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 Укув к^лланмада маркетйнгнинг назарий асослари, ун
ташкил этиш тизими, режалаштириш, бозорни тадкик, этии 
м аркети нгда  товарлар, нарх, реклам а сиёсатлари  
маркетингни такомиллаштиришнинг асосий й^налишлари в 
унинг бошкд муаммолари ёрйтилган.

К^лланма олий 9кув ю ртларининг иктисоди  
мутахассисликлари б^Йина билим олаётган галабалар 
аспирантлар, хдмда професоор-Укитувчиларга мулжаллаига» 

9кув кфлланма айрим камчиликлардан холи б^лмаслйг 
мумкин. Китобхонларнинг бу борадагй барча фйкр 
м уло^азаЛари ва таклиф лари муаллиф том онида  
миннатдорчилик билан кдбуп килинади.

Такризчилар:
иктисод фанлари доктори, профессор А. Ш.Векмуродов 
иктисод фанлари доктори, профессор М.С. Косимом



КИРИШ

Узбекистан Республикасининг Президенти И.А.Каримов 
Вазирлар Мах,камаси мажлисида килган маърузаларида: 
"Турли корхона ва тармо^ар фаолиятини тахдил к,илиш шуни 
курсатдики, к,аерда рахбарлар маркетинг ва маркетинг 
тад^икртлари билан жиддий шугулланаётган булсалар, уша 
жойда баркдрор фаолияттаъминланмокда, фойда ва дивиденд 

, олинмоада, уз ва^тида иш хак,и т^ланмокда’4 - деб 
таъкидлаган здилар.

Маркетинг - истеъмолчиларнинг хозир ва келажакдаги 
талабларини к,ондиришга к,аратилган товарлар ва хизматлар 

: ишлаб чикариш ва сотиш, натижада фойда олиш билан безлик 
фаолият туридир. Буларнинг барчаси энди иш бошлаётган 
бизнесменлардан тортиб, катта хаётий тажрибага эга булган 
тадбиркор, сиёсатчи, санъаткор, спортчига кадар маркетинг 
- бозор жараёни тугрисида чукур билимга эга булишни 
талаб кушади. Маркетингнинг назарий ва амалий асосларини 

| чукур билиш тижорат хавф-хатарини уз вактида хис килиш 
ва.камайтириш, унинг вариантларини хисоблашда мавжуд 
б$лган турлардан энг мацбулини танлаш, рак;обат шароитида 
бозорни юк;ори сифатли товар ва хизматлар билан 
т^йинтириш, доимий талаб мавжуд булган шароитда  
харидорларнинг турли гурухлари учун сотиш, нархини 
аниклаш ва о^ибатда ижтим оий ишлаб чикариш  
самарадорлигини оширишга ёрдам беради.

Бизнинг ик,тисодий адаб и ёти м и зд а м аркетинг  
муаммоларига багишланган изланишлар етарли даражада 
эмас. Чунки том м аъ нодаги бозор м уносабатлари  
мамлакатимизда аста-секин ривожланиб бормокда. Собик, 
социалистик жамиятдаги ишлаб чикариш, савдо ва умуман 
миллий иктисодиётнинг барча сохаларида якках,окимлик, режа 
ва юкоридан бош к,ариш нинг хукумронлиги сабабли  
маркетинг тушунчаси том маьнода амалиётга кириб кел'маган 
эди. Лекин кейинги йиллардаги узгаришлар - и^тисодий

’ Узбекистонни ижтимоий-ихтисодий ривожланишининг 1998 
йилги якунлари ва 1999 йилда ик,тисодий ислохатларни 
чук,урлаштиришнинг энг мухим устивор йуналишлари. “Тошкент 
охшоми" газетеси №19, 1999Й-17 февраль.

3



таракхиётимиз бозор ик,тисодиётисиз мумкин эмаслигини 
х,ар томонлама исботлаб берди. Бу эса уз навбатида к,иска 
даврда унинг асосларини урганишимизни зарур к,илмокда. 
■Мана шундай биз унун мураккаб даврда, хорижда маркетинг 
масалаларини ечиш борасида тупланган бой тажрибадан 
фойдаланмаслик кечириб булмас хато булур эди. Шуни хам 
унутмаслик керакки, биз энг катта так,чилликни - вак;т 
так;чиллигини х,ам енгишимиз зарур. Айрим ик,тисодчилар 
маркетинг факат ривожпанган бозор шароитидагина фаолият 
курсатиши мумкин деб хисоблашади. Бизнинг фикримизча, 
айнан шу м ар ке ти н г ж ам иятга  тез , теж ам ли ва 
талофатларсиз бозор иктисодиётини кириб келиши учун 
купрок, ёрдам беради. Утиш даврида, бозор ик,тисодиёти 
хрлатини акс эттирувчи маркетинг принциплари бизга 
вак,тни бой бермасдан бозорни узлаштиришда, ^з мустацил 
йулимизни а н и м а б  олиш им изга ва х,ук,ук,ий давлат 
куришимизга ёрдам беради деб умид билдирамиз.

Кули нги зд аги  ^ув к,улланма кей инги  йилларда  
мамлакатимиз ва х ¿иж маркетингини ташкил этиш ва 
амалга оширишда тупланган £ой билимларни урганиш  
асосида гозага келди. Китобни ёзишдан асосий мацсад, 
авваламбор, бозор иктисодиёти м уносабатларининг 
субъектлапи, ра^барлари, мутахасеисларини маркетингни 
ташкил этиш ва амалга ошириш йул-й^рик^ари, сирлари 
билан таништиришдир.

¥кув кУлланманинг V боби проф.А.А Фаттахов, Т.Шодиев 
ва XIII боби Ироф.А.А Фаттахов билан хдмкорликда ёзилган.

Муаллиф 9кув К9лла>'1мани ч°п этишда *омийлик цилган 
"Тошкент- 12" ва "Акбар-Азизий” илмий - у^ув, ишлаб 
чикэриш, тижорат фирмаларига узининг чук/р миннатдор- 
чилигини билдиради.



1-БОБ. МАРКЕТИНГНИНГ НАЗАРИЙ АСОСЛАРИ

1. Маркетинг тущунчаси ва унинг моцияти

Маркетинг (“marketing”) - (инглиз тилида маркет - бозор 
ва инг кушимчаси - харакат, фаолият маъносини англатади) 
“бозор билан боглик, фаолият" маъносида таржима «.илинади. 
.Пекин бу тушунчанинг маъноси жуда кенгдир. Маркетинг - 
айирбошлаш йули билан эхтиёж ва талабларни кондиришга 
йуналтирилган инсон фаолиятининг тури, бозордаги барча 
катнашчиларнингузаро манфаатларига асосланган харакат- 
ларини, талабни ш ^кллантириш  ва кондириш  учун 
бирлаштиришдир. Маркетинг - бу товар харакатининг барча 
боскичларини уз ичига олувчи, талаб ва таклифни урганиш, 
махсулот ишлаб чик;ариш дастурини яратиш, сотиш ва 
истеъмол ^илиш билан боглик, булган турли хилдаги 
хизматлар курсатиш ва истеъмолдан чиккандан кейин 
утилизациялашни ташкил килиш каби бозор муаммоларини 
ечишда яхлит-тизимли (комплекс-системали) ёндашишдир.

Мар':этинг XIX асрнинг охири ва XX аср бошларида 
харидор талабини кондириш га м улж алланган, 
корхоналарнинг ишлаб чи^ариш-сотиш, савдо фаолиятларини 
ташкил к,илиш ва бошк;ариш тизими сифатида пайдо булган. 
Бирок,, собик; социалистик, молиявий-хужалик фаолиятини 
режа асосида, маъмурий бошкариш.асос булган жамиятда, 
маркетинг энг дастлабки ташкил булиш зарурати, негизи 

ч^ам уз-узидан ярок,сиз, кераксиз холга келди. Айник,са 50- 
80 йиллардаги хужалик юритишда бaxoлaшдáги ялпи 
миедорий курсаткичларнинг устунлиги, йирик хужалик ва 
вазирликларнинг яккахокимлиги ношуд, кун сайин емирилиб 
бораётган, “касалланган" хужалик механизмини яратилишига 
олиб келди. Харажатларнинг усиб боришига асосланган 
ик,тисодиёт - асосий мак,сад сифатли товар ишлаб чикариш, 
пировард мулжал, харидорлар талабини к,ондириш ва фан- 
техника ютук,ларини ишлаб чик,аришга жорий ^илишни 
тезлаштирувчи узгарувчанлик, мослашувчанлик каби ишлаб 
чикдришни рагбатлантирувчи харакатлардан махрумдир.

Ишлаб чикдриш ва умуман хужалик юритишга маркетинг 
нуктаи назаридан ёндашиш харидорга таъсир килишнинг кенг 
жабхаларини уз ичига олади. Бу бозор учун булган рак,обат
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курашининг узига хос хуоусиятларини аникдашга олиб келади. 
Бозор доирасида саб аб -натиж а алокаларини таклил 
килишнинг махсус усулларини кУллаб, харидорлар талаби, 
■эктиёжи, диди ва таъби т^рисида ахборотлар топиб, корхона 
ва ташкилотлар, маркетинг концепцияси у ёки бу товарга ва 
хизматга харид к,изицишини шакллантириш учун иктисодий, 
ташки л ий, техник ваижтимоий (социал) йуналишларни ташкил 
килади. Улар талабни мумкин булган ривожланиш  
истикболини аниклайдилар, уни максадли йуналишини 
шакллантириш учун царорлар кабул киладилар ва курилган 
тадбирлар самарадорлигини албатта назорат киладилар. 
Харид масалага маркетингли ёндашишдаги кар томонлама 
таклилнииг Узига хослиги, бозордаги  юз берадиган  
жараёнларни х,исобга олишгина эмас, балки ишлаб чикариш 
корхоналари, товарларни етказиб берувчи воситачилар, 
улгуржи ва чакана савдо корхоналари ва улар билан боглик 
бошка барча ташкилотларнинг бозор бугинлари тизимидаги 
оператив ва узок, вакгга мулжалланган аник, максадларинй 
узгаришини тах^ил килишдир. Маркетинг хужапикнинг маълум 
бир тармогига, масалан ишлаб чикаришга ёки оавдога 
таъллукли деб уйлаш нотугри бУлур ади. У бозорга хизмат 
курсатувчи барча хУжалик субъектларини уз ичига олади ва 
улардан биргаликда ва яхлит (комплекс) фойдаланилганда, 
биргаликдаги фаолиятнинг сунгги натижаои учун умумий 
стратегик йуналиши мавжуд булган колдагина унинг восита 
ва усуллари самарали натижа беради.

Биэнинг иктисодиётимиз шаройтларидан келиб чиккан 
колда, бундай натижалар куйидагилар булиши мумкин: бозор 
ва миллий йкгйсодиёт манфаатларйдан келиб чиккан колда 
истеъмол товарлари ишлаб чикариш ва хизма.ларни ташкил 
Кйлиш, товар айланиши миодори ва таркибини шакллантириш, 
бозор талаблари нуктаи назаридан миллий иктисодиётни 
йстикболини аникдаш ва коказолар. Маркетингли ёндашиш, 
марказдан туриб бошкариш ва режалаштиришдан нима билан 
фарк килади? Бунда корхона ва ташкилотларнинг иш 
амалиётида бозор талаби умуман хисобга олинмас эди. 
Маркетинг эса сотиш учун таклиф килинаётган товарнинг кам, 
унга алм аш инадиган ва аколининг турлича булган  
табакаларининг даромадларига асосланган пул окиминингкам 
аник манзилли булишини талаб килади.
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Марказлаштирилган режалаштиришдаги ялпи-кийматли 
ёндашув Рул ва айник;са товар масаласини х,еч кдндай 
бошкдрмайди, аксинча уни маънооиз уртача харидор деб 
аталувчи харидорга йуналтиради, *атто ки , етарли  
имкониятлар мавжуд булган *олда *ам, талаб ва таклиф 
орасида мувозанат булмайди, чунки корхоналар шундай 
шароитда фаолият курсатадики, улар учун бозор талабларига 
мослашишнинг кераги йук, булиб крлади. Факат ишлаб 
чикдриш режасини бажариш ва ошириб бажариш керак 
булади. Кейин бозорнинг Узи унга : либ тушган товарни 
ютиб кетади. Биэнинг ик,тисодиётимизда мавжуд булган 
доимий такчилликик конуни шундан иборат эди. Борди-ю 
ишлаб чикарилган товарнинг бирон-бир к,исми бозорда Узига 
харидор топа олмаса, корхона х,еч кдндай зарар кУрмас ва 
у х,еч канча моддий жавобгарликка тортилмас эдй. Бунак,а 
''иш'’дан келиб тушадиган зарар жамият "елкасига” огир гак 
булиб тушар эди, холос.

Маркетингли кдрорлар к,абул к,илиш корхоналардан 
бозорга мумкин к,адар мослашишни ва давлат иктисодий 
сиёсатига  тулик жавоб бериш  билан бирга, ишлаб  
чикдришнинг самарадорлиги ва фойдалилигини ошириш, 
ме*нат натижаларидан моддий манфаатдорликнй оширишга 
асосланган, узининг ривожланиш стратегиясини ишлаб чик,иш 
ва амалиётга жорий килишни х,ар вак,т таЛаб кИлади. Нима 
учун бундай х,ол содир булади? Гап шундаки, маркетингли 
ёндашувда киймат крнуни ва товар ишлаб чикдришнинг бошкэ 
иктисодий крнунлари катъий амал килади. Ана шу асосида 
факат бозоргина товар-пул алмашинувйни таъминлайди. 
Ишлаб чикилган моддий бойликлар пул эквивалентига 
алмаштирилмас экан, ижтимоий такрор ишлаб чикариш 
тугалланган ва тулик,'булмайди ва янги ишлаб чикарии. 
даври цикли бошланиши уз-узидан мумкин эмас. Энг кам 
хом-ашё, материаллар, ме^нат ва молий ресурслари сарфи 
билан талабни купрок,, туларок, кондиришга имкон бер'адиган 
маркетинг стратегийсининг маъноси *ам ана Шунда.

Шундай килиб, маркетинг усулларидан фойдаланиш 
корхона манфаатлари ва максадларини, жамиях максадлари 
ва манфаатлари билан бирлаштирилади, иктисодиёт 
тараккиётига микро ва макроик,тисодий ёндашув бйрлигини 
таъминлайди.



Республикамиз узининг ижтимоий мак,саДлари ва 
иктисодий дастурларини фак,ат бозор механизми оркдлигина 
амалга ошириши мумкин. Бунга бизни кейинги вактдаги 

' торар-пул муносабатлари ва бозор ик,тисодиётининг ривожи 
кам ишонтирмокда.

Бозор - товар хужалигининг иктисодий категорияси 
Лул444т товар ишлаб чи^ариш ва муомаласй кбнунлари 
асосида ташкил этилган айирбошлашдир. Бошкдча к,илиб 
айтганда, бозор сотувчи (ишлаб чикарувчи) ва харидор 
(истеъмолчи) лар уртасида содир буладиган барча иктисодий 
муносабатлар йигиндисини уз ичига олади. Бозор алокдлари 
ва муносабатлари олди-сотди акти сифатида оддий товар 
айирбошлашдан тубдан фарк, килади. Бу авваламбор товар- 
пул муносабатларини такрор ишлаб чикдришнинг мумкинлиги 
ва зарурлиги хдмда товар хужалигини ю ритиш нинг 
шароитларида куринади. Бозор механизми харидор талабини 
кондиришга, ишлаб чикариш харажатларини коплай олишга, 
баркарор ишлаётган кар бир корхонанинг фойдалилигини 
таъминлашга, ишлаб чикдриш самарадорлигини оширишга, 
манфаатдорлигини пайдо «.илишга ва мах.сулот сифатири 
оширишга к;одир х^жалик юритиш куролидир.

Бошк;арувнинг иктисодий усуллари амал килган шароитда 
миллий ик,тисодиётнинг асосий бугини булмиш корхона ва 
бирлашмаларнинг х,укук ва масъулиятлари кенгаяди, 
уларнинг товар ишлаб чикарузчилар сифатидаги роли ошади. 
Товар-пул муносабатларининг бундан кейинги ривожи 
иктисодиётнинг нодавлат секто ри  (кооперативлар, 
х,иссадорлик ж ам иятлари, иж арачилик, хусусий  
иш билармонлик) нинг кенгайиш и билан богликдир. 
Республикамиз корхоналарининг чет эл фирмалари билан 
камкорлиги, ишлаб чикариш воситалари билан эркин 
улгуржи савдога 9тиш х,ам товар-пул муносабатларининг 
м устаккам л аниш ига  ва р еспуб л и кам и зд а бозор  
муносабатларининг тарак,к,иётига хизмат килади.

Маркетинг талабни кондиришга кдратилган фаолият 
булибгина колмай, балки талабга таъсир кам цилишдир. Хуш, 
бу таъсир кдндай булиши керак, бошка максулотлар ишлаб 
чикдришга утиш ва янги талабни вужудга келтириш керакми? 
Маркетинг фаолиятининг бу аник, мак,садларини - бозорда 
мавжуд булган вазиятни *кисобга олиш билан, харидорлар



кизикиш даражаси билан, корхонанинг уз иктисодий ва 
социал вазифалари билан, у ёки бу бозорга кириши билан 
аникданади. Шундай килиб, талаб маркетинг максадини, шу 
била: бирга керакли маркетинг стратегиясини танлашга 
имкон беради. Бир неча талаб даражасини ва унга мос 
келувчи бир кднча стратегиясини алох,ида ажратиб кУрсатиш 
мумкин. Куйида талаб даражаси ва унга мос келувчи 
маркетинг стратегиясини куриб чикдмиз.

1. Салбий талаб. Агар харидорларнинг купчилик кисми 
товарни кабул килмаса ва ундан к,очса, бозор салбий талаб 
вазиятида булади. Маркетинг хизматининг вазифаси - нима 
учун бозор товарни кабул килмаяпти, маркетинг дастури 
товарларни мукаммаллаш тириш  оркали, бах,оларни 
пасайтириш оркали товарга булган карашларни узгартириш 
мумкинлигини тахдил к,илиш ва талабни янада фаол кУллаб- 
кувватлашдир.

2. Мавжуд булмаган талаб. Истеъмолчилар товар билан 
кизикмасликлари ва эътибор бермасликлари мумкин. Бу 
колда маркетингнинг вазифаси - харидорларда ушбу товарга 
нисбатан кизикиш уйготишдир.

3. Яширин талаб. «упгина истеъмолчилар бозорда мавжуд 
булган товарлар ва хизматлар билан крндирилиши мумкин 
булмаган талабга эга буладилар. Бу х,олда маркетингнинг 
вазифаси - потенциал бозор кажмини аникдаш ва талабни 
кондиришга к,одир булган самарали товарлар ^ратишдан 
иборат.

4. Пасаяётган талаб. Э ртам и-кечм и, кар кандай  
корхонанинг бир ёки бир неча товарига булган талабнинг 
пасайишига дуч келади. Бу шароитда конъюктураниж 
пасайиш сабабларини тахдил килиш лозим ва янги максадли 
бозорлар топиш йули билан, товар хусусиятларини  
узгартириш, ёки янада самарали алокдлар (коммуникация) 
урнатиш билан товар етказиб беришни рагбатлантириш 
мумкинлиги аникданади. Бу ерда маркетингнинг вазифаси 
- пасайиб бораётган талабнинг олдини олиш учун, товарни 
таклиф килиш га ижодий ёнд аш иш  лозимлигими  
унутмасликдир.

5. Доимий булмаган талаб. Купчилик корхоналарда товар 
етказиб бериш мавсумий, кундалик ва каттоки соатбай 
тебранишга эга. Бу корхоналарнинг асосий фондларини кам
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ёки куп юклаш муаммосини тугдиради. Масалан, жамоат 
транспортининг асооий к,исмида "тириз вак,тда” йуловчилар 
кадцан зиёд куп булади. Бу вазиятда маркетингнинг вазифаси 
- узгарувчан (згилувчан) бахдлар ёрдамида, рагбатлантириш 
ва бош^а таъсир к,илищ усуллари орк,али Талабнинг вак,т 
буйича тебранишини текислаш йУлларини излаши лозим.

6. Тулакрнли талаб. Бу талаб тУфисида тадбиркорлар 
уз савдо тушумларидан, фойдаларидан тулик; к,оник,иш олган 
х,олдагина гапирадилар. М аркетингнинг вазиф аси - 
истеъмолчиларни товарни афзал куришлари узгаришига ва 
рак;обатнинг кучайишига кдрамасдан талабнинг мавжуд 
даражасини ушлаб к;олишга каракат килиш лозим. Бу 
шароитда товар сифатини янада ошириш, унга хизмат 
курсатиШни яхшилаш, товарнинг истеъмолни кондириш 
даражасини доимий назорат килиш биринчи уринга чикдди.

7. Хаддан ташк,ари юк,ори б > -ган талаб. Бозордаги 
талабни крндириш мумкин булган дар^адан  талаб даражаси 
юкрри булади. Бу *олда маркетингнинг вазифаси - талабни 
вак,тинчалик ёки доимий равишда пасайтириш йулини излаб 
топишдир. Бу вазиятда ба^оларни кутариш оркали, талабни 
к,иск,артиришга кдратилган рагбатлантиришлар, сервисни 
пасайтириш ва бошкд чоралар ёрдамида щддан ташк,ари 
юкрри булган талабни камайтиришга х,аракат к,илинади. Бу 
вазиятда маркетингнинг максади - талабни бутунлай йук; 
цилиш эм ас, балки ф ак,атгина унинг д ар аж аси ни  
пасайтиришдан иборат.

8. Норационал талаб. Товарга булган талабга к,арши 
х,аракат «.илиш, Согликка зарарли товарларга талабни 
камайтириш аник, максадли хдракатларни талаб к,илади, 
сигаретлар, спиртли ичимликларнинг таркалишига карши 
турли тадбирлар утказилади, Маркетингнинг вазифаси - 
ма^сулот зарари тугрисида Маълумотлар тар^атиш , 
ба^оларни кутариш ва товарларга эгалик килишни чеклашлар 
оркдли, истеъмолчиларни уз одатларидан воз кечИШга 
ишонтириш.

Шундай к,илиб, талабнинг 8 хрлатига тухталиб утдйк. Мана 
шу хрлатларнинг х,ар бирига туфи келадиган маркетинг тури 
мавжуддир.

1. Конверсион маркетинг - салбий талабни босиб утишга 
ёрдам беради, яъни йук, жойда талабни вужудга келтиради,
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бунга ицюнтириш ва товар т^фисидаги ёлгон маълумотларни 
инкор этиш оркдли эришилади. Масалан, урушдан кейинги 
йилларда сотувда, саноатда ишлаб чикарилган майонез пайдо 
булди. Харидорлар буни тезда к,абул к,илмадилар. Факатгина 
реклама воситаси билангина бу мах,сулотга талаб вужудга 
келтирилди ва таклиф мувозанатлаштирилди.

2. Рагбатлантирувчи маркетинг - талабни уйготади. 
Товарлар харидорни к,изик,тирмаса ва бугунги кунда уз 
к,ийматини йук,отган б9лса (масалан, грампластинкаларнинг 
бир канча турлари), товарлар нотуфи жойлаштирилган булса 
(масалан, жун этиклар, яъни валенкалар жанубда кийишга 
мос б^лмаса) ва бошкд бир канча хдлларда талаб мавжуд 
б^лмаслиги мумкин.

3. Ривожланувчи маркетинг - яширин талабни цамраб 
олувчи ва уни реал талабга айлантирувчи (масалан, бугунги 
кундаги видео техника, шахсий компьютерларга булган талаб).

4. Ремаркетинг - тушиб бораетган талабни жонлаштириш. 
Масалан ок,-к;ора тасвирдаги телевизорлар билан бирга 
рангли телевизорларнинг пайдо б^лиши натижасида, ок- 
кора тасвирдаги телевизорлар ошхонада, дала-ковлида 
ишлатишга кулай эканлигига харидорларни ишонтиришга 
т9фи келди.

5. Синхромаркетинг - тебраниб турувчи талабни нисбатан 
баркарорлаштиришга ва уни тартибга солишга ёрдам беради. 
Бундай талаб мавсумий ва бошк;а тебранишлар билан 
характерланади (масалан, моданинг, харидорлар дидининг 
узгариши), БуниНг натижасида товар таклифи талабга туфи 
келмайди. Шунинг учун синхромаркетингнинг стратегияси 
талаб ва таклиф маркетингининг стратегияси, талаб ва 
таклиф меъёрини текислашдан иборат.

6. Куллаб-кувватловчи маркетинг - товарлар ва хизматлар 
ассорТим ентини тулдириш , янгилаш  ва бах,оларни 
пасайтириш оркали мавжуд булган талаб ва э*тиёж  
даражасини сакдаб колишга имкон беради. Масалан, бизда 
бир вак,тлар гиламлар ва биллур буюмларнинг нархлари 
мавжуд талабни куллаб-кувватлаш учун пасайтирилган эди.

7. Демаркетинг - кадцан ташк,ари юк,ори булган талабни 
пасайтириш га хизмат к^лади (масалан, кимм атба*о  
буюмларга нархни ошириш, тижорат ва ким ошди савдоси 
талабни ласайтиради).
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8. К,арама-к,арши х,аракат к,илувчи м аркетинг - 
норационал эхтиёжларни кондирувчи талаб ва хизматларга 
булган талабни камайтириш ёки бутунлай йук, килишга хизмат 
килади. Бунга антиреклама воситасида эришилади.

Маркетингнинг максади корхонанинг узок муддатли 
(келажакдаги) ва киска муддатли (йиллик) дастури булиши 
мумкин. Корхонада м аркетинг фаолияти дастурини  
тузишнинг энг мух,им коидаси ишлаб чикдрилган ва бозорга 
ситиш га чикарилган  махсулотни сиф ат ва микдор  

. курсаткичларининг узвий богликлигидир. М аркетинг 
максадпи курсатмаларининг сифат белгилари: товррли 
хдракат1 :ан таклифни, мавжуд бахолар ва молиявий сиёсатини, 
тик (вертикал) алокалар аниклаб беради ва хозирги кунда 
хам уз кучини йукотгани йук,. Корхона учун маркетингли 
ёндашиш шароитида энг мухими нима?

Корхонанинг бозорга чикиши. У куйидагиларни талаб 
килади:

•  бозордаги вазиятни чукур тахлид цилиш ва уни 
ривожланиш истикболини аниклаш;

•  кундаланг (горизон^ал) алокалар урнатиш эркинлиги 
даражасини аникдаш;

•  ракобат билан боглик, булган тижорат таваккалини 
хисобга олган холда бозордаги уз урнини аникдаш;

•  бозор муносабатларини ташкил к,илувчи ракобатчилар 
тугрисидаги маълумотларни йигиш, кайта ишлаш ва тах^ил 
килиш;

•  хар кандай шароитда хамкорлар билан тил топиша 
оладиган ва маркетинг ечимларини амалиётга тадбик кила 
оладиган юкори даражадаги малака ва билимларга эга, 
ишбилармон ва тадбиркор мутахассислар ва рахбарнинг 
мавжудлигини,

Режалаштириш хукмрон булган шароитда, ишлаб чикдриш 
жараёнида моддий-техника таъминоти ва махкамачилик 
назоратининг турли шакллари хал к,илувчи кучга эга эди. 
Бозор шароитида эса корхонанинг стратегияси ва тактикаси 
узгаради. Мавжуд талабга жавоб бериш учун ишлаб 
чикарилаётган махсулот ассортиментини яхшилашга, таклиф 
килинаётган товар таклиф ининг таркибини такомиллаш- 
тиришга харакат к,илинади.



%
илгор техника сиёсатини таъминловчи хизматлар (бупимлар) 
биринчи уринга чикади. Маркетингли фаолиятда энг аввало, 
корхона ичидаги бугинлар, ва шу билан бирга кундаланг 
(горизонтал) ва тик (вертикал) алокдларини ишлашини 
таъминлаш лозим. Бу шароитда корхона учун энг кийин 
масала, тик (вертикал) интеграция шаклларини узгартиришдир. 
Чунки бу масала корхонанинг узига боглик,эмас. Бу масалани 
ижобий хал килишда махсус маркетинг дастурини яратиш 
имкон беради. Ракамлар ва далиллар ёрдамида юк,ори 
бошкарув органларини корхона учун бу дастурни бажариш 
максадга мувофиклигини исботлаиш а имкон беради. Бундан 
ташкари дастурни амалга оширишдан тушган фойдадан 
талаб, бошкарув органларини маркетингли ечимларни амалга 
оширишгажапб килиш имкони тугилади. Купчилик корхонапар 
учун ахборот туплаш, у ни машииада кайта ишлаш ва тахдил 
Килиш бир мунча кийинчиликларни тугдиради. Бунинг 
натижасида четдан ишончли ижрочилар ж ^ б  килиш керакми 
деган муаммо пайдо булади. Бу масалан и ва келажакда хал 
килиниши лозим булган дастурларга кетадиган харажатларни 
хисобга олишга богликдир.

Яна бир мухим масала - маркетинг дастурининг 
кийматини хисоблаб чикишдир. Бизга маълумки, ривожпанган 
мамлакатларда товарлар, хизматлар чакана нархининг 
ярмидан ошигини маркетинг харажатлари ташкил килади. 
Бунга бутун маркетинг фаолиятининг харажатлари, транспорт, 
махсулотларни омборларда сакдаш, ассортимент сиёсатини 
ишлаб чикиш, маркетингли тадкикот ва бошка харажатлар 
киради.

Бозорнинг барча тармоклари фаолиятини хисобга олган 
холда корхона учун бахо ва молия сиёсати маркетинг 
стратегиясининг энг мухим унсуридир. Бундай ёндашиш товар 
ва хизматларни яратиш ва бозорга киритишнинг барча 
даврларида моддий, молиявий ва мехнат ресурсларини 
интеграциялашуви натижасида маркетинг харажатларини 
камайтиришга имкон беради.

Корхоналарнинг м устакиллик ва хУКУКларининг 
кенгайиши, улар жавобгарлигини ошишига олиб келади. Мана 
ш унинг учун хозирги  кунда айрим  корхоналар  
ж авоб гарликдан  куркиб , х^жалик эркинлигини  
Хохламаяп гилар. Бу уз навбатида улар молиявий ахволининг
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ём онлаш увига ва б озорд аги  уз урииларини  
узгартиришларига мажбур килмокда. Маркетингли фикрлаш 
мустациллик олдидаги кар кандай куркувни енгиб утишга 
ёрдам  беради, чунки м аркетингли  дастур тиж орат  
таваккалчилигини бозорнинг барча катнашчилари уртасида 
тенг таксимлайди, Корхонанинг умумий стратегик максади 
аникланган пайтда, масалан, янги товарга^Талаб вужудга 
келтирилган булса, уни амалга ошириш учун амалий 
чораларни бутун бир занжирини ишлаб чик,иш лозим.

Шундай к,илиб, корхонанинг маркетинг стратегиясй 
* куйидагиларни уз ичига олади:

« бозорга кандай товар, кандай ассортимент да ва бахрда 
чикарилмокда;

•  у кандай истеъмолчига м9лжалланган ва кейинчалик 
кандай истеъмолчиларни жалб килиши мумкин;

•  режалаштирилган даражада товарни сотиш учун 
кандай шароитлар зарур; '

•  товарни етказиб бериш кандай каналлар ва кандай 
микдорда ташкил килинган булиши лозим;

о талаб ва сотишни рагбатлантиришга кандай воситалар 
билан таъсир килиш маъкул;

•  савдодан кейинги хизмат курсатиш кандай булиши 
лозим ва ким томонидан амалга оширилиши керак;

- •  бозор катнашчилари кандай иктисодий натижаларни 
кутмокда ва унга канча харажатлар талаб к^линади. Улар 
аник ва утказиш вакти буйича катнашчиларнинг барчаси 
узаро келишишини такозо килади.

Бирор бир бугиндаги камчилик ва хато бутун уйлангаи 
операцияни йукка чикариши мумкин. Маркетинг фаолиятида 
кар бир корхона учун тайёр рецептлар мавжуд эмас. Бозорга 
янги чикарилаётган кар бир товар учун талабга таъсир этиш 
усули янгидэн ишлаб чикилади. Хорижда бунингучун махсус 
фирма ва институтлар ташкил килинган. Бирор бир корхона 
йукки, у уз маъмурий бошкарув аппаратида маркетинг 
булимига эга булмаса. Улар маркетинг муаммоларини кап 
килиш учун албатта махсус маркетинг булими ёкй гуруки 
ташкил этадилар.

Хуш, маркетингнинг максади кандай ва у кандай 
вазифаларни кал килади? Бу масалалар куйида махсус куриб 
чикилади.
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2. Маркетингнинг мацсад ва вазифалари

(Маркетингнинг асосий мак,сади, унинг вужудга келиш, 
шаклланиш ва ривожланишининг объектив сабаблари, 
зарурати билан белгиланади. Юк,орида кайд килинганидек, 
маркетинг энг аввало товарлар тупланиб, сотилмай колган ва 
икгисодиёт инкирози кучайган шароитда, уни шу инк,ироздан 
чик;ариш куроли сифатида ихтиро ^илинган, яратилган экан. 
Унинг макради ни^оятда кенг ва мураккаб масалаларни хал 
к,илишга «.аратилгандир. У ишлаб чикаришни харидор 
эхтиёжига мо'слаштириб, талаб ва таклифни мувозанатига 
эришган х;олда, уни ташкил этган корхона, ташкилотларга 
юкори фойда келтиришдир?] Бунга эришиш учун маркетинг 
куйидаги мухим вазифаларни хал этмоги лозим:

® харидорлар (истемолчилар) эхтиёжини Урганиш ва 
аниклаш;

•  товарларга булган ички ва ташки талабларни урганиш;
•  корхонанинг фаолиятини харидорлар э*тиёж ига  

мослаштириш;
•  аввало талаб ва таклиф  тугрисид а олинган  

маълумотлар асосида бозорни Урганиш;
•  Товарлар рекламасини ташкил этиш, харидорларни 

товарларни сотиб олишга кизикишини ортириш;
•  товар яратувчи ёки уни сотувчи корхона  

тадк,ицотларини амалга ошириш учун маълумотлар т^плаш 
ва тахлил к;илиш;

•  товарни бозорга чикаришдаги барча хизматлар  
тУфисида маълумотлар олиш;

•  тулдирувчи товарлар ва Урнини босувчи товарлар 
тУфисида ахборотлар йириш ;

•  товарларга булган талабни истик,боллаш, уларни 
амалга оширишни назорат килишдан иборатдир.

Маркетинг ахборотларини тизимли та\лил килиш, талаб 
ва таклифнинг тахминий х,исобини ишлаб чикишга имкон 
беради. Бусиз эса сотишнинг мак,бул даражасини белгилаш 
мумкин эмас. Бундай даражада одатда, минимум, максимум 
оралигида хисоблаб чик,илади. М аркетинг мак;садига 
эришишда реклама хам мух,имдир. Рекламанинг вазифаси - 
мавжуд бозор сегментини мустах,камлаш, янги харидорларни 
жалб к;илиш, янги бозорлар ташкил килишдир. Маркетинг
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тизимида рекламанинг асосий хусусияти - узлуксиз таъсир 
ва доимий янгиланиш дир, Шу билан бирга харидор  
психологияси товар ва фирма маркасига бояпаниб колиш 
хусусияти (имидж) га кам эгадир.

Сотиш ни рагб атл ан ти р и ш  - м ар кети н гн и н г  
вазифаларидан бири булиб, бозорга чикарилган товарни 
режалаштирилгап сотиш даражасини таъминлашга имкон 
беради. Бу ишлаб чикариш харажатларини коплаш ва фойда 
олиш демакдир. Сотишни рагбатлантиришнинг куйидаги фаол 

. шакллари мавжуд - кургазма-савдо, ярмаркалар, махсус 
савдо агентлари хизматидан фойдаланиш ва арзон бах^лар. 
Бахо системаси ёрдамида таклиф ва талаб уртасидаги 
нисбатлар тартибга солинади. Бу масала хозирги кунда 
бизнинг корхоналар учун кийин муаммолардан биридир.

Маркетинг тизимида сотиш сиёсати - 6у товар даврий 
харакатини ташкил этиш жараёнидир. У товар массасининг 
ишлаб чикарувчидан то истеъмолчигача булган харакатининг 
хар бир боск,ичида кабул к,илинадиган к^рорларга таъсир 
килишнинг аник тахлилини талаб ^илади. Бу колда сотиш 
деганда ишлаб чикариш билан савдо орасидаги барча 
алокалар тушунилади. У улгуржи ва чакана савдони, ташиш 
ва сакпаш ни уз ичига олади. Б изнинг ик;тисодий 
шароитимизда маркетингнинг товар сиёсати каби вазифаси 
хам муким акамиятга эга. хар томонлама уйлаб юритилган 
товар сиёсати ресурслардан самарали фойдаланиш  
имконини беради. Товар сиёсати хар бир ишлаб чикарилган 
махсулотнинг аник истеъмолчилар гурухига мулжалланган 
булишини таъминлайди. Яъни, хар кандай товар аник 
истеъмол манзилш а эга булиши керак. Бизнинг ички 
бозоримиз, унга чикарилган товар ассортиментининг, амапда 
мавжуд булмаган "уртача” деб аталувчи истеъмолчига 
мулжалланганидан жуда хам ютказади. Чунки харидор 
кизикиши ва дидига караб так,симланган товарлар танлаш 
имконини бермайди. Маркетингли ёндашувда бундай 
вазиятлар юз беришидан мустасно.

Юкорида санаб утилган маркетинг харакатларининг 
барчасидан бир вактда фойдаланиш лозим. Мана шундагина 
маркетингли фаолият истеъмолчидан саноат корхоналарига 
ва савдога. улардан эса карама-к;арши йуналишдаги  
узлуксиз ахборот окимини таъминлайди. Бу эса уз вактида
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ишлаб чи^аришда, товар ассортиментига, сотиш шартларига, 
хизмат курсатиш сох;асига узгартиришлар киритишга имкон 
беради. М аркетингнинг санаб утилган ма^садпари ва 
вазифапари бозор фаолиятини ташкил к,ипиш туррисида тулик, 
тушунча бера слмайди. Чунки бозор муаммоларини тулик 
х,ал к,илиш учун тайёр рецептнинг узи булиши мумкин эмас. 
Маркетингни куллашдан олдин авваламбор шароитни, энг 
асосий ижтимоий-иктисодий тарак,к,иёт даражасини х,исобга 
олиш лозим. Чунки маркетинг - мураккаб, харакат ва сабр- 
токдт талаб к,илувчи, шу билан бирга тез самара берувчи 
ишдир. У бир томондан ахрлининг етарли даражада юк,ори 
булган э^тиёжи ва талабига, унинг харид кобилиятига, 
иккинчи тарафдан товар ва хизматларни танлашдаги  
эркинликка жавоб бериши керак. Бозор ^аракатининг катта 
радиусини таъминлаш учун товар ассортиментини тез 
узгартириш, уни оммавий равишда узлаштиришга жавоб 
берадиган булиши лозим. Буларнинг барчаси талаб ва 
таклифни мувозанатлаштиришга имкон беради. Бундан 
ташкари, маркетингли фаолият юритиш учун, корхонани 
бошкдриш ва режалаштириш тизимидан, так;симот, ички 
бозордаги ва ташк,и савдодаги алокалар, юк,ори даражада 
жи^озланган бозор каналлари оркали реализация ^илишдан 
иборат ташкилий масалаларни х,ал к,илиш зарур.

Иктисодиётимизнинг инк,ирозли вазияти, к,ондирилмаган 
талаб, турмуш даражасининг пастлиги, ик;тисодий ва 
ижтимоий со^адаги мувозанатнинг йук,лиги учун, бир 
царашда маркетингдан фойдаланиш мумкин эмасдек  
туйилади. Аммо масаланинг'п/б м о у ^ и я т и  шундаки, маркетинг 
мана шу камчиликларни тугатишга ёрдам килади. Шунинг 
учун бизнинг иктисодиётимизда маркетингдан фойдаланиш 
мумкин булиб крлмасдан, балки заруриятдир. Иктисодиётни 
ма*камачилик-буйрук,бозлик услубига асосланган бошкариш 
бир бутун ;<,ийинчиликлар "дастасини” юзага чикарди. Булар 
хом-ашё билан етарли даражада таъминлан.иаганлик, ишлаб 
чикариш  ж ар аён и д а  ф ан-техника ю тукдаридан  
фойдаланмаслик, ишончсиз ва дидсиз реклама, корхона 
фаолиятини тезкор бошкариш ва и^тисодий режалаштириш 
тизимининг номукаммаллиги, молиявий дастакларнинг 
самарасизлиги, ишлаб чикарилаётган товар сифаТини 
яхшилаш стимулининг хдракатсизлиги, бозорда юз бераётг-а^



жараёнлар туррисида аник,, тулик, ва уз вактида маълумотга 
зга булмаслик ва бошкдлардир.

Республикамиз эркин бозор муносабатларига Утар экан, 
барча тармок; корхоналари молиявий-хужалик фаолиятини 
асосий иктисодий курсаткичи - фойда булиб к,олади. Бошкд 
ба*олаш курсаткичлари уз кучини нисбатан йук,ота боради. 
Чунки режалаиитирищ магн ат  ж ам оаларм нинг Уэйта 
С5ёрилади. Шундай килиб, режалар факатгина ахолининг 
товарлар, хизматларга булган талабини, ишлаб чикариш 
сохдсини эса машина, асбоб-ускуналар ва бошкд ишлаб 
чик;ариш воситаларига булган талабини хисобга олувчи 
ижтимоий-ик,тисодий мулжалгина булиб крлади, Товар ва 
хизматларнинг юк,ори сифатлилиги, уларни реклама адлиш 
- бу маркетингнинг му^им тамойили, рацобат кураши 
шароитида корхона яшовчанлигининг асосий шартидир.

Эгилувчан бахрлар - бизнинг корхонапаримиз учун хУжалик 
механизмини такомиллаштириши, хУжалик хуюоби ва Уз-узини 
молиялаштиришнинг янги унсуридир. Тартибга солиб турувчи 
шартномалар ва зркин бахрлар - янги стратегиясининг энг 
му^им - шу билан бирга Узлаштирилган усулидир.

Рак;обат - монополлашган ик^гисодиётимиэ учун, бу )̂ ам 
янгиликдир. Лекин, корхона бозор шароитида яшаб крлишни 
истар экан, ракобат конунларини узлаштириши шарт. Бу 
шароитда *ар бир корхона ишлаб чикариш жараёни ва 
товарларни сотишга янгича ёндашиши лозим. Хом-ашё сотиб 
олишдан тортиб, то кушимча хизматларни ташкил к^шишгача 
булган барча жараёнлар наракати занжирининг тириз 
координациясини таъминлаш лозим. Ягона ёндашиш ва 
ишлаб чикдриш жараёнларининг координациям йУклигидан 
саноат товарлари ва ози^-овкат ма^сулотларини реализация 
к,илишда, бозорда улар маълум вакт ортикча булиши ёки 
маълум вак,тдан кейин улар булмаслиги кам мумкин.

'Натижада ишлаб чикариш микдорини яна олдинги *ажмда 
тиклашга турри келади. Шундай к,илиб, фойда - хужаликнинг 
асосий ман;сади сифатида барча маркетинг дастурларида 
х,исобга олиниши шарт.

Бугунги кундэ барча товар ишлаб чин;арувчилар, 
истеъмолчилар ва шу билан бирга бошца со*а ходимлари 
х,ам маркетинг нуктайи назаридан фикрлай олишлари ва 
ундан самарали фойдаланишлари лозим.
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3. Маркетинг билан умумицтисодий ривожланиш  
даражаси уртаоидаги богланиш

М аркетинг фаолиятининг ок;ибат натижаси миллий 
иктисодиётнинг барча тармокдарини, юридик ва жисмоний 
шахсларни ва умуман *ар кандай, хар бир харидорни барча 
турдаги товарлар билан т^лик, ва рационал равишда бозор 
оркдли таъминлаб туришларига эришишдир. Бу ишларнинг 
муваффакиятли амалга оширилиши маркетингни ташкил 
этилиши даражаси билан умум иктисодий ривожланиш 
дараж аси уртасидаги богланиш дан, уларнинг узаро  
асосланганлигидан келиб чикади. Истеъмолчи-харидорлар 
жамиятда ишлаб чикдрилган товарлар ва ресурсларнинг 
барча турларини харид килишлари мумкин. Бинобар“ин, 
ижтимоий ма*сулотнингумумий*ажми, шу жумладан, ишлаб 
чикариш воситаларини ишлаб чикариш маркетингнингасосий, 
аникдовчи омили кисобланади,

Техника тараккиётини таъминловчи тармоклар, айник,са 
юксак сурьатлар билан ривожланмокда. Юйинги ун йиллар 
мобайнида кимё саноати максулоти карийб икки марта, 
машинасозлик ва металлни кайта ишлаш саноатининг 
максулоти эса 70 фоиздан купрок усди. Республикада 
кишлокхужалиги машиналари, приборлар, автоматлаштириш 
воситалари ва уларда ишлатиладиган эх,тиёт к,исмларни 
ишлаб чикариш кенгайиб бормокда. Ишлаб чикариш хджмини 
ошириб борилиши, истеъмолчиларнинг эктиёжларини  
товарларнинг тегишли турлари билан янада т^ларок, 
кондириш'га имконият яратиб беради. Ш унинг учун 
иктисодчилар кенгайтирилган такрор ишлаб чикариш  
жараёнида ишлаб чикариш боскичини х,ал к,илувчи роль 
уйнашига алокида акамият берганлар.

М аркетинг даражасига ишлаб чикариш мик,ёси ва 
Тармоклар структурасини таъсири жуда каттадир. Тармоклар 
структураси конкрет ишлаб чикарилган максулотлар  
кажмини аникдаш билан бирга ишлаб чикариш, моддий 
ресурсларнинг конкрет турларига булган эктиёжни х,ам 
аниклаб беради. Масалан, республикада газнинг куплаб 
казиб чикарилиши ва истеъмол к,илиниши ёк,илги балансини 
узгартириб юборди. Бу эса бир канча ижобий натижалар 
берди. Масалан, республикамизнинг айрим регионларига
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кумир ташиб келтириш анча камайди. Раздан фак,ат химия 
саноатида фойдаланишни узи бир йилда бир неча миллион 
сумни тежаш ва мехнат унумдорлигини анча ошишига имкон 
берди. Ёнилги балансининг у^згариши уз навбатида бошка 
модций ресурслар баланси отруктураси уз гари о; и га олиб 
келди. Табиий газ билан ишлайдиган йирик иссик,лик 
электростанцияларининг курилииии, электроэнергия ишлаб 
чикариш структурасини у зга р и ш и га  олиб келди. 
Электроэнергия ишлаб чикариш структурасини узгариши эса 
электроэнергияни истеъмолчиларга бир меъёрда узлуксиз 
етказиб берилиши ва электроэнергия таннархининг бир мунча 
пасайишига имкон берди.

Маълумки, ишлаб чикариш  воситалари ва халк  
истеъмоли товарлари, хизматлар, уларнинг хджми, узлуксиз 
усадиган ва кенгайиб борадиган номенклатурам, уларнинг 
таксимланиши, сотиш ва истеъмолчиларга етказиб бериш 
жараёни маркетинг органлари фаолияти объекти булиб 
хисобланади. Халкхужалиги истеъмолига келиб тушадиган 
янги товар турларининг кулами шу махсулотларни ишлаб 
чикарадиган корхоналар сонига Караганда теэрок усади. 
Шунга кура маркетинг органларининг иш хджми хам ошиб 
боради. Чунки бунда товарларни сотиш  ж араёни  
кийинлашади, модций ресурсларни етказиб бериш, кабул 
килиш, кайта ишлаш, заклаш ва таркатиш билан бояликбулган 
маркетинг ишларини хажми ортади. Куплаб корхоналар узаро 
хужалик алокаларига тортилиб, хужалик алокалари  
мураккаблашади. Корхоналар сонининг икки марта ошиши 
хужалик алокаларининг 8 марта кенгайишига олиб келади, 
бу рпа савдо ш ахобчалари ва омбор хужалигини  
кенге тиришни талаб килади. Маркетингнинг мукаммаллик 
дара> аси шу тармокнинг уз тизими доирасида фан техника 
тараккиёти натижаларидан фойдаланиш кулами билан 
белгиланади. М аркетингдаги техника тараккиёти  уз 
хусусиятига эга. Аввало, техника тараккиёти тушунчасининг 
узи бир мунча бошкачарок маъно касб этади. Бу ерда, 
техника тараккиёти деганда, хом-ашё, материаллар, ёкилги 
ва бошка моддий оесурсларнинг факат усиа)и ва сифат 
жихатдан яхшиланиши тушунилмасдан, балки яратилган 
товар ва хизматлар турларининг истеъмол кийматининг 
сакланиши ва такомиллаштириши уЧун эарур булган



шароитлар (ташиш, ортиш, тушириш, сортларга ажратиш, 
комплектлаш ва хрказолар) нинг енгиллашиши маркетинг 
жараёнини бошкариш учун бир мунча такомиллаштирилган 
техникавий воситалардан кенг куламда фойдаланиш  
тушунилади.

Техника тараккиётининг маркетингда таъсирини  
кучайтириш куйидаги йунапишлар, воситалар асосида амалга 
оширилиши мумкин:

а) Маркетинг фаолиятини бошкдриш билан боглик, булган 
Ишларни механизациялаш ва автом&тлаштириш. Барча 
товарлар ва уларни так;симлаш хак,идаги маълумотларнинг 
жуда катта хажмдалиги уларни бир ерга йигиш, кайта ишлаш, 
узатиш каби заруратлар маркетингни бошкдриш ишини 
механизациялаш ва автоматлаштиришни такрзо этади. Бу 
эса бугунги куннинг асосий вазифаларидан биридир.

б) Муомала сохасидаги ишларни мехнизациялаш ва 
автоматлаштириш. Бу ерда ran юкларни ташиш, ортиш ва 
туширишда, юкларни кабул к;илиш, сортларга ажратиш ва 
ураш-боглашда техник воситалардан фойдаланиш хдк,ида 
боради. К,ул мехнатини тегишли механизмлар билан 
алмаш тириш  киши мех,нгтини теж аш га, оборот  
маблагларини айланишини тезлаш гириш га ва ишлаб 
чикдриш воситаларини бекор туриб колишини камайтиришга 
ёки йУк килиш га ол.'б келади. Сунгги йилларда к#л 
мехнатини механизациялаш сохасида жуда куп ишлар амалга 
оширилмо1еда. Маоалан, Ташк,и Ик,тисодий Алок,алар 
вазирлигининг х^жалик хисобидаги корхоналарида, умуман 
олганда, механизациялаш даражаси с$жгги уч йил ичида 
1.6 марта усди. Аммо, тадк;ицотлар бу сохада хдли купгина 
фойдаланилмаган имкониятлар борлигини курсатди. 
ханузгача техникадан т^ликфойдаланилмаслик, замонавий 
талабларга жавоб бера олмайдиган, жисмоний эскирган 
купгина машина ва механизмлардан фойдаланиш хдллари 
хали хам учрайди. Келажакда маркетинг фаолиятида 
компьютерлардан фойдаланишни кенгайтириш учун анча куп 
молиявий маблагларни ажратиш к^зда тутилмокда, бу эса 
маркетинг органлари фаолиятиниНг самарадорлигини  
оширишга олиб келади.

М аркетингни  ташкиЛ зтиш  д ар аж аси га  
ихтисослаштиришнинг таъсир к,илиш характери узига хос
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хусусиятга эгадир. Ижтимоий мех,нат таксимотининг янада 
чукурлашуви, ишлаб чикаришни ихтисослаштиришнинг 
чукурлашишига олиб келади. Бундай кол корхоналар, 

-тармоклар ва туманлар уртасидаги иктисодий алокаларнинг 
кучайишида намоён булади, Ихтисослашишнинг чукурлашуви 
катта ик,тисодий самаралар берса хам, бирок маълум 
даражада маркетинг харажатларини кУпайтиради. Чунончи, 
бир катор холларда юк ташиш радиуси ва хажми, ташиш учун 
кетадиган харажатлар купаяди. Маркетингни ташкил этиш 
даражасига ишлаб чикариш коНЦентрацияси хам катта таъсир 
курсатади. Концентрация даражаси канча юкори булса 
товарларни сотиш ва уларни транзит равишда етказиб 
беришнинг акамияти шунча ошади. Демак, концентрация 
аввало товарларни сотиш ва етказиб бериш шаклига таъсир 
этади. Маълумки, катта машинасозлик заводи бир хил 
ассортиментдаги, бир турдаги металлни кичик заводга 
Караганда анчагина купрок истеъмол килади. Икки бугин ва 
уч бугинлик тизимига утказилган саноат тармокларида 
бишкариш структурасини такомиллаштириш юзасидан 
тупланган тажрибалар диккатга сазовордир. Бу тизим  
концентрация шакли хисобланган ишлаб чикариш  
бирлашмалари тузилиши, саноат билан маркетинг, сотиш, 
таъмйнот органлари Уртасидаги бевосита алокаларни 
мустахкамланишиг? олиб келади, Бу эса товарларга булган 
талаб ва эхтиёжни яхш ирок Урганиш га, улар билан 
таъминланишнинг бевосита яхшиланишига имкон беради. 
Масалан, концернлар шаклида ташкил этилаётган шундай 
бирлашмаларга Навоий химия концерни, Олмалик t o f -  
металпургия концерни ва бошкалар мисол булаолади. Уларда 
моддий ресурслар бир технологик жараё.ндан иккинчи 
технологик жараёнга узлуксиз утказилади, бир ишлаб 
чикаришдаги махсулот иккинчиси учун хом ашё, ярим тайёр 
махсулот ёки ёкилги булиб хизмат килади. Бундай корхоналар 
одатда умумий иссиклик куввати манбаига, маркетингга, 
транспоот тизимига эга булиб, купинча битта территорияда 
жойлашган булади. Маркетинг ишларининг купчилик кисми 
эса асосан концерн ичида амалга оширилади.

Миллий иктисодиётнинг ажралмас кисми булгэн 
маркетинг тула маънода умумий бошкаришнинг ташкил 
этилиш даражасига хам богликдир. Миллий иктисодиётни
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бошкаришда содир буладиган узгаришлар ва кайта ташкил 
килинишлар, одатда, маркетингни бошкдриш сохасига хам 
таъсир кучини к^рсатади. Чунончи, миллий иктисодиёт 
тармокдарини бошкаришнинг территориал принципи узига 
хос маркетинг структурасини ташкил этишни талаб этса, 
тармокдар доирасидаги бошкариш зса бутунлай бошкасини 
такозо этади. Миллий иктисодиётда маркетинг умумдавлат 
иши хисобланади. Хукумат жамиятнинг ривожланиш  
эхтиёжларига асосланиб, маркетинг органлари оркали 
товарларни хар хил боск,ичда аниклаб таксимлайди, сотади, 
етказиб беради ва ишлаб чикариш тармокдарининг 
ривожланишига катта таъсир курсатади.

Бозор иктисодиётига утишнинг барча боскичларида 
такрор ишлаб чикариш ни кенгайтириш  ва унинг 
самарадорлигини ошириш масаласи мухим урин эгаллаб 
келди. Корхоналар тегишли микдор, ассортимент ва сифатли 
моддий ресурслар билан канчаликуз вактида таъминланиб 
турилса, ишлаб чикариш жараёнининг бир маромда давом 
этиши учун шарт-шароит яратилади. Бу махсулот ишлаб 
чикаришни к^пайтирувчи му>;им оммллардан биридир. 
Хозирги кунда масалан, Узбекистан саноатида махсулот 
ишлаб чикариш юзасидан ишлаб чикариш режасининг 
маркетинг хизматини айби билан бажарилмай к,олиш 
холлари бир мунча камрок, юз бермокда. Аммо купгина 
корхоналарда хозирга кадар маркетинг фаолиятида жидций 
кийинчиликларни учратиш мумкин. Бу хол корхона.шнг уз 
ишлаб чикариш программасини номенклатуралар буйича 
бажаришга салбий таъсир кил иши табиийдир. холбуки, ишлаб 
чикариш дастурини бажаришда махсулот тури режаси  
бузиладиган булса, пировардида миллий иктисодиётда 
жиддий ном утаносиблик вужудга келиш и м ум кин. 
Белгиланган номенклатуранинг бузилиши, касод махсулот 
тупланиб к^лишига, бинобарин, моддий ресурслардан  
фойдаланиш норационал булишига сабаб булади. Бундан 
таш кари махсулот хили буйича иш лаб чикариш  
программасини бажарилмаслиги, истеъмолчиларга товарлар 
сотиш режаларини издан чикаради. Бу эса муайян ёндош 
истеъмолчи корхоналарда махсулот хили буйича режа  
бажарилмаслигига олиб келади. Натижада улар бундай 
кийинчиликлардан кутилиш м аксадида хом -аш ё ва
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материалларни ёрдам тарикасида бир корхонадан иккинчи 
корхонага олиб утишга мажбур буладилар. Товарларни 
сотишда уларни бир жойдан иккинчи жойга кайта ташиш, 

■ са^лаш, ортиш, тушириш каби ишларга туланадиган хакдар 
корхона ик,тисодига жуда салбий таъсир курсатади.

Хозирги кунда асосий ишлаб чикариш фондларидан 
фойдаланишни яхшилаш нидоятда мухим ахамият касб этади. 
Бу борада маркетингнинг роли каттадир. Масалан, саноат 
корхоналарида машиналар, ускуналарнинг бекор колиш 
щллари, товарларни сотиш ёки ишлаб чикаришни моддий 
ресурслар билан таъминлаш иш ининг коникарсиз  
уюштирилишидан келиб чикади, вахоланки бундай холларга 
барх,ам берилиши ишлаб чикариш самарадорлигини  
анчагина оширган булур эди. Асосий ишлаб чикариш 
фондпарини самарадорлигини ошиши машина-ускуналар, 
потоклиниялари ва цехларнинг бир-бирига пайвасталигига 
жумладан, янги машина-ускуналарни сотиб олиш, улардан 
мохирона фойдалана билишга кам боглик-

1998 йилда Узбекистон саноат корхоналарида 1775 та 
янги технологик машина-ускуналар Урнатилди. 1495 таси 
эса модернизация килинди. Шунга карамай, ханузгача 
корхоналарнинг энг яхши машина ва асбобларга булган 
эхтиёжлари етарлича кондирилган эмас. Янги машина- 
ускуналар етишмаслигидан корхоналар паст унумли, зеки 
станокларда ишлашга мажбур буладилар. Сотиш режасида 
кузда тутилган машина-ускуналарининг берилмаётганлиги, 
янги техникани узлаштириш ва ишлаб чикариш кувватларини 
ишга тушириш, махсулот ишлаб чикариш, айникса янги хил 
махсулотлар буйича давлат бую ртмаларини  
бажарилмаслигига сабаб булади. Мавжуд машиналар 
каторидаги ишлатилмаётган машина-ускуналар хиссаси 
озайтирилса, ишлаб чикариш фондларининг самарадорлиги 
анча ошиши мумкин корхона учун ортикча• маш ина- 
ускуналарни уз вактида аниклаб, уларни тезкорлик билан 
сотилишига эришмок зарур. Маркетинг ходимларининг энг 
мухим вазифаларидан бири, бу ишга жиддий эътибор 
беришдир.

Шакли ва катталиги тайёр махсулотга якинлашиб 
келадиган материал ва заготовкалар билан ишлаб чивариш 
к,анчалик куп таъминланса, ф ондларнинг иктисодий



самарадорлиги шунча ошиши мумкин. Масалан, иккита 
станокдан биттаси махсулот ишлаб чик,ариш учун мавжуд 
заготовкадан камрок чик,инди чикдради, иккинчиси эса шу 
заготовкадан курок чик,инди чикдради. Табиийки, бунда 
биринчи станокнинг унуми иккинчиникига Караганда юцори 
булади. Корхоналарда ремонт ищларининг уз вак,тида 
сифатли утказилиши кам асосий фондпардан фойдаланиш 
даражасини яхшилаши мумкин. Бу эса уз навбатида миллий 
иктисодиётнинг э*тиёт к,исмларга булган эхтиёжини нечоглик 
тула крндиришига бомикдир.

Маркетинг махсулот сифатини оширишга хам жуда катта 
таъсир курсатади. Маркетинг истеъмолчиларни сифати 
юкори товарлар яратиш орк,али режада курсатилган  
сифатлардаги, махсулотни ишлаб чиаришга ёрдам беради. 
Махсулотнинг сифати уни ишлаб чикдрувчи корхонанинг 
узигагина эмас, шу билан бирга унга хом-ашё ва материал 
сотувчи ёндош корхоналарга хам боглик,. Истеъмолчига 
етказиб берилган сифатсиз махсулот ишлаб чикарувчига 
к,айтариб юборилади ёки паст сортга утказилади. Бу нарса 
махсулотни кдйтадан ураш ёки крплаш, тузатиш, ташиш 
харажатларини к^пайтириб юборади. Бундан ташк,ари, 
махсулот юборувчилар истеъмолчига етказилган зарар учун 
хам моддий жаробгардирлар. Меъёрига етказилмаган хом- 
ашё ишни кийинлаштиради, бир материал урнига мажбуран 
боиикд материал ишлатилишига, ишлаб чикариш ритмининг 
бузилишига, махсулот хилини узгаришига, корхоналарда 
нормативдан ортик,ча материаплар тупланиб колишига сабаб 
булади.

Моддий ресурслардан ф ойдаланиш дараж асига  
маркетинг таъсирининг ахамиятини хам таъкидлаб утмок, 
зарур. Узбекистон саноат махсулоти таннархида барча 
харажатларнинг 85 фоизидан ортицрори маркетинг органлари 
орк,али утадиган моддий ресурсларнинг харажатлари ташкил 
к,илади. Моддий ресурслардан тежаб-тергаб фойдаланишда 
ишлатилмаетган имкониятлар жуда куп. Чунончи, товарларни 
ишлаб чицарувчи корхоналардан истеъмолчиларга етказиб 
берилгунча буладиган даврдаги синиш, ту кил и ш, куриб крлиш 
каби нобудгарчиликлар шулар жумласидан. Курилиш  
материаллари, металл махсулотлари, электр энергияси каби 
товарларни ф ойдаланиш да хам купдан-куп
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исрофгарчиликларга йул н$йилади. Бундай доллар айрим 
маркетинг булимлари, маркетинг корхоналари, вазирлик ва 
таш килотларнинг корхоналардаги товарларга булган 
эхтиёжларини аниккисобга олмасликлари, айрим холларда 
уларнинг бундай масъулиятли ишга юзаки ва расмиятчилик 
нук,таи назаридан ^арашлари, баъзан эса эхтиёжларни 
атайлаб ошириб курсатишлари каби сабаблар туфайли 
содир булади.

Истеъмолчи корхоналар э^тиёжини тулик, *исобга  
олмаслик холлари маркетинг режаларини ноаникдикларга 
олиб келади. Корхоналарга товарлар келтириш жараёнида 
баъзан учраб турадиган, мих Урнига сим, кргоз Урнига газлама 
келиб к,олиш холлари, транспорт таш килотлари, 
м аркетологлар ф аолиятидаги ва м аркетингни  
реж алаш тириш даги  эъ тиборсизлик ок,ибатидир. Бу 
камчиликлар ишлаб чик;ариш ритминиж бузилишига, 
таннархнинг ошишига ва пировардида рентабелликни  
пасайишига олиб келади. Шунинг учун хам корхоналарнинг 
маркетингни режапаштиришга, уларнинг илмий асосланишга 
айни^са катта эътибор бериш зарур. Корхоналар маркетингни 
режалаштириш жараёнида унинг асоси булган материал 
сарфи нормаларини хар йили к,айта куриб чикишлари, уларни 
камайтириш йулларини белгилашлари лозим. Аммо, бундай 
принципга х,ар доим хам амал ^илинмайди. Пировардида 
хак,ик,атда сарфланадиган материал харажатлари даражаси 
режадан ошиб кетади. Масапан, Фаргона нефтни кдйта ишлаш 
заводида калыдийлашган сода сарфлаш нормасини 1999 
йилда 1998 йилда эришилган даражага нисбатан 44 фоизга 
ортик,ча сарфлаш белгиланди. Тошкент лак ва буёк заводида 
эса 1 9 9 7 -9 8  йиллар мобайнида баъз;.; хо м -аш ё ва 
м атериалларни сарф лаш нормалари умуман кУриб 
чицилмаган. Шу давр ичида резина-техникалар заводида 
каучуклар сарфлаш нормаси камайиб бориш урнига, аксинча 
усиб борган. Бундай фактлар режалаштириш принципларининг 
эътиборга тулик, олинмаслигидан, ходимларнинг эса 
режалаштиришга нисбатан баъзан юзаки, расмиятчилик билан 
Караш ларидан далолат беради. Нормаларни илмий  
асослаш га, уларни чук,ур тахлил к,илиш, товарларни  
тежамкорлик билан сарфлашга бу ишда илгор корхоналар 
эришган ютукдардан усталик билан фойдаланиш йули билан
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хам эришилади. Сарфлаш нормаларини йилдан-йилга камайиб 
бориши, техника тарак,к,иёти натижаларини ишлаб чикаришга 
тезрок, тадбик; этишга, к,имматбах,о ва ноёб материалларни 
арзонрок, ва сероб материаллар билан алмаштириш каби 
омилларга боглик,. Буларнинг барчаси корхоналарнинг 
товарларни тежашга дойр ишлаб чикилган тадбирлар  
режасида акс этиши лозим.

М ар кети нг органлари м аркетинг иш ларини  
режалаштиришда махсус белгилансан номенклатураларга 
жиддий эътибор беришлари керак. Чунки, амалда канча 
материал сотилишини ва корхоналарнинг хом-ашё билан 
нечорлик таъминланиб туришини айнан шу материал  
хилларига булган эхтиёж белп-.лаб беради. Корхонага умуман 
материал амас, балки конкрет хилдаги, катта-кичикликдаги 
ва маркадаги материал керак. Масалан, тикувчилик 
фабрикаси умуман газламани эмас, балки конкрет сорт, 
хил, турли рангдаги газламаларни ишлатади ва хоказо. 
М аркетинг таш килотлари ф ондларни таф силотлаш , 
материаллари хили буйича комплект бериши билан бирга 

I буюртма бериладиган позициялар сонини иложи борича 
Кискдртиришга^аракат к,илади. Тежамсиз, киммат турадиган 

'  материал урнига сероб материал олиш ва ишлаб чикдрищда 
моддий-техника ресурслари структураларини мунтазам 
равишда яхшилаб боришга ёрдам бериш имкониятларини 
назарда тутиш хам жуда мухимдир. Машинасозликда  
цимматбахр ва ноёб пулат деталларни пластмасса деталлар 
билан алмаштириш юкорима к,айд килинган самарали 
алмаштиришлар жумласига киради.

Иккиламчи хом-ашё ва чикит ресурсларни кушимча жалб 
этиш маркетинг органларининг яхши ишлашига боглик,. Шу 
материаллардан яхши фийдаланиш натижасида камчил 
материалларни анча тежаш ва янги кувватлар яратишга 
ажратиладиган капитал маблагларни камайтириш мумкин. 
Ишлаб чикаришда товарларни тежаб-тергаб сарфлаш  
максадида маркетинг булими ходимлари хом-ашё, материал, 
ёнилридан белгиланган сарфлар нормасига мувофик, 
фойдаланаётганини катъий назорат к,илиб туришлари хам 
роят мухим ишлардандир.

, Махсулот сифатини ошириш ва моддий ресурсларни 
тежашда хамда нормативдан ортик,ча запасларнинг тупланиб
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крлмаслигида иктисодий мусобакдни мохирона ташкил к,илиш 
хам ка п а  ахамият касб этади.

4. Маркетингнинг айрим муаммолари ва 
уларни х,ал цилиш йуллари

М аркетинг киш иларнинг нисбатан янги фаолияти 
булганлиги туфайли унинг олдида хал к,илиниши лозим 
булган жуда куп вазиф алар турибди. М ар кети н г  

« органларининг ишида параллелизм, такрорланувчанлик ва 
махаллийчилик каби иллатлар те з-тез  учраб турэди. 
Маркетинг тузилишидаги куп бугинлилик, >̂ ар бир ташкилотда 
Уз маркетин булимларининг пайдо булиши ёки уларни 
умуман ташкил к,илинмаётганлиги сабаблари асосланмаган, 
тахдил к;илинмаган ва -“рганилмаган. Ханузгача миллий 
и^тисодиёт, мамлакат мик,ёсида маркетингни бошк,ариб, 
координация к,илувчи орган тузилганича йу«;. Айрим 
вазирликлррда хали маркетинг бошкдрмалари тузилмаган. 
Ташкил этилган маркетинг булимлари, гурухдарининг 
таркибий туэилиши баъзан бир хил махсулот ишлаб 
чикдрувчи фирмаларда аксарият холларда бир хил эмас. 
Уларнинг таркибида баъзан кераксиз ва ортита булимчалар, 
гуру^чалар таш кил этилган . Уларнинг низом лари, 
функциялари айрим холларда х,амон ишлаб чик,илмаган.

М аркетингни режаЛаштириш ишлари хам купинча 
ханузгача кул мехнати билан бажарилмокда. Бунда баъзан 
хисоб-китобларни илмий асосланганлиги сезилмайди. 
Дархакик,ат, норма ва нормативларнинг аксарият к,исми 
хавоий, хаьидан олиб, С1а 1И01ик.а услубида белгиланганлиги 
аник,. Масалан, товарларга булган эхтиёжни аникдаш, 
одамнинг истеьмол нормасини одамлар сонига купайтириш 
йули билан аникданади. Бунда нормалар айрим товарларга 
утган йилларда истеъмол к,илиш нормаларидан фойдаланиш 
оркдли хисобланади. Эхтиёжни статистика усулида хисоблаш 
эса хоч кандай илмий асосларсиз утган йиллардаги истеъмол 
микдорини айрим булиши мумкин булган узгаришлар  
коэффициентига купайтириш оркали аникланади.

Маркетингни амалга ошириш инфраструктураси етарли 
даражада ривожланмаган. Бу инфраструктура ишлаб 
чикариш, ижтимоий инфраструктуралардан фарк, к,илиб,
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маркетинг жараёнини амалга оширишни яхши йулга к,уйиш, 
бунинг учун шарт-шароитлар яратиш билан богликдир. У  
иншоотлар, йуллар, маданий-маиший хужалик сохалари, 
алокд каби маркетингни бошкдришга шароит яратиш билан 
банд сохаларни уз ичига олади. Улар жумласига хар хил 
программалар пакети, ахборотларни узатиш, к,айта ишлаш, 
сакдаш асбоб-ускуналари, илмий-техника воситалари ва 
бошкдлар киради.

Маркетинг ахборотлар тизими хамон мукаммал даражада 
эмас. Уларни йигиш асосан субъектив холатларга боглик,. 
Хакикатдан хам, масалан, бозорда товарга булган талаб ёки 
ракрбатчи хак,ида маълумот керак булса, албатта анкета 
суровлари утказилиши лозим. Бу эса анкета суровларига 
жавоб берувчиларнинг ва уни утказувчиларнинг холати, улар 
феъл-атвори, кайфияти билан белгиланади. Уларнинг 
маданий, илмий, ижтимоий, сиёсий, ик^гисодий даражаси хам 
катта роль уйнайди.

Р еспуб л икам изца ум ум м ам лакат б^йича бозор , 
конъюктура маълумотлари банки ташкил килинмаган, 
вахоланки купгина давлатлар бу ишни компьютерларга 
юклаганлар ва барча керакли маълумотлар маш ина  
хотирасида сакданади, ишлов берилади ва керакли жойга 
узатилади. Маркетингни оператив ташкил этиш ва амалга 
ошириш етарли даражада ривожланмаган. Бозор сигими, 
бахолар даражаси, ракрбатчилар, талаб ва таклиф каби 
маълумотларни тезкорлик билан маркетинг гурухларига 
етказиб бермаслик, уларни тегишли тезкор ва чаккон харакат 
к,ила олмасликларига сабаб булади. Бу эсатоварни тегишли 
микдорда, сифатда тули^ ва уз вак,тида тегишли жойда 
булишини таъминлай олмайди.

Маркетинг товарларни яратиш, бозорга киритиш ва 
бозордаги хаётийлик даври каби масалаларини уз ичига 
олгани учун, уларни ишлаб чик,ариш техника ва технологияси, 
сифат ва истеъмол хоссалари хакдда, куп холларда, яхши 
тасаввурга эга эм асл иги , шу сохаларда анча 
к,ийинчиликларни келтириб чик,аради. Унинг товарлар холаг •, 
уларни такомиллаштириш, истеъмоли буйича хам тегишли 
й/л- йуриклар, таклифлар бермоги мак,садга мувофикдир.

Маркетингнинг мухим муаммоларидан бири ёахолар 
счёсатини мукаммаллаштиришга эришишдир. Уларни
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белгилашни тулиц илмий асосланганлигига эришиш, 
м ар кети н г стр атеги я си н и  н азар д а  тутиш , уларни  
объективлиги ва х.ак.к.онийлиги х,ар бир хужалик манфаатлари 
ва давлат манфаатларига мослигига эришишдир. Бунда 
бахоларнинг товарларга булган талаб ва таклифдан келиб 
чик,ишигмна эмас, балки истеъмол хусусиятлари циймати 
асосий Урин тутмоги лозим. Товарларни сотишни бошкариш 
муаммоси айникса му^имдир. Товарларни истеъмолчиларга, 
павдо, воситачи ва бошкд каналлар оркдли сотилишининг 
энг самарали йулини аникдаш, уларни харидорларни узига 
турридан-турри етказиб беришни таъминлаш харажатларни, 
айланма маблаглар микдорини камайтиради, уларни 
айланишини тезлаштиради. Бунда харидорларнинг барча 
талаб ва истакларини туликхисобга олинишига эришилади. 
Ишлаб чикдрувчилар ва истеъмолчилар орасида турридан- 
турри алокаларни маожудлиги, улар орасида дустона 
муносабатлар Урнатилишига, керак булганда бир-бирларига 
теу;ник| технологик ва молиявий ёрдам беришга имкон 
яратади. Бундай хужалик алокдларининг урнатилиши хар 
иккала томон манфаатларига ижобий таъсир курсатади.

Маркетинг коммуникация муаммоларини хал килишга 
ёрдам килмори лозим. Биз бу Уринда товарлар рекламаси, 
тарриб килиниши, сервис хизмат курсатиш, ярмарка ва 
кургазмаларда кдтнашишни кенгайтирйш, корхоналарнинг 
уз белгиси, имиджига эга булиши каби муаммоларни 
туш унам из. Бу гу р у * м уамм олар *а ки ката н  х,ам 
республикам из учун кейинги йилларда маркетингни  
хаётим изга кириб келишини тсзлаш уви ва унинг бу 
элементлари к,улланила бошлаши туфайли, бу сохада 
таж р и б ам и зни нг йук,лиги натиж асида пайдо булган  
муаммолардир. Уларни кУллашда чегарасидан чик,иб кетиш, 
меъёрини билмаслик холлари хам учраб туради. Масалан, 
сигареталарни реклама килиш купгина мамлакатларда 
умуман таки кл ан ган , биз эса уни *ам о н  реклам а  
килмокдамиз ёки жевачкалар меъёридан ортик,ча реклама 
цилинмокда. Сервис хизматларининг купгина турлари 
(сотишдан олдин ва сотишдан кейинги) етарли даражада 
ривожпанмай к,олмокда. Кургазма ва ярмаркалар хам жу£а 
кам утказилмокда. Кадрлар муаммоси энг мухим муаммодир. 
Вахоланки (кейинги бобларда алохида куриб чипами:)
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маркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш айрим  
тармок,ларни, миллий иктисодиётни бош кариш да уз 
мураккаблиги ва нозик томонларининг кУплиги билан 
ажралиб туради. Маркетинг нафацат узини харажатларини 
тулик коплаш и ва ф ойда олиб Уз ходим ларининг 
фаровонлигини ош ириш га эришиши, балки у хизмат 
курсатаётган, махсулот ишлаб чикарувчилар, харидорлар, 
истеъ молчиларнинг хам ю ксак дид, эхтиёж ларини  
кондирибгина колмай, уларнинг хам самарали иш фаолияти 
юритишларига имкон яратмоги лозим. Бу эса маркетинг 
рахбари ва унинг ходимларидан алох,ида зийраклик, зукколик, 
фахм-фаросат, маданият ва юксак билимларни талаб килади.

Юк,орида келтирилган муаммоларни тугри хал килиш 
учун куйидаги ишлар амалга оширилмори лозим:

•  корхона, вазирлик ва юкори бошцарув органларида 
махсус маркетинг билан шурулланувчи бошкарма, булим ва 
гурухдарни ташкил килиш;

•  махсус консалтинг марказлари, илмий-текшириш  
лабораториялари, институтлари томонидан яратилган  
янгиликлар ва ихтироларни маркетинг, маркетингни  
бошкариш амалиётига тезкорлик билан кУллаш органлари 
ташкил этиш;

• махсус профессионал кадрлар faйëpлaш, уларни 
илмий-профессионаллик даражасини доимий ошириб туриш 
устида рамхурлик килиш;

•  кадрларни моддий рарбатлантириш, уларни уз ишлари 
натижасидан манфаатдорлик даражасини оширяш;

•  яхши моддий-техника базасини ташкил этиш, фан- 
техника тараккиёти натижаларини маркетингни бошкаришда 
тезкорлик билан жорий килиш ва бошкалар.

Бу иш ларнинг натиж аси  эса м аркетингни  
мукаммаллаштириш, унинг янги усул ва турларини излаб 
топиш ва амалга оширишни, юкорирок даражага кутаришдир. 
Бу борада очик тизим лар м аркетинги  хакида фикр  
юритмокчимиз. ё п и к  ва очик тизимлар, жараёнларни  
алмашуви билан фарк килади. Очик тизим Узаро жонли 
организм каби моддий, энергетик, ахборот ресурслари 
билан алмашадилар. Акс *олда улар улимга махкумдирлар, 
инкирозга учрайдилар. Маркетинг бизнесга нйсбатан очик 
тизимлар категорияси билан фикрлашар эканмиз, бу
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маркетингни бошкдришни мукаммаллаштиришда маркетинг 
келиш увига нисбатан бизнинг м уносабатларим изга  
асосланмоги, *ар кдйси янги келишув барча харидорлар, 
ишлаб чик,арувчи учун манфаат, бизга эса кушимча фойда 
келтириши, тез Узгарувчан мухитда корхона мослашуви ёки 
уз иши фаолиятини т^хтатишидир.

М а р ке ти н г сох,асиДаги корхоналар СФирмалар) 
фаолиятида шу кунларда мавжуд муаммолар ва уларни 
*ал килиш йуллари махсус булимларда кенг, х,ар томонлама 
ва чукур ёритилган.



11-БОБ. МАРКЕТИНГНИ ТАШКИЛ ЭТИШ ТИЗИМИ

1. Маркетингни ташкил этиш тизимининг моцияти

Маркетингни ташкил этиш - маркетинг фаолиятини 
амалга ошириш учун зарур булган барча моддий, молиявий, 
меёрий ва бошк,а ресурсларнинг мажмуи булиб, уни амалга 
ошириш жараёнида барча ходимлар фадлиятини бир мацсадга 
йуналтириш, уюштириш ва мувофиклаштиришдир, Бунда 
иктисодий, техникавий, ва бошк,а конунлардан онгли равишда 
фойдаланилади. Бу фаолият маркетологлардан нихрятда 
катта билим, шижоат ва туганмас мех,нат талаб к,илувчи 
мураккабтизимдир. Унинг мураккаблиги доимий ривожланиб, 
узгариб боришда, жуда куп майда муайян булаклар  
(элементлар) кисмчалардан тузилганлигидандир.

М аркетингни таш кил этиш тизимининг таркибий  
кисмлари куйидагилардан иборат: максад принциплари, 
вазифалари (функциялари), ташкилий тузилиши, усуллари, 
ташкил этишнинг техника ва технологияси, кадрлар ва 
бошкдпар. Маркетингни ташкил этиш максади системанинг 
тугри ва мураккаблик даражасига к,араб узгаради. Унинг 
ташкилий тузилиш мезони ва максади деганда, маркетингни 
таркибий тузилишининг динамик баркарорлиги, эволюция 
узгариш лари ва таш ки мух,ит билан узаро таъсири  

I тушинилади. У аввало маркетингнинг олдига куйган максади 
билан белгиланади. Бу максад маркетинг фаолият курсатётган 
со^аларида белгиланган даражадаги фойда олиш.га 
йуналтирилган барча фаолиятни бошкаришдир. Маркетингни 
ташкил этиш иктисодиётни бошка со^аларини ташкил 
этишдан уз хусусиятлари билан тубдан фарк килади. 
Масалан, *ар бир корхона, , ранспорт ташкилоти, алокаёки  
жамоа хужаликларини ташкилий тизими факат уз хужалик 
фаолиятини яхшилаш, юкори фойда олиш, уз жамоа  
аъзоларининг манфаатига, уларнинг турмуш даражасини 
яхшилашга каратилган фаолиятдир.

Маркетинг гурух,лари, булим ва бошкармалариниыГ 
максади *ам улар аьзо булган коллектив нуктаи назаридан, 
уларнинг манфаатлари йулидаги бошкаришдир. Пекин соф 
маркетинг корхона, фирмаларини фаолиятини амалга 
ошириш уч хил манфаатларни назарда тутиб амалга
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ош ириладиган ф аолиятдир. Улар мустак,ил, хужалик 
хисббидаги корхона булими булганликлари туфайли аввало, 
уз фаолиятини юритиш, хужалик кУрсатмаларни яхшилаш 
йулида бажариладиган ишлар мажмуи булиб, унинг 
натижасида юкори фойда олишлари ёки уз фаолиятларини 
яхши ташкил эта олмасалар, зарар кУришлари мумкин. Улар 
и с т е ъ м од ниларга  хизм ат киладилар ва ула рни 
манфаатларини кузлаб иш юритмоги лозим. Истеъмолчи 
талаби унинг хар бир хохиши, истаги маркетинг учун к,онун 
булмоги, бажарилмоги лозим. Акс холда у уз мижозидан 
ажралиб колади, Бунингучун маркетологлар истеъмолчилар 
билан доим алокдда булиши, уларнинг истакларини доим 
урганиб боришлари ва шунга монанд уз фаолиятларини 
ташкил к,илмоги ва лозим булганда ^зларининг иш усул ва 
услубиятларини ^згартириб бормоклари лозим.

Соф м аркетинг корхонаси махсулот еткази б  
берувчиларга, товарларни ишлаб чикарувчиларга, сотиб 
олувчиларга хизм ат киладилар ва дем ак уларнинг 
манфаатларини хам кузлаб. узларининг иш фаолиятларини 
таш кил этадилар. Бунинг учун улар товар ишлаб  
чикарувчиларнингтоварларга булган эхтиёжини урганадилар, 
бозорлар сигими, унинг нишаси, имкониятларини тахдил 
к,иладилар, талаб ва таклиф мувозанати, бахо, соликдар 
тизими каби барча бозор унсурлари’ хакида маълумот 
йигадилар, товар ишлаб чикарувчилар билан хамкорликда 
харидор гамини ейдилар. Товарларни мукаммаллаш- 
+тирадилар, уларни самарали яхши бахоларга сотилишига 
ва харидорга пропорционал равишда етказиб беришга 
эришадилар Реклама сохасидаги, сотиш олдидан ва 
товарлар сотилгач курсатиладиган хизматлар хам то^ар 
етказиб берувчилар учун маркетингни ташкил этиш фаолияти 
унинг манфаагларига каратилган булмоги лозим. Бунингучун 
улар хизмат курсатилаётган барча сох,аларни техника- 
технрологияси, товар ва хизматларини, хулк-атворини, 
ривожпаниш тендецияларини, истикболини ва хоказоларни 
яхши англашларини чукур хис килишлари лозим. Маркетинг 
фаолият курсатаёт^ан сохаларга тадбиркорлик сохалари 
(саноат, кишлок хужалиги, савдо, банк ва хокозолар), 
истеъмолчилар (корхоналар, шахслар), товарларнинг барча 
турлари, бозор тур л ар и ,(м о л и яв и й , товар, м ехнат
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ресурслари), бозор фаолияти сохаси (ички ва ташк,и) киради 
(чиэма-1).

Чизма 1. Маркетинг фаолиятининг асосий сох,алари.
(Б.А.Соловев. Маркетинг, уч.пос. М.: 1993, стр.-20.)

?Маркетингни асосий мак,сади ва унинг мазмуни яна 
хусусиятлари шундан иборатки, у уз олдига к,уйилган 
макрадига истеъмолчи-харидорларни хар кдндай эх,тиёжини 
тулик кондириш оркали, уларни кунглини топиб, рози к,илиб 
эришишдир. Бунда улар ажратилган маблаг ва бор 
имкониятларидан келиб чик,к,ан х,олда амалга оширадилар. 
Улар узларига карашли ташкилий гурухпари, булим ва 
булимчаларни ходим ларини мулжалланган маълум  
сегментдаги бозорни эгаллашга, уни кенгайтириб боришга 
ундашлари, ургатишлари лозим.
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Бунинг учун маркетинг ходимлари товарларга булган 
эхгиёжини ривожланишини, талаб ва таклифни узгариш  
тенденцияларини чукур тахпил к,илиш, бозорда пайдо 
булаётган х,ар бир янги товарни бунёд этиш, лойихалаш, 
синовдан утказиш, жорий этиш устидан назорат киладилар. 
Унинг келиб чик,иш сабаби, манбаи, харидорлари ва ишлаб 
чикарувчиларни барчасини ^рганишлари лозим. Булар 
маркетинг фаолиятини нафакдт режалаштиришни, балки уни 
бир к,анча йиллар олдин истик,болини аникдашни так,озо 
этади. Бунда корхоналарнинг ишлаб чик,ариш, сотиш  
имкониятлари, уларни ижтимоий-иктисодий, техник ва 
технологик ва хоказо барча томонларини назарда тутилади. 
Улар жонли ва умумлаш ган мех,нат ресурсларидан  
фойдаланиш нормативларини аникдашда иштирок. этадилар, 
хар хил корхоналар томонидан ишлаб чик,арилаётган 
товарларни ракрбатбардошлигини урганадилар. Шунингдек, 
уз товарларини рационал сотишни ташкил этадилар ва айни 
вацтда моддий-техника таъминоти масалаларини хал 
киладилар. Улар саноат, «.ишлок; хужалиги ва бошца 
тармокларни ик,тисодий ва техникавий холатини тахлил 
киладилар, як,ин ва узок келажак истикболини белгилашга 
иштирок этадилар. Ишлаб чицаришни оператив равишда 
маркетинг нуктаи-назаридан ташкил этадилар, мехнатни ва 
унга хак тулашни юкори савияда ташкил этиш ва хоказолар 
билан шугулланадилар.

Маркетингни тугри ташкил этишнинг а^амияти жуда 
каттадир. Маркетинг хизматини рационал ташкил этиш ва 
унинг булинмалари уртасида функцияларини аниклаб 
таксимлаш молиявий, мехнат ва моддий захираларидан 
самарали фойдаланиш имконини беради ва фирма ракобат 

- лаёкатини оширишга, ишлаб чикариш самарадорлигини 
оширишга катта таъсир курсатади.

Маркетингни ташкил этишга катор талаблар куйилади. 
Булардан бири маркетинг тизимини аник яратишдир, бунинг 
учун функциялар турли хизматлар орасида таксимланганлиги 
каби, улар ичидаги структура булинмалари орасида хам тугри 
таксимланиши керак.

Маркетинг хизмати тугри тузилганда, ало^ида структ'/ра' 
булинмаларини орасида кайтарилиш ва параллелизм  
булмаслиги керак. Умумий системада х,ар бир алохида бугин



учун маълум иш жойи ажратилиши ва функциялар аник 
урнатилган булиши керак. Бу ш артнинг булмаслиги  
ф акатгина англаш мовчиликларга ва иш га нисбатан  
жавобгарсизликка олиб келади. Маркетинг хизматини 
такомиллаштиришда к,уйи ва юк,ори звенолар уртасида 
инстанциялар сонини максимап киск,артириш керак. 
Звенолар сони камайган сари маркетинг масалалари 
шунчалик содда ва оперативрок, х,ал к,илинади, шунчалик 
хужжатлар йули кискдради. Маркетингни ташкил этишга 
бошкарув аппаратини мумкин кадар соддалаштириш талаби 
к,уйилади. Ишчилар сонини кам айтириш , мех,нат 
унумдорлигини оширчш, компьютер техникаси, ЭХМлар 
куллаш билан х,ал этилади.

Ходимлар аппаратини соддалаштириш ва к,иск;артириш 
маркетинг буйича ривожлантиришни яхшилаш, х;исоб- 
китобни соддалаштириш оператив ишни янада рационал 
ташкил этиш йули билан х,ам хал этилиши мумкин. Маркетинг 
аппарати замон талабига тез жавоб бера оладиган узгарувчан 
ва мослашувчан *ар бир янги прогрессив вакилликни узида 
акс эттира оладиган булмоги лозим.

Маркетинг хизматларини структуралари тузилишига 
катор омиллар таъсир курсатади. У биринчи уринда шу 
фирма ташкилий тузилишини миллий ик,тисодиёт тармоги 
(ёки иктисодий район), ишлаб чикдриш ва курилиш хджмига 
ботик, булади. Товарларни истеъмол килувчи истеъмолчилар 
микдори хажмининг ортиши билан етказиб берувчилар сони 
х,ам ортиб боради, келаётган материалларни к,абул к,илиш 
ва кайта ишлашга ме^нат сарфи ортади.

Йирик булмаган корхоналарда, масалан, мустакил 
маркетинг булими мавжуд булмаслиги мумкин, бу вазифани 
бошк,а булимдаги бир неча киши бажариши мумкин ва 
аксинча, йирик корхоналарда (масалан, Тошкент авиация 
заводида ва Тош кент трактор заводида) м аркетинг 
масалалари билан бир неча муста^ил булимлар шугулланади. 
Маркетинг хизматларининг структураси шунингдек ишлаб 
чикдриш характерига богликбулади. Оммавий ок,имли ишлаб 
чикаришда товарлар ишлаб чикарилади, материаллар эса 
бир меъёрда ва нисбатан йирик микдорларда истеъмол 
к,илинади. Серияли ишлаб чикаришда ишлаб чик;ариладиган 
товарлар ва истеъмол к,илинадиган моддий ресурслар
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номенклатурасини улар нисбий микдори камайиши билан 
ортади. Бу.нарса товарлар сотиш ва моддий таъминот 
жараёнини мураккаблаштиради. Индивидуал характердаги 
ишчаб чикариш корхоналарг.да маркетингни ташкил этиш 
янада мураккабдир. Бу ерда товарларни ишлаб чикариш ва 
материалларни истеъмол килиш бир маротабали булгани 
учуй истеъмол муддат и бмлан материални ва тайёр  
махсулотни келтириш муддати билан мос келтириш  
кийиндир.

Маркетинг хизмаглари структурасига реализация ва 
истеъмол килинадиган товарлар номенклатураси ва 
характери *ам таъсир килади. Реализация ва истеъмол 
Килинадиган товарлар номен&патураси ва улар сифатига 
кУйиладиган талаблар ортиш и билан м аркетинг  
хизматларининг жараёни мураккаблашади. Радио-техника 
саноат корхоналари турли юкори сифатли товарлар ишлаб 
чикаришади ва истеъмол «.илишади (лекин *ар биридан жуда 
кам микдорда), бу нарса эса маркетинг фаолиятини 
мураккаблаштиради.

Маркетингни ташкил килишга таъсир килувчи омилларга 
район ва вилоятларнинг регионал хусусиятлари, етказиб 
берувчилар ва харидорларнинг территориал жойлашуви, 
еткаЗиб берувчилар ва харидорлар якинлиги, маркетинг - 
воситачи таш килэтларнинг, транспорт й^лларининг 
мавжудпиги кириб, бу нарсалар маркетинг масалаларининг 
хдл этклишини ва структурали тузилишини осонлаштиради. 
Маркетинг структураси ва штати, нихрят, х,исобот юритишнинг 
Урнатилган методикаси, статистика ва режалаштириш, 
товарни таксим лаш  За реализация килиш , эх,тиёж 
ХИсоботларини бериш  тарги б отл ари, ф ондларини  
таксимлаш, давлат буюртмаларига боялик булади.

Чет эл амалиёти шуни курсатадики, ташкил килинадиган 
м аркетинг хизм атлари структураси амал килувчи 
системанинг эгилувчанлигини, мустах,камлигини таъминлаши 
керак. Бу шартлар карорларини оператив кабул килиш, 
уларни амалга ошириш, бошкарув хизматларининг ташкилий 
тузилиш и ва хусусан, максадли иш гурухдарини  
шаклланишида назорат килиниши керак.

Маркетинг хизматларининг ташкилий структураларининг 
оперативлиги, эгилувчанлиги ва мосланувчанлиги алох,ида

38



булинмалар компенсацияси, мажбуриятлари, хуку|утрининг 
регламентацияси, шунингдек фирманинг узок, муддатли 
маркетинг стратегияси билан таъминланади. Маркетинг 
хизматларининг ташкилий тузилишида фирма умумий 
бошк,аруви фуикционал хизматлари билан маркетинг 
хизматлари орасида тугри ва тескари, “акс” алок,ани 
таъминлаш мух,имдир, одатда структура содда булса, 
координация килувчи ва марказий бошк,арув хизматлари 
сони шунча кам, бошкариш системаси шунчалик му ставкам 
ва ютук,к,а эришиш эх,тимоли шунча ю» ори булади.

Ташкилий тузилишда структуранинг ишлаб чикариладиган 
товар ва хизматлар ассортиментини спецификацияга мос 
келиш; ташкилий структуранинг сотиш бозори к,айтими *ажми 
ва уларнинг характеристикаларига мос келиши; фирма 
таш килий структурасининг бозорни сегм ентлаш ни  
чукурлаштиришга йунаптирилганлиги, алох,ида истеъмолчилар 
гуру^ига дифференциациялашган ёндашишни куллаш х;исобга 
олинади, Булар масалаларни х,ал этишга ёрдам беради. 
Шундай сифат ва' характеристикали товарларни сотишни 
тезлаш тириш  мак,садида натижавий истеъмолчилар  
гурухдари буйича хизматлар шаклланади. Бошкарув ишлаб 
чицариш булимларининг бундай ташкил этилиши максадпи 
бозорлар буйича хизматлар яратишини кузда тутади.

Маркетинг гурухдари ёки булимларининг ташкилий 
тузилиши шу компания, фирма, ташкилот ёки корхонанинг 
жойлашуви, табиий шароити ваумуман олганда, уша 'сойнинг 
регионал хусусиятлари билан х,ам белгиланади ва келиб 
чикдди. Масалан, йирик саноат марказида, индустриал 
шах;арда жойлашган фирманинг маркетинг булими шу ернинг 
мацаний ривожи, аксариятишчиларидан иборатходимларнинг 
эхдиёжи, феъл-атвори каби хусусиятлари узида акс 
эттирмоги лозим.

2. Маркетингни ташкил этиш принциплари

М аркети нгни  таш кил этиш да, уни тузилиш и  
«.андайлигидан к,атъий назар бир хилдаги к,онун-к,оидаларга 
пиоя к и л и н м о г и  даркор. Уларнинг мажмуига принцип деб 
аталади. Принцип лотинча "принципиум” сузид^н олинган
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булиб, дастлабки, асос, яъни х,атти-харакат ёки фаолиятнинг 
асосий к,оидаси “рахбар”, “роя’’ деган маънони билдиради.

Бозор ик,тисодиётига утишнинг ^озирги боск;ичида 
мапкетингни ташкил этишда куйидаги принципларга риоя 
к,илинади:

• мех,нат так,симоти (булиши) га амал к;илиш;
• хркимиятга буйсиниш, интизом ва тартибга риоя килиш;

буйрук, бериш нинг ягоналиги , бош карувда  
яккабошчилик ва коллегиялик;

• мех,натни м'оддий ва маънавий рагбатлантириш;
■ марказлашув ва иерархияга риоя к,илиш;
■ ишчи ва хизмаТчиларнинг доимийлиги̂  бирлиги ва 

ягоналиги;
• ташаббускорлик ва х,акк,онийлик (объективлик);
• илмий асосланганлик;
■ тежамкорлик ва самарадорлик.
Ушбу принципларнинг х,ар бирини алох,ида-ало*ида куриб 

чик,амиз.
Ме^натни маркетинг органлари таркибида оптимал 

так;симланиш принципи - бу маркетингни ташкил этишда 
бор булган хрлатдир. Маркетингни ташкил этишда ме^натни 

-булиниш принципи, мак,сади, ок,ибат ишлаб чик,аришни 
хджмини ^а сифатини бирламчи харажатлар билангина 
оширишдир. Жамчят аъзоларининг усиши билан бир 
вазифани урнига куп вазифаларни бажарадиган булимлар 
пайдо була бошлайди, х,ар доим бир мах,сулотни ишлаб 
чикдрувчи ишчи, х,ар доим бир иш устидан казорат килувчи 
бошли^ узида ишонч, аникдик туйгусини сезади, бу эса 
ишлаб чик;арилаётган мах,сулот сифатига ижобий таъсир 
курса гади. Биз биламизки маркетингда сифат ало^ида 
а^амият касб этади. Унинг яхшиланиши маркетинг учун 
асосий ютуклардан биридир: Ме^натнинг так;симоти 
булиниши диктат ва хдракатни йуналтирилиши лозим булган 
объектлар сонини к,иск,артиришга ёрдам беради.

Хокимиятга буйсиниш принципи - бу буйрук, ва карор 
кабул к;илиш хук;уки ва бунга барчанинг буйсинишидир. 
Кишилар бошликда низом буйича хокимият обруси ва шахсий 
обруни фарклашади, бу нарсалар бош ликнинг а^ли- 
заковатида, билимида, тажрибасида, хизм атларида  
мужассамлаш ган булиши керак, Корхона м аркетинг
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булимининг бошлиги ушбу х,олатларга эга булиши керак, 
акс х,олда булим корхона ишоннини окламаслиги мумкин. 
х,окимиятни масъулиятсиз, жавобгарликсиз тушуниб  
булмайди. Кдерда хркимият булса, уша ерда масъулият бор. 
Масъулиятни тушунган ва уни уз зиммасига олган маркетинг 
булими бошлигини х,амма хурмат к,илади. Бундай бошлик 
х,ар ерда к,адрланади. Лекин хокимиятни яхши кургандай 
масъулиятни х,ам яхши куришмайди. Яхши бошлик, уз 
олдидаги масъулиятни яхши тушуниши керак. Маркетинг 
бошк;арувчиси узида уш бу сиф ат ва хислатларни  
мужассамлаштирган булиши кера.ч, х,окимиятни, амални 
суиистеъмол к,илмасликнинг янг яхши кафолати - бу 
бошли^нинг шахсий рурури, юксак инсоний туйрусидир. 
М ар кети нг булими бош лигини танл ан аётган  ёки  
сайланаётганда ушбу сифатларга эътибор бериш керак. 
Шундагина маркетингни ташкил этишда ижобий натижага 
эришилади.

Интизом ва тартибга риоя к,илиш принципи - бу маркетинг 
хизматчилари ва корхона келишувига мувофик,уларни узини 
тутиши, ташк,и х;урмат белгилари, хулк,-атворидир. Интизом 
х,ар бир ишнинг яхши бажарилиши учун керак булган 
омилдир. *еч бир корхона, булим бусиз ривожпаниши мумкин 
эмас. Маркетинг х,ам бундан мустасно эмас. Агар маркетинг 
булими бошлири билан унинг кули остидаги хизматчилар 
уртасида интизомни етишмаслиги сезилса, бу камчиликни 
хизматчилардан изламаслик керак, айб бошлик;нинг 
эъ тиборсизлигидандир. И чтизом га  ижобчй таъсир  
курсатадиган омиллардан оири келишув (битим) дир. Энг 
асосий битим тушунарли ва икки томоннинг, яъни бошлик 
билан хизматчиларнинг манфаатларига мос келиши керак. 
Бу жуда кийин масаладир. А о р  маркетинг рах,бари бу 
масалани еча олса, маркетингни ташкил этиш ва амалга 
оширишда ижобий ютукдарга эришиши мумкин. Интизом 
яхши булишига икки нарса: яхши бошлик ва тушунарли,. 
одил битимлар таъсир курсатади.

Тартибга риоя килиш деганда, икки хил тартиб назар,па  
тутилади:

1. Моддий тартиб.
2. Ижтимоий тартиб.
Модций тартибнинг коидаси куйидагича: х,ар бир нарсага
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жой аник/тш  керак ва х,ар бир нарса уз жойида б^лади. 
Мак,садга тулик, эришиш учун яна нарсаларни яхшилаб 
жойлаш керак ва танланган жой хамма операцияларни 
енгиллаштириши керак.

Ижтимоий тартибнинг к,оидаси куйидагича: кар бир 
кишининг жойи аник ва хамма уз жойида булиши керак. 
Корхонада ижтимоий тартиб кдрор топиши учун ушбу кридага 
амал к;илиш керак. Ижтимоий тартиб яна ишчи билан жойни 
бир-бирига мос келишини талаб килади. Ижтимоий тартиб, 
м аслан, м ар кети н г ресурсларини  ва ижтимоий  
етишмовчиликларни аник; билишни талаб килади ва булар 
уртасидаги узаро мутаносибликни тугри ташкил килиш ва 
ушлаб туриш ва демак, бошцариш жуда огир, маслан, 
корхонанинг маркетинг булимини канча бажарадиган ишлари 
хажми катта булса, уни бошцариб туриш шунчалик огир 
булади. Окибатда буни бузилиши натижасида шахсий 
манфаатларни яхшилаш учун умумий манфаатлар курбон 
купинади. Натижада штатлар купаяди, масъулиятли ишларга 
номуносиб кадрлар куйилиши мумкин, бу эса корхона 
фаолиятининг ёмонлашувига олиб келади. Маркетингни 
ташкил этишда ушбу хатоларни олдини олиш чоралари 
урганилади.

Буйрук, беришнинг ягоналик принципи хам маркетингни 
бошкаришда мух,им ахамиятга эга. Агар ушбу принцип 
бузилса, у х р к и м и я т н и н г  маслан, маркетинг бошлигининг, 
директорнинг обрусига путур етказади хамда интизом йулдан 
чикдци ва тартиб бузилади. Бу эса маркетингни ташкил 
этишга салбий таъсир курстади. Ушбу принципга мувофик, 
маркетингни ташкил этишда хизматчи факат бир бошликнинг 
буйругини бажариши керак. масалан, маркетинг булими 
бошк,арувчисига хизматчи бириктирилган, яъни булим 
хизматчисига, фак,ат булим бошкарувчиси буйрук, беради. 
Маркетинг ни ташкил этишдаги ягоналик принципини шундай 
тушунтириш мумкин: битта ягона мацсадни кузлаган ягона 
бошлик, ва дастур Бу ишнинг яхши кетиши учун керакли 
булган шарт-шароит, лекин яккабошчилик масалаларни хал 
килиш нинг коллегиаллигини инкор этм айди. Балки 
масалаларни коллегиал хал к,илиш ва жавобгарлик ягона 
ш ахсга ю клатилганлигини англатади. Бунда шахсий  
фикрларнинг оммавий фикр.га буйсиниши назарда тутилади.



Бу принципнинг маъноси к;уйидагича: корхонада маркетинг 
гурухи иш чи-хизматчиларнинг манфаатлари корхона  
манфаатларидан устун к,9йилиши керак эмас, умумжамият 
манфаати шахе, шахслар гурух,и манфаатидан юк,ори 
булиши керак. Агар маркетинг булимида хизматчи фак,ат 
узини манфаатини уйлаб ишласа, у корхонанинг юк,ори 
даромад олишига, жах,он бозорига чик,ишига тускинлик 
килаётган булади. Ок,ибатда корхонанинг яхши ютукларга 
эришмасЛиги ишчи-хизматларнинг манфаатларига таъсир 
к;илади. Манфаатларнинг икки категориясини бир-бирига 
мослаштириш маркетингни ташкил этишдаги асосий  
вазифаларидандир. Бунингучун:

1. Бошли^нинг яхши намунаси.
2. Иложи борича х,акик,атга яцин келишувлар.
3. Каттик назорат булиши керак.
Рагбатлантириш принципи маркетинг хизматларини

моддий, маънавий такдирлаш, бажарилган ишга хдк, тулаш 
демакдир. Такдирлаш хдк,ик,атга як,ин булиб, маркетингходими 
ва корхонани к;ониктириши керак. Рагбатлантириш улчови 
хизматчининг иш сифати, билимига хдмда х,ак, тулаш шаклига 
боглик;. Хизматчиларга как; тулаш шакли ишнингяхши кетишида 
му^им 9рин тутади. Амалиётда бу вазифанинг куплаб ечимлрри 
мавжуд, декин уларнинг х,еч к,айсиси тулик,, крникдрли эмас. 
Бизнинг вазифамиз максимум оптималли х,ак,ик,ий турларини 
ишлаб чикяшдир, лекин бу жуда кийин масападир. Чин х,ак^к,ий 
такдирлашни таъминлашни, хдракатларни рагбатлантирилиши 
ва чегарадан чик;иб кетадиган келишмовчиликларга олиб 
келмаслиги керак. Ушбу масалаларни ечиш биз 
маркетологларни, иктисодчиларни вазифамиздир.

Марказлашув ва иерархиялик принципи айрим бошликдар 
томонидан к,абул «.илиниши эки «.илинмаслиги мумкин, лекин 
у катта ёки кичик микдор'да албатта фаолият курсатади. 
Маркетингни ташкил этиш ва амалга оширишда марказлашган 
ва марказлашмаган усулларни кушиб олиб бориш мак,садга 
мувофи^. М арказлаш ган  топш ирикдар ик,тисодий 
манфаатдорлик давлат нук,таи назаридан ва кар бир 
истеъмолчи хдмда мах,сулот ишлаб чикдрувчи манфаатлари 
нук,таи назаридан бошкдриб борилмоги лозим. Иерархия 
бошкдришда юк;оридан пастгача булган бошкдрув органлари 
кдтори булишини такрзо этади. Иерархия "колеяси” бу шундай



йулки, бу йул орк,али юк,ори органларга к,огозлар беради ва 
у ердан пастга келади. Аммо бу йул жуда тез эмас, баъзида 
бир кояоз бир корхонани маркетинг булимини узида жуда 
аста-секин харакат килиши хам мумкин.

Ишчи хизматчилар таркибининг доимийлик (мук,имлик), 
бирликка мойиллик принципи. Ишчи ёки хизматчи янги бир 
вазифани урганиб п л и ш и г я п ч г и н я  и я к т  ■¿ п л г п ч д п  
алмаштирилса, бу билан бирга уни корхонага фойда 
калтириши имкониятини йук,к,а чицарадилар. Агар шундай 

4 узгартиришлар тухтовсиз ва тез-тез амапга оширилса, вазифа 
Хеч к,ачон яхши ва аъло даражада бажарилмайди. Бучдай 
хатоликлар хар кдндай корхоналар учун хавфлидир, чунки у 
ерда бутун вазифани эгаллаб, урганиб олиш куп вак;тни олади.

Биз маркетингдан биламизки, вак,т бу энг кимматли 
омилдир. Л екин  м ар кети н г гурухи тар ки б и даги  
хизматчиларнинг узгаришларидан к,очиб булмайди, лекин уни 
минимал даражага тушириш, уларнинг бирлчгини дустона 
муносабатини сак,лаш ва рагбатлантиради. Ташаббус  
ишчилар фаоллигини оширади, бу эса маркетингни  
бошк,ар-ишда ижобий урмн тутади. Бошлик^ар, ишчилар 
ташаббуси - бу катта кучдир ва корхона учун катта ахамиятга 
эга. Бу асосан кийин пайтда билинади. Уз хизматчиларига 
ташаббус курсатадиган бошлик,, бу вазифани бажара  
олмайдиган бошликдан устун туради. Бу принцип маркетинг 
фаолиятида, айник,са алохида ахамият касб этади, чунки 
ташаббускор маркетологгина ютук,к,а эриша олади.

Хак;к;онийлик хам м аркетинг фаолиятини ам алга  
оширишда мухим омилдир. Маркетолог уз харидори, товар 
етказиб берувчиоини алдаши мумкин эмас, акс холда 
инк,ирозга учрайди, обрусизланади. Маркетинг хизматчилари 
уз ишини пухта, содикдик ва сидк,идилдан бажариши учун, 
уларни рагбатлантиришда адолат ва хак,ик,ат билан, дустона 
муносабатда булиши керак. Маркетинг булими хизматчилари 
хак,ик,атни ва тенгликни талаб к;илишганда, улар билан 
маслахатлашиши керак. Аммо бу талабларни хеч бир 
принципни бузмасдан, умуман манф аатларга путур 
етказмасдан бажариши керак. Бунингучун маркетинг булими 
бошлиги барча усулларни ишга солиши керак.

Маркетингни ташкил этишни илмий асосланганлик 
принципи алохида ахамият касб этади. Маркетинг объектив

44



иктисодий конунларнинг талабини эътиборга олган х,олда 
амалга оширилади. Шундай экан, маркетингни ташкил этиш 
*ар томонлама чукур илмий изланишлар асосида, барча 
объектив шарт-шароитларни хисобга олган х,олда, маркетинг 
фаолиятидаги тенденцияларни, унинг ишлаш механизмини, 
имкониятларини тулик эътиборга олган х,олда амалга 
оширилади. Маркетингни амалга оширишда илмийлик хар 
кандай шаблонга карши, хар бир масалага индивидуал 
ёндашиш ва усталик билан фаолият курсатишни чазарда 
тутади. Бунда ушбу масалалар илмий асосга эга булиши 
куриб чикилиши ва хал килиниши лозим.

Маркетологларнинг фаолиятини илмий асосланганлиги, 
уларга харидорлар ва товарлар етказиб берувчиларни 
доимий мижозга, мухлисга айлантиради, улар орасида ишонч 
ва дустона муносабат урнатишга имкон беради.

М аркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш да  
сам арадорлик принципи *а р  к;андай м аркетинг 
масалаларини кис к,а муддатда кам харажатлар билан хал. 
этишни таказо этади. Маркетинг фаолиятида теж^мкорликни 
кенг ёйиш, ресурслардан окилона фойдаланишни ташкил 
этиш , товарлар запасини кискартириш , товарлар  
айланишини тезлаштириш, уларни кам харажатлар билан 
харидорга етказиш. Бу ушбу принципнинг асосий мазмунидир.

М ар кети нг булимлари, гурухларини таркибий  
тузилишини тугри ва оптималлигига эришиш, капитал 
м аблаглар сарф ини м аксадга  мувофик булишини  
таъминлаш, техника тараккиёти йуна лишини тугри белгилаш 
хам шу принцип негизида ётади.

