларни янгилашга 
умид килади.

Куйидаги 7.3 раемда келтилган ма^сулот бозоридаги усиш 
матпицаси усиш шароитларини ани^лаб берувчи асбоб булиб 
хисобланади. Унда усишнинг 4 йули курсатилади: бозорни 
кенгайтириш, янги бозорлар, янги ма^сулотлар ва 
диверсификация'7.

Бу матрица уз вацтида Mersedes-Benz компанияси 
томонидан муваффациятли фойдаланиш. У 1993 йил йукотган
1.8 млн. маркасини шу йул билан кайтариб олди. Янги С синф 
автомобили (эски 190 моделининг урнига) компаниянинг сотиш 
Хажмини 1994 йил 23 % оширди.

Стратегик режалаштиришнинг тузилишини 7.4 раемда 
курсатилган.
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М авжуд махсулотлар Янги махсулотлар
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Махсулотларни
ривожлантириш Диверсификация

7.3. Раем. Бозор нмкониятларнни махсулот-бозор рлвожланиш 
матрпцаеп ёрдамнда тахшл цнлнш ,7.
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7.4. Сгратегик режалашгириш жараёни

7.4. Раем. Стратегии режалаштириш жараёнй28
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7.2. Маркетинг стратегияси.
Замонавий, кщори даражали, рацобатли ^озирги 

бозорларда компания муваффациятларига эришиш учун, у куп 
дивдатини истеъмолчиларга каратиши лозим. Компания уларни 
рацобатчиларга нисбатан купрок узига жалб килиши керак.

Компания истеъмолчини истеъмолини ^ондиришдан олдии, 
у истеъмолчиларнинг талаб ва хо^ишини чукур тушуниши 
лозим.

Компаниянинг асосий мацсади - истеъмолчига хизмат 
цилиш, лекин компания унга таъсир ц и л у в ч и  жуда куп 
омиллар булган мухитда иш олиб боради.

Бозорнинг салохиятини бахолаш учун ра^обатчиларнинг 
ма^сулотларини уРганиш> ма^сулотлар жорий сотиш
^ажмини аниклаш ва бозорга олиб кираётган яна бигга 
махсулотдан фойда оладими, шуни урганиш лозим.

Бозорнинг ривожланиши истицболи хам жуда мухим. 
Компаниянинг маркетинг маьлумотлари буйича мутахассислари 
талабни олдиндан ба^олашда махсус усуллардан 
фойдаланишлари мумкин.

Талабга нисбатан яхши килинган бахолашда, компания 
бозорни эгаллашни билиб олади.

Бунинг учун эса, маркетинг комплексини ишлаб чицаради. 
У махсулот, бахо, сотиш ва махсулот харакатини уз ичига 
олади.

Оптимал_____ маркетинг_____ комплекси. маркетинг
маълумотларининг тахлили, маркетингни режалаштириш, 
маркетинг хизмати, ташкилоти ва маркетинг текшируви асойда 
ишлаб чикилиши мумкин.

Шу фаолият ёрдамида компания маркетинг мухитини 
кузатади ва унинг узгаришларига мослашади.

Маркетинг стратегияси энг мухим томонларидан бири 
шундаки, у асосий эъти-борини максадли харидорларга 
Каратади.

Бозорни танлаб компания уни сегментини ясайди. Шу йу^ 
билан у унга хизмат ^ и л у в ч и  ва ^изщишларини кондирадиган 
истицболи сегментга дивдатини царатади.

Бозорни сегмент лаш бозордаги ало^ида ^ар хил 
истеъмоли, характерли гурух истемолчиларни парчалаш



жарёнидир. Албатта бу билан боглщ холда маълум ма^сулот 
тури ёки уйготувчи маркетинг мотиви зарур булади.

Бозорнинг сегмента - бу шундай истеъмолчи гуру^ики, 
улар маълум ма.^сулотга бир хил тоифада булади.

Компания бозорнинг сегментини урганиб чиканидан сунг, 
у шу бозорнинг бир ёки бир неча сегментига чикиши мукин. 
Бозорнинг >;ар бир сегментини узига жалб килишини ба^олаш 
ва бир ёки бир неча сегментни танлаш жараёни бозорнинг 
маце ад ли сегмента туплаши деб аталади.

Шундан сунг компания узи .-’галамокчи булган, шу 
сегментларнинг вазифаларини ашщлайди. Ма^сулотнинг 
вазиятн - бу истеъмолчининг фикрича ма^сулот аналагик 
ма\сулотларнинг ичида жойлашганидир. Агар сотиб олувчи шу 
ма.\су-лотларни бошца ма^сулотлар орасидан ажратмаса, шу 
максулотни сотиб олади.

Компания муваффакиятига эришиш учун, ма^сулот 
енфатини яхшилашга, интилаётган, истеъмолчининг кадрига ва 
хизмат килишга интилаётган ра^обатчиларга нисбатан 
истеъмолчиларнинг истеъмолини яхширок кондириш керак.

Охирги пайтларда компаниялар истеъмолчилар билан узок 
муддатли алока урнатишга интилмовдалар.

Бу максадлар билан истьеъмолчилар хасида маълумотлар 
тупла.мини тузадилар ва фирмага, маркага узини багишловчи 
усулларни ифода этадилар. Компания эртами-кечми шундай 
хулосага келади, яъни харидорларини ушлаб туришдан кура 
уларни топиш кпмматрок-

Бозорда етакчилик килишнинг шартларндан%бири шуки, . 
компания бозорда юкори сифатли максулот ва хизмат 
курсатиши лозим. Харидорнинг истеъмолини кондиришдан 
ташкари афзалликларни кам кисобга олиши керак.

Компания тармогадаги жойлашган жойи ва урнини 
ашщлаб олиши, шундан сунг кандай рацобатчиларга нисбатан 
Каракат килишини кал килиши керак.

Маркетингнинг ракобат стратегияси. Компания уни 
бозордаги улушига караб танлайди. Бозорда кукмронлик 
цилаётган фирма бозорда лидир стратегиясини кулаши мумкин.

Бозор бушлшини эгаллаш стратегиясини танлаган 
корхоналар миллий бозор, максадли истеъмолчилар, максулот



ва маркетинг комплексини танлаш йули билан тугридан-тугри 
конфронтаииядан цочадилар.

Бозор тармогитдаги камроц улушни эгаллаган компания 
тугри бушлигни танлаб, катта ра^обатчиларга ухшаб 
фойдалироц булиши мумкин.

Ракобатчиларнинг классификацияси уларининг
жойлашишига цараб цуйдагича булади:

• бозорда эгн катта улушга эга фирма ба^они 
узгартирувчи, яъни бозорнинг етакчиси булади.

• узининг бозордаги улушини ошириши учун ^аракат 
Килаётган, ривожланаётган фирма бозорда бозор даъвогар 
роли уйнайди.

• узининг бозордаги вазиятини ушлаб колишга ^аракат 
Килаётган фирма бозорга эргашувчи хис.обланади.

Боища фирмалар куз цочирадиган ва эътибор бермайдиган 
корхона ёки маълум саноат тармогида унга катта булмаган 
сегментли фирмалар бозорда бозор бушлигининг янгиси 
^исобланади.

7.3. Маркетингни режалаштириш.
Компаниянинг умумий стратегик мацсадларига етказадиган 

маркетинг стратегиясини ишлаб чи^ариш жараёни (маркетигни, 
махсулотни ёки ма^сулот маркасини), маркетинг буйича 
режалаштириш, яъни бир ^анча алтернатив режалардан 
биттасини танлаб олиши жараёни хисобланади.

Маркетинг буйича режалаштиришнинг асосий вазифалари
бор:

• фирманинг ички хужалик фаолиятига эътибор ^аратиш;
• таищи мухитнинг маълум кутилаётган усиш омилларини 

аниклаш ва уларининг узгаришига тайёр туриш;
• кузда тутилмаган холатларда фирма ходимлариниг 

норационал харакатларини олдини олиш.
• ижро этиувчилар билан натижали алоцани йулга куйиш.

Маркетинг буйича режа ^ар бир фаолият йуналиши, 
ма^сулог ва ма^сулот маркази- учун зарур, чунки умумий 
ривожланиш режаси ^удди шу бос^ичлардан ташкил топади. У 
узида цуйидаги булимларни олиши мумкин: маркетинг буйича
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режа тадбирларининг тахлили, бозорнинг жорий полати, ^авф 
хатарлар ва ^улайликлар, вазифалар ва муамолар, маркетинг 
буйича стратегия, фаолият дастури, бюджет ва текширувнинг 
тартиби.

Маркетинг буйича режа одатда миллий ма^садлар ва 
таклифларни ишлаб чицаришни узда ифодалаган резюмедан
бошланади.

Маркетинг буйича режа тадбирининг тахлили юцори 
боыщарувчига режанинг ^олатини тушунишга ёрдам беради, 
тахлили сунг мундарижа килиши керак.

Режанинг асосий биринчи Сулими - маркетинг буйича 
аудитдир. У маълум бозорда компаниянинг мав^еини, 
ма^с ад л и бозорни таърифлаш, компаниянинг муаммо ва 
«¡улайликларини ани^латди, систематик ва ташки мухитни *ар 
томонлама урганишни узида ифада этади. (7.5.'?.6. раемда 
саволларнинг руйхати берилган, а жавобларда эса аудитни 
утказиш жараёнида олиш лозим).

SWOT - тахлил. SWOT - тахлил булими маркетинг буйича 
аудит натижаларидан тузилади. Унда компанияга солинадиган 
тахдид ёки шароитлар курсатилган булиши керак. Агар да режа 
ра^обатчиларнинг ёки и^тисоднинг усиши ^ацидаги 
таклифларга боглик булса, унда у тулиц ва анщ ёзилган 
булиши керак.

Вазифалар ва муаммолао. Менеджер тахдид ва 
шароитларини урганиб булганидан сунг, вазифа ва 
муаммоларни ани^лайди. Чунки вазифа ва муаммолар уларни 
бажаришига богливдир. Вазифаларни худди ма^сад 
куринишида ифодалаш лозим. Чунки компания курилаётган 
ва^т давомида уларга етйшишни хо^лаб ^олиши мукин.

Маркетинг стратегияси. Бу булимда маркетинг режаси 
менежери умумий маркетинг стратегиясини ёритиб беради. У 
бунда куйилган ма^саддан х,ам фойдаланиши мумкин.

Маркетинг стратегияси - бу логик схема булиб, унда 
утказпладиган маркетинг тадбирлари уз аксларини топган. 
Улар ердамида компания уз маркетинг вазифаларини амалга 
ошнради. У алохида мацеадли бозорларга мулжалланган 
позицион, маркетинг комплекси ва маркетинг тадбирларига 
кетган харажатлар сегментлардан ташкил топган.
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б Ул и м МУЛЖАЛЛАНИШИ

Маркетинг 

тадбирлари 

буйича режанинг 

куриниши

Куз югуртириш чикиш буйича таадим этиладиган 

режанинг асосий тезисларини намоен этади

Бозорнинг 

хозирги холати 

(маркетинг
аудита)

Бозор, ра^обатчилар, махсулот ва уни сотиш 

хасида маълумот беради

Хавф-хатар ва Махсулотни сотиш давомида вужудга келадиган

имкониятлар хавф-хатарлар хацида маълумот беради

Муаммо ва 

масалалар
Кисцача фирма Лаолиятини мулжалланган 

махсулотни ишлаб чицариш хасида: уни бозорда 

сотиш, олинадиган фойда ва шу билан фирма 

кандай муаммолар билан дуч булишлиги хасида 
ахборот беради.

Маркетинг Мулжалланган мацеадга эришиш учун танлаб

сгратегияси олинган маркетинг йуналишини акс этади

Тадбирлар

дастури

Ким, канча, ^ачон, нима цилиниши хасида 

ахборот беради

Бюджет Тасдщланган режага асосан олдиндан кутиладиган 

фойда ва кузда тутилган харажат ва даромадлар 

хамда ахборот беради

Назорат Мулжалланган режа кандай назорат цилиниши 

хасида ахборот беради.

7.5. Раем. Маркетинг тадбирларининг режа 
структураси17.
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МАРКЕТИНГ МУХИТИНИНГ АУДИТИ

Макромухит.
1.Демографик аспект. Кандай асосий демографик тенденциялар 
компания учун имкониятлар ва хавф хатар тугдиради?
2.Иктисодий аспект Даромаднинг узгариши компания томонидан 
олинадиган фойда, жамгармалари ва кредит имкониятларига 
кандай таъсир курсатади?.
3.Экологик аспект. Табиий ресурслар ва энергия манбаларининг 
нархлари узгарса, кутиладиган прогнозлар кандай булади? 
Табиий мухитни мухофаза килишга, компания маъсулият билан 
караяптими?
4.Технологик аспект. Кандай технологик узгаришлар булмовда? 
Илмий-техник йуналишларни ривожлантиришда компания кандай 
урин тутмовда?
5.Сиесий аспект. Мавжуд булган ва амалда бажарилаетган 
конунлар компания фаолиятига кандай таъсир курсатади?
6.Маданий аспект. Омманинг компания томонидан ишлаб 
чикарилаетган махсулотларига мунособати кандай? Махсулотни 
харид килиш натижасида халкга тегаётг.ан наф ва уларнинг 
турмуш шароитлари кандай узгармовда?
Масалалар т у п к у м и .

1.Бозорлар. Бозор, унинг усиш темплари, жугрофияси ва 
фойданинг таксимланиши кандай амалга оширилмокда? 
Бозорнинг асосий сегментлари кандай?
2.Харидорлар. Харидорлар, махсулот сифати, унинг нархини ва 
курсатилаетган хизматларни кандай бахоламокда? Улар 
томонидан махсулотни харид килиш ха^идаги карор, кандай
Кабул цилинмокда?
3.Ракобагчилар. Ким асосий ракобатчи?. Уларнинг стратегияси, 
бозорнинг кучли ва кучсиз томонлари?
4 .  Сотнш каналлари. Харидорларга махсулотларни тез етиб 
борнши учун компания кандай йуллар ва тадбирларни бажариши
керак?
З.Таъминотчилар. Таъминотчиларнинг яхши ишлашлари учун 
КандаГ тенденциялар таъсир курсатади? Ишлаб чицариш учун 
зарур булган асосий ресурслар билан таъминлаш учун кандай 
йуллар тутилиши керак?
(>. Контакт аудиториялар. Вужудга келаётган муаммолар кандай 
нмкониятларни тугдиради, шундай вазият вужудга келганда 
компания узнни кандай тутиши керак?_________________._______

7.6 Раем. Маркетинг аудити масалалари17.
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МАРКЕТИНГ СТРАТЕГИЯСИНИНГ ЛУДПТИ 

1 .Компаниянинг ма^сади. Компаннянииг ма^садлари бозор 
талабларига мулжаллаб йуналтирилганми?
2.Маркетинг вазифалари. Компаниянинг маркетинг вазнфаларн 1 
ни амалга ошириш, аник курсатилганми?
3.Маркетинг стратегияси. Максадга эришиш учун компаниянинг 
маркетинг стратегияси аник белгилаб олинганми?
4.Бюджет. Компанияда етарли даражада бозор сегмеитлари, 
маркетинг комплекси элементлари учун бюджет ресурслар 
мавжудми? 

Маркетингни ташкил ^илиш аудита
1.Формал структураси. Маркетинг хизмати бопщ прунчиси сгарли 
даражада, халкнинг талабларини цондиришга компания 
фаолиятини йуналтиришга кодирми? У обру-эътиборга эгами?. | 
Махсулотлар, бозорлар ва жойлашиш буйича компаниянинг | 
маркетинг фаолияти самарали амалга оширилмокдами?
2.Функционал самарадорлик. Сотиш ва маркетинг хизматлари : 
самарали ишламовдами? Хизматчилар уз ишларига маъсулият ва I 
катта эътибор билан ^арашмоадами?
3.Келишувлик. Ишлаб чикариш, таъминог, кадрлар ва илмий- ! 
изланиш булимлари билан маркетинг хизмати ходимлари келишнб 
ишлашмовдами ?  _|

Маркетинг тизими аудита
1. Маркетинг ахборот тизими. Бозор ривожланиши буйича 
маркетинг ахборот тизими етарли ва тулик даражада булимларни 
ахборотлар билан таъминламокдами?
Маркетинг изланишлари буйича ишлаетган ходимлар бу 
ахборотларни уз ишларида самарали ишлатишмовдами?
2. Маркетинг режалаштириш тизими. Компанияда стратегии 
йуналтирилган йиллик ва узов; муддатга мулжалланган режалар 
ишлаб чицилмовдами? Канчалик улар самарали амалга 
оширилмоада?
3.Маркетинг назорат тизими. Йиллик режага буйича курсатйлган 
вазифалар бажарилмовдами? Ва^ти-ва^ти билан компания 
рахбарияти махсулотларни сотиш хажми, улардан тушаётган 
даромад, бозорларнинг жойлашиши ва сотиш каналларини тахлил 
ва назорат киладиларми?
4. Янги махсулотларни ишлаб чициш. Компанияда янги 
махсулотларни яратиш, танлаш ва ишлаб чикиш, уларни руебга 
ошириш, келаетгаи таклифлар амалда бажарилмоадами? Бозор ва 
махсулотлар тесланадими?. Янги махсулот муваффациятга эгами? 1

7.6. Раем. Маркетинг аудити масалалари (давоми).
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Маркетинг самарадорлиги аудити.
1.Даромадлик тахлили. Канчалик компания томонидан такдим 
этилаетган махсулотлар турлари даромадни оширади, шу билан 
бирга бо.юрнннг жойлашиши, махсулотнинг сотилишичи? Бундай 
иа.шятда компания бошка бизнес сегментларини танлаши.уларни 
кенгайтириши еки кетиши лозим-мн? Окибати кандай булади?
2.Харажатлар тахлили. Мумкин, маркетинг фаолиятининг кайси 
бир йуналишида харажатлар юцори? Уларни ^андай пасайтириш 
мумкин? _____________________________________

Маркетинг вазифалари аудити.
1. Махсулотлар. Махсулот гурухлари буйича компаниянинг аник 
вазифалари белгиланиб олинганми? Ишлаб чикаришдан кайси 
махсулотларни олиб ташлаш керак? Янги махсулотларни ишлаб 
чицариш зарурми? Баъзи бир махсулотларнинг сифати, куриниши 
узгартирилса ундан фонда борми?
2-Нархи. Нархни шакиллантиришда компаниянинг максади, 
снесати, усуллари кандай булади?. Махсулотга компания 
томонидан белгиланган нарх, канчалик харидорга нафи бор ва у 
Канчалик тугри келади?. Махсулотларнинг нархини пасайтириш, 
^анчалик уларнинг сотилишига таъсир курсатади?.
3. Таркатиш. Махсулотларни таркатиш стратегияси вазифалари 
нимадан иборат?. БозорДа уларни таркатиш ва хизмат курсатиш 
билан боглик булган ишлар самарали амалга оширилмовдами? 
Комианияга, мавжуд махсулотларни таркатиш каналларини 
кенгайтириш еки янгисини жорий килиш лозимми?
4. Пмиджни ташкил килиш, махсулотни юргазиш, реклама 
ишлари. Махсулотларни юргазиш буйича компаниянинг максади

! нимадан иборат? Максадга эришиш билан боглик булган 
харажатлар кандай копланади? Улар етарли даражадами?

' Рекламада берилаетган маълумотлар одамлар томонидан енгил ва 
| чунарли даражада кабул килинмокдами? Компанияда,
| махсулотларни сотиш билан боглик булган тегишли тартибда 
| ишлаб чикилган дастурлар мавжудми?
| 5.Сотнш хизмати. Махсулотларни сотиш билан шугулланаётган 
I пул им фаолиятининг асосий вазифалари нимадан иборат?
| Етарли даражада бу булим каттамн? Тегишли даражада улар 
мутахассислар билан таъминланганми, ташкил ва назорат 
килинадими? Ракобатчилардаги мавжуд булган сотиш 
хизматларидан фарки нимадан иборат, уларнинг иш фаолияти

1 нима билан ва кандай бахоланади.
7.6 Раем. Маркетинг аудити масалалари (давоми).



Маркетинг стпатегиясининг вазифаси. компания уз кучини 
йуналтирмо^чи булган бозор сегментларини аниклашга 
Каратилган.

Маркетинг комплекси. Менежер уз иш фаолити давомида 
маркетинг комплекси стратегиянинг куйидаги: яиги 
махсулотлар, сотиш, реклама, сотишни рагбатлантириш, нарх 
ва махсулотларни таркатиш каби алохида элемеитларга 
эътиборини ^аратиши керак. Шуниидек, менежер, кайси бир 
стратегия, компания муваффакиятнинг асосий омилига кандай 
имконият яратади, кандай таъсир ва хавф-хатар куреаташини 
тушуниши ва тушунтира олиши керак.

Хаоакат дастури. Маркетинг стратегиясини конкрет 
фаолият харакатига айлаитириш керак, шунда улар цуйидаги: 
Нима бажарилиши ва цилиниши керак? Качон цилиниши 
керак? Ким бу иш учуй жавоб беради? Бу канча туради? деган 
саволларга жавоб беради. Фаолият давомида тадбирларнинг 
бошланиши, назорат килиниши ва тугатилиши хакида ту лик 
ахборот берилиши лозим.

Бюджет. Харакатлар режаси, менежерга,
режалаштирилаётган даромад ва харажатлар ёрдамида, 
маркетинг тадбирлари бюджетини шакллантиришга ёрдам 
беради.

Назорат. Режанинг охирги булимида назорат элементлари, 
яъни режанинг жараени кандай амалга оширилаётганлиги 
курсатилиб утилади. Бажарилаетган вазифа, масала ва бюджет 
хакида хар ой ва кварталда хисобот берилади.

Сотилиш. Ишлаб чикилган режа, фа^ат самарали сотилиш 
амалга ошганда объектив бахоланадини, чунки компания 
мулжалланган ёки ундан ортик мивдорда фойда олмаса ишлаб 
чикилган маркетинг стратегияси хеч кандай эътиборга эга эмас.

Маркетингни самарали амалга ошириш, бу уз навбатида, 
маркетинг стратегияси-ва режаларини маркетиш тадбирларига 
айлантириш билан бог лик, натижада, маркетинг максадларига 
эришилади. Маркетинг режасини амалга ошириш, олиб 
бориладиган ишларни максадли йуналтириш билан бог лик. 
Агар маркетинг режалаштириш нима? ва нима учун? деган 
саволлар берса, амалга ошириш ким? каерда? качон? ва 
Кандай? деган саволларни беради.
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7.4. Кичик бизнес маркетинг режаси
Кнчик бизнес микиёсида янги махсулот ассортиментлари 

буйича янги махсулот майдонига чщиш ва инвестициялар 
хакидаги ка pop тар ва маркетинг стратегияси билан боглик 
булганда узок муддатли олдиндан билиш ишлаб чикилади. 
У рта ва киска муллатлп башорат (прогноз) асосан молия, хом- 
ашс на матерналлар иш кучи, ишлаб чикариш режалари ва 
маркетинг тактикасини уз ичига цамраб олади.

Маркетинг буйича мутахассислар тадбиркорликда 
маркетинг асосида режалаштиришни башорат килишда улар 
\ рг.и ндагп сезпларлн фаркини курпб чицадилар. А.Хоскинг 
гаърифлаши буйича, узок муддатли режалаштиришда талаб 
acocan ташки омиллар билан аникланиши, сунг эса компания 
маркчтнипш мажмуасинн узгариши билан аникланиши фараз 
килимали-’.

Маркетинг!»! режалаштириш - бу бир неча вариантдаги 
мукобил режалар ичидаги' энг яхшисини танлаб олиш 
-караснипи .\нсоблаш мумкнн. Кичик шаклдаги хужаликларни 
маркетинг режалаштирилишига куйидагнлар киради:

• фирма хужалиги ичидаги булинмаларининг фаолият 
хйракатларини мувофнцлаштириш;
• ташки мухитнинг кутиладиган тараккиёти омилларини 
на у ни узгарувчилик даражасини аниклаш;
• фирма ходимларини кутилмаган холда пайдо булганда 
бефойда харакатларини камайтириш;
• бажарувчилар оралигидаги самарали муносабатларни 
гаъминлаш.

Маркетингнинг стратегик режаси корхонанинг хом-ашё, 
ме^нат, молия ва бошка ресурсларни самарали ишлатилишига 
мулжал килиб йуналтирилган. Фирманинг максадларини ва 
имкониятларини навбатдаги 3-5 йил учун узаро богланиши 
учуй маркетинг со^асида стратегик маркетинг дастури келажак 
ишлаб чикилади. Ушбу дастур бозор конъюктурасининг 
узгаришлари асосида тартибга солиб турилади.

•Дастур учта узаро боглик блокдан ташкил топади: 
фирманинг максадлари, фирманинг хужалик портфели 
сгратегияси в,а фирманинг усиш страгегияси.
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Фирманинг максадлари уларни акамияти асосида 
гурухланади. Бош максад ва сунги савия максадлари 
аникланади, (максадлар дарахти). Максадлар дарахтини 
куришда вактинчалик интервал коидасидан фойдаланилади, 
сунгра узок муддатли урта муддатли ва киска муддатлар 
ажратиб курсатилади. Вазифавий белги билан фирманинг бош 
максади ва унинг булинмалари максадлари аникланади.

Фирманинг ишпаб чикарадиган максулоти камда 
курсатадиган хизмати фирманинг хужалик иортфелини ташкил 
этади. Ушбу портфель махсулотларнинг ассортимент ва 
хизматлари гурухлари асосида ва бозорнинг йулланишига 
Ка раб стратегии хужалик булинмаларига (СХБ) 
та ксим ланади лар23.

СХБ иортфелини хамда уларни тараккиёти топиш 
нуналишларини фирманинг хужалик портфели стратегиями 
аникланади.

Фирманинг у с и ш  стратегияси - фаолият доирасини 
кенгайтиришнинг асосий йуналишларини белгилаш билан 
богликдир. Американинг “Бостон консалтинг гурухи” кичик 
фирмаларни стратегиясини туртта асосий турини таклиф 
этади16 (7.7. раем):

133

“ Калбаки ^узикорин” “ Чацувчи асаларилар”

“ Доно пескар” “ Хамелеон”

7.7. Раем. Кичик фирма стратегиясининг асосий 
турлари,й

Кичик фирма томонидан “Калбаки кузикорин” стратегияси 
танлаб олинганда барча диккат эътибор йирик компания ш



махсулотини кучириб олишга каратилади. У ни ишлаб чикиш 
ыкки вариант асосида, йулга куйилиши мумкин:

1) асосий, патентланган вариант - йирик корхонанинг
ма^сулот белгиси асосидаги махсулотни ишлаб чикариш.
2) асосий махсулотга ухшаш “сохта” нусха, кичик фирма
ишлаб чикариши мумкин булган махсулот.
Нусха кучириш фаолияти асосан омбор фармацевтика, 

электроника ва рузгорда ишлатиладиган радиожихоз учун 
зарур предметларни ишлаб чикариш шаклида олиб борилади. 
“Калбаки кузикорин” вируси жуда жони каттик булиб чивди, 
чунки нусхалар, албатта, асосий махсулотга, нисбатан анча 
арзон нархда согилади.

Кичик фирмаларда илмий изланиш билан боглик 
Харажатларни булмаганлиги сабабли махсулотни арзон нархда 
сотишлари мумкин асосий махсулот чщарувчи йирик 
компаниялар иу каби ишлар учун- хамда ривожлниши учун 
катта >;аражатларни сарф кили ш лари махсулот нархини юкори 
булишига сабаб булади. Аммо нархни пасайиши билан нусхани 
сифати пасайиб кетиши хам мумкин, яъни “Калбаки 
кузикорин” билан захарланиш хам мумкин.

“Доно пес ар” стратегиясини макбул улчамини кичик 
хужалик юритувчилар йирик ишлаб чикариш самарасиз болтан 
тармокларда ишлатилади. Масалан, йирик фирмалар учун 
сартарошхоналарга, унча катта булмаган кафеларга, 
ихтисослашган кичик магазинларга, йирик серкатнов 
щ'ллардан четда жойлашган ёкилги бериш шахобчаларига 
маблэт с.ффлаш самара бермайди Бу ерда фойда унча катта 
булмай маош х^ражатлари юкоридир.

Кичик бизнеснинг тадбиркорлик таркиби макбул улчам 
стратегиясини кузласа, унда унинг усиб-улгайиш имкони 
чекланган булади: унинг йирик корхоналар билан ракобат 
курашида узини саклаб колишида бир томондан кул келса 
иккинчи томондан ушбу хужалик юритиш субъекта 
фаолиятини кенгайтиришида тусик булади.

Бозор иктисодиёти тараккиёт топган давлатларда куплаб 
кичик фирмалар “чакиб олувчи асаларилар” каби йирик 
компанияларли кичик самарасиз ишлаб чикариш билан уралиб 
колмасдан улардан халос булишга киришади, бу эса йирик 
компанияларни умумий харажатларни камайишига олиб
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келади. Кичик фирма учун алохида хужалик юритишнинг 
кичик элементи йирик компанияларни кичик булинмасига 
ухшаб оралик махсулоти эмас, балки бу пировард натижа 
махсулоти. Аммо кичик бизнес субъекта бу каби стратегияни 
танлаб у тула йирик корхонага карам булиб колади. Бу каби 
вазиятдан чикиш учун, битта йирик фирмага тугри келадиган 
айланма кисмини чеклаш тактикаси ёрдамида ушбу холатдан 
кутилиб колиш мумкин. Кичик бизнес корхоналари ракобат 
ку рашида йирик компаниянинг “рангига кириш” учун 
ишлатадилар “Хамелеон“ тактикасини.

Бу каби стратегияга мисол килиб франчайзингни курсатиш 
мумкин. Кичик бизнесда маркетингни тактик режалаштириш 
аник топшириклар тизимцни яцин келажакдаги корхонанинг 
тадбиркорлик стратегиясини уз ичига олади яъни: 
ассортиментли, савдо, нарх, реклама, молиявий ва кадрлар 
буйича.

Маркетингни амалдаги режаси яцин максадларининг 
хозирги холати маркетинг вазиятини тавсифлаш, имкониятлар 
тахлилини, рацобатчиларни кучли ва заиф томонларини, 
молиялар харакатини, режалаштирилган даромадлар ва 
харажатлар мувозанатини, ташкилий-бопщарув харакатларини 
назорат килишки йулга солинишини на уларни амалга 
оширилишини уз ичига олади.

7.5. Маркетинг комплексини яратиш.
Рахобатчилик йулида умумий стратегиясига эришгандан 

фирма маркетинг комплексининг режалаштиришига утиши 
мумкин. Купсонли имкониятларни шартли равишда туртта 
узгарувчанлар гурухига булинади: махсулот, нарх, сотиш ва 
таркатиш услуби ( “туртта Р ”: Product, Price, Place, Promotion
- усули)'7. Куйидаги 7.8. расмда “Туртта Р нинг" барча 
компоненталари келтирилган.

Махсулот - истеъмолчилар максадли бозорига учун фирма 
томонидан тавдим этиладиган бевосита махсулот ва хизматлар 
мажмуаси.

Нарх - Истеъмолчилар махсулотни сотибю олиш учун 
тулаши мумкин булган пул хиймати.
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МАРКЕТИНГ КОМПЛЕКСИДАГИ ТУРТА “ Р ’.

Махсулот Харакат

,

Нарх Махсулотнинг
product promotion price тар^атилиши

place

Махсулот Реклама. Прейскурант Сотув
ассортимента Хусусий соту в. буйича каналлари.
Сифат. Сотувни нархлар. Бозор кулами.
Дизайн. рагбатланти- Чегирма. Ассортимент.
Хусусият. риш. Т^лов Жойлашуви.
Махсулот Жамоатчилик муддатч. Омбордаги
маркаси. билан Кредит захиралар.
Упаковкаси. алоца чар. шартлари. Етказиб
Хизмат. бериш.
Кафолат.

МАКСАДЛИ БОЗОР

7.8 Раем. Турт *Р»нинг асосий компонентлари'7.



Махсулотни сотиш услуби - компаниянинг максадли 
харидорлар учун махсулотни етказиб беришга мулжалланган 
харакати.

Махсулотни таокатиш ( с у р и ш )  услуби - компаниянинг 
мацсадли харидорларни махсулотни сотиб олишга 
йуналтирилган етказиб беришга мулжалланган, махсулот 
афзалликлари хасида маълумотни етказиш бериш харакати.

Корхона умумхужалик фаолиятининг стратегик режасини 
тузиш буйича тавсиялар ва юцори бугин бопщарувини цабул 
килган ^аррлари Маркетинг дастурини ташкил этади. 
Маркетинг дастурини яратиш услуби иловада (Ш.2. илова) 
келтирилган.

Самарали Маркетинг дастури маркетинг комплексининг 
барча элементларини келиштирилган дастурп шаклига 
келтиради. _______ ________ _______

Хорижий экспертлар томонидан “Турт Р” услубини “Турт 
С” жихатидан к^риб чицилиши тавсия этилган (7.9.раем).

Маркетинг стратегияси компаниянинг бозор ва талаб 
ривожланиш жараёни муайян шароитдаги характи асосини 
ифодалайди. Муайян фаолият курсатиш шароитларига асосан 
компанияларга тадбиркорлик, ишлаб-чицариш ва фан-техника 
стратегияларининг турли йуналишлари тавсия этилади.

Куйидаги 7.10. раемда маркетинг стратегиянинг глобал 
йуналишлар келтирилган.

Корхонанинг хизмат фаоллиги кенгайтириш векторлари 
7.11. раемга асосан цуйидагича йуналтирилган булиши мумкин:

1. “Эски бозор - эски махсулот”;

2. “Эски бозор - янги махсулот”;
3. “Янги бозор - эски махсулот”;
4. “Янги бозор - янги махсулот”.

Шундай цилиб стратегик режа компаниянинг умумий 
масалаларини белгилаб, умумий стратегик мацеадларга 
эришишга ёрдам беради.

Маркетингнинг компания фаолиятида эгалаган урни ва 
ахамияти, хамда компания маркетинг стратегичясига таъсир 
этувчи омиллари 7.12. раемда келтирилган.
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TÿpT P TÿpT C

M axcy.ioT 3xTHë* Ba xapiiÆop Tajiaô^apw
product ( Customer needs and wants).

Hapx X ap n aop  xapa^caTJiapH
( Price) . ( Cost to the customer).

MaxcyjioT TapKa^iiui Ky^iaH^HKJiap
vcy.i.iiipH ( Convenience).

{Place).

! Maxcy.TOT xapaKaTHHHHr MatJiyMOT ajiMauiHiu
ycyJi.iapM ( Communication).

( Promotion)

Pue. 7.9. Xapiijop rÿpr «C> HyçTaii Ha3apnaa 
rÿpr *P>n

iiÿHajwuiJiapH17.
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7.11 Раем. Фирма ишлаш фаолияти кенгайиш вектор и 2'

7.12 Раем. Маркетинг компанияси стратегиясига таъсир 
Киладиган асосий факторлар17.



7.6. Агромаркетингнинг режалаштириш тизими.
«

Анъанага кура, стратегик режалаштириш кишлоц хужалик 
корхонаси бошк; рувининг вазифаси булиб колган.

Режалаштиришни фойдаланиш давомийлиги ва 
режалаштириш субъектлари савиясига асосан тезкор (жорий) 
ва стратегик режалаштириш куринишларга эга. Тезкор ва 
стратегик режалаштириш тизимларнинг фаркланиши 7.13. 
расмда келтирилган.

Режалаштириш тизимини шаклантириш бир цатор 
афзалликларга эга булиш имконини беради. Стратегик режа 
эса агрокорхонага узигахослигини (индивидуаллигини) амалга 
ошириш ва ходимлар фaoлияfини мувофиклаштириб фаолият 
турлари буйича ресурсларни о^илона таксимлаш имконини 
беради.
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7.13 Раем. Оператив стратегик системаларни булишни 
режа, таштириш24.



Стратегии режа жараёнининг асосий босцичлари 7.14 
расмда, корхона стратегиясини яратиш модели эса 7.15 расмда 
келтирилган.

КУйидаги 7.16. расмда агрокорхонанеинг “максадлар 
дарахти” фрагмента, 7.17 расмда - корхона стратегиясини 
яратиш блок-схемаси келтирилган.

Агрокорхона стратегиясини танлашда фойдаланадиган 
омиллар 7.18. расмда келтирилган.
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7.14 Раем. Стратегии режани пишлаб чищшнинг асосий 
босцичлари24.
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1. Ÿ3 РОЛИ ХАКИДА ТАСВИР: 
ДАЪВОГАРЛИК ДАРАЖАСИ - МАКСАДЛАР

2. Корхонанинг нгшлон-xÿ- З.Ишчан атроф;
жалик TapMOFH тузилмасида- . иорхона; тармои

ги тадбиркорлиининг тахлили.
урниии тушуниш.

4. Стратегии устунликка 
эришишнинг стратегии 

ифодаланиши.

5.Раиобатчилии ва 
фойдаликни усиши 

стратегиясини бутунлай 
амалга ошириш.

7.15 Раем. Агрокорхонанииг стратегия жараёни 
модели24.

7.16 Раем. Агрокорхонадаги “мацеад дарахти " 
фрагмента24.
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18 ^-'•'ТЧаркетинг тизимини

7.17 раем. Корхона стратегиясини ишлаб чикиш блок-схемаси24.



19 I Маркетинг тншминн такоииллаппириш истакболн. |

О

( 25 )
V  У  **

21 [ Ички бозордаги бошка стратсгияларни истикболи.

24 I Халцаро бодорга чициш стратегия нстнцболп.

Стратеги* йуланншларнн таркнблаш. 
иыкнллантирнш, Ккмнтифи.чацннлаш

- " Г
Маркетинг истнцболинн ншлаб чнкнш

^ I Ишлаб т а в р я т  6ÿûiru буюртмаяя М. всшцбат ни таНёрлаш ] 
1 '

30 Маркетинг стратегкясннмнг ба*олаш.

[  Тугатиш

раем. Корхона стратегияспни ишлаб чнкнш блок- 
схемасн24. (давоми)
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№ Омиллар Нима хисобга олинади?

t. Талаб Сотиш ва нархларнинг нисбати; узок ва
башорати яцин муддатдги потенциал сотув; сотиш 

Усишининг суръати; мавсум йиллик; 
кайта сотиб олиш курсаткичлари; сотиш 
каналларининг интенсивлиги.

2 Чегирмалар Умумий ва нисбий чегирмалар; мавжуд
башорати ресурс ва кувватиинг ишлатилищи; 

бошлангич ва жорий харажатлар 
нисбати; келажакдаги хом ашё ва бопща 
чегирмаларга харажатнинг бахоланиши; 
оммавий ишлаб чицаришнинг 
тежамкорлиги; сотиш каналларининг
мухтожлиги; сотиб олинишга
эришишнинг даражаси.

3 Рацобатлик Компания ва унинг бозордаги 
рацобатдошлари улушларининг узок ва 
я^ин муддатдаги курсаткичи; 
ракобатдошларнинг кучли ва заиф 
тарафлари; фирманинги янги 
продукциясга жавобан 
ракобатдошларнинг та^миний
стратегияси.

4 Талаб Продукцияни режалаштириш
этилаётган (инжиниринг, патент изланиш,
инвест гци- продукцияни ишлаб чщиш, синаш);
ялар силжиш; ишлаб чикариш; тармоцлаш ва 

сотиш.
5 Даромадлик Бошлангич харажатни коплаш даври; 

якин ва узоц муддатли умум: й ва 
нисбий даромад; нарх назорати; 
инвестициялардан курилган даромад 
(ROI); таваккалчилик.

7.18. Раем. Стратегия танлашда кулланиладиган 
омиллар'7.
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8. НАРХ ВА НАРХ-НАВО СИЁСАТИ.

8.1. Нархни бунёд булиш табиати ва а^амияти. 
Нархлар тури

Нархни бунёд булиши маркетинг мажмуасида энг 
мураккаб ва энг мухим жараён кисобланади. Нархлар оркали 
тижоратни инровард натижаси амалга оширилади, корхонанинг 
ишлаб шщариш, сотиш таркибинннг барча бугинлари унииг 
маркетинг \изматини ва ишининг самарадорлигини аниклайди. 
Лпровард ^нсобда нархлар ишбилармонга, фирмага 
режалаштирилган даромадни таъминлайди, уларнинг махсулот- 
хужалик таркибшш рацобатбардошлигииииг барча махсулотлар 
мажмуасини, \измат ва сервисни истеъмолчи фойдасига *ал 
булишини гуво^и булади.

Нарх - бу мехмат ма^сулининг кийматини пул шаклида 
махсулот муомаласи шароитида алмаштириш со^асидаги 
узгарншлар, махсулот-пул муносабатларини белгилашдир. Бу 
маркетинг мажмуасининг бирдан-бир таркибий цисми булиб, 
хужалик юритувчи субъектларининг молия ресурсларини 
пшилишига имкон яратади.

(Ыарх + талаб килинган махсулот сони = савдодан келган 
маблаг). Маркетинг доирасидаги барча бопща фаолият 
(реклама, сотилишни рагбатлантириш, бозорни текшириш) 
.\аражат ^исобланади ва ишбилармонлик даромадидан ёки 
киритнлган маблагдан фойдани олиш ниятида амалга 
оширилади. Нарх узига хос рагбатлантириш самарасига эга.

Нарх-наво ва тугри нарх сиёсати ^амда маркетинг 
фаолиятининг ма.\сулотини лойихалаш, уни бозордаги 
харакати, таксимланишн ва боища шу каби омиллар истеъмол 
талабпга бевосита таъсир курсатади. Нарх-навони турли 
туманлиги маркетинг мухитининг ички ва ташки омиллари 
мажмуа бнлан белгиланади, ^амда у уларни ахборот, 
рагбатлантириш, таксимлаш, тенглаштиришдан келиб чицади, 
улар вазифани даромадли булишини таъминлайди.

Хпзмат курсатиш со^асига ва махсулот муомиласи 
шаклига караб нархлар куйидаги турларга булинади.

Кутара нарх - бу кутара-савдо базалари кар-хил 
магазинларга ва бопща истеъмолчиларга берадиган нархдир. У



уз йулида корхона кутара нарх ва катара сотувчп 
ташкилогларнинг савдо цушимчаларидан иб^рат.

Чнкяри.ч нархи - бу махсулот ишлаб чикарувчи 
корхоналарни уз харидорларига ахолидан ташкарида хисоб- 
китоб киладиган нархдир. Бу нарх хар иккала томопнинг 
кёлишуви билан ёки нарх белгиловчилар томонидан 
белгиланади.

Махсулот ишлаб чикарувчилар (сотувчилар) хар Хил 
савиядаги нархларни бир турдаги махсулот буйича келншиш 
хукукига эга, бунга махсулот етказиб бериш, пул тулаш, бозор 
номенклатураси, мавсумий талаб кабилар таъсир курсатади.

Катара устамаларнинг иктисодий мохияти шундан 
иборатки, улар катара савдо ташкилотларининг (сарф 
харажатларини коплаш) махсулотни истеъмолчиларга етказиб 
бериш, маълум улчамдаги даромад бунёд этиш, киймат солиги 
ва боцща бюджетга тушмайдиган фойдалар буйича сарф" 
харажатларини коплашдан иборатдир. Давлат ёки нарх 
белгиловчи идоралар карори асосида нарх белгилашдаи маълум 
чеклашишларни ички бозор буйича утказиш мумкин.

Шартномавий иаох - бу шартнома асосида сотувчи ва 
сотиб олувчи махсулот ишлаб чикарувчи ва истеъмол килувчи 
ёки уртада турувчи уртасидаги урнатилган нархдир.

Чакана нарх - бу нарх буйича чакана савдо ташкилотлари 
махсулотни халкка сотади. У чекланган ва эркин булиши 
мумкин. Чекланган чакана нарх, нарх белгиловчи идоралар 
оркали урнатил. ди. Эркин нарх хар хил савдо корхоналари, 
хужалик юритувчи субъектлар томонидан чекланади, уни 
чщариш нархи асосида ва савдо, хамда чикарувчи бупш 
кушимчасини кушиш билан белгиланади.

Савдо устамаси - бу сотиш кушимчаси булиб савдо 
корхоналари ва боыща хужалик юритувчи субъектлар 
томонидан халкга махсулот сотилишида урнатилади. Унииг 
вазифаси махсулотларии чаканалаб сотиш билан ботлик 
харажатларни ва бу операцияларни даромад килишиии 
таъминлашдан иборат. Хокимият ёки нарх белгиловчи 
идоралар карори билан савдо устамаларииинг микдори 
чекланиши мумкин. Бозор куламини ва уни худудий 
чегэпасини хисобга олиб нархлар махаллий, миллий (ички) ва 
умумжахон (ташки) булиши мумкин.
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Махсулот бозорларида кар хил турдаги нархлар 
ишлатилади: яъни ишлаб чикариш воситалари нархи - 
махсулот нархи деб аталувчи, кенг истеъмол махсулотларнинг 
нархи - махсу пот нархи деб аталувчи, махнат махсулот 
хизматининг махсус тури ишининг нархи - тарифлар деб 
аталувчи нархлардир.