3. Маркетингни ташкил этиш усул ва услубиятлари

Маркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш усул ва 
услубиятлари маркетинг фаолиятини самарали амалга 
оширишга каратилган булиб, улар уртага куйилган асосий 
максадларга эришиш жараёнида мазкур маркетинг ходимлари 
ва корхона коллективи фаолиятини уйгунлаштиришни 
таъминлайди. Маркетингни бошкариш усуллари маркетинг 
фаолиятини амалга оширишга шаклланадиган мавжуд 
муносабатлардан объектов суръатда келиб чикади. Бу 
муносабатлар турли-тумандир. Маркетинг фаолиятидаги турли
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муносабатларни бир-биридан фарк килиш маркетингни 
бошкдриш усул ва услубиятларини ик,тисодий, ташкилий 
(маъмурий), социал-лсихологик усулларга булишга имкон 
беради. Айрим ик,тисодчилар маркетинг бошк,аришни хукук,ий 
усуллари борлиги хасида фикр билдирадилар. Аммо 
биэнингча улар бошкдриш усулларининг мустацил бир хил и 
булмай, балки турли бошк,а усулларни куринишидир холос. 
Маркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш усулларини, 
уларда акс этадиган ик,тисодий ва бошк,а муносабатлари 
турларига караб туркумлаш билан бир каторда, бу усулларда 
ходимларнинг фаолият сабабларини хисобга олиб туриб, 
уларга таъсир курсатиш нуктаи назардан хам фарк, к,илиш 
мумкин. Улар куйидагилардир:

*ар бир ходимнинг х,ук,ук,и ва бурчларидан келиб 
чйкадиган фаолият сабаблари( мажбурий мотивация);

• моддий манфатлардан келиб чикадиган сабаблар;
• маънавий(рухий) сабаблар.
Шунга мувофик, маркетингни бош^ариш усулларини х,ам 

куйидагича булиши мумкин:
■ бевосита директив усуллари;
• ходимларни ва коллективларни моддий  

рагбатлантиришга асосланган усуллар;
• мехнатнинг маънавий (ру*ий) рагбатлантиришдан 

фойдаланишни кузда тутувчи усуллар.
Маркетинг амалиётида бу усулларнинг х,аммасидан 

комплекс тарзда фойдаланилади. Мазкур усулларини 
хдммаси 9заро чамбарчас богланган. Бошк,ариии мах,орати- 
у н и н г  х,амма усул ва услубиятларини билишда, уларнинг 
мувофикдарини танлай олишда, бирор аник, шароитда 
ходимларга ва коллективларга таъсир курсатишни энг 
самарали усулларини топа билишдадир. Маркетингни  
ташкил этиш ва амалга ошириш усуллари - хрзирги объектив 
крнунларидан фойдаланиш механизми тизимидаги энг мух,им 
к,исмидир. Маркетингни ташкил этиш ва амалга оширишнинг 
ик,тисодий усулларини икки асосий турга булиш мумкин: 
Директив режа топшириклари ва турли-туман ик,тисодий 
омиллар. Юкрри органларнинг директив топширикдари билан 
маркетинг фаолиятига таъсир утказишнинг ицтисодий 
омилларидан фойдаланишни тугри кушиб олиб бориш йулига 
к,атъий амал к,илинмокда. Бу омиллар хужалик хисоби, нарх-
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наво, фойда, кредит, моддий рагбатлантириш шакллари ва 
шу сингарилардан иборат булиб, маркетинг ва ишлаб чик,ариш 
жамоаларининг, миллион-миллион мехнаткашларнинг 
муваффакиятли ишлашига ёрдам берадиган, уларнинг иш 
натижаларига хькконий бах,о берилишини таъминлайдиган 
иктисодий шарт-шароитларни вужудга келтириш керак. Мехнат 
меъёри билан истеъмол меъёрини аник белгилаш зарурати 
ана шундай омилларнингхэммасидан мох^рона фойдапанишни, 
товар-пул муносабатларини такомиллаштиришни талаб 
килади. Маркетингни амалга ошир. ида кулланиладиган 
иктисодий усул ва услубиятлар иктисодий манфаатлардан 
фойдаланишга асосланади. Бозор иктисодиётига утишнинг 
Хозирги даврида, шунингдек маркетингни амалга оширишда 
уч хил модций манфаатлар булади: умум-халк, манфаатлари, 
жамоа, масалан умумкорхона ёки маркетинг булими 
манфаатлари ва шахсий манфаатлар. Бу тушунчаларни 
аниклашда икки ёклама ёндашиш зарур. Бир томондан, бу 
манфаатларнинг барча тури бир ходимга хосдир. кар бир
* п п м и  \/ч ш я у г м м  кл(зуи ат1/1ы м н г н а т м ^ я п я п м н м  ч/.чм ИШ ЛЯЙДИГЭН

маркетинг гурухлари ва ишлаб чикариш мви
мекнатининг натижапари, бутун ижтимоий ишлаб чикаришь. ¡г 
натижаларидан манфаатдор. Иккинчи томондан, шахсий 
манфаатлар кар бир айрим шахслар манфаатлари сифатида, 
коллектив манфаатлари умуман бирор корхонанинг ёки унинг 
маркетинг булими манфаатлари сифатида, умумхалк 
манфаатлари эса - умуман жамият манфаатлари сифатида 
тушунилади. Шу нуктаи назардан хозирги даврда биринчи 
уринда умуман жамият манфаатлари, кейин коллектив ва сунгра 
Кар бир айрим шахсий манфаатларни куймок лозим. кар бир 
шахе, жамоа ва жамиятнинг моддий манфаатларини кушиб 
олиб бориш муаммоси бир канча вазифаларни кал килишни, 
яъни бир даврда конкрет шароитларга мувофик келадиган 
муносабатларин урнатишни:

а) мекнатга караб таксимот фонди билан ижтимоий 
истеъмол фондлари уртасида;

б) иш хаки фонди билан моддий рагбатлантириш  
фондлари уртасида;

в) ижтимоий истеъмол фондларининг марказлаш^ан 
кисми билан марказлашмаган кисми уртасида муносабатлар 
урнатишни 9з ичига олади.
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Жамият, жамоа ва шахснинг модций манфаатлари уйрун 
суръатда олиб бориш нинг энг мухим воситаси - 
режалаштиришдир. У факдт функция сифатидагина эмас, 
балки бошк,а ишнинг энг мухИ1«< усули сифатида х,ам майдонга 
чик,иб, х,ар кдндай жамиятда умумхалк; манфаагларининг 
устунлигини таъминламоги лозйм. Бозор ик^исодиётига утиш 
даврида марке тинг ни а а  умуман -миллнй иктисодиётни 
бошкдришнинг усулларини ик,тисодий тарак,к,иётнинг хозирги 
боск,ичига мувофик,лаштирадиган мух,им тадбирлар  
республикамизда амалга оширилмокда. Бунинг натижаси 
сифатида иктисодиётимизда булаётган ижобий силжишларни 
курсатиб утмон; кифоядир. Бозор ик,тисодиётига боск,ичма- 
босцич утиб бориш, нет эл инвеотицияларини киритиш, фан- 
техника тараккиётини тезлаштиришга, мах,сулот сифатини 
яхшилашга, мехнат унумдорлигини устиришга, корхоналар, 
бирлашмалар, вазирлик ва идораларнинг ик,тисодий 
манфаатдорлигини оширишдэ бошкаришнинг ик^исодий усул 
ва услубиятларини доимо такомиллаш тириб бориш  
заруратини так;озо этади. Утиш даври шароитида давлат 
корхоналарининг ва улардаги булинмаларнинг, шу жумладан 
маркетинг булимининг фаолиятида ик,тисодий усулларнинг 
роли кескин кучайди. Масалан, фойданинг корхоналарга 
колдириладиган х,иссасининг купайиши корхонанинг уз 
мабла^лари х,исобидан ишлаб чицарищни кенгайтириш учун 
ва маркетинг ходимларининг энг яхши иш натижаларига 
эришишдан модций манфаатдорлигини кучайтириш учун 
кулай шарт-шароитлар яратмокда.

Давлат корхоналарига хам ялпи махсулот ва фойда олиш 
курсэ^кичини узлари аникпаши, ишлаб чик,арилаётган 
махсулот сифатини ва турини яхшилашга ёрдам бермокда. 
Капитал курилишга кдратилмайдиган маблаг ажратишдан 
узок, муддатли кредит беришга утилганлиги, ишлаб чикариш 
коллективлари маркетинг гурухдарининг узларига бириктириб 
берилган мол-мулкни теж аб-тергаб  сарфлашларидан 
манфаатдорлигини кучайтиради. Корхоналарнинг айланма 
м аблаглари текинга  берилиб, тулдириб туриш дан  
кдйтилгаилиги ва упарга зарур холларда ана шу мацсадлар 
учун к;иск,а муддатли кредитлар берилаётганлиги, модций 
ресурсларни теж аш га  ва улардан сам аралирок  
ф ойдаланиш га сабаб булмокда. Нихоят, давлат
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корхоналарининг ва маркетинг ташкилотларининг узаро 
муносабатларида санкциялар ролининг оширилганлиги, 
уларнинг уз зим м аларига олган мажбуриятларини  
баж ариш дан м анф аатдорлигини кучайтирмоода, Бу 
тадбирларнинг барчаси ишлаб чи^ариш ресурсларини мумкин 
Кадар камрок; сарфлаб, жамият нуктаи назаридан ишлаб 
чикдришда ва маркетинг фаолиятида энг яхши натижаларга 
эришишга манфаатдор к,илмокда. Давлат корхоналарида 
фойдани так;симлаш, хужалик хисоби асосида зужудга 
келтирадиган *ар хил ракбатлантириш фондларини узлари 
ташкил этиши ва улардан фойдаланиш тизимини хам узлари 
яратмокдалар. Хусусий ва жамоа корхоналарида бу 
масалаларнинг барчасини узлари х,ал килмокдалар.

Умуман бозор ик;тисодиётига утиш даврида бахолар 
тизими такомиллашиб бормокда, кредит муносабатларининг 
роли ошмокда. Сарфланаётган маблагларнинг тезда урнини 
к,оплай оладиган ва миллий иктисодиётнинг энг зарур 
эхтиёжларини к,ордира оладиган объектларга умумдавлат 
режаси доирасида биринчи навбатда кредит бериш йулга 
куйилди. Барча хужалик бугинларини, шу жумладан маркетинг 
булимлари, фирмалари техник,паражасини оширишга, илмий 
тадкикотлар натижаларини тезрок; ишлаб чикаришга жорий 
килишга, махсулотни мунтазам суръатда янгилаб туришга 
интилиш кучайиб бормокда. Корхона (ф ирма)ларнинг 
маркетинг булимлари ва соф маркетинг фирмаларида хам 
маъмурий-ташкилий усул бошкдриш усуллари тизими да 
алохида урин тутади, Улар бошкдрув органларининг узаро 
богланиб ишлашини, бошк,арув муносабатларини акс 
эттириб, бошкарувчи объектларга маъмурий таъсир  
курсатиш нинг бутун м еханизм ини хар актер л ай д и , 
Маркетингни ташкил этиш органлари томонидан амалгп 
ошириладиган бошкдриш актлари иккига булинади:

1. Норматив актлар.
2. Индичидуал актлар. '
Бошкдрувга оид норматив актлар конкрет-муайян шахс- 

адресат булмайди, улар бирор шароитга татбик,ан олинадигзн 
умумий хатти-хара: ат коидаларини уз ичига олади ва купинча 
узс’< вактга мулжалланган булади. Маркетингни ташкил 
этишнинг^индивидуал актлари эса муайян субъектларга 
каратилган булади. Маъмурий-ташкилий усулларни ташкилий
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йул билан ва фармойиш бвриш й9ли билан таъсир  
курсатишга булиш кенг тарк,алган. Маркетингда ташкилий 
таъсир курсатиш турли ташкилий чораларни ишлаб чикиш 
ва ^ошкаришнинг ташкилий тузилишини белгилаш: ички 
тартиб-кридаларни урнатиш ва хрказоларни уз ичига олади. 
Фармойиш бериш й9ли билан барча маркетингни бош^ариш

оператив таъминлаб туришдан иборат булиб, унга к9рсатмалар 
бериш ёзма шаклда нашр этилган ёки огзаки буйрукдар 
воситаси билан эришилади. Маркетингда бир-бирига  
буйсунмайдиган боиикдриш органлари уртасидаги (горизонтам 
буйича) муносабатлар уз хусусиятларига эга. Бу органларнинг 
х,амжих,ат ишлаши учун вертикал буйича бошк,ариш  
муносабатларига мос б^лган фармойиш бериш усулларидан 
фаркди уларов келишув каби ташкилий усул хосдир.

Маъмурий-ташкилий усулларни ицтисодий усулларга 
кдрама-кдрши куйиш нотугридир. Ик,тисодий усулларни 
амалга оширишнинг 9зига хос алоКида механизм'и булмайди. 
Шунинг учун маркетингни бошкдришнинг купгина актлари 
бош^арув органларининг карорлари, инструкциялари, 
тупламлари шаклан ташкилий усул сифатида майдонга чик,иб, 
иктисодий мазмунга эга б^лади, ик^исодий муносабатларни 
тартибга солади, иктисодий усулларни амалга оширишнинг 
механизми б9лади Маъмурий ва х^жалик органларининг 
кдрорлари одатда, хукумат органларининг к,арооларига 
асосланган булади. Давлат ва касаба уюшма органларининг 
кушма корхоналарини ташкил этиш - давлат бошкарув ишида 
касаба уюшмаларини иштирок к,илиш шаклларидан биридир.

Маркетингни ташкил этиш ва амалга оширишнинг 
социал-психологик усуллари - маркетингнин. ходимларига 
таъсир этишнинг усулларидан бири б9либ, улар маркетингни 
ва ишлаб чикариш жамоаларининг улардаги “психологик 
икдимни", *ар бир ходимнинг шахсий хусусиятдари ва 
хоказоларини урганишга асосланади. Маркетингни ташкил 
этиш ва амалга оширишнинг социал-психологик усулларини 
икки асосий турга: хар бир ходимга коллектив орк.али таъсир 
курсатишга ва буйсунувчилар билан якка тартибда иш олиб 
боришга булиш мумкин. Маркетингни Социал-психологйк 
усуллари, рах,барларнинг кундалик ф аолиятида  
буйсунувчилар билан килинадиган сух,батлар билан,
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бошкдришнинг ик^исодий, ташкилий ва барча бошкд усуллари 
оркали намоён булади, М аркетинг бошлангич мехнат 
жамоаларини тузишда, уларга рахбарлар танлашда, 
ривожланиш ва истик,бол режаларини ишлаб чик;ишда 
социал-психологик усуллардан фойдаланиш якши натижа 
беради, Бозор ицтиоодиётига утиш дазрида хозир хам 
маркетингда хУКУ^ий воситалар алохида ахамиятга эга. Улар 
ижтимоий м уносабатларга юридик таъсир курсатиш  
воситаларининг хажми тушунилади. Шу билан бир;а барча 
ижтимоий ишлаб чи^ариш ва маркетинг фаолиятидаги 
муносабатларни хам хукук, билан бутунлай тартибга солиб 
булмаслиги маълум. хукук, нормалари ё давлат томонидан 
(турли ташкилотлар орхали) чик,арилади ёки, агар жамоа 
ташкилотлари томонидан чи^арилса, давлат томонидан 
тасдикданади. Уларга турли конуний хужжатлар, низомлар, 
инструкциялар, буйруклар, фармойишлар вахоказолар киради.

Маркетингни ташкил этиш амалиётида тенг хукукди 
бошкарув субъектлари уртацида вужудга келадиган  
муносабатлар булади, Бу холларда хукукий координацион 
хужжатлар ёки келиштирувчи хужжатлар нашр этилади. Тенг 
ХУКУК-ЛИ том онларнинг м ар кети н г сохасидаги узаро  
алохалари хужалик шартномалари тузиш йули билан амалга 
оширилади. Маркетинг фирмалари, булим ва гурухдари 
томонидан аникланадиган хук,ук,ий нормалари муайян 
санкцияларни назарда тутади. К^риладиган таъсир  
чораларининг характерига караб, улар моддий, интизомий, 
маъмурий, жиноий-хук,ук,ий санкцияларга б^линади.

Моддий жавобгарлик барча корхоналар, ташкилотларнинг 
ва шу жумладан, маркетинг фирмалари булимларининг, 
шунингдек айрим мансабдор шахсларнинг зиммасига хужалик 
фаолиятининг натижалари учун юкланадиган масъулиятдир. 
Моддий жавобгарлик жарималарда, пеняларда, неустойка ва 
Хоказолард- ифодаланади. Интизомий жавобгарлик хизмат 
бурчини бузиш натижасида келиб чи^ади. Унда жазо (танбех, 
хайфсан, уч ой муддатга маоши пастрок, ишга утказиш ва 
хоказолар) каби, юк,ори мансабдор шахе томонидан ёки 
бошкдрув звеноси томонидан берилади.

Маркетингнинг бошкдрувчисига маъмурий жавобгарлик 
корхона рахбари ёки махсус куйилган давлат органларидан 
келиб чикдцики, бунда улар бош^аришни конкрет сохасидаги
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ходимлари билан бевосита богланмаган булиши х,ам мумкин. 
Маъмурий жавобгарликтурли-туман санкцияларда, ночетлар, 
жарималар ва хрказоларда ифодаланади. Жиноий жавобгарлик 
манслб билан боглик, булган киноятлар цилгани учун суд 
томонидан кулланилади. Маркетинг фирмалари ва умуман 
миллий ик,тисодиётнинг барча буринларидаги маркетинг

мустахкамяаш, хужалик муносабатларида конунчиликка катъий 
риоя к,илиш зарурлигини уктиради. Корхоналар, маркетинг- 
фирмалари уртасида тузиладиган, хужалик шартномалари 
режалаш тириш ни ва и^тисодий рагбатлантириш ни  
такомиллаштиришда тобора катта роль уйнамоеда. Бу 
ш артномалар корхоналарниг м аркетинг булимлари, 
фирмаларни ишлаб чикэриш ва маркетинг фаолиятининг мух^м 
куролига ва уларнинг бир-бирлари олдидаги  
жавобгарликларни аникдашнинг асосига айланиб бормоеда.

Маркетингни ташкил этиш ва амалга оширишни бевосита 
методлари кулрок, субъектларнинг буйрук,, фармойиш, 
курсатмалар бериш йули билан бошкдриш объектларига таъсир 
курсатишни таъминловчи усул ва харажатларни уз ичига олади, 
Маркетингни бошк,арииининг бевосита директив моддаларини 
тизимида жамиятнинг турли ишлаб чикдриш ячейкаларини 
ривожлантириш режалари энг мух,им ахдмиятга эга. Юк,орида 
курсатиб утилгани,".ек, режалаштириш жараёнининг 9зи 
бошкдриш функциясидир. Бирок ишлаб чикилгаи ва 
бошцаришнинг юк,ори органлари тоонидан тасдикданган режа 
албатта бажарилиши керак булган энг мух,им директив курсатма 
сифатида май'донга чицади. Бундан хусусий ва жамоа 
корхопалари х,ам муи(асно эмас. Директив усуллар х,ар бир 
рах,бар, ижрочининг ва бошкарувчи органлар'минг бурчлари, 
хукукдари ва масъулиятини аник, белгилашга асослаиади, 
булар мансабга оид инструкциялар. Турли бошк,ариш 
бугинларииинг функциялари ва вазифалар тугрисидаги 
низомлар билан крнунлаштиради. Маркетингни бошк,ёришнинг 
бевосита директив усулларининг ишлаб чикдриш жараёнида 
катнашувчиларнинг юкрри бошкдрув органларининг к,арорлари, 
буйрукдари, фармойишларини бажариш учун шахсаи жавобгар 
булишни белгилайди. Миллий и^гисоднётни ва шу жумладан 
маркетингни погонали буйсунишига мувофик, фармойишлар 
бериш йули билан маълум макрадии кузлаб бажариш
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жараёнига таъсир курсатилади. Фармойишлар бажариладиган 
муайян давр ичида ра^бар узига буйсунувчилар билан апоца 
к,илиб туради. Коллективнинг маъпум мак,садига кдратилган 
хдмжихат иши ташкил этилади.

М аркетингни  ташкил этиш ва амалга оширишда  
ходимларни моддий рагбатлантиришдан фойдаланиш  
хозирги кунда асосан иш х,а^и ва мукофот оркдпи амалга 
оширилади. Иш хакининг манбаи иш хдки фонди булиб, у 
асосан жамият томонидан гарантияланади. Ягона давлат 
таърифлари ва нормалари иш хак,ин"нг негизини ташкил 
этади. Хусусий ва жамоа корхоналарида уларнинг узлари 
белгилайдилар. Улар ме*нат унумдорлигини оширишга, 
моддий хар&жатларни тежаш га ма^сулот сифатининг 
яхшилашга к,аратилган. М аркетингни рагбатлантириш  
хилларига куйидагилар киради: жорий мукофотлаш, алох,ида 
мухим маркетинг буйича топширикларни бажарганлик учун 
мукофотлаш, корхонанинг, маркетинг булимининг умумий 
йиллик иш якунлариучун мукофотлар, мусобакд якунларининг 
*исобга олиб мукофотлаш, иш (хизмат курсатиш)ни янги 
нормаларини узлаштирганлиги учун, шунингдек амалдаги 
иш нормаларини кайта куриб чикиш юзасидан ташкилий- 
техник тадбирларни ишлаб чикднлиги учун рах,барларни ва 
*оказо мукофатларни бериш. Маркетолог ме^нагининг 
маънавий м анф аатлари м аъ навий-сиёсий , ижодий  
м анф аатларини (изланиш  стимулларини) ва бошк,а 
м анф аатларини уз ичига олади. М аъ навий-сиёсий  
манфаатларнинг негизи ватанга садоцат, фидоийлик, тарихий 
тараккиёт истик,болларини тушуниш ва хрказолар. Шунинг 
учун маркетинг булимлари, фирмаларни бошкаришда  
мех,наткашларни сиёсий тарбиялаш, шунингдек, кенг ишчи 
ва хизматчилар оммасига ик^исодий билим бериш жуда мух,им 
роль уйнайди, халк, учун, мамлакат мустак,иллиги учун - 
ходимлардс. кураш х,исси кднчалик баланд булса, уларнинг 
ме*нат сох,аСидаги фаоллиги, бинобарин, м аркетинг 
ф аолиятидаги ютукдари ш унчалик ю ксак булишини  
курсатмокда. Маркетолог касбига мехр куйиш, мех,натнинг 
узидан унинг натижаларидан кдноатланиш ижодий стимул 
негизидир. Бу стимуллардан энг самарали фойдаланиш касб- 
*унарга йуллаш ва уни танлаш ишини яхшилашни назарда 
тутади, Тажриба шуни курсатадики, етарли ^обилияти
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булмаган ёки бирор фаолият турига тадби^ан поихик 
сифатларга эга булмаган кишилар бошкаларга Караганда 
к^прок, вак,т сарфлаб ва ^ийналиб ихтисослик б^лишлари 

.устига бошк,алардан ёмонрок, кам ишлайдилар, хато ва 
камчиликларга те з -те з  йул куядилар. Бу м аркетинг 
фаолиятини ташкил этишда айникса яккол кузга ташланади.

4. Ишлаб чицариш корхонасининг маркетинг 
фаолиятини ташкил этиш

Хар кандай корхонанинг иш фаолиятини ташкил этишда 
энг аввапо, унинг ишлаб чикдриши лозим булган товарларига 
ёки хизматларига харидорларнинг эхтиёжи, уларнинг 
имкониятлари, келаж ак истикболи, тизимли ва' хар 
томонлама ёндашилади ва урганилади. Бу эса мураккаб 
ахборот туплаш, уни кдйта ишлаш ва тахлил килиш, илмий 
тадк,икртлар 9тказиш, товарлар оа хизматлар ассортиментини 
режалаштириш, рекалама ишларини бошкарищ каби ишлар
б.лан шурулланувчи махсус маркетинг хизматини ташкил 
килишни так;озо килади. >

Ишлаб чик,ариш устиворлигига м^лжалланган сиёсат 
юритувчи корхона бошкариш органларининг ташкилий 
таркибида и н ж енер-техник ходимлар асосий б^гин  
Хисобланади. Маркетингли ёндашишда эса асосий хал 
Килувчи таркиб маркетинг уодимлари хисобланади. Чет 
элдаги йирик фирмалар бошкарув таркибида бошк,а 
булимларга нисбатан к^п ходимларга эга булган алохида 
маркетинг б^лимлари ва сотишни бошкариш б^лимлари 
тузилган. Фирмаларни ташкилий таркибида маркетинг 
хизма.ининг туртта махсус булими мавжуд:

• ходимлар ишини тайёрлаш ва ташкил килиш, сотиш 
микдори ва таркибини таъминлаш ва ривожлантириш, саклаш 
ва ташиш, статистик хисобот ва тахлил каби вазифаларни 
бажарувчи сотиш булими;

• реклама килиш, жамоат билан алока (паблик  
рилейшнз), сотишни рагбатлантириш каби вазифаларни 
бажарувчи реклама ва сотишни рагбатлантириш булими;

• маълумот-биолиотека, ахборот тадкикот хизматларини 
уз ичига олувчи, бозорда тадкикот булими;

• товар ассортиментини, бахосини, упаковкасини ва
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техник хизм ат к^рсатиш  талабларини урганувчи, 
ассортиментни ривожлантириш б$/лими.

Бу таркиб фирма фаолиятининг йуналишидан ва узига 
хос хусусиятларидан келиб чиккан холда уз индивидуал 
куриниш га эга булади. Масалан, турли мамлакат ва 
шахарларда жойлашган трансмиллий корпорациялар ва йирик 
фирмалар учун - регионлар буйича маркетинг булимлари 
б^лиши хусусиятлидир,

Масалага маркетинг нуктаи назаридан ёндашилганда 
айирбошлаш келишувлари факатгина саноат корхонларидан 
улгуржи ва чакана савдо нукталарига у ёки бу товарни 
етказиб беришни ташкил килишгина эмас, балки х,амкорлар 
уртасидаги шундай муносабатларки, натижада алмашиш 
жараёнида 9заро фойда олиш таъминланади. Бундай 
келишувларда факат товарларгина эмас, шу билан бирга 
К^шимча сотиб олиш жойи, вакти, сотиш  шакли, 
ассортиментни танлаш кобилияти каби кулайликлар хам 
катта ахамиятга эга. Бундай келишувда корхоналар  
уртасидаги айирбошлаш муносабатларини узайтириш ёки 
яна давом эттириш каби карорларни кабул к,илишга имкон 
беради. Режали икхисодиётда бу жараён мумкин эмас.

Бозор иктисодиётига ^тиш жараёнида республикамиз 
корхоналарида тижорат булимлари ташкил килинмокда. Унга 
корхона рахбарининг тижорат ишлари буйича уринбосари 
рахбарлик килмокда. Бундай б^лимлар илгари хам мавжуд 
эди, лекин улар факатгина узок муддатли шартномалар тузиш 
билан банд |з9либ, умуман маркетинг муаммолари билан 
шугулланмас эдилар. Бозор шароитида талабни Урганиш, 
истикболлаш ва ташкил килиш саэдо ташкилотларининг 
вазифаси булмай колади. Товар ишлаб чикарувчи корхона хам 
реклама билан, бозорни урганиш билан, бозор бахоларини 
аниклаш билан, географик, ёшига нисбатан ва бошка 
м езонларга асосланиб, бозорни сегм ентлаш  билан 
шугулланиши лозим. Бошкача килиб айтганда, агар илгари 
харидорларни урганиш факат савдо ташкилотларини вазифаси 
саналган буЛса, маркетингли ёндашишда товар ишлаб 
чикдрувчилар хам хьридорни урганишга харакат киладияар.

М аркетингнинг энг асосий вазиф аларидан биои, 
кафолатланган юкори сифатли ва харидор талабига жавоб 
берадиган ракобатбардош махсулот ишлаб чикаришни ва
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сотишни ташкил килиш ва й^лга к#йишдир. Маркетингли 
ёндашишда товар юк,ори сифатли саналиши учун у сифат 
буйича халк;аро техник стандартларга жавоб бериш билан 
бирга маълум бозор сегмептининг э*тиёжига *ам жавоб 
бериши керак. Шунинг учун маркетинг хизматинингмарказий
вазифаларидан бири сифатли’ бошкдриш саналади. ' __

 70 йиллардан бошлаО Оизнинг миллий икдисодиётнинг
турли тармон; корхоналарида сифатли бошк,ариш комплекс 
тизимлари ривожлана бошлаган эди, Аммо улар асосан 
турли техник стандартлар яратиш ва стандарт мах,сулотлар 
ишлаб чикаришни назорат к;илишгагина асосланган эди. 
Бирок; шундай тизимлар товарларнинг юцори сифатлилигини 
таьминламас эди, чунки истеъмолчиларнинг келажакдаги 
талаб ва э*тиёжлари эътиборга олинмас эди. Доимий 
товарлар так,чиллиги шароитида келажакдаги талаб ва 
э^тиёжлар туфисида 9йлашга вак,т кам йук, эди.

“Маркс энд Спенсер" деб аталувчи инглиз фирмаси 
сифатни бошкдриш тизими тушунчасини шундай таъриф 
к,илади: "энг кам харажат ва энг кам таннарх билан бир 
вактда харидорлар э*тиёжи ва талабини тула кондиришга 
каратилган ишлаб чик,аришни ва хизмат курсатишни  
таъминлаш максадида юк,ори сифатни вужудга келтиришга 
каратилган интилишларни самарали бирлаштириш, шу 
сифатни таъминлгш ва ривожлантиришга к,аратилган, 
ходимлар гурух,ининг интилишларидир”1.

Мана шу фирманинг ма^сулот сифатига маркетингли 
ижобий ёндашишга мисол килишимиз мумкин. Тук,имачилик 
ва трикотаж махрулотлари ишлаб чикдрувчи машхур “КОРА" 
фирмэсининг корхоналарига буюртмалар бериш жараёнида 
“Маркс энд Спенсер” савдо компанияси улгуржи савдо 
ташкилотидан 9 шиллинг 6 пенс булган аёллар пайпогини 
сотиб олди. Худди шундай товарни “КОРА” фирмаси 8 
шиллинг 6 пенсга етказиб беришга тайёр эканлигини 
билдирди. “Маркс энд Спенсер” компанияси бу товарни 
олди ва бир ш иллинг фарк,дан олган ф ойдани узи  
алм аш тирм ади ва ундан нархни ар зо н л аш ти р иш га  
фойдаланмади. Аксинча, маблаг товарнинг сифатини  
яхшилаш учун ишлаб чикаришга сарф килинди. Шундай к;илиб

’Цзе К.К. Методы эффективной торговли. М,: “Экономика”, 1988. с .144.
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харидорлар илгариги товарни туширилган нархда эмас, 
балки сифати яхшиланган *олда олдинги нархда сотиб 
олдилар. Юкоридаги мисолдан куриниб турибдики, маркетинг 
хизматида кадрларнинг урни катта ах,амиятга эга. Хорижда 
маркетинг буйича мутахассислар махсус мактаблар ва 
университетларда тайёрланади. Бизда бу иш энди бошланди.

Х озирги  кунда Тош кент Давлат Ик,тисодиёт  
университетида  бу м утахассислик буйича кадрлар  
тайёрланмовда. Бозор ик,тисодиётига утиш, солицлар 
тизимининг ислохоти, тижорат банкларининг вужудга келиши, 
келишувчи корхоналарга утиш, ба^оларни ташкил зтиш 
ислох,оти ва бошк,а шу к а б и ’ талаблар'и м ар кети н г  
стр атеги яси  ва тактикасини  тулик, эгалл анган  
мутахассисларга талабни кучайтирмокда.

Тарихий ривожланишимизнинг узига хос хусусиятлари 
хорижий маркетинг усулларидан бизнинг шароитимизда 
ш ундайлигича ва ок,илона уз им кониятларим из ва 
хусусиятларимизни х,мсобга олган хрлда фойдаланишимизга 
имкон беради. Шу сабабли биз маркетингли изланишимизни 
ташкил килишимиз ва тажриба туплаб беришимиз зарур. 
Бугунги кунда ж ам и ятим и зн и н г ривожида бозор  
иктисодиётига утишдан бошкд йул йукдиги *аммага маълум. 
Бу уз-^зидан маъмурий буйрукбоз рах,бар урнига ижодкор 
инсон чик;ишини таъмин этади. Шу сабабли энг мух,им 
касблар ичида - маркетолог касби му^им ах,амиятга эга 
булиши керак. Бу эса.касб эгаларини х,ар томонлама к^ллаб- 
кувеатлашни, уларни тайёрлашни яхшилашнм ва охир- 
ок,ибатда илмий маркетинг мактабини яратишни вазифа к,илиб 
куяди. 40-50 йилларда "хдмма нарсани кадрлар х,ал к,илади” 
деган шиор мавжуд эди. Бизнинг мамлакатимизда бу шиор 
шиорлигича к,олиб кетди. Бу шиорнинг хдк,ик,ий мазмунини 
"гарбдагилар” аник тушуниб етдилар ва *аётга тула тадбик, 
к,ила олдилар. Бугунги кунда бизнинг уз шиоримизга кдйтадан 
х,аёт ато этишимизга имконият мавжуд. Бу ишда бизга 
умумжа^он бозор м уносабатларининг назарияси ва 
амалиёти булган маркетингга асосланган янгича иктисодгй 
фикрлаш ёрдам беради.

Маркетингни ташкил к,илиш - корхонада бир неча 
йуналишда амалга оширилиши мумкин (уларнинг куриниши 
чизмаларда берилган).
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1. Функционал - бунда жавобгарлик тацсимот, сотиш, 
таъминот ва товар харакатини ташкил к,илиш доираларига 
туииади (чизма-2).

2. Товарлар принципи буйича ташкил этиш. Бунда 
функционал тамойилларга, яна х,ар бир товар маркаси учун 
бошкарувчилао к$шилади (чизма 3)._______________________

3. Бозор принципи буйича ташкил этиш. Бунда функ
ционал тамойилларга, яна *ар бир худуд бозорлари ва истеъ- 
голчилар тури буйича бошкдрувчилар кушилади (ч-изма 4.)

Чизма 2. Маркетинг булимини функционал 
йфналишида ташкил этиш.

Чизма 3. Маркетинг булимининг товарлар принципи 
буйичг таи,кил этилиши.

к
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Чизма 4. Маркетинг б^лимининг бозор принципи 
буйича ташкил этилиши.

Шундай к,илиб, функционал маркетинг булинмаларининг 
ташкил этилиш ида маркетинг б^лимлари м аркетинг 
фаолиятининг хусусий функциялари буйича иерархик 
булинади. Бу каби структурага кичик ишлаб чик,ариш дастури 
ва тор товар ассортиментига, кам сонли миллий бозорлар 
ва улар сегментига эга кичик корхоналар (маркетинг 
хизматлари) кирадилар. Функционал ташкил этишнинг 
ютук,лари, булинмаларнинг бошк,аришдаги соддалик, 
бажариладиган функцияларга юк;ори жавобгарлт. Лекин, 
структуранинг бундай типи к,атор камчиликларга х,ам эгадир:

• товарлар буйича махсус булимларнинг йукдиги;
• бозорнинг регионал сегментлари буйича махсус 

булимларнинг йукдиги;
бозор талабларининг узгариши ва истеъмолчилар 

талабларига оператив реакциянинг сустлиги;
• маркетинг ташкилотлари тадбирларини молиялаш- 

тириш масалаларини х,ал этишнинг кийинлашганлиги.
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Товар принцили буйича ташкил этиш товарлар ва улар 
гурухлари буйича булимлар ташкил этишни талаб этади. 
Унда товар булимлари буйича мустацил кдрор к,абул к;илади. 
Маркетинг хизматининг ташкилий тузилиши бу каби булган 
шакл, аввало ишлаб чик;арадиган товарлар ассортименти 
катта булган фирмаларга тугри келади. Биринчи марта 1927

 йил "Проктер энд Гембл" фирмаси бу шаклни цуллаган.
хозирги вактда товар принцили буйича ташкил килиш шакли 
куп фирмаларда, айник,са ози^-овкат саноати, атир-упа ва 

4 кимё тармокларидан кенг тарк;алди. Товар ишлаб чикдриш 
буйича ташкил этиш шаклида узига яраша ижобий томонлар 
ва камчиликлар мавжудцир, хусусан: ишчилар бутун маркетинг 
комплексини товарларнинг алох,ида, конкрет турлари буйича 
координациялаштирадилар ва шунинг учун бозорда пайдо 
буладиган муаммоларга жавоб бериш  осонлаш ади, 
жавобгарлик ортади, маркетингни бундай гашкил к,илиш 
шакли ёш рахбарлар учун яхши мактабдир, чунки улар 
бундай ф ирманинг барча фаолият сохаларига жалб 
килинадилар.

Товар принцили буйича ташкил этиш шакли хам, 
шунингдек камчиликларга эга. Бошк,аришминг бу каби 
системаси маркетинг фаолиятининг узига хос томонларини 
доим хам эътиборга олмайди. Товарлао буйича гурухлар 
ишчилари уз мажбуриятларини самарали бажариш учун 
етарлича хуку^арга эга эмас, бошкдрув аппаратида катта 
сонли- гурух ва гуру>;чалар пайдо булиши билан уларни 
ушлаб туриш учун катта харажатларни талаб к,илади.

Бозор принцили буйича ташкил этиш. Деярли барча 
корхонапар уз товарини характери жихатидан турлича булган 
бозорларда сотади. Масалан, Чирчик, химия концерни уз 
минерал угитларини индивидуал истеъмолчилар, ишбилармон 
тадбиркорлар ва давлат муассасалари бозорида сотади. 
Турли бозорларнинг сотиб олиш хусусиятлари ёки турли 
товар афзалликларига эга булган хрллардагина бозор 
принципига кура ташкил этиш мак;садга мувофикдир. Шунинг 
учун маркетинг хизмати булимлари асосий бозорларга кдраб 
тузилаДи. Масалан, Закавказье, Марказий Осиё ва Москва 
бозорлари ва хрказолар.

Маркетинг хизматлари харидорлар йуналишлари буйича 
*ам ташкил этилиши мумкин Бунда истеъмолчилар гурухлари
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буйича классификация амалга оширилади, масалан йирик 
харидорлар, пировард харидорлар, савдо корхоналари ёки 
матлубот ташкилотларидаги сотувчилар, ишлаб чикарувчилар 
учун сотувчилар, олиб сотиш билан шугулланадиган  
сотувчилар. Шундай к,илиб маркетингда, аввало харидорлар 
ХУКУКи хисобга олинади.

Уз товарларини мамлакат ёки дунё м асш табида  
сотадиган фирмаларнинг купчилигида сотувчилар ва 
харидорларнинг богликдиги, купинча географик принцип 
буйича ташкил килиш шаклини олади. Маълумки бозорни 
регионал сифатлар буйича урганиш зарурияти тугилади, бу 
нарса х,ар бир регионнинг миллий, сиёсий, ик,тисодий ва 
бошкд хусусиятларидан келиб чик,ади. Буларнинг барчаси 
географик (регионал) принцип буйича маркетинг хизматини 
ташкил этишни талаб килади. Бозор ва регионал (географик) 
принцип, товар принципи буйича ташкил этишга ухша^.

стунпиги ва камчиликлари

_ _ _ _ _ _ _  _______ Мг ю корида айтил ган
структуралари курилиш схемалари иерархик усулда 
комбинациялаш (йирик корхоналарда) мумкин булгани каби, 
матрицавий шаклини хам ташкилотларда куллаш мумкин. 
Бунда барча камчиликларни йук,отиш ва алохида фарк, 
килувчи сиф атларнинг барча устунликларини  
концентрациялаштириш учун барча зарурий чора-тадбирлар 
амалга оширилади. "Таштекстильмаш" заводида маркетинг 
хизматини ташкил этиш нинг айнан аралаш схемаси  
кулланилган. Маркетинг хизматининг структураси кдйси 
схема ва принцип буйича ташкил этилмасин, унинг асосий 
функцияси ва вазифаси куйидагилар:

• фирма фаолияти холатини системали ва комплекс 
та^лил «.илишни утказиш, муваффакиятсизлик сабабини ва 
захираларини аникдаш, маркетинг сиёсати ва маркетинг 
фаолиятида тажриба ва ютукдардан фойдаланиш;

• маркетинг стратегиясини ишлаб чик,иш, асосий 
маркетинг максадини аниклаш, уни мукаммаллаштиришничг 
йналишларини аниклаш, ишлаб чикаришни истеъмолчи 
талабига мослаш тириш , янги максад, стратегия  ва 
тактикаларни аниклаш  ва шакллантириш;

• маркетинг фаолиятининг амалга ошувини ташкил этиш,
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фирма турли хизм атлар ва б^лимлари ф аолиятини  
координациялаш, конъюктура - бахо ишини амалга ошириш, 
бозорни ва унинг ривожланиш истик;болларини ^рганиш, 
ракрбатчи фирма товари, стратегиясини урганиш;

• реклама ишини ташкил атиш, рекламанинг ниебатан 
оптимал канал ва вариантларини танлаш, реклама матни 
ва бадиий безашини амалга ошириш, келишилган реклама 
материалларини бевосита бажарувчилар билан амалга 
ошириш;

■ истеъмолчи товар ва хизматлар билан танишувини 
амалга ошириш максадида крргазма ва ярмаркалар ташкил 
этиш, уларни уткаэиш, ва^ти ва жойини аниклаш, турли 
матбуот-коиференциялар, учрашувлар, симпозиум ва 
семинарларни ташкил к;илиш;

■ патент-конъюктура тадк,ик,отларини амалга ошириш, 
янги товарларни яратишни ташкил этиш ва унда иштирок 
этиш, махсулот сифатини ошириш;

• товар ва хизматларни самарали сотишни уюштириш, 
еткази б  бериш ни назорат килиш, захираларини  
оптималлаштириш, самарали товар харакатини амалга 
ошириш;

• доимий маркетинг назоратини уюштириш, к,абул 
к,илинган бош карув к,арорларининг тахлили ва улар 
самарадорлиги, реклама фаолияти устйдан назорат, барча 
“харажат-натижа” мезони б^йича маркетинг хьражатларининг 
доимий назорати;

• маркетинг фаолиягида хисоб-китоб юритишни ташкил 
к;илиш, фаолият бахо курсаткичларини аниклаш ва хисоблаш, 
маркетинг хизмати фаолиятини бахолаш, х,ар бир маркетинг 
ходимини ра'гбатлантириш.

Маркетинг режаларини тайёрлаш ва уларни амалга 
оширишда маркетинг хизмати рахбари факдт уз шериклари 
манфаатларинигина эмас, балки фирма ичидаги гурухлар, 
олий башк,арув, молиязий хизмат, илмий ^ланиш, тажриба- 
конструкторлик ишлари хизмати. таъминот хизмати, ишлаб 
чикариш ва бухгалтериянинг манфаатларини хам хисобга 
олиш керак. Улар фирманинг бошк,а булинмалари билан хам 
узвий хамкорликда ишлашлари керак. Масалан, молиягий 
хизмат ходимлари воситалардан фойдаланиш ва накдпилик 
муаммолари билан кизи^адилар, улар маркетингнинг
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режаларини хаётга тадбик, этиш учун мухимдир. Илмий 
изланиш, тажриба-конструкторлик ишлари хизмати махсулот 
ишлаб чи^ариш  методларини ишлаб чикиш ва 
конструкторлаш муаммолари билан шугулланади, натижада 
улар м аркетинг хизматидан товарларга буюртмалар  
оладилар, бу буюртмаларда товарларнинг параметрлари, 
уларнинг сифатлари ва хоссалари уз ифодасини топади.

Корхонанинг маркетинг хизмати тажриба-эксперимент 
ишларини амалга ошириш учун зарур булган хом-ашё ва 
материалларнинг керакли микдорининг мавжуд булиши, 
уларни яратиш ва амалга ошириш билан хам шугулланади. 
Ишлаб чикдриш керакли микдордаги товар, ишлаб чик,ариш 
учун жавобгарликни узига олади. Бухгалтерия хизмати 
даромад ва харажатларни кузатиб боради. Иш накадар 
муваффакиятли бораётганини маркетинг хизматига билдириб 
туради, барча кУрсаткичлар буйича керакли ахборотни 
береди. Бу булинмалар фаолияти у £ки бу даражада  
маркетинг хизмати рзжаларида хам, харакатларида хам Уз 
аксини топади, улар уз навбатида олдига куйил гак  
масалаларни хал этишга ёрдам беради.

5. Вазирликда маркетингни ташкил этиш

Вазирликларда маркетинг функция ва вазифаларини 
амалга ошириш учун махсус вазирликларнинг марказий 
аппарати таркибда бош^арма ёки булим ташкил зтилади. 
Маркетингни бошк,аришни вазирликда куриниши Узбекистан 
Ташки Иктисодий Ало^алари (ТИА) вазирлиги мисолида куриб 
чикамиз. Вазирликда маркетинг фаолиятини бошкариш  
Ахборотлар ва Маркетинг Бош Бсшкдрмаси зиммасига  
юклатилган. У Уз фаолиятини Узбекистан Республикаси 
к,онунлари, Ташки Иктисодий Алок,а Вазирлиги тУфисидаги 
Узбекистан Республикасининг конуни ва Вазирликнинг буйрук 
ва курсатмалари асосида олиб боради. Вазирликнинг 
Ахборотлар ва Маркетинг Бош Бошкармаси куйидаги таркибий 
тузилишга зга (чизма 5). Ушбу чизмадан куриниб турибдикл, 
бош бошкдрма учта булимдан иборат. Бош бошк,арма Вазирлик 
томонидан тайинланадиган бошпик, томонидан бошкарилади. 
Булим бошлик/1ари Бош бошкарма бошлигининг тавсиясига 
асосан вазир томонидан тайинланади-
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Ахборот ва 
Маркетинг Бош бошк,армаси

Чизма 5. Ахборотлар ва Маркетинг 
Бош бошкармасининг ташкилий тузилиши.

М аркетинг бош кармасининг асосий вазифалари  
куйидагилар саналади:

• маркетинг тадбирларини ахборотлар билан таъминлаш: 
халкаро товар ва хизматлар тугрисида ахборотлар йижш, 
к;айта ишлаш ва системага солиш ишларини ташкил килиш;

• ташки иктисодий алокалар самарадорлигини аникдаш, 
режалаштириш ва такомиллаштириш макрадида маркетингли 
ахборотлар тизимини шакллантириш;

• савдо учун янги худудларни очиши ва анъанавий 
иктисодий алокаларни кайта тиклашни Хисобга олган холда, 
махсулотларни сотиш. бозорларни кенгайтириш буйича 
таклифлар тайёрлаш;

• энг маъкул вак,т ва сотиш .бозорлари буйича экспортни 
оптималлаштириш максадида ташки савдо тактикаси ва 
стратегиясини ишлаб чикиши;

хорижий хам корлигининг ишончлилиги ва 
ишбилармонларини урганиши ва тахлил килиши;

• инвестиция лойихаларини маркетингли тахлил килиш;
• савдо, ик,тисодий, илмий-техник ва бошкд хамкорлар 

буйича икки томонлама фаолиятни маркетингли тахлил 
Килиш;

• товар, хизмат технологик ва жахон бозорлари  
ривожланиши тенденцияларини истикболини урганиш; ,

• экспорт ва импортларнинг асосий моддалари буйича 
товар бозорларини гурухлаш, таркибини аник/гаш, ва 
тизимини урганиш;



• шартнома тузилган фирма ва ташкилотлар фаолияти 
хусусида жорий кузатиш ишларини ташкил этиш, ташки 
иктисодий бирлашмаларга мое келувчи курсатмаларни 
ишлаб чикдриш;

■ экспорт максулотларининг устивор, шу жумладан 
ноанъанавий турлари буйича бозор стратегияларини яратиш. 
Бу уз ичида товар корхонани каналларини танлаш ва 
режалаштиришни ташкил к,илиш буйичатавсиялар ишларини 
*ам олади;

■ экспорт ва импорт режаси бахоларини х,исоблаии 
усулларини яратишда катнашиши;

■ экспортга йуналтирилган мах,сулот сифати ва 
рак,обатбардош лигини ош ириш буйича м аркетинг 
тавсияларини яратиш;

Узбекистон Р еспубликасининг хориждаги  
элчихоналарида савдо вакиллари ва иктисодий  
маслахдтчилари билан х,амкорликда экспорт товарлари!а 
талабни шакллантириш ва сотишни рагбатлантириш  
(ФОССТИС) дастурини ишлаб чикиш;

• ташки иктисодий алока субъектлари экспортга  
ж^натилаётган товарларнинг сифат ва техник харакгерларига 
ташк,и бозорда \амкорлар топишда ёрдамлашиш.

Маркетинг бошкармасининг хукуклари:
■ вазирликлар, маккамалар ва ташкилотлардан статистик 

ва бошка ахборотларни туплаш ва умумиктисодий  
ривожланиш курсаткичларини олиш;

• хориж мамлакатлари билан узаро маълумотлар 
апмашиш;

■ бошкдрма вазифаларига кирувчи муаммоларни хал 
килиш учун бошкарма ходимларини чет элга юбориш;

• халкдро ташкилот, чет эл фирма ва компаниялари 
вакиллари билан учрашувларда катнашиш;

• савдс иктисодий, илмий-техник ва хамкорларнинг 
бошка турлари буйича хукуматлараро комисс;1ялари ишида 
ва уларни тайёрлашда катнашиш;

• Узбекистондаги ва хориждаги давлат органлари, 
ташкилотлари ва хусусий шахслар билан богланиш ва алока 
урнатиш;

• бош кармага буйсунадиган хужалик х,исобидаги 
фирмалар, марказлар, агентликлар ва бошка ташкилотлар,
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шу жумладан, хорижий мамлакатлар иштирокида тузиш ва 
кайта ташкил к,илиш,

М аркетинг бош бошкармаси уз фаолиятини Ташки 
. иктисодий Алок,алар Вазирлигининг бошк,а бошкдрмалари 

ва булимлари билан мустахкам алокада олиб боради, 
М асалан, оператив савдо бош бош карм асидан  
м арказлаш тирияган  тоеарлар эксп о р т  ва импорти  
реж аларини, тузилган ш артном алар х,ак;идаги 
маълумотларни, савдо агентлигидан турли ахборотларни 
олади. Бир с9з билан айтганда маркетинг бош бошкармаси 
Вазирликнинг энг мухим ахборотлар маркази сифатида хам 
юзага чик,ади. Бундан ташкдри бошкармалардан маркетинг 
тадбирлари бажарилишини талаб килиши зарур. Ташки 
Иктисодий Алокаларни Бошкариш жараёнида ишларни 
мувофиклаштириш максадида маркетинг бош бошкармаси;

• савдони ривожлантириш бош бош кармасидан  
белгиланган тартибда товарларни марказлашган экспорт ва 
импорт режалар лойихасини олади;

• белгиланган тартибда ташки иктисодий фаолиятни 
тартибга солиш бош бошкармаси билан бозор конъюктураси 
тадкикот ишларида катнашади; *

• ташки иктисодий алокдлар истикболи ва тахлили 
бошкармасидан халкаро ташкилотлар ва фирмалар билан 
Хукуматльраро келишувлар т^грисидаги маълумотларни 
белгиланган тартибда сурайди;

• маркетинг фаолияти натижалари б^йича Ташки  
Иктисодий Алокалар Вазирлиги бошка б^линмаларини 
мувофиклаштиради ва маслахатлашади.

Маркетинг бош бошкармаси хозирги кунда асосий хом* 
ашё за товар турлари билан боглик бупган экспорт 
операцияларини самарали олиб бориш  учун дунё  
бозорларини тадкикотлари билан шугулланмокда. Хусусан, 
автомобиль бозорлари, нефть ва нефть махсулотлари, рангли 
ва к;ора металл ар .пахта толаси дунё бозорларида тадкикот 
ишлари олиб борилмокда. Келакакда прогнозлаштириш ва 
бутун жахондан келаётган маълумотларга ишлов бериш 
амалга ош ирилаяпти. Бундан таш кар и , бош карм а  
“УЗДЭУАВТО” кушма корхонаси автомобилларига тегишли 
булган сотиш сиёсатини стратегияси ва тактикасини ишлаб 
чикиш максадида, актив равишда автомобиль бозорларида
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маркетинг тад^ик;оти ишларини олиб бормокда, Бошкарма 
халкаро комитетининг октябрь ойидаги 55-пленумини  
тайёрлаш ва Утказишда фаол катнащган. Бундан ташкари, 
бошкарма Узбекистон ва чет эл фирма ва ташкилотлари 
таклифларини «9риб чикиш билан шугулланади. Бу ишларда 
улар “YELLOW PAGES” халкаро маълумотнома ва "INTERNET" 
компьютер алока тармогидан фойдаланадилар. Бошкарма 
чет эл ва Узбекистон  фирма ва таш килотларининг  
тавсияном алари , турли таклиф лар ва лойих,алар 
экспертизаси билан шугулланади, Ишларни бажариш  
сифатини ошириш учун бошкармани оператив ва аник 
маълумотлар билан таъмиилаш лозим . Ю цорида  
таъкидланганидек, компьютер тармоги ёрдамида бошкарма 
керак б9лган маълумотларни олиш ва чет эл фирма ва 
мамлакатларини Узбекистон Республикаси т^грисида  
маълумотлар билан таъминлаши мумкин. Иш сифатини 
яхшилаш учун яна бир канча тадбирлар утказиш керак. 
жумладан, хизматчиларни модций рагбатлантириш ва х,ар 
хил м укоф отлаш . М ар кети н г бош б о ш кар м аси н и н г  
структурасига реклама булимини ва савдо агентлигини ха’м 
киритиш лозим, Бизнинг фикримизча, маркетингнинг ва 
рекпаманинг кушилиши янада купрок самара беради.

Айрим вазирликпарда маркетинг (савдо) агентликлари 
ташкил этилган. Масалан, 1995 йил 1 октябрдан Ташки 
Иктисодий Апока Вазирлиги ахборот ва реклама булимлари 
асосида “Узбекистон савдо агентлиги” ташкил топди. Бунинг 
кайта ташкил килинишига асосий сабаблар куйидагилар 
булади. Бутун жах,онда Узбекистонга кизикишнинг ошиб 
бораётганлиги, махсус ахборот органини ташкил этиш 
зарурлигини талаб кила бошлади, унинг вазиф аси  
Узбекистоннинг сиёсий ва ик,тисодий сиёсати устувор 
йуналишлари билан узвий боглик хрлда барча ташкилот ва 
махкамаларининг ахборот фаолиятини умумлаштириш, 
бирлаш тириш дир. Бундай оргачнинг бош м аксади  
Узбекистонда юз бераётган сиёсий, иктисодий ва социал 
узгаришларни, хукуматнинг мамлакатдаги иктисодий усиш 
ва баркарорликни гаъминлашдаги х,аракатлари туфисида 
жах,он ахборот кенгашини ахборотлар билан таъминлашдмр. 
Бошкд тарафдан бундай ахборот органи республикада барча 
мумкин булган ахборотларни  йигиш ва шу билан
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мамлакатдаги оммавий ахборот воситаларини ахборотлар 
билан таъминлаш д араж асини  ю корига кутаради. 
Республикада худди шундай органнинг мавжуд эмаслиги, 

' хо?ижда ахборот вакилининг пайдо булишига янги гарб 
оммавий ахборот воситаларида куп холларда республикадаги 
вазиятни нокакконий ва нообъектив бахолашнинг сабаби 
булади. Бу -эеа-д авлатимизнииг халкаро агентликдаги  
обрусига зарар етказади. Ташки алокалар Вазирлиги 
томонидан такдим к,илинган м атериалларда хам  
Узбекистоннинг хорижда имиджини яратиш максади ётади. 
Лекин бир хужжатда хориж оммавий воситалари билан 
хдмкорлик, реклама тадбирлари ва кенг ташвикот ишлари 
каби асосий йуналишлар уз аксини топмаган, агентликнинг 
структураси, унингташкилотлари ва алокалар ахборот олиш 
механизми очик килиб белгилаб берилмаган.

Бундан ташкари, бу орган тармок вазирлиги тарикасида 
ташкил килинаётган ва у уз вазифапарини амалга оширишда 
мавжуд давлат органлари манфаатлари билан тукнашади. 
Агентликнинг куп сонли ходимларини саклашга ва моддий- 
техника базасини яратишга анча маблаг талаб килинади. 
Вазирлар мах,камасининг топширигига асосан, Ташки 
Иктисодий Алока Вазирлигида хам хужалик х,исобида ва </з- 
узини маблаг билан таъминлаш принципида фаолият 
курсатадиган ва хрзирги замон талабларига жавоб берувчи 
ахборот органини тадбик, килиш варианти ишлаб чикилди. 
Бу гояни амалиётда жорий килишда Ташки Иктисодий 
Алокалар Вазирлигининг хужалик хисобидаги ташки  
иктисодий фаолияти ва тажрибаси кул келди. Бундан 
ташкари, хориж хамкорликларининг ахборот-реклама фаоли- 
я ¡ ини биргаликдаги таклифи х,ам ёрдам килди. Утказилган 
учрашувлар Ташки Иктисодий -Алока Вазирлиги базасида 3 
тилда чоп этилаётган “Деловой партнер” газетаси асосида 
инглиз тилида биргаликда чоп этила бошлади. Унда хорижнинг 
сиёсатчилари, ю ристлар ва бошка м утахассислари  
Узбекистон тугрисидаги фикр ва мулохазалари ижобий 
томонга караб узгаради ва газетада уз аксини топади. У 
республикамизда яшовчи ва ишловчи хорижпик фукаролар 
орасида хдм, 'шу билан бирга узининг мухбир-пунктлари 
оркали чет элларда таркатилди. Бундай кушма корхонани 
ташкил килишдаги таклифлар йирик халкаро нашриётлардан:
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“С тер м ин г пабликейринг групп" (АК,Ш), "Херст  
Инкорпорейшн” (АКШ), инглиз ахборот маълумот компанияси 
ва бошк;а бир к,атор компаниялардан тушди. Тошкеитда 
жойлашган мухбирлик пункти оркдли, республикада яшовчи 
ишбилармонлар ва журналистларга ёрдам курсатиш  
мак,садида алок,а урнатиш ва материаллар тайёрлашда 
доимий фаолият курсатувчи тижорат-ахборот марказини 
очиш мумкин булди.

Ахборот-савдо Бирлашмаси Вазирликнинг ташкилий 
таркиби ^исобланади ва Республика умумий тизимига 
киради. Бирлашмага куйидаги функциялар юклатилган:

• икки хил макрадга эга булган товар ва технологиялар 
устидан назорат килишнинг илмий дастурини ишлаб чик;иш;

• назорат цилиш кузда тутилган товар ва хизматлар 
туфисида, унинг барча боск,ичларида янги лицензиялашган 
ва ундан кейинги боскичлари туфисида ишончли ахборотлар 
олиш;

• экспорт назорат к,илиш коидаларига, конунлари 
туфисида умумий ахборотлар тайёрлаш ва таркдтиш;

• экспорт к;оидаларидаги узгаришларни эълон :илувчи 
ойлик республика реестрини эълон к,илиш;

• хукумат ва республика мах,камалари учун ишончли 
ахборотлар етказиб бериш;

жах,он бозори конъю ктурасини р еспубл ика  
иктисодиёти ривожини байналминаллаш тириш  учун 
биргаликдаги кооперациялаш имкониятларини урганлш;

• хорижлик фирмалар, ишбилармонлар билан хдмкорлик 
алокаларини ривожлантириш;

• Узбекистан Республикаси туфисида ишончли ахборот 
таркдтиш, кенг ташвикрт ишлари ва реклама фаолияти 
юритиш;

■ Узбекистан Республикаси имзолаган савдо-иктисодий 
шартномаларни амалга оширишга кумаклашиш;

• корхона ва бошк,а ташкилотлар, уларнинг худудий ва 
мах,камаларга тегиш лиги  тараф идан к,атъий назар, 
манфаатларини х,имоя к,илиш;

• консалтингли аа бошк,а пулли хизматлар курсатиш;
капитал бозорини урганиш , жалб к,илинган 

кредитларини тижорат усулида тайёрлаш, ишлаб чикдриш 
ва номоддий сохдларни инвестициялаш вах,имоялаш;
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■ халцаро алоцаларни, маданий ва бошка носавдо 
со^аларидаги алокдларни фаол ривожлантириш;

- республика миллий иктисодиёт тармокдарида юк,ори 
'Самарали илмий-техник янгиликларнинг натижаларини 
ишлаб чик,аришга жорий цилишга кумаклашиш, илмий 
тадкик;отларнинг устивор йуналишларини, илгор техника ва

■ экспорт-импорт операцияларини утказиш.
Хозирги кунда Уэбекистон савдо агентлиги узига

юклатилган вазифаларни тули^ бажара олмаяпти. Унинг 
фаолиятида харидор ва товарлар билан савдо к,илувчи корхонл 
воситачилар Уртасида вужудга келадиган айрим  
келишмовчиликларни бартараф к,илиш борасидаги ишлар йулга 
куйилган эмас. Бундай келишмовчиликлар хдр хил сабабларга 
кура тез-тез учраб турадилар. Шунингдек, бу ташкилот 
фаолиятида маркетингни амалга ошириш билан боглик, б^лган 
назорат функцияси *ам етарли даражада ривожланган эмас. 
Бу иш маркетингнинг фаолиятиии барча к;ирралари ва 
жабхдларини тулик, ва комплекс 9з ичига олмори лозим.

в. Маркетингни ташкил этишнинг 
чет эл тажрибалари

Маркетингни иктисодиётимизга кириб келиши, к^прок; 
чет эл тажрибаларидан фойдаланган *олда уни янада 
таком иллаш тириш  ва м укам м лаш тириш , бизни  
маркетологларимиз олдига к$йилган долзарб вазифаларидан 
б^либ колмокда. Хусусан, м аркетингни Америкадан  
бош ланишИ, ривожланиш и ва таком иллаш иш и  
концепцияларини пайдо булишини куплаб ик," исодчилар, шу 
жумладан Ф.Котлер томонидан х,ам эътироф к,илинган эди. 
Албатта бунда х,ар бир мамлакатнинг социал тузими, 
и^тисодий куввати, мех,нат ва табиий ресурсларини хуюобга 
олган холда ба^оланади.

АКШда ривожланган рак,обат шароитида маркетингни 
бошкдриш, корхонанинг келажагини хал «.илувчи жараёндир. 
хдр кдйси АКШ корхонаси у ёки бу истеъмолчилар гурух,и 

• учун маълум к,ийматга эга булган товарни таклиф килади. 
Айирбошлаш-сотиш орцали корхоналар маълум фойда олиб 
ишини давом эттириш га интилади. М а р ке ти н г
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бошкарувчилари шу товарнинг айни макрадли бозор учуй 
керакли эканлигига  ишонч х,осил к,илишлари керак. 
Бошкдрувчилар товарни лойихдлаштириш жараёнидан ургана 

I бошлашади. Америкалик маркетологлар маркетингни
/ бошкариш жараёнини турт жараёнга ажратишади. Булардан

биринчиси, бозорни х,олатини тахдил к,илишдир, бу 
шароитнинг Узи бир неча ташкилий ишлардан иборат булиб, 
улардан бири м аркетинг тадк,и»фтлари ва маркетинг 
ахборотлари тизимидир. Ишлаб чикаришни хажми кам 
булганда, товар ассортименти х,озир~идек, кенг булмаган 
даврда хдр хил тадкикртларнинг урни АКШда кичик эди. Лекин 
козирги даврда бошкарувчилар истеъмолчилар гугрисида 
максимум ахборотларга эга булишлари керак ва бунинг учун 
х,ар хил маркетинг тадк,икртлари, бу куйилган муаммони ечиш 
учун керакли булган ахборотларни йигиш, тахдил к,илиш 
демакдир. Маркетинг тадкжотларини утказиш учун кичик 
корхоналар АКШ да тадк,ик,от марказларига мурожаат 
киладилар. АКШда 73% катта компаниялар узларида тадк,икот 
булимларини очишган. Мана шу булимлар керак булганда 
тадк,ик,отлар олиб бориб бозорпинг хусусиятини, 
корхоналарнинг бозордаги улушини, сотиш тахдили, 
товарларни урганиш, янги товарга булган харидорлар 
муносабати, бахрлар сиёсати, к,искла ва узок, муддатли 
бозордаги узгаришларни тахдил килиш каби купгина кузатиш 
ишларини олиб боради. Ш унга ухшаш тадк,ин;отлар 
натижасида корхоналар бозордаги харидорнинг сотиб олиш 
к,обилияти ^ а н д а й , товарга  булган эх,тиёж кандай, 
бериладиган рекламаларни самараси кдндай булади, деган 
саволларга жавоб топа олади. Буни эса м аркетинг  
ахборотларини тахдил килиш тизими амалга оширади. Шу 
ёрда айтиш жоизки, маркетингни бошкаришни мухим 
прициплари мавжудки, АКШ корхоналари шу принцип билан 
бошкаришни амалга оширади. *ар бир корхонауз маркетинги 
олдига куйган макрадга эришишин^ узига кулай бошкариш 
тизими чизмасидан фойдаланади. Булардан АКШда энг кенг 
таркдпган бошкариш чизмаси - функционал тузилмадир. Бу 
тузилмани чизмаси, унинг функция ва вазифалари П-бобнинг 
4-параграфида муфассал берилган.

Функционал бошкаришнинг асосий хусусияти унинг 
содцалигидир. Лекин ишлаб чикдришни кенгайиши бундай

71



бошк;ариш тизимини самарасини пасайтиради. хар бир 
бозор ёки товар учун алохида режалар тузиш, тадк^отлар  
олиб бориш , умуман фа'олиятини олиб бориш ни  
к,ийинлаштириб куяди.

Йирик АК.Ш компаниялари бутун мамлакатни ёки 
алох,ида бошк;а мамлакатларда хам фаолият курсатмокдалар.

оркдли олиб борилади, Бу ерда битта умуммилилий сотиш 
хизмати бошлиги ва регионал сотиш хизмати бошли^лари 
булади. Шунингдек, вилоят, туман бошлик^ари ва савдо 
агентлари жойлардаги истеъмолчиларга як,ин булади, ва,<г 
ва бориб-келиш харажатлари камаяди, ишнингунуми ошади. 
АК,Шда кулланиладиган яна бир маркетингни бошк,ариш 
чизмаси, бу товар ишлаб чик,ариш буйича бошкаришдир. 
Бунда товарнинг номенклатураси буйича бошликдар булади. 
х,ар бир товар буйича бошлик,ууи режаларни тузади, ишлаб 
чикади, назорат к,илади. Бундай бошк,ариш усулини биринчи 
булиб юкорида к,айд килганимиздек, 1927 йилда “Проктер 
энд Гембл” компанияси куллаб, катта ютукдарга эришган. 
Хозирги кунда купгина озик,-овк;ат ва косметика сохаларида 
иш олиб борувчи корхоналар, айнан "Дженерал Фудз”, бу 
усулни куллайдилар. Товар ишлаб чикариш принципи буйича 
маркетингни бошк,аришни кулай томони, биринчидан, 
бошкарувчи товар буйича бутун комплексни бошк,аради, 
икинчидан, у бозордаги товарга булган узгаришни тез 
пай^айди ва унга хос холда мослаша олади. Учинчидан, 
иккинчи даражали кичик товарлар корхона, фирма учун четда 
Колиб кетмайди, чунки шу товар буйича хам бошлик булади. 
Лекич салбий томонларидан бири, бу харажатларнинг 
купайиши, чунки ишчилар сони купаяди, яна бир томони 
бошкэрувчилар уртасида келишмовчиликлар келиб чик,иши 
мумкин. Маркетингни бошкдриш принципларидан яна бири, 
бу бозор принципи оркдли бошк,ариш хисобланади. Бу усул 
оркали бошкаришда хар бир бозор учун алохида бошлик, 
булади. Бунда бошкдрувчи айнан бозордаги сотишни 
режалаштириш ва бошк;а фаолиятнк олиб боради. Шу боис 
хозир купгина фирмалар товар усулидан бозор бошк,арувчи 
усулига утмокдалар.

Мана шу юкорида курсатилган туртала бошк;ариш 
принциплари асосида АК.Ш корхоналари уз маркетинг
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фаолиятини бошк,ариб келадилар. Шундай булсада бошца 
корхоналар маркетингни бошк,аришда ягона жараённи босиб 
утадилар. Бу жараён эса, олдин айтиб утилган маркетинг 
тадкикотлари тизимини бошкаришдан бошланади. Хулоса 
килиб шуни айтиш мумкинки, АК.Ш корхоналарида маркетинг 
бошк,аришни яхши йулга куйилганлиги учун хам жах,ондаги 
мамлакатлар ичида етакчи уринда бормокда.

Чет элда маркетингни бошкариш мавзусига кушимча 
килиб, Япония маркетинг бошкариш жараёнини узига хос 
хусусиятлари туфисида гапириш мумкин. Хаммага маълум, 
Япония дунёда уз мавкега эга, ишлаб чик&риш ривожланган, 
ахолини яшаш шароити юкори даражада булган бой 
мамлакатдир. Японларни ишлаб чикариш жараёнларини 
бошкариш иктисоддаги урнини жуда яхши тушунганлиги ва 
ундан яхши ф ойдаланиш и Европадаги бош ка  
мамлакатлардан тубдан ажралиб туради. Куп йиллар 
даеомида Япон иктисодчилари ишлаб чикариш жараёнини 
технологиясини иукур урганиб олинган ва уларнинг 
натижаларидан окилона фойдаланишни узлаштириб олдилар, 
Японияда бошкариш тизими жуда яхши йулга куйилган. 
Тизимнинг асосий принципи - керакли товарларни кера'кли 
вактда ва керакли \ажмда ишлаб чикаришдир.

Бошкариш тизимининг вазифаси - ишлаб чикаришдан 
кераксиз элементларни чикариб ташлаш, сакланадиган 
ортикча захираларни йукотишдир. Етказиб бериш ва ишлаб 
чикаришни автоматлаштирилганлиги, уз вактида амалга 
оширишнинг ишлаб чикаришнинг тухтаб ¡ к о л м а с л и г и ,  
талабнинг узгаришига жуда тез мослашишини таъминлаб 
берадилар. Вактнингутишига караб хэракат килиш, етказиб 
беришнинг уз вактида керакли хажмда ва ассортиментда 
ишлаб чикарилиши демак,т,ир.

Умуман маркетинг фаолияти Япония корхоналарини 
гарбдаги корхоналардан ажратиб туради. Булар албатта 
географик, ижтимоий, тарихий омиллар ва давлат тузилишини 
узига хос хусусиятлари билан боглик. Куйидаги омиллар 
Япония маркетингини бошкарилишига таъсир кypcaтдиJ,ap. 
Булар:

• ишлаб чикариш ва давлат уртасидаги богликдик;
• ишлаб чикариш мухити;
■ дунё бозори учун ишлаб чикарилган товарлар.
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Азалдан Япония давлати корхоналарини чет мамлакатлар 
билан ривожлана олишини таъмини учун, уларга кар хил 
маблаглар ажратган. Чунки географик ва табиий шароити 
Японияни шунга мажбур этган. Ушбу уринда Японияни 
дунёдаги урни, ик^исодий кучи ва муваффакиятини курсатиш

бозорида сотиладиган  со атл ар н ин г 82 ф оизи, 
мотоциклларнинг 55 фоизи, телефон аппаратларининг 66 
фоизи, видеомагнитоф онларнинг 84 фоизи, рангли  
телевизорларнинг 53 фоизи, калькуляторларнинг 17 фоизи, 
Фотокамераларнинг 84 фоизи Японияга тегишлидир. 1995 
йилнингурталарида “Артур Д.Питтл" консультацион фирмаси 
барча мамлакатлардаги фирмаларнинг бошкарув табакдсига 
анкета-сурови таркатди. Анкета суровларини утказишдан 
мак;сад, корхоналарнинг айрим элементларига янгиликлар 
киритишни урни кдндайлигини аникдаш эди. Европаликлар 
умумий иш вак^ининг 26%, Шимолий Америкаликларнинг 24% 
ва Японияликларнинг 33,3% ини янгиликларни киритиш 
муаммолари билан банд булар экан.

Бош^а мамлакатларпа нисбатан Япония маркетингга 
янгиликлар киритиш и канча м икдорда булишини  
таъкидлаганини куйидаги солиштиришдан куришимиз мумкин 
(график 1). Ушбу графикдан куриниб турибдики, Япония 
корхоналарининг бошли^лари маркетингни бошк,ариш 
жараёнида, товар ишлаб чикаришда, бошкд мамлакатларга 
нисбатан купрок; янгиликлар киритишга, янги товарлар ишлаб 
чикдришга, бозорларни урганишда янги сегментларни 
излаш, янги зх'иёжларни кондиришга, марке^ингдан купрок, 
фойдаланишга интилишларини куриб турибмиз.

Кейинги 10 йиллар ичида японлар уз маркетинг кувватини 
д унёга  намойиш этди. М ар кети нгни  бош цариш да  
истеъмолчилар сотиб олишни хохлайдиган товарларни ишлаб 
чи^ариш зарурлигини ва бу товарларни знг к,иск,а вак;т ичида 
бозорга чикдришга интиладилар. Япония, умуман бошкариш 
жараёнида “секип-тез” принципи оркали иш тутади, дейиш 
мумкин. Купгина ишбилармон япон бизнесменларининг карор 
Кабул килишида иккиланиши, секин иш юритишни к;айд цилиш 
мумкин. Бошкариш токи бир ечимга, фикрга келмагунча, 
жуда секин боради. Бу секинлик бозорни чукур урганишни, 
товарни урганишни ва соти ини яхши бориши режаларини
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самарали тузилищини таъминлайди. гарор к,абул «.илингач, 
япон фирмалари янги-янги товар ва хизматларни тезлик 
билан бозорга киритиб, бозорни к,амраб оладилар.

О 20 40 60 80 100 %

I г  I . 1 - 1 - 1......

50 % 

35 %Маркетинг

Шимолий

Европа

Америка

Япония 59 %

Шимолий Америка 32 %

Бош^ариШ Европа • 

Япония

27%  

30 %

Шимолий Америка 51 %

Товар Европа
ТГ .. ,

65 %

Япония * ! ..'■'гъутгг*

График 1. М аркетинг, бошкариш ва товарларга 
киритилган янгиликлар улуши, % хисобида.

“М ицубиси" ф ирмаси илмий-тадкик;от институти  
ходимларининг фикрича, товар чикдришдан олдин, уии 
канчалик куп эмас, балки кам ишлаб чикдриш кераклигини 
аниклаш лозим булади. Чунки Япониядаги ракрбат шуни 
талаб к,илади.
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7. Махсус (соф) маркетинг корхоналари 
фаолиятини ташкил этиш

Жахонда соф маркетинг, сотиш ва хизмат курсатиш 
буйича махсус компания ва фирмалар мавжуд булиб, улар 
бизнинг тушунчамиядаги мяхпуг. кпрхпнапарля* муптякил 
фаолият курсатадилар. Уларнинг типик вакили сифатида 
мавжуд Япониянинг СУ корпорациясининг АК,Шдаги 
булимини иш фаолияти тажрибасини ёритамиз1 .

Маркетингнинг Япончатактикаси, савдо компанияларини 
товарларни сотишда агентликлар сифатида фойдалэниш 
билан характерланади. Савдо компаниялари тижорат ишлари 
билан богланган барча воситачилик функцияларини уз 
зиммаларига оладилар. Бунда валюта хисоб-китоблари, 
тариф лар, юк таш иш  ва квоталарни белгилаш  каби 
вазифалаони бажарадилар. Улар жойлардаги бозорларда 
товарларни сотиш  билан боглик булган барча  
к,ийинчиликларни, регион ва мамлакатларнинг сиёсий, 
иктисодий, илмий, ХУДУДИЙ хусусиятларини хисобга олган 
хдпда иш юритадилар.

Хар бир савдо компанияси бир вак,тнинг узида бир неча 
фирмалярнинг ишлаб чикарган махсулотларини сотиш билан 
шугулланади. Бунда улар юкрри даражяда комиссион хак, 
оладилар (соф даромаддан 30 фоизга тугри келади). СУ 
корпорациясининг япон булими, япон воСитачи фирмаларига 
махсулотни сотишда ёрдам бериши учун, атайлаб махсус 
ташкил этилган. Куйидаги схемада бу булимни бошкдриш 
буйича ташкилий ту^илиши келтирилади (чизма 6). Чизмада 
келтирилишича маркетинг регионал булимида маркетинг 
функциялари (вазифалари) товарларни сотиш ва унга 
ёрдам  бериш  булимчалари орасида таксим л анган . 
Товарларни сотиш булимчаси хизматчилари Япониянинг 
айрим ретонларида сотиш планларининг ойлар, кварталлар 
ва йил давомида бажарилишига жавобгардирлар. Улар бу 
вазиф ани баж ариш да воситачи ф ирм анинг савдо  
вакилларини куллаб-кувватлаш орк,али эришадилар.

’ Голубков Е.П., Голубкова Е.Н. Секерин В.Д. Маркетинг: выбор 
лучшего решения, М.,: “Экономика", 1993, 93-97 бетлар
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Товарларни сотишга ёрдам бериш ва кУллаш куйидаги 
ишларни амалга ошириш оркали руёбга чикдрилади:

- махоулотни намойиш этиш, кУрсатиш, таржб этиш;
• товарни сотиш олдидан харидорларга маслахат бериш;
• харидорларни излаш, излаб топиш;
• контракт тузиш буйича яна бошка вазифалар.
Бу ишлар регионлар булинишини эътиборга олган холда 

воситачи фирмаларнинг фаолиятига ёрдам тарикасида хам 
ташкил этилади, Маркетингли регионал булими функциясига 
бозор *олати, келажаги, динамик узгаришини прогнозлаш 
кам киради. Бу ишни ам ал га  ош ириш да маясус  
ихтисослашган япон фирмаларининг бозорни урганиш буйича 
амалга оширган тадкикотларидан ва узлари олиб борган 
изланишлар натижаларидан фойдаланилади. Воситачи 
фирма хам, уз навбатида, параллел равишда Узининг 
мустакил прогнозларини ишлаб чикади. Прогноз 4 йилга 
чузилиб, унда, бозорда товарни кутилаётган сотиш х,ажми 
ва унинг бозордаги улуши уз ифодасичи топади. Япон 
бозори учун махсус дастур ишлаб чикиш хам воситачи 
фирмага ёрдам тарикасида узок муддатга мулжалланган 
ишларидир. Махсулот маркетинги бУлимчаси бажарадиган 
вазифалари (функциялари) куйидагилардир;

• хар хил бозордаги ракобат даражаси ахволи ва 
харидорларнинг акволини, холатини аниклаш ва ташкил этиш;

• аник махсулот ва бозорлар учун м ар кети н г  
стратегиясини ишлаб чикишга ёрдам бериш, сотишни 
рагбатлантириш (сотиш булимчалари билан кооперация 
килган холда);

• Японияда янги  товарларни  кУллаш ва ул арнин г 
келажагини тахлил этиш;

■ корпорациянинг штаб-квартирасида янги махсулотни 
яратувчиларини тегиш ли, керакли маълумотлар билан 
таъминлаш;

• х а р и д о р л а р га  (и с т е ъ м о л ч и л а р га ) ва с о ту в ч и  
хизмэтчиларга консультациялар бериш ва хоказо.

“Чандлер” хусусий корпорациясининг ихтисослаш ган 
маркетинг компаниясининг ташкил этиш тажрибаси хам 
диккатга сазовордир. Корпорациянинг ишлаб чикариш ва 
тижорат фаолияти асосан, куйидаги турт йуналишда амалга 
оширилади: мебель, полларга ишлов бериш воситалари,
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хавони тозалаб тургичлар ва инсектицидлар. Корпорация 1500 
номдаги товарларни дунёнинг 47 та мамлакатига етказиб 
беради. Куйид а  чиэмада “ Чандлер" ко рпо р ац и яси ни н г 
И тал ияд а ги  “ ки з " ко м п а н и я н и н г бош кариш  та ш ки л и й  
тузилиши берилган (чизма 7).

Бу компания Узининг ишлаб чикдриш кувватларига эга  
булмай тегишли, керакли махсулотларнинг Нидерландиядан 
олади. Яъни, у соф маркетинг компаниясидир.

Италиядан маркетинг фаолиятини мукаммаллаштириш 
зарурияти туфайли, генерал (бош) бош кдрувчи б и р  
вак,тнинг узида маркетинг бошцар' вчиси функциясини хам 
бажаради. Бош бошкарувчисига буйсунувчи бошкарувчилар 
ко р п о р а ц и я -о и н и н г Е вропу м ам л акатл ари нин г б о ш ка  
б у л и м л а р и д а ги  х а м ка с а б а л а р и  билан м а ъ л ум о тл а р  
алмашиб турадилар.
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Чизма 7. “Чандлер” корпорациясннинг “ к,из” компаниясини т а ш к и л и й  т у з и  лиши.



111-БОБ. МАРКЕТИНГДА АХБОРОТЛАР

1. Маркетингда ахборотларнинг ацамияти ва 
уларнинг манбалари

Б озор ик,тисодиётининг энг асосий талабларидан бири, 
бу ахборотларнингтула конли булишидадир. Умуман олганда 
хозирги кун саноат, индустрия асрини ахборотлар билан 
алмашганлиги билан характерланади. Индустриал аср учун 
хос булган хусусиятлари: моддий неъматлар, саноат ишлаб 
чик,аришнинг устун дараж ада ривожланиш и, саноат  
ишчиларининг хиссас^ни ошиб бориши билан характерланса, 
ишлаб чик,ариш эса ялпи, йирик серияли ва катта сигимдаги 
бозорга  м улжалланган булса, ишлаб чик,ариш  
самарадорлигини ошиши эса жонсиз ва жонли мехнатни, 
хом ашё, моддий ресурсларни тежаш хисобига, корхонани 
кенгайтириш ва таннархини пасайтириш хисобига амалга 
ошириладиган булса, ахборотлар даврига келиб иктисодиётда 
хизмат курсатиш тармокдарининг улуши ортиб боради ва 
айник;са ахборотлар хизматини курсатиш билан богл' ¡к; булган 
воситачилик хизмати юкори даражада усади. Бу даврда 
ишлаб чик;ариш нихоят даражада мослашувчан, якка, айрим 
буюртмаларни бошкдришга кичик эхтиёжларни кондиришга 
мулжалланган, кдндайдир айрим харидорнинг хар к,андай 
хохиш ва истагини кондиришга каратилгандир.

Ишлаб чикдриш самарадорлигини усиш муамк.оси хам 
узгача булиб, утмиш мехнатни тежашга, сотиш ва бошкариш 
харажатларини камайтиришга купр лкбогликдир. Буларнинг 
барчаси ишлаб чик,ариш хараж атлари  таркибидаги  
узгаришлар билан боглик, булиб, унинг таркибидаги, масалан, 
АК.Ш, Япониянинг аксарият саноат тармокдарида иш х,аки 
харажатлари 5% дан ошмайди. хозирги ахборотлар даврининг 
узига хос хусусиятларидан бири кооперативлар, кичик ва 
уртача корхоналар сонининг купайиб бориши ва хдр бир 
ишчи хизматини бошкариш ва фойдада иштирокини ортиб 
бориши билан характерланади.

Бу даврда мехьат билан машгул ишчи-хизматчиларнинг 
сони ва улуш и ортиб  боради. М асалан, АК.Ш киш лок 
хужалигида эса 40-йилларда "яшил” революция номини олган 
революция, дехконлар синф ини йук килиб, улар урнига



к,ишлок, хужаликтадбиркорлари синфини келтириб чикарди, 
Бу фермерлар хужалиги туфайли шах,ар ва кишлок орасида 
фарц деярли йук, килинди. АКШ фермерларининг 90% дан 
,орт1/1кро(:и олий маълумотлкдирлар. Аклий ме^нат билан 
жисмоний мехнат уртасидаги фарк деярли тугатилган. 
Масалан, агар АКД] автомобиль саноатида 150 дан ортик;

кунга келиб, уларнинг сони 5 хилдан ошмайди. Улар хам 
асосан техниклардир ва них,оят, агар индустрия асрида 
Кушимча к,ийматнинг манбаини жисмоний мехнат ташкил 
этган булса, ахборотлар даврида эса - инженер ва 
бошкарувчилар мехнати ташкил этади. хозирги ахборотлар 
асрида х,ао кандай мехналг м ар кети н г билан узвий  
боглангандир ва тулик равишда унга таянади.

Мамлакатда ицтисодиётни ривожланиши бошкариш  
тизимини мукамаллаштириш, ахборотларсиз амалга ошириб 
булмайди. Ахборотлар миллий иктисодиётниж барча 
тармоклари, сох,алари, булинмалари (иш жойидан тортиб 
вазирликларгача) уртасида ва ушбу корхона билан ухшаш 
корхоналар ва ташкилотлар уртасида узлуксиз ахборот 
алмашишдан иборот. Фан-техника тараккиёти усиши билан 
бирга чикарилаётган товарларнинг номенклатураси хам 
ортади, тез янгиланади, ишлаб чикаришнинг техника базаси 
замонавий ва мураккаб машиналар системаси билан 
бойийди, технологик жараёнлар интенсивлашади ва 
мураккаблашади, ишлаб чикаришни ихтисослаштириш  
кенгаяди ва ^оказо. Шунингучун корхонада фойдаланадиган 
ахборотларнинг микдори кескин ортади. Шуни айтиш  
кифорки, х,озирги эамон маш инасоэлик корхонасида  
бошкариш эхтиёжи учун хар соатда 100 мингдан к^прок ёки 
кунига бир миллионгача ахборот белгиларини ишлаб чикариш 
талаб килинади. Ахборотлар етишмаса, ёки улардан тула 
фойдаланилмаса, бошкаришда хатоликларга й^л куйилиши 
мумкин. Чунки бундай холда ра^бар ишлаб чикдришнинг 
ахволи хдкида тула маълумотга эга булмайди. Масалан, 
республика Мароиктисодиёт ва статистика вазирлиги 1996 
йилда машинасозлик корхоналарини текширганда шу нарса 
аникландики, бу корхоналарда ускуналарнинг бекор туриб 
колиш холларини 92.5 фоизи зарур ахборотларнинг уз 
вактида келиб тушмаганлиги сабаб булган.
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Олимларнинг х,исоб-китобига кура, Узбекистан миллий 
иктисодиётни бошкаришнинг объектив зарур вазифалари 
бутун ком плексни *ал  этиш билан боглик булган  
ахборотларини ишлаб чикиш учун кар йили 10 10 арифметик 
олерацияни бажариш керак булган. Бунинг маъноси шуки, 
мана шу максад учун стол устига урнатиладиган клавишали 
арифмометрлардан фойдаланилганда камида 30 миллион 
кишининг мекнати талаб килинган булур эди. козирги 
шароитда ишлаб чикаришни бошкаришнинг м / раккаб 
вазифалари бошкарув аппаратини купайтириш х,исобига 
эм ас, балки бош карув мекнатини техника  билан 
таъминлашни ю ксалтириш  й^ли билан кал этилади. 
Бошкаришнинг хилма-хил техникасини кенг кулланилиши 
мекнат унумдорлигини кескин оширибгина колмай, балки 
бош карув ходим ларини ижобий активлигини хам 
кучайтиради.

Хозирги пайтда маркетинг асбоб-ускуналарининг ишини 
автоматик тарзда назорат килиб турадиган ва кисобга 
оладиган турли мосламалар ва асбоблар: “машина вактини” 
ва (бекор туриб колиш вактини сабаблари буйича алокида 
кайд киладиган мосламалар; маъмурий ишлаб чикариш 
мосламаси ва сигнализация воситалари (кидирув-чакирув) 
ва ахборот муасс>;си (курилмаси); хужжатларни сакдаш, 
излаш ва узатиш воситалари (*ар хил картотекалар, кидирув 
системалари учун ускуналар ва хрказолар); цех ва булимлар 
ичидаги кулёзма шаклларини дистанцион тарзда отказиб 
бериш  телеавтограф лар, компьютер ва кибернетик  
машинапар ишлатилмокда.

Корхоналарда м аш ина-кисобл аш  станциялари  
тармоклари яратилиши билан бошкариш ходимларини 
механизациялашти-рилмаган >;исоблаш операцияларини 
бажаришдан озод килиш йулида биринчи кадам куйилди.

 ̂Кисоблаш ишлари унумдорлиги 3-5 баробар усди. козирги 
вактда бошкаришнинг хупгина узвий, за умумий масалалари 
ЭХМлар ёрдамида, математик методлар асосида х,ал 
килинмокда. козирги саноат, электрон-х,исоблаш ва киберне
тик машиналарининг 20 дан ортик кар хил материалларини 
ахборот туплайдиган, уни ишга соладиган ва йигадиган 100 
га якин хдр хил мосламаларни. шунингдек 100 дан купрок 
хилдаги компьютерлар, машиналарни ишлаб чикармокда.

83



Бошкарув мехнатини техника билан куроллантириш  
дараж аси ни  ош ириш  мухим миллий иктисодиёт  
вазифаларидан хисобланади. Якин келажакда ахборотларни 

'ииипатиш ва узатишнинг кжсак унумли воситалари, шу 
жумладан, интеграл схемалар асосида курилган блок 
структурасига эга булган ва 'ахборотни ишга тушириш ва

ривожлантириш учун курилмаларнинг кенг тупламга эга 
булган бир бугин электрон-х,исоблаш машиналарини серияли 
ишлаб чик,аришни узлаштириш назарда тутилган.

Бозор имкониятларини яхширок билиш ва маркетинг 
муаммоларини ечиш учун хар к,андай ташкилот, корхона ёки 
ф ирмага тулик, ва х,ак,к.оний ахборот зарур. Улар уз 
харидорларини, ракрбатчиларини, воситачиларини сотиш ва 
бахолар тугрисидаги маълумотларга эга булмасдан туриб, 
Хар томонлама тахлил, ривожлантириш ва назорат «.илишни 
ам алга  ош ира олм айдилар. М аш хур ам ерикалик  
маркетологлардан бири шундай деган эди: “Бизнесни 
биш^ариш - бу унинг келажагини бошкариш, келажагини 
бошкдриш - ахборотга эгалик к,илишдир”. хак,ик,атдан хам, 
ахборот молиявий, хом-ашё, асбоб-ускуналар ва ишчи кучи 
каби мух,им бошк,ариш ресурси ва объекти булиб к,олмокда. 
lily  билан бир вак,тда, хорижлик тадк,икотчилар  
таъкидлаганидек, бозор тугрисидаги ахборотлардан тулик, 
к,оник,к,ан корхонани топиш жуда мушкул. Айримлар аник; 
маълумотларнинг етишмаслигидан нолисалар, бошкдлари 
ноаник ахборотнинг куплигидан нолийдилар. Бундан таш^ари, 
ахборотнинг канчалик хакхонийлигини аник,лаш хам 
муаммодир. Шунингучун, хатто хорижда хам харидор бозори 
шароитида жуда камдан-кам фирмаларгина ривожланган 
маркетинг ахбороти тизимига эга эканликлари билан 
мак,тана оладилар. Уларнинг купчилиги маркетинг тадкик,от 
булимларига эга эмаслар, бошкдлари уз таркибларида, 
сотишни истикболлаш ва тахдил килиш билан шугулланувчи 
кичик бУлимларга эгадирлар. Энди биздаги ахволга келсак, 
бозорнинг ахволи хакида ахборот туплаш хали уз ривожининг 
илк боскичидадир. Лекин янгидан-янги талабларнинг шидцат 
билан ривожланиши, маркетингнинг байналминаллашури, 
ракобатнинг кескинлашиши самарали ахборотларга эгалик 
килишни кун тартибига куймокда. Бунга янги техникаларнинг,
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янги ком пью терлар, нусха кучирувчи м аш иналар, 
видеомагнитофонлар ва бошкдларнинг кенг куламда 
ишлатилиши кенг имкониятлар яратмокда.

Умуман бозор туфисидаги ахборотнинг асосий манбаи 
учта:

■ корхона хужалик фаолияти ва унинг рак,обатчилари 
туфисидаги маълумотлар;

• махсус тадк,ик,от ва кузатиш натижалари;
• мамлакат, район, тармок, ва бошкдларнинг умумий 

ижтимоий-ик,тисодий ривожланиш курсаткичлари.
Корхона хужалик ф аолияти к,уйидаги микдорий  

курсаткичлари билан характерланади:
• утган, хозирги ва кутилаётган даврда махсулот (товар) 

сотишнинг мутлак, ва киймат микдори;
• харажатлар ва фойда, ишлаб чикдриш микдори, ишлаб 

чи^ариш кувватлари, ишчи кучи к,иймати, хом-ашё, захиралар 
даражаси, мехнат унумдорлиги;

сотиш ни таш кил к,илиш, товар харакатлари  
йуналишлари;

• савдо турлари, реклама харажатлари, етказиб бериш 
муддати, бахо, шартнома ва бошк,а шароитлар тугрисидаги 
ахборот;

■ кадрлар, мехнатни ташкил к;илиш ва бошк,ариш 
тарки б и , вазиф аларнинг таксим ланиш и, юк;ори 
лавозимларнинг урнини босиш имкониятлари, ишчи ва 
хизматчиларнинг сони;

■ бозордаги хар ёкдама утказилган тадк,икрт ва махсус 
кузатишлардан кейин олинган ахборот; махсулотнинг 
истеъмол хусусияти; охирги ва оргдлик, истеъмолчиларнинг 
сони; бир катор махсус масалалар, масалан, айланиш 
харажатлари, омборларнинг кенг, мак,бул жойга жойлаштириш 
ва бошк;аларни тахдил к,илишда ёрдам беради.

Маркетинг дастурида ишлаётган корхона фаолиятига 
таъсир к,илувчи ижтимоий-ик,тисодий ахборотларга  
к,уйидагилар киради:

дем ограф ик, ижтим оий, сиёсий, и^тисодий  
тенденциялар;

• ахоли ва ко р х о н а л а р н и н г д а ром ад и , хараж ати  
истеъмол жамгармаларининг таркиби;

• бахоларнинг умумий динамикаси, ташк,и савдо;

85



• хукуматнинг со л и к /тр  еохасидаги сиёсати, хужалик 
фаолиятини ривожлантириш, назорат килиш ва тартибга 
солиш шартлари;

■ конунчиликдаги турли узгаришлар;
• рацобатчилар фаолияти туф исидаги маълумотлар нам

аио шчуИПЯЙ ЯУ^ПППТПЯП ^ \/МЛАР14ГЯ ^МПЯПМ__________________и м а  Ш у Г Т / Щ л У !  п л \ у ' - # р \ Л  Д Я р  л ч у т д ы \ / ? Г 1  <Д

2. Маркетингде ахборотлар тизими

М а р к е т и н г  а х б о р о т  т и зи м и  (М А Т ) м а р ке т и н гл и  
р е ж а л а ш ти р и ш н и  та ко м и л л а ш ти р и ш , м а р к е т и н г  
тадбирларини амалга ошириш ва тадбирлар ижроси устидан 
назорат максадларида фойдаланиш юзасидан аник карорлар 
Кабул килиш учун замон ва маконда ахборотларни йигиш, 
кдйта ишлаш, тахлил килиш, баколаш ва таркатиш юзасидан 
узлуксиз ва узаро боглик кишилар, асбоб-ускуналар ва 
жараёнлар йикиндисидир.

М а р кети н гн и  бош кариш  иш ини ам алга  ош ириш да 
бизнинг билим ларим изни кУпайтирадиган маълумот ва 
ахборотларнинг барча турлари (огзаки, ёзма, чизмакашлик 
а хб о р о ти  ва х о ка з о ) а хб о р о т га  ке р а д и . Б улар ян ги  
машиналар, янги технологик жараёнлар ишлаб чикаришни 
ташкил килиш, товарларни сотиш, ракобатдошлар, уларнинг 
колати, келажаги ва хоказолар туф исидаги ахборотлврдир. 
ка р  б и р  ко р хо н а , та ш ки л о т  ёки  м а р к е т и н г  б ул им и , 
гурухлигидан катъий назар ахборотнинг статистика, оператив, 
рзжа-ицтисодий, бухгалтерия ахборотларини, молиявий ахбо
рот, моддий техника таъмйнотига оид ахборот, кадрларгэ 
оид ахборот, технология, конструкторлик, оправка кабм 
турлари булади. Ахборотни олиш гианбаларига кура ичкм 
ва ташки ахборотга б'улиш мумкин.

Ахборот доимийлиги хусусиятига кура:
1) шартли*доимий (справка-норматив) ахборот, яънм 

нисбатан камдан-кам узгарувчан ахборотга (нормалар, бако, 
режа курсаткичлари);

2) ишлаб чикариш да юз б ер аётгаи  ж араёнлар  
динамизмини акс эттирувчи узгарувчан ахборотга булииади. 
Ахборотнинг бу турлари даслабки ахборотлар деб аталади. 
Бундан ташкари, ишлаб чикариш ахборотлари тафовут 
килинади. Бу ахборот шартли-доимий ва узгарувчан



ахборотни кайта ишлаш натижасмдз олинади ва бошкаруа 
т^ррисида карор кабул килиш учун анча яхши ишланган 
ахборот кисобланади.

Ахборот й^налишига кура дастлабки ва бошкарувчи 
ахборотга булинади, Агар дастлабки ахборот камма вакт 
бошкарув объектидаи бошкарув субъектига, куйи бошкарув 
системасидан юкори бошкарув системасига юбориладигам 
б^лса, унда бош карувчи ахборот тескари том онга  
й^малтирилган булади.

Ахборот даврийлигига к^ра сменалик, суткалик, 
кварталлик ва коказо ахборотларга булинади. Ахборотнинг 
вакти-вакти билан беоиб турилиши (даврийлиги), ишдаги 
камчиликларни оператив равишдатугатишга шароит яратади.

МАТ концепциясини чизма асосида ифодалаш мумкин 
(чизма 8). Чизманинг чап тарафида фирмани кизиктирувчи 
компонентлар, марказда эса келиб тушадиган ахборотни 
кайта ишлаш, та^лил килиш ватадкик килиш тизимлари, унгда 
эса бу ахборотнинг функциялари к^рсатилган. Барча блоклар 
кабул килинувчи карорлар ва коммуникация ёрдамида узаро 
бокланган. Куйида МАТнинг кар бир тизимчасига алокида 
•фсталиб утамиз.

Ички кисобот тизими. Ички кисобот тизимининг асосини 
буюртмалар, транспортировка килиш, счётларни туплаш 
билан борликбулган кужжатлар йириндиси ташкил килади. 
Албатта, маркетинг билан шурулланувчи фирманинг кар 
бир булими керакли хужжатларнинг нусхасига эга оулиши 
керак, Улар^инг вазифаси бу маълумотларни тез ва аник 
кайта ишлашдир. Мана шу максадда компьгатерлар кенг 
ишлатилади. Масалан, Япония фирмаларидан бирида 
компьютерлардан унумли фойдаланилганлиги учун 
буюртмалар кабул килиш ва уни бажариш оралигидаги 
эакт 62 соатдан 32 соатга кискарган. Шуни айтсалар керак- 
да: “вакт - бу пул” деб.

Бошка бир муаммо товарлар сотилиши туррйсида, 
уларнинг сотилиш жойидан ахборотлар олиш ва кайта 
ишлашдир. Ракобат шароитида харидорлар бозоридаги 
баколар, таксимоГнинг янги каналлари тугрисида уз 
аактидз карорлар кабул килиш кам ута мукимдир. Масалан, 
Япониянинг ТОУОТА компаниясида жойлардан товарлар 
сотилиши ^акидаги *исоботлар х,ар куни йигилади. Барча
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СХ)со

Маркетинг ахборот тизимининг 
ало^ида тизимчалари

Маркетинг таснифи 
(характери)

Бозорнинг максади 
Бозор каналлари 
Ракобат 
Жамоатчилик 
Ташки кучлар

Ички *исобот Маркетингли
тизимчаси тадкикотлар

тизимчаси

Интеллектуал Аналитик
тизимчаси тизимчаси

Маркетинг бошкариш

Тах/1ил килиш 
РежалаШтириш 
Амалга оширии. 
(инструменттарий) 
Назорат килиш

Маркетинг ва коммуникациялар буйича карорлар кабул килиш.

Чизма 8. Маркетинг ахборот тизимм.



худудлардаги, регионлардаги ва районлардаги сотиш буйича 
бошкарувчилар уз иш кунларини утган кунги буюртмалар ва 
жунатилган товарлар х,ак,ида х,исоботи телетайп оркали 
жунатишдан бошлайдилар. ОАВЛ/ОО фирмаси х;ам харидорлар 
ва бошк,а манбалардан турли суровлар уюштириш оркали 
рак,обатчиларнинг товарларини сотилиши тугрисидаги  
ахборотларни йигишга катта эътибор берадилар.

Шу билан бирга фирма у ёки бу МАТини ташкил килиш 
жараёнида узи билмаган колда “к,опк,онга" тушиб к,олиши 
мумкин. Чуики, купчилик олинаётган ахборотларни шу 
мутахассислар, бошкарувчилар тулик, кабул килиб олишга 
ва уни идрок к,илишга кодир эмаслар. Ахборотларнинг 
узлуксиз окимидан мукимларини ажратиб олиш эса мушкул 
ишдир. Шундай вазият хдм вужудга келиши мумкинки, 
олинган ахборот бир-бирига мое келмаслиги кам мумкин. 
Шунинг учун ахборот аник фойдаланувчига мулжалланган 
булиши лозим. Шу максадда МАТни етказиб берувчилар 
уни жорий килгунга кадар куйидагиларни аниклаб олишлари 
зарур:

• доимий равишда кандай карор турлари кабул 
Килинаяпти;

• карорлар кабул килиш учун кандай ахборот турлари 
керак;

• доимий равишда кандай ахборот турлари келиб 
тушаялти;

• хрзирги вактда келиб тушмаётган ахборотлардан 
кайси бирини келажакда олиш зарур;

• хдр куни, хдр х,афтада, х,ар ойда ва хдр йилда кандай 
ахборотларга зарурият бор;

• кандай журналлар, газеталар, савдо тахдиллари ёки 
бошка ахборот манбаларидэч доимий равишда фойдаланмок 
зарур;

• ахборотларда кандай махсус мавзулар уз аксини 
топмоги зарур;

• урганиш  учун кайси бир х,исобот аналитик  
дастурлардан фойдаланиш мумкин;

■ мавжуд МАТини такомиллаштириш юзасидан энг муким 
тадбирларни айтмок-

Аник ахборотга, шу жумладан айнан узи кохлаган 
ахборотга зга булган бошкарувчи бир хил шароитларда
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бошкаларга нисбатан тугри ва фойдали царорлар кабул 
килишда устунликка ага булади. Шунинг учун МАТини 
режалаштирувчилар бошкарувчида у ёки бу ахборот 
мавжудлигини аниклабгина колмасдан, уни у ёки бу 
ахборотга караб тугри мулжал олиш га ундашга кам кар а кат 
килишлари зарур, Айтайлик, савол тугилади: бошкарувчи 
реклама бюджети кажмини аниклашда, ассортимент буйича 
Кйрорлар кабул килиш учун нималарни билиши керак? Шу 
нарса маълум буладики, бошкарувчи бозорнииг туйиниш 
йаражаси, рекламанинг мавжуд эмаслиги шароитида  
сотишнинг пасайиш даражаси, ракобатчиларнинг режа пари 
хаки д аги  ахб оротл арга  м уктож дир. Худди шундай  
ахборотларни МАТ оркали бошкариш сокасида царорлар 
Кабул килиш учун режалаштириш олиш зарурдир.

Интеллектуал тизим Юкорида куриб чикилган тизимда 
Кисобот маълумдтлари хакикий маълумотлар билан курса, 
интеллектуал тизйм кайта ишланган ва каттоки баъзида учраб 
турадиган маълумотлар билан кам таъминлайди. Бу тизим 
м ар кети н гн и н г турли тасниф и тугрисид а кундалик  
ахборотлар олиш учун фойдаланиладиган манбалар ва 
жараёнлар йигиндисидан иборат. Тизимнинг интеллектуал 
ймкониятлари китоблар, газеталар, махсус маколалар, 
харидорлар, максулот етказиб берувчилар, воситачилар ва 
фйрманингуз ходимлари билан сухбатлардан ташкил топади. 
Маркетинг билан тулаконли шугулланаётган фирмаларда 
купчилик колларда интеллектуал тизим сифатини яхшилаш 
максадида к^шимча имкониятлар яратилади. Биринчидан, 
ходимларни янги гоялар какида хабар килиш ларига  
ургатилади ва рагбатлантирилади. Масалан, улар бошк.алар 
томонидан зътиборга олинмаган кизикарли ахборотларни 
туплаганлари ва у тугрисида хабар килганликлари учун 
ракбатлантирилади.

Иккинчидан, "маркетингли интеллект”ни йигиш буйича 
мутахассислар тайинланади. Уларга кандайдир ракобатчилар 
максулотини сотиб олиш йули билан уларни урганиш, янги 
савдо нукталарини очилишини кузатиш, ракобатчилар 
фаолияти тугрисидаги кисоботларни укиб бориш, улар 
ташкил киладиган кенгашлар ва конференцияларда катнашиш, 
ракобатчиларнинг ходимлари, максулот етказиб берувчилари 
ва агентлари билан сухбатл дшиш топширилади.
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Учинчидан, компания ахборотни ташкэридан буюртма 
к,илиб олиши мумкин. Масалан АКД1да A.C. компанияси у 
ёки бу тармок бозорини товарлар билан таъминланганлиги, 
чакана бахрлар, акция курслари какида ахборотларни сотади, 
бошкд компаниялар эса у ёки бу бозордаги вазият тУфисида 
Кисоботларни сотади.

ТУртинчидан, бир катор компаниялар интеллектуал 
ахборотларни йигиш  ва к,айта ишлаш учун ахборот  
марказлари ташкил к,иладилар. У марказнинг ходимлари 
факатгина ахборотларни йигиш ва кайта ишлаш билан 
ш угулланиб колм асдан, бош кьрувчиларга улардан  
фойдаланишда ёрдам киладилар.

1 994  йил IBM ёрдам ида ойига 3 0 0  телеф онли  
буюртмаларга жавоб бера оладиган ва 23 маслахдт жавобига 
мУлжалланган ахборот маркази очдилар. 1996 йилдан эса  
компания 55 та жавоб ва 3500 та телефон буюртмаларига 
жавоб бериш кувватига эга булди. Бунда бошкдрувчиларнинг 
вакти тежалади. Чунки марказ уларнинг талаби асосида 
киск;а вакт ичида керакли ахборотларни беришлари, уларни 
тахдил цилишлари ва муаммоларни ечиш вариантларини 
амалда намойиш этишлари мумкин.

Маркетингли тадкиктляр тиаими. Фирма ра^бариятига 
ички бухгалтерия кисоботи ва бошка маълумотлардан 
ташкари, бозор конъгоктураои хдкида, харидорнинг айнан шу 
товарии сотиб олишга нима мажбур килганлигини тадкик, 
килиш, кудудлар буйича сотиш микдорини истицболлаш, 
реклама самарадорлигини хисоблаш каби маркетингли 
маълумотлар *ам зарур. Бундай маълумотларни махсус 
маркетингли тадк,ик,отлар оркдли олиш мумкин. Бу тадк,икртлар 
доимий равишда маълумотларни лойикалаш, йигиш, тахдил 
к;илиш, эълон к;илиш ва узига хос маркетингли вазиятларда 
уларни цуллаш чораларини излашдан иборатдир.

Фирмалар маркетингли тадцицртлар натижаоини турли 
йуллар билан олиш лари мумкин. М асал ан , кичик  
компаниялар бу тадк,ик,отларни утказишни университет 
(институт) кафедралари ёки махсус фирмаларга буюртма 
килишлари мумкин. Йирик компаниялар купчилик колларда 
уз структураларида маркетингли тадк,ик,от булимларига эга 
буладилар. Куйида шундай булимнинг таркибини куриб 
чикамиз:
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I. Директор (барчатадк;ик,от дастурининг бажарилишига 
жавоб беради).

II. Директор уринбосари (ходимлар ишини тугри ташкил 
килишга ва директор йукдиги вак;гида уни вазифасини 
бажариш).

III. Статистик маълумотларни к,айта ишлаш ва тахдил 
КИлиш буйича мутахассис (эксперт, узига хос тадкикрт 
муаммолари буйича маслахатчи. маълумотларни лойихалаш 
ва к,айта ишлашга жавоб беради),

IV. Катта аналитик (мухим лойихаларни бажарувчи, 
маълумотларни тахдил килади, керакли техник воситаларни 
куллайди, хисобот тайёрлайди).

V. Аналитик (катта аналитик топширигини бажаради, 
тахдил учун материал тайёрлайди).

VI. -Кичик аналитик (асосан хисоблаш ишларини  
бажаради, адабиёглар обзорини тайёрлайди).

VII. Кутубхоначи (тадкикрт маззулари буйича рефератлар 
тайёрлайди).

VIII. Инспектор (етказиб берилган материалларнинг 
аникдигига жавоб беради).

IX. Ишчи директор (фирма филиалларига боради ва 
уларни назорат к,илади).

X. Регистратор (ишчи директор рахбарлигида ишлайди).
" XI. хисобчи ва хизматчилар ёрдамчиси (барча ofhp

ишларни бажаради.)
Кейинги йилларда йирик компанияларнинг маркетингли 

тадк,ик,от булимлари уз фаолият доир ал арини  
кенгайтирм ок;да-лар  за тахлил усулларини  
i акомиллаш тирмокдалар. Америкадаги 500 та йирик 
ком панияларда м аркетинг тадк;ик;отларининг асосий  
йуналиш лари ва уларни бажариш  усуллари хасида  
утказилган суров шуни курсатадики, энг куп учрайдиган 
тадк,ифтлар: бозор сигимини аниклаш, фирманинг бозордаги 
сотиш буйича улуши. бозор таснифини аникдаш, сотишни 
тахлил к,илиш. ракобатчилар махсулотини урганиш , 
бахоларни урганишдир. Шуни таъкидлаш лозимки, фирмалар 
реклама сохдсидаги тадкикртларда ва харидорлар фикрини 
урганишда купчилик х.олларда махсус фирмалар хизматига 
мурожаат к,илади. Кол га н лолларда фирмалар уз кучларига 
таянадилар. Шу билан бир вактда маркетинг тадк,ик,отлари



рахбари ахборотлар борасида жуда яхши ва хар томонлама 
билимга эга булиши керак. Акс холда ахборотлар нотуфи 
кайта ишланган ёки муддатидан кейин олиниши мумкин.

Шуни яхши билмок, зарурки, барча тадкикрт жараёнлари 
беш боскичдан иборат булади. У куйидаги 9-чизмада  
курсатилган.

Чизма 9. Маркетингли тадкикотлар жараёни.

Биринчи боскичда тадк,ик,отга куйиладиган талабларни 
шакллантирмок, ва унинг объектини аниклаш зарур. Чунки 
айтишади-ки, туфи куйилган муаммо унинг ярмини хал килиш 
деб. Бу маънода куп нарсатадкикртлар рахбарига богликдир. 
Масалан, агар бу ахборот булимидан телефон аппаратларига 
булган талаб туфисида суров берса, булим ходимларида бу 
нарса жуда куп тушунмовчиликпарга олиб келиши мумкин, 
яъни: ахоли уртасида суровни к,андай куламда утказиш  
лозим, балки, ахоли орасида эмас, ташкилот ва корхоналар 
уртасида утказиш лозим-ми? Яна шу нарса номаълумки, 
телефонларни кдндай таснифпарини урганиш зарур, чунки 
уларнинг бир неча унлаб турлари мавжуд. хдттоки, агар бу 
маълумотларнинг барчаси жуда зарур булса хам, улар 
бошкдрувчи учун тугри карорлар кабул килиш учун бу туплам 
кераксиз булиши мумкин.

Шунинг учун тадкикот рахбари урганилаётган телефон 
аппаратларини тадкик килиш таснифларини аник килиб 
курсатиб берса, иш бутунлай бошкача булади. Бу холда 
тадкикотни бажарувчилар аник максадларга эришиш учун 
ахборот туплаш буйича харакат режасини тузиб оладилар. 
Бу режа албапа тадкикотга ижодий ёндашиш имконини 
беради, лекин барча тадкикотлар жараёнининг бир кисми 
сифатида узига маълум бир булимларни ва уни бажариш 
амалларини уз ичига олади (чизма 10).



Энди режанинг кар бир булимига алокида тухталиб 
утам'из. Тадкик,отчилар купчилик колларда иккиламМи 
ахборотларни йигиш имкониятини аникдашдан бошлайдилар, 
яъни улардан олдин кдйта ишланган ахборотларни олишдан 
ишни бошлайдилар. Бундай ахборотлар манбаи хам инки 
(корхонанинг йиллик кисоботи, баланслари, обзорлари), хам

 ташк,и (китобла р ва вактли матбуот, расмий статистик
тупламлар, тижорат нашрлари булиши) булиши мумкин. 
Бчзнинг мисолимизда, телефон аппаратларига боглик, 
маълумотларни, яънц уларни ишлаб чикдриш ва сотишни 
бизнинг республ икам из д о и р аси д а , унинг алокида  
худудлэоида, бошк;а мамлакатлар билан солиштириб Урганиш 
учуй етарлина ахборотлар толиш мумкин. Чунки кейинги 
вактда вак;тли матбуотда жуда к,изикарли ик,тисодий ва 
социологик маълумотлар эълон к,илинмоеда. Лекин нашрлар 
сонининг камлиги, кутуохоналар моддий базасининг огир 
ахдолдалиги бундай ахборотларга булган талабни тулик, 
«.ондира олмаяпти. Шундай экан, маркетингнинг кенг 
ривожланиш даврида ахвол бундай булишини козирданок, 
уйламок, зарур.

Режанинг булимлари Режани бажариш усуллари

Ахборот йигиш Иккиламчи
маълумотлар

................. .....  ......
Бирламчи

маълумотлар
Тадк,ик,от усуллари Кузатиш Обзорлар,

экспериментлар
Тадк,ик,от инстру- 

ментарияси Анкета
суровлари Техник воситалар 1

Танлама метод Бирликни
танлаш

Микдорни танлаш. 
Процедура.

Алок,а (контакт) 
воситалари Телефон Шахснй почта

Чизма 10. Маълумотлар йигиш буйича 
тадклкртлар режаси.

Энди яна 10-чизмага кдйтамиз. Тадкицот чизмасини 
ишлаб чик,к,андан сунг маълумотлар йигиш жараёнини  
кузаТмок, даркор. Бу боскич энг к,иммат турувчи ва алохида 
эътибор берилишини талаб килади. Чунки турли муаммолар
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вужудга келиши мумкин. Масалан, шундай кол юз бериши 
мумкинки, с^ров утказиш учун мулжалланган кишилар 
(респондентлар) булмаслиги мумкин. Борди-ю улар булса 
кам, ахборот беришдан бош тортишлари мумкин (яъни, 
интервьюер уларни кизиктира олмаган ёки номакбул' вак;тни 
танлаганлиги). Яна шуни эътиборга олиш лозимки, баъзи 
респондентлар сукбатни ёки хатни тезрок тугатиш учун 
ноаник ёки бир ёкдама жавоблар бериши мумкин. Бунинг 
акси б9лиши хам мумкин, яъни с9ровни тезрок, ва арзонрок 
утказиш максадида, интервьюернинг узи хам ноаникдикка 
ва бир ёкламаликка й9л к9йиши мумкин.

Юкоридаги муаммоларни кал килишда замонавий  
техник воситаларни к9ллаш ордам беради. Мисол учун, 
АКШда компьютерлардан фойдапаниш маркетингда бутун бир 
инкилоб ясади. К9пчилик фирмалар эндиликда  
респондентлардан интервьюни компьютер тури (сети) 
оркали олмокдалар. Маьлумотлар фирма терминала а бир 
зумда келиб тушади. Бу терминаллар т9гридан-т9гри савдо. 
марказларида кам урнатилмокда. К9пчиликхаридорлар ана 
шундай "танирмас" интервьюни афзал к9рмокдалар. Мавжуд 
саволлар ва уларга жавоб вариантларининг борлиги, улар 
учун факат компьютернинг керакли тугмасини босишгина 
колаяпти. К9пчилик супермаркетларда товарларни кодлаш 
тизими 9рнатилган. Бу касса аппаратларида товар учун как 
т9лаш вактида товар т9ррисидаги маълумотни бевосита 
компьютерга келиб тушушини таъминлайди. Йигилган ахборот 
ёрдам ида харидорларнинг у ёки бу товарни афзал  
к9ришлари какида, уларга рекламанинг у ёки бу шакли'ни 
к9ллаб таъсир к,илиш какида тадкикотлар 9тказиш мумкин.

М аркетингли  тадкикотл арнинг кейинги боскичи  
маьлумотларни бахолаш ва такпил килишдир. Бу максадлар 
учун: мос келувчи уртача маьлумотлар ва дисперсия  
(тасодифий нисбий катталикларни таксимланиши) олиш; 
мухим 9заро богликликларни аниклаш учун комбинацион 
жадваллар тузиш; корреляция коэффициентини хисоблаш; 
регрессион тахлил; корреляцион тахлил, факторли таклил 
ва бошка статистик усулларни к9плаб куп 9лчовли тахлил 
9тказиш каби ишларни бажариш зарур.

Тадкикот натижалари т9грисида кисобот тайёрлаш  
маркетингли тадкикотларни якунловчи жараёнидир. Бу
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жараёнда тадк,ик,отчи бошцарувчига жуда куп статистик 
маъ'лумотларни етказиб бериши шарт эмас. х,исобот 
утказилган тадкикотлардан келиб чикувчи асосий хулосалар 
ва таклифларни уз ичига олиши ва маркетинг билан 
шугулланувчи мутахассисларни кизиктира олувчи тилда 
ёзилган булиши керак. Бундан ташк,ари у маркетинг 
тадб ир ларини  утказиш  учун айнан зарур  булган  
ахборотларни бериши лозим.

1. Хисобогни мак,садни белгилаб олиш ва тадк;ик,отдан 
олинган асосий хулосалар билан бошламок; зарур, Шундан 
сунг келтирилган хулосаларни кенг ёритиш ва тадк,икот 
усулларига обзор бериш билан давом эттириш керак. Шу 
билан бир вак,тда техник деталларнинг тулик, тасвири ва 
бошк;а куп маълумотларни кушимча (ёрдамчи) жадвалларга 
кисобот охирида бериши зарур. х,исоботнинг сунгида, 
чицарилган хулоса ва таклифлардан к;аьдай шароитда 
фойдаланиш мумкинлиги ва асосий принципларга тушунча 
бериш билан якунлаш лозим.

Малакали маркетингли тадк,ик,от илмий тахлил цилиш 
усулларидан фойдаланилганлиги, жуда эътибор билан кузатув 
утказганлиги, гипотезаларни аник; шакллантирилганлиги, 
илмий истик,боллаш ва тест утказиш  усулларидан  
фойдаланилганлиги билан таснифланади. Битта мисол куриб 
чикамиз. АК,Шдаги посилкали савдога ихтисослашган кичик 
бир фирма товарларни кайтиш фоизининг юк,орилигидан анча 
«.ийинчиликларга учради. Бунинг сабабини аникдаш учун, 
фирма кдйтган товарларга берилган буюртмаларни ургана 
бошлади. Тахлил мижознинг яшаш жойи, к,айтарилган 
товарнинг х,ажми ва товарнинг куриниши буйича утказилди. 
У ткази л ган  pei рессион тах,лил асосьда шу нарса  
аникландики, товарларнинг к,айтиш э^тимоли, уни мижоз 
томонидан кутиш вацтининг ошиши билан купрок; экан. 
Натижада фирма товарни мижозга тезрок, етказиб бериш 
чораларини курди ва яхшигина натижаларга эришди.

2. Утказилган тад'кик,отлар унинг к,атнашчиларидан 
вужудга келувчи муаммоларни ечишда ижодий ёндашишни 
талаб к,илади. Бир мисол келтирамиз. Биринчи марта 
бозорда м?.С1даланган кофенинг пайдо булишида унинг та к  и и 
табиий кофенинг таъмидан фарк килиши х.акида ran 
таркалди. Лекин утказилган экспериментлар натижасида шу



нарса аник,ландики, тажриба 9тказиб  курилганлар  
майдаланган ва табиий кофенинг бир-биридан фарклай 
олмадилар. Бунинг натижасида шу нарса аник, булдики, 
майдаланган кофега булган салбий кдраш унинг таъмида 
эмас, балки бошка психологик омилларга боглик; экан. 
Шунда тадкик,отчилар майдаланган ва табиий кофени сотиб 
олувчилар учун учун бир хил суров варак;аларини 
тайёрладилар. Суров вара^асида х,ар иккала тоифа кофе учун 
хдм майдаланган кофени сотиб олувчи аёллар тугрисидаги, 
уларнинг шахсий ва социал сифатларм как,ида х,ам суралган 
эди. Шу нарса маълум булдики, с^ралганларнинг купчилиги 
уларни "д ангаса, эътиборсиз ва оила бю джетини  
режалаштира олмайдиган аёллар" деб жавоб беришди. Уларга 
майдаланган кофега булган муносабат билан боглик, 
сифатлар таркдтилаётган эди, Шунинг учун фирма кейинги 
боскичда, айнан шу майдаланган кофени сотиб олувчи 
яёлларга булган муносабатни узгартиришга олиб келувчи 
реклама компаниясини ташкил килди ва жуда яхши 
натижаларга эришди,

3. Тажриба шуни курсатадики, маълумотларни йигиш 
ва та*лил к;илишнинг кдндайдир бир усулига таянмасдан, 
уларнинг комбинациясидан фойдапаниш зарур.

4. Фактлар шу муаммони ечишга ёндашишга боглик, колда 
у ёки бу маънони касб этиши мумкин,

5. Йигилган ахборотларга килинган харажатлар  
тадк;икотларнинг зарурлиги билан узини окдаши керак. 
Чунки маркетингли тадк;ик,отлар булимининг фирма ютугига 
кушган киссаси шу маълумотларнинг зарурлиги ва кдндайдир 
фойда келтирганлиги билан бахрланади.

6. Республикамиздаги корхоналар хужалик фаолиятини 
тахдил цилиш шуни курсатадики, уларнинг бирортасида *ам 
тулик шаклланган маркетинг тадкикотлари ва та*лил 
ком плекси йук;. Шу билан бирга ти ж о р ат-ахб о р о т  
марказлари, маркетинг, консалтинг хизматлари сони усиб 
бормокда. Улар тайёрлаган материалларнинг нархи гоят 
юцори камда сифатининг талабга жавоб бермаслиги билан 
ажралиб туради. Аммо, х,озир бизнинг ик,тисодиётимиз учун 
мустак,ил ахборот хизматларини ривожлантириш, уларнинг 
фаолиятини тартибга солиш, сотом  рак,обатни йулга куйиш 
энг мух,им масалалардан биридир.
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Жамиятда инсоннинг эктиёжлари турли-тумандир. 
Инсонни кайвонот оламидан ажратиб турувчи мух,им 
хусусиятлардан бири х,ам шудир. Эх,тиёж к^пинча “тУфидан- 

,туфи" ишлаб чикаришдан ёкя ишлаб чикаришга асосланган 
буюмларнинг мох,иятидан тугилади, Шунинг учун эх,тиёж ва 
ишлаб чикариш бир-бири билан чамбарчас богликдир. \
Гафор ишлаб чикариш жараёнида э*тиёж уз ривожланишида '
ишлаб чикаришдан узиб кетади, уни янада усиши ва 
такомилашишини такдирлайди, яъни бир вактнинг узида 
ишлаб чикаришнинг натижаси ва уни сабабчиси булиб 
майдонга чикади. Жамият ривожи жараёнида эх,тиёж узгариб 
ва усиб боради. Биттаси йуколади, янгиси пайдо булади. 
Эктиёжларнинг иерархияси, таркибида микдорий узгариш 
билан бирга сифат узгариши хам юз беради. Социал ва 
маданий эх,тиёжлар ошиб боради. Бугунги кунда бу айникса 
му*им а^амият касб этмокда. Инсон янги каётий тажриба 
орттира бориб, янги эхтиёж хрсил к,илади. Амалиёт - 
зктиёжлар усишининг энг мух,им омилидир. Истеъмол 
товарларига эктиёж ва талаб иктисодий, ижтимоий, 
демографик, табиий-иклим шароитлари таъсирида вужудга 
келади. Шунинг учун какикий бозор тизимида талабни х,ар 
томонлама урганиш, унинг ривожланиш хусусиятлари ва 
конуниятларини тахдил килиш, миедори ва таркибини  
истикболлаш зарур

Товарли таклиф ва талаб бозорда ба>р механизми билан 
борликдир. Бахр - товарнинг пулда ифодаланган киймати 
сифатида истеъмол бозорига тулалигича, сезиларли таъсир 
Килади. Баколар кутарилганда товарларга талабнинг 
к.иск,ариши, пасайганда эса талабнинг ошиши кузатилади. 
Шунииг билан бирга бахрнинг узи х,ам тагаб ва таклиф  
таъсирида булади. Бозор баколаринингкакикий (яъни, товар 
кийматидан) бах,олардан чекиниши турли товарлар учун 
турличадир. Баъзи бир товарлар учун таклифни талабга 
мослаш иш и, уларни мувозанатланиш и бош каларига  
нисбатан тез ва осон кучади. Бахрнинг истеъмол товарлари 
бозори сигимига таъсири узаро боглик, омиллар билан 
аникланади. Булар - ишлаб чикаришнинг микдори ва 
таркиби, истеъмолчининг товарли ватоварсиз кисми нисбати, 
хом-ашё киймати ва бошкалардир. Ишлаб чикариш билан 
боглик булмаган омиллар хам мавжуд. Масалан, уларга шу



ма*сулотга булган зарурий талаб ва уни кондирилиши 
даражасини мисол килиш мумкин. Кундалик эктиёж  
товарларига (асосий озик-овкат мах,сулотлари, кийим-кечак 
ва бошкалар) булган талаб доимий равишда кондирилиб 
турилиши керак. Шундай килиб талаб - т^ловга кобилиятли 
эх,тиёжнинг бозор шаклидаги намоён булишидир. Маркетинг 
стратегияси ва тактикасида эх,тиёж хам худди талаб сингари 
чу кур урганилади.

Эхтиёж - инсоннинг, маълум социал гурухдарнинг ёки 
бутун жамиятнинг х,аёт фаолиятини таъминлаш учун мух,им 
б'улган заруриятдир. Бундай таъриф бир томонлама  
характерга эга. Чунки, у э*тиёж нинг вужудга келиш  
жараёнини т^лик, камраб олаолмайди. Янада кенгрок  
маънода эх,тиёжни - истеъмол билан боглик муносабатлар 
йигиндиси деб таъриф лаш  мумкин. Эх,тиёжнинг 
чегарасизлиги ва доимо кенгайиб бориш кобилияти, ишлаб 
чикдришни доимо усиб бориши ва турли-туман товарларни 
ишлаб чикаришни такозо килади.Талаб - баколарнинг юкори 
бул.ишига карамасдан доим юкори булади, аксинча, баъзи 
товарларга булган бугунги талаб тулик; кондирилса х,ам, у 
бозор сишмининг кенгайишига таъсир килмайди.

Бах,олар - бир тараф дан зарурий ижтимоий  
харажатларнинг пулли улчовидир, иккинчидан, ишлаб 
чикариш ва истеъмолчининг кейинги ривожи учун зарур 
булган м аблаглар туплам ининг йигувчисидир  
(аккум уляторидир). Чакана нархларда та:<,симот 
муносабатларининг ижтимоий-иктисодий томонлари, яъни 
авваламбор жамгарма ва истеъмолнинг нисбати, давлат 
бюджети ресурсларининг ташкил килишда уз аксини топади.

Талаб, таклиф ва бахр бозорнинг асосий элементлари 
булиб, доимо узаро диалектик ал о ка да булади. Уларнинг 
хдракати талаб ва таклиф иктисодий конунини акс эттиради. 
Бу конуннинг асосий мох,ияти - талаб ва таклифни микдор 
ва таркибини бир-бирига мос к^лиши, яъни уларнинг 
м увозанатидир. Бу эса улардан ривожини, ишлаб  
чикаришнинг юкори усишини таъминлашга, бозорга келиб 
тушган товарларн! 1г минимал харажатлар килиб, хеч бир 
тусиксиз реализация килишни таъминловчи, уларнинг узаро 
бир-бирига мос келишини талаб килади. Талаб ва таклиф 
ораеидаги пропорция ижтимоий ишлаб чикариш жараёнида
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ишлаб чикариш воситалари ва истеъмол буюмлари билан, 
ме^нат унумдорлиги ^сиши жадаллиги ва аколининг 
даромади нисбати билан, бахдпарнинг умумий даражаси 
еа алокида товарларнинг бакоси билан богликдир. Бу 
прогюрцияга, айникса, эктиёжпарнинг усиб бориш конуни 
катта таъсир килади. Чунки, бу копун таъсирида  
харидорларниш бозордаги тшГарлар ассортименти ва 
сифатига булган талаби кучаяди.

Талаб ва таклиф конуни, товар ишлаб чикаришга  
асосланган кар кандай ижтимоий-иктисодий жамият учун 
характерлидир. Бизда эса бу конуннинг амал килиши мутлако 
тухтаб колган эди. Бунинг натижасида бозор элементлари 
бутунлай йук килинган эди. Мана шунинг учун кам доимий 
талаб ва таклиф мавжуд булган бозор фаолияти натижасида 
уйлаб топилган маркетингга кизикиш бугунги кунда к?чайиб 
бораяпти.

3. Ахборотларни йигиш, цайта ишлаш ва 
бошцариш учун тайёрлаш

Маълумотлар нихрятда хилма-хил ва улар маркетингни 
бош кариш да алокида акам иятга эга. Уларни йигиш  
сермашаккэт, купдан-куп мутахассис ва техник воситалардан 
фойдапаниш оркали амалга оширилганлиги туфайли, уларни 
йириш доимо кимматга тушади. Лекин к^йилган максадга 
эришиш учун бу фаолият жуда зарурдир. Бу маълумотларни 
харидорлар, воситачилар, сотувчилар ва ракобатчилар 
уртасида турли суровлар, интервьюлар утказиш йули билан 
олинапи. Бирламчи маьлумотларни йигишнинг бир неча 
усуллари мавжуд: кузатиш, обзорлар тайёрлаш, эксперимент.

Кузатиш усулини к?ллаб тадкикотчи, харидорлар ва 
сотувчилар атрофида уралашиб, уни кизиктирган товарга 
булган талабнинг 9згариши какида Маълумотларни йигиш 
мумкин. Худди шу йул билан ракобатчилар товари т^грисида 
кам маълумот йигиш мумкин.

Обзорлар тайёрлаш да янги товарлар тасниф ини  
яратишда, реклама матнларини тузишда, реклама килишда 
оммавий ахборот воситаларидан фойдаланилганда, сотишни 
рагбатлантириш тадбирларига тайёргарлик куришда, товар 
каракати каналларини тадкик килиш ва бошкалардан



фойдаланиш мухимдир. Бу усул кузатиш ва эксперимент 
оралигида туруачи усулдир.

Эксперимент ёрдамида тадкик килинаётган нарсани 
кандайдир омиллари ва уларнинг узгаришига булган 
таъсирини аник,ланади. Бу усулнинг максади ишчи 
гипотезаларини инкор этишдир. Маълумотлар йигишни бу 
усули савдо ходимларини тайёрлашнинг яхши усулини 
аниклашда, бахдлар даражасини аникдаш каби маркетинг 
муоммоларини урганишда кулланилади.

Керакли ахборотни йигиш учун тадк,ицотчи илгаридан 
маълум булган ва ишончли, янги яратилган  
инструментариядан фойдаланиши лозим. Кузатиш ва 
эксперимент усули техник воситалар, яъни магнитофонлар, 
фото, видео ва кинокамераларидан фойдаланиш билан 
таснифланади. Обзорлар тайёрлаш ва айрим холларда 
эксперимент анкета суровлари утказишни талаб килади.

Анкета суровлари бирламчи маьлумотлар йигиш 
инструментидир. Анкеталар респодентларга м^лжалланган 
саволларга жавоблардан иборатдир. Респодентлар - анкета 
суровига жавоб берувчилардир. Анкета сурови утказишда 
хато ва камчиликларга й^л куймаслик учун илгаридан жуда 
аник; тайёргарлик куриш зарур. Бундай тайёргарлик  
жараёнида куйидагиларни аниклаб олиш лозим:

• олиниши керак булган ахборот;
• анкета тури ва харакат усули;
• хар бир саволнинг мазмуни;
• хар бир саволнинг лугатини акс эттириш;
• саволлар кетма-кетлиги ва давомийлиги;
• анкетанинг жисмоний таснифи.
Анкета тузиш юкори малакани талаб к,илади. хар бир 

савол, уни кенг микрсида ишлатишидан танлаш оркапи баьзи 
харидорлар орасида синаб курилиши керак. Бозорни тадк,ик, 
к,илувчи таьлашни урганиш режасини тузишдан олдин уч 
асосий савол буйича к,арор кабул килиши зарур.

1. Аник килиб кимдан сураш керак?
2. Канча кишидан сураш керак?
3. Суровни кандай килиб утказиш керак?
Бошкача килиб айтганда, суз танлаш бирлиги, хажми ва 

процедура тугрисида суз бормокда. Юкоридаги саволлардан 
кар бири узига хос м ураккабдир. М асалан, танлаш
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бирлигини аниклаш учун керакли ахборотнинг таснифини 
билиш етарли эмас. Мисол учун телефон аппаратига  
харидорлар муносабатини аниклаш учун, зарур булган 

-об0орни тайёрлаш учун оиллними, оила бошлигиними ёки 
болаларни, танлаш бирлиги килиб олиш керак. “

Агар сотиб олишга таъсир килувчи, сотиб олиш хасида

бир шахе булса, тадкикотчи учун уни аник, килиб ажратиб 
олиши керак булади. Бундан ташкари, бу суров жуда киска 
расмий интервью таснифига эга.

Почта оркали суров - шахеий интервьюга розилик 
билдирмаганлар билан алок,а килиб урнатишнинг бирдан- 
бир имкониятидир. Шу билан бир вактда саволларни аник, 
одций ва л^нда тарзда тузилишини талаб килади. Жавоб 
кайтиш даражаси жуда секин келиб тушади.

Шахеий интервью - с^ров утказишнинг энг макбул 
усулларидан биридир. Чунки ингервьюр (интервью утказувчи) 
зарур холларда анкетада кузда тутилгандан ташкари к^прок 
саволлар бериши мумкин ва интервьюни 93 шахеий 
кузатишлари билан тулдириши мумкин. Бу усулнинг 
камчилиги, унинг анча кимм атга тушуши ва махсус 
тайёргарликдан утган мутахассислар булишини талаб 
к,илиш идип. Чунки турли вазиятларда, кучада, уйда, ишда 
ва бошк,а коллардз шахеий интервью олишни билиш зарур.

Гурукли интервью - 6 -10  киши билан бир вактда 
утказилади. Улар анча узок вактда интервью билан махсулот, 
сервис савдони ташкил килиш ва маркетингнинг бошка 
муаммолари буйича дискуссия (сухбат) утказилади, Танлаш 
кажмини аниклаш шуни куроатадики, танлаи] хажмининг 
катталиги кичик хажмларига нисбатан ишончли натижа 
беради. Пекин тажриба шуни курсатадики, тугри карор кабул 

, килиши учун жавоб бера олу'вчи барчадан сураш шарт эмас. 
Талаб килинган ишончли натиж аларга .та н л а ш  
репрезентативлиги шартига амал килиш оркали кам фоиз 
ахолини сураш оркали хам эришиш мумкин. Танлаш  
процедураси тадкикот максадида:1 келиб чикади. Аник 
таснифларга эришиш учун, ахолини жинси, ёши ва ижтимоий 
келиб чикишини хисобга олувчи эхтимолли танлашдан 
фойдапаниш лозим. Тадкикот жараёнида суралувчилар билан 
алока (контакт) усулини х,ам аниклаб олмок зарур.
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Белгиланган ах,оли гурух,ини телефон, почта, шахсий 
интервью утказиш ва бошк,а усуллар билан суров утказиш 
мумкин,

Телефонли суров - энг тез ахборот йигиш усулидир. 
Пекин телефонли суровни факатгина телефони бор кишилар 
орасидагина утказиш мумкин. Чунки у утказилаётган  
муаммолар буйича етарли билимга эга булиши билан бирга 
педогогика, харидорлар хулк-атворини хдм яхши урганмоги 
лозим.

Ахборотларнинг келиб чикиши, манбаи, белгиланиши, 
кайси максадса йуналтириши, мураккаблиги, уларга ишлов 
бериш даражасига к,аоаб нихрятда хилма-хил булганлиги 
каби, уларни йигиб олиш, к,айта ишлаш ва тайёрлашда х,ам 
хилма-хил усуллардан фойдаланилади. Улар, энг аввало 
ижрочи шахслар томонидан кул кучи ёрдамида, к,олаверса 
узи ёзадиган мосламалар ёрдамида й и р и л и ш и , кайта 
ишланиши, узатилиши, тахлил «.илиниши, бошкдриш учун 
уму^лаштирилиши ва тайёрланиши мумкин. хрзирги кунда 
маркетинг булимлари, гурухдари ёки соф маркетинг 
корхоналарида ахборотларнинг никоятда к^п ва 
мураккаблигидан махсус курилмалар, регистраторлар ва 
бош ка х,ар-хил махсус маш ина техникасидан  
фойдаланилмокда. Масалан, махсус курилма харидорнинг 
товарга болтан эктиёжини аниклайди.

Ахборот билан иш лаш нинг хар актер и га  к,араб 
маркетингни бошк,аришнинг техника воситаларини бгр неча 
гурукга булиш мумкин:

■ ахборог олиш воситалари;
■ ахборотни к,айд килиш ва сакдаш воситалари;
■ ахборотдан нусха кучириш ва уни купайтириш  

воситалари;
• ахборот бериш воситалари, ахборотни х,исоблаш й^ли 

билан ишлаш воситалари.
Дастлабки ахборотни олиш - ахборот билан ишлашдаги 

масъулиятли ва сермекнат боск,ич хуюобланади. Бу боск,ичда 
маркетинг фаолияти натижалари овозли ва турли сигналлар 
шаклида, математи; символлар, хдрфли-тасвирлар шаклида 
акс этади ва хрказо. Кейин кабул килинадиган бошкарув 
карорларининг барча жараёнлари куп жихдтдан дастлабки 
ахборотнинг тулалиги ва тасвирнинг аникдигига богликдир.
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Ахборотлар вужудга келадиган пунктлар микдорининг куплиги, 
иш уринларида кичик кажмли, куп жой эгалламайдиган 
мосламалар ва асбоблар ёрдамида дастлабки ахборотларни 

. йигишни тармок этган техник системаси б^лишини талаб 
килади.

Ахборот олиш воситалари-гурукига куйидагилар киради; 
_улчоа асбоблари, улчов идишлари, огирлик ыа вак,1ни улчаш 
асбоблари, механик, электро-техник, акустик ва бошка 
парам етрларни улчаш учун асбоблар ва коказолар, 
счётчиклар, датчиклар, кайд килинадиган мосламалар. 
Уларнинг ёрдамида, масалан, ускуналар ишини оператив 
назорат килиш, кар бир станокни бекор туриб к,олган умумий 
вактини ва кар сафар кайеи сабабга кура бекор туриб 
колганини автоматик кисобга олиб бориш мумкин. Масалан, 
СМВ-1 типидаги машина вак,ти счётчигидан ускуналарнинг 
кар бир смена давомида кам узокрок муддатдаги вакт ичида 
ишлаган хакикий вактини автоматик тарзда кисобга олиш 
учун ф ойдаланади. Д атчиклар систем аси  билан 
комплектлаштирилган асбоб машина вактини, ёрдамчи 
вак,тни, тайёрлаш, якунлаш вактини, иш жойига хизмат 
курсатиш  вактини, бекор туриб колиш вактини ва 
коказоларни автоматик тарзда кисобга олишни таъминлайди. 
козир, айникса турли конструкциядаги ва типдаги счётчиклар: 
кул счётчиклари, механик счётчиклар, электр счётчиклар, 
электрон счётчиклар кенг таркалган.

Ишлаб чикаришда вужудга келган ва улчов асбобларига 
берилган камма ахборотдан кам даркол бирон-бир бошкарув 
карорини кабул килиш учун ф ойдаланилавермайди. 
Ахборотнинг бир кисмини кайд килиш ва кейинчилик 
фойдаланиш учун сакДаб колиш керак. Киши хотираси 
(ахборотни огзаки ва кузатиш турлари), белгиланган  
нуктадаги ёки эркин шаклдаги х,ужжат: магнит лентаси, 
барабан ёки диск; электр импульслари комбинацияси, 
ахборот сакдагичлар булиши мумкин, Ахборотни кайд килиш 
ёки хужжатлаш тириш , яъни тегиш ли когоз, ахборот 
саклагичлари  - ведом остлар, х,исоб ж урналлари, 
формулярлар ва хоказоларни кулда тулдириш йули билан 
ёки техника воситалари ёрдамида амалга оширишдир. 
Ахборотни кайд килиш ва сакдашнинг техник воситалари 
гурукига: универсал ва махсус ёзув машиналари, акустик
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ахборотни ёзиб оладиган ва кайта эшиттирадиган восигалар 
магнитофонлар, диктофонлар, стенографик машиналар, 
номеклатура-адреслайдиган машиналар киради. Бунга, 
шунингдек, турли хисоблаш машиналарига блок сифатида 
кушиладиган автоматик ёзув мосламалари *ам киради.

М а р ке ти н г хизм ат ва булимларининг умумий  
кулланиладиган маълумотларига (нормал, нормативлар, 
курсаткичлар, режа топшири^лари ва хоказолар) булган 
э^тиёжини кондириш учун оригинал-кужжатдан нусха 
тайёрланади. Куп микдорда нусха тайёрлаш жараёни нусха 
купайтириш деб айтилади. Ахборотдан нусха кучириш ва 
купайтириш воситаси сифатида, нур ёрдамида нусха 
кучирадиган, электрограф ик ва электростатик нусха 
кучирадиган, электрон нуСха кучириш, иссикдик энергияси 
ёрдамида нусха кучириш, офсет ва трафарет йули билан 
босиб нусха кучириш гектографик босмада ва микрофото 
орк^ли нусха кучириш сингари турли ускуналар кулланилади. 
"Эра" типидаги электрографик репродукцион аппаратлар, 
"Ретатор-ПМ" дубликаторлари, "Ротапринт" типидаги ва 
бош ка аппаратлар кам ахборотни купайтириш  учун 
ишлатилади.

Ахборотни оператив тарзда узатиш - м аркетинг 
корхонасининг нормал ишлашини дастлабки шартларидан 
биридир. Ахборотни узатиш учун махсус ва универсал 
воситалари *ам д а алока каналлари хизм ат килади. 
Ахборотни бериш ва дистанцион тасвирлаш системаси уз 
конструктив ижроси ва иш принциплари жих,атидан жуда 
хилма-хилдир. Масалан, ^озирги пайтда икки томонлама 
абонентлик алокдси воситалари (кул ва автоматик телефон 
станциялари, диспетчерлик коммутаторлари, КД-6, КД-18, 
КД-36 типидаги ва бошкд завод ва цех коммутаторлари, кабул 
к,илиш ва узатиш радиостанциялари); сигнализация- 
воситалари (чакириш, кидирщии, авария); кужжатларни 
етказиш воситалари (механик, пневматик, электрик); 
телетайплар, фототелеграфлар, ПТУ-101, 102, 103, “Нарс”, 
“Контроль" типидаги турли хил саноат телевизион  
курилмалар УП И -1, АКРО, ЛИТМО сингари ва бошка 
диспетчерлик мосламалари ишлатилмокда.

Ахборотни ишлаш,,х,исоблаш ва бошкдриш учун тайёрлаш 
машина техникаси воситалари ёрдамида амалга оширилади.
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Бажариладиган кисобларнинг аник, ва оперативлигига 
куййладиган талабларга к,араб, шунингдек, уларнинг 
характерига кура х,исоблаш жадваллари ва номограммалар, 
кисоблаш  асбоблари ва *исоб л аш  м аш иналари ва 
компьютерлар ишлатилади. хисоблаш жадваллари ва 
ном ограм м алар, олдиндан тай ёрл анган  бирон бир  
КисобларнинГ тайер  натижаларини, масалан, турли  
шароитлардаги навбатчи персоналнинг оптимал норматив 
сони: м ар кети н г техн и каси н и н г ишлаш режим и ва 
коказоларни уз ичига олади.

Хисоблаш  асб облари  (*исоблаии линейкалари , 
шкалаларга булинган барабанлар, планиметрлар), маълум 
математик масалаларни ечиш учун мулжалланган ва асосан 
корхонани техника  жих,атдан тайёрлаш  хизм атида  
фойдаланилади. Хисоблаш машиналари аналогияли ёки 
узлуксиз ишловчи ва рак,амлар ёки дискрет ишловчи 
турларга булинади. М ар кети нгни  бошк;аришда  
коь.пьютерларнинг турли хилларидан фойдаланилмокда.

Оз микдордаги ахборотни оператив х,исолаш учун кисоб 
-клавишли машиналар: .^исоблайдиган, жамлайдиган ва 
х,исоб-жадвалли машиналар як,ин-як;инларгача к^лланилиб 
келинди. Хисоб клавишли м аш иналарда осон режа  
х,исоблари, иш как,и *исоблари, модций бойликларни *исобга 
олиш, ведомостларни ишлаш, смета-молия х,исобларини 
тузиш сингари ишлар бажарилар эди. Хозирда бу ишлар 
х;ам тулик, компьютерларга юклатилди.

Катта кажмдаги ахборотларни ишлаб чик,ишда ва 
бирининг бажарилиши олдингисининг бажарилишига боглик, 
булган бир к;анча изчил операцияларнинг бажариш зарур 
булганда замонавий электрон-х,исоблаш машиналари (ЭХМ) 
«.улланилади. ЭХМда х,исоблаш операциялари программали 
бошкдриш системаси ёрдамида автоматик тарзда амалга 
оширилади.
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(
IV-боб. МАРКЕТИНГНИ ТАШКИЛ ЭТИШ  

ТЕХНИКАСИ ВА ТЕХНОЛОГИЯСИ

1.  Маркетингни ташкил этиш технологияси

М аркети нгни  таш кил этиш ва ам алга ошириш  
мех,натининг узига хос томонлари шу билан белгиланадики, 
бошкдрув кдрорларини к,абул к,илишни ва уни ижрочиларга 
втказиш ва бажаришни таъминлайдиган ахборот унинг 
предмети *исобланади. Кдрорни ишлаб чи^иш маркетинг 
рахбари м е^натининг асосидир. М аркетингни  
ташкилотчиларининг мех,нати технологияси ахборот билан 
ишлаш усулларининг жами ва изчиллиги билан аникланади. 
Бу тизим ахборот танлашни мак;сад цилиб куйишдан, к,абул 
Килинган кдрорларнинг бажарилишини х,исобга олиш ва 
назорат килишни ташкил этишгача болтан барча ишларни 
$з ичига олади. Маркетингни ташкил этиш ва амалга 
ош ириш да иш тирок этувчи ходим ларнинг х,ар бир 
категорияси ра*барлар, мутахассислар ва кичик ходимлар 
учун ахборот билан ишлаш технологияси *ар хил булиб, 
улардан маълум билим ва тажриба талаб к,илади. Айрим 
мутахассислар ва ёрдамчи бошкдрув ходимларининг мех,нат 
технологияси куп жихдтдан I шлаб чикдришдаги мех,нат 
технологиясига ухшаб кетади, чунки у куп даражада ташкилий- 
техника билан белгиланган.

Маркетингда турли хизмат ва булимларнинг ра*барлари 
ахборотни янада юксакрок даражада ишлаб чик,иш, кдрор 
лойихасини тайёрлаш мак;садида уни системага солиш 
билан шугулланадилар. Улар мех,натининг технологияси 
келишиш, бир-бирига боглаш, масла^ат бериш, утказиш 
методлари билан харак;ерланади. Них,оят, мунтазам  
ра>;барлар ме^нат технологияси учун шу нарса характерлики, 
улар уз мех;натида ахборот билан ишлашдаги' бутун 
жараённи якунлайдилар ва таклиф этилган лойихдлар 
асосида узил-кесил кдрор кабул к,илмоги лозим.

Маркетинг ахборотининг тулак,онли булиши кдрорнпнг 
самарадорлигига катта таъсир курсатади. Бирок,, бунда 
рах,барнинг ишчанлик ва маънавий-сиёсий х,ислати - 
рах,барлик санъати >̂ ал к,илувчи ахдмиятга эга. Рах,барлик 
санъати шундан иборатки, у энг кам ахборотга эга булган
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хдлда энг оптимал карор к;абул килса, бу унинг макоратидан 
далолат беради.

Маркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш жараёни 
*ам ишлаб чикариш жараёни сингари узлуксиз кисобланади. 
Бирок, уни урганиш максадида уч боск,ичга булиии мумкин: 
к,арор кабул килиш, кабул к,илинган карорнинг бажарилишига 
ракбарлик килиш ва наэорат кттб ^ б о р и ш . Кар кап дай 
маркетинг масаласини кал этишда ана шу боскичларни 
куздан кечириш  осон. Ракбар бир эмас, бир канча 
масалаларни кал килиши лозим б^лгани учун унинг 
фаолияти бир вактнингузида бошкариш жараёнининг барча 
боскичлари билан белгиланган булади. Масалан, у бирор 
масала б^йича карор тайёрлайди, бирок бошк,а масала 
буйича илгарирок кабул килинган карорнинг бажарилиши 
акволини назорат килгэнидан кейингина бу карор кабул 
килинмоги лоэим.

М аркетингни  ташкил зтиш ва ам алга ош ириш да  
карорлар, оежалар, топшириклар, фармойишлар шаклида 
намоён булади, Маркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш 
м екнати ни нг Узига хос максули барча д араж ад аги  
ракбарлар томонидан кабул килинади, Карор - бутун 
бошкариш биносининг пойдевори кисобланади, Кдрорларни 
таком иллаш тириш  барча б^гинлардан бош кариш  
органларининг энг муким вазифаси кисобланади. Бундай 
карорни ^абул к,илишда, уни ишлаб чикиш учун канча вакт 
сарф булиши камиша х,исобга олинади, Одатда узок муддатга 
мулжалланган карорларни жиддий уйлаб тузиш учун, бир 
марта амалга ошириладиган карорларга Караганда купрок 
вахт талаб килинади. Карорлар даркол кабул к,илинадиган 
доллар кам куп учрайди. Бундай коллар учун тегишли низом 
(коида, инструкция) олдиндан ишлаб чикилади.

Маркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш кдрорлари 
маълум сифатларга эга булиши керак. Улар куйидагилардир:

■ Маркетингни тэшкил этиш ва амалга ошириш карори 
иктисодий ва социал конунларнинг амал килишини кисобга 
олиш ва конкрет ишлаб чикариш вазиятини тахлил килиш 
негизида илмий асосланган булмоги керак. Карор куйилган 
мак,садларга, белгиланган мудцатларда эришиш учун бир 
канча асосли вариантларни таккослаш йули билан ишончли 
ахборот асосида ишлаб чикилади. Карор маркетингда фан-
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техника тараккиётини жадаллаштириш талабларига мое 
келиши ва ходимларни ватанга мукаббат рукидатарбиялашга 
ердам бермори лозим.

В азиф аларни кал этиш да купинча асосий  
м асалалардан келиб чикадиган бир канча кушимча 
вазифаларни кал этишга турри келади. Бу вазифалар 
маркетингни бошкарув карор кабул килинаётган бош 
вазиф ага буйсундирилиши керак. Карорнинг барча  
коидалари бир-бири билан боглик, х,олда келтирилади ва 
илгари килинган камда козир амалда булган карорлар билан 
келтирилади ва бирлигига зришилади.'

• Маркетинг ракбари карорни узига берилган кукуклар 
доирасидагина кабул килиши мумкин. Карорни, уни ишлаб 
чикиши лозим булган органлар ва шахсларгина чикара 
оладилар.

■ Маркетинг ракбари узи кабул килиши мумкин булган 
карорларни бошкариш системасида Узидан юкори ёки паст 
турган кишиларга юкламаслиги керак. Худди шундай у 
илгари урнатилган тартибда, унинг кул остидагилар доимо 
кал килиб келаётган кундалик, такрорланадиган ишлаб 
чикариш м асалаларига тегм аслиги лозим. У уз кул 
остидагиларнинг функцияларига аралашмаслиги керак. Акс 
Колда маркетинг ракбари улардаги жавобгарликнинг бир 
кисмини уз зиммасига олган булади.

• Карорлар уз йуналишига эга булмоги лозим. кар бир 
карор аник адресга эга булиши ва бажарувчига тушунарли 
булиши лозим. рарор таърифидан биргина маъно келиб 
чикиши керак ва турлича тушунишга йул куймаслик лозим.

• Ахборот билан ишлашда тежамкорлик таърифланаётган 
карорнинг киска булиши какида доимо рамхурлик килишни 
талаб этади. Карор вакт жикагдан конкрет булмори лозим. 
Ракбар уз кул остидагиларга бажариладиган вактини 
курсатмасдан туриб топширик бермаслиги лозим. гарорлар 
оператив булмоги лозим. Карорни ишлаб чикариш вазияти 
талаб килган вактнинг узидагина кабул килиши зарур. 
Кечикиб ёки ш ош калоклик билан кабул килинг&н  
карорларнинг кар иккаласи кам зарардир. Карорлар ишлаб 
чикариш вазиятидаги узгаришларни акс эттириши керак. 
Карорларни кабул килиш маркетингни ташкил этиш ва амалга 
ошириш буйича карорни кабул килиш боскичида асосий
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эътибор карорни ишлаб чикишга илмий асосланганлигига 
каратилади. *ар бир конкрет колда умумхалк,, жамоа ва 
шахсий манф аатларнинг бир-бири билан чамбарчас  
борланишига эришишга интилиши керак. Жамият учун 
фойдали б^лган нарса маркетинг жамоаси учун кам, ^ар 
бир апокида ходим'учун фойдали б$/лиши лозим. кар кандай 
карор айрим маркетинг булимчалари хдракати бирлигини, 
асосланган пропорцияларини, карорни бажарилишидан 
моддий ва маънавий манфаатдорликни таъминлаш зарур.

Маркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш буйича 
кабул килинган карор куйидаги боскичларни уз ичига опади. 
Бажарглиши лозим б^лган вазифаларни аниклаб олиш, 
масалан, маркетинг олдига янги товар яратиш ва уни 
узлаштириш вазифаси к^йилган. Бу колда маркетинг 
бошлигининг карори, ва^ифанингкажми ва мокиятини хамда 
окибат натижани - янги максулотни чикариш буйича сифат 
ва микдор к^рсаткичларини аниклаш билан боРликдир. Бу 
к,а;.юрни ишлаб чикиш одатда шундан бошланадики, 
маркетинг бошлигининг уринбосари ва мутахассислар 
вазифаларининг мазмун«!, карорнинг муддатлари, карорни 
тайёрлашда ким катнашиши ва унинг кандай роль уйнаши, 
кимга, качон ва нима какида ахборот бериш, зарур ахборотни 
каердан олиш какида курсатма оладилар. Сунгра шу асоода 
янги максулотни яратиш ва узлаштириш технологиясини 
жорий этиш режасини тузадилар. Бу вазифаларни хал 
этишнинг турли вариантларини мукокама килиш, уларнинг 
кучли ва заиф томонларини аниклаш зарур булади. Бунда 
иктисодий тахлил катта акамиятга зга, Карорларнинг 
вариантлари чизма, математик, мантикий ва бошка  
моделлардан фойдаланиш йули билан модсллаштирилиши 
мумкин. Улар техника, иктисодий, социал-сиесий ва бошка 
характеристикалар комплекси буйича баколанадй. Энг кулай 
карорларни ишлаб чикиш куп жикатдан омилкор кишиларнинг 
ва айникса келгусидз шу карорни бажарувчиларнинг фикри 
нак,адар тула кисобга олинганлигига боглик

Хар бир карорни танлаш, кабул к,илиш ва узил-кесил 
таърифлашни маркетинг ракбари яккабошчилик к у к у к и  

асосида амалга оширади. Карор маркетинг бош ли.и, 
ёрдамчиси томонидан якка тартибда ёки коллегиал аспсда 
кабул килиниши мумкин. Одатда маркетинг рахбарининг
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яккабошчилиги коллегиаллик билан кУшилиб кетади. 
Маркетинг бош^арув кдрорларини бажариш - бу ок,ибат 
натижада корхона давлат режаларини, шу режалар асосида 
ишлаб чик,адиган маркетинг режалари учун берилган ишлаб 
чикариш топширикларини бажариш демакдир.

Маркетинг буйича режаларнинг бажарилишига рахбарлик 
Килиш - бу унинг б^лимчаларини бошкариш аппарати 
томонидан маркетинг жараёнига рахбарлик килиш буйича 
конкрет масалаларни хал этиш демакдир. Бунда хар бир 
функционал булинма 9з функцияларинй бажариш билан банд 
булади. Бинобарин, маркетингни бошкаришнинг янги 
системаси амал к,илади. Бунда барча маркетинг бошкдрув 
булинмалари бир-бири билан 9заро алокада булиб, 
маркетинг режасининг бажарилишига эришилади.'

М аркетингни  оператив масалалари рахбарнинг  
аралашувисиз хал этиладиган бошкариш системаси энг 
рационал система хисобланадитБунинг учун хар бир 
ходимнинг урни аник, белгиланган булиши; хар бир киши 
бошкдрув жараёнида уз ролини ва 9з зиммасига юклатилган 
мажбуриятларни бажариши; хар бир киши ишнинг 9зига 
топширилган кисмини бажариш учун жавобгарлик сезиши; 
9заро бир-бирини назорат к,илиш тизимини амалга оширмоги 
лозим.

Маркетинг рахбарининг асосий вазифаси курсатилган 
тизимни ташкил килишдан ва Узи учун маркетингни  
ривожлантиришнинг туб масалалари билан шугулланиш 
имкониятини яратишдир. Бундай тизим ташкилий жихатдан 
к,уйидагича вужудга келп.рилади: маркетингни хар бир 
бош карув булинм асига унинг асосий вазиф аси  
бириктирилади. Вазиф а илмий асосланади, аник, 
таърифланади ва булинма хак,идаги низомга ёзиб куйилади. 
Маркетингни янги бошкдрув булинмасини тузишда унинг 
учун зарур хук,ук,ий асослар ишлаб чик;илади. Низом одатда 
шундай ХУКУК.ЙЙ асос хисобланади. Бу хужжатда мазкур 
булинманинг асосий вазифалари, хукуква мажбуриятларидан 
ташкари, унинг штат таркиби к,айд к,илинади ва маъмур( й 
рахбар (бошлик,, директор) курсатилади. Низомда купинча 
ушбу булинманинг бошка хизматлар билан функционал 
алокдлари тартибга солинади.
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Низомнинг тахминий куриниши куйидагича: 

НИЗОМ

 7   „ _________________ б9лими хацида
(структура булйнмйсинйнг номи)

I. Умумий кием

1. Б9лим характеристикаси  _________________________

2. Б9лим_____________________    таркибига киради
(булинма номи)

3. Б^лимга рахбарликни амалга оширади
(рахбар)

II. Аоооий вазифа

III. Кфйилган вазифадан келиб чикадиган функция 

IV, Б^лим штатлари

1. Рахбар
------------------------------------- Г З Г И Ж ) ----------------------------------------------------------

2. Рахбар 9ринбооари____________________________________
(О ГЙ.Ш Г.)

3. Мутахассислар (маркетолог-ик,тисодчи, маркетолог- 
тадкиходчи, реклама бошлиги)

(Ф .И .Ш .)
4. Кичик дастёр ходимлар____________________ ____________

(сони)
V. Булим таркиби

(Мунтазам алокдлар таркиби схемаси)

i
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VI. Бошкд булинмалар билан узаро алок,а

Маълумот ва 
матэриалларни 

(кимдан ва кдндай 
материални олди)

Муддати
Маълумот ва мате- 
риаллар (кимга ва 

к,андай матвриаллар 
беради)

Муддати

кимдан
1
2.

узоги
билан

кимдан
1.
2.

узоги
билан

Демак, кар бир маркетинг бошк,арув булинмаси бир 
маьмур рахбарлик киладиган ташкилий бир бутунликни 
ташкил к,илади. Маркетинг ходимлари уртасида мажбуриятлар 
ва жавобгарлик улар учун мустакиллик в а ташаббус  
курсатишнинг энг куп имкониятларини таъминлайдиган цилиб 
та'ксимланади. Маркетингни хар бир булинмада барча 
ходимларнинг вазиф алари, жавобгарлиги ва ХУКУКИ 
"мажбуриятларсиз ХУКУК йук, ХУКУКларсиз мажбурият йУк", 
дёган принципга амал «.илинган холда аник белгиланади. 
Умумий ишнинг маълум кисми учун хар бир ходимга 
жавобгарлик белгиланади ва бу ходимларнинг бир- 
бирларининг ишига аралашишдан холи килади.

Низомга мувофик маркетинг рахбари фак,ат узига  
бевосита буйсунувчиларгагина фармойиш беради. Бошк,а 
буйсунувчилар-га фармойиш факат уларнинг бевосита 
рахбарлари орк;али берилади. Масалан, маркетинг бошлиги 
формал жихатдан хизмат буййча узидан паот турган барча 
ходимларга буйрук бериш хУКУКИга эга Бирок, У бевосита 
рахбарларни четлаб буйрук берганида, бу хол ташкилий 
парокандаликка олиб кёлади, интизомга салбий таъсир 
курсатадй, кунгилсиз социал окибатларга олиб келади. 
Маркетингда маъмурий ва функционал муносабатлар бир 
ХужжаУ, лавозим инструкцияси билан тартибга солиб 
турилади. Одатда инструкцияларда ушбу лавозим кайси 
булинма таркибида булиши, ходим кимга (лавозим буйича) 
буйсуниши, унга ким буйсуниши хак,идаги курсатмалар 
берилади. сунгра ушбу ходимнинг бир Узи жавоб бepиuJИ 
лозим булган масаЛалар доираси белгиланади.

Маркетингнинг бошка ходимлар билан функционал 
алокалари ходим кимга, к,андай маълумотлар ва к.андай
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муддатларда бериши, шунингдек, ким, к,андай маълумотларни 
унга бериш охемаси б^йича белгиланади. Маркетинг ва унинг 
б^лимчалари хакидаги низом ва инструкция таъсирчан 
булиши учун юз бераётган Узгаришларга мувофик; уларни 
мунтазам кдйта к^риб гуриш керак. Маркетингни ташкил этиш 
ва амалга оширишнинг прогрессивлиги ёки истицболлиги! 
хаки да I1 Ьиао-Ий та  инструкция^амалиётда накадар кенг 
фойдаламаёттамлигига, зшх т̂деин. бахр бериш мумкин
Гулади.

М ар кети н г сохасида кабул к,илинган царорнинг 
бажарилишига рахбарлик к,илиш назорат билан чамбарчас 
богланган. Х,исобга олиш ва наэоратнингпринципи бошк,ариш 
апларатининг бутун фаолиятига сингиб кетган. Маркетингда 
кисобга олишнинг акамияти шундан иборатки, ишнинг 
какикий ахволи хакида т\?ла ва объектив ахборот берадиган 
кенг ва аник; кисоб булмаса, туф и карор кабул кил'иб 
булмайди. Маркетинг ва уни булимчаеини бошкаришда 
а с 'с а н  кисобга олишнинг оператив ва бухгалтерлик 
турларидан фойдаланилади, Яхши й^лга цуйилган хисоб 
сам арали карорлар иш лаб чикариш , уларнинг  
бажарилишини кузатиб бориш имкониятини беради, хисобга 
олиш да чалкаш лик одатда м ар кети н г ф аолиятини  
бошкаришда ахволнинг ёмонлигидан ва катта камчиликлар 
мавжудпигидан далолат беради. Маркетингни ташкил этиш 
ва амалга ошириш органлари ишлаб чикаришнинг ахволи 
какида дастлабки ахборотни берадиган пухта хисобга олиш 
системасини вужудга келтириш хакида доимо' гамхурлик 
курсатишлари керак. Дастлабки ахборот маркетингни  
ташкил этиш ва амалг а оширишда барча ахборо гларнинг 
манбаи хисобланади ва бутун бошкариш >,.араёни ана шу 
дастлабки ахборотнинг тугрилиги билан белгиланади.

Назорат бошкарув дастурининг якунловчи боскичи 
хисобланади. Агар карор юцоридан пастга келадиган  
ахборотни вужудга келтирса, назорат тескари алока шакли 
Кисобланиб, юкори бошкарув органи буйрукларининг 
бажарилиши хзк,ида ахборот беради. Назорат маркетинг 
фаолияти ахволининг бутун хакикий манзарасини куриб 
туриш имкониятини яратади. Кабул килинган карорларнинг 
таъсирчанлиги ва уларнинг уз вактида бажарилиши, ок,ибат 
натижада назоратнинг самградорлигига боглик. буларнинг
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каммаси маркетингни бошкариш органи учун назоратнинг 
пухта ва ихчам тизимини вужудга келтириш зарурлигини 
яна бир карра кайд килади,

Низорат тизими маркетинг фаолиятини ташкил килиш 
системаси билан берилади. Бунда булинмаларнинг нам, х,ар 
бир ходимнинг хам функциялари аник; борланган булади. Бу 
Колда, аввало, маълум бир участканинг 9з вазифаларига 
мувофик иш куриши устидан назоратни амалга ошириш 
мумкин б9лади. Назорат функцияси ракбарнинг энг муким 
функциясидир. Чунки у самарали карорлар кабул к,илиш 
учун ахборотлар манбаи кисобланади. Ракбар окибат 
натижада кабул килинадиган карорларнинг бажарилиши 
устидан назоратни ташкил к"|лишнинг кам ташаббускори 
б9лиши керак. Ракбарнинг кар бир к,арори 9з мокияти ва 
шакпи жикатидан шундай б9лиши керакки, у доимо узгариб 
турадиган маркетинг фаолияти вазиятида карорнинг 
бажарилиши устидан назорат килиш имкониятини берсин. 
Масалан, маркетинг гуруки бошлирининг буйругига, одатда 
«9рсатилган ишларни маълум мудцатда бажариш устидан 
назорат килиш топширилган шахслар к9рсатилади. Бу 
бевосита, оператив назорат б9либ, унинг вазифаси  
карорларни бажаришни ташкил килишдир.

М ар кети нгни  таш кил этиш ва ам алга ош ириш  
о рганлари нинг юкорида к^рсатиб 9тилган н азо р ат  
функциялари билан бир каторда давлат назорат органлари 
фаолият к9рсатади. Давлат назорат ташкилоти маъмурият 
фаолияти устидан амалга оширадиган назорати бу фаолият 
хамиша умумхалк манф^атларига жавоб беришга, бу  
маркетингни ташкил этиш ва амалга оширишнинг конкрет 
вазифалари мамлакат, кукумат директиваларидан келиб 
чикишига квратилган. Давлат назорат ташкилотлари  
маркетингни ташкил этиш ва амалга оширишда актив роль 
9йнайди. Улар бошкаришни амалга оширадиган маркетинг 
звенолари рахбарларини танлаш, тарбиялаш ва жой-жойига 
К9йишда кал килувчи таъсир кучига эга. Давлат назорат 
таш килотлари 9зи ракбарлик иш ига тавсия килган  
кишиларнинг кундалик «фаолиятига аралашмай, жамоа  
тажрибасига таяниб, уларнинг фаолиятини кандай усуллар 
билан яхшилаш, уларнинг кар бирига топширилган б9лимлари 
ракбарлик дараж аси ни  ош ириш  какида кенгаш  ва
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маслахатлар беради. Давлат назорат таш килотлари  
маркетинг жамоатчилиги орк,али жамоа билан доимо  
алоцада б^либ туради. Ундаги барча ишлардан хабардор 
булади, У давлат режасига, юк;ори органларнинг кдрорларига 
амал килиб, коллектив фикрини ^исобга олиб, умумдавлат 
манфаатлари нукгаи назаридан маркетингни ривожлантириш 
истикболларини болгилайдагДавлсПгназорат ташкилотлари 
режани бажариш учун барча маркетинг булимчаларининг 
имкониятиларини ва резервларини кар томнлама ^рганади, 

в ходимларнинг конкрет вазифалари аникланади.

2. Маркетингни ташкил этиш ва амалга 
оширишда “психологик ицлим”

Маркетинг жамоаларидаги "психологик иклим" мекнат 
унумдорлигига таъсир курсатувчи мухим омиллардан 
биридир. Ж ам оадаги  кар бир шахе иж тим оий онг 
нормаларига буйсунади. Шунинг учун кам жамоадаги  
“психологик и кл и м ” ходим ларда ю ксак маънавий  
фазилатларни шакллантириш учун кулай шароит тувдириш, 
фаолиятининг ижобий асосларини ривожлантириш ва 
ходимларни мехнатга фаол, ижодий, виждонан муносабатда 
булишга одатлантиришда мухим роль уйнайди.

Жамиятимизда ижтимоий хаётнинг барча сохаларида, 
мехнат ва турмушда инсонга хурмат ва мехрибонлик билан 
муносабатда булишни, калолликни, узига ва бош^аларга 
нисбатан талабчанлик билан богланган ишончни чинакам 
уртоклик рукини карор ю птириш га ёрдам берадиган  
маънавий мукитни вужудга келтириш лозимлигини таъкидпаб 
утмок, лозим.

Маркетолог мехнати яхши ташкил этилса, уз ишидан, 
КОник,иши юкори булади. М ар кети н г ф аолиятидаги  
интизомини бузиш камаяди. Мех,натни ташкил этишдаги 
камчиликлар кишилар психологиясига салбий таъсир 
курсатади, уларнинг жамоат ва мех,нат активлигини  
пасайтирад и , коллективдаги "психологик и^лим ни” 
ёмонлаштиради, кадрлар кунимсизлигининг сабабларидан 
бири булади. Чунончи, Тошкентдаги Авиация заводидаги 
сухбатлашилган хар 100 кишининг 83 таси маркетинг
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булинмалари, омбор ходимлари ва бошкалар узаро  
муносабатининг хрлатини, кишиларнинг кайфиятини, шахсий 
мех,нат унумдорлигининг усиши ва режаларнинг бажарилиши, 
максулот сифатига булган жавобгарликнинг ошиши билан 
гурридан-турри борлайдилар.

Маркетингда моддий ва маънавий рарбатлантириш тизими 
онгли мех,нат курсатмаларининг шаклланишига таъсир 
курсатади. Бу курсатмалар рарбатлантириш тизимининг 
афзалликлари ва камчиликларига борлик,. Маркетинг ме^нат 
сарфи ва унга х,ак тулашнинг но'"увофикдиги фак,ат 
иктисодий зарар келтирмайди, балки кишиларда мех,натга 
нотурри муносабатни, “юлричликни”, масъулиятсизликни, 
виждонан ме^нат килишдан манфаатсизликни шакллантиради. 
Моддий ва маънавий рарбатлантириш масалаларига жуда 
эътибор билан муносабатда булиш, кулай психологик мукитни 
яратади. Маркетинг булими ходимларини янада унумлирок; 
ишлашга ундайди.

М аркетинг фаолият ходимлари х,ам буш вакддан 
фойдаланишга яхши анъаналарини яратиш ва мустах,камлаш, 
жамоани жипслаштиришда катта агамия г касб этади. Жамоа 
аъзолари томонидан узаро муносабатларнинг гурли 
шаклларига кура шакллантириб, мунооабатлар жараёнида 
маркетологлар жипслиги принцилларига энг куп жавоб бера 
олувчи сифатида, онгли равишда куллаб-кувватланадиган 
психологик мух,итнинг х,ам ахдмияти кам эмас. Жамиятимиз 
мо^иятига ёт булган барча хрдисаларга: юлгичликка нисбатан 
муросасизликка, миллатчилик ва шовинизмга, таъмагирликка, 
текинхурликка, порахурликка, интизомга риоя к,илмасликка, 
ичкиликбозликка, безориликка карши кураш олиб бориш 
лозимки, булар бизнинг янги мустак>ил узбекона адолатли 
давлатимиз гояларига ёт нарсэлардир. Утказилган психологик 
тадк,ик,отлар курсатишича, жамоа билан узаро алокдларни 
мох,ирона ашкил эта олувчи м аркетинг рах,барлари 
маъмурий чораларни куллайверм асдан х,ам яхши 
натижаларга эриша оладилар.

Маркетинг бошлангич мехнат коллективлари куп жи\атдан 
кишиларнинг биргагикдаги фаолиятлари шароитига борлик, 
булувчи камда ме^натни ташкил этиш, моддий ва маънавий 
рарбатлантириш тизими, жамоадаги узаро муносабатлар, 
рах,барнинг иш услуби ва методпари оркдпи белгиланувчи
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кулай психологик иклимни шакллантириш учун катта  
имкониятларга згадир. Маркетинг жамоасининг кар бири 
узини бошка жамоалардан ажратиб турувчи характеряи 
,хусусиятига, белгиларига эга. Бу белгиларни таърифлаш учун 
авьало, мазкур маркетинг коллективинимг уиумзавод  
коллективи ёки миллий иктисодиёт етруктурасида кандай 
урин тутишини аниклаб олиш керак. Унинг иктисодий 
кЭДэсаткичлари кдндай? Моддий ва маънавий рагбатяантириш 
тизими кай даражада такомиллашган? Бу жамоадаги  
“психологик икдим" кандай? Шу каби саволларга жавоб 
олмок лозим.

Маркетинг ходимларининг бир-бири билан муносабати 
икки структура доирасида: формал (ёки рас.лий) ва 
неформал (ёки норасмий) домрада амалга ошади. Формал 
структура кишилариинг ишлаб чикариш ва ижтимоий 
фаолиятидаги маъмурий жикатдам мустаккамланган расмий 
алокаларини к^рсатиб б еради . Ф ормал структура  
кишиларнинг лавозим бурчларидан келиб чикувчи 'узаро 
М; носабатларига к^ра аникданади. Маркетингда неформал 
структура шахеий симпатия ва антипатиялар асооидаги 
норасмий муносабатларни, манфаатларнинг умуммйлмги, 
характерларнинг ̂ хшашлигиии, 9заро бир-бирини тушу ниш ни 
белгмлайди. Масалан, формал гурукга бирлашган ва умумий 
маркетинг масалаларини хал килувчи гурух, аъзолари билан 
д^стона алоцалар боглашни исташй мумкин. Коллектив 
аъзоларида формал ва неформал обр^ мос кеЛмайдиган 
коллар кам учраб туриши мумши. Масалан, агар маркетинг 
гуруки ракбари коллектив аъзоларинииг кур^атй яи  
козонмаса ва унинг сбруей факдт лавазими туфайли булоа, 
унинг оззифасини бир к^смини коллектив аъзеларидан бири 
уз устига олади, Ходимлар у к-ишига маояакатлар, ёрдам 
сураб мурожаат килишадй, баколи колатларда жанжални 
бир ёкдик килиб беришни иЛтимос кишшади. Коллектив 
жамоат ташкилотларига ракбарларни (профоргларми, 
группоргларни ва бошкаларни) сайлашда бепарволнк килгзн 
колларда кам шундай булиши мумкин. Натижада шахслар 
орасидаги муносабатлар формал, расмий структура  
доирасидан четдь шаклланиб, коллектива зиддиятли 
йуналишларни, низони тугдиради, бу билан аса мазкур 
коллективни бошкариш даражасини пасайтиради.
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Бундай формал структуралар доимо бир-бирига узаро 
таъсир килиб туради. Шу туфайли неформал структурали 
мунооабатларни формал алоцалар сиотемаси оркали  
тартибга солиб туриш мумкин. Чунончи, жамоада низали 
гуруклар ёки айрим ходимлар мавжуд булса, мавжуд 
конфликтни йук,отиш маркетинг буяими ва гурукчаларини 
тугри комплектлаш зарур, Жамоа аъзолари муносабатлари 
ва обрулилигинмнг ички норасмий структурасини билиш 
маркетинг коллектив и ни янада самаралирок бошкаришга йул 
очади. формал ва неформал етруктуралар бир-бирига мое 
келувчи коллективларда жипелйк яхши "пеихологик иклим", 
юксак маркетинг феодияти ва жамоат активлиги билан 
характерланади. ........

Бошяангич мекнат жамоаларини шакллантиришида 
уларнинг микдори маълум акамиятга эга. Текширишлар ва 
амалиёт куроатадики, маркетинг коллективида энг ками 10- 
15 киш и, эм г купи 2 5 -35  киши б^лганда улар тезрок  
бирлашадилар. 9га кичик коллективлар х;ам, 9та катта  
коллективлар оингари, кишиларнинг бир-бири билан 
м уносабатда будиш ини кийинлаш тиради. Кичик  
коллективларда “бирга булии,м мумкин булган кишиларни 
танлаш имконияти кам булади. Катта коллективлар эса айрим 
гурухдарга булиниб кетади - бу эеа маоалан, маркетинг 
коллективининг бир бутунлигига, жипелигига путур етказиши 
мумкин. Маркетинг коллективларини щакллантиришнинг 
бошка муким ижтимоий-психологик томони, ходимларнинг 
ёш структурасидир. Маркетинг жамоалари турли ёшдаги 
кишилардан иборат б^лмори лозимлигини, яъни у тажрибали 
стажи катта кишиларни хам, ёшларни кам уз ичига олиши 
кераклигини курсатмокда. Бу ходимларнинг билими ва 
макоратидан жуда яхши фойдаланишга камда уларнинг 
каётий ва касб макоратини ёшларга беришга булган табиий- 
ижтимоий эктиёжини кондиришга имкон беоади, ёшларни 
эса жамоа мекнатига тез ва муваффациятлирок мослашиш 
учун шароит яратиб беради ва уз касбларини яхши  
эгаллашларига имконият яратади.

Маркетинг жа^оаларида одатда ёши ва характерининг 
индивидуал хусусиятлари турлича булган, турлыча 
профессионал тайёргарликка ва лавозимга, турлича булган 
кобилият ва макоратга эга кишиларни бирлаштиради. Бу эса
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рахбарлардан Уз кули остидагиларнинг хар бирига нисбатан 
индивидуал муносабатда булишни талаб к;илади. “Кишилар”, 
"жамоа" двганда х,ар бир киши фазилати ва камчиликлари, 
■улэ^нинг барча хусусиятлариии куз олдимизга келтиришимиз 
лозим.

Маркетинг рах,барида психологик интуиция ва психологик 
одоб сингари сифаглар мавжуд булиши, кишиларнинг узаро 
муносабатларини турри мулжалга олишга ва жамоа га тугри 
рахбарлик килишга ёрдам беради. Психологик интуиция 
бошка кишилар психологиясини, уларнинг характерли 
хусусиятлариии ва хиссий кайфиятларини, характерининг 
сифатини ва хатти-харакатининг сабабларини тушу ниш 
КОбллиятидзн иборатдир. Кишиларга нисбатан эътибор билан 
к;араш ва у ёки бу ходимнинг х,атти-х,аракатини тахлил 
килишга мойиллик, психологик интуицияни ривожлантиради. 
Хаёлан узини бошкд кишининг урнига куя олиш, вазиятни 
унинг кузи билан бахолай олиш кобилияти рахбарн1.нг анча 
объектив булишига ва кишилар хат I и-харакатининг яширин 
сабабларини тушунишга имкон беради. Психологик интуиция, 
хусусан маркетингходимларини, уларнинг ижобий ва салбий 
том онларини турри бахолаш да, киш иларнинг  
имкониятларига, манфаатларига, к,изик,ишларига, характер 
хусуоиятлаоига кура ишни танлаш ва таксимлашда намоён 
булади. Психологик интуиция низоли вазиятларда турри 
мулжал олишга ва вужудга келган вазиятга кура таъсир 
курсатишнинг энг оптимал шаклини танлашга имкон беради 
ва унга рагбатлантиради.

Маркетингда психологик одоб энг самарали таъсирни 
ва психологик жихатдан к^п кулланишни таъминловчи 
муомала шаклини танлашда, куйиладиган галабларнинг 
ихчамлигида намоён булади. Чунончи, масалан, маркетинг 
булими бошлиги коник,арсиз иш юзасидан турли х,азилдан 
тортиб, айрим холларда жуда кескин гапиришгачд, танбех, 
бера олади. Бирок, бунда у “етти улчаб бир кесмори” лозим, 
“ошириб юбормоги” яхши эмас. х,ар бир аник вазиятга ва 
шароитга кура танбех бериш вариа! ти танланади. Бундай 
х,ол тажрибали, виждонли ходимнинг тасодифан "чатокдик” 
килиб куйиши ёки аксинча, виждонсиз ходимнинг уз 
вазифэсига интизомсизлик, совукконлик билан муносабатда 
булиши окибатидагина юз бериши лозим. Шундай холларда
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маркетинг булими рахбаринингтаъсири хдм турлича булади, 
албатта. Баъзан шароитнинг ва кишилар индивидуал 
хусусиятларининг турли-туманлигини *исобга олмай, нотугри 
т&нланган гапириш охднги ва таъсир курсатиш шахси 
туфайли кишилар уртасидаги узаро муноеабатларда низоли 
вазиятлар вужудга келиш хрллари куп учрайди.

Маркетинг фаолиятида юз берадиган низоли вазиятлар 
турли вазиятларга кура вужудга келиши мумкин. Масалан, 
мех,натни ташкил цилишдаги камчиликларни, х,ак,тулашнинг 
такомиллаштирилмагани, ёмон ме^нат шароитларини ме^нат 
*ак,идаги «.онунларни бузишни, рах,барлик маданиятининг 
кони^арсизлиги, узаро муносабатлар маданиятининг 
нисбатан ю^ори булмаган савиясини ва ^оказолар  
кишиларни иш фаолиятидаги учраб турадиган х,ар хил 
низоли вазиятлар, уларнинг кайфиятига салбий таъсир 
килади ва уларнинг иш фаолиятини пасайтиради, жамоадаги 
"психол оги к ик,лим"ни ём онлаш тиради, кадрлар  
кфнимсизлИгини купайтиради. Шунинг учун бу масалаларга 
доимо диктат килиш, мех,нат жамоаларини бошкдришни, 
кадрлар тургунлигини таъминловчи шартлардан биридир. 
Маркетинг фаолиятида низоли вазиятлар олдини олишнинг 
барча имкониятларидан фойдаланиш яхши натижаларга олиб 
келади.,Хар бир низо кдндай характерга эга булмасин, у ^ай 
даражада катта булмасин, барча лолларда низонинг 
сабаблари *амда уни вужудга келтирган х,олатлар диктат 
билан тахдил килиниши керак. Ра^бар *ар бир конкрет 
^одисанинг тагига объективлик билан етиши аа тегишли 
хулоса чикдриши лозим . М ар кети нг тадкик,отлари  
курсатишича, мохнат яхши гашкил этилган хдмда интизом 
анча юкори булган жойда фойда даражаси, рентабеллик 
каби фан;ат ик,тисодий курсаткичлар факдт юксак эмас, 
балки низолар х,ам анчагина кам, ходимларнинг уз 
мех,натидан катта к,оник,иш олаётганлиги кузга ташланиб 
туради. Ходимлар норозилиги юксак талабчанлик ва 
маркетинг фаолиятининг баъзи жих;атларини яхшилаш, бу 
билан мех,нат унумдорлигини ошириш истагининг натижаои 
сифатида ижобий сабабларга хдм эга булиши мумкин. Жамоа 
аъзоларининг принципиаллиги *амда камчиликлар билан 
муроса килмаслик истаги жамоанинг юксак активлиги 
туфайли юзага келади. Бундай лолларда низоларни х,ал
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килишнмнг энг яхши йули - ходимларни м аркетинг  
ф аолиятини б ош кариш га  жалб этиш нинг жуда куп 
шаклларидан янада т^ларок, фойдаланишдир. Бу жуда хам 
ошкораликка, коллектив фикрини аникдашга, маркетингдаги 
айрим м асалаларда коллективнинг хар бир аъзоси  
ахборотига имконият беради. Эркин фикр апмашиш, ишга 
дойр мунозара учун шароит яратиб беради; танкидий 
мулохазалаога тугри фикр билдириш жуда хам мухим 
хисобланади. Куп лолларда маркетинг рахбари хакамлик 

, ролини уйнайди. Мукофот так,симлашда хам, жазо чоралари 
куришда х,ам ва хоказоларда хдмиша рах,бардан масплани 
адолатли хал цилиш кутил ади. ,Купгина низоли лолларда 
худди рахбарнинг узи ходисаларга узил-кесил бахо берйши 
зарур, токи бу билан бошка ихтилофларни тугатсин ва жамоз 
фаолиятини бошкдриш Руйича жавобгарликни хам бир узига 
олеин. Маркетинг рахбари айрим кишиларнинг кизик,иши, 
уларнинг хатти-харакати сабабларини, нкзолар манбаи 
булиши, жуда хам типик холларда ходимл?т узларини кдндай 
тутишларини олдиндан кура олиши мухим ва зарурдир.

М ар кети н г ж ам оаси рахб арнинг ха. ти -х ар ака ти  
еабабларини, низолар манбаи булиши, жуда хам типик 
холларда ходимлар узларини к,андай тутишларини олдиндан 
кура олиши мухим ва зарурдир. М аркетинг жамоаси  
рахбарнинг хатти-харакати доимо объектив, халол ва хизмат 
манфаатлари томонидан так;озо килинганлигига ишонса, 
рахбарнинг обруси ошади, бу эса ж ам оада нормал  
муносабаглар урнатилишига хизмат к,илади.

3. Маркетинг рахбарининг и ш  услуби ва маданмятм

М а р ке ти н г рахбари  ка ро р  к,абул ^ил ганд а , у н и н г 
бажарилишини ташкил этганда ва кул остидаги кишилар 
ишини йазорат цилганида, у уз вазифаларига мувофик иш 
куради. Аммо хар бир рахбар бунда узига хос равишда 
бошк,арув ж араёнида  узи  учун характерли  булган , уз 
рахбарлик уолубини белгилайдиган усуллар билан х,аракат 
к,илади. Маркетингни рахбарлик услуби, рах,барларнинг уз 
к,ул о сти д а ги л а р и  билан а л ока си д а , у л а р н и н г Узаро 
муносабатида, унинг к,абул к,илган кдрорида намоён булади. 
М а р к е т и н г  р а х б а р и н и н . у с л у б и  учун  д е м о к р а т и з м
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жамоатчилик, кжсак жавобгарчилик ва сиёсий онглилик хос 
б^ямоги л озим', Рахбар услуби маркетинг коллектмвидаги 
1Ж ТИМ ОИЙ муносабатларнинг бутун й и р и н д и с и  билан 
щакллчнади, бирок; услубни танлаш ва куллаш рах,барга 
боРЛИ! .̂ Худди шу ранбар х^жалик ва тарбиявий ишларнинг 
бир-бирига чамбарчас боглик^игини тажрибада амалга 
оширади. Унинг фаолиятидаги муваффацият куп омиллар 
билан белгиланади. Булар орасида рэхбарнинг шахсий 
фазилати ва маданияти катта Урин тутади. Бунда рах,бар 
шахсий урнак курсатувчи сифатида намоён б?лади.

М аркетинг булимининг разбери - тарбиячи. У уз 
жамшемни тарбиялаш учуй юксак жавобгарликни х,ис этиш 
туйрусига зга булмори, ходимларига шу кадар таъсир курсата 
билиши кер акки , бу таъсир натиж асида уларда  
ватанпарварлик онги шакллансин, ходим ме^натга нисбатан 
ижодмй ёндашадиган булсин. Рах,барнинг уз жамоасига таяниб 
ранбарлик к,илиш санъати, кул остидагиларнинг, жамоат 
ташкилотларининг фикрларини англаб олиш цобилияти, 
айницоа мух,им ахдмият каоб эгади. Бунинг учун маркетинг 
ф аблиятидаги  м асалаларни му^окама килиш да  
коллегиаллик билиши лозим, кабул к,илииган кдрорларни 
бажармшда ходимларда ташаббус ^йротиш ва уларнинг 
ташаббусинм к^ллаб-кувватлаш учун кабул цилинган 
кдрорларни, уни бажарувчиларга кенг тушунтириш ишлари 
елйб бормори, улар билан якиндан алокдда булмоги лозим.

Маркетинг рах,бари меннатининг самарадорлигини 
фацат ох ирги матижаларга караб улчаши мумкин. Хар цандай 
ижодий мех;натда булгани сингари, маркетинг рах,барининг 
мехнатм хам шундай у.усусиятта згаии, бу мехнатнинг 
мах,су л и - карор, ода! да кдрорни кабул кил и ш га сарфланган 
вактй биЛан эмас, балки унинг фаолиятидаги пировард 
натижани х,исобга олиш билан бахдлаш эх,тиёжни объектив 
тарзда машкуддир. Ра>;бар бошцаришга кодирми? У цамдай 
хислатларга зга билиши керак? - деган саволларга жавоб 
олиш мукимдир. Уларга жавоб бермок, учун маркетинг 
ра^барининг хислатини объектив ба^олаш имкониятини 
берадиган мезонлар системасини ишлаб чик,иш зарур. Шу 
хилдаги мезонлар тавсифини куйидагича гурухдаш мумкин:

• сиёсий етуклик. Бу гурух,га куйидагилар киритилган: 
эътик,одлилик; м аъ навий-сиёсий; ходимларни
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ватанпарварлик гоялари рух,ида тарбиялашга кодирлик; 
топширилган иш учун щахсий жавобгарликни кис к,илиш; 
Халоллик; виждонлилик; шахсий манфаатларни жамоат 
манфаатларига б^йсундиришга кодирлик;

• кишиларга нисбатан мехрибон ва эътиборли булиш;
• илгорликни куллаб-кувватлаш кобилияти; принципиал* 

лик; танкидга чиламли бупит; уз-у?ини танк;ид кила билнш;-
• мехнатга муносабат. Бу гурухга куйидагилар киритилган: 

мехнатсеварлик; коллектив уртасида интизомни йулга куя 
билиш ва сакдай билиш; атрофдагиларда мех,натсеварликни 
тарбиялай билиш;

■ бил им даражаси. Бунга куйидагилар киритилган: 
техника технология ва ицтисодиётни билиш; бошк,ариш . 
структурасини ва функцияларини билиш; истикболни кура 
билишга кодирлик;

• ташкилотчилик кобилияти Бу гурухга куйидагилар 
киритилган: ходимларни танлай билиш ва улардан самарали 
фойдаланиш; кул остидагиларни мех,натга Ургатиш ва 
тарбиялашни билиш; бир мак;садга кдратилганлик, кутилмаган 
вазиятларда бошкдриш ^обилиятини йукотмаспик;

• самарали бошкариш системасини таъминлашни  
билиш. Бунга куйидагилар киради; бошк,аришнинг принципиал 
масалаларини коллегиал тарзда мухркама килишни ташкил 
килиш кобилияти, иш хак,ида киска ва аник гапириш  
кобилияти;

• ишга оид хатлар, буйрукдар, фармойишлар ёза билиш 
ва хоказолар; турли манбалардан (адабиётлар, ёзишмалар 
ва хрказо) иш учун зарур ахборотларни олиш кобилияти; 
рахбарларни ва кул остидагиларни тинглай олиш кобилияти;

■ асосланган карорларни мустакил ва тез кабул кила 
билиш кобилияти; давлат реж асини баж ариш дан  
ходимларнинг моддий ва маънавий манфаатдорлигини 
таъминлаш кобилияти; бошкарув органлари карорларини 
бажариш устидан назоратни таъминлай билиш; бошкариш 
таркибий тузилишини такомиллзштириш кобилияти.

М аркетинг рахбарининг курсатилган хислатларини 
аниклаш буйича Тош кентдаги Чкалов номли авиация 
заводида 5 баллик система буйича бир гурух экспертлар, 
шунингдек баколанаётган кишиларнинг узлари томонидан 
баколанган. Бу эса ушбу лазозим учун белгиланган умумий
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ба*они ва нормативдан четга чик;ишни аникдаш имкониятини 
берган. Олинган маълумотлардан куйидаги лолларда 
фойдаланилган:

• кайта аттестациядан утказилганда. Аттестация  
комиссия-сининг аъзолари аттестациядан Утказилаётган 
киш ига эксперт ба^оси негизида олинган хулосани  
билдиради. Комиссия ходим ^а^идаги бошкд маълумотлар 
ва курсатилган бах,олар асосида аттестациядан утказилаётган 
киши х,ак,ида карор кабул к;илади;

• ра^барлик усулини тад б и к цилганда, экспер т  
ба^оларини уз-^зини бахолаш билан ва турли маркетинг 
булими ра^барларидаги айрим хислатлар б^йича ^ртача 
норматив ба*олар билан таккослаш ра^барлик услубиии 
рационализациялаштириш й^лларини аникдашга ёрдам 
беради;

■ юкори вазифага кутариш учун кадрлар резервини 
вужудга келтиришда;

• ра^барлар ва мутахассисларни кдйта тайёрлашда;
• ра^барни ёки мутахассисни бир вазифад^н иккинчи 

аазифага кучириш, бир коллективдан иккинчи коллективга 
Утказиш *акида карор к,абул килганда;

• кадрларни тайёрлаш буйича доимий ишда.
Маркетинг рах,барларининг ишчанлиги ва маънавий-

сиёсий х,ислатларини Чкалов авиация заводида бахрлаш 
тажрибаси шуни курсатадики, бунда биринчи уринда 
эътикодлилик, топширилган иш учун шахсан жавобгаоликни 
*ис к;илиш, хдлоллик, виждонлилик, кишиларга нисбатан 
мехрибонлилик ва эътибор билан муносабатда булиш турар 
экан. Заводнинг маркетинг бошк,армаси бошлиги томонидан 
асосланган карорларни мустак,ил ва тез к;абул к;илиш 
крбилияти, шахсан интизомли булиш, мехнатсеварлик, 
ташкилотчилик кобилияти, жамоада интизомни йулга к;уйиш 
ба сакдай билиш крбилияти хам жуда юксак ба^оланар экан.

М аркетинг р а хб а р л а р и н и н г ишчанлик ва сиёсий  
хислатлари уларнинг иш услубини белгилайди. Иш услуби 
эса ушбу жамоада рахбарликнинг бутун услубига таъсир 
курсатади. Масалаи, маркетинг булими рах,барлик услуби 
унинг ходимлар билан узаро муносабатида намоён булади. 
Бошлик,ходимлар билан бевосита ва доимий алокдда булади. 
Ра*бар маркетинг ф аолиятида фак,ат кишилар ишини
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бошкдрибгина к,олмай, балки бошкд к^пгина маоалаларни 
хам х,ал этади, Шунинг учун хам ходимларни мех,натга 
аиждонан ва хдяоя муносабат рух,ида тарбиялашни рахбар 

■ жупа таъсирлм хрядаамалга с шириши мумкин. Ходимларнинг 
хаёти, мех,нати:, турмуш«, талаб ва эхтиёжларини яхши бмлган 
холда, у х,ар бир ходим ва умуман булим, гурух жамоаси 
хаётинж чг барча томонларига жуда яхши таъсир куреатиши 
мумкин ва лозим, Шуларнинг хдммцси рах,барликнинг Узига 
хос усуллари-билимни талаб ^илади. Булардан знг му*ими 
шахсий намуна курсатиши усули хисобланади. Маркетинг 
рах,бари уз б^лимида техникани ва мехмат технологиясинл 
мукаммал билиши лозим. Унинг мех,натда ва уцишда шахсий 
намуна курсатиши биринчи даражада тарбиявий ахамият 
касб этади.

Маркетинг ходими х,ак,ида доимий гамх^рлик курсатиши, 
маркетинг рахбари услубининг характерли томонидир. Бу 
шу нарсада намоён б^ладики, ходимни иложи борича уни 
узи кизикадиган, унинг малакасига, ривожланиш даражасига 
ва жисмоний кобилиятларига мос келадиган иш билан 
таъминлаш лозим. Маркетинг фаолиятининг бир ойлик 
режаси ва махсулот сотиш графикларини кенгашларда 
мухокама к,илиш ва хар бир ходимнинг онгига етказиш яхши 
хислат хио-обланади. Янги ходим (айникра ёш ходим) ишге 
келганида рахбар бир неча хдф та давомида унга ало*ида 
эътибор беради. Ходимлар жамоага киришиб кетиши учун 
унга ёрдам беради, 9ртокдашади.

Маркетинг рахбари мех,нат ва техника хавфсизлигининг 
нормал шароитларини таъминлайди. Мехнат шароити озгина 
яхшиланган хдпларда хам ишчилар уни узларининг зх,тиёж 
ва талабларига маъмурият эътибориниж далили деб 
билишларини рах,бар ёдида тутмори лозим. Маркетинг 
рахбари ходимларнинг иш хак,и масалаларига эътибор билан 
кдрайди. У хар бир ходимга иш х д к и н и н г  хугри ёзилишини 
мунтазам назорат килиб туради, халол, серхаракат ходимнинг 
иш хаки 'уртача ходимнинг иш хдкидан паст б^лишига йул 
куймайди. Рахбар юкорирок, мансаб~а кучириш учун синов 
утказганда, шунингдек нормаллаштиришда етакчи роль 
уйнайди. Чунки у хар бир операцияда иш унуми  
имкониятларини бошкалардан яхширокбилади. Топширикнинг 
бажарилмай крлиши ёки кескин равишда тез бажарилиши
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сабабларини аниклаб, у ишнинг "фойдали" ва "фойдасиз” 
киомларга булинишига йул к^ймаслиги лозим.

Маркетинг рахбари ишнинг бажарилишини мунтазам 
твкшириб бориши, х,ар бир майда-чуйда меюил® буйина 
ходимнинг иш-ига аралашаверм-аелит,. балки умимг иш 
натижал-ариии- н азо р ат цилиши лозиш.. М ар кети нг  
(бошлигинимг рахбарлик услуби учун буйрукми факат 
фармойиа! тарикасида эмас, балки асосан маслахат, 
илтимос, топшириктарзида бериш яхши натижа беради. Улар 
аник;, маълум, тугал булиши максадга N увофикхисобланади. 
Маркетинг рахбари 9з жамоасида Уртокдарча хамкорлик ва 
узаро ёрдам муносябатларини ривожлантириш учун 
жавобгардир. Жамоада яхши социал-психологик вазиятнинг 
булиши куп жихдтдан рахбар билан ходимлар уртасидаги 
муносабатга борликдир.

Фацат мустахкам интизом булган такдирдагина нормал 
иш вазиятини ва м аркетинг жамоасида тугри узаро  
муносабатларини вужудга келтириш мумкин. Мустахкам 
интизомга эса, биринчи галда, рахбарнинг талабчанлиги, 
танкид ва уз-Узини танкидини ривожлантириш билангина 
эришиш мумкин. Маркетинг рахбари ходимнинг мехнатига 
юзаки бахо берганида, кишида мехнатга нисба-тан кизикиш 
камаяди. Шунингучун рахбар ходимнинг хар бир ютугини у 
курсатган ташаббус ва эпчилликни дархол к,айд к,илиши 
лозим. Рахбар ишдаги камчилик учун жазоламок,чи булса, 
ходим бу жазони хак;к,оний ва мукдррар жазо сифатида 
англаган, бу ж азо бошк;алар учун урнак буладиган  
такдирдагина жазолаши керак. ха деб жазолайвериш, 
маркетинг рахбарининг заифлигини, топширикларни халол 
ташаббус курсатиб бажариш ва интизомни онгли равишда 
м устахкам лаш ни мук;аддас цонун туси га  киритиш  
шароитларини ярата билмаганлигидан далолат беради.

Буюк Карнегини ёзишича, ходимга танбехни купрок,хеч 
ким йугида берган яхши. Оммауртас. да макташ эса яхширок, 
таъсир курсатади. Ана шу чораларнинг хар бири ходим учун 
асосли булиши, коллективда эса унинг туфилигига ишонч 
хосил к,илиш кера.;. Акс холда мак,тов нолойик булиб 
куриниши, танбех эса нохак, булиб туюлиши табиий.

М ар кети нг рахбари касаб а  ую ш маси ва ёшлар  
жамиятларига таяниб шундай вазиятни, шундай жамоат
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фикрини вужудга келтиришга интилиши лозимки, бунда 
жамоада кар бир киши кандай ишлаётганлигини камма яхши 
билсин ва унинг хизматини тегишлича баколансин.

Маркетинг булими х,ар бир рах,барининг услуби к?п 
жихдтдан карор кабул килиш учун зарур ва етарли;ахборотни 
олиш ва ундан фойдаланишДа, унинг шахсий усули билан

жараён, узига хос бир санъат. У рахбарнинг хилма-хил иш 
усулларида намоён булади. Бу усуллар эса маркетинг 
ракбарига ушбу сохддаги оз омилкор кишиларнинг фикрини 
турли каналлар оркали аниклаш ва бу фикр-дан бошкдриш 
ж араёнида ф ойдаланиш имкониятини беради. У уз 
фикрлариии >;ар бир ходимнинг онгига етказиш учун хам 
маълум хислатларга эга булмо^и лозим.

Маркетинг рах,бари сух,батдошини шундай тинглай 
билиши лозимки, сукбат натижасида иш какида знг к^п 
даражада фойдали ахборот олишга интилмоги лозим, 
Ахборот олиш эса бош каларнинг, айникса уз кУли 
остидагиларнинг ф икрларига, гапларига, танкид ва 
таклифларига эътибор билан муносабатда булгандагина 
эришиш мумкин. Буйсунувчи киши маълум ишни бевосита 
бажаради ва бу ишни бошкалардан кура яхширок билади. 
Шунинг учун ракбар уз к,ул остидагилар билан сукбат 
Килганида, ^зи учун, айникса кимматли булган ахборотни 
олишни мУлжаллашни, унинг учун очик^аплашиш шароиуини 
яратиш лозим, Масалан, бегоналар булмаслиги керак, 
телефон кУнгирокдарини чеклаш ва хуллас четдан кеч кандай 
х,алакит килмаслиги керак. Маркетинг бошлигининг жамоа 
ва а'”рим ходимлар билан жонли алокасч жуда юксак 
бачоланади. Ж онли алок,ада факдт уз к,арорини 
билдирибгина колмай, тингловчиларга таъсир курсатиш, * 
уларда карорини яхширок; бажариш учун ташаббус ва кохиш 
Уйкотиш лозим. Куполлик билан бакириШга, сукинишига, 
маданиягсизликка асло йул куйиб булмайди. Ракбарнинг 
шахсий обруси куп жихдтдан унинг уз фикрини кай Тарзда 
бидциришга, кандай сузлашига богликдир.

М ар кети нг ф аолиятини яхши таш кил этиш учун 
ахборотларнинг ёзма манбаларидан фойдаланишда энгхуп 
даражада фойдали маълумотлар олиш учун, энг кам 
адабиётларни ёзишмаларни аникдаб олиш алох,ида ахдмият

1 2 8



касб этади. Маркетинг рах,барининг ёзишни билиши - бу 
фак,ат саводли ёза билиш эмас, балки фикрни к,иск,а ва 
равон, яхши адабий тилда баён к,илиш хдмдир. Рахбарликда 
бу уз кдрорини буйсунувчига етказиш усудидир. Маркетинг 
фаолиятини бошкдришда ёзиш мумкин булган *амма нарсани 
ёзиб куйиш керак деган крида амал к;илади. Бу буйсунувчига 
ёзилганларига к,араб, уз х,а'1ти->;аракатини аник, текшириб 
бориш, маркетинг ра^барига эса кдрорни бажарилишини 
назорат к;илиб туриш имконини яратади.

М аркетинг фаолиятининг ахборот манбаи булган 
хужжатларнинг узига хос томонларини х,исобга олиш керак. 
хужжатлар нисбатан узок, яшайди ва куп кишилар улар билан 
таниш иш лари мумкин. Шунинг учун х,ам хужжатларга  
нисбатан катта эътибор бериш, уларни хдммаучун тушунарли 
булишига эришмок,мух,имдир. Маркетингга ра^барлик услуби 
бошкариш маданиятининг маълум элементига эга б^лишни 
ва уларга амал к,илишни талаб к;илади.

М ар кети нгни  таш кил этиш ва ам алга  ошириш  
маданиятининг элементлари тегишли нормалар билан 
белгиланадиган ахлок, кридаларини (хуку к, ва этикани) уз 
ичига олади. Бундай хукук, нормалари давлат хукук, норматив 
актларида акс эттирилган булиб, уларда бош кариш  
ходимларига нисбатан умумий талаблар баён к,илинган. 
Маркетингни ташкил этиш ва амалга оширишда этика 
нормалари айник,са катта ахдмиятга эгадир. Чунки бу 
нормалар хукук, нормаларини конкретлаштиради ва у билан 
биргаликда ра^барнинг хулк,-атзори йулини аникдаб беради. 
Маркетинг ра^бари бу нормаларга амал к,илиши лозим. У 
уз ишида этиканинг гуманизм, мулойимлик, узаро ёрдам 
сингари нормаларга таянади. Шу билан бирга маркетинг 
рах,барининг ижтимоий ахдоли унинг узига хос этикасини 
>̂ ам белгилайди. М асалан, юк,ори органларга ёлгон 
ахборотлар беришга, давлат стандартларини бузишга асло 
йул куймаслик лозим. Маркетингни ташкил этиш ва амалга 
оширишда рахбарнинг маданияти, сузининг устидан чик;иш 
алох,ида ах,амиятга эга. Суз бердингми, ваъда цилдингми, 
белгиладингми - аник, мулжалланган мудцатда бажар. Кул 
остидагилар билан булган муносабатда, барча ходимлаога 
нисбатан одилона кенг к,араш, уларнинг ишларини объектив 
бах,олаш, муваффакиятлари учун уз вактида мак,таш лозим.

129



Маркетинг рахбари Уз кул оотидагиларининг хизматини Уз 
хизмати килиб олмаслиги, шунингдек Уэининг нотурри 
каракати учун жавобгарликни к,ул остидагиларнинг устига 

■ юкламаслиги лозим.
Маркетинг фаолиятида ракбарлар уртасида, ракбарлар 

билан буйсунувчилар уртасида. ходимлао билан жамоа 
уртасида мунооабатлар инсонийлик, ахлок кодексида баён 
килинган принципларга асосланмоги керак, Маркетингни 
таш кил этиш ва ам алга ош ириш  маданиятини  
такомиллаштириш - унинг барча элементларига эътиборни 
кучайтиришдир. Бу бошкариш самарадорлигини ошириш, 
бошкариш аппарати йшини аник ва пухта йулга кУйиш, 
меннат интизомини ош ириш  ва окибатда умумий  
самарадорликни юксалишига олиб келувчи омиллардандир.

Маркетинг фаолиятини кар бир конкрет колида бошкариш 
маданиятининг бирон бир томони алокида эътибор талаб 
килади. Бирок, унинг умумий даражаси куп жикатдаи вактни 
тежаш учун кураш муваффацияти билан характерланади. 
Масалан, маркетинг фаолиятида кужжатлар билан ишлашда 
никоятда к?п вак;т сарфланади. Шундай коллар кам к?п 
учрайдики, кужжатларни тузиш нинг урнаш иб колган  
формалари кужжатларни тушунишни кийин килиб кУяди. 
Хужжатнинг тили никоятда содда, ихчам булмори лоэим 
кужжатдаги ахборотларнинг мазмуни бир хил да маъно 
англаши, улар равен, тушунарли булмори керак. Жаконнинг 
купгина мамлакатлари козирги пайтда бошкарув хужжатлари 
учун махсуо стандартларни жорий килдилар. Ж а*он  
стандартларида: нимани ёзиш, каерга ёзиш ва кандай ёзиш 
ёки мяшинада ёзиш, иш кужжатларига кандай оана кУйиш, 
уларни кандай ноклерлаш, тиражлаш кузда тутилган. Бу 
Кужжатлар билай ишлаш маданиятини анча оширади, 
кужжатларни тузиш ва Укиш вактини кискартиради. 
Намунавий текСТНИнг бланкларини жорий килиш тобора кенг 
таркалм окда, бу жуда сам арали иш дир. Бу какда  
Тошкентдаги Чкалов авиация заводининг тажрибаси яккол 
далолат беради. Бундан бир неча йил олдин заводца кам 
намунавий текстли 37 бланкдан фойдаланила бошлади. Бу 
заводнинг иш юзасидан ёзишмаларини 2 марта киекдртирди. 
Йилига 100 минг машина варагини тежаш имконини берди. 
Бу ишлар айникса заводнинг маркетинг бошкармасида яхши
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натижа берди. Дамак, хужжатлар билан ишлаш маданиятини 
такомиллаштириш, бошкариш аппарети вактини тежашнинг 
ва бошкаришга сарфланадиган харажатларни кискартиришда 
мухим ахамият касб этади,

Маркетинг фаолиятида оммавий тадбирлар: йигилишлар, 
кенгашлар, мажлислар, семинарлер ва хрказолар утказиш 
маданияти катта ахдмиятга зга. Бу тадбирларнинг узига хос 
томони шундан иборатки, шу тадбирлар туфайли нисбатан 
киска вацт ичида мухокама к,илинаётган масалалар буйича 
тУла ва *ар томонлама ахборотлар алмашиш мумкин, Бундан 
ташцари бу тадбирлар жамоада гоявий-тарбиявий ишларни 
энгтаъсирчан шаклидио.

Тошкентдаги Чкалов авиация заводида бундай тадбирлар 
кенг ривожланган, лвкин шуни унутмаслик лозимки, бундай 
тадбирларни утказиш да одатда купгина ходимлардан бУлиб, 
узларининг асооий ишларида коладилар. Шунинг учун х,ам 
тадбирларни утказишда олинадиган фойдали ахборотларни, 
тадбирларни утказиш  учун квтган харажатлар билан 
так,кослаш эх,тиёжи пайдо б9лади. Маркетингда рах,барлик 
услуби куп жи*атдан «урсатилган тадбирларни Ташкил к,илиш, 
утказиш  йа уНИнг ок,ибат Семарасига уз таъсирини  
курсатишда намоён бУлади.

Маркетинг органларида куп холларда узок муддатга 
мулжалланган оммааий тадбирлар Уткаэишнинг ягона 
графиги ишлаб Мик,илади, Соф маркетинг корхоналарида 
оммавий тадбирларни утказишнинг йиллик графиги тузилиши 
максадга муйофик&ир. Чунки уларнинг фаолият «улами кенг, 
имкониятлар х,ам купдир. Соф маркетинг корхоналари уз 
граф икларида кандай тадбирлар утказилиш и, унинг 
утказилиши учун жавобгар кишилар, неча марта тадбир 
утказилиши, утказиладиган вакди ва жойи, шунингдек 
кдтнашувчилар Таркибини курсатиши лозим, бундай 
тадбирларга Зошке 9зи каби фаолият курсатувчи маркетинг 
корхоналарини жалб килиб, айникса чхши натИжа беради. 
Тадбирлар аник тасдицланган, тузилган регламент билан 
аникданган тадбирлар утказиш тартиби, тегишли методик 
материалларни масглан, "Кенгашлар хдкида Низом” ишлаб 
чикилмоги лозим.

Тошкент курилиш-пардозлаш машиналари заводида 
купдан бери "Кенгашлар утказиш хакида низом" (завод
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директори хузурида кенгаш) иш к^рмокда. Уларда кенга^ни  
белгилаш, кенгашларда кулай социал-психологик икдимни 
вужудга келтириш, катнашувчилар таркиби ва уларга 
нигбатан талаблар назарда тутилади. Кенгашни уткаэиш 
жараёни муфассал белгиланган (катто х,ар бир кенгашда 
унинг катнашчилари узинимг доимий 9рнига утириши 
х,акидаги курсатмагача бпр>. З а в о д а кяйпи масада-канон 

—ва-к,аирда мукбкама к,илинишини курсатувчи графикдан 
фойдаланилади. Масапан, товарларни сотйш буйича, 
режанинг бажарилиши, х,ар ойнинг 5 числосида, товарлар, 
запасининг колати, фойда, рентабеллик ва таннарх б9йича 
режанинг бажарилиши 10 числода тахдил килинади. Аиа шу 
масалаларни мукокама килишда катнашадиган ходимяар 
доираси аникданган кенгаш якунлари буйича аник карорлар 
Кабул килинади. Кдрорларнинг бажарилиши аса каттик, 
назорат остига олинади. Бу тажрибадан соф маркетинг 
корхоналаринмнг фойдаланйши йхши натижа берган б^лур 
эди.

Маркетинг фаолиятида маданият - бошкдриш услубининг 
энг муким йигиндиси булиб, у ходимга нисбатан ишонч ва 
мукаббатни ?зида мужассамлаштирган, оташин 
ватанпарварлик, бир максадга каратилганлик, юксак 
маданийлик, пухта уюшкоклик, аниклик каби кар бир 
маркетинг ракбари учуй намуна булмож, унга амал килмори 
лозим.
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IГ-БОБ. МАРКЕТИНГ БИЗНЕС-РЕЖАСИ

1. Маркетингни режалаштиришнинг объектив 
зарурлиги ва а^амияти

Маркетинг фаолиятини режалаштириш товарларга булган 
эх,тиёжни, барча мавжуд модций ресурсларни аниклашни, 
талаб ва таклифни режалаштиришни ва товарларни сотишни, 
истеъмолчиларга вацтида ва тулик; етказиб беришни, 
модций ресурслардан тула ва тежаб-тергаб фойдаланиш ва 
хрказоларни уз ичига олади. Товарларга булган эх.тиёжини 
режалаш тириш уз иавбатида иш турига дойр айрим  
материалларнинг керакли микдорини ^исоблаш, уларга 
булган эх,тиёжни гехникавий-ик,тисодий жихдтдан асослаб 
бериш, товарларга булган э^тиёж режаларини тузиб, тегишли 
корхоналар ва савдо таш килогларига топш ириш , бу 
режаларни бажариш кабиларни уз ичига олади. Эх,тиёж 
режалари мах,сулот бирлигига материал саоф к,илиш 
нормалари асосида тузилади. Маркетинг б^лими ва гурух,и 
режалаштириш билан шурулланувчи ташкилотлар билан, 
биргаликда моддий ресурсларни аниклайди ва хуюобга 
олади. Бунда улар даврий х,исоботлар ва мавжуд модций 
ресурсларни инвентаризация к,илиш материалларига  
асосланиб иш куради.

Товарларни истеъ молчиларга сотиш р еж ал аш - 
тирилаётганда истеъмол килинмай к,олган материаллар, 
давлат буюртмалари, ички имкониятлардан фойдаланиш 
тугрисида топш ириклар ва материалларга берилган  
талабном алар ^исобга олинади. Товарлар ишлаб  
чикдрувчилардан истеъмолчиларга уз вак,тида ва тула етиб 
бориш ини реж алаш тириш  махсус талабном аларни  
солиштиришни, уларни бажариш учун товарларни етказиб 
берувчиларига топширишни, материаллар етказиб бериш 
*ажми ва муддатларни белгилашни, кандай транспорт 
воситалари билан таш иш ни ва сотиш ш аклларини  
белгилашни ^амда товарларни омборларга келтиришни уз 
ичига олади. Товарларни тугри ва тежаб-тергаб сарфлашни 
режалаштириш хом-ашё, материаллари ва ёк,илги сарфини 
нормаллаштиришни, ускуналар, машина ва механизмлардан
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фойдаланиш курсаткичларини белгилашни, шунингдек моддий 
ресурсларни сарфлаш ва асосий фондлардан фойдаланиш 
устидан назорат «.илишни кузда тутади.

М аркетинг куйидаг принциплар асосида  
режапаштирилади:

Миллийлик принципи: маркетинг бизнес-режалари, 
-  аввало хукума! сиёсашни ат<с5тшради.си^сий''рахбарликни 

хужалик ра^барлигидан ажратиб булмайди, улар бир бутун 
рахрарликдир. Бу принцип хужалик вазифаларини х,ал зтишда 
принципиалликни ва давлат манфаатлари нуктаи назаридан 
ёндошишни талаб килади. Миллийлик принципи маркетингда, 
махаллийчилик, миллатчилик ва к,ариндош,члликка мутлако 
й^л куймайди.

Етакчи бугин принципи. Хукумат^ар бир режалаштириш 
боскичида энг му*им хужалик вазифаларини илгари 
сурадики, миллий ик,тисодиётнинг янада юксалиб бориши 
ва республика ик,тисодиётининг мустах,камлаб бориши ва 
уша вазифаларнинг бажарилишига богликдир. Бу вазифалар 
х,с»мма боскичларда *ам бир хил булмайди. Масалан, бозор 
ицтисодиётига утишнинг шу кундаги боскичида маркетинг 
бизнес-режаси бозорни, энг аввало, истеъмол буюмлари 
билан туйинтириш, саноат корхоналарини эса энг янги 
техника ва технология билан ва умуман иктисодиётимизге 
бу муаммоларни ^езрок *ал этиш учун к'уплаб чет эл 
инвестицияларни жалб «.илишга й^налтирмоги лозим. Ян;ин 
келажакда миллий иктисодиётни ривожлантиришнинг асосий 
й^налиши ишлаб чицаришнинг прогрессив ва иктисодий 
жи^атдан самарали тармокдарини тез суръатлар билан 
устиришга кдражлиШи к^зда тутилмокда. Маркетинг бизнес- 
режаларида ана шу етакчи бугинларни бирлнчи навбатда 
таъмин этишни кузда тутишлари зарур.

Илмий-техника жи^атдан асосланганлик принципи. Бу - 
фан ва техника ютукдарини ^исобга олиш демакдир. Бу 
принцип объектив ик,тисодий к,онунларни билиш ни, 
ик,тисодиётни янада ривожлантириш  учун талаб ва 

. эх,тиёжларни х,исобга ола билишни тацозо килади. Маркетинг 
бизнес-режалари реал булишни, техника янгиликлари, 
прогрессив нормалар куллашни талаб к,илади. Маркетинг 
бизнес-режалари >;озирги даврнинг ик,тисодий крнунлари 
асосида тузилиши лозим. Маркетинг бизнес-режаларининг
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илмий асосланганлиги куп жи^атдан уларнинг ик,тисодий- 
математик моделлар ваусуллар хдмда компьютер, х,исоблаш 
техникаларидан фойдаланиб тузилиш ига богликдир. 
Маркетингни бизнес-режасини тузишда юк,орида к,айд 
к;ил'инган принциплардан ташкдри демократик централизм 
ва бошка принципларга *ам асосланилади. Маркетинг 
бизнес-режаси миллий ик,тисодиёт бизнес-режасининг 
му*им ва ажралмас таркибий к,исмидир, Маркетинг бизнес- 
режаларини барча корхоналар, курилиш ташкилотлари, 
вазирликлар, идоралар томонидан в" республикамизнинг 
марказий режалаштириш органлари хам тузади. Демак, 
маркетинг бизнес-режалари миллий ик;тисодиётнинг барча 
тармок; ва бугинларида тузилади.

М аркетинг бизнес-режалари таксим к,илинадиган 
ма^сулот номенклатурасининг амал к,илиш муддатлари, 
кулами ва режалаштириш даврига караб бир к,анча турга 
булинади. Амал килиш даврига к,араб, улар перспектив ва 
жорий режаларга, жорий режалар уз навбатида йиллик, чорак 
ва ойлик режаларга булинади. Амал к,илиш куламига к,арабт 
маркетинг режалари: республика, тармок;, корхон« ва соф 
маркетинг корхонаси бизнес-режаларига булиниши мумкин 
П ерспектив м аркетинг бизнес-реж ал ар и , узига хос  
хусусиятларга эга булиб, улар фак,ат айрим курсаткичлар 
буйичагина тузилади. Бунда узок, муддатга мулжалланган 
товарлар, ресурсларнинг му^им турлари буйича сарфлаш 
нормалари ва уларга булган эх,тиёж бутунича та.;миний 
тарзда корхоналарда ва ташкилотларда х,исоблаб чикилади. 
Республика, район ва.айрим хужаликлар буйича, мух,им 
товарлар буйича моддий баланслар тузилади. Бу баланслар 
перспектив режаларни ишлаб чикиш мак,садида тузилиб, бу 
режалар моддий ресурслар билан асосланади.

Йиллик маркетинг бизнес-режалари жорий режанинг бир 
1<исми булиС, улар да товарга булган э\тиёж ва бу эх,тиёжни 
к,оплаш манбалари келгуси йил учун лник^анади. Бу рёжада 
жисмоний шахслар, асосий за ёрдамчи хужаликларнинг, 
ш унингдек ишлаб чик,ариш билан боглик, булм аган  
со^аларнинг х,ам э>;иёжлари курсатилади. Чорак ва ойлик 
маркетинг режалари, юкорида келтирилган перспектив ва 
йиллик рёжалардан куп жи^атдан ажралиб туради. Улар факат 
куйи маркетинг ташкилотлари ва корхоналарида тузилади.
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Бу режалар товарларнинг курсатилган номенклатурам  
буйича тузилади.

Республика маркетинг бизнес-режалари товарларни 
ички ва ташк,и бозорда сотишни, экспорт ва импорт 
режаларини тузишни, маркетинг бюджетини аникдашни, 
тармок, режалари эса шу вазирлик ва идораларга царашли

олади. З.авод-фабрика режалари х,ар бир корхонада  
гузилади. Корхонада маркетинг режаси, аввало товаргэ 
булган эхгиёжнинг хомаки, дастлабки х,исоб-китобларга 
асосланиб ишлаб чик,илади, чунки кдтъий режа тузиш учун 
ишлаб чикариш ва капитал курилиш нкнг х,ажми х,али 
тасдикдан маган булади.

Маркетинг бизнес-режалари миллий ик,тисодиёт режаси 
ва корхоналардаги бизнес-режанинг хамма к,исмлари билан 
чамбарчас боглангандир. Масалан, ишлаб чикариш дастури 
билан маркетинг бизнес-режалари бир-бири билан, айни^са 
узвий боглангандир. Ишлаб чикдриш дастури моддий 
ресурсларга булган эх,тиёжни белгилаб берувчи бошлангич 
хужжатдир. Купгина корхоналарда ишлаб чик,ариш дастури 
р еж ал аш ти р и л аётгани д а ишлаб чик,арилаётган  
махсулотларнинг сифатини яхшилаш режаси х,ам ишлаб 
чик,илади Бу режа х,ам маркетинг режасида уз аксини 
топиши керак. Маркетинг бизнес-режаси янги техникани 
к,9лланиш (техника тарак,к,иёти, мехнат унумдорлигини 
ошириш) режалари билан хам богли^. Янги техникани 
ривожлантириш режаси маркетинг бизнес-режаси билан 
икки томонлама богликдир: биринчидан, янги техникани 
ривожлантириш иши маълум моддий харажатларни талаб 
Килади; чунончи тажриба утказиш макрадида ясаладиган 
нам уналарга х,ар хил м атериаллар иш латилади. Бу 
материаллар маркетинг бизнес-режасида албатта акс 
эттирилади; иккинчидан, м аркетинг бизнес-реж аси  
тузи л аётган ид а  техника тарак;к;иётининг сарф лаш  
нормаларига таъсири ва шу муносабат билан сотиладиган, 
талаб килинадиган ёки ресурслар мкадори хисобга олинади. 
Маркетинг бизнес-режалари махсулот таннархи режалари 
ва молиявий режалар билан хам узвий богланган. Маркетинг 
органлари махсулот кийматининг асосий кисмини ташкил 
этувчи ишлаб чик,ариш всситалари билан таъминлаб,
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махсулот таннархининг кам айиш ига еа ф ойданинг 
купайишига таъсир этади. бу х,ол маркетинг бизнес-режасида 
уз аксини топади. Бунда биз м атериал сарф лаш  
норм ларини пасайтириш , м атериаллар, ёнилги ва 
хоказоларни гежаб-тергаб сарфлаш топшириклари х,ак;ида 
фикр юритмокдамиз.

Маркетинг бизнес-режасининг молиявий режа билан 
богликлиги куйидагилардан иборат; корхоналар купинча 
мавсумий ва бошкд запаслар учун банкдан к,арз ол'ади, бу 
кдрзлар уларнинг молиявий режаларида акс эттирилади. 
Айланма маблаглар нормаси хом-ашё материаллар ва 
ёк;илги запаси нормасига ва бошкд нормаларга боглиедир. 
бу нормаларнинг хаммаси мрркетинг режасида уз аксини 
топади.

2. Маркетинг бизнес-режасининг меъёрий негизи

Кар кандай режа, шу жумладан, маркетинг бизнес- 
режаси хам узининг илмий Жихатдан юксак даражада  
асосланган норматив негизига эга булган такдирдагина унинг 
режаси хак,к,оний ва прогрессив булиши мумкин. 
Нормативлар режалаштириш учун зарур булган нормалар 
йигиндиси булиб, улар асосида хисоб-китоблар к,илинади, 
хужалик алокдлари урнатилади, шартномалар тузилади, 
махсулотлар сотилади ёки келгирилади ва хоказолар.

Маркетингда кулланиладиган нормативларни куйидагича 
туркумлаш мумкин:

Нормативлар
гурух,и

Нормативлар

1. Таш килий- 
Хукукий 

нормативлар.

1. Маркетингни режалаштириш ва 
ташкил к,илиш буйича энг мухим к,онунлар 
ва актлар.

2. Давлат, ишлаб чикариш корхоналари 
ва бирлашмалари хакида Низом.

3. Маркетинг органлари хак,ида Низом.
4. Товарларни етказиб бериш 

хак,идаги коидалар.
5. Товарларни етказиб беришнинг 

алохида шартлари.
6. Транспорт ташкилотларининг Устави.
7. Товар етказиб берувчипарнинг товар 

бериш нормаси
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II. Номенклатура- 
сифат нор- 
мативяари.

1. Стандартлар ва техник шартлар.
2. Давлат классификатори.
3. Кар хил ташкилотлар томонидан 

таксимланувчи махсулотлар номенклату- 
раси (Узбекистан Республикаси Макро- 
иктисодиёт ва статистика вазирлиги,

4. Улгуржи савдо нули билан 
таъминланувчи махсулотлар 
номенклатураси.

III. Ишлаб 
чикариш  

воситаларидан

1. Хом-ашё ва материалларни сарфлаш 
нормаси.

2. Асбоб-ускуналардан фойдаланиш
фойдаланиш ва норма-тивлари.

сарфлаш
нормалари.

3. Инструмент, детал, буюмларнинг 
эскириш муддати.

4 Ишлаб чикариш талаблари ва тайёр 
махсулот чикиши нормативлари.

5. Ташиш ва сакдашда махсулотларнинг 
талаб нормалари.

IV. Айланма 
маблагларнинг 

айланиши ва 
запаслар нор- 

матпвлари.

1. Товарлар запасларининг нормаси:
а) ишлаб чикариш нормаси;
б) товар етказиб берувчилардаги 

(тайёр махсулот) нормаси;
в) йулдаги нормаси;
г) таъминот, сотиш ташкилотлари 

базаларидаги нормаси;
д) умумий норма;
2. Айланма маблаглар запаслари 

нормаси.

V. К.иймат нор- 
мативлари. 1. Асбоб-ускуна ва материалларнинг 

прейскурант бахолари.
2. Материалларнинг режадаги бахо- 

лари.
3. Транспорт тарифлари.
4. Хизматлар учун устама ва имтиёзяар.
5. Шартномаларни бузилганлиги учун 

жарима санкциялари.