Махсус турдаги нархлар - булар чекланган нархлар деб 
аталади. Улар янги махсулот турининг хамда гурухлаб 
(сериялаб) ва куплаб ишлаб ч и ц а р и л у в ч и  махсулот муомаласи 
учун ишлатилади. Чекланган нархлар узларининг энг ю^ори 
пул куйиладиган савиясини ифодалайди.

Янги махсулот учун боскичли нархлар тасдикланиши 
мумкин, яъни улар ишлаб чикарувчи томонидан олдиндан 
белгиланган мухлатларда ва аввалдан аницланган шкала 
буйича камаювчи нарх гурухлаб (сериялаб) ва куплаб ишлаб 
чнцариладиган махсулот учун коида буйича прейскурант 
нархлари, яъни махсус прейскурант тупламларига кирувчи 
нарх белгиланади. Хизматлар учун Урнатилган нархлар хам 
прейскурант.™ булиши мумкин.

Нархларни махсус тури махсулот биржалар фаолиятига 
хизмат килади. Махсулот биржасида тупланувчи нархлар 
биржа лар котировкалари деган ном олган, узига хос нархлар 
тури капитал бозорида хам ишлатилади. Ссуда капиталининг 
махсулот сифатидаги киймати фоиз хисобланса, кал баки 
капитал - кимматбахо ^огозлар курси хисобланади.

Ме^нат биржасида ишчи кучи нархи фаолият курсатади, 
унинг номи иш хак.идир. Таъсир курсагадшан валена караб 
нархлар режали, хакщий (амалдаги), солиштирма, яъни 
маълум вацтга белгиланган нархларга булинади. Таъсир 
курсатиш мухлатига караб нархлар: доимий, вактинчалик, 
мавсумий ва бир марталик туркумларга булинадилар. 
Нархларнинг узил-кесил шаклланиш жойига караб (ишлаб 
чнцариш жойида ёки истеъмол килиниш жойида) куйидаги 
турларга булинадилар:

- франко-станция (пристань) жунатувчи;
- франко-станция (пристань) кабул килиб олувчи.

“Франко” сузи махсулотни ишлаб чикарувчидан то 
пстеъмолчигача етказиш учун кетган транспорт харажатлари



миедорини нарх таркибига киритилишини билдиради. 
Юцорида номлари келтирилган нархлардан таищари махсулот* 
йул муносабатлари тизимида кенг ишлатилувчи аукцион, 
маълумотномавий, эркин, тартибга солинувчи ва белгиланган, 
^амда талаб, таклиф ва мувозанат нархлари мавжуд.

Аукцион нархлар аукцион савдосидаги нархлардир.
Маълумот берувчи нархлар - бу нархлар махсус 

маълумотномаларда, шартномалар тузиш мацсадида берилувчи 
нархлардир.

Эркин нархлар - бу давлат идоралари томонидан 
чекланмайдиган нархлардир. Тартибга солинувчи нархлар нарх 
савиясини белгиловчи асосий улчамлар давлат бошцарув 
идоралари томонидан берилган хуцуклар асосида белгиланади.

Белгиланган (расмий, мустахкам) нархлар - булар 
хокимият томонидан урнатилган ва маълум йул куйилган ва^т 
бирлигида ишловчи узгармас нархлардир.

Талаб нархи - бу истеъмолчи мехнат махсулини сотиб 
олишга рози болтан нархдир.

Таклиф нархлари - б^лар шундай нархки, улар билан 
ишлаб чихарувчилар ёки мулк эгалари Уз ма^сулотини 
(махсулотини) сотишга тайёрдирлар.

Мувозанат нархлари - талаб нархини таклиф нархига 
тенглигини акс эттиради.

Нархларни турли-туманлиги махсулот муомаласини барча 
истеъмолчига мулжалланган томоиларини акс эттираДи. Кичик 
шаклли хужалик юритиш субъектлари узлариии бозор 
нархидан фарцланувчи нархларни куллашда чекланганлиги 
сабабли асосий дощхат эътибор махсулот турларига ва 
Харакатига харатилмоги керак, чунки уни маълум бозор 
жойида сотилишини рагбатлантириш керак.

Бу эса ишлаб чицарувчи фирма нарх куйишда маълум 
эркинликда ишлаб чивдан махсулотини махсадга мувофиц 
хисоб цилиниши эвазига эга булиши мумкин. Бундан тацщари, 
бир хатор холатлар мавжудки нархга маркетингча фикрлаш 
мухим ахамият кашф этади17.

Биринчидан - бу энг аввал Урнатилган нарх эвазига келиб 
чицади, янги мехнат махсулотига, янги сотиш йули билан 
тарцатилувчи эски махсулотга ёки янги бозорларга, нархни 
киймат шкаласи билан калькуляция цилин ишида
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(махсулотларни кичик катара партиялар билан сотилишида; ьл 
бонщалар.

Иккинчидан - фирмани аввалги урнатилган нархларни 
Кайта куриб чикишида, нархни калькуляция килинишида йул 
кУйилган хатони т^гршшгда ва нарх белгилаш сиёсатини 
узгаришида. Масалан, энг катта даромад олиш ниятида 
Урнатилган ута юкори нархдан бозорда мустахкамланиши учун 
нормал нархларга утилади.

Учинчидан - фирмада нарх узгаришига ракобатчиларни 
таъсирланиш сезиш масаласинй кУришида.

Туртинчидан - бир-бирига якин бир турдаги махсулотларга 
нарх куйишда23.

ч

8.2. Нарх белгилаш жараёни ва унинг 
вазифалари

Нарх белгилаш вазифаси маркетинг махсадидан келиб 
чщади. Корхона киска в? узок муддатли кредитларни амалга 
ошириш учун бозор вазияти Узгаришига кура махсулот 
нархини узратириб туради. Ишбилармонларнинг пухта уйлаб 
олиб борадиган нарх-наво сиёсатига бевосита безлик булган 
бир неча мухим ухшаш вазифаларни куриб чикамиз23.

Хали узлаштирилмаган бозорг? чикиш. Бу максадга 
эришиш учун фирма фаол нарх-наво сиёсатини, сотиш нархини 
ошириб бориши мумкин.

Янги махсулот киритиш. Янги махсулотни ёки сотиб 
олувчининг талабини говори даражадаги самара билан 
Коидпрувчи такоммилашгаи мдхсулотни чициши, фирмага 
м аълум ва^т паврида бозорда якка хокимлик холатини 
таъ;шнлайди. Ишлаб чикарувчилар бу холатларда нарх-наво 
сиёсатини, ишбилармонлар доирасида маълум булган 
“каймогани олишини” амалга оширадилар. Бунинг маъноси 
ш ундаки, корхоналар максимал юКори нарх ку>;дилар, бу эса 
уз навиатида даромад меъёрини биринчи бор ушбу тармок учун 
ёки фаолият тури учун юкори килиб тнъминлайди.

Бозор сегментлари буйича биридан кейин бирига 
таркатиш. Бу масала Узининг тузилиши билан “каймогани 
олиш” сиёса-ыга я кин нарх-наво сиёсати оркали кал этилади. 
Янги махсулот аввал шундай бозор сегментларига таклиф
зтиладикл, бунда истеъмолчи ташаббускорлар юкори нарх
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тулашга розидирлар. Натижада улар янги махсулотни жону- 
дили билан кабул циладилар ва уни биринчи эгаси булиш 
ниятида ортих пул тулашга хам тайёр буладилар.

Бу каби иш усулининг бозордаги дастлабки мажбурий 
шарт-шароити хуйидагилар булиши керак: самарали патент 
химояси, рахобатчилар учун тез “ноу-хау"ни ошкора хила 
олмаслиги ва ушбу махсулотга ухшаш махсулотни бунёд 
этилиши мумкин эмаслиги.

Харажатларни тезда кайтариб олиш. Баъзи бир 
холатларда махсулотни нисбатан юхори булмаган нархи кичик 
корхонани хужалик фаолиятини ёки уни яратиш билан боглик 
харажатларни тезда хайтариб олиш хохиши билан аницланади. 
Бу каби хулай нарх сиёсати махсулотни катта хажмда фаол 
равишда сотилишига хисоблангани махсулотни ёки хизма^ни 
узок тижорат муваффахиятига ишончини йухлиги эвазига 
келиб чихади. Бу масала хуйидаги шароитларда бажарилиши 
мумкин:

- бозор майдонининг ёки сегментининг керакли катта 
михдорда булиши;
- махсулот бирлигининг ишлаб чихарилиши тула-тукис 
ишлаб чихаришни майда сериялиги билан боглик 
булмаганда;
- агар умумий харажатларда узгарувчан харажатлар 
солиштирма огнрлигк юхори булса16.

Кичик бизнес корхоналарида нархнинг шаклланиш 
жараёни сезиларли даражада соддалаштирилган йирик 
компаниялардан фархли равишда нарх белгилаш билан махсус 
булимлар хужалик булимларининг рахбарларини, сотув 
хизматини, молия ва бухгалтерияни жалб хилиб шугулланса, 
кичик фирмалар юхори рахбарлари купинча нархни узлари 
белгилайдилар23.

Шунинг учун нархнинг биринчи даражали вазифаси 
махсулот бозорларини табиий чегараларини анихлашдан 
иборатдир. Ундан кейин бозорларда махсулот билан 
тулдирилмаган майдонларни хидириб топиши ва 
истеъмолчининг сотиб олиш хобилиятини анихлаш зарур. 
узининг махсулотига нархни бозор вазиятига хараб бозорни 
маълум булагига ва мулжалланган хажмдаги даромадга эга 
булиш.махсадида урнатиш лозим.
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8.3. Нарх белгилаш усуллари 
Маъмурий усул кичйк бизнесда кенг тархалган 

усуллардандир. У нарх савиясини афзал куришни м^лжал 
кнлиб, истеъмолчини дидшш ёки ракобатни ва бозорда хукм 
сурувчи талабни з^исобга олиб Урнатади. Ушбу усул шундай 
фикрга асосланадики, истеъмолчилар к^прох юцори нархлар 
юцори сифатни, паст нархлар эса унинг сифат улчамларининг 
паст савиядалигини билдиради деб фикр юргизадилар. Бу ерда 
куйидаги вазиятларни хисобга олиш зарур23:

а) махсулотни сифатига фах.т унинг нар^ига цараб бахо 
бериш мумкин;
б) харидорлар хар хил тур ва маркадаги махсулотларни 
бир-биридан сезиларли фар^ланади, деб хисоблайдилар ва 
махсулот сифатинн ишонч билан анщлай олмайдилар, 
айникса янги махсулот сотилиошда;
в) юхори нархлар сотиб олиш оммавийлигини йухотади;
г) номи номаълум фирмалар ёки узрнинг обруйини ушлаб 
турили учун фирма маълум савиядаги нархни 
мулжаллаши керак. Бу ерда нарх фирма махсулотини 
сифат савиясини. хужалик юритувчи субъект узинииг 
махсулоти ёки хизмати учун бунёд этмоцчи болтан 
тасвирини акс эттириши мухим.

Нарх белгилашни маъмурий усулида узини ва ку’никилган 
нарх стратегиясини киритиши ^з-узиини охлайди. Маълум 
таба^ада! и истеъмолчилар ^зи учун паст даражадаги нархларни 
белгилайди ва ундан бирор нарсани хам арзон сотиб олмайди, 
чунки уларнинг фикриЧа паст нархлардаги махсулот сифати 
талаб даражасида булмайди деб тушунади. Шу билан бир 
Хаторда ушбу тоифадаги сотиб олувчилар ^злари учун нархни 
юхори савиясини белгилайди, бу нархлар уларничг жамиятдаги 
холатига ва махсулотнинг ёки хизматнинг зарурий сифат 
сав1шсига тугри келади деб уйлайдилар.

Рахобатга мулжал этилган маъмурий нарх белгилаш усули
- бу гавдо таг тиф^та ухшаш нархдир. Савдода хатнашувчи 
фирманинг в \зифаси харидорга рахобатчилар нархидан бироз 
иастрох булган битимни махсулот сифатига куйиладиган барча 
шапгларни хисобга олган холда, бунда, албатта, савдо



цатнашчиси унинг чегаралапган савиясига мулжал ^илади, 
ундан паст нарх б^йича буюртма олинса махсулот паст 
рентабелли, ёки зарар келтирувчи булиши мумкин 6а.\они 
таклиф килиб, махсулот етказиб беришга буюртма олишдир.

Хорижий давлатларда нарх белгилашни харакат 
механизми янги ма^сулотни бозорга олиб чикилишида 
ишлатилади. У баз^они з^исоблашни бир неча усулларини уз 
ичига олади. Улар тула, тугри, урнатган, стандарт, 
чегараланган ^аражатларга, \амда мацсадли нархга ёки 
максадли даромад меъёрига мулжаллангандир.

Уртача тармок; нархларини мулжаллаш нусха кучириш 
санъатини танлаган машз^ур компания ларнинг ажойиб 
махсулотларни сохталаштиришга урганган кичик бизнес 
корхоналарига хосдир. “^албаки кузи^орин” стратегиясини 
амалга ошириб кичик фирмалар ^албаки махсулотларни 
бозорга пастрок нархлар билан чи^аришини уларни илмий 
изланиш ва тажриба конструкторлик ишларини 
бажармасликлари з^исобига кушимча з^аражатлар 
Килмасликлари билан оклаш мумкин.

Хужалик юритишни кичик шаклини амалга оширувчи 
субъектларни нарх сиёсати, илгорини мулжалга олиб, йирик 
компанияларнинг устуворлик стратегияси орцали амалга

- оширилади ( “Хамелеон”). Бу каби нарх белгилаш мисолини 
йирик корхона нарх савклсини франчайзинча асосида куриш 
мумкин23.

Талабни гулжаллаш - нарх савиясини талаб 
жадаллаштиришини доим куздан кечириб турилйшига 
асосланган ани^лаш усулидир. Ушбу усул соддалаштирилган 
Холда цуйидагича ишлатилади: талаб ошганида нархлар 
кщорирок савияда урнатилади, талаб пасайганда Пастрок 
савияда. з̂ ар иккала холда бир дона маз^сулотга тугри 
келадиган ишлаб чщариш харажатлари бир хил булиб кол ад и, 
аммо даромад меъёри ^згаради.

Кичик бизнесда ^ациций талабни хисобга олганда нарх 
белгилаш усули нархни камситишда ишлатиш билан 
богликдир. Унинг асосий маъноси шундаки бир хил махсулот 
бир тур ва ундан ортщ нархда харидорга богли^лик билан, 
махсулот турига караб, сотиладиган жойига ва вацтига караб 
сотилиши мумкин27.
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Бнр турдаги иккита махсулот номуносиблик билан 
махсулотни психологиясини тарихини акс эттириб сифат 
буйича булган тафовутни ишлаб чщаришни тугри 
Харажатларини ^шкор килмасдан нархланиши мумкин. Мисол 

-■ учун идиш ювиш автомат пластмасса корпуеда (корпус киймати 
5 долл.) 180 доллар нархида сотилади, худди шу автомат ёгоч 
кориусда (корпус нархи 10 долл.) 220 доллардан сотилади. Бу 
ерда нарх маълум харидорларга рухан таъсир курсатади, улар 
куникиш хисобига аммо чиройли ишланган махсулот учун 
ортикча хак тулашга хам тайёрлар.

Махсулотнинг хаёт цикли даврида нархлар тез-тез узгариб 
туради: яъни юкоридан (энг куп танловчи мода изидан 
Кувловчи харидорларни жалб'этиш учун) - пастгача (куплаб 
харидорлар эхтиёжи учун). Бундан ташкари паст нархлар 
одатда унча катта булмаган сервис хизмати билан боглик 
булади. Махсулотларни куп миадорда сотиб олувчилар учун 
нархлар бироз пасайтирилиши мумкин27.

8.4. Нархни калькуляция цилиш услуби
Талабни узгариш эгри чизигини ва зарурий харажатларни 

била туриб махсулотни бозор нархини назарий хисоблаш 
мумкин. Унда фирманинг даромад улчами энг юкори булади. 
Талабга оид вазиятни куйидаги 8.1-жадвалдан куришимиз 
мумкин. Узгармас харажатлар 40 млн. сум, умумий 
Харажатлар 500 млн. сум (бир дона махсулот учун).

Куйидаги 8.2. жадвалда корхона фаолиятини урганиш 
буйича хисоб-китоблар келтирилган.

Ушбу жадвалда берилганлар шуни курсатадики, энг катта 
миадордаги фойда 300 дона махсулотни донасини 4 млн. 
сумдан сотганда таъмин этилар экан.

Шу билан бирга нархни калькуляция килиш назарий 
Хисоблари нархдан ташки узгармас харажатлар таъсирини 
Хпсобга олмас экан, масалан, сотиш йуналиши омиллари, 
рекламалар, узок Давр ракобати ва бошкалар.

Бу каби изланишларни даромадни купайиши буйича факат 
киска давр ичида олиб бориш зарур, бунинг учун фирма 
бозорда талаб харакати гугрисидаги тула ахборотга ва унга 
махсулот ишлаб чикаришдаги узгармас ва узгарувчан 
Харажатлар аён булмоги керак.
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Талабга оид вазият7
8 .1 .  Жадвал

Бир донасининг нархи Таклиф килинган Савдодан келган

(млн. с^м) (Р) махсулот хажми (дона) маблаг млн. сум

(05) т=р*05>

1 600 60 0

2 500 1000

3 400 1200

А 30 0 1200

5 200 100

—г ---------- 0

Шу билан бирга нархни назарий калькуляциям 
^исобларини бошланиш даври жуда фойдалидир. У з^щикий 
вазият хасида маълум тушунчага эга ва мацсадлар, талаблар, 
Харажатлар ва даромадлар оралигидаги муносабатларни яхши 
тушишига кумаклашади.

8.2. Жадвал
Корхона фаолиятини урганиш7

1 донаси- 
ни нархи 
млн. сум

(Р )

Таклиф
хаж ми

(О * )

Савдо
дан

туш ган
пул

млн.
сум
( Ъ )

^зга р -
мас

харажат
млн.
сум

(Р с )

У згарув- 
чи 

наражат- 
лар млн. 

сум

(У с )

У  мумий 
ишлаб 
чи^а- 
риш  » 

харажат 
лари 
(С )

Даром ад 
ёки зарар 
млн. сум

(Р Ю
1 6 0 0 600 40 46 0 50 0 100

2 50 0 1000 40 3 6 0 40 0 600

3 4 0 0 1200 40 28 0 32 0 88 0

4 3 0 0 1200 40 22 0 260 940

5 2 0 0 1000 40 180 22 0 780

6 0 0 40 160 0 0
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8.5. Нархни амалиётдаги калькуляцияси
Назарий ^исоблар эвазига олинган нарх 

калькуляциясшшнг макбуллаштирилган модели хакикий 
хужалик вазиятини хисобга олиб куйидаги 3 та й^налиш 
буйича аниклаштирилади23:

1. Харажатларни мулжал цилиш:
- “харажатлар = даромад” цоидаси буйича нарх
белгилаш;
- ма^садли даромад меъёрини таъминловчи нарх
вазифаси;
- зарар курмаслик усули буйича нарх белгилаш (ишлаб
чицаришни жиддий хажмидаги харажатлар).
2. Талиб мулжали билан:

- нархни камситиш;
- махсулотни тахлили; /
- махсулот турлари.
3. Рацобат мулжали билан:

- истеъмолчи нархи;
- харажат мулжали билан нарх хисоби усули.

Республикада кулланиб келаётган "Нарх ва тарифларни 
ишлатилиши ва шаклланиши тартиби хаквдаги ^оидалар” 
ю^орида курсатилган йуналишлардаги нарх белгилашни хар 
бир аник Холат учун ишлатилиши мумкин болтан нарх 
белгилаш жараёнини кузда тутади.

Ушбу коидалар 1 январ 1996 йилдан кучга киритилган: 
Улар махсулотлар учун махсулотлар, хизматлар учун 
нархларни ва тарифларни шаклланиши ишлатиш тартибини 
кузда тутади ва барча хужалик юритувчи субъектлари 
томонидан уларни кимга буйсиниши ъа мулк шаклидая кагьий 
назар, агар хокимият томонидан бопщача тартиб урнатилган 
булмаса, республика худудида ишлатилиши кузда тутилган10.

Ишлаб чицариш техника вазифасига эга махсулотни 
чикиш нархи шаклланиши асоси сифатида халк истеъмоли 
махсулотлари ва хизмат тарифлари, кишлок хужалиги 
махсулотига етиб олиш нархи сифатида нарх белгилаш 
йуналиши коидаси ‘‘харажатлар = даромад” коидаси кабул 
килинган, яъни ушбу нархлар асосига махсулотни режали



таннархи, Урнатилган барча солик ва солнц туловлари 
ма^сулот ва хизмат сифатини хисобга олиб киритилади.

Ма^сулотнинг режа таннархи асосий ^оидаларига 
асосланиб хисобланади.

Чиким нарх ва тарифлари жунатиш франко-станция 
(порт, пристань) шароитларида шаклланади. Томонлар 
келишуви билаь ма^суАотни бопща етказиб бериш шартлари 
Кабул килиши мумкин, бир шахар шароитида махсулот 
жунатишининг франко-омбори булади.

Тайёрлов корхона ва ташкилотлар ва бопща хужалик 
юритувчи субъектлар уларнинг мулк шаклларидан катъий 
казар хужалик, дехкон ва фермер хужаликлари ва халвдан 
сотиб олинадиган хужалик махсулотини шу жумладан ёввойи 
тарзда усувчи меваларни, кУзикоринларни сотиб олувчилар 
чикариш нархини сотиб олшн нархи, режа муомала 
Харажатлари (тайёрлаш, саклаш ва транспорт ташиш 
харажатлари), урнатилган солик за солик туловларини, 
зарурий даромад асосида шаклланади.

. Бу нархлар билан махсулот кайта ишловчи ва савдо 
корхоналарига сотилади. Вазирлар Махкамаси нарх-наво 
кобилиятини конун асосида махсулот чицарувчи якка хоким 
корхоналарни нарх ва тарифларни тартибга солиб боради. 
Ишлаб чикарувчилар харидорлар билан бир хил махсулот учун 
Хар-хил савиядаги чикариш нархларини келишиб олишга 
хукуклидирлар, уларни етказиб бериш, пул тулаш, бозор 
талаби ва мавсумий талаб шароитлари асосида амалга 
оширилади.

Сотиб олувчилар билан пировард чакана нархни келишиб 
олишга йул цуйилади. Агар ишлаб чикарувчи корхона уз 
махсулотини харидорга сотиш пайтида унга урнатилган эркин 
чикариш нархини пасайтириб берса, унда ушбу пасайтириш 
махсулот учун урнатилган чикариш нархи хисобланади.

Ишлаб чикариш техника вазифаси хамда халк истеъмоли 
махсулотларини республика худудида сотиш, тажриба 
корхоналар оркали сотиш ва олиб сотиш даврида, улар кутара 
етказиб берсалар, уларнинг буйсиниши ва мулк шаклидан 
катъий назар кутара кушимча кар иккала томон розилиги 
билан режали харажатлар, урнатилган солик ва соликка
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тегишли булмаган туловлар ва зарурий фойда асосида 
аникланади.

Шу билан бирга вазирликлар ва бошк;а юцори 
ташкилотлар уз тасарруфидаги корхоналар учун кутара 
цушимчани чекланган улчамларини урнатишлари мумкин. 
Импорт хилиб олиб келинаётган махсулот учун чицариш нархи 
ички бозорда кутара савдо билан республикага олиб келган 
сотиб олувчи томонидан шаклланади. Бу битим нархи асосида, 
миллий банк курси буйича, Молия вазирлиги урнатган 
тартибда импорт сарфлари, солщ ва солихка тегишли булмаган 
туловлар, каби харажатларни хамда воситачц учун тижорат 
мукофоти, даромад ва ички бозор талабини хисобга олган 
холда аникланади.

Ишлаб чщариш техника даражаси ахамиятига эга 
махсулотни ва транспорт техникасини, шулар жумласидан 
хизматда булган енгил автомашиналар барча истеъмолчилар 
томонидан шу сотиш даврида хукм сураётган нарх, талабни 
Хисобга олиб, хамда сотилаётган махсулотни эскилигини ва 
сифатини хисобга олинган нарх билан сотилади.

Иккиламчи ресурс махсулотларини (металл парчалари, 
^огоз ва боыщалар) хар иккала томон эга корхона ва сотиб 
олувчининг келищуви билан чщариш чархи урнатилади. Бунда 
иккинчи даражали ресурслар нархи истеъмолчи учун биринчи 
даражадагилардан, уларга ишлов бериш харажатларини 
хушгандан кейин юкори булмаслиги керак.

Тула-тукис булмаган (стандарт булмаган) махсулот узаро 
келишилган нархда сотилади, факат ушбу корхонада 
чщарилган тула-тукис махсулот нархидан юкори булмаслиги 
керак. Махсулот учун чакана нархлар хуйидагиларни хисобга 
олиб урнатилади:

- ресгг.'бликамизга* олиб кирган харидор томонидан 
шакллантирилган нарх ёки ишлаб чщариш 
х.орхонанисининг чикариш нархи;
- хишлох хужалик ишлаб чщарувчиларининг сотиб 
олиш нархи;

Х*лплох хужалиги махсулотини
тайёрлсзчиларинииг чщариш нархи.
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Барча лолларда кутара савдо килувчилардан кутара нархи 
кушиб туланган цушимча ту лов ва савдо кУшимчаси чакана 
савдо килувчи корхона ёки боыща субъект томонидан узи 
билганича режали муомала харажатларини урнатилган соликни 
ва соливда тегишли булмаган туловларни хамда зарурий 
даромадни хисобга олиб белгиланади.

Корхоналар томонидан халща физмат курсатиш учун 
ишлатиладиган ма^сулот циймати мулк шаклидан цатъий назар 
уни сотнб олнш нархи асосида сотиб олиш билан богли^ 
хаци^ии харажатларини кушиши билан ани^ланади. Маиший 
хизмат курсатиш корхоналари кичик партия билан ишланган 
махсулот парни бапча цгтръмолчилапга шакллантиоилган нарх ̂ Г X “ х *
буйича сотади. • Ушбу махсулотларни чакана савдо 
корхоналарида сотиш пайтида, шу жумладан маиший хизмат

савдо кушимчаси олинади.
У эса режали мумомала з{аражатлари, солщ  ва соливда 

тегишли булмаган ту лов л ар, хамда зарурий даромад асосида 
ани^ланади.

Озщ  овцат корхоналарида устама чакана нархлар 
ишлатилади. Улар худди чакана савдо корхоналарига ухшаш 
тартибда шакллантирилган булади. Аммо овцатланиш 
корхонасига чирш  нархи билан келиб тушган ва кулинария 
буйича ишлов беришмасдан сотиладиган махсулог учун нарх 
савдо устамаси билан урнатилади, овцатланиш корхонасининг 
фойдасини аниЦлаш учун цушиладиган устама цулланилмайди.

Аммо партиялар билан сотиладиган махсулотларнинг 
нархига савдо устамаси ь$шилади. Озиц овцат корхоналари 
томонидан узида ишланган махсулот учун сотиладиган 
нархларни шакллантиришда таннарх ва рентабеллик меъёри, 
хом-ашё ва махсулотларни сотиб олинган нарх 
калькуляциясига киритилади.
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9. НАРХ БЕЛГИ ЛАШ Н И Н Г КУ П
омиллиги
9.1. ХаР хил турдаги бозорларда нарх белгилаш 

Бизнееда нархни ма^сад савиясида урнатиш ва уни ушлаб 
туриш ракобат шаклига ва бозор турига купрок богливдир. 
Хужалик юритувчи субъектлар якка кокимлик бозорида 
даромадни иложи борича кисца давр ичида купайтиришлари 
мумкин. Бунда нарх савдодан келадиган маблагни ^илинган 
харажатлсфга я^ин келишини таъминлайди.

Бу талаб ма^сулотни бозор талабига тенг мивдорда ишлаб 
чикилганда амалга опади.

Бир мисол куриб чикамиз3. Узимизча куйидаги чизмани 
фараз ^илайлик. Кичик фирма узининг бозор майдонида якка 
хоким Гулсин, дейлик. Унинг ма^сулотига булган талаб 
вазифаси ^ацидаги ахборот умумий ^аражатлар билан 9.1- 
жадвалга киритилган.
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9.1 Жадвал 
Махсулотни турли ишлаб чи^аришдаги

нархи ва умумий ^аражатлари10___________
Ишлаб чикариш 

дона 
(0 )

1 донасининг нархи 
млн. сум 

(Р>

Умумий 
харажатлар 

млн. сум 
(С)

100 10 20
200 9 21
300 8 22
400 7 23
500 б 24
600 5 25
700 4 27
800 3 30
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Куйидагилар ани^лансин: ма^сулотни цандай ишлаб 

чи^арилишида монополист даромадни маълум микдорига 
к^таради?

Ечим:
Монополист фирма учун даромадни максимум миадорига 

олиб чи^ишининг асосий шарти, савдодан тушган маблагни ва 
чекланган ,\аражатларнинг тенглигидир. Бу эса якка хокимнинг 
ма^сулоти нархи шундай савияга эга буладики, унда ма^сулот 
з^ажмининг савдодан тушган маблаг билан умумий ^аражатлар 
айирмасининг соф миадорига етади (9.2. Жадвал)10.

9.2. Жадвал
Соф якка хокимликда таклиф з^ажми ва махсулот 

нархини аниклаш’1'

Таклиф
хажми
дона

( 0 * )

Бир
дона

нархи
млн.
сум

(С )

У м ум ий  
Харажат- 
лар млн. 

сум

(С )

Савдо
дан

туш ган
маблаг

<Ю

Даро-мад 
млн. сум

(Р Ю

Куш им ча 
100 дона 
махсулот 
н и н г чек

ланган 
харажат- 

лари 
млн. сум 

( М О

Куш имча 
100 дона 

махсулот- 
нинг савдо

дан кела- 
диган 

маблаги 
млн. сум 

( М К )
100 10 2000 1000 -1000

200 9 2100 1800 -300 100 <2100- 

-2000)

800 <1800- 

-1000)
300 8 2200 2400 200 100 <2200- 

-2100)

600 <2400- 

-1800)
400 7 2300 2800 500 100 <2300- 

-2200)

400 <2800- 

-2400)

300 6 2400 3000 600 100 <2400- 

-2300)

200 <3000- 

-2800)
600 5 2500 3000 500 100 (2500- 

-2400)

0 <3000- 

-3000)
700 4 2700 2800 100 200 (2700- 

-2500)

-200 (2800- 

-3000)

800 3 3000 2400 600 300 ( 3000- 

-2700)
-400 <2400- 

-2800)



Ж адвадда берилган монополист фирма даромади энг 
каггасига 500 дона ма^сулот ишлаб чицарганда ва нархи 6 млн, 
сум булганда эришар экан. Бу каби таклиф хажмида талаб 
тулароц кондиргдади ва ма^сулот ишлаб чикариш куламининг 
ижобий самараси ишлатилади, чунки чекланган ^аражат ва 
савдодан келадиган маблаглар бир-бирларига иложи борича 
якинлашади.

Фирма томонидан нархларни якка хоким бозорида назорат 
килиш даражаси анча юцоридир. Шунинг учун хокимият 
ра^обат йуц ер да давлат монополистга царши конунларни ишга 
солиб, нархларни тартибга солиб туради. Фирманинг аник 
рацобат шароитида булган бошка мисолни курамиз. Унинг 
фаолият сохасига яна 9 та кичик корхона киради. Фирманинг 
циска даврида умумий з^аражатлар вазифасини ва бозор 
талабининг эгри чизиги 9.3-жадвалда10 берилган.

Куйидагиларни аниклаш зарур:
1.) тугри ми^Дордаги нарх кандай?
2) ^ар-бир фирма томонидан цачча ишлаб чикиладиУ

Ечим:
Ушбу масалани ечиш йули аввалгисига ухшаш. нархни 

минимал савиясини белгиловчи, уртача узгарувчан з^аражатлар 
ва чекланган з^аражатлар анщ ланадн (9.4. Ж адвал).
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9.3. Ж адвал
Махсулотни турли з^ажмда ишланишининг умумий 

^аражатлари ва уни з^ар хил талаб савиясига оид нархи10

Ишлаб чщариш: 
дона
(О)

Бир донасининг 
нархи: млн. сум 

(Р)

Умумий 
харажатлар: 
млн. с^м (С)

Талаб хажми: 
дона
(оа>

0 - 900 -

100 9 1100 1000

200 7 1500 1500

300 5 2100 2000

400 3 2900 3000
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Чекланган ^аражатлар - бу 1 дона кушимча ма^сулот 
ишлаб чицариш учун килинадиган кушимча ^аражатлар ёки:

ДСГ /  АОБ; 

ёки:

(1500-1100)/(200-100)

Чекланган ^аражатлар ифодасидан к^риниб турибди-ки, 
фирма ишлаб чщаришни тухтамаслиги учун бир малсулотия 
100 донадан кам булмаган з^ажмда нархи 3 млн. сумдан кам 
булмаслиги керак. Уша нарх кийматлари учун таклиф 
^ажмини аниклаймиз. Улар тугрисида бизга талаб хажми аник 
булганда, яъни 3, 5, 7 ва 9 млн. сум.

9.4. Жадвал 
Махсулотларни турли ^ажмда ишланишига

тегишли узгарувчан ва чекланган ^араж атлар10
Ишлаб 

чицариш 
*ажми: дона

(О)

Умумий 
Харажатлар: 

млн. сум

(С)

Узгарувчан 
Харажатлар 

млн. с^м

(Ус)

Уртача 
^згарувчан 
харажатлар 

млн. сум 
(АУО

Чекланган
харажатлар

(МС)
.100 1100 200 2 -

200 1500 600 3 4

300 2100 1200 4 6

400 2900 2000 5 8

Топилганлар цийматларни 9.5-жадвалга киригамиз.

Куйидаги 9.5-жадвалдан маълумки ракобат мавжудлигн 
щароитида талаб ва таклиф бир-бирига тент булиб, битта 
ма^сулот учун нарх мувозанати 5 млн. сумга тенг, уни 
чщариш  эса хар бир унта фирмага 200 бирликни белгилайди.
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9.5. Ж адвал
Талаб ва таклиф з^исоби мувозанати вазифалари10

Талаб вазифалари Таклиф вазифалари
Нарх, млн. 

сум (Р)
Таклиф 
з^ажми, 

бирл. (ф<1)

Нарх, млн. 
сум (Р)

Таклифнннг
((

хажми, бирл.

Фирма буйича Хамма
корхоналар

буйича
3 3000 3 100 1000
5 2000 5 200 2000
7 1500 7 300 3000
9 1000 9 ’ 400 4000

9 .2 . Я н ги  м ах су л о тга  н ар х  цуйиш  
Бизнес корхоналари янги ма^сулотни бозорда 

муваффациятли харакат килиши учун асосан олтита турдаги 
нархлардан фойдаланишлари мумкин:

1) бозор майдонида “каймогини' олиш” яъни тор 
ихтисослашган бозор сегмента цисмида харакатни энг 
бошилан бошлаб янги ёки такомиллашгая ма^сулот учун 
ишбилармон истеъмолчилар сотиб олади деган ниятда 
юцорн нарх Урнатишдир;
2) ма^сулотни бозорга киритиш нархи, Яъни ухшаш 
маз;сулот ва хизматларга бозордагига К ар аган д а  анча паст 
нарх белгилаш;
3) “психологик” нарх, бутун сумдан пастрок булган нарх 
урнатиш. Масалан фирма ра^барлари макбул булган нарх 
200 минг с^м урнига 199 минг с^м нарх кУ’йиш ^арорига 
келади, бу эса харидорга камроц нарх “психология" 
рухий таъсирини курсатади;
4) бозорда ва тармонда илгор.дик нархи. У бозордаги 
асосий ра^обатчини таклифи асосида нарх билан
белгиланади;
5) пшлаб чицариш ^аражатларини цайтарувчи нарх. Бу 
ерда фирма узининг янги ма^сулоти ёки хизмати учун 
нархни, уларни ишлаб чицариш ва сотиш билан боглщ



хгщщий ^аражатларни, хамда бозордаги ёки тармовдаги 
Уртача даромад меъёрини ^исобга олиб белгилайди;
6) махсулот ёки хизматни юкори сифатлилиги учун 
урнатиладиган нарх, бунда улар махсус э] ишилиши 
юкори хусусиятга эга б^лиш” керак.

Кичик корхона рахбарларига хар бир аник холатда у ёки 
бу нархга нисбатан гугри танлаш ва уларни урнатилишини 
асослаш керак. Бу ерда бир катор омилларни таъсирини 
Хисобга олиш зарур, яъни улар ичида хал килувчи ахамиятни 
эгалари - булар янги махсулот буйича бозор майдони ^ажмини 
ёки ^изматини бозорга киритилишининг тезлигини, капитал 
маблагларни узини-узи оклаш даври ва бозорда ракобатларни 
пайдо булиш имконияти ва бошкалардир.

Бозорда “каймопши олиш” номига эга нарх белгилашга 
ёндашишни кичик бизнес субъектлари куйидаги холатларда 
ишлатадилар27:

• бутунлай янги узига якин ^хшашлиги булмаган 
“махсулотни хаёт циклининг” бошланиш боскичлигида 
турган махсулот билан маълум бозор майдонига чикишда;
• агар чекланган харидорлар учун маълум махсулот билан 
бозорни таъминлаш т^грисида карор кабул килинганда;
• шундай бозор майдонига тегишли ишда, каердаги талаб 
нарх динамикасига боглик б^лмаса, кичик фирмалар 
махсулотни бозорга киритиш нархини “цалбаки 
кузикорин” к^чириб олиш стратегиясини амалга 
оширилишида ишлатилади.
Билиб туриб урнатилган хакщ ий махсулот куринишидаги 

нусха учун урнатилган паст нарх кичик бизнес субъектлари 
учун бозорга кириш ва унда маълум вакт ушланиб турита учун 
имкон яратади. Янги махсулот учун психологик нархни 
ишбилармон ва корхоналар куйвдаги шартларни 
бажарганларида урнатадилар23:

• хужалик юритувчи субъект ^з танловини бозорда тез 
Харакат килувчи ва фирмани истеъмолчилар олдида 
обрусини кутарувчи кандайдир битта турдаги махсулотда 
ёки унинг моделида тухталиши керак;
• янги махсулот яхши реклама килинган, савдо 
нукталари витриналарида урнатилган* махсус нарх 
урнатилган этикетка билан таъминланган, б^лиши керак.
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Бозордаги илгорнинг нархи ёки тармовдагиси кичик 
бизнес субъект лари томонидан “Хамелеон” стратегиясини 
амалга оширилиш”да ишлатилади. Акс холда йирик ишлаб 
чикарувчилар “нарх урушини" эълон килишлари мумкин ва 
узларининг ишлаб чицариш хажмидаги устиворликлари билан, 
кувватли сотиш тармогага суянган холда кичик корхоналарни 
бозордан сициб чи^аришлари мумкин.

Янш  махсулот нархи ишлаб чицариш харажатларини 
цайтариб бориши билан куйидаги ифода билан аншуганиши 
мумкин22:

Н = С +  А + Р  (С + А); (9 .1 .)

Бу ерда: С - махсулотни ишлаб чикаришдаги хаци^ий 
харажатлар;
А - маъмурий харажатлар ва сотиш билан 
боглик харажатлар;
Р - ушбу бозордаги даромаднинг уртача 
мивдори.

Кичик бизнесда нарх белгиланишида давлат буюртма иши 
билан, унча катта б^лмаган ва алий даромадаги махсулотлар 
гурухини ишланишида, хамда йирик масштабли, фундаментал 
тавсифига эга изланишга янги техник жихатдан мураккаб 
махсулот ишланишида, кутиладиган пировард натижага 
зришишда ю^ори ноашщлик даражаси булиши билан боглих 
нарх бедгилаш усу ли алохида тарацциёт топган.

Янги мухич сифатга эга, зебу-зийнат махсулотлар учун 
престиж нархи урнатилади. Бу холларда харидор ю^ори нарх 
тулашга хам тайёр, ёки маълум сотувдаги нархдан паст 
булмаган нархни, агар у махсулот ^лчамларининг зарурий 
сифатини таъмин килса, аммо бу каби нархларнг ^рнатиш учун 
фирма тула-тукис уз махсулотининг обрусига махсулот 
белгисига хамда бозорда ухшаш махсулотлар махсус сифат 
тавспфчга эга эмаслигини аниц билиши керак, чунки 
нстеъмолчилар улар учун юцори киймат тулашга тайёр 
турадилар.
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9.3. Махсулот номенклатураси доирасидаги 
махсулотларга нарх белгилаш

Махсулотларнинг ассортимент гурухи буйича талабни 
хисобга олиб энг юкори даромадни кузлаб, ёки энг куп сонда 
сотишни ният килиб корхонанинг барча махсулот 
номенклатурасига нарх белгиланади. У махсулотларни узаро 
бир-бирини тулдириши, хамда махсулотни ишлаб чикариш ва 
сотишда килинадиган узаро боглик харажатлар оркали юзага 
келиши мумкин23.

Фирма алмаштириш сиёсатининг алоцаси унинг 
махсулотлар гурухида боища махсулотни субъекти булиб, 
махсулот мавжудлигида х.измат кила олса, амалга оширилиши 
мумкин. Мнсол учун, агар махсулот “А” махсулот “Б ” га 
Караганда энг зарур махсулот деб кабул килинса, унинг нарх 
тафовути хам унча сезиларли эмас, деб кабул килинади, унда 
махсулот “А” катта галабга эга булади. Агар махсулот “А” оз- 
моз махсулот “Б ” дан яхширок деб хисобланса, нарх тафовути 
катта булса, унда махсулот “Б ” га талаб ошиб боради.

Бир махсулотни иккинчиси билан узаро тулдирйлишини 
хисобга олиб нарх белгиланса, уларни хар хил нархда 
сотилишида кушилиб келадиган фойдаси хисобга олинади. 
Режалаштирилган даромадни олиш учун ишбилармон ёки 
фирма бир хил махсулотни чекланган паст нархда, бопщасини 
юкори нархда сотади.

Масалан, фотокамера ва сокол олувчи машиналарни 
ишлаб чикарувчилар улар учун паст нарх белгилайдилар, 
лекин фотоплёнка ва сокол олиш лезвиясига эса юкори нарх 
белгилайдилар.

Хар бир алоХида корхона учун аник ракобат шароитда 
бозор нархи узгармас микдор хисобланади. Шунинг учун 
фирма узининг даромадига факат ишлаб чикарадиган 
махсулотининг хажми билан таъсир курсата олади. Шу билан 
бирга ишлаб чикилган махсулотининг хажмини узгариши билан 
бирлашган харажатлар хам узгаради. Агар ишлаб чикариш 
нолга тенг булса, фирма узгармас харажатлар улчамида зарар 
куради.

Кичик хажмида ишлаб чикилса, зарарлар даромад 
улчамидан ошади. Ишлаб чикариш хажмининг оширилган сари 
биргаликдаги харажатлар аввал даромад усишидан оркада
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К о л а д и , сунгра ундан ортиб боради. Куп фирмалар асосяй 
махсулотлар билан бир каторда бир катор тулдирувчи ёки 
ёрдамчи махсулотлар хам таклиф этадилар. Масалан, 
компьютерларга кушимча цилиб химоя экранларини таклиф 
этиши мумкин.

Махсулот тури доирасида махсулотга харажатларни 
хисобга олиб нарх куйиш фирма рахбарлари учуй кийин 
масалалардан хисобланади. Х03ИРГИ холатда сон ва сифат 
омилларини биринчилигини хисобы олиш керак булади. Сон 
омиллари орасида биринчи навбатда бу каби карорни кабул 
килиш окибатида унинг ал ох ада турдащ махсулотини 
даромадлигига эмас, балки фирманинг операцияларини тула 
даромадлилигини хисобга олиши керак.

Бу вазиятда купрок катта булмаган корхоналар булиши 
мумкии, чунки улар учун ишланадиган махсулотнинг тур ли 
туманлиги ва уларни рухий емирилишининг кщори даражада 
булишгга сабаб булади.

Карор кабул килиш учун - куйадаги стандарт у су л 
ишлатилади, бу эса куйидаги келтирилган мисолда 
курсатилган. Куйидаги 9.6-жадвалдан куриниб турибдики, 
фирма уч турдаги махсу.'от сотади, улардан биттаси зарар 
келтирувчи, балки у ни ишлаб чикариши тухтатилса корхона 
операцияларини даромад келтирувчанлиги купайшпи мумкин 
булар, аммо зарар келтирувчи махсулотни ишлашни тухтатиш 
Карорини кабул килишда фирма рахбарияти куйидаги 
фикрларни хисобга олиши зарур:

Агар фирма чикармаслик карорини кабул килса, унда у 
бир ойда 20 млн. сум мивдорда сотиш хажмини камайиши ва 
узгарувчи харажатларни' айириши эвазига, ушбу 20 млн. сум 
зарар келтирувчи махсулот ишлаб чикаришидаги узгармас 
харажатларни кисман копланиши учун ишлатилади.

Шундаи килиб, зарар келтирувчн махсулотни ишлаб 
чикарилиши тухтатилса фирма узгармас харажат хисобидан 
куп рок тежам килади. Бу ерда шу каби -карор иктисодий 
узини-Узи оклайди.

Маош ф^нди .инг Улчамлари тугридан-тугри ишлаб 
чикариш хажмига богл к- Демак, хажмини камайиши билан 
маош фонди камаяди. Реклама килинаётган махсулот ишлаб 
чикарилиши тухтатилиши хисобига рекламани молил билан
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таъминлаш хам тухтатилади. Энергия харажатлар ^згаришсиз 
Колади, чунки ишлаб чикариш хажмига эмас, балки асосий 
майдонлар улчамига бог лик •

9.6. Ж адвал
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Махсулот номенклатурасининг даромад келтирувчанлигини 
узаро бог лик махсулот харажатлари билан хисоблаш мисоли"1

Курсаткичлар
Хаммаси

булиб
(жами)

Шу жумладан
Алока

воситалари
Электрон
Хисоблаш
техникаси

Эхтнёт
цисмлар

Биттасининг нархи 

(млн.сум)

10 5 2

Талаб (дона) 5600 1250 1500 2500

Сотишдан тушган нлблат 25000 12000 7500 5000

(м л н . с у м ;

Узгарувчан харажатлар 

(млн-с^м) 10500 5000 2500 3000

Сотишдан келган 
маблагдан ^згарувчан 
наражатларнинг 

айирмаси (млн. сум)

14500 7500 5000 2000

Узгармас харажатлар 
(млн. с^м)

12500 5900 3800 2800

Маош 5000 2950 1250 800
Реклама харажатлар 1500 100 750 650
Энергия харажатлар 200 50 50 100
Амортизация 500 100 200 200
Ижара 2000 1000 600 400
Сугурта 300 200 50 50
У мумий чаъмурий 
Харажат

3000
I

1500 900 600

Даромад (млн. сум) 2000 1000 1200 800



Амортизация ажратмалари хам купинча узгармай холади, 
чунки фирма Узок муддатга иншоат комплексини ижарага 
олади ва шартнома мухлати тугамагунча уни рад эта олмайди.

Бутловчи буюмлар ва тайёр махсулотлар захираси 
гугурталанади. Шунинг учун зарар келтирувчи махсулотдан 
воз кечилса бу каби тула харажатлар тула хисхаради. У мумий 
маъмурий харажатлар ишлаб чихариш хажмига бог лих эмас, 
шунинг учун узгармай холади. Бу каби тахлил натижаси 9.7. 
жадвалида келтирилган. Шундай хилиб, зарар келтирувчи 
махсулотдан воз кечилса, фирма узгармас харажатлардан бир 
ойда 500 млн. сум тежам хилади ва 200 млн. сум даромадни 
сотиш хажми камайиши хисобига узгармас ^аражатларни 
айириб ташлагандан сунг амалГа оширади.

Натижада корхонанинг йукотиши ишлаб чихаришнинг 
мавжуд вазиятига хушимча булиб, 500 млн. сумни ташкил 
килади. Демак, фирма зарар келтирувчи махсулотдан фойда 
куриш фикри билан воз кечмаслиги керак.
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9.7  Ж адвал
Тахлил натижаси10_______ ____________

( Узгармас 
| харажатлар 

тури

Ишлаб чицарнш 
мавжудлигида

жями

Шу жумладан пшлаб чицаришдан воз 
кечганда

У Згапмяг гап Кямяшйш! яап
1Пш -\аки 800 800

Реклама

\аражатлари
650 - 650.

Ернтиш ва

11СНТ11Ш

^аражатлари

100 100 -

Амортизация 200 200 -

111жара 400 400 -

Сугурта 50 - 50

Умумий
"

маъмурий

харажатлар

600 600 -

Жамн:
.

2800 1300 1500
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Фирма йукотишларга чидаши мумкин, агар у янги, 
истикболли махсулотни ишлаб чицаришни йулга куйса, ёки 
бошка мулохазалари булса. Шу билан бирга куп холларда 
ишлаб чикаришни кундалик рентабеллиги уни беЛгиловчи 
омили хисобланади.

9.4. Нархлар ва жугрофик бозорлар
Ж угрофик жойланиши жихатдан нарх белгилаш, фирма 

томонидан давлатнинг турли кисмида яшовчи харидорлар учун 
бир хил булмаган нарх т^грисида карор кабул килишини к^зда
ТУТ» Л И  К П П У П Н Я П Я Н  У Ч П » / Т Я  Т У П У П и и  У Я П И  ЛПП У И У Н  ММ угу.П ОТ 
- и — »-*----- --------1-----------------------------̂ -------------К*'“  ~ ^  ---------- -------.1------« ’'Г  J  “V ** --------------. / ---------

етказиб бериш кимматга тушса, якинда турувчиси учун арзон 
тушади.

Аввалрок эслатилган “нарх ва тарифларни шакллантириш 
Коидаси какидаги конун”да республикага жунатиш нархини 
урнатиш Франко-станция жунатиш шарти билан, агар бир хил 
шахарда булганда жунатиш Франко омбор ишлаб чикарувчи 
деб жунатилади. Шу билан бирга кар икки томон келишуви 
асосида махсулотни етказиб беришнинг бошка шарти кабул 
Килинйши мумкин.

Хар-хил давлатларда ва халкаро бозорда максу лот етказиб 
бериш шарти х а р - х и л  тушунчага эга, аммо уларни бир нарса 
бирлаштиради: нарх Урнаташни хар-хил вариантларини 
жугрофик коида буйича ишлатиб фирма уз истеъмолчилар 
тармогини саклаб колиш ва кенгайтиришни, ялпи махсулотни 
сотилишини, тургунлигини максад килиб куядй. Баъзи бир 
Холларда махсулотларни ишлаб чикариладиган жойларда нарх 
аниклаш фойдали булса, бошка холларда истеъмол килиш 
жойларида аниклаш фойдалирокдир.

Нарх махсулотни ишлаб чикиладиган жойида куйилишида 
хужалик юритувчи субъект иккита асосий коидани куллайди: у 
нархни унга махсулотни етказиб беришни уртача харажатини 
истеъмолчини узоклигидан катъий назар киритиш билан 
аниклайди, Етказиб бериш харажатлари бу ерда уртача 
транспорт харажатлари миадорига тенг. Бошка холда махсулот 
уртадаги шахсга ёки эгасига берилади Франко-махсулот шарти 
бил?н, яъни барча транспорт ва бошка харажатлар харвдорга 
юкланади.



Кичик бизнес корхоналарида махсулотларини етказиб 
бериш билан боглик харажатларни уз елкасига олиб, нарх 
белгилаш амалиётида ишлатилмайди. Бу нарх белгилаш 
усулини йирик компаниялар ишлатадилар, чунки улар янги 
бозорларга уз *олини тараккиёт этаётган ра̂ обатчилар олдида 
сацлаб цолиш ма̂ садида ишлатадилар27.

Ма^сулотни истеъмол цилииадиган ерларида нарх 
савиясини аницлаш худудини худудларга булиш цоидаси билан 
ёки база ^исобланган пунктда ишлатилиши кузда тутилганда 
тузилади. Худудий нархларини урнатклишида фирма икки ва 
бир неча жугрофик бозорлар худудларини ажратади. Уларни 
.\ар бирида харидорлар махсулот учун бир хил худудни 
ма.\сулот ишлаб чикарувчидйн узоклашган сари ошадиган 
нархни тулайдилар.

Асосий ^исобланган мулк учун ишлатиладиган нархни 
белгилаш усули асосий шаэфини танлашни к̂ зда тутади ва 
барча буюртмачилардан транспорт а̂ражатларини цаердан 
махсулот жунатилганига а̂рамасдан, ушбу пункдан деб олади. 
Ушбу усулни ишлатишни фойдали томони шундаки, бир вактда 
жамгарма нарх улчамини ошиши корхонадан я̂ инда болтан 
харидорлар учун б л̂са, Узокда жойлашган буюртмачллар учун 
бу нарх пасаяди.

9.5. Нархларни ташаббусли узгариши
Кичик бизнесда хужалик юритувчи субъектлар, 

узлариНинг шаЙий нарх тизимини (ишлаб чщарувчилар) ва 
нарх белгилаш стратегиясини ишлаб чикарувчилар а̂р замонда 
уз нархларини пасайиши ва кутарилиши заруратини сезадилар. 
Баъзя бир ишбилармонлар ёки катта булмаган фирмалар 
томонидан нархларни ташаббусли пасайиши иккита асосий 
.\олат билан боглиадир.

Биринчидан, кичик бизнес субъектига уз айланмасини 
купайтириш савдо харакатларини чаадонлаштириш, 
махсулотлар ассортименти гурухини такомиллаштириш ва 
боища чоралар эвазига эришиши мумкин эмас. Бу ердаги 
а\волдан чи^ишнинг битга йули мавжуд, нарх белгилашнинг 
“илгорга эргашиш” цоидасидан воз кечиши ва сотишни 
бозордан ошириш харакатида “Эгилувчан нарх белгилаш” 
усу лига мурожаат цилиши зарур.
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Иккинчидан, бостириб келаётган нарх рацобати сабабли 
бозор майдони бир кисмини камайиши ёки ма̂ сулотни 
эскириши эвазига унча катта булмаган фирмалар бозорда баъзи 
бир нарх пасайиши и̂собига ушланиб колкллари мумкин. 
Нархни ошишига сабабчи асосий холларни бири булувчи, шу 
жумладан кичик бизнес субъектлари томонидан а̂м бу тургун 
дунё харажатларни усиши билан богли  ̂инфляциясидир.

Жа^он даражасидаги ишлаб чщариш унумдорлигига 
тутри келмайдиган а̂ражатларни ошиши фойда меъёрини 
камайишига олиб келади ва фирмаларни вацти-ва̂ ти билан 
нархни оширишга мажбур и̂лади. Инцироз вазиятида, корхона 
омборларида тайёр махсулот захираси катта миг̂ дорга етганда, 
муаммони 5̂ ал этилишида нарх белгилашга эгилувчан ёндошиш 
кумаклашади.

Жунатиш нархлари цуйидаги объектив сабабларга кура 
дифференциация килиниши мумкин: а̂р-хил етказиб бериш 
шароитлари, *ац тулаш, ма̂ сулот туплами ^ажми, шартнома 
тузилиши вацтидаги бозор конъюнктурам ва бонща омиллар. 
Тараедиёт топган хорижий давлатларда нархларга устамалар ва 
чегиримлар щплатилади.

Улар орасида купроц тарцалгани буюртма гуру̂ идаги 
ма̂ сулот сонига берувчи чегирма (скидка), у нархнинг 30 
фоизигача етиши мумкин, бонус ажратмалари ёки доимий 
мижозларга айланиш (оборот) учун бериладиган чегиримлар. У 
ишлаб чицарувчилар томонидан сотиш буйича узларининг 
доимий вакилларига ёки уртада турувчиларга бериладиган 
дилер чегирмаси, мавсумий чегирма, махфий чегирмалар 
(ма^сулот бериш) ва бонщалар.

Чакана нархни шакллантириш тартибидан фаркли 
равишда республикамизда о̂зирги вацтда савдо устамаларига 
асосланган пайтда, хорижда сезиларли равишда кенг меъёрда 
чегирмалар ишлатилади.

Корхона маркетинг цоидаларидан келиб чициб, бозор 
томонидан уни конъюнктурасини ургангандан кейин кабул 
Килинадиган махсулотни чицариш тугрисида царор а̂бул 
цилади, ва каноат цилинадиган чакана нарх урнатилади. 
Шунинг учун чегирмани ишлатиш бир оз цулайроц, чунки 
чакана нарх таркибини куриш имконини беради.
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10. АЛОХИДА ТУРДАГИ МАХСУЛОТЛАР 
УЧУН ТАЛАБ ВА ТАКЛИФЛАР 

10.1. Кундалик истеъмол махсулотларига булган 
талабни олдиндан танлаб олиш ва харидорлар 
буюртмаси асосида анщлаш.

Истеъмолчини заруратини тушуниш муваффа̂ ияти 
маркетинг асосларидан биридир. харидорларга таклиф 
этиладиган хар бир алохида махсучот бирлигини махсулотнинг 
маълум хусусиятларини хисобга олиб куриб чикиш зарур: яъни 
ташки куринишни, сифат савиясини, белги номини ва 
жойлаштирилишини. Харидор тез-тез олиб турувчи кундалик 
талаб махсулотларини уларни сотилиш хажмида шплаб 
чи^иладь.

Уларга булган талаб бозор хажмини хисобга олиб 
ицтисодий демографик прогнази асосида ва шаклланаётган 
ицтисодий, ижтимоий, сиёсий холатни хисобга олиб 
аникланади. Бунда барча кундалик талаб махсулотлари 
кушимча тарзда доимой талаб килинадиган асосий 
махсулотларга, импульсли сотиб олинадиган махсулотга ва 
алохида холларда керак бйладигая махсулотларга булппадк.

Бозор хажми маълум ва̂ т бирлигида сотиладиган 
махсулот хажмидир (йил, уч ойлик, ой ва бопщалар). Бозор 
хажми (Бх) куйидаги курсаткичлар йигиндисига тенг23:

Ер = П + Э -  Э + И  +  Д З - К Э  + К И ; (10 .1)

Бу ерда: Л - ушбу махсулотни ишлаб чициш (давлатда, 
регионда, вилоятда, нохияда);

3 - махсулот захиралари (яъни уларни корхона 
ва савдо ташкилотлари омборларидаги);
Э - ушбу махсулотни экспорт цилиш;
И - ушбу махсулот импорта;
ЦЗ - махсулотни истеъмол цилувчидаги ва 
етказиб ''еру̂ чидаги захираси;
КЭ - бевосита экспорт;
КИ - бевосита импорт;



Тугилиш савиясидаги узгаришлар, улимлар, (иммиграция) 
мухожир ва (эмиграция) хижрат унумдорлик, бандлик ва 
бонщалар потенциал бозоридаги сотиб олувчиларнинг умумий 
сонига таъсир курсатади.

Бозорнинг потенциал хяжми-имкониятли з̂ ажмда 
шаклланаётган демографик ва иктисодий вазиятни, ижтимоий 
сиёсий а̂ волни и̂собга олиб ма̂ сулот сотилиши (дав лат да, 
регионда, вилоятда, нохияда). У куйидаги формула билан 
ифодаланади10.

Е - П - Э  + И; (10.2)

бу ерда: П - ушбу давлатда, худудда, ишлаб чикариш 
*ажмн.
Э - экспорт а̂жми.
И - импорт з̂ ажми.

Кундалик талаб махсулотларига булган э̂ тиёжни ва 
уларни кажмини ашщлаш учун сотилиш шароитини *ам 
Кисобга олиш керак. Доимий зарур булган махсулотларни 
истеъмолчилар доим харид киладилар (нон ма̂ су лот лари, 
гушт ва сут максулотлари, сабзавот ва мевалар). Импульс 
билан сотиб олинадиган махсулотлар олдиндан 
режалаштирилмай ва кидирилмай сотиб олинади. Бу каби 
махсулотлар одатда куп жойларда сотилади ва шунинг 
учун истеъмолчи уларни кидириб юрмайди.
Алохидаги холатларда зарур махсулотларга ута талаб 

пайдо булганда сотиб олинади, масалан, иссик кийимлар сову к 
Киш кунлари келганда, зонтиклар ёмгирли кунлар купайганда. 
Олдиндан ажратиб олиш махсулотларига булган э̂ тиёжи 
уларни яроклилигини, сйфатини, нархини ва ташки 
куринишининг куркамлигини ^исобга олиб р̂ганилади. Бу 
каби махсулотлар мисолида мебелларни, кийимларни, 
автомобилларни, маиший *измат жихозларини курсатиш 
мумкин.

Олдиндан ажратиб олиш махсулотлари коида буйича 
юкори нархлар билан хужалик махсулотлари билан 
таккосланганда улар паст талабли махсулот кисобланадилар.

175



Уларни сотиб олинишидан олдин жуда катта ахборотга эга 
булиш керак булади. Бу каби махсулотни сотувчи харидорлар 
билан булган сукбатда “Нархни асослаши керак”. Шу билан 
бирга эски автомобилларни, мебелларни, кийимларни сотиб 
олинишида уларнкнг хусусияти сотиб олувчи учун нархидан
кура м ухим ровдир.----- -------------- •- ■ ■ —

Агар харидорга кщори кулайликларга эга автомобиль 
сотиб олиш керак булса, унда уни краскаси, юмшоклиги, 
ойналарини автоматик равишда кутарилиши, ички салон 
безатилиши нархдаги озгина болтан тафовутга Караганда анча 
акамиятли булиб к̂ риниши мумк гн. Нуфузли ¿махсулотлар ва 
истеъмолчи буюртмаси билан сотилувчи махсулотлар булар 
алохида кщори даражадаги а̂ амиятга эга махсулотлардир. 
Улар тугрисида сотиб олувчилар тула ахборотга эга. Ушбу 
ту рук махсулотларига болтан эктиёж махсус кузатишлар 
утказиш ёки анкеталар таркатиш йули билан аницланади.

10.2. Потенциал талаб - ,
Пул тулаш цобилиятига эга булган э̂ тиёжни бозор 

шаклида намоён булиши талабдир, яъни максулотга булган 
э̂ тиёж. У зарурий пул ва бошка тулов воситалари билан 
таъминланган булиши керак. Бу млълум сондаги ма̂ сулот 
булиб, какикий бозор шароитида ва ташки мухитда талаб 
килинади. Потенциал талаб э̂ тиёжини тараккиёти жараёнида 
шаклланади.

Ижтимоий ва маданий эктиёжлар роли ишлаб чикаришда 
ва шахснинг тараккиётида ортиб боради. Бу эса козирги бозор 
щтисодига утиш даври, ишлаб чикариш муносабатларини 
Кайта курилиши, жамият каёти тарзи ва инсонлар 
психологиясини узгариши алохида тавсифлидир. Махсулот-пул 
муносабатлдри шароитида материал эхтиёжи бозорда пул 
тулаш  кобилиятига эга талаб шаклида намоён булади.

Халкни истеъмол максулотига булган талаби иктисодий, 
ижтимоий, табиий-иклим ва бошка омиллари таъсири остида 
ишлаб чикариш кучларини тараккиёти жараёнини з̂гариши 
даврида шг :л,_анамИ. Шу билан бирга уларнинг потенциал 
талабга булган таъсирл йуналиши ва даражаси з̂гаради. 
Шунпнг учун талабни, анъаналарни таклил килиш ва уни 
тараккиёт конуниятини талабнинг кажми ва таркибини
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олдиндан билишни ва чакана махсулот айланишини яхши 
урганиш зарур.

Потенциал талабни аницлашда куйидаги тушунчаларни 
тафовутини *исобга олиш керак: бир турдаги талаб, у ёки бу 
фойдали булган талаб, уни алохида махсулот беради. Масалан, 
уйин автоматларига булган талаб, кунгил ёзиш воситасига бир 
турдаги талабнинг кисми: саноат талаби бу аник тармок 
ма̂ сулотига булган талаб, фирмага булган талаб бу корхона 
махсулотларига (хизматларига) булган талабдир. Бозордаги 
бирор аник; жойдаги, даврдаги талаб куйидаги формула билан 
ифодаланади3:

С -Ы  X П, (10.3)

бу ерда: С талаб,
N - харидорлар сони,
П - харидни амалга оширишнинг уртача 
коэффициенти.

Г

Масалан, бозор майдонида 1000 харидор Уртача 5 бирлик 
мазссулотни уч ойлик даврида сотиб олади. Унда уларнинг уч 
ойлик тула талаби 5 минг бирликни ташкил цилади. Фирма 
харидорга таъсир кУрсата олмайди, аммо харидни амалга 
ошишининг Уртача коэффициснтини нархини узгартириш, 
рекламалар, сотишни рагбатлантиришни жадаллаштириш 
эвазига узгартирнши мумкин.

10.3. Талаб нархининг эгилувчанлиги
Нархни Узгариши билан потенциал талаб Узининг эски 

савиясида цолади, аммо ма̂ сулотни арзонлашиши б̂ лан ошиб 
боради, ёки аксинча нархни ошиши билан камайиб боради.

Зеби-зийнат Предметлари ва муддатли махсулот 
шартномалари билан сотилувчи махсулотлар бундан 
мустаснодир. Ишбилармоига, фирмага талабни нархга 
сезгирлигини билиш зарурдир. Иккита талаб эгри чизигинн 
куриб чг̂ амиз.

Нархни “Р” дан “Рг” гача ошиши талабни нисбатан 
камрок “0(1" дан “<3с1г” гача пасайишига олиб келади. (10.1а 
раем)10. Худди шундай нархни оширилиши талабни сезиларли

177



178

10 Агар унча катта 
талабни деярли

пасайишига олиб келади (10.1 б раем) 
булмаган микдорда нархни узгариши 
узгартирмаса, унда у эгилувчан эмас кисобланади. Агар бозор 
нархни унча гатта булмаган микдорда узгаришига аник

1 талаб эгилувчан кисобланадн.---------—

Б

а) Эгилувчан булмаган талаб;

б) Эгилувчан талаб.

Ю. 1. Раем. Э гилувчан ва эгилувчан булмаган талаблар10.
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Амалиётда эгилувчанлик (Ed (р ))’° талаб эгри чизиги 
Куйидаги ифода билан аницланади:

AQ/Q0
E d ( p ) ------------------------ ;

Д Р /Р *

Бу ерда: AQ ва Q*- усиш ва ма̂ сулотни уртача а̂жми 
мицдори.
АР ва Р* - усиш ва ма̂ сулот нархининг уртача 
миадори.

Талаб килиб олинган махсулот бир ойда куйидаг»
миадорларга тенг: 50,100, 150, ва 250 бирликдан иборат, у ниш 
бирлигининг нархи эса 20, 15, 10 ва 5 минг cÿM. Талабни 
эгилувчанлиги ушбу махсулот буйича цуйидаги графикда 
белгилаш мумкин (7.2. раем).

Р

10.2. Раем. Махсулотга бир ойлик эгилувчан талаби 
граф иЫ й



Талаб килиб олинган махсулот бир ойда куйидаги 
мивдорларга тенг: 50, 100, 150, ва 250 бирликдан иборат, 
унинг бирлигининг нархи эса 20, 15, 10 ва 5 минг сум. Талабни 
эгилувчанлиги ушбу махсулот буйича куйидаги графикда 
белгилаш мумкин (1 0 .2 . раем)10.

Куйидаги 10.2. раем нархни ошшии талабни сезилувчан 
иасайишини курсатади. Графикни ишлатиб талабни 
эгилувчанлик курсаткичларини (кисоблаб чи^иш мумкин) 
савдодан келган маблаг, м а\сулотнн бир донасини нархини  
унинг талаб цилинган соиига купайтьриш билан аникланади. 
(10.1.  Р аем )10.

Куйидаги 10.1. жадвалидан ишбилармон харакатининг 
учта вариант холати келиб чш&ди.

Биринчидан. талаб эгилувчан хисобланади ва махсулот 
нархини ош.ириш максадга лойик эмас, чунки нархни ошиши 
умумий савдо маблаг и ни купайтирмайди, нархни камайиши эса 
савдо маблагини пасайишига олиб кслади. “Якка” 
эгилувчанлик колатида нарх узгариш и савдо маблаганинг 
микдорига таъсир курсатмайди. Талаб килиб олинган 
махсулотлар сонини талабнинг хар-хил эгилувчанлигида 
сотишдан келган савдо маблаги.

1*0

10.1. Жадвал.
Ишбилармон харакатининг учта вариант холати10_____

Махсулотнинг 
бир бирлигининг 
нархи (Р ) минг 

сум

Талаб килмб 
олинган 

махсулотлар сони 
(бнр) (у<1)

Талабнинг
эгилувчанлиги

(Ес1(Р)

Савдодан 
келаднган 

маблаг (РЮ

20 50 1000

эгилувчанлик
2,38

15 100 • 1500

“Якка”
эгилувчанлик

1,00
10 150 1500

0,75 Эгилувчан 
эмас

5
.

250 1250



10.4. Таклиф. Таклифни эгилувчанлиги
К орхона ёки фирма учун истеъмол талабини ^рганиш улар 

учун маълум махсулотни кандай мивдорда бозорга ушбу 
нархда таклиф этишини хал китаб беради. Бопщача килиб 
айтганда хужалик юритувчи субъект махсулот ёки хизматни 
таклиф килиш карорини кабул килиши керак.

Таклиф бозорда алмашиш (ёки сотиш) ниятида куйилган 
махсулот тупламидир. Таклиф турли омиллар таъсири остида 
шаклланади, улар ичида мухимлари бу нарх ва ишлаб чщ ариш  
масштабидир.

Н арх сезиларли дараж ада таклифни шаклланишига таъсир 
курсатади. Н арх камайса одатда таклиф хажми камаяди, 
аксинча катта хажмдаги таклиф нархни пасайишига олиб 
келади. Ишлаб чи^ариш масштаби таклиф хажмини 
белгилайди, яъни хужалик юритувчи субъект ишлаб чщара 
оладиган ва бозорда келтирадиг.л нархда сотиладиган 
махсулот сонидир.

Н арх билан таклиф орасидаги муносабат таклиф конунини 
ифодалайди. Уш бу конун асосида бозордаги махсулот таклифи 
унинг нархига бевосита боглик. Агар нарх ошаверса таклиф 
ошаверади, нарх камайса у  камаяди. У ш бу богликни 
графигини куйидаги мисолда куриш мумкин. Ф араз килайлик 
аёллар пальтосининг нархи ва уни таклиф килиниш хажми  
куйидаги 10 .2 .7 жадвалида берилганлар билан тавсиф»ланади.

ist

10.2 Ж адвал
Аёллар пальтосининг нархи таклиф хаж м и 10_______

Вариант-
лар

Нархи 
минг с$м 

(Р)

Таклиф
э;ажми

(бирлик)
(Os)

Вариант-
лар

Нархи 
минг cjfri 

(Р)

Таклиф
Хажми

(бирлик)
(QA)

А 1100 1300 д 700 700

Б 1000 1150 Е 600 550

. В 900 1000 Ж 500 400

Г 800 850 3 400 250



Рууйидаги 10.3. Расмда аёллар пальтосининг нархи ва 
таклифини боглицлиги графиги келтирилган. Таклиф билан 
нарх муносиблик-чизиги “Таклиф эгри чизиги” деган ном 
олган.

- Э гри чизиц буйдаб %ар<щат лан и т  такли ф цажмини н ар х  
узгаришига жавоб сифатида акс эттиради.
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10.3. Раем. Таклиф эгри чизиги10

Таклиф кажмини нархга нисбатан узгаршиини сон  
богликлиги таклнфни нарх эгилувчанлигида Уз аксини топади. 
Нарх эгилувчанлиги таклифи коэффициента талабни нарх 
чгилувчанлиги коэффициентига ухшаш, агар нарх бир фоизга  
узгарса таклиф килинган сондаги махсулот цанча фоизга  
узгаришини к^рсатади. Таклиф эгилувчанлиги куйидаги  
формула билан топилади40:

дд/д*
Еэ(р) ---------- ----------;

Д Р /Р *

бу ерда: ^  е : О*- усиш ва ма^сулот кажмининг уртача 
мивдори;
ДР ва Р* - усиш ва ма^сулот нархининг Уртача 
миадори.
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Эгилувчан ва эгилувчан эмас таклифлар камида бир марта 
эгилувчан таклифлар булиши мумкин. Агар нарх 

„ эгилувчанлиги таклифи булса, унда Еб( р ) >  1 булади. 
Эгилувчан б^лмаган нарх таклифч б^лганда О <  Е з(р ) <  1. 
Агар таклиф этилаётган ма^сулотни сони унинг нархини  
узгариш тезлигига тенг булса, унда бир марталик таклиф ли 
нарх эгилувчанлигини тавсифи унинг эгри чизигани огиши 
билан ани^ланади.

Таклиф эгилувчан булади, агар унинг нарх эгри чизига 
координата укининг вертикалини кесиб утса (7.3-расмга  
Каранг), таклиф эгилувчан эмас, агар унинг нарх-эгри чизиги 
координата чизигининг горизонтал у^ини кесиб утса, таклиф  
бир марта нарх эгилувчанлиги булади, агар унинг нарх эгри 
чизиги координат бошлакиш нуцтасндан утса.

10.5. Талаб ва таклифни тартибга солишнинг 
бозор усуллари 

. Талаб ва таклиф бозор нархларини, ёки анщ роги, бозор  
нархини бозор кийматидан огишини тартибга солади. Ш у 
билан бир вацтда бозор циймати талаб ва таклифни нисбатини 
ёки уз атрофида талаб ва таклифни Узгариши ^исобига бозор  
нархини узгариб туришига олиб келувчи марказни тартибга 
солади. Талаб ва таклиф орасидаги нисбат бозор нархини бозор  
цийматидан фаркини ушбу огишни йуцотишга уринишни 
тушунтириб беради.

Агар талаб ва шу билан бирга бозор нархи пасайса, бу 
уш бу тармоадан капитални чикариб олишга ва таклифни 
камайишига олиб келади ёки зарур иш ва^тини камайиши 
эвазига бозор цийматини бозор нархига тенглашишига олиб 
келади. Агар талаб усиб борса, демак бозор нархи ошаверади 
ва бозор ниймати з^ам ошади. Бу эса уз навбатида ёки уш бу  
ишлаб чицариш тармогига капитал келиб туглишига, ишлаб 
чицаришни кенгайишига (бозор  .нархи бозор цийматидан 
пасайиб кетади), ёки нархни ошишига ва талабни цис^аришига 
олиб келади.

М ахсулот унинг бозор циймати билан сотилган булиши 
учун, яъни унча мувофиц ишлаб чщ илиш ига кетган зарурий  
жамоат ме^нат ^аражатлари, барча махсулот массасини



ишлашига сарф цилинган жамоат ме^натининг барча сони унга 
булган жамият талабига, яъни пул тулаш цобилиятига эга 
жамият талабига мос келиши керак. Махсулотларни талаб ва 
таклифлари орасидаги муносабатда куйидаги муносабатлар уз 
аксини топадш----- ;---------

Истеъмол ва алмашлаш кийматлари орасидаги, махсулот 
ва пуллар орасидаги, харгдор ва ■сот,,вчи орасидаги 
муносабатлар;

Ишлаб чщ арувчи ва истеъмолчи орасидаги муносабатлар, 
улар учинчи шахе сотувчи сифатида б^лигалари *ам мумкин.

Ушбу турдаги махсулотга та ;аб таклифгз- Караганда куп . 
булса маълум чегарада битта харидор ташаббусни уз кулига 
олиб барча харидорлар учун махсулот нархини унинг бозор 
цийматидан кщори даража оширса. шу вактда сотувчилар 
биргаликца махсулотни говори бозор нархида сотишга 
интиладилар.

Агар таклиф талабдан куп булса, битта сотувчи арзон 
сотишни бошласа, унга боцщалар ка$* эришишга мажбур 
буладилар. Аммо шу ва^тда харидорлар биргаликда бозор 
нархини бозор кийматига Караганда купрок туширишга харацат 
киладилар. Агар ра^обатчилардан бири бопщаларга Караганда 
арзонроц ишлаб чвдарса у к^проц махсулот соти1ш а, бозорда 
купрок жойни эгаллашга эришади, шу билан бирга у 
бошкаларни ундан хам арзонроц ишлаб чикариш усули билан 
ишлашга мажбур цилади.

1(4
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Н А ЗО РА Т САВО Л ЛАРИ.

1.Стратегии режалаштиришнинг мазмуни ва унинг асосий 
боскичларини тушунтириб беринг.

2. Ташкилот миссиясининг ишлаб чикилиши жараёнини 
тасвирлаб беринг.

3.Ташкилотлар уз бизнес-портфелларини цандай 
режалаштириши ва бахолашини тушунтириб беринг.

4 .Стратегии режалаштириш жараёнида маркетингнинг 
роли кандай?

5.Маркетингни бонщариш жараёнини тасвирлаб беринг.
6.Маркетинг хизматларининг ташкилий структуралари 

кандай узгаришини курсатинг.
7 .Узок муддатли режаларнинг бир нечта устунликларини 

айтиб беринг, нима учун менежерлар f3  ВЩТЯНЯ W  Ш * 
тугриланадиган узок муддатли режаларни тузишга 
сарфлашлари керак?

8.Купчилик компаниялар ракобатдошларга нисбатан 
узининг кучли ва заиф томонларни аниклаш ва ташки мухитга 
Карашли уз имкониятлар ва такдидларни анализ килиш учун 
аудит утказадилар. Нима учун кучли ва заиф томонларни 
урганиш маълумотлари абсолют эмас, нисбий хар-актерга эга 
булиши мухим?

9 .G eneral E lectric компаниясининг бизнесни стратегии 
режалаштириш матрицаси стратегик карорларни кабул килиш 
учун керакли маълумотлар беради. Бу матрица фойдали 
буладиган царорлар турини аникланг. Бу матрицани куллаб 
булмайдиган стратегик карорлар мавжудми?

10.Sony аудио b i/ i i  системалар ишлаб чикар.^ш буйича 
лидер булиб, уз махсулотининг кенг ассортиментини адолатдан 
баланд нархда тавдим этадь. Sony компанияси билан янада 
самарали ракобат курашини олиб бориш учун бозор давогари, 
бозор токчасини эгаллаб олувчи, (новичок рыночных ниш) 
стратегияларини ракобатдош кандай куллашини мулохаза
КИЛИНГ.



ТЕСТЛ АР.

1. « Стратегия» сузи кайси тилдан олинган?
a) русчадан
b) юнончадан
c) немисчадан 
сО инглизчадан
е) тугри жавоб йук

2. *Strategos* сузи нима маънони билдиради?
a) «генерал санъати»
b) «генерал махорати»
c) «генерал фаолияти» 
с1) барча жавоб тугри 
е) тугри жавоб йук

3. Стратегик режалаштириш вазифаси:
a) ташкилотнинг глобал, узовда м^лжалланган 
максадларини ва уии амалга оширйш механизмини 
узида мужасамлаштириш.
b) киска (йиллик) ёки узок муддатли (компаниянинг 
жорий фаолияти билан боглик колда) режалаштириш.
c) жорий шароитни, компаниянинг максадини, унииг 
келаси йилги стратегиясиии, фаолият программасиии, 
бюджет ва бошкариш усуллариниуз ичига олади.
с!) корхонага келгуси бир неча йилдан кейин таъсир 
Килиш и мумкин булган ички ва ташки факторларни 
баколаш.
е)барча жавоб тугри

4. М аркетинг стратегияси узида нималарни такдим
этади.

a) бозордаги тадбиркорлар хулкини кабул килиш
мажмуи.
b ) бозорни урганиш режа мажмуи, махсулот 
ассортимента кенгайтириш, нарх сиёсатини махсулот 
чикариш ва коммуникация фаолиятини.



с) принцип мажмуига айланиши у ёрдамида 
маркетингни белгилаган даврга муайян максадлари 
ташкил этилди ва бозорни аник субьектини 
имкониятларини эса хисобга олган холда ушбу 
максадларга эришиш ташкил килинади. 
с!) фирмадаги профессионал маркетологларни бир 
максадга йуналтирилган ишлари натижаси. 
е) т^гри жавоб йук-

5. Стратегик режанинг асосий боскичлари 
куйидагиларни уз ичига олади.

a) ички ва ташки му хит топиш.
b ) режалаштириш
c) реализация ва назорат 
с!) а ва в жавоблар тугри 
е) барча жавоблар тугри.

6. Негатив ва позитив фактларни вужудга келиш 
ижобий имкониятлардан максимал фойдаланиш ва 
омадсизлини учрамаслик узига куйидагиларни олади.

a) корхонанинг ички ва ташки мухитини аник тахсили.
b ) стратегик режалаштириш .

. с) маркетинг режалаштирилиши. 
с!) маркетинг аудита, 
е) хамма жавоблар тугри.

\
7. Стратегик режалаштиришнинг компонент лари 

куйдагиларни уз ичига олади.
a) стратегик императивлар.
b) миссия
c) стратегик аудит.
(1) бизнес портфел тахлилп. 
е) барча жавоблар тугри

8. Компания ривожини узок прис йуналтириш узида 
куйдаги тарни уз ичига олади.

a) Миссияни ташки айтилиши.
b) стратегик императивлар
c) стратегик максадлар'
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с!) стратегик аудит 
е) хамма жавоблар тугри.

9. Корхг'иа фалсафасиии ва уиинг асосий йуналишини 
куйдагилар аниклайди--------

a) Миссия.
b) стратегик максадлар
c) таии^и аудит
с1) тугри жавоб йук 
е) ички аудит.

10. Компания олдида турган улчанувчи вазифаларни 
куйдагилар белгилайди *

a) миссия
b ) стратегик максадлар
c) ташки аудит, 
с!) ички аудит
е) тугри жавоб йук

11. Ракобатдошлар каниктураси базаларини 
деталлаштирилган тадкикот ва ташкилот вазифасини 
иктисодий Мухитини таъминлайди

a) миссия
b) стратегик максадлар
c) ташки аудит 
с!) ички аудит
е) тугри жавоб йук

12. Ф ойдалилик ва ишончлилик камайиш 
томонларидан фодаланилаётган киймат занжир 
структурам  уз ичига олган ташкилот оркали махсулот ва 
хизматлар харакати жараёнида бажарилаётган асосий 
операцияларни амалга оширади

a) миссия
b) стратегик максадлар
c) ташки аудит 
с!) ички аудит
е) тугри жавоб йук.

ш



189

13. Белгиланган даврига активлар, пассивларни 
Каритиш

a) баланс
b ) хужалик фаолияти тугрисидаги хисобот
c) кириш ва чикиш тугрисидаг хисобот
d) SMOT - тахлили
e) т\7три жавоб йук

14. Белгиланган давр буйича махсулотларни сотув 
хажмини ишлаб ч и ц а р и ш д а ги  ушланишларни 
реализацияси узида нимани акс эттиради

a) баланс
b ) хужалик фаолияти тугрисидаги хисобот
c) кириш ва чикиш тугрисидаг хисобот
d) SW OT - тахлили
e) тугри жавоб йук

15. Ичкй ва ташки аудит мухим натижалари нимани 
ажратади. '

a ) баланс
b ) хужалик фаолияти тугрисидаги хисобот
c) кириш ва чикиш тугрисидаг хисобот
d) SW OT * тахлили
e) тугри жавоб йук

16. Шутулланиш мумкин булган махсулот тур лари 
фаолияти, йуналиш туплами кандай номланади.

a) бизнес портфель
b ) буюртмалар
c) а ва в жавоблар т^гри
d ) барча жавоблар тугри. '
e) тугри жавоб йук

17. Узининг миссия ва вазифасига ва фаолиятини 
бошка йуналиши мустакил равишда режелаштириш 
мумкин булган компания фаолият йуналиши

a) стратегик режалаш максади
b) бизнес стратегик элемент лари.
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с) маркетинг режа 
с!) тугри жавоб йук 
е) хамма жавоб тугри.

18. Маркетинг мухитини потенциал имкониятларини 
узининг кизикиш доирасида ишлатиш учун компания 
ресурсларининг ишлатилишини оцтимал усулларини 
узида

a) стратегик режалаш максами
b) бизнес стратегик элемент лари.
c) маркетинг режа  ̂
с!) тугри жавоб йук
е) хамма жавоб тугри.

19. Профессионал тарзда килинган маркетинг 
стратегик фирмага кайси кафолатни берадч.

a) белгиланган зокира (альтернатив) варианти билан 
тугри танланган максадлар уларга эришиши.
b) тижорат фойдасига эришиш мумкин булган фацат 
битта йул.
c) бозор муносабатглри катналишини олдига куйган 
максадларга оптимал даражада эришиш ва аник 
маркетинг муаммосини ечишга каршилик килинмаслик 
с!) махсулот бозор умумини забт этилган
е)д) тугри жавоб йук

20. Маркетинг стратегами узайтириш зарур агарки....
a) бозор холатини узгартириш маълумотлари билан 
бог лик бул1 анда ’
b) махсулотга булган махсулот структураси узгарган
тарзда
c) фирманинг кизикмшларини хисобга олган холда 
с1) агарда буни аник истеъмолчи талаб килса
е) тугри жавоб йук

21. Маркетинг режасини асосий вазифаларига 
алоцадур

а) форма ички хужалик булинмалари фаолиятини 
куч..йтириш координацияси, мухит агар тармокллрни



b) тащ^и мухит тармоцлар кутилаётган ривожланишни 
аниклаш ва узгарган холда реакцияга тайёргарлик
c) кутилмаган ситуация руй берганда фирма персоиали 
минимум реационал булмаган харакатларни маълумоти 
<1) ижрочилар уртасида узаро м^носабатларнинг 
фойдаланиши таминлашди
е) хамма жавоб тугри

22. Маркетинг мажмуаси элементлари
a) махсулот чщ ариш  мажмуаси
b ) реклама ва мехнат чщаришни меъёрлаш
c) бакалавр махсулоти харакати 
с!) а ва б жавоблар тугри
е) барча жавоблар тугри

23. Маркетинг мажмуасининг асосий саволлари.
a) ким ва каерда?
b) нима ва нима учуй?
c) качон ва кандай? 
с1) а ва в жавоб т^гри 
е) хамма жавоб тугри

24. Режани амалга ошириш куйидаги саволлар билан 
аникланади

a) ким ва каерда?
b) нима ва нима учун?
c) качон ва кандай?
(1) а ва в жавоб тугри 
е) хамма жавоб тугри

25 Ракобатчилар классификациясига мувофик конкрет 
бозорда ривожланаётган фирма холати билан боглик 
бозорда уз усишини купайтириш учун курашишида 
Кандай роль уйнайди.

a) бозор етакчиси
b ) бозор даъвогари
c) бозор давом эттирувчи
с1) бозор токчасидаги янги шахе 
е) хамма жйвоб тугри
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26.Комплекс улчовлар, шуларга билан бутун харидор 
онгида бери^ган махсулот рацобат махсулотларига 
муносабатда шахси эгаллайди, бошцалардан фарклаб ва 
компания учун энг яхши урин айтилмайди.

a) бозорни сегментлаш
b ) таш ки аудит
c) махсулотни бозорда жойлаштириш
с!) а ва в жавоб тугри
е) хаммаси тугри.

27. Ракобатчилар классификациясига м увоф щ  
жойлашишига цараб аник бозорда фирма бопща энг катта 
улушни эгаллаган ва ташаббускор нархларни узлаштимас 
билан чикади янги махсулот ишлаб чикариш, бозор 
улушини купайтиришлар махсулотни утказиш харакатини
а.фатида чикади.

a) бозор етакчиси - (
b ) бозор даъвогари
c ) бозор давом  эттирувчи
с!) бозор токчасида. и янги шахе
е) хамма жавоб тугри

29. Ракобатчилар классификациясига мувофщ  
жойлашишга к араб’ ан щ  бозорда ривожланиётган фирма, 
уз урнини саклаб колишга интилаётган тавсифланиши.

a) бозор етакчиси
b) бозор даъвогари
c) бозор давом эттирувчи
с1) бозор токчасидаги янги ш ахе
е) хамма жавоб тугри

30.Ракобатчилар классификациясига м увоф щ  
жойлашишига караб аник бозораро фирма аник ишлаб 
чикариш тармогида, кичик сигментхизмат килади, буни 
бошка ф фмалар унгидан йукотади ёки этиборсиз 
колднради, мано жлхатидан чикади.

a ) бозор етакчиси
b) оозор даъвогари



с) бозор давом эттирувчи
с1) бозор токчасидаги янГи шахе
е) хамма жавоб тугри

31 Фирма чицараётган махсулот ва курсатаётган 
хизматларни уз -узини коплаш нимани ташкил эгади.

a) фирманинг хужалик портфели
b) стратегии хужалик булималари
c) бизнес портфель
с!)а ва в жавоблар тугри.

32. Йирик компаниянинг махсулотидан нусха кучириш 
узида кандай стратегияни такдик этади.___  .____________

a) калбаки ^узикорин
b ) доно иескар
c) чакувчи асаларилар 
<1) хамелеон.
е) тугри жавоб йук

ч  ;  ’  ' '

33. Энг яхши стратегия улчами, кичик субъектлари 
билан килинаггган шу тармакларда хукумронлликка 
каерда катта ишлчб чикариш хам фойдали ишлатилади.

a) калбаки кузикорин
b) доно пескар
c) чакувчи асаларилар 
с!) хамелеон.
е) тугри жавоб й^к

34. Ривожланган бозор ицтисодиёти мамлакатларда 
йирик корхоналарнинг умумий уйланишл; рнинг 
пасайтирувчи кичик фирмалар кандай ном билан аталади.

a) калбаки кузикорин
b) доно пескар
c) чацувчи асаларилар 
с!) хамелеон.
е) тучж  жавоб йук
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35. Ра^обат ку рашида йирик компаниялар 
стратурасидан фойдаланувчи кичик бизнесдаги 
корхоналар цандай ном билан аталади.

a) калба-:и кузикорин
b) доно пескар
c) чакувчи асаларилар 
с1) хамелеон.
е) тугри жавоб йук

36. Махсулот таркалиш услублари узига нималарни 
олади.

a) махсулотнинг сифатлигини тугрилиги компаниялар 
тамондан таркатилаётган маълумотлар ёрдамидаги 
харакатлар
b ) максаддан истеъмолчилар учун махсулотни 
мослаштирувчи компания харакатлари.
c) Мацсадли истелъмолчиларни сотиб олишга 
имонтирасига ёрдам берувчи компаниянинг 
харакатлари.