Маркетинг органлари ана шу нормативлар эсосида иш 
юритадилар. Куйида шу нормативларнинг айримларига 
кискача изох, бериб утамиз. Давлат ишлаб чикариш  
корхоналари ва бирлаш м алари хакидаги низом да  
маркетингни ташкил к,илиш за режалаштириш х,ак,ида йул-
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йурик курсатилган булиб, х,ар бир корхона ва бирлашмалар 
узларининг маркетинг фаолиятини ана шу курсатмалар 
асосида амалга оширадилар. Маркетинг органлари хакидаги 
низошла, уларнинг иш фаолиятилари тупик ва х,ар тарафлама 
белгилаб берилган. ‘

Махсулотларни сотиш хдкидаги низомда мах,сулот ишлаб 
чикарувчи корхоналар билан истеъмолчилар уртасида 
тузиладиган шартномаларни гузиш тартиби ва муддатлари, 
режа ва иктисодий асослари, хар иккала томон унун 
белгиланган сифат, компонентлилик ва хрказолар курсатилади. 
Бу хужжатда мах,сулотларнинг кисоб-китоб  тартиби, 
томонларнинг шартномаларни бузганлиги учун моддий 
жавобгарлик даражаси микцсри ва х,оказолар курсатилади.

Махсулотларни етказиб бериш хдкидаги низомда акс 
эттирилган купгина конун-коидалар умумий характерда 
булгани сабабли, мах,сулотларнинг узига хос хусусиятлари, 
уларни етказиб бериш буйича алох,ида шартлар (кабул килиш, 
ортиш-тушириш, *исоб-китоблар, ураш ва мух,офаза килиш 
кабилар) ма^сулот етказиб беришнингалох,ида шартларида 
9з ифодасини топтан. Шунинг учун х,ам мах,сулотларнинг бу 
турлари буйича ало^ида шартлар белгиланади.

Махсулотларни истеъмолчиларга етказиб беришда 
транспортнинг ахдмияти жуда каттадир. Шунинг учун *ам 
маркетинг органлари юкларни ташиш тартиби ва коидалари 
х,акида муфассал билимга эга булмоклари лозим. Улар 
"Узбекистан темир й^ллари Устави” , “Ичкм сув транспорти 
Устави” да ва бошка ^ужжатларда уз аксини топгандир. 
Масалан, “Узбекистан тв 1*.,ир йуллари Устави” да юкларни 
ташиш борасида темир йулнинг ва унинг хизматидан 
фойдаланувчи томонларнинг х,укук ва бурчлари атрофлича 
ёритилгандир. Бу хужжатда юкларни ташиш, ортиш-тушириш, 
багажга бериш, шунингдек, темир йул Уставидан яхширок 
фойдаланиш, кж  ташиш масофасини кискартириш, юкларни 
сифатли ва курсатилган муддатларда етказиб бериш, юк 
ташищжинг прогрессив методларини кулланиш каби 
тадбирлар >;ам уз аксини топган. Махеулотни етказиб 
беришни режалаштиришда уларнинг транспортда ташиш 
усулларини танлаш алокида ахдмиятга эгадир. Бу борада 
етказиб бериш, транзит ва буюртма нормаларнинг даражаси 
албатта эътиборга олиниши лозим.

139



Мол етказиб берувчининг истеъмолчига етказиб бериши 
лозим булган товарларнинг энг оз микдори етказиб бериш 
нормаси дейилади. Етказиб бериш нормаси кднчалик куп 
микдорда булса, товарлар шунчалик к;иск,а муллят ичида 
келиб тушиши лозим булади ва, демак, у товарларнинг запас 
микдори хам куп булади ва аксинча. етказиб бериш нпрмапи 
к,анчалик кам микдорда булса, товарларни шунчалик тез- 
тез етказиб бериш ва запасни оз'ушлаш лозим булади. 
Товарлар етказиб бериш нормаси мол етказиб берувчи билан 

„ истеъмолчи корхоналар уртасида тузиладиган шартномада 
ва бошкд хужжатларда белгиланади.

Транзит усулида товар етказиб бериш деб, мол етказиб 
берувчи корхонанинг бевосита истеъмолчи манзилига 
жунатадиган ма^сулотнинг энг кам микдорига айтилади. 
Транзит усули билан сотишда, етказиб бериш нормаси 
транзит нормалари хам юритилади. Омбор усули билан 
товарлар сотишда эса товарларни етказиб б^риш нормаси,

товарларнинг булинувчанлиги билан белгиланади. 
Масалан, сим калаваларининг к,ирк;илиши, тунуканинг 
кесилиши, суюк, ёк.илгиларни (ёг-мойни) к,уйиб бериш 
кабилардир. Транзит нормаларидан ташкдри, улардан анча 
камрок микдорда белгиланувчи буюртма нормаларини *ам 
ажратмок; лозим. Улар бир тур (ном сорт, улчамдаги) 
товарларнинг энг кам микдорини белгилайдилар аа мол 
етказиб берувчилар бу(ортма юзасидан ушбу товарни 
тайёрлаб беришни уз зиммаларига оладилар. Буюртма 
нормалари истеъмолчиларга ва айник;са истеъмолчиларга 
анча кулайликлар яратади. Масалан, транзит нормаси 
кисобидан мол етказиб берувчи корхонага истеъмолчи 
томонидан турли хил сорт, улчамдаги товарлар тайёрлашга 
буюртма берилса, мол етказиб берувчи бу буюртмани 
бажаришга мажбурдир. Айтайлик металл курувларининг 
транзит нормаси 65 тонна булса, истеъмолчи бу норма 
х,исобидан бир неча хил цувурга буюртма бериши мумкин, 
лекин хдр бир хил кувурнинг микдори буюртма нормаси 
микдоридан кам булмаслиги ва албатта, кувурлар корхона 
ишлаб чик,арадиган кувурларнинг туридан булмоги шарт.

М ахсулотларнинг сифат курсаткичлари маркетинг 
бизнес-режасида албатта эътиборга олинмоги лозим. 
Мах,сулотлар сифатини белгялашда стандартлар мух,им роль
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уйнайд и . Бу хужжатда м ах,суяотларнинг сиф атини  
характерловчи кУрсаткичлар йигиндиси акс эттирилади. 
Сгандартлар давлат томонидан белгиланади ва республика 
ахамиатига зга булади. Улар биргаликда махсулот сифатини 
белгиловчи техник шартлардан (ТШ) хам фойдаланилади. 
Техник шартлар айрим вилоят, туман, айрим тармокдар, 
корхоналар мик,ёсида амал к,илиши мумкин. Улар вактинчалик 
ёки тахм иний  ха ра ктер га  хам эга булиш и м умкин. 
Умумдавлат классификатори ишлаб чикдриш воситаларини 
так,симлаш ва уларни ишлаб чикдриш, етказиб беришда кагга 
ахамиятга эга булиб, у товарларни давлат мик,ёсида бир 
системага келтириб, хамма турини уз ичига олади ва >;ар 
бирига маълум шартли белги белгилайди.

Мамлакатимизда товарлар маркетинги билан бир кднча 
идора ва ташкилотлар шугулланмокда. Уларнинг хар бирида 
узлари  учун белгил ан ган  ном енклатура бор. Бу 
номенклатурами аник билиш режаларнинг адреслилигини, 
бугинлараро алок,аларни белгилаб беради. Барча товарларни 
бирон мацсадга йуналтирилганлиги ва цайси ташкилот 
та^сим л анаётганл ига  к,араб м арказлаш тирилган  ва 
м арказл аш тирил м аган  холда таксим ланувчи
номенклатурадаги махрулотларга булинади.

Марказлаштирилган холда та^сймланувчи товарларга 
(умумдавлат ном енклатурасига ) У збекистон  баланс 
ном енклатураси  ёки миллий ик,тисодиёт реж аси 
ном енклатураси  хамда вазирликлар том онидан 
такримланувчи махсулотлар киради. Марказлаштирилмаган 
холда таксимланувчи махсутот номенклатураси Узбекистон 
Республикаси Макроиктисодиёт ва статистика вазирлигининг 
территориал органлари кдйси идорага буйсунишидан кдтъий 
назар, шу районда жойлашган барча истеъмолчиларга 
такримлаш режалари тузиладиган ресурсларини Уз ичига 
олади. Товарлардан фойдаланиш ва сарфлаш нормаларига 
шу бобнинг кейинги параграфларида алохида тухталиб 
Утамиз.

Маркетинг бизнес-режаларида киймат нормативлари 
алохида урин тутад и . П рейскурант бахолари 
(м атериал л арнинг реж ад аги  бахолари) м арке ти н г 
органларининг товар обороти курсаткичини белгилашда, 
махсулот етказиб берувчилар, транспорт ташкилотлари ва
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истеъмолчилар билан х,исоб-китоб килишда ва х,оказоларда 
кенг иш латилади. Транспорт тариф лари транспорт 
ташкилотларининг, имтиёэлар ва устамалар эса сотиш 
ташкилотларининг хизмат хдкдари х,исобланади. Улар шу 
тармокдарнинг барча харажагларини коплай оладиган ва 
нормал микдор да рентабелликни таъминлайдиган даражада 
белгиланади. Бу кУрсаткичлардан маркетинг органларининг 
муомалахаражатларини, даромадларини ва рентабеллигини 
режалаштиришда фойдаланилади,

Шартномаларни бузганлиги учун туловлар миедори 
маркетинг биэнес-режаларининг бажарилишига катта таъсир 
кУрсатади. Улар, агар мол етказиб берувчиларни курсатилган 
мудцатда, маълум микдор ва сифатдаги мах,сулотни етказиб 
бериш га  мажбур к,илса ва интизом га  ур гатса , 
истеъмолчиларни эса шу мах,сулотларни уз вацтида маълум 
микдор ва сифатда олиб кетишга Ургатади. Санкциялар 
м арке ти н г б и зн е с -р е ж а л а р и н и  тузиш ни
муклммаллаштиришга х,ам ундайди.

3. Эхтиёжларни аницлашнинг прогрессив 
усуллари

Миллий иктисодиёт ёки умуман ижтимоий х,аётнинг барча 
жабхаларида маълум нормативларга асосланиб ищ курилади, 
Масалан, у норматив истеъмолни ишлаб чИк,ишда хдмда 
ахолининг турли хил эх,тиёжларийи кондирадиган моддий 
бойликлар ва хизматлар билан таъминлашдир. Иотеъмол 
куроаткичлари системаси куйидагиларни уз ичига олади: 
истеъмол норма ва нормативлари йигиндиси  *амда 
ах,олининг якка тартибда истеъмолининг (харажатларининг) 
пул ифодасидаги хджми ва структураси; Текин хизматлар 
билан таъминланганлик норм ативларидан 'иборат ва 
хрказолар.

Д аром адлар ^и соб и га  конД ириладиган  ш ахсий 
эхтиёжларни аниклаш ва ба^олаш, истеъмолга булган 
норматив ёндашишнинг асосини ташкил этади. Рационал 
истеъмол нормативлари ва уларга мувофик, келадиган' 
даромадлар нормативи системаси а^олининг айр ;м 
товарларга хдмда хизм атларга ва умуман уларнинг 
таъминланганлик нормативлари йигиндиси инструментики,
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унинг ёрдамида хал« фаровонлигини ошириш аа ижтимоий 
муаммоларини х,ал килишга дойр миллий ик^тисодиёт 
режаларининг мак,садини микдор ва сифат жи^атдан 
ифодалаш мушкул эмас. Истеъмолчи эитиёж ларини 
ани^аш нинг норматив методлари а^олининг у ёки бу гурух,и 
истеъмолининг илмий асосланган нормаларини *исоб-китоб 
Килишга асосланган хрлда белгиланади. Улар а^олининг 
физиологик э*тиёжларини, жинси ва ёши структурасини 
хдмда иш билан бандлигини урганишга асосланади.

Харидор э^тиёжини аниклашнинг норматив методлари 
ахрли турмуш даражасини улчашнинг мух,им шарт-шароити 
*исобланади. Бунда а \олининг моддий бойликлар ва 
хизматларга илмий асосланган нормалари мавжудяиги 
назарда тутилади. Рационал нормалар даромад ва 

я» нархларнинг муайян нисбатига буйсундирилмаган. Улар 
режалаш тириладиган даврга богли^ эмас. Рационал 
нормалар максадли функцияларни режалаштмриш учун 
дастлабки микдор х,исобланади, чунки улар э^тиёжлар билан 
богликдирлар.

Ах,олининг ж инси , ёши яшаш территорияси  ва 
профессионал гурухдарга ку>ра таба^алашган рационал 
нормалар бир йилга белгиланади. *о з и р ги  пайтд а  
овкатланишнинг табацалашган нормалари хдмда озик,-овк;ат 
ва ноозик-ов^ат товарларнинг му^им турларини истеъмол 
к,илишнинг рационал нормалари медицина илмий-тад^икот 
институтлари томонидан ишлаб чик,илган. Айрим оэик-овкат 
ма^сулотларини истеъмол килишнинг рационал нормалари 
а^оли жинси ва ёш составининг физиологик э^тиёжлари 
х,исобга олинган ^олда ишлаб чик,илган. Ахрли жон бошига 
керак б^ладиган кийим  ва пойаф залнинг рационал  
Нормалари айрим хусусир.тларига кура, яъни баъзилари 
алмаштириб туриш, баъзилари узок,чидаш хусусиятига кура 
фарк, к,илади. Мебель, атторлик моллари, идиш-товокдар, 
босма буюмлар, соатлар, телевизорлар ва шу кабиларнинг 
керак буладиган рационал нормалари турли хил белгиларига 
кура (хужалик учун зарур буюмлар ва *оказолар) гурухларга 
булиниши мумкин.

Талаб к,илинадиган хизматлар нормалари. Матлубот 
сохдсида талаб к;илинадиган хизматларнинг рационал 
нормаларидаги методлар билан белгиланади. Мрли жон
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боши ^исобига х,ак,ик,атдан истеъмол к,илинадиган товарлар 
билан уларнинг рационал нормаларини так,к,ослаш, моддий 
бойликлар ва хизматларга болтан талабнинг кондирилиши 
д араж асини  иф одалайди. Шу билан б ир га  а>;оли 
талабларининг норматив х,исоб-китоблари мураккаб вазифа 

— ^исобланади. Уни >;ал к-илиш учуй э^тиожларпинг сифат 
характеристикалари бил^ан бир к,аторда бу э*тиёжларнинг 
микдор куроаткичлари ><исоб-китоблари *ам бир вак,тнинг 
узида олиб борилиши керак. Норматив бюджетлар бундай 

, *исоб-китоблар учун асосий воситадир. Норматив бюджет 
деганда оила (ёки ёлгиз киш и)га  маълум истеъмол 
предметларининг йитндиси, озик,-овкрт товарлар ва бошк,а 
хизматлар х,ак,ини тулаш учун зарур б^лган пул маблаглари 
суммаси назарда тутилади.

Х исоб-китобларга  асос цилиб олинган истеъмол 
нормалэрига кура, бюджет минимал ва рационал бюджетга 
ажратилади.

Минимал бюджет деганда конкрет тарихий шароитларда 
малакасиз ме^натда банд булган ишчи узини нормал цайта 
тиклаш учун етарли булган пул маблаглари назарда тутилади. 
Бунда энг зарур предметлар (озик,-овк,ат, кийим-кечак ва шу 
кабил??) билан бир к,аторда оиЛанинг моддий-маиший 
товарлар ва хизматларга харажатлари хам х,исобга олинади.

Рационал бюджет ахолининг ок,илона, илмий асосланган 
э^тиёжларини туларок ^ондирувчи истеъмол нормаларига 
асосланади. Норматив бюджетлар оиладаги турли ёш, жинс 
составлари, мамлакат районлари, вак,т даврлари учун 
тузилади. Норматив бюджетлардан миллий иктисодиёт 
режаларининг оптималлик мезонларини х,исоб-китоб 
килиш да, истеъмол ш аклларини тузиш да, истеъмол 
даром адлари  х ,исоб-китобида ва шу кабиларда 
фойдаланилади.

Ахолининг талаб ва истеъмоли, кишиларнинг у ёки бу 
манфаатларига эхтиёжлари куп жи^атдан истеьмолчиларнинг 
умумий маданияти, илмий хусусиятларй, табиий-икдим 
шароитларига кура аникданади. Бу омиллар таъсирида 
истеъмолчиларнинг айрим товар ва хизматларга талаблари 
вужудга келтирадиган одат ва анъаналар тарихан шаклланади. 
Ахрлининг талаби, шахсий ва ижтимоий истеъмолларини 
фарклаш лозим. Шахсий ис.еъмол талабдан ишчи, хизматчи,
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айник,са колхозчи оилалари томоркдпаридан ёки мех,натга 
натурал как, тулаш тартибида сглинадиган озик.-овк.ат 
ма*сулотлари буйича фарцланади. Талаб ва шахсий 
истеъмол уртасидаги бошк,а фарк,, таклиф этилаётган 
товарлар купинча талабга мувофик, эмаслиги ва бундай 
лолларда истеъмол ва талабнинг структураси ва состави 
бир-бирига мувофик, келмаслигидандир.

А*олининг талаб ва истеъмоли купинча ик,тисодий ва 
табиий омиллар таъсирида шаклланади. Бу омил арнинг 
асосийлари товар ва хизматларни таклиф этиш даражаси; 
ахрли айрим категориясининг даромадлари даражаси; 
чакана нарх ва таклифлар индекси хдмда муносабатлари; 
истеъмол предметлари запаси; ах,олининг демографик 
таркиби; ишлайдиганларни мех,нат фаолияти характерига 
кура такримлаш; табиий-икдим шароитларидир. Ик,тисодий 
омиллардан нарх ва даромадлар даражаси купрок, таъсир 
к,илади. Бошк,а тенг шароитларда нарх ошган сари талаб • 
нисбатан камайиб боради. Пул даромадлари х,ажми ошгани 
сари ах,олининг товар ва хизматларга талаби лам ошиб 
боради. Турли омилларнинг талаб даражасига таъсирини 
микдорий бах,олашда тахдилнинг статистик методларидан 
кен г ф ойдаланилади. Бунда талабга  таъсир этувчи 
омилларнинг регрессия (талаб функциялари) тенгламаси 
тузилади, истеъмол ва талаб функциялари фаркданади. Улар 
оммавий статистик маълумотлар буйича х,исобланиб, у ёки 
бу категориядаги ах,олининг даромадлари, ёши, жинс 
составига кура гурух,ланган оиланинг умумлаштирилган 
характеристикаси кисоблаб чицилади. Агар омиллар мазкур 
давр моменти учун узгарувчан микдор булса, унга мувофик, 
келувчи функциялар богликлик талабнинг (истеъмолнинг) бир 
омилли ва куп омилли функционал моделларини тузишга 
асос булиб хясобланади.

Талаб ва истеъмол к,онуниятларини урганиш  
истеъмолнинг мак,сад функциясини шакллантириш имконини 
беради. Истеъмол, шунингдек, унга маълум даражада тенг 
булган (турмуш даражаси функцияси, фаровонлик функцияси, 
ижтимоий фойдалилик функцияси, истеъмол функцияси) 
мак;сад ф ункциялари миллий ик,тисодиёт режасини 
оптималлаш вазиф аларининг максад функцияларини 
белгилайди. Бу функция ишлаб чик,аришнингумумий мак,сади
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- ж ам ият аъзолари эх;тиёжларини янада тулицрок 
крндиришга асосланади. Ма^сад функциясининг айрим 
истеъмол бойликлари буйича хусусий хосилалари ижтимоий 

, фаоовонлик (ижтимоий фойдалилик) нинг мазкур бойликусиш 
бирлиги ^исобига ортиб боришини ифодалайди..

Айрим истеъмолларнинг усиш ва к;оник;тирилиши 
да-ражаларм миедорий ифодага эта фулиши мумкинлиги 
назарда тутилса, бу барча моддий ва маънавий истеъмоллар 
йигиндиси «.ониктиришнингусишини умумлаштирилган *олда 
ифодаловчи назарий функцияни шакллантириш имконини 
яратади. Айрим эх,тиёжларнинг ривожланиш ва крниктирилиш 
даражаси микдорий ифодага эга булиши мумкинлиги 
туфайли, у моддий ва маънавий э^тиёжларнинг бутун 
мажмуини к,ониктирилишини умумлашган куриниш да 
ифодаловчи функцияни шакллантириш имконини беради,

Истеъмолнинг мак,сад функцияси и  =  ЩУ) жамиятининг 
моддий э^тиёжларини дондириш даражасини ифодаловчи 
кисман фаровонлик функцияси х,исобланади. Узгарувчилар 
вектори У £ О истеъмол сох;асида фойдаланиладиган 
ма^сулот ва хизматларнинг хилма-хил турларини Уз ичига 
олади. и (У) нинг мавжудлиги истеъмол бойликларини 
гартибга солишга алокддор бир цатор аксиомаларнинг 
бажарилишини назарда тутади.

Истеъмол мак,сад функциялари (ИМФ) нинг асосий 
хусусиятлари истеъмол бойликларининг тенглаштириладиган 
ва узаро алмашинувчи хусусиятлари билан боглангандир. 
Бойликларнинг ижтимоий фойдалилик кУрсаткичлари ИМФ 
дан олинади, ИМФ нинг хусусий (айрим) ^осилалари

11 и {У)
ц = ---------------  бойлик истеъмол ининг “ кичик бирликка”

1 У,
усиши натижасида истеъмол умумий даражасининг 

усишини ифодалайди. Шундай к,илиб, айрим Сюйликлар 
фойдалиликни микдорий ба^олаш ИМФ ни тузиш натижаси 
*исобланади. Энди талаб ва истеъмоп моделларини к,искдча 
кУриб Утамиз. Истеъмолни прогкозлашда талаб ва истеъмол 
моделининг асосан уч туридан; конструктив, структура ва 
аналитик турларидан фойдаланилади. Конструктив моделлар 
асосидаги  истеъмол бюджетлари минимал бюджети
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оптимал бюджет ва рационал бюджет хисобланади.

иф одаланилэди; бунда П - умумий харажат (истеъмол х,ажми); 
р, - /-бойлик (товар ёки хизмат)нинг истеъмол хажми; К, - /'- 
бойлик (товар ёки хизмат) нархи.

Истеъмол бюджетларини хисоблашда ц. к,ийг:атлари 
сифатида нормативлар, X. сифатида - чакана нархлар 
олинади. Р ежалаш тириш  практикасид а  рационал 
бюджетларни истеъмолнинг рационал нормалари асосида 
ишлаб чикиш к^прок, а^амиятга эгадир.

Структура моделлари асосида истеъмолчиларнинг 
истеъмолнинг нисбатан баркдрор типлари билан типологияси 
мавжуд деб тушунилади. Бунда истеъмол таркибидаги барча 
силжишлар иптеъмолчилар структурасидаги узгаришлар 
билан богланади.

Истеъмолнинг умумий структураси куйидагп формула 
буйича аникданади:

унда Т. - истеъмол тури: / - истеъмолчиларни сони;
I. - /'-типидаги энг яхши истеъмол туплами;
т  - истеъмол типларининг сони.
Аналитик моделлар жумласига бир ва бир неча 

омиллардан иборат регрессион тенгламалар киради ва улар 
истеъмол билан унга таъсир этувчи бир ёки бир неча 
омилларнинг алокдсини курсатади.

4. Ацоли даромадлари за истеъмолнинг 
дифферонциаланган баланса

Ахоли турмуш даражаларининг ошиши жараёнини 
тадкик, к,илишда, одатда, ахолининг пул даромадлари ва 
хараж атлариниш  баланси  тузилади. Бу баланс 
курсаткичлари бир томондан, пул даромадлари хажмини 
ва унинг пайдо булиш манбаларини, иккинчи томондан, ахоли 
пул харажатларининг хажми ва структурасини ифодалайди.

т
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Баланс курсаткичлари пул даромадлари ва чакана товар 
обороти, пулли хизматлар ва а^олининг пул жамгармаси 
йигиндиси уртасидаги нисбий муносабатни акс эттиради. 
Пул даромадлари ва харажатлари баланси факдт ахрли 
турмуш тарзини таърифлаш учунгина эмас, балки жамгариш 
ва истеъмол уртасида оптимал пропорцияларни урнатиш, 
даромадни а^олининг социал гурухдари уртасида раиионал 

"таксимлаш, модций «.ийматлар ва хизматлардан «фойдаланиш 
уртасидаги нисбатни к,арор топтириш ва учун *ам зарурдир.

Ахрли пул даромадлари ва харажатларининг баланси 
х,ам хисобот, х,ам режали давр учун ишлаб чик,илади. Хозир 
ах,оли жон бошига уртача даромад ва харажатларнинг 
дифференцияланган х,исобот ва режали балансларини тузиш 
катта а^амият касб этмоеда. Бундай балансларнинг ишлаб 
чикилишини ах;оли гурухдаридаги жон бошига даромад 
даражасининг турлилиги, товарларга пулли, хизматларга 
тулов крбилиятли талаб хджмига кура фаркданиши х,ам, бу 
тал абнинг структураси  х,ам так,озо килади. А*оли 
даромадлари ва харажатларининг дифференцияланган 
баланси умумий куринишда а^олининг так,симланишини 
ифодаловчи кенгайтирилган статистик жадвал булиб, унинг 
эга К .И С М И  бутун мамлакат ахолисининг умуман, шунингдек, 
унинг жон бошига уртача даромади даражасидаги ижтимоий 
гуру^лари  буйича так,симланиш ини характерлайди. 
Дифференцияланган баланс жадвалининг кесими мувофик, 
келувчи даромад гурухдари буйича здоли мицдорини ёш- 
жинс, состави ва баландлилигини, пайдо булиш манбаларига 
кура даромадларини, мулжалланган харажатлар ва а*олининг 
шахсий жамгармаларини курсатади. Даромад ва харажатлар 
диф ф еренцияланган балансларнинг асоси мамлакат 
ах,олисини жон бош ига уртача даром ад  буйича 
так,симлашдир.

Ахрли даромад ва харажатларининг диффернцияланган 
баланси ахрлининг тулаш крбилиятини аникдаш, талабни 
таджик; к,илиш, ахрлининг турмуш даражасини кутаришга дойр 
тадбирларни  асослаш га  хизм ат к;илади. Режали 
вазиф аларни килиш  учун м ам лакатда ахрли
истеъмолининг дифференция-ланган балансини, яъни 
истеъмол >;ак,идаги маълумотлар факдт бутун ахрли 
буйичагина эмас, балки социал гуру^лар буйича, улар
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доирасида эса турлича таъминланган ахрли гуру^лари 
буйича олинган баланс тузиш ва ундан фойдаланиш ишлари 
олиб борилмокда.

Ах,оли даром адлари ва истеъ м олининг 
дифференцияланган моделлари матрица типидаги балансли 
жадваллар, шунингдек, моддий бойликларни истеъмол 
кипувчилар х,ар бир гурух,ининг истеъмол даражаси, ялпи 
даромад даражасига богликдигини аналитик формада акс 
эттирувчи функциялар тарзида берилиши мумкин:

бунда, у. мазкур бойликни истеъмол килиш даражаси; п 
- бойликларни истеъмол ^илувчи гуруу/тр микдори, X, - 
умумий даромад даражалари.

Истеъмолнинг режапи дифференцияланган моделлари 
ах;оли *ар  бир даром адли гур у*и д а ги  истеъмол 
структурасининг узгарилишини назарда тутиб тузилади.

Я. Тармоцлараро модвллар ва улардан ицтисодий 
жараёнларда фойдаланиш

Ишлаб чикарувчи кучларнинг ^озирги хрлати мураккаб 
ва динамик тармо^ли структура билан характерланади. 
Бундай шароитларда тармокдараро алокд структурасини 
янада пухтарок; *исоблашга купрок, ахдмият берилади. Шу 
мак,садда тармокдараро тахлилнинг махсус методи ишлаб 
чикилган булиб, унинг асосида яратилган моделлар 
тармокдараро моделлар деган номни олди. Тармокдараро 
м оделларнинг режали х,исоб-китоблар инструм енти 
тарзидаги асосий фазилати шундаки, улар ижтимоий 
э^тиёжларни оЛдиндан аникдашга асосланади. Бу моделлар 
туркумининг энг куп таркдлган тури тармокдараро балансдир.

Тармок;лараро баланс моделларини к,улланиши 
и^тисодий та^илни  чукурлаштириш ва режалаштиришни 
таком илл аш -тириш  им кониятл арини  очиб беради. 
Тармокдараро модель ижтимоий ишлаб чи^ариш жараёнини 
моделловчи тенгламалар системасидир. Бу нарса тзз 
ишловчи электрон ^исоблаш машиналарида ^исоб-китоблар

п
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килишда улардан фойдаланиш имконини беради. Бу режа 
тузиш мудцатини кескин кискартирилибгина колмай, балки 
унинг оптималлилиги учун *ам й^л очади. Шундай килиб, 
<ик,тисодий нуктаи назардан тармоклараро моделларнинг 
асосий афзалликлари одатдаги иктисодий иш угулларини 
мятрмятмканинг ифодялари цятняшган аник фанлар билан 
узвий равишда бириктиришидадир.

Тармоклараро баланс модели - знгкуп даражада ишлаб 
чикилган иктисодий-математик моделдир. Тармоклараро 
баланснинг бош гояси шундан иборатки, ундахдр бир тармок, 
бир .томондан, ишлаб чикарувчи, иккинчи томондан, 
истеъмолчи тарзида каралади. Тармоклараро баланс модели 
ишлаб чицаришнинг барча тармоклари уртасида узаро 
м а^сулот етказиб  бериш , асосий  иш лаб чикариш  
фондларининг х,ажми ва тармок структураси, миллий 
иктисодиётнинг мекнат реоурслари билан таъминланганлиги 
ва шу кабилар хдкидаги ягона ахборот системасидир Бундай 
модель барча тармоклараро алокаларни аник кисобга олиш 
асосида режанинг баланс килинган к^рсаткичларини 
^исоблаб чикиш имконини беради. Тармоклараро баланс 
ижтимоий ишлаб чикаришда мавжуд б^лган бутун алокалар 
занжирини аниклаш имконини яратади. Аналитик акамиятига 
кура тармоклараро баланс х,исобот ва режали балансларга 
булинади. Хисобот тармоклараро баланслари моддий ишлаб 
чикариш ва кисобот даврида таркиб топган тармоклараро 
алокаларнинг структурасини комплекс тахлил килиш, 
шунингдек, режали тармоклараро баланслар учун дастлабки 
ахборотни тайёрлаш учун ишлаб чикилади.

Режали тармоклараро. баланс режалаш тириш нинг 
дастлабки ва якуний боскичларида коллаж 1ади. Режали 
балансдан миллий иктисодиётни ривожлантириШда моддий 
ишлаб чикаришнинг энг рационал структурасини топиш 
максадларига назарда тутилади. Тармоклараро моделлар 
вакт буйича статистик ва динамик тармоклараро моделлар га 
булинади. Режалаштириш практикасида натурал, киймат ва 
натурал- киймат баланслари кулланилзди. КеЙинги йилларда 
регионал тармоклараро балансларни тузиш буйича тадкикот 
ишлари олиб борилмокда, бу уринда регион сифатида 
вилоятлар ёки йирик иктисодий район, территориал ишлаб 
чикариш комплекслари назарда тутилиши мумкин.
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Миялий ик^исоднёт режасини ишлаб чикишда ишлаб 
чикариш *ажмига тааллукли курсаткичлар тармок, ва товар 
классиф икацияларида  берилади. *ар  иккала 
классификациядан тармоклараро моделларини тузишда 
фойдаланиш мумкин. Бирок бу *олатда иккинчи вазифа - 
ишлаб чи^арищ ^ажмлари буйича кУрсаткичларнинг натурал 
ва киймат ифодасидаги киёсланувчанлиги очик, кдпади. 
Шунга кура *ар иккала классификациями бирлаштурувчи 
тармоклараро модель тузишдек объектив эх,тиёж юз&га келди. 
Бундай комбинация к;илинган модгль товар ва тармок, 
классификацияларини Уз ичига ояади. Моделнинг умумий 
стркутурасига аввалгидек туртта к,исмни киритиш мумкин. 
Бунда пировард ма\сулотни товар классификациясида 
курсатамиз. Бу ягона эмас, чунки уни тармоклараро 
классификациясида х,ам бериш мумкин.

Тармоклараро модель асосини ишлаб чикарилган 
ма^сулотни таксимлаш баланслари ташкил килади. Бундай 
баланслар, модель характерига кура булганидек, икки 
кесимда, яъни товар ва тармок кесимларида берилади. 
Юкоридагилар асосида моделнинг умумий структурасини 
куйидагича ифодалаш мумкин (1-жадвал).

Жадвал 1.

Тармоклараро моделнинг умумий схемаои.

Истеъмол-
чиларИшлаб

чикарувчилар^'''^^

Товар
лар

Тар-
моклар

Пиро
вард
мах
сулот

Якун Ялпи
мах
сулот

Товарлар Ат Р У г

Тармоклар а А0 X
Шартли соф 

махсулот
Амортизацион

чегириш
Ялпи махсулот
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Жадвалнииг юцори катори товарлардан фойдаланиш 
йуналишларини ифодалайди. Аи матрицаси бошк,а барча 
товарларни ишлаб чик,аришга килинган кар бир товар 
бевосита сарфлари нормаларини уз ичига олади. Улар 
технологик нормалар асосида таркиб топиб, бевоеита ишлаб 
чикариш узаро алокаларини акс эттиради. Бунга турли хил

киритилмайди. Нормаларни бундай тузиш, уларни айрим 
объектларга, корхоналарга тааллукли маълумотлар асосида 
шакллантириш имконини беради, бу эса бутун миллий 
иктисодиётни нормалашни ташкил этиш имконини яратади. 
Нормативларнинг автоматлаштирилган системасини ишлаб 
чикиш бу вазифани кал этишни муким шартидир, Матрицаси 
булган нормативлардан фойдаланиш, ишлаб. чикаришнинг 
м азкур товарларга  булган ум ум ий эктиёж лари  бир 
кисминигина белгилайди. Шунга кура максулотнинг колган 
Кисмини ишлаб чикариш учун айнан шу товарга булган 
эктиёжларни кисоблаб чикиш масаласи пайдо булади. Бу 
кием бошка максулотлар номини олган. Айтганлар асосида 
Р  матрицаси таркиби аникланади. Буни *ам ишлаб чикариш 
харажатлари нормаси, лекин тармокнинг бутун мах,сулоти 
конкрет товарлар буйича бевосита нормалаштиришни мумкин 
булган кисми истисно килинади. Бу иш кар бир тармокни 
олдиндан куриб чикиш ва бу нормаларни товарлар 
классификациясига мувофик ажратилган кажмини назарда 
тутган колда аниклашни талаб килади.

Шундай килиб, Аи ва Р  матрицалари мах,сулотга бутун 
миллий иктисодиёт учун уртача булган эктиёж нормаларини 
Уз ичига олади. Бу матрицаларни шакллажирииидаги маьлум 
Кийинчилик айни бир максулотнинг узи турли тармокларда 
Камда турли технологияда ишлаб чикарилиши мумкинлиги 
билан богликдир. У - вектор; унинг кар бир компоненти 
максулотнинг якуний истеъмолини, яъни ундан мазкур йилги 
ишлаб чикариш  цикЛидан таш карида фойдаланишни 
ифодалайди. Z  - вектор; унинг *ар бир компоненти натурал 
куринишдаги максулот ишлаб чикариш кажмини ифодалайди.

Шартли соф максулот пайдо булишини характерловчи 
курсаткичлар кам худди максулот харажатлари тарзяда 
моделда нормаланади ва акс эттирилади. Шундай килиб, 
моделнинг юкори катори ишлаб чикариш товарларнинг
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таксимотини ифодалайди. Бирок, бу факат максулотлардан 
фойдаланиш йуналишларигина эмас, балки ишлаб чик,ариш 
шароитлари х,ам акс эттирилиши, лозим булган миллий 
ик,тис щиёт режасини ишлаб чик,иш етарли эмас. Максулот 
каерда, кайси тармокларда ишлаб чикарилади деган 
саволларга моделнинг к,уйи катори жавоб беради. О - 
матрица таркибидаги *ар бири (катори) товарни, унинг 
товарлилик коэффициентига кулайтирилган бах,оси булган 
коэффициентлар мавжуд. Агар тармок шу товарни ишлаб 
чик,армаса, унинг коэффицивнти нолга тенг булади. Мах,сулот 
хджмининг мазкур классификациясида товарлар буйича 
спецификация килиш мумкин булган кисми тармокдар буйича 
ажратилган х,олда берилади. Агар О матрицасининг айни 
бир к,аторида турган кобффициентлар мувофик келувчи 
товарларни ишлаб чицариш кажмига купайтирилса, тармок, 
ялпи м а ксул о ти н и н г кабул к,илинган товар 
кл асси ф икац иясига  м увоф ик очиб бериладиган  
(расшифровка) кисмигагина эга булиши мумкин. Тармок 
м а ^сул о ти ни н г расш иф ровка килинм аган  кисм и А 0 
матрицасида акс эттирилади. Бу матрица диагонал 
матрицадир. Унинг *ар бир ноль булмаган элементи тармок 
ишлаб чикарад иган  товарлар буйича расш иф ровка 
Килинмаган тармок ма^сулоти салмогидир. X  - вектор: унинг 
*ар бир ком понент тармокнкнг ялпи (реализация килинган) 
м а^сулотини  курсатади . М азкур  схемада тах,лил 
вазиф аларига  кура тарм окл ар  идоралар билан 
алмаштиришиши мумкин. Шунга кУра коэфсЬициентлар 
маъноси хам Узгаради. Айтилганлар асосида бу моделЛар 
куйидаги системасини ёзиш мумкин: 

ма^сулотни таксимлаш тенгламаси

Агж+рх+у=г  (1)
ма^сулотни ишлаб чикариш тенгламаси

о г  + А0Х  = Х  (2)

Бундан (2) тенгламанинг ечими куйидаги куринишда 
булади:

х = (1-л,.у'аг О)
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Бу формуланинг иктисодий маъноси аник: тармок 
мах,сулотининг хджми конкрет товарлар ишлаб чикаришнинг 
шу товарлар буйича расш иф ровка килинган тарм ок 
мах,сулотлари салмоги булинган хджми тарзида аникланади.
(3) ни (I) га куйиб, куйидагига эга буламиз:

(4)

бу ерда I - бирлик матрица.
Катта кавс ичидаги ифода тармокдараро баланснинг 

асосий аналитик инструментини ташкил килувчи тулик 
харажатлар коэффициентларидир. (4) да улар ишлаб чикариш 
хусусиятлари ва мах,сулотлари тармоклар буйича таксимлаш 
хусусиятларини  назарда  тутиб  ш акллантирилган . 
Тармоклараро умумий моделнинг юкфрида куриб чикилган 
туртта блоки уларнинг камрок сонидан фойдаланган холда 
барча конкрет моделларни яратиш имконини беради.

6. Марке гин г да оператив режалаштириш

Хар бир маркетинг гурухлари, булимлари, бошк,армалари 
ва корхоналарида маркетинг фаолиятини узлуксиз олиб 
бориш -товарлар ишлаб чикариш в а  сотиш режасини 
корхонанинг^амма кисмларида систематик равишда, илгари 
тузилган график асосида ма^сулотнинг олдиндан аниклангэн 
ассортименти ва сифатига мувофик товар мансулотларини 
ишлаб чикариш муддатларига риоя килишни эътиборга олиб, 
ишлаб чикариш ва маркетинг жараёнларини товарларни 
сотишни узлуксиз олиб бориш ва корхоналарнинг ишлаб 
чикариш ресурсларидан тула фойдаланиш имконини беради.

М аркетинг фаолиятини узлуксиз олиб бориш куп 
корхоналэрда, асосан ойнинг бошида буладиган бекор 
туришлэрни йук килишга, х,айбаракаллачилик вактида хосил 
буладиган бракни ^амайтиришга, иш вактидан ташкари 
буладиган бехуда тупламларни йукотишга, купинча ойнинг 
бошида буладиган осойишталик ва ойнинг охирида буладиган 
уринсиз шошма-шошарлик натижасида юзага келадиган 
х,амда ишлаб чи кариш нинг нормадан четга  чикиш и 
натижасида х,осил буладиган- к.ушимча харажатларнинг 
камайишига олиб келади. Бундан ташкари товарларни уз
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вактида етказиб бермаганлиги учун туланадиган жарима, 
пеня, неустойкалар кескин  к,иск,аради ёки бутунлай 
булмайди.

Маркетинг фаолиятини бир текисда олиб боришнинг 
а^амияти, ишлаб чикдришнинг техника ва технологияси 
ю^ори суръатлар билан ривожланиши натижасида айник,са 
ортади. Юк,ори ме^нат унумдорлигига эга булган машина 
ускуна ва агрегатларнинг оз даражада булса-да, нотекис 
ишлаши, нобудгарчиликнинг купайишига олиб келади. Шу 
сабабли >̂ ам корхоналарда техника к,анчалик мураккаб булса, 
машина ва механизмлар кднчалик у !умли булса, ишни бир 
теки сд а  таъминлаш  масаласи шунча мух,имдир. 
Корхоналарда иш нинг бир меъёрда олиб борилиш и 
м аркетинг фаолияти маданиятининг ю кори даражада 
эка нл и ги н и , иш х,амма звеноларда яхш и таш кил 
этилганлигини, ишлаб чикдриш ресурсларидан тула 
фойдаланилганлиги ва . мавжуд резервлардан окдлона 
фойдаланилаётганлигидан далолат беради.

Маркетингни корхоналар ишида бир текисда олиб 
боришни, тайёр ма^сулотни бир маромда ишлаб чик,ариш, 
сотиш билан бирга олиб бориш, бу истеъмолчиларнинг э*тиёж 
ва талабларини уз вак,тида таъминлаш ва иш билан банд 
к,илиш граф икларига аник, риоя к,илиш ва бош кариш  
^исобланади.

Товарларни оператив мудцатда сотиш, графиклар тузиш 
натижасида аникданади. Бу истеъмолчиларнинг талабларини 
9з вак,тида кондириш ва шу бипан бир кдторда корхонанинг 
*амма участкаларида ишни узлуксиз олиб боришни назарда 
тутади. Бу зса корхонани ишлаб чикдриш ресурсларидан 
тула фойдаланишга ундайди. Товарларни бир текис сотиш 
деганда ма^сулотни етказиб бериш ва сотишни уз вак,тида 
амалга ошириш тушунилади. Корхонанинг бир текис ишлаши 
деганда зса, иш вак,тидан тула фойдаланиш учун шароит 
яратиб бериш, ишлаб чикдришнинг бутун давр давомида 
асбоб-ускуна ва бошк,а барча воситалардан бевосита 
ф ойдаланиш дир. Хар бир корхоналарда м а р ке ти н г 
фаолиятини бир текисда олиб бориш шакллари турлича 
булиши мумкин. Бу асосан маркетингни ташкил к,илиш 
усуллари орасидаги айрим фарк^лар билан аник^анади. 
Ишлаб чикдриш поток усулИда ташкил к,илинадиган завод ва
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фабрикаларда маркетинг графиклари, одатда товарлар 
сотишни маълум тенг вак,т ичида бир хил ёки куп микдорда 
булишини курсатади, бу эса маркетинг ритмининг хажмини 
ифодалайди. Катта хджмдаги товарлар, ишлаб чик,ариш 
оммавий поток усулида ишлайдиган корхоналарда хар бир 
кун учун бир хилда, бир ^ажмда ёки кундан-кунга усиб

хар купи ёки хар ойда бир микдордаги товарни сотилиши 
лозим.

Корхоналарда маркетинг ишини бир текис, бир меъёрда 
борадиган хили ую ш тириш ни ташкил килишда учинг 
курсаткичлари катта а^амиятга эга. Унинг бир меъёрда 
ишлашни бйлдирадиган к^рсаткич сифатида хар ун кунликда 
ойлик режага нисбатан сотиладиган товарнинг салмоги оли- 
нади. Корхонада х,ар ^н кунда, ойлик товарлар сотиш 
топширикдарининг учдан бир кисми. бажарилса, бундай 
корхонада ойнинг охирида ^айбаракаллачилик булмайди. У 
нормал ишлайди ва бундай ва^тда корхонани маркетинг 
булимининг бир меъёрида ишлашини аникдашда хар Ун кунда 
иш кунининг микдорини ^исобга олиш зарур. Кар ун кунда 
ёки ойда сотилган товарнинг микдори белгиланилади. Сунгра 
бу курсаткич ^ар Ун кун ёки ой ичида сотилган товар билан 
так;косланади. Корхонанинг маркетинг булимини бир текисда, 
бир меъёрда ишлашини аникдашда куйидаги коэффициент 
аникрок; хулоса беради.

бу ерда, Кб - бир  те ки с , бир м еъёрда иш глаш  
коэффициенту А - маълум даврда (кун, соат)
режадагидан кам микдорда сотилган товарлар хажми; П - 
тахдил даврида режа даражасида сотилган товэрлар-нинг 
абсолют микдори.

Корхона маркетинг булими бир текис, бйр меъёрда 
ишлаши, ишлаб чик,аришни устириш ва барча техник- 
и кти со д и й  курсатки чл ари ни  яхш илаш нинг му^им 
омилларидан биридир. Корхоналардаги барча звеноларнинг 
тартибли ишлаши билангина маркетинг булимининг бир 
меъёрда ишлашига эришиш мумкин. Бу нарса оммавий,

кузда тутилади. ьундай хрлларда
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узлуксиз, поток усулида ишлайдиган корхоналарда, айник;са 
катта а^амиятга эгадир, чунки бундай корхоналарнинг барча 
ишлаб чикдриш участкалари бир вакдда бир хилдаги мех,нат 
куроли билан ишлайди. Айрим корхоналарда маркетинг 
булимларининг бир текис, бир меъёрда ишлаши асосан 
корхонанинг ёрдамчи хужалигида (тайёрлов ва транспорт 
булимида, ремонт-механика устахонаси ва бошкаларда) 
ишни тугри уюштиришга боглик,. Маркетинг фаолиятини 
яхши режалаштириш, оператив режаларни уз вак,тида цех, 
участка ва булим ра^барларига етказиш , режанинг 
бажарилиши устидан кундалик назорат урнатиш - маркетинг 
булимининг бир меъёрда ишлашини таъминлайдиган шарт- 
шароитлардан ^исобланади. Маркетинг булимининг ойлик 
оператив режаси, амалда товарларни сотиш буйича барча 
звеноларнинг дастурини бажариш ва ошириб бажаришни 
таъминлайдиган иш графигини бир-бири билан боглайдиган 
“махсулот сотиш график режаси" булиб хизмат килиши лазим. 
Маркетинг хдр бир участкасида график-режани бажарилиши 
устидан кундалик назорат урнатиш ва интизомга катъий риоя 
к,илиш, товарларни график асосида бир текисда сотилишини 
таъ м инлайдиган  тадбирлардан б ирид ир . Илгор 
корхоналарнинг маркетинг булимларини иш тажрибаси шуни 
ку р с а тм о кд а ки , товарларни  бир меъёрда согиш ни 
таъминлашга куп жихдтдан маркетингни фаолиятини яхши 
ташкил этиш ва бошкариш савиясини ошириш туфайлигина 
эришиш мумкин.

Соф маркетинг корхона^ида маркетинг фаолиятини 
оператив режалаштириш вг. товар сотишни бир текисда олиб 
бориши асбоб-ускуналарни узлуксиз тула иш. билан банд 
к,илишни, иш вак,тидан тула фойдаланишни, маркетингда 
сотиш  ж араё ни ни нг муддатини кам айтириш ни  ва 
истеъмолчиларнинг эх,тиёж ва талабларини кондириш 
имкониятини беради.

Маркетинг фаолиятини оператив режалаштиришнинг 
асосий вазифаси куйидагиларни уз ичига олади:

• маркетинг дастури ва бошка режа курсаткичлари 1и 
бажариш вактига цараб булиниши ва деталланиши, бу 
вазифани бажаришда асбоб-ускуналар, ишлаб чикдриш 
майдони, ишчи кучи ва х,оказолардан тула ва бир текисда 
фойдаланишни таъминлаши мумкин;

157 “ Г-



• режа топширикдарини маркетинг нуцтаи назаридан 
конкретлаштириш ва уларни цехлараро режалаштириш, 
ишлаб чикаришни бир цех ичида оператив равишда 
режалаштириш топширикдарини участка, пролет, линия, 
бригада ва иш жойларига етказиш ва уларни бажариш

— муддатларини белгилвш;________________________________
м а р ке ти н г ф аолиятини календарь режа 

нормагивларини тузиш ва шу асосда ишлаб чи^ариш 
циклининг мудцатини, тайёрланган нарсаларнинг тупланиш 
хджмини, буюм ишлаб чик,ариш ва деталларни'тайёрлашнинг 
оптимал микдорини аникдаш;

• ишлаб чикариш жараёнида катнашадиган хамма 
цехларнинг фаолиятини узаро бокпаш ва мослаштириш;

• режани бажариш жараёнида ишлаб чик,аришни 
маркетинг нуктаи назаридан оператив равишда тартибга солиш;

• ишлаб чикаришнинг х,амма булимларида ишни бир 
текисда олиб боришни, тайёр мащсулотни бир меъёрда ишлаб 
чимришни ва уни уз вак,тида сотишни аник, таъминлаш.

Маркетингни ¿ошкдриш ва уни ташкил килиш усулларига 
к,араб, уни оператив режапаштиришда х,ар хил зариантларда 
ифодаланади:

• нрмунали, ибратли - бунда *ар бир буюртмани бошк;а 
буюртмапэр билан боглик графиклар цикли оркали тайёрлаш 
ва сотиш белгиланилади. Бу система асосан ягона ма^сулот 
ишлаб чик,арувчи ва майда серияли мадсулот ишлаб 
чик;арувчи корхонал арнин г м ар ке ти н г булимларида 
кулланилади;

• омборда мах,сулотни режалаштириш - бу асосан 
корхона ва маркетинг ишини бир текисда, узлуксиз олиб 
бориш  учун зарур булган, ом борда йигил ган  ярим 
фабрикатлар, ёк,илги запаслардан иборатдир;

цикл комплектлари буйича, бу ярим фабрикатларни 
ишлаб чикдришнинг навбатдаги боск,ичига утиш вак,тига ва 
технологик системанинг маршрутига кдраб гурухларга булиш;

• маркетин! булими-ярим фабрикатларнинг ишлаб 
чикаришга киришиши ва ма^сулот тайёрлашда унинг *ар 
хил боск,ичларидан утиши белгиланилади;

■ мах,сулотни бир текисда сотиш буйича - бунда асс~ан 
ярим фабрикатларни тайёрлашнинг барча боскичлари 
мах,сулот сотиш, ритм в акт и га мослаштирилади.
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К о р хо н а н и н г м ар ке ти н г ф аолиятини операти в  
режаларини тузишда го^оридаги системаларнинг э н г 
мувофи^идан фойдаланилмори лозим. Маркетингда бир хил 
режаг аштириш шундан иборатки, корхона бизнес-режасининг 
асосий курсаткичлари режалаштирилаётган даврнинг узок,к,а 
чузилмайдиган календарь муддатларига - ой, декада, х,афта, 
сутка, смена, соатга мулжалланган топширик/шрни белгилаш 
йули билан маркетинг булими томонидан х;ар бир цех, 
участка ва иш жойига маълум кушадилар.

Бу курсаткичларга, аввало му^им хил микдорда товар 
сотиш учун бериладиган гопшириклар киради, бу курсаткичлар 
корхонанинг маркетинг булимини бир меъёрда ишлашини 
тартибга солиб туришга имкон беради. Режанинг бошка 
курсаткичлари ва режа даврлари корхонанинг хусусиятига, 
ишлаб чикариш ва сотишнинг ва ишлаб чикарилаётган 
товарнинг характери, ишлаб чикдриш циклининг муддати ва 
бошка шароитларига к,араб аницланади.

Маркетинг фаолиятини оператив режалаштиришдан 
бирор натижага эришиш учун топширик, курсаткичларининг 
ишлаб чицилган системасига шу топшири^лар буйича 
асосланган режадаги нормативларга эга булиш ва уларни 
календарь режаларни ижро ^илувчиларга муддатидан 
олдинрок, маълум килиш лозим

Маркетинг фаолиятини ани* оператив режалаштириш 
корхона ишига кундалик ра^барлик цилиш, топширикдарга 
риоя цилинаётган-килинмаётганлиги назорат к,илиб туриш 
ва маркетинг бизнес-режас^ми бажариб тури'и давомида 
рУй берадиган камчиликларни бартараф килиш учун тезлик 
билан чорапар куришга имкон беради. Маркетингни оператив 
равишда режалаштириш системаси корхона олдига куйилган 
вазифаларни бажаришни уз устига (кафолат бериш учун) 
олиши учун аник талабларга (мезонларга) жавоб бериши 
лозим  булади. Юк,орида келтирилган тал аб л арн и н г 
асосийлари куйидагича гуру^лаш мумкин:

• маркетинг фаолияти узлуксиз булиб, у мах,сулот ишлаб 
чикариш режасининг узлуксиз булишини таъминлаши кер: к;

м ар ке ти н г ф аолиятини оператив равиш да 
режалаштириш ва бошкдриш учун маълум даражада керак 
булган маълумотларни олиб туришга шароит яратиш лозим;
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• ишчиларни корхонада маркетинг фаолиятини бевосита 
бошкдришга жалб этишга катта шарт-шароит яратиш шарт.

Чкалов номли Тош кент авиация ишлаб чик,ариш 
бирлашмасида жорий этилган шартли-комлект системаси 
куп даражада бу критерийга жавоб беради. Бу Чкалов номли 
авиация ишлаб чикдриш бирлашмасида ва бошкз~бир катор 
заводларнинг тажрибасини кисобга олиб, Узбекистон 
Республикаси Макроик,тисодиёт ва статистика вазирлиги 
кошидаги режалаштириш ва нормалаштириш институти 
ишлаб чик;аришни у зл у кс и з , оператив дараж ада 
режалаштириш типовой методикасини тайёрлаган унда:

■ ишлаб чикаришнинг оператив ^исобидан чик,ариб, 
ташланадиган заделнинг норматив даражасини аникдаш;

• технологик занж ирдаги  урнидан катъий назар 
маркетинг булими билан боглик *амма ишлаб чикариш 
булинмалари ва иш жойи буйича ягона режа-график тузиш;

• бел гил ан ган  м а р ке ти н г д астури  билан унин г 
бв карилиш и урта си д а ги  тавоф утни курсатад и ган  
пропорционалли; графигини тузиш, х,озирги кунда замонавий 
компьютерлар ва электрон *исоблаш машиналарни ва 
автоматик бошкариш системаларини куллаш, маркетинг 
жараёнининг оператив равишда режалаштиришни анча 
енгиллаштиради.

М аркетинг фаолиятини оператив режалаш тириш  
диспетчерлик хизматини ташкил килишни талаб этади. Бу 
хизмат шундан иборатки, махсус ходим (диспетчер) 
корхонадаги маркетинг фаолиятини узлуксиз оператив ва 
марказлаштирилган тартибда бошкдриб ва тартибга солиб 
туради. Диспетчерлик бошкармасидан телефон алокдсидан, 
радио, телем еханик курилм алар, товуш ва ёруглик 
сигналларидан фойдаланиш мумкин. Диспетчер ана шундай 
техник воситалар ёрдам ида м а р ке ти н гн и н г айрим 
участкаларнинг ишини кузатиб  туради ёки керакли 
маълумотларни олади, ишлаб чик;аришга ва ёрдамчи 
участкаларга оператив топширикдар беради. Диспетчерлик 
хизмати ёрдамида маркетинг фаолияти назорат килиб 
борилади - техника ^озирлиги, хом-ашё билан бирга, кадрлар 
билан таъминланиши, товарлар ишлаб чик,ариш ва сотиш 
графигининг бажарилиш, транспортнингуз вактида берилиб 
тури  лиш и товарни  хари д орл ар га  етка зи ш  ка б и



ф аолиятидаги бошк;а омиллар текширилиб турилади. 
Диспетчерлик хизмати оркдли корхонанинг маркетинг 
булими фаолияти ва айрим участкаларидаги ишлар узаро 
мувофикдаштирилади, тезлик билан керакли буйрукдар 
берилиб, айрим цехлар, участкалар ёки корхона ишида содир 
булаётган камчиликларни дар*ол тугатиш учун чорапар ишлаб 
чик;илади ва керакли тадбирлар амалга оширилади.
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У1-БОБ. ВОЗОРНИ ТАДКИК КИЛИШ

1. Бозорни тадцик, цилишнннг моцияти 
ва ацамияти

Маркетингда тадкикотлар маркетинг фаолиятининг барча 
жабхаларини Уз ичига о л ад и на улар буйича карорлар кабул 
килиш билан богликдир. Улар маркетинг комплекси ва унинг 
ташки мух,ит унсурларига хам тегишлидир. Маркетинг 
тадкикотларининг асосий йуналишлари куйидагилардир:

1. Бозорни ва сотишни тадкик килиш:
а) бозор сиримини бахолаш;
б) бозор ва унинг сегментлари характеристикаоини 

аниклаш; ..
в) бозордаги узгаришлар тенденциясини тахлил килиш;
г) сотмш хажмини истикболлаш;
д) мавжуд ва мумкин булган иетеъмолчилар туррисида 

а*борот олиш;
е) иетеъмолчилар хохишини аниклаш;
ж) ракобатчилар туррисида ахборот олиш.
2. Махсулотни тадкик килиш:
а) янги махсулот туррисидаги гояларни туплаш;
б) махсулот теот концепциясини яратиш;
в) максу л от ха!,!да тест Утказиш;
г) тест утказилаётган махсулотлар маркетингини ташкил 

Килиш;
д) кар хил кадокдаш турларинИ синаб кУриш ва тадкик 

Килиш.
3 Бахони тадциц килиш:
а) макоулот бахоси билан унга булган талаб уртасидаги 

узаро борликдикНи тадкик килиш;
б) махсулот хаётийлик даврининг турли 6оск,ичлари учун 

бахо сиёсатини истикболлаш.
4. Махсулот харакатини тадкик килиш:
а) реклама фаолмяти самарадорлигини тадкик килиш;
б) турли оммавий ахборот воситалари самарадорлигини 

тадкик, килиш;
в) рекламанинг турли вариантларини синаб куриш;
г) махсулот каракати турли усуллари ва воситаларини 

комплекс оолиштирма тахлил килиш.
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5. Мах,сулотни харидорларга етказиш:
а) омборлар жойлашишини таджик килиш;
б) чакана савдо нукталари жойлашишини тадкик килиш;
в) сервис хизмати жойлашишини тадкик килиш.
Маркетинг тадкикотларини утказишга чет эл фирма ва

компаниялари катта маблаглар сарфлайди. Масалан, АКШда 
йиллик сотиш хажми 25 млн. доллар булган компаниялар уз 
маркетинг бюджетларининг 3.5 фоизга якинини маркетинг 
тадкикотларига сарфлайди. Истеъмол товарлари ишлаб 
чикарувчи корхоналар ишлаб чикариш воситалари етказиб 
берувчи корхоналарга нисбатан бу сохдга кулрок, маблаг 
сарфлайдилар. Буни куйидаги жадвалда (2-жадвал) хам 
кУришимиз мумкин.

Жадвалда келтирилган маълумотлар хозирги кунда хам 
Уз кучини йукотгани йук. Бозор бир карашда оддий бир 
тизимини ташкил этсада, хак,ик;атда зса бундай змас. Чунки 
унинг барча унсурлари доим харакатда булади. Шунинг учун 
бозорда юз бераётган барча узгар.ишлар, унда вужудга келган 
мутаносибликларни урганмасдан туриб бозорда нш юритиш 
мумкин эмас.

Компания ёки фирма (корхона) бозорни узлаштиришдан 
олдин, албатта комплекс тадкикотлар Утказади ва унга 
албатта катта маблаг сарфлайди. Керакли изланишларни 
утказмасдан таваккал килиш ярамайди. Бозор ракобати 
ш ароитида тижорат таваккалчилиги  ж уда ю кори ва 
кийматлидир. Корхона маркетинг хизмати булимларида товар 
ёки хизматни бозорга киритиш, унга булган талаб ва 
истеъмол даражаси, ишлаб чикариш ва сотиш шароитлари 
туфисида жуда катта микдордаги ахборот тупланади ва 
тахлил килинади. Бу барча хужалик фаолиятини самарали 
таш кил килиш га, капитал куйилм аларини самарали 
-йуналишларини аниклашда, маркетинг операцияларидаги 
к,ийинчили1ч.1арни олдиндан кура билишга ёрдам килади.

М аркетин г хизм ати  том онидан к,анчалик ■ катта 
микдордаги мураккаб ахборотларни туплаш, кайта ишлаш 
ва тахлил килиш лозимлигини тушуниш учун, махсулот 
истеъмол хусусиптларини тадкик килиш технологияси. 
мисолини куриб чикиш етарлидир.
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АКД1 фирмаларида маркетинг тадк,икотлари 
доирасидаги фаолиятининг алох.ида 

турлари1 (фоизда).

2- жадвал.

Шу турдаги тад- Шу турдаги тад
кикотларни  ут- 
казган ишлаб чи- 
кариш воситала- 
ри ишлаб чика- 
рувчи компания- 
лари улуши (124)

Тадкикот турлари

кикотларини ^т- 
казган истеъмол 
товарлари ишлаб 
чикарувни компа- 
ниялари улуши^ 
(144 дан)

•
К,иск,а муддатли ис- 
тик,-боллаш (1 йилгача) 96 ц
Узок муддатли истик,- 
боллаш (1 йилдан ошик) 96 94

Бозор потенциалини 
аникдаш

99 99

Сотишии тахдил к,илиш 98 99
Янги мах.сулотни кабул 
к,илиш ва уни потенциали 89 73
Кадокдашни урганиш 91 61
С отиш  каналлар^ни  
урганиш

99 83

С отиш  туловларини 
Урганиш

83 73

Турли хил товарларни 
хдракатини енгиллаш- 
тирувчи ^аракатларни 
урганиш

86 67

Бахоларни ташкил к,и- 
лишни тахлил килиш 91 90

Экологияни таъсирини 
та>дил килиш

37 35

Реклама эълонлари са- 
марадорлигини тахпил 
Килиш

86 67

' Дж. Эванс, Б.Берман. Маркетинг. -М.: Экономика, 1993
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Авваламбор, янги ма^сулотларни яратиб олмок лозим. 
Кейин янги товарга харидорларнинг муносабатини урганиш 
лозим. Яъни, товарнинг фойдаланиши сифати к,анчалик 
дараж ада истеъмолчи талабига  жавоб берди, иши 
аник,ланади. Бундай текшириш фацатгина уз мах,сулоти 
устидангина эмас, шу билан бирга ракрбатни фирма 
мах,сулоти юзасидан х,ам амалга оширилади. Харидорнинг 
мах;сулоттаъми, х,иди, ранги, улчами, фасони, мустах,камлиги, 
ф ойдаланиш даги  кулайлиги  ва бошк;а истеъмол 
хусусиятларига булган муносабати Mi сус ишлаб чик,илган 
методика асосида тахдил килинади. Бир вак,тнинг узида 
ма^сулотнинг маркасига, номига ва унинг имиджига булган 
психологик муносабат тадкик килинади ва нихрят, кадокдаш 
хусусияти, конструкцияси, ташки куриниши билан кишини 
жалб к,илиши, кайта фойдаланиш имкониятлари бахдланади. 
Буларнинг барчаси х,али бозорга чикарилаётган товарнинг 
маркетинг комцепциясини яратиш учун етарли ахборотни 
бермайди.

Бозорни тадкик к,илиш - маркетинг тадк,ик,отларининг 
маълум бир кисмидир, холос. Факатгина шартли равишдагина 
уларни маркетинг тадкикотларининг асоси деб кабул килиш 
мумкин. Бозорни тадкик килиш жараёнида куйидагилар 
аникланади:

■ бозорга киритилаётган ёки унда мавжуд булган 
махдулотнинг мумкин булган сотиш микдори;

• товарнинг истеъмол хусуси ятид а ги  ва бош ка 
характеристикаларининг узгариши тенденцияси;

• ёши, жинси, худудий, ижтимоий, оиласидаги кишилар 
сони, узини  тутиш и, даром ади д араж аси  буйича 
истеъмолчилар гурухини аникдаш;

■ ассортиментни режалаштиришда, сотиш ва рекламани 
ташкил килишда харидорларнинг истагини аникдаш;

■ ма^сулотнинг сотилиши микдори, унинг умумбозор 
сигимидаги улуши (худудлар ва сегментлар буйича хам);

• фирманинг ракобатдоШлиги ва уни бозордаги урни.
Куриниб турибдики, бозор тугрисидаги маълумотлар

микдори катта ва турли характерга эга. Шунингучун бозорни 
тадкик килишда турли билим сохаларининг му гахассислари 
катнашадилар ва бу тадкикотлар анча кимматга тушади, лекин 
фирмалар бозорни иложи борича тезрок, узлаштириш
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макрадида харажатлардан кочмайдилар, чунки ракобатчилар 
бозорда янги ракрбатчи пайдо булишини олдини олиш учун 
карши чоралар курадилар. Ш унинг учун тадкикотлар 
■жараёни, айникса, унинг натижалари фирма томонидан 
катти к; сир сакданади, Бозорни тадкик, к,илиш натижалари 
олинганидан кейин ва ф ирма уларни м аркетинг 

■концепциясини' асослаш учун кабул килинганидан сунг 
товарни синовли сотишни ташкил килиш бошланади. Бу 
жараённинг асосий вазифаси, ф ирманинг бозордаги 
сам арали урнини аникловчи  узи га  хос омилларни 
урганишдир.

Истеъмол товарларини бозорга киритишдаги маркетинг 
дасгурининг асосини мулжали, ахолининг талаби, диди ва 
харид кобилияти хисобланади, Мана шулар асосида бозор 
та д ки ко ти н и н г асосий  унсурлари  аникланади. 
Истеьмолчиларнинг талаби гукрисидаги ахборотларни 
туплаш усуллари ва манбалари ранг-барангдир, кайта 
ишлаш, узатиш ва сакдаш объектибулувчи маълумотлар - 
ахборот булиб хисобланади. Талабни урганишда барча 
маълумотлар хам ахборот булиб хисобланмайди. Факатгина 
б о тка р и ш  д араж асида  карорлар кабул килиш да 
ишлатиладиган маълумотларгина ахборот хисобланади. 
Ахборот хакконий, тулик, узлуксиз, аник ва уз вактида булиши 
лозим. хдкконийлиг талабига жавоб бериш учун тупланган 
ахборог, жараёнлар ривожини тутри акс эттиришни ва 
алокаларнинг бирламчи ва ички мохиятини оча олиши 
керак. Масалан, ахоли талабини узгаришини характерловчи 
катта товар захиралари тугрисидаги маълумотлар хали 
ахборот булиб хисобланмайди. Сотиб олиш микдори, савдо 
корхоналарида у товар га  талабни хисоб га  олиб 
жамгарилганлигини, билиш зарур. Бундан ташкари ахборот 
узлуксиз, уз вактида ва етарли микдоридаги объектлардан 
булиши керак. Ахборотларнинг фойдаланишига маъкуллиги 
кабул килинаётган карорлар характерига боглик- Масалан, 
маьлум товарга талабнинг ошиши аник. Савдо корхонаси 
бу товарни купрок олишга карор килиши мумкин. Аммо, 
бундан илгари сотиб олиш микдорини канчагача ошишини 
аникдаш лозим. Бунда эса товар захиралари ва ахоли пул 
даромадлари ва харажатлари баланси асосида ишлаб 
чикилади. у
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Ахоли туфисидаги асосий маълумотлар манбаи махсус 
ахолининг руйхатга олиш материаллари хисобланади. Савдо 
статистикаси мамлакат, алохидахудудлар, алохида шах,арлар 
ва щ ахар типид аги  кур^онлар, киш лок ж ойларида  
таъминланган талаб микдори туфисида давлат ва кооператив 
савдо ташкилотларида алохида товар гурухдари ва умумий 
то ва р л а р н и н г сотилиш и захиралари  ту гр и си д а  
маълумотларга эга булади. Бу курсаткичлар асосида 
мамлакат, алохида шахар ва кишлок жойлари учун уртача 
бир кишига туяри келадиган савдо ^бороти хисобланади. 
Истеъмолчилар галаби туфисидаги ахборотлар манбаи: 
статистик хисоботлар; оила бюджети ста ти сти ка си  
маълумотлари; талабни урганиш максадида савдо ва саноат 
корхоналари томонидан утказилган махсус кузатишлар 
натижаси; савдо ва саноат корхоналарининг бухгалтерия ва 
оператив маълумотлари хисобланади. Ахоли талабини 
ш акдлантириш  ж араёнини урханиш да товар иш лаб 
чикаришни, ахолининг даромади, ахолинингсони ва таркиби, 
жамгармаларни характерловчи статистик хисобоглар талаб 
килинади. Талабни истикболлашда саноат статистикаси 
хи соб отл арид ан , халк истеъмол товарлари  иш лаб 
чикаришнинг даражаси ва суръати натурал курсаткичлари 
танланади.

Даромадларни характерловчи энг мухим курсаткичлар 
жумласига куйидагилар: ахоли даромади, шу жумладан ишчи 
ва хизматчиларнинг иш хдклари жамоа х^жаликлари 
мехнатчилари мехн&ти хаки, нафакалар, стипендиялар, 
пенсиялар, шахсий хужаликлардан олинадиган даромадлар, 
ишчи ва хизматчиларнинг сйлик иш хакдари даражаси 
буйича так,симланиши хисобланади.

Истеъмолчилар талаби туф исидаги ахборотларнинг 
мухим манбаи савдодаги  бухгалтерия ва операти в  
Хисобинин. маълумотларидир (масалан, улгуржи савдо 
курсаткичлари, ички гурухли ассортиментлар буйича 
товарларнинг келиб тушиши ва зах,ираларини уз ичига 
олувчи улгуржи бозордзги товарлар харакатининг микдорий 
ва сум м авий хисоби) .  И стеъмолчилар т у гр и с и д а гл  
ахборотларнинг махсус манбаларидан бирортаси тулик ва 
иш ночли гуш унча б ерм айд и , Ш унии г учун барча 
маълум отлардан ком плекс  ф ойдаланиш  ва м ахсус
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кузатишлар материаллари билан тулдирилиши лозим. 
Махсус кузатишлар утказиш катта харажатлар талаб к,илса 
Хам, уларнинг ишончлиги юк,ори эмас. Ш унинг учун, 

■ мутахассислар ахборотларни бошк,а манбалардан олиш 
мумкин булмаган холлардагина кузатишлар олиб борадилар. 
Талабни урганиш да асосийси, йигилган маълумотлар 
микдори эмас, балки талаб ривожланиши тенденциясини 
характерловчи асосий курсаткичларни камраб олиш 
хисобланади.

2. Бозорни таджик, к,илиш йуналишлари ва 
сигимини аних/1аш мегодикэси

Бозорни.маркетинг нук^аи назаридан урганиш уз олдига 
компаниялар, фирма (корхона) товарларини самарали сотиш 
имконини, унинг кенгайиш учун янги сегментлар, сифатини 
яхш илаш , захиралар ва янги товарлар яратиш ни, 
истеъмолчилар талабини к;ондириш ва юк,ори фойда олишни 
мак,сад к,илиб куяди. Бу максадни амалга ошириш учун чукур 
маркетинг тадкикотлари амалга оширилади. Бозорни 
маркетинг нук;таи назаридан таджик, килишнинг вазифаси, 
ишлаб чикдриш ва унда чикдциган товарларнинг бозор ва 
истеъмолчининг юкрри талабларига мослаштиришдан иборат. 
Бу нарса фирманинг юк,ори рентабелли, ракобатга бардошли 
фаолияти асосида амалга ошиши керак.

Бошк,аришнинг маъмурий-буйрук,бозлик ва товарларнинг 
марказий таъминоти шароитида бозоруни урганиш мохияти 
уз маъносини йукотади. '

Эркин бозор муносабатларининг ривожланиши билан 
ишлао чик,арувчилар кенг бозор изланишлари оркали уз 
махсулотларини сотишни таъминлайди, унинг натижалари 
ишлаб чикдриш ва сотиш дастури тузишда асосий манба 
сифатида фойдаланилади. Бозорни урганиш потенциал 
истеъмолчилар эхтиёжларини, уларнинг товарларга булган 
талабларини, талаб мотивини аникдашга имконият беради, 
бу нарсалар зса корхоналар ишлаб чи^аришни ташкил этиш 
ва бошк;аришда катта роль уйнайди. Харидорларнинг 
истеъмол цилиш технологиясини, ишлаб чик,арувчи 
тармокларининг ривожпаниш тенденцияларини тахдил к,илиш, 
келажакдаги эхтиёжни прогнозлаш ва бозорга янги турдаги
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мах,сулот таклиф к,илиш имконини беради. Бу тадбирлар 
сотиш хажмини ортишига ва бозорнинг капа улушига эгалик 
Килишига ёрдам беради.

Бозор тадк,икотининг асосий усули - бозорни сегментлаш 
асосида  систем али тах,лил цилиш дир. М аркети н г 
кдрорларини кдбул килишда керакли самара ва исталган 
натйжага зришишда ахамиятлидир. Бозорни урганиш 
натижасида икки хил ахборот олинади: микдорий - бозор 
сигими, бозорда фирманинг иши ва унинг рак;обатчилари 
хак,ида ва сифат характеридаги ахборот - бозор структураси; 
сотилаётган  м ахсулотнинг эх,тиёжларга, алохида 
истеъмолчилар улчамларига мое келиш даражаси; уларнинг 
сифат, тип, турларига куйиладиган талаблари; истеъмолчилар 
фойдаланадиган модций ресурслар хак,ида. Тадкщот урганиш 
самарадорлигини таъминлаш бир кдтор тадбирларни амалга 
ошириш: талаб килинадиган ахборотларни аникдашда 
мухимлигини бах.олаш; ахборот й и р и ш  манбаларини в а  

тахдил усулларини танлаш; ахборотни йигиш ва тахлил 
к,илиш, такомиллаштириш йулларини излаш; изланиш ва унинг 
натижаларининг самарадорлигини назорат ^илишдан иборат 
булади. Ахборотларнинг объективлиги ва аникдиги маркетинг 
самарадорлигини аникдайди. Ш унинг учун хам машхур 
фирмалар барча мамлакат ва бозорларда ахборот тизимлари 
ташкил «.илишади, Бу уринда Япон фирмаси “Мицубиси” нинг 
ахборотлар тармогини мисол к;илсак, у 14 минг мутахассис, 
120 дан куп чет эл ва 60 япон идораларидан иборатдир.

М аркети н г тамойили асосида ишловчи етакчи 
ф ирм аларнинг (ком пан и ял арни н г) таж рибаси  шуни 
курсатади-ки, тадк,ик;от ишларининг самарадорлиги куйидаги 
йуналишлар буйича олиб борилганда ошади:

бозор сигимини аникдаш, бозор “овкдти” (озиги) ни
топиш;

■ харидорлар амалиётини, мотивларини, уларнинг хулк,- 
атворларини такдил к,илиш;

сотишнинг умумий шартларини тахдил к,илиш ва уни 
прогнозлаш;

рак,обатчиларни, улар стратегияси ва тактикасини 
урганиш;

бозордаги рацобатнинг узини тахдил к,илиш.
Бозор улчамларини аникдаш, фирма узининг хар бир
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товари учун бозорнинг айнан к,айси кисмини эгаплаганлигини 
аникдашга ёрдам беради. Бу товар ассортимент ва сотиш 
дастурини режалаштиришда кул келади. Амалга оширилган 
тадк,ик,отлзр шуни курсатадики, алохида товарлар бозори 
кучсиэ рацобатнинг мавжудлиги билан фаркданиши мумкин. 
Лекин бу нарса фирма рак,обатчилари фаолиятини урганиш 
керак эмас дегани эмасдир.

Тадк;ик,отлар куйидаги холларда зарурдир:
мамлакат б озо ри д а  товарларни сотувчи 

компанияларни фаолиятини урганиш учун;
• ишлаб чикдришни талабга эга булган махсулотни 

ишлаб чикдришга узгартириш;
• янги махсулот, бошкаришнинг янги методларига утиш 

билан рак,обатчилар курашининг кучайиш эхтимоли учун;
• ташк,и бозордаги рак,обатчилар фаолиятини тахлил 

к,илиш мак.садида.
Маркетинг фаолиятининг мухим обьекти - фирма учун 

эн* мухими, бозорларни аникдашдан иборатдир. Алохида 
товарлар ва товар гурухлари, алохида регионлар ва 
мамлакатлар, ички ва ташк;и бозорлар, капитал, иш кучи, 
к,имматбах,о к,огозлар, харидорлар ва сотувчилар бозорлари 
мавжул. Улар ичидан знг мухими ташк,и ва ички бозорлардир. 
Ички бозор - бир мамлакат чегарасидаги товар муомаласини 

ичига олса, ташк,и бозор - миллий давлат чегаралари 
ортидаги товар муомаласи йигиндисидир. Ички бозор 
иштирокчилари махаллий ва чет эл фирмалари, корхона ва 
таш килотлар; ташк,и бозор иш тирокчилари алохида 
мамлакатлар миллий чегарасидан ташн;арига чик,адиган товар 
м уомаласида иш тирок этадиган корхона таш килот, 
фирмалардир, яъни бу бозор маълум бир мамлакатга 
ни сб атанги на  ташк,и хисобланади. Ички ва ташк,и 
бозорларнинг ривожпаниш даражаси, улар конъюктураси ва 
сигимига богликбулади. Маьлумки, конъюктура бу - маълум 
даврдаги бахо даражаси шароитидаги талаб ва таклиф 
нисбатидир.

Бозор конъю ктурасини ва унинг истик,болларини 
егарлича хисобга олмаслик, корхоналар учун инк,ироз, зарар, 
си ни ш га  айланиш и м ум кин. Етарлича м икд о рд аги  
буюртманинг йуклиги сабабли “Конкорд" дастури буйича 
самолёт ишлаб чикдриш тухтаб к,олди, бундаги илмий-
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изланиш, тажриба-конструкторлик ишлари учун 2,5 млрд. 
доллардан куп маблаг сарфланган. Бозор конъюктураси бир- 
бири билан узвий узаро алок;адорликда булгар ва унга бир 
вактд- гаъсир килувчи иктисодий, сиёсий, ижтимоий, илмий- 
техник омилларга боглик, булади, бу омиллар конъюктурани 
тулдириши, кучайтириши ёкиаксинча, сусайтириши мумкин. 
Бозор конъюктурасига ик,тисодиётни давлат томонидан 
бошк,ариш, илмий-техника тарак,к,иёти, капитал ва ишлаб 
чик,ариш нинг марказлаш уви, инфляция, и кти сод ни нг 
харбийлашуви оркали таъсир утказиш мумкин.

Омилларнинг бир к,исми доимий эмас, шунинг учун 
конъюктурага эпизодик таъсир утказади. Бундай омилларга 
Куйидагилар киради: ижтимоий омиллар, жумладан, иш 
ташлаш, байкотлар, табиий офатлар, бекэрор сиёсий холатлар 
ва бошк.алар. Маълум бозорлар шартлари ва хусусиятларига 
боглик, равишда конъюктура хосил килувчи омиллар сони 
узгаради. Уларнинг конъюктурага утказадиган таъсир кучи 
Хам узгарувчандир. Биргина омил турли хил шароитлар ва 
вак,т оралигида  маълум б озо рга  ва у н и н г  алохида 
секторларига турлича таъсир килади.

Мана шу сабабдан конъюктурани урганиш факатгина 
мухим ва керакли булмай, балки мураккаб хамдир. Бу ии^ 
турли усулларда уз кучлари билан ва воситачи  
ихтисослашган фирма ва ташкилотлар оркали амалга 
оширилади. Бу фаолият натижалари мос келувчи даврдаги 
конъю ктура холати сиф атида расм и йл аш ти ри л ад и . 
Конъюктура холатининг комплекс тавсифном" си унда уз 
аксини топади, асосий йуналишлар, прогноз ва унинг 
ривожланиши таъкидланади. Конъюктурани тадкик ^илиш 
б о зо р н и н г товар билан туйиниш и ик,тисодий 
самарадорлигини хисобллш билан якунланиши керак. 
Бозорнинг туридан к,атъий назар, иктисодий'самарадорлик 
натижалар ва харажатлар нисбати билан аникданади. 
Экспортнинг иктисодий самарадорлиги деганда, соф валюта 
туш умининг (таш ки бозордаги экспорт операциясига  
килинган харажатларни валютада чикариб ташланганд^н 
кейинги реализациянинг валюта бахосининг) мамлакатда 
иш латилаётган товарни  ишлаб чи ка ри ш  ва таш иш  
харажатлари уртасидаги  нисбатан Э э туш унилади, у 
коэффициент (К̂ ) куринишида ифодаланади:
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’ э,
Бозор сияими берилган бахо шароитида маълум давр 

мобайнида бозорда сотилиши мумкин булган товар ва 
хизматларнинг умумий хажмипи ифодалайди ва куйидагича 
аникданади:

Э: 100

бунда, Ер - бозор сигими;
П - ишлаб чикариш томонидан бозорга таклиф килгнган 

товарл р ва хизматларнинг умумий хажми;
Рн - импорт хажми;
Р3 - экспорт хажми.
Ички бозор сигимини хисоблашда бошка омиллар хам 

Хисобга олинади: тулов крбилиятига эга талаб, йил бошидаги 
товар захиралари ^олдиги, товарлар бозорининг умуман 
(ра,;обатчилар товарлари билан хам) туйинганлиги, киши 
бош ига уртача истеъмол, корхоналар, таш килотлар 
эхтиёжлари.

Миллий ик,тисодиёт айрим тармокдарининг ривожланиш 
тендени.ияларини, уларнинг техник ва технологик ривожланиш 
даражаси ташк,и фирмалар, давлат ва тадбиркорлар 
томонидан амалга ошириладиган инвестицияларини хам, 
шунингдек эътиборга олиш керак. Муаммони нисбатан кенг. 
хар томонлама ва комплекс Урганиш керак.

Фирма уз манфаатларидан келиб чик,к,ан холда, уз 
товарларинин! бозордаги улушини ортишига xapaкaf к,илиши 
керак, бу нарса шу бозордаги етакчиликка эришишнинг 
асосий омилидир. Пекин бунда бозордаги улушнинг ортиши 
билан корхоналар оладиган фойда уртасида узвий 
алокадорлик «.онунияти мавжуд. Бу масалани амалга 
ошириш учун бахонинг пасайиши, товар сифатининг ортиши, 
янги Товарларни ишлаб чикиш ва жорий к,илиш, рекламани 
кенгайтириш ва умуман фирма “ имиджи” ни оширйшга 
йуналтирилган маркетинг фаолиятини кучайтириш керак.

Алохида товарлар буйича бозор улушини хисоблаш 
формуласи:
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бу ерда: ца - товар улуши;
Ка - товарнинг ракобатга лаёк,ати;
т  - талаб ва таклиф орасидаги нисбат курсаткич;
Ь - товар етказиб берувчининг обруси курсаткичи;
Ьа - рак,обатчи фирма обруси курсаткичи.

М аркетинг ф аолиятининг мух,им вазифаси фирма 
имкониятларини бозордаги улушининг аста-секин ортишига 
йуналтириш ва тадбирлар ишлаб чик,ишдир. Бу нарса чукур 
илмий изланишлар утказишни, бозор “нишаси”ни аникдашни 
талаб к,илади. Бозор “нишаси" бозорнинг шундай сегментики, 
бу ерда товар реализацияси учун энг яхши шароитлар ва шу 
фирма иши учун кулайликлар мавх^уд булади. Бу ишни амалга 
оширишда бозорни сегментлаш алохида ахамият касб этади.

3. Бозорни сегментлаш

Маркетинг бошкарув системасида бозор сегментацияси 
мухим ахамиятга эга. Корхоналар бозор сегментацияси 
оркдли маркетинг йуналишларидан энг мухим булган - 
харидор эхтиёжларини ва талабларини аникдаш тадбирини 
амалга оширади. Харидорнинг талаби, хохиши, эхтиёжи, 
турмуш тарзи, товар сотиб олишдаги хулк-атвори хак,идаги 
маълумотлар самарали маркетинг тадбирлари кшлаб чик;иш 
ва амалга ошириш имкониятларини вужу,дга келтиради. Яъни 
бозор сегментацияси харидорларни талабига мувофик 
товарни таклиф этилишини ва товарга талабни катъийлигини 
таъминлайди. Бозорда харидорларнинг маълум бир товарга 
булган талаблари хилма-хилдир, хар бир харидорнинг узини 
диди бор. Юк,орида айтиб утилган хусусиятлар товарни сотиб 
олишда хал килувчи ахамиятга эга булади. Бу холат маркетинг 
мутахассисларидан бозорни харидорларнингхусусиятларига 
караб гурухларга ажратишни талаб этади. Харидорларнинг 
товарларни сотиб олишдаги хулк-атворлари, талаби ва 
товарларга муносабатидаги хусусиятларига кэраб, гурухдарга 
ажратишни бозор сегментацияси дейилади.



Бозорни сегментлаш, бозорни урганишнинг аоосий 
усулидир. Унинг ёрдамида бозор (унинг таркибий циомлари) 
сегментларга булинади. Бозор сегменти - бу истеъмолчилар, 
товарлар, ракобатчиларнинг шундай ажратилган цисмики, 
улар учун умумий хусусиятлар хосдир. Бозорни турри 
сегментлаш, шу сегментнинг специфик зхтиёжларига к^тьий 
риоя к,илинган холда кам харажатлар билан ювар вгказиб 
беришни туяри ташкил килиш, ишлаб чик;ариш ва сотиш 
усулини  аник,лашда ф ирма У зининг кучли ва заиф 
томонларини аникдашни, фирма максимал имкониятларига 
эга  булган сохаларда ресурслар концентрациясини 
таъминпаш ва рахобатда зафарга эришишни таъминлашни 
хал э т ади. Б о з о р н и се гм ентл аш  турли омил, куп 
хусусиятларни хисобга олиб турли йуллар билан амалга 
оширилиши мумкин. Истеъмол товарлари бозорларида 

■сегментларга ажратиш истеъмолчиларминг к,уйидаги 
характеристикаларига асосланиши мумкин;

• социал-ик,тисодий ва демограф ик хусусиятлар, 
даром ад аа билим дараж аси, машгулот тури билан 
характерланувчи ижтимоий гурух;

• этник гурух - миллати (узбек, рус, араб, яхудий);
• демографик гурух- ёши, жинси, дини, оила аъзолари 

сони;
• • хаёт тарзи  - хаётий ф аоллиги, к;изик,ишлари,

позициялари ва деМографияси;
• географик омиллар - шахар, к,ишлок, жойи, ик,тисодип 

ривожланган ёки ривожланаётган мамлакатлар;
• психологик омиллар - харид мотивлари, урганишлари 

ёки танловларининг индивидуал хусусиятлари.
Ишлаб чикариш - техник мак,садидаги махсулотлар 

бозорларидаги сегментлар харидор фаолияти куламига, 
тармок, классификацияси, жугроф ий ахволи, ташкилот 
ф аолияти характери , сотиб  олиш ни таш кил килиш 
спецификациясига (етказиб бериш муддати, тезлиги, хисоб- 
китоб шартлари ва тулов усулларига) асосланади. Бозор 
сегментлари бевосита харидорлар, воситачи харидорлар ва 
пировард фойдаланувчига мос равишда амалга оширилади, 
Масалан, гап самолёт ишлаб чикариш устида борса, воситячи 
харид ор  авиация ёки турист ком панияси  пировард  
фойдаланувчи эса турли жинс ва ёшдаги пассажирлардир.
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Истеъмол бозори ва техник-ишлаб чикариш максадидаги 
махсулот боэорларини сегментлаш, харидорнинг сифат 
марка, бахо, реклама, товар харакати шартлари саклаш 
хак,идаги фикрлари асосида амалда оширилиши мумкин. 
Бозорнинг товар буйича сегментланиши ракобатчилар учун 
сирли  б ул ган  товар парам етрларини , бу со х а д а ги  
ракобатчилар фаолияти ва зафарларини сонини аникдаш 
имкониятини компания ва фирмаларга беради. Бозор 
товарлар  буйича се гм ентл анга нд а , шу товар  
ф ойдал анувчил арнинг гурухи , улар й унал и ш л ари , 
ф ойдаланиш  м аксадлари , нисбатан ахам иятли  
параметрларини аниклаш имконини беради.

Асосий ракобатчилар буйича бозорни сегментлаш  
маркетингнинг мухим элементидир. У каби сегментлаш 
ф ирмага тижорат зафарини келтирадиган м аркетинг 
стратегиясини ишлаб чикиш имконини беради. Масалан, 
“Контроль дейта” фирмаси Америка ЭХМ бозорининг 70 
фоизини назорат килувчи ЭХМ ракобатчисининг тазйик,ига 
карамай, жуда динамик ривожланмокда. Унинг ютукларини 
сири ш ундаки, у ракобатчилардан хисобга  олм аган 
эхтиёжларини кондиришга Уз имкониятларини йуналтирган.

Ракобатчилар фаолиятини Урганиш, хакикий фаолият 
курсатаётган ва потенциал р^крбатчиларни аникдашдан 
бошланади, сУнг фаолият курсаткичлари, ракобатчилар 
максади, стратегияларини, уларнииг кучли ва заиф  
томонларини очишдан иборат. Фаолият курсатаётган 
ракобатчи  ф ирмаларни аниклаш  асосий  ракоб атчи  
корхоналар кондирадиган охтиёжларни бахолаш билан олиб 
борилиши керак. Ракобатчиларнинг куйидаги гурухлари 
мавжуд: фирма таклиф килинадиган ухшаш махсулотни 
таклиф килувчи корхона/.ар; бошка бозорларни ухшаш 
товарлар билан таъминлайдиган корхона ва фирмалар 
ракобатчиларнинг страте ги ям , максади, характери ва 
хусусиятларини чукур тахлил килмай тури,б, уларнинг 
товарлар бозорларидаги харакатларини туф и бахолаш 
мумкин эмас. Ракобатчилар хулк-атворини урганиш куйидаги 
омиллар буйича маълумотларни йияиш ва умумлаштиришга 
асосланади: товар улчамлари, параметрлари, бахо, ракобатчи 
корхоналар фойдаси ва усиш суръатлари; ишлаб чикариш - 
сотиш сиёсатининг максад ва мо гивлари; сотиш стратегияси
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ва каналлари, ракобатчиларнинг ишлаб чикариш харажатлари, 
бахо, реклама, хизмат курсатиши, имкониятлари ва хоказо.

Бу маълумотлар асосида натижавий жадвал тузилиб, шу 
ракобатдош фирмаларнинг барча курсаткичлари уз аксини 
топади. Бу курсаткичларнинг хар бири мохиятига кура 0 дан 
5 баллгача бахоланиб, сунг улар жамланади. Жадвал умумий 
натижаси ракобатчиларга нисбатан ф ирманинг туда 
характеристикасини беради ва ракобатчининг кучли, заиф 
томонини аниклашга ёрдам беради. Масалан, япониялик 
контора жихозлари ишлаб чикарувчилар бозорни урганиб 
чикиб, шундай хулосага келдиларки, Американинг “Ксерокс" 
компанияси - купайтирувчи ва нусха к^чириш асбобларини 
ишлаб чикарувчи асосий объект улчамлари жихатдан катта 
булмаган б озо рд ан  етарли дараж ада охиригача  
фойдаланмади. Улар шу етакчи корхонани окилона бахо 
сиёсати ва бозорни сегментлаш асосида четлаб утишди 
Бахо сиёсати - маркетинг фаолиятининг мухим элементидир. 
Бу сиёсатнинг мохияти товарлар вактида оптимал бахо 
структураси ва узгариш динамикасини яратиш ва ушлаб 
туришдан иборат. Бу нарса товар обруси хусусиятлари, унинг 
хаёт цикли, бозорлар сигими ва туйинганлигини хисобга 
олган хрлда энг оптимал вариантдаги бахони танлашни 
англатади. Бозорда истеьмолчи узини кандай тутиш, аввало, 
унин г товар , бахо хакид аги  тасаввури , молиявий 
имкониятлари, диди, билим даражасига боялик булади. Бахо 
тугрисида карор кабул килишда сотувчининг хулк-атвори уз 
фаолиятидан кутиладиган самара; воситалар обороти, 
фойдали савдо чегиришлари ва ассортимент самарасига 
б о гл и к  булади. Р акобатчилар хул к-атвори  ишлаб 
чикарилаётган товарларга бахоларда, янги товарлар чикариш 
ва улар сифатини яхшилашда ифодаланади. Маркетингда 
харидорларни сегментациясида ишлаб чик,ариш воситалари 
ва истеъмол бозорида икки хил ёндашув бор. Чунки бу икки 
хил бозордаги харидсрларнинг хулк-атвори хам хар хилдир.

Ишлаб чикариш воситалари харидорлар маълум бир 
товарни корхона фаолиятини ва бозорни чукур тахдил килиб, 
савдодан келадиган нафни аник билганларидан кейингина 
сотиб оладилар. Бу ерда сегментация белгилари сифатида 
ишчиларни сони, ишлаб чикариш вбситаларини киймати, 
таркиби, марказдан узок,лиги каби курсаткичлардан



фойдаланиш мумкин. Истеъмол буюмларини харидорпари 
сегментация белгилари жуда хилма-хилдир, бу белгиларни 
танлаш жараени жуда мураккаб. Маркетингда бозорларни 
сегментация к,илиш географ ик, демограф ик, социал- 
и кти сод и й , пси хол оги к ва харид  «.илишдаги хулк,- 
атворларидаги белгиларига к,араб гурухларга булинади.

Географик белгилар узи маъмурий чегараланишни, ерни 
холатига к,араб булинишини, иклимий булинишларини уз ичига 
киритади. Масалан, харидор к,айси маъмурий территориал 
чегарада купрок, жойлашган. Республикамизда 13 та 
территориал булинмалар бор. Бу булинмалар бир-биридан 
ахолини зичлиги, сони ва ижтимоий-ик;тисодий даражаси 
буйича ф арк килади. А холининг хам сотиб  олиш 
имкониятлари хар хил. Ш унингдек, бу территориал  
булинмалар ернинг холатига к,араб хам бир неча гурухларга 
булиниши мумкин. Масалан, серхосил, серсув водийлар, 
янги узлаштирилган ерлар, дашт, чул, ярим чул зоналари. 
Бу ерлар яна ахолисини социал-ик,тисодий, турмуш  
даражасидан фарккилади. Ахолини зичлиги хам водийларда, 
янги узлаштирилган дашт зоналарга Караганда юкорирок,. 
Бу эса водийларда харидорларни тупланганлик даражаси 
юкори эканлигини билдиради. Харидорларни сегментларга 
булишда Республикамизда хисобга олиниши зарур булган 
белгиларидан яна бири, ахолини урбанизация даражасидир. 
Яна хозирги вактда республика ахолнсининг фак;ат 35 - 40% 
гина шахарларда яшайди, колган 60-65%  ахоли эса 
кишлокларда яшайди. Бу эса ахолининг товарларга булган 
эхтиёжларининг хусусиятини аникдашга таъсир килади.

Демографик-курсаткичлар хам истеъмол буюмларига 
булган эхтиёжларни шаклланишига катта таъсир этадиган 
фаолиятлардан хисоблэнади. Чунки харидорларни ёши 
узгариши билан товарларга муносабати узгаради. Филипп 
Котлер узининг “Основы маркетинга” китобида ахолини ёши 
буйича 7 гурухга булишни таклиф килади. Республикамизда 
нашр этиладиган илмий адабиётларда ахоли асосан 5 
гурухга булинади. Мактаб ёшигача, мактаб ёшида, 18-30 
ёшгача, 30-50 ёшгача ва ундан катталар. Бу булиниш 
республ икам из ахолисини и л м и й -п с и х о л о ги к  
хусусиятларидан келиб чикади. Истеъмол буюмларига булган 
эхтиёжларини шаклланишида мамлакатдаги оилаларни
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катта -ки чи кл и ги  м у*им  акам иятга  эга . М асалан, 
республикамизда оилада одамларни сони 9ртача 5-6 тани 
ташкил этади. Бу эса ёш болалар ва 9смирлар учун зарур 

■ булган товарларга э\гиёж юк,1 рирок, эканлигини, зебу-зийнат 
ва бошк,а иккиламчи мах,сулотларга э^тиёж камрокдигини 
билдиради. Буни акси зса, масалан: Германия ва Швейцария 
оилаларида уртача одам сони 1,9-2.1 кишини ташкил этади. 
Бу эса ахолини харид имкониятлари юкорирок, кулрок; 
турмушда кулайликлар яратадиган уй-р9зяор буюмлари, 
мебель, автомобиль ва зебу-зийнат молларига эх,тиёжлари 
юкорирок эканлигини билдиради. Маркетингда асосан 
мамлакат ахолиси оиласининг сони бу'лича 3 гуру^га 
булинад,и:

I. 1-2 киши;
II. 3-4 киши;
III. 5 ва ундан юкорирок.
Бу булиниш купгина мамлакатларда кабул килинган. 

Харидорларни сегментация килишда к9п фойдаланадиган 
б^лгилардан яна бири, ахолини даромадлари буйича 
гурукларга булиш. Даромадлари буйича сегментация 
харидорларни бир неча бошка белгиларини ^ам 9s и«4мга 
киритади. Харидорларни билим даражаси бевосита 
даромадлар даражасига таъсир этади, шуиингдек, уларни 
мутахассислиги >̂ ам даромадлар даражаоини аниклайди. 
кар бир мамлакатни даромад б9йича Таксимотини 9зига хос 
белгилари бор, Бу гурухдарга б9лиш доимий 0?ДШЙ, у 
жам йятдаги социал-иктисодий  ва пул муомаласини 
9згаришмга караб 9згариб боради, Маркетингом бошкаришда 
ало^ида эьтибор берилаётган сегментаций белгиси * бу 
харидорни сотиб олишдаги хулк-атворида. и белгилари 
хисобланади. Филипп Котлер 9зининг китобида бир неча 
белгиларни Курсатиб 9тади. Улар куйидагилар:

1. Товарнй сотиб олиш сабабига кура. Доимий, ало^ида 
сабабларга к9ра.

2. Сотиб олишдан манфаатига к9ра. Сифати, хизмат 
курсатиш турлари. Иктисод килиш уч''н.

3. Фойдаланувчи сифатидаги урнига караб:
а) фойдаланмайдиган;
б) олдин фойдаланган;
в) доимий фойдаланувчи;
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г) янги фойдаланувчи;
д) знди фойдаланмок,чи булганлар;
в) товарга булган муносабатга к,араб.
Юк;орида айтиб утилган бэлгилар харидорни карактерини 

т^ла-т^кис очиб беришга, уни товарга булган муносабати 
ва сотиб олиш имкониятини аниклашга ёрдам беради.

Маркетингни бошкаришда харидорларни сегментга 
б^лиш, хак,икий мижозларни танлашга ёрдам беради. Корхона 
харидор сегментларини яхши Урганиб чиккандан сунг, 
оегментни, бозорни танлаш вазифаси туради. Маркетингда 
бозорни танлашни 4 хил услуби мавжудцир. Улар:

1 .Умумлаштирилган маркетинг.
2. Табакдлаштирилган маркетинг.
3. Марказлашган маркетинг.
4. Диверсификация.
Умумлаштирилган маркетинг деганда бозорни *амма 

сегментлари учун ягона умумий тадбирларни ишлаб чи^иш 
ва уни амалга ош ириш  туш унилади. И нглиз ва рус 
адабиётларида уни стандартлашган маркетинг стратегияси 
деб аталади. Бу стратегиядан асосан жуда машх/Р товар 
маркасига эга булган фирмалар фойдаланади. Бунинг 
маъноси шуки, унда фирма бозорга бир товар ва бир хил 
маркетинг тадбирлари билан чикади. Бу стандартлашган 
маркетингни узига хос камчиликлари ва афзалликлари бор. 
Табакалашган маркетингда товар ва маркетинг тадбирлари 
айрим бозор сегментларига мослаштирилган булади. Бу 
маркетинг стратегиясидан асосан оммавий истеъмол 
буюмлари ишлаб чикариладиган фирмалар фойдаланади. 
Шунингдек, бу маркетинг стратегияси йирик сармояга эга 
булган фирмаларга катта даромад келтиради. Чунки бунда 
бозорни бир неча асосий сегментлари камраб олиниб, 
реализация х,ажми катталигини таъминлайди.

Марказлашган маркетинг фак,ат битта бозор сегменти 
учун товар ишлаб чи^арилгандагиг-.а фойдаланилади. Бу 
маркетинг стратегиясидан асосан алохида хусусиятга эга 
булган товарлар ишлаб чикарганда, чегараланган маблагга 
ва имкониятга эга булган фирмаларгина фойдаланади. Бунда 
сотиш хажми жуда юкрри бутмайди. Аммо, фирма бозорда 
яхши жойлашиб олади.

Диверсификация - маркетинг стратегияларининг энг
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замонавий услубларидан бири булиб, бир неча тармокларга 
бир-икки сегмвнти учун товар ва маркетинг тадбирларини 
ишлаб чин;иш ва амалга ош ириш дир. Бу м аркетинг 

■ стпатегияларини танлашда куйидагича омиллар назарда 
тутилади: товарни хили; фирмами улчами (катта-кичиклиги); 
бозордаги урни; маблаялари; бозордаги рацобатчиларини

4. Харидорларнинг иотеъмолчилик 
хулк,-втворини урганиш

Кар кдндай, х,ар бир юридик ёки жисмоний шахе уз 
мох,иятига кура истеьмолчи *амдир. Уларнинг эх,тиёжлари 
хилма-хил ва чегара билмайди. Лекин, бу эх,тиёжни «.ондириш 
жараёни, уларнинг хулк,-атворлари билан белгиланади. 
Шунинг учун х,ам маркетологларнинг му^им вазифалардан 
бири, харидорнинг иотеъмолчилик хулк;-атворини урганиш, 
ишлаб чикдрувчиларнинг фаолиятини унга мослаштириш, 
к«рак булса, иложи борича бошкариш хдмдир.

Ю ридик шахсларнинг иотеъмолчилик хулк,-атвори 
жисмоний шахсларнинг хулк,-атворидан тубдан фарк, к,илади. 
Бунда расм ий норм ативлар асосий роль уйнайди. 
Корхоналарнинг ишлаб чик,ариш к,уввати, нажми, улар 
ма*сулот сифати вз турлари, техника ва технологиясининг 
янгилик даражаси, рах,бар кадрлар, хом-ашё, злектр 
энергияси ва иш кучи билан таъминланганлиги, каби бир 
к,анча омиллар иотеъмолчилик хул^-атворини белгилайди.

К орхоналарнинг аксарияти  ок,ибат натиж ада ва 
пировардида жисмоний шахслар учун товар ишлаб 
чикдрадилар. Масалан, жамоа хужалиги ус . 1  етиштирган 
пахтасини кдйта ишлаш ва тозалаш мак,садида пахта 
заводига юборади. У ерда пахтадан чигит, пахта толаси ва 
коказолар олинади. Чигит ёг заводига, тола эса ип-йигирув 
фабрикасига сотилади. Унда тайёрланган ил тук,ймачилик 
фабрикасига ва ни^оят у ерда ах,оли учун чит ва матолар 
ишлаб чикдрилади. Руда конларидан кэзиб олинадиган темир 
рудаси х,ам бир к,анча боск,ич корхоналарда ишлов берилгач, 
машина, телевизор, кран, темир кошик,, мих каби товарларга 
айланиб, ахрлини эхтиёжини кондиришга йуналтирилади. 
Ш ундай килиб, жисмоний шахе товарларнинг ок;ибат
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исте ъ м оячи си  экан, унин г хулц-атворини  урганиш  
маркетологларнинг асосий вазифаларидан биридир.

И стеъмолчилар узл а р и н и н г ёши, даром ад л ари , 
маълумоти ташаббускорлиги, мода, дид ва бошкдларга 
муносабати билан бир-биридан фарк к;иладилар. Уларни 
ушбу хусусиятларига кура гурухдаш, эхтиёжларини крндириш 
учун махсус мулжалланган товарлар ишлаб чикдришда мухим 
анамият касб этади. М амлакатимиз истеъмолчилари 
узларининг харидорлик хулк,-атворига кура ишчи-хизматчилар, 
жамоа хужаликлари мех,наткашлари, зиёлилар, шанарликлар 
ва к,ишлок,ахрлиси каби гурухдарга Ьулиниши мумкин. Ишчи- 
хизм атчилар м аданий-маиш ий хизматлардан купрок, 
фойдаланиши билан ажралиб турадилар. Бу х,ол оила 
бюджети чекланган шароитларда ноозик,-овк,ат молларига 
кетадиган харажатлар улушини камайтиришга ёрдам беради. 
Уларнинг саводхонлик даражаси анча юк,ори булганлигидан 
шах,ар турмуш  тасаваурларига  мое равиш да турар 
жойларининг шинам булишига эътибор берадилар.

Жамоа хужаликларидаги. истеъмолчилар эса нар хил 
товарларни сотиб олишни афзал курадилар, маданий- 
м аиш ий корхон ал арни н г хизм атларидан  камрок, 
фойдаланадилар, маблаяларининг куп кисмини транспорт 
воситалари сотиб олишга сарфлайдилар.

Вояга етган ёш шахарлик истеъмолчилар гурунига 18 
дан 30 ёшгача булган кишилар киради. Улар ичида талабалар, 
ёш буйдокдар, ёш келин-куёвлар ажралиб туради. Бу 
гурухдаги истеъмолчиларда китоб, видеоаппаратура, модали 
кийимлар, шахсий гигиена воситаларига номутаносиб 
равишда катта харажат к,иладилар. Уларнинг истеъмолчилик 
феъл-атворида пул сарф-лаш мотиви жамгариш мотивидан 
юкори булади.

М аркети н г изланиш лари шуни кур са та д и ки , 
истеъ м олчилик ф еъ л -атвор ин и н г ш аклланиш ида 
истеъмолчиларнинг маданий савияси хам катта ах,миятга эга. 
Оилада катта булаётган бола узининг оиласи учун хос булган 
кдцрият, идрок, афзалликлар, муаммолар мажумига ^га 
булади. Жамиятда хукмрон булган кадриятлар, юриш-туриш 
тарзлари ва бошкдларни узлаштиради. Ишбилармонлик 
ф аолияти х,укм сур ган  оилада усаётган  болада 
муваффакиятга, фаолликка, омилкорликка, моддий кулайлик,
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эркинликка мойиллик каби нислатлар шакллана боради. Куп 
миллатли У зб е ки сто н  Р еспубл икасид а  рус тилида 
гапирадиган анолинингузига хос маданияти ривожланмокда. 
Бу маданиятуз навбатида рус, украин, немие, корейс, яхудий, 
арман ва бошка хал^ларнинг миллий маданиятидир.

Диний дунёкдраш православ, христианлар, мусулмонлар, 
буллистлар ва бошка диний гурунларни алохида гурунларга 
ажратиш х,ам истеъмолчиларни хулк;-атвори аниклашда 
му Ним анамиятга эгадир. Бу ишда жугрофий жойлашувнинг 
таъсирини курсатиб утиш жоиздир, масалан, пойтахт Тошкент 
ииахрида яшайдиган ёш узбек аёлининг товарларга б'“ лган 
кизикиши билан К,ашк,адарё вилоятининг тор зоналарида 
яшовчи ёш у зб е к  аёлининг к,изик,ишларид,ан тубдан 
фаркланади. Истеъмолчилик феъл-атворини урганишда 
анолининг ижтимоий кепиб чи^ишига кдраб туркумлаш наги 
л озим.

Р еспубл икам из анолисини куйидаги  иж тим оий 
сикфларга гурухлаш мумкин:

■ туб бой авлоднинг ворислари - жамиятимизнинг олий 
табакаси . Улар эн г к^м м атбано ва ю кори сиф атли 
товарларни баркарор истеъмол к,иладилар. Фаровон турмуш 
кечирадилар, бунда уларда к\?никма носил булган ва табиий 
Нолдек кдрайдилар;

• тадбиркорлар синфи. Улар жамиятда, иктисодиётда ва 
истеъмолда жуда ф аоллик курсатадилар . Куп ва 
нам ойиш корона сарф -харажат к,иладилар. Уларнинг 
бойликлари узлари томонидан тупланган;

■ зиёли ва эркин касб эгалари. Улар маданият, маориф, 
маънавий хаётда фаолдирлар. Уларнинг даромадлари юкрри 
булмасада, к,улай турмуш, юк,ори сифатли овк,атланиш, 
мазмунли х,ордик,чик;ариш ва оз булсин-у, соз булсин наклида 
товарларни харид к,иладилар;

■ хизматчилар, юкрри малакали ишчилар, заводпар, 
фабрикалар, кишлокхужапик корхоналари, хизмат курсатиш 
сонасининг урта ходимлари. Ах,оли онгида нукмрон булган 
тула^онли ва маданий турмуш яратишга интиладилар ва 
шунга монанд харид к,иладилар;

■ паст малакали ишчилар, кичик хизмат курсатиш 
сонасининг ишчи-хизматчилари;

• малакасиз ходимлэр, нафака олиб кун курувчилар.
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Бундай гуруклаш айни бир синфга кирувчи шахслар бир 
турдаги феьл-атворга мойили буладиган, лекин улар бир 
гурухдан иккинчисига эркин ва тез-тез утиб туришга, уларнинг 
иш тури, маълумоти, даромадлари узгариб туришини х,ам 
назарда тутмок лозим. Айнан кар бир гуру* учун турар жой 
тури, автомобиль маркаси, мураккаб уй-рузгор электр 
техникаси ва бошкдлар аник, булиб, савдо корхоналари энг 
катта муваффак,иятга эришишлари учун узлари мулжалга 
олган харидорлар гурух,ини аник, тасаввур эта олишлари 
керак. Товарлар такчиллиги шароитида, албатта, масаланинг 
бундай куйилиши бемавридрок к/ринади, бирок бозор 
муносабатлари ривожланиб товарлар такчиллиги'бартараф 
этилгач, савдо корхоналари тобора кескинлашиб кетаётган 
ракобат шароитларида харидорларни уз томонига огдириб 

, олиш масаласи кундаланг туради. Бу шароитда маркетинг 
изланишлари олиб бориш ва товарларни ф ойдалирок 
йусинда сотиш зарурияти тугилади. Булардан ташкари айрим 
жамоалар, оила, маком кабиларнинг кам истеъмолчи хулк- 
атворларига таъсир курсатишни таъкидлаб утмок лозим.

И стеъ м олчиларнинг хулк-атворини  ш аклланиш и, 
ривожланишида оиланинг турмуш тарзи, анъаналари катта 
акамиятга эга. Масалан, республикамизнинг туб миллат 
эркаклари оила учун озик-овкат харид килишда асосий 
харидорлар х,исоблансалар, аёллар эса анъана буйича 
газламалар, кийим-кечаклар, пойафзал бозорларида асосий 
харидорлардирлар. гимматбако молларни эр ва хотин 
биргаликда оладилар ва х,ока~олар.

Бозор муносабатлари га утиш тезлашиб бораётган уШбу 
даврда янги истеъмолчилар гурухя - тадбиркорлар пайдо 
булди. Улар 9з макомига кура янги модали костю м, 
пойафзал, автомобиль хариц килишда катъийдирлар. Туризм 
ва спорт ул а р н и н г севим ли м аш гулоти  булади. 
И стеъ м олчилик ф еъ л-атворининг ш .аклланиш ига 
харидорларнинг ёши, оила каётининг боскичлари, иктисодий 
акволи, касби, шахснинг тоифаси ва истеъмолчининг уз- 
Узига бако бериши хам таъсир килади. Масалан, киш ингнг 
ёши Ута борган сари, унинг сотиб олаётган товарларининг 
турлари хс.м узгара боради. Озик-овкат дуконига кириб колган 
боланинг ш иринликлар сотилаётган жойдан кетгиси  
келмайди, хдлбуки, катта ёшли одам аник бир эхтиёжни
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кондириш максадидагина (масалан, менмондорчилик 
уюштирганда) шу жойга келади.

Жамияг аъзоларининг истеъмолчилик феъл-атвори улар 
оилалари турмуш даври боскичларининг утиш навбатига 
бояликтарэда нам узгаради. Масалан, ота-онасидан алонида 
яшайдиган истеъмолчилар, ёш буйдокдар мазмунли дам 
олишга, модали товарлар илиил а уз маблаяларинн аямасдан 
сарфлайдилар. Ёш келин-куёвлик макомини олиб, х,али 
^олалари йуклигиданок, умумоила мол-мулки, квартира 
каби узок муддатли фойдаланиладиган буюмлар, уй 
безаклари сотиб олишга интиладилар. Фарзанд дунёга 
келиши билан, бола учун дори-дармонлар, уйинчоклар, 
аравачалар, болалар мебелига кетадиган харажатлар кескин 
купаяди. Бола уса боради ва ота-оналар бола учун 
мулжалланган китобларга, ривожлантирувчи уйинларга, 
мусика асбобларига киьика бошлайдилар вь хоказолар.

Харидорнинг касби нам истеъмолчилик феъл-атворига 
уз таъсирини курсатади. Масалан, ишчилар коржома, яхши 
кийим -кечаклар , пойафзал сотиб оладилар. Давлат 
идораларининг хизматчилари маълум рангдаги костюмлар, 
куйлаклар, костюми ва куйлагига мос галстуклар сотиб 
оладилар. Харидорлик феъл-атворига кишиларнинг икгисодий 
анволи кучли таъсир килади.

М аркетинг изланишлари шуни курсатадики, оила 
ф аровонлигига нархлар ислохдти катта гаъсир этади. 
Масалан, ишчи ва хизматчиларнинг иш наки ва жамоа 
хужалигида банд булганлар меннатига туланадиган наклар; 
нафакалар, ишламайдиган пенсионерларга бериладиган 
нафакалар ва галабалар хамда хунар-техника билим 
юртларининг укувчиларига бериладиган стипендияларнинг 
ошиб бориши, уларнинг харид кувватини оширади.

Хар бир шахе ва оилаларнинг истеъмолчилик хулк- 
атворига уларнинг турмуш тарзи нам катта тасир курсатади. 
Яъни, эътикодлари, атроф-мунит билан мулокот олиб бориш 
фаолг|ЯТида уз ифодасини топадиган, баркарорлашадиган 
тумуш шакллари, тумуш тарзидир. Ижтимоий омилларга 
харидорнинг узи тугрисидаги, уз тоифаси тугрисидаги 
гасаввурл ари  киради. Савдо корхоналари хизм ат 
курсатадиган аноли уртасида энг куп таркалган шахслар 
тоифасини аниклаш, молларни реклама килиш, уларнинг
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сотиш шаклларини тугри ташкил к,илишга имкон беради. 
Одам шахсининг тоифасини аникдайдиган 14 та асосий 
тавсифномани фарк, к^лиш зарур: узини тута билиши, 
муваф фак;иятга интилиш лик, м ехр -м ухаб батл илик, 
мустакиллик, субутсизлик, обрулилик, хурматлилик, 
дил каш л ик, тартиб сева рл ик, узи га  иш ончлилик, 
м ансаб пар астл и к иккию зл ам ачилик, эх,тиётсизлик, 
тажовузкорлик.

Харидорларнингхулк;-атвори, айникса нар хил жи' >сларда 
як,кол кузга  таш ланади. М асалан. аёл табиатининг 
узгарувчанлигини х,исобга олиш ва аёлбоп молларни 
(атторлик, ички кийим) йирик унвермагларнинг бир к,анча 
жойларига жойлаштириш лозим. Куп х,олларда улар у ёки бу 
молни сотиб олиш-олмаслик х,ак;идаги кдрорини тез ва 
тескарисига узгартириши мумкин.

М а р ке ти н г изланиш лари курсатад и ки , айрим 
харидорларнинг “узиг а" бино куйганлигини аникбилиш, шу 
кишиларга мое товарни таклиф этиш зарур, чунки улар 
узларини х,амма нарсада етишган деб х,исоблайдилар ва 
Ушандай одамларга хос булган молларни бахоларига 
эътибор бермай сотиб оладилар. Истеъмолчининг феъл- 
атворига ижтимоий омиллардан ташкдри рухий омил хам 
кучли таъсир курсатиши мумкин. Улар жумласига: эътикод 
ва муносабат, идрок этиш, мотивация, узлаштириш кабилар 
киради. Булар ичида махсулот ишлаб чикарувчи, сотувчи ва 
маркетолог учун энг мухими - мустак,илликнинг энг юкрри 
боск,ичига етган эхтиёжнинг ажра.пиш жараёни булиши 
мотивациядир. Харидор шундай эх.тиёжни кондиришнинг 
йулларини фаол хидира бошлайди. Мотивация назарияси 
одамнинг эхтиёжини урганиш, уларнинг боск;ичлари билан 
урганиш чамбарчас боглангандир. Ночор, камбагалликда, 
ёмон холда, оч-нахор яшовчи киши уз билимини ошириш, 
савиясини кенгайтириш тугрисидаги чак,ирикдарга руйхуш 
бермайдилар, атроф-мухитнинг ифлослан.ниига, уларга 
одамларнинг берган бахолари билан хам иши булмайди.

Истеъмолчининг харид к,илиш тугрисидаги харори ва уни 
амалга ошириши, унинг сотувчи хулк,-атворини, молнинг 
такдим этилиши, ундан фойдапаниш туярисидаги ахборотини 
идрок этишига боялих. Шуни эсда тутиш керакки, одамларга 
танлаш идроки хосдир. Масалан, тикувчилик машинаси
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мотивига эга одам бу машинани ёки у туррисидаги 
ахборотни исталган магазиндан, тикувчилик машиналари 
сотилиши туррисида эълон берувчи нар кандай рузномадан 
кициради. Бу одам тикувчилик машинаси ёнида турган энг 
янги чангтозалагич ёки кабоб пиширгични сезмаГди. Бунинг 
уотига у янги сифатларга а габ улган, масалан, анча киммат 
турадиган машинани ажрата олади.

Юк,орида кайд «.илинган барча хрллар савдо рекламасини 
яратувчилар, маркетологлар томонидан хисобга олиниши 
зарур. Улар реклама ярата туриб, потенциал харидорлар 
олдида, уларнинг шахсий хусусиятлари таъсирида товарле.р 
туфисида нотурри ахборотлар вужудга келишини хисобга 
олишлари керак. Масалан, Асаканинг “ Нексия" енгил 
автомобилини харид килишга к;арор к,илган одам бошка шунга 
ухшаш енгил автомашина туррисидаги ахборотни узи 
танлаган автомашина фойдасига нотурри талк,ин этади. 
Потенциал харидорлар вужудга келган харидорлик царорини 
куллаб-кувватлайдиган бахоналар топишга мойил булади. 
ьизнинг тасаввур этган харидорларимиз узи орзу килган 
“ Нексия" енгил машинаси туррисидаги кдердадир ва 
качондир эшитган х,амма яхши гапларни эсида саклайди. 
Шуни хисобга олиб, Асака заводининг маркетологлари 
"Нексия" хакидаги реклама-ахборотларни доимий равишда 
янгилаб туришлари ва узлуксиз харидорга етказишлари 
лозим . Ш ундагина  б и зн и н г харид орим из “ Н ексия” 
автомашинасини сотиб олмок,чи булади. Бундан у фаровон 
Хаёт кечираётган, узига ишонган одам булганлигидан 
“Нексия"ни сотиб олади, у “Нексия” сотиб олиш туррисидаги 
«.арооини, масалан, ишхонасидаги хамкасблари даврасида, 
дуконларда уни кизик,тираётган енгил азтомашиналар 
сотилаётганлиги х,ак,идаги ахборотни мухокама к,илиш 
туррисида амалга оширди.

Истеъмолчи узи узлаштирган билимлар асосида эъти^од 
ва муносабат пайдо килади, булар унинг харидорлик феъл 
атворини белгилайди. Масалан, бизнинг харидорнинг узи 
барибир “ Нексия” енгил автомашинасини уз сифати 
жихатидан худди шунга ухшаш бошк,а машиналардан 
афзаллигига ишониши керак. Шунда бозорда пайдо бул>'аи 
бошк;а харидорлик феъл-атворини узгартирмайди. Бундан 
савдо учун шундай муаммо келиб чикддики, товарнинг
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харидор томонидан харид цилинишини рагбатлантирищ учун 
унинг куз-куз к,иладиган тимсолини яратиш зарур экан. 
Эътикдц мутлако аник, муносабатларни шакллантириш учун 
асос булади. Харидорларимиз уз эътикдцига кура иш куради 
- факат уз мамлакатида тайёрланган товарларни харид 
к;илади, бу унинг мулжалига тугри келади. Маркетологлар 
муносабатидаги асосий нозик фаркдарга, демак, хар бир 
харидорнинг танлови - маданий, ижтимоий, шахсий ва рухий 
тарздаги омилларнингузаро мураккаб таъсири нати&асидир. 
Бунда м аркетинг ходимлари уз кули остида булган 
воситалар ёрдамида уларга билвосита (масалан, реклама, 
мол сотиш усуллари билан) таъсир кушиши мумкинки, бунинг 
натижасида мотивлари шаклланган харидорлар аникданади, 
мотивлар вужудга келтирадиган харидорлар шу корхона ёки 
савдо муассасасининг доимий мижозлари булиб крладилар.

Истеъмолчиларнинг харид к,илиш тугрисида кдрорга 
келиш жараёни мураккаб психологик жараён булиб, унинг 
узи бир к,анча боскучлардан ташкил топади. Аввало, харидор 
узида товарга булган эхтиёжни сезади, шундан сунг шу товар 
х,ак,идаги маълумотларни йига бошлайди, ахтариб топади, 
ундан сунг хар хил альтернатив рариантларни бахдпаб чикади 
ва нихоят харид к,илишга кдрор к,илади. Энг сунгги боск,ич 
харидорнинг уз хариди хакидаги ёр-биродар, хамкасбЛари 
билан уртокдашувидир. Бу айник,са, сотувчилар учун к,адрли 
боск,ичдир. Бу боскичлар айрим товарлар буйича хар хил 
булиши мумкин. Масалан, к;имматбахо товарлар харид 
килишда айрим боскумлар тушиб колиши мумкин. "Gellet” 
лезвиясидан фойдаланишга урганиб холган эркаклар унга 
эхтиёж тугилиши билан дуконга борадилар-да, уша керакли 
лезвияни харид киладилар. Яьни, харид к,илиш тугрисида 
к;арорга келиш жараёнининг биринчи даври - муаммони 
тушуниб етади. Шундан сунг, масалан, бизнинг потенциал 
харидорларимиз “Нексия” туярисидаги ахборотни фаол 
равишда йигадилар, у хакдца дустляои, хамкасблари билан 
гаплашади, хатто, Асакадаги автомобиль заводига бориб, 
унинг ишлаб чик,илиши билан к,изик,иши мумкин. Унинг 
фаоллик даражаси "дунёдаги энг яхшм машинани” танлаш 
ва харид к,илиш истаги билан белгиланади. Шубхасиз, бунда 
харид к,илиш тугрисидаги карорга келишда харидорнинг 
шахсий мулок,отлари ва эмпирик тажрибаси (у дуконда
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машинани цуллари билан ушлаб, кузи билан куриши мумкин 
ва хрказо) энг катта таъсир курсатади.

Бизнинг харидор “Нексия”нинг T A 3 -3 1 ” га нисбатан 
' арзонлигини, бензинни кам сарфлаши, дизайнининг чиройли 
эканлигини таъкидлайди. Бу бах.оларни тахдил кила туриб, 
шуни таъкидлаш зарурки, харйдор товарнинг фак,ат узи учун

хос хоссаларини уйламасдан айтиб беради. Бунда товарнинг 
нар к,айси хоссаси, фойдалилик даражаси билан баноланади. 
Масалан, "Нексия” харидори уз онгида "машинанинг идеал 
расмини” шакллантириши мумкин, унга масалан, машинанинг 
тежамкорлиги, тезлиги киради, бу эса унинг унчалик купол 
булмаслигини ва нисбатан арзон булишини, шунингдек, уни 
тезлиги тежамлиги хоссаларига белгилайди. Онгдаги бу 
расмни то ва р н и н г дуконда мавж удлиги ва сотиш 
шартларининг енгиллиги (кдрзга) тулдиради.

Истеъмолчи харид к;илииининг намма вариантларини 
ба*олагандан сунггина бу карорни амалга ошириш истагини 
билдиради. Бирок,, яна бир к;анча омиллар борки, улар 
харидни, тухтатиб к,уйиши мумкин. Масалан, кутилмаган 
ходиса (касал булиб к;олиши, ёнгин каби нодисалар), 
атрофдаги одамларнинг танланган товарга билдирган сапбий 
фикри ва харидор узининг бош^а шахсларнинг истаклари 
натижасида харид с,илишдан воз кечиши киради. Чунончи, 
агар харидорнинг севикли ёки ишонган кишиси бу харид 
тугрисида кескин ёмон фикр билдирса, харидор машина 
сотиб олишдан умуман воз кечиши турган ran. Шундай экан, 
харид килиш тугрисида кдрорга бу омилларни киритиш 
лойим. Чунончи, харидор “Нексия” сотиб олиш учун д^конга 
йул олиши мумкин. Бирок,, йулда узининг пенсионер онасини 
учратиб колади ва унинг касали огирлашаётганидан хабар 
топади. Онасини согайиши учун унга Сочи ёки Англияга 
врачларга курсатиши лозимлигини англайди. Харидор 
“Нексия”синй онасини саломатлигини тиклагач, кейинрок 
сотиб олишга карор килади, чунки биринчи галда онасининг 
сих;ат-саломатлиги унинг учун заруррикдир. Харидор бизнинг 
мисолда, орзу к,илган "Нексия”ни харид килди дейлик. Лекин 
бу билан сотувчи м аркетологл арнинг ф аолияти 
тугалланмаслиги лозим. Улар харидорни узларининг доимий 
мижозига айлантирилиши учун наракат килмокдари керак.
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Харид цилинган маш инадан харидорнинг кунгли 
тулганлиги ёки к,оник,маган/1 иги, харидорнинг кейинги фег>л- 
атворида акс этади. Масалан, агар у кониккан булса, унинг 
узи “Нексия’’нинг жонли рекламасини “элтувчи’’ булиб 
к,олади, Агар харидор к,оник,м'аган булса, натто у машинани 
дуконга кдйтариб бериши мумкин. Бундай харидорга кушимча 
равишда “Нексия" х,ак,ида шундай ахборот бериш зарурки, у 
харидорни кдндай булмасин дунёдаги энг яхши машинани 
сотиб олганига ишонтирсин. Шуни эсда тутиш зарурки, бозор 
муносабатлари к;арор топиб бориши билан, рак,обатлашув 
ривожлана бориши билан харидорнинг манфаатларини 
истеъмолчилар жамиятининг конунлари х,имоя цилади. натто 
хариддан к,оник,маган харидор улардан ёрдам сурамаса нам, 
у дуконда шикоят ёзиб к,олдириши ёки товар х,ак,ида унга у. 
истаган товарни эмас, балки бошк,а товарни “тик,иштирган" 
сотувчилар туфисида жамиятда салбий фикрлар тугдирилиши 
мумкин. х,атто у бу гоеарни килажакда харид к,илмасликка 
к;арор килса, бу сардо муассасаси учун маглубиятдир. 
Истеъмолчи харид к,илган товаридан кдндай фойдаланиши 
сотувчи учун жуда мунимдир. Унга асосланиб, корхона уз 
ассортиментини узлаштирилиши, яхшилаши мумкин. Шунинг 
учун х,ам маркетинг гурухдари харидорларга товарни 
сотиш дан олдин ва сотиш лан с^нгги  хизм атларини  
уюштирадилар, товарларни ишлатиш хдкида маслахдтлар 
берадилар. Улар харидорнинг х,ар кдндай эх,тиёжларини 
кондириш, товарларнинг хилларини шакллантириш, савдо 
килишни ташкил этиш, сотиш усулари ва хрказолар т^фисида 
туфи кдрорга келадилар.

Харидорлардан олган ахборот асосида тез ва энг кам 
харажат билан 9з моллари учун ма^садли бозор вужудга 
келтиришга интиладилар. Бундай ишлар, айник;са нозирги 
даврда ташкил килинадиган хусусий корхоналар учун 
ахдмиятлидир, чунки улар ^з шахсий масъулияги остида 
очадилар ва ишлари самараси чи^кдиида иктисодий зарар 
9зларига тушади. Харидорларнинг янги товарларга нисбатан 
феъл-атворини урганиш  алонида анамиятга эга. Улар 
куйидагилар х,исобига шаклланади, харидор янги товар 
хдк,ида билади, потенциал харидор янги товарга к,изика 
бошлайди ва у нак,ида кушимча ахборот излайди, нотаниш 
товарни синаб куриш туфисида царорга келади, товарни
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синаб курганидан кейин ундан мунтазам фойдаланиш 
туярисида ёки ундан воз кечиш тугрисида карор килади, 
Харидорлар янги товарлар ва хизм атларга турлича 
муносабатда буладилар. Маркетинг изланишлари шуни 
курсатадики, истеъмолчилар тоифасида янгини идрок этиш 
ва кти н и н г куйидаги- нисбатларини  аникладилар.

биринчи булиб синаб курадилар, буларга тезда, тахминан 
14 фоиз наваторлар «¡ушилади. Кейинчалик ахолининг 60 
ф оизи к,ушилади - купчилик ва нихоят, янги товарни 
истеъмол к,илишга долган истеъмолчилар - ахолининг 
тахминан 15 фоизи к,ушилади. Янги товарга нисбатан 
истеъмолчилик феъл-атворининг шакллаиишида таъсир 
этувчи омиллар ичида шахсий таъсир - бошка бир одам 
томонидан янги товар т^рисида  айтилган гапнинг иккинчи 
одамга курсатадиган самараси мухим роль уйнайди.

Янги товарлар рекламасини ишлаб чикишда маркетолог 
буни хисобга олиши зарур. Реклама мрълумотномасида 
албатта янги товарнинг тавсифномаси берилган б^лиши 
даркор. Буларнинг ичида знг асосийлари куйидагилардир:

• янги товар ни нг м авжуд товарларга  нисбатан 
афзаллчклари;

■ унинг шаклланган истеъмолчилик кийматларига ва 
и’стеъмолчилар тажрибасига мослиги;

• янги товарнинг оддий ёки мураккаблиги, бу молнинг 
бозорга кириш вак,тини белгилайди;

■ янги товарни аста-секин синаш имконияти борлиги;
• ундан фойдаланишнинг бошка натижаларини намойиШ 

килиб курсагиш имконияти борлиги;
• янги товарни идрок этиш учун унинг бошланкич 

бахосига катта ахамият берилади. Товарларни тез сотишни 
ташкил этишдан манфаатдор корхона ва умуман сотувчилар 
айтиб  утилган  барча холларни зъ тибордан четда 
колдирмаслиги зарур.

Бозор иктисодиёти муносабатлари талаб, таклиф ва 
ба*о каби аник микдорий ва сифат курсаткичлари билан 
тавсифланади. Бошкача килиб айтганда, бозорнинг барча

5. Талаб ва таклифни урганиш



асосий унсурлари ишлаб чикариш ва истеъмолчининг аник 
нисбатлари билан аникланади. Бозор муносабатларида 
келишилган сифат ва томонлар узаро бир-бирини так,озо 
килувчи бир бутун ва жуда харакатчан тизимни ташкил килади. 
Худди мана шунинг 9зи ижтимоий такрор ишлаб чикдришни 
таъминлайди вахар бир унсур бир-бирига боялихдир. Бозор 
унсурларининг бундай мураккаб узаро бояликлиги ишлаб 
чикарувчи билан истеъмолчи, сотувчи билан харидор ва охир 
окибатда ишлаб чикариш билан истеъмолчи Уртасидаги 
иктисодий муносабатларнинг ривожланувчан ва узгарувчан 
эканлигини ифодалайди. Ишлаб чикариш таклиф-талаб 
эхтиёжни белгилайди ва уларга боялик булади. У таклиф- 
талаб мавжудлигинингзарурий шартидир, Шу билан бир вактда 
улар бозорда бир-бирига карама-карши туради. Уларни бир- 

?. бирига карама-карши хдракат килувчи икки кучга киёс килиш 
мумкин. Агар маълум бир вакт ичида бу кучлар тенг б^лганда 
эди, талаб ва таклиф мувозанатда булган булар эди. хдкикатда 
эса бу хол юз бермайди. Бозор шароитида талаб ва таклиф 
анча узок мупдатли уртача тугалланган харакат сифатмда 
тенглашади. Уларнингхаракати карама-каршидир. Бозорнинг 
турли унсурларини тах,лил килиш ва улчовдан угказиш 
жамиятда вужудга келувчи ишлаб чикариш ва истеъмол 
жараёни ^заро хдракатини тартибга солиб туришнинг зарурий 
шартидир. Талабки кондиришга ва харидорга таклиф 
килинган, сотиш учун бозорда мавжуд булган ёки унга энди 
етказиб берилган барча махсулотларни товарли таклиф деб 
аташ кабул килинган.

Ишлаб чицарувчилар бозорга маълум микдордаги 
тозарларни олиб чикадилар ва сотишга таклиф циладилар. 
Бу вавиятда уларнинг иктисодий манфаатдорлиги товарни 
сотиш, яъни мехнатма^еули;¡и пулга алмаштириш, шу оркали 
килинган харажатларни коплаш ва соф фойда олишга 
Каратилгандир. Сотувчига факат тайёр махсулотгина эмас, 
шу билан бирга келажакда ишлаб чикарилиши ва бозорга 
етказилиб берилиши мумкин булган товарлар хам таклиф 
килинади (масалан, буюртма буйича). Демак, таклиф аник 
бирон-бир вакт ва ерда истеъмолчига такдим этиладиган 
товар (хизмат)нинг микдсри б^либ, у аввало товарнинг бахоси 
билан чамбарчас богликдир. Буни б из цуйидаги 3-жадвал 
ва 12-чизмадан куришимиз мумкин.



Жадвалга келтирилган маълумотлар таклиф шкаласи 
булиб, улар шуни курсатадики, бах,олар паст булганга 
кар ганда юкорирок булган х,олда товар сотувчилар уни купрок 
микдорда бозорга чикарадилар. Бу х,оп табиий булиб, 
сотувчиларда бах,олар юкори, баландрок булганда купрок 
фойда олиш имконияти турилади ва демак улар бу *олатдан 
фойдаланиб, купрок фойда олишга интиладилар.

3-жадввл.

Сотишга таклиф к,илинган товарнинг бах,оси 
ва микдори.

ТЪварнинг бах.оси, сум 
кипобида (Б)

Сотишга таклиф 
килинган Товар

100 200
80 180
60 150
40 110
20 . 50

Товарлар ба^оси ва унинг сотишга таклиф килинган 
микдори орасидаги борликлик таклиф чизигида айникса 
я'ккол кузга ташланади (12-чизма).

Товарнинг
бах,оси '

Ч
100 ------------------------------------- -----------
90 /
80
70 I I
60
50
40 ------------------ I | I
30 | | |
20 __. _____
10 I > ! I 

I I. I I I
0 I 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200

Сотишга таклиф
Килинган товар

12-чизма. Товар таклиф и,
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Бу товарли таклиф мох,иятини тушунишдаги энг мух,им 
хусусиятлардандир. У уэ-узига замон ва маконда мавжуд 
булган нормал ишлаб чикариш жараёнини бузилишига олиб 
келувчи таклифни талабга мое келмагаи вазиятда товарли 
таклиф характерини акс эттиради. Товарли таклифнинг 
бош характеристикам унинг сифаг томснидир, яъни уни 
харид  ки й м а ти н и н г ва энтиёж ини конд ира  олиш 
имкониятидир. Товарли таклифни микдорий томонини 
Нисобга олиш мух,им шартларидан биридир. Чунк ; 1  товар 
микдори ижтимоий куламда маълум бир талабни крндиради, 
шунинг учун ана щу ижтимоий талабни аник; бир улчамни 
билмок зарур. Товарли таклифнинг микдори ва сифат 
томонлари - ишлаб чикдришга боялик, булган, унинг микдори 
ва таркиби билан ифодаланади. У эса уз навбатида талаб 
билан аникданади. Талаб билан ана шундай мураккаб узаро 
богланиш товарли таклифни характерлайди.

Таклиф ва жамиятда ишлаб чикарилган ма^сулот 
микдори жих,атидан х,ам, таркибий жихдтдан х,ам маълум 
бир вак,т ичида бир-бирига мос келмайди. Бунга купгина 
сабаблар бор. Ком бинациялаш гач ишлаб чикариш  
шароитида бозорга иккиламчи к,айта ишлаш мах;сулотлари 
таклиф килинади. Бу эса олди-сотди актлари сонининг 
камайишига олиб келади. Бундан ташкдри талаб ва таклиф 
орасидаги номутаносибликни бартараф этиш учун захира 
фонди зарур. Бу фонд муомала жараёнида камая борадиган 
товарлар урнини коплаш учун керак. Мисол учун ишлаб 
чикарилган кишлок хужалиги ма^сулотларининг бир кисми 
шахсий энтиёжлар учун; уругликка, ем-хашак ва бошка 
фондларга булинади ва товарли таклиф шаклини олмайди. 
Ёки махрулотнинг ташки бозорга экспорт килинадиган 
Кисми ишлаб чикаришга нисбатан ички бозорда товарли 
таклифни ёки камайтиради, ёки купайтиради.

Бозорда товарли таклиф шаклини олган ижтимоий ишлаб 
чикаришнинг маълум улчовига, талаб шаклини оЛган ижтимоий 
энтиёж карама-карши туради. Талаб - бозорга куйилган 
товарларга эх,тиёждир. Бу энтиёжнинг бир кисмидир, Бозорда 
у товарли таклиф*-а карама-карши турар экан, киймат 
ш аклида иф одаланади ва пул м аблаглари билан 
таъминланади. Мана шунга асосий эътиборни каратиш лоэим. 
Кимки олган товари Урнига пул таклиф килса, уни талабни
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ифодаловчи деб аташ мумкин. Шунинг учун талабни туловга 
крдир эх,тиёж деб аникдаш мумкин. Харидорнинг ана шундай 
талабини к,ондириш учун бозор мавжуддир. Харидор 
манфаатининг ик^гисодий точони, уз лулига зарур истеьмол 
буюмига алмаштириш, яъни товар сотиб олишдир. Бу - харидор 
сотувчи томонидан таклиф килинаётган товарлардан, пайдо 
булган эх,тиёжни э н Г ку п р о к , за самарали к;ондира 
оладиганини танлаб олишга харакат к,илади.

Талаб хамма вак;т аникдир, чунки у х,ар доим маълум 
бир бозорда, аник, бир товарларга нисбатан мавжуд булади. 
Талабнинг бундай хусусияти унинг микдорий ва сифс" 
томонидан келиб чик,иб, уни мустак,иллигини характерлайди 
ва товар-пул муомаласини нормал жараёнини бузиши ва 
чекинишларга йул куйиш мумкинлигидан келиб чикдци. Бундай 
чекинишлар маълум киймат ва натурал буюм шаклида 
ифодаланган талабнинг аник; шаклига, товарли таклиф мое 
келмай к,олганда руй беради. Талаб жуда харакатчан ва 
узгарувчандир. Унинг сифат ва микдорий томонларини 
СрОйдаланишини аник,, маълум бир чегарага эга талаб бир 
товардан иккинчисига осонгина утиши мумкин. Узгарувчанлик 
ва эгилувчанликни талабнинг асосий хусусиятлари деб к,араш 
мумкин. Буни уз вактида К.Маркс хам курсатиб утган эди. У 
талаб шаклидаги ижтимоий эхтиёжни факат бир кдрашда 
кдтъий кайд этилгач микдорий аникликка эга булиши мумкин 
деб хисоблаган. Амалда талабни ижтимоий зхтиёжлардан 
фаркданиш чегараси турли товарлар ва ахолининг турли 
табакаси учун жуда хилма хилдир. Турли табак,а ва 
гурухдарнинг жамиятнинг ялпи даромади ана шу чегарада 
гебраниб (уради. Талабнинг узига хос хусусиятларидан бири, 
унин> социал мохиятидир. Бу жамиятда т/рли гурух ва 
катламларнинг вакиллари, турлича ик,тисодий ва социал ва 
хаётйй шароитига эга булганлигидан бир хил товарларга 
турлича талабни вужудга келтиришда намоён булади.

Товарлар - шахсий буюм ва ижтимоий жамоа и'стеъмоли 
учун ёки ишлаб чикдриш истеъмоли учун мулжалланган 
ишлаб чи^ариш воситаси сифатида сотилади ва сотиб 
олинади. Шунинг учун талабни унга ишлаб чикдрувчилар ва 
харидорлар куяди. Демак, талаб даражасига бир камча 
омиллар таъсир курсатади. Уларнинг айрим лари 
куйидагИлардир:
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r = f ( 3 , ,  Б, Бо, Бт, Д, Д ф, Ии, Ф),
бу ерда, Т - товар (хизм ат)л ар га  талаб; Э х - 

истеъмолчининг э^тиёжи; Б, - товарнинг бахрси; Б 0 - 
алмаштира оладиган товарнинг нархи; Бг - тулдирувчи 
товарнинг нархи; Д  - истеъмолчининг даромади; Д ф - 
истеъмолчининг даромадлиги, яъни сотиб олиш крбилияти; 
Иы - истеъмолчининг маданий, маънавий даражаси; Ф - 
истеъмолчининг и^тисодий келажаги ^акущаги фикри.

Шундай к,илиб, талабга таъсир этувчи омилларни уч 
гуру^га ажра'тиш мумкин экан: тсаарларнинг нархи, 
истеъмолчиларнинг даромади ва уларнинг эх,тиёжи. Булар 
ичида талаб ва бах,о (нарх) орасидаги узвий богликдик 
алох,ида дик,к,атга сазовордир. Буни куйидаги 4-жадвал ва 
13-чизмадан куриии мумкин.

4-жадвал

Т ов арни н г бахрси ва тал аб  У р таси д аги  б о гл и к /ш к .

Товарнинг бах.оси, сум 
хисобида(Б)

Талаб, яъни согилган 
товар микдори (Т)

100 30
80 45
60 60
40 80
!» 110
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4-жадвал ва 13*чизмадан куриниб турибдики, товарнинг 
нархи пасайгаи сари уни сотиш осонлашади ва демак, 
сотилган микдори ортиб боради ва аксинча, бозор учун 

' инлаб чик,арилган товарларнинг микдори ортиши билан эса 
унинг бахрси пасая боради.

Шундай к,илиб, талаб-туЛовга крбилиятли эх,тиёжнинг 
бозор шаклида! и намоён булишидир. Маркетинг стратегияси 
ва тактикасида эх,тиёж х,ам худди талаб сингари чукур 
урганилади. Эх,тиёж - инсоннинг, маълум социал 
гурухдарининг ёки бутун жамиятнинг ^аёт фаолиятини 
таъминлаш учун му^им булган заруриятидир. Бундай таъриф 
бир гомонлама характерга эга. Чунки у зхдиёжнинг вужудга 
кёлиш жараёнини тулик, кдмраб ололмайди. Янада кенгрок, 
маънода эх,тиёжни - истеъмол билан боялик, муносабатлар 
йигиндиси дейиш мумкин. Эхтиёжнинг чегарасизлиги ва 
доимо кенгайиб бориш кобилияти, инсоннинг х.айвонот 
оламидан ажралиб турувчи мухим *усусиятларидан биридир. 
Эх,тиёж купннча: - "тугридан-туфи ишлаб чикдришдан ёки 
ишлаб чик,аришга асосланган буюмларнинг мо^иятидан 
тугилади” . Шунинг учун эх,тиёж ва ишлаб чикариш бир-бири 
билан чамбарчас боглик,. Такрор ишлаб чикариш жараёнида 
эх,тиёж уз ривожланишида ишлаб чикдришдан узиб кетади, 
уни янада усиши ва такомиллашишини рагбатлантирадиди, 
яъни бир вактниж узида ишлаб чик,аришнинг натижаси ва 
сабабчиси булиб майдонга чикдди. Ж амият ривожи 
жараёнида эх,тиёж узгариб ва усиб боради. Биттаси йуколади, 
янгиси пайдо булади. Э^тиёжларнинг иерархияси, таркиби 
ва микдорий узгариш билан бирга сифат узгариши х,ам юз 
берг,ди. Социал ва маданий эхтиёжлар ошиб боради. Бугунги 
кунда бу айникра, му*им ахдмият касб этмокда. Инсон янги 
хдётий тажриба орттира бориб, янги эх,тиёж хрсил к,илади. 
Амалиёт - эх,тиёжлар усишининг энг мух,им омилидир. 
Истеъмол товарларига эх,тиёж ва талаб ик,тисодий, ижтимоий, 
демографик, табиий икдим шароиглари таъсирида вужудга 
келади. лак,икий бозор сиёсатида талабни х,ар гомонлама 
урганиш, унинг ривожланиш хусусиятлари ва крнуниятларини 
тахдил к,илиш, микдорий ва таркибини исти^боллаш зарур. 
Бозорда мавжуд булган товарларнинг таклифи ва унга булган 
талаб бахр механизми билан богликдир.
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Бах,о - товарнинг пулда фойдаланган к,иймати сифатида 
истеьмол бозорининг тулалигича сезиларли таъсир килади. 
Балолар кутарилганда товарларга талаб к,иск,ариши, 
пасайганда талаб ошиши зарур. Ш унинг билан бирга 
балонинг узи х,ам талаб ва таклиф таъсирида булади. Бозор 
бах,оларининг лак,ик,ий (янги товар к;ийматидан) бах,олардан 
чекиниши турли товарлар учун турличадир. Баьзи бир 
товарлар учун таклифни талабга мослашиши, уларни 
мувозанатланиши бош^аларга нисбатан тез ва осон кучади.

. Балонинг истеъмол товарлари бозори саммита таъсири 
узаро боялик омиллар билан аник^шнади. Булар - ишлаб 
чикдрииининг микдори ва таркиби, истеъмолчининг товарли 
ва то ва р си з  кисм и  нисбати, хом -аш ё «.иймати ва 
бошкдлардир. Ишлаб чик,ариш билан боглик, булмаган 
омиллар лам мавжуд. Уларга масалан, шу мах,сулотга булган 
зарурий талаб ва уни кондирилиши даражасини мисол 
К .И Л И Ш  мумкин. Кундалик элтиёж товарларига (асосий озик,- 
овк;ат малсулотлари, кийим-кечак ва бошкалар) талаб - 
балоларнинг юкори булишига кдрамасдан доим юкрри 
булади, аксинча, баъзи товарларга булган бугунги талаб 
тула крндирилса лам, у бозор сияимининг кенгайишига таъсир 
к,илмайди. Балолар - бир тарафдан зарурий ижтимоий 
харажатларнинг пулли улчовидир. иккинчидан, ишлаб 
чикдриш ва истеъмолчининг кейинги ривожи учун зарур 
булган м аблаглар туплам ининг й и гув чи си  
(аккум ул яторл ари)д ир . Чакана нархларда так,симот 
муносабатларининг ижтимоий-ик,тисодий томонлари, яъни 
авваламбор, жамгарма ва истеъмолнинг нисбати, давлат 
бюджети ресурсларининг ташкил к,илиш уз аксини топади.

Талаб, таклиф ва бало бозорнинг асосий унсурлари 
булиб, улар узаро доимо диалектик алоцада булади. Уларнинг 
ларакати талаб ва таклиф иктисодий крнунини акс эттиради. 
Бу ^онунн1 нг асосий молияти, талаб ва таклифни микдор ва 
таркибини  б и р -б и р и га  мос кепиш и, яъни уларнин г 
м увозанатидир . Бу эса улардан р и во ж и н и , ишлаб 
чикдришнинг юк,ори даражада усишини таъминлашга леч 
бир туси^сиз реализация к,илишни ^таъминловчи, уларнинг 
узаро бир-бирига мос келишини талаб к,илади. Талаб ва 
таклиф орасидаги пропорция ижтимоий ишлаб чик,ариш 
жараёнида ишлаб чин;ариш воситалари ва истеъмол
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буюмлари билан, мехнатунумдорлигинингусишижадаллиги 
ва ахрлининг даромади нисбати билан бахоларнинг умумий 
даражаси ва алохида товарларнинг бахоси билан бокликдир. 
Ъу нропорцияга, айни^са, эхтиёжларнинг усиб бориши конуни 
катта таъсир курсатади. Чунки бу конун таъсирида 
харидорларнинг бозордаги товарлар ассортименти ва 
сифатига б^лган талаби кучаяди. Талаб ва таклиф крнуни, 
товар ишлаб чикдришга асосланган хар кдндай ижтимоий- 
и^исодий жамият учун характерлидир. Бу крнуннинг амал 
цилмаслиги натижасида бозор унсурлари бутунлай 
к,илинган эди. Мана шуНинг учун *ар доим талаб ва таклиф 
мавжуд булган бозор фаолияти натижасида шаклланган 
маркетингга к,изик,иш бугунги кунда кучайиб бораяпти. .
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VII - БОБ. МАРКЕТИНГДА ТОВАРЛАР СИЁСАТИ

1. Товарлар цакида тушунча. Уларнинг туркумланиши 
ва миллий ицтисодиё гдаги ацамияти.

Маркетингни ташкия килишда ва амалга оширишда товар 
ва унинг мохиятини, ик,тисодиётдаги роли, такримланиш 
усулларини, физик, химик ва механик хусусиятларидан 
хабардор булиш мухим ахамиятга эгадир. М аркетинг 
органларининг иш фаолиятларини объектларидан бири 
товарлардир. Товарлар ишлаб чикдриш воситалари ва 
истеъмол буюмларига гурухданадилар. Уз навбатида ишлаб 
чикдриш воситалари икки турга: мехнат воситалари ва 
мехнат предметларига булинади. Мехнат воситалари оркдли 
кишилар ишлаб чикдриш жараёнида мехнат предметларига 
таъсир курсатадилар, уларни узлаштирадилар. Мехна! 
предметлари эса ишлаб чикариш жараёнида кишининг 
узгарувчанлик фаолияти таъсир этадиган нарсалардир. 
Масалан, табиатдан олинадиган ашёлар, хом-ашё, асосий 
материаллар ва хоказолар. Ишлаб чикариш воситаларининг 
мохияти ва ахамияти мехнат воситал ари , мехнат 
предметлари ва мехнат жараёнининг умумий мохиятидан 
келиб чикади. Бу барча ижтимоий тузумларга хосдир. Мехнат 
воситалари ишлаб чикаришнинг техника даражасини ва 
ижтимоий мех,нат унумдорлиги даражасини белгилайди. 

•Мехнат воситаларидан мехнат куроллари (ишлаб чикариш 
асбоб-ускуналари), айникса, мухим урин тутганлигини айтиб 
утиш керак. Мехнат предметларининг механикавий ёки 
физикавий-химиявий узгаришлари, аввало бевосита улар 
оркали амалга оширилади, ишлаб чикариш куроллари киши 
мехнатининг унумдорлик кучини белгилайди ва шунингучун. 
улар мехнат воситаларининг энг актив ва энг мухим кисми 
хисобланади. Улардан ташкари, мехнат воситаларига:

• иншоот-куприклар, кутармалар, толерлар ва хоказолар 
хам киради. Бундан таш кари, кузатувчи курилмалар, 

I  теплофикация тармокдари, газ кувурлари, хдво кувурлари, 
электр тармоги ва хоказолар, кувват берувчи машина ва 
асбоб-ускунапар;

• дизеллар, локомотивлар, ички ёниш двигателлар, 
козонлар, трубиналар, электродвигателлар, трансформагорлар;
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ишлаб чикариш  м еханизм ларидаги  айрим 
бугинларнинг узаро алокдсини таъмин этувчи транспорт 
воситалари;

• курувчи, йигувчи, слесарь-монтаж, улчагич асбоблар, 
этикдузлик асбоблари ва хрказолар;

■ ишлаб чикариш ва хужаЛик инвентари, улчайдиган ва
ростлайдиган приборлар, лаборатория ускуналари - босимни, 
кароратни, моддалар таркибини улчайдиган асбоблар, 
тарозилар, х,ар хил бошк,ариш пультлари ва коказолар;

• ишлаб чикариш  жараёнида бевосита иш тирок 
килмасалар х,ам бу жараёнга хизмат киладиган бинолар (цех 
бинолари, лабораториялар, идораралар, омборлар, гаражлар, 
кабул к,илиш пунктлари ва бошк,алар).

Ишлаб чикариш жараёнининг зарурий бошк,а элементи 
булган хом ашё ва материаллар ме^нат предметларидир. 
Мех,нат сарф к,илиб, топиб олинган ёки ишлаб чик,арилган 
х,амда мех,нат таъсирида бирон тарзда узгартирилган хдр 
бир мех,нат предмети хом ашё ёки хом ашё материалдир. 
Л екин  м а р ке ти н г ам алиётида саноатнинг ундирма 
тарм окдари  билан к,ишлок, хуж алиги мах,сулотига 
нисбатангина хомашё ибораси ишлатилади; саноатнинг 
х,амма тармокдари ишлаб чикдрган махрулотга материал 
ибораси к“ планилади. Асосий материал, ёрдамчи материал 
ва ярим фабрикат дс б материаллар уч хилга булинади. Асосий 
материаллар моддий негизини, тайёр мах,сулотнинг 
мох,иятини, яъни субстанциясини ташкил этади. Тикувчилик 
саноатида авра, астар, кундок, тугм'алар, фурнитура, 
пойафзал саноатида даяал кун товарлар, газмол, картон, 
лойафзал фурнитураси; мебелсозликда ишлатиладиган ёгоч- 
тахта, фанера, жилдлик материаллар ва коказолар - 
буларнинг бари асосий  м атериаллардир. Ёрдамчи 
материаллар ёки асосий материалга маълум бир хосса 
бериш учун унга куш и б  юборилади (буёк, сир, пардозлаш 
материаллари) ёки иш жараёнида мекнат куролларининг 
ишини таъминлайди, (ёглаш мойи, ёглаш эмульсияси, 
ёкиляи), ёки мекнат операцияларини с.иалга оширишга ёрдам N 
беради. (масалан, ёруг берувчи электр энергияси). Саноатда I  
ёкилги, одатда, мустакил группа килиб ажратилади, чункау 
гоят мух,им урин тутади.

Асосий материалнинг ёрдамчи материалдан фарк
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килиниши, уларнинг х,ар бирининг моддий мазмуни учун эмас, 
балки махрулотни тайёрлашда киладиган иштирокининг 
характери, а^амияти билан белгиланади. Шунинг учун х,ам 
бир хил махрулотнинг узи бир жойда асосий материал булса, 
бошк,а уринда ёрдамчи материал булиб хизмат кила олиши 
мумкин. Масалан, картон китоб тайёрлашда асосий материал 
булса, мато бичишда андоза учун ишлатиладиган картон, 
ёрдамчи материал булиб хизмат килади. Ишлаб чик,аришнинг 
бир ёки бир неча боскичи ишланиб, х,али тайёр ма^сулот 
сифатида истеъмолга ярамайдиган материал ярим фабрикат 
материал деб аталади. Ишлаб чикаришнинг тула циклига 
молик металлургия заводида чуян билан пулат ярим фабрикат 
х,исобланади. Чунки улар х,али шу заводнинг узида яна 
ишланиши лозим. Хом ашё ва материаллар ишлаб чик,ариш 
жараёнининг асосий элементларидан булиб, улар ма^сулот 
таннархига х,ийла катта таъсир курсатади. Щуни айтиш  
керакки, 1998 йилда ^збекистонда ишлаб чикарилган саноат 
мах,сулотининг таннархида материал харажатлари 88 .3  
фоизни ташкил этган эди.

Барча материал ва хом ашёни икки гуру^га, яъни саноат 
махрулоти: ундирма ва ишлаш саноатларининг махрулоти 
(металл, ёгоч-тахта, кун товарлар, газмол вах,оказолар) билан 
к,ишлок, хужалиги махрулотлари (тола, хом тери, дон ва шу 
каби) га булиш мумкин. Саноат махсулотларидан тобора 
мух,им урин олаётган сунъий ва синтетик массаларни алох,ида 
таъкидлаб утиш лозим. Синтетик ва сунъий материаллар 
ишлаш жараёнида х,ийла тежамли, истеъмолдан пишик, ва 
авваллари истеъмол «.илиниб келган материалларга нисбаГан 
бир к,анча устунликлари бор (енгил, электр утказмайдиган, 
ташк;и куриниши чиройли, табиат кучлари таъсирига бардош 
берадиган ва хрказо). Бу хил материаллар *ар хил саноат 
тармокдарида жуда кенг ишлатилмокда. х,али бу масалага 
мех,нат предметларини тежаш йуллари баён к,илиьаётганида 
муфассалрок; тухталамиз.

<■ ' Ишлаб чик,ариш воситаларининг мо^ияти ва ах,амиятини
. урганишда ва туркумлашда уларнинг номенклатурасики  

% урганиш  алох,ида ах,амиятга эгадир . М ах,сулотнинг 
номенклатураси д еган д а , барча ишлаб чи кар и л ган  
махрулотларни айрим б ел гиларига  караб ту зи л га н  
классиф икацияли руйхатига  туш унилади. М иллий



ик;тисодиётнинг барча со*асида хилма-хил ма*сулотлардан 
фойдаланилади. Уларнинг турли-туман марка ва улчами 20 
млн. хилдан ошиб кетади.

Миллий ик,тисодиётда ф ойдаланилаётган  
ма^сулотларнинг номенклатурасига «¡араб тармок, *ак,ида, 
унинг техник: даражаси ва истикболи цакида бемалол фикр 
юритиш мумкин. Масалан, химия саноатида 100 минг хилдан 
ортик мах,сулот ишлаб чикарилмокда. Уларнингдеярли ярми 
хейинги 10-15 йил ичида узлаштирилди. Демак, химия 
саноати кейинги йилларда, айник,са жадал суръатлар билан 
ривожланмокда.

Фан-техника таракк,иёти миллий ик;тисодиётда ишлаб 
чикдрилаётган махсулотлар номенклатурасини кенгайтириб 
боришга олиб келди. Масалан, жахрнда 1980-1990 йиллар 
ичида 38521 ва 1991-1995 йиллар ичида 10325 хил янги 
машина, асбоб-ускуналар, аппаратлар, приборлар ва 
автоматлаштириш куроллари яратилди. Шу йилларда 45194 
таси узлаштирилди. Миллий ик;тисодиётнинг ишлаб чи^ариш 
воситаларига булган эх,тиёжини кондириш жараёнида  
номенклатураларни бир неча турга булинадн:

1. Муфассал (батафсил) ва группалашган.
2. Марказлашган ва марказлашмаган номенклатура.
Муфассал номенклатура махрулотларнинг батафсил

барча тур, хил улчам ва бошк,а белгилари буйича тузилган 
батафсил руйхатдир. Айнан ана шу номенклатура буйича 
товарлар сотилади, чунки истеъмолчи корхонага абстраю - 
махфий умуман модций ресурслар эмас, балки конкрет аник 
тур, типдагиси керак ва улар асосида ма^сулот ишлаб 
чикдрилади. Шунинг учун *ам муфасЬал номенклатурадаги 
ишлаб чикариш воситалари ДОСТ, техни.ч шартлар (ТШ), 
каталог, прейскурантларда, ишчи чизмалар ва намунали 
нусхаларда х,амда максулот етказиб бер'иш буйича 
шартномаларда уз ифодасини топади.

Муфассал номенклатура буюртмаларни жойлаштириш 
ва ишлаб чицаришни иш билан банд к,илишда уларни юклаш, 
ташиш ва к,абул цилиб олишда фойдаланилади. Демак, ишлаб , 
чик,ариш жараёнида биз кдндай улчам, сорт, ранг, хилдаги * 
мах,сулотга истеъмолчида эхтиёж борлигини билишим^з ва 
айнан уша махсулот турини тайёрлашимиз лозим. Бирок,, 
уларнинг жуда хилма-хил лиги, истеъмолчиларнинг куплиги
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ва таъм инлаш  буйича баж арил адиган  иш л арнинг  
м ураккабл иги  ном енклатураларни йириклаш тириш  
м асаласини  к,9яди, н егаки , давлат бую ртм асидаги  
ма^сулотга талабнома тузиш, уларни асослаш, фонд олиш, 
х^жалик алокаларини урнатиш, махрулотни етказиб бериш, 
ассортим ента бажариш жуда катта х,исоб-китоб ва бошка 
ишларни амалга оширишни талаб к,илади. Буни ^озирги 
куч билан амалга ошириш мумкин эмас.

Шунинг учун группалашган номенклатура деганда, 
моддий ресурсларни мух,им белгиларига кдраб батафсил 
номенклатурани йирикрок,, группаларга ажратилган руйхати 
тушунилади. Моддий ресурсларнинг бундай белгилари 
куйидагилардан иборат: нимага хизмат.к,илиши, химиявий 
таркиби, физикавий, химиявий хусусияти, хрсил к,илиш ёки 
технология уоули, куллаш сохдлари, конструктив тузилиши 
ва ^оказолар. Ишлаб чикрриш воситаларини группалаш 
факдтгина классификациялаш жараёни булмай, балки 
уларнинг хусусиятларини Урганиш, аниклаш хдмдир. Бунинг 
маъноси моддий ресурслардан фойдаланиш доирасини кайта 
куриб чик,иш, уларни *о зи р ги  замон талаби билан  
солиш тириш  им кониятларини урганиш  д ем акд и р . 
Группалаш тириш ни юк,ори савияда баж арил иш и, 
ма^сулотлардан фойдаланишчинг таркибий тузилишини 
режалаштириш, ташиш, ортиш-тушириш, сакдаш ишларини 
мукаммаллаштиришга шарт-шароит яратади. Ишлаб чикариш 
воситаларини группалаштириш жараёнида, уларни бир 
хилга, бир шаклга келтиришга, бир норма^а солишга 
(унификация) айникра, катта эътибор берилмояи лозйм. 
Махрулотларни бир хилга келтириш, уларнинг турини 
к,иск,артиради, бу эса ишлаб чикдриш технологиясини  
соддалашувига, ихтисослашувига, чукурлашувига олиб 
келади.

Унификация ва ихтисослашишнинг ривожланиши миллий 
и^тисодиётда йилига 5 млн. сумга як,ин тежам беради. 
Группалаштиришдан асосий макрад, х,исоб-китоб ва 
режалаштириш ишларини енгиллаштириш булгани учун у ж  
амалга ошираётганда максулотларнинг энг асосий белгилари 
ва хусусиятларига к,араб ам алга  оширмок, лозим . 
Мах,сулотлар номенклатураси группалашиб анча к,иск,аргач 
эса ишлаб чикдриш воситаларини такримотидан тортиб, уни
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етказиб бериш ва х,атто тайёрланаётган махсулотга 
сарфланадиган модций ресурсларнинг микдорига хам ижобий 
таъсир этади. Грулпалашган номенклатурада давлат 
буютмаси буйича барча харидорлар фонд ажратиб берилади, 
фонд эса хрзирги кунда модций ресурсларнинг баланслари 
ва такримот режалари асосида бир кднча органлар

масъулият билан ёндашиш заруриятини вазифаси к,илиб 
к,уяди. Грулпалаш ган номенклатура тузиш да  
классификаторнинг ахамияти каттадир.

Ишлаб чикариш  воситаларини кандай орган  
такси11лаётганлиги ва уларнинг ик,тисодий мохияти ва 
йуналтиришга к,араб махсулот номенклатураси иккига: 
марказлашган ва марказлашмаган тартибда такримланадиган 
модций ресурслар номенклатурасига булинади. Бу хакда IX 
бобнинг 2 параграфида батафсил фикр юритамиз.

Моддий ресурсларнинг баланслари ва так,симот 
рсжаларини ишлаб чик,иш учун асос булган махсулотларнинг 
номенклатурасини тугри аниклаш миллий ик,тисодиётни 
ривожлантиришнинг жорий ва перспектив режаларини 
атроф лича асослаш да гоят мухим урин тутади. Бу 
ном енклатура режалаш тириш ни. м арказлаш тириш  
даражасини ва миллий иктисодиёт режасини тузиш юзасидан 
олиб бориладиган иш хажмини белгилайди. Моддий 
ресурсларнинг марказлаштирилган такримоти нак,адар 
мукаммал булса, ишлаб чик,ариш жараёни хам шу к,адар 
сам арали булади. М арказлаш тирилган  тартибда  
тасдикланган махсулот номенклатураси корхонанинг хужалик 
ахволи ёмонлашувидан, талаб ва таклифнинг мавсумий 
баркарорлигидан сакдайди, шунингдек, мехнат так,симотида 
тегиш ли урин эгалланиш ига имкон беради. 
Марказлаштирилган тартибда так,сим килинадиган махсулот 
номенклатураси ишлаб чикаришнинг техникавий даражасига 
хам таьсир этади. lily сабабли бу номенклатуранинг энг 
мухим группаларга ажратишга, айникса катта эътибор 
берилмоги лозим. Номенклатурадан фойдаланишнинг 
кулайлиги классиф икация сиф атида, номенклатура  
м атериал л арининг туяри ж ойлаш иш ига боялик,. 
Классификация - моддий ресурсларни мух,им белгиларга 
к,араб группаларга булиш усулидир. Асбоб-ускуналар,
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буюмлар ва запас кисмларнинг белгилари: нимага хизмат 
килиши, вазифаси, эксплуатацион хизмати, тузилиши, кандай 
материалдан ишланганлиги, материалнинг куриииши, х,ажми 
ва хоказолар. Классификация бир поронали, икки, уч ва турт 
погонали хам булади. Бир поронали классификацияда 
материаллар фак,ат номи билангина булинади. Икки 
поронали классификацияда номенклатура группаларига х,ар 
бир группа  ном ларга булинади. Уч поронали  
классификацияда номенклатура группаларга булиниб, хар 
бир группа, группачага ва х,ар бир группача номларга 
булинади. Турт поронали классиф икацияда бутун  
номенклатура группаларга, хар бир группа группачаларга, 
хар бир группача хилларга ва х,гр бир хил номларга булинади. 
Баъзан м ахсулот группалар урнига  тур кум л ар га , 
туркумчаларга, туркумлар урнига серияларга булинади ва 
хоказо. Классификациянинг бирон туридан фойдаланиш, 
тузилаётган номенклатурпнинг нимага хизмат килиши, кулами, 
кулланилиши ва нсменклатурага кирган махсулотнинг 
руйхатига боглик,. Махсулот номенклатураси накдцар кенг 
ва хилма-хил булса, у шунчалик мурккаб булади.

Номенклатурадан фойдаланиш кулай булсин учун 
классиф икациядан ташк.ари хар бир м атер и ал га  
кискартирилган шартли белги, яьни харф аки ракамли шифр 
индекс ёки номенклатура раками куйилади. Номенклатура 
материалларга кискача ва шартли белгилар куйилишини, 
материалларни индекслашни так,озо к,илади. Бирон 
материалга куйилган шартли белги материалнинг шифри, 
индекс ёки номенклатура раками деб аталади. Шартли 
белгилар харф, ракам  ёки ф акат ракам  билан ёки  
комбинациялаштириб куйилади.

Хозирги вактда шартли белгиларнинг икки системаси 
- харфли ва харфли-ракамли системаси куйилади. Ракамли 
система ишлатилганда хар бир материалга му&йян ракам 
берилади. Номенклатура раками битта ёки бир нечта 
ракамдан иборат булиши мумкин. Ракамли система тартиб 
ракам и, серияли, унлик, ю злик, м инглик, 
комбинациялаштирилган ракамлардан иборат булиши 
мумкин. Шартли белгиларнинг тартиб раками кулланилганда 
Хар бир материалга бир бошдан тартиб билан ракам куйиб 
чикилади. Материаллар номенклатураси кичикрок булганда,
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ракам тартиби кулай, албатта. Лекин, бу тартибнинг нокулай 
томони хам бор. Материалларни жойлаштиришда хеч кандай 
асосли принцип булмайди, номенклатура ракамига к,араб, 
материалнинг кайси группага мансублигини хеч хам аниклаш 
мумкин булмай колади.

Серияли тартиб кулланилганда хар бир группадаги 
материалларга̂  ракам тартибининг маълум кисми ажратиб 
берилади. Масалан, материалларга ООО ракамидан 100 гача, 
ояоч-тахта махсулотларига 101 тадан 200 гача, химикатларга 

4 201 тадан 300 гача б^лган рак,амлар бириктирилади ва 
хоказо.

К о м бинациялаш тирил ган  рак,амли тартиб  
кулланилганида номенклатура номери унлик-юзлик ва юзлик 
серияли тартиб ва бошкдлар асосида белгиланади. Масалан, 
ун л и к-ю зл ик тартиб  хийла кулайдир, бу тартиб  
кулланилганида группа ва группачаларга унлик ракамлар 
хил, тур ва сорт улчамига юзлик ракамлар берилади. 
Масалан, 684780 раками берилган номенклатура номери - 
6 группа, 8 группача, 47 хил, 80 номи деб таърифланади.

Харфли-рак;амли тартиб кулланилганида . /ркумларнинг 
бир кисми харфлар билан ва бир кисми ракамлар билан 
курсатилади. Бу тартибнинг яхши томони шуки, у яккол ва 
уни укиб олиш, расшифровка килиш хам осондир. Аммо, бу 
ишда машина кулпаниладиган булса, анча кийинчилик пайдо 
булади.

Иш лаб чикариш  воситаларидан те ж а б -те р га о  
ф ойдаланиш , ижтим оий ишлаб чикариш нинг  
самарадорлигини оширишда катта ахамиятга эга. Ишлаб 
чикариш  воситаларидан тожаб тергаб фойдаланиш  
деганимизда, махсулот бирлигига ишлаб чикдриш фондлари, 
хом-ашё, материаллар ва ёкиляини камрок сарф килишни, 
аммо бу билан махсулотнинг сифатига, унинг пишиклиги, 
чидамлилик муддатига заррача зарар етказмасликни  
туш унамиз. Ишлаб чикариш фондларидан, хом -аш ё, 
материаллар ва экилкидан фойдаланишни яхшилаш, ишлаб 
чикариш кунратларидан тулик ва тежамли фойдаланиш, 
мехнат унумдорлигини ошириш, корхонанинг маблагларга 
эхтиёжини камайтиришга ва шу билан пировард натижада 
корхонанинг молиявий ахволини хам хийла яхшилашга имкон 
беради.
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Моддий ресурслардан тежамкорлик билан фойдаланиш 
туярисида Президентимиз И.Каримов к,айта-к,айтаук,тиради. 
Келгуси йилларда саноатда ишлаб чикдриш унумдорлигини 
оширпш иши бир к,анча асосий йуналишлар буйлаб олиб 
борилиши керак. Материал сарфини камайтириш, хом-ашё 
ва материалларни тежаш ана шу йуналишларнинг биридир. 
Бу чинакам давлат ахдмиятига эга булган ишдир. Дархак,икат, 
бизда хрзирги кунда мавжуд ишлаб чикдриш куламида бир 
фоиз микдоридаги тежам хам миллий иктисодиётга миллион- 
миллион сум фойда келтиради.

Саноатимизнинг хрзирги вактдалар йил утган йилдагидан 
ошиб берадиган ма^сулоти урушдан олдин бутун бир йил 
ичида ишлаб чикдрилган ма^сулотга баробардир. Ишлаб 
чицариш х,ажми шунчалик катта экан, халк хужалигидаги 
моддий сарфларнинг тежалган хар бир фоизи миллий 
даромадни 6 млрд. сумдан хам купрок, ошириши мумкин. 
М аеал ан .-хи со б л ар га  кура, асосий ишлаб чик;ариш 
фондпарининг хар б.’ф сумига фонд самарадорлиги фак;ат 
бир тийиндан ошса ва айланма маблаглар атиги бир фоиз 
тежаладиган булса, шундан хосил буладиган маблагга иккита 
каттакон автомобиль заводи куриш мумкин акан. хрзирги 
вактда хом-ашё, материаллар, ёкиляи ва электр энергиясидан 
тежаб-тергаб фойдаланиш, техникан., станок, асбоб- 
ускуналарни эхтиёт к,илиш хар к,ачонгидан хам кура 
мунимдир. Мамлакатимизда хозир хилма-хил техника жуда 
куп. Агар биз ундан укув билан тула фойдаланмасак, нагори  
ишлатиш туфайли уларнинг умрини к,иск,артирсак, бу билан 
хал^имиз манфаатларига чексиз зарар келтирган булам'из. 
Битта заводца хом-ашё, материал ва маблагларни тежаб- 
тергаб сарф килиш натижасида бир неча минг сум ик;тисод 
к,илиниши мумкин. А ;/ш о, бутун м ам лакатд аги  
корхоналарнинг ик,тисод к,илган маблагларини жам к,илсак, 
неча юз миллион, хатто миллиард сумни таш;;ил этиши 
мумкин. Бу эса хар бир ишчининг, хар бир хизмат эгасининг 
граммлаб, сантиметрлаб, киловатт-соатлаб, тийинлаб к,илган 
тежамининг мажмуи булади.
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2. Моддий рвеурелардан фойдаланиш
даражясининг асосий куреаткичлари ва уларни 

х,исоблаш методикаси

Асбоб-ускуналар, хом-ашё ва материаллардан самарали 
фойдаланиш даражаси 9зининг куреаткичлари билан

ишлаб чикдпиш воситаларидан фойдаланишнинг узига хос 
хусусиятларини назарда тутиб белгиланади. Хом-ашё ва 
материаллар хдмда ускуналарнинг ейилиш-эскириши хамда 
чик,инди ва нобуд булиш даражаси хам ушаларда акс этиши 
лозим.

Хом-ашё ва материаллардан самарали фойдаланиш 
курсаткичларини икки группага булиш мумкин. Бири - ишлаб 
чикдришда х,осил цилинган тайёр махсулот микдори ёки шу 
хом-ашёдан канчалик ярокди махсулот чикиши; материалдан 
фойдаланиш коэффициенту сарф этиш коэффициенти. 
И ккинчиси- ф ойдаланиш да - м оторесурс, маш ина, 
механизмлар, уларнинг деталь ва узелларининг ишлаш 
муддати, шунингдек, конструкциядаги улчовнинг физик 
бирлигида ифодаланган асосий материалларнинг ишлаш 
муддати. Мазкур барча курсаткичлар режада белгиланган 
(нормага мувофик) ва хисобот (хакикий) к^рсаткичларига 
булинади. Хом-ашё дастлаб ишлатилганида тайёр махсулот 
хосил к.илиш курсаткичи ёки ишлатилаётг&н хом-ашёдан 
тайёр ярекди махсулот чикиши курсаткичи кулланилади.

Ярокли махсулот чикиши. Ярок,ли махсулот чикиш 
курсаткичи металл куйишда, шихта материалларини сарф 
килишни нормалашда фойдаланилади ва у рангдор металл, 
чуян ва п^лат куймалари ишлаб чикаришНииг техникавий ва 
ташкилий даражасини к^рсатади. Ярокли ма>,сулотнинг 
чик,иш коэффициенти {Кя) ярокли куйма огирлиги (Оя) унинг 
яроксиз металл огирлиги (Ои) га (металлозавалка) нисбати 
оркали белгиланади. Масалан, агар 500 кг яроксиз металлни 
куйиш натижасида 300 кг куйма тайёр буюм олинган б^лса, 
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булади, ёки ярокди махсулотнинг чикиш фоизи куйидаги 
формула асосида кисоблаб чикилади:

„  а  >< '«о
■ = ~ с Г ~

Яъни, бизнинг мисолимизда 

300x100
А я = — —  = 60 % ни ташки л этади.

Металл куйишдаги кайтарма чицитлар Ч - (тукинди, 
сочиндилари) фоизи хам шу тарица кисоблаб чикилади:

а><  юои  = -------------- '
а ,

Бунда, О с - металл «.уйишдаги кайтарма чикитларнинг 
огирлиги, агар бизнинг мисолимиздаги 200 кгчикитнинг 120 
кг кайтарма 80 кг к,айтмас чикит булса, унинг х,иссасини 
аникдаш куйидагича булади: /

120х 100
Ч = — — —  = 24%.

500
Куйинди натижасида металлнинг камайиш фоизи эса 

куйидагича чикарилади:

е .х ю о

ч = ~ о ~ ~ -

Бунда, Ок - металлнинг кдйтарилмайдиган чикит огирлиги. 
Мисолимизда кайтмас чикит салмоги:

80x100  
Ч  =  ~ э д Г ' =  16%  бУл а д и ■

Материаллардан фойдапаниш коэффициент саноатнинг 
ишлаб берувчи тармокдарида (металлсозлик ва хрказо) 
материаллардан туяри фойдаланишни тахдил килишда кенг 
фойдаланилади.

К ф - м етериаллардан ф ойд ал аниш нинг режали  
коэф ф ициенти иш лаш даги (соф, ф ойдали, назарий  
сарфлаш) ояирликнинг материални сарфлаш нормасига
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булган нисбатидан иборат, бу сарфлаш нормасини купинча 
х,ацик,ий сарфлашдан фарк, килиб норматив сарфлаш  
дейилади.

15унда, С?о - чизмага мувофик, ишлаш (соф, фойдали, 
назарий) огирлиги;

N  - сарфлаш нсрмаси. У асосан <Зо дан катта булгани 
учун бу фойдаланиш коэффициенти бирдан >̂ ам кам демакдир 
х,амда нобудгарчилик ва чик,итлар мутлако булмаган 
такдирдагина у бирга тенг (Ы = О о) булади. Амалда 
фойдаланиш коэффициенти нобудгарчилик ва чик,итларни 
муттасил камайтириб, техника ва ишлаб чи^аришни ташкил 
этишни такомиллаштириб бориш х,исобига бирга тенг булишга 
интилиши лозим.

Материалдан фойдаланиш коэффициентини та^лил 
килаётганда режадаги фойдаланиш коэффициенти билан 
хак,икатда эришилган коэффициентини таккослаш к(=*пяк_ 
чунки бу ишлашдаги огирликнинг ма^сулот бирлигига 
кучирилган *ак;ик,ий сарф га нисбатини ифодалайди. 
Фойдаланиш коэфф ициентининг бажарилиши та*лил  
Килинаётганда, аввало режадаги (норматив) коэффициенти 
х,исобинингтуррили ини текшириш олиш лозим.

Сарф лаш коэф ф ициенти. Режадаги сарфлаш  
коэфф ициенти нормасининг (М) соф огирликка (О ) 
нисбатидир:

ёки фойдаланиш коэффициентига нисбатан тескари 
пропорционапдир, яъни:

*ак,ик;ий сарфий коэффициентни (Кф) аник,лаш учун 
солиштирма (х,ак,ик,ий) сарф тайёр мах1сулот огирлигига (соф 
огирлик, нафли, назарий сарф лаш) булинади. Агар
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фойдаланищ коэффициент бирдан кам (ёки бирга тенг) 
булса, демак сарфлаш коэффициент бирдан куп (ёки бирга 
тенг) булади.

Режадаги фойдаланиш коэффициенти х,ам, сарфлаа) 
коэффициенти х,ам нормалланган талаб ва чик,итлар 
микдорини белгилаб беради. Моддий ресурслардан  
фойдаланишни, сарф нормасининг бажарилишини тахдил 
килаётганда шу нарсани эсда тутиш керакки, агар бундай 
тахдил учун фойдаланиш коэффициенти куллангладиган 
булса, у вак,тда талаб ва чик,итлар бирлик (ёки 100%) 
х,исобида олинган сарфлаш нормасига нисбатан сон (ёки 
процент) билан *исоб к,илинади. М асалан, режадаги  
фойдаланиш коэффициенти 0.8 га тенг булса, демак, режа 
хисобида сарфлаш нормасининг 0.2 к,исми ёки 20 фоизи 
талаф ёки чик,итга кетади деб нормаллаштирилган. Агар 
ишлаб чицаришда материаллардан фойдаланишни тахдил 
к,илиш учун (р еж ад аги  ва хаки^ий) сарф лаш  
коэф ф ициентлари мавжуд булса, у х,олда сарфлаш  
коэффициентининг микдори (ундан бир сон чик,ариб 
ташланади) соф огирликка (нафли, назарий сарфлашга) 
нисбатан талаф ва чик,итлар микдорини белгилайди. Бу 

1 к,оидага амал к,илинмаса, сарфлаш нормаси ёки ошиб
кетади, ёки камаяди х,амда ишлаб чик;аришда моддий 

( ресурслардан фойдаланишни тахдил к,илишда нотугри
хулосаларга олиб келади.

Юк,орида куриб утилган К^=0.8 (сарф нормасидан 20% 
талаф ва чик,итлар) учун сарфлаш коэффициенти микдори

булади. Яъни, сарфлаш коэффициентида соф огирликка 
ёки фойдали сарфга нисбатан 25 фоиз талаф ва чик,ит 
назар да тутилади.

Шундай к,илиб, сарфлаш коэффициентининг ахдмияти, 
соф огирлик ёки фойдали сарф микдори к;илиб олинадиган 
бир сонидан каттадир. Бир сонидан юк,орисининг бари талаф 
ва чикитларнинг нисбий микдоридир. Талаф ва чик,итлар 
фоизини белгилаш учун {К- 1 )х100 зарур. Талафнинг нигбий 
микдорида тафовут (фойдаланиш коэффициенти юзасидан
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х,исобланганда нормадан 20 фоиз сарфлаш коэффициентами 
юзасидан хисобланган 25 фоиз) булишига «.арамасдан, бу 
1 алафларнинг мутлакр ах,амияти кар икки хрлда хдм нормада 
бир хил хисоб килинади.

Ёкилридан ф ойдаланиш , екиляи ёки ёниляи 
ишлатиладиган агрегатларнинг фойдали иш коэффициент

фойдали иш беришини хам ва канчалик талаф булганлигини 
хам характерлайди.

3. Моддий ресурсларни тежаш йуллари 
ва манбалари

Моддий ресурсларни тежаш йуллари деганимизда, 
тежаш методлари, усулларини, яъни нима асосида ва кандай 
тадбирлар натижасида тежаш мумкинлигини тушуниш керак. 
Тежашнинг асосий йуллари:

1. Ишлаб чикдришнинг техникавий йулидан (техника 
тарак,к,иёти, ихтисослаштириш ва хоказолардан);

2. Социал-иктисодий йул (ижтимоий мусобак,а, хужалик 
х,исоби ва хрказолар) дан иборат.

Тежашнинг ишлаб чикариш техникавий йуллари, ишлаб 
чикариш •«'учлари билан чамбарчас богланган булса, 
тежашнин! социал-иктисодий йуллари и атаб  чикариш 
муносабатлари характери билан богликдир. Мавжуд 
ижтимоий тузумнинг иктисодий конунлари такозо килган бу 
омиллар муайян бир ижгимоий шароитлардагина амал килади. 
Тежаш манбалари нима х,исобига (масалан, буюмларнинг 
огирлигини камайтириш, чик.итпарни камайтириш ва 
бошкалар х,исобига) тежаш мумкинлигини курсатади.

Шундай килиб, ишлаб чикаришда тежаш манбалари:
• машина ва буюмларнинг огирлигини камайтириш билан 

бирга уларнинг сифатини яхшилаш;
■ ишлаб чикариш талафларини ва чикитларини  

камайтиришдан;
• такчил материалларни бошка мувофик магериаллар 

билан алмаштири1и ва моддий ресурслардан кайтадан 
фойдаланишдан иборат.

Машиналарнинг абсолют огирлиги (уз огирлиги) билан 
нисбий огирлиги - машинанинг кувват бирлигига тугри
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келадиган огирлиги, масалан, дизелнинг бир от кучига ёки 
юк автомобилнинг бир от, юк кутариш кучига туфи келадиган 
огирлиги бор. 5у жих,атдан сунгги  йилларда катта  
муваффак,иятларга эришилди. Аммо, машиналар ояирлигини 
янада камайтириш имкониятлари тамомила тугаб кетган 
эмас. Масалан, турли заводларда ишлаб чицариладиган бир 
хил куввати булган бир тип машиналарнинг огирлиги бир- 
биридан 10-15%  фарк килади.

Иш лаб чикариш  нобудгарчилиги  ва чик,итларни 
камайтириш, моддий бойликларни тежашда мухим урин 
тутади. Ишлаб чикдриш чикитларига ва нобудгарчиликка хали 
купгина корхоналарда йул куйилмокда. Бу мухим резервдан 
корхоналар яхши фойдаланмаётирлар. Масалан, 1997 йилга 
келиб иш дан чик.к;ан ш иналар ва эски толали  
материаллардан 60 фоизиданхам камрок;, синик,шишалардан 
тахминан 85 фоиздан фойдаланилган, Когоз ва картон ишлаб 
чицариш да м акулатурадан хам ф ойдаланилган. 
Маълумотларга Караганда, целлюлоза-к,огоз саноати 1997 
йилда номенклатурадан тула фойдаланадиган булса, 23 млн. 
м3 тахта-ёяоч тежалади. Домна гази урта хисобда хар йили 
13 млрд. м3дан купрок,нобуд к,илинмокда. Чицитга чикдётган 
металл бир фоиз «.искдртирилса, мамлакат мицёсида йилига 
600 минг тоннадан купрок, металл тежалади.

Ишлаб чикдришда истеъмол килинадиган хом-ашё ва 
материалларни тугри танлаш ва уларни уз вак,тида сифатли 
к,илиб тайёрлаш, янги техника ва технология жорий к,илиш 
хам тежамкорлик омилларидандир. Масалан, эркин болгапаш 
урнига штамплаш усулини куллаш натижасида чик;итлар 
тахминан 20-25% камаяди. Болгалаб к,илинган заготовка, 
одатда, ундан ясаладиган деталлардан кура анча ояир булади.

Ишлаб чикаришнинг хкмиялаштирилиши натижасида, 
ишлаб чик,ариш чикитлари анча кам аяди. 
Химиялаштиришнинг материалларни тежашга таъсири, хом- 
аш ёдан ком плекс ф ойдаланиш да, иш лаб чик,ариш  
^ик,итларидан фойдалан'иида, технология жараёнларини 
интенсивлаштиришда ва шу туфайли хом-ашё солиштириа 
сарфининг камайишида янги хил сунъий материаллар  
яратишда намоён булади.

Янги ускуналар урнатиш ва катта маблаг сарфлаш талаб 
Хилинмаган холда кундалик технологиясини т^гри олиб
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бориш ва ишлаб чихариш маданиятини к^тариш хам 
нобудгарчилик ва чихитларни анча кам айтириш ни  
таъминлайди. Материални т^ р и  бичиш хам яхши натижа 
беради. М асал ан , терини м ураккаб , яъни 
комбинациялаштирилган бичиш натижасида чихитлар 5-10

фойдаланиш хам ишлаб чихариш воситаларидан хам 
фойдаланишнинг юксак шаклидир. хар хил технология 
жараёнларини кулланиши ва бир хил хом-ашёдан хилма- 
хил истеъмол хусусиятларига эга булган буюмлар ишлаб 
чихариш, хом-ашёдан комплекс фойдаланишнинг мухим 
хислат' щир. Масалан, корхона кун чицитларидан худди уша 
механика воситасида майда буюмлар ишлаб чикдрар экан, 
ана шу чицитлардан ф ойдаланиш булади. Агар к?н 
чикитларини химиявий йул билан хайта иитаб бир кдтор 
бошк,а хил махсулотлар (елим, спирт ва хоказолар) хосил 
Килинар экан, бу хом-ашёдан комплекс фойдр.паниш мумкин,

Иш лаб чихариш  ва истеъмол чихитларидан  
фойдаланишнинг хуйидаги учта умумий шарти маълум: бири 
- жуда куп чихитларни бир ерга туплаб, иш кенг куламда 
ташкил этилган такдирдагина бунга эришиш мумкин; 
иккинчиси - машиналарни такомиллаштириш, бунинг 
натижасида авваллари истеъмолга арзимаган нарсалар 
ишлаб чихариш истеъмол и учун ярохли холга келади; 
учинчиси - илм-фан ютухлари, айнихса, чихитларнинг 
фойдали хусусиятларини очиб берадиган химия саноатининг 
муваффахиятларидир.

Домна ишлаб чикдришида колошник чангини батамом 
ушлаб олиш ва ишга солишнингуюштирилиши яоят мухимдир, 
Кукун металлургияси ёки металлокерамика усули металл 
чицитларидан фойдаланишга имкон беради. Домна ва кокс 
газларидан фойдаланишнинг янги усулларига жиддий 
эътибор берилм оги  лозим . Ёгоч-тахта хилиги ва 
кесикларидан (ёгоч тайёрлаш ва ёгочсозлик саноатида) жуда 
кимматли махсулотлар тайёрлаш мумкин.

Купгина буюмлар бир марта ишлатилгаиидан кейин хайта 
ишлатиш учун ярокди булиб холаверади. Шина, металл, 
каучук буюмлар ана шундай хайта фойдаланиш мумкин булган 
буюмлардир. Ёрдамчи мойлаш материаллари ва Шс?хсий 
истеъмол материаллари (кийим-кечак, когоз буюмлар,
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шиналар) нам шулар жумласидандир. Шунинг учун нам 
ишлатилган резина, ёгоч, мой, кояоз, шина ва шу каби 
нарсаларни нобуд килмасдан туплаш ва уларни ишга 
солишни ташкил этиш муним ахдмият касб этади. Моддий 
ресурсларни тежаб-тергаб сарф к,илишнинг ташкилий 
иктисодий замини нам муним анамиятга эга. Маълумки, 
ташкилий-иктисодий тадбирлар моддий бойликлардан 
яхширокфойдаланиш учун зарур шарт-шароит тугдиради ва 
унга рагбатлантиради, ишлаб чикдриии - техникавий омиллар 
эса шу ишлаб чикдриш участкасида материалларни тежашга 
бевосита имконият яратади.

Саноатда металл куйишда аник методларнинг жорий 
килиниши ва материалларни тежашга каратилган бошк,а 
техникавий тадбирлар кулланилиши мумкин. Аммо, ижтимоий 
мусобака, маркетингни режа асосида ташкил этиш, 
ходимларнинг манфаатдорлигини ва шу каби имкониятлар 
фацат бозор «к* исодиётига1 ина хосдир. Модций ресурсларни 
теж аб -тер габ  ф ойдаланишни таъмин этувчи асосий  
й^лларнинг бири, хужаликнисобини тинмай такомиллаштириб 
боришдир.

4. Моддий ресурсларни тежашда 
маркетингнинг роли

Тугри ташкил этилган маркетинг фаолияти моддий 
ресурсларни тежашнинг муним'омилларидандир. Бу шунинг 
учун муним омилки, саноат мансулоти таннархига кирган 
моддий харажатларнинг карийб аксарият кисмини ташкил 
этувчи моддий ресурслар м аркетинг оркали утади. 
Маркетинг режалаштиришда йул кУйиладиган жуда кичкина 
хато нам хунук оцибатларга олиб келиши мумкин. Корхонанинг 
моддий ресурсларга знтиёжини аник, ва туфи белгилаш учун 
хом-ашё, материал ва ёкиляи сарфлашнинг прогрессив 
нормалари, яъни уларни имкони Сорича тежаб-тергаб сарф 
этишни куздатутган нормалар булиши лозим. Масалан, 1997 
йилги миллий ик,тисодиёт режасида ишлаб чикдриш ра 
курилишдаги материаллар сарф и нормаси кайтадан  
курилгандан кейин нам 21,0 млн. тонна ёкилри, 1,1 млн. тонна 
бензин ва дизел ёкиляиси, 640 минг тонна кора металл 
прокати ва ноказолар тежэш кузда тутилган эди.

\
215



Миллий ик;тисодиётда ишлаб чикдриш воситаларидан 
ф ойдаланиш  сам арад орл и гини  ош ириш нинг муним 
резервларидан бири ишлаб чикаришдаги моддий-техника 
ресурслари структурасини тинмай яхшилаб боришдир. 
Миллий ик,тисодиётда гуркираб бораётган фан-техника 
таракниёти янги прогрессив ва иктисодий жинатдан фойдапи 
материалларнинг салмогини муттасил ошириб боришга 
имкон беради. Уларнинг ишлаб чикаришга жорий кдпиниши 
аввало, маркетинг бизнес-рёжаларида акс этади. Иккиламчи 
хом-ашё ва чик;итларни ишга солиш маркетинг органларининг 
фаолиятига нам богликдир. Маълумки, улардан яхши 
фойдэланган такдирда камчил материалларни анча тежаш, 
янги кувватларни ишга солиш учун к,илинадиган капитал 
харажатларни бир мунча камайтиради.

Маркетинг органлари нормадан ташкари ва ошик,ча туриб 
крлган материалларни ишга солиб ва демак, бу билан 
улардан самарали фойдаланишга ёрдам бериб, ишлаб 
чицариш воситаларининг запасда туриш муддатига ижобий 
ва актив таьсир курсатади. Ижтимоий такрор ишлаб чикдриш 
жараёнининг тинимсиз дзеом этишини таъминлайдиган килиб 
моддий ресурслар запасларининг зарур даражада минимал 
нормаларини белгилаш лозим.

Хозирги вактда запаслар саклашни факат бир кунга 
к;иск,артирилганида нам кушимча 265 минг тонна металл 
прокати, 313 м инг тонна цемент ва 2 млн. тонна кумир ва 
бошкалар тежалар зкан,

Маркетингда оператиз режалаштириш хусусан махсус 
хукумат н о м енкл атур аси д аги  м атериалларга  аник  
тапабномалар тузиш х,ам материалларни тежашда муним урин 
тутади. Аммо, фондлар спецификациясини тузишда хато ёки 
ноаникдикка йул куйилса, корхонанинг ишига жиддий зарар 
етказилиши мумкин. Айтайлик, завод ёки фабриканинг 
маисулот ишлаб чик,ариш учун талаб к,илинадиган 
материалларининг хажми ёки сорти нотуяри ёзилса, ёхуд 
бирон хил ма_ериалнинг тафсилотномага тасодифан 
киритилмай колгудай булса, корхонанинг иши гухтаб колиши 
Нам мумкин. Фондларга тафсилотнома тузилаётганида 
маркетинг органлари материалларнинг комплексини ва кенг 
ассортим ентини  таъмин этиш га и н ти л м о р и  лозим. 
Тафсилотнома тузилаётганда:
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■ материалларнинг иктисодий жинатдан фойдали хилини 
талабномага киритиш имконини назарда тутиш;

• материалларнинг иктисодий жинатдан фойдасиз, 
тежамсиз хилларини кискартиришга наракат килиш керак.

Хом-ашё ва материалларни кабул килишда уларнинг 
сифати ва микдорига жиддий эътибор бериш зарур. Бу нам 
моддий ресурсларни тежашда катта роль уйнайди.

Материалларнинг микдорини пухта текшириб кабул 
килиш, мансулот етказиб берувчи ва темир йулнинг 
жавобгарлигини оширади. Маълумки, улар материалларнинг 
микдори ва ассортиментини тула таъминлаб, жунатиш ва 
етказиб беришга мажбурдирлар. Шунингдек, микдорий кабул 
килиш хужасизликка карши курашни нам кучайтиради. Кабул 
килишда идиш ларга нам эътибор берилиш и лозим. 
Материалларни микдорий кабул килиш тартиби Давлат 
арбитражининг тегишли кулланмасида белгилаб берилган. 
Маркетинг сонасининг ходимлари бу кулланмани пухта билиб 
олишлари керак.

Материалларнинг сифатий кабул килиниши нам жуда 
мунимдир. Материалларни кабул килишнинг бу хили 
мансулот етказиб берувчиларнинг жавобгарлигини оширади 
ва истеъмолчи корхоналарнинг брак максулот чикаришининг 
олдини олади.

Мансулотнинг сифатий кабул килиниши тегишли  
техникавий текшириш талаб килинганида одатда, бу ишни 
корхоналарнинг махсус органлари: техник назорат булими, 
лабораториялар, баъзида эса цехлар бажаради. Аммо, бу 
нолларда нам маркетинг органлари корхонага сотиб 
келтириладиган материалларнинг сифатини доим назорат 
килиб туриш лари лозим булади. Х о м -аш ё ва 
материалларнинг яхши сакланиши омбор хужалигининг 
кандай ташкил этилиш ига боглик. Афсуски, купгина  
корхоналарда омбор хужалигининг анволи коникарли эмас.

Моддий ресурсларнинг бевосита цохларда сарф  
килинишини мунтазам суръатда каттик назорат килиб 
боришни уюштириш *ам материалларни тежашнинг муним 
омилидир. Тажрибз шуни курсагадики, бундай назоратнинг 
энг самарали шакли цехларни таъмин зтиш да лимит 
тартибини кулланишидир. Бу тартибнинг монияти шундан 
иборатки, цехга хом-ашё ва материаллар факат белгиланган
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лимитга мувофик берилади, агар брак ёки белгиланган 
нормадан ошик сарф килиниши туфайли хом-аш ё ва 
материаллар тугаб колгундай б^лса, кейинчапик цехлар факат 

. корхона ранбарлигининг ижозати билангина таъмин этилади.
Хом-ащё ва материалларни туфи сарфлаш учу-н курашда 

моддий ресурслар сарфининг нисоби нам муним, корхона

муним урин тутади.
Маркетинг органлари ишлаб чикариш запасларини доим 

текшириб туришлари, ошикча запаслар тупланиб колишига 
йул куймасликлари лозим. Нормадан ошик ёки кераксиз, 
ортикча запас пайдо булиб колган такдирда, уни дарнол 
ишга солиш (реализация килиш) чораларини курмок кераку

Айрим м ам лакатлар корхоналарида м аркетинг  
булимлари кошида ишлаб чикариш цехларй тузиш кенг 
таркдлган. Бу цехлар материалларни истеъмолга тайёрлаб 
берадилар. Улар иктисодий жинатдан катта фойда 
келтирмокдалар. Бу цехлар ишлаб чикаришни олдиндан 
тийёрланган комплектлари билан таъмин этишга имкон 
беради. Улар к^плаб бичишнинг энг мувофик схемаларини 
К9ллаб, металл, к#н, тахта-ёгоч ва бошкдларнииг чикитларини 
нийла камайтирадилар.

М ар кети нг органлари корхоналарнинг моддий 
ресурсларини истеъмол килиш жараёнИга нам актив равишда 
таъсир к^роатиши лозим. Маркетинг системасининг^зи нам 
миллий иктисодиётнинг муним сонаси сифатида ишлаб 
чикариш воситаларини истеъмол килади. Бу уринда биз тез 
суръатлар билан ривожпанйб бораётган реклама, омбор 
х9жалигини мисол тарицасида келтирамиз. Омборларни 
кенгайтириш, реконструкция килиш, жиноз :аш ва ниноят 
уларнинг янгилари'ни куриш, куплаб ишлаб чикариш  
воситалари истеъмолини такозо килади. М аркетинг 
органларининг ремонт, иситиш, ёритиш, механизациялаш, 
ишлаб чикариш характеридаги киркиш, бичиш, майдалаш, 
саралаш ва ноказолар каби ишларни бажариш нам моддий 
ресурсларни маркетинг органларига етказилиб туришларини 
талаб килади. Таасуфки, айнан шу масалалар иктисодчи 
олимлар назаридан намон четда колиб кетмокда.

Ф икрим изча, м аркетинг органларига миллий 
иктисодиётнинг ишлаб чикариш воситаларини истеъмолчиси



сифатида к,араш, улардан фойдаланишни яхшилашда муним 
анамият касб этган булур эди.

5. Тоаарнинг хаётийлик даври ва 
маркетинг стратегиясн

Маркетингда анг муним куч - бозорда уз сиёсатини 
утказадиган истеъмолчидир. Маркетинг стратегиясининг 
асосий объекти - узининг талаби билан ва бозордаги  
Наракатига эга булган истеъмолчиг.ардир. Шунинг учун 
фирмалар Уз мансулотларига булган харидорлар талабини 
нар томонлама урганишга наракат киладилар аа мос равишда 
турли истеъмол хусусиятлари ва банолари буйича  
таб.акаланган товар тупламлари ва хизматларини таклиф 
киладилар,

Маркетинг олерацияларининг предмати товар (гурухдари
аки жамламаои) ва хизматлардир. Улар маркетинг сотиши 
учун иш лаб чикарилган меннат мансулидир. П екин  
маркетологлар биринчи уринда товарнинг пулга алмашиш 
ролини эмас, балки ундан фойдаланиш имкониятларини, 
уни истеъ м олчиларнинг энтиёжини кондириш  
имкониятларини куядилар. Товар юкорида курсатиб  
Утилганидек, диккатни жалб килиш учун сотиб олиш, 
фойдаланиш ва истеъмол килиш максадида бозорга таклиф 
килинувчи ва талаб, энтиёж намда заруриятни кондирувчи 
нар кандай нарса. У мансулот, жисмоний объектлар, 
хизматлар, щахслар, жой, ташкилот ва гоялар булиши мумкин.

Хориж иктисодий адабиётида алмашув предметини  
мансулот деб аташади. Юкорида таъкидлаганимиздек, 
алмашув мансулоти товар ва махсулотлардан ташкари  
алонида шахе ва ташкилотларнинг наракатлари ва гоялари 
Нам булиши мумкин. Шунинг учун маркетингли ёндашув турли 
хил бо зо р га  бевосита алокаси булм аган ' социал  
м уамм оларни, м асалан, чекиь га карш и кураш да, 
сайёнликни ташкил килиш ва бошкаларда кулланиши 
тасодиф эмас.

Агар товарни маркетинг операциясининг предмети, яъни 
алмашув мансулоти деб каралса, унииг асосий хусусияти 
истеъмолчини талабини максимал тула кондириш булиши 
лозим. Бу кондириш факатгина кутилаётгангина змас, балки
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ундан нам ошиб тушмояи лозим. Харидор кутмаган Самара 
нам жуда мунимдир. Купчилик лолларда ана шу Самара 
харидорнинг сотиб олиш тугрисида к,арор кабул к,илишини 
аниклайди. Истеъмол самараси махсулотнинг асосий 
хусусияти билан бир вак,тда куш и мча хусусиятларига нам 
боялик;. Товарнинг асосий хусусияти унинг кандай максадда 
яратилганлиги билан аникланса, кушимча хусусияти 
мах,сулотга харидорнинг муносабати билан аник^анади. 
Масалан, маиший ёритиш асбобларининг асосий вазифаси 
хонани ёки иш жойини яхширок ёритиш булса, кушимча 
вазифаси хонани безатишга хизмат к;илишдир.

Мах,сулотнинг функционаллигини унинг техник ва 
технологик хар актер и сти кал ар и  (эксплуатацияда  
ишончлилиги, купга чидамлилиги, к;айта созлашнинг осонлиги) 
ва фойдаланишда кулайлиги, юк,ори эстетик даражаси билан 
аникланади. Техник-технологик курсаткичларнинг жуда 
мунимлиги билан бирга уларнинг узи харидорнинг товарга 
булган сунгги к,арорини белгиламайди, Масалан, трактор 
чидамли ва яхши ишлаши мумкин, агар у фойдаланишида 
нокулай булса, у бозорда ик,тисодий тарафдан, эстетика ва 
дизайни талабларини *исобга олиб яратилган худди шундай 
трактор моделига юткдзади. Мана шунинг учун фирма 
м ансулотанинг лойиналаш тираётганда ва ишлаб 
чик;араётганда маркетингнинг асосий талабларидан келиб 
чик;иб, техник сиёсатида талаб, суров, энтиёжларни нар 
томонлама нисобга олиши лозим.

Агар истеъмолчилар маркетинг стратегиясининг асосий 
объекти булса, хизмат ва товарлар маркетинг тактикасининг 
асос-й объектидир, дейиш уринли булади. Маркетинг 
тактикаси к,иск;а муддатли тезкор к,арорлар к,абул к,илишни, 
бозорни ривожпантириш йулларини иэлаш ва унда доимий 
ва мустанкам конъюктурани сакяаб туришини талаб килади. 
Стратегия эса - бу урта муддатли ва узок, муддатли 
м аксаддир. С тр атеги к  к,арорлар к,абул к,илишда 
истеъмолчиларини узини тутиши бирламчи анамиятга эга. 
Истеъмолчининг бозордаги фао;,ияти (узини тутиши) 
мансулотнинг (хи зм атн и н г) тури ва нимага  
мулжалланганлигига, бозор сегментига, аник; ва глобал 
маркетинг мак,садида, бозор субъектлари фаолияти 
шароитидаги узгаришлар ва уларнинг теварак-атрофига ва
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маркетинг ёндашувда барча, яъни моддий, молиявий за 
мекнат харажатларини уз ичига оладиган ресурсларга боялик, 
булади.

Тез узгарувчан бозор шароитида узок, муддатли 
маркетингли царррлар кабул цилиш етакчи урин га чик,ади. 
Бу маркетинг харажатлари капитал харажат сифатида 
майдонга чиккан ва узок муддатдан кейин уз самарасини 
бераётган вактда бозорга глобал ёндашув заруриятлигидан 
келиб чикади. Мана шундай вазиятда "маркетинг-микс" деб 
ном олган маркетинг стратегиясидан фойдаланилади.

Маркетинг-микс маълум бир истеьмолчилар сегментини 
олувчи аник бир товарлар ёки хизматлар бозорини  
узлаштириш учун килинадиган маркетингли максадли 
стратегия учун харажатлар таркиби. Маркетинг-микс у ёки 
бу максадли бозорда, бозор субъектлари (саноат ёки савдо 
корхонаси) ёрдам ида таъсир килиш нинг ком плекс  
воси1асидир.

Масалан, илгари совхоз ва колхозлар учун тракторлар 
ишлаб чикарган ва козирги кунда шахсий ёрдамчи хужалик 
эгалари, ижарачилар, фермерлар учун мини-тракторлар 
ишлаб чикаришни узлаш тираётган саноат корхонаси  
м аркетинг-микс стратегиясини кабул килиши лозим  
Авваломбор уч-беш йилдан кейин бозорнй тушунтириш учун 
фермерлар учун кандай трактор керак ва уни ишлаб 
чикаришга канча харажат килинади деган саволга жавоб 
бериш лозим. Кейин йигин ва э'х,гиёт кисмлар билан 
таъминлашни кам уз ичига олувчи технологик занжир буйича 
ишни трактор ишлаб чикаришни харажатлари билан бир 
вактда уни максадли бозордаги хдракатларини ва реклама 
харажатлари, устама ва чегирмаларни, транспортировка 
Килиш, саклаш, улгуржи ва чакана савдо харажатларини 
кам аниклаймиз. Зж  мух,ими, корхона максадли бозорнинг 
вужудга келган таркиби шароитида корхона учун кам, 
истеъмолчи учун хдм сотишдан кейинги хизмат курсатиш 
харажатларининг бир технологиясини ишлаб чикаришдир. 
Истеъмолчи максулотни сотиб олиш ва эксплуатация 
килишни тулик харажатлар кийматини билиш зарур булса, 
корхона узок м уддатга  м улжалланган м ар кети н г  
харажатининг тулик уз-узини коплашини билиш зарурдир.
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Маркетинг стратегияеини ташкил к;илувчи карор к,абул 
к,илишнинг макради - истеъмол талабига таъсир к,илищдир. 
Унинг воситалари эса - товарнинг сифати ва ассортименту 
бахолар, устама ва чегирмалар, хизматлар, тупламлар, 
етказиб бериш  тизими ва бошк,алардир. М аркетинг 
стратегиясининг асосий унсурлари уртасида узаро кдрама- 

-К,арщи алок;ада-р- вужудга келади. Улар-ал охи да хам, узаро  
бояланган холда нам, аммо фак,ат микро ёки макро мухитга 
боялик, холда харакат к,илади. Макро-мух,ит омилларига: 
ижтймоий-сиёсий тузум вахукук,; миллий ик,тисодиёттаркиби 
ва даражаси; маданият, маориф ва удумлар; жамиятдаги 
ф ан-техника тарак,к,иётининг даражаси; ицтисодий ва 
ижтимоий шароит; демографик омиллар киради. Микромухит 
омилларига: бир хил тармок, корхоналари уртасидаги ракобат 
да;~ажаси; бозор конъюктураси; аник, бозорнинг таркиби ва 
харидорларнинг талаСи; ракобатчи фирма рекламаси ва 
бошкдлар киради.

Маркетинг-микс концепцияси корхона учун бозорга 
таъсир к,илишининг барча воситаларининг к,ийматини ва 
кутилмаётган самарани хисоблашни албатта талаб к,илади. 
Мана шу ерда бозорга Чикдрилаётган товарнинг хаётийлик 
даврини билиш мухимдир.

Бозорга таклиф к,илинган хар кдндай товар уз харидорини 
топа олиши мумкин булган маълум уз хдётийлик даврига 
эга. Товарларнинг хаётийлик даврини боскичлари бир- 
биридан фарк к,илади (14-чизма).

Хар бир боскун учун узига хос маркетинг тактикаси туфи 
келади. Товарнинг даврий боск,ичларига ботик, холда бозор 
субъектлари турлича фойда оладилар. Товарнинг хаётийлик 
даври купгина омилларга боялик,. Товар наракатининг яхши 
ташкил цилинганлиги, товарнинг хаётийлик даври боск,ичларга 
мос равишда унинг бахосини дифференциялаш оркдли - 
Товарнинг хаётийлик даврининг узига х,ам таъсир утказиш, 
яъни уни узайтириш ёки кискдртириш мумкин.

Биринчи боскич, бозорга товарни чикдриш (киритиш) 
давридир. Тов&рга талаб секин усади, шунинг учун фаол 
рекламадан, й ь н и  к,изик,тирувчи маркетинг тактикаси талаб 
к,илинади.

Товарнинг хаётийлик даврининг иккинчи боск;ичи - согиш 
микдорларининг тез усиб бориши кузатиладиган юксалиш 
давридир.
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Ч И К .И Ш

Чизма 14. Товарнинг х,аётийлик даври.

Учинчи боск,ич - товарнинг етуклик боск,ичидир. Бу даврда 
сотиш даражаси иккинчи боскичга нисбатан анча паст 
булади.

Туртинчи ва баъзи хрлларда бешинчи боск,ичларда талаб 
секин, кейин эса кескин пасаяди.

Шундай к,илиб, товарнинг хдётийлик даври боск,ичлари 
9згарувчан булиб, максадли бозорда турли маркетинг 
харакатларини талаб к,илади. Товарнинг хдётийлик даври 
эгри чизияи шакли даврлар доим ийлиги товарнинг 
хусусиятига, яъни унинг ухшаш мах,сулотларидан фарк, 
к,илувчи янги хусусиятларига боглик; булади. Яна товар 
хусусияти истеъмолчилар талабига жавоб бериши мух,им 
ахдмиятга эга.

Товарнинг наётийлик даври урин алмаштирувчи товарлар 
сонига ва уларнинг рак,обатбардошлигига нам богликдир. 
Эгри чизик шакли бир-бирлик товарни ишлаб чик;ариш 
харажатлари билан хам аникданади. Масалан, замонавий 
электрон техникалар ишлаб чик,ариш бугунги кунда жадал 
усиб бормок,да, аммо, зам онавий иш лаб чик,ариш  
технологиясини узлаштириш натижасида унга «.илинаётган 
умумий харажатлар камаймокда.

Шундай к,илиб, маркетингли ёндашувда товарнинг 
хдётийлик даврининг биринчи боск,ичларидан купрок; жадал
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фойдаланиш ва янги моделлар яратиш ва улар бозорини 
ривожлантйришнинг барча чора тадбирларни куриш керак.

Купчилик товарлар киска муддатли галабга эга булади. 
Уларнинг хдётий даври давомийлигини англаб олиш кийин, 
Айник,са бу мода таъсири кучли булган товарларга хосдир. 
Бундай товарлар наётийлик даврида иккита боскич; биринчи 
боскичда сотишнинг кескин усиши ва иккинчи боскичда 
худди шундай кескин -пасайиши билан ажралиб туради. 
ьошк,ача айтганда, товарни бозорга 5оск,ичма~боск,ич 
киритиш мавжуд эмас. Бу моданинг чук,к,иси узок, эмаслиги, 
бирданига ва кескин пасайиши билан тушунтирилади. Талаб 
хдм кугилмаганда кескин пасайяди. Шунинг учун ута модали 
мах;сулотларни бозорга  чикариш  катта тиж орат  
таваккалчилиги билан богликдир, Бундай махрулотларнинг 
нархи биринчи боскичда жуда юк,ори булади. Факдтгина 
мана шу оркдли таваккални окдаш ва иккинчи боскичда 
талабни кескин пасайиш и натижасида куриладиган  
харажатларни крплаш мумкин.

Баъзи бир модали мансулотлар уч боскичли хаётийлик 
даврига эга. Охирги боскичда талаб аста-сег.ин- камаяди ва 
уни урнини босувчи товар билан сикиб чикарилади. Масалан, 
кекса кишилар модага анча бефарк, буладилар ва вактинча 
модадан чик,к,ан нарсаларни сотиб оладилар. Моданинг яна 
кайтиш ноллари нам кузатилади, яъни бир товарнинг иккинчи 
хдётийлик даврига нисбатан камрок, тебранишида унинг яна 
усиши кузатилади. Масалан, 60-йилларда бизнинг ички 
бозоримизда кандил мансулотларига булган талаб юкрри 
эди. Вак,т утиши билан уларга талаб камайиб кетди, 
80-йилларга келиб эса бу махрулотга талаб яна кескин ошди.

Баъзи бир махрулотларга узайтирилган товарнинг 
хдётийлик даври хосдир. Бундай холларда талаб узок 
булмаган баркарорлашув ва пасайишдан сунг яна унинг 
ошиши кузатилади. Бундай нолнинг кузатилишига сабаб 
турлича булиши мумкин, Масалан, товарни кулланишининг 
янги сохрлари нэпилганлиги, янги бозор сегм енти, 
бахрларни пасайиши ва бошкалар. Куйида биз классик 
товарнинг хдётийлик дзврининг боскичларига бахр ва фойда 
билан биргаликда уларнинг асосий характеристикаларига 
тухталиб утамиз.
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1. Товарни бозорга (чикдриш) киритиш даври - бу даврда 
фак,атгина товарнинг хаётийлик даври кейинги  
бос^ичларининг ривожи билан к,опланадиган анча  
харажатлар цилишига тугри келади. Шунинг учун корхона 
бозорга чик,ишдан олдин - харажат ва фойдани тахминан 
хисоблаб чициши зарур . Агар ишлаб чикарувчида  
харажатларни крплашга ишончсизликтугилса, маблагларни 
сарфлаш шарт эмас.

Товарнинг хаётийлик даври биринчи боск,ичида унинг 
сифати ва обруси мухимдир. Маркетингнинг стратегик 
фаолиятида мухим роль мах,сулот ишлаб чикдриш ва бозор 
конъюктураси масаласида битимга, яхши квалификация ва 
тажрибага эга булса, ютукушаники. Товар сифатини назорат 
к,иладиган булимлар ишини яхши йулга к,уймок,лозим. Чунки 
товарнинг сифати ракрбатбардошлигини аникдайди. Товар 
сифати мезонлари факдтгина унинг техник даражасигина 
б ул и б  колм асдан, балки махеуяотнмнг э с тети к  ва 
эргонометрик хусусиятлари, унинг тежамлигини, к,айта 
таъмирланиш  к,обилияти, кадок,лаш, бахоси, бошк,а 
махсулотлар билан алмаштириш ва тулдириш нисбати, хом 
ашёсининг тури, фан-техника тараккиёти ва атроф-мух,ит 
тозалашга жавоб бериш хусусиятлари х,ам хисобланади. Ута 
киммат турувчи махсулотларнинг сотилишини истикболлаш 
(прогнозлаш) учун синов бозорларидан фойдаланилади. Бу 
товарни бозорга жорий к,илишга кумаклашувчи омилларни 
хисобга олишда корхона уз муваф ф аклятини  
(муваффак,иятсизлигини) бахолаш имконини беради. Синовли 
сотиш: товарни харидорларнинг кдндай гурухдари к,абул 
к,илиниши, к,андай бахода, куринишида, к,андай бозор 
сегментида, махсулотда кдндай камчиликлар аникданганлиги, 
Кандай реклама воситаси энг самаралигини тахминлашга 
имкон беради.

2. Корхона махсулот турига ва бозор сегментига к,араб 
бахрларни к#яди. Бугунги кунда биз.да хам эркин нархларга 
утиш кенг юзага чик,мокда. Ана шу ерда бозор талабларига 
мослашиши уларга караб мулжал олишни уддасидан чикиш 
жалб килинади. Бозор конъюктураси хисобга олмасдан курук, 
бахоларни кутариш хеч кдндай муваффак,ият келтирмайди.

3. Юксалиш даври. Товарнинг хаётийлик даврининг 
йккинчи боск,ичида биринчи боск,ичда к,илинган
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харажатларни кдйтарилиши лозим. Агар бу р9й бермаса, 
иккита йул мавжуд: биринчи йул - маркетинг харажатларини 
кескин камайтириш ва ишлаб чицаришни тухтатиш; иккинчи 

■ йул - бозорга киритилган товарнинг сифатини яхшилашга 
хараж атларини ош ириш , сотиш шаромтларини  
такомиллаштириш ва шу билан бирга харидорлар товарларни 
яхширок. к,абул килишлари учун унинг бахосини пасайтириш. 
Факатгина ана шундан сунг кетган харажатларни крплаш ва 
фойда олиш чора-тадбирларини куриш керак. Бу маркетинг 
тактикаларидан бирини танлашдан олдин керакли и^тисодий 
х,исоб-китобларни к;илиш, бозорни урганиш ва рекламани 
монирлик билан куллашни амалга ошириш зарур.

4. Етуклик даври - бу даврда сотиш ва фойдани усишини 
таъминлаш мух,имдир, Бу уз-узидан содир б^лмайди. У 
товарни реализация килувчи воситаларга боглиц. Маркетинг 
харажатларини камайтириш  билан бир вак,тда янги 
бозорларга чик,иш ёки мавжуд бозорнинг янги сегментларига 
чикишни хам унутм аслик керак. Бу боскичга яна 
мах,сулотни, ифатини яхшилаш ва ракрбатбардошлигини 
оширишни, мос^шувчан банолар Урнатишни, товар харажати 
занжирини такомиллаштиришни, сотиш шартлари ва 
рекламани х,ам унутмаслик зарур. Бу боск,ичДа товар 
айпаниш ; оирасининг имкониятлари хдм мух,им анамиятга 
эга. Энди бозорда зтакчи ролни савдо корхоналари уйнай 
бошлайди. Албатта, бу етарли даражада товар таклифй 
мавжуд булган холдагина содир бйлади. М аркетинг 
харажатларини крллаш савдо корхоналарига ва уларГа товар 
етказиб берувчиларининг узига боглик булади.

Тсзарнинг наёТийЛик даври етуклик боск,ичида *али 
сотиш Усиб бораётган шароитда корхона, янги махсулот 
турлари ва уларни янги х,аётийлик даврига тайёрлаш  
тугрисида Уйламояи зарур Пасайиш босцичида - бу тугрисида 
уйляшга вакт булмаслиги мумкин.

Товарнинг хдётийлик даврининг охирги боск,ичида, янги 
товарнинг бозордан чикиш даврида, бозорнинг кискдрилиши 
шароитида, асосий вазифа ишлаб чикаришни к,иск,артириш, 
товар за^ираларини жадвал реализация килиш, товарни 
истеьмолчига етказиб бериш харажатларини пасайжрмок,, 
куп нолларда бахрни нам пасайтириш х,исобланади.
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Турли фирма ва корхоналарнинг фаояиятидан шу нарса 
маълумки, товарнинг наётийлик даври классик шаклидан 
бошка- к^ринишларга *ам зга б^лиши мумкин. Масалан, 
самарали маркетинг фаолияти натижасида товарнинг 
хдётийлик даврининг биринчи боскичиданок, сотиш ва 
фойданинг юкори суръатларига эришиш мумкин ва кейинги 
боскичларда бу юкори боскични ушлаб туришга хдракат 
килиш “буш" эгри чизияи оркали тасвирланиши мумкин.

Товарнинг хдётийлик даври сотишнинг кескин усиш ва 
худди шундай кескин пасайишини курсатувчи "Уоиш” эгри 
чизияи шаклида хдм булиши мумкин. "Давомли ошиши” эгри 
чизиги сотишнинг кескин ошиши, кейин Уртача даражали 

4 камайишни билдиради. —
Мода ёки мавсумийлик эгри чизиги бозорда товарнинг 

мавсумийлик сотилишини, яъни бир ошиши ёки бир 
камайишини билдиради.
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IПИ-БОБ. Маркетингда товарлар ракобатбардошлиги

1. Р&цобат ва рацобатбардошлик гушунчасн

Ракобат - товар ишлаб чикариш ва бозор иктисодиётининг 
асосий унсурларидан биридир: Бозор бор экан, уида ракобат
Нам мавжуд, Бозорда юалаб ва натто минглаб коркона фирма,-------
олиб сотар ва умуман, сотувчилар ха р а кат да буладилар. Бу 
шароитда уларнищ хдр бири узининг рак,обатдош рацибига 
иисбатан маълум позициясини эгаллаши ва кдндайдир ракобат 
устунлигига эришиш учун курашмояи лозим. Акс холда унин! 
узи хонавайрон булиши, инцирозга учраши ёки бошк,а 
ракрбатдош корхона, фирма томонидан юти б юборилиши 
мумкин. Шунинг учун нам ракобат неч бир корхона, фирма, 
корпорация ёки ташкилотга унинг катта-кичиклигидан катъий 
назар, хотиржам булишликка йул куймайди, уларни доимо 
наракатда булишга, узгараётган шароитга мослашишга, уз 
имконият ва резервларини ишга солиб янада юкорирок, 
яхширокнатижаларга эришишга мажбур кил ад и. Демак, ракобат 
уларни ривожланишга кумаклашади.

Гарвард университети (АК,Ш) ходиМлари томонидан олиб 
борилган маркетинг изланишлари шуни курсатадики, уз 
ракобатчипаридан бозорга муайян товар олиб чикишда б^р 
йилга кеч. колган фирма, корхона олиниши кузда тутилган 
фойданинг 50 фоизидан ажралиб колади. Ракобат фирма, 
корхоналар товарлари сиф атини ихш илаш, 
ракобатбардошлигини ошириш, уларнииг таннёрхини 
пасайтириш, меннат, молия ва моддий ресурсларидан 
яхширок, фойдаланиш ва окибатда юкори фойда олиш учун 
узлуксиз курашда булишни такозо этади.

Фойда олиш юкори рентабеллик даражаси учун кураш, 
яъни, ракобат товар хужалигини наракатга келтирузчи кучдир, 
товарнингузи эса ракобат курашининг куроли булиб, намоён 
булади. Бу курашда ракобатбардош булган товар голиб 
бУлади. Айнан шу экспортчининг бош максади ва рагбати 
булиши лозим. Ракобатдош товар бир вактнинг узйда Давлат 
эътиборининг объекти, ташки иктисодий стратегиясининг 
марказий масаласи булиши шарт.

Кайси бозорда таклиф талабни устирса, шу ерда
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ракобат кураши сох,асида олди-сотди ишлаб чик^арувчи 
рак,иблар орасида кучайиб кетади. Бу кураш ни  
тинчлантирувчи булиб истеъмолчи хисобланади. Айнан 
истеъмолчи куп сонли даъвогар согувчиларнинг, товарларни 
бир-бирига солиштириб куриб, энг яхшисини танлаб, 
курашни шу товар фойдасига хал к,илади. Бундай шароитда 
х,ар бир товар ишлаб чикдрувчи уз истеъмолчилари учун 
курашади ва унинг тулов кобилиятини устириш максадида 
уз товарларини кафолатлайди. Куп микдорда товар билан 
таъминланган бозорда дурустрок, исУеьмолчига эришиш учун 
юкрри даражада истеъмолчининг талабини к,ондириш ва 
бошк,а рак,ибларга нисбатан купрок, к;улайликларни таклиф 
к;илиши мумкин булади.

Бозор талабининг пайдо булиши, товарни  
лойихалаштириш боскичида уни таъминлашнинг мумкин 
булган афзалликлари ва усуллари, кайта ишлаш, ишлаб 
чик,ариш, олди-сотди, сервис хизматлари кабиларни  
аникдаш маркетологларнингхизматбурчидир. Бунда товарлар 
сотишни ташкил килиш реклама фаолиятини, товарнингяшаш 
даврини кисобга олиш, бахо стратегиясини танлаш ва 
айникса, истеъмолчи билан ишлаш алохида урин тутади. 
Америкалик машхур ишбилармон Л.Вин истеъмолчи хакида 
шундай дейди. “Истеъмолчи - бу ута мухим шахе. Истеъмолчи 
бизга богланган эмас, балки биз унга богланганмиз. У 
бизнинг ишимизга халакит бермайди, аксинча у бизнинг 
ишимизда бош максад ва мантикдир. Истеъмолчи шундай 
шахски, у билан тортишиб булмайди. Улар билан тортишиб 
хеч качон хеч ким ютган эмас”. Истеъмолчи - бу бизга 
узининг вазифамиз шу истакларни узимиз учун хам, 
истеъмолчи учун хам фойда келтирадиган килиб бажаришдир. 
хак,ик,атдан хам корхона махсулотини харидори хакдир, 
шундай экан, уларнинг эхтиёжини урганишни, талабларини 
аниклаш ва йулга куйиш мухимдир. Бу ишларни ижобий хал 
булишида ракобат кураши алохида ахамиятга эга.