• с1) а ва в жавоблар тугри. 
е) барча жавоблар тугри.

37.Махсулотни харакатлантириш услублари уз ичига 
нималарни олади!

a) махсулотнинг сифатлигини тугрилиги компаниялар 
томондан таркатилаётган маълумотлар ёрдамидаги
харакатлар
b) ма^саддан истеъмолчилар учун махсулотни 
мослаштирувчи компания харакатлари.
c) максадли истеъмолчиларни сотиб олишга 
ишонтиришга ёрдам берувчи компаниянинг 
харакатлари.
(1) а ва в жавоблар тугри. 
е) барча жавоблар тугри.

38. Янги чет-эл бозор эгаллаш фацат махсулотни 
кенгайтириш экспортини этиборга олмай хам капитал 
зкспорти чет-элда ташкилот хосил булаётганда завод а 
фабрикалар, урнида чи^араётган олдинги инпартёр
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мамлакатларга махсулотлар, белгиланган сотиш 
тусщ ларни босиб утйш ва арзон иш кучига булгани учун 
иш узини гамошёсига узини ифодалайди.

a) махсулотнинг'сифатлигини торили™  компаниялар 
томондан таркатилаётган маълумотлар ёрдамидаги 
харакатлар
b) ма^саддан истеъмолчилар учун махсулотни 
мослаштирувчи компания харакатлари.
c) мацсадли истеъмолчиларни сотиб олишга 
ишонтиришга ёрдам берувчи компаниянинг 
харакатлари.
(1) а ва в жавоблар тугри. 
е) барча жавоблар тутри.

40. Такдим этилаётган махсулотларни туйдираётгап 
чукурлаштириш даражаси ва хом истеъмолчилар 
герухини хукумати билан, энг максималлар бозор таклиф 
килувчиларни танлаш турини кушиб узини ифодалайди.

a) махсулотнинг сифатлигини тугрилиги компаниялар 
томондан таркатилаётган маълумотлар ёрдамидаги ■ 
харакатлар
b) ма^саддан истеъмолчилар учун махсулотни 
мослаштирувчи компания харакатлари.
c) Мацсадли истеъмолчлларни сотиб олишга 
ишонтиришга ёрдам берувчи компаниянинг 
харакатлари.
сО а ва в жавоблар тугри.
е) барча жавоблар тугри.

41. Бозордаги чу кур кириб бориш стратегияси 
узлаштирилган махсулот мавжуд бозор.рамкасида 
сотишида давом этаётган ва кайси стратегиясини 
тавсифлаяпти.

a) эски бозор эски махсулот.
b ) эс^и бозор янги махсулот
c) янги махсулот
с1) янги бозор янги махсулот
е) хамма жавоблар тугри.
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42. Олдинги махсулот чщ ариш ни бозордаги махсулот 

сиёсати хисобига тадбиркорликни кенгайтиришни тасавур 

килишини янги махсулот ишлаб чицариш структураси 

тасавур цилувчи цайси стратегияни тавсифлайди.

a) эски бозор эски махсулот.

b) эски бозор янги махсулот

c) янги махсулот эски махсулот

d) янги бозор янги махсулот

e) хамма жавоблар тугри.

43. Янги бозорларни узлаштириш хисобига тадбир 

фаолиятини фаолиятини тахмин килинмоада.

a) бозор чегагаралари кенгайиши страгегияси кайси

стратегияни тавсифлайди.

b ) эски бозор янги махсулот

c) янги махсулот

d) янги бозор янги махсулот

e) хамма жавоблар Tÿrpn.
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Масала 1.
А концернининг икки корхонасида бир ой давомида 800 

улч. бирл. махсулот ишлаб чщ арилади. Ракобатчи Б 
концернининг худди шундай икки корхонада бир ой давомида 
140 ÿ.6. мивдорида Kÿnporç махсулот ишлаб чщ арилади.

Б концернинг икки корхонаси А концернинг тегиши 
корхоналарига нисбатан 30% ва 10% Kÿnporç ишлаб чикариш 
унумдорлигига эга. А ва Б концерларинининг хар битта 
корхонаси цандай м щ дорда махсулот етиштиради?

Ечими:
А концернининг биринчи корхонасининг бир ойлик 

махсулот мицдорини х  билан белгилаб, иккинчи корхонанинг 
эса у  орцали,- цуйиаги ифодалар тизимини ёзамиз:

х  +у  = 800,
1,3х + 1,1  ̂= 800 + 140.

Тенгламалар тизимини ечиб цуйидагиларни топамиз.
- А концернининг биринчи корхонанинг иш  унум дорлиги х  

= 300 ÿ .6 ./о й .

- А концернининг иккинчи корхонанинг иш  унум дорлиги у  
= 800 - 300 = 500 ÿ .6 ./о й .

- Б  концернининг биринчи корхонанинг иш  унум дорлиги у  
= 1,3- 300 = 390ÿ  6./о й .

- Б  концернининг иккинчи корхонанинг иш  унумдорлиги  
у : 1,1-500=  550ÿ .6 ./о й .

Масала 2.
Икки фермердан бирининг ер участкаси иккинчисидан 3 

баробар кам. Биргаликда улар 12 кун вакт ичида ишлов 
беришни режалаштирдилр, бирок амалда биринчиси шу вацт 
ичида факат ÿ3 ишини тугатди, иккинчи фермер эса хула



ишини якунлаб сарф этилган вацт хисоблаганда икки фермер 
27.5 кун ишлаганлари аникланди.

Хар бир фер^ерни уз ер участкасига ишлов бериш учун 
канча вацт сарфланди?

Ечими:
Биринчи фермер барча ер майдонигг иш лов бериш  

вацтини х  орцали белгилаймиз, иккинчи фермер томонидан эса
- у  орцали.

Ш унда цуйидаги тенгламалар тизимини тузамиз.

* У 1 2 ’
27,5

|  О

(-ъ ± -ум ум ий  майдондаги фермерлар улуш и)

!
Тенгламалар тизимини ечамиз.

у=-±Ц ^,х2 -  86* + 1320= 0 .

Квадрат тенгламани ечиб цуйидагини топамиз!

* 12 = ̂  ± -1320 = 43 ± 23,

Ж авоби Х2 = 20 (х) биринчи фермер имкониятига буйича
тугри келмайди).

Ш уя дай щ ли б  биринчи фермер учун

Х'-т~ =5 куч  
4 4

иккинчи фермер учун

1) \  = -^2 I= |=22,5 куи  в щ т к ер ак  бУл^ и
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ЗЕХ Н Н И  АНИЦЛАШ М АС^ЛАЛАРИ14.
*

1. Масала.
Сизга мерос булиб 9 та олтин танга тегди. 9 та тангадан 1 

таси ц а л б а к и д и р .  Бу танга бопщалардан фацат жуда аник 
тарози ёрдамида топиш мумкин. 1 марта тарозида 
фойдаланишингиз мумкин. 1 марта тарозида тортиш 100 сум 
туради. Сиз тарози тошларидан фойдаланишингиз мумкин. 
Калбаки тангани топиш сизга неча пулга тушади

2 Масала.
Сизнинг сармоянгиз 50% камайди. Сиз неча маротаба 

камбагалрок булдингиз?

3 Масала.
Сизнинг сармоянгиз 5 мартага ортди. Сиз неча фойизга

бойидингиз?
. ' ■ 1 •

4 Масала.
Сизнинг сармоянгиз 5 мартага камайди. Сиз неча фоизга 

камбагалрок булдингиз?

5 Масала.
Сизнинг сармоянгиз 50% га ортди. Сиз неча мартага 

бойидингиз?

♦
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БИ ЗН ЕС-У Й И Н Л А Р И  ВА ХОЛАТЛАР.

Бизнес-уйин 1. Маркетинг комплексини ишлаб чи^иш
Айтайлик, Сиз уз тумачингизда уз ишингизни очмоцчисиз 

вд ресторан, кийим-кечак дукони ёки мусиций дукон очиш учун 
яхши имкониятлар излаш битан оворасиз. Туманингиздаги 
^амма савдо нукталарни эсланг ва куйидаги саволларга жавоб 
бериб куринг.

Саволлар. с
1 .Туманингизда Сиз учун истщболли булган бизнес очиш 

имконияти мавжудми? Рацобатлик устунликларни эгаллаш 
учун мацсадий бозорингизни ва унта кандай ^измат 
курсатмо^чи булганингизни тасвирлаб беринг.

2.Бизнесингиз учун кандай . маркетинг комплексини 
Куллайсиз?

Бизнес-уйин 2. Реклама компанияни режалаштириш ва 
унинг стратегияси.

Унча катта булмаган шахарда о^ирги бир неча йил 
давомида иккита “Лола” ва “Ева” косметик дуконлари ишлаб 
келмокда.

“Лола” дУконининг стратегияси куйидагича ифодаланади:
” Модада тажриба цилиш ни яхш и курадиган ва куриниш я 

у р  булиш ини истаган ёшлар учун, “Л ола” салони %ар доим  
ута-замонавнй косметика ва макияж курсини эшитиш 
имкониятини бериш учун  Салон бекаси у з  реклама 
компаннясини ‘“‘Лола ” -'ш у ёзнинг рок-ш лягер^' шиори остида 
барпо зтади.

”Еза” дукони зса умуман боцща ^оВДага риоя ^илади: 
“Аёллик хуснини янада чиройли булиши учун “Ева” салонида 
Сиз косметологларнинг маслахат ва энг янги натижаларини 
гопишингиз мумкин”.

Иккала салон-дуконлар ёз мавсум йиллигида рекламага 
бчр хил суммаии с^рфлашади - 500 минг сумдан. Бу суммадан 
>;ар пккалас:: 100 минг сум (реклама бюджетининг 20%) ни 
рекламани ишлаб чицишга, матнларни ёзишга ва 
мутахассисларнинг иш ха^ини тУлашга ажратйлади.



Колган 400 минг сумни «Лола» Ш.1-жадвалда 
курсатилгандек тацсимлади.

Саволлар ва топшириклар.
1. Иккн магазин-салоннинг стратегияларининг фарки 

нимада? Уларнинг мижозлари нима билан фаркланади?
2. “Ева” магазинининг мацсадли имджи ^андай булиши 

мумкин?
3. “Ева" магазини рекламаларини нимага каратиш 

мумкин?
4. “ Ева" магазини учун рекламалар режасини тузинг.
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Ш .1. жадвал. 
“Лола” салонининг реклама бюджета

Реклам^ таркатувчиси

У

реклама фаоллиги 

параматрлари.

Киймати,

сум

“ Радио-фант"

Радиостанцияси
240 реклама эълонлари 1200

“Программа II" 

(хит-парад)

160 реклама эълонлари 800

Радио “Пульс” 

(хит-парад)
60 реклама эълонлари 600

Махалий ёшлар газетаси Хар бири 0,5 бет ли 

имтиёзли харид учун 

купэнли 4 эълон.

400

Ёшлар газетаси (бопща 

фирмалар ёрдамида)

Махсулот намуналарини 

таркаткш хомийлик ёймаси 

(ярмарка)

1 000



ТАХЛИЛ УЧУН ХОЛАТ.

Levi Strau а нинг фирмалари,
1850 йилда Леви Страусс, бавариялик эмигрант,. 

Калифорниянинг олтин кидирувчиларга бездан килинган 
ншларни сотди. У Америка хаётидаги катта урин эгаловчи, 
хаво куп рангдаги джинси матосини яратди. Фирманинг номи 
аса Levi Strauss булиб, ва к^п йиллар ичида джинси ишлаб 
чщ арди. 50 чи йилларнинг бошларида ва 70 чи йиллар 
охирида, качонки демографик портлаш содир булганда 
Американинг бутун халкн янада ёшариб кетди ва джинси 
сотиш осон булди. Levi ва бош^а джинси чикарувчиларнинг уз 
режасидан камида 10- 15% куп усиб борди. Levi Strauss нинг 
компанияси етарли джинси ишлаб чикаришдан четга чикиб 
кетдн. Бироц 80 чи йилларга келиб демографик портлашда 
тугилган ёшлар кариб борди, улар баъзида джинси киядиган 
булишди. Уша пайтда 18-24 гача булган ёшлар кискартирилиб, 
джинси инсонлардан анча узоклашди. Шундай килиб Levis 
Strauss нинг компанияси кокилди ва яна жахон бозорида Урин 
эгаллаш учун курашди.

Levis Strauss нинг компанияси кискартирилишига 
карамасдан у уз джинси бизнесига содик колди. Компания 
реклама учун куп харажат килганлиги сабабли, харажатни 
кои лайд иган купрок фойдаланшпга интилар эди: Бу тагтика 
кул келмаганлнги сабабли, Levis Strauss нинг компанияси 
ламонавий ва махсус кийимлар ишлаб чикаришга ахд кплди.- 
Компания 75 хил турдаги моделларни ишлаб чикарди.

1984 йилдга келиб компания куйидаги турдаги . 
булимларни уз ичига олди:

классик хаво куп рангдаги джинсилардан тортиб, эркак 
кишиларнинг бош кийимларидан тортиб, чанги учиш спорт 
кийимдан тортиб, аёлларнш г синтетик колготкасигача ва хатто 
хомиладор аёлларнинг соф пахтадан тайёрлаган 
куйлакларигача,

“Inc” журналидаги маколага Караганда бмр неча йиллар 
мобайнида Levi Strauss гуллаб борди, битта стратегиясига 
асосланган холда иш олиб борди. Факат каво крп рангдаги 
джинсига асосланган *олда. У хар бир махсулотига машхур



Levis Strauss номини тангалади. Масалан энг замонавий 
либослардан тортиб то аёлларникг синтетик колготкасигача. 
Оцибатда компания ^алокатга учради. Бир йилги 
даромадининг 79% ни йуцотди ва 5000 та ишчи кискартирилди.

1985 йилга келиб компанияни куткариш учун жудаям 
мустахкам, пухта уйланган режа асосида олиб борилди. 
Компания бир цисмини сотиб, у яна джинси ишлаб чицаришга 
киришди. Бошида Levis ишлаб чицарилган асосий 
махсулотларига модель 501 деди.

Компания 38 миллион доллар киэицтирар эди. Чунки у 
“501 blues”nt6  ном олган, булмб, компания рекламага шунча 
маблаг ажратган эди. Хали хеч ^айси буюк компания хам 
бунча Kÿn пулни бир модель учун цуймаган эди. куп анолотик 
бундан хятто хайронга тушишди. Булардан бири шундай деган 
эди. “Цандайдир бир дж инси учун  бунча пулни цуйиш и, узи  
булмайди ”, Бирок реклама компанияси “501 - blues’' 
компаниясининг бутун махсулоти ^а^ида эди. Пухта ишланган 
рекламага K ÿ p a  модель 501 кейинги 6 йил вактда жуда тез 
усди. Компания джинсини тук хаво, KÿK рангини асос 
цилинган деб олиб, янги моделлар устида ишлади.

1986 йилнинг охирига келиб Levis Strauss янги 
“докерлар” (Dockers), жудаям .цулай булган, ёши катталарга 
мУлжанланган янги моделни . кашф этди. Бу модель 
тутилгандан хам яхширок натижа берди. Одамларда кизициш 
уйгатилиб, ишончини оцлади. “Докерлар” ни нафа^ат катталар 
балки, уларни фарзандлари хам сотиб олишди.

Хар бир хил Америка кишиси учун хеч булмаганда 
шундай ишидан бир жуфт булиши керак эди. Чунки у хар хил 
учрашувлар учун жуда цулай, етарли даражада гузал эди.

. Levis Strauss нинг янги моделлари бозорда бош^ача урин 
тута бошлади. масалан, 1991 йили компания джинсий реклама 
стратегиясига эга булди, аёллар учун ишлаб чи^арилган булиб,
3 йиллик реклама компанияси учун 12 миллион доллар булиб, 
“Аёллар учуй  дж инси "деб I эмланган эди.

Лекин хамма цизикарли вокеалар жахон бозорида булар
эди.

Хозирги вацтга келиб Levis Strauss американинг асоси, 
мух^м либос ярагувчисига айланди. У стратегияси шундай эди; 
“Пухта уйлаб, тез харакат циларди". У халцаро маркетинг
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доирасидаги системани яхши олиб борар эди. Иккинчи мартда 
йилига Levis Strauss, компаиияси зур менеджерларни нигди, 
ушшг максади, ишлаб чицариш ва реклама учун фикр 
алмашиш. Евр шадаги булимларида Levis Strauss швед 
филиалллари орцалй Европа бозорини эгаллашмоцчи эди. 
Компания бу билан шугулланиб, жахоннинг энг зур 
рекламасини яратди.

Компанияни кузатишлардан билан шундай деган эди; 
Levis Strauss учун, пухта унлаб иш юритиб янги бозорларни 
эгаллаш шундай осонки хацщ ий кулай, замонавий L evi s 
ншини кийганга тенгдир.
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М УХОКАМА УЧУН САВОЛЛАР.
1. Levis Strauss ни дивенрсификация стратегиясини 

куллашни нима мажбур цилди?
2. Шундай вазият Levis StraussHH уз стратегиясини глобал 

мщёсда хам куллашга мажбур этадими?
3. Levis Strauss компанияси учун ' SW OT тахлил ни 

утказинг ва уни компания учун к^лланишини изохлаб беринг.
4. Ушбу мисол учун компаниянинг харакатини ифодалаш 

учун м ахсулот/бозор ривожланиш матрицасини к^лланг.
5. Компаниянинг кучли томонларидан фойдаланиш учун 

Levis Strauss миссиясини кандай белгилаши керак?
6. Levis Strauss нинг хорижий шахобчаларини компания 

бизнесининг стратегик элементлари хисоблаб, унинг учун BCG 
матрицасинеи сиз кандай таадим этган булар эдиз?



И Л О В А Л А Р .
Ш.1. Илова. 

GENERAL ELECTRIC» КОМ ПАНИЯСИ 
БИ ЗН ЕС И Н И Н Г РЕЖ АЛАШ ТИРИШ  

СТРАТЕГИЯСИ Б ^Й И Ч А  МАТРИЦА.
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General E bctric  (GE) компанияси бизнес-портфелини 
режалаштириш буйича матрицани бизнес стратегиясини 
режалаштириш деб номланган комплекс услубни таклиф килди 
(раем. Ш .1.).

Унда икки укли матрицадан фойдаланиш таклиф 
Килинади: тармо^ни энг яхши жихатлари вертикал, тармокдаги 
компания мустахкамлигини горизонтал уки буйича берилган.

Бизнес мустахкамлииги:
Яхши тар- 
мокни жой- 
лацггнрнш.

Ю корп ?рта Паст

Юцори

: Ф >
3 .

Урта

паст C D b
0 0

Раем. Ш .1. Бизнес стратегиясининг режалаштириш 
матрицаси9.

GE усу ли буйича энг яхши тармоц факторининг сифати, 
бозорнинг усиш суръатидан тапщари, боища холатлари хам 
Хисобга олинади. Хусусияти билан, тармоцнинг жозибадор



индекснинг алохидалиги, бозорнинг негиз ^лчамини анихлаш, 
бозор суръатининг усиши, тармовдаги коэффициентларнинг 
ахамияти, рахобат босхичи, пайти ва цикл буйича талаб, 
структуранинг тармовда булиши: буларнинг >;аммаси 
факторлар, бахоларнинг тгркиби ва тармовдаги жозибадор 
индексларнинг тузи лиши.

Жозибали тармоцнинг етарли бахосини
дифференцаллаштиришда унинг говори, урта ва паст 
босцичларида берилган.

Катак учта зоиага булинган. Унинг юхоридан унг щ еми 
Бизнеснинг мустахкам тузилмаси элементини булагини 
ифодалайди (БТЭ). Компаниянинг капитал киймати хажмини 
анихлаш ва ишлаб чщаришга эътиборни каратиш керак. 
Булаги, диагонал шаклда жойлашган, БТЭ уртача даражаси 
умумий жозибадор хилиб к^рсатилади.

Катакнинг пастки чап бурчаги билан боп’ланадиган учта 
булаги БТЭ билан умумий паст жозибадор лиги.

Катак турта тугараглни Компаниянинг БТЭ билдиради: 
дойра катталиги тармоклар улушига пропорционал.

Дойра ичидаги сегментлар хар бир БТЭ бозор улушини 
белгилайди.

Шундай хилиб А доираси бозорнинг компаниянинг 75% ли 
БТЭ сини белгилайди.

В доираси бозорнинг 50% ли БТЭ улушини билдиради. С 
ва Б  доиралари компаниянинг саноат тармохларидаги холган 
икка БТЭ ни билдиради.

Умуман хилиб олганда компанияга А доирасини 
кенгайтириб В ни хуллаб С ва О учун нооммавий харорларини 
хабу л хнлиш керак.

Шуниндек БТЭнинг истихболдаги айрим жихатларини 
матрицага угириш тавсия хилинади

Шунинг билан бу йуналишни стратегия узгарса хам 
узгармаса хам куллаш керак.

Реал ва истихболдаги матрицаларни солиштириш орцали 
бошхарув тизими уз вахтида келажакдаги муаммо ва 
имкониятларчи днт^лаши мумкин.

Компанилнинг биз. гс-портфелни тахлил килиш орхали, 
мустахкам булмаган аммо ехимли булган бозорларга пул сарф 
цилпшни олдинн олиш мумкин.
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Мисол тарицасида маълум воцеани куриб чицамиз9
P hilip M orris га тегишли булмиш K raft компанияси жуда 

е^имли болтан бир неча тармоцларни эгалади - табиий озиц- 
овкат ма^сулотлари, яхлатилган ма^сулотланинг ассортименти, 
диетик ма^сулотлар ва з^.к. Нефт ма^сулотларни улгуржи 
сотиш ва картон идишларни тайёрлаш тармщлардан 
куйилмаларни олди ва улардан фойдаланди.

Голландиялик кимёвий гигант Akzo Nobel айрим кимёвий 
ашёларни, буёк; ва фармацевтик препарат ларни ишлаб 
чикаришни тугри деб ашщлади. Фибротоласини ишлаб 
чикариш тармогини эса сотиб юборди.

GE услубида бизнес мустахкамлигини аниклашда бозорни 
нисбат ма^сус индекс кулланади.

Шундай кнлиб K raft компанияси маиший кимё ишлаб 
чикаришда бенихоят катта мустахкамликка эга.

Ш. 2. И лова
М АРКЕТИНГ ДАСТУРИНИ ТУ ЗИШ  УСЛУБИ*».

Жиддий илмийгамалий та д ц и к о т  якунлангандан сунг 
Маркетинг программаси тузилади. Унда Маркетинг 
мухитининг тахлили, бозорни комплекс ургапниш, 
истеъмолчиларнинг махсулотга болтан талаби, бозор 
конъюнктуpácn, унинг хажми ва бозор талаби, нархлаштириш 
тизими, нарх савия ва динамикаси, рацобатчи фирма, 
контрагент ва нейтраллар, сотиш шакли ва услублари, 
истеъмолчиларнинг хулци, корхонангиз ишлаб-чицариш ресурс 
ва сотиш имкониятларини бахолаш ва уни турли бозорлардаги 
ракобатчилик савиясини аниклаш. Бунинг асосида мацсадли 
бозор, бозор сегмент лари аницланади.

Максадли бозор омиллари: корхонангиз мацсадига 
эришишиш учуй потенциал имкониятлар мавжудлиги, тегишли 
бозор сегментининг талабларини сизнинг махсулотга мос 
келиши, сизнинг сотиш имкониятларингизнинг бозор 
талабларига мос келиши, ушбу бозор сегменти буйича 
маълумотларни Олиш имкони, ва шу бозорда сизнинг 
рацобатчилик имкониятларингиз мавжудлиги.



Тадцщотлар асосида ва куйидагиларни уз ичига олувчи 
маркетинг режаси (йиллар буйича булинган беш ва унда ортик 
йил муддатга) ишлаб чи^илади.

1) преамбула (маркетинг дастурларининг ва асосий 
х улосалариинг цнсцача таркчбиХ;-------- ;--------- ’—______ _________ _

2) мацсадий бозорнинг стратегии ривожланиши (бозор 
башорати ва уни куриниши);

3) корхонангиз ишининг куч ли ва заиф томонлари 
(муаммо ва кийинчиликларнинг келиб чикиши);

4) ма^сад ва масалалар;
5) маркетинг стратегияси; ,
6) товар стратегияси( янги товарни сотилиши ва ишлаб 

чщишига тегишли сиёсат, сотилаётган товар асортименти ва 
хоказо);

7) махсулотни олдига суриш каналларининг шакилланищи 
ва ривожланиш стратегияси (шохобчаларни ташкил этиш, 
улгуржи ва чакана дуконлар, ишлаб чикарилаётган 
махсулотларни сотилиш даллоллари тармоги ва омборлар 
тармога);

8) максад бозоридаги ^ар бир товар модификация 
стратегияси ва харакат тизимй даражасини анщ лаш , 
шунингдек, махсулотнинг хаётий цикл фазасига боглщлиги);

9) сотувни рагбатлантириш ва талабнинг шакилланиш 
стратегияси (реклама тадбирларини утказиш режалари, 
кургазма ва ярмаркаларда катнашиш режалари, намуналарни 
таркатиш ва бонщалар);

10) маркетинг дастурларини амалга ошириш бюджети,. 
упинг самарадорлигини бахолаш ва.назорати (дастурлар ишлаб 
чициш ва ундаги куйилган масалаларни бажариш, унинг 
сотилиш самарасини дастлабки бахолаш, маркетинг 
дастурларини бажарилиш харакатини назорат килиш тизимини 
таъмннлаш ва унинг тартиби хажми вг харажатлар 
тузилмаси.).

Бир катор маркетинг дастурлари корхонанинг ишчи ва 
боищариш ходимларининг малакасини оширишни таъминлайди.

1. Преамбула. -Бу Сизнинг корхонангиз маркетинг 
дастурининг олий боищарма куриб чщиши учун таклиф 
нилинаётгак цисцача изохидир. Бу ерда маркетинг дастурида
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мавжуд болтан тавсияларнинг асосий максадлари гупланади, 
маркетологлар хулосалари резюмеси келтирчлади.

2. Максадли бозорнинг ривожланиш стратегияси. 
Максадли бозор. ривожланишининг башорати ва шархи 
куйидаги курсаткичларни таркибига киритиб берилади: тулов 
кобилиятига эга булган талаб ва таклифнинг хажми ва 
динамикаси; экспорт ва импорт курсаткичлари; нарх 
динамикаси ва даражаси: маълум максадли бозорда маълум 
махсулотни ишлаб чикариш хажми; ракобатдошлик даражаси 
ва интенсивлиги; маълум махсулотни сотиб олиш максадлари 
ва хохишлари; сотилган махсулотга истеъмолчининг 
махсулотнинг техник даражаси ва сифатига булган талаблари; 
хизмат тавсифи ва хажми; бозорда шаклланаётган нархнинг 
тахминий хажми; истеъмол хажми; кутилаётган сотув хажми; 
Сизнинг корхонангизнинг бозордаги— хисоб-китоб кисми, 
максадли бозорда кабул килинган сотув тизими; кутилаетган 
харидорлар, мижозлар сони; бозорда кабул килинган сотув 
формаси ва усуллари; бир хариднинг уртача хажми; маълум 
бозор сегментининг асосий ривожланиш тенденцияси, 
стабиллиги, дестабиллиги ва бошкалар.

Айрим лолларда бу дастурларга оид бозорда факат жорий 
вазият ва бозорнинг киска тузилмаси келтирилади.

3. Корхонангизнинг кучли ва заиф ишлов томонлари. 
Максадли бозорда корхонангизнинг ишлов камчиликлари ва 
афзалликлари ифодаланади, уз вактида ечилиши лозим булган 
асосий муаммолар келиб чикади: уз корхонангиз обруси ва 
нуфузлигини баколаш, уз махсулотингизнинг ракобатдошлик 
афзалликлари, (сифат тавсифи, нархлар даражаси, сотув 
каналлари ривожланиши, хизмат даражаси, тижорат ишлари 
хусусияти буйича); ресурслар билан таъминланганлик 
даражаси (илмий-техник, ишлаб чикариш, тижорат, маркетинг,

* молиявий, квалификаиион ьа бошкалар); таклнф этилаётган 
операцияларини усиши ва хажми; таклиф этилаётган харажат 
сарфлаш динамикаси ва хажми; молиялаштириш манбалари; 
сотувнинг Уртача рентабеллиги, фойданинг уртача нормаси; 
маълум максадли бозорда корхонангиз бошкарувининг 
фаолиятли бошкарув имкониятлари; максадли бозорда 
ишлашда якка ва перманент муваффакиятга эришиш 
истикболи; маълум товарга истеъмолчиларнинг эътиборй;
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мацсадий бозорнинг коньюнктураси умумхужалик 
конъюнктурасининг узгаришларига сезгирлиги. Корхона 
фаолиятининг заиф томонлари, корхона фаолиятининг кучли 
томонлари.

4. Макса д  ва вазифалар. Корхонангиз олдида турган 
глобал максад ва вазифалар ашщланади. Максад хам миадор 
.\ам снфат жихатидан шаклланади.

5. Маркетинг стратегияси. Ушбу булим корхонанинг 
бозор стратегиясига багишланган булиб уида: маркетинг 
стратегиясининг глобал йуналишлари, корхонангиз бзор 
улушига иисбатан стратегияси, бозор талабига нисбатан 
стратегия

6. Товар стратегияси. ' У уз ичига асосий 
товарстратегиясини аниклашни уз ичига камраб олади. Шу 
бнлан бирга куйидаги маълумотлар келтирилади: ммахсулот 
янгилик даражаси; махсулот сифати; янги махсулотни ишлаб 
чикариш учун кетган харажатлари; махсулот улчов бирлиги 
харажатлари; янги асортиментни эгаллаш муддатлари ва 
хоказо.

7. Ш акллантириш стратегияси товар харакатини 
каналларини ривожлантириш. Бу ерда ^исобга олинади: бозор 
сегментида ишлаб чикариш тармогини мажбуриятлари; 
Сизнинг корхонангизни ишлаб чикариш тизимини ташкилий 
структураси; Сизнинг корхонангизни ёки ухшаш бозор 
сигментини ишлаб чикариш ишини тажрибасн; даллолларнинг 
хизматидан фойдаланишни максадга мувофнклипши бахолаш; 
даллар ёрдами билан сотиш хажмини ошириш имконияти;. 
Сизнинг корхонангизга даллоларнинг муносабатини сиёсати; 
ишлаб чикариш тизимини мукобил имкониятларига кура 
самарадорлик даражаси; сизнинг корхонангизда янги ишлаб 
чикариш ташкилий структураси билан богликлиги; бозордаги 
мавжуд махсулотни етказиб бериш амалиёт; понтенциал 
истеъмолчилар сони; якка тартибдаги буюртмаларни хажми; 
буюртмаларни таксимлаш характери; товарларни булиниши; 
харидорларга Сизнинг корхонангиз курсатаётган хизмат . 
хажми; сотув каналлари назоратига нисбатан бошкарувнинг 
интилиш назорати; транспорт масалаларини хал килиш 
башорати, махсулот ва материаллар окимини харакат
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логистикасини режалаштириш, таъминловчилар билан ишлаш, 
сотув тизимини ишлаб чициш ва х. з.

8. Нархнаво стратегияс.и. Куйидаги й^налишлар ишлаб 
чикилади: махсулот улчов бирлиги учун нарх савияси; нарх 
динамикаси; корхонангиз махсулотининг янгилик ва 
ассортимент даражаси буйича нисбати; ракобатчилар нархи; 
функционал ва фирма ракобатчилик даражаси; талаб 
элластиклиги; бозор тафсифи; махсулотларни етказиб бериш 
шартлари; кредит молия шартлари; чегиртма ва устама тизими, 
нархлаштириш тизими ва х.з.

9. Сотувни ра^батлантириш ав талабни шакллантириш 
стратегияси.Ушбу стратегия куйидагиларни камраб олади: 
реклама сиёсати хусусиятлари реклама тадбирлар режаси; 
реклама харажатлари миедори ва х.з.

10. Маркетинг дастурини амалга ошириш бюджети уни 
самарасини бахолаш ва назорат килиш. Куйидаги масалаларнк 
амалга ошириш кузда тутилади: барча маркетинг тадбирларни 
амалга ошириш харажатларининг умумий хажми; маркетинг 
тадкикотдари харажати; бозор ривожланиш башоратини 
харажатлари; воЬитачилархизматини тулаш харажатлари; 
мониторинг ва маркетинг дастурларини амалга ошириш 
назорати шакллари ва услублари; маркетинг дастурига жорий 
коррективалар киритиш харажатлари ва х.з.
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IV. Б^ЛИМ

И . МАРКЕТИНГ ТИЗИМ ИНИ ТАШКИЛ 
_______ ТИШ._________________________________ . 

11J .  Корхоналарда маркетинг тизимининг 
ташкил этиш.

Мамлакатимизда маркетинг масалалари 80 - йиллардан 
бошлаб эътибор бериб келинмовда. Аммо 90 - йилларгача 
корхоналар ^зларининг махсулотларини ишлаб чицариш 
цувватига ха раб тезкорлик билан бозор суровига эга эмас 
»днлар. Аммо, маркетингнинг шундай функциялари ишлатилар 

:>днкн. бунда фак&т махсулот йнянш ва уларни таркатишдан 
мборат эди.

Бозор муносабатларига утиш маркетингни ривожланишига 
нмкон яратди. Корхоналар боищалардан кучнрмасдан, 
ижодкорлик билан узинннг дифференциациясига цараб 
маркетинг ёрдамида узининг рацобатга бардош бериш, 
ташаббускорликни рагбатлантириш имкониНи яратди.

Маркетинг ишлаб-чикарнш сотиш фаолиятида, боищариш 
сиёсатида истеъмолчи суровини хар томонлама урганишни, бу 
талабларга ишлаб чикаришни мослаштириш, бозорга таъсир 
килиш.

Хозирги пайтда бозор щ тисоди ривожланиши билан 
корхоналардаги бош^ариш структураларни кайта куриш. 
Боцщариш структураларини сотиш тахлили цатор машина 
куриш корхоналарда шуни курсатдики, куп серияли ва 
оммавий ишлаб чикариш типдаги корхоналар 
марказлаштирилган сотиш фаолиятини боцщариш тизими 
маъкул, майда серияли ва якка холдаги корхоналар учун эса 
марказлаштирилмаган. Сотиш марказлаштирилган тизимга 
сотиш функщшлари хар хил хизматдар бу йил таркатиш 
хоссасига эга. Одатда буйрук портфелини ишлаб чщ ариш  
булимлари белгилайди, сотиш булимларига эса оператив сотиш 
функцияларига карайди. Сотишни бошкариш
марказлаштирилган тизимида хамма сотиш функциялари 
корхонанинг сотиш булимида уюмлашган.



Сотиш булимининг структураси асосида функциялашнинг 
принципи жойлашган. Шунинг учун маркетинг группаларини 
сотилиш булимларида жойлаштириш мацсадга эга.

11.2. Маркетинг хизмапни ташкил ^илиш.
Маркетинг функцияларини таъминловчи хар цандай

ташки лот шунипг учун; бозор тахлилини цшшш, маркетинг 
тадбирларини режалаштириш, уларни амалга ошириш ва 
боцщариш узининг маълум структурасига эга булиши керак. 
Хозирги замон кенг таркалган маркетинг фаолияти тури 
кщорида айтилгандек - функционал ташкилий структура. 
Тур ли йуналишли маркетинг фаолияти бошида савдо сотик 
менеджерлари, реклама буйича, маркетинг изланишлари 
буйича, услубларга хизмат килиш буйича ва янги махсулотлар 
буйича. Узининг махсулотини узининг мамлакатида сотувчи ва 
четда сотувчи компанияларда географик принципга асослакга1Г 
ташкилий структура ишлатилади. Маркетинг ва сотиш 
масалалари буйича ишлайдиган маълум давлатлар, регионлар 
бириктирилган ва улар узининг харидорларини яхши урганиш 
ва умумий сарфни камайтириш.

Баъзи компаниялар менежмент тоифасини янгиликлар 
билан комбинациялаштиради: сотиш маркалари, командаси ва 
тоифа командалари.

Unilever (Элида Гибс) компанияси менеджер ва махсулот 
белгилари ва сотиш боищармаси вазифаларини бириктириб 
факат сотиш хизматига ва маркетингга таркатилмасдан балки 
уни белгилайди," уларни ишлаб чи^ариш цехларида хам 
узгартириш мумкин17.

11.3. Назорат хизматини ташкил килиш.
Маркетинг режаларини амалга оширишда хар хил кузда

тутилмаган шароитлар вужудга келиши мумкинлигини 
эътиборга олган холла, маркетинг булимичи, маркетинг 
тадбирларини назорат килиб туриш керак.

Маркетинг назорати туртта стадияга (булимга) булинади19 
(Ц .1 . раем.). Аввалига рахбарлик томонидан аник маркетинг 
масалаларини тавсифлайди, кейин бозорда уларнинг иш 
режаларини бажарилишини мицдорий бахолайди ва режадан 
четга чикнш сабабларини тахлил килади ва охирги рахбарият
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белгилаган вазифаларни ва уларни бажарилиши орасидаги 
фарцни йу^отилишига аницлик киритади. Алохида холларда 
бунинг учун дастурни узгартириш ёки кщорида тавсифланган 
масалаларни ^айта куриб чицшшши мумкин.

Маркетинг стратегиялари ва дастурлари тезд? аскирали. 
шунинг учун компаниялар даврий равишда бозорга булган 
муносабатни оператив ва стратегик назорат ^илчб туриш керак,

Тезкор (оператив) назорат уз ичига кунлик бажариладиган 
иш билан йиллик режани тавдослаш, керак булса анщ лик 
киритиш киради. Оператив назорат ма^саДи - компания 
томонидан эришилган махсулот сотиш даражаси, фойдали ва 
бооща мацсадлар йиллик режа билан белгиланади. Стратегик 
назорат вазифаси компаниянинг асосий стратегия ва 
имкониятларини таадослашдан иборат.

Мацсаднинг тавсифи

Фаолият нугижалар»* ишини 
улчаш

Фаолият натижаларй ишининг
тахлили

Коррекция.-чш ишлари 
(тугрилаш, текислаш)

11.1. Раем Маркетингни назорат щлиш жараёни'9

11.4.  М аркетингни амалга ошириш хизматини  
ташкил этиш

Маркетинг тадбирларини амалага ошириш маъсулиятли 
иш булган. иги сабабли, баъзи холларда стратегиянг ишлаб 
чи^ш н анча ссон, уни амалга оширшш'а нисбатан. Шунинг



учун маркетинг стратегиясини эффектлилигини бахолаш унинг 
амалга ошириш имкониятларига боглик- Бу эса уз навбатида 
хар хил холдаги маркетингни амалга оширишдаги ишлар 
мажмуасидан иборат26.

Амалий чегара вак;тга боглщ  шунга боглик баъзи етакчи 
компаниялар узок муддатли режалар тузишмайди, бунда асосан 
уларнинг ишлаш услуби ва стратегияси харакатчанлик 
фаолиятига бог лиц. Купчилик компаниялар янги ташкил 
топган ва эскилар, ишлаб чикилган стратегиялари чекланмаган 
иш англашда ва уз кучларини тактикада умумлаштиради.

Юкоридагини амалга оширишда куйдагиларга боглик26
Биринчидан тула фаолиятни ва бажарувчиларни ишини 

мувофиклаш, амалга ошириш дастурини ташкил этиш;
Иккинчидан компанияни формал ташкилий структураси 

маркетинг стратегиясини амалга ошириш;
Учинчидан компанияни рагбатлантириш ва карорлар 

тизимини цабул килиш;
Туртинчидан маркетинг стратегиялари компаниясининг 

умумий маданиятига мос келиши, у эса уз навбатида маълум 
бахога ва таъсирга ташкилот ходимлари томонидан 
келишилган, жамоч онги ва комиссия махоратига боглик.

12. КОРХОНА МАРКЕТИНГИНИ  
БОИЩАРИШ. 

12.1. Маркетингни боцщаришдаги замонавий 
концепциялар.

Бонщариш жараёни фирмалар ресурсларини ва ташки 
мухитни биргаликда боглаб, бизнинг ракобатга бардош 
берадиган ва мослашиши кучайтирилмокда, бошкариш 
масалалари, иктисодий интеграция лар жараёнида бозор 
иктисодида махсус жойга зга13.

Корхона фаолияти ва бошкариш эффектларини урганиш 
зарурияти:

Кетаяпган ишлар хоссасини тахлили.
Узгарувчан бозор конъюнктурасида корхонанинг 

вазифасини олдиндан айтиш.
Оптимал ечимларни кабул килишда
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Фирма томонидан чекланган ресурсларни ишлатишда 
кулай усулларни анщлаш.

Оммавий ва янгича бошкариш концепцияси ва фалсафаси 
бир биридан фарк килувчи спекторлардан иборат (12.1.
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р аем )15,
1. Анъанавий ташкилот 
концепцияси

Янги ташкилот 
концепцияси

2. Оператив , саволларга 
йуналиш
3. Стабилликка 
(рагбатлантиришга) йуналиш
4. Технологик императив
5. Муким ресурс 
машиналар
6. Ишларни мукаммал 
равишда майдалаш, оддий ва 
тор м^тахассисликлар.
7. Ташки назорат (рахб;флар 
назоратчилар штати, формал 
мухокамалар).
8. Пирамидал, кат~ик 
ташкилий структура 
(вертикал алокалар тизим 
рнвожланиши рахбарият - 
тобе килиш)
9. Автократик бошкариш.
10 Ракобатчиликнинг сиёсий 
уйин.
11 .Ташкилот ходимларйнинг 
ютукларн к1*зикишларининг
сустлиги.
12.Факат ташкилотнинг ёки 
унинг булимларининг 
таъенри
13. У зоцл ашиб кетиш

: 14.Таваккалчитик1 д мойил 
I булмаган ёкч таваккапилше 
! олднда к^ркиш

1. Стратегия йуналиши.
2. Уз вактида адаптация 
(мослашйши ташки му кит 
узгаришларига ва унга таъсири
3. Ташкилий императив
4. Муким ресурс - одамлар
5. Ишларни оптимал гурухлаш 
кенг куп аспектли 
мутахассиелик
6. Уз - узини назорат килиш 
(уз - уз^ни тугрилаш) уз - 
$гзини бошкариш.
7. Текис ва эгилувчан 
ташкилий тизим, горизонтал 
алокаларнинг ривожланиши
8. Хамма ходимларнинг 
умумий ютукларини 
кизиктирувчи, демократик 
стиль
9 Хамкорлик, хамкасабачилик.
10. У мумий юту кларга 
эришишда хамма 
ходимларнинг юкори 
Кизщиши ' г
11. Факат ташкилот учунгина 
эмас балки жамият учун хам 
харакати
12.Якин муросага келиш
13. Инновация йуналиши ва 
таваккалчилик лойихаси

¡2.1. Раем. Анъанавий ташкилот концепцияси' '



Андозали технология ва доимий ташки мухнтга ташкилот 
оммавий схемасида, янги ташкилот 6у т^кин узгаришларга 
реакция, узлуксиз узгарадиган технология ва мухитнинг 
ноаниклиги. Унга умумий сотиш цийматларинн ташкилотчилпк 
узгаришлар ва ташки узгаришларга мослашиш хусусиятлари 
киради.

Бир бирига зид булган “рационал бонщариш” ва 
хулцчилик йуналиши, хозирги пайтда актив равишда 
интеграция йулларини излашмокда. Кат™К боищариш 
усулубига хос элементлар, аста секин “юмшок“ эгилувчан 
бош^ариш усулубига урнинин бушатиб бермоцда. Бу эса фирма 
ишчиларига хизматчиларни тула жалб этиш, бир - бирига ишчн 
ишбилармонликни рагбатлантириш.

Шундай килиб, цатпщ шаклдаги стратегии 
рагбатлантириш стратегик бонщариш концепциясиг^ 
трансформацияланади, бунда асосий эътибор аник; 
курсатгичлар ички режалар, молиявий муолажа ва бопща тур 
назоратлар. «

“Каттак” маъмурий рахбарлик элементларига цушимча 
“юмшоц“ бопщариш корхоналарини даромад цилишига таъсир 
кУрсатади. Амалда бу элементлар орасида узига хос тенглик 
хосил булади: бу гояларни руёбга чицаришда, уни ишлаб 
чицишда, сотиш воси'. хчарига хизматларни бажаришда, 
бонщариш услублари кулланилади, улар эса уз навбатида 
“юмшоц” бопща^ иш услублари билан бойитилади.

12.2. К о р х о н а л а р  м енеж м ент ти зи м и н и н г асосий 
м авкеи .