Ракобэтда товар сотиш даги  ютук бош ка ф ирма  
реализацияси кобилиятини «.исман ёки бутунлай синдириш 
билан улчанади. Бунда, янги сифатли, ракрбатдош товар 
ишлаб чикариш бош ка ф ирманинг товар сотиш даги  
принципиал имкониятини йук, килиш омили булиб  
хисобланади. Ю коридаги холатлар, яъни ю туклари
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фирманинг рак,дбатдошдик имконияти даражаеининг 
^сишини билдиради, Ракобатдошлик тушуичааи худди 
товарга б^лгандек, хар бир мамлакат ёки региондагм 
капитал га, фирмага х,амда миллий капиталга нисбатан щм 
к^риб чик,илищи мумкин*

Боаорнинг ^зида капиталнинг рацобатдошлигини  
товарнинг рацобатдошлиги у ёии бу даражада к^рсзтиб 
беради. Айк пн шунинг учуй биз аътиборимианм товарнинг 
ракобатбардошлик имкониятцга каратамиз, Ракобатдощлик 

• - бошка товарларнинг ху су си яти ёки бозор талабииинг юзага 
келиши билан боялик товарнинг сифат ва иктис^дий  
* у е у с и я т  ком плекс бахоси, барча мажмуини ?зида 
жамловчи товарнинг ниобий характеристикасидир,

Харидор б о зо р и д а  товарнинг ракобатдош лиги  
истеъмолчи нуктаи на;, дридан царапади. '".учли ракобат 
шароитида бундай ёндашиш ракобатли бозор натижаларига 
эришишга йул курсатади. Товарнинг ракоСатбардошлик 
бахосига ишлаб чицарувчи нуцтаи назеридан ёндашиш  
анъанавийдир (айникра,. такчил товар бозорлари учун). бу 
экспортчи стратегияси ва хамма 9тказилади1 ан ташкилий 
ишларда рентабеллик билан таъминлаш мацсадида доиммй 
назора, к,илиб бориш асосида шакллантирилган. Шуни хам 
билиш керакки, рентабелликни таъминлаш,мухимдир. Лекин, 
бозорда муваффациятга эришиц» шартига бу етарли ®мас.

Истеъмолчининг муваффациятли товарнинг ракобатдош- 
лиги бахосини шахсан бахолаши хисобланади. Шунинг учун 
экспортчилар бу баходан $з ишларининг асосий й$налишида 
фойдаланишларм керак.

Товарларнинг сифатини к^тариб, ракобатбардошлигини 
кучайтириш фан-техника тараккиёти натижаларини изчил 
ишлаб чикаришга тадбик зтиб бориш билан кмалга ошириб 
бориш Уз самараларини беради. Айникоа, хозирГи бозор 
ик,тисодиётига утиш шароитида ^збэкисТои Республиками 
Мустак.иллигини. унит иктисодйй салохиятини мустахкамЛаш 
ва ривожлантиришда, дунё бозорида и л дам катнашишда 
товарлар сифатини кутарйб, ракобатбардош товарларга 
айлантириш энг долзарб муаммолардандир. бунинг учун 
ишлаб чикаришга фан техника тараккиётининг охирги 
натижалари тадбик килиш, бу муаммони тезрокхал килишда 
чет эл рацобатдош фирмаларининг технологияларидан турли
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й^плар билан фойцопаниш лозимдир. Чет элларнинг таникди, 
рацобатбардош фирмалари билан контрактлар туэиш, кушма 
корхоналар очиш, капитал киритиш, ишлаб чикариш  
аориталарини 'сотиб олиш, чет элларда илмий кадрлзр 
тайёрлаш, малака ошириш тадбирлари энг кулай имкониятлар 
беради. Бундай тадбирлар оркдли товарлар сифатини дунё 
стандарти даражасига етказиш Узбекмстон учун хрзирда энг 
муаммоли вазифа б^либ кисобланади.

Ра^обат ва рак,обатдошлик мохияти хак,ида фикр 
Юритилар экан, уларнинг ривожланиш тарихини хам назардан 
четда колдирмок, мумкин змас. Маъмурий буйрук,бозлик ва 
маркаадан режалаштирмш тизими хукмрон булган жамиятда 
кеч кдндай рацобат, махрулот сифатини яхшилаш хдк,ида 
а?з х,ам б^лиши мумкин емас эди. Масалан, агар бирор 
Йирик шахарда бир к^тор енгил ва озик-овкат саноати 
корхоналари мавжуд булган тЕкдирда хам ва бир-бирлари 
билан рак,обатлаша олиш потенциалига зга булсалар хам, 
бирок бундай б^лиши мумкин змас, чунки х,ар бир товар 
ишлаб чикарувчинийг §зига бириктирилган 9з истеъмолчиси 
бор, Истеъмолчилар танлаш ^УКУКидан махрумдирлар. 
Ма^оулот еткази б  берувчилар 9 зл ар и н и н г мутлак, 
харидорларига эгадирлар. Харидор юкоридан бириктирилган 
махдулот етказиб барувчидан тома олмайди. Акс холда ундан 
нам курук колиши мумкин. Омбатда, барча товар етказиб 
берувчилар молларининг т^ликтащислигидан фойдаланиб, 
цоаирги шароитда роотмаиа монополист б^либ коладилар. 
Улар махоулотЛарига б а *о н и  9злари белгилайдилар. 
Кетеъмолчиларга 9з буйркгини ^тказэдиган буладилар;.

Я^ин-якинларда к^м рйцобат к.ацида, у капитализм яратгг I 
мл.чат, иноон-инсонга бурй булган жамиятда кучлиларнинг 
кучсивяар устидан кукмронлик килиш к,уроли, иктисодий 
К-арамлик, мустамлакачилик, тенгсизлик, очлик ва урушларни 
келтириб чикррувчм бир офат, вахшийлик сифатида талкин 
ЦилИнар эди. Зндиликда и^тисодчиларнинг аксарият «.исми 
рц^йбатии жамийт ривожланиш ининг асоси , тукин- 
сочинликка эришиш йули, иктисодий муваффакиятлар, 
муетак.иллик, теранлик гарови д е б , унга мадхиялар  
укитмокдалар.

БйЗЙийг ф икрим изча, хаки катд ан  хам ракобат  
капитаЛизмни пайдо б9"ишида, барк,уриб ривожланишида
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асосий омиллардан, хдракат ва таянч негизларидан бири 
булиб хизмат к;илган. Бирок, У хозирги кунда узининг асл 
мох,иятини узгартириб, такомиллаштириб, узгача мазмун касб 
этиб бормокда. хаттоки у капитализмнинг тез ривожпанишига 
бир мунча тусик була бошлади. Агар ракобатнинг дастлабки 
боскичида ким-кимни енгади, ким «.имматрок, сотиб, 
арзонрок олади, к,андай булмасин бирининг бойиши

ошган булса, бу атрибутлар эндиликда замон талабига тугри 
келмай к,олади. Чунки, кимнингдир гури устига каср, 
бахтсизлиги устига тахт куриб булмаслиги аёндир. ха^икий 
бизнес ракобатни хамкорлик, узаро ёрдам орк,али амалга 
ошириш, рак,обатнинг дастлабки куринишига нисбатан 10 
ва 100 ^исса фойдалирокэканини исботлади. Афсуски, бунга 
хам АК,Ш, Герм ания, Япония каби ривожланган  
мамлакатларда олдинроктушуниб етдилар. Масалан, Хьюстон 
ва Даллас шахарларида телетрансляция ташкил к,илиш 
хук>ук;ига лицензия олиш учун жуда к,аттик, кураш булган. 
Рак,обатчилар куп эди. Федерал хокимият заявкаларни куриб 
чикиш мудцати охирлаб крлганда фак,ат икки ракобатчи: 
Денвер Наггете компаниясининг эгаси Сид Шленкер ва 
электрстехника, телефон алок,алари, телевидения, ЭХМ 
д астурлари  билан таъминлаш м аркетинги  билан 
шугулланувчи Блок крлганлиги маълум булиб кдлади. Шунда 
Сид Шленкер Бобга телефон килиб, унга "Музокара олиб 
борсак нима дейсиз?, деб сурайди”. Бунга Бобнинг 
розилигини олгач, улар учрашиб хар иккала шахарда 
иккалалари телетрасляцияни ташкил к,иладилар. Бир- 
бирларини к,уллаб -к;увватлаб иш курадилар ва муваффак,ият 
к,озонадилар. Бобнин! хикоясига Караганда, бир неча йилдан 
сунг Сиднинг бир шартномаси зарарли булиб чикдди ва 
ундан кутилиш учун Бобга мурожаат килади. Боб эса унга уз 
манфаатидан кечиб ёрдам беради ва уни асраб колади. 
"Киссадан кисса” деганларидек, бу мисол ракобатчилар 
билан хамдуст була билиш, улардан хам фойда чикара олиш 
йулини уйлаб топиш лозимлигига ургатади. Хозирги кунда 
хар бир корхона бошкасига душман, ракиб сифатида эмас, 
узига келажакда таянч хамкор булиши, шерик сифатида 
караш кутилмокда. Улар билан бахо талашиб, савдолашиб 
вакт кетказиш урнига, уз максулотига кандайдир янги сифат



киритиб, истеъмолчилар сафини кенгайтиришга, уз ракибига 
йул бериб, уни ^амдустга айлантиришга интилиши дикк,атга 
сазовордир. Шундай к;илиб, бугунги кунда ракобат олиб 
боришнинг энг яхши усули - камкорлик урнатишдир.

2 . Рак,обат усуллари, курсаткичлари ва 
товарларнинг рацобатбардошлик даражасини 

х.исоблаш методикаси

Ракобатнинг бир канча турлари, куринишлари ва 
усуллари мавжуд булиб, унинг таъсир кучи бозор  
муносабатларининг ривожланиш даражасига монанд ортиб 
бопади. Эндигина ривож топаётган товар хужалигида 
ракобатчиликнинг иктисодиётдаги роли деярли сезилмаган. 
Бозор хужалигини ривожи ракобатга оммавий туе берган 
ва унга бекиёс куч багишлаган. Уларнинг характерли  
хусусиятлари, бир-б-.-ридан фарки куйидаги жэдвалда уз 
ифодасини топади (жадвал 5).

Ракобатнинг икки усули булиб, улар бах,олар асосидаги 
ракобатлашув ва бахдлардан фойдаланмай рак,обатлашувдир. 
Баколар асосидаги ракобатлашувни одатда уртача х,амда 
кичик фирмалар куллайди. Катта фирмалар куриладиган 
зарарлари жуда катта булиши мумкинлиги учун бундай .йул 
тутмайдилар. Маркетинг изланишлари шуни курсатадики, 
нотаниш, янги бозорни эгаллашда “10 % усули” дан 
фойдаланиш яхши самара беради. Товар сифати етарли 
даражада юк,ори булса, уз ракобатчиларига нисбатан 
фирма товарига 1 0%  пастрок, даражада бах,о белгилаши 
максадга мувофикдир.

Шундай к,илингандагина, фирманинг мазкур бозорга 
кириб бориши осонрок, кучади. Бах,о асосидаги ракрбатнинг 
яна бир куриниши - кескин, яъни 20-60% (айрим хрлларда 
90%) баколарни туширишдир. Бундай чоралар кенг реклама 
килинади. Бунда фирма бир томондан, мавсуми утган ёки 
эскирган махрулотни сотса, иккинчи томондан, арзонлашган 
махрулотни сотиб олиш учун келган харидорлар йул-йулакай 
бакоси туширилмаган бошк,а махсулотларни х,ам харид 
Килишлари мумкин. Бако асосидаги ракобат курашининг яна 
бир канча йуллари хам мавжуд. Аммо козирги кунда ракобат
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^раш ида устали к бундай ракобатда дмас, балки бахолардан 
т^шцари ракебатдадир. Чунки, хдоирги кунда истеъмоячилар 
купинча ма^еулотнинг бахосига эмас. балки биринчи 
иавбатда (товарнинг) фойдали фавилатларига а^амият 
беришади ва шу фазилатлар маъцул келоа, товар учуй к^прок; 
пул тулашга нам тайёр буладилар.

Маркетинг изланишлари шуни к^рсатадики, ривожланган 
мамлакатларда харидор товар кар ид килаётганда биринчи 
иавбатда унинг фазилатлари, ташцй к^ринишига, дизайнига 
ах&мият берадилар, Вундэн ке й и ь  товарнинг техник  
!{§реаткичларига эътибор берадилар. Шундай курсаткичлар 
ичида нарх-наво 0-7  уринларда турвди. Лекин бу бой, 
анолисининг турмуш даражаси юцори булган давлатлар учун 
хоо б^лган хусусиятдир. Вахоланки, бизнинг Узбекистон каби 
мамлакатларда бахо хоаирча харидор учун мухим к^роаткич 
булиб колади. Буни албатта хисоб га  олиш зарур. Ётук 
ф ирм алар  б»х© яарда»  таш ялри рахоб атда  куй й д а ги  
нароаларга эътибор берадилар ва эвазига фирл"шинг бир 
текис ривожланишига эришадмлар:

• т о в а р н и н г  те х н и к  ж и х а тд а н  я н ги л и гй , у н и н г 
автоматлаштирилиши;

■ товарларнинг янгидан-янги эхтиёжларни кондириш 
ммкониятлари;

• 9хшаш товарларга нйсбатан ишлаб чицарилаётган 
товарнинг чидамли, иш ончлмги, сиф атининг ю корилйк 
Сражаем;

' * тоаарл'-рни сот и б олган каридорларга к^рсатиладиган 
хизматларнинг хилма-киллиги, холати;

• товарларнинг тежамлилиги, икчам, фойдаланишдаги 
самараои;

• атроф-мук,ит учун экологик тоза булйшй ва хоказолар.
Уларнинг х,ар бирининг ахамияти катта ва кучли

фирмаяарда шу нарсаларгя ахамият бериш фролият, турмуш 
тарэига айланган. Ракрбат: нгнофор^ал, жамияттомонидан 
цоралаНадиган тури хам мавжуд. Бу ^ринда гирром ракрбат 
т^грисида хам с?з юритиШимиз керак булади. Ракрбат 
фирмалар учуй хаёт-мамот масаласи б^лгани учун, улар 
айрим холларда ракобат курашида райрикрнуний усуллардан 
Хам фойдаланадилар. Бунда улар давлаттомонидан ракрбат 
курашини тартибга солувчи турли конун ва кридаларга
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хилоф равишда иш курадилар. К,айрик,онуний усулларга 
куйидагиларни киритиш мумкин:

• ба^олар буйича бир нечта фирмаларнинг узаро * 
келишиб олишлари;

бошк,а фирмалар товарларининг номлаои, ташк,и

фойдаланиш;
• рак,обатчилар туфисида нотугри ахборот ёки тугри 

булса х,ам уларнинг обрусига зиён берадиган маълумотлар 
таркатиш;

• рекламада товарларни ножуя солиштириш, ахборот 
бериш;

• ракрбатчиларга нисбатан рэкет, шантаж ва ^оказолар 
ёрдамида зуравонлик к,илиш;

• ракрбатчининг тижораг сирларини пин^она билиб олиш;
• конфеденциал ва мах,фий маълумотларни овоза 

к,илиш;
• товарнинг сифати, хусусиятлари каби масалада 

харидорларни алдаш, нотуяри ахборот бериш ва реклама
К .И Л И Ш .

Товарнинг сифати унинг ракобатбардошлигини белгиловчи 
асосий курсаткичлардандир. Товарнинг сифати уз ичига куплаб 
элементларни олади. Булар биринчи навбатда ма^сулот 
тайёрлаш жараёни сифатида ва фойдаланиш хусусиятлари. 
Булар уз навбатидЗ товарнинг узок, мудцатга чидамлилиги, 
ишончлилиги, фонд сигими каби курсаткичларни уз ичига 
олади. Кейинги вактларда товарларнинг экологик тозалиги, 
хусусиятлари, эстетик курсаткичлари купрок, ахдмият касб 
этмокда. Товарнинг сифат даражасини аниклашда  
нормативлар, сифат стандартларига жавоб бериши назарда 
тутилади. Товар сиёсатини аниклаш мезони, *амда унинг 
ракобат-бардошлигини таъминловчи мезони, бу унинг патент 
билан х,имояланганлигидир. Бунда ихтирочи - корхонага шу 
товарни ишлаб чикаришга хукук.ни саклаб кдлади,' к;ачонки, 
бошка корхона ушбу товарни ишлаб чик,армок;чи булса, 
лицензия (рухсатнома) олиши лозим. Товарлар сифатини 
ифодаловчи умумий курсаткичлар куйидагилардир: ишлаб 
чикдрилган товарлар таркибидаги айрим сифатли товарларнинг 
улуши ва микдори, илгор тажриба натижаларига жавоб берувчи 
ва алохида хусусиятлари.
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Миллий иктисодиёт тармоцларида ишлаб чикарилган 
товарларнинг сифатини аниклашда турли курсаткичлар 
кулланилади: улар товарнинг кандай тури учун 
мулжелланганлигига боклик,. Масалан, ох,ак ва ганчнинг 
сифаги уларнинг богловчанлик (ёпишкрклик) кобилиятига, 
ёкилгининг сифати эса унинг иссиклик бериш кобилиятига 
караб белгиланади. Мех,нат воситаларинипг сифати уларнинг 
мустаккамлигига ва узок ишлаш кобилиятига караб 
аник,ланади. Чунки м аш инанинг ишлаш муддати  
ремонтлараро давридаги ишлаш муддати, унификациялашиш 
даражаси, чет эл ва илгор корхоналарда ишлаб чикарилган 
товарларга нисбатан булган сифат даражаси ва хрказолар.

Товар сифатини тахдил килишда фойдаланиладиган 
асосий курсаткичлар билан бир кдторда сифатсиз товар учун 
истеъмолчиларга туланган жарималар, товарни кафолатли 
ремонт килувчи устахоналарга сарфланадиган харажатлар 
ва биринчи курсатишдаёц гопширилган товарнинг салмоги 
каби курсаткичлар кам кулланилади,

Товар сифатини ошириш - миллий ицтисодиётни  
ривожлантириш, корхона ракобатбардошлигини оширишнинг 
асосий талабидир. Бу вазифани х,ал килиш ижтимоий мех,нат 
унумдорлигини ошириш, умумдавлат бойлигини купайтириш 
ва мех,наткашларнинг эктиёжини кондириц_.га имкон беради. 
Товар сифатини ошириш кар бир ташкилий корхона ва унинг 
булимларининг муким вазифасидир. Республикамизда ишлаб 
чик,арилаётган товарлар жах,он стандартлари талабларини 
кондира олиши эарур. М аш ина ва механизмларнинг 
техникавий даражасини ошириш, мамлакатнинг ишлаб 
чик,ариш кучларини ривожлантириш, миллий ик,тисодиётнинг 
барча тармокдарида фан ва техника ютукларини тобора 
кенгрок, куллашнинг асосидчр.

“Б ош кариш ” иборасини товар сиф ати ва унинг 
ракрбатбардошлигига оид кулланганда, товар сифатини 
доимий назорат килиш, уни белгиловчи ш артлар ва 
омилларни максадга мувофик таьсир килдириш йуллари 
билан товар сифатини лойикалаштириш, ишлаб чикариш за 
фойдаланишда унинг зарур даражада урнатилишининг, 
таъминланишини ва сакданишини ва уни ракобатбардошлик 
даражасини ошириш учун килинган саъйи-хдракатларни 
англатади. Товар сифатини ва ракобатбардошлигини.
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бошк,ариш жараёни куйидаги операциялардан иборатдир: 
товар сифати даражасини белигилаш, товар сифатига таъсир 
курсатувчи буюм ва уни ишлаб чикдриш жараёнининг холати 
т^фисидаги ахборотларни йигиш ва уларни урганиш; товар 
сифатини бошцариш т9грисида н;арор к,абул к;илиш ва 
объектга таъсир курсатиш га тайёрланиш , бошкарув  
буйрукларини б е риш ; б ошк,ариш н а тижасида то вар 
сифатининг узгариши хакидаги ахборотларни йигиш ва. 
тах,лил к,илиш. Б ош кариш  объектлари товарни  
лойихалаштириш, ишлаб чикдриш ва ундан фойдаланишнинг 
барча боскичларига тааллуклидир. Товар сифатини бошкариш 
куп жих,атдан стан д ар тл аш ти р и ш га  асосланади. 
Стандартлаштириш товарга, уни ишлаб чик,ариш учун зарур 
булган хом-ашё, материаллар, комплект элементларга б^яган 
талабларни чеклаб куяди; товар сифатини бошкдриш буйича 
ишларни ташкил зтади; товар сифатини назорат килишни 
ба^олаш усуллари ва воситаларини урнатади; товар 
сифатини аттестация к,илиш тартибини белгилайди; товарни 
эксплуатация кдпиш режимини ва к,оидаларини таъминлайди; 
товар устидан давлат назорати урнатишни мулжаллайди. 
Курсатилган вазифалар ишлаб чикдриладиган товарнинг 
хоссаларини, технологик жараёнларнинг ихтисослаштириш 
хусусиятларини, ишлаб чикдришни ташкил этиш шаклларини 
ва усулларини х,исобга олган колда бажарилади,

Товарларнинг к,иймати ва истеъмол ки£:иати пировард 
натижада бозорда истеъмолчилар томонидан бахоланади. 
Бунда улар товар истеъмоли самарадорлиги йигма (суммар) 
коэффициенти курсаткичи - ракобатбардошлик лаёкати 
курсаткичи! а 1аянадилар. Бу коэффициент куйидаги формула 
билан аникданади:

К 3 -  —  -»  шах
п

бу ерда Эп - фойдали самара (натижа), йигинди;
Зп - тула харажатлар (истеъмолчи бах,оси). У сотиб олишга 

килинадиган харажатлар, яъни товар ба^оси сифатида 
аникданади.

3 =  3 , +  3 2+  з 3+  з 4+ . . . +  з „
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3, - товарнинг ба^оси,
3 2 - ташиш харажати;
3 3 - эксплуатация;
3 4 - ремонт;
3 5 - техник хизмат курсатиш;
3 6 - соликдар;
3 7 - ходимларни у^итиш ва бошкд харажат турлари.
Э п х,ам элементлар, истеъмол хоссалари, фойдали 

самараси параметри сифатида, самаралар йигиндиси 
сифатида шу каби аникланади.

Бозор талаби ва таклифини харажатлар ва натижалар, 
даром адл ар  бю джети ва харидорлар х,улк,-атвори 
элементлари буйича ало^ида урганиш шуни курсатадики, 
бошка рак;обатчилар ухшаш товарига нисбатан К3 курсаткичи 
юк,ори булган товар галаба к,озонади, Товар рак,обатга 
бардошлиги хусусий курсаткичлари, улар истеъмол ва 
ицгисодий хоссаларини ифодаловчи п арам етрл ари  
хисобланади. Товар истеъмол киймати, маълумки, ик,тисодий 
оамарани, сифатни ифодаласа, товар киймати - истеъмолчи 
сотиб олиш ва истеъмол к,илишга сарфланган харажатларни 
ифодалайди, Шундай к,илиб, товар одатда истеъмолчи иккита 
бир турдаги товардан ба^оси арзонрок; б^лганидан, иккита 
бир хил ба^оли товардан юкрри сифат - истеъмол кийматига 
эга товарни танлайди. Мана шунинг учун бутун жахрнга 
таникли фирмалар ма^сулот сифатини бошк,аришга барча 
харакатларини йуналтирадилар ва бу сох,ада юк,ори 
натижаларга эришадилар. Шундай килиб, егакчи япрн 
машинасозлик компанияларида уртача 1 млн. та чик;арилган 
мах,сулотга битта брак, сифатсиз мах,сулот т^фи келади. 
Мах,сулот сифатини бахолаш шу фирмалар томонидан 
комплекс равишда каттик,к£ллик билан олиб борилади. Бу 
ерда товарни яратиш, тажрибадан утказиш, узлаштириш, 
ишлаб чикдриш ваундан фойдаланиш курсаткичлари назарда 
тутилади.

Курсатилган вазифалар билан биргаликда маркетолог- 
ларнинг вазифасига товарларнинг самарадорлиги, рак;обатга 
бардошлиги, ракобатчилар товарларга нисбатан товар 
истеъмол к;ийматлари Э п нинг ракобатга бардошлигини 
аниклаш кабилар хам киради. Бу курсаткичларни микдорий 
бах,олаш учун параметр индекслари кУлланилади. Улар
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фирма товарини хар бир техник параметри истеъмолчи, 
ракобатчи товарининг мос параметрига нисбати куринишида 
аникланади, яъни:

Л  =  ^ 0 ’ 7‘ — 1,2,. . . , / 7

бу ерда ^  - парам етр  иидекси;
Р - ба^оланаетган товар истеъмол параметри циймати;

Р? - ба^оланаетган товар-намунанинг / - истеъмол 
параметри.

Тоьарларнинг истеъмол параметрлари хилма-хил ва бир
к,анча булиш и.„мумкш 1, М а с ал а н , енгил  ш ш ж н а л а р
узларининг тезлиги, юк ташиш «.уввати, кузовига нечта 
пассажир сигиш и к&би истеъмол к,ийматлари билаи 
фаркданади. Шунинг учун уларнинг ичидан харидор ало^ида 
эътибор берадиган энг асосийлари ажратиб олинади ва унга 
диктат куи-чйтирилади.

Умуман, истеъмол кийматининг параметрлари 100% деб 
олиниб, улар умумий (жа^и) параметрлар индексини ташкил 
этади. Бу индекс куйидаги формула ёрдамида аникданади:

Бунда, п - истеъмол к,ийматлари параметрларининг 
микдори, сони;

а,. - товарнинг /- истеъмол «.иймати параметрининг умумий 
истеъмоп киймати параметридаги улуши.

Ji - /'-параметрнинг бирлик параметрлик индекси, 
Товарларнинг*ар кандай к;иймат параметри белгиланган 

норма ва стандартларга тугри келишига к,араб 0 ёки 1 
цийматга тенг булади. Товарларнинг ракрбатбардошлигини 
юк,орида х,исоблаб чик;илган индекслардан фойдаланиб, х,ар 
бир истеъмол кнймати параметри буйича аникдаб чикиш 
мумкин. Умумий рак,обатбардошлик индекси (К) эса кар 
кандай товарнинг умумий истеъмол к,ийматй параметрини 
(^р) намуна (эталон) товар умумий истеъмол к,иймэти 
параметрига (Лс) нисбати билан аникданади, яъни:

П
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Бунда агар  К>  1 булса, бу х,олда товарнинг  
ракобатбардош лик даражаси намуна товарининг шу 
кУрсаткичидан юкори булади ва аксинча.

3. Товарларнинграцобатбардошликдаражасини 
ошириш омиллари

Товарларнинг ракобатбардошлик даражаси бир к д н ч а  

омиллар таъсирида булади. Уларнинг айримлари ижобий, 
айримлари салбий, баъзилари узок, вакт, баъзилари киска 
вакт, айримлари тугридан-тугри (бевосита), айримлари 
билвосита таъсир курсатадилар. Маркетологлар товарларнинг 
ракойатбардошлик омилларини урганишда, уларнинг кар 
бирига алох,ида бахо берадилар, юкори даражада улушга 
эга булганларига купрок ургу берилиб, унга эътибор 
кучайтирилади. Фирмалар ракобатбардошлиги урганилганида 
х,ам унинг алохида олинган бозордаги, тармокдаги урни, 
нишаси" аникданади. Яъни уларнинг урни, хиссаси кайси 

омил кисобига яхшиланиши, купайиши белгиланади. Омиллэр 
тахлили шу билан чегараланиб колмасдан, мамлакат ва 
жакон микёсига хам чикмоги лозим.

.Умумжахон стандартларига кура ракобатбардошлик 
даражасини аниклашда 100 дан ортик иктисодчи-экспертлар 
ва 340 га якин курсаткичлардан фойдаланади. Олинган 
натижалар 10 та омил буЙ1..ча гурухланади. Бу омиллар: ’

- икгисодий потенциал ва иктисодиётнинг усиши суръати:
• саноат ишлаб чикаришнинг самарадорлиги;
• фан ва техниканинг ризожланиш даражаси, фан-Техника 

ютукдарини Узлаштириш суръати;
• халкаро махнат таксимотида катнашиш;
• ички бозор сижми ва динамизми;
• молия тизимининг мослашувчанлиги;
• иктисодиётни давлат томонидан бошкарилиши;
• мехнат ресурслариниНг квалификация даражаси;
• мехнат ресурслари билан таъминланганлик даражаси;
• соцйал-иктисодий ва сиёсий ахвол.
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Бу омилларнинг айримларига алохида т^хтапиб 9тами9. 
харбир ракрбатчининг бозорда ролиб б^лишида, аввалоунииг 
ицтисодий ахволи, потенциали, риаожланищ суръатлари 
асосий омилдир. Чунки улар товар сифатини, бахосини,
самарадорлик ва бошка курсаткичларини хам яхшилашга

товарлар ишлаб чи^арувчи корхона (фирма)ларнинг сони
алохида урин тутади. Маълумки, бир хил ва 9хшаш товарлар 
ишлаб чикдрувчилар сони канчалик куп булса, ракобат 
кураши хам шунча кескин ва муросасиа булади ва аксинча. 
Бу холда фирманинг ишлаб чи^ариш к,уввати, унинг техник 
ва технологик жихатдан хуролланганлик даражаси, географик 
жойлашган урни, ресурслар билан таъминланганлиги рахбар 
ходимларнинг билим, ак,л-заковати, маркетинг илмини 
канчалик агалланганлиги хал килувчи роль 9йнайди, яъни 
фирма 9з товарларини канчалик арзонрох кила олиши, уни 
тезрок, янгилаши, сифатини яхшилаши каби кеокин чора- 
тадбирлар кура билиш крбилияти рахобат курашида ролиб 
чик,ишида асос булади. Бу холат фирмадан т^ликкуч-гайрат 
билан ишлашни, куринишида арзимас булса-да, енг кичик 
резерв ва имкониятларни хам ишга солишини талаб килади. 
Бунда фирманинг бошкд ёндош фирмалар билан калишиб, 
хамкорликда иш куриши, шериклик ширкатлари, жамоалари 
сифатига кушилиб харакат килиши к#л келиши мумкин. 
Товарларнинг ракобат дошлигинА оширишда фан-техника 
тарак,к,иёти натижаларини кенг к9ллаш, янги ва юцори 
сифатли товарлар ишлаб чицаришни узлаштириш ва й^лга 
к9йиш мухим омиллардандир.

Фан-техника тараккиёти натижаларини ишлаб чикдришга 
кенгхуллаш, товарларни хаётийлик даврини :;искартириши( 
уларнинг умумий таркиби ва параметрида сезиларли 
узгар и ш л ар га , хамда илгари чиккан моделлар  
ракобатбардошлигининг пасайишига олиб келиши мумкин. 
Фан-техника таракдиётининг ракобатдошликка’ таъсири 
ф ирмадаги м атериалларни технологиясини, ишлаб 
чик,аришни ташкил килиш хамда бошкдришни доимий 
равишда такомиллаштириб боришни так,озо килади. Миллий 
иктисодиётда, эксплуатацияда арзон ва самарали ишлаб 
чикариш воситаларини к^ллаш, к9прок,фойда олишга, сотиш 
харажатини пасайтириш, компанияга ишлаб чикариш

242



ч и ки м л а р и н и  камайтириш  имконини беради , Янги  
каш ф иётларни ракобатдошлик даражасида кУллашнинг 
таъсири, баъзан шунчалик буюк булганки, илмий товарларни 
Кимоя килувчи ташки иктисодий система чет элнинг ута 
ракобатбардош тоэарларининг окиб келишнинг кучайишига 
туок,инлик кила олмай колиши мумк'ин.

Ишлаб чикариш самарадорлигини кутариш максадида 
^аракат килиб, монополиялар охирги микроэлектротехника 
базасида ишлаб чикариш воситаларини автоматлаш - 
тиришнинг янгича усулини 70-80 йиллйрда жорий килдилар, 
полиграфия ва бошка ишлаб чикариш воситапари, шунингдек, 
автомобиллар, кир ювиш машиналари, фотоаппаратлар ва 
бошкаларни бошкариш микропроцессорларда, бошкарувчи 
контоллерлар, программалаштирувчи автоматлар ва 
бошкаларда янги машиналарни эксплуатация килиш хдмда 
бошкаришни енгиллаштирувчи воситаларда амалга оширила 
бошлади,

Хом ашё ва нефть ма*сулотларининг нархининг кутарилиб 
* кетиши индустриал м ам лакатларда ишлаб чик,ариш 

воситаларини такомиллаштириш лозимлигига олиб келди. 
80-йилларда Японияда босим остида машиналарга ёк,илги 
куйишни, кайта ишлашда асосий эътибор электр энергиясини 
истеъмол килишни 30-60 фоизгача туширишга каратилди. 
Асосан транспорт воситалари ракобатбардошлигининг янги 
рмиллари таъсири сезиларли булди. х,озирда енгил  
автом обилларнинг рак,обатдош лиги ёкилкининг 
тежамкорлиги, чикддиган газ буйича курилмаларининг 
самарадорлигига боглик булмокда. Ёк^-лги бах,осининг 
бирданига кутарилиши даврида, АК,Шда купгина фирмалар, 
уз тракторларини енгил вариантда, яъни содцалаштирилган 
глушитель билан биргаликда конденционерсиз чикара 
бошладилар. Бу уларга ёкилги-тежамкор машиналарга 
эришишларига олиб келди. Фирмалар янги махдулот устида 
ишлашдан олдин унга истеъмолчи талабини тулалигига 
кандай, устириш мумкинлиги устида иш олиб борадилар. 
Ракобатдош фирмаларга асосий перспектив талаблар илмий 
техника муаммосинг, хал к,илишга каратилади.

Сифатни кутариш буйича асосан Япония фирмалаои 
купгина ишлар килдилар. МаХсулотнинг сифатини кутариб 
олга" Япония фирмалари дунё бозорида узларининг сотиш
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бахдларини анча вакт узгартйрмайдилар. Бу рацобатчиларга 
уларни баходан к,атъий назар "сифат д ем п и н ги ”да 
айблашларига асос булди. хозирда Япония фирмаларининг 
Хамма махсулотлар буйича сифат даражаси шу к,адар 
юк,орики, Жанубий Шаркий Осиё мамлакатлари купгина 
фирмалари Япония фирмаларининг товар белгиларини уз 
.махсулотларига куйиб сотмокдалар. Бу эса уларга яхши 
даром ад  кел тир м о кд а. Д ем ак, рацобат кураш ида  
товарларнинг маркасига булган ишонч даражаси мухим роль 
уйнар экан.

Хозирги кунда ишлаб чикдришда купчилик мамлакэтлар, 
ишлаб чик,арилган товарлардан 2-3 фоиз атрофида йул 
куйилган брак даражасига эгадирлар. Японияда корхоналар 
дефёкт махсулотлар улушини камайтириш ва уларнинг 
корхонадан чикиш эхтичоллигини камайтиоиш учун катта 
ташкилий куч булиб курашадилар. Япония автомобиллари, 
телевизорлари, интеграл схемалари ва бошк;а товарлари 
браки ва синиш  частотаси Fap6 ф ирмалари  
ма*сулотларидан 10 марта пастдир. Ишлаб чицаришдан
ч.икувчи Америка телевизорлари деталлари сони Япония 
приёмниклари сонига ухшашлиги 5 маротаба усган. 
Американинг “МОТОРОЛА” фирмасининг телевизор заводида 
сифатнинг назорат булими томонидан уртача брак даражаси 
1та приёмникка 1,5 дан то 1,8гачатугри келиши аникданди. 
Уш андан кейин бу заводни Япониянинг "М ацусита” 
компанияси томонидан кайта ишлангандан кейин брак 
даражаси 0 .03-0.04 гача к,иск,арган. Бунга асосан сифатни 
ташкилий бошкаришни яхшилаш хисобига эришилган. 
Японияда "Мацусита” компаниясига ухшаш заводларда 1 та 
приём никка деф ект 0 .0 0 5  га тугри келади. Саноат 
махсулотлари кжори сифат даражасини таъминлашда 
Япония фирмаларининг ютуги, фирмадаги хамма ишлаб 
чикдрувчи шахсларни сифатни бош^аришга жалб этиш билан 
тушунтирилади. "Сифат тугараги"да ишчилар бирлашмаси 
нафацат махсулот сифа-гини кутариш дасТурини ва кдйта 
ишлов беришни амалга оширишга кдтнашибгина к;олмай, 
ишлаб чик,ариш технологиясини кутариш ва зарарни  
камайтириш буйича хам тадбирлар олиб борадилар. Япония 
тажрибасини к;абул килиб, купгина АЦШ ва гарбий Европа 
фирмалари сифатни кутариш буйича сезиларли ютукларга
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эришмокдалар *амда бу со^ада япониялик рак,ибларидан узиб 
кетмокдалар.

Товарнинг ба*о характеристикам рак,обатдошликни *ал 
к,илувчи асосий курсаткичларидандир. ^ар бир капиталистга 
уз товарининг нархи ва ишлаб чикдриш харажатининг фарк;и 
катта ах,амиятга эга. Фарц капиталистнинг фойдасини 
аниклайди. Яарб мамлакатлари монополиялари харажатни 
кам ай ти р иш  мак,садида эриш илган ф ан-техника  
тарак,к,иётидан кенг фойдаланадилар. АК.Ш монополиялари 
Япония автомобиллари билан курашиЗ, асосий эътиборни 
ишлаб чикариш харажатларини камайтириш саволларига 
кдратмокдалар. Американинг "Женерал моторе” фирмаси 
иш лаб чик,ариш воситалари ва техиологияларини  
модификация к,илиш учун бир йилда 5-7 млрд. доллардан 
сарфлади. Бу келажакда ишлаб чикариш чик,имлари ва 
мах,сулотнинг реализация х'аражатларини гарбий Европадан 
30-50 фоиз арзон б^ШШмНИ Т5ШМйлаиди. Инги боэорларга 
кириб боришга фирма ракобатнинг мух,им томонларини, 
рак,иблар ф аолиятида м онополистик чегараланиш  
даражасини пухта урганиши лозим. Агарда аник, бозорда 
аник, ифодали сифатга эга булмаган товарлар йирик мик,ёсда 
сотиладиган булса, бу бозорга киришдаги "тусик," а*амиитсиз 
булади. Бундай бозорга киришда фирма сотувчи 2 йилдан 
ортикт булмаган давр учун уз товарини 5 фоиз 
арзонлаШтириши мумкин, бу категориядаги Товарларга кайта 
ишлаш саноати ма^сулотлари (мис, цемент, тук,имачилик 
ма^сулотлари, авторучкалар, пулат прокатлари, аёллар ва 
эркаклар оёк, кийимлари) киради.

Товарлар сифат белгилари билан 2 гурух,га ажралиши 
мумкин. Бозорга чик,ишда жуда катта енгиб буЛмас тусик,к,а 
учраш. Бу бозордаги товарлар жуда кам афзалликларга эга 
булишади. Бу ерда ракрбатдошлар билан солиштирган х,олда 
2 йилдан 5 йилгача нархни 5-10 фоиз пасайтириш мумкин. 
А*амиятли тусик,ка эга булган товарлар. Бу ерда 5 йилдан 
ортик давр учун 10 фоизга нархни пасайтириш талаб 
к,илинади. Демак, товарнинг ракрбатдошлигини таъминлашда 
маркетингда бах,о сиёсатини оптимал бошкдриш ало>;ида 
роль уйнайди.

Бах,о сиёсати эгилувчан булиши ва аввало глобал 
муаммоларни >̂ ал этишга й^налтирилган булиши керак.
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Бахолар глобал сиёсати, одатда, фирма стр атеги *  
ривожланиш режаси доирасида узок муддатли ишлаб 
чикарилади, лекин бу доимий тузатишга мух,тож. Бах,о 
'сиёсати, шунингдек жорий м\аммоларни х,ал килищ, хусусан 
рентабелликни ва мах,сулот сифатини ошириш, янги 
бозооларга кириб бориш, уларни кенгайтириш, бозор 
улушини орттиришга, ракобатчиларини бозордан сик,иб~ 
чикариш, фирма товарлари сотилишини рагбатлантиришга 
йуиалтирилган булиши керак. Бозор сиёсати махсулот 
рентабеллиги ва сифатини таъминлаш ва кутаришда мухим 
роль уйнайди. Рентабеллик ва товар сифати оинтетик 
курсаткич сифатида фирманинг умумий а^воли техника, 
технология, моддий, молиявий ва мехнат ресурсларидан 
фойдаланиш даражасини ифодалайди. Бунда бахолар жуда 
содда усул билан “таннарх-фойда" методида турли хил 
бах,они орттирувчи омилларни х,исобга олмаган х,олда 
белг иланади.

Бахо етакчиси сиёсатини, одатда, бозорнинг к^пинча 
катта улушига эга монополист фирмалар томонидан 
кулланилади. Улар ракобатчисини бозордан четлатишда кУл 
келади, чунки бундай фирмалар бозорларда товарларга 
уэлари учун маъкул булган бахони кУядилар. Бу эса 
ракобатчиминг манфаатига куп хрлларда зид б^лиши ва 
уларни синдириши мумкин.

Н арх-навони белгилаш дан ракобат кураш ида  
фойдаланиш мисоли сифатида бутун дунёга машхур 
"Смирнофф” ароги билан боглик бир вокеа к^пчиликка 
маълум. Бу арокни Американинг "Хьюблин” фирмаси ишлаб 
чикарчди. 60-йилларда бу фирманинг ракобагчиси булгаН 
"Вольф Шмидт" фирмаси бозорга янги "Вольф Шмидт" деб 
номланган арок билан чикади. Бу ма^сулотнинг нархи 
"Смирнофф” арогидан 1 доллар арзон эди. Рекламада эса 
машхур арок "Смирнофф” арогидан 1 доллар арзон ва 
“Смирнофф” арогидан хеч колишмайди деб таргиб килинган. 
Табиийки, “Хьюблин" фирмаси аста-секин харидорларини 
йук.пта бошлаган. Бу шароитда фирма оозорини сакдаб колиш 
максадида "Смирнофф” арогининг нархини 1 долларга 
тушириши, нархни эски холда сакдаб колиб, рекламага ва 
умуман маркетингга зур бериши ёки нархни эски холатда 
сакдаб колиши ва хеч кандай кар|.ии чораларни
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к^лламаслиги мумкин эди. Бу учта йулнинг >̂ ар бири фирма 
фойдасининг камайишига олиб келиши табиий. Бундай 
шароитда фирма жуда оригинал йул танлади. Хьбюлин 
"Смирнофф" арогининг нархини оширди. Энди бу аро^ 1 
долларга кимматрок булди. гайритабиий х,ол. Лекин бунинг 
самараси катта булди, Чунки фирма к,уллаган чора 
факдтгина бу эмас эди. “Смирнофф” унинг нархини ошириш 
билан бирга "Вольф Шмидт” арогига ра^обатчи сифатида 
янги "Рельска" деб номланган арок, чик,ара бошланади. Унинг 
нархи ракрбатчи махрулот нархи билзн тенг эди. Шу билан 
бирга яна бир янги арок,, “Попов" ароги хам харидорларга 
таклиф к,илинди. Унинг нархи "Вольф Шмидт" арогидан 
арзонрок,эди, "Смирнофф" бакувват, узига тук,, бой одамлар 
оладиган ичимликдеб реклама к;илина бошлади (имиджини 
эсланг). Натижада фирма катта галабага эришди. Бу 
вок;еанинг к,изик, жойи шундаки, “Смирнофф", “Попов'’ ва 
"Рельска" арокдари деярли бир-биридан фарк, к,илмао эди.

4. 9абекиотонда товарларнинг сифати ва 
рацобатбардошлигини ошириш йуллеои

Республакамиз бозор ик,тисодиётига боск;ичма-боск,ич 
Утаётган ^озирги даврда миллий икгисодиёт нинг барча 
тармокларида ишлаб чикарилаётган товарларининг 
рак,обатбардошлигини ошириш асосий муаммодир. Бу 
масалани х,ал этиш ички ва ташк.н бозорда Узбекистон 
товарларининг мавк,еини оширади ва миллий иктисодиётда 
пайдо булган барча муаммоларни ижобий х,ал этишга йул 
очади.

Дарх,ак,ик,ат, хрзирги кунда бизпинг аксарият куп турдаги 
товарларимиз чет эл товарлари билан ракрбатга узларининг 
ички бозорларида бардош беоа олмаяптилар. Натижада АК,Ш, 
Япония, Германия каби ривожланган мамлакатларнинг 
товарларигина эмас, балки Эрон, Хиндистон, Хитой, Туркия, 
Покистон каби ривожланаётган мамлакатларнинг хам 
товарлари ички бозоримизда уз товарларимизни сик,иб 
чикдрмокда. Биз масалани \ап килиш учун узок, келажакни 
мулжал к,илишимиз ва товарларимизни ч<-*т элларда хам 
ракрбатбардош булишини таъминланиши учун курашмогимиз 
лозим. Агар биз чет эл бозорларида товарларимиз устунлигига
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эришар эканмиз, бу масала ички бозоримизда уз-узидан 
х,ал булишпиги табиий бир хрлдир.

Республикамиз экспортида *амон хом-ашё товарлари 
асосий урин эгаллайди. Республикамиз ташки1 ицтисодий 
алицаларини ривожлантиришнинг асосий муам лоси - бу 
экспорт муаммосини к,иск,а вакт ичида ало^ида товар тури 
ва алох,ида миллий ик;тисодибт тармогида экспорт базасини 
ривожлантиришнинг аник улчамини ишлаб чик.ишни талаб 
этилмокда. Узбекистоннинг экспорт базасииинг конкрет 
йуналишини аникдашда, келажакда асосий куч куйидаги 
йуналишга каратилган булиши шарт.

Биринчидан, Республика учун ананавий булган  
мацсулотлар рак,обатдошлигини ошириш: пахта, ипак, 
коракул териси, рангли металл ва улардан к,илинган 
мах,сулотлар, саноат, курилиш материаллари ва бошк,аларни 
келтирилган хом ашёлардан чукур ва комплекс к,айта 
ишловчи инги технологияларни жорий этиш йули билан.

Иккинчидан, республика экспорти динамизацияси  
биринЧй навабатда машинасозлик ма^сулотлари ^исобига 
булиши лозим. Булар албатта, узининг техник характери 
буйича юкори сиф атли хорижий намуналар билан 
ракобатлашиши керак,

Экспортга товар чикариш республика корхоналари 
ишлари самарадорпигини характерловчи муним бир мезони 
булиши шарт. Корхоналарнинг янги технологияларни 
модернизация к,илиш ва уларни экспорт имкониятини 
Устириш ва бу тадбирларга кизикишини орттиришда экспорт- 
импорт ишларини молиялаштириш ва кредитлаштириш 
системасини такомиллаштИриш зарур. Экспорт фаолиягини 
рагбылантириш учун бутун система, яъни экспортчига солик, 
имтиёзи такдим этув'чи комплекс, асосий фондлар 
амортизация буйича имтиёзлар, корхоналарни тижорат ва 
бошкд таваккалчиликлардан кафолатлар билан таъминлаш, 
яъни сугурта килиш тармогини ривожлантириш лозим.

Товарларни экспортга чик,арувчи корхонада хизмат 
Килувчи ишчи жамоасини ракбатлрнтиришни *ам юкори 
даражага кутармок, лозим. Экспорт базасининг интенсив 
риаожланиши мех,натнинг жуда *ам юкори ишлаб чикариш 
х,обилияти, самарадорлик ва фойдага боглик, булади. Бу 
масала киска вакт ичида *ал  булмайди. Балки,
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Узбекистоннинг экспорт базаси ривожланишида 3 та сифат 
боскичларига булиниши мумкин:

Биринчи боскичнинг бош м аксади, экспортни  
кучайтиришнинг ташкилий-ицтисодий асосини яратиш. Бу 
даврдаги республика экспорт базасининг ривожланиш 
йуналишлари куйидагилардир:

■ огир саноатнинг прогрессив тармокдарида экспортбоп 
товарларни яратиш, уларни узлаштир'иш ва куплаб ишлаб 
чикаришни йулга куйиш;

• огир саноат, машинасозлик, химия, рангли металлар, 
ш унингд ек, р еспубл иканинг бой минерал хо м -аш ё  
ресурслари базасини яратиш, ишлаб турган корхоналарда 
юкори самарали техниканинг янги авлодларини, чикимсиз 
технологиями жорий килиш ва кенгайтириш;

■ фаолияти йуналиши экспортга ихгисослашувчи ишлаб 
чикаришни, яъни пахтачилик, цоракулчилик, шунингдек, 
узумчилик, сабзавотчилик, богдорчилик (яъни, экспортни 
кенгайтириш максадида) ни самарадорлигини ошириш;

• экспорт учун ишлаб чикарувчи янги тармоклар, 
товарлар ва хизматлар системасини яратиш, йулга куйиш 
ва кенгайтириш;

• экспортга ихтисослаштирилган фирмалар тузиш, яъни 
чегараланган рамкада ва эркин иктисодий зонада >^амма 
ташки иктисодий операцияларни амалга оширадиган янги 
сокаларни бунёд этиш.

Иккинчи боскичнинг асосий максади (1996  - 2000  
йиллар) янги техн и ка  ва технол огиялар  асо си д а  
чикариладиган мах,сулотлар фойдасига, тармокичини кайта 
куришнинг асосини экспорт ма^сулоти таркибйни яратиш 
йуналишига ташкил килиш, республиканинг егакчи миллий 
иктисодиёт комплекси тармокларининг халкаро ме^нат 
таксим отига жалб этиш га эриш иш . Буларни амалга  
oшиpиuJдa аввало куйидагиларни амалга ошириш лозим 
булади:

м ам л акати м и зни н г анъ анавий э кс п о р тга  
ихтисослашган тармокдари товарларини ишлаб чикариш 
хджмини баркарорлаштириш ва ракобатдошлигини ошириш;

■ республикада экологик тоза булган кишлок хужапик 
ва саноат махсулотларини ишлаб чикариш ва шунингдек, 
барча товарларни дунё товар бозори стандартларига
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мослаштириш, уларнинг сифати етарли булмаса, у *олда 
жахон стандартлари даражасига кутариш.

Махсулот сифатига талаб халкдро стандартлаштириш 
ташкилоти стандартларига мос келувчи даражада бУлиши 
керак. Бу республикада принципиал янги, сифатни бошкдриш 
системаси ва мах,сулот сергификациясини такомиллаштириш 
билан шур/лланувчи ташкиЛотларни ташкил килишни талаб 
к,илади.

Учинчи боск,ичда 2000 йиллардан кейин утган даврда 
эриш илган ижобий тенденция ва натижаларими  
мустах,камлаш, ик,тисодни таркибий жихатдан к,айта куриш 
ва унинг моддий- техник базаларини замонавийлаштириш, 
ташк,и ицтисодий операцияларни олиб боришнинг янги, энг 
прогрессив шаклларини кенг куллвш, республиканинг ташк,и 
ик,тисодий аолиятини ташкил этиш ва бошкдришнинг янги 
ф орм аларининг ю зага келиши ва амал к,илииии 
Узбекистоннинг экспорт потенциалининг асосий усиш 
йучалишларини белгилайди. Келажакда четга чик;ариладиган 
товарларнинг угумий хажмдаги (экспорт нинг) улуши 75-80 
фоизи тайёр мах,сулотпар хиссасига тУгри келади. Бу 
Узбекистоннинг Ташки иктисодий потенциали ва а^оли хаёт 
даражасини усишни таъминлайди.

Республикамизда юк,орида келтирилган вазифаларни 
амалга ошириш учун барча шароИтлар мавжуд, Узбекистан 
барча даврларда узининг юксак иктисодий потенциали ва 
ик,тисодиётининг усиш дараж аси билан купгина  
мамлакатлардан ажралиб туради. Унинг ранг-баранг ва бой 
ер ости к,азилма бойликлари, ф^ора ва ф аунаси, 
ривожланган к,ишлок, хужалиги, йирик ва кудратли саноати, 
илгор илмий хамда фан-техникаси ва нихоя. буюк мех,наткаш 
халк,и хар «.андай товарларини жахон. бозорИда  
рак,обагбардошлик даражасига кутариш учун Потенциал 
имкониятдир.

Республикамиз Президенти томонидан эълон кдпинган, 
бозор и к т и с о д и р т ! -  га угишнинг 5 тамойили ва уларга огишмай 
амал к,илиш - бу имконйятларни рУёбга чик,аришда асосий 
курол булиб хизмат килади.



IX - БОБ. МАРКЕТИНГДА ГОВАРЛАР ХАРКАГИ

1. Ишлаб чицариш буйича маркетинг фаолияти

“Узининг асосий харидорлари билан доимий мулокот 
килиб турмайдиган !ВМ б^лими бошлигига мусибат булажак”, 
фирма рахбарларидан бири Френсис Дж. Роджерснинг бу 
с^злари етакчи ривожланган мамлакатлар фирмаларидаги 
бошкдрув звеноларида кукмрон булган икдимми аник ва 
бехато ифода этади. Агар турли булинмалардаги хдр кандай 
лавозим эгалари узининг фаолиятларида харидорлар билан 
доимий алокаларни кузда тутса, харидорга курсатиладиган 
хизмат барча оокалардаги  ф аолиятини бах,олаш 
мезонларидан бири булса, фирма м аркетинг нуктаи 
назаридан бошкарилади демакдир. Ф ирм ада ишлаб 
чикарилиши мулжалланган товар ассортиментини аниклашда 
ишлаб чикаришни бошкариш буйича маркетинг фаолияти 
бошланади. Номенклатурами танлашнипг асосий мезонлари: 
сотиш динамикаси, унинг баркарорлик даражаси ва фойда 
Улчами (уни фирма товарни сотгач олади).

Товарни сотиш хажмининг ортиш тенденцияси, шу товар 
х,аёт крбилиятини курсатувчи энг яхши курсаткичдир. Маълумки 
уни ишлаб чикариш объекти сифатида танлаш табиийдир. 
Чикариладиган товар ассортиментининг баркарорлиги - бу 
фирма рентабеллигини оширишнинг мух,им манбаидир, чунки 
баркарорсизлик доимо ёмон хрлга олиб келади, ишлаб 
чикаришни бир махрулотдан бошкасига Утказ^ш, кушимча 
харажатлар, ортикча зах,иралар пайдо бупиши, демакдир.

Шунинг учун маркетинг стратегиясида асосий эътибор 
ассортиментни ривожлантиришда бозор талабларига жавоб 
берувчи м ослаш увчанлигига каратил ган . Товар  
ассортиментини режалаштириш, ассортимент таркиби ва 
структурасининг хрлатини, истеъмолчилар талабини урганган 
колда х,ар бир товар хилининг самарасини тахдил килишдан 
бошлаш керак. Ассортиментни бошкариш мох,ияти шундаки, 
фирма истеъмолчи олишни истаган товарни зарур микдорда, 
вактда ва жойда таклиф килиши керак. Ассортиментнинг 
шаклланишида фирма имкониятларини аниклаш мух,им 
ах,амиятга эгадир. Ассортимент шаклланишида моддий, 
ишлаб чикариш, молиявий ва мех.нат ресурсларини окилона
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бирлаштиришга фирма сотиш режасининг, сиёсатининг 
муваффак,ияти боглик булади.

Фирма зах,ираларини ба^олаш, уларни тафтиш к,илиш 
орцали ам алга ош ирилади. Бу иш ж араёнида Уз 
натижаларини ракобатчи натижалари билан такк°слаб  
бориш керак. Баъзи лолларда амалиётда ракобатчиларнинг 
м авж уд пж и « Iарлича булса, лекин баъзида кучсиз 
ракобатдош лик ш ароитида фирма имкониятларини  
ба^олашнинг Узга йули изланиши керак.

Товар ассортим ентини  аниклаш да, ш унингдек, 
чикарилаётган товар конструкциясини узгартириш, товар 
ассорткментнини янги мах,сулотлар билан тулдириш, ишлаб 
чикаришдан эскирган ва х,озирда талабга эга булмаган 
ма^сулотни олиш, ташки омилларни узлуксиз назорат килиш, 
техник тадкикотини таъминлаш, янги мах,сумот излашнинг 
максадли йуналишларини амалга ошириш. Ма*сулот 
ассортименти шаклланишда янги ма^сулог топиш ва 
маьжудларини модернизациялаш учун илмий-изланиш, 
тажриба-конструкторлик ишларини тугри аникдаш керак. 
Техника ва технология сохасидаги тадкикотлар асосий 
*аракатланувчи кучдир ва унинг таъсири остида фирма товар 
ассортименти структурасида узгаришлар содир булади.

Ф ирм а товар ассортим ентининг янгиланиш и ва 
такомиллашуви:

■ бозор талабларини ва истеъмолчилар талабларининг 
узгаришини х,исобга олишнинг му*имлиги;

■ маънавий эскириш натижасида ма^сулотнинг эскириш 
жараёнидан ва рацобатчилар харакатидан уз-узини  
сугурталашнинг мух,имлиги;

• фан-техника тараккиёти сугурталари усишининг 
жадаллашуви:

■ ишлаб чикаришни нисбатан юкори суръатлар билан 
кенгайтиришнинг мух,имлиги;

■ ишлаб чикариш кучларини туларок ишга тушириш,
Янги махсулогни яратиш ва истеъмолчиларгача етказиш

“гоялар портфели" нинг шаклланишдан тортиб тижорат 
апокаларгача булган кетма-кет боскичларни уз ичида олади. 
Булар: гоялар портфелининг шаклланиши, янги мах,сулот 
яратиш хдкидаги турли хил гояларни турли манбалардан 
йигиш натижасида амалга ошади:



• техн и к’ иктисодий экспертиза * бунда нисбатан  
ки зи кар л и  роялар тахлил килинади, улар билан  
иотеъмолчилар талаби ва таклиф уртасидаги нисбат 
урнатилади, шу махсулотни сотишдан олинган фойданинг 
мумкин булган улчами, харажатлар даражаси, ресурслар 
билан таъминлаш имконияти ва хоказолар. Экспертлар 
маълумотича, бу боскичда барча таклиф килинган роялар ва 
таклифларнинг 80 фоизига якини чикариб ташланади;

• иккинчи боскичдан утган махсулот турлари тажриба 
партияси тайёрланиши учун берилади Бир вактнинг узида 
реклама проспектлари тайёрланади ва истеъмолчиларга 
юборилади, товарни сотиш юзасидан тадбирлар утказишга 
тайёрланадилар;

• энг жавобгар ва мех,нат талаб килувчи боскич - ишлаб 
чикариш (синов) тажрибасидир. Бир (ёки бир неча) корхонада 
машиналар (товар) синовдан утади. Тажриба муваффакиятли 
Утиши учун 3 та узаро богланган савол хал этилади; тажриба 
намунасини яратиш, асбобларнинг технологик занжирини 
тайёрлаш, мехнат предметларининг мавжудлиги.

Муваффакиятли тажрибалар ва керакли талабнинг 
мавжудлиги асосида у оммавий ишлаб чикаришга жорий 
Килинади ва шу даврдан бошлаб со'гишнинг комплекс 
дастурини амалга оширишни бошлаш керак.

Янги махсулотни ишлаб чикишнинг мухим шартларидан 
бири, мавжуд тадкикот хизматлари иш ларининг 
самарадорлигини ва техник жихозланганлигини орттиришдир. 
Мисол учун, янги лабораторияларга эга корпорациялар 
хиссасига хозирда кайта ишлаш •саноатининг барча 
мах,сулоти 70 фоизини, жумладан, асбобсозлик - 93.5 фоизни, 
машинасозлик - 91 фоизини, химия - 87.5 фоизини ташкил 
Килади. Янги махсулотни яратиш жараёни шу махсулот билан 
бозорга чикиш режасини ва дастурини ишлаб чикиш ва фирма 
ассортимен.ига унинг киритилиши билан якунланади. Янги 
махсулотни жорий килиш жараёни бир мунча моЛиявий 
таваккалчилик билан чекланади. Шунинг учун янги махсулотни 
жорий килиш буйича барча тадбирлар комплекси бозорни 
чукур Урганиш, корхона холатини тахлил килиш, тармокнинг 
келажакда ривожланишини бахолашни талаб килади.

Товар ассортиментини бошкдриш айрим махсулот ишлаб 
чикаришни тухтатишни хам Таклиф килиши мумкин. Фан-

253



техника тараккиётининг ривожланиши билан машина ва 
асбобларнинг маънавий эскириш жараёни тезлашяпти. 
Эскириб бораётган ма^сулот кутилган керакли самара 
келтирмайди, чунки унга булган талаб тушиб кетади, Агар 
бу мах,сулот уз вак,тида асоортиментдан чикарилмаса, 
ассортимент шуб^али товардан иборат булади. Ишлаб 
чикаришдан тдцт^щнмнг мумкин бУлган
турларини сотиш *ажмини кискдртириш, бозор улушининг 
камайиши, анча такомиллашган уринбосарнинг пайдо б^лиши, 
ишлаб чикариш  хараж атларининг усиш и Ьилан 
характерланади.

Бозор муносабатларининг кенгайиши, чукурлашиши ва 
такомиллашуви билан янги ма^сулотни ишлаб чикдриш, унга 
ба*о белгилаш, бозорга етказиб бериш етарли эмас. 
Факатгина сотишдан бошкд яна купрок, нарсага зришмок,чи 
булган ф ирма узининг коммуникатив систем асини  
ривожлантирмоги зарур. Потенциал харидооларнинг улар 
товарлари ка^идаги ахборотларига эга булиб, уларнинг 
товарни танлаш жараёнига бевосита ёки билвосита таъсир 
к,илишлари кер ак , яъни шу фирма товарларига  
истеъмолчилар талабини шакллантириш ва ривожлантириш 
лозим.

Ишлаб чик,аришни, хусусан, товар ассортиментини 
бошкдришда товарни х;аётийлик даври хдкидаги концепция 
м у*им  роль уйнайди. Товарнинг *а ёти й л и к  даври  
концепцияси, товар хдёти вакти муаммолари ва ривожланиш 
тенденцияларини як,к,ол куриш имконини беради. У товарлар 
авлодлари ва маркетинг тадбирларини вак,т ва даврдаги 
узгаришларини *исобга олган х,олда стратегик узгаришни 
намоён к,илади. Пекин шу билан бирга бу концепция атроф- 
мух,итни мухрфаза килиш муаммоларини ва ракрбатчилар 
хулцини х,исобга олмайди. Алох,ида фирмалар, компаниялар, 
тармоклар товарларининг хаётийлик даврлари мавжуд. 
х;озиргиси анолог - ухшаш товарлар гурух,и хдётийлик 
даврларининг умумий катталигини ифодалайди. хдётийлик 
даврининг ало^ида фазаларининг характерли хусусияти, 
деярлича барча бозорларда ухшаш, лекин уларнинг 
давомийлиги фаркданиши мумкин. Шунинг учун фирмал ;р 
маркетинг фаолияти тактика ва стратегиясига мос равишда 
узгарилиши керак. Масалян, агар сиз ишлаб чик;аришга
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товарнинг ютукдик боскичида киришни истасангиз, бозорда 
эскириш ва уларга талабнинг пасайиши нуктасида воз кечиш 
хавфи булади. (Товарнинг хаётийлик даври хакида V II- 
бобнинг 6 - параграфига кдралсин).

Фирма дастлабки товар усиши фазасидан бошлаб янги 
товар яратиш ва узлаштиришни бошлайди. Аста-секин уни 
жорий к,илади ва ишлаб чик,аришни квнгайтиради, яъни 
параллвл равишда дастлабки товар анча сифатли, перспектив 
ва юкори тал аб га  эга  булган товар (ян ги ) билан  
алмаштирилади. Фирма шунинг узи билан ф акатгина  
дастлабки даражани ушлабгина турмай, ишлаб чикдриш 
хажмини ошириб нисбатан юкори даражаларга эришади. 
Шундай к;илиб, ф ирмаларда товар доимий равиш да  
такомиллашиб туради, товарнинг хаётий даври динамик 

я тарзда Усади ва унинг доимийлиги кискариш тенденциясига 
эга.

Товарнинг хаётийлик даври ривожланиб бориши билан 
харидорлар хулки, характери узгариб боради. Бу маркетинг 
стратегияси ва тактикасининг мос модификациясини талаб 
к,илади. Товарнинг х,аётийлик даврининг бошланрич 
фазаларида маркетинг стратегияси шундан иборатки, 
“биринчи учраганга" сотиш, шахсий етакчиликка эришиш, 
бозорга кириб бориш ва уни эгэплашда мухим роль уйнайди. 
Товарнинг рако б атб ар д о ш л и к л аёкатини  ош ириш  
муаммолари маркетинг фаолиятида энг мухим вазифалардан 
биридир. Маркетологлар уз фирмалари учун купчилик 
товарлар ичидан оптимал ва динамик хаётийлик цаврига эга 
булган, ички ва ташк,и бозорда х,ам бирдек ракрбат кйла 
оладиган уз товарларини ассортиментларини аниклайдилар 
ва ишлаб чикдришни мухим йулга кУядилар.

Бу парам етрл ар  ва бош ка барча саналган  
курсаткичларнинг тенглиги холларида, одатда товар жах,он 
стандартларига эксплуатация ку лай лиги, дизайни; ходимлар 
урганиш осонлиги параметрларига кура таккосланади. 
Рак,обат кураши шароитида етказиб берувчилар контракт 
мажбуриятларини бажаришлари мухим ахамиятга эгаднр. 
9з вактидаги ва даврий етказиб беришни ташкил килиш 
даражаси, сервис ва маданий хизмат курсатиш, маркетингни 
ривожланганлик д ар аж аси н и  характерловчи  
кУрсаткичлардандир.
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Япониянинг "Ниссан мотор” фирмаси АКД1 да 1100 дан 
ортицдилерлик пунктларига эга, бу ердан енгил машиналар 
сотиш амалга оширилади ва аъло даражадаги сервис 

' хиямати курсатилади. Бу нарса япон товарларининг АКШ 
бозорларига кириб бориши ва оотишнинг ортишига олиб 
ке л а д и .— М ар кетол огларнинг фирмалар экспорт  
имкониятларини бахолаш борасидаги фаолияти умумий 
тадк,икотлар натижаларига асосланган булади. Экспорт 
маркетинг фаолиятини утказишга таъсир килувчи омиллар 
куйидагилардир;

■ сотиш бозорлари ^акида маълумотнинг булиши;
• ички ва ташци бозорларда фирманинг х,олати;
• фирманинг ракрбатга бардошлиги, унинг харьктери ва 

ахамияти таъминланганлиги;
• чет зл бозорларининг узига хос хусусиятлари, 

рак,обатчиларнинг мавжудлиги;
• сотиш имкониятлари (чет эл улгуржи фирмалари, савдо 

агентликлари, улар билан алокднинг мавжудлиги).
Энг асосий омил экспортчи-фирма характери ва холатй 

булиб, у уз махсулотини турли чет эл бозорларига  
мослаштиришга харакат к;илиши керак. Бошк;а томондан у 
чет эллик шериклари ва бозорларнинг сифат ва техник 
сифатларини билиб, э>диёжларининг реал ахборотларига эга 
будиши керак. Чет °>л бозорлари уз характерига кура турли- 
тумандир. Уларнинг баъзилари факат ички бозордан эмас, 
балки бошк,а чет эл бозорларидан хам фарк; килади ва улар 
товарларига мулжалланган (мослашишни) талаб циладилар. 
Бошкалари ички бозор билан шунаканги мос тушуши 
мумкинки, товар х,еч кдндай узгариш талаб килмайди. Одатда, 
корхона уз махсулотининг асосий «.исм^ни икки хил 
вариантда ишлаб чикади:

1, Ички бозор учун.
2. Баъзи модернизация билан экспорт учун,
Корхона экспорт имкониятларини ба^олаш ни

мах,сулотнинг уз имкониятлар тулдириш зарур. Экспорт 
тижорат фаолиятининг муваффаккия’-и, аввало товарларнинг 
узида мужассамлашгандир.

Фирма маркетологлари истеъмолчилар сифат ва техник 
талабларини урганиш, ракобатчилар махсулоти билан фирма 
махсулотини нисбий тахдил кйлишни амалга ошириш ва
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истеъмол тарм огцни окилона прогнозлаш  орк;али 
мах,сулотининг фарк, килувчи хусусиятларини топиб, 
потенциал истеъмолчилар дик,к;атини шунга кдратишлари 
керакбулади. Масалан, Япония автомобил гиганти “Тойота” 
нинг ташк,и бозорга чик,ишдаги устунлиги, яхши сифатли 
автомобиль бах,осининг нисбатан пастлигида. Энди 
Узбекистон  Республикаси авиасаноати учун чет эл 
бозорларига "ИЛ" ва "АН” турдаги янги самолётлари билан 
чик,ишдаги устунлик, жах,он бозорида уларнинг юк 
кутарувчанлигининг юк,орилигидир. Маълум бир бозорга 
мах,сулот етказиб берувчи ракобатчи ухшаш мах,сулоти билан 
ма^сулот курсаткичларини так,кослаш ор^али ба^олаш 
амалга оширилади.

Тахдилнинг мух,им натижаси товар ва хизматлар х,ак,ида, 
шунингдек, ра^обатчилар товарлари х,ак,ида истеъмолчилар 
нук,таи назарини очишдир. Бу нарса мах,сулот сифатини 
таком иллаш тириш  буйича ишлаб чикяпиш . янги 
ассортим ентл ар , жум ладав, экспо рт мах,сулоти 
ассортимбнти яратилишига олиб келади. Бунда экспорт 
етказиб беришлар самарадорлиги мезонлари аникланади. 
Уларга сотиш *ажми, фойда, муддатлар, оклаш даражаси 
(ма^сулот ишлаб чикарилса) киради.

Ташк,и бозорда товарнинг хрлатини микдор, товарни 
экспортдан олиш турлари ва вак;тлари аниклайди. Барча бу 
хрлларда, шунингдек, фирмаларнинг ресурслар билан 
таъминланганлиги х,исобга олинади. Янгилаш заруриятини, 
чет эл бозорларида янги ассортиментини узлаштиришни 
^исоблаш ни енгиллатиш  учун тов арларни нг турли  
бозорлардаги х,олатини бах,олащ методикасини куллаш 
керак. Бу ерда юкорида айтилган и^тисодий-математик 
моделлар ва усуллардан таш кари, эксперт бах,олаш 
усулларини *ам кулланилиши мумкин.

2. Тацсимот каналлари, сотишни ташкил 
Килиш ва рагбаглантнриш

Айрим иктисодчилар м аркетингни  сотиш  ва 
рагбатлантириш билан бир хил нарса деб хато киладилар. 
Сотиш - бу фацатгина к,иёсий к,илиб айтганда маркетинг 
тогининг энг чуккисидир; Истеъмолчилар заруриятини
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аниклаш, харидоргир товарлар яратиш ва уларга мое 
келадиган нархлар белгилаш, товарларни таксимлаш  
тизимини ва самарали рагбатлантиришни урнатиш каби 

■ мрокетингтадбирларини ёдцан чикариш асло мумкин эмас. 
Албатта, барча бу хдракатлар аник максадни кузда тутиш 
билан бирга, мустаккам узаро алокдца булиши лозим. Сотиш 

- -  маркрпгинг функиияпярилан биридир, сотишнинг ахдмияти 
бозорга максимал даражада таъсир курсатишга эришиш учун 
маркетинг воситаларидан комплекс куламда бир-бири билан 
уйрунлашишга эришишдир.

Бозор муносабатларининг маркетинг потенциали тизими 
учта асосий унсурни ^з ичига олади;

* ишлаб чикариш ва савдо;
■ бозор субъектлари орасидаги тадбиркорлик  

алокалари;
• товарларни так,симлаш каналлари,
Бозор к,атнашчиларининг узаро муносабатлари ва 

таксимлаш каналларини барча занжирий сотиш жараёнини 
ташкил килади. Сотиш тушунчаси маркетингга бажшланган 
адабиётларда икки хил маънода, янги товарларни ишлаб 
чикдрувчидан то истеъмолчигача етказиш жараёни сифатида 
ёки товарни савдода сотиш сифатида кулланилади. Аникрок 
килиб айтганда, сотиш ва савдода сотиш тушунчалари бир 
хил ж ар а ё н л а р н '1 билдирм айди, чунки мах,сулотни 
муваффакиятли реализация килиш товар каракатининг турли 
каналларидан самарали фойдаланиш оркалигина охирги 
натижа учун савдога сотишга олиб келади.

Таксимот каналлари - товарни ишлаб чикарувчидан 
истеъмолчигя б^лган каракат йулидир, Бу яна бозор жараёни 
катнашчиларининг аник технологий ва аник ш^кдидаги ?заро 
алокалари йириндисидир. М асалан, товар ишлаб  
чик,арувчилар савдо ташкилотлари билан алокаларни йулга 
к9йиш учун махсус сотиш булимлари омборлар,. керакли 
асб об-ускуналари, транспорт воситалари, реклама  
воситалари ва хоказолардан иборат инфраструктурани 
ташкил киладилар. Таксимот тизимининг мух,им кисми - 
улгуржи савдодир Энг замонавий омборлар, музлатгич ва 
совитиш ускуналари, транспорт воситалари, компьютер-ва 
бош ка техникалар билан куролланган йирик савдо 
компанияларидир. Таксимот тизимининг охирги бугини,
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маркетинг тизимида алохида 9ринга эга булган чакана 
савдодир. Чакана савдо харидорлар ва истеъмолчилар билан 
т^рридан-турри боглангандир. М аркетингда товар ва 
хизматларни харидори ва истеъмолчиси бир-биридан  
фаркданади. Сотиш сиёсати адресли йуналишга эга булиши 
лозим, Сотиш операцияларининг муваффакияти ана шунга 
боглик. Хориждаги улгуржи савдо - бу ораликдаги  
харидорлардир, Охирги харидор ва истеъмолчи алохида 
оила, алохида кишилар, кишилар гурухи ва жамоалар 
булиши мумкин. Бизнинг ички бог лр им из да купчилик 
харидорлар ва истеъмолчини бир киши деб тушунади. Амалда 
эса харидор ва истеъмолчи купгина холларда бошка-бошка 
кишилар булиши мумкин. Масалан, эркаклар учун купгина 
нарсаларни аёллар ёки айник,са, аёллар учун эркаклар харид 
Киладилар. Болалар учун товарларни уларнинг ота-оналари 
харид киладилар, Шунинг учун реклама фаолиятида ва 
сотишни рагбатлантириш тадбирларида хйзмат курсатувчи 
кишиларни харидорлар ва истеъмолчиларга ажратиш кабул 
килинган.

Иктисодиёти ривожланган мамлакатларда товарни 
сотиш га, куп холларда, савдо воситачилари ва 
агентликларини, жамият, ассоциациялар ва фирмаларни 
жалб киладилар. Савдо воситачилари - комиссион как 
асосида харакат килувчи товар ишлаб чикарувчилар ва савдо 

I ташкилотларининг агентлар, дилерлари, брокерлардир. 
С аноат ва савдо ф ирм аларининг савдо агечтлари  
ишбилармонликтижорат келишувларини утказадилар, фирма 
номидан шьртнома ва контрактлзр тузадилар, товарни 
реализация килишга кумаклашадилар ва сотиш каналларини 
аниклайдилар. Брокерлар - савдо агентларидан фаркли 
уларок, керакли хизмат курсатадилар ва келишув шартлари 
тугрисида шартлашадилар, лекин товар учун моддий 
жавобгарлк .ни уз зиммаларига олмайдилар. Улар товар 
намуналари билан таниш буладилар, Лекин оаъзан шундай 
коллар буладики, брокер узи сотаётган товарни курмайди 
хам, Брокерлар уз хизматлари учун факатгина келишув 
тугагандан сунг в^ шартнома бажаргандан кейингина 
туланадиган комиссион как оладилар. Дилерлар - майда 
мустакил тадбиркорлар булиб, фирмалардан товарларни 
сотиб олиб, уни истеъмолчиларга узлари ёки узларининг

259



сотувчилари ёрдамида сотадилар.
Сотиш жараёнининг му*имлиги ва узига хослигини 

^исобга олиб, унинг адресли йуналишига эга эканлигини 
таъкидламок лозим. Максадпи маркетинг даетурида хамма 
вак,т сотишни самарали ташкил килишнинг бир неча

хос хусусиятларига (сак^аш, ташиш, ишлаб чицариш ва 
етказиб бериш муддати, истеъмол килиш характери ва бошца 
хусусиятларига) цараб товар ^аракати ва товар таксимоти 
каналларининг энг макбул варианти тупланади, Улар 
куйидагилардан иборат:

1. Ишлаб чикарувчидан оралик истеъмолчигача (булар 
асосан хом ашёни кайта ишлаш ва максулотларни алох,ида 
кисмларини ишлаб чикарувчи корхоналардир).

2. Ишлаб чикарувчидан охирги истеъмолчигача.
3. Иш лаб чикарувчидан улгуржи савдо оркали  

истеъмолчи-гача.
4. Ишлаб чикарувчидан улгуржи ва чакана савдо оркали 

истеъмолчигача,
5. Ишлаб чикарувчидан воситачилар (брокерлар, комис- 

сио нерл ар , дилерлар) оркали чакана савдога ва 
истеъмолчигача.

Товар таксимоти занжири икки ёки ундан ортик турли 
воситачиларни Уз ичига олиши мумкин, Лекин катта 
микдордаги воситачиларни уз ичига олувчи таксимот 
каналлари кам учрайди Цанчаяик воситачилар куп булся 
уни назорат килиш кийинлашади ва сотиш учун кушимча 
харажатлар шунча катта булади. ШуниНг учун сотишнинг у 
ёки бу моделларини танлашда хар бир таксимот канали 
^исоьга олинали ва тгтяп лятлмимиг van —

.  • • » ....................т— г "  w w i y i  t r u  e *  I T I V V

энг макбул вариант танланади.
Лекин сотиш канали танлашни факатгина харажатлар 

аниклайди. Чунки, биринчидан - харажатларни *ар бир 
таксимот каналидаги кушимча хизматлардан олинадиган 
даромадлар билан коплаш мумкин. Иккинчидан - баъзи бир 
лолларда билиб туриб кУшимча харажатлар сарфлайдилар, 
Чунки, бундай доллар товар харажати ж араёнини  
тезлаштиради, бозор сегментини кенгайтиришга макбул 
ш ароитлар яратади ва товар харажатининг оралик 
боскичларида кушимча талабни шакллантиришга ёрдам
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беради. Масалан, мева-сабзавотларни йиж ш -тери ш нинг 
оммавий мавоуми даврида, агар уни кайта ишлаш ва сакдаш 
учун етарли  м ослама ва кувватларга  э га  булинм аса , 
махсулотни йириш  даврида, иложи борича, х,ар цандай 
так,симот каналидан фойдаланишга харакат килинади.

М аркетинг тизимининг сотиш сиёсатида таксимот 
каналларининг моддий-техник цуролланганлигини (яъни, 
Ураш, кадоклаш, маркировкалашдан тортиб то улгуржи ва 
чакана савдони ташкил к,илишгача) мухим ахамиятга эга. 
Сотиш технологиясида энг замонавий такомиллашган  
вооиталардан фойдаланилади, Бу сохдда фан-техника  
ютукларини жорий килиш нинг асосий йуналиш лари  
куйидагилардир:

• хар бир так,симот канапида товарларнинг келиб тушиши, 
» сотилиши ва захиралари тугрисидаги ахборотларни йигиш

ва кдйта ишлашни компьютер зиммаоига юклаш;
• замонавий хисоблаш ва ташкил к,илиш техникалари 

асосида товар харакатлари жараёнини бошк,аришни бир 
ердан амалга ошириш. Тез бузилувчи товарларни ишлаб 
чик,аришдан то истеъмолчигача булган бутун йулда бирлашган 
саклаш технологиясини хам уз ичига олувчи, ишлаб 
чикарилган товарларни сакдашнинг кенг тармокларини  
ташкил килиш;

• товарларни сотиш га тайёрлаш  ж ар аён ин и  
механизацийлаштириш ва автоматлаштириш; улгуржи ва 
чакана таксимот каналларида, товар ишлаб чик,арувчиларнинг 
узида савдо ассортиментини ко м пл в ктл ат, ураш ва 
кддо^аш, контейнерларда: I транспорт тараси сифатида' ва 
товарларни саклаш ва сотишда асбоб-ускуналар сифатида 
фойдаланиш, тсварларпи сотишда, савдо корхоналарининг 
ичидаги харакатл арид а ор ти ш -туш ир иш  иш ларини  
механизациялаш, чакана савдо корхоналарининг кассй 
булимларида харакатини хисоблаш жараёнида штрихли 
кодларни ва хисоблаш-санаш курилмаларини. куллаш ва 
бошкдлар; маркетинг принципларидан бири бозори чак,к,он, 
харидорни узига жалб кушувчи, тез фойда олиб келувчи тосар 
ишлаб чикариш, бир кдрагандан жуда оддийдек куринади, 
лекин амалда бундай эмас. Товарни сотиш харажатларини 
бахрни ошириш билан копланади. Бирок,, уларнинг ошириш 
чегараси чексиз эмас. Акс х д п д а  талаб пасаяди, бу эса
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маркетинг етратегиясига тугри келмайди. Бундан ташк;ари 
товарлар ва хизматлар бозорида истеъмолчи танлаш 
фаолиятига эга булиши лозим, яъни товар ва хизматларнинг 
турли-туман, бой ассортименти булиши керак. Яна боэорда 
факатгина харидоргир максулотгина булиб к;олмасдан, 
сотишда киммат турувчи, камёб талабга эга булган

М асалан, баъзи корхоналар маълум кием  
харидорларини йукотмаслик учун узларининг зарарига булса 
кам, баъзи бир турдаги мах,сулотларни ишлаб чикарадилар 
ва реализация киладилар. Бундай хрлларда зарар умумий 
фойдадан копланиши лозим. Маркетинг сотиш сиёсатининг 
узига хос хусусияти шундаки, таксимот тизимида ишловчи 
х,ар бир хизматни катта микдордаги реализациядан юцори 
даражада шахеий манфаатдор бупишлигидир. Бу сотиш билан 
машгул ходимларнинг жавобгарлигини х,ам оширади. 
Маркетинг шароитида фирма сиёсати ходимларини юк,ори 
ус~аликка эга мутахассислар тайёрлаш ва \/к,итиш усулларига, 
хизмат курсатиш, |инг маълум бир стандартларини эгаллашга, 
харидорлар билан мокирлик билан муомалада булиш асосида 
курилади. Бу сотиш микдори ва к,ийматли курсаткичларга 
режалаштириш, закиралар ва товар айланишнинг керакли 
нисбатини аникдашни билиш, урнатилган баколарга катъий 
риоя к,илиш, катта микдордаги мижозларга кенг кУламдаги 
хизматлар кУрсата олиш ва бошкдлардир.

Бозор каналларида товарларни Утиши, яьни товарни 
улгуржи ва чакана савдо таш килотларига, улардан  
харид орл арга  еткази б  бериш  муддати ва сацлаш  
харажатлари энг оптимал булиши лозим. М аркетинг 
стратегияси барча таксимот каналларида савдо хизмати 
к у р п я т ш н  ■ м е я р я о и м н м н г  ^ и м м я т л я ш и б  б о р и ш и  М в ъ ё р Д в Г И  

х,олат деб каралади. Лекин бу х,ол хизмат кУрсатиш  
сифатининг оширилишини х,ам билдиради. Савдо фирмалари 
ва воситачилари факатгина харидорларга хизмат курсатиш 
микдорини ва сифатини оширишга эришган колдагина 
кушимча фойда олишлари мумкин.

Хорижий мамлакатлар тажрибасидан маълумки, бутун 
товар харажати тизими товар зах,ираларига бомикдир. Бир 
тарафдан хизмат курсатиш даражасининг ошиши уз-узидан 
товар зах,ираларининг ошишига олиб келади. Чунки талабни
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кондиришни доимий баркарорлиги зарур. Бошк,а тарафдан 
товар зах,ираларининг ошиши товар айланиш харажатлари 
кутарилиш ига олиб келади. Бундан таш кари транспорт, 
саклаш ва кредитг.а харажатлар усади. Бу ерда самарали 
меъёр харажатлар ва охирги натиж аларининг нисбати 
хисобланади. Бу натижалар факдтгина молиявийгина (фойда 
дараж аси) булиб ко /м а с д а н , сиф ат (хизм ат кУрсатиш 
даражаси) натижалари х,амдир. Булар яна буюртмаларни 
бажариш ва етказиб бериш тезлиги, сифатсиз товарларни 
ишлаб чикарувчига кдйтариш, Урнатиш, созлаш, таъмирлаш 
буйичатурли хизматлар кУрсатиш, э \гиёт кисмларни етказиб 
бериш кабилар х,ам булиши.мумкин. х,ар бир хизматлар тури 
учун бозор узининг хизмат стандартларини урнатади.

Товар харакатининг мух,им унсурларидан бири, товар 
за хи р ал а ри н и  оптим аллаш , саклаш  о м б о р л а р и н и  ва 
ташишни ташкил килишдир. Товар эах,ираларининг оптимал 
микдори харидорлар талабини к,ондириш имконини берувчи 
ва шу бйлан бирга энг куп фойда келтирувчи булиши лозим. 
Товар захираларини оптималлаштиришда, уларнинг ишлаб 
ч и ка р ув ч и л а р д а ги , то вар н и  е тка зи б  б е р у в ч и д а ги  ва 
истеъмолчилардаги микдорини, товар захираларининг ва 
савдони ташкил килишни хам уз ичига олувчи товарлар 
харакатини ташкил к,иЛишга богликдигини х,ам хисобга олмок, 
зарур.

Сотиш фаолиятининг мух,им унсурларидан, унинг узгариб 
бориш даражасини тахдил к,илиш, савдо ^исоботини олиб 
бориш, савдо бюджетлари ва квоталари (шу жумладан, 
сотишни рагбатлантириш харажатларини) хисоблаш, тобар 
айланишини ассортименти ва савдо ташкилотлари буйича , 
режалаштириш хисобланади. Агар корхона Уз фаолиятини 
маркетинг принциплари асосида ташкил этса, сотиш билан 
шугулланувчи уз билимлари функциялари ва таркибини 
Узгартириш ини зарур сотиш булимларининг ходимлари 
ф а ка т ги н а  б у ю р тм а л а р н и  б а ж а р у в ч и л а р  бул иб  
Колмасликлари лозим.

Улар улгуржи ва чакана савдодаги воситачиларга ва 
агентларга Керакли техник ва ик,тисодий маслахатлар бера 
о л а д и га н , р е кл а м а  и ш и н и  б и л а д и га н , к у р га з м а  ва 
ярмаркалар ташкил к,ила олувчи, савдо заллари ва магазин 
пештахталарига товарларни самарали тера олишлари, яъни
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товарни харидорларга ёк,ишини таъминлай оладиган, оавдога 
к^йилган товарларни сотищга ёрдам берадиган за сервиоли 
хизмат курсата оладиган, юкрри малакали мутахассиолар 
б^лимлари лозим. Ш ундай килиб, маркетинг шароитйда 
факдтгина сифатли товарни ишлаб чикаришнинг ?зи кифоя 
килмайди. Сотиш  жараёнига  таъсир курсата олиш хам 
мух,имдир. Бу таъсир курсатиш куйидагилар булиши му м кин; 
бир-бирига  ухшаш товарлар ичидан сизнинг корхонангиз 
товарини сотиб олишни таъминлашга имкон берувчи харидор 
талабини шакллантиришнинг, махсус ташкилий тадбирлари; 
с а в д о  в о с и та ч и л а р и  ва со ту в ч и л а р н и  м од д и й  
рагбатлантириш  тадбирлари тизими; истеъмолчи билан 
ишончли алокдларни урнатиш учун турли-туман учрашувлар, 
м аросим л ар  ую ш тириш  ("п а б л и к  р и л ей ш н з” ); фирма 
киёф асини  (им ид ж ини ) ж орий к,илиш; товар хдракати 
давом ида унга  хизмат к^рсатиш ни, махСус реклама ва 
ахборотларни, турли хомийлик курсатишни кенгайтириш.

КЗ “ ори да сана б ^тилган барча тадбирлар фирма учун 
зарур харидор танлаш кдрорини аниклайдиган талабни, диди 
карашларини шакллантиришга ва тарбиялашга кдратилган. 
Булар асосан реклама, махсус ахборотлар, алохида сотиш, 
товар нусхаларини презентациялаш, к^ргазмалар ташкил 
Килиш ёрдамида амалга оширилади.

Сотишни рагбатлантириш ишлари куламини тасаввур 
к;илиш учун саноат товарлари ишлаб чикаруачи фирманинг 
реклама усулларини куриб чицамиз:

• саноат к^ргазм алари ва экспозициялари. Буларда 
ф ирманинг мах,сулоти ва унинг келажакда яратиладиган 
товарлари к,9йилади. К^ргазмаларда ишлаб чмкдрунчилар 9з 
машина, асбоб-ускуналрини барча цизикумиларга амалда 
курсатиш  имкониятига эга буладилар, потенциал мижиэЛар 
билан учрашадилар, уз махсулотларини сотадилар ёки янги 
савдо воситачиларига курсатадилар;

• товар нусхаларини таркатиш . Бу усул хом ашё ва 
материаллар бозорига таъллукдидир. Сотувчи жУнатилган 
н у с х а  о р ка л и  б ар ча  то в а р  п а р т и я с и н и н г  си ф а ти н и  
кафолатлайди;

• "жамоатчилар билан муроса". Бу усул фирманинг кенг 
о м м а га  та ни ш  ги р и ш д а , уз  о б р уси  ва т а р м о к д а ги  
етакчилигини саклашга ёрдам беради. Бу усул рекламадан
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ф аркли ул а ро к оммавий ахбарот васиталарида фирма 
фойдасидан амалга оширилади;

• потенциал иотеьмолчилар манзилига туфидан-тУгри 
алоцали реклам а, каталоглар, реклама ё д горл икл ари  
жунатиш, мижозлар учун номахсуо шароитда, жалб килиш 
тадбирлари утказади.

3. Товарларни харидорларга сотиш, етказиб бериш  
т&хникаси ва технологивси

Базор икгиеодиётига утишнинг хозирги боск^чида миллий 
иктисодиётнинг барча тармоклари секин-аота уз изига тушиб, 
ривожланиб бормокда. Ихтисослашувнинг. чукурлашуви, янги- 
янги та рм окл арнинг вужудга келиш и, ишлаб чикариш  
корхоналари орасида хужалик ало^аларни мураккаблашуви, 
миллий ик,тисодиётни бош кариш  органларининг ташкил 
килиш ини мукаммаллаш тириш ни, уларнинг фаолиятида 
маркетингнинг прогрессив турлари ва услубларини куплаб 
кУ ллаш ни , у н и н г и л го р  ш а кл л а р и д а н  уз  ур н и д а  
фойдаланишни так,озо этади,

Товарларни харидорларга сотиш ва етказиб бериш нинг 
шакл, тур ва услублари хилма-хил булиб, улар узларининг 
икггисодий мохияти, амалга ошириш йуллари, давом этиш 
муддати за бошкд белгиларига  караб бир неча хилга 
булинадилар. Масалан, махсулотни ишлаб чик,арувчидан 
истеъмолчига икки усулда: транзит ва омбор усули билан 
етказиб  беради, М ахсулот е ткази б  бериш  ж араёнида  
истеъмолчилар ва махсулот етказиб берувчилар ургасида 
урнатиладиган хужалик алокдяари бевосита ва билвосита, 
узок, ва к;иск,а м удд атл и  б ул а д и л а р . Т о в а р л а р н и  
харидорларга етказиб бериш нинг мухим турларига ишлаб 
чик,ариш воситалари ва истеъмол буюмлари билан улгуржи 
Савдо к;илиш, мехнат воситаларини ижарага бериш  ва 
хоказолар хам керади. Харидорларга товарларни етказиб 
бериш турларини белгилашда махсулот ишлаб чик,ариш 
шароити ва ишлаб чикарувчиларнинг эхтиёжи, уларнинг 
жойлашуви, махсупотни транспортбоблиги, ва истеъмол 
к,илиш хусуси я тл а р и н и н г ахам ияти  каттадир  ва улар 
э ъ ти б о р га  о л и н м о ги  л о зи м . Т о в а р л а р н и  со ти ш  ва 
истеъмолчиларга етказиб  б ер и ш н и н г турлари хар хил
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булишига «.арамай, уларнинг мохияти бир хилдир, яъни бу 
жараён мах,сулотни ишлаб чикарувчилардан истеъмолчиларга 
керакли турини 9з вак,тида, тегишли микдорда ва сифатда 
е тка зи б  б е р и л и ш и га  З ри ш иш и л о зи м . Т о вар л а рни  
харидорларга етказиб бериш жараёнида, унинг у ёки бу

иж об ий  н а ти ж а л а р га  олиб  келади. М аоалан, й и р и к 
корхоналарни, улар учун тайёрланган махсус дастгох, ёки 
технологик асбоб-ускуналар билан бевосита таъминлаш х;ар 
иккала томом - истеъмолчи ва мах,сулот етказиб берувчи 
учун хам ф о й д а д ан  холи  эм ас , Ёки ки ч и к , м айда 
иетеъмоячиларни злекгр  лампочкалар ёки инструментлар 
билан омбор ва складлар орк,али, майда улгуржи савдо йули 
билан таъминлаш  катта иктисодий самара келтиради. 
Истеъмолчиларни товарлар билан таъминлашда, товарларни 
етказиб бериш  турларини турри танлай билиш  савдо, 
воситачи, маркетинг ва бошка органларнинг хам хужалик 
ф аолиятига  бевосита  таъсир курсатади . Д ар ка ки ка т , 
харидорга товарларни етказиб беришнинг транзит шаклидан 
фойдаланишни тезрок Усиши (за айникса хисоб-китобда 
ка тн а ш м а й д и га н  т у р и ) то в а р л а р н и  е т ка з и б  бериш  
органларининг даромад микдорини кескин кискартириши 
мумкин ва аксинча, унинг омбор туридан фойдаланишни 
тезрок, ке н га й и ш и  в о с и та ч и л а р н и н г, х а р и д о р л а р га  
товарларни етказиб бериш органлари даромадининг Усишига 
олиб келади. Шуни эътиборга олмоклозимки, хозирги кунда 
товарлар етказиб  бериш  турларининг барчасидам *ам 
фойдаланилмокда. Бирок, товарлар етказиб беришнинг у ёки 
бу туридан фойдаланишдан олдин уни чукур илмий асослаш
к-ятта яхямЫатгя ягядМр Дкп уппда ТОЙ?.р “ ТК22И6 бврИШНИНГ
энг прогрессив шакли хам кутилган натижа бермаслиги 
м ум кин. М асалан , б ево си та  у з о к  м уддатли хуж ал ик 
алоцалари, товарларни харидорга етказиб бериш нинг знг 
мукаммал ва истикболли турларидан кисобланади. Бирок, 
200 тонна металл учун хам Т ош текстил ь  ко м б и н а ти  
Магнитогорск металлургия заводига бевосита узок муддатли 
хужалик алокаларига бириктириш бемаънилик булур эди. 
Чунки бунчалик куп м икдорда металлни Тош текстиль 
комбинати томонидан бир йула истеъмол килиниши кар йили 
булиб турадиган табиий бир хрл булмай, балки айрим даврда
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учраб кдпадиган фавкулоддаги эктиёждир (масалан, янги 
курилищ учун), Шундай экан, комбинатни узок муддатга эмас, 
балки айрим  олинган йилга  бевосита металл олиш га 
бириктириш  максадга мувофикдир. Акс хдлда, келаси ёки 
ундан кейинги йили металлга булган эхтиёж 1,0-2,0 тоннани 
ташкил киладиган булса, нафак,ат тузилган узо к мудцатли 
алокаларни тасдикловчи шартнома ва режаларни бузишга 
тугри келибгина колмай, балки умуман транзит усулида 
эмас, омбор усулида металл махсулотларни олиш фойдали 
ва максадга мувофик булиб колади.

ТоварЛар исгэъмолчиларга юкорида кайд килинганидек 
икки усулда етказиб берилади: транзит ва омбор усулида. 
Максулот етказиб беришнинг транзит усули кулланилганида, 
товарлар, уларнингтайёрловчи корхоналардан истеъмолчига 
бевосита етказиб беради. Омбор усулида эса товарлар, 
уларни тайёрлаш пунктидан истеъмол жойига маркетинг ва 
бош ка корхона, тащ килотларининг база ва омборлари 
оркали етказиб берилади.

Транзит усулинингустунликлари куйидагилардан иборат:
- етказиб бериладиган товарлар ишлаб чикарилган 

ж о й и д а н  о р ти л и б , б е в о с и та  и с те ъ м о л ч и га  е т ка з и б  
берилганлигидан уртада ортиш-туширишлар булмайди, шу 
билан товарларнинг истеъмолчига  е тка зи б  берилиш и 
тезлаштирилади;

- ка й т а -ка й т а  о р ти б -ту ш и р и ш л а р  б и л ан  б о гл и к  
харажатлар булмайди ва товарни харидорга етказиб бериш 
нисбатан арзонга амалга оширилади.

Транзит усулининг бу устунликларига карамай, унинг 
кулланилиши моддий ресурслар турининг хажми-микдори 
хамда улар учун белгиланган транзит ва буюртма нормапарига 
богликдир. Бу нормалар хакица V бобда берилган.

Ш унинг билан бирга транзит усулининг камчиликлари 
хам бор. Маълумки истеъмолчилар гоят куп ва хилма-хил 
материалларни ишлатадилар, табиий, улар бу товарларни 
бир канча м аксулот иш лаб чикарувчи корхоналардан  
оладилар. Бу товарлар орасида чала тайёр максулотлар хам 
булади. Баъзиларини эса жуда оз микдорида истеъмол 
киладилар. Бу х,олларда материаллар етказиб бериш нинг 
т р а н з и т  усул и  кУ л л а н и л а д и га н  б ул са , куп  хил 
материалларнинг комплектлилигига эришиш кийин булади
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ва корхонанинг барча аарур материаллар билан $з вацтида 
таъмин этилиши х,ам осон б^лмайди ёки акоинчд ^имматга 
туш ади. Товарлар етказиб  б ериш нинг тр ан зи т  уоули 

' К У ’л а н и л га н д а  м а те р и а л га  б ер и л га н  та л а б н о м а н и  
9згартириш хам к;ийинлашади, i<ÿn холларда мумМ н б^лмай 
кдлади. Ишлаб чи^ариш запйсларининг микдори нисбатан 
tcÿn булади.

Товарлар  о оти ш н и н г ом бор  усули кулланилганда  
истеъмолчилар материаллар билан таъмин этишда транзит 
нормалари билан чегараланмайди. Шу сабабли бу усул 
майда истеъмолчиларни таъминлашда мухим роль уйнайди. 
Т р анзи т  усулидан к^ра ом бор  усули к;улланилганида 
материаллар истеъмолчига тез-тез етказиб турилади. Омбор 
усул и н и н г яна бир мухим аф заллиги ш ундаки, бунда 
товарларни хохлаган вак,тда олиш учун ва бутлик учун нулай 
шароит яратилади,

Купинча йиллик эхтиёж транзит нормасидан кам ёки унга 
тенг б9лса, сотиш нинг факат омбор усули кулланилади. 
Квартал эхтиёжи транзит нормасидан кам булган тавдирда 
хам купинча омбор усули ишлатилади, Агар ойлик е^тиёж 
транзит нормасидан ошик, ёки унга тенг булоа( материал 
етказиб беришнинг факдт транзит усули фгланилади. Товар 
сотиш, хгридорга  етказиб беришнинг транзит ёки омбор 
усул ини  ик,тисод :й ж ихатдан асооланганда цуйидаги 
омилларга зътибор бериш керак; истеъмол хажми, транзит 
ва буюртма иормапари, махсулотни ташиш, ортиШ-тушириш 
харажатлари хажми, запас Материаллар микдори, омбсрлар 
куриш учун таЛаб к,илинадиган мабла^лар ва хоказолар.

АПрим холларда истеъмол хажми ва бошкдпардан катъий
 ̂ -t. -  I - — *»» f •#"» * *1*4* » ** * * «-» ( « i  I **\ 1Щ •- -> »у #-1 >4 щ  П  М  H  H-#

M Ü 3 c l f J ,  Ц ^сЛ1% с1 I I f j a n o K !  i у  i v i u .  i i  1\ с л ^ у » * | § ч м а » м

мумкИн. Одатда мах,сулот истеъмоли индивидуал х&ракггерда 
булганида, яъни маълум хил махсулотни шу райоида фацат 
битта корхона ишлагганида транзит усули куллднилади. 
Транзит ёки омбор усулини истеъмолчи олдиндан танлар 
экан, бу ишни у уз хужалик фаолияти шароитларига цараб 
амалга оширади.

Хар бир корхоча товар сотиб олишнинг у ёки бу усулини 
кулланишини узлари узил-кесил хал к,илади, лекин букда 
эн г аввало миллий ик,тисодиёт манфаатларини назарда 
-п/тмокдари лозим. Иктисодий жихатдан омбор усулида товар
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етказиб бериш нинг ташкил этилиш и максадга мувофик, 
булган максимал ^ажмини (А) *исоблаш  учун куйидаги 
формуладан фойдаланилади:

. _  а : > ( д , - д , )  

С  - С'-'0
бу ерда : К  - то в а р н и  ф о й д а л а н и л м а й  й и ги л и б  

к,олишларидан куриладиган зарар ва за^ираларни сакдаш 
учун к,илинадиган харажатлар, фоиз х;исобида;

В,, Во - транзит ва омбор усули,;а товарларни сотиш ва 
етказиб беришдаги товар партиясининг х,ажми;

Св, С( - омбор ва транзит усулида товарларни сотиш ва 
етказиш даги транспорт тайёрлаш харажатлари, улгуржи 
нархларга нисбатан фоиз кисобида.

Товарлар еотиб  олиш  турини  танлаш  корхоналар  
томонидан товарлар хилини тавсифлаш *амда транзит ва 
о м б о р  усули  б и л ан  мах,сулот олиш  учун  т у з и л га н  
тавсифланган талабномалар тузиш жараёнида х,ал к,илинади.

Т р а н зи т  у с у л и д а  м а ^сул о т  олиш  учун  т у з и л га н  
та в си ф л а н га н  та л а б н о м а л а р  в о с и та ч и , м а р к е т и н г  
ко р х о н а л а р и га  ё худ  м а ^с у л о т  е т ка з и б  б е р у в ч и  
корхоналарнинг Узига турридан-тугри юборилади. Бунда 
мах;сулотнинг кимнинг номенклатураси эканлиги, хужалик 
алокаларининг урнатилиш тартиби ва бошкд омиллар асос 
к,илиб олинади. Бирок, химия м аксулотлари, к у р и л и ш  
материаллари, металлар, маи!ина, станок, прибор каби энг 
мух,им ишлаб чикдрилаётган мах,сулотлар тури буйича, яъни 
давлат ихтиёридаги номенклатура корхоналар узларинин! 
т р а н з и т  усули  б и л а н  о л и ш га  м ул ж а л л а б  т у з га н  
талабномаларини ф акат дазлат органи, вазирликларга  
юборадилар. Вазирликларда эса барча талабномалар куриб 
чик,илади, тах/жл к,илинади, умумлаштирилади за миллий 
ик,тисодиёт мик,ёсида айнан шу ма*сулот турига  булган 
з^тиёж  аницланади. Уларнинг баланслари ва так,симот 
режалари тузилади. Вазирлик республика микёсида ишлаб 
чи ка р и ш н и  иш б и л ан  р а ц и о н а л  б анд  ки л а д и л а р , 
истеъмолчилар ва уларнинг фондларини *амда территориал 
о р га н л а р и н и  м ах,сулот е т к а з и б  б е р у в ч и л а р га  
бириктирадилар. Улар бир вакгнинг узида мах,сулот етказиб
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берищ учун нарядлар берадилар ва бу ишни тартибга солиб, 
бажарилиш муддатини белгилайдилар.

Омбор усули билан ма^сулот олиш учун истеъмолчилар 
узларининг тавсиф ланган талабномаларини, м аркетинг 
органлари бундай талабномаларни бажаришга норозилик
билдирмасалар, бу *олда улар 
^исобланади ва шу талабнома буйича махсулот етказиб 
берилиши шарт.

Харидорларни товарлар билан кафолатли комплекс 
таьминлаш хрзирги вактда купчилик чет эл мамлакатларда 
таркдлган, истеъмолчиларга хизмат курсатишнинг янгича 
шаклларидан ^исобланади. Бу системанинг мо^ияти шундан 
иборатки, айрим маркетинг, сотиш органлари шартномалар 
тузиш  йули билан хуж алик х,исобидаги муносабатлар 
асосида товарларнинг битта тури ёки асосий турлари билан 
истеъ м олчи ко рхо на л ар ни  транзи т  усу^.дагина эм ас, 
омборлар орк,али х,ам комплекс таъминлаш мажбуриятини 
уз зим м аларига оладилар, Ш ундай к^либ, истеъмолчи 
корхона мах,сулот етказиб берувчи бир неча корхона билан 
эмас, балки асосан маркетинг, корхонаси сийм осидаги 
битта ташкилот билан муомала килади. Масалан, бунда 
м аркетинг корхонаси, органлари истеъмолчилар билан 
м а^сулотнинг х,амма асосий турларини етказиб бериш 
тугрисида шартнома тузадилар. Айни вактда улар махсулот 
етказиб берувчи корхоналар билан транзит ва омборлар 
оркапи товар етказиб бериш туфисида шартнома тузадилар 
ва транзит оркали* етказиб берилмай крлган ма^сулотни уз 
б а за л а р и  ва о м б о р л а р и д а н  бериш ии  х а р и д о р - 
истеъмолчиларга кафолатлаб куядилар, улар истеъмолчи' 
заводлар  билан б ир гали кд а  махсулот ьтка зи б  ивриш  
графикларини х,ам ишлаб чикадилар. Агар илгари онда- 
сонда график тузиб ишланган булса, эндиликда бу усулда 
ишлаш к,онун тусига киритилди.

Кафолатли ком плекс равиш да истеъмолчига товар 
етказиб бериладиган товарлар турларини танлашда бундай 
маркетинг корхоналари узи иш кураётган районда купчилик 
истеъмолчилар кенг микёсда ишлатиладиган мах,сулотларни 
купрок; олиш га интилади. Бу эса резерв фондини вужурга 
келтириш  имконини беради. Резерв фонди запаслари 
модций ресурсларидан омилкорлик билан фойдаланиш ва
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шу мохсулотлар транзит оркали камрок келтирилган холларда 
унингУрнини коплаш имконини беради. Махсулотлар етказиб 
б е р и л и ш и н и  б е в о о и та  и ж р о ч и л а р н и н г  у з л а р и  
ихтисослаштирилган товар булимлари товарларининг айрим 
гурухдари буйича Назорат килиб турадилар. Айрим лолларда 
ража ва Диспетчер булимларининг ходимлари хам бу иш га 
жалб этилади, Баъзи бир маркетинг корхоналарда мустак,ил 
махсус булим тузилган. Транзит оркали махсулот етказиб 
берувчилар счётларининг копияларига.ва истеъмолчиларнинг 
ахборотларига караб назорат килинади. Омборлар оркали 
махсулот етказиб беришни эса маркетинг корхоналари ва 
шахсий счётлар, махсус дафтарчалар ва омбор хисоб - 
китобининг карточкалари оркали назорат килиб турадилар.

Кафолатли комплекс товар етказиб бериш га утилгач, 
истеъмолчи корхоналар хужалик фаолиятининг хамма асосий 
курсаткичлари яхшиланади; гБунинг сабаби равшан. Нега 
д е е а н ги з , истеъ м олчилар  Уаларига ке р а кл и  т у р д а ги  
мах,сулотларнИ уз вацтида оладиган булиб колдилар. Бундан 
таш к,ари, ке ра кл и  м аксул о тл а р  иш лаб чи к ,а р и ш н и н г 
технологий жараёнига мувофИккелишиб олинган графиклар 
асосида етказиб берилади, етказиб бериш шакллари анча 
с о д д а л а ш а д и , м о д д и й  р е с у р о л а р д а н  ф о й д а л а н и ш  
йхшиланади.

КОрхоналарни ком плекс таъминлаш га утиш , иш лаб 
чикариш запасларини кискартиришга ижобий таъсир килади. 
Н орационал  тр а н зи т  мол е тка зи б  б ер и ш  б а з а л а р га  
утказилганлиги ва омборлар оркали етказиб бзриладиган 
м а х с у л о тн и н г с а л м о ги  ку п а й т и р и л га н Д и ги  туф а й л и  
ко р хо н а л а р н и н г иш лаб чикариш  за пасл а р и  м и кд о р и  
кисцаради.

*
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Х-БОВ. МАРКЕТИНГ ТИЗИМИДА БАХО СИЁСАТИ

1. Маркетингда бах,о сиёсатининг мохияти 
№ вазифалари

Бадо - бу бозор унсурлари ичида энг мураккабидир. У
у з га р у в ч а н , д а р а ка тч а н , б о з о р д а ги —ко н ъ ю ктур а л и  
те б ра ни ш л а р га  мослаш увнан, доим о  узгариб  турувчи 
механизмдир. У товар к,ийматинииг пулдаги ифодасидир, 
Узок, вак,т давомида бизнинг идтиоодиетимизда баркарор 
бадолар адволини товар ва хизматлар билан таъминлашдаги 
ижтимоий дакикдтнинг асосий лринципи деган фикр дукмрон 
эди. Узгармас бадолар баркдрор ишлаб чикдриш ривожига 
ва талабни к,ондиришга тусикдик килади. Бахоларни ташкил 
к,илишнинг дакконийлип  иллюзиясини вужудга келтиради. 
Бугунги куида бадолар тизими анча чалкашки, уни тушуниб 
етиш  бир  м унча м ура кка б , э н г  а со си й си  у хуж ал ик 
юритиш нинг янги бозорлар шароитига мосдашмоги лозим.

Бозор бахрларининг асосий хусусияти - уларнинг доимо 
узгариб туриш «.обилиятйдир. Бу табиийдир, чунки бадолар 
талаб ва таклиф ни узаро  богловчи  воситадир. Б изга  
маълук ки, уларнинг дар иккаласи дам даракатчандир. Шунинг 
учун маркетинг стратегиясида шунчалик даракатчан бадолар 
сиёсатидан фойдаланилади. Бу сиёсат товарнинг бозордаги 
даракатини товар даётийлик даврини турли боск,ичларини 
тартибга солиш ва бошкдришни, бозорга янги истеъмол 
товарлари ва ишлаб чикдриш воситаларини кйритишни, 
э с к и р га н  м о д е л л а р н и  б о з о р д а н  с и ки б  чиц ариш ни
• аьминлайди. Бадолар деч цачон сабабсиз узгармайди. 
Масалан, бирор камчилиги булган ва маънавий эскирган 
ЮБ&рЛар ПЗСайТИрИЛГаН болрЛарДа, ХДТТОКИ, ТуШИрИ/]Гтап 
бадолар деб аталувчи бадоларда сотилади. Юкори бадолар 
эса юкори сифатли, янги истеъмол кобилиятига эга булган 
товарларга урнатил^ди. Ривожланган иктисодиётга эга булган 
м ам л акатл ард а  м ар ке ти н гд а ги  бадони таш кил к,илиш 
м у а м м о л а р и н и  ф а ка тги н а , а с о с и й  с т р а т е ги к  
ёндаш иш ларигина ишлаб чикилиш и бежиз змас, чунки 
бакрларнинг узи факдт бозор субъектлари: саноат ва саадо 
фирмалари, корхоналари томонидан урнатилади ва давлат 
томонидан тартибга солинади. Бадо даражасига товарйинг
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ракобатбардошлиги ва бозордаги урни богликдир. Бунинг 
натиж аси  со ти л а д и га н  товарлар  м асса си д а  корхона  
улушининг ошишидир.

Маркетингли ечимлар тизимида бахрни ташкил килишда 
энг аввало нимага ах,амият бериш керак, товарнинг бирламчи 
бах,оси к,андай булиши, фойда олиш учун ва бозорда уз 
ма^сулотини улушини ошириш учун уни кандай узгартириш 
керак? Маркетинг буйича мутахассислар бу саволларга жавоб 
беришга турлича ёндашадилар. Лекин уларнинг барчаси 
маркетинг дастуринингумумий стратегиясига асосланадилар. 
Бу ёндашишларнинг асосийларига тухталиб утамиз.

Бирламчи бахрни аниклашга вацт буйича ба*о даражаси 
аник ки со б л а ш  та ъ си р  килади. Бу ки с о б л а ш  бозор  
сегментига, товарнинг хдётийлик даврига, товарга талаб ва 
та кл и ф н и н г 'П о те н ц и а л  м и кд о р и га  б о гл и к  б ул ад и . 
М а р ке ти н гд а  товар  с и ё са ти  иж тим оий  то вар  иш лаб 
чикаришнинг барча боскичлари, янги ишлаб чикаришнинг, 
таксимлаш нинг, алмашув ва истеъмолчининг узига  хос 
хусусиятларини х,исобга олган *олда юритилади. Хар бир 
боскичда товар бакосига таъсир «.илувчи узига хос омиллар 
хдракат килади. Товар ва хизматлар ба^осида: сарфланган 
харажатлар, бахдца акс этган фойда, талаб ва таклифнинг 
нисбати х,исобга олинади. Худци мана шу омиллар, талаб ва 
таклиф, кийм ат, ф ойдани тенглаш иш и каби объектив 
конуниятларга асосан, баколарни ташкил к,илишни тартибга 
солади.

Фирма ба*о сиёсатида товар на хизматлар бирламчи 
бах,осини у р н 'а ти ш га  м а р ке т и н г н укта и  н а за р и д а н  
ёндаш иш нинг Узига хос хусусияти шундаки, харидор уз 
фирмасига доимо ишонади. Масалан, фирма арзон махсулот 
билан савдо килади, дейлик. Фирма х1еч качон янги товарга 
,ба*они юк;оои Урнатмайди. Борди-ю, ю корирок бако урнатса 
*ам, у доимо харидорни кониктиради. Бунга бахдларни 
давлат томонидан тартибга  солиш оркали эриш илади. 
Р ивож ланган  м ам л акатл ард а  давлат м онопол  ю кори  
б а ко л а р н и  ч е кл а ш га  ка р а ка т  ки л а д и  ва турл и  
я к к а ^ о к и м л и к к а  ка р ш и  «.онунлар каб ул  ки л а д и . 
Яккахркимликка карши кураш - бу объектив фаолиятдир. 
*аттоки, давлатнинг иктисодиётга аралашувига ашаддий 
карши булганлар кам якках,окимликка карш и конунлап
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тараф дорларидир. Бундай цонунлар базар иктиоадийти 
ривожланган мамлакатларнинг кУпчилигида (шу жумладан 
республикам изда  нам) кабул килинган, АКШда бундай 
ко н ун л ар н и н г б иринчиси  18 90  йилда кабул килинган  
“ а н т и т р е с т ” ко н ун и д и р . К ей и н ча л и к ищ лаб чикариш  
харажатларидап бацсни пасайтириб Урнатяшга асосланган 
нософ  ракобатга  карш и, харидорларни алдаш га олиб 
келувчи рекламага карши конунлар кабул килинган. ¡814 
“шлда АКШ да Федерал савдо Комиссияси ташкил килинган. 
Унинг фаолияти нотурри урнатилган баколарни кУллашга 
карши ва турли харидорлар гуруки учун бир хил товарларга 
турлича баколар Урнатишга йуналтирилди.

Б озор  и кти с о д и ё ти га  утиш  даврид а  б а ко л а р н и н г 
акамиятини ортиб бориши кузатилмокда, чунки мана шу 
даврда умумий ишлаб чикариш кажми, харажатлар ошиши 
иктисодий кийинчиликлар билан уйгунлаш иб кетмокда. 
Молиявий ва банк бошкариш системаларининг сусайиши, 
т р а н с п о р т  ва чииллий и к т и с о д и в т  т а р м о кл а р и н и н г  
кучсизланиш и бако конкуренциясини ош ириб юборди, 
Баколар д а раж аси  куп колларда харидор  том онидан 
белгиланади. Савдогар учун маркетинг системасида бако 
сиёсатини олиб бориш бир мунча чекланган, Маълумки 
юкори даромадли ривожланган баъзи бир мамлакатларда 
нархни пасайиши сифатни ёмонлигидан далолат беради. 
Ш унинг учун нар* пасайищи шу давлатл&рда корхонани 
м а в ке и н и  б о з о р д а  м устах ,кам лам айд и , б а л ки  уни 
ракобатдошлилик даражасини пасайтиради. Харидорлар ана 
шу давлатларда ю кори сифатли мах,сулотларни ю кори 
нархда сотиб олишга интиладилар. коэирда аста-секин бако 
р а ко б а ти  б а ко с и з  р а ко б а тл а р га  Уз урнини  буш атиб  
бермокда. Маркетингда оако сиёсатини бошкариш маиалаии 
у амал килиб турган бако структурасига борликдир. Бако 
таркиби куйидаги чизмада берилган (1б-чизма).

Улар баж арадиган  баъзи бир вазиф аларни куриб 
чикамиз: аввало баколар ишлаб чикариш ва истеъмолдаги 
узгаришлардан хабар беради. Масалан, пойафзалга булган 
талаб бирон-бир сабабга кура купайиб бораяпти деб фараз 
ки л а й л и к . Бу кол  пайаф зал  д у ко н л а р и  э га л а р и га , 
пойафзаллар учун юкорирок бако куйиш имконини беради. 
Иккинчи томондан, сотуечилар пойафзал фабрикаларига
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кущ и мча буюртмалар берадилар, чунки уларни купрок, сотиш, 
уларнинг даром адларини  ош иради. Ф абрикани  айнан 
пойафзал ишлаб чикдришдан манфаатдор к,илиш учун уларга 
пойафзал дукоиларининг эгалари илгаригига к,араганда 
баландрок, бах,о таклиф к,илишлари лозим. Фабрикалар 
ишлаб чикаришни кенгайтириш учун нар хил чарм за уни 
урнини босувчи бошк;а ресурсларни (^прок^сбтиб^ШШШариг 
шунингдек кушимча ишчи кучини ёллашлари лозим булади. 
Ишлаб чикдришнинг ушбу омилларига талабнинг ортиши, 
ул а рни н г банолари ош иш ига  олиб келади, бу зса  уз 
н а в б а ти д а  у л а р н и н г та кл и ф  ц ил и ш н и н г у с и ш и н и  
рагбатлантиради. Ш у тарика ишлаб чицариш нинг бир 
бугинидан бошцасига пойафзалга талаб ошганлиги накида 
дарак етказилиб турилади. Пойафзал учун керакли булган 
товарларга энтиёжнинг ортиши кун саноати, фунитуралар 
иш лаб чик,ариш  кул а м и н и  ке н га й т и р и ш н и , иш лаб 
чикдрузчиларни рагбатлантиради.

Банолар фанат истеъмолдагина эмас, балки ишлаб 
чнкаришдаги узгаришлардан нам дарак беради. Масалан, 
ёнгин чи^иши натижасида куп заводлар тухтаб к,олди дейлик, 
у нолда ишлаб чикариш камайиб кетади. Ушбу ноя уларнинг 
баносини ошиш ига олиб келади, бу Уз навбатида пойафзал 
ф абрикалари  эгалари  учун пойаф залларни ил гариги  
микдорда тайёрлашни бефойда кдпиб к^йиши мумкин, Талаб 
и л га р и га ч а  к;олганда пойаф зал  иш лаб чи ц а ри ш н и  
кискартириш ва сотувчилар учун уларга баландрок; чакана 
нархлар белгилаш иг'лконини яратади. Товарнинг ошган нархи 
уни иствъмол килиш нинг к,иск;артиришдан дарак беради. 
Чарм ишлаб чикдришнинг к,иск;артириш накидаги хабар шу 
тарикд пойафзал истеъмолчисига еТиб боради, А м м оунинг 
учун пойафзал нархи нима сабаОдан ошганлиги му*им змас. 
У сабабларидан к,атъий назар товар нархи ошганлигига бир 
хилда карайди.

Б а н о л а р н и н г б ош ка  м уним  вазиф аси  иш лаб 
чик,арувчилар ва истеъ м олчини  р а гба тл а н ти ри ш д и р . 
Н архларнинг узгарил иш и  уларни нам, б ул арнин г нам 
чорасини куриш га, айни вак,тда бундай чора имконият 
яратиш га  ундайди. Б изнинг миоолимизда пойаф залга  
талабнинг ортиши, уларни ишлаб чикдришни купайтиришга 
рагбатлантиради. Лекин бу хом ашё материалларин^, хуллас,
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ишлаб чикэришни кенгайтириш учун зарур х,амма нарсаларии 
харид  к,илишни куИ айтириш га талаб э гад и . Пойаф зал 
фабрикаларида бундай имконият пайдо булади хам, зеро 
пойафзалга булган талаб ва нархнинг ошиши улар кушимча 
даром ад келтириш и ва бу даромад иш лаб чицариш ни 
кенгайтиришга сарфланиши мумкин. Бу аса пойафзалнинг 
нархи  б а л а н д р о к  б ул га н д а  пойаф зал  ф а б р и ка л а р и  
эгаларига  уз даромадларини янада ош ириш  им конини 
беради.

Ш у ки с и  х,ам мух,имки, бах,олар м еханизм и  иш лаб 
чикарилаётган ма^сулот микдорини купайтириш гина эмас, 
ишлаб чикдришнинг энг тежамли усулларини ишлашни х,ам 
рагбатлантиради . Пойаф зал иш лаб чмк,арувчилар_нинг 
даромади сотиш дан туш ган пул билан иш лаб чик,ариш 
харажатлари уртасидаги тафовутдан иборат булганлиги 
оабабли энг кам харажат к,илган >^олда мах,сулот ишлаб 
чикдрищ , улар учун фойдали булади, Пойафзал ишлаб 
чикдришда фойдалаииладиган чармнинг бирон хили борган 
сайин камёброк, аа к,имматрок булиб боради деб фараз 
к,илайлик. Бу х,ол уни тежашга ва уни урнини боса оладиган 
арзонрок, материални излашга ракбатлантиради.

Н а р хл а р н и н г учинчи  в а зи ф а си  и к ки н ч и с и  билан  
чамбарчас боглик,. Бу даромадларнинг такримланишидир. 
Товар иш лаб чик;ариш ш ароитида  хуж а л и к ф аолияти 
иштирокчилари оладиган даромадлар улар уз шахсий ёки 
ишлаб чикдриш истеъмолларини кузлаб сотадиган ёки сотиб 
оладиган товарлар ва хизматларнинг нархларига бевосита 
богликдир. Нархларнинг узгарилиши иктисодий неъматлар 
со ту в ч и л а р и  ва х а р и д о р л а р и  тур л и  гур у х д а р и н и н т  
даромадпари микдорига турридан-ту*ри та^сир курсатади. 
Б озорга  жамият учун эн г зарур  неъм атларни етказиб  
берувчилар , ш ун и н гд е к  уш бу пайтда  м ул-кул  булган  
неъматларни сотиб олувчилар хдм ютадилар. Пойафзалчилик 
мех,натига булган талаб ош са (таклиф  узгарм ай колган 
даражада), уларнинг иш кучининг нархи, демак, даромадлари 
хдм ортади. Мех,нат бозорида таклиф ошадиган (доимий талаб 
шароитида) булса, унинг акси булади: иш кучининг нархи 
пасаяди.

Нархларнинг туртинчи вазифаси алохуща корхоналарга 
ва хуж алик со хд л а р и га  иш лаб чик,ариш  о м ил л ари ни
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таксимлашдир, Масалэн, эркаклар ва аёллар пойафзали 
икки фабриканинг агалари товарлари келтираётган фойда 
д а р а ж а с и н и  д о и м о  ку з а т и б  б о р а д и л а р  ва а га р  бу 
пойафзаллардан бирор хили катта фойда квлтираётгани 
маълум булиб колса, улар Уз ишлаб чикаришларини у ёки 
бу хилдаги товарларга Узгартириб борадилар. Бу хрл айникса 

-и ш -кучн тъ тм ютила тез^шауыраб турали. Мяпалан. ишчилар 
иш хаки юк,орирок булган тармокка ва корхоналарга, агар 
бошка шароити бир хил булса, Утиб кетадилар.

2. Вацоларнинг турлари ва уларни 
шакллангирувчи омиллар

Бахолар хужалик ю ргизиш нинг мухим воситаоидир. 
М аркетингни амалга ошириш жараёнида маркетологлар 
бахоларнинг барча турларидан, асосан чакана ва улгуржи 
бахолар, махсулот ташиш тарифлари ва хисоб бахслари 
билан иш курадилар.

У л гур ж и  б ахо л а р  к,ишлок, хуж а л и ги  ва са н о а т  
махсулотини ишлаб чикарншда аа муомаласид ■■ сарф булган 
харажатлардан ва корхона билан сотиш ташкилотларининг 
фойдасидан ташкил топади. Барча корхоналар одатда хар 
кандай товарларни улгуржи бахоларда. харид киладилар. 
Улгурж и бахолар хуж алик хисобини м устахкам лаш га , 
корхоналарни рентабелли ишлашга хам хизмат килади. Товар 
ва хизм атларнинг ул гурж и  бахолари - бу прейскурант 
бахдлардир. Бир хил давлат ва кооперация корхоналари уз 
махсулотларини бошка давлат ва кооперация корхоналари 
ва та ш ки л о тл а р и га  ана шу п р е й скур а н т  бахоларида  
сотадилар. Улар номинал бахо хам деб ачалади. БундаЙ 
бахолар базис бахс хдмдир.

Давлат тарифлари режалаштирилган бахопарнииг бир 
шаклидир. Темир йулда, автомобилларда ва бомж,? транспорт 
воситаларида юк ташиш тарифидан транспорт ташкилотлари 
узаро хисоб-китоб килишда хам, транспортдян фойдаленгам 
давлат, кооперация корхоналари билан хиоб-китоб килишда 
хам шу тарйфдан фойдаланадилар, Мамлакатимизда 1996 
йилнинг 1-июлидан зътиборан саноат махсулотлари ча 
эл ектр  хзм д а  и с с и кл и к  э н е р ги я си н и н г янги  ул гур ж и  
бахолари жорий килинди. Бу дан ташкари темир йул, денгиз
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ва дарёлар транспорт воситаларида юк таш иш нинг янги  
тарифи тасдикданди.

Янги улгуржи бахолар тармокларга ишлаб чикариш  
харажатларини тула ^исобга олиш ва нормал фойда куриш 
имконини беради, Шу муносабат билан ундирма саноат ва 
миллий иктисодиётнинг коптина тарм окдарининг зарар  
«9ришларини йукотади. Янги бахрларда батога к^шиб бериш 
ёки бахони камайтириш жуда кенг кулланилади, бу эса  
ма^сулот сифатини ош иришга ракбатлантиради.

Ж а ^о н  б а *о с и  - то в а р  ту р и га  бо гл ик, *о л д а  
белгиланадиган айрмм товарлар буйича (одатда, хом ашё) 
зкспортчи ва импортчи мамлакатлар бахрлари даражаси 
билан, боцл<алари буйича эса дунёдаги энг обрули фирма 
товарлари бах,осИ билан, бу бахрлар яна уларни тулаш  
валютада булиши ёки булмаслигига «араб фаркданади.

Монопол бахр - монополиялар томонидан куйилувчи 
иш лаб чи ц а ри ш д ан  пасТ ё ки  ю ко р и  бахо , о д а тд а  
монополиялар товарларини сотиш учун ю корирок бах,о 
К^йишса, бошка фирмалардан сотиб олувчи товарларни эса  
паотрок бахо куйишга харакат киладилар.

Бозор бах,оси - олди -сотди  олиб бориш да, айрим  
бозорларда кулланувчи бахрлардир.

Бахрнинг яна бир неча турл,ари мавжуд булиб, у бахолар 
мах,сулот ишлаб чикдрилган райондан истеъмол районига 
ташиш билан борликхаражатларнинг (Франко, ФОБ, ФОС ва 
хрказолар) мах,сулот етказиб берувчи билан истеъмолчи 
^ртасида кандай Так,сим булишига кдраб бир-биридан фарк; 
килади.

1. Ф р а н ко -м а хсул о т»  е тка зи б  б е р у в ч и н и н г о м б о р  
бахрларида махсулотни етказиб берувчи омборидан то  
истеъмолчи омборига етказиб бериш гача булган барча 
трансПбрт ва юкташиш-тушириш харажатларини истеъмолчи 
(юкни кабул килиб олувчи) кутаради. Ма^сулот етказиб 
берувчи эса бу харажатлардан озод  б^лади. Ф р а н ко - 
махрулот етказиб берувчи омборининг улгуржи бахолари 
кенг кулланилади. Махаллий саноат махсулотлари, шунингдек 
баъзи курилиш материаллари ва бошкалар *ам ана шундай 
бахоларда сотил ад и , И стеъ м олчи  м атериал л арни  у з  
транспорт воситалари билан етказиб берувчининг омборидан 
ташиб олганида х,ам уша франко бахдпар кулланилади.
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2, Ф ранко-ма^сулот жунатиладиган станций (пристань) 
бахрлари мах,сулот е ткази б  берувчининг материални 
жунатиш станциясигача (пристангача) ташиб олиб бориш 
билан борлик, кУшимча харажатларини хам Уз ичига олади. 
Аммо, вагонларга, кема, баржаларга ортиш харажатлари 
букдан мустаснс. Мах.сулст: ¡и ортиш, махруяот етиб борган 
жойда уни тушириш, иотеъмолчининг омбири 1 ача ташиб 
бориш харажатлари бу хил франко бахрсига кирмайди. 5у 
Захрлар амалда мол етказиб берувчини материалнинг т^лик, 
ва с и ф а т и -б у з и л м а га н  х;олда таш иб  олиб б орил иш  
жавобгарлигидан озод этади.

3, Ф р а н ко -м а ^сул о т  ж унатиладиган  станция-вагон  
ба^олари махрулотни уз омборидан жунатиш станциясига 
(пристанга, портга) ташиб бориш билан бояпйкхаражатларни, 
вагонларни шакобча йулларга чик,ариш, тепловозлар маневри 
учун туловлар, махсулотни вагонларга (кемаларга) ортиш 
ха р а ж а тл а р и , м ах,сулотни ж ун а та ё тга н д а  б ул ад и ган  
тр а н сп о р т  таш килотлари , том онидан  жорий кил инган  
(масалан, махрулотни тарозига солиш) туловлар махрулот 
е т ка з и б  б е р ув ч и  е и м м а с и га  ю кл а н зц и . М а экур  
харажатлардан ташкари, махрулот жунатиш станциясидан 
истеъмолчи омборига тушгунча, уртада буладиган барча 
ташиш, ортиш -туш ириш харажатларини (франко-жунатиш 
станцияси баколарида) истеъмолчи кутаради.

Ф ранко -м а^сул от жунатиш станция-вагон ба^олари 
саноатимизда кенг к,улланилади. Бу хил франко ба^олар 
то ш кум ирга , м аш инасозлик м ахрулотларининг деярли 
^амм асига , химиявий. буюмларнинг куп турига, к^пгина 
бинокорлик материалларига ва бошка бир канча м а 1 ериал 
хдмда асбоб-ускуналарга жорий килинган.

4, Ф ранко -м ахрул от туш ириладиган (л а н ц ^и -ва го н  
ба^олари кора метапларга, нефть махруЛотЛарига, ёгоч-тахта, 
цемент, дераза ойнаси, рубероидпарга (томга ёпиладиган 
рулонларга), асбестли техникавий бугомларга, баъзи химия 
сансмти мах,сулотлари ва бошкдларга жорий килинган.

Ф р а н ко -м а х ,с у л о т  туш и р и л а д и га н  с т а н ц и я -в а го н  
бахрлари кулланилганда махрулот етказиб берувчи франко- 
жунатиш станцияси, вагон, порт (биржа, кема) бахрларчга 
м у в о ф и к  е т ка з и б  б ер увчи  зи м м а с и га  ку й и л га н  
харажатлардан яна бошка:
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а) махсулот етказиб берувчи махсулотни гемир йУлдан 
ж унатиш да вагонларни тозалаш, уларни ш ахобчаларга 
чикдриб куйиш харажатларини барча'станция ва темир йул 
туловларини ва шунингдек, махсулотни жунатиш пунктидан 
тушириш пунктигача темир йул магистрали ва шачобчалардан 
олиб бориш харажатларини, юкларни тор изли темир йулдан 
кенг изли темир й^лга кучириш харажатларини т^лайди;

б) махсулотни дарё ва куллар, сув омборлари, канал ва 
д е н ги зл а р  орцали кем а  ва б а р ж а л а р д а , сол лар  ва 
кдйикдарда олиб боришда супуриш, тээалаш, баржаларни 
юк ортиш  ж о й и га  олиб келиш хараж атлари, пристань 
харажатлари ва туловлари, сув кира пули, махсулотни канал 
ва тугонлардан утказиш пули ва шу кабиларни хам махсулот 
етказиб берувчи тулади;

в) махсулот хам темир йул ва хам суа транспорти оркдли 
етказиб берилганда, "а" ва “б" бандларида курсатилган 
харажатлардан ташкари темир йулдан сув транспортигача 
ёки аксинча сув транспортидан темир йул вагонларига 
кучириш харажатлари хам етказиб берувчи зим м асига  
тушади.

Ф р а н к о -м а х с у л о т  туш и р и л а д и га н  с т а н ц и я -в а го н  
бахоларини кулланиб махсулот етказиб берилганидаги  
етказиб берувчи зиммасига тушадиган харажатларнинг куп 
к,исмини темир йул ва сув кира пули ташкил зтади.

5. Ф ранко-махсулот тушириладиган станция бахолари. 
Бу франко кУлланилганида Махсулотни шу станцияга етказиб 
бериш билан боглик, харажатларнинг хаммаси корхонанинг 
улгуржи бахосига киритилади. Ф ранконинг бу тури бундан 
олдинги франкодан шу билан фаркДиладики, бу станцияда 
махсулотни туш ириш  харажатлари хам корхона улгуржи 
бахосига киритилади.

6. Франко-истеъмолчи омбори бахолари. Шу бахоларда 
Махсулот е .казиб  берилганида етказиб берувчи франко- 
махсулот тушириладиган станция бэхоларидаги транспорт 
харажатларини тулаш билан бирга махсулот станция ёки 
пристанга етказиб берилганидан кейин истеьмолчи омборига 
туширишгача булгам харажатларни хам тулайди. Вагонларни 
темир йул шахобчаларига ёки махсулот тушириладиган жойга 
олиб бориш хак,и, тепловоз ёки кемаларнинг маневр цилиш 
хак,и, вагон, кема ва солларни махсулот туш ириладиган
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жойга олиб келиш харажати, махсулотни шахрбча йУллардан 
олиб бориш ёки станциядан (пристандан) автотранспортда 
истеъмолчининг омборига ташиш, шунингдек, махсулотни 

, ва гон  ё ки  кем ад ан  туш ' риш , соллардан  ёрочларни  
дум алатиш  хараж атлари е ткази б  берувчи зи м м а о и га

-  тушядиган-аыа т у  харажатлао кивали.________
Бундан ташкдри, и сте ъ м о л ^^ж н г^ га л а б ^  

махсулотнинг огирлигини, юкларнинг холатини текшириш 
учун олинадиган туловлар, темир йул ходимларининг хизмати 
учун хар бир вагсйдан олинадиган алохида тулов, юкни 
сакдаш учун бериладиган тулов, юклар келаётганлигини ва 
кел ганли гини  карар килгани учун бериладиган тулов, 
станциядаги транспорт-эксплуатация идорасининг хизмати 
билан боглик харажатлар ва кж  келтирилгандан кейин 
буладиган бошка хар хил харажат ва туловлар хам етказиб 
берувчи зиммасига юкланади.

Ф ранко-истеъм олчи омбори бахолари м аркетинг ва 
бошка воситачи органларининг тажрибасида кам учрайди, 
Франко турига кдраб прейскурантларда франко-махоулот 
ж унатил ад иган  с та н ц и я -ва гон  бахолари кур са ти л га н . 
М ахсулотнинг эн г куп кисм и буйича шу ф ранколардвн 
фойдаланилади. Режада кУрсатилган бахоларда хисоблаш 
учун корхона улгуржи бахонигина змас, балки енг мухим 
бахога кУшилмалао ва чегирмаларни хам билиш керак, 

Маълумки, ишлаб чикариш воситалари ва истеъмол 
товарларининг улгуржи бахоси прейскурант жадвалида 
курсатилган бахо булиб, унда хеч кандай устига кУйилган тулов, 
чегирма кушимча ёки устама бахо кУйилмайди. Улгуржи 
бахолар сифати, х&жми ва бошка техникавий тавсифлари 
шиуягилян стандаот ва техника шартлари таг.абларига Тула 
ж а воб  б е р а д и га н  м а хсул о тл ар га  куй и л а д и , Л е ки н  
стандартларда минимал Талаблар куйилади. Бунден ташкдри, 
стандарт ва техника шартлари белгиланган талаблардан йул 
КУйиш мумкин булган четга чикишларни хам назарда тутади. 
Сунгра, истеъмолчиларнинг стандартларда курсатилмаган 
кУшимча талаблар кУйиш -холлари хам куп булади. Бу 
ш артларнинг хаммаси хам прейскурант ж адвалларйда 
курсатиладиган улгуржи бахоларда хисобга олиниши мумкин 
змас. Уларни хисобга олиш учун ус гама (кушимча) гулов ва 
скидка тартиби жорий килинган.
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Ма*сулот узининг сифати, нажми, кафолат муддати ва 
шу каби бошка томонлар билан белгиланган талаблардан 
юцори турса бки стандарт ва техник шартлардаги зарурий 
талаблардан яхиии томонлари билан фар* килса^ ана шундай 
ма*сулотнинг улгуржи бах;осига кушиладиган ба^о устама 
т9лов деб аталади. Саноатнинг *ар бир тармокдарида устама 
туловни турлича: надбавка , прибавка , приплата  деб 
атайдилар. Устама бах,о туловдан хдмда скидкадан асосий 
муддао махдулот етказиб берувни, истеъмолчи ва маркетинг 
органларининг ишини яхшилащга рагб .тлантиришдир.

Устама бах,о - тулов мах,сулотнинг сифати стандартда 
курсатилганидан кура яхширок, ишлангани учун туланади. 
Масалан, таркибида темир к^прок булган темир рудаси, кул 
камрок булган тошкумир ва хрказолар етказиб берилгани 
учун бундай руда ва тош кумирга устама ба*о куйилади.

Скидка сифати пасайтирилган махсулотга белгиланади. 
У максулот сифатини пасайтирган етказиб берувчига моддий 
таъсир курсатиш ва истеъмолчининг бу максулотни кдйта 
ишлашда сарф киладиган ортикча харажатларини к,оплашга 
имкон бериши керак. Скидканинг асосий турлари туртта: 
сифат, стандарт ва техник и гр тл а р н и  назарда тутилган 
дараж адан пасайти рил гани  учун килинадиган  скидка ; 
тежамсиз ^ажмидаги материаллар етказиб берилиб, натижада 
уни истеъмол к,илиища технология жараёни кийинлашган 
ёки чик;ит купайган такдирда килинадиган скидка. Ф рэнко
мах,сулот туш ириладиган станция бахрси белгиланган  
ма*сулотни бош ка ш ахардаги истеъмолчи уз транспорт 
Б ^ситалари билан ташиб олган такдирда килинадиган скидка. 
М а ^сул о т  е т ка з и б  б е р у в ч и д а н  турл и  б ах ,олардаги  
материаллар олинган такдирда маркетинг, таьминот-сстиш  
органларига берилади: ан скидка, кар бир материалга режада 
бахр х,исоблаб ку  илади. Корхона улгуржи ба^оси, устама 
ба^с ва скидка так,сим кушингаьдан кейин махсулотни ташиш 
харажатлари х,исоблаб чик;иледи.

Мах,сулотларни ташиш харажатлари транспорт турига, 
м а со ф а га , таш иш  х а р а к т е р и га , та ш и л а д и га н  
м а те р и а л л зр н и ч г хр ссал а р и  ва ха р а кте р и га  (*а ж м и , 
огирлиги ва х,оказоларга) богликдир. Темир йул, автомобиль 
ва сув транспортидаги  кира  х,аки тариф кулланмасида 
курсатилади. Сунгра юк ортиш -туш ириш  харажатлари ва
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маркетинг таъминот-сотиш органларининг устама ба^олари 
Хисобланади. Юк ортиш-тушириш харажатлари жорий бах,о 
ва нормалар асосида белгиланади. Маркетинг ва таъминот- 

'сотиш  органларининг устама бах,оларини юк,ори рах,бар 
органлари тасдикдайди. Омборлар олиб борадиган ишлар 
юзасидан белгиланалиган устама бахолар маркетинг ва 
таъминот-сотиш органларининг махсулотларни омборларга 
ташиб келтириш, уларни сакдаш, ишлов бериш ва сотиш 
билан борлик, харажатларни крплаши ва рентабелликнинг 
зарур даражасини таъмин этиши лозим. Бахрларнинг усиб 
кетиш сабаблари куйидагилардан иборат (16-чизма):

■ талабнинг таклифдан усиб кетиши;
■ мехнат х,ак;ининг Усиши, мехнат унумдорлигин^ ва 

товарлар ишлаб чик,аришдан ошиб кетиши;
■ асосий капитал, асбоб-ускуна, ишчи кучи ва ердан 

фойдаланиш самарасининг пастлиги;
■ харидорларнинг бор товарларни, махсулотни ёлпасига 

сотиб олиши;
■ сотувчиларнинг юкори нарх нУйиши;
• давлатнинг маълум бир фавкулодда фаолияти (бюджет 

танкислиги), молия-кредит бозоридаги носоэликлар сабаб 
булиши мумкин.

Бахоларнинг пасайишига таъсир этувчи омиллар эсе 
куйидагилардан иборат:

• таклифнингталабдан ошиб кетиши;
• даромадлар ва мех,нат унумдорлигининг, товарлар 

ишлаб чик,аришни усишига тенг булиши;
• асосий капитал, ишчи кучи ва ердан фойдаланиш 

самарасини оширганлиги;
■ ха ри д о р н и н г товарни сотиб  олиш га хохиш и ЙУК 

булганда;
• бюджет баланслашган ва банк улушлари ошганда ва

Х-к.
М а р ке ти н гл и  б ахо л а рни  таш кил  к,илиш си ё сати  

фирмаларга объектив сиёсий к,онун ва жараёнларга таяниб 
бахолар узгарилиш ига  “чидам бериш га” имкон беради.

* Нормал бозор бах,пларини ташкил килишга куйиладиган энг 
асосий талаб бу - фойда улуши турли товарлар бах,осига 
тенг таксимланишига имкон бермаслик. Маълумки, бундай 
тенглаш иш  бах,одаги фойда улуши билан эмас, балки
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И ЧУБ - ишлаб чик;ариш умумий ба \оси ; И ЧУБ - ишлаб чикдриш умумий харажатлари; 
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Н - ноба*овий ракрбат; Б Д Б  - ба*они давлат бошкдруви; П - туф и; Э - эгри; ТС - товар сифати; 
ЕХ - етказиб бериш х;ажми; СХМ - савдогар ва харидорнинг узаро муносабати; ЕШ  - етказиб 
бериш шарти; Н Ф  - нархни фрахтлаш.



калиталдаги ф ойда нормаси билан ю з беради, Бизга 
маълумки, калиталдаги фойда нормаси фацат балодаги 
фойда улушигина эмас, шу билан бирга капитал айланиши 

- тезлигига кам богликдир,
Давлат томонидан нарх-навонингташкил килиш жараёни 

на фирмыл&рнинг бйлО сиесатига ары"иш'уиг' бзъзи бир 
товарлар базорларйда анча кучли таъсир утказади. Кончали к 
ишлаб чикариш нинг йириклашуви ва марказлашуви кучли 
булса, давлат томонидан бозор механизмига аралашуви 
кучсиз булади. Бирок,, бахрларни урнатиш жараёнида рак;обат 
кучга киради. Бу айникса саноат товарлари билан яккол 
намоён булади. Натижада бир хил товарга турлича бах,олар 
урнатилиш и жараёни ю зага келади. Агар тайёр саноат 
мах,сулотлари ва хом ашё товарларини солиштирар эканмиз, 
биринчи гурух, товарлари ассортиментининг янгиланиши, 
ф ан -техник та р а кки ё ти н и н г ю корил иги , бу товарлар 
бозорининг каракатчанлиги, ракобатнинг имкониятлари ва 
кулам ининг ю корилиги , баколар хилм а-хиллиги билан 
ажралиб туради. Бунга карама-карши уларок вкилги, хом 
аш ё то в а р л а р и н и н г б акоси  даврий, ум умхУжалик ва 
конъю ктура тебраниш лари  ва боаордаги чайковчилик 
омилларига куп жикатдан боглик булади, Ш унинг учун 
ю ксалиш лар ва пасайиш лар, цазиб олиш тарм оклари 
хужалигидаги баколарнинг кескин равишда Узгариши билан 
кузатилади.

Ф и р м а  б а ко н и  а н и к  д а р а ж а си н и  а н и кл а р  экан , 
авваломбор мавжуд бозор баколарига, ёки ишлаб чикариш 
харажатларига ёки максадли фойда нормаси деб аталувчи 
усулга таянади. Биринчи усул - эркин бозор шароитида квн! 
таркалган вазиятдир. бу шароитда товарлар ассортимэнти 
анча О аркдрор (уларни янгиланиб туриш и х,ам имкор 
этилмайди), бозорда сотувчи х,ам куп, харидор хдм. Бу енгил 
саноат мах,сулотлари, озик-овкат ма^сулотлари, асбоб- 
ускуналарининг баъзи бир турлари бозор учун характерлидир. 
Бундай ш ароитда  бах,о б озорд аги  кал килувчи омил 
кисобланмайди. Автомобиллар, кора ва рангли металлар, 
неф ть ва неф тни  кайта  иш лаш  м а кс у л о гл а р и  каби  
бозорларда, каердаки ишлаб чикаришга якках,окимлик ку^ли 
булган жойда ахвол бутунлай бошкача. Бу максулотлар 
бозорида баколар харажат ва фойдага таяниб Урнатилади.
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Ба^о бу вазиятда фирма ёки давлат бахолар сиёсатида хал 
к,илувчи роль^йнайди.

Ю коридагилардан фак;ат бах,оларгина бозор ривожини 
^аракатга келтирар экан деб тушунмок, керак эмас. Бахолар 
даражаси ишлаб чикдриш ва сотиш микдорига хам боглик 
бУлади, Ишлаб чикариш  м икдори камайса ёки задира 
к^пайса - товарли таклиф камаяди. Ишлаб чикдриш микдори 
ошса, ёки жамгарилган зах,ирадан фойдаланилса товарли 
таклиф ошади. Биринчи усулда фирма фойдани сакдаб 
туришга харакат ёки ошириш максадида бахоларни оширади 
ёки сакдаб туришга харакат килади. Иккинчи усулда фирма 
учун бозорда 9з 9рнини сакдаб туриш учуй фойдаланади. 
Албатта, бахоларга талаб хам таъсир к,илади, Талаб нанчалик 
юк,ори б^лса, бахо хам ш унча -лик ю кори булади ёки 
аксинча. .Пекин фирма купчилик хол-ларда талабни бахо 
оркали эмас, балки реклама ёрдамида ёки бош ка махсус 
усуллар билан тартибга солиш га харакат к,илади.

Бахрлардаги реал нисбатлар.(пропорциялар) ва уларни 
мумкин булган чегаралари бозордаги  мавжуд ва анча 
барцарор даражага эга булган бахолар билан ани-данади. 
Бунда б о з о р д а ги  у з г а р и и д а р  мах,сулот е т ка з и б  
б ерувчил арнин г харёж атл арини  узга р и ш и  ва м авж уд 
рацобатнинг даражаси катта ахамиятга эга. Маркетингда 
бахо сиёсатини бошкдришни ахамиятини кднчалик даражада 
эканлигини бахони ташкил этувчи омиллардан билиб олса 
б^лар экан. Уларни ум умлаш ган холда ю к,оридаги 16- 
чизмадан куриш мумкин.

3. Бах,оларни белгилаш стратегияси

Маркетингда бахо сиёсати фирмаларнинг Узларининг 
умумий максадларига мувофик, бахолар буйича барча коида, 
конун ва «.^рорларни амалга ош ириш  буйича кундалик 
фаолиятидир, Корхоналар бахо бег^илашда икки хил бахо 
си ёсати дан , б и р и н чи си  - я гона  бахо си ё са ти н и  ёки  
иккинчиси - узгарувчан бахолар сиёсатини нуллашлари 
лозим. Ягона бахо зиёсатида маркетолог бир хил товарга 
ягона бахо белгилайди. Бу бах,о барча харидорларга хар 
кандай шароитларда булмасин бир хил таклиф этилади. 
Узгарувчан бахолар сиёсатини утказиш бир хил товарнинг
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узини турли истеъмолчиларга бозор вазиятига к,араб, нар 
хил нархларда сотиш мумкиндир. Бахолар окибат натижасида 
истеъмолчиларга маъкул келиши учун корхона улгуржи ва 
чакака савдо доирасида баноларни бошкариш буйича маълум 
тадбирларни амалга оширадилар, Бу борада психологик бано 
ал спида анамият касб этади, Бундай бано белгилаш талабга 

^ ш т а б ~ б а х о ш 1~бош 1ш р м м -у еули хисобланяд и ,. бунда бахп 
масалан, минг сум эмас, балки 999 сум каби яхлитланмаган 
нолда белгиланади, яъни товар гуё арзонрок, куринади,

Рагбатлантириш баносини белгилаш хам харидорни узига 
жалб килиш да  муним роль уйнайд и . Бундай банони 
белгилашда харидор психологияси эътиборга олинади, яъни 
улар савдолаш иш ни яхш и куриш лари  ва и кки нчи дан  
меъёрдаги нор?иадан паст нархлар истеъмолчини узига 
маълум даражада дик^атини тортиш и *исобга  олинади. 
Ш унинг учун нам бир канча фирмалар узгарувчан баноларни 
фак,ат а р з о н л а ш т и р и л га н  то в а р л а р н и  со ти ш н и  
рагбатлантиришдагина эмас, балки яхши маълум булган, 
харидорлар баъзан к,иммат товарларни ёки машнур савдо 
маркаларига мансуб товарларни сотишда нам куллайдилар, 
Бундан кутилган мак;сад - харидорларни жалб этиш ва шу 
бахрнада бошк,а товарларни нам одатдаги нархда сотиш 
имкониятига эга булишдир, Харажатларнинг усиб борши 
шароитида баноларни ошириш, товар оборотини Устиришга 
имкон бермайди. Баъзан харажатларни купайиш и фанат 
микдорийтомонларниузгартириш, огирлиги, нажми, микдори, 
улчамини киск,артириши билан крпланиши мумкин. Товарлар 
ассортим ентини  бош кдриш , уларни узгартириш  баъзи 
Полларда харажашар ва баноларнингусиш даражаси ишлаб 
чикдрувчипарни айрим мансулот турларига банони энг юк;ори 
талаб дары жасида б сл гил аш га  мажбур этали. Бундай 
вазиятда фирмалар товар таркибини узгартириш ёки мутлако 
янги  товар таклиф  этиш и лозим . Ягона ва узгарувчан  
банолардан ф ойдаланган нолда фирма б озор га  кириб 
бориш ида куйидаги яна бано сиёсатларидан фойдаланиши 
мумкин.

"Кдйморини олиш” ва бозорга “кириб келиш” сиёсатлари. 
“ Кдймогини олиш” сиёсати янги товарлар учун бано юк,ори 
даражада белгиланади. Бозор узлаштирилиб аста-секин 
туйиниш идан сунг эса истеъмочиларни янада жалб этиш
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ма^садида бах,о туширилади, товарларга арзонрок, бано 
бел гиланади, ^а й м оги ни  олиш " сиёсати  яхш и натижа 
бериши учун товарларга булган талаб нархларга к;исман 
таъсирчан булиши; харидорлар махсулотни ишлаб чикариш 
ва сотиш харажатларидан кам хабардор ва шу сабабли 
белгиланган суммани тулашга тайёр туриш га; бозорда 
то вар га  р а ко б а т булм аслиги ; бозор  д о и р а си д а  нарх 
сегментлари мавжуд булиб, улар муайян чегараларда нархни 
узгартириб туришда имкон бериши лозим. “Каймогини олиш” 
сиёсати фирмага барча харажатларнй тез ва тулик, коплаш 
имконини беради, Бу сиёсатнинг камчилиги юк,ори нархлар 
фойда беради ва ракиблар сонини купайтириб юборади, 
чунки унга кизикувчилар сони купайиб кетади. Шуни хам 
ёдда тутмок, лозимки, бахолар гоят юцори булса, бундай 
товар бозорда яхши утмаслиги мумкин, Чунки у харидорни 
чучитиб юборади. Бу сиёсат маркетинг фаолиятида маълум 
узгаришлар ва шароизха мослашишларини амалга ошириш 
заруриятини куяди. Масалан, нархларнинг пасайиб боришига 
караб, реклама нилиш тартиби, таркиби х,ам узгариб боради, 
сотиш  усуллари узгарад и , так,симлаш  та р ки б и  й ирик 
магазинлардан кенг истеъмол товарлари сотиладиган савда 
шахобчаларига Утказилади.

"Кириб олиш" сиёсати паст нархларни жорий к,илиии ва 
катта хажмли товар оборотини амалга оширишга кдратилган 
сиёсатдир. Бунда товарларга паст бахо белгиланади. 
Ок,ибатда товарларнинг сотиш хажмини кескин ошириб, 
товарни ю^ори нархларда сотишга Караганда к\” прок тулик 
даромад келтиради деб х^соб юритилади. "Кириб олиш" 
купрок, бозор нарх сегментларига булинмаган ва юк,ори 
нархли  то в а р л а р н и  ха р и д  «.илишга та й ё р  б ул м а га н  
шароитларда кулланилади. Бу сиёсатни ижтимоий мавк,еини 
киёф а-размини бермайдиган янги товарларга нисбатан 
«.Уллаш лозим. "К ириб  олиш ” сиёсати  ф ирмалар паст 
нархларни куллаб бозорда ракобатчилари устидан галаба 
козонадилар, аммо арзон нархлар стратегиясида зарар 
курмаслик нуктасига етиш учун куп микдорда товар сотилиши 
керак. Товарларни жорий этиш жараёнида эса арзон нархлар 
зиён куришга олиб келиши а н и к  Бунинг учун товар сотиш 
базорларини кенгайтириш , янги сегм ентларни аникдаш 
лозим. Демак, "каймогини олиш” к,иммат нархлар, "кириб

• •. •    —-—  
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о л и ш ” эса  а р з о н  н а р кл а р  с и ё с а ти д и р . Улар нарх 
белгилашнинг фавкулодда намоён булишидир. Бирок,, у,ар 
иккала стратегия нам маълум зарурий шароит - маълум вацт 
ва маълум муддатда, яъни керакли жойда ва жойида 
кулланилса, яхши самара бериши маълум, акс х,олда улар 

—к-рт-гд тусрипа^ булмас з аоао ий ¡\йййпЧИЛИКЯарГ9- олиб 
келади. Маълум фирма вакомпаниялар фа кат “кдймояпнм 
олиш ’’ ёки фак;ат “ кириб олиш ’' оиёсатини, айримлари 
уларни биргаликда комбинациялаштирилиб куллайдилар.

Н архларни бел гилаш да  "ракобатд а  голиб ке л и ш ” 
стратегияси хам кулланилади. Бу стратегия бозорга "чириб 
олиш” стратегиясининг бошкд бир куриниши булиб, унинг 
мацсади яна ч укур р о к м асалага - потенциал келаж ак' 
рак,обатчининг бозорга  кириб келишини олдини олишга 
каратилган. Унинг вазифаси бозорда ракобатчи корхона 
пайдо б^лгунга кадар к^прок, товарни сотишга эришиш , 
харидорларнинг калбига урнаш иб олиб, янги ракобатчи 
корхонага йул бермаслик тадбирларини ишлаб чик,ишдан 
иборатдир. Бу сиёсат бахоларни иложи борича таннархга 
як,инрок, даражада белгияашни такозо этади. Бунинг маъноси, 
олинадиган ф ойдамикдори кам булади ва демак фирмалар 
бозорда харакат кутм оги ва к^прок, фойда олиш учун катта 
хажмдаги товарни сотйш га эришмо^лари лозим. Ш унинг 
учун хам бу сиёсат фирмадан бозорнинг кичик сегментида 
харакат «.илишни, тезкорлик билан уни узлаштириш, тезкорлик 
билан самарали натижага эришгач уни тарк этишни такрзо 
этади. Ф ирм аларнинг аксарият к,исми бахо белгилашда, 
аввало бозордзги бахолар даражасини, ракрбат даражасини 
эътиборга олган холда амалга оширадилар. Бу хол одатда 
тсварлар рак.пбатчилар махсулотидан хам фарк килганда, 
харидорнинг бозор нархидан хабардорлигида ва сстузчи 
бозор нархи устйдан назорат килиш учун хен нарса кила 
олмагэн х,олда содир булади. Ракобат даражасидан юкори 
бахолар алонида х,олларда белгиланади. Масалан, фирма 
уз хусусиятлари. сифати билан бошка говарлардан фаркли 
товарл ар  ишлаб ч и ка р а ё ка н  булса, уз то в а р л а р и н и  
ракобатдош, бозор нархларидан юкори нархларда сотиши 
мумкин. Бундай бахолар яна куйидаги холларда белгиланади: 

• агар товар ягона, ноёб'хараклерда ва патентлар билан 
мухофаза к,илинган булса; шварни яратиш ва ишлаб чикдриш
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никоятда мураккаб ьа катта мех,нат, куч талаб этса; товарнинг 
бакоси харидор учун ах,амиятсиз булса;

• бозорнинг сигими янги рак,обатчиларга турри келмаса;
• товарнинг фойдаланиш учун харидорларни урганиш га 

катта маблар ва куч талаб этса; ва никоят ф ирм анинг 
молиявий акволини яхши билмаган колда хдм юк,ори бахр 
белгилаб куриш мумкин. Агар юк,орида курсатилган хрлларга 
тескари булган х,олатлар булган такдирда товарларга рак,обат 
даражасидан паст бахрлар белгиланади. Ф ирм аларнинг 
б ун д а й  бах,олар с и ё с а т и д а н  ф о й д а л а н и ш и  у л а р га  
харидорларни ордириб олиш имконили беради,

А. Ба^оларни цисобпаш методикаси

Амалиётда аник, шароитдан келиб чик,к,ан колда бах,о 
урнатишнинг куйидаги усулларидан фойдаленилади: тулик 
харажатлар; уртача харажатлар, чекланган харажатлар ишлаб 
чи^ариш нинг нЬрмал (стандарт) харажатларига асосан, 
турридан-турри харажатларни х,исобга олувчи максадли бах,о 
ёки максадли фойда нормаси. Буларнинг нар биттасига  
алох,ида тухталиб утамиз.

Тулик харажатлар усули  - кисоб л анган  бах,оларга 
асосл а н га н . У товар  иш лаб чикариш  ва р е а л и за ц и я  
килиш даги барча харажатлар асосида аникланади. Бу 
кисоблаш усулини шартли равишда куйидагича таьсарруф 
Килиш мумкин. Барча турридан-турри харажатлар асос учун 
олинади. Унга (накладной) харажатлар ва фойда кушилади. 
Фойда тармок уртача фойда нормасидан х,исобланади. Бу 
уртача фойда нормаси ссуда ф оизига, Уртача капитал 
айланиши тезлигича ва тармокдаги ракобат даражасига  
борликбулади.

У ртача  х а р а ж а гл а р га  а с о с л а н га н  бах,о - а с о с а н  
юкоридаги усулдек х,исобланади. Бир бирлик махдулот учун 
уртач& харажатлар (доимий ва уз( арувчан) аникданади. Агар 
конъюктура кам даражада узгарса, яъни ишлаб чикариш 
камрок; ка м а й са  ёки  о ш са , б ако  ту л и к  х а р а ж а тл а р  
дараж асидан эмас, балки иктисодий  ц и кл н и н г уртача 
харажатларига таяниб аникпанади. Бу усулдан фирма маълум 
муддат ичида бах,оларни олдинги даражада ушлаб туриш 
максадида купрок фойдаланади.
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Ч екланган  хараж атл ар  усули  иш лаб чикариш ни  
кенгайтириш  билан боглик харажатларни кисобга олиш 
им конини беради. Бу усулдан фирма ишлаб чикариш  
микдорини ошириш, боэорда катта улушга эришиш ва сотишни 
кенгайтиришга эришиш мак,садида фойдаланади, Чекланган

натижасида умумий харажатларнинг узгаришини билдиради. 
Чекланган харажатлар юкори ёки паст булиши мумкин. Бу 
талабнинг харакатери ва ошиши куламига; унинг узгариш 
даврига, мавжуд булган кувватлар билан талабни кондириш 
имкониятига ва бошка омилларга бомикдир,

Агар усиб бораётган талабни кондириш учун мавжуд 
кувватлар оширилмаса, чекланган харажатлар уртачадан кам 
б^лади, Чунки чекланган харажатлар доимий харажатларга 
асосл анса , Уртача харажатлар доим ий хараж атларга  
асосланади. Агар бордию талабнинг ошиши доимий булса, 
уни к;ондириш учун ишлаб чикариш харажатларининг барча 
ун су р л а р и н и  (у з га р ув ч а н  ва д о и м и й  ха ра ж а тл ар н и ) 
узгартириш га туф и келади ва чекланган харажатлар уртача 
юцори б^лади. ,

Бахони хисоблаш нинг бу усули казиб олиш ва кайта 
ишлаш тармок/1арида кенг кУлланилади. Бунга сабаб, шу 
тармокдарда ишлаб чик,аришнинг кенгайиши натижасида 
пшлаб чикариш харажатлари хам к^скин ошади. Баколарнинг 
нормал (стандарт) ишлаб чикариш харажатлари асосида 
х,исоблаш усули - махсус бахоларни х,исоблаш усули 
саналади. Бу усулда - бахрлар хак,икий харажатлардан эмас, 
балки мавжуд ишлаб чиквриш шароитида, мавжуд моддий 
ва киймат нормативлари асосида кисобланади. Бу ерда 
харажатлар ишлаб чикдриш бошлангунча кисоблаб чикилади, 
М а кс у л о т  та н н а р х и  к а л ь к у л я ц и я с и . х о м -а ш ё  ва 
материалларга урнатилган нормативларидан, ишчи кучига 
к а к  тулзш  хараж атл ари  но рм а си д ан  ва (н а кл а д н о й ) 
харажатлардан олинади. Бошкача килиб айтганда, бах,оларни 
кисоблаш  иш лаб чикариш кувватларини юклаш нормал 
м икдорига нисбатан амалга оширилади. Умуман ишлаб 
чикариш кувватларининг 80 фоиз юкланганлиги нормал ёки 
стандарт кисобланади.

Максадли бако ёки максадли фойда нормаси усули 
туф идан-туф и харажатларни х,исобга олади. Бу усулда кам
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а с о с  ки л и б  кувва тл ар н и  м аълум  бир  ю кл а н га н л и к  
даражасига т$рри келурчи ишлаб чикариш харажатлари 
хисобланади. Бирок фойдани хисоблашга ёндашииц бошкдча, 
яъни ф ирм а уз м ансулотига  олдиндан  ш ундай бахо 
9рнатадики, унда фойданинг аник бир микдори урнагилган 
булади.

Ю корида куриб чикилган усуллардан кайси бирини 
танлаш керак? Куп ^олларда ишлаб чикариш микдорига, 
боэордаги вазиятга ва бозорни камраб олищ даражасига, 
бахонинг уз характерига (вактинчаликми ёки нисбатан 
доимийми?) товар турига ва уни бош катоварни урнини боса 
олиш ига  таянади, Ш уни ёддан чик,армаслик керакки , 
товарнинг хисоблаб чикилган бахоси хали унинг хакикий 
бозор  бахоси  дегани эмас. Б озор  бахоларини бозор  
тартибга  солади. хисоблаб чикилган ва хакикий бозор 
бахоларининг нисбати турличадир. Умумий крнуният шундаки: 
фирма бозорда цанчалик мустахкам мавкега эга б^лса ва 
фирмада канчалик маркетинг стратегияси тажрибаси куп 
б^лса, ф ирманинг хисоблаб чикилган  бахолари бозор 
бахосига шунчалик якин булади.

Маркетинг нуктаи назаридан ёндашувидан хар томонлама 
исботланган бахоларини хисобалаш билан бирга бахоларнинг 
Узгариш  сиёсати хам мухим ахамиятга эга. Бахоларни 
кутарищ, пасайтириш, баркарорлаштириш турли йуллар билан 
амалга оширилади. Масалан, бир маромда ва бир хил 
микдорда, боскичма-боскич, бир тушириб бир к^тариш оркали, 
кабул ки л и н га н  ф орм улаларга  а сосл а н и б  ёки  турли 
вариантларнинг бирикмаси оркали. У ёки бу бахоларнинг 
узгариш  сиёсатини танлаш бозордаги аник шароитдан, 
сотишга чикарилган махсулотниНг характеридан (товарнинг 
янгилиги, узароурин боса олиш кобилияти, патентли химоя 
килинганлиги) ва фирманинг уз тармок бозордаги урнидан 
келиб чикади. Бахолар куп жихдтдан товарнинг хаётийлик 
д аврига  хам богликдир . М асалан, маш ина ва асбо б - 
ускуналарнинг хаётийлик даврининг бошида максимал, аммо 
эластик бахолардан фойдаланилади.

Янги ассортимрнтни лойихалаш, тажриба ва серияли 
н усха л а р н и  яратиш , р е кл а м а  то в а р  х а р а ка ти н и  
тезлаштирувчи бошка усуллари йирик серияли ва оммавий 
ишлаб чикаришдагидан кура купрок харажат талаб к,илади.
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Ш у'нинг учун бунд ай  то вар л ар  хдётийлик д а вр и н и н г 
ривожпаниш ва етуклик даврида бахрлар аста-секин пасаяди.

Товарнинг эскириш  даврида банолар баркарорлашади 
, ва товарнинг бозордан чик;иш даврида ба*о минимал булади. 

Шунга к,араб бах,ода акс этган фойда хдм узгарлб боради 
яъни: яарардан то м иним алгача  (то ва рн и н г б озор га  
к иритилиш  бос-н и чи д а ), уртача  п а с тд а н то  у р та г ача, 
(ривожланиш боск,ичида); максимал (етуклик бос^ичида), 
уртачадан то уртачадан пастгача (товарнинг эскириш  
даврида); минимал (товар хдётийлик даврининг суниш (улиш) 
боск,ичида.

Маркетинг стратегиясининг асосини товарнинг сифати 
ва рак,обатбардошлиги х,исобланади. Бундан ташцчри бах,о 
сиёсатида сервисни х,исобга олиш шарт. Маълумки, яхши 
хизмат курсатишдек куп харажат «.иладиган нарса йук;. Юкори 
сиф атли то в а р л а р  иш лаб  чи ка р и ш , ха р и д о р л а р  ва 
истеъмолчиларга (ускунани урнатиш) таъмирлаш ва сотишдан 
кейинги (турли хизматлар курсатиш) юкори даражадаги 
хизматлар курсатиш  кушимча харажатлар килиш билан 
богликдир. Бу уз навбатида товарга хизматларнинг бакоси 
ошишига сабаб булади. Шу билан бир вактда анъанавий ва 
маркетингли ёндашиш ишлаб чикариш, сотиш ва хизмат 
кур са ти ш н и  та ш ки л  ц и л и ш н и н г тур л и  м о д е л л а р и га  
асосл анган . А нъанавий ёндаш увда харидор  товарни 
эксплуатация килиш жараёнида уни харид килиш ва хизмат 
курсатиш учун куп вак,т ва маблаг сарфлайди. Чунки унинг 
фойдаси алох,ида олинган самаралардан ташкил булади. нар 
бир боск,ич учун алонида пул тулашга турри келади. Мар
кетингли ёндашишда харидорнинг пул маблаги ва вак;ти 
Тежа/.йди. Бунга сабаб, товарлар ва хизматяауга айча юкори 
бахдлар булса х,ам умумий истеъмол самараси билан таклиф 
килинади. Натижада умумий харажатлар кам, фойда аса 
юкори булади. МасалаН, АКШ фермери учун маркетингни 
уз фаолиятининг асоси к,илиб олган фирмага уз участкаси 
тупроги намунасидан юборса булгани, у турли угйтлардан 
кайсисини, к,ачон ва к,ай микДорда фойдаланиш лозимлиГи 
курсатилган Тавсияни олади. Агар фермер шу хизматдан 
фойдаланмаганда эди, куп харажат килИШга тугри келар эди. 
Бундан таШ кари, ун и н г мех,нати натиж асини  х,еч ким  
кафолатмаган буларди. Чет эл тажрибасИ Шуни курсатадики,
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худди шундай шароитда косилдорлик ва мах,сулот сифати 
анча ошади, сакдашдаги йукртишлар камаяди. Ф ермер уз 
ма^сулотининг ракрбатбардошлигидан х,ам ютади.

Бозорга мулжалланган маркетмнгли ва ишлаб чикдришга 
мулжалланган фирмаларнинг молиявий сиёсатида жидций 
фарк, мавжуд. Биринчиси, бозорда уз урнини эгаллаш ва 
мустах,камлаш учун к;андай к,илиб бах,о сиёсатидан яхширок 
ф ойдаланиш , ха ри д о р  к,андай банони к;абул килиш и 
мумкинлигини аник;лаш, рак;обатчилардан кандай к;арши 
каракатни кутиш  кераклигича  дик^зтини  жалб к,илади. 
Иккинчиси эса юк,ори сифатли ва паст таннарх билан товар 
ишлаб чикаришга хдракат к,илиб, асосий диккатни таниархга 
к;аратади. Натижада товарнинг'харидорлилик самараси 
унутилади. М аркетингли шароитда узгарувчан бахолардаи 
фойдаланилади. Бу бахдлар талаб ватаклифнинг узгаришига 
жуда сезгир. Ш унинг учун улар бозордаги вазиятга караб 
доим узгариб туради ва уз-узини тартибга солувчи бозор 
муносабатларининг асоси булиб дисобланади.

Нарх-навони ташкил к,илиш, х,ак,ик,ий бозорнинг бахо 
сиёсатини катта хараж атлэиини талаб килади Л екин  
ф ирмалар узга р ув ч а н  бах,о ар, сам арали  м а р ке ти н г 
фаолиятининг мух,им омилларидан бири эканлигини тушуниб 
етиб бу харажатлардан цочмайдилар. Шу сабабли маркетинг 
хизмати таркибида ба^олар кисоблэш усулини танловчи, 
нарх-навони ташкил к,илиш билан шугулланувчи алох,ида 
булинма мавжуд.

Бахолэони х,исоблаш методикасини куйидаги тартибда 
таъсапруф к,илиш мумкин (17-чизма;.

Чизма 17. Товар си ф а ти га  б ахрнинг б о гл ик/ии гини  
х^исобга ол и н га н  бахр  урнатиш  стр а те ги и с и .

295



К у й и д а ги  0 -ж а д в а л д а  то вар  си ф а ти га  б а ^ о н и н г 
6о р л и к / 1И г и  ^исобга оЛИИган ба*о Урнатиш стратегиялари 
акс эттирилган.

БАКО

Юк,ири — íp ra — -------- Паст-------

Юкори
1. Мукофотли 
чегирмалар 
стратегияси

2. Воэорга чу- 
кур кириб бо- 

риш стра
тегияси

3. Юцори к,ий- 
матли а*ами- 
ятчилик стра- 

... тегияси .

9рта
■4. кзкьри
бахрлар

стратегйяси

5. Урта 
даражали 
стратегия

6. ?та 
сифатлйлик 
стратегийсй

Паст 7. Угйрлаш 
етраТегйясй

8. "Усти 
яЛтирокЛИк" 
стратегийсй

9. Паст 
цийМатли 

ах,амия+лйлик 
стратегийсй

6-жадвал. Товар сифатига бан,онинг боглицлиги 
х,исобга олинган бах,® ̂ рнатйш сТратегиялари.
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Х1-6об. ИНВЕСТИЦИЯЛАР МАРКЕТИНГИ

1. Инвестициялашнинг мох,ияти, 
ах,амияти ва турлари

Инвестиция тушунчаси лотинча сузидан олинган
булиб, 80-йилларда инвестициялар иктисодчилар томонидан 
узига хос тахдил этилиб, асосан, ишлаб чикаришга узок 
м уд д а тл и  куй и л м а л а р  сарф ини., я ьн и  ха р а ж а тл а р  
й и ги н д и с и н и  англатувчи  м аъ носид а  а д аб и ё тга  олиб 
киритилди. И нвестиция ва капитал  к,уймалар купгина  
ик,тисодий адабиётда бир м аънода берил ган . Айрим  
иктисодчилар эса инвестициялар капитал узок, муддатли 
к$йилмалар тарик,асида миллий иктисод иётнинг барча 
тармокдарига ва кишилар фаолиятига, маданият, саноат, 
маориф, кадрлар малакасини ош ириш  ва х,оказоларга 
сарфланадиган харажатлар йигиндисини акс эттиради деб 
ту ш у н ти р и ш га  ур п н а д и л а р . Б и з н и н г  ф и кр и м и зч а , 
и н в е с ти ц и я л а р  д е га н д а , б ар ча  т у р д а ги  м улкий  ва 
интеллектуал бойликларни узок, муддатли куйилмалар 
тарикасида миллий иктисодиётнинг барча тармондари ва 
кишилар фаолиятининг барча сохдларига сарф этиладиган 
харажатлар йигиндиси деб англамоц лозим.

Инвестициялашдан максад тадбиркорлик даромадини 
ёки юкори х,ак фоизи олиш х,исобланган. Ш унинг учун хам 
бозор  иктисод иёти  ривож ланаётган  ёки  ривож ланган  
давл атл ард а  и н ве сти ц и я л а р  сарф й  ю к о р ',1 д а р о м а д  
келтирадигаи сохдларга к9прок, йунэлтирилган . Ишлаб 
чикариш ни ривожланищ и товарлар талабига  нисбатан 
та кл и ф н и н г у си б ке ти ш и  ёки  ка м а й и б  ке ти ш и  
инвестицияларни йуналишини, яъни у ёки бу сохдлар ва 
тармокдарда унумли сарф ланишини ва натижада юкори 
даражада даромад келтиришни аниклаб берувчи омиллар 
сифатида хизмат килган. Ишлаб чикаришни тараккий этиши 
ва жахон бозори  вуж удга  келиш и м уносабати  билан 
и н в е сти ц и я л а р н и , яъни ю ко р и  д а р о м а д  ке л ти р ув ч и  
маблагларнинг худудлараро ва давлатлараро окими кучаяди 
ва та ш ки  и н в е с ти ц и я л а р  п а й д о  б ул ад и . Б ундай  
инвестицияларнинг айрим мамлакатларнинг ялпи ижтимоий
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максулотидаги ёки жамгарма фондидаги улуши 80 ва ундан 
ортик фоизга етиб борган колларини курамиз.

Кейинги йилларда, жах,он мамлакатлари уртасидаги 
турли ик,тисодий алок,аларнинг кенгайиши ва ривожланиши, 
халкаро мекнат таксимотининг чукурлашуви ва дунё бозорини 
к е ж а й и ш и  м у н о с а б а тл а р и  бил ан  и н в е сти ц и я л а р н и  

1\лиграи^1яс^^ Б улар ¿ca иньестицияларга—
талаб ва таклиф микдори, бозор c h f и м и , уларни кайси 
мамлакатдан, тармок, банк, корпорация, ташкилот, фирма 
ёки жисмоний шахсдан кдндай шаклда кабул килиш, кайси 
тармокларга ва регионларга жойлаштириш, инвестициялар 
муддати, тулов каки, даромадни таксимлаш каби бир талай 
муаммоларни келтириб чикарадики, уларни тугри кал килиш ■ 
учун м ахсус м утахассислар  мекнатидан ф ойдаланиш , 
маркетинг изланишлари утказиш ва бу ишларни бошкариш 
масаласи келиб чикади. Айнан инвестициялар маркетингини 
чукур узлаш тириш  инвестициялаш да хатоликларга йул 
ку й м а с л и кка , ул а рн и  бех,уда с а р ф л а м а сл и кка , 
самарадорлигиии оширишга, мамлакатга янги техника ва 
т е х н о л о ги я н и  ки р и б  ке л и ш и га  олиб ке л а д и . 
Инвестишиялашни тугри йулга куйиш, ишлаб чикаришни 
ташкил этиш нинг илгор чет эл тажрибасини киритиш га, 
м е н е ж м е н тн и  кул л аш  ва барча  сох,аларни 
мукаммаллаштиришга олиб келади.

С о б и к  и тти ф о кд а  и н в е с ти ц и я л а р н и  б о ш ка р и ш , 
инвестиция сиёсатини аникдаш давлат тизимлари кулида 
булган эди. Инвестициялар асосан капитал куйилмалар 
тарикасида кенг сарф ланган ва иктисодиётда капитал 
куйилмалар сиёсати д~б тушунилган. Собик ит^иф окни 
п а р ч а л а н и ш и  ва и тти ф с кд о ш  р е с п у б л и ка л а р н и  
мустакилликка эришиши муносабати билан, халкаро хужалик 
муносабатларни ташкил этиш принципла ри« а таянган х,олда 
х,ар бир мустакил давлат опдида чет эл инеестицияларини 
Кабул килиш тизимини барпо этиш масаласи '^ л и б  чикди,

Узбекистан Sonop иктисодиёти муносабатлари томон 
аста-секин рипожланиб бораётган козирги даврда, халк 
хуж ал игининг барча сох,аларида ички им кониятлар ва 
резервларни ишга солиш, янги техника ва технология.1 и, 
экспортбоп  товарларни узлаштириш в» уларни ишлаб 
чикариш ни йулга куйиш ¡ ¡ух,им ахдмият касб этади;. Бу
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муаммоларни х,ам х,ал этиш албатта маркетинг, мавжуд ишлаб 
чикдриш воситалари, табиий бойликлар, сармоялар х,амда 
ташаббускорликка, куп жихдтдан, богликдир. Узбекистоннинг 
таби^Ч ресурсларга  бой ва ме^нат ресурслари етарли 
даражада булганлиги, бу ишда к,ул келади. Ик,тисодиётнинг 
купгина сохдларида катта к,ийинчилик ва танк,ислик мавжуд 
булган шу кунларда, чет эл инвестицияларини мамлакатимиз 
ик,тисодиётига жал б к,илиш мух,им а^амият касб этади. 80 
йилларнинг охирларига к,адар кам чет элдан инвестициялар 
жалб к,илиш, мамлакатни хорижий давлатларга сотиш, унинг 
бойликларини талон-тарож этиш, халк,ини к,ул цилиб бериш  
деб туш унилар  зди. Унинг ижобий том онлари  мутлок, 
эслатилмас ва х,атто инвестиция фаолияти буйича к,онун хам 
к,абул к,илинмаган эди. Миллий ик,тисодиётнинг ва умуман 

я жамиятда, ик,тисодиётда инвестицияларнинг нима ва кдйси 
со*аларга сарфланишйга к,араб, уларни молиявий ва реал 
инвестицияларга ажратищ мумкин. Юцорида цайд к,илинган 
гурухлар маркетингини бошкаришда молиявий инвестициялар 
алох,ида ахдмият касб этади.

Уларнинг аксарият к,исми шахсий компаниялар ва давлаг 
идоралари томонидан муомалага чикдрилган акцияларга, 
облигацияларига, бошкд и;имматбах,о цогозларга ва б а н к  
депозитларига узок мудцатга жалб к,илинган куйилмалардир. 
М олиявий инвестициялар кимматли когозлар б озорид а  
сарф ланишини ва шу бозорда катнашишини англатади. 
Молиявий инвестиция купинча реал инвестицияларнинг 
м ан б а и  бул иб  х и зм а т  ки п и ш и  м ум ки н . М о л и я в и й  
инвестициялар эркин бозор инф раструктурам ривожпанган 
мамлакатларда, к,имматбах,о цогозлар бозори капитални 
со*алар буйича таксимланишида мух,им а*амиятга ага булган 
давлатларда купрок таркдлгап. Ш унинг учун х,ам уларда 
молия маркетинги яхши ривожланган. Бозор ик,тисодиёти 
ривожпанган мамлакатларнинг молиявий инвестицияларнинг 
таркибида асосий уринни шахсий инвестициялар ташкил 
этади, Биз бу уринда тадбиркорлик, хусусий ф ирмалар, 
компаниялар, концернлар, акционер жамияглари ёки бошк,а 
шаклдаги мулк эгаларининг фойда (даромад), самара олиш 
макрадида давлат томонидан так,икланмаган фаолиятларга 
сарфлайдиган мулкдорлик ва интеллектуал бойликларини 
тушунамиз. Бозор иктисодиёти ривожланган давлатларда,

— ^  —  29Э- ~



тула-тукис цимматбахр ко^озлар бозори мавжуд болтан 
мамлакатлардаги шахсий инвестицияларни купгина кисми 
махсус инвестиция ф ондлари томонидан сарф ланади. 
Инвестиция фондлар бозорида хизмат к,и л ад и. Ик'тисодиётида 
давлатнинг роли кучли булган (давлатнинг, бошн;ариш, 
молиялаш, бах,о, сбликл^р. кредит каби сохалардаги улуши) 

~ршилака)лардап?твестициялар таркибида давлатни улуцш  
усиб бориши х,ам табиий мукаррардир.

Реал инвестициялар эса молиявий инвестициялардан 
мох,иятда мутлок, аксинча фарк, к,илиб, асосий капитални ва 
м о д д и й  б о й л и кл а р н и  у с ти р и ш га  с а р ф л а н а д и га н  
ку й и л м а л а р д и р . Т у гр и д а н -т у гр и  са р ф л а н ув чи  реал 
и нвестициял арни  сарф и, ишлаб тургам  корхоналар+4 и 
кенгайтириш га, моддий бойликларни купайиш ига  олиб 
келади. Ш унинг учун хам инвестициялар м аркетингини 
бошкдриш энг аввало реал инвестицияларга кдратилмоги, 
уларнинг микдори, йуналтириш объектлари, талаб ва таклиф 
ва умуман реал инвестициялар бозори, унинг сигими каби 
барча масалалар сегментлари буйича м аркетинг нуктаи 
назаридан тах^ил к,илинмоги лозим.

Кейинги йилларда утказилган маркетинг изланишлари 
шуни курсатадики, барча мамлакатлар учун хос булган 
н а р са , бу ф а н -те х н и ка  та р а кки ё ти  ку ч а й и ш и  билан 
интеллектуал потенциал ишлаб чикдришни энг кучли омилига 
айланиб боради ва унинг жиддий к;исми булиб крлди. Шунинг 
учун  х,ам зе х ,н -и д р о к  иш лаб ч и ка р и ш  куч л а р и н и  
ривожпантириш учун сарфланадиган куйилмалар усиб бориш 
хусусиятига згадир . Бугунги кунда реал инвестициялар 
таркибида илмий изланишлар, фан, таълим, кадрларни 
тайёрлаш ва цайтэ тайёрлаш учун сарфланадиган харажатлар 
усиб  борм окда . Lily сабабли х,ам бозор  ик,тисодиёти 
ривожланган АК.Ш, Япония, Германия, Буюк Британия каби 
мамлакатларда фан ва илмий изланишларга сарфланадиган 
Куйилмалар усиш суръатлари буйича асосий фондларга 
сарфланадиган инвестициялардан юКОридир. Жахон бозорига 
кириб ориш, кенг куламда маркетингни ривожлантириш 
б атаф си л  а х б о р о т га  э га  булиш , юцори д а р а ж а д а ги  
компью тер тизимларини ташкил этишни, юк;ори малзка, 
юксак маданиятли, ватаним деб яшовчи кадрлар тайёрлашни 
ва бу со*ада дунёдаги ривожланган давлатлар даражасига
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эриш иш ни талаб этади, Ш унинг учун нам тез суръатлар 
билан ривожланиш да реал инвестиция таркибида фан, 
те х н и ка , таълим , ка д р л а р н и  цайта та й ё р л а ш  учун  
сарф ланадиган реал инвестициялар асосий уринлардан 
бирини эгаллаши зарур.

М а р кети н г изланиш лари стратегия ва тактикасини  
бош кариш - бу муаммолар устувор даражасида булмоги 
лоэим. Асосий фондларга сарфланган реал инвестициялар 
максади, сарфланиш йуналиши ва бошка курсат>чичларга 
кура х,удудлараро, тармокдараро, технологик х д м д а  ^айта 
ишлаб чикариш тадбирларига эга. Бундай инвестицияларни, 
уларнинг актив (машиналар, асбоб-ускуналар) ва пассив 
(бинобарин, иншоотлар) кисмларини ташкил этиш учун 
сарф ланган умумий харажатдан йигинди сид аги  улуши 
инвестицияларни технологик таркибини ташкил этади. Бу 
микдор хам куп жихагдан маркетинг билан, маркетингни 
илми'й бош кари ш  билан узв и й  б о гл а н га н д и р . Б озор  
и к т и с о д и ё т и  р и в о ж л а н га н  . м а м л а ка тл а р д а  реал 
инвестицияларнинг асосий кисми шахсий инвестициялар 
хиссасига туф и келади. Давлат секторида хам реал инвести
ц и ял ар  сарф и  м уки м  а х а м и я тга  э га . И кт и с о д и й  
мувофиклаштириш сиёсати асосида кредитлар, субсидиялар 
а ж р а ти л а д и , хам да  д а в л а т  ка п и та л  к.'уйилм алари 
м у в о за н а тл а ш ти р и л а д и  ва реал и н в е с т и ц и я л а р  
узлаш тирилади. Давлат том онидан  узлаш тириладиган  
инвестициялар, авваламбор, бозор инфраструктурасини ва 
у билан б о т и к , булган тарм окдарни ривож лантириш га  
сарфланади. Инвестицияларни самарадорлигини кутариш 
асосан, асосий капитални актив элементларини вужудга 
келтириш ва устириш х,исобига амалга оширилмоги лозим. 
Бу вазифани нал этишда маркетинг фаолиятини туф и ташкил 
этиш ва бошкариш алохида ахамиятга лойикдир.

Жах,он хужалик системасида ишлаб чикариш тобора 
байналминаллаш иб бориш и билан капитални экспорти  
кенгайиб бориши ва ташки ингзестициялар хажми усади. 
Корхонани (фирмани, компанияни) бошкариш хукукига эга 
булиши, ёки булмасликжихатдан.ташки инвестициялар икки 
турга ажратилди. Улардан биринчиси, туф и инвестициялар, 
иккинчиси  эса портф еллик инвестициялардир . А гарда 
корхоналар туф и чет эллик инвестициялар иш тирокида
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ташкил этилган булса, бу холда Чет эллик инвесторлар 
корхонани бошк,ариш х,укук,ига эга булади, Поргф еллик 
мнвестициялар эса, уз эгаларига, корхонани бошк,ариш 
\укукини  бермайди. М а рке .ин г ходимлари к,айси холда 
мннестицияларнинг к,айси турини к,уллаш лозкьилигини, 

—кпрхппя нп кпляийрг.я мамлакат манФаати нук,таи назаридан 
х,ал килинмори лозим .

Назарий жихатдэн олганда маркетологлар бу ишни 
иж обий х,ал кил иш га  ёрдам берм оклари керак. Улар 
шунингдек, реал капитални жамгариш жараёиини ташк,и 
пнвестицияларга бокпикдик даражасини сабабини, жумладан 
ишлаб чикариш комплексини кайси тип да булиши, дунё 
хужалик алокаларига  ва халкаро мехнат таксим отида  
и ш ти р о ки , и чки  б о з о р н и  усиш  сур ъ а тл а р и , та ш ки  
инвестициялар ок,ими хамда импорт килувчи мамлакатларда 
инвесторлар учун яратилган кулайликларга хам богликлигини 

* аникдайдилар. Маркетологлар бу борада инвесторлар уз 
фойдаларини олиб чик,иб кетган нукукининг кафолатини 
импортчи мамлакат иктисодиётини баркарорлиги, унинг пул 
бирлигининг конвертланиши ва бошк,а муким инвестиция 
икдимини яратишга ёрдам бермоклари лозим.

Йирик ривожланган мамлакатлар к^п тармокди ишлаб 
чикариш кпмплексларига эга булгани учун узлаштирилган 
реал инвестицияларчда ташки инвестициялар даражаси паст 
даражада булади. Аммо кам ривожланган, паст экспорт 
воситасига  эга булган ва манбалар сиф атида давлат 
субсидияларини ишлатувчи намда халкаро молия-кредит 
I ашкилотларидан маблагга мухтож булган давлатларда ташки 
инвестициялар даражаси нисбатан юк,оридир. Собик, иттифок 
респуиликаларини мустакилжумхуриягларгаа“ ланиши, ички 
бозорларни ривож лантирилиш и, ташки боэорларга  уз 
м а ксул о тл а р и  б ил ан  ки р и б  б о р и ш л а р и , ха л кар о  
шартномаларда иш тирок этишлари ва бош калар ташки 
инвестициялар о ким ини  купайтиради ва ривож ланиш  
ж араёнини тезлаш тиради Бу эса халкаро м аркетинг 
принциплари асосида иш юритишни такозо этади. Демак, 
и нве сти ц и ял ар  м а р ке ти н ги  шу п р и н ц и пл а р  асосид а  
б ош ка ри л м о ги  лозим . И нвестициялар  м а р ке ти н ги н и  
бош кариш  бевосита инвестор мамлакатлар томонидан 
келаж'акда инвестиция кабул килиб олувчи регионни,
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мамлакатни урганиши, мавжуд халцаро ресурсларни мавжуд 
технологияси ва техникасини Урганиш ва бошца й^налишни 
уз ичига олади. Инвестиции маркетингини бошк,ариш узииинг 
кузатиш ларида танланган объектни ком плекс равиш да 
кдратилади. Инвестиция маркетингини бошкдриш бевосита 
узининг кузатишларида капитал куйилмаларининг к^йилиши 
лозим б^лган корхоналарнинг маълум прогноз килишда ва 
иш яаб чи ка р га н  товарларни реализация к,илиш учуй 
бозЬрларни Урганишни ма^сад килиб нуйилади. Умуман 
и н в е с ти ц и я л а ш  м а р ке т и н ги н и  б о ш ^а р и ш  ж ахон  
иктисо д и ё ти д а  20 -йиллардан  ке н г мик,ёсда ур ганил ^ 
бош лади. Н атижада, бозор  и^тисодиёти  ривожлангам  
мамлакатларнинг ик,тисоди янада усди, усиш да, жах,он 
бозорй янги товарлар билан таъминланди ва дунёдаги 
тараедиёт олдинги даврга нисбатан кугарилди. Инвестиция 
маркетингини бошкдриш дунё тажрибаси, хдмда х^жалик 
иктисодий системаои иккинчи жахон урушиден кейин янал-> 
ривожланди. Бунга Япония, Германия каби мамлакатлар 
иктисодиётига киритилган инвестициялар мисол була олади. 
Албатта бу ишлар маъмурий бошкдриш асосида амалга 
оширилгани учун маркетингхи^матларига зарурат булмайди, 
бирок, кейинги йилларда ва айникса, инвестицияларни 
жойлаштириш, улардан фойдаланиш борасида инвестиция 
маркетингининг ахамияти усиб боради. Япония, Германия 
м исол и  и н в е сти ц и я  м а р ке ти н ги н и  бош к,ариш  к,айси 
мамлакатга йуналтирилганлигидан к,атъий назар, у аввалп 
и н в е с то р у я ъ н и  эгасига фойда келтиради. Бу инвестиция 
олиб келган мамлакатнинг иктисодий тикланиш, бу ^рдз 
ишлаб чикдришни ташкил этишда янги технологияларни олиГ- 
келиниш и олдиндан таъминланиш и керак хдмда барпо 
этилган корхоналар инвестицияси хам таъминланган булйши 
керак.

2. Инвестиция маркетингигн ташкил этиш ва 
инвестиция манбалари

Бозор ик,тиседиёти ривож ланган  м ам алакатларда  
и н вестиц ия  ф аолияти ку й и д а ги  й унал иш л ард а  опиб  
борилади: жисмоний шахслар, давлатга кдрашли булматан 
корхоналар, хужалик ассоциациялари, жамоа ва уртокдиг
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хужаликлари, жамоа мулкчилиги асосида ташкил этилган 
таш килотлар хамда бошка ю ридик шахслар томонидан; 
хукуматнинг маъмурий бошк,арув ва бошка маъмурий булинма 
таш кил отл ари , давлат корхоналари ва м уассасалари 
томонидан, чет эллик жисмоний шахслар, шахсий фирмалар, 
асооциацияляри. компаниялари ва бошка юридик шахслари 
хамда Ьч)ти-;а давла:тгар т-еменмдан; кЩ|ма ¡|&ш4щца махдплий ' 
ва чет эл гражданлари, юридик шахслар хамда давлат билан 
хамкорликда. Шуларга монанд равишда маркетинг фаолияти 
хам ташкил этилмоги, олиб борилм ож  ва бош карилмож 
лоэим,

Узбекистан Республикасида бозор муносабатларининг 
ривож лантириш ни кузда  тутган унлаб конунлар кабул 
килинди. Булар жумласига инвестиция фаолиятини ташкил 
этишнй хамда йулга куйишни белгиловчи бир катор конунлар 
киради. Булар жумласига инвестиция хакидаги, Давлат 
мулкини хусусийлаштириш, ташки иктисодий алокаларни 
йулга куйиш ва бошка конунлар киради. Мамлакатимиздаги 
тинчлик, осойишталик, конун ва иктисодиёт устуворлиги, кабул 
килинган конунларни хаётга тадбик этиш асосида бугунги 
кунда  и н ве сти ц и я  ф аолиятини ю ритиш  хамда бозор  
м ун о са б а тл а р и н и  ривож лантириш  учун кулай ш арт- 
шароитлар яратилмокда. Мулкчиликнинг турли шаклларининг 
ривожланиши, тадбиркорлик ва ишбилармонликни йулга 
куйетлиши, ташки иктисодий алокаларни кучайтирилиши, 
Кушма корхоналарни иктисодиётни баркарорлаштиришда 
ролини оширилиши инвестиция фаолиятини тула ташкил этиш 
учун зарур булган имкониятларни яратмокда. Бирок, бу 
борада маркетинг фаолиятини ббшкариш буйича купгина 
и ш ларни  а м ал га  ош ириш  л о зи м . Булар ж ум л а си га , 
мулкчиликнинг шаклланиши, уз навбатида тадбиркорликнинг 
ривожланиши, чет эл капиталининг кириб келиши инвестиция 
фаолиятини ташкил этйш шаклларини хам аникдаб беришга 
Каратилган маркетинг фаолияти в а тадбирлари киради. Бозор 
м уносабатл ари  йулга  кУйилган жамиятда инвестиция  
фаолиятини ташкил этиш, уни хар томонлама микдоран ва 
сифат жихатдан кенгайтириш ва ривожлантириш жисмоний, 
юридик шахсларни ва давлатни, фойда олиш максадида 
тадбиркорлик, иш билармонлик ва бошка фаолиятларни 
кайтадан тиклашга каратилган. Ундан асосий максад эса
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юкррида кдйд этилган йуналишларда, инвестиция фаолиятини 
ташкил этиб, ик,тисодиётимизни баркарорлаштириш, дунё 
б о з о р и га  ки р и б  б о р и ш , д у н ё -х у ж а л и к  а л о ка л а р н и  
муста^камлаш ва ахдпини турмуш даражасини оиЛфишга 
ка р а ти л га н д и р . Бу борадаги  м ар ке ти н гн и  бош к;ариш 
фаолияти, энг аввало инвестиция фаолиятини ташкил этишда, 
у н и н г о бъ ект ва суб ъ ектл ар га  й ун а л ти р м о ги  лозим . 
М аркетинг изланишлари шуни курсатадики, инвестиция 
суъ ектл а р и  юк,орида кайд  к;илинган т^р т  йуналиш да 
и н в е сти ц и я  ф аолиятида  и ш ти ро к этувчи  м улкий  ва 
интеллектуал бойликларга эга булган жисмоний, ю ридик 
ш ахслар ва давлатлардир  (м улкдорлар). И нвестиция  
ф аолиятини ю ритиш да унинг субъ еклари  булиб, бир 
томондан мулкий ва интеллектуал бойликларга эга булган 
мулкдорлар (инвесторлар), иккинчидан, инвесторларни к;абул 
килувни жисмоний, юридик шахслар ва давлат нисобланади. 
Инвестиция маркетинГи шу фаолият иш тирокчиларининг 
м а н ф а а тд о р л и к  д а р а ж а си н и ,. улар  ичида  м а м л а ка т  
ицтисодиётига купрок; самара бера оладиган субъектни 
танлашга ёрдам бериши, узининг илмий асосланган таклиф 
ва тадбирларини ишлаб чикмоси лозим. Инвесторларнинг 
асосий мак;сади, инвестиция фаолиятидан юкрри даражада 
д а р о м а д , С амара олиш  ва уз  ф а о л и я ти н и , б о з о р  
инф раструктурасини ривож ланиш ига мослаш ган х,олда 
кенгайтириш ва инвестиция сохэларини х,амда объектларини 
узгартириб боришдир. Бу ишлар маркетолог назаридгн четда 
колмаслиги ва унда фаол иштирок этмори даркор. Бу борада 
улар бахрлар узгариш ига к;араб талаб ва таклиф крнуниГ 
мехнат унумдорлигинингусиб бориши, харажатларни пасайиб 
б ор и ш и  за ум ум а н  ик,тисодий к,онунлар ва б а р ча  
инвестицияни белгиловчи омилларни назарда тутган х,олда 
иш олиб бормокдари лозим.

Иккинчи томон, яъни инвестицияларни кабул килувчи 
субъектларнинг эса асосий макради, инвесторлар билан 
буладиган муносабатлардан самарапи равишда фойдаланиш, 
узлари танланган сохДларида, куйилган макрадларига к,иск,а 
вак,т ичида эриш иш  ва уз навбатида ишлаб чикариш ни 
ривожлантиришга эришишдир. Инвестиция фаолияти инвестор 
том онидан  та н л а н га н  сох,алар намда и н ве сти ц и я л ар  
сарфланиши лозим булган макрадлар билан, яъни инвестиция
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объектлари билан борланган б$?либ, инвеотицияларни 
йуналтириш со^аларига, ишлаб чикдришда иштирокига *амда 
сарфланиш ишларига караб фарк/тнадилар. Бу объектларни 

- м?окетологлар куйидаги гу.лунларга ажратадилар: миллий 
иктисодиётнинг барча со*алари ва тармок^ларидаги янгидан 
яратилган га  модернизяциялаштирилган (янгиланган) асосий 
^фоГндлар~~&а~ай л а н 1йгаг -м аб л а ^ а ^ ч —фа н на хахлика. 
махоулотлари, изланишлар, таъминот, кадрларни тайёрлаш, 
к,айта тайёрлаш ва улардан фойдаланиш; р о я в и й  ва умуман 
интеллектуал бойликлар, муаллифлик ихтиро, кашфиёт 
нук,ук,лари таж ри ба  х,амда шу кабилар  мак,оадли пул 
жамрармалари ва к,имматбах,о когозлар мулкий нукукдар ва 
бошка мулкчилик объектлари.

Э кологик ва бошк,а норм аларга , сани тар -ги ги е ни к 
талабларга жавоб бермайдиган фармон, конун ва бошкд 
юридик нужжатларда так,икланган, яратилган ва интилиш 
м ум кин  б ул м а га н  воситал ар  учун  инве оти ц и ял а р ни  
йуналтириш ман этилади ва бу ишлар инвеотицияларни 
сарфлаш объекти була олмайди. Фукдроларни, ю ридик 
шахсларни ва давлат к,онуний х,ук;ук, ва манфаатларига путур 
етказадиган ишлар учун х,ам инвеотицияларни сарфлаш ман 
этилади. Буларга арок, вино, сигарета кабилар ишлаб 
чикдриш шулар жумласига кирмоги лозим. Афсуски, *озирги 
кунда шу сохдларда х,ам куплаб микдорда инвестициялар 
й^ллаш  куп ги н а  м ам л акатл ард а  (м асалан, к,олок ва 
ривожланаётган мамлакатларда) учраб туради. Бу сохдлар 
даркак,ик,ат, энг сердаромад б^лганлиги ва ривожланган 
м а м л а ка тл а р н и н г ах,олиси б ун га  цаттик ка р ш и л и к  
курсатганли! и туфайли улар инвесторлар учун энг яхши ва 
фойдали хисобланади ва шу сохдларга биринчи навбатда 
маблагларини йуналтиришга интиладилар,

Капитал маблагларини йуналтириш ва инвестициялаш 
тармокларни ва соналарни ёки булмаса бир нечтасини 
танлаб олиш ну^укига инвесторларнинг. узлари эгадирлар. 
Ш унинг учун бу ишни амалга ош ириш  учун м аркетинг 
тадк,икотлари олиб борадилар. Уларни х,еч ким сох,а ёки 
инвестиция объектларини танлашда мажбур эта олмайди. У 
ёки бу сохдни танлашда ва инвеотицияларни маъпум бир 
объектларга сарфлашдаги кдрорни инвесторларнинг чукур 
маркетинг изланишлари натижаларига асосланиб узлари
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кабул киладилар. Инвестиция фаолияти субъектлари булиб 
бир инвестор ёки булмаса, бир нечта тадбиркорлик хдмда 
бошка фаолият билан шурулланувчи иштирокчи инвесторлар 
булиш и м умкин. Инвестиция фаолиятида субъектлари 
инвесторлар булиб, макаплий ва чет эллик фукаролар, юридик 
шахслар, давлатлар бУлиши мумкин. Йнвестицияларни 
амалга ош ириш ни эса, кабул килинган бую ртм аларни 
бажарувчиси сифатида ёки инвесторни топшириги асосида 
инвестиция фаолиятини иштирокчилари таъминлаидилар. 
Инвестициялар кажмини, сохдларини га  натижалари буйича 
самарадорлигини инвесторларнинг узлари х,исоб-китоб 
киладилар . Табиийки, бу иш ларни амалга ош ириш да 
м а р ке ти н г гуруклари , булим лари ёки соф м а р ке ти н г 
корхоналарининг хизматлари каттадир.

Йнвестицияларни амалга ошириш учун улар жисмоний 
за ю ридик шахсларни уз хохишлари билан шартномйлар 
асосида жалб киладилар. кар бир мамлакат факат уз 
ко н у н л а р и га  таянган  х,олда ш а р тном а л ар  а со си д а  
инвестицияларга эга булиш, улардан фойдаланиш ва бу 
ф аолият натиж алари буйича карорлар  кабул с,илиши 
инвесторлар, бошка граждан ва юридик шахслар зиммасига 
топшириш туррисида карорлар кабул килишлари кам мумкин. 
Бундай колларда мажбурият гарови сифатида (инвесторларни 
мажбуриятини таъминлаш) инвесторни мулки кабул килинади.

ияутипи™  шэхсии еки тула хужалик 
олиб бориш кукукига зга булган мулк олинади (куйилган). 
Лекин бу ишда инвестор мамлакатларда кабул килинган 
халкаро  конун ва конуниятлар хдм эътибордан четда 
колмаслиги лозим, Инвесторлар инвестиция натижаларига, 
инвестиция объекггларига эга булиш, фойдаланиш, фармойиш 
чикариш хамда реинвесторлар (инвестицияга айлантириш) 
Кукукдарига эгадирлар.

Соф маркетинг корхоналари инвестициялар манбаи, 
субъекти ва объекти сиф атида ф аолият.курсатиШ лари 
мумкин. Улар узларининг ортикча маблагларини бирон-бир 
юкорида курсатилган сохаларга йуналтириши ва уни бекор 
туриб колиш ига йул куймаслиги, фойдаланиши мумкин. 
Б ундан  ке л а д и га н  д а р о м а д  ко р х о н а  учун  куш и м ча  
ривожланиш, ходимларнинг фаровонлигини ошириш манОаи 
булиши мукаррар.
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Купгина инвесторлар соф маркетинг корхоналарини 
тузиш га  куплаб м абл аг йуналтирадилар. Д арнакикат, 
маркетинг учун йуналтирилган маблаг - инвестицИялар энг 

' кжори фойда билан уз эгасига  кдйтиб келади (нар бир 
дплларга 10 доллар фойда келтиради). Ш унинг учун бу 

- т /у .пнинг учи у.ям мар^ ти нг йзланишлари! а мухтождир.

3. Инвестиция/тар маркетингида талаб ва таклиф

Инвестициялар маркетингини ташкил этиш ва амалга 
оширишда нвестицияларга булган талаб ва таклифни Урганиии 
алох,ида Урин тутади. Инвестицияларга булган талабни 
аникдаш нихрятда мураккаб ваэифалардан булиб, у Уз ичига 
умумий инвестиция булган эхтиёжни аникдашдан тортиб, 
кдйси тармокдар, корхоналарга кднча микдорда, турдаги 
инвестиция, улар кайси регион, вилоят, нохияга жойлаштириш 
лозимлигини аникдашгача булган фаолиятни уз ичига олади. 
Умумий инвестиц ияга  булган эхтиёж  кдйси манбалар 
х,исобига к,ондирилиш и, йчки ва таш ки инвестициялар 
микдори, уларнинГ улуши нисоблаб чикиЛади. Шунингдек, 
инвестицияларга булган талабни аникдашда, каНдай товар 
иш лаб и ик,ариш  ва х и зм а тл а р га  й у н а л т и р й /т д и га н  
инвестициялар, уларнинг самарадорлик даражаси, даромад, 
харажатлар, уларни коплаш муддати нисов-китоб к,йлИнади.

Таш«,и инвестицияларга  талаб аникдангач, уларга 
туланадиган туяоа тури, микдори алохида аътибор билан 
аникланади. Бунда таш ки инвестицияларнинг умумий 
ик,тисодиётга, ички ва ташки бозорга ва умуман сиёсий 
мухитга таъсири назардан чет да колМасЛИГч. лозим, Демак, 
ташк,и инвестицияларга булган талаб микдори куйидаги 
омилларга б ом и*:

• молиявий ва бошка ресурсларнинг эх,тиёжни~к,огтай 
олмаган микдори (ички);

■ товар ва хизматларга ички бозорда талабнинг кондира 
олмаганлиги;

• фан, техника  ва технология ю тукдарини к,уллаш 
имкониятлари;

• х о м -а ш ё  ва бошк,а м оддий р е с у р с л а р  билан 
таъминланганлик даражаси;
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и н ж е н е р -т е х н и к  ва иш чи ка д р л а р  билан  
таъминланганлиги;

• валюта курсининг тебраниб туриш даражаси,
Халкдро инвестициялар тажрибаси шуни курсатадики,

инвестиция куйиш нам четга товар чикдриш каби, аввало, шу 
мамлакатда компания, ташкилот яа фирма ёки жисмоний 
шахснинг узидан ортиши, буш, бекор туриши лозим. Демак, 
инвестиция таклифи микдорини куйидаги омиллар белгилаб 
беради:

• буш к,олган маблагларнинг микдори;
• . инвестицияларга ички бозордаги таклиф ларнинг 

ортик,чалиги;
■ ташк,и бозорда инвестицияларга тулов микдорининг 

бозордан юк,орирокбулиши.
Бу омиллар билан бир кдторда инвестицияларга булган 

талаб ва таклифга баробар таъсир этувчи омиллар борки, 
улар жумласига куйидагиларни киритиш мумкин:

■ бозор иктисодиёти муносабатларининг ривожланганлик 
даражаси;

• ишлаб чик,ариш, курилиш , транспорт ва миллий 
ик,тисодиёт ривожланиш нажми ва суръатлари;

• фан-техника тараккиётининг ривожланиш даражаси;
• моддий-техника базасининг риоожланиш нолати;
• сиёсий баркдрорлик даражаси, маънавий-маданий, 

тарихий ва регионал хусусиятлар;
• моддий, молиявий, информацион ва меннат ресурслари 

билан таъминланганлик даражаси.
Инвестиция иложи борича узларининг маблагларини 

аввало, маркетинг кузатишлари ёрдамида урганилган ва 
фойда олишни кафолатлайдиган тармокдарга ва соналарга 
й ^н а л ти р а д и . М а р ке т и н г  ку за ти ш л а р и  и н в е с ти ц и я  
куйиладиган мамлакатни табиий, иклим шароити, миллий 
хусусиятлари, анолинингхарид куввати, сотиладиган бозори, 
хом ашё бозори кабилар урганилади. Шу билан бирга шу 
мамлакатнинг атрофидаги территориялар урганилиб, уларни 
инвестицияларга булган талаби хдк,идаги ахборотлар туплаб 
борилади. Шу тупл&нган ахборотларга таянган нолда хорижий 
и н в е сти ц и я л а р га  бул ган  тал аб  а ни кд ана д и . М аълум 
и н в е с т и ц и я га  б ул га н  та л аб  д ун ёд а  я н ги  м уста ^и л  
давлатларнинг пайдо булиши билан ортиб боради.
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Х ор и ж  и н в е с т и ц и я с и н и  олиб ке л ти р и л а д и га н  
мамлакатлар ва регионлар, бу инвестицияларини юкорирок 
фойда келтирадиган со^аларга, хизмат курсатиш, ишл=»б 

-чик'ариш сох,аларига йуналтирздилар. Улар бу мамлакатларда 
корхоналар курилиши, ишлаб чикдришни ташкил этиши, 
иш лаб чик,арган м аксулотни миллий б сзсрда  сотиш ни 
таъминлаш, максуТютж/Гнг маълум“кисм"ини жахон бозорида 
сотиш ни таш кил килиш  билан шугулланадилар. Хориж 
инвестицияси, аввало, фирмалар томонидан бошкарилади.

Инвестиция куйилган куп холларда, энергияни, хом-ашёни, 
технологиями ривожлантиришга олиб келади ва мамлакатга 
хориж  инвестицияларидан самарали ф сйдаланиш лари 
корхона курсаткичларини х,ам жахрн стандартлари талаби 
асосида ташкил этиш туфайли Усиб боради. Натижада, 
истеъмолчилар томонидан ишлаб чик,аришга буладиган 
талаблар уса бош лайди , бу эса инвесторларни  янги 
сохдлари буйича уз фаолиятларини бошлашга имкон беради 
ва инвестицияларга булган талабни янада оширади. Шу 
тарика куйилган инвестиция маълум регионда, маълум 
муддатда уз эгаларига фойда келтиради.

Узбекистан хукумати хориж  инвесторларига конун 
буйича турли каф олатларни таъминлаган, яъни хориж 
инвестицияси х,исобидаги корхоналардан уч йилгача солик, 
солинмайди. Уларнинг курган зарари, агар давлат ёки унинг 
ам^лдорлари томонидан булса, хужаликнинг узи  оркали 
ундириб олинади. Хориж инвестицияси узининг маблагларини 
шу мамлакатда булган  хом ашёни ишлаб чикариш да 
и ш л а ти л а д и га н  ту р л а р и н и  со ти б  ол ад и . И нве сто р  
мамлакатлар узларининг имкониятларига караб иныеожция 
«.уйилган мамлакатларда кадрлар тайёрлаш га , ишлаб 
чикарилган товарларни хорижда сотишга ёрдамлашадилар. 
Лекин аслидаулар бунга яхши эьтибор бермайдилар, уларни 
к^прок фойда олиш кизиктиради. Узбекистонда .капитал 
КУ й и л м а л ар н и н г а с о с и й  ки см и  ки ш л о к  х у ж а л и ги га  
й ун а л ти р и л га н  эд и , бу эса с тр у кту р а га  ки р и ти л га н  
фондларнинг асосий 1/3 кисми кишлок хужалигига, ишлаб 
чикаришга, саноатга эса зургагина 25 фоизни ташкил этарди. 
Бозор иктисодиётига утгандан сунг Узбекистонда хориж 
инвестициясини, хориж  технологиясини олиб кириш ва 
улардан оптимал фойдаланиш муаммоси келиб чикади. Бу
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муоммоларни нал этишда инвестициялар м аркетингини 
бошк&ришнинг ахамияти ортиб бормокда. Бу муаммоларни 
ечишда бизга хориж давлатлари ёрдам бермокда. Медицина 
ва фармацевтика саноати Узбекистонда инвестицияга мухтож 
тармокдир. Бизда шундай гиёхли усимликлар, табобатучун 
энг керакли булган кукатлар булишйга кдрамай, табобат ва 
дори-дармон саноати яхши ривожланган деб булмайди.

Миллий иктисодиётда махсулотларни ишлаб чикарувчи, 
яъни машинасозлик, станоксозлик, иссиклик энергетикаси, 
химия, электроника ва радиоэлектроника сохалари хам 
инвестициялар олиб киритиш  йули билан структуравий 
узгариш лар ривожланишида янги боскичларга эриш иш и 
м ум ки н , Х о з и р ги  вактд а  бу тарм ок,лар  э н г  ке р « кл и  
хи со б л а на д и . Чунки, б и р и н чи д ан , бу та р м о кд а р н и н г 
корхоналари камдир; иккинчидан, корхоналар ёки комплект 
деталларни ишлаб чикдришга мослашган ёки улар пировард 
махсулотларни ишлаб чицаради. Масалан, экскаваторлар, 
пахта териш машиналари; учинчидан, ишлаб чикарилаётган 
махсулотлар сифат жихатдан жахон стандартларига жавоб 
бермайди; туртинчидан, бу махсулотларга керак булган эхтиёт 
ки с м л а р  ва д е тал л а р  с о б и к  С С С Р н и н г б ош ка  
республикаларидан олиб келинарди; бешинчидан, химия 
тармогининг куп корхоналари ярим тайёр махсулотлар ишлаб 
чик,аришади, булар эса республикадан ташкарида к,айта 
ишланади. Бу муаммоларни ечишда чет эл инвестицияларига 
талаб ортади ва улар ёрдам  б ериш и м ум кин. Хориж 
инвесторларини жалб к,илиб элекроника, электротехника, 
биотехника чармоклари, компыотерларни ишлаб чикдришни 
кенгайтириш, технологиями к,айта к,уриш мумкин булади.

Инвестициялар энг янги технология ва техникани олиб 
келиш дан та ш ка р и , и н тел лектуал  м улк яратиш , уни 
ривожлантиришга йуналтирмоги-лозим. Инвестиция кушма 
корхоналар !и очиш йули билан амалга ошириш капитални 
куп талаб килмайди. Инвестицияга катта талаб бор тармок; - 
бу медицина ва фармацевтикадир. Узбекистон собик СССР 
буйича ноёб вакцина ва сивороткалар чикариш  буйича 
биринчи уриндатураци. БЦЖ, жигар-тифоз вакцинаси, вабога 
Карши, илон чакишидан ва бошка ноёб дориларга жахон 
бозорларида, узимизда хам талаб жуда каттадир. Лекин бу 
д о ри л а р ни  иш лаб чи ка р и ш  учун те х н о л о ги я , куйиш
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станоклари, упаковкалар етарли за юкори даражада эмас. 
Бизнинг мутахассисларимизда хам етарлича тажриба йук. 
Бунда чет эл фармацевтика саноатининг энг янги техника 

, ва технологиясини республикага киритиш, Узбекистан ноёб 
дорилари билан жахрнга ёрдам бериши мумкин.Лщ лининг 
сиёсий-маиший ахдоли данла -1 ва хукуматнинт олдида турган 
муаммоларнинг асосий цисмидир. Кейинги йилларда бу 
сохага капитал куйилмаларнинг 1/3 к,исми к9йилди, Уй- 
жойлар к,урилиши, маиший хизмат курсатиш объектлари 
хозирги даврда энг керакли ва энг куп фойда келтирадиган 
сохддир. Яна хозирда туризм яхши ривожланмаган. Чет эп 
ишбилармонлари узларининг капиталларини куйиб, туристик 
комплекслар, кадимий, тарихий, мехмондуст жойларга 
экскурсиялар ташкил циладиган кушма корхоналар ташкил 
ки л м о кл а р и  л о зи м . Б унда  те м а ти х  х а р а кте р д а ги  
марщрутларни туристларга курсатиш, яъни Бобур, Амир 
Темур, урта аср архитектуралари билан таништиришдир.

Узбекистонда икдимнинг яхшилиги, мева, сабзавотлар, 
егиштиришга имкон беради. Лекин бу махсулотларнинг жахон 
бозорига чикиш и тухтаб турибди. Чунки, бизда экспорт 
киладиган фирмалар ва тажриба етарли даражада эмас. Бу 
махсулотларни упаковка, сортировка, маркировка килиб, 
жахон бозорига олиб чик,ишга бизда мутахассислар йук. 
Ш унд ай  к ,ийинчил ик п а й тд а , б изд а  та р м о кл а р н и  
ривожлантириш  учун жахоннинг купгина давлатларидан 
т е х н о л о ги я л а р  олиб  ке л и н м о кд а . Р е с п у б л и ка га  
инвестициялар:

1) Э кспорт учун иш лайдиган тарм окдарга  устувор, 
биринчи галда йуналтирилмоги лозим.

2, Ички бозор учун ишлайдиган тармоцлар майда ва 
уртача корхоналарни ривожлантириш учун инвестициялаш 
мухим а^амиятга эга.

Б иринчи гур у^га  кирувчи тарм окларда зам онавий 
технологиясиз, ракрбатга чидамли махсулот ишлаб чик,армай 
экспорт килиб булмайди. Хорижий инвестициясиз бу тармок 
жахон бозорига чика олмайди. Иккинчи гурух, тарм ок эса, 
майда ва урта бизнесдир* яъни у арзон махсулот ишлаб 
чикаради ва истеъм олчиларни шу м ахсулотга  булган 
талабига ишонади. Узбекистан республикаси хом-ашёга бой 
хисобланади. Ш унинг учун хориж инвестициясини кишлок
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хужалиги ишлаб чикаришига йуналтириш лозимдир. Халкаро 
инвестиция бозорида капитал курил иш объект ларига булган 
талаб нам  Усиб б о р м о кд а , чунки  ж анон  и кт и с о д и й  
системасида узининг миллий суверинетети ва маналлий 
иктисодини шакллантираётган мамлакатлар уз нудудларида 
хориж инвестициясини олиб кириш да астойдил наракат 
килаяптилар. Ш унингучун жанон капитал курилиш бозорида 
инвестицияга талаб юкори булиб, бу давлатлар уртасида 
р а ко б а т  кур а ш и н и  куча й и ш и га  сабаб  б ул м о кд а . Бу 
и н в е с ти ц и я л а р н и  олиб ки р и ш , б 'и зн и н г р е с п у б л и ка  
иктисодиётини ривожлантиришда м,х,им роль уйнаши аник.

4. Инвестиция наш ик/!ими

Инвестицияларга нар к;анча талаб ва таклиф булгани 
билан, уларни  киритиш  ва ф ойдаланиш  учун етарли 
даражада шарт-шароит яратилмас экан, улар уз мазмуни 
ва максадига эриша рлмайдилар. Бу шарт-шароитлар жуда 
ке н г ва чукур  маънони уз ичига олади ва и кти со д и й  
адабиётда "инвестиция иклими" тушунчаси билан юритилади.

Инвестиция иклими кенг маънода инвестор томонидан 
барча муаммо, масала ва ечимларни уз ичига оладиган 
тушунчвдир. Унинг ах,амияти шундаки, кайси бойликлар ва 
р е с у р с л а р , к ^ й с и  й ун а л и ш л а р  а с о с и д а  чет эл 
инвестицияларини жорий цилиш, иш юритиш ва улар билан 
ишлаб чикариш муносабатларини ташкил килиш имконини 
беради.

Инвестор, аввало, инвестиция икдимини чукур урганмоги 
л о зи м , а кс  х,олда у ё л го н  ф и р м ал а р  ё ки  ха л ка р о  
товламачилар м акрига учраб, уз маблагларидан ажраб 
колиш лари х,ам мумкин. Бунинг учун инвестор  махсус 
маркетинг изланишлари олиб боради ёки ихтисослашган 
махсус фирмалар, ташкилотлар хизматидан ва тавсмяларидан 
фойдаланади, Масалан, Германияда шундай фирмалардан 
бири “БЕРИ” ахборот хизмагидир. Бу фирма буюртма асосида 
нар кандай мамлакатдаги инвестиция иклимини танлил 
килиши ва у накида ахборотнома ишлаб чикиши, тавсия 
бериши мумкин, Ф ирма инвестиция иклимининг умумий 
курсаткичини - БЕРИ индекси деб аталган. Бу индексни 45 
мамлакат буйича 100 та мутахассис нар йили уч марта
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х,исоблаб чи^адилар ва эълон к,илади. БЕРИ индекси уз ичига 
15 та х,ар хил улушдаги кУрсаткичларни умумлаштириш 
натижасида олинади, ва аникланади. Бунда 0 баплдан (туф и 
келмайди, номак,бул) 4 баллгача (маъкул, унгай, кулай) ба*о 
берилади.

Инвестиция игутимими характерловчи мезснлар куйидаги 
7-жадвал курсаткичларидаякхол кузга ташланади. Жадыылдан 
куриниб турибдики БЕРИ индексини, яъни инвестициялаш 
икдимини асосан шу мамлакатдаги сиёсий баркдрорлик ва 
ик,тисодиётининг ах,воли белгилаб берар экан.

7-жадввл.

БЕРИ инд екси  м еэонлари

БЕРИ индекси мезонлари улуш и, % 
х,исобида

1. Сиёсий 6арк.арорлик:
Кузда ту тилмаган давлат тунтаришлари э>димол- 

лиги ва уларнинг кишилар фаоллигига таъсири.
12

2 . Чет эл инв ести ци ял ари  ва ф ойдасига
м уногабат:

Хусусий тадбиркорларга  тааллук,ли булган 
социал харажатлар микдори.

6

3 . М иллийлаш тириш :
Текинга к,айтариб бермаслик шарти билан 

тортиб олиш эхтимолидан махаллий корхоналарга 
устунлик беришгача.

б

4 . Девальвация:
Корхона фаолиятига таьсирини юмшатувчи

усуллар ва девальвациянинг таъсири.
•

6

5 . Тулов бэланси:
Умумий баланс ва счетлар баланси буйича, 

шуниг4гдек чет эл инвесторларининг даромадига 
таьоир этувчи омиллар.

6

б. Бю рократия масалалари:
Еюжхонада расмийлаштириш, валютани утказиш 

ва шу каби операциялар, уни тартибга солишда 
давлатнинг роли ва даражаси.

4
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7. Ик.тисодий усиш суръати:
Ялпи миллий мансулотнинг йиллик ><ак,ик,ий 9сиш 

руръгти 3.3-6 фоиз, 6-10 ва 10 фоиздан юк,ори 
ораликда

10

8. Валютанинг конвертабеллилиги:
Миллий валютанинг чет эл валютасига уткаэиш, 

алмаштириш имконияти, миллий валютанинг 
корхона фаолият к^рсатаетган боэордаги тутган 
урни.

10

9. Шартномани амалга ошириш имконияти:
Шартномани амалга ошириш э^тимоли, урф- 

одат ва тил буйича фарк,туфайли пайдо буладиган 
кийинчиликлар.

6

10 . Мех.нат ун ум д о р л и ги  ва и'ш х,ак,и 
харажатлари:

Иш *ак,и даражаси, ме^нат унумдорлиги, ишга 
кдбул к,илиш тартиби^

8

11. Экспертлар ва хизматлардан фойдаланиш 
имконияти:

Корхона ю ридик, бухгалтерия, м аркетинг, 
технология ва курилиш сохасидаги кутадиган 
маслах,ат-ёрдамлари.

2

12. Транспорт ва алокани ташкил этиш:
Т ранспорт инф раструктураси ни нг ^олати, 

корхона ва унинг филиаллари орасидаги, шу 
жумладан мамлакат ичидаги транспорт й9ллари 
ва алок,а тизимини ташкил эгиш ва фойдаланиш 
имкониятлари.

4

13. Махаллий бошк.арув ва шерикчилик:
Б ош кариш нинг хар-хиЛ м асалаларини 

хамкорликда *ал к,илишда 9з капитали билан 
махаллий ш ериклар сони  ва уларнинг 
имкониятлари.

4

14. Киска муддатли кредит:
Чет эллик ш ерикларга (вакилларга) к,иска 

муддатли кредит бериш ва улардан фойдаланиш 
имкониятлари.

8
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15. Узок, муддатли кредит ва капитали;
Устав капиталига  ш ериклар томонидан 

улушини к$йиш шарти ва миллий валютада узок 
мулдатли кредит бериш шарти.