Ташкилотнинг самарали ишлашининг асосий шарт- 
шароити рахбарларнинг уйлаб, мохир ишлари. Улар 
ишчиларга тугри йуналиш бериб, жамоа фаолиятинннг 
самарали максадга эришишини ташкил этишади. Менежмент 
мавцеи буйича корхоналар, фирмалар умумий ухшашликка эга
- улар домма ташкилотлар ^исобланади. Ташкилот бу - одамл; р 
гурухи булиб, онгли равишда умумий мацсадга йуналишли 
шнлатишади. Мураккаб ташкилотлар умумий
харктеристкаларга эгадир, уларга: ресурслар (хом-ашё), 
таищи мухитга тобелик, мехнат иши горизонтал булиши,
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алохида булим (кием), вертикал иш тацеимланиши, бошкариш 
кераклиги. Бу мавке буйича ва назорат, максадга эриши 
тавсифи тушунилади. Хозирги замой мицёсида бошкариш 
факатгина хозьрги замон аралаш мехнат асосий кисми 
б̂ либгина цолмай, балки цусусий мулкчиликнинг 
функциясинигина амалга ошириш хамдир.

Ташкилот ва боищаришнинг тизимли ёндошиш нуктаи 
назаридаи хамма очик тизимлар хисобланади, ташки мухити 
бнлан узаро таъсирни характер лайд и. Агар бошкариш ташкили 
эффектли булса, з̂гариш жараёнида кириш кушимча бахоси 
хосил булади, бунинг натижасида хар хил кушимча чикишлар 
пандо булади (бозор кисми фойдали, хатни ортиши ва хоказо).

Ташкилот турларининг структуралари билан бир цаторда 
корхоналарнинг куйидаги бошкариш структура турлари 
мавжуд15: чизикли, функционал, чизикли - функционал, 
матрицали, дивизионал (нисбатан мустакил булимлар фирмага 
Карашли), максадии - дастурли. Биринчи учта тур ананавий 
хисобланади, улар бонщаришга фирмага ёндошиш сохасида 
хосил булган, матрицали структура етарлича амалий эмас. 
Кол гаи структуралар (дивизионал ва дастурли - максадли) 
хужаликни бозор шароитига хос характерда.

Менежментни асосий функциялар билан биргаликда 
хозирги замон маркетингида корхона (ташкилотнинг) асосий 
уч хил тури (йуналиши) фарклаш кабул килинган15.

• Техник фаолиятни ташкил килиш ва узлаштириш, ишлаб 
чикаришда прогрессив материаллар, технология ва техникани 
Куллаш. Бу турдаги фаолиятнинг мавкеси - янги техник 
гоялар. Менеджернинг вазифаси - кулидан келадиган ишларни 
топиши ва уларни иктисодий ишларига шароитлар яратиб 
бериш (инноващш гурухи, булим, фирма, венгур булим 
ташкил этиш).

•Амалиётни йуналтиришда бошкариш фаолияти, тартибли 
ва хамкорликда шплаб чикариш жараёнини ташкил этиш. Бу 
ерда асосан ютук ходимларининг кучи билан амалга 
оширилади. (аосан менеджмент - ички факторини бошкариш).

•амалий таъсир ташкил этишда бошкариш фаолияти 
корхонанинг бозордаги махсулотлари ва хизмати. (бозордаги 
корхонанинг фаолияти бошкариш стратегик тизими).
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У алохида ном олди - маркетинг боищариш фаолият 
(ташки факторини хисобга олиш асосида фирмани бошкариш) 
корхоналар менеджментининг асосий масалалари ва мазмуни 
курсатилган, бунда менеджернинг (рахбарнинг) вазифалари 
намойиш килииган.

Фирма ички бошкариш тизимининг эволюцияси бир- 
бирини алмаштириш тизими стабиллашмаган (ноаник) ташки 
мухит даражасини с̂ишини аиглаш имкониятини беради.

Аср бошидан бошкариш икки тури намоён булиб келяпти 
бажарилишни назорат асосида бошкариш ва утган нарса иш 
экстраполяция асосида бошкариш хозирги пайтда икки тур 
бошкариш тизими вужудга келди.

Биринчиси, мавкеи (урни) аниклашга (узгаришларни 
олдиндан кура билиш асосида), ичига узок муддатли ва 
стратегик режалаштириш, бундан ташкари бошкариш да 
стратегик уринни аниклаш усули.

Иккинчиси, уз вактидаги реакция билан бог лик атроф 
мухитда тез ва кутилмагандаги з̂гаришларга жавоб беради 
(букулувчан тезлик - билан енгиладиган асосда бошкариш), 
стартегик масала асосида з̂ ичига олади, кучли ва кучсиз 
сигналлар билан бундан ташкари стратегик кутилмаганлик 
шарт - шароитлар асосида.

Стратегик бошкаришда комплекс тизимлар мазмуни 
шундан иборатки, фи{. <аларда бир томондан стратегик 
режалаштириш, иккинчи томондан корхонани бошкариши 
структураси, ти-'им ва узаро таъсир'* механизмининг алохида 
бушнлари шундай тузилганки, узок муддатли стратегияни 
ишлаб чикариш ракобатбардошликни амалга ошириб ишлаб 
чикариш - хужалик режаларини тузишдан иборат.

Стратегик бошкаришни вужудга келиши чукур обьектив 
сабабларга боглик, бу эса корхона фаолиятининг мухим 
характерини узгаришидан келиб чикади. Тахлил ш ут 
курсатадики, Американинг катта корхоналари 20% хозирги 
вактда стратегик бошкаришни куллашмокда, уларнинг алохида 
элемент лари эса 75% ни ташкил этади.

Хозирги кунда дунё б̂ йича корхона бошкарувини 
ривожлантиришда куйидаги асосий тенденциялари мавжуд:
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1. Менежмент ташкил этиш ф у н к ц и ям и .
Менежментнинг мухим функциялари режалаштириш ва

корхона фаолият’ши ташкил этиш жараёнларидир. Бу ерда куп 
томоялама структурали ечимлар мавжуд: тармокли ташкилий 
фор.маларлан ва гурухли ишдан бошлаб тамоман мустацил 
булпмларгача, улар уз навбатида фойда ва зиёнга узлари жавоб 
бершиади.

Нисбатан кичнк орган корхонаии бошцариш стратегнк 
масалаларии ечнш, бу эса йирик инветициялар бнлан боглиц.

2. Мувофшушш функцияси катта ахамиятга эга.
Ннр-бнрига боглик булган'корхоиалар анча кучли.
•  Мувофи цл аш тири ш (координация) бир неча куринишга

.« а 2':
•(превентив) олдини олувчи муаммоларни, 

Кипинчилпкларни олдиндан аитиш (башорат) ва уларии 
бартараф этиш.

•бартараф ¡тиш, хужалик тизимида камчиликларни
иукотиш.

•хужалик субъектларида узаро таъсир схемаларини
урнаткшга

•йуналтирилган мацсадида тартибга солиш 
•фаолият самарадорлигини юксалтириш мацсадида 

рацобатлантнриш.
3. Бош кару в тизими кай даражада кувватлаш ва

рагбатлантнрши хар бир фаолият сохасида (ишчилар 
бирикмаларида узгаришларни ту иг. - ш ва мехнаг килиш ва 
ишбилармонликка) яцин келажакда ишчи ходимлар билим 
савияси ва малакаси ташкилотнинг асосий стратегик ресурси
булиб кола;.,л.

4. Ташкилий маданият бопщарувига бундай бопщариш, 
фирма ходим лари уртасида булииган цийматлар тизими 
ташкилотнинг якуиий максадига боглик- Уз - узидан бошлаб
фаолиятнинг юцори стандартларни белгилаш, букилувчи 
илгорликни ва шахсий алокаларнинг *аммасини фирма ишига 
о’либ келиш. Бопщарув тизими даражалари уз вактида туриши 
юкори бахоланади, рахбаралар ва ходимлар орасидаги узаро 
богланипгахамияти, замонавий ахборот тизимларини ишлатиш.
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12.3. Маркетинг хизматипи бошцаришда 
ташкилий тизими (структураси).

Корхонада маркетинг концепциясини ташкил этиш шундай 
тизимни хосил килиш керакки, у 6у концепцияни амалга 
оширишни таъминлар эди. Хозирги пайтда маркетинг 
хизматисиз, маркетинг изланишисиз ншлаб чш;арувчиларга 
ракоба~ лашувда узини саклаб колиш апча кийин булар эди.

Маркетинг хизмати вазифаларининг асосий максади 
корхона тула хужалик ва тижорат фаолиятини бозор 
ривожланиши цс .унларига буйсунишдг?. Бундан ишлаб 
чикарувчилар э^ам махсулот истеъмолчилар >;ам 
манфаатдордирлар. Маркетингни бошкаряш ташкилий тизими 
схемалари 12.2-12.9 расмларда келтирилган'\

Маркетинг хизмати булимлари узаро жипс богланган. 
Уларнинг хар бири $з масалаларинп ечади, бу эса бозор 
суровини аниклашдан нстеъмо^чиларии талабларини 
кониктириш, сотишни таъминлаш, сервис хизматкчи й^лга 
куйиш ва ишлаб чщ ариш  махсулот таъминлашни й^лга 
Кунишдан иборатдир. Маркетинг хизматшшнг булимлари 
бундгп ташкари маркетинг б^лимлар фаолиятини бошк.а 
Кисмлари билан биргаликда й^лга куйиш. (№1У.1 илова.)

12.4. Корхонада маркетинг боищарншини 
хусусияти.

Маркетингни бошкариш - маркетинлш ^амма 
элементларига таъсир этиш жараёнидир, бу ^з навбатида 
харидорлар билан $заро боглик алокалар Урнатиш ва 
мустахкамлашдан иборат.

Маркетинг фаолият::да самарали натижаларнк руёбга 
чикариш асосан махсулот унинг нархи, ва бозорда кай 
даражада силжиши ва жойлашишидан иборат. Маркетинг 
бошкариш ташкилий тизими - бутун органлар тазими хужалик 
субъекта олдига к^йган максадга эришишда унумли ишидан 
иборат. Маркетингни бошкариш ташкилий тизими, маълум 
фаолият турини алохида ишбилармон менеджер ёки алохида 
тизимли кисмлари орасида таксимлашни белгилайди.
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\ .

12.2. Раем. Маркетингнинг функционал турлар^ь.

12.3. Раем. Мацсулотга асосланган ташкилий тизим15
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12.4. Раем. Харидорлар ва бозорга асосланган 
ташкилий тизим15

12.5. Раем. Регионларга асосланган ташкилий тизим*ь



224

Бозорни 
ÿpramtui 
изланиш 
хизмати 

»г неджерп

Маркетинг масалалари 
иуйича рахбаг

сотиш 
рекламаки ва 
ратбатланти 

, риш хизмати 
менеджера

Сотиш
хизмати

менеджери

Ма^сулот 
аоменклатураси 

буйича менеджер

V

Мацсулотлар 
гурухлари б^йича 

менедйсерлар

Ма*сулотлАр 6ÿüH4a 
менеджер

12.6. Раем. Ф'чгкь гя ва махсулотларга асосланган 
ташкилии тилЫ %
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12.7. Раем. Функция ва бозорга асосланган ташкилип 
тизим>5

Маркетингни боцщариш функционал ташкилий тизими 
тизим бутинларини маъсулиятини таъминлашни белгилайди ва 
уларни маркетинг функциясига ботлщ ихтисослайди: 
ассортиментни режалаш ва янги махсулотлар ишлаб чикариш, 
маркетингни изланиши, махсулотни бозордаги харакати, 
реклама ва сотишни рагбатлантириш, савдо хизматини ташкил 
цилиш ва хизмат.
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Маркетинг масалаларн 
б^йича менеджер

Бозорнн
^рганнш
хнзматн

менеджер»

Сотпш хнзматн регнонн
менеджери

Сервис
хпзмати

менеджери

12.8. Раем. Маркетинг масалаларига асосланган
ташкилий тизим1$
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Сотиш 
б^лими бошлиги

Маркетинг бри ча 
бошлиц Уринбосаря

Сотиш буйича 
бошлиц ^ринбогари

Маркетанг гуру^и

Бозор 
конъюк- 
тураси 
ва талаб- 
ни
Урганиш

Корхо- 
на имко 
ниятла- 
рининг 
тахлил 
сектори

Реклам
а

сектори

сектори

Сотишни режалаштнриш 
гуру*и *

Порт-
фелни
ташки

лий
тузкш

сектори

Хуцу-
ЦИЙ

шарт-
нома

булнми

Тайёр
ма^су-

лот
етказиб
бериш,
режа-

лашти-
риш

сектори

Оператив - диспетчерлар 
гурухи

Ма^сулотни
урганиш
сектори

Экспедитор- 
лар сектори

Тайёр махсулот 
омбори

12.9. Раем. Маркетинг функциясини хисобга олиш
ташкилий тизимй*ь
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Маркетингни бошцариш махсулот ва булинмалар кисмини 
ихтиеосолаштиришга йуналтирилган булиб, алохида махсулот 
ассортимент Г'ур;. хларидан иборат.

Бозор - функционал ёки регионал ташкилий маркетингни 
бшикариш гпзтши функционал булинмаларга кушймча 
регионал бозор ва тизимлар турига йуналтирилган.

12.5. Кишло^ хужалик корхоналари 
маркетингини боищариш.

Бозор ицтисодига утиш кишлок хужалик мутахассиси 
вазифасиии мухим узгартиради. Бир томондан унинг иши 
хужалик ходимларшш кониктириш, бошка томондан фойда 
келтнрадиган тижорат иши. Тижорат фаолияти махсулот ва 
хизмат реклама масалаларини билиш, талаб ва эхтиёжни 
урганиш ва конъюнктура талабнома ва буюртмани хосил 
килиш, хукукий ва прецензион ншлар.

Мутахассис ишида маркетинг йуналишига утишнинг 
хуеусияти нимадан иборат. Агар узининг ишларига асосланиб 
ишлаб-чикариш ва махсулотни яхшилаш аввало бу сифатли 
махсулот олиш олий эксплуатация хоссаларига ва тавсифси, ва 
уларни арзон нархда сотиш Менежфикация концепцнясининг 
гижоратдагн харакати асосий белгиси юцори фойда олиш.

Маркетинг концепцияси истеъмолчини талабини 
урганишга йуналтирилган. Ишлаб чщ арилган махсулотлар 
ассортнментини белгилаш маълум максадни бозор ва 
рацобатчилар фаолиятини ургангандан сунг белгилаш мумкин. 
Юкоридаги шуни курсатадики: маркетинг концепцияси факат 
бозор хусусиятинигина эмас, балки махсулотлар янги бозорини 
ташкил этиш ва хизматини аниклаш, хосил килиш ва талабини 
бошкаришдан иборат.

Бозор маркетинг концепцияси ёрдамида мутахассиснинг 
пжодий фаолиятини икки бошланишини бирлаштиради: ишлаб 
чикариш ва тижорат. Уз навбатида маркетинг ишлаб чикариш 
пмкониятларини махсулотларни сотиш ва хизмат килишни 
бирлаштиради тула ишни режалаштиришга асосланиб 
харидорлар фойдасини хам эътиборга олади, махсулотни тез 
харакатига ва хизмат килишни уз урнига куяди, бунинг 
натижасида нархни оширишни таъминлайди. Агар ишлаб



ч щ а р и ш  жараёни уз вацтида махсулотни таклиф этса нафацат 
талаб этилган жойга етказишини таъминлайди, балки 
истеъмолчининг олган махсулотини фойдалилигини 
белгилайди. Шундай цилиб, маркетинг концепциясига бизнинг 
мацсадимиз замонавий тутишга мос истеъмолни хосил 
цилищдир.

Каю р мутахассислар ва аграр - олимлар орасида 
маркетинг концепциясида бизнинг маркетинг давлатга керак 
эмас, деган фикрлар намоён булмоада, рацобатли бозор хам 
ташкил этилмаган. Боищалар эса маркетинг концепциясини 
муваффакиятли ривожланиш факторларини агробизнесни 
куйидаги боищаришни айтишмовда24.

• Кишлок хужалиги корхоналарининг щтисодий 
мустациллиги;

•Ривожланиш фоизининг янги тузилишини тартиби, 
маоши ва мехнатини рагбатлантиритп, шу билан бнргаликда 
истеъмолчини кизицтириш;

•Сотиш тармоцларини аницлашда моддий техник 
таъминлаш;

•Ицтисодий кредит тизими мавжудлигига, корхоналарнинг 
молиявий тузилишнинг букилувчан варианталари, акционер 
ташаббускорлик ва бопщалар;

•Мустацил нарх наво сисёсатини ^тказиш;
•Кишлок хужалик корхоналарига (консультация) 

маслахатлар хизмати тизимини хосил цилиш.

Рахбарнинг ёки кишлоц хужалик корхонасининг эгаси 
шуни талаб этиши керакки, маркетинг концепцияси 
агробизнесни боощариш ташки бозорга чицишга куйидаги 
имкониятни беради; шериклар танлаш, таъминловчи ва 
харидор корхонанинг маркетинг фаолиятида одатда маркетинг 
ва олдиндан айтиб бериш, (бозор) текшириш, ишлаб 
чицаришни ва маркетингни режалаш, (ассортимент, махсулот 
сифати ва хизмат) талабни боищариш ва рагбатлантириш 
(реклама ва боцща шунга ухшаш тадбирлар), сотиш . ва 
махсулотни тацсимлаш, сотилгандан сунг хизмати.

Кичик фермер хужалик ва урта цишлоц хужалиги 
корхонасига маркетинг функциясининг тула комплексни 
бажаришга кучи етмайди. Бунинг учун маркетинг
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кооперативини тузиш мацсадга мувофщ. Агрофирма ёки 
агрокомбинат, маркетинг функционерини бажарувчи бугимлар 
очса бонщача. Бу ерда босцичма - босцич бундай хизматга 
ёндощиш таклиф этиш, унинг асосий мацсади талаб - эхтиёжга 
характери ва савиясига таъсир этиш мацсадга боглиц. Корхона 
рахбарининг асосий вазифаси доимо маркетинг . холатини 
тацлил (текшириш) цилиш. Бу та^лил асосида мацсадга 
эришшн, фойда олиш ва усиш фаолиятини стабиллаш.

1^ишлок хужалик корхональр рахбарияти келажакда 
узининг фаолиятида интенсификация концепцияси щтисодий 
харакати, маркетинг концепцией марказлашмаган мол 
алмашиш, бартер фацат моддий-техник таъминлашда.

Корхоналарнинг тижоратчилик билан таъминлаш аста- 
секин маркетинг йуналишига олиб келади, уз навбатида 
боищариш тизими режалаштириш ва янги функцияларни 
бажариш - бозорни тахлил (текшириш) ва урганиш, сотишни 
олдиндан айтиб бериш, мацсулотни ассоргиментини 
режалаштириш. 1^уйидага 12.10 расмда корхонада рационал 
маркетинг тизимини яратиш блок-схемаси келтирилган.

Сотиш хабар маркетинх- тизими куйидагилар билан 
тулдириш мумкин: корхона характерини тижорат фаолияти ва 
сотиш бозори, уларнинг режалар буйича тахлили, махсулот 
айирбошлаш, фаолйят тахлили, нарх-навони ба^олаш 
испщболи конъюнкту равий текшириш натижалари, молиявий 
муаммолар, шериклар ички истицболи ва хоказо.

Коохонанинг маркетинга йуналтириш тижорат ишлари 
мацсадида бошцариш функцияси ва унинг тизими истеъмолчи 
талабини текширишни талаб цилади. Куйидаги 12.11. расмда. 
корхона маркетинг жараёнини мувофицлаштириш жараёни 
келтирилган..

Олдинига ходимлар вазифаси билан маркетинг тизими 
Олимларига мос келади. Масалан, маркетинг изланишларини 
актисоднй режалаштириш билан ходимлар булими бажарарди, 
бопщариш функция ассортиментларини ва махсулотлар сифати 
функционал хизмат ходимлари са ишлаб чщариш булимлар 
рахбарлари со-иш ва тацсимлашни бонщариш функцияси, 
реклама ва мехнатни рагбатлантириш, моддий техника 
таъминоти сотиш булими ходимлари кейин янги тизим 
булнмлари гашкил этилади.

230



23)

[  Тугатиш

12.10. Раем. Корхонадаги маркетинг рационал тизимини 
тузиш блок схемаси.



232

Бошланиш

1 Маркгтшп- орогуалмалариян тжь.чннот»нн тахлвл цялиш

I 6

Олчоигнки ■ наприв-кимм

“ Г Кндврнш

>А

4.1 Иш-'иб чпк»1>нд| ка тижорат пгшмн такочидлаштирпш

0  -
Ударна ишшга такомнллаттирнш

...
L .(

J î î

С5 j ■

■а  ! Маркетинг ф -слш гптя жмалга ошяраш.

Тугатиш.

2.11. Раем. Корхона маркетинг жараёняни
мувофицлаштириш жараёни.



Хамма маркетинг ахбороти умумлашган. Унинг асосида 
б^лим, тижорат ишларини таъминлайди, маркетинг дастурини 
амалага оширади. Корхона фаолиятини маркетингга 
йуналтириш босцичида режалаштириш тула тизими 
узгартирилди.

У бозорни урганиш асосида амалга оширилади, 6у эса 
ишлаб чицариш режаларини узгартиришга олиб келади. 
Маркетинг концепцияси тарафдорлари, маблагни ишлатиш ва 
самарали ишлатиш, ицтисодий конъюнктураси узгаришига 
мослашиш, янги бозорга янги махсулотлар ишлаб чицаришни 
йуналтириш, бундан олдин ишлатилган технологиядан ва 
воситалардан фойдаланишни таъминлайди.

Маркетинг тадбирларини утказиш куп молиявий 
воситаларни талаб этилади, шунинг учун ташкилот рахбарияги 
ва сарф ва натижа буйича назорат цилинади. Бу эса уз 
навбатида камчиликларни аницлаб тезкорлик билан бартараф 
цилинади, хатоларни олидини олишга имкон яратади.

Маркетинг фактори катта ахамиятга эга ва узаро 
муносабатлар одамларни цизиктириш, узаро назорат цилиш 
воситаларини сарфларни камайтириш ва тафтиш утказиш 
вацтини тежайди.

Маркетинг булими фаолиятининг бопща булинмалар 
фаолияти билан мувофицлаштириш №1У.1 иловада 
келтирилган. Куйидаги №1У,2 илова да корхоналарга 
тавсиялар берилган, № IV.3 иловада маркетинг рахбарининг 
маъсулияти вг хуцуци, вазифалар ва мажбуриятлари 
келтирилган.

12.6. Фермер хужалигини боищариш.
Бозор шароитида цишлоц хужалик ишлаб чи^аришидан 

менеджер марказлаштирилгэ.н режалаштирилган агротизим 
шароитида рахбардан тубдан фарц кил ад и.

Талаб - эхтиёж ицтисодга таъсири катталашган сари бозор 
кучлари Уз таъсирини курсатишади, асосий кучни сарф 
цилишига зараб фермер ва цишлоц хужалик махсулотларики 
ишлаб чинару вчилар, истеъмолчилар талабига тез жавоб 
беришларига тугри келади. Фермер ва ташаббускорларга 
Д ап ат , нима ишлаб чицариш кераклигини мажбур нилмайди. 
Бу шуни англатадики, “янги” бонщарувчилар кишлоц хужалик
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корхоналари менеджерлар куп ечимларини мустацил равишда 
цабул этишга мажбур булиб цолади. Катта йирик 
хужалнкларда менеджерлар рахбарга буйсуниб хисобот 
беришади, бунга царамай уларга катта талаб берилган, бу 
билан бнрта маълумот хам катта. Улар функционал кенгаяди, 
куйилган масалаларни ечиш, бизнес режага уни киритиш, 
назорат цилишга жавоб беришади.

Хусусий фермерларга олдин топиш булмаган кишлоц 
хужалик бизнес менежмент малакаларини узлаштиришга тугри 
келади. Фирма корхона сифатида ишлаши керак фацат “хаёт 
образы” булибгина цолмай.

Факат янги усулларни уРганиб кишлоц хужаликда 
бошкаришда фермерлар утиш ицтисодида шароитида тирик 
цолнши мумкин.

Менеджер ёки замонавий фермерлар ишлаш механизаТори 
билан танншнш керак.

12.7. Фермер хужаликни бош^ариш жараёни.
Фермер хужалигини фаолият турини режалаштириш ва

бопщариш менежменти белгилайди. (ишбилармонлик) корхона 
сифатида фермер хужаликни бонщариш.

Режалаштириш
Ф е1)мер бунга эътибор бермаса .\ам режалаштириш 

зарурияти бор.
Инсон (ёки ташкилотлар) талаб ва эхтиёжларга ва уларни 

цошщтиришга харакат кнлшшади.
Коннцтириш воситалари бу эхтиёжларни цониадириш

етарли эмас.
Бор воситаларни турлича шакллантириш мумкин.
Менеджер олдида турган режалаштириш муаммоси 

шундан иборатки чекланган ресурсларни тацсимлаш 
фаолиятининг турли йуналиши буйича туради. Бу инсон 
■).\ гиёжини '^ониктиришга йуналтирилган.

12.8. Фермер хужаликни функциялаш.
Фермер хужаликни яхши функциялаштириш 

менеджернинг мутахассислигига ва уддобуронлигига боглиц, у 
К\11 пдаги фазилатларга эга булиши лозим:
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• Мацсадга эришиш учун узини ва бошцаларни ташкил 
этиш цобилиятига эга булиш;

• Ферма махсулотини маркетингни ва ишлаб чицариш 
асосий техник саволларини (масалаларни) тушуниш.

•Куйилган максад ва муаммоларни ечишда маркетинг ва 
ишлаб чщ ариш да хаммани жалб этиш цобилиятига

• Ишлаб чицариш ва маркетинг жараёнида боцщалар 
билан яхши мусобатда булиш;

• Уз вацтида шароитга цараб муаммоларни хал этиш 
(ечиш).

Фирма бизнес менежменти - бу режалаштиришдан анча 
катта.

Менеджер уз олдига куйган максадга эришиш учун фацат

цараб иш тутиши керак.
Куйида шароитни узгаришига таъсир этувчи факторлар 

туртта тоифаси келтирилган.
• Ташки лот - расмий корхоналар ва бахолар боглиц 

факторлар;
• Техник - об хаво шаройтк, чорва усимлихлар тури 

(маданияти) технология;
•Инсон - хужаликни юритиш хар бир алохида инсонга 

боглик, кадрлар таркиби^а Узгаришлар корхона фаолиятига 
жиддий таъсир этиши мумкин15.

Нарх - наво талаб эхтиёж узгариши ва бозорда таклиф 
этиш.

Амалдаги натижалар олдиндан айтиб берИлган режаларга 
мос келмай цолади. Кутилган жойларни амалдаги чатижалар 
билан таадослаш доимий назорат хисобига амалга ошади, бу 
муаммоларни бартараф этиш та менеджер чора куриши керак 
(ёки хохлаган холатда уз фойдасини чицариши амалга 
ошириши керак).

Курилган бу фаолият куринищларини комплекси 
фермернинг бизнес - менеджментини ташкил этади. 
Келтирилган диаграмма фермер хужалигини бизнес 
менежментини ишлаб чикишда фойдали хисобланади.



Бошкаришдаги умумий жараёнда хар бир компонентни 
жойини курсатади. Р^уйндаги 12.12. раем. Фермер 
хужалигининг бизнес-менежмент жараёни тасвирланган24.

23«

¡2.12. Раем. Фермер хужалигннинг бизнес-менежменпг'

Умумий жавобгарликни маркетинг хизмати юцори 
бошкарувчилари амалга' оширадилар. Илм техника тараккиёти 
таъсири остида ишлаб чицариш усиши мураккаблашиб, 
истеъмол цилувчиларни талаби • узгарувчан, шунингдек 
ташкилотларни йуналишлари мацеадлари амалга ошишига 
эришадилар. Буни назарга тутган холда маркетинг тузилишини 
мослашув цобилиятига эга булиши керак, ташкилотлар уз 
тузилишини узгартирганда маркетинг тузилишига узгариш 
Кобилиятига эга булса буни мосланувчан деб аталади. Кайта 
Куриш тез хамда ишлаб чицариш пасаймаган холда ташкилотда 
амалга ошиши мумкин, агар тузилиши жараёнига асос солинган 
булса. Маркетинг тузилиши мосланувчан булиши учун,



ташкилот керакли маълумотга эга булиши керак. Кайсики ички 
ва таищи шунингдек табиий техникавий, ицтисодий сиёсий ва 
мааний таъсирларни назарга тутиши керак. Ташкилотчиликни 
икки хил тури бор (цаттщ  ва юмшоц)24. Каттш, тузилма 
цуйдагича хусусусиятга эга: ишчгларни маъсулияти шартнома 
билан чеклаб 1$йилган, хокимият мутахассислаштирилган 
кучайтирилган ишчилар бажармасликлари мумкин мансабига 
тегишли булмаган ишлар. Хозирги таъсирини утказадиган куп 
Кулланмалар мавжуд. Бунака ташкил цилинган тузилмалар 
ташци мухитда муваффациятлидир. “Юмшоц” ташкил 
килинган тузилма мутахассисликни камчилиги сабабли ва 
марказлаштириш муаллак булмаганлиги сабабли шароитга 
мосланувчан “Юмшок” тузуми шуниси билан яхшики таъсир 
этувчи цулланма кам. Ишчилар бир - бирлари билан 
Урталаридаги муносабат яхши, бу холат мацсадга м увоф щ  янги 
гояларни илгари суришга йул беради. Ихтиёрий маркетинг 
тузилмаси Англия ва А ^Ш га цул келади, 
мужассамлаштирилган Японияга. Ички ташкилотчилик 
бугимлари тузилганлиги маркетинг мацсадига етишишига 
Кулайлик яратади28.

Бу холатда цоидага мувофщ  куйидагича тузилма ташкил 
цилинади.

Яхши ва (ёки фойдали) режалаштирилган дастлабки 
шароитлардан - етарли маълумот борлиги (бозор шартлари 
камраб олинган режалаштириш билан шугулланаётган) 
Менеджер учун керакли маълумот шартли уч тоифага 
булиниши мумкин: ;

Муассасанинг кенг доираси: бунга ижтимоий, сиёсий, 
ицтисодий омиллар киради, буларга фермер хеч цандай таъсир 
цила олмайди. Булар сиёсий ечилиши цишлоц хужалигини 
ку.'шаб-кувватлашнинг доираси шакллари ва таклиф цонуни 
таъсир курсатади.

М анбалар.
Бойлик мавжудлиги ва сифати.
Айнан ушбу таркибий кисмлар асосида фермер узининг 

муассасасини ташкил этади. Масалан: ер, майдон, ер сифати, 
ва топографияси алохида хужалик ишлаб-чицариш 
имкониятлари ташкил цилади. Айнан шу тушунча асосида бу
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йанбаалар фермернинг тугридан - тугри (бевосита) назоратида
булади24.

Режалаштириш жараёнйни бошлашдан олдин купроц 
маълумот туплаш мухим ахамиятга эга. Юцорида кайд 
цилинган тахминий тайёр цолип фермерлар менеджер учун 
фойдали булиб цолиши мумкин, унга маълумот излаш 
услубини ургатади, асосий фурсатни бой бермаслик учун 
тупланган маълумотларни цандай тупланганлиги эмас, балки 
сифати мухим ахамиятга эга24.

Якуний тахлил натижаси шуни курсатадики яхши 
менеджер тугри тасдщланган маълумотлар натижасида шу 
кунги ходисалардан керакли хулоса чицариб олади. Бу кийин 
холатдан чициб кетишнинг тугри ечимини топишда цул келади. 
Биз менеджмент усулубларини тугри тушуниш фермер 
хужалыида ва уни хаётга тадбщ  этиш самарадорлигини кул 
келадиган, лекин бу ягона омил эмас.

Бу предметни тасаввур этишнинг хар хил йуллари бор ва 
булардан бири ишнинг цуйдаги тартиби24:

1. Режалаштириш нима?
2. Нима учун фермерга режалаштириш билан шугулланиш 

зарур?
3. Нима учуь фермер режалаштиришдан олдин тулиц 

маълумотга эга булиш керак?
4. Фермер режалаштиришга киришдан олдин цандай 

маълумотларга зга булиши керак?
5. Бундай маълумотларни фермер цаердан олиши керак?

Юцорида курсатилган хар бир саволни алохида куриб 
чщямиз.

Режалаштириш нима учун керак?
1. Хар бир инсон узининг хар хил эхтиёжини цондириш 

учун.
2. Бор манбаалар бу эхтиёжларни имконият бермайди.
3. Бу етарли булмаган манбаалар турли мацсадларда 

турлича ишлатичга! булиши мумкин.
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12.9. Фермер хужалигининг иш фаолияти.
Самарали менедежернинг фазилатлари21.
1. Ташкилотчилик цобилияти.
2. Техник саволлар хацидаги умумий тушунча.
3. Чикишчилиги.
4. Кизщтириш махорати.
5. Карор цабул цилиш махорати.
Кишлок хужалиги бизнес - менеджмента
Но.чницлиц омиллари:
1. Техник омиллар: касаллик ёки об - хаво.
2. Бозорда нарх наволарнинг узгариши.
3. Жамоат омиллари.
4. Инсон омили.

Муассасанинг вазифаларини анщ лаш  фермер 
хужаликларининг кириш цисмида режалаштиришнинг роли ва 
зарурлиги мухокама цилинди. Режалаштириш зарурияти21:

1. Фойда
. 2. Ишлаб чицаришни кенгайтириш.

3. Ишлаб чицариш ёки савдо хажмини купайтириш.
4. Харажатни камайтириш
5. Кредитларни четлаб утиш
6. Яшаш учун кураш
7. Солицларни камайтириш.
8. Турмуш даражасини маълум мивдорга етказиш.
9. .Муассасада иш юритишни сацлаш.
10 Келажак авлодга ишларни топшириш.
Кейинги масала шулардан иборатки бу саволларни 

ахамиятига цараб кенглигини анщ лаб жойлаштириш. Бу иш 
унчалик осон эмас, чунки куп масалаларни бир - бири билан 
солиштириш цийин эмас (масалан: ишлаб чицаришнинг 
хажмини купайтириш ва оила борлигини саклаш, омадсизликда 
оила аъзоларининг бирининг айби борлиги).

Бу муаммони ечиш йулларидан бири масалаларни 
руйхатини тушунчаси бир - бирига гурухларга яцин булиб, 
масалан: молиявий ва номолиявий, узок вацт ва цисца вацт ва 
хоказо. Будар бир масаланинг иккинчисидан устивррлиги 
хасида асосланган хулоса килишга ёрдам беради. Купинча 
фермернинг даромадга б^лган муносабатлари потери
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тушунилади. Фермер учун айникса оилавий ии.лаб чщ ариш  
булса унинг иши нафакат цаёт учун мехнат килиш булади. Бу 
^аёт тарзи ва ишбилармонликларча хал этишлар унга жиддий 
таъсир килади.

Буларнинг натижаси фе|®мернинг асосий максади булиб 
хар доим хам юкори даромад олиши эмас.

Оила аъзосини (ёки эски чшчини) сак ля б цолиш, у одам 
техник жихатдан маълумотга эга булмаган лекин уни кучага 
ташлаб юбориб булмайдиган холат хаётда куп учрайдиган 
муаммолардан бири. Аммо лекин кишлок хужалик ишида куп 
йиллар давомида хеч булмаса оз мивдорда олищ кераклиги.

Узок муддатдаги кишлок хужалик даромадлари 
(амортизацияни кушган холда) шахсий кредитларни уз ишига 
етарли булиши, шахсий капитал харажатлари (бунда турли хил 
капитал чщимлари узок муддат ва гаров ссудаларини бекор 
килиш) ва соликлар тулаш.

Агар бу талаблар амалга оширилмаса муассасанинг 
захиралари камаяди ёки тамом булади, окибатда буларнинг 
хаммаси банкротликка келтиради. Агар хужалик даромадлари 
билан биргаликда амартизация талабларини оширсалар ишлаб 
чикариш харажатларига к^рсатилган талаблар, шунда муассаса 
талаблари купаядн ва молияга хеч кандай богликлиги йук 
масалаларни куриб чикиши мумкин. Фермер олдида куп.бир- 
бири билан ’;арама-карши масалалар булганлиги билан, улар 
хаммаси оз-мунча булсада даромад олишиб туришлари лозим. 
Ушбу кичик даромад ола бошлаганидан кейинги масалаларни 
ечпшга кнришиши мумкин.
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НАЗОРАТ САВОЛЛАРИ.

1. Бозор щтисодиётига $ггган мамлакатларда кандай 
маркетинг ташкилий тузилиш (тизим)?

2 .Маркетинг “каттик“ ташкилий тузилиши “юмшок” 
маркетинг ташкилий тузилишидан нима фарки бор?

3. Маркетинг хизмати цандай булинмалар хусусиятига 
эга?.

4 .Маркетинг тадкикотининг белгиси нима?
5. Маркетинг тадкикотларининг услубий негизи 

нималардан иборат?
6.Маркетингнинг охирги максади ва унинг хусусиятлари 

кандай?
7.Ички ва ташци маркетинг тадкикот маълумотларини 

уртасидаги фарк нималардан иборат?
8. Маркетинг тадкикотларининг асосий йуналиши кандай?
9. Маркетинг тадкщотлари режаси кандай боскичлардан 

иборат?
Ю.Тадкикот воситаларини айтиш?
11. Маркетинг тадкикотларини услубларини айтинг.
12.Хонали ва ташки тадкикотлар килиш кандай 

вазиятларда максадга муъ >фивдир?
13.. Бозор тугрисидаги кандай маълумотлар корхона 

ишлаб чикараётган максу лотни такомиллаштиришда 
ишлатилиши мумкин ва бу маълумотларни кандай олса 
булади?

14-Халкаро маркетинг тадкикотларини таърифлаб беринг.
15.0лдиндан билиш турлари ва услубларини ага :нг.
16.Маркетинг тадкщотлари тизими нимани билдиради.
17. Маркетинг тадкико* ларини утказиш мезонлари 

кандай.



ТЕСТЛАР.
242

1 Д уйидаги жавоблардан цайси бири маркетинг ва 
менеджмент ли узаро алоцага олиб боради? 
а) Маркетинг - бу менежментга ёндошишлардан бири 
в) Менежмент - маркетингнинг асосий кисмларидан бири; 
с) Менеджмент ва маркетинг цисман узаро келишади; 
с!) ”а” ва "в” т$ггри; 
е) тугри жавоб йуц.

2.Фирманинг маркетинг хизмати томонидан назорат ва 
анщ ланувчи, атроф маркетинг му^ит факторига 
куйидагилардан цай бири киради?
а) фирманинг фаолият со^аси; 
в) маркетинг мацсади; 
с) молиявий максад; 
с!) олдинги хамма жавоблар тугри; 
с) тугри жавоб йуц

3. Фирманинг юцори ра^барияти томонидан 
аникланадиган маркетинг атроф мухити факторларига 
нималар алоцадор?

а) маркетинг мацсади;
в) маркетинг хизматида ташкилий тизим ишлаб чициш; 
с) фирмада маркетинг ахамияти;
с!) ю^оридаги жавоблар тугри; 
е) жавоблар ичида тугриси йук-

4. Маркетинг хизмати ташкил этиш функционал тизими .
- бу?
а) маркетинг функциялар билан алохида ходимлар, 

ходнмлар гурухида маркетинг хизматидан булишдаги таянч
тизим;

в) фирмадаги маркетинг функцияланишни амаж а ошириш
тизими;

с) униси хам, буниси хам тугри;
с!) полифункционалдан маркетингни монофункционал 

йуналишига жавоб берадиган тизим; 
е) тугри жавоб йуц.



5 .Маркетинг хизматида мол-ма^сулот тизими ташкил 
этиш нотугри: (ортигини белгиланг)
а) ма^сулот гуру^лари ва ало^ида тури буйича хизмат 

ходимлари маъсулиятини булиниши;
в) махсулот ассортименти диверсификациясининг му^им 

даражаси табиий;
с) функционал тизим элементларини киритиш мумкин; 
с!) чукур махсулот ассортименти жуда самарали; 
е) тугри жавоб йук-

6. Маркетинг хизматини ташкил зтишда бозор тизими -
бу:
а) фирмани цизщтирувчи мос холдаги бозор тизими; 
в) алохида бутинлардан иборат, турли хил сегментга тугри 

келувчи тизим;
с) униси з^ам, буниси тугри;
<1) олдинги учта жавоб тугри; 
е) тугри жавоб йук-

* -
7 .Маркетинг хизматини ташкилида географик тизим, 

нотугри (ортигини белгиланг)
а) маркетинг хизмати ичида ходимлар ёки гурухлар 

маъсулиятини булишни турли минтацаларда фаолиятини 
белгилайди;

в) функционал ташкилий тизим билан мослашуви кийин; 
с) фирмчнинг ривожланган экспорт фаолини 

самаралилиги;
Ю бозор ташкилий тизими хилма - хиллигини белгилайди; 
е) тугри жавоб йуц.

8. У рта фирмалар учун оптимал хисобланади:
а) сотиш дастури маъсулиятини маркетиг бу лимита 

юкланг;
в) маркетинг мутахассислари функционаллигини сотиш 

булими таркибида;
с) сотиш гуру^ини ва маркетингни, уларнинг узаро 

алокаси мавжудлиги;
с1) олдинги учта жавоб тугри; 
е) тугри жавоб йуц. •
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9-Куйида белгиланган маркетинг бюджетики 
аницлашда аниц услуб: 
а) рацобатчига мос келувчи услуб;
в) аниупцнган гЬоиэ уг'дуйи* '____ - ______  :__ :____
с) ’’максад-топшириц“ усули; 
с!) максимал даромад услуби; 
е) тугри жавоб йух-

Ю.Маркетингнинг доимий харажат бюджетига 
хуйидагилар кирмайди:
а) маркетингнинг хизмати’функцияланишига харажатлар; 
в) бозорни урганиш билан боглщ  харажатлар; 
с) скидка ва кимматбахо;
Ю иккинчиси хам эмас, учинчиси хам эмас; 
е) тугри жавоб йух.

И .М ахсулотлар ишлаб чихаришга сарфланган харажат 
ва уларни кутарилиш, коммуникадиялашларни хисобга 
олган холдаги сарф харажатлар нисбати. 
а) шахсий истеъмол махсулот тоифаси жуда кам; 
в) махсулот тоифасига царамай, хар хил булиши мумкин; 
с) инвестиция махсулотлари тоифасидан жуда кам; 
с!) махсулотга талаб ва таклиф нисбатига боглщ ; 
е) тугри жавоб йух.

12. М аркетинг фаолиятининг натижаларига бог лик. 
хараж:.тларга характерловчи . эгри чизих хуйидаги 
куринишга эга: 
а) Э - куринишли эгри чизщ ; 
в) мусбат томонга огган тугри чизих; 
с) унга ва юцорига йуналган чизивда; 
с!) урунмали параболаниш цисми, мусбат томонга огтан; 
е) тугри жавоб йуц.



13.М аркетишта сарфланган оптимал харажат куйидаги 
факторларга боглиц эмас:
а) фирманинг бозордаги ташци циёфаси (имиджи); 
в) фирма ишлайдиган со^а;
с) бозор мацсадли сегмент кел жаги (переспектива);
<1) фирманинг эришган молиявий натижалари; 
е) тугри жавоб йуц.

14.3амонавий дунёнинг корхонадаги бопщаришга 
ривожланишини асосий тенденцияларини айтиб беринг: 
а) фирманинг дунёдаги интеграция гЬункциялари йирик 

инвестицияларнинг унга катта булмаган корпоратив боцщариш 
органига боглиц стратегик ривожланиш масалаларини ечиш; 

в) минтаца, давлат мицёсларида корхоналарнинг бир-
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с) фаолиятнинг хар бир сщасида самаралилигани. 
кучайтириш,' шахсий иннициатива ва таваккалчиликни 
рагбатлантириш ва бонщариш истеъмолчини цуллаб 
цувватлантиришга йуналтириш;

с!) ташкилий маданий бопщаришга бизнесни буриш - цадр- 
кимматли тизим, фирма ходимлари орасидаги тацсимлаш ва 
охирги мацсадга» бог лиц ташкил этиш; 

е) хамма жавоблар тугри.

15.Менежментнинг координацияси функцияси цандай 
турларга булинади?
а) превентив Ва огохлантириш; 
в) йуцотувчи ва тугри ловчи; 
с) рагбатлантирувчи ва тугри ловчи;
<0 а ва с вариантлар т^гри; 
е) хамма жавоблар т^гри.

16.Фаолият самаралилигини оширувчи менежментнинг 
цандай координация функциясини таърифлаб беради?
а) превентив лиги; 
в) йуцотувчи; 
с) тугриловчи;
<3) рагбатлантирувчи; 
е) тугри жавоб йуц.
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17.Хужаликни олиб бориш субъектларини узаро алоца 
белгиланган схемасининг цуллаб цувватлашга белгиланган 
менежмент координациянипг цандай функцияси маълум? 
а) превентив;
в) й^цотувчи;--------- ------------------------------------------ ,
с)тугриловчи;
с1) рагбатлантирувчи;
е) тугри жавоб йук-

С ;
18.Хужалик субъект лари менежментнииг координация 

функцияси цандай?
а) превентив; 
в) йУкотувчи; 
с) тугриловчи;
(1) рагбатлантирувчи;
е) тугри жавоб йуц; . ■

19.Менежментнинг цанаца координация вазифалари, 
унинг самарали фаолиятини курсатади?
а) превентив; 
в) йуко^увчи; 
с) тугриловчи; 
ё) рагбатлантирувчи; 
е) тугри жавоб йук-

20.3амонавий маркетингнинг корхона фаолиятида 
асосий турларини курсатинг? 
а) техник фаолияти;
в) таъсирининг координация бопщариш фаолияти; 
с) боцщариш фаолиятида ташкилий таъсир; 
с!) а ва с вариантлар тугри; 
е) хамма жаво 'лар  тугри.



2.1. Корхонанинг маркетинг фаолиятида ташкил этиш ва 
узлаштиришда, ишлаб чщ ариш да, техникани, ишлаб 
чикаришни давом этишда прогрессив материаллар 
|$лланиш и бу: 
а) техник фаолияти;
в) боищарувчининг фаолиятининг таъсир координацияси 

буйича;
с) боищариш фао.^ятида ташкилий таъсир; 
сО а ва с вариантлар тутри; 
е) хамма жавоблар тугри.

22.Корхона фаолиятини тартибга солиш, таъминлаш ва 
муросага киритиш ишлаб чщ ариш  жараёнида замонавий 
маркетинг деб цуйидагилар аталади: 
а) техника фаолиятни;
в) бонщарувчилик фаолиятининг текшириш буйича 

таъсири, координациясини;
с) бошкарувчини фаолиятидаги ташкилий таъсирини;

. с!) а ва с вариант лар тугри; 
е) хамма жавоблар тугри.

23.Замонавий маркетингда стратегик боищариш тизими 
бозордаги корхонанинг фаолияти деб цуйидагилар 
аталади:
а) техника фаолиятини;
в) бопщарувчининг фаолиятининг таъсир координация 

буйича;
с) боищариш фаолиятида ташкилий таъсир; 
с1) а ва с вариант лар тугри; 
е) хамма жавоблар тугри.

24.Корхона фаолиятини урганиш ва самарали 
боищариш куйдагига керак:
а) ишларнинг хозирги холатининг тахлили ва корхонанинг 

узгарувчан бозор конъюнктура шароитида хулц атворини 
олдиндан айтиб бериш;

в) оптимал ечимларни кабул цилиш мацсадида тавсиялар 
ишлаб чициш;
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с) фирма томоиидаи чекланган ресурсларни энг яхши 
усу лини аницлаш;

с!) а ва с вариантлар тугри; 
е) хамма жавоблар тугри.

25.Вертикал маркетинг тизими - бу;
а) ишлаб чицариш интеграцияси, чакана савдони ташкил 

этиш, магазин лар хуцуцига эга ва назорат цилиш, 
тажрибаларни ва корхоналарни, к^шимча ишлаб чицариш ёки 
ма^сулотни сотиш;

в) мацсулот сотиш тармоцларини тацсимлаш ва ишлаб 
чицишда нархларни тизимлари;

с) ма^сулотни одатдагидек сотиш танловларига 
альтернатив;

с!) в ва с вариант лари тугри; 
е) хамма жавоблар тугри.

26.Вертикал корпоратив тизими - бу: 
а) савдо имтиёзли ушловчи ташкилотлар;
в) мацсулот ишлаб \"щаришда ва уни сотишда каналлар 

буйича тацсимлаш алохида усулида;
с) чакана савдо килувчилар ихтиёрий занжири ва чакана 

савдо килув''йлар ширкати;
ё ) а ва с вариантлар тугри; 
е) хамма жавоблар тугри.

27.Ш артномали вертикал маркетинг тизими - бу: 
а) савдо имтиёзларини эгалловчи ташкилотлар;
в) ма^сулот ишлаб чицишда интеграция ва уни сотиш

тармоклари;
с) чакана савдо цилувчилар интеграциялиги ва чакна савдо 

цилувчилар ширкати;
с1) а ва с вариантлар тугри; 
с) хамма жавоблар т^гри.

28.11тартномали вертикал маркетинг тизими - бу: 
а )  савдо имтиёзларини эгалловчи ташкилотлар;
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в) ма^сулот ишлаб чицаришда интеграция ва унинг сотиш 
тармоцлари буйича таксимлаш;

с) чакана савдо цилувчилар ихтиёрийлиги ва чакана савдо 
килувчилар ширкати;

сО а ва с вариантлар тугри; 
е) хамма вариантлар тугри.

29.Ш артномали вертикал маркетинг тизимининг асосий 
турларини курсатинг:

. а) имтиёзлар эгаси уз цулида ишлаб чицариш нима «¡ийин 
эканлигини ва ма^сулот харажати тармоцлари бирлаштиради;

в) улгуржи сотувчи ихтиёрий чакана сотувчиларни ташкил 
этади, дастурни ишлаб чицаради, савдо истеъмолини 
стандартлаштиришда самарали ракобатчилик мацсадида; 

с) чакана сотувчиларни ширкатга бирлаштиради;

е) хамма жавоблар тугри.

30.Ш артномали вертикал маркетинг тизимига 
тивсифловчи имтиёзларни асосий формаларини 
курсатинг:
а) чакаНа имтиёзли ушловчи ишлаб чикарувчи таркибида; 
в) улгуржи имтиёзлар ушловчи ишлаб чикариш таркибида 

алкоголсиз ичимликлар савдо со^асида;
. с) хизмат таркибида чакана имтиёзли ишловчилар;
(!) а ва с вариантлари тугри; 
е) хамма вариантлар тугри.

31.Интеграциялашган ишлаб чицариш ва ма^сулотни 
сотиш корхона булимлари ва фирмаларни вертикал 
маркетинг тури нима деб аталади?
а) бопщариладиган вертгкал маркетинг тизими;
в) консолидация;
с) поливертикал интеграция;
с1) а ва с вариантлар тутри;
е) хамма жавоблар тугри.
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М А С А Л А Л А Р '2.
1. Масала.
Юцоридаги масаладан келиб чш дан колда 300 та буш 

Колган уриндицлардан самарали фойдаланиш йулини топинг.
Ечими: Долган рриндщларга чипталарни пастроц народа 

сотиш мацсадга мувофицдир чипталар 30 сумдан сотиб 
цушимча 30х 300= 9000 сум даромад олиш мумкин.

Жавоб: . Чипталар паст народа сотиш мацсадга 
мувофицроц.

2. Масала.
Корхонага ходимлар кабул килиш тан лов асосида булади. 

Ариза толширганлар ичида чизикли рахбарлар танлаб олиш 
керак, функционал булимига ва устага (мастер) нисбатан.

3 : 7 : 15 Лекин факт буйича чизикли ра^барларни ва 
функционал булими ра^барлари 25% фоизга белгиланганга 
нисбатан куп, усталар - 15% белгилангандан кам. Шунта 
Карамай 95 киши кабул килишди. }£ар бир лавозимга нечта 
киши кабул килинди?

Жавоб. Нисбат 3 : 7 :  15 шуни белгилайдики, чизщли
2_ т.

рахбарлар - 25, ёки 12% ни, функционал рахбарлар - 25 ёки
25

28% ни, ва усталар (мастер) 25 ёки 60% ни ташкил этади. Факт 
б^нича (амалда эса) чизщли рахбарлар сони цуйидагича
булади:

12% + (25% , 12% дан)  = 15% 
функционал рахбарлар 
28% + (25%, 28% дан) = 35% 
усталар
60% - (25%, 6 0 %  дан)  = 45%

Ёлланган ходимлар умумий фоизи 
15 + 35 + 45 = 95%
95 кабул цилинган кишига тугри келади.
Бундан цабул щлинган чизицли рахбарлар 15, 

функционал рахбарлар - 35 ва усталар - 45 кишини ташкил
этпшдп.
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3. Масала.
25 кишидан иборат корхонанинг маош фонди 2 милн. 

сумни ташкил этади. Ходимлар сонини 15 тсишига ортириш ва 
уртача маош 50 минг сумга ортиши натижасида, ме^нат маоши 
фонди 3 млн. 250 минг. сумга ортди. Корхона янги ходимлар 
сонини хисоблаши керак, маош фонди ортиши натижасида 
уртача маош мивдорини аницланг?

Жавоб. Ходимлар аввалги сонини X  билан белгилаб ва У 
билан аввалги уртача маошни белгилай.шз.

Масалани шартини цуйдагича ёзишимиз мумкин.

Икки номаълумли схемани ечиб, цуйидагига эга буламиз:

2000

х 2 -  5 0 х + 6 0 0  = 0

Квадрат тенгламанинг стандарт дискриминантини топиш 
формуласидан фойдаланиб, куйидагини оламиз:

Х2 = 20 киши (X I кирмайди, чунки шартига кура 
ходимлар саволига 25 кишидан оз булган) •

Бинобарин:
1. Ходимлар янги сони 
20 + 15 = 35 кишига течг.

2. Маош фонди ортгандан сунг уртача маош 
у + 50 = 2000 + 50 = 150 минг сумга тенг.

20

х • у  = 2 0 0 0  

х + 1 5 ) (х  + 5 0 )  = 2 0 0 0  + 3 2 5 0

5 0 :  / 5 о 2
2 V  и



ЗЕХ НН И АНИКЛАШ  МАСАЛАЛАРИ"
1. Масала. .
Олтита та идиш бор, учтаси буш, учтаси маълум суюцлик 

билан тула. Идлшлар тартиб билан жойлашган: олдин 3 та 
буш, кейин уча тула идиш. Буш ва тула идишлар кстма-кет— 
тартибда (буш, тула, буш. ...)  жойлаштирилиши суралади. 
Иложи борича камрок юришлар билан амалга ошириш керак.

2 масала.
Сиз ^амкорингиз билан корхона мулкини тенг 

булмоцчисиз.
а) Буни >;аадона ва узгалар ёрдамисиз цандай амалга

оширасиз?
б) Ассоциациянйнг бир неча аъзолари уртасида мулкни 

узгалар ёрдамисиз цандай тацсимлаш керак?

БИЗНЕС У Й И Н  ВА ХОЛАТЛАР.
Бизнес уйин № 1. Самарали менеджер фазилатлари14.

_ Ишбилармонларнинг мацсади - муаммо устида бош 
цотиришга мажбур килиш ва музокара Жараёнида таълукли 
фикрлар билан алмашиш.

Иш боскичлари:
1. Руутичаларни таркатиш ва иштирокчиларни (берилган) 

тавсияланган тавсифлар мулокот килишлари суралган;
2.Ж уфтлар билан ишлаб, иштирокчллар гоялар билан 

алмашишади. Менеджер туртта асосий тавсифи асосида бир 
хил фикрга келишлари керак;

З Д ар  жуфтнинг вакилининг ахамияти буйича битта 
тавсифсини айтиб беришини суралади.

4.Доскада иштирокчилар таклифини ёзинг.
Бахе учун мулохаза саволлар. ■
Куйида менеджернинг асосий тавсифи келтирилган 

(иштирокчилар асосан шу фазилатларни айтишади). Руй^ат 
тула эмас, бунга иштирокчилар (тингловчилар) боцща 
фазилатларни куишш11 мумкин. Агар иштирокчилар цийналса 
уларга ёрдам беринг (В.1У.1. Раем).

Икки колонкада боищариш ходимларининг тавсифси 
сонини куйиш, тартиб сони цайтарилмаслиги лозим.



№

№ Менеджер фазилати Тавсифий ахамияти

1. Олий маълумотга эга булганлар

2. Еши

3. Одамлар билан иш мацорати

4. Шахсий фазилатлар

5. Маълумотни касб фаолиятиг 

келиши *

7. Омилкорлиги

8. Ме^нат жараёнидаги HorÿFp 

олинган. мукофотларн 

рагбатлантириш

9. Аник лик, пухталик

10. » жíVi а.ъ лум отлил ик

11. Маъмурий- ишларга мойиллиги

12. Конунларни билиш

13. Катта ва Kÿn керакли масалаларга эг 

булиш

14. Уддабурронлиги.

B.IV.1. Раем Бошцариш ходимларнинг ахамиятли 
тавсифи шкаласи.



Укитувчига тавсиялар.
Хаяжонланманг, агар иш жараёнида тингловчилар 

Узбекистан ва бозор иктисодиёти давлатлар корхоналари бу 
тугрисида кар кил (Ьикрлар айтишга - бу сизга 
истеъмолчиларда тайёргарлик савиясшш аниклашга имкон 
беради ва уларга му ставил фиркларни айтишга имкон беради.

Агар ьакт етарлича б^лса очщ  кУтилаР иш таркатиш 
вариантини куллашлари мумкии, Суш очик жойга тингловчилар 
менеджер тавсифсини ёзиб: куйишлари мумкин. Бу эса 
тингловчиларга уз фикрини баён этишга имкон яратади, Сизга 
эса - уларнинг тайёргарлик даражасини аншушдга имкон 
беради.

Бизнес уйин № 2. Ходимлар маркетинг иш 
туркумлари'4.

1998 йил январь ойида “Капитал” газетасида мацола 
(материгт) чоп этилган.

“Прок-ер энд ГАмбл” хаммага бир хил шароит.
“Проктер энд Г\,мбл * компанияси менеджерларидан бири 

Александр Ефименко куйидаги: - “ (Цен яхши ишлайман деб 
хисобламайман, ва хизмат буйича усиш кутгандан анча тез 
келади”. Бу билан бонща хамкасабалари кам кушилади.

“Проктер энд Гембл” ходимлар билан ишлашни асосий 
йуиал и и 1 лари дан бири - хар бир ходимнинг шахсий 
хусусиятини хисобга олишдир. Улар Россия бозорида 7 йилдан 
бепи ишлашади. Компания шу йилнинг узида 200 кишини ишга 
олди. Уларнлнг хали знди ишини бошлашига царамасдан 
“Проктер энд Гембл” ма^сулотларини харакатини кузатиш 
имкони бор. Компаниянинг ма^сулотларига цараб, цулланиш 
бизнесининг сегментиии белгилайди.

“Проктер энд Гембл” коспанияси .мутахассисларига 
эхтиёжи камаяди. Унинг асосии сиёсатининг кадрлари 
Роосиядаги хочим^ари куп рахбарлик лавозимларига киритиш. 
Москвадаги ходимлар билан ишлаш булимининг директори 
Терренс Мур, шу ижтимоий ицтисодий мукитда катта булган 
ходимлар, бизнинг бизнесни боищаришади. Россгяда биз



томондаи ёцланган ёш, талантли ходимлар “Проктер энд 
Гембл” да ишлар жараёнида шундай маълумотларга ва 
терминларга эга булишадики улар нафакат Россияда, балки 
бонща давлатларда рахбарлик лавозимларида ишлашга лойик. 
Бу эса бизни жуда ^ам кониктиради, россиялик менеджерлар 
бизга нисбатан истеъмолчилар талабани ишини яхши 
билишади, Россия бозорииииг холатиии ва имкониятларини 
яхши тушуитириб беришади.

Елена Хомич, “Жамоатчилик билан богланнш” 
булимининг бешинчи курс талабаси, ходимлар билан ишлаш 
булимининг ярим йиллик амалиётида унга ишонч беришди. 
“Менга - дейди Елена - муракаб семинарлар ва президентларяи 
тайёрлаш ва утказишни топширишади, бунда булим 
бошлщлари фацатгина хамма деталлар билан текширибгин' 
Колмай, балки мен билан мапа^атлашиб (консультациялашиб) 
иш олиб боришди”.

Ишга цабул цилишида хеч кимга хеч кандай фаркига 
Карамй, таянч маълумотни олганлиги бизни кизиктирмайди. 
Мухими - мутахассислиги буйича давогарнинг малакасидир., 
уни уддабуронлиги ва психологини фазилатлари. Табиий, янги 
ёш ходим муаллак бушлиндан ишдан белгиламайди: улар 
хизматига компаниянинг корпоратив тажрибасидир, у эса 1837 
йилдан ишлаб келмокда. “Проктер энд Гембл” нинг фикри 
яхши ишга чицилган мутахассис ва психологик 
тайёргарликнинг дастури.

“Ишга кабул киличган ишчи шуни яхши биладики, 
компаниянинг узига хажми етарли шароитларни етказиб беради 
ва хизмат буйича усиши ва ракобатли маоши уни 
стабиллаштиради” дейди Л.Давидов. Ходимлар билан ишлаш 
булимнинг менеджери Л.Пелихова шуни таъкидлайдики янги 
ишга кабул килинган хо,.им маошдан ташкари, имтиёзлар 
жойига эга, бу медицина сугуртаси, кунлик текин тушлик, 
компания ишчи магазинидан фойдаланиш ва уй-жой олк ига 
кредит олиш.

Компаниянинг асосий ишлаб чикариш максади уиинг 
корпоратив иринципларидир, асосийси янги максулоглар 
ишлаб чщишдан ижтимоий дастур, янги иш жойларини 
ташкил этиш, атроф му^итни мухофаза кил ишдан иборатдир.
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Савол ва топширщлар.
1. Ходимлар маркетингнинг цайси йуналиши бу 

материалда руёбга чикилади?
2.Сизнинг фиркрингизча бу. материалнинг чоп 

этилишикинг асосий максади нимадан иборат?
3.Асосий таъкид бунда нималардан иборат?
4.Бунда цайси мацбуллар ишлатилган? Иложи борича энг 

куп уларнинг мивдорини аникланг..
5. Одамлар адолатли ёки адо^атсиздир ишлатилган?:
а) фирманинг келтирилган максади буйича?
б) замонавий жамият ижтимоий-иктисодий шартномаларга 

Караб?
6. Сизнинг тахлилингизга к^раб кайси даре ва 

натижалефни сизнинг фирмангизга, ташкилотингизга ишлатиш 
мумкин?

Ишчан уйин № 3 Фермер хужалигининг бизнес 
менежменти нима?24

Тоиширик- Ж уфтликларда ишлаб, тингловчилар 
фирманинг бизнес ва менежменти асосий тавсифси руйхатшш 
тузишади.

Узингизни руйхатингизни иккита устунга булинг.

Фермер хужалигининг
режаси.

Фермер хужалигининг 
ф'ункцияланиши.

-
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Тавсияномалар:
Руйхатни икки цисмга булинг: хужаликни 

режалаштиришга нималар киради - функциялаштиришга 
нималар киради?

Машцни савол-жавоб услуби орцали бажариш мумкин, 
марказий хужум ёки кичик гурухлар оркали.

Ишчан уйин № 4. Фермер хужалик вазифалари24.
Тингловчилар (3-4 кишидан иборат майда гурухлар) тенг 

максад ва вазифалар режаларини тузишади. Бундан кейин 
музокара мулокот утказилади.

Москва вилоятидаги “Яхромский” агрохужалигидаги 
ишлаб чицариш боищаришидаги тизим тахлил учуй тавсия 
этилади (В .IV .2. ва ВЛУ.З. расмларни куринг)24.

Т А Х Л И Л  У Ч У Н  Х О Л А Т .
Маркетинг хизмати учун ходимлар танлаш14.
Маркетинг фаолиятини ташкил этишда оддий булмаган 

вазифаии бажаришда ташкилот рахбарияти ва боища шахслар 
кимлардан вазифаии е1,млмаслигига боглщ  булган холда, 
максадга эришиши керак. Мухими - бу уйлайдиган, доимо 
изланишда булгаи куп фикрли ва истикболга Царатилган жамоа 
йигишдан иборат.

а) Кад^ларга эхтиёжи ва уларни танлаш, булимии косил 
Килишда ма^сулот ва хукукларни теиглаштириш ташкилот 
режасида катта ахамиятга эга. Чикарилаётган в" сотилгаи 
ма^сулот тула ассортименти таъсир килиши тула имкониятни 
унга бериши керак. Натижа тар олишда унга таъсир сохасини 
кенгайтириш фирманинг тула стратегиясини очиклашдан 
иборат.

б) Савдо агентларига эхтиёжни хисоби.
Бозорнинг турт хил жугрофик сегментларда фирма 

сафарда юрадиган савдогар (компания, агент) ишлатади.
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10.2. Раем. *Яхромский> агрохужалигининг бошцариш тизимиР.
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10.3. Р>см. <?Яхромский* агрохужалигининг такомиллашшрилган боищарнш тизими11.



А. сегментида эхтимоли бор мижоз (реал ва потенциал 
истеъмолчи) 50 га тенг, *ар бирини бориб куриш ойига турт 
маротабани ташки л этади. Б сегментида 70 потенциал мижоз 
улар билан учр ши (бориб куриши) рационал ми^дори - ойига 
икки ма^ал.

В ва Г сегментларида 100 ва 150 та мижоз - В сегментида 
ойига бир маротаба. Фирмада жорий этилган корхоналар 
асосида *ар бир савдо агента уртача ойига 20 иш кун ишлайди, 
мижозлар билан кунига учрашиш мивдори эса кунига 4 марта.

Бундан ташкари, *ар юзта мижоз билан учрашиш, унта 
режадан таищари ва агентлиги узининг ташаббуси билан амалга 
оширилади. Карийб 5% учрашувлар техник сабабларга кура 
амалда булмай цолиши мумкйн: автомобиль ишдан чициши, 
мижознинг жойида булмай колйши ва хоказо.

в) Маркетинг хизматига ходимлар танлаш.
Бир-бирини яхши биладиган учта кщори малакали 

мутахассислардан иборат гуру* маркетинг масалалари буйича 
саноат корхоналари учун коммуникацион корхона тузишга 
потенциал инвестициясига мурожат цилишДи.

Улар олий техник билимго^идан йирик саноат 
корхонасига ишга келмай конструкторлик булимида ишлашди. 
Улардан иккитасининг иш даври 20 йил, биттасиники эса 
олти йилни ташкил этади.

Улар у3 со^аларининг ма^сулотларини жуда яхши 
билишар эди. Истеъмолчиларнинг талабини хар томонлама. 
билишлари ва уларга жавоб беришлари керак.

Буюртмачилар хам уларни хурмат нилиб жуда яхши 
билишар эди. Балтии т’ежаш ниятида улар тугридан-тугри бу 
ходимларга тижорат масалалари буйича мурожат цилишарди.

Биринчи бозор ютукл'арини улар уз консультативи, 
бизнесини ташкил этишга ундадилар. Бу проспект аъзолари 
Наммаси уйланган, ва иккитасини фарзанди бор. Улар я^ши 
маошга, шахсий автомобил, иккита катталари эса дала *овли 
катежига эга.

Бу вазиятдаги маълумотларга яна бир эътибор бериб 
у Кинг. Консультацияли фирмани ташкил этиш дегани, 
му^аидисни цуйидагилар мажбур ^илади: улар ра^барларидан
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жуда хам рози булишмаган, узларининг потенциали руёбга 
чициш шароитларидан коницишмайди.

Улар Уз инвесторига яхши жихозланган бизнес - режани 
алохида шундай фактнй олдига к,уйиб, консультация со*аси 
дунёда 10 - 15% усишини курсатишди.

Келажак корхонага, улар цандай жамгарма куйишади? - 
деган саволга бир кишининг бир йиллик маошини орттириш. 
Инвестордан эса ун С ли маротаба купроц кушишини талаб 
нилишди. Узларининг ме^натини кандай ба^олашди? -деган 
саволга гуру* аъзолари, масла^атлашиб, узларининг хозирги 
даромадинилг 85% кафолат беришди.

Инвестр курган бизнес-режадан ^ойил колиб, шунга 
^арамай маслахат (консультация) унинг ихтисоси эмаслигини 
айтди.

Савол ва жавоблар.
1 Харидорлар билан 1 ой ичида п. санлаштирилган умумий 

учрашувларни хисобланг.
. 2. Режалаштирилмаган ва хосил булмаган учрашувлар 

истеъмол фоизини ва фирмага талаб булган ходимлар сонини 
ани^ланг (штат буйича маош)

3. Сизнинг фикрингизча улар ме*натини унумдорлигини 
цандай ошириши мумкин? Бу нималарга боглик?

4.Корхона иштирокчиларининг таржим;ш *оли цилинади, 
уларнинг мутахассислик ишлари ва ижтимоий холати (статус), 
уларнинг истщболи, маркетинг консультация ташкмлотида 
Катнашиши тугрисИДа Кандай далил булиши мумкин?

5.Уларнинг юту^лари руёбга чицмаслигига бирор нарса 
асос буладими? Сизни огох; л антирад ими? Сухбат/’ощдлн 
нимани сУрардингиз? Кайсилари ахамиятсиз?

6. Улар бизнес-режани мазмуни билан танишишдан олдин, 
*андай хулоса чикаришлари мумкин?

7. Янги маълумотни *исобга олган *олда берилган би:,лес- 
режанинг кучли ва кучсиз томонларини аницланг.

9. Потенциал инвесторлик бу проектда цатнашишга 
янгиланишни рад этиш сабабларини айтиб беринг? Сиз цандай 
жавоб беришингиз мумкин ва у нима билан мослашган?
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И Л О В А Л А Р
И лова № 1\М  

Маркетинг хизмати булинмаларининг асосий 
фунгциялари13

1. Бозор, 
талаб, ва 
махсулот 
реклама-си 
рулим м.

1. Потенциал бозорларининг асосий 
рацобатчилик омилларини- тзхлил этиш ва 
башорат хилиш.
2. Тижорат ва и*тисодий омиларининг 
тахлили.
3. Махсулот хажми, унинг техник даражаси ва 
сифати, устунлик ва камчиликларни тахлили.
4. Ишлаб чицилган махсулотнинг истеъмол 
хусусиятларини урганиш.
5. Махсулотга корхона йуналишлари буйича 
жахон ишлаб чихаришидаги тенденциялар 
таъсири.
6. Йулланма ташки^отларнн маркетинг 
тадбирларини бажаришга жалб хилиш буйича 
таклифларни тайёрлаш.
7. Чихарилаётган махсулот буйича талабни 
урганиш.
8. Сотув хажми ва бозорга таъсир этувчи 
омилларнинг узаро таъсири.
9. Корхона махсулоти ра^обатбардош-лигининг 
тахлили.
10. Янги чихарилаётган махсулот буйича 
таъминлаиган талабни башорат килшн.
И . Фан’ таравдиёти ютухларига асосланган 
маркетинг стратегиясини ишлаб чихши.
12. Корхона махсулоти учун бозор хажмини 
хисоблаш.
13. Барча ^  функционал булимларнинг 
фаолиятини мувофихлаштириш.
14. Корхона махсулотини сотиш потенциал 
бозсрлари хахида маълумотларни йигиш.
15. И хформацион-статистик маълумотлар 
банкини яратиш.
16. Потенциал истеъмолчиларнинг ж> грофик
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жойлаштириш.
17. Асосий ргщобатчилар ма^сулотинилг 
хажмини анщлаш.
18. Сотшп тармоги фаолиятининг 
структураси, туз лиши ва ташкил этилишини 
урганиш.
19. Фирма таъмирлаш ишлари даражасинч 
анщлаш.
20. Истеъмолчилар билан алсщани ташкил 
этиш.
21. Рекламацияларни куриш ва 
цаноатлаштириш услубларининг тахлили.
22. Маркетинг хизмати ходимларининг 
истеъмолчилар билан учрашиш режасини 
тузиш.
23. Истеъмолчиларнинг ма^сулотга нисбатан 
фикрининг тахлили.
24. Рацобатчи ма*сулот кучли ва заиф 
томонларини тахлили.
25. Барча ма*сулот буйича реклама 
стратегиясини яратиш.
26. Марказий ва махалий реклама 
агентларининг имкониятлари урганиш.
27. Оммавий ахборот воситалари ёрдамида 
рекламани ташкил этиш.
28. Рекламанинг болща воситаларини 
('граНспортда, ёругли, электрон табло ва почта 
орцали) таъминлаш.
29. Марказий ва минта^авий тнрмо^ли 
кургазмаларида корхона иштирокини 
таъминлаш.
30. КУргазма давомида ма*сулот рекламасини 
таъминлаш.
31. Фирма усул (стиль) ини шакллантириш 
буйича таклифларни тайёрлгпи.
32. Реклама, проспект ва бонща воситалар 
билан кургазмага бормоцчи булган корхона 
ходимларини таъминлаш.
33. Реклама фаолиятини тахлил этиш.________
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34. Сотув доирасида фаолият курсатувчи 
дилер хизматини услубий бонщариш.
35. Рекламайинг хорижий тажрибаларини 
узлаштириш.
36. )^ар бир махсулот буйича етказиб бериш 
самарали шаклларини урганиш ва тахлил 
цилиш.
37. Махсулот эхтиёжини сотишга эга булмаган, 
буни сабабини аниклаш.
38. Техник ; булимлар билан биргаликда 
таъмирлаш ва бошк.а хужжатларни ишлаб 
чикиш.
39. Блокга ортщ ча сарфни солиштиришни 
утказиш, щтисоди т^гри келмаган 
харажатларни аниклаш ва йукотиш.
40. Бозорни кенгайтириш ма^садида янги 
эхтиёжни хосил *илиш ва махс/лотларни 
куланишга янги фармонларни топиш.
41. Янги махсулотни хосил килишда 
таклифлар ишлаб чицариш.
42. Тавсифни ^згартириш буйича таклиф ва 
саволларнп ишлаб чщиш, чщарилган ва янги 
махсулот конструкцияси ва ишлаб чщ иш  
технологиясини куриб чициш, унинг максади 
истеъмолчилик хоссаларини яхшилаш ва 
дунёвий эришилган ютукларни куриб чик;иш.
43. И^тисодий конструктролик ва технологик 
булимлар билан биргаликда янги ма^сулотлар 
ган нархини анщлаш ва буни камайтириш 
тадбирларини утказиш, ицтисодий эффект 
истеъмолчиларда шицлаш ва корхонанинг 
янги махсулотини. сотишда колган сарф 
фойдани ани^лаш.
44. Ало.\ида ма^сулотлар турини урганиш ва 
уни талабини анщ лаш  мивдорини ва 
ном "нклатурасини урганиб ишлаб чикариш 
режасиг'' таклиф ва мулохазаларни тайёрлаш.
45. Ма\сулотни ураб жойлашда, унинг эстетик 
кУриниши ва техник шароитини ишлаб чикиш.
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2. Сотиш 
булими.

1. Махсулотни сотишдаги корхонанинг 
и^тисодий фаолиятини таъминлаш.
2. Ишлаб чикарилган махсулот харидорларга 
етказиб бериш шартномаларини тузиш ва 
тайёрлаш.
3. Корхонанинг белгиланган хизмати билан 
биргаликда номенклатура режалар тузиш ва 
тайёр махсулотни белгиланган муддатларда 
топшириш.
4. Шартономалар асосида махсулотларни 
етказиб бериш ойлик, квартал, йиллик 
режалар тузиш.
5. Шартномалар асосида тайёр махсулотларни 
ва улар номенклатурасини етказиб берилишини 
ишлаб чикаришга киритиш мацсадида корхона 
цехлари ва маълум хизматлари билан боглаш.
6. Хар ой, хар кварталда етказиб бериш 
режаларини тахлил цилиш ва махсулотлар 
етказиш барча ^арзларни бартараф цилиш 
тадбирлари.
7. Ташкилот корхоналарининг кургазмаларда, 
ярмаркаларда, кургазма сотиш тадбирларида 
иштирок этиш.
3» Иш-’аб чищариш махсулотини галаб -! 
эхтиёжини урганишдаг иштирок этиш.
9. Истеъмолчиларга махсулотни етказиб бериш 
формаларини ва сотиш тармокларшш 1 
мукаммаллаштиришда иштирок этиш.
10. Махсулотни сотишда мосланмаган! 
харажатларни йуцотиш тадбирларида иштирок | 
этиш.
11. Махсу тотни умумий сав посини ташкил | 
этиш.
12. Тайёр махсулотни сацлаш, уни сортларга | 
ажратиш, комплектлаш холди^лаш, | 
копирования килиш, истеъмолчига етказишни | 
ташкил цилиш.
13. Тайёр махсулотни жунатпшни; 
реж аланггириш  ва  ташкил этиш._________ _____



14. Номенклатура буйича етказиб бериладиган 
махсулотларини умумий мивдори т$Ьгрисида 
шартнома асосида тайёрлаш.
'5. Истеъмолчилар билан узаро муносабатнн 
тугридят, мя-^гупптни етказиб бериш буйича
харидорни кабул цилиш ва улар билан -хат 
билан овоза килиш.
16. Килинган шартномалар асосида махсулотни 
етказиб бериш режаларини назорат щилиш ва 
хисобга олиш.
17. Сотиш функцияларини амлага оширишда 
керакли Материалларга шартномалар тузиш.
18. Бошца корхоналарга ташкил от лар фирма 
шахсларига сотиш масалалари буйича арз ва 
даъво талабнома материалларини тайёрлаш.
19. Тайёр масулотни танлашдаги асосийси 
Коництириш ва уларни куриб чи^иш.
20. Темир йул сотуви, компьютерлар ва 
автотроснпорт иш ойи, квартал, йиллик 
талабномаларни хосил цилищ.
21. Махсулотларни етказиб бериш хизматини 
тугри ишлатиш.
22. Давлат буюргма шартномалар мажбурияти 
ва тушунтириш хати билан уз ва^тида етказиб 
бериш статистик ва опретив хисобот килиш.

3. Ишлаб
чи^а-
рилган
махсу-лот
техник
хизмати
булими.

\

1. Махсулотни хизмат цилиш кафолатлайдиган 
таянч пунктлари ва таянч базаларни ншини 
ташкил этиш ва рахбарлик килиш.
2. Жойларда кафолат хизматига техник 
ёрдамни ташкил этиш, ва кафолат даврида 
техник тамирлаш. Тамирлаш бригадаларни 
командировкаларини ташкил этиш.
3. Махсулотни эксплуатациясида камчиликлар 
ва улардан бош тортиш маълумотларини 
йигиш, рекламаларни куриб чицишда иштирок 
этиш. Махсулот сифатига улчовларни куриб 
чщ иш  ва уни коництириш.
4. Кафолат хизмати ва кафолат таъсирлаш 
ишларини яхшилаш таклифларини ишлаб
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4.

чщиш, махсулот сифатига ва ишончлилигига 
яхшилаш тадбирлари.
5. Эксплуатация кафолат даврида техник 
хизматни ташкил этиш ва махсулотларга толн 
базаларга захиралардаги хисмларни оператив 
етказиб бериш.
6. Таъмирланган техникани синовини утцазшп, 
ташкил этиш ва иштирок этиш.
7. Корхоналарда детал ва цисмларни техник 
экспертизасини утказиш ва чицариладиган 
техникани ишдан чициш диагностикасини 
ташкил этиш.
8. Техникани ишдан чщ иш  сабабини аницлаш 
хисоботини тайёрлаш ва унга амал цилиш.
9. Белгиланган меъёрнома асосида биноси

Марке- 
тингни 
режалаш ва

=ШЩ 
олиш ва сарфлаш

захирасидати фоиз 
мавжудлигини хисобга 
назорати.
10.Техник асосланган режаларни таклифини 
ишлаб чициш, захираларини чщ ариш , захира 
хисмларини номенклатурасини ишлаб чи^иш. 
И.Олинган махсулотни ишлатишда инкубация 
цоидаларини бузиш холатида даъво килиш.
12. Конструктор лик ташкилиотлари ва 
махсулот тайёрловчи корхоналар чи^арган 
махсулотлар сифати ва мустахкамлигини 
амалга ошириш, самарали тадбирларда 
иштирок этиш.
13Даридорларни чщ арилган махсулотларни 
ишлатиш хоидаларига ургатиш: уларнинг 
эксплуатация тажрибаларини оммалаштириш, 
транспортировка килиш ва санллш.
14. Оператив хисобот ва захирада кимлар 
дифицитни ани^лайди ва кафолат хизматини 
Килади? Таянч пунктларга захирадаш 
кисмларни уз вацтида жунатиш._____ _________
1.Харидор талабини урганиш
2.Истеъмолчиларнинг махсулот сифатига, 
мустахкамлигига, нархлар даражасига, етказиб
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одцин-дан
айтиб
бериш

бериш шартларига, сотилгандан кейинги 
техник хизматга талабининг Уз вактида 
урганиш;
С.Захиралар тутрисида маълумотларни 
урганиш, махсулотларга талаблар хужжатлари 
ва бу махсулотларга кура ишлаб чвдариш 
цувватларини Урганиш.
4. Ишлаб чицариш ривожланиши асосий 
табацаларини аницлаш. Экспорт ва импорт, 
ички истеъмолни Урганиш асосида та*лил 
килиш.
5.Истеъмолчиларда машина ва жихозларни 
ишлатиш. Шароит ва тажрибаларни урганиш.
6. Тирли хил махсулотлари нарх-наво 
маълумотларини урганиш.
7.Чет-эл фирма ва ташкилотларини Урганиш, 
махсус фирма хужжатларини тизимлаштириш 
ва саралаш.
8. Келаётган даврга талаб ва таклиф балансини 
таклиф этиш.
9.Бозор сигими ва конъюнкту расига, 
бозорнинг олдиндан айтиб бериш 
конъюнктурасининг факторлар тизимини 
тахлили асосида ту лай оладиган талаб, ишлаб 
чщ ариш  экспорт ва ма^сул'тг импорти.
10. Хосил булаётган Узгаришлар асосида 
олдинднн айтиб беришни тугрилаб чициш ва 
бозорни кузатиш.
11. Бозорнинг талабига кУра корхоналарга ва 
улар рахбарлигига янги ма^сулотларни ишлаб 
чи^ариш ва таклфи этиш.
12. Янги махсулотларни ицтисодий 
курсаткичлар ва техник тавсифси бош 
конструктор булими билан биргаликда 
аницлаш.
13. Олдиндан башорат цилинган мехнат, 
таннархи ва янги ма*сулотларнинг бош 
конструктор булими бош технологи, режа- 
ицтисодий ва мехнатни ташкил этиш булими,
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маош т^лаш б^лимлари билан биргаликда *ал 
этилади, бундан гапщари истеъмолчиникг 
ицтисодий эффекта ва сотишдан ташкилотнинг 
фойдасини хисобга олинади.
14.Янги махсулот щ синаб кУришда иштирок 
этиш. Янги махсулотнинг 
рацобатбардошлигини анинлаш, техник 
савиясини ва сифатани к^тариш.
15.Тулов ^обилиятли талаб та^лили асосида 
маркетинг стратегияси ишлаб чикариш, бозор 
кочъюнктураси ва сигами, техник савиясини 
олдиндан айтиб бериш, махсулот сифати, 
бизнинг ва чет эл бозорида ра^обатчилик.
16.Хар-бир ма^сулот ишлаб чицарнш 
Кувватини г акллашни ишлаб чициш ва таклиф 
этиш ва сотиш б^ лимита шартномалар 
компаниясини тавсия этиш.
17. Ишлаб чикариш режаларини ишлаб 
чинишда цатнашиш, ишлаб-чицаришни 
технологик тайёргарлиги, техник цайта 
цуроллашни, ва бонща режалар.
18.Фирмани самаралилигини тахлил цилиш, 
сотишни ташкил этиш, реклама ва 
таклифларни ишлаб чицчриш ва уларни 
яхшилаш.
19. Ишлаб чицариш хажми ва ма:;сулотни 
сотшйни амалга ошириш, сотишни ташкил 
этиш, фирмада рекламаланинг хизмат 
к^рсатиши (бизнинг давлатда ва чет элдн)
20.Самарали реклама, услуб ва мацгадларда 
иштирок с, лиц.
21.Ма*сулотни сотиш ва шартномалар 
натижасини ташкил этиш та\лили ва уларни 
яхшилаш таклифини киритиш ______________

5. Ту лов 
таклиф 
(сотиш) 
Урга-ниш

ва 1. Ишлаб чицаришдаги 
кобилияти, талаб бозор 
Урганиш режаларини тузиш.
2.Корхона чикарадиган ма,\сулотини

махсулот тулов 
конъюн кту расин и

сотиш
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бюроси. бозорини конъюнктура *осил цилувчи асосий 

факту расини олдиндан айтиш ва та* л и ли;
3.Етказиб бериш хажмлари тугрисида 
маълумотларни . лзимлаштириш ва йигаш 
рак.обатли мч*сулотнинг техвологак савияси_ ва 
сифати, унинг камчилиги ва ютуклари 
(маълум корхона ма*сулотига нисбатан)
4.Корхона чицараётган ма*сулот 
истеъмолчилар ва янги сотиш бозорини 
урганиш- 1
5.Иктисодий факторлар с дииамикаси 
ахамиятини аницлаш.
6.Текшириш учун бозор сегментларини 
танлаш, керакли информация бозорларпни 
аьлклаш, изланиш услубларини (Адабий 
манбаа, статистик ма*сулот, анкета таркатиш, 
шахсий хуку^ий ишларга, хусусий интервью, 
телефон орцали маълумотлар йигиш)
7.Корхона бош конструктори булими билан 
биргаликда ра^обардошлигини тахлил цилиш, 
талаб хоссалари, нарх, ишлаб чщ ариш  хара- 
жатлари ва бопща ра*обатли мах.сулотлар-нинг 
и^тисодий куреатгичлари дизайни
8.Тулов цобилиятли талаб янги ма*сулотга 
бо^зр номенклатураси ва хажми асосида узок 
муддатга ишлаб чщаришни таклиф этиш.
Э.Корхонанинг маълум белгиланган булимлар 
хизмати оркали ’ ишлаб чикаришни потенциал 
имкониятларини олдиндан айтиб бериш ёрда- 
мида маълумотларни тугирлаш ва боглаш. 
10.Чи*арилган ма*сулотни чет-элда талаб 
эхтиёжини урганиш.
11. Сотиш тармо*ларига ишни ташкил этиш ва 
таркиби, тозалигини урганиш..
12.Техник хизматни ташкил этиш ва 
ма*сулотни сотилишига таъсир этиш та*лили. 
Хизмат сичратини яхшилаш тавсияларини 
урганиб чи*иш.
13.Истеъмолчилар билан алоцаларни ташкил



Реклама
бюроси.

этиш. Истеъмолчилар фикрини урганиш, бунга 
тижорат воситаларини ва мустакпл 
экспортларни жалб этиш.
14. Корхона ихтисосига ма^сулотьинг дунё 
ишлаб ч вд ар тг  тендицяиларини руёбга 
чикариш.
15.Номенклатурага цараб ташкилотнинг иш
лаб шщадиган ма^сулотини режага товиш ва 
таклифлар киритиш.
1 б.Чикарилаётган янги ма^сулот технологияси, 
конструкцияси ва тавсифсини узгартиришга 
истеъмолчилик хоссасини яхши-лаш максадида 
таклифларни ишлаб чи^иш.
17.Иктисодий конструкторлик, технологик 
будимлар ''илан биргаликда анги 
ларнинг таннархини ающлаш ва таннархнни 
пасайтириш тадбирларини ишлаб чикариш. 
Ицтисодий эффект ва фойда миадорйин 
сотишдан келиб чнвдан холда,- истеъмолини 
ашщлапг.
18.Рекламанинг самаралилиги ва унинг сотиш 
режасининг яхшиланишидаги тавсияларда 
иштирок этиш.
19.Истеъмолчининг талабнга кура чи^ари 
лаётган ма^сулотларга шартномалар тузиш 
тавсиялчрини ишлаб чи^ариш.
20. Корхона ма^сулот талабига ва бозор 
конъюнктураси масалаларига аналитик маълу- 
мот материаллари хисоботини тайёрлаш
1 .Мутахассислар билан биргаликда талаб ва 
сотиш.
2.Рекламанинг энг самарали услубларини 
танлаш ва ишлатиш.
3 .Реклама тадбирлари режаларини тасди^лаш 
ва ишлаб чи^иш. Ало^ида ма^сулот буйича 
реклама тадбирларини утказиш режалари.
4._Бош конструктор булими мутахассислари 
билан биргаликда реклама килинаётган 
ма^сулот_____ тавсифси_____ ва_____ ицтисодий
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к^рсатмаларини анщлаш.
5.0ммавий информация воситалари ёрдамида 
реклама ташкил этиш (газета, журнал, теле
видение ва бопщалар) Маърузалар ва инфор
мация материаллари, сценарийлар реклама 
роллари учун видеофильм.
6.Т^гри почта реклама ташкил этиш.
7.Корхоналарнинг марказий ва регионал 
кургазмалар, ярмаркалар ва кургазма сотиш 
ярмаркаларда Иштирок этиш.
8.Бош конструктор булими билан биргаликда 
максулот иш к^ргазмасини ташкил килиш.
9.Фирма стилини ташкил этишда таклиф- 
ларни ишлаб чицариш, фирманинг максулот- 
лар ёрдамида реклама ташкил этиш (плакат, 
буклет, афиша, экспресс-маълумот)
10.. Корхона, ташкилот вакилларинл, кургаз- 
мага, ярмаркаларга,. сотув-кургазмаси, рекла
ма, проспект ва бонща реклама хужжатлари 
билан танишиш.
11. Ахолининг талаби ва бозор изланишла-рини 
ургаилш фирма реклама материаллари билан 
танишиш.
12.Рекламани ^тказиш буйича реклама 
агент лиги билан шартнома тузиш.
13.Ухшаш корхоналарда юртимизда ва чет 
эдда реклама ташкилий та^лил килиш ва 
Урганиш.
14. Реклама тадбирларини утказиш ва у ни 
назорат килиш, унинг харакат схемасини 
тузиш.
15.Рекламанинг ишлаш так ли ли, унинг мак
су лот сотилишига таъсири, истеъмолчининг 
маълумотга эга б^лиши. Реклама самарадор- 
лигини ошириш.



MoIV.2 Илова 
Маркетинг булими фаолиятининг бонща булинмалар

фаолияти билан мувофи^лаштириш10.
№ Булим

номи
Координациянинг асосий мацсади.

1.

Тижо-
рат
були
ми

Маркетинг булими тижорат булими билан узаро 
алокаси шунинг учун керакки, бунда буюртмалар 
фавцулотда ва курилмаган тасодиф буйича хом-ашё 
материллари ва компаниялари ишлаб чицарииг 
окибатида амалга ошмай холишини олдиндани 
олишдадур. Бундай холда маркетинг булими уз 
вактида тижорат булимига хабар бермаслиги 
о^ибатида содир булиши мумкин. (шартнома, 
перспектив режалар) ва тахлилга жуда хам куп 
захирадаги материаллар нотугри хабар (оддиндан 
айтиб бериш, башорат) к;или1ии содир булиши 
мумкин. Агар маркетинг булими тижорат булимига 
уз вацтида бу маълумотларни етказиб берса, 
материаллар (музламайди) тухтаб цолмайди ва 
бопща белгиланган жойларда ишлатилиши мумкин.

2.
Моли
явий
бу-
лим

Маркетинг булими харажатлар ва сметасини 
тузишга тугридан-тугри ало^адордир. Булим 
мутахассислари бухгалтерлик ишини яхши билишса 
^ам хаража” тар кольпулция услубларини яхши 
билишлари керак, бюджет назоратини хам 
билишлари керак. Сабаби, улар сметасининг 
бажарилишига ва маркетинг сафини назораги учун 
жавобгардирлар. Маркетинг ишига кейинчалик 
молиявий фаолияти натижалари буйича берилади 
Боба ма^сулот смета ва маркетинг умумий 
сметасини самарали амалга ошириш учун, 
маркетинг. булгми мутахассислари харажат ва 
фойда (даромад) курсаткичларини назорат остида 
ушлаб туришлари керак.

3.
Юри-
ДИК

(хуку-
КИЙ)
булим

Маркетинг булими ходимлари тез ва малакали 
юридик консультация олишларига имкониятлари 
булиши керак. Хужалик турли аспект лари га ва 
тижорат фаолиятига ^арашли - янги махсулот 
ишлаб чицйши, ишлаб-чикариш нарх навони
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хизмат белгилаш, ^олип, реклама, сотиш шароитиларига 
Карашли хукукий ^онуний актлар ва расмий 
хужжатлар б^лади. Юцоридагилардан тапщари 
ходимлар иши буйича инструкция ва ^онунлар 
мажмуаси, ма^сулот белгилари ^исобга олиш, кайд
килиш, руйхатга олиш, милиция битими, 
харидорлар рекламациялари ва даъволари. Бундая 
тапщари чекланган савдо-сотщ амалиёти 
масалалари буйича, монолитик келишув, кредитга 
сотиш ва харид ^илиш, биткм, нарх ва харидорлар 
юридик корхоналари бор.

4.
Кадр-
лар
були-
ми

Маркетинг булими рахбар ва мутахассислар ишини 
ашщлаш билан жуда ^ам цизицишади. Хозирги 
пайтда яхши ^щимишли ва тажрибалари 
муста^камларга эхтиёж катта булганлиги сабаби, 
уларнинг ме^нати яхши туюлиши керак.
Ишга таклиф этадиган, улар билан савол - жавоб 
ва бу ишга лойщ  кслади деб ёллашга жавобгар 
шахслар узлари иш кузатишади, шу унинг статуси. 
хизмат буйича узаро алоцалар, ходимлар билан 
муносабатлар усиш истщболлари ва умумтаълим 
тайёргарлигива ва иш тажрибаларини урганишлари
керак. _________________ •
Хизмат вазифасини маъсулиятини (дар бир 
ходимнинг) ва уларга талаб ва Хоказоларни 
белгилаш учун маркетинг булими кадрлар булими 
билан життг алокада булишлари керак.
Маркетинг булими ва кадарлар булими ра^барлари 
доимо биргаликда маслахатлашиб, янги 
мутахассисни цаердан топиш, каерга жой 
жойлаштириш, бу эълонни цандай тузилиши 
мумкинлигини жорий цилишлари керак. 
Инструктаж тавсифи, керак булса укитиш, 
ходимлар янги дастурларни ургатиш учун *ам 
маркетинг ва кадрлар булими билан биргаликда 
ишлаб чицишлари керак. Умумий инструктаж 
кадрлар булими томонидан белгиланса, маркетинг 
масалалари буйича махсус тайёргарликка маркетинг 
булими вазифаси киради.



Маркетинг концепциялари кулланилиши буйича 
корхоналарга тавсиялар19.

Ходимларни бошкариш сохасида:
Потенциал бошкарувчиларни (Менеджерларни) излаш аник 

сифатланиши ва фармонланиши керак. Боыщарув ходимларни 
топиш ва уларга ба^о бериш, менеджерларни тайёрлаш аник 
белгиланган булиши керак ва уларни у^иш, ишлаб чикаришдан 
озод килинган холда олиб борилиши керак ва доимо уларнинг 
ма^оратини ба^олаш лозим. Дунёкараши эскириб долган 
менеджерларни прогрессив дунё^арашли, уддабуррон, гайратли ва 
малакали ёш мутахассислар билан алмаштириш лозим. Ишчилар 
билан муносабатини маъсулиятли менеджерлар олиб боришлари 
керак.

.♦ “̂Ишчилар маъмуриятимуносабатини илмий ншлаш
тизимига асосланган холда солиш керак.

♦ Конструктив бопщаришда касаба ташкилот таклиф этилади.
♦ Ишчи ходимлар мувафациянинг асоси хисобланади
♦ Ишчиларнинг тайёргарлиги, уларнинг фармонларини турлд
тун цилиш, активликнинг оширилйши элементи хисобланади,
♦ Мехнатга хац тулаш объектив мезон (критерий) лар асосида 

олиб борилади. У бозордаги ютукларга караб усиб боради.
♦ Бошкариш тизими марказлашган булиши керак. Хар бир 

ходим фаолияти вазифа ингтрукциясига ка раб аник белгиланган.
♦ Машварат принципи кенг ишлатилади?
♦ Маълумотнинг очик алмашинуви аник ифодаланади.
♦ Бошкариш тизимини мукаммаллаштириш корхонани 

ривожланиши ва яхши фаолиятли булиши керакли элементи 
хисобланади.

♦ Маслахат-консалтинг тизими ишлатилади.
Рржяляпудя:

Корхона максади фойданинг купайиши ва ривожланиши 
олдиндан айтиш (башораг) йули билан ривожланиш 
тенденциялари, корхонанинг узок муддатли потенциали, кадрлар, 
эхтимолий фойда, таъминлаш сотилиш хажми.

Корхона ривожланиш истикболи узок муддат асосида олиб 
борилади. Якин 5- 10 йиллик режа тузиш.

Назоратда
Ракобатчи корхоналар билан корхона фаолиятини таккослаш, 

бозор хак кисми тизимли аникланади. Бюджет тахлили мажбурий. 
Унинг ахамиятини корхона рахбарияти ва мутахассислари яхши
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англаб етишлари лозим. Корхона бюджета доимо куриб чщилади. 
Кайта алока тизимига киритиш тахлили доимо олиб борилади- 
Корхона кийинчиликлари - ма^сулот таннархини туширишга 
эътиборсизлигидтф. Рацобатчилик corлом ва керакли вазият 
сифатида курилади.

—Маркетинг ишлаб чикаришини боцщаришда ишлаб чикариш ва 
мехнат унумдорлигини вазифаларини тизимли излашларга 
асосланади.

♦ “Сотиш - ишлаб чикариш” муносабатида ишлаб чикариш 
тизимли изланиш асосида харидорлар талабига мослашади.

♦ Талаб ва сотишни ракобатлантиришда асосий вагифаларни 
рекламаларни жалб этиш ёрдамида, корхонанинг ёкимли иклими 
(ташки ва ички циёфали хисобланади)

♦ Миллий изланишлар натижалари ишлаб чикаришнинг 
оггтимал хажмини аниклашда ишлатилади.

♦ Фойда келтирмайдиган ма^сулотлар ва хизмат 
режалаштирилади, кейин керак булса стратегии перспектива 
белгиланади.

♦ Таъминот комплекс жараён сифатида курилади. 
Комплектлаштирувчи ма^сулот ва материаллар урта ва юкори 
бутин бошкарувчи функцияларига киради.

Ишлаб чикариш ва маркетингни бошкаришда.
Ишлаб чикаришни кенгайтириш ва ишлаб чикариш 

самарадорлигини ошириш, мунтазам олиб борилган 
изланишларнинг натижаларига асосланган холда кабул килинади:

♦ “олиб-сотиш” борасида, ишлаб чикаришни фаолиятини, 
харидорларнинг таклифларини мунтазам равишда урганиб бориш 
нагижасида, йуналтириш,

*таклиф ва сотиш жараенини шакиллантиришдаги асосий 
вазифа-бу рекламадан унумли ва кенг фойдаланган холда корхона 
имиджини яратиш,

♦ илмий изланишлар натиЖаларини корхонанинг оптимал 
ишлаб чикариш хажмини кенгайтиришда куллаш. Бу албатда 
келпшилган холда ишлаб чикариш кооперацияси билан олиб 
борилади.

♦ фойдаси кам булган товар лар ва хизмат лар 
режалаштирилади, агарда улар корхонанинг кейинги даврлар 
стратегияси ва имиджини кутариш учун зарур булсалар.

♦ таъминлаш комплекс жараен каби кабул килинади. Керакли 
булган ¿хтиеж кисимларни харид килиш урта звено, лекин уларда 
ю^ори змас, бошликлари зиммасига киради.
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№ IV.4 Илова. 
Маркетинг буйича директор хукуки, маъсулияти

____________ мажбурияти ва вазифалари19._________________
_______Вазифалар, мажбурияти, хуцуци ва маъсулияти._______
Вазифалар.
1. Корхонада маркетинг тактикаси ва стратегиясини ишлаб 
чикишни бопщариш. Истеъмолчи харидорларни чикараётган 
ма^сулотига тулов к билияти талабини кониклаштиришни 
координациялайди (тугрилайди)
2.Бозор конъюнктурасини ва корхона ма^сулотига талабиии 
урганиш буйича изланишни ташкил этади.
3.МахсуЛотни сотишни рагбатлантиради ва рекламами 
таъминлайди.
4.Мажбурият ва шартномалар асосида ма^су логик 
номенклатура буйича вактида етказиб беришни таъминлайди.
5.Ишлаб-чицарилган мах,су.,отни техник хизматини на 
таъмирлашни, эксплуатация таянч бозорини ташкил этади.
Маж <урият.
1.Бозор хажмини, талаб эхтиёж, тулов кобилиятли талаб, янги 
сотиш бозорини забт этишда маркетинг стратегиясини ишлаб 
чициш асосида корхонанинг тижорат сотиш фаолиятини 
бонщаради.
2.Керакли мивдорда ва келишилган муддатда ма^сулотни 
етказиб бериш, к хсулотга э^тиёжни урганиш 
информациясини таъминлайди. Истеъмолчилар билан тугридан
- тугри ва уртоглар билан алоцани таъминлайди, самарали 
.сотиш тармокларини ошириш тадбирларини ишлаб чицишда, 
кургазма - ярмаркаларида иштирок этади. Янги бозорга 
чинш , техник хизматни сифатини ошради.
3. Корхона якка ицтисодий тижорат сиёсатини ишлаб 
чицадиган функционал булимларни ишини таъминлайди.
4. Ишлаб чициш йиллик режаларини тузади, ма^сул./гни 
сотиш, моддий-техник гаъминоти, корхона молиявий 
режалари, чицарилаётган янги ма^сулотни рацобатбардошли 
ва уларнинг сифатини ошириш ишларини назорат килади.
5. Корхона ма^сулотини потенциал со| иш бозор 
конъюнктураси асосида тижоратнинг и^тисо/чй маълумот- 
ларини умумлаштириш, тахлил ва тизимлаштгриш йигишни 
ташкил этади.
6.Маркетинг буйича маълумот-статистик маълумотлар-ни 
йигишни ташкил этади, буюртма буйича ишлаб чи^иш ва 
захира бирлиги буйича маълумотлар._______________________
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7. Сотиш тармога ишини ташкил килади мукаммал- 
лаштиради.
8. Айланма харажатни тахлили, ицтлсодий асосланган 
иктисодий сарфларни аниклайд'' ва йукотади.
&гЯнги____м?хгу лг|’г ярятитпла. унинг тавсифномаси,
конструкцияси ва ишлао чициш технологиясида катнашуви 
функционал хизмати ва кохона рахбариятини таклиф ва 
мулохаза ларини умулаштиради.
Ю.Таннархни ашщлашда (иктисодий, конструкторлик ва 
техник хизмати билан биргаликда) ва ишлаб чикилган 
махсулотнинг таннархини ¡гасайтириш тадбирларида иштирок 
этади. 2
11. Янги ва чикаётган махсулот сотилиши натижасида олинган 
фойданинг хажмини хисоблайди.
12.Корхона махсулотини бозор конъюнктураси ва талабини 
ур.анган холда таклиф ва тавсияларни тайёр-лайди.
13.Махсулот таннархини тахлил килади ва бозор талабини 
анихлайди.
14.Корхона йуналиши буйича махсулот ишлаб чикишининг 
тендеицияларини тахлил килади ва ани^лайди. 
15.Чикарилаётган махсулотга талаб урганишни ташкил этади. 
(Статистик хисобот, текшириш, савол-жавоб) шахсий 
интервью оммалашгири'ч.
16.Корхона махсулотини ракобатбартошлигини тахлил килади, 
махсулот истеъмолчилигининг хоссаларини таккослайди, нарх 
наво, ишлаб чицариш харажатлари (махсулот курсатгичига 
цараб)
17.Янги ва чихарилаётган махсулот т^лов кобилияти талабини 
(бозор хажмини урганиш асосида) олдиндан айтиш (башорат) 
ишлаб ч и цади.
18.Реклама тадбирларйни утказиш ишларини ташкил этади.
19.Фермерларни укитиш ва уларнинг иш фаолиятини сотиш 
сохасида ташкил этади ва таъминлайди.
20.Корхона махсулотини, сотищни, корхоналарини тахлил 
К'илади.
21.1Иартномаларни тайёрлашда ва у ларни тузишда ва уни 
назорат кглишда таъминлайди.
22,Тайёр махсулотни юклаб узатишни режалаштириш ва уни 
ташкил этишда иштирок этиш.
23.Танёр махсулотни саклашни (компенсация, упаковка- 
тайёрлаш, консервация ва хоказо) ташкил этади.
24Таъмпрлаш даражасини, техник хизмат ва уларнинг
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сотишга таъсирини тахлил кил ад и.
25.Истеъмолчи харидорлардан тушаётган шикоятларни тахлил 
Килади ва уларни белгиланган муддатларда тула 
кониктиришни таъминлайди.
26.Номенклатура ва хажмига караб захира кисмларни ишлаб- 
чикишни режалаштиришни бошцаради.
Хукуклар.
27.Хужалик ишларинч бажаришда ишончнома бериш, 
шартномалар тузиш, корхона номидан уз малакасига кура 
фаолиятии амалга ошириш.
28.Корхонанинг хамма тизимли кисмларини фаолиятини тулаш 
ва координация кклиш, истеъмолчилар талабини ва бозор 
конъюнктурасини урганиш, реклама ташкил этиш ва махсулот 
сотишни раг-батлантириш.
29. Маркетинг буйича режаларни тузишда материалларни 
урганиш, белгаланган йуналиг :ар буйича шартномалар тузиш.
30. Кадрлар масаласи буйича рахбарйятйга таклифлар 
киритиш, ■ ишчиларни рагбатлантир-ш, итчлаб-чикариш 
фирмасида айбдорларни маъсулиятига жавоб бериши. 
Мажбуриятлар.
31. Истеъмолчилар эхтиёжини кондиришда, махсулотни сотиш 
ва ишлаб чикишни бошкаришда компанияга ёндощишни 
бопщариш.
32.Сифатли маркетинг излаш ва уларни хужалик ва ицтиссдий 
фаолиятда ишлатилишини таъминлаш.
33.Харидорларга сифатли махсулотни белгиланган муддатда ва 
маълум мивдорда тузилган шартномалар асосида, ишланган 
маркетинг дастурини амалга оширишни назорат к«лишни 
таъминлаш. , *
34. Корхона махсулотини бозор конъюнктурасига ва 
истеъмолчилик талабига. эхтиёжини ^они^тириш у-ун 
мослашиши ва информация аниклиги асосида олдиндан агтиб 
беришни таъминлаш.
35. Махсулотни сотишни ракобатлантириш тадбирлари-ни 
утказиш ва рекламани таъминлаш.
36.Бузилган шартномалар асосида, махсулотни юклаш-ни 
узгартиришни таъминлаш.
37.Махсулотни сотишдаги харажатлар тизимига риоя килмоц.
38.Корхонада бир тижорат сиёсатини, ва хамма функционал 
булимлар ишини координациясини таъминлаш.
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ГЛОССАРИЙ'9

Аваль, вексел буиича кафиллик - 1) вексель эгаси олдида 
жавобгарлик; 2) векселнинг унг бетида ёки унга илова 
килинган варакада имзо шаклида ифодаланган банк 
кафиллиги.

Авизо (итал. aviso) - банк, тижорат амалиётида хисоб-китоб 
харакатларининг бажарилганлиги тугрисида расмий 
хабарнома. Бир контрагент томонидан иккинчисига 
жунатилади. А. ёрдамида банклар уз мижозларини 
Хисоб вара^алари буйича кирим ва чицим кайдлари, 
Хисоб ва-ракасидаги цолдик маблаглар, пул 
утказмала! ши тулаш, чек галабномаси, аккредитив 
о-шш ва бонща харакатлар тугрисида хабардор килади. 
Махсулот жунатувчи (сотувчи) томонидан махсулотни 
кабул килувчи (харидор)га махсулот жунатилгани 
Х^кидаги хат хам авизо деб юритйлади.

Агрегация (aggrcration) - бу барча харажат ва даромадларни 
жамгарилиш ;..ара 'ни булиб, у кушимча соф фойдани 
хисоблаш учун ишлатиладь ва унинг ёрдамида 
лойихани максадга лойщлиги анщланади.

Акселератор (accelerator) - киритиладиган капитал маблаглар 
Хажмини узгаришини тавсифловчи курсаткич б^либ, у 
ицтисодда истеъмолчилик харажат лари хажмини 
узгарииы хисобига юзага келади. Акселерация 
коидасчни маъноси шундан иборатки иктисоддаги 
истеъмолчилик харажатлари-нинг динамикаси,
и. a t лиция хажми динамикасиха таъсир курсатади: 
истеъмолчилик харажатларини сезиларли ^сиши 
инвестицион фаолликни рагбатлантириши ва аксинча 
рагбат ирилмаслиги хам мумккн.

Активлап (assets) - асосий ва айланувчи фондлар киймати, 
1щтисодий фаолият субъект ларинн пул ва молия 
восмталари.



А кц и з (u n it  ta x ) - солик солинадиган объектни  бир донасидан 
белгилланган  миадорда олинадиган солик м ивд ори .

А м о р ти зац и я (d e p re c ia tio n ) - кап и тал  ресурсларни  м аъл ум  
д авр  давомида иш лаш и ва улар н и  кийм атини  аста-секин 
и ш л аб  чикарилад иган  м ахсулотга  уткази л и ш и  ; п ул  
воси талари н и  м аксадли аж ратм алари  ва улар н и  
кей и н р о к асосий ф ондлар ем ирилиш ини тиклаш д а 
и ш латили ш и  учун  ж ам гари ли ш и .

- < *
Аннуитет (annuity) - (фр. annuité - йиллик бадал) - узок 

муддатли давлат карзи, турларидан бири, асосий 
карзни унга туланадиган проценти билан аста секин 
Кайтариш имконияти хисобга олинган холда, хар йилп 
кредиторга маълум даромад келтиради. Аввалдан бу 
атама хар йилги тУловларни англатган булса, х°зирда 
турли давомийликка эга тУловлар учун ишлатилади. 
Масалан, уч ойликлар оралигида, хар ой ораликида ва 
бонщалар. Аннуитет учун мисол булиб cyFypra 
тУловлари, кУчмас мулк учун ижара туловлари, хамда 
нафакалар.

Асосий фондларга капитал киритиш (fixed investment) - бу 
асосий фондларга жорий даврда киритиладиган 
инвестицияларни аввалги йилга Караганда усишидир. Бу 
миадор - асосий фондлар кийматини йилнинг хозирги ва 
бошидаги фарки билан аникланади.

А у д и т  (a u d ite ) - х уж а л и к  ф ао ли яти н и  текш и ри ш , таф ти ш  ва 
тах ли л  ки ли ш .

Дукцион (auction) : махсус ким-очди савдо бозорлари, 
махсулотларни талабгор харидорларга сотиш усули. 
Аукцион савдо махсулотларининг нисбатан чекланган 
руйхати буйича (муйна, чой, хул мева, сабзавот, бал: к> 
зотли от, бадиий хунармандчилик буюмлари, антика 
буюмлар ва б.) угказилади. Аукцион олдиндан эълон 
килинган вактда даврий: хар куни, хар ойда, муайян 
ойларда ёки йилда бир марта махсулотларнинг бозорга
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келиб тушиш мавсумига ва хажмига караб утказилади. 
Харидорлар савдо бошлангунига кадар аукцион 
омборларига куйилган махсулот ёки унинг намунаси 
(лот) б^лан танишадилар. Савдо вактида лотлар 
каталогда курсатилган тартибда навбатсиз савдога 
куйилади, харидорлар орасида энг юкори нархни 
таклиф цилгани махсулотни сотиб олади. Битимлар 
огзаки ёки шартли белгилар воситасида тузилади. 
Карзни тулашга курби етмайдиган карздорлар мулки 
хам мажбурий аукцион шаклида сотилади. Хар кандай 
аукционларнинг умумий шарти - сотувчи намойишга 
Куйилган махсулотлар сифатига масъул хисобланмайди.

Базис бахо - 1) Умуман махсулотлар ва, уларнинг айрим 
гурухлари буйича савдода (экспорт ва импорт) бахолар 
индексини аниклаш учун ишлатиладиган асос. БМТ 
даврий и^тисодий нашрларида, халкаро ва миллий 
ташки савдо статистикада чоп этиладн. Хозирги 
шароитда БМ Т статистикасида база сифатида 1980 
йилнинг экспорт бахоларидан фойдалани-лади; 2) 
Муайян махсулотнинг ташки савдо бахосини анщ лаш да 
наъмуна сифатида олинган ва кайд килинган, маълум 
сифатларга эга булган буюм бахоси.

Банкротлик (итал. Ьапсагоиа - айнан син ан курси), синиш - 
фукаро, корхона, фирма ёки банкнинг маблаг 
етишмаслигидан уз мажбуриятлари буйича карзларни 
тулашга курби етмаслиги. Банкротликка учрашнинг 
сабаблари махсулот ишлаб чикаришда киймат 
конунининг амал килиши, ракобат ва инфляция билан 
белгиланади. Корхонанинг■ банкрот деб эълон 
килиниши, унга нисбатан катор санациялаш  
тадбирларини амалга оширишни, унга хар томонлама 
ёрдам курсатишни кузда тутади. Бозор шароитида 
давлат томонидан банкрот корхоналар ва ахволларини 
яхшилаб олиш учун кумак тарзида бир катор тадбирлар 
курилади. Банкрот деб эълон килинган корхоналар 
асосан шу корхона жамоа аъзоларига ижарага
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берилиши ёки бошка корхоналарга сотилиши, улар 
билая бирлашиб кетиши мумкин.

Бартер, бартер келиптуяи (barter) - пулсиз бевосита махсулот 
айрбошлаш. Купрок ривожланмаган махсулот 
муносабатлари даври учун хос булган келишув. 
Хозирги замон бартер келишувининг аник шакллари - 
валютасиз айрбошлаш, компенсацияли келишувлар, 
турли хил клирингл ар. Бартер хозирги шароитда 
ахолини истеъмол моллари би.ган таъминлашда мухим 
ахамиятга эга булмокда.

Бартер битими - келишувга биноан мувозанатли, лекин пулсиз 
махсулот айрбошлаш хакидаги шартнома. Бартер 
битими ташки савдода купрок кулланилади. Кейинги 
йилларда мамлакат ичида хамда корхоналар уртасида 
кенг таркалди. Бартер битимига биноан келишган 
томонлар, уз махсулотларини маълум нархда 
баколайдилар. Бу нарх айрбошлашнинг тенг булишини, 
бож сарф-харажатларини хисобга олади. Тенг 
баробарлик, махсулотларни жахон бозори нархларига 
кура айрбошлаш оркали таъминланади. Бир томон 
иккинчисига карздор булиб колса, у уз карзини валюта 
билан эмас, балки махсулотлар билан узади. Валюта 
такчил булса ёки унга ишонч кам булса, бартер битими 
Кулланилади. Бундай битимга асосан савдо килганда 
валюта талаб килинмайди, бир вактнинг узида экспорт 
ва импорт муомалалари амалга ошади, улар юзасидан 
хисоб-китоб дархол кечиктирилмай утказилади. Бартер 
битимлари икки томонлама ёки куп томонлама булиши 
мумкин.

Бизнес (business) - даромад келтирадиган ёки бошка наф 
берадиган хужалик фаолияти ёки сохибкорлик-тижорат 
ишлари билан шугулланиш, пул топиш максадида 
бирор иш билан банд булиш. Бизнес махсулот ншлаб 
чикариш ва уни сотиш, хизмат курсатиш, транспорт ва 
бошка сохалардаги фаолиятидир. Бизнес хужалик 
юритиш куламига караб йирик, урта ва майда турларга

283



булинади. Йирик бизнесга асосан ишлаб чщаришда 500 
дан ортик киши банд булган, урта бизнесга /20-500 киши 
банд булган корхона (фирма)лар, майда бизнесга 10-20 
ва ун^аь. кам киши ишлайдиган корхоналар киради. 
Йирик ва Урта бизнесга асосан йирик ишлаб чщ ариш , 
куп сонли махсулотлар чихарадиган, механизация- 
лашган ва автоматлаштирилган сохалар киради. Майда 
биз-нес кишлок хужалиги, ахолига хизмат курсатиш 
сохаларида кенг таркалган. Майда бизнес шароитга тез 
мослашувчан-лиги билан ажралиб туради, чунки унинг 
фаолияти катта маблаг талаб килмайди ва кичик 
маблапш тез топиш мумккн. Майда бизнес самарали 
булганидан кенг таркалади, айницса, йирик бизнес учун 
Кулай булмаган сохаларда авж олади.

.Бозор (m arket) - сотувчи билан харидор уртасида махсулотни 
пулга айрбошлаш муносабати; махсулотлар билан олди- 
согди муносабатлари, махсулот ишлаб чикариш, 
махсулот айрбошлаш ва пул муомаласи цонунларига 
биноан амалга оширилади. Бозорда'икки жараён амалга 
ошади: бири махсулотларни сотиш, бунда махсулот 
пулга алмашади. Айрбошлаш ихтиёрий ва эркин 
шаклланган нархларда олиб борилади. Айрбошлаш 
объектининг моддий шакли жихатидан олганда 
истеъмол махсулотлари ва хизмат.' ip, ишлаб чицариш 
воситалари, инвестиция, кимматбахо когозлар, илмий 
гоялар, техникчвий ишланмалар ва мехнат (иш кучи) 
бозор лари мавжуд. Айрбошлаш микёси жихатидан 
махаллий, худудий, миллий ва жахон бозори, ички ва 
ташки бозорларга ажратилади.

Бозор мувозанати - бозордаги талаб ва таклифнинг мивдораи 
ва таркиби жихатидан бир-бирига мувофик келиши. 
Бозор мувозанатини таъминлашниш' асосий йуллари: 
махсулот ишлаб чикаришни талаб даражасига етказиш 
орхали бозорни туйдириш; етарли махсулотлар 
захирасини барпо этиш; талабгор махсулотлар нархини 
ошириш, утмай турган махсулотлар нархини 
пасайтириш; экспорт ва импортни ортиши ёки
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камайиши; ахоли даромадларининг кахсулотлар ва 
хизматлар к^пайишига караб ортиб бориши; мехнат 
унумдорлигининг иш хахига нисбатан тезрох усиши. 
Бозор мувозанати маърифатли жамиятда бозорни 
тартибга солиш орхали таъмлнланади.

Бозор мухофазаси - миллий бозорни ёки айрим махсулотлар 
бозорининг давлатнинг экспорт-импорни тартибга 
солувчи тадбирлари воситасида химоя хилиниши. Бозор 
мухофазаси четдан махсулот келтиришни чеклаш, 
тахихлаш ёги бож туловини ошириш орхали амалга 
ошади. Муайян давлатнинг бозор мухофазаси ни 
бартараф этиш учун бошка давлатлар уз худудида шу 
мамлакатдан чщарилган махсулотларга бож туловини 
ошириб, уз рацибини ён босишга мажбур хилади. Шу 
сабабли бож туловлари узгариб туради. Бозор 
мухофазасини четлаб утишнинг мухим йули илгари 
махсулот чицарилган мамлакатга капитал чихариб, 
муайян махсуготни уша ернинг узида яратиш ва сотиш 
Хисобланади.

Баланс киймати (book value) - компания балансида белгилаб 
куйилган активларнинг (асосий фондларининг) 
амортизацияни айриб ташлангандан кейинги киймати. 
Одатда активларни тарихий хийматини акс ггтиради 
(яни улар сотиб олинган вахтидаги хиймати) ва 

.активларни жорий вахтдаги бозор хийматига тугри 
келмаслиги хам мумкин.

Банд ахоли (employees) - бу жамият ишлаб чихаричш ва 
хизмат кУрсатиш оекторида банд булган меъёрлар 
асосида маълум конуниятлар билан хисобга олинувчи 
мехнатга лойих ёшдаги халхдир.
- биргаликда банд а^оли (to ta l employees) - банд ахоли 
плюс харбий хизматдагилар.
- бандлик савияси (rate o f em ploym ent) - банд 
булганлар сонини мехнатга лойщ  халк сопинига 
нисбати.

285'



Бенефициар (beneficiary) - лойи^ани амалгд оширилиши 
натижасида келадиган маълум фойдани олувчи.

Бизнес-режа (b u s in e s s  p la n )  - компанияни фаолиятини шу 
жумладан инвестииион фаолиятини таравдиёти режаси. 
Одатда бизнес режани тузиш кичик ва ÿpTa, унча катта 
булмаган инвестиция ^ажмли ,компаниялар учун 
тавсифлидир. Йирик инвестицион лойи^алар учун ушбу 
атама, цоида буйича KÿiiHH ia  ишлатилмайди.

Бир вакт солиги (lump-sum t ^x) - белгилангак улчамдаги 
солнц, у ицтисодий узгарувчилардан катънй назар 
(даромад, нарх ёки ишлаб чщариш *ажми) олинади. 
Баъзида “жам солиги" ёки “сайловчилардан олинадиган 
солиц” деи *ам аталади.

Бюджет чекланиши (budget consraint) - бу жисмоний ва 
юридик шахсларнн ^аражатларини молия билан 
таъминланишининг давр бошига TÿFpn келадиган 
амалдаги манбаалари билан (бозор фаолиятидан 
келадиган даромадлар ва давр боши-даги боища 
активлар) ва даьр охиридаги жамгарма ^ара-жатлар 
билан узаро бир-бирига богли^лигидир.

Бюджет такчилл ти  (budget deficit, fiscal deficit) - давлат 
^аражатларини (ма^аллий хокимият идоралари 
Харажатларини) маълум вацт даврида (уч ойлик, йил) 
даромад бандлари устидан, бюджетга келадиган 
тушумлари устидан ю^орилиги, яъни давлат томонидан 
цушилча ички талабни бунёд булнши ^исобига.

Грант (grant) - пулни цайтарилмаслик шарти билан туланиши, 
лойи^а тахлилида одатда маълум мивдордаги пулни 
давлат хокимияти томонидан якка шахсга (фермерга) 
ёки компанияга инвест ицияни рагбатлантириш 
максадида /лар томонидан маълум лойи^ага тУланиши.

Г о м оген  ёки бир турдаги фойдали буюмлар (homogeneous
g o a d s )  - барча харидорлар турли ишлаб чш^'.рувчилар
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томонидан бозорда таклиф ^илинадиган фойдали 
буюмларга бир хил деб царасалар гомоген деб аталади.

Давлат бюджети (махаллий) (state budget, local budget) - 
давлатни даромад ва ^аражатлар баланси (махаллий 
хокимият идораларини)

Давлатнинг ташки каг, л* (external debt) - давлатнинг тапщи 
коедиторларга заёмлар ва улар буйича туланмаган 
фоизлар-ни биргаликдаги мивдорига тенг карзи.

Давлат харидлари (government purchases) - давлат сектори 
томонидан махсулот ва ^изматларни харид цилиниши. 
Улар бюджетни ^аражатлар бандида з^исобга олади.

Даромад (income) - ишлаб чицариш омилларини ишлатишдан 
келадиган пул ва натурал ту шут лар.
- хусусий даромад (personal income) - ало^ида жисмо- 
ний, шахсий солщ тулашдан олдинги даромади.
- миллий даромад (national income) - миллчй ишлаб 
чщаришдан келадиган даромад; ицтисоддаги ва барча 
тур-даги даромадлар жамгармаси. У иш ^ацини, рента 
дарома-дини, корпорация даромадларини кийматидан 
келадиган соф фоиз ва боища даромадларни уз ичига 
олади. Яна ялпи миллий махсулот билан асосий 
капитални исте^моли харажатлари ва кушимча 
солицлар тафобути сифатида атщланади.
- эгаликдаги даромад (disposable income) - секторларни 
^аражатлари ва жамгармаси учун эгалик киладига н 
даро-мадлари бевосита соликларни айирмаси сифатида 
аникла-нади.
- омил даромади (factor income) - ишлаб чи^ариш, 
ишчи кучини, капитални ва мулкни омилла^дни 
ишлатилишидан келадиган даромад.

Девальвация (devaluation) - марказий банк акцияси булиС 
миллий валютани бирликлари сонини расмий ошириб 
беради, улар эса хорижий валюталарга алмашланиши
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мумкин. Девальвация миллий валютя цийматини 
хорижий валютага нисбатан пасайишида намоён булади.

Депоэитлар (deposits) - маъмурчй, адлия, божхона! молия - 
кредит идораларида сацланувчи пул воситалари ёки 
Кимматба^о цогозлардир. Бир неча маънога эга: 
банклардаги омонатлар, молия-кредит институтларида 
с а ц л а н а ё т г а н  цимматба^о цогозлар, солик тулаш ва 
бонща туловлар бадаллари.

Дефицит (етиптмаслик) (shortage) - бу бозордаги вазият булиб, 
амалдаги нархга талаб мивдори таклиф мивдоридан 
ортщ булади. Етишмаслик барцарор воцеа булиб, 
фацат пул нархлари, камёб фойдали буюмлар, 
рацобатчи харидорлар, орасида тацсимлашда уз 
вазифасини бажармай куяди (тацсимлаш механизмига 
каранг)

Дефляция (deflation) - биргаликдаги талабни камайиши 
сабабли щтисодда уртача нарх савиясини пасайишига 
олиб келувчи ананадир, жамият ме^нат умумдорлигини 
ошиши ^и облга махсулот лар цийматини пасайиши ёки 
булмаса муомиладаги пуллар мивдорини камайиши 
юзага келади.

Дивидент (dividend) - акционерлик жамиятига тегишли 
даромадни бир кисми булиб, у ни ^ар йили акциядорлар 
орасида, уларда мавжуд болтан акцияларни тури ва 
сонига караб тацсимланади.

Дид ва афзал куриш (tastes and preferences) - истеъмолчини 
тур ли махсулот ва ^изматларга муносабатларини, 
уларни истеъмолчи учун зарурийлик даражасини ва 
унинг яхши кайфиятига таъсирцни аниклашдан 
иборатдир.

Дисконта (discount) - марказий банки тижорат банкларига 
кредит беришдаги фоиз ставкалари.
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Дисконтлаш (discounting) - мураккаб фоиз куншмчасига 
карама-карши булган операция, улар келажак 
кийматларини з^озирги даврда мавжуд кийматларга 
айлантирилишда ишлатиладилар, келажак туловларини 
ёки тушумларини жорий цийматини анщ лаш га имкон 
беради. Улар “п” сонли йилдан сунг фоиз ставкаси 1 га 
тенг булганда амалга ошади. Куйидаги ифода билан 
бажарилади:19

Uo = Un /  ( 1 v  г ) n ,

Бу ерда: Un - “п”. сонли йилдан кейинги киймат, 
келажак киймати; 
г - дисконт ставкаси (меъёри);

= = =  п - йиллао сони. __________________ ____

Дисконт омили (discount factor) - [f l+ r )n1 омил булиб, у 
келажак пулларини хакикий кийматига утказади. 
г - дисконт ставкаси; 
п - келажак даврлари сони.

Дифференциал махсулот (differentiated products) - агар 
истеъмолчилар турли фирмаларнинг ма^сулотларини 
бир - биридан ц^аркли деб ^исобласаларгина бозор 
махсулот буйича дифференциациялашган деб 
хисобла!. оди. Икки турли маркадаги пиво 
дифференциация дастлабки ма^сулотга мисол булади. 
Бу ¿.са тармок таркибини аникловчи омиллардан бири 
хисобланади.

Дуополия (duopoly)- иккита иш лаб чикариш хукмронлик 
Киладиган бозор. Энг охирги холатдаги олигополия.

Заёмлар (borrowing) - каптариб бериш шарти билан маълум 
мухлатга пул воситаларини жисмоний ва юридик ша: ?

давлатлар томонидан олиниши. Заёмлар фокзсиз, 
имтиёзли, тижорат шартида бериладиган ички ва ташки 
булиши мумкин. Заёмлар давлатларни иктисодий 
сиёсатида кенг ишлатилади. Давлат ички заём лари
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жисмоний ва юридик шахсларга берилганда, улар 
давлатни ички царзни шакллан-тиради, агар давлат 
томонидан хорижий кредитлардан фойдаланилса, унда 
давлат у .ун танщи царз ташкил булади.

Бепарволик картасй (indifference шар) - бу истеъмолчини 
бепарволигини гула эгри чизицлари тупламидир. Хар 
бир координата бошидан нарироц турган эгри чизиц -
бу кони-цишнинг энг ю^ори савиясидир.
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Каотел (cartel) - бу ишлаб чицарувчилар махсулот чицаришни 
пасайтириш ва бозор' нархларини ошириш буйича 
кёлишувидир.

Лойиха тахлилини тижорат жихати (commercial aspects of 
projects) - бу лойиха тахлилининг бир булими булиб, 
лойихани тижорат буйича яшай олиш хобилиятини 
тасдицлаш ма^садига эга зарурий махсулотни асосий 
тавсифларини, кутилган сотув хажмини, унинг нарх 
савиясинй, махаллий ва хорижий бозорларда сотилиш 
имкониятларини, хамда максадга лойиц сотув 
каналлари-ни,ашщлаб беради. Тижорат тахлилининг 
натижалари, лойихани техник жихатларини ишлаб 
чикишда (ишлаб чикариш Улчами, махсулотни зарурий 
сифатига нис^атан ва хоказолар), хамда молиявий 
тахлил ва лойихани боища булимларини ишлаб. 
чщилишида асос булиб хисобланади.

Компаундлаш (comoouding) - бу мураккаб фоизга кришдир. 
Келажакда маълум мивдордаги жорий пул мивдори 
хийматини аниклаш жараёни булиб, агар унинг 
усишини мураккаб фоизи аник булса:15

КЕЛАЖАК ЦИЙМАТИ =

= БУГУНГИ КИЙМАТ (ЖОРИЙ) /  (1+г)п.
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Ао &5аа: г - йиллик фоиз ставкаси. (1+г)п мивдори одатда 

ма^сус жадвалдан дисконтлаш ёки мураккаб 
фоиз к^йиш (компаундлаш) учун олинади.

Компаунд омили (compouding factor) - бу мураккаб фоиз 
коэффициентидир [(1+г)п].

Компесанион дифференциал (compensating differential) - иш 
з а̂^и ишчиларга туланадиган " ц^пшмча *ац булиб, 
уларни ухшаш маЛака талаб цилувчи ишларни 
бажаргани учун, аммо аъло даражадаги пул билан 
боглик булмаган хусусиятлари билан.

Банк пезепвлари (reserves) - бу банкларда сакланувчи нахт 
пуллар, ^амда марказий банкда сацланувчи фоизси? 
депозитлардир.

Дисконт даражаси {discount rate) - бу бугунги цийматни 
^исоблаш учун ишлатиладиган фоиз ставкаси.

Жамгаомалар таклифини копланиш эгри чизиги (compensated 
saving suppIv curve) - жамгармани таклиф ^ажмини 
фоиз ставкаси билан узаро боглщлиги (бирлашги 
фойдалилик савиясини узгартирмай сацлаб келиши 
шарти бг чан)

Ж орий ёки дисконтлаштирилган киймат (present value) - бу 
сизни келажакда маълум ва^тда ушбу мивдордаги пулга 
эгалик килиш ^укуцини сотиб олиш учун к'егак булган 
пул воситасининг энг катта мивдоридир.

Иктисодий усиш (economic growth) - бу ицтисодий 
потенциални устириш ва узгармас нарада ифодаланган, 
ЯМ Мни потенциал усишидир.

Импортга булган кобилият (propensity of import) 
даромаддаги импорт харажатлари улуши.



Инвестиция килиш кобилияти (propensity to invest) - бу 
миллий даромадни капитал киритиш учун 
ишлатиладиган улуши.

Истеъмол килиш кобилияти (propensity to consume) - бу 
даромаддаги истеъмол ^аражатларининг улуши.

Иктисодий харажатлар (AC) (average cost) - ^ртача 
Харажатларга ухшаш.

Иктисодий файла (economic profit) - бу жамгнрма даромаддак 
биргаликдаги харажатларини айирилишидаи кейииги 
мивдоридир. Боища суз билан айтадиган булсак фирма 
эгаларига уларни фойдаланадиган барча ишлаб
чикариш омиллари туловларини тулаганларидан 
кейииги даромади-дир.

Иктисодий рента (economic rent) - бу фойдали буюм ёки 
ишлаб чикарувчини, ишлаб чикаришни тиклаши учун 
кераклигидан ортикча олишидир, 'ишлаб чикарувчини 
ортщчалиги синони-мидир.

Иктисодий агентлар (economic agents) - бу иктисодий 
бирликни, х^жалик карорларини кабул ц и л у в ч и  в а  

амалга оширувчи-лари булиб, уларга иктисодий 
фойдали буюмга эгалик килиш ^укуки бергилангандир. 
Хужалик карорларини турига караб (ишлаб чикаришга, 
мехмонга оид, мувофиклаштириш масаласига оид) 
куйидаги щтисодий агентлар турлари мавжуд: 
фирмага, уй-рузгор хужалигига (households) - бу 
махсулот ёки физмат булиб, фойдали хусусиятга эгадир 
(бевосита ёки фойдали буюм ишлаб чикаришда ресурс 
сифатида) ва камёб хисобланувчидир.

Идентификапиялаш (identification) - лойи^аларга болтан 
талабларни аниклаш. Бу лойиха циклининг бир боскичи 
булиб. унда капитални киритиш керак булган имконли 
объектларни аниклаш амалга оширилади. Бунинг 
максади инфротаркибни, табиий ресурсларининг
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захирасини, хало-йщ талабини кондириш ва 
бошкалардан иборатдир. Хусусий инвестицияларга 
нисбатан эса, KÿnpoK даромад келтирувчи сокаларни 
излаб топишдан иборатдир. Ушбу боскични ^улосаси 
булиб, бир катор мукобил лойихаларни танлаб олиб, 
улар орасида угказиладиган тахлиллар асосида амалга 
оширилиши керак буладиган лойща танлаб олинади.

Импорт (imports) - махсулот ва хизматларни хориждан олиб 
келиниши, хамда технология ва капиталларни хам 
четдан амалга ошириш учун олиб келиниши ва 
давлатни ички бозори учун кушимча равишда 
импортини з̂ ам.

Индекслаш (indexation) - щтисодда нархни уртача савиясини 
Узгаришига богланган холда иш хакини ва боища 
даромад-ларни тузатиш тизими.

Инвестиция (капитал киритиш) (investment) - хусусий сектор, 
давлат ичида ва хорижда турли иктисод тарчокларига 
ёки кимматбахо .¡огозларига капитал маблагларни узок 
муддатга киритилиши.

Инерция (inertia) - аввалги давр ананасига асосан жорий 
даврдаги иктисодий кУрсаткичлар динамикаси.

Инжиниринг (engineering) - бу лойихаларни техникавий ишлаб 
чикилиши, сметалар тузилиши, баъзида эса лойихани 
молиявий ва экологик асосланиши ва бу со\адаги 
Хизмат кУрсатиш фаолиятидир.

Институционал тахлил (institutional aspects of Project 
Analysis) - лойиха тахлилининг жихати ёки булими 
булиб, у узининг максади килиб, ташкилий, ХУКУКИЙ, 
сиёсий ва бопщарув шартларини камр чб олади, хамда 
улар доирасидаги аник лойиха амалга ошади.
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Инфляция (inflation) - бу щтисодда нархларни урта савия 
динамикаси бутшб, хамма вакт мавжуд буган ошиб 
борувчи анъанадир.
- инф ляция дараж аси (ra te  o f  in tI f t  Jon) - маълум вацт 
даврида (ой, йил) нарх савиясини фоизли узгариши.
- кутилган инфляция савияси (expected  ra te  o f  
in fla tio n ) - алохида шахе ва корхоналарни кутилган 
амалдаги ижтимоий-иктисодий ахборотлари асосидагп 
келажак инфляция савияси^ир.

ГиперинсЬ.тяпия (h vder-infla tion ) - инфляцияни энг 
ю^ори савияси (офатда 2*Ю%дан ортш^булади) булиб, 
ишлаб чицариш ^ажмини кискариши ва жамиятда 
ижтимоий кескинликни жадаллашиши билан боглик-

Босик (махфий) инфляция (suppressed. hidden 
inflation) - бу щтисоддаги инфляцион жараёнларни 
каттик куллик билан тартибга солиниши ва белгиланган 
нархларни узига хослик билац намоён булишидир. 
Гархларни юкоридан белгиланган савияда саклашда 
инфляция муомиладаги пуллар мщдорини ошириб 
бериши ьа уларни сотиб олиш кобилиятини пасайиб 
кетиши, шу сабаоли махсулот ва хизматларга булган 
талабни хаддан таищари ÿcmïra ва уларни етишмаслиги, 
хамдч хал^ни одат булиб колган талабини йукга 
чицишига t либ келади.

Лавомли инфляция (chronier inflation) - бу узок Давом 
этган вахт даврида мунтазам юцори ёки паст савиядаги 
инфляц.1я 'ти баркарор туришига оид вазиятдир. 
Баркарор-ликка кадар давомли инфляция хукм сурган 
давлатларга мисол сиф гида Бразилия, Израил, 
Mei сика, Перу, Арген-тинадарни келтириш мумкин.

Ннфьотаркиб (infrastricture) - бу моддий, ташкилий-хухукнй 
шароитларни бирлиги булиб, баркарор ицгисодий 
таракхиётни таъминлайди. Моддий шароит - бу 
тар^хкпёт топтан богланиш йулларини, алоца 
воет дларнки, сув ва электр таъминоти тармокларидир. 
Ташкплий-хуцуций шароитлар - булар таравдиет топтан
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давлат ва хусусий институтлар, *амда баркарор 
конуният асосларини мавжудлигидир.

Истеъмот имкониятларининг чегараси (utility possibility 
frontier) - агар ушбу фойда келтирувчанлик савияси 
бошкаларда киск.арган холда Якка шахе олиши мумкин 
булган фойда келтирувчанликни энг катта улчовини 
курсатувчи жадвалдир.

Истеъмолчилар нархи индекси (consumer price index) - уртача 
оилалар томонидан истеъмол килинадиган махсулот ва 
Кизматлар нархини асос килиб олинган даврга нисбатан 
Узгаришини'уртача савия курсаткичи.

Ички ечим (interior solution) - истеъмолчини мувозанат 
холати, у з̂ ар бир яхши нарсадан маълум сонда 
истеъмол кил ад и. Геометрия буйпча бу нукга 
координата Уклари оралипада жойлашган, ва 
MRS = Рх/Ру шарти бажарилади.

Ички назорат мехатшзмлари (internal control mechanisms) - бу 
механизмлар фирмани ичида жойлашган булиб фирма 
бошкарувчисини цюйдани иложи борича купайтиришга 
ундайди. Улар бонщарувни умумий чизмасини, хукукга 
эгалик килиш курашини ва унумдорликка асосланган 
дак тулаш тизимили Уз ичига олади.

Ишлаб чикарувчилар нархини индекси (producer price index) - 
асосий деб (база) кабул килинган даврга нисбатан 
оралик истеъмолига тегишли хом ашё, материал ва 
махсулотларни нархини узгаришини Уртача савиясини 
курсаткичи. Ялпи миллий ма^сулотни кисмларини энг 
куп булакларга булинганларини кайта хисоблашда 
ишлатилади.

Ишлаб чикарувчиларни ортиги (producer surplus) - якк* 
шахени бир нимани берилгак сонда таклиф килиниши 
учун узига керагидан ортик оладиган даромади.
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Таклифни копловчи Эгри чизик майдони ва иш з̂ аки 
ставкаси билан улчанади.

Ишсизлик (unemployment) - ишчи кучини банд бул мае лиги, 
ишга эга б^лишни здаловчи, уни изловчи.

Ишсизлик савияси (unemployment rate) - ишеизларни умумий 
сонини ишчи кучларига нисбати.

Ишсизликни табиий савияси (natural rate of unemployment) - 
и ц т и с о д и й  тараадиёт даврч тавсифига лойик; ишсизлик 
савияси, бунда реал ва потенциал ялпи миллий 
ма^сулот (ЯММ) динамикаси бир бирига тугри келади. 
Фрикцион ва таркибий ишсизлик курсаткичлари 
жамгарма^л сифатида аниклаш мумкин. Шу билан 
бирга яна NAIRU атамаси ищлатилади (пonaccelerating 
rate o f unemployment) - купаймайдиган ишсизлик 
савияси, ижтимоий жщатдан нейтрал з^исобланади ва 
ичфляцияни баркарор суръатида ва ЯММни реал ва 
потенциал динамикаларини бири бирига тугри 
келишини акс эттиради:

- фрикцьэн .т сизлик (frictional unemployment) 
вактинчалик иш билан банд б^лмаслик, бу з^олат бир 
ишдан иккинчисига ^тиш даврида юзага келади.

- мацфий ишсизлик (hidden, latent, concealed, 
disquised unemployment) - ишлаб чикаришда банд 
болтан, хакикатда эса ортикча кисобланган 
ишчилардир, чунки ушбу ишлаб чицариш жараёни 
^ацикатда оз сонли ишловчи-лар талиб килади.

- таркибий ишсизлик (structurual unemployment) - 
мажбурий ишсизликни бир тури булиб, ик.тисодни 
т.ркибий кайта курилиши, эскирган тармоклар ва 
касбларни йу котил иши, ишчи кучини малакасини 
паст лиги ёки бутунлай й^клиги з^исобига юзага келади.

Капитал (capital) - бу турли маъноларда ишлатиладиган
атамалардир:
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1) Иснон томонидан яратилган махсулот ва хизматлар 
ишлаб чикиладиган ресурслар. (Инвестйцион 
махсулотлар ишлаб чикариш воситалари)

2) Даромад олиш максадида у ёки 6у фаолият 
со^асидаги ишбилармонлик операцияларида (ишлаб 
чикариш, савдо ва бсящалар) ишлатиладиган асосий 
воситалар ва пул ресурсларини бирлиги.
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Капитализапиялаштириш (capitalization) - деб куйидагилар 
айтилади:

1. Компаниянинг активлар ичига киритилган 
таксимланмаган даромадни капиталга айлантиришини 
ва унинг хусусий капиталини усишини намоён 
килади.

2. Кредит операцияларида имтиёзли давр давомидаги 
фоизларни асосий карз мивдорига киритилиши, бу 
эса царздорни асосий карз кисмидан ва уни имтиёзли 
даврдаги фоизлардан озод килади.

Ласпейерас индекси (Laspevres index) - даромад узгаришига 
асосланган хаёт тарзининг савияси, уни якка шахе 
томонидан истеъм^л килиниши учун ру^сат бериш ёки 
уни узига хос фойдали буюм туплами. Хакикатда эса у 
агар на, хлар бир неча бор узгарса у цопланиш 
тафовутига мос келади. Истеъмолчи нархлари индекси 
(кис^ача ИНИ) яхши таниш булган Ласпейерас 
индексига мисол булади.

Марказий банк (central bank) - давлат идораси булиб, пул 
муомаласини Молия Оозорлари ва институтларни йулга 
солиш ва назорат цилиш билан шугулланади.

Масштабдан келадиган иктисод (economies of scale) - 
а йтишлариг^, ишлаб чикариш хажми ошгани сари агар 
узок муддатли урта ^аражатлар камайса. унда улар 
иктисод келтиради.



Масштабдан олинадиган самара даражаси (degree of returns to 
scale) - бу барча ресурсларни пропорционал 
купайишини ма^сулот ишлаб чицаришини усиши билан 
боглщл1 .лиги. Масштабдан тухтовсиз самара ишлаши 
мумкин, агар икки баробар оширилган ресурслар 
эвазига икки баробар ортиц ма^сулот ишлаб чщилса. 
Масштабдан *амма вацт купайиб келувчи самара икки 
баробар оширилган ресурслар икки баробардан куп 
ма^сулот ишлаб чицилишига олиб келса уринли булади. 
Масштабдан келадиган самара икки баробар ресурсдан 
кам ма^сулот олинса кискариб боради.

Мехнат таклифини копланиш'эгри чизиги (com pensated labor 
supply curve) - иш соатлари сонини иш ^а^и ставкасини 
бирламчи фойдалилик савиясини узгармай цолиши 
шарти билан узаро богликлиги. Мехнат таклифини 
цоплаш эгри чизиги буйлаб силжиши, фацат урин 
эгаллаш самараси эвазига юзага келади. бу эса иш 
*ацини ставкасини узгариши эвазига келиб чицади.

Молиявий капитал (financial capital) - фирмага ссуда 
куринишида бериладиган воситаЛари булиб, уни 
з^ацщий капитал сотиб олиш ёки ижарага олиб туриш 
мацсадида ишлатилади.

Муддатли омонатлар (time deposits) - банкларда маълум 
му^лати куйилган ва у му^лат тугагунча кадар талаб 
цилиш мумкин булмаган омонатлар.

Мулк (property) - бу кимгадир тегишли ва цийматга эга
бойликдир.

Мукобиллик (альтернатив) харажатлар (opportunity cost) - 
муцобилликни циймати, кулдан кетган имкониятлар 
Киймати - ицтисодда барча ^аражатларни аницлаш 
усу ли, баъзи бир харакатни мукобил ^аражатлари.

- бу сиз бирон нимага эга булмоцчи булиб, воз 
кечмокчи буласиз ёки сиз учун мацбул булган ушбу 
харакатни амалга ошишида воз кечиш керак булган
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ж
Кийматларни имкониятлари. Мукобил ^аражатларни 
жи^ати ицтисодий ресурсларни ба^оланиши уларни 
Кийматини (ёки улардан келадиган самарани) энг 
яхши мукобил ишлатилишида акс эттиришини 
тасдиклайди. Агар ресурслар хусусий мулк эгасида 
булса, харидорлар савдоси ва сотувчилар ресурс 
эгалари учун мукобил ^аражатларига якин булган 
нархларни шакллантиради.

Мукобил вариантлар ичидан саралаб одиш (tradeoff) - карор 
Кабул килиш зарурати, танланган вариант мукобил 
вариантдан воз кечиш ^исобига амалга ошишини фараз 
килади. Микроиктисод атамачилигида иктисодий сиёсат 
чорасини ишланиб чщишида у ёки бу максадларни 
танлаш муъаммосини белгилашда кулланади. Масалан, 
ншснзликни усиши ва инфляциями тезлашишиии 
танлаш (tradeoff between unemployment and inflation) - 
даромадни ошиши ёки маошни купайиши. оралигидаги 
муъаммо ишлатилади (Profit-wage tradeoff)

Муомиладаги пуллар. валюта (currency) - давлат томонидан 
муомилага чикарилган фоизсиз цогоз ва металл пуллар
-  пул массаси + муддатли омонат.
1 сон пуллар (М О  (narrow money) - "тор маънодаги 
пуллар” - муомиладаги нахт пуллар микдори (МО) + 
сураб олинадиган халк ва корхоналарнинг омонатлари 
ва йул чеклари; муомила воситалари сифатида 
ишлатиладиган ва жорий тулов оборотига физмат 
Килувчи пуллар.
2 сон пуллар (М 2) (money) - пул воситалари 
жамгармаси, улар жорий оборотига физмат килади 
(M l), + халк ва корхоналарни муддатли омонатлари.
3 сон пуллар (М 3) (broad money) - “кенг маънодаги 
пуллар“ уз ичига жорий оборотига физмат килувчи 
биргаликдаги пул массаси, плюс муддатли омонатлар. 
*амда тугатилиб борилаётган кимматбако когозлар 
(заём лар, сертификат лар, ^азиначилар мажбуриятлари) 
ва бюджетда турувчи жамият ташкилотларини



^исобидаги давлат ёки ма^аллий воситалар ва капитал, 
маблаг киритишни молия билан таъминловчи воситалар.-
4 сон пуллар (М 4) - биргаликдаги пул массаси (М3) + 
банклар^а сацланувчи йукотиладиган пул воситалари.

Муомиладаги пулларни мёъердан ортиклиги (monetary 
overhand) - халк хужалигини хакикий талабидан ортик 
когоз пул воситалари билан муомила каналларини 
тулиб тошиши - бу пулларни кийматини пасайишига 
олиб келади. Муомиладаги ортщча пул - бу иктисодда 
инфляция хавфини боргак сари ошишига олиб келади.

Нарх (price) - махсулотни пул билан ифодалувчи киймати. У 
махсулотни ишлаб чикарилиши билан боглик 
^аражатларни ва даромад-ини уз ичига олади. ’
- базис (асос) нархи (base price) - бу соликларни 
^исобга олиш ва туланишигача булган нархдир. У 
махсулот ёки ^изматларни ишлаб чикариш, ишлаб 
чикарувчи - даро-мадини ва субсидия мивдорини уз 
ичига олади
- ишлаб чицарув чилар нархи (poducer's price) - 
махсулот ва хизматларни базис нархини, барча 
кушимча соликларни уз ичига олади, факат субсидияни 
Кисобга олмайди.
- бозор нархи (market price) - бу талаб ва таклиф 
таъсирида бозорда Урнатиладиган нарх булиб, у 
харидорларни махсулот ва ^изматларни махсулот ва 
^изматлар учун ту лайд ига н ^акикий нархидир. Бундай 
нарх ^аражат ва фойдадан ташкари соф кУшма 
соликларни ва чой пулини >̂ ам уз ичига олади.
- эгилувчан нархлар (flexible prices) - бу талаб ва 
таклифни биргаликдаги узгаришида юзага келувчи 
эркин узгарувчан нархдир.
- цаттиц нархлар (sticky prices) - бу киска муддатли 
келажакда биргаликдаги талабани Узгаришидан кейин 
Кам узгармай коладиган нархдир.
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Нарх изловчи. ёки прайс-мейкер (price maker) - бу шундай 
шахе булиб иктисодга оид карор кабул килишида шу



аён буладики,сон тан лови Узи харид киладиган ёки 
сотадиган фойдали булган нархига таъсир курсатади.

Нархлар индекси (price index) - икки турли вакт даврида 
махсулот ва ^изматлар нархини нисбатини акс 
этдирувчи курсаткичдир.

Омонатга булган кобилият (propensity to save) - омонатни 
даромаддаги улуши.

Ортикча талаб (excess demand) - бу ицтиеодий вазият булиб, 
махсулот ва ^изматларни амалдаги нархлари талаб 
уларни такли-фидан ортщ булади. У яна 
етишмовчилик деб хам аталади.

Ортикчалик (surplus) - талаб миадори таклиф микдоридан кам 
булган бозордаги вазият булиб, сотувчглар узлари учун 
но^уш ^исобланган фойдали буюм захираларини 
туплайдилар, бу эса кенда буйича, маъмурий тартибда 
мувозанатдан устун булган нархлар урнатилиши билан 
боглик.

Даст_табакадаги_буюм (inferior good) - арзон турдаги
сигаретларга Ухшаш махсулотлар ва паст сифатли 
спиртли ичимликлар, уларни истеъмол килйниши хамма 
шароитлар бир хил булганида кам даромад ошгани сари 
пасайиб боради. Даромад ошгани сари, бу каби 
махсулотларни эгри чизиги чапга караб силжийди ёки 
булмаса кудди шунга Ухшаш, талабни эгилувчанлиги - 
даромад буйича салбийдир.

Пул базаси (негизи) - МО. (monetary base: high-nowered 
money) - муомиладаги нахт пул микдори. Унга 
корхоналар кассаларида ва миллий банклардаги 
тижорат банклар резервлари кам киради, ундан кредит 
берилмайди.

Пул босиб чикаришдан келадиган давлат даромади 
(seigniorage) - давлат бюджетига тушадиган соф
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тушумлар. Улар цушимча пулларни муомилага 
киритилишида юзага келади. Гиперинфляция 
даврларида пул эмиссияларини жадаллаш-тирилиши 
натижаси давлатни ялпи миллий ма^су-лотини 12% 
^ажмига т^гри келади.

Пулга будган талаб (demand for money) - бу халц хаётини 
^ам1 а жавхалари учун керакли хисобланган пул 
мивдоридир: яъни истеъмол учун, жамгариш учун, 
битимларни амалга ощириш учун, “жушкинлик кун” 
учун ва цоцазолар. У биргаликдаги истеъмолни 
функцияси фоиз ставкаси, операцияси харажат-лар ва 
бопща узгарувчилар сифатида ифодаланади.

Пул сиёсати (monetary policy) - бу давлат томонидан 
тказиладиган пул масаласидаги узгаришлардир.

Пул ялни таклифи (aggregate money supply, money stock) - 
ицтисодга ^озирги в а ц т д а  физмат килиб турган 
пулларни умумий мивдори. Уз ичига банкнотларни, 
муомаладаги танга пулларни, халцни банкдаги 
депозитлар’’ в.*. бошца цимматба^о цогозлар.

Реал (хакикий) иш хаки (real wage) - нархлар узгариши 
савиясига тугриланган номинал иш ^аци.

Ресурслар аллокаиияси (allocation of resources) - и ц т и с о д и й  
агентлар орасида камёб ресурсларни тацсимланиши. 
Маълум г тлокация жамиятни асослй учта и^тисодий 
саволгч жавоби ^исобланади: Нима ишлаб чицариш 
керак? У ни кандай ишлаб чикариш керак? Ишлаб 
чшуришни натижаларига ким эгалик ц и л а д и ?

Савдо баланси (merchandise trade balance). (савдо балансига 
Каранг) - капитал билал б^ладиган молиявий 
операцияла^ баланси (capital account)  - хорижга 
кетадиган ва унцан келадиган капиталлар харакатини 
акс эттиради (карзларни, кредитларни, холислига 
ци."иьадиган ёрдамни, хорижий инвестицияларни)
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Саноат цикли (business cvcle) - бу мунтазам такрорланмайдига 
иктисодни тараккиёт даври булиб, иш фаоллигини 
кутарилиш ^олатидан пасайишга угиб туришдан 
иборатдир.

СИФ (наох. сугурта. фрахт) (CIF) (cost, insurance, freight) - 
бу махсус ата^а булиб, объектни курсатилган олди- 
сотди нархи сугурта ^аражатларини ва фрахтни уз 
ичига олади.

Субсидиялаои (subsidy) - бу давл^тни ишлаб чщарувчиларга 
Кайтарилмайдиган ёрдами^ир. Бу ёрдам бевосита пул 
маблагини ажратиши (грантларни) ва давлат операция 
^изматларига, солиц имтиёзлари ва кизиктиришлари 
инвестициялар шаклида булиши мумкин.

Сураб олинадиган депозитлар (demand deposits, deposit 
money) - бу < ураб олинадиган пул омонатлари булиб 
бопщаларда сацланади.

Сураб олинадиган омонатлар (demand deposits) - с^раб 
олинадиган депозигга каранг.

Табиий якка хокимлик (naturai monopoly) - маълум турдаги 
ма^сулотни - ишлаб чикарувчи тармок булии, унда 
ягона фирма биргаликдаги тармоц ^ажмидаги 
ма^сулотни бошца куплаб фирмаларга Караганда кам

- даражатлар билан ищлаб чицариши мумкин.

Талаб микдоридаги узгариши (change in quantity demanded) - 
талаб эгри чизиги буйича харакатланиш. Фойдали буюм 
нар-хидаги узгаришлар орцали дид ва ао>зал 
куришларда сацла-ниб келадигап узгармас даромадда 
юзага келади.

Талаб/таклиф м и к д о р и  (quantity demanded/supplied) - 
маълум вацт даврида сотувчи/олувчи берилган нархда 
олиши/сотиши мумкин булган фойдали буюм сони.
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Талаб узгариши (change in demand) - бу талабни бошлангич 
згри чизигидаги силжиши. Бу битта ёки бир неча 
узгарувчиларни узгаринп' билан юзага келади ва 
талабли эгри чизигн птяклига таъсир кУрсатади: 
даромадга, бонща махсулотлар нархлари^а, дид ва 
афзал куришларга.

Тарифлар (tariffs) - бу давлатга олиб кирилишида божхона 
ту лови туланадиган махсулотлар руйхатидир. Бу давлат. 
томонидан ицтисодни тартибга солишда импортни 
боищарилиши воситаси сифатида ишлатилади.

*
Тартибга солиш (reqilation) - бу жараён булиб, унинг 

ёрдамида ижтимоий курсаткичларни яхшилаш ниятида 
ххокимиятни бозор ишига дар томонлама аралашиши ва 
узлуксиз ишлаб туриши учун шароит ярат-длишидир. 
Буига мисол сифатида, давлат томонидан шундай 
тяомоцларни, яъни электроэнергетика, сув таъминоти, 
телефон алоцасини тартибга солиниб турилишини 
келтириш мумкин.

Ташки назорат механизмлари (external control mechanisms) - 
бу фирмадан тацщарида жойлашган механизмлар 
булиб, фирма бопщарувчисини даромадни имкони 
борича оширишга мажбур цилади. Улар узларига 
у мумий бозор назоратини, савдо бозоридаги рацобатни 
ва бозордаги капитал томонидан цилинадиган таклифни 
интизомга такирувчи таъсирини олаi. и

Таищи дунё (rest of world) - бу хс ;>ижда щтисодий агентларни 
бирла’штирувчи институционал сектор булиб, улар ушбу 
давлат ицтисодий агентларини таш^и иктисодий 
алокаларни амалга оширилишини таъминлайди.

Ташки карз хизма^ч (external debt service) - олинган карзлар 
буйича мунтазам туланадиган фоизлар механизми.



Таккослаш статикаси (comparative statics) - бу икни турдаги 
мувозанат холатини таккослаш жараёнидир.

Таккослаш устуворлиги (comparative advantages) - баъзи-бир 
иктисодий агентларни боищаларига Караганда махсулот 
ва'Хиз-матларни кам харажатлар билан ишлаб чикариш 
кобилияти. Макросавияда таккослаш устуворликлари 
коидаси ички иш-лаб чикариш ва экспорт учун 
самарали тартибни шакллан-тиришда ишлатилади.

Махсулот ва материаллар захираси (inventaríes) - ишлаб 
чикилган, аммо хали сотилмаган ишлаб чикарувчилар 
омборларидаги ва кутара савдони кутаётган махсулот.

Махсулот ва хизматлар баланси (balance of good and services)
- махсулот ва хизматлар экспорта ва импорта баланси 
(сайё^лик, транспорт ва бошкалар) булиб, хисобот 
даврини охиридаги сальдони акс. эттиради.

J
Тулов баланси (Ь.Лапсе of payments) - жамгарма баланс хисоби 

булиб, ташки дунё билан операциялар кулосасини 
курсатади (жорий операциялар балансига каранг) 
Капиталлар ва давлат валюта воситаларини харакатини 
сальдолари хорижга туланадиган жамгарма туловлар ва 
хорижда ишлатиладиган туловлар айирмаси сифатида 
анщланади. Агар хориждан келиб тушадиган валюта - 
молия воситалари хорижга тула-надиган туловлардан 
куп булса, унда тулов баланси ижобий хисобланади ва 
аксинча, кам булса - салбий булади.

Узок муддатли таклиф эгри чизиги (long run supply curve) - 
бу узок муддатли келажакда турли нархда фирмалар 
таклиф киладиган махсулот сонидир. Фирма учун 
прайс-тейкер чекланган з^аражатларни узок муддатли 
уртача харажат-лардан ортиклигини курсатувчи эгри 
чизмадир.
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Узок муддатли чекланган харажатлар (long run mareinai cost)
- бир дона кушимча махсулот ишлаб чикариш учун



талаб килинадиган кушимча узок муддатли 
биргаликдаги з^аражат-лар.
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Узок муддатли ялпи харажатлар (Iona run total cost) - 
берилган хажмдаги махсулотни узок муддатли даврда 

-ишлаб— чикиш унун зарур булган биргаликдаги 
харажатларни энг кичик савияси (мукобил харажатлар 
буйича улчанган)

Узок муддатли давр (long run) - етарли микдордаги узок вакт 
булаги, у хамма омилларни узгарувчан булиши ва 
бирортаси кам белгиланиб олмаслигини таъмиклайди.

Умумий мувозанат тахлили (general equilibrium analysis) - 
маълум вакт давомида барча бозорларда мувозанатни 
урганиш. Бундай тадбир бозорлар орасидаги узаро 
боглик-ликни аниклаш учун ва тизимни бир бутундек 
ишланишини таърифлаб беради.

Филлипс э г р и  чизиги (Phillips c u rv e )  - бу инфляция 
динамикаси савиясини ва ишсизлик динамикаси 
савиясини оралигидаги боглщликни ёки хакикий 
ЯММни потенциал ЯММдан фаркли тавсифловчи 
вазифадир.

ФОБ (FOB) (free on board) - т^три маънода “ бортда 
т^ловсиз” СИФдан фаркли равишда юкларга ишлов 
бериш, кафолатлаш ва борадиган манзилига етказиб 
бориш киймати унинг нархига оширтирилиши лозим,
- ФОБ ни нархи (FOB price) - агарда бу атама 
Кушимча тушунтиришларсиэ ишлатиладиган булса, 
унда у белгилан-ган жойидаги нархига тегишлидир 
(фермада, заводда, скважина огзида, шахтага тушиш 
жойида, олиб борилади ёки нархда, яъни махсулот 
каерда ишлаб чикилган, казиб олинган, турган булса) 
Хорижий харидорга юкни олиб бориб бериладиган. 
булса, унда экспорт нархига юкни ортилиши, олиб 
келиши ва ишлов берилиши харажатлари ^ам киради.



Фойдалиликни асосий вазифаси (cardinal utility function) - бу 
бир туплам фойдали буюм боищасидан канчалик афзал 
ва фойдали даражасини ани^лаш. Мухимлик 
назариясига асосаи фойдалиликни 20та бирликдан 
олинадиган фойда Юта бирлик савиясига Караганда 
икки баровар ортироадир.

Фоизнинг хакикий ставкаси (real interest rate) - бу маълум 
вахт даврида активларни хахихий хийматини депозитив 
Хисобларида ва кимматбах,о когозларда ошиб бориши 
фоиз ставкасидир; хозирги даврда кутилган инфляция 
жадаллиги билан анихлаштирилган фоизни номинал 
ставкаси.

Хорижий операпиялар баланси (хисоби) (current account) - бу 
баланс хисоби булиб, таищи ицтисодий операцияларни 
махсулот, хизматлар ва жорий трансфертлар билан 
ташхи сальдони курсатади.

<I
Чекланган импорт, инвестиция, истеъмол кобилияти (marginal 

propensity to import, invect consume) - бу бир пул 
бирлигига тугри келадиган даромадни купайиши билан 
боглих харажатларни импортга, инвестицияга ва 
истеъмолга усишидир.

Экспорт (exports) - бу ташхи бозорларда амалга ошириш 
ниятида хорижга махсулот, хизматлар ва капитал 
чицариш.
- махсулотлар экспорти - бу ички кшлаб чикариши 
махсулотларни хорижга чихариш, хамда хорижий 
шерикларга ишлаб чихариш ва истеъмол тавсифига эга 
хизматларни хах ту лат эвазига курсатиш.
- капитал экспорти - бу уз давлатининг ташхарисига 
капитални тижорат махсадларга чихариш.

Эркин кириш (free entry) - бу янги ишлаб чихарувчиларнн 
бозорга хеч хандай т у с и ц с и з  кириш вазияти.
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Ялпи ички махсулот (ЯИМ) (gross domestik product GDP) - 
давлат ^удудида ишлаб чицариладиган махсулот ва 
^изматларни маълум вацт даврида ялпи бозор циймати,

Ялпи миллий махсулот (ЯММ) (gross national product GDP) - 
маълум вацт даврида миллий ЩтиСбдйй йшлаппг 
натижаси (бир ой, уч ойлик, бир йил), у миллий ишлаб 
чицариш орцали улчаниши мумкин, ЯММни 
даромадлари ва сунги истеъмоллари, ишлаб чицариш 
орцали улчанган булса, у маълум вацт даврида 
давлатни президентлар - секторн томонидан ишлаб 
чщилган махсулот ва ^изматларни ялпи бозор циймати 
^исобланади, ундан уртача истеъмолини циймати 
айирилмоги даркор. Ялпи даромадлар орцали улчанган 
булса - бу омйл даромадлар жамгармаси булиб, ички 
ишлаб чицаришдан маош щаклидаги омил даромадлари 
жамгармаси корхона эгаларига туланган фоизлар ва 
даромадлар, з^амда хориждан келадиган резидентлар 
секторини даромадини соф омилидир. Сунги истеъмол 
оркали улчанган ЯММ - бу ‘ уй хужаликлари, 
корхоналар ?а хокимият томонидан сотиб олинган 
махсулот ва хизматларни, асосий фондларга киритилган 
капитал маблагларни, з^амда сотилмай долган 
ма^сулотни биргаликдаги бозор цййматидир. ЯММ ни 
улчанишини учта усули *ам аникланиши' буйича бир 
хил натижага олиб келади.

- номинал ЯМ М  (nominal GNP) - бу жорий 
нархларда ифодаланган ЯММдир.
- цациций (реал) ЯМ М  (real GNP) - бу узгармас. 
нархлардаги ЯММдир. У жорий нархларни 
нархлар узгариши курсаткичи асосида тузатиш 
киритиш орцали аницланади (инфляция савияси)
- потенциал ЯМ М  (potential GNP, potential output)
- амалдаги ресурс ва иш кучи ёрдамида эришиш 
мумкин булган ишлаб чщариш аджми.
- ЯМ М  савиясидаги мое келмаслик (GNP gap) • 
ЯММни потенциал ва реал савиялари оралигидаги 
узилиш,
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Ялпи__миллий махсулот дефляторлари - индекси (GNP
deflators) - ЯММни курсаткичларини бунёд этиш учун 
ишлатиладиган тавдословчи нархлардаги индекслари 
гурухи. Улар таркиб-ига - нархларни агрегат индекси, 
ноаниц нарх индекси - дефлятор, бахолар занжири 
индекси, истеъмолчилар нархи-ни индекси, ишлаб 
чикарувчилар нархи, хамда махсус бунёд этилган 
индекслар кира^и.

ЯММни ноаник нархини дефлятор индекси (GNP imlicit price 
deflator) - бу жорий нархлардаги ЯММни, таедословчи 
нархлардаги ЯММи нисбатини, ёки боища суз билан 
айтганда номинал ЯММни реал ЯММга нисбатини 
тавсифловчи курсатгич.

Яккаг аахе та?га6и ЭГрй чизиги (individual demand curve) - бу 
эгри чизиц ало х ид а истеъмолчиии махсулотни берилагн 
нархида хар кандай шароитда хам энг куп микдордаги 
махсулотга г "а б^лишинк курсатади. Эгри талаб 
чизигидаги хар бир нуцта истеъмолчи танловини 
курсатади, у маълум нархдаги фойдали буюмни бонща 
узгармас нарх, даромад дидга царамасдан самарасини 
оширади.

Кабариклик (convex) - координат бошига нисбатан эгри чизиц, 
щабарицлик. Бу фараз цилиш натижаси булиб, 
чекланган" меъёрни алмаштирилиши истеъмол 
Килинадиган фойдали буюмни сонини купайиши 
хисобига амалга ошади.

Кайтмас харажатлар (sunk expenditure) - омил харажатларм, 
бир марта килинган булиб, цайтарипиб олинмаслиги 
мумкин. Масалан, агар машина 100 минг с^м турса уни 
эски машиналар бозорида 80 минг сумга сотилса, унда 
ицтисодчи айтиши мумкин, яъни хар махал циймат 
орасидаги фарк, 20 минг сум цайтмас зуфажатлар 
таркибига киради. ^айтмас харажатлар бир вактдаги 
Харажатлар сонига кирмайди. »



Кимматбахо когозлар (securities) - булар молиявий хужжатлар 
булиб (векселлар, чеклар, акциялар, облигациялар ва 
Хоказолар), улар активлар ьгасига дивидент 
куринишида даромад келтиришига гувохлик беради.

Кисман мувозанат тахлили (partial equilibrium analysis) - 
алохида бир чеклангаь бозор мисоллда мувозанатни 
урганиш.

Кушилган киймат (value added) ишлаб чицидган махсулот ва 
хизматлар хийматлари билан ва Урталикдаги истеъмол 
Хиймати оралигидаги материал харажатлари, 
амортизация ажратмалари ва цушма харажатлар билан) 
фархидир. У сотилган махсулот киймат билан уни 
ишлаб чихарилишига сарфланган харажатлар айирмаси 
билан аникланади. харажатларга ишчи кучинининг 
циймати кушилм: иди. - ,

Кушилган харажатлар (imputed costs) - шартли хисобланган 
Харажатлар булиб улар омил эгаси уни оптимал 
тарзада ишлатмаслиги хам мумкин. Масалан, хусусий 
мулк эгасини вацтида ишонтирилган харажатлар, агар у 
уз В'хтини хизматчиларни хабу л хилиш билан эмас, 
балки бизнесни харакатлантириш учун шнлатса, бу 
улар учун имкониятни бой бериш билан баробардир.

Уртача харажатлар (average cost) - бу биргаликдаги 
харажатларини махсулот бирлиги сонига нисбатидир, 
яъни чщариладиган махсулот бирлигига т^гри 
келадиган харажатлар. Яна кисха муддатли у рта 
харажатлар ва узох муддатли урта харажатларига хам 
харанг.

Узапо манфаатдор савдо (mutually beneficial trade) - хар 
икк? та то. юн (сотувчи ва олувчи) манфаатдор 
буладиган савдо
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' ТОШКЕНТ ДАВЛАТ АГРАР УНИВЕРСИТЕТИ

199&-99 йилларда ТошДАУ нинг олимлари тадбиркорлик 
ва бизнес, менежмент ва маркетинг, -дойи^авий тахлил ва 
бизнес режалаштириш муаммоларини. ичига олган, уларни 
>̂ ал этиш йулларига багишланган укув кулланмалар т^пламини 
чоп этиб илмий ва амалий жамоа хукмига чицардилар.

Бу к,улланмалар бозор иктисодиётига утиш шароитидаги 
давлатларга бозор мунос обатларини шакллантириш ва 
ривожлантиришга якиндан ёрдам беради.

Асарнинг содда ва жуда хам чунарли тарзда баён 
килиниши нафа^ат олий у^ув юртлари профессор- 
уцитувчилари ва талабаларга, бизнес-мактаби ва махсус малака 
ошириш курслари тингловчиларига, балки махсус вазирлик, 
корхона ва ташкилотлар мутахассисларига, шуниндек бозор 
тузилмалари тизимида фаол хизмат курсатаётган тадбиркор ва 
ишбилармонларга хам фойдали булади деган умиддамиз.

Таадим этилаётган китоблар дастлаб рус тилида чоп 
этилган. Купчиликнинг таклиф ва илтимосларига кура 
щтисодиётдаги ислохотларнинг чукурлашиб бораётганлиги ва 
узбек тилида адабиётларнинг камлигини хисобга олиб, нашрлар 
тулдирилди ва узбек шлида чоп этилди.

Китобларни сотиб олиш учун буюртмаларни цуйидаги 
манзилга жунатишингизни илтимос киламиз:

700183, Тошкент-183, Университет к^часи 4 уй., 
телефон /ф акс: 63-64-55.



ТАДБИРКОРЛИК ВА КИЧИК БИЗНЕС 
С.С.Гуломов, Л.Ф.Догиль- Тошкент, ТошДАУ, 1998, 
330 бет.

Укув ^улланмада тадбиркорликни ривожлантиришдаги 
ташкилий ва хукукий масалалар куриб чикилган булиб, 
хозирда тадбиркорлик мухитидаги вазиятни чуцур урганиб 
унда мавжуд булган муаммоларини хисобга олган холда 
тадбиркорликнинг махсус фаолият турини танлаб олишга 
ёрдам беради. Ноаниклик шароитида кичик бизнесда хужалик 
субьектларини самарали расмийлаштиришни ташкил цилиш, 
тадбиркорлик фаолиятининг тактика йулларини ва уларнинг 
-таваккалчилик стратегиясини танлаб олишга ердам беради. 
Хужаликнинг бизнес-режасини кандай тузиш керак эканлиги 
батафсил ёритилган б^либ шу билан бирга унинг асосида 
айрим со^аларнинг фаолияти ^а^ида, хамда мулкчилик 
шакиллари ва молиявий жихатларига ^араб хужаликни 
юритишда менежмент ва маркетингнинг урнига катта а^амият 
берилган.

__________________________***************___________________

“МЕНЕЖМЕНТ АСОСЛАРИ”
С.С.Руломов, Тошкент: ТошДАУ, 1998, 500 бет.

Мазкур цулланма олий ва урта махсус у^ув юртлари 
талабаларн, бизнес мактаби ва малака ошириш курслари 
тингловчила рига хамда ишлаб чи^аришда банд булган ра^бар 
ходимларга менежмент фани ^а^ида асосий тущунчаларни 
беришга мулжалланган. Шу билан бирга китов1 менежмент 
фани ^ацида нафацат йирик олим ва мутахассисларнинг 
назарий фикрларини, балкч амалиётда, ишлаб чицариш ва 
тадбиркорлик фаолиятини ривожлантиришда, уларни ^андай 
самарали фойдаланиш ^ацида хам йул йуриц курсатади.

Кулланма менежмент фанига кизи^увчи мутахассисларга, 
илмий изланишлар олиб борувчиларга, профессор- 
укитувчиларга маърузалар матнларини тайёрлаш ва амалий 
машгулотларни утказиш учун я^индан ёрдам беради.
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МАШИНАСОЗЛИК КОРХОНАЛАРИНИНГ
МИКРОИКТИСОДИЁТИ
С.С.Гуломив, М.И.Тошниёзов -Тошкент, 1997, 235 бет

Ушбу дарсликда илк бор машинасозлик корхоналарини 
микрощтисодига тегишли машинасозлик халц хужалигидаги 
ахамияти ва урни, Узбекистон бозор щтисодига утиш йули, 
ижтимоий ишлаб чщаришни ташкил цилиш шакллари, 
мулкчиликка оид тушунчалар ва чет эл инвестициялари каби 
масалалар уз аксини топтан.

Шу билан бирга корхоналарнинг асосий фондлари ва 
айланувчи воситалари, мулкни давлат тасарруфидан чицариш 
ва хусусийлаштириш, тадбиркорлик, солнц тизими, 
корхоналарнинг илмий ва техникавий тараадиёти, маркетинг ва 
менежментни корхоналар фаолиятидаги ахамияти, ме^натни 
илмий ташкил этиш, иш з̂ аци цамда корхоналарнинг хужалик 
^исобот тугрисидаги тула маълумот берилган.

ИНВЕСТИЦИЯЛАРНИНГ ЛОЙИХАВИЙ ТАХЛИЛИ 
С.С.Гуломов - Тошкент, ТошДАУ,1998, 330 бет.

Жа^он банкининг тайёрлаш усулларига асосан лойихавий
тахлилларни руёбга чицариш б^йича тадбир ва масла^атлар 
берилган. Шу билан бирга бу борада Жа^он банкининг 
фаолият курсатиш даври мобойнида куп йиллар ичида 
туплаган бой тажрибаси билан з;ам яциндан танишиб чициш
мумкин.

Китобнинг биринчи цисмида кредит операцияларни амалга 
ошириш борасида Жа^он банкининг тутаётган йули. Банкга 
аъзо булган давлатлар томонидан тавсия этилган концепциялар 
ва лойихавий тахлилларини тахлил цилишда ва 
асослаштиришда уларни инвестиция холотини хисобга олиш ва 
натижаларни урганиш усули орцали инвестицион лойихаларни 
^андай танлаб олиш керак шартлари тавсия цилинган.
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ИНВЕСТИЦИОН ЛОЙИХА: Коммерция. Бизнес.
Бизнес режа
С.С.Гуломов - Тошкент ТошДАУ, 1997, 280 бет

КУлланма материалларида коммерция анализида 
маркетинг, менежмент, бизнес-режа, бозор анализи, бозор 
сегмент!1, рацобатчилар анализи, Халцаро савдо конкурсларни 
тайёрлаш ва тендерлар ёрдамида утказиш рапида асосий 
концепция ва тушинчалар берилган.

Шуниндек жа^он андозаларига мос равишда “Олга” 
колхози мисолида ишлаб чицилган дала-уцув лойихаси *амда 
“Ташаул” бюджет фермер-^ужалиги буйича материаллар 
келтирилган. Республиканинг агроинвестицион сиёсати 
узгариши натижасида инвестицион лойихалаштиришнинг 
мацсади ва вазифалари, коммерция усулини куллаш ёрдамида 
ишлаб чикишдаги масалалар, з а̂мда бизнес-режани амалга 
оширищ буйича чу кур урганилган курсатмалар келтирилган ва 
Хар томонлама очиб берилган.

АГРАР СЕКТОРИ РЕСУРСЛАРИНИ ТЕЖАШ 
МУАММОЛАРИ.
С.С. Гуломов, ТошДАУ 1998 йил, 510 бет.

Монографияд'а Кйшлоц ^ужалик фаолиятини юритиш учун 
зарур булган аграр ресурслари булмиш ер, сув буйича умумий 
муаммолар куриб чицилган. Аграр секторни илмий ва ме^нат 
ресурслари, инвестиция ва кредитлар, ицтисодий математик ва 
институционал усуллар оркали такомиллаштириш ва улардан 
самарали фойдаланиш буйича таклифлар келтирилган.

Узбекистан Республикаси ва Жахон ицтисодий 
ривожланишни банки, “Кемоникс интернейшил” (АКШ) 
“Агротим” (Канада) “Ниппон” (Япония) хамда Тошкент 
вилояти “Олга” ва “Ташоул” инвестицион лойиха 
материалларига асосланган холда маълумотларга нга 
булишингиз мумкин.
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ИЗОХЛИ ЛУГАТ.
С. С. Гу ломов, X • К-Мамарасулов: Тошкент, 1998 й.

Ушбу кищача изошли лугат бозор щтисодиётинийг 
менежмент, маркетинг, тадбиркорлик ва кичик бизнес каби 
масалаларига ва уларда энг куп кулланиладиган тушунчаларга 
багишланган булиб, бозор иктисодиёти буйича билим 
олишларида барча цизивданларга катта ёрдам беради.

Ушбу кулланма олий ва урта махсус уцув юрт лари 
талабалари, вазирлик в а ; муассасалар мута^ассислари, 
аспирантлар, кенг доирадаги бозор иктисодиёти муаммолари 
билан кизикувчилар учун мулжалланган.
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МАРКЕТИНГ АСОСЛАРИ:
С.С.Гуломов, X • К- Мамарасулов, Тошкент, ТошДАУ
1090 нил.-
Ушбу укув кулланмасида маркетинг фанининг асосий 

булимлари ва ута мухим масалалари куриб чщилди.
Маркетинг асослари буйича маъруза ва ишланмалар 

туркумига киритилган мазкур укув кулланмасида назарий 
манбалардан танщари назорат саволлари, масалалар, тестлар, 
ишчан уйинлар ва вазиятлар, шунингдек расмлар хам мавжуд.

Талабалар томонидан назорат саволларига муста^ил 
жавоб бериш шунингдек масалаларни ва тест топширицларини 
ечиш уларни маркетинг фани чукур узлаштирилишига имкон 
беради. Кулланмада келтирилган расмлар факатгина 
укитувчилар томонидан кургазмали курол сифатида 
ишлатибгина ^ол мае дан, балки талабалар учун хам маъруза 
манбаларини мустахкамрок эгаллаб колиш ва ^злаштириш учун 
тавсия этилади.

^кув кулланмаси “Маркетинг асослари” фани буйича 
лий укув юртлари укув дастури асосида. ишлаб чицилган 

булмб, маркетинг курсини урганувчи олий ва урта махсус укув 
¿Р&йЬц. уци-увчи ва талабаларига, шунингдек бозор 
1ЩЦ1сдДйЬ^ масалалари билан кизикувчи кенг китобхонлар 
оммас ига т&вен̂  1 этилади.