8

Ж А т и : 100

Улар ва нафацат нозирги, балки келажакда кутиладиган 
ривожланиш ва узгаришларни нам акс эттирадилар. Масалан, 
сиёсий  баркд рорл ик узида  буладиган нар хил сиёсий 
узгариш ларни, шу жумладан: ижтимоий туцнашувларни 
(забастовкалар, стачка, иш ташлаш ва ноказоларни) акс 
эттиради. БЕРИ индекси билан бир кдторда инвесторларнинг 
экспе ртл а р и  ж ойларда махсус учраш увлар (таниш иш , 
урганиш , тад ки к килиш ) утказиш и иш нинг янада пухта 
булишипи таъминлайди. Бунда, улар БЕРИ индексида узининг 
аксини топа олмаган баъзи масалаларига х,ам эътибор 
берадилар. Масалан, экспертларнинг диктат эътиборидан 
м ам л акатд а  нукм су р а ё тга н  нора см и й  к,онуниятлар, 
жамоачилик, маналлийчилик, уругчилик, диний, этник ва 
бошк,а куринишдаги иктисодий-сиёсий ва ижтимоий хдётга 
таъсир этувчи богликлар ва омиллари четда колмаслиги 
лозим. Ш ундай к,илиб, инвестиция иклими чукур ва нар 
том онлам а ур ганилиб  ва инвестиция хазф и нисоблаб 
чик,илади. БЕРИ и нд е кси  0 булганда тул ик хааф инй 
англатади, яъни бу мамлакатга инвестиций киритиш мумкин 
эмас, номакбул демакдир. Инвестиция иклими канча юкори, 
кулай булса, инвесгорнинг инвестициялаш хавфи шунчалик 
паст булади. Агар бу икдим кднчалик паст булса, инвестиция 
к,абул килувчининг сарф-харажатлари нам шунча юкори 
булади. Яъни, инвестиция иклими ва инвестиция хавфи бир- 
бирларигатескари пропорционал экан. Инвестиция ихдими 
моделини маркетологлар томонидан яратишини, аввало, 
инвесторлар билан буладиган иктисодий муносабатларни 
канчалик тугри ёки хато эканлигини, уларга таъсир этувчи 
омилларни, мамлакатдаги сиёсий ва иктисодий анволнинг 
нолатини, инвесторларнинг хулк-атвори накида тулик, 
тасаввур килиш имконини беради. Демак, инвестиция иклими 
объектив категория булиб уни макро ва микро иктисодиёт 
даражасида м аркетинг нуктаи назаридан тадкик килиш,
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хулоса чикариш  ва бошкариш лозим экан. М акроиктисодиёт 
нуктаи назаридан маркетинг изланишлари шуни курсатадики, 
чет эл инвестициял ар га  сиёсатини  давлат том онидан  
бош к,1 р и л и ш и  ул арга  яхш и асос , иш онч ва каф олат 
багишлайди. Масалан, чет эл мулкини миллийлаштириш, 
инвестициялар ва умуман барча халкдро шартномаларнинг 
бажарилиш и сиёсий тизим нинг мустах,камлиги, нукумат 
ранбариятининг, ак,л-заковатини, ицтисодий ва сиёсий  
йулининг ^анчалик тугри танланганлиги билан белгиланади.

Республикамизнинг бозор иктисодиётига аста-секин  
боскичма-боск,ич утишида давлатнинг бош-крш булиши чет 
эллик инвесторларда ишонч ва хотиржамлик уйготмокда. 
М а м л а ка тл а р н и н г р и в о ж л а н га н л и к  д а р а ж а с и  б о з о р  
и к т и с о д и ё т и н и н г  р и в о ж л а н га н л и к  д а р а ж а с и  б и л ан  

„  бел гил анад и . Бозор м уноса б атл а р и ни н г ривож ланиш  
кУрсаткичи эса инвестиция икдимини нолатини характерлаб 
беради. Бозор ицтисодиёти ишлаб чинаришни баркарор ва 
юкрри даражада устириш воситаларини юзага келтириши 
билан иотик,болга згадир. Маълумки Узбекистан собик, совет 
империяси таркибида к,арам,_хом ашё базаси сифатида, 
к о л о к  б и р  ч е кка  ул ка  эд и . У х,атто к у п ги н а  Ш а р к  
мамлакатларидан нам оркдца кол и б кетди. Аноли жон бошига 
мах,сулот ишлаб чикариш , унинг таркиби , ривож ланиш  
суръати жинатидан нам дунёдагй энг к,олок мамлакатлар 
каторида эди.

Жах,он и кти со д и ё ти н и н г ривож ланиш  тарихи  ш уни 
кУрсатадикй, иктисодий юксалишнинг бирдан био нажот йули 
- бозор иктисодиётигаутиш, бозор муносабатларини таркиб 
топшидир. Бунга Германия, Япония, Хитой, Ж анубий Корея 
каби мамЛакатларнИнг ривожланиш йули мисол була олади. 
Шундай килиб, бозор муносабатларининг ривожланиши ва 
инвестиция икдимининг нолати бир-бирига пропорционалдир.

Хужалик механизмининг ривожланганлик даражаси нам 
инвестициялар икдим ининг курсаткичларидан биридир. 
Товарлар таксимоти бозор иктисодиёти шароитида узининг 
мукаммаллик даражасига эришади. Уларнинг аксарият кисми 
эркин таксимланади, эркин баноланади ва уз харидорини 
эркин топади. Шундай экан, инвестицияларнинг нам эркин, 
муносиб ва соз иклимини яратади. Унда барча ракобатчи 
фирма, товарлар учун тенг ракобат шароити яратилади. Бу
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курашда шу вазиятни Уз вактида, тез аникдай олган, тегишли 
чора ишлаб чик,иб, уни амалга оширган фирма, корхона, 
компания ёки бошкд корхона галаба крзонади.

Валюта, кредит, молия, транспорт, алоца ва бир кднча

кулайлик турдиради. Бунда божхона, солик, бахо сиёсатларининг 
хам давлат томонидан тартибга солиб, бошк,арилиб турищи 
чет эллик хар кандай инвесторда мамлакатимизга нисбатан 
хурмат ва эхтиром *гуйрусини кучайтиради.

Ислохотларни давлат томонидан уюшган холда, Олий 
мажлис томонидан кабул к,илинган крнунлар, Президентнинг 
фармонлари, хукумат ^арор ва курсатмалари оркдли амалга 
оширилиши ва бошкдрилиши энг яхши инвестиция икдими 
яратишга асос булиб хизмат к,илади. рабул килинган крнунлар 
бутун ж ахон хам ж а м и яти  том онидан кабул кил инган  
конунлардан келиб чикиши, уларга ва бирон-бир мамлакат 
м а н ф а а тл а р и га  зи д  б у л м а с л и ги  л о зи м . А й н и кса  
конунларнинг инсон хукукдари декларациясига мос келиши 
ва уларнй огишмай бажарилишига инвесторлар алохида 
эъ тибор  берадилар . М иллий ик,тисодиётнинг ум умий 
ривожланиши ва шу жумладан унинг айрим тармокдарининг 
Усиш суръати хам инвестиция икдимига уз таъсирини 
курсатади. Масалан, республикамиз миллий ик,тисодиёти 
а ста -секи н  о гиш м ай ривож ланиб  б о р и н и , ун и н г ички 
бозорининт товарларга  туйинм аганлиги , ян гид ан -ян ги  
заводлар куриш, ишлаб чикариш кувватларини уздаштириш, 
ишга тушириш учун инвесгицияларга эхтиёжтурдиради. Хом 
аШё манбаларининг куплиги, уларни узлаштириш учун Янги 
техника, технология булишини ва демак бунинг учун янги 
инвестициялар кераклигидан давъат беради.

Инвестицияларнинг инвесторлар томонидан ажратилиши 
билан иш битиб кдпмайди. Агар улар техника, технология 
шаклида булса, мампакатга етказиб келтириши, сакданиши 
ва монтаж к,илигиши ва ишга туширилиши лозим. Уларни 
ортиш-туширим.!, тахлаш учун махсус мосламалар, ташиш 
в о с и та л а р и  б у л м о ги  л о з и м .' Иш лаб чи ка р и ш  
инф раструктураси хам тегиш ли равишда ривож лангдн 
булмоги лозим. Акс холда келтирилаётган янги техника ва 
технология йулда си ниш и, кераксиз буюмлар ую мидек
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омборда бекор ётиши, йук; булиб кетиши х$м мумкин. Уларни 
сан;лаш у.чун зам онавий омборлар курилмори, м ахсус  
саклагичлар, стеллаж, поддон каби омбар мосламалари, 
асбоС-анжомлари булмоги лозим.

Чет эл д ан  ке л т и р и л га н  ноёб  а с б о б -у с к у н а л а р  
омборларда крлиб кетмасдан, улар к;иск,а муддатда монтаж 
кдлиниши ва ишга туширилиши лозим. Бу ишларни аник;, 
юк,ори даражада, бажармок,учун махсус билимга эга булган 
профессионап ишчилар, ходимлар, инженер-техниклар зарур. 
У м ум ан , м ам л акат  иш чи  к у ч и н и н г  м аъ лум  ки с м и  
инвестицияларни узлаштириш билан банд булиши, янги иш 
жойлардан иш топиши, мех,нат ресурсларининг умумий 
бандлик даражасига ижобий таъсир этади. М ахсус билимга 
эга булган ишчи, инженер ва бошкд кадрларни тайёрлаш 
х,ам аксарият нолларда инвестор нисобига амалга оширилади. 
Бу ходимлар ана шу фирмада ёки инвестор мамлакатида 
х,ар хил Укув юртларида малака оширишлари мумкин. Хом- 
ашё ва табиат бойликларнинг куплиги, электр ва ёк;илги 
энергиясининг мамлакатдаги зах,иралари них,оятда куплиги, 
инвестиция ицлимини юк,ори булиш омилидир. Уларни 
узлаштириш инвестицияларни талаб к;илади.

Ички бозорнингтуйинмаганлиги, товарлар сифати етарли 
даражада ракобатбардош  булмаганлиги, я н ги д а н -я н ги  
си ф атл и  то в а р л а р  и ш л а б  чик,ариш ни , у л а р н и н г  
ассортиментини кенгайтиришни, бу эса уз навбатида чет эл 
илгор техника-технологиясини - инвестициялар киритиш ни 
такрзо этади.

М а^аллий валю танинт конвертабеллиги  дараж аси , 
фойдани четга чик,ара олиш имкониятлари нам инвестиция 
икдими «Урсаткичларидандир. Дарх,ак;ик.ат, махдллий валюта 
чет эл в а л ю та с и га  э р к и н  а л м а ш ти р и л м а с  э ка н  
инвестицияларнинг мамлакат ик,тисодиётига кириб келиши 
жуда орир кечади. Масалан, фараз к,илайлик, инвестициялар 
х,амкорлигидаги к;ушма корхона куриш га сарфланган. Бу 
корлона товар ишлаб чикдриб, уни ички бозорда тулик, сотди 
дейлик. Агар бу сотилган товар эвазига тушган пул маблагини 
чет эл валютасига алмаштирилмас, айлантирилмас экан, у 
Нолда чет эллик инвестор уз фойдасини, узининг тегишли 
улуш ини Уз мам лакатига  ю бора олмайди. Унинг эркин 
конвертабелли валютаси булмаса, у чет элдан янги техника,
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технология сотиб ола олмайди ва ок,ибатда таназзулга 
учраши мумкин. Ш унингучун нам инвестицияларг^тааллунли 
барча нарсаларни давлат к,онунлари билан белгиланиб, 
тасдикданиб, атрофлича изонланиб н$йилади ва уларга 
кятъиин ва изчиллик билан амал нилинади. Акс нолда
м я м п я к 'я т  ЖЯУПН м.п м п п к а т п а р т , х я п ц п я р и  п п д и д я у.ч
обрусини йукотиб кУйиши мумкин.

Собик, иттифокда намда республикамиз иктисодиётида 
реал инвестициялар самарадорлигини аниклаш давлат 
капитал кУйилмалари самарадорлигини нисоблаш билан 
алмаштириб келинган. Республикамиз мустакилликни ва 
ривожланиш ида бозор муносабатларини танлаб олиши, 
инвестицияларни самарадорлигини методологик жинатдан 
к,айта куриб чикишни талаб этади. Айникса, мулкчиликнинг 
ш аклланиш и асосид? ' и ^ти со д и е тд а  наф ацат давлат 
инвестициялари, балки шахсий намда чет эл инвестициялари 
уз уринларини топиши муносабати билан намда эркин бозор 
муносабатлари кенг к^ламда ривожланиши билан молиявий 
инвестицияларни мавжуд булиши, кдйд килинган масалани 
ечимини кутади.

Реал инвестицияларни тавсифлаш, уларнинг нажми ва 
даромрд нормалари асосида олиб борилмори лозим. Бунда 
турридан-турри нисоблаш усули кулланилади. Инвестициялар 
Нажми у з л а ш т и р и л а д и га н  куй и л м а л а р  ки й м а ти н и  
ифодалайди, инвестициялар нормаси эса уларнинг нажмини 
ялпи миллий мансулотга (ЯММ) ёки ялпи ички мансулотга 
(ЯИМ) булган нисбатини ифодалайди. Инфляция кучайган 
на чукурлашган даврда эса айтилган курсаткичларга унинг 
таъсири тугр и д а н -тур ри  б^лади. Инвестиция норм аси 
яратилган ЯММ ёки ЯИМ канчалик капитал талабчанлигини, 
яъни к,ай даоажада капитал харажатларни талаб этишни 
билдиради. Жамрариш (даромадпаниш) самараси капитал 
талабчанлигини устириш (усиш) коэффициентлари асосида 
а н и кд а н а д и . К апи та л  т а л а б ч а н л и ги н и н г усиш  
коэффициентини нисоблашда кенгайтиришга, янгилашга 
сарфланган ялпи инвестицияларнинг умумий нажми нисобга 
о л и н ад и . А с о с и й  ка п и та л га  сарф  э ти л а д и га н  ялпи 
куйилмалар миллий даромаднинг янгидан жамрариш намда 
истеъмол к,илинган асосий капитални юксалиш фондлари 
маблаглари йириндисини ифодалайди.
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Капитал талабчанлигини белгиланган давр ичида усиш 
коэффициента асосий капиталга шу вакт ичида сарф этилган 
ялпи инвестицияларни ЯММ усиш нажмига нисбати билан 
аникланади.

5. Кушма корхоналарни тулишда маркетинг 
хизматлари

Хамкорликдатузилган кушма корхоналар, инвест ициялар 
ва ташк;и иктисодий фаолиятдаги туб узгариш ларнинг реал 
ижобий натижасидир. гушма корхоналар тузилиб биргаликда 
фаолият курсатиши кадимдан маълум. Бунга XVI асрда Англия 
ва бошкд бир кднча мамлакатларда товарларни намкорликда 
сотиб олиш буйича ташкил к,илинган корхоналар мисол була 
олади. Куш ма корхоналар мамлакатларнинг' ю ридик ва 
жисмоний шахслари томонидан бирор масалани нал килиш,

намкорликда иш юритйш, таркок,, якка тартибда фаолият 
курсатишга нисбатан бир цанча устунликларга эга. Бунда 
аввало, маблаглар, имкониятлар, кучлар кУшилади. Бу 
уларнинг йириклашуви, ишлаб чицариш кувватининг ортиши 
демакдир. Йирик корхоналарнинг майдаларига нисбатан 
кднчалик устунлиги барчага маълум. Бирлашув технологияни 
кадрларни, илгор тажрибани нам бирлаштиришни англатади. 
Бу уларга бошцариш харажатларини кескин кискартириш, 
таннархни арзонлаштирищ  имкониятини беради. гуш ма 
корхоналар .аксарият нолларда узок, муддатга тузилади, 
шунингучун уларнинг энг муним анамияти нафакдт иктисодий 
булиб  колм ай, сиёсий  нам дир. Халклар б ирлаш ад и , 
дустлашади, жах,ондатинчликурнагишга хизмат килади.

Ш унинг учун нам кушма корхоналар хрзирга келиб барча 
соналарда нар хил шаклларда ва турли куринишларда ташкил 
этилди ва муваффакият билан фаолият курсатмокдалар. 
Уларни куйидаги белгиларига кура н/РУНлаш мумкин:

1) Фаолият курсатиш турларига караб кушма корхоналар, 
илмий-тадк,икот, ишлаб чикариш, сотиш, тайёрлаш, харид 
к,илиш, комплекс мак,садларда тузилган булиши мумкин.

2) Шерикларнинг кдйси мамлакатга мансублигйга кура 
улар, бозор иктисодиёти ривожланган ёки "гарб-гарб", "шимол- 
жануб" (ривожланган, ривожланаётган мамлакатлар) ва ноказо.
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3) гушма корхоналар катнашчиларининг таркибига кура 
хусусий , хусуси й  ва давлат, давлат корхоналари ва 
та ш ки л о тл а р и  и ш ти р о ки д а  ту зи л га н  ко рхо на л ар ,

1 та ш ки л о тл а р н и  уз н а в б а ти д а  илм ий ва халк,аро 
ташкилотларга гурухдаш мумкин.

— 4) К ушма корхона катнаш чиларининг камиталдаги 
улушига кура тенг асосда тузилган кушма корхона хорижйи 
капиталнинг улуши куп ёки кам булган кушма корхона ва 
ноказолар.

Бундай гурухдаш маркетинг изланишлари олиб бориш ва 
инвестициялар маркетингини бошкдришда уларнинг кдйси 
бирини танлаш, кайси тури бизнинг шароитимизга мос келиши 
купрок, наф беришини аникдашда катта ахдмиятга эга.

Кушма корхоналар акционерлик жамиятлари.масъулияти 
чекланган жамиятлар, холдинглар, коммендит ширкатлари 
ва бошкд х,ар хил корхоналар шаклида ташкил этилади. Кушма 
корхоналар тузиш, уларнинг фаолияти хдр бир мамлакат 
то м о н и д а н  к,абул ки л и н га н  конунл ар , ком м унал  
тенглаш тирилган актлар, мах,камалар курсатмалари ва 
х,оказолар билан тартибга солиниб турилади.

К9шма корхоналар тузиш дак олдин, катта маркетинг 
изланишлари олиб борилмоги лозим. 5у изланишларнинг 
кулами кенг ва ахдмияти каттадир. У албатта бошкдрилмоги 
лозим. Маркетинг итланишлари кушма корхоналар тузишнинг 
бир к,анча узаро боглик жараёнларини уз ичига олади. Улар 
куйидагилардир:

■ кушмс. корхона  тузиш дан  асосий  м аксадларни  
белгилаш;

• куш м а ко р х о н а н и н г ум ум ий  те хни к-и к ,ти со д и й  
курсаткичларни тахдил к,илиш;

• чет эллик шерикларни (хзмкорларни) излаш в=> танлаш;
■ ниятлар х,ак,идаги прот околларни тайёрлаш  ва 

имзолаш;
• булр/си кушма корхонанинг техник-иктисодий асослаш 

нужжатини ишлаб чикдриш ва иктисодйй самарадорлигини 
аникдаш;

■ лойихаларни, таъсис хужжатларни тайёрлаш;
■ кушма корхона тузиш  хакидаги таклиф ни юк,ори 

бошкдриш ор 1 анлари Ьа махаллий хукукмат органлари билан 
келишиш;
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• таъсис хуж ж а тд а р и н и  чет эллик шерик билан бирга  
имзолаш;

• к;ушма корхонани давлат руйхатидан утказиш.
Куш м а корхоналарни тузиш дан максад, б о зо р д а ги

кондирилмаган талабни к,ондириш, четдан товар'келтиришни 
кискартириш ва экспорт имкониятини оширишдир. Бунда чет 
эл илрор техникаси ва технологиясини , м ар ке ти н г ва 
менежментни, цушимча моддий ва молия ресурсларини 
иктисодиётнинг зн г зарур тармокдарига жалб зтиш дир. 
Кейинги боск^ч  кушма корхонанинг кандай булиш лиги, 
фаолият даражаси, махсулоти, иктисодий курсаткичлари шу 
жихатдан фойдалилиги аникланади. Бунда сиёсий, экологик 
жих,атлари хам эъ ти б ор га  олинади. Чет эл л ик ш е р и к 
танл а ш д а  у н и н г ур н и , ха л кар о  им ид ж и , и л го р л и ги , 
ривож ланганлик дараж аси , каф олатланганлиги, таш ки  
бозордаги урни аникланади. Ш эрикнинг хужалик фаолияти 
х,ар томонлама тахдил килинади ва ур га ьтб  чик,илади. 
Танланган чет эл фирмаси мах,сулотини ракобатга бардош 
бериш кобилиятига бахо берилади, утказилган маркетинг 
изланишлари натижаларига асосан кушма корхона чет эл 
кдтнаш чиси  аникланади. Ниятлар х,ак,идаги баённом а  
республикада ва танланган чет эллик шерикнинг маълум бир 
сохдда к?шма корхона тузишда тайёр эканлигини кайд зтиб, 
хдмкорликнинг асосий шартларини белгилайди. Булгуси 
к^шма корхонанинг техник-иктисодий жихатдан асослаш, уни 
ташкил килаётган томонга юклатилади. У чет эллик ш ерик 
томонидан урганилиб чик,илгач, рози б^лганлиги накида ёки 
бирор ■узгар'Гириш киритиш х,ак,идаги таклифи билдирилади 
ва бир фикрга келинади. К9шма корхонани техник жихдтдан 
асослашда уни саМарадорлик даражасини аниклаш асосий 
уринни  згаллайди . гуш м а  корхонал арнинг и кти со д и й  
самарадорлигини миллий иктисодиёт нуктаи назаридан 
куйидаги фс ,эмула ёрдамида аникланади:

бунда: Эн - миллий иктисодиётнинг интеграл иктисодий 
самарадорлиги;

Д<н - ?-йилда миллий иктисодиёт даромади;
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З'н - *-йилда миллий ик,тисодиёт харажатлари;
Е - дисконтлаштириш ко эф ф и циент.
У ?-йилда хисобга олинадиган харажат аа тушумларнинг 

' х,ипобланаётган даерининг биринчи йилидан узоклаша борган 
сари кадрининг пасайиш даражасини аниклайди. Бунда 
Е -О л к,илиб олиш 1 авсия зтилади. Агар Эн<0 булса, бундай 
кушма корхонани тузиш фойдасиздир. ¿*н>и булган такдирда 
бундай кУшма корхонани тузиш максадга мувофикдир. О 
булса, у хрлда £  нинг микдорини «.исоблаб чикмок лозим. 
Булруси к,ушма корхонанинг техник-иктисодий жихатдан 
асослари таъсис ва лойиха хужжатларида уз аксини топади. 
Булар жумласига кушма корхонанинг макоми ва фаолият 
курсатищ шартларини узида акс эттирувчи битим-шартнома 
киради. Ш артноманинг асоси кушма корхонанинг Уставидир. 
Унда "Устав фонди” маблагхажми, катнашчиларнинг улуши, 
томонлар масъулияти, бахсларни нал килиш, назорат-хисобот 
тартиби каби масалалар уз аксини топади.

Уставда кушма корхонани бошкдрув тизими, таркиби 
к^рсатилади. Рах,бариятнинг ваколатлари, вазифалари ва 
фаолият чегараси аник белгиланади. Унда умумий ишчилар, 
инж енер-техник ходимлар сони аникланади. Бошк,арув 
тизимида ташкил зтилаётган булимлар, уларнинг узаро 
алокалари, м уноса б атл а р и  алохида акс  эттирил ад и . 
Ходимларга г?лан?циган хак. кушма корхонанинг оладиган 
фойдаси, уни таксимлаш тартиби, хисобот ва хоказолар 
муфассал баён зтилади, гушма корхоналарда барча хисоб- 
китоблар сум ва хорижий еалютада амалга оширилади. рушма 
к о р х о н а л а р н и н г  ф о й д а си н и  ш акл л аниш и  ва унд ай  
фойдаланиш куйидаги чизмада берилган (18-чизма).

Устав фондига бизнинг улушимиз сифатида ер, сув, ер 
участкалари, табийй бойликларимиздак фойдаланиш 
бахоси, ХУКУКИ, электр энергияси, тайёр инфраструктуралари 
бахрси ва бошкалар киритилиши мумкин. Умуман олганда 
уста в  ф о н д и н и н г м и кд о р и  к^ш м а  к о р х о н а н и н г  
лойихдлаштирилган кувватига зришиш учун ва иш фаолиятини 
бошлаш учун зарур булган харажатларга асосланиб хисоблаб 
чикилади. Устав фондида кушма корхоналарнинг улуши 
чегараланмайди. Улар ?з имкониятларига кура уз бахоларини 
ошириб боришлари мумкин. Шу улуш фойдани так;симлашда 
асос булиб хизмат килади.
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Куш ма корхоналарнинг хисоб -китоб  иш лари жахон 
стандартлари асосида амалга оширилади. Моддий-техника 
таъминоти хар иккала мамлакат бозори оркали амалга 
о ш и р и л и ш и  м ум ки н . К,ушма ко р х о н а л а р  то в а р  ва 
хизматларини согишда (сумда) улгуржи савдо оркали ташки 
бозорда узлари ёки хорижий ташкилотлар оркали хорижий 
валютага сотадилар. Бу ишларни бажарилишида маркетингни 
рахнам олиги  сезилиб  турмояи ва улар илм ий асосда 
маркетинг нук,таи назаридан бошкарилиб турмоги лозим.

Б уларнинг барчаси куш ма корхонани таъсис этиш 
хужжатларида акс эттирилади ва улар жамланиб хукуматга 
рухсат олиш учун берилади. Юк,ори ташкилотлар кушма 
корхона  тузиш  хакидаги  таклиф ни куриб  чик,ар экан, 
к у й и д а ги л а р га  алохида  эъ ти б ор  б е р а д и л а р : куш ма 
корхоналарнинг миллий иктисодиёт нуктаи назаридан 
самарадорлиги; атроф-мух,итга зарарсизлиги, янги техника, 
технология ва чет эл илгор тажрибасини- кртриб кел'иш 
имкониятлари, янги иш жойлари- пайдо булиши, хорижий 
валютани келиб тушиш микдори ва имкониятлари, импортни 
урнини босиш  дараж аси, илгари иш лаб чик,арилмаган 
то в а р л а р н и  иш лаб  ч и ка р и д и ш и , куш м а  ко р х о н а н и  
жойлашиши кузда тутилган нохия хокимиятининг розилиги 
ва хоказолар. Курсатилган ишларга ижобий жавоб олингач, 
бундай кушма корхона руйхатдан утади ва бу хакда матбуотда 
эълон килинади. Кушма корхонанинг фаолият к^рсатишини 
т^хтатиш  нам таъсис этиш  хуж ж атларида, устаада ва 
ш артном ал зрд а  акс  этти р и л ад и . Куш м а ко р хо н а н и н г 
фаолияти т^хтатилса ёки унинг чет эллик шериги аъзоликдан 
чикмокчи булса, унинг бадали пул ёки товар шаклида, 
шартномада курсатилганидек, кайтариб берилади..
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ХП-БОБ. МАРКЕТИНГДА РЕКЛАМА СИЁСАТИ

1. Маркетингда реклама тушунчаси за 
уни с.4 амияти

а р/* сх ( лотинча - ниЧкирмак) бу бирор корхона,
мансулот, хизмат 'I ури, иж I имоии фаолиятнинг бирор тури! 1и 
 оммалаштириш мак,садида к,илинган ишдир. Ш у мацсадда 
реклама уша корхона ёки ижтимоий фаолиятининг бирор- 
бир мансулотига ёки хизмат турига кенг жамоатчиликниинг 
эътиборини жалб этади. Яхши ташкил этилган реклама бозор 
талабини олдиндан кура билиш ва бозор ш ароитидан 
харидорлар ок;имини бош кара олиш имконйни беради. 
Рекламанинг тарихи катта. У узок, йиллар давомида вужудга 
келган махрулотнинг харидорга етиб боришнинг синовдан 
утказил ган  усулларини к;уллайди. “ Реклама ■ савдони 
наракатга келтирувчи кучдир" - деган иборанинг кулланилиши 
тасодиф эм ас^

М ансулотнинг харидорга  етиб борйши нар гал нам 
автом атик равиш да амалга ошмайди. Фак;ат мансулот 
такчиллиги шароитидагина бозор тугри келган мансулотни 
"гатиб” юбориши мумкин. Бундай нолда боэор талабни 
вуж удга  келтирувчи  сиф ат, бано, м авсум ийл ик каби 
мансулотнинг муним омилларини нисобга олмайди. Шуни 
таъкидлаш зарурки, мансулоттакчиллилиги пайтида уларга 
ва хизмат турларига булган талаб крндирилмай крлаверади. 
Нормал ривожланаётган бозор шароитида аса купгина 
мансулотлар, уларни харидорлар сотиб олиши учун маълум 
фаол тижораг таргиботи тайёргарлигидан утиши керак Мана 
шунга реклама жуда керак булади. У узига ажратилган мух,им 
ролни уйнайди, яъни реклама эски талабларни синдириб, 
харидорларнинг к,изик,ишлари ва манфаатларига таъсир 
Килиш орк,али янги талабларни вужудга келтиради. Мана 
шу тарика реклама талабни пайдо к;илади.

^Рекламанинг асосий вазифаси - махсус ахборотлардан 
фойдаланиб мансулот, хизмат турлари ва уларнинг харид 
к;илиш жойи нанида ахборот беришдир. Лекин рекламанинг 
вазифаси фак,ат бу билан чегараланиб крлмайди. Унинг узПга 
хослиги шундаки, реклама ахбаротни таргибот ва ташвинот
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билан бирга олиб боради. Шундай килиб, фаол реклама 
ахборот берувчи ва айни вацтда иш онтирувчи, маълум 
максадга йуналтирувчи булиши лозим. Шу турдаги реклама 
талабни маълум йуналишга солади, уни бир турдаги хизмат 
ва махсулотдан бошкасига кучиради, талабларни очади ва 
харидорнинг ниятларига таъсир к,илади. Реклама ишлаб 
чикарувчи, савдо ва харидор уртасида тижорат ахборот 
алмашишига имкон беради. Реклама - бу махсулот ва хизмат 
турининг ишлаб чикдришдан савдо ва харидоргача булган 
йули хакидаги хилма-хил ахборотлар о ^м и ди р . Рекламанинг 
охирги мацсади - бозорда таклиф килинган махсулотларнинг 
харидор томонидан кабул килиниши эхтимолини оширишдир. 
Реклама килинаётган махсулотларнинг сотилиши, уларнинг 
олдиндан режалаштирилган реализация микдори билан 
х,амоханг усиб бормоги керак. Бу шунинг учун хам мухимки, 
махсулотларга булган талабни хисобга олмай реклама килиш 
талаб ва таклиф никг бир-бирига мос келмаслигича олиб 
келиш и м ум кин. Бу м аксад  боскичм а  боскич  амалга 
оширилади. Хар бир боскичда хдр хил вазифа куйилади: 
харидорлар д иккатини  махсулотга жалб этиш  уларда 
ки зи ки ш  уйротиш , талабларни ш акллантириш , харид  
имкониятини корхонанинг харидор талабини бажара олиш 
имконига йуналтириш. Бирок реклама яна психологик омил 
хамдир. Унинг таъсир кучи катта. Масалан, куп харидорлар 
бахога махсулотнинг обруси сифати цеб курашади. Одамлар 

1 ким м атрок тулаш га тайёрлар, охир махсулот д ц о х и д а  

хусусиятини таклиф килаяптику. Реклама саноат ва савдо 
ко р хо н а л а р и  м а н ф а а тл а р и н и н г м ос туш и ш и , ахоли  
талаблари ва хариднинг амалга о шиш и, тижорат сиёсатининг 
тез амалга ошишига имкон беради. Аммо, факат реклама у 
ёки бу махсулотнинг купайиш ига хизмат к,илар экан деб 
уйлаш HOTyFpn булади. Харидорнинг карори сифат, бахо, 
у н и н г  ж ой .,аш тири ли ш и , хамда со тил гандан  ке й и н ги  
ахволидан келиб ч и кади'.]

Рекламе, унинг самарадорлигини ошириш талабларига 
жавоб бериши керак. яъни аник, ва хакконий, маъноли ва 
илмий асосланган купрок ахборотни Уз ичига олган ва 

. дидли, фойдали булмоги лозим. Рекламани ишлаб чикарувчи 
хам, сотувчи хам амалга ошириши мумкин. Бу х,олда ишлаб 
чикарувчи уз рекламасини хар гомон лама олувчига каратади.
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Савдо ходимлари узлари сотаётган махсулотларни яхши 
билмоги керак. Ш унингучун ишлаб чикарувчининг рекламаси 
харидорларда камрокхиссиётуйротади, лекин купрок ахборот 
етказади, Савдо рекламаси зса харидорларга атапган булиб, 
мах,сулот хацидаги ахборот билан бирга савдо .маданияти 
ва з с т е т и к а с и н и  о ш и р и щ га  кум  а к л а в и ш  и л о з и м . 
режалаштириш, ташкил к,илиш ва умуман реклама фаолияти, 
айникса  аник, мах,сулотлар рекламаси фацат бозор ва 
талабни урганиш шароитидагина самаралидир, Талаб тез 
узгарадиган ёки хали талаб шаклланмаган махсулотларга 
бошк,а реклама керак. Реклама ф аолиятининг ахборот 
кулами: ум уман ва алохида м ахсулотга  булган талаб 
хакидаги маълумотлардан (микдор, структура, шаклланиш 
хусусиятларидан), умумий иктисодий ахборотлардан, ишлаб 
чикдриш ва истеъмол туррисидаги, савдо конъюктурасидаги 
узгаришлар ва савдо хизмати курсаткичининг жойи хакидаги 
хабардан иборат.

Талаб хакидаги турли ахборотлар реклама фаолиятида 
куйидагилар учун фойдаланилади:

• реклама килишга тавсия этилган махсулотнинг танлови, 
махсулот реклам асининг иктисодий асосланганлиги ва 
реклама килишга режалаштирилганлиги;

• реклама тадбирларини ^тказиш за ташкил кдлиш;
• реклама воситаларининг манзилини ишлаб чикиш, 

р е кл а м а н и н г х а р и д о р л а р  ахвол ид ан  ке л и б  ч и ки б  
исботийлигини курсатиш, рекламани жойлаштирйш ва бериш 
каналларини аниклаш;

• реклама килиш вакти ва оралирини аниклаш; 
рекламанинг психологик ва иктисодий таъсирини

банолаш.
ШуНингдек, рекламанинг вазифасини, унинг ижодий 

йуналишини (стратегиясини) хам аниклаб олишимиз зарур. 
Йуналиш ни асослаш да авваламбор махсулотни ишлаб 
ч и ка р и ш д а  е т а р л и л и ги н и  х и с о б га  о л и ш , м а хсул о т  
зах,иралари, узлуксиз таъминлаб тура олиш имкониятларини 
хам хисобга олиш керак. Ш унингдек, бошка маълумотлар 
Хам м ухи м д и р , м ахсул о т б о з о р и н и н г кул а м и ; ун и н г 
микдордагидан ош ик захиралари, махсулотнинг келажаги 
ва хоказолар.
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Рекламадан янги маисулотларни бозорга чикаришда х,ам 
фойдаланилади. Савдо конъюктурасини янги мах,сулотлар 
билан таъминлаш хали мух,им булмаган, сотув, зах,ира, 
истеъмол нак,идаги маълумотлар етарли булмаган пайтда 
бу х,ам мух,имдир. Бу пайтда мутахассислар йуналишини 
танлаш унун реклама оркали янги таклиф тузадилар. Унда 
мах,сулотларнинг тавсия этиладиган хусусиятлари ва ишлаб 
чикариш нинг келажаги, хамда ахрли талабини к$ра билиш, 
синовга чик,арилган мах,сулотга харидорнинг муносабатини 
кузатиш хакидаги маълумотлар урин олади. Рекламанинг 
йуналишини танлаш - савдо ва сагоатнинг узаро хдракати 
ва махсулот айланишига маналлий манбалардан олинган 
махсулот захираларининг катнашишига хам б о т и к . Реклама 
фаолияти м аркетинг хизм атининг таркибий турларидан 
б и р и д и р . У н и н г б е в о си та  ёки  б и л в о с и та  ё р д а м и д а  
корхо! .анинг бозордаги урни мустахкамланади, унинг таклиф 
этаётган мах.сулотларини сотиш жадаллашадиГ Р е к л а м а 
билан бир кдторда куйидагилардан нам фойдаланилади:

• савдонинг бевосита харакати (сотувга ёрдам) -хизмат 
тури ёки махсулот сотилишининг к,иск,а муддатда эришилган 
суръатда ушлаб туришга каратилган наракатлар. Масалан, 
махсулотга бепул бонлар, намуналар, мукофотлар, совгалар, 
банони пасайтириш , им тиёзлар, бепул хизм ат килиш , 
пасайтирилган нархда сотиш;

• агентлар ёрдамида индивидуал сотиш; дилерлар, 
коммивояжерлар, бевосита узлари мах,сулотнинг хусусияти 
ва кУлланилишини тушунтириши;

• “паблик рилейшнз" - алокалар урнатиш, яъни фирма 
обрусини  ош ириш  м аксадида  м ахсулот ёки  хиэм атни  
оммавий ахборот воситаларида реклама килиш;

• "паблисити” - мутахассислар ва улп/ржи харидорларга 
аталган хужалик таргиботи. “Паблисити’’нинг максади худди 
"паблик рилейш нз"ники каби хизмат тури ва мах,сулотни 
сотишни к^пайтириш эмас, балки корхонанинг маркасини 
ташвикот килишдир;

• реклама мавсумлари, ярмаркалар, кургазма савдолар 
ва махсулотни реализация килиш нинг бошка жадал турлари.

Реклама маълумотлари янгилиги, кутилмаганлиги, хиссий 
таъсири билан ажралиб туриш и керак. Бундан таш кари 
махсулотнинг харидор эътибор к,илмаган хусусиятларини
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курсата олиши керак. Айник,са, мансулотнинг бозорга кириб 
келиши ва уларни узайтириш бос^ичида реклама жуда зарур. 
Реклама учун зарур шартларидан бири, унинг маконининг 
аниклиги, яъни бозорнииг маълум сегментига йуналганлйги, 
нар хил харидорлар учун эсда сакданиб нолинишидир. 
Н*6К/ЩМЭ харидорни оозорды АДЩЪЛуМ ХД р а КаТ Г а. ЧстК̂ ИрЗДИ, 
хизмат ва махсулотнинг харид к,илиниш шароитида уларнииг 
сифати ва маисади накида никоя к;илади. Реклама бир хил 
хабарнинг нар хил ахборот турлари ва нар хил бадиий 
шаклларда кайта-найта такрорланиши орк;али намма учун 
шу м ан сул о тн и  со ти б  о л и ш га  нима у н д а га н л и ги н и  
тушунтириб беради. Реклама таъсири асосида, юнорида 
айтилганидек икки  элемент ётади - ахборот бериш  ва 
ишонтириш. Ишонтирищ “кундириш" элементи рекламанинг 
сабабий вазифасини акс эттирса, ахборот бериш - билиб 
олишни акс эттиради. Улар бир вактнинг уз^да таъсир этар 
экан, рекламанинг ютугини таъминлайди. Тугри, реклама 
харидорга нар хил таъсир этади. Баъзи нолда одам дарров 
сотиб олса, бошка бир одам аксинча, мансулот нак,ида 
етарлича маълумот туплагач харид килишга т^йёр булади.

Ик;тисодий ри вож л а н га н  м ам лакатларда реклам а 
фаолияти бутун бир саноатдир. Реклама фаолияти билан 
махсус реклама агентликлари шугулланади. Улар корхона 
ва ташкилотлар буюртмаси буйича реклама сонасида 
ишлашади, унинг самарадорлигини оширь.шади, маълум 
реклама буюртмаларини бажаришади. Рекламага к,илинган 
харажатлар мэнсулот чакана нархининг тенг ярмига як,инини 
ташкил к,илади.

И к ,ти с о д и ё ти м и зн и н г со би н  СССР д а в р и д а ги  
мувозанатсизлиги, мансулот ассортиментининг к;ашшоклиги, 
хизмат курсатиш нинг чекланганлиги, ишлаб чик,ариш ва 
такримот структураларининг давлат монополияси эканлиги, 
талабни тулик, крндира олмаслиж  рекламага эътиборни 
кучайтирмас эди. Факатгина кейинг1-! йиллардагина реклама 
фаолияти жонланди.

Бугун бунингучун намма шароитлар бор: мансулот ишлаб 
чикариш купаймокда, бо?ор муносабатлари ривожланмокда, 
иш лаб чик,ариш ва бозор  структурасидан монополизм  
четлашаяпти, кооперат,,влар, кушма корхоналар, хусусий 
корхоналар пайдо булди ва ривожланмокда, бу эса ракрбат
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бор дегани. Янги реклама агентликлари пайдо булаяпти. 
Улар саноат, савдо, маиший хизмат ва бошка соналарда 
фаолият курсатмокдалар. нар бир реклама тадбири узининг 
с а м а р а д о р л и ги н и н г исб отл аган  ш а р о и тд а ги на  ка б ул  
килиниши керак. Масалан, реклама материалларини почта 
оркали юборганда ёки матбуотда эълон килинганда реклама 
килинаётган мансулот киска муддатларда сотилиши керак. 
Рекламанинг самарадорлигини аниклаш, рекламагача ва 
ундан кейин булган сотувнинг нолатини таккослаш оркали 
амалга оширилади. Узок муддатли реклама тадбирлари 
(реклама мавсумлари) бошкача. Уларнинг самарадорлиги 
дарров билинмайди. Натижа эса сотишнинг нам микдор, н&м 
муддати билан сезиларли булади. Шундай килиб, реклама 
билан талаб Узаро богликдир. Чунки реклама - бу талабга 
таъсир дегани.

Б арб нин г реклам а  буйича м у та х а с с и с л а р н и н г бу 
масалага кай тарзда ёндаш ганлигини танлил циладиган 
булсак, бу мураккаб масалани биллиард столида ун и н г 
Шарлари ёрдамида осонгина  нал булиш ни кур и ш и м и з 
мумкин (19-чизма).

Асосий "зарба берувчи шар" нинг наракати, яъни бу 
шар та й ёр  булган  реклам а  эълони б ул и б , у ч б у р ч а к  
фигурасини носил килган шарпар туплами, яъни реклама 
эълони ке й и н ги  ж а р а ё н и д а  ка й си  э л е м е н тл а р  ва 
тадбирларга  таъсир курсатиш и ва бу ш арлар наракат 
йуналиши кУрсатилган. Аввало "зарба шари" учбурчакнинг 
унга караб турган киррасига у-эшмаса рекламани бош кариш 
анамийтини, яъни керакли иатижани ола олмаймиз. Акси'нчн 
бошка томонга урилган “реклама зарба шари” бошка таъсир 
Килувчиларнинг наракатини пайдо килиб, натто айрим  
шарларнинг карама-карши йуналишига дуч келиб бераётган 
рекламамиз узи турга тушиб барбод булиши мумкин.

Рекламани бошкаришни анамиятини курадиган булсак, 
оддий шарлар мажмуасидаги иш берувчилар ва буш иш 
уринлари шарини тахлил киладиган булсак, рекламанинг 
ёрдамида инсонлар иш топиб уз мавкэиларини яхшилаб 
олишса, реклама тайёрловчининг узи нам бир инсон, маълум 
бир а кл -з а ко в а т  э га с и  ва у н и н г  ё р д а м и д а  м о д д и й  
рагбатлантирилади. Шу билан бирга реклама бошкарувчи 
остида куплаб инсонлар иш уринларига эга буладилар.
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Масапан: АКД1да 5 минг атрофида реклама агентликлари 
бор . Б аъ зил арид а  б и р -и к к и  наф ар ходим  иш лайди. 
Бош каларининг минглаб ходимлари бор, АКШ нинг барча 
й и р и к  ш а ха р л а р и д а  у з и н и н г  о ф и сл а р и га , х о р и ж и й  
м а м л а ка тл а р д а  эса  у з  в а ки л л а р и га  э га  х о р и ж и й
т в м Л а К Э Т Л а р Д а  Б аК И  л  л  а р  И п  И С а 1 у » а п Д И ,

М аркетингда рекламани бош кариш  аввало ю корида 
таъкидланган рекламанинг максад ва вазифаларидан келиб 
чицади. М аркетинг кдмраб олувчи масалалар жуда куп ва 
ранг-барангдир. У мах,сулотнинг макбул жихозланиши ва 
б е з а л и ш и  б уй и ча  т а д к и к о т л а р н и  хам , н а р х -н а в о  
м аса л ал а р и н и  хам , р екл ам а , сотувгача  ва м ахсулот 
сотилгандан кейинги харидорга хизмат курсатишни хам уз 
ичига олади, хуллас ишлаб чик;арувчидан то истеъмолчигача 
булган муносабатни бошкаришни уз ичига олади. Рекламани 
бошкариш эса уз навбатида маркетинг вазифаларидан келиб 
чиккан холда амалга оширилади.

Юк;оридагилардан биз узимизга зарур булган рекламани 
тахлил к,илиб чикам из. Реклама узи харидорлар билан 
ком м уникация  урн ати ш н и н г тури булиб, унга турлича 
таърифлар беришади. Масалан, айрим манбаларда реклама 
аник, ма.;садга йуналтирилган, маълум ва номи аник, манба 
томонидан хаки туланган вактда ёки хани туланган жойда 
т а р к а т и л а д и га н  а х б о р о т  д е б  та ъ р и ф л а н га н  б ул са , 
айримларида реклама - бу истеъмолчиларга мурожаат, унинг 
мак,сади истеъмолчиларни товардан хабардор к,илиш, 
эътиборини каратиш, шунингдек товарга булган эхтиёжни 
ва уни сотиб олиш истагини уйготиш ёки ортиришдир деб 
берилган. Аслида олганда икки таъриф хам тугри, лекин 
б и р и н чи си д а  проф ессионал  нуктаи назардан таъриф  
берилган.

Рекламадан хусусий фирмалар, кенг жамоатчилик учун 
махсулотлар ишлаб чикдрувчи катта фирмалар ер ости 
бойликларини казиб олиб кайта ишловчи фирмалар, музей, 
университетлар ва хатто реклама агентлигининг узи хам 
фойдаланиши мумкин. Рекламанинг асосий хусусиятларидан 
бири у битта истеъмолчигагина эмас, балки маълум бир 
гур ух  истеъ м ол чил ар га  каратилган  булади. М асалан, 
мамлакат мик,ёсида (тиш пастаси ёки совун, автомобиллар, 
озик,-овк,ат махсулотлари ва хоказоларни) сотиш  учун
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ф о й д а л ан и л а д и га н  ум ум м ил л ий  реклам алар; чакана  
са в д о га р л а р  то м о н и д а н  хул ланиладиган  чакана ёки  
махаллий рекламалар; ф ирманинг обрусини кутариш га 
йуналтирилган институцион рекламалар шулардан иборатдир. 
Рекламада асосан аник бир товар, юридик ва жисмоний 
ш ы хс/тр  ва нок,еа реклама цилипади. Аник бир тонарни 
реклама хилишда истеъмолчиларга товарнинг хусусии тлариг 
сифати, нархларининг пастлиги хахида маълумот берилади.

Ю ридик ва жисмоний шахсларни реклама хилишда, агар 
у ф ирма булса уни н г шу фаолияти, махсулотларининг 
сиф атли иш лаб чик,ариш, ш ер и кчи л и к учун иш ончли 
Х амкорлиги хахид а  м аъ лум от берил ад и . Ж и см о н и й  
шахсларни реклама к,илишда уларнинг оммавий ишларда 
кдтнашиши крбилиятлари, жамоатчилик билан алокд урнатиш 
учун шахе хахида атроф лича маълумот берилади. Бу 
реклам алар асосан  сайловларда хУлланилади. Айрим 
м утахассисларнинг ф икрига кура жисмоний шахсларни 
реклама к,илиш рекламага кирмайди, деб таърифлашади. 
В о ке а н и  р е кл а м а  хи л и ш д а  а соса н  п р е зе н та ц и я , 
кургазм аларни, товарларнинг пасайтирилган нархларда 
сотилищ и, бош ха йирик ф ирмалар билан к,илинаётган 
алокдлар ва хоказоларни намойиш хилиш мумкин.

Юк,орида таъкидланганидек, товар ёки курсатиладиган 
хизмат турига хараб, уни сотиб олиш*, истеъмол хилиши 
мумкин булган гурухдарга, уларнинг таъбига хараб газета, 
журнал, радио-телевидение, жамоат гавжум жойда, афишалар 
каби ахборот узатиш воситалари орхали реклама хилинади, 
Р е кл а м а  хи л и ш д а  а н и к  б ир  гур ух , яъни с е гм е н т га  
йуналтирилган холда воситаларда реклама берилганДа 
реклама самарали булиб чик,ади,

Р еклам анинг максади товар хахида янгиликлардан 
хабардор хилиш ёки янги товар хахида маълумот беришни, 
и с те ъ м о л ч и л а р н и н г к , а р а ш л а р и н и  ф ирма ф о й д а си га  
узгартириб юборишни, фирма узи ва узининг товарлари 
хахида истеъмолчиларга эслатиб хуйиш кабиларни 9з ичига 
олади. М аркетинг мухити мавжуд булган бозор иктисодиёти 
шароитида рекламани юхоридагиларни инобатга олган холда 
бош кариш катта махоратни талаб хилади.
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Р еклам а уз олдига  куйил ган  м акса д и , тузи л и ш и , 
йуналгириши, амалга оширилиши, молияланиш манбаи, амал 
килиш муддати кабиларга караб турли булиш и мумкин. 
Уларни куйидаги гурухдарга ажратиш мумкин:

‘̂Товарлар на нуфузли (фирмам рекламаси / Товарларга 
йунаЛтирилган рекламанинг асосий максади харидорларга 
айрим товарларга нисбатан талабни шакллантириш ва уни 
сотиб олишга ишонтириш ва рагбатлантиришдир. Бундай 
реклама маълум товарни хар томонлама харидорларга  
таништиради ва таргиб килади. Товарнинг барча хоссалари, 
хусусиятлари, кУриниши, сифат курсаткичлари хак,идаги 
истеъмолчиларга чукур, хар томонлама ва тулик, маълумот 
беради. Бу билан у харидорда товарга нисбатан кизикиш 
уйготади. Асосан, Жанубий Корея билан хдмкорликда ишлаб 
чикарилаётган "Н коия" енгил автом обилини цанчалик 
теж ам корлиги , ун ¡г тезлиги , кулайлиги ва бош ка шу 
кЛассдаги енгил автомаш иналардан устун том онларига 
телевидение, радио, матбуотда ургу берилиши бу машинага 
хавас ва ки зи киш  уйготди . Бу хабарни бир  неча бор 
кайтарилиши, унинг атрофида шов-шув тугдириш , ‘'Нексия” 
га булган кизикишни талабга айлантира бошлади.

Окибатда истеъмолчи машинани ишлаб чикдрувчи Асака 
“ Нексия” автозаводига ва унинг жойлардаги воситачи ва 
махсус магаэинларига хар хил саволлар билан мурожаат 
кила бошлади ва нихрят, харидор булиш эхтимоллигидан 
реал харидорга айланди.

Нуфузли реклама ф ирманинг ракобатчиларга нисбатан 
устунликларини барчага таргиб килувчи курсатувчи реклама 
•булиб, унинг асосий максади хам барча харидор булиши 
-мумкин булган харидорлар ва кенг жамоатчилик орасида 
ф ирманйнг яхши номини-имиджини яратиш ва фирмага 
нисбатан харидорларни ишонтириш дир. Табиийки, бунда 
фирманинг товари доимо аъло, кафолатли сифатга эга деган 
фикрни харидор Онгига сингдириш га  харакат килинади. 
Масалан, "Нексия” машинасини реклама килиш бир вактнинг 
узида, уни ишлаб чикарувии заводни Ж анубий Кореядаги 
“ она" заводни техника ва технологияси, ишчи ва ходимлари, 
мутахассислари, уларни турмуш тарзи, яшаши, билимдон

2. Рекламанинг турлари ва аосигалари
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мутахассислар ишлаётган, яхши асбоб-ускуналар билан 
куролланган, автоматлашган технологияга эга булган завод 
сиф атсиз машина чикдриш и мумкин эмаслиги х,ак,идаги 
фикрни уйротади ва мустах,камлайди.

Нуфузли реклама фирмани истеъмолчининг рамхури, 
ташки мухитни эъзоздаб сакдовчи, жинкуир, барна з^атти- 
харакати факат яхшиликка йуналтирилган фаришта килиб 
курсатишга интилади. Бу билан фирма товарларига янгидан- 
янги харидорларни жалб килишга ва келажакда хам унинг 

„ товарлари учун б^лажак харидор яратишга интилади. Бундай 
реклама хдр хил йуллар ва усуллар билан амалга оширилади. 
Масалан, "Н ексия” ишлаб чикдрувчи завод республика 
микрсида хайриялар утказди, 1100 та енгил автомашинами 
халк,имизга совга к,илди. Уз ишчиларини турмуш даражасини 
ош ириш  макрадида уй-ж ой  билан таъминлади, купгина 
ходимларига бепул машина ином к,илди ва хрказолар. Бундай 
саъйи-х,аракатлар заводнинг обр^сини уз ишчи ходимлари, 
ахрли уртасида ортишига олиб келди.

Рекламанинг бевосита ва билвосита тури айиикса кенг 
тар^алгандир.' бевосита реклама тижорат асосида амалга 
оширилади. Унда реклама берувчининг шахсан топшириладиган 
маълумотлари асосида бирор хабарнома, хизмат ёки товари 
хак,идаги барча курсатмалари ёритилади,, Билвосита реклама 
- рекл ам ани  турридан-турри  эм ас, балки к;андайдир 
никрбланган хрлда, кузга ташланмайдиган,.билинтирилмаган 
холда усталик билан амалга оширилади. Бунда реклама 
берувчи курсатилм айди ва реклама воситасидан  *ам 
ф ойдаланилмайди. М асалан, “ Ик,тисодиёт ва хисобот" 
республика журналида “Нексия” енгил автомашинаси тижорат 
йули билан Тошкент шахрининг Халкдар дусглиги 15- уйида 
сотилиши хакидаги хабар бевосита рекламага киради, Лекин 
шу журналда эълон «.илинган енгил автомашиналар хак,идаги 
илм ий м ацолада “ Н е кс и я ” н и н г бошца шу кл а с с д а ги  
машиналарга нисбатан устунлиги хак,ида фикр билдирилса, 
бу "Нексия” машинасини билвосита рекламасидир. Бирор 
фирманинг президента ёки хизматчи, ишчисининг у ёки бу 
хдтти-харакати х,ак,идаги ахборот, кинофильмларда фильм 
цахрамонларининг машиналарда бир-бирини кувишида у ёки 
бу машинани кувиб утиб кетиши, ардарилмай айланиб тухтаб 
ко лиши ва хрказолар хам шу реклама турига киради.
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Рекламалар химоя к,илиш, бирлаш тириш , (иттифок,) 
ко рпо р ати в  ёки кириш  ва киритиш  м аксад л ари  учун 
кулланувчи рекламаларга >̂ ам гурухланади. Хз номидан 
м аъ лум ки  б ун д а й  мак,садда а м а л га  о ш и р и л а ё т га н  
рекламалар куп х,олларда тадбиркор, ишлаб чикдрувчилар 
то м о н и д а н  то в а р л а р н и  б о з о р л а р га  ки р и ти ш  ёки  
рак,обатчилардан химоя килиш ва ни^оят уни енгиш учун 
уюшмалар тузиш, бирлашиб харакат килиш каби мак,садларга 
амалга оширадилар. Бозорга кириб олгач эса уз товарларини 
рацобат курашида енгиб чик;иш, химоя к,илиш учун х,ам шу 
турдаги рекламалардан фойдаланадилар. Бу рекламаларда 
фирмани хал к,, давлат олдидаги хизматлари, унинг обруси 
ур гу  билан кур са ти л а д и . Унда д ав 'л атнин г ф и р м ага  
курсатаётган мархамати, масалан кредитлар, буюртмалар 
беришда уни бошкд фирмаларга нисбатан аъло куриши, 
ёктириш и, лицензиялар бериш да, сугурталар к,илишда 
имтиёзлар бериш и таъкидпанади. Бу билан фирманинг ва 
демак, унинг товар ёки хизматларини нак;адар кдцрли, ноёб, 
сифатли эканлигига харидорнинг диккати жалб к,илинади.

Рекламалар хуруж к,илувчи (агрессив) ёки таништирувчи 
оддий, сипох,, хотиржам, тушунтириш характерига эга хам 
булиши мумкин. Бундай рекламалар берилаётган реклама 
ахборотининг хусусиятидан келиб чик;ади. Масалан, “ Нексия” 
енгил автом аш инасининг эндигина иш лаб чикдрилиш и 
заводда узлаштирилаётган даврида реклама маълумотнома, 
таништириш Тарзида берилмоги, унда машинанинг узига 
хослиги, устун томонлари, тезлиги, теж ам корлиги  каби 
хи зм а тл а р и га  у р гу  б е р и л а д и . Б ундай  р е кл а м а  
истеъмолчиларга яхши ва янги “ Нексия" машина маркаси 
пайдо булганлиги х,ак,ида хабар беради, Уни сотиб олиш 
мумкинлигини харидорга тушунтиради ва уцтиради. Бирок,, 
бу машина билан бозорларимиз тулиб булган такдирда хуруж 
к,илувчи реклама турини куллаш мацсадга мувоф икдир. 
Бунда, энди А сака  автом аш инэлар  иш лаб чикдрувчи  
заводнинг "Н ексия" енгил автомаш инасининг бошк,а шу 
турдаги, шу классдаги енгил автомашиналардан афзаллик 
томонлари ук,тирилиб, катта ургу билан бу м аш инанинг 
кдндай гузал дизайнга эга эканлйги, тежамкорлиги ва шу 
билан бирга цанчаликтезкорлиги, бошцаришнинг оддийлиги, 
хайдовчини  х о р и тм а с л и ги , со ти л га н д а н  с у н гги  ун га
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курсатиладиган хизматларнинг кулайлиги каби фазИлатлари 
бурттириб курсатилади.

Баъзан ортик,ча харажатли рекламалар хам кулланилади. 
.Бундай реклам анинг м аксгд и  бозорда рак,обатчиларни 
синдириш ва енгишдир. У реклама харажатларини керагидан 
ортик,ча булса  хам ам алга  ош иради . Бундай ю кори

товарларини яхши реклама килолмай догда кол а ди лап ва 
ракобат курашида енгиладилар.

Айрим бозорларда кулланиши мумкин булган товар 
стратегиясига  монанд рекламалар бир хил ёки хар-хил 
булиши мумкин. Бир хилда амалга ошириладиган рекламалар 
бозорларнинг хилма-хиллиги, регионлар ва вилоятларнинг 
бир-биридан кандай фарк, к;илиш хусусиятларидан катъий 
назар бир хдлда'олиб борилди. Бу реклама харажатларини 
тежашга, реклама матнини тузишни содцалаштириш, унинг 
таъсир доирасини кенгайтириш имконини беради. Бирок, 
бу реклама айрим холларда бо^орлар, регионларнинг 
хусусиятларини хисобга олмагани туфайли кутилмаган ёмон 
ок,ибатларга хам олиб келиши, «.ийинчиликлар тугдириши 
мумкин. Масалан, 4 рак,ами Японияда удум маъносини 
билдиради ва бу ракдм японлар учун рекламада булмаслиги 
лозим, ёки яшил ранг М исрнинг миллий ранги мусулмон 
м а м л а ка чл а р и д а  р у х о н и й л а р н и н г ки й и м -к е ч а ги д а  
иш л а ти л а д и . Д е м а к , уни то ва р л а р н и  5оэаш-жойлаш 
рекламасида берилмаслиги мацсадга мувофикдир. Чучк;а 
гуш ти  м усул м о н  м а м л а ка тл а р и д а  ум ум ан  тановул  
килинмайди ва у мусулмонлар учун реклама к,илинмаслиги 
лозим.

Рекламанинг мухим хусусиятларидан бирл, уни талабга 
к,араб узаро бориши, мослашувчанлиги ва унга таъсир эта 
олишидир. Агар маркетинг дастури талабни аввалги холида 
ушлаб туришини, унинг тушиб кетмаслигини истаса у холда 
куллаб-кувватловчи рекламадан фойдаланилсд Униь: 
мак;сади - харидорларга мах,сулот хакида эслатиб т> ■ ицдйр. 
Агар узлаштирилган бозорнинг имкончятлари тугаган булса, 
реклама бозорнинг янги сегментларига ёки рекламадан 

• к;илинаётган нарсанинг устун томонларига таянади. Булар 
харид к,илишнинг анъанавий, янги обру модага мос келиш 
каби хусусияглардир.

ч и л а р н и н г кур б и  етм ай ,

338



Ш ундай х,ам буладики, м аркетинг дастури талабни 
ка м а й ти р и ш н и  м аксад  к,илиб куяди (м асалан га м аки  
м а х с у л о тл а р и ). Бу х,олда а н ти ре кл а м а  кул л ани лад и  
(чекиш нинг зарарли окибатлари *ак;ида). Агар талабни 
ошириш, сотишни купайтириш вазифаси куйилса, реклама 
тадбирлари х,амма имкониятлардан фойдаланади. Бу реклама 
м у р о ж а а тл а р й , м авсум л ар и  ва усул л ари ; с о ту в н и н г 
тезлаштирилувчи, индувидуал сотув ва хрказолар. Ш унинг- 
дек, талаб бир махсулотдан бошцасига кучирувчи рекламапар 
асосида хам бутун бир комплекс та/ 'эирлар ётади. Турли 
м аркетинг концепцияларида реклама фаолияти ва уни 
утказиш тадбирлари хакида, бу кийин ва мураккаб иш хакида 
айтилган фикрлар унча тула тушунча бора олмайди,

Хар бир реклама тадбири - бу махсулотнинг хусусияти, 
харидорларнинг кенг контингенти , сотиш  ва истеъмол 
шартлари, реклама адресатларининг рух,ий хусусиятлари, 
ха м д а  х у ж ж а тл а ш ти р и ш  с а н ъ а ти н и  уз и ч и га  о л ган  
индивидуал ёндашишдир. Шундай экан, юкорида келтирилган 
холларни барча бозор ва мамлакатларда бир хил реклама 
килиниши хунук окибатларга олиб келиши табиий бир холдир. 
Ш ун и н г учун хам х,ар хил бозор , мамлакат ва вилоят 
регионларда уларни хусусиятларини кисобга олган холда 
Хар хил реклама усуллари ва воситаларидан фойдаланмок, 
лозим. Рекламалар берилаётганда товар ва хизматларнинг 
айрим хислатлари озрок, бурттириб курсатилиши мумкин, 
бирок У ёлгон даражасига кутарилиши мумкин эмас, чунки 
харидорни бир марта булсада алдаш, ундан умрбод ажрапиб 
Колиш  д е м а кд и р . Бундам  та ш ка р и , еляон р е кл а м а  
корхонанинг имиджига “ёлгончи" тамгасини илиб куйиб, 
умуман синишига хам олиб келиши мумкин. Умуман олганда 
Хар кандай “ёлгон” реклама давлат ва конун томонидан 
такикданади ва таъкиб остига олинади. Бундай реклама 
берувчи жкноий жавобгарликка тортилади. Такикданган 
рекламаларга ракобатчилар хакида бухтон таркатиш, унинг 
обрусига, хурматига путур етказиш, нафсониятига, иззатига 
т е ги ш  ки р а д и . Т а ки кл а н га н  р е кл а м а л а р га  а л ко го л  
ичимликлар ичишни, гиёх,вандлик ва сигареталар чекишни, 
портловчи моддалар ва курол-ярог ишлаб чикариш, атроф- 
мухитни бузиш кабилар хам киради. Умуман ракобатчи 
фирманинг товар ва хизматларида мавжуд булган хар кандай
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кам чи л и кл ар ни  курсати ш  ва реклама килиш  нотугри 
кисобланади.

Р екламани ам алга  ош ириш да ту ф и  воситалар ва 
. усуллардан фойдаланилади. Улар ичида туф идан-туф и, 
б е в о си та  рекл а м а  к и л и ш • воситалари  алокм да урин 
згалдайди. Еу рекламани реклама ягянтлари томонидан 
б^лажак харидор ва диимий харидорлар билан учрашиб 
адабиётлар, варакалар, х^тлар ва бошк,а х,ар хил реклама 
материалларини таркатиш билан амалга оширилади. Улар 
алока килиш муассасалари (почта, телефон, телеграф) 
оркали хам йуналтирилиши мумкин. Матбуот рекламаси 
газета, журнал, справочниклар, фирмаларнинг бюллетенлари 
орк,али амалга оширилади. Босма усулида цилинадиган 
реклама проспектлар, каталоглар, буклетлар, плакатлар, 
откритка, календарлар ва бошк,а усулдаги максулотлар 
ёрдамида к,илинадиган рекламалардир. Экран рекламаси 
телевидение, кино, полиэкран, сла'йд-проекциялар оркали 
амалга ош ирилади. Реклама к,илишда радио, телефон, 
телеграф, факслар кам муким роль уйнайди.

Сиртк,и реклама махсус йирик ва кичик габаритли 
пл акатл арни  эл ектрл а ш ти р и л га н  паннол ар , ЭХМда 
программалаштирилган паннолардан фойдаланиб, каракат 
килувчи ёзувлар оркдпи, реклама кургазмаларида товарларнинг 
Узини намойиш этиш йули билан амалга оширилади.

Транспорт воситаларига кар хил плакатлар, эълонлар, 
ёзувлар ёпиштириш, уларнинг деворларини буяш, ёзиш, 
расмлар, графиклар, схемалар чизиш оркали реклама килиш. 
Товарларни сотиш  ж ойида реклама уз ичига  магазин 
витриналарига уларни куйиш, савдо заллари~а к^ргазмалар, 
товар белгилари, планшетлар осиш йули билан килинади.

Эсдаликлар, х,ар хил хддялар бериш оркали товар ва 
хизматларни реклама килиш кейинги йилларда айникса, тез 
ривожпаниб бормокда. Бундай кадя ва эсдаликлар кИммат 
булмасада, киш илар учун кундалик эхтиёжлари’га зарур 
буюмлар булмоги лозим. Масалан, студент, укитувчи, илмий 
ходимлар учун ручка, калам, дафтар, китоб, кичик компьютер, 
папка ва коказолар, аёлларга рузгор халтачалари, кар хил 
бижутериялар ва бошкаларни бериш максадга мувофикдир. 
Буларнинг бирон-бир  к^ринарли ерида товар белгиси, 
фирмаиинг номи албатта курсатилган булади.
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3. Марквгингда рекламами ташкил 
эгиш органлари

Реклама одатда жуда киммат туради. Ш унинг унун хам 
фирма унинг асосий вазифаеи нимадан иборат эканлигини 
унутмаган холда к,илинажак реклама хак,идаги узининг чукур 
уйланган маркетинг ечимини кабул «.илиши керак. Маблаг 
хак,ида масала равшанлашиб борганда, реклама буйича 
шукулланувчиларга кдичалик катта масъулият тушишини 
курам из, яъни реклама буйича м 'утахассис к,обилияти 
булм аса ва м авж уд  им кониятлардан  ф ойдаланиб  иш 
юритмаса, аввало уз иши, муассасасининг обрусини хам 
туш ириб цуйиши мумкин. Ш унинг учун реклама буйича 
мутахассис маркетинг мухитини ва ташкилотдаги маркетинг 
структурасига таянган холда куйидаги к,оидаларга риоя 
килиши лозим:

• рекламадаги асосий элемент - товарларни сифати 
ва корхонани бозордаги мавк,еи;

• товарлар рекламасида барчани жалб этадиган оддий, 
гохида харидорларнинг товарларни куриш учун сафарбар 
к,иладиган усуллар булиши;

■ товар рекламаси к,иммат булганлиги учун шундай 
реклама тайёрлаш керак-ки, у арзон булсин;

• рекламада товарни турли рангларда курсатиш ва бу 
ранглар харидорларни узига жалб эта олиши зарур;

• товарни рекламасида махаллий анъаналарни хисобга 
олиш ва товарни цайси регионларда ва кайси ёш даги 
харидорларга мулжалланган булиши жуда мухимдир. •

Тайёрланаётган рекламанинг самарали чик;иши пишик, 
ту зи л га н  ко рхо на  та р ки б и д а  м а р ке ти н г б у л и м и н и н г 
ф а о л и я ти га  хам ва уни  б о ш к а р у в ч и -м е н е д ж е р н и н г  
кобилиятига хам боглик,. Асосан реклама беруечи фирма ва 
ташкилотлар уз структурасини ички имкониятларига борлик, 
Холда тузадилар. Масалаи, кичик фирмалар уз бошк,арув 
структурасини куйидагича тузадилар,

Бу структура фирма рахбари ва бир неча бош карузчи 
субъектлардан иборат булади. Бу каби фирмалар асосан 
Хеч качон рекламани узлари тайёрлашмайди ва купгина 
реклама агентликларига мурожаат килишга мажбур булишади
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Бу структурадагикаШ Гф ирм а^ва^тцЩ пШ ш р^ф атщ гтайёрг 
булган реклама эълонлар бахрси билан кизикишади ва бу 
каби реклама берувчиларни купчилиги улгуржи еавдо билан 
шугулланувчи фирма ва савдо ташкилотлари б^лиши мумкин.

'У'збекистонда хрзирча бозорда маркетинг му^ити етук 
д а р а ж а д а  б у л м а га н л и ги  са б а б л и  хам  бу каб и  
структурасидаги муассасалар купдир.

Бозорда аник бир максадга таянгак холда иш юритувчи 
компаниялар хам бор. Уларнинг таркибий тузилиши хам 
фаолият юритиш предметига боглик. Куйида асосан, ишлаб 
чи ка р увчи  ко р хо н а л а р  ва й и р и к  давлат м и кё си д а ги  
компаниялар структураси берилган.

Бу таркиб буйича рекламани бошкаришда чакана савдода 
самарадорликка эришиш'мумкин. Шу билан бирга маркетинг 
хизмати фаолияти корхонада янги чиккан товарлар ёрдамида 
истеъмолчилар хохишларини, яъни моддий жихатдан Узига 
тук булганларни бош кариш имконини бёради.

Биз биламизки, хозир У'збекистонда реклама куп холларда 
интуитив равишда, яъни истеъмолчилар харакатларига мос* 
келмаган х,олда, хеч кандай дастур ва тадбирларсиз 
берилмокда. Чикаётган рекламалар моддий ва маънавий



нуктаи назардан пастлиги билан хориж рекламаларидан 
ажралиб туради. Деярли республикамиздаги бир к,анча 
фирма ва таш килотларда реклама билан шуяулланувчи 
м ар ке ти н г б^лимлари б^либ, уларнинг айрим лари хам 
шунчаки номига фаолият ю ргизмокда. Аммо, бир канча 
компания ва банклар, таш килотлар мавжудки, улар 9з 
бошк;арув структурасини  ш ундай таш кил к,илганларки, 
р екл а м а  та й ёр л а ш  фак;ат то вар  ва хизм ат 'лар  учун  
йуналтирилиб к,олмасдан, балки шу корхона им иджини 
сакланиши учун хам кураш олиб боради (20-чизма). Биз 
биламизки, сифатли товарлар - бу яхши реклама. Яхши 
реклама - бу корхона имиджи. Бу каби корхоналарга хозирда 
Узбекистонда  “УзДЭ У” , “ УзБАТ” , “А сакабанк", “Д е м и р ” 
кабиларни киргизишимиз мумкин. Рекламани бош кдришнинг 

, ю к;орида ке л ти р и л га н  т а р ки б и й  ту зи л и ш и , р е кл а м а  
тайёрлаш нинг ^амма, воситаларидан фойдаланиб, унинг 
элементларини аник, иш летган холда маълум бир гурух

20. Имиджи юк,ори корхоналарда реклама 
органларининг ташкилий тузилиши.
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сегментга йуналтирилган реклама тайёрлаш мумкин. Бозор 
талабларига  ж авоб  берувчи воситани топиш  реклама 
б о ш к ;а р у в ч и с и н и н г а с о с и й  м уа м м о с и д и р . Р еклам а 
воситаларига ёндаш ишнинг сон (реклама кднча кишини 
ка м р а б  о л а д и ) ва сиф ат (р е кл а м а  м аъ л ум отл ари  
и стеъ м ол чил аркип г кдйси табак,аларигя ятиб боради) 
мезонлари мавжуд. Масалан, реклама бош мрувчиси асооап 
аёлларни к.изиктирувчи товарларни та р ж б  кдлмокчи. У 
Сунинг учун икки газетадан бирини танлаши лозим. "А- 
газета кундалик оммавий газета булиб, уни турли кишилар 
укийдилар. Реклама нархи: 1000 нусхадаги бир устун жой 
10 доллардан. "Б ” газета ихтисослашган, асосан уй бекалари 
ук,ийдиган газета. Ундаги реклама нархи 1000 нусхадан бир 
устун жой 25 доллардан. Тугри кдрорга келиш к^п омилларни 
х,исобга олишни талаб килади.

Бирок,, асосан талаб - бу реклама сарфланган маблагига 
яраша самарали булиши керак. Шу банк бошцарувчиси "Б" 
газетаси реклама бериш учун танлаши эхтимоли купро^. Бу 
вактда бошкарувчи рекламасининг сифатига ахдмият бериши 
*ам  лозим , чунки бу теварнинг реклам аск асосида шу 
товарни ишлаб чикдрган ишчиларнинг моддий манфаатлари 
ётади.

Реклама буйича мутахассислар бозор ва ракрбатчи 
х,акидаги, улардаги  нисбатан узи ишлаб чик;к,ан чора- 
тадбирларини ва кулламок,чи булган маркетинг бизнес- 
режасини, стратегия ва тактикасини ра^обат шар'оитида 
тижорат сири сифатида сакдайдилар. Энг яхши карорлар 
эса патентлаштирилади ва муаллифлик х,укук,и сифатида 
к,онун томонидан х,имоя к,илинади.

4. Мрркетингда рекламани тайёрлаш ва 
режалаштириш

Товарлар, хизматлар ва умуман бирон-бир ижтимоий- 
сиёсий вакилликни реклама килиш маркетинг фаолиятини 
аж ралм ас кисм и булгани учун уни режалаш тириш  х,ам 
м а р к е т и н гн и  р е ж а л а ш ти р и ш д а н , уни мак,сад  ва 
вазифаларидан келиб чик,иши ва узвий богланиши лозим. 
Рекламани режалаштириш бир кднча илмий тадк,ик,отлар, 
изланишлар олиб боришни, аввало, истеъмолчинингэхтиёжи,
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талаби, унинг харидорлик хулк,-атворини урганиш ни такозо 
килади. Чунки реклама биринчи навбатда харидорга ва 
булаж ак харид орл арга  каратилган  экан, д е м а к уни н г 
кунглини топиб, реклама килиниши лозим. Режа тузишда 
реклама турини ва уни етказиш воситаларипи х,ам танлаш 
мух,им ахдмиятга эга. Реклама вак,тини тугрй режалаштириш 
зарур. Бунда реклама товарларни бозордаги хдётийлик 
даврига монанд амалга оширилмоги лозим, х,ар бир боскичга 
мос реклама килиниши лозим. Товар, хизмат ва х,ока^оларни 
рекламасини режалаштириш бир канче боскичларни уз ичига 
олади ва уларга:

• рекламанинг максади, вазифалари аникланади;
• реклам а килиниш и лозим  булган объ ект, унинг 

чегараси, мазмуни, хоссалари хдкидаги ахборот йигилади;
• реклама кимга каратилгани, яъни унинг субъекти 

аникланади;
■ реклама воситалари белгиланади.
Бу ишлар амалга оширилгач, реклама сарлавхдси ва 

матни йратилади. Кургазмали куроллари, мусик,а ва бошк,а 
таъсирчан воситалар аникланади. Сунгра реклама килиш 
графига тузилиб, харидорларга мос вактлар белгиланади. 
Р еклам а р е ж а л а ри н и  тузи ш  реклам а  т а д б и р л а р и н и  
утказишга сарфланиши лозим, булган харажатлар ва ундан 
олинадиган самарадорликни хисоблаш билан йкунланади.

Рекламанинг максадини аникдаш ф ирм анинг асосий 
мак,садидан келиб чикиб, товар ва хизматларни купрок 
микдорда сотиш ва фойда олишга каратилган булади. Агар 
реклама берувчининг максади, фараз килайлик президентлик 
лавозимини эгаллаш  кураш ида галаба козониш  булса, 
реклама шу номзоднинг барча ижобий хусусиятлари ва унинг 
дастурини урганиб, сайловчиларда президентликка ундан 
лойик номзод йук деган фикр тугдиришга каратилмоги лозим. 
Товарларни реклама к,илишда истеъмолчиларнинг харид 
килиш мотиви сабабини хдм тахдил килмок, лозим. Харид 
Килиш сабаблари куйидагилардан иборат булиши мумкин:

■ озик-овкат, кийим-кечак, турар жойга булган шахсий 
эх,тиёж;

• уз якинларининг'бирон-бир эх,тиёжи;
• бошкаларга нисбатан уз устунлигини намойиш килиш 

учун харид килиш;
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■ уйиндаги хавф;
■ саломатликни са^лаш, гузалликка эришищ, спорт, 

маданий, к,изикувчанлик э*тиёжларини крндириш учун харид
, кутиии;

■ эм оц ионал  ва рационал  к,изикиш лари учун ва

Реклама цилинипл'г лозим бул! ан объект хам нихоятдвг 
э^тиёт булиб ва синчковлик билан аник/шнади. Бунда, 
масалан, товарнинг канчалик харидорга мос келиши, унинг 
э^тиёжини крндириш хусусиятлари тахлил к,илинади. Бу товар 
реклама к,илинар экан, унинг жамиятга, атроф-мух,итга 
за р а р си зл и ги га , айникса  ало^ида эътибор берилади. 
Президентликка номзод шахе рекламасини беришдан олдин, 
унинг барча хизматлари, одамийлик, маънавий, ишчанлик 
томонлари, имиджи, унинг келиб чи^иши, атрофдагилари, 
оиласи, хуллас хаммаси Урганиб чик;илади. Акс холда 
рекламани номзоднинг ракиблари ёлгонга чик,аришлари ва 
бу билан реклама билан шукулланувчи фирманинг узи, 
матбуот, радио, телевидение ва бошк,а реклама к,илувчи 
ташкилотларнинг. узлари жавобгарга айланиб крлишлари 
мумкин. Албатта, сиёсий арбоблар, спорт, маданият ва санъат 
ходимлари рекламасининг уз хусусиятлари бор, уларни 
реклама к,илиш асосида куп лолларда субъективизм ва кэтта 
манф аатлар ётади. Улар махсус реклама ф ирмалари 
тузишлари ва Уз рекламаларини илмий асослаб койилмаком 
ки л и ш л а р и  м ум ки н , Л е ки н , маълум д авр  ут га ч , 
президентликка сайловлар тугагач, бу реклама компанияси 
х,ам тугатилади. Бундан айрим санъат, спорт ходимларининг 
рекламаси мустаснодир. Уларнинг Уз менежерлари доимо 
тингловчиларни, томошабинларни шу шахсга к,изик,ишиии 
сакдаб туриш билан шугулланадилар. ?з “юлдузи" *ак,ида 
ш ов-ш увлар кутарадилар, ran таркатадилар da доимо 
жамоатчилик диктат марказида туришга интиладилар.

Товар ва фирмалао рекламасида >̂ ам шунга ухшашлик 
жихдтлар учрайди. Лекин уларнинг сифат курсаткичи йиллар 
давомида орттирган обрУси, маркаси хар кдндай реклэмадан 
хам юкрри туради. Масалан, Мерседес-бенц, Тойота, Форд, 
Адидас, Кока-кола каби номлар миллионлаб харидорлар учун 
товарнинг номидан кура афзап ва «ФДрлирокдир. Чунки товар 
эскириши, модадан колиши ва йук, булиб кетиши мумкин. Бирок,
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унинг чидамлилиги, сифатлилиги, илгор конструкцияеи, гузал 
дизайни, дид билан ураб жойланищи ва бошкд яхши томонлари 
унинг урнига ишлаб чикдрилган товарда намоён булиши ва 
кейингиларида кайтарилиши, харидор хотирасида колади ва 
товарга ном беришга асос булаДи. Бу сифатлар реклама 
органлари томонидан товарнинг марка тимсолига айлантирилади^

Р екл а м а  й ун а л ти р и л а ё т га н  ха р и д о р  ва б ул аж а к 
харидорларга хам аник, булмоги лозим. Масалан, модали 
шимни ёки спорт енгил автомашинасини асосан ёшлар 
харид  киладилар , ш ундай экан, ул а рни нг реклам аси  
телевидениеда  ёш лар учун бериладиган  курсатувлар  
оралигида берилмоги. аёллар бижутериясининг рекламаси, 
уларга багишланган курсатувлар оралигида берилса максадга 
тезрок, эришилади. “ Нексия" енгил автомашинасини ёки 
махсус тикув, тукув, пресслаш станокларини телевидениеда 
ёшлар учун махсус реклама к,илиш, кузланган натижани 
б е р м а с л и ги  м ум ки н , чунк-и у л а р н и н г хар б и р и н и  
истеъм олчиси, харидори бор. Реклама килувчи товар 
харидорларининг кайфиятини, уларнинг орзу-умидларини, 
кизик,ишлари ва даромадларини хам зъ тиборга  олмоги 
лозим. Шуларни хисобга олиш мак,садида ишлаб чикдриш 
ф ирмалари кош идаги  м ар ке ти н г булим ининг реклам а 
гурухл ари  ёки  м ахсус  р екл а м а  билан ш урулланувчи 
фирмалар (агентликлар) харидорлар буйича маълумотлар 
банки тузадилар ва уни сакдайдилар. Бу б анк доим о 
янгиланиб ва тулдирилиб турилади.

Реклама к,илишда унинг воситаларини хам турри танлаш 
мухим ахамиятга зга, Бу восита рекламанинг мак,сад ва 
мазмунига монанд х д м о х а н г  булиши, реклама килинаётган 
товар , хи зм а тл а р  за и ж ти м о и й -с о ц и а л  в о ке л и к н и н г 
хусуси яти га , истеъм олчи ва ха ри д о р л ар ни н г д и д и га , 
характерига^мос келиши мухимдир. Масалан, станок, асбоб- 
у с кун а л а р , те х н о л о ги я  ва ум ум ан  иш лаб чик,ариш  
воситаларини реклама «.илишда тармокдар томонидан нашр 
к,илинадиган махсус журнал ва газеталар, каталоглар, 
варакдлар, мурожаатномалар, радио ва хоказолар купрок, 
мос келади. Озик;-свк;атлар рекламаси телевидение орк,али 
берилгани маъкул ва хоказо.

Реклама воситаларини  аникдаш да у р е кл а м а н и н г 
ха ра кте ри га , ф ирм анинг, товар  кУриниш и, ш акли  ва
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мох,иятига тугри  келиш ига эътибор берилади. Реклама 
воситалари ва усуллари бир-бирига ёрдам беради ва бир 
б и р и н и  ту л д и р а д и . Бунда р екл а м а  во си тал а р и  ва 

• усулларининг имкониятлари ва йуналишларини х,исобга 
олмок, лозим. Масалан, ахборот учун ташкил- килинган 
кургзэмада килинадиган.ёки хордик чикариш жойларида 
Кйлинган кур ! азмада килинадиган рокламанинг таъсир 
кучининг фарк,и катта эканлигини едда тутмок; лозим.

Реклама килиш ва вацтини танлаш айник;са му^им булиб, 
бу иш кишиларнинг кайфиятини, хдлатини эътиборга олмоги 
лозиМ. Масалан, кундуз куни ёшларнинг укиш ва иш пайтида 
уларга яхши модали кийим бош ёки кино фильмни реклама 
Килиш, рекламанинг таъсирини камайтиради. Рекламами 
амалга оширишда унинг микдори, частотаси, телевидение, 
радио, ёки матбуотда эълон килиш «.айтарилиш графиги 
ишлаб чик,илади. Бунингучун рекламани таъсирчанлигИ, уни 
качон, ^анча, неча марта микдорда, к,ай йусинда берилиши 
аникданади. Хабарнома ва эълон узининг акамиятига караб 
уни та рка ти ш  тарти би  (ке тм а -ке тл и ^и ) белгиланади. 
Рекламалар барчага тушунарли булиши, циймат жихдтдан 
эса них,оятда баланд булмагани маъкул, акс колда реклама 
берувчиларни чучитиб юборади.

Р еклам а  кил иш  с ц е н а р и й с и  хам ё зи л и ш и . 
режалаштирилиши лозим. Унда аввало рекламанинг шиори, 
сарлавх,аси аникланади, сунгра унинг матни белгиланади. 
Рекламага м усика , иллюстрация танланади ва никоят 
рекламанинг неча нусхада (тиражда) берилиши аникланади. 
Реклама шиори сарлавхдси нихрятда янги, оргинал булмоги 
маькул. У рекламачининг иктидори, топкирлиги ва акл- 
заковатига боглик. У нихрятда киска, мазмундор, тушунарли 
булмоги лозим. Реклама матни тезис шаклида, масаланинг 
мох,иятини уткир тил билан, асосланган, оддий тушунарли 
килиб ёзилиш и лозим . М атннинг хджми 50-60  суздан 
ошмагани маъкул хуюобланади.

Реклама хабарномапарини таркатиш ва истеъмолчиларга 
етказиш ва уни яхши ифодали булишига эришиш лозим. 
Бунинг учун хар хил кишилар (аёллар, болалар) хдйвонлар, 
усимликлар расмлари билан кушиб тасвирланади. Масалан, 
Японияда бу мак,садца машхур артистлар, спортчилар, давлат 
арбоблари хизмагидан реклама персонажлари сифатида
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фойдаланилади. Америкада эса рекламага мутлацо х,еч кимга 
таниш булмаган кишилар таклиф к,илинади. Америкалик 
реклама мутахассисларининг фикрича, машхур кишилар 
харидорнинг дик,к,атини рекламанинг мо^иятидан узларига 
тортиб.олар эмиш ва реклама мак,сади четга, иккинчи режага 
сурилиб к,олар эмиш.

Рекламани режалаштиришнинг охирги бос^ичи, реклама 
тадбирлари утказиш учун сарф ланадиган харажатлар ва 
унинг самарадорлигини аниклашдир. Реклама харажатлари 
куйидаги усуллари билан аникданадй:

■ бе^гиланган фоиз усули. Товарни кузда тутилаётган 
сотиш дажмига нисбатан ёки утган йилда сотилган товарлар 
^аж м ига  нисбатан кдндайдир ф оиз реклам ага  маблаг 
ажратилади ва унинг ёрдамида реклама хараж атлари 
х,исоблаб чикилади, яъни: Р=БХК,  бунда Рх - реклама 
харажатлари. в  - кузда тутилган сотиш хджми ёки утган 
йилда сотилган товарлар х,ажми. К - рекламага ажратилган 
маблар, фоиз х,исобида;

• рак;ибнинг реклама харажатларини х,исобга олиб 
белгилаш усули. Бу усул ракрбатчининг рекламасини кузатиб 
боришни такозо этади. Агар у телевидениеда уз товарини 
^афтасига 10 марта реклама к,илса, сиз эса а гиги  3 марта 
«.илсангиз, у холда сиз ^ам реклама сонини 10 мартадан 
кам к,илмаслигингиз лозим;

■ к,олдик, маблаглар усули. Бу усул ф ирм анинг уз 
маблагини бош кд ишларга сарф лагандан ортиб к,олган 
кисмини рекламага ажратади Бу усул энг самарасиз усул 
булиб, айрим лолларда рекламага жуда оз маблар ортиши 
ва баъзан эса кдлмаслиги хам мумкин;

карор  к;абул к,илиш м одели. Бу усул м атем атик 
моделлар ёрдамида товар оборотига асосланиб, реклама 
харажатларини ^исоблаб чик;иш имконини беради. Бу усул 
Ф .К о тл е р н и н г 1980 йилда чоп этил ган  “ М а р ке ти н гн и  
бошк,ариш” китобида баён этилган. Унда ёзилишича реклама 
фаолиятининг бошида амалга оширилган тадбирлар ва куплаб 
харажатлар самарали эканлигини ва вак,т утиб бориши билдн 
уларнинг самараси пасайиб бориши исботланади. Китобда 
келтирилган Видаль-Вольф модели товар оборотининг 
уси ш и  р е кл а м а  х а р а ж а гл а р и га  боглик, д е га н  го я га  
асосланади. Шундай к;илиб, реклама ва ишлаб чикдриш
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самарадорлиги ораеида узвий богликдик мавжуд булиб, бу 
эса уз навбатида реклама харажатларини кам аник ва х,ар 
томонлама х,исобга олиш зарурлигини такозо этади.

Рекламага килинаётган харажатлар туф исида тасаввур 
хосил килиш учун бир неча ракамларга мурожаат киламиз. 
М п г п пп п, ЛК111,п,я йилда реклама учуй 1 0 3 млрд. доллар, 
яъни 1985 йилга нисбатан 9 фоиз, 1 9 8 0  йилга нисбатан 88  
фоиз куп маблаг сарфланган. Куйидаги 8-жадвалда 1984 
йилда “Кока-кола” ва “Пепсико" фирмаларининг реклама 
бюджети келтирилган.

8-Жадвал

“Кока-кола” ва “Пепсико” фирмаларининг 1984 йилда 
реклама бюджети

Реклама

воситалари
Кока-кола Пепсико

доллар фоиз доллар фоиз

Газеталар 6747000 2,0 5036000 1,2
Журналлар '10794000 3,1 3511000 0,8
Кабелли телеведение 205080000 59,7 244690000 57,1
Тижорат телевидениеси 2756000 о,а 1323000 0,3

Радио 13932000 4,1 29771000 7,0

Ташки реклама 362000 1,1 2090000 0,5

Рекламанинг бошка тури 100371000 29,2 141752000 33,1

Жами 100,0 100,0

Жадвал ракамлари бундан бир неча йиллар олдинги 
холатни таовирласада, бирок масала принципиал жикатдан 
шундайлпгича узгармаган хдлда мавжуд.

5. Рекламами ташкил этишнинг чет эл тажрибаси

Бозор и ктисод иёти  ривож ланган мамлакатларнинг 
тижорат оламида харидор учун доимо кураш кетади. Бунда 
улар бозорда галаба килишининг энг асосий кУР°ли ва йули 
товарларнинг яхши сиф ати билан барча харидорга яхши
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хизмат кУрсатиш деб билишади. Ш унииг учун купгина савдо 
шахобчаларида, масалан, Туркия, Эрон каби мамлакатларда 
харидор эшикдан чорланади, кутиб олинади, чой, кофе ёки 
ширинлик билан мех,мон к,илинадиган кунглига ёкимли суз 
топади ва нихоят к,андай товар олмок,чи эканлигини сураб 
мудцаога утади. Дукондор иложи борича унга уз молини 
сотишга интилади. Молларни сотишда унинг рекламасига 
алохида эътибор берилади. Туркияда бир кднча махсус 
реклама газета ва журналлар мавжуд.Телевидение ва радио 
куп ги н а  ва^тни рекл ам а  учун аж ратади . К ур га зм а л и  
п а нн о л а р , у з га р у в ч и  нурли  р екл а м ал а р  ки ш и л а р н и  
ресторан, кафе, банк ва бошк,а жойларга чорлайди. Куча- 
куйларда, уй деворларида, хуллас хамма ерда хизм ат 
килувчи корхона, муассаса ва шахсларнинг исм ва номлари, 

я манзиллари, телефон ракдмлари кузга ташланиб туради.
Дукондорлар рекламанинг кучини жуда яхши билишади. 

Улар бу ил мни аъло даражада узлаштириб ва хаётга махорат 
билан тадбик, этии ^ ¿и. Биз пойафзал м агазинларининг 
бирида булганимиэда унинг сохиби бу ерга Тургут Узол 
келганлиги, сухбатлашгани, узи хам Тургут Узол партияси 
аъзоси эканлигини гурур ва марок, билан сузлади, далили 
сиф атид а  д уко н и д а  п р е з и д е н т  билан б и р га  туш ган  
суратларини курсатди. Ш у сиигари сухбат ва расмларни 
бошка д^конларда х,ам учратдик. Бу Дукондор президент 
номидан фойдаланяпти, деган фикр эмас. Чунки бундан хдр 
иккала томон хам манфаатдо^. Мазкур реклама президент 
учун халк, о расид а  б ул га н и н и , у билан д с и м о  б и р га  
эканлигини таъкидласа, ду^ондорга унинг дуконига шундай 
муътабар шахслар хам кдцам ранжида киладиган нуфузли 
дукон эканлигини харидорга намойиш этади. Ш унинг учун 
дукондор уз молларига озгина юкори бахо белгилайди. Бошца 
бир дуконда булганимиэда хориганимиэни сезган дукондор, 
аввал ут^ягаци, сунг чой берди ва у ёки бу ёкдан гапга тутди. 
Уз молларини узокдан ва тугридан-тугри реклама к,илди. 
к,ачоилардир бувасининг отаси Туркистондан келгани ва у 
доим ота юртимизни кузатиб бооаётгани, х,озир юртимизнинг 
мустак,иллигидан хурсандлиги ва як;ин ойларда куриб келиш 
нияти борлигини \ам  айтди. Самарканд ва Бухоро, Тошкент 
хак,ида суриш тирди. Уз бил ганларини сузлаб, билим - 
донлигини х,ам намойиш этди.
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Яна бир дукондор Уз ду конидан биз истаган мол топа 
олмаганимизни куриб, у бошка дуконда борлигини айтиб, 
манзилини берди. рунгирок, к,илиб бизнинг боришимиздан 
дукондорни вок;иф этди. Бошк,а бир дукондор яна Истамбулга 
ташриф буюрсангиз кирасизлар, деб курилаётган дуконининг 
визиткасини берди. Т анчлик" (Ёшлик) кулида булганимизда 
^трпторан йя кяйпП хпниппр пллидя биани кудмб ояган 
хизматчилар: биз фонда олиш учун сизни таклиф этмаймиз, 
уз исмимиз хурмати, шарафи учун курашамиз,- деб таклиф 
к,илар зди. Номимиз хотираси учун ишлаймиз дер эдилар. 
Ресторанда бир ёки икки киши утирса хам, улар хеч качон 
хурандалар тепасига келиб туриш, кеч булиб к;олганлигини 
э с л а т и ш н и  х а ё л и га  хам  ке л ти р и ш м а й д и , Т ур ки я д а  
кабобхона, ошхона ёки ресторан хуранда хизматида булиб, 
узлуксиз очик, булади. Чунки, улар хусусийдирлар. Шунинг 
учуну хэ.ридор бир марта эмас, доимий булиб килишини 
истайди.

Кдйси идора, таш килотга, фабрика ёки холдингга, у 
катта- кичиклигидан  кдтъий назар, каерга б орм анг уз 
проспектлари, карта ва нчзиткалари, чик;арган китобларини, 
а л б а тта  та кд и м  э та д и . Бу аввало д у с т л и к  р а м зи , 
мехмондустлик белгиси булса, ундан хам дик,к,атга сазовор 
нарса  - у зл а р и н и н г ф абри ка  ва м олларини реклам а 
к,илишдир.

Туркия ички бозорида харидор сифатида туристларнинг 
тутган урни алокида. Йилга уртача 8 миллиондан ортиктурист 
келади. Уларнинг аксарият к,исми бадавлат ва хордик 
чикдриш учун келганлиги туфайли хизмат ва молларнинг 
к,анчалик арзон ёки кимма) зканлигига эътибор беришмайди. 
Бундан таш кари туристларнинг куп кисми ривожланган 
мамлакатлардан, асосан Германиядан (42,1 фоиз,, Англиядан 
(30,3 фоиз), Америкадан (22,3 фоиз) ташриф буюрадилар. 
Англия фунт стерлинги, АК.Ш доллари, немис маркасининг 
турк лирасига нисбзтан юкрри кддрли эканлиги хам моллар 
бахосининг усиш ига таъсир курсатмай иложи йук,.

Шундай к,илиб, юк,орида кдйд этилган омиллар Туркияда 
моллар бахосининг нисбатан бапандрок ва барк,арор бир 
даражада сакданиш ини таъминлайди. Туркия хукумати 
туристларнинг мамлакатга куплаб келишидан нихоятда 
манфаатдор, уларнинг хордик; чик,аришлари, моллар харид

352



к,илишлари учун барча кулайликларни яратиш га харакат 
килади. Ш унингучун Туркияда туризм яхши асосга эга. Энг 
а ввал о , м ахсус  р е кл а м а  б ю р о л а р и  т у р и з м  бил ан  
шугулланадилар,

Туркияда 200 минг уринли 1200 га як,ин объект бор. Шу 
жумладан, куп юлдузли мехмонхоналари мавжуд. Уларнинг 
80 фоиздан ортири гузал денгиз сохилларида к;ад кутарган. 
х о зи р д а  ул ар  8 ,5  м и л л и о н га  якин  т у р и с т га  х и зм а т  
курсатмокда. 10 йил давомида туристлар 4,2 марта, улардан 
валюта тушуми эса 9,2 мартага усган. Бу туристлар учун 
яратилаётган шароит яхшиланиб, уларга курсатилаётган 
хизм ат тури кенгайиб, бахоси ош иб бораётганлигидан 
далолат беради. Дархакикдт, агар 1990 йилда туристларга 
атиги 228 хил хизмат курсатилган булса, 1998 йилга келиб 
унинг тури 460 хилга як,инлашди. Курсатилаётган хизматлар 
Узининг сифат курсаткичлари буйича жахоннинг анг юксак 
стандарт ва талабларига тулик жавоб бера олади. Бу эса 
реклама учун жуда кул келади. .

Бундай хол туризмнинг ривожланиши учун ажратиладиган 
маблагларнинг хам тез суръатлар билан юксалиб боришини 
такозо этади. Шу йиллар ичида туризмга йуналтирилган 
сармоя микдори 18,8 марта усди. Туризм хизматларининг 
эн г юк;ори рентабелли тармок, булганлиги туф айли, бу 
маблагларнинг аксарият к,исми хусусий сектор томонидан 
й у н а л ти р и л га н , Ш уни та ъ ки д л а ш  л о з и м к и , х у с у с и й . 
тармок,нинг улуши мана шу йиллар ичида 28,1 ф оизга ' 
купайиб, давлат секторининг улуши йилдан-йилга камайиб 
борганлигини кузатамиз.

Т у р ки я н и н г т у р и з м  с о х а с и д а ги  б ун д ай  
мувоффак,иятларида рекламанинг алохида ролини яна: бир 
бор к,айд этмок,чимиз. Туризм рекламаси Туркияда узининг 
эн г юк,ори ва мукаммаллик дараж асига  эриш ган  десак 
муболага б'/лмайди.

353



ХШ-БОБ.
МАРКЕТИНГНИ МУКАММАЛЛАШТИРИШНИНГ 

АСОСИЙ ЙУНАЛИШЛАРИ

1. Ижтимоий-ах,лок,ий маркетингни шаклланиши 
  -ва ривожланиши______________

Маркетинг жа^он амалиётида бир асрдан ошикрок; давр 
мобайнида ривожланиб келаётган, унинг турли кирралари 
б уйича  куп  йил л ард ан  б ери  тадк;ик;от иш л а р и  олиб 
борилаётган булса х,ам, унинг ижтимоий-а^локий томони 
хакидаги гоя як,индагина пайдо булди.

Маълумки, асримизнинг урталаригача фан ва техника 
х,ам, шу жумладан маркетинг х,ам иложи борича табиат 
захираларидан купрок фойдаланишга хиэмат килган. Бутун 
д у н ё д а ги  и ш б и л а р м о н л а р , айник,са р и в о ж л а н га н  
мамлакатларнинг йирик фирмалари уз мамлакатларидаги 
бпзорлар ва захираларини узлаштирганлар, чет эллардаги 
бойликлардан хам бахраманд булишга харакат к,илдилар. 
Йирик концернлар, трансмиллий корпорациялар бир вак^гнинг 
узида бир неча унлаб мамлакатлар х,удудида фаолият 
курсатдилар ва кУрсатяптилар. Бирок,табиатшунос олимлар 
ер ости ресурслари битмас-туганмас деган ф икрнинг хато 
эканлигини исбот к,ллдилар. Улар ер ости бойликларидан, 
урм онларидан, сув хдвзаларидан, хдйвонот оламидан 
вахш иларча ф ойдаланиш  табиатни к,аш ш оклаш тириб 
куйганлиги, иш шу ахволда давом этадиган б^лса нафак,ат 
баьзи мамлакатларнинг, балки бутун дунёнинг келажаги 
хаф о"тида цолиши мумкинлиги как;ида бонг урдилар,

М аркети нгд аги  икки  туш унча-истеъ м олчиларнинг 
к,оник,иш даражаси юцорилиги, фойда олиш-хрзирги в^зиятда 
маданиятли жамиятни кдноатлантирмай куйди, Эндиликда 
маркетинг тушунчаси жамият фаровонлиги тушунчаси билан 
к,ушиб олиб бориш шарт булиб колди. Бир киш ининг, 
фирманинг, колаверса, бир алохида мамлакатнинг бойиши, 
купрок; фойда олиш учун бутун жамият, хаттоки инсоният 
жабр курмаслиги керак деган гоя борган сари оммолашиб 
бормокда. Орол денгизи билан юз берган фожиа Марказйй 
Осиёдагина эмас, хаттоки Як,ин Шарк,, Хитой ва Хиндистонда 
Хам акс-садо бераётганлиги х,еч кимга сир эмас.
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Демак, бозорга купрок товар етказиб бериш, ахолига 
хизмат курсатиш турлари ва сохаларини кенгайтириш, талаб 
аа эхтиёжларни туларок цондириш энди фак,ат маркетинг 
фанининг тадкикот сохаси б^либ к;олмасдан, балки, ахлок, 
этика фани доирасидаги бурч, мажбурият, инсонийлик каби 
категориялар билан хам белгиланадиган замонга келиб 
колдик.

Ривожланган мамлакатлардан янги ишлаб чикариш  
кувватларини узлаштириш, эскиларини такомиллаштириш 
жараёнининг табиат, жамиятга зиён эт^азмаслиги учун чора- 
тадбирлар куриш аста-секин йулга куйилмокда.

Масалан, “ Кока-Кола компани” бутун дунёда обру топган 
алкоголсиз ичимликлар ишлаб чикарувчи фирмадир. Унинг 
махсулотлари муттасил тиббиёт мутахассислари куригидан 
9тиб туради, турли тоифадаги истеъмолчиларнинг талабига 
ж авоб  б е р а д и . Бирок, А К,Ш нинг и с те ъ м о л ч и л а р  
манфаатларини химоя к,илиш гурухдари ва маркетологлар 
унинг м ахсулотлари  сиф атига  эъ тироз б илдирдилар . 
Уларнинг анихлашяарича, ичимликларнинг озукавийлиги 
етарли эмас,уларнинг таркибида тишга зиён етказувчи канд 
ва ф осф ор ки сл о та си  м и кд ор и  ке р а ги д а н  куп , кола 
ичймликларидан уйкусизлик, ошкозон-ичак касалликларига 
сабаб булувчи кофеин модцаси мавжуд, тиббий ташкилотлар 
таъкикданган баъзи бошк,а моддалар бор экан. Булардан 
таш кари и ч и м л и кл а р н и н г бир марта и ш латил ад иган  
шишаларда сотилиши, истеъмолчилар уларни истаган ерга 
ташлаб кетаверишлари атроф-мухитни ифлосланишига сабаб 
б?лар экан. г

Апбатта, фирма бу танбехдарни инобатга олиб, бироз 
харажат к,илишга тугри келса хам, камчиликларни бартараф 
этиш  чо ра л а ри н и  кур га н . Б и р о к уларни  етарли  деб 
булмайди.

Б утун д у н ё д а  и с те ъ м о л ч и л а р н и н г с а б з а в о т  
махсулотларига булган эхтиёжларинй кондириш учун жуда 
куп иш лар к,илинади. Э нг асосий  йул зи р о а тл а р н и н г 
Хос^лдорлигини ошириш деб хисобланади. Бунингучун турли 
минерал ва табиий угитлар ишлатилади. Аммо сабзавот 
таркибида нитрат микдорининг керагидан купрок булиши 
ин со н  с а л о м а т л и ги  уцун  зи ё н  е т к з з а д и . Т и б б и ё т  
мутахассислари буни аниклаб бергач, купгииа ривожланган
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мамлакатларда нитрат микдорини камайтириш чоралари 
курилди. Баъзи мамлакатларда эса нитратсиз сабзавот 
етиш тирувчи ф ермерларни махсулотларини к,имматрок, 

'Сотишга шароит яратилди. Кабул цилинган бундай крнунлар 
туфайли ф ер м е р н и н г б озор га  олиб чикаётган товари 
микдори 30-40 фойизга камайгани билан, у олаётган фойда 
микдори камаймайди

Бир вак,1 лар кимёвий толалар,-нейлон, капрон ва шу 
кабилардан газмоллари ишлаб чикариш ва ундан кийимлар 
тайёрлаш авж олган эди. бу истеъмолчиларнинг ич кийимларга 
булган талаб ва э^тиёжларини юкори сурьатларда кондириц, 
имконини берган булса-да, синтетик толзларнинг инсон 
баданига муттасил тегиб туриши унинг саломатлигига путур 
етказиши аникланди. Албатта хдр доим булгани каби синтетик 
кийимларга “мода” гарбда бошланиб, сунг собик, Иттифокда 
хам авж олган эди. гарбда улар таък,икдангандан анча кейин 
собик; СССРда хам бу хакида к,арор чик,к,ан, бирок, товарлар 
сотилиб булгунча "мода" давом этаверган.

Б ул ар н и н г барчаси  ижтимоий-ах,лок,ий м а р ке ти н г 
концепциясини яратишга асос булди. Унинг асосий мохияти 
барча хатти-харакат борлик, мавжудод инсон учун, инсон 
ф а р о в о н л и ги га  каратилм ори лозим  деган  н а зар и я га  
асосоланади.

Бизнинг жумхуриятимизда ижтимоий-ахлок,ий маркетинг 
куйган талабларга хилоф фаолият ва вок,илик жуда куп 
учрайди, буларнинг хаммаси собик, социалиотикиктисодиёт 
асоратидир. Дархак,ик;ат, на “харидор бозори", на “сотувчи 
бозори’’ шаклланган, умуман нормал бозор муносабатлари 
к;арор топмаган уша шароитда тулакрнли маркетингнинг узи 
хам.булмаган. Лекин бугун биз бор модций-техника базаси 
эа м и н и д а  халц ху ж а л и ги н и  б о с ки ч м а *б о с ки ч  б о зо р  
м уносабатларига утказиш имиз, бу сиёсатнинг асосини 
ташкил к,илувчи маркетинг фаолиятини, айник,са экологик 
бухрон шароитида ижтимоий-ахлок,ий маркетинг фаолиятини 
й ул га  кУя б о ш л а ш и м и з  за р ур , З еро  м а р к е т и н г  
истеъмолчининг фак;ат бугун ёки шу соат, шу дак,ик,адаги 
талабларини крнд^риш га  эмас, балки узок; истик,болга 
мулжалланган манфаатларига х,ам хизмат к,илиши керак,-

Аслида, бугун бизга  мерос булиб крлган хужалик 
механизмининг бирор бир сохасини топиш кийинки , у хам
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табиат, * гш  жамият, хам х,ар бир алохида инсон жисмоний 
ва маънавий эх,тиёжларини юз ф оиз кондира оладиган 
булсин. Щ унингучун масалани бир к,адар тахдил килиш учун 
ички туризм хизматини мисол килиб келтирамиз. Ахолининг 
хррдик, чикдришга булган ахтиежини хисобга олган х,олда 
С а м а р ка н д , Б ухоро , Х ива, К У кон , Ш а х р и за б з  ка б и  
меъморчилик ёдгорликлари бор жойларга, шунингдек Чимён, 
Окгош, Янгиобод каби тог манзилларига саёхатлар ующтириш 
йулга куйилган, Аввалам бор, умумий сони .10 минг уринга 
эга булган халкаро стандартларга жавоб берм айдиган 
туристик мехмонхоналар, базалар, кемпингларнинг хам 
етарли булм аганлиги  сабабли махалий туристларнинг 
купчилиги турли ётокхоналарда моддий баэаси, санитария- 
гигиена шароити жуда ёмон бошкд мех,монхоналарда ётишиб, 
азият чекадилар. М еъморлик ёд горликлари  атроф ида 
тухтамасдан захарли газ чик,араётган машиналарнингтутуни,

хакида матбуотда жуда куп файлвди. Бирок курилаётган 
чоралар етарли эмас

Тян-Ш аннинг Чоткол, Курама тизма тоглари Тошкент 
вилоятининг улкаси деб хиеобланади. Ш у ерда хосил 
булаётган тозахаао Тошкент, Чирчик, Олмалик, Ангрен каби 
саноат корхоналари газлари таъсирида ута ифлосланаётган 
шахарлар хйвосига таъсир килиб, бир к^дар мувозанатни 
саклашга хизмат килади, Бирок бу минтакада курилган 300 
дан ортик пионер лагерлари, ташкилотларнинг Дам олиш 
уйларидан ташкари туристик масканларнинг пайдо булиши 
бу ернинг экологияси бузилишига сабаб булмокда. Кишин- 
ёзин у ерга  чикадиган ую ш ган ва ую ш м аган оайёхлар 
колдириб кетган  ахлатяар атроф  мухитга  етказаётган  
зарардан ташкари "ёввойи" деб аталувчи (яъни уюшмаган) 
туристлар томонидан дарахтларнинг синдирилиши, "Кизил 
китобга" к^ритилган гиёхларни юлиб кетилиши минтакани 
бутунлай каш ш оклаш иш ига олиб келмокда. Агар Орол 
фожасига асосан собикИттиф ок марказидаги буйрукбозлар 
сабаб булган булсалар, "Тошкентнинг улкасини” узимиз силга 
мубтало киляпмиз.

Янги товарлар ишлаб чикаришга куйиладиган асосий 
талаблардан бири, уларни экологияга, атроф-мухитга ва 
инсон саломатЛигига зиёй етказмайдиган булишдир. Бундай
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товарлар ишлаб чик,ариш юзасидан бутун дунёда маркетинг 
тадкикотлари олиб борилади. Ривожланган улкаларда бу 
тадкикотлар катта компаниялар, корпорациялар ва фирмалар 

•хомийлигида утказилади вау/.арнинг натижалари корхоналар 
томонидан кулланилади. Йлмий изланишлар х&м мехнат 
унумдорлигини оширищга хиз-мат килса, жамият ва ал охи да 
истеъмоЯчиларниж  1 алабларига хар томонпамя ж аш!б__ 
берадиган товарлар микдори ва сифатини сширади.

Шундай илмий тадкикртлар бизнинг мамлакатимизда хам 
куплаб олиб борилмокда. Эришилган ижобий натижалар 
ривожланган мамлакатлардагидан куп булса купдирки, каъ. 
эмас. Ф акат фарк шундаки, бизда ишлаб ‘ "'жариш уз йули 
билан кетаверади. Тадкикотлар натижаларини амалиётга 
жорий килиш  буйича ишлар яхши ташкил цилинмаган. 
М асалан, У зб е ки ста н  Ф А ф и зи ка -те хн и ка  инсти тути  
гелиотехника булими ходимлари куёш энергиясидан халк 
хуж алигида  ф ойдаланиш  буйича жуда куп янгиликлар 
яратганлар. Маълумки, ю ртимизда мева турлари куплаб 
егиш тирилади. Азал-азалдан ота-боболаримиз ортикча 
мевани куритиб , киш да истеъмол килганлар ёки узга  
юртларига олиб бориб сотганлар. Бунингучун урик, узум ва 
шунга ухшаш мевалар бир хафта ун кун давомида куёш нури 
тушадиган ерларга ёйиб куйиб куритилган,

О лимларнинг мхтироларига биноан мевани махсус 
плёнка билан копланган мосламалардан фойдсланган холда 
куритса хам булар экан. Факат шаффоф плёнкадан куеш 
нури утиб турса бас. Плёнка остида хавоси алмаштирилиб 
турадиган микроиклим вужудга келиб, мева 15-20 соат ичида 
керакли даражада курир экап. Бундай меванингтайёр булиш 
мудцати 6-8 маротаба камайиши билан бир ,чаторда, унинг 
сифати жуда юкори булар экан. Чунки, авваламбор, 'пик . 
плёнка остидаги мевага чанг туш иш ининг олди олинса, 
иккинчидан хосил цилинган микроиклим аьсирида мева 90- 
95 фоизгача уз хусусиятларини сакдаб колар экан.

Хрзир бундай мосламалар ёрдамида, ¡афакат меваларни, 
балки сабзи, пиёз, карам каби сабгавотларни хам туграб 
Куритиб олиш м умкинлиги исботланди. Шу йул билан 
куритилган сабзи ёки пиёзни 15-20 дакика суЕга солиб 
Куйилса энд игина  ту гр а л ган га  ухшаб колади. Бундай 
сабзавотларни хаттоки, 2-3  йил саклаш мумкин экан.
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У л а р н и н г о зука в и й л и ги  эса  1 -2  ой урад а  сак,ланган 
сабзавотларда 28-30 фоиз юк,ори булар экан.

Бу мосламани барча ерлардажорий к;илиш ахрлини йил- 
ун и кш  ой сифатли мева ва сабзавот махсулотлари билаи 
таъминлаш  биЛан бир кдторда, жах,он бозорига  куплаб 
ракобатбардош озик-овкат товарлари олиб чик,иш имконини 
берган булур эди. Крлаверса, куёш ёгдуси электр ёки 
иссиклик энергиясидан фаркпи уларок, маблар хам талаб 
этм айди, атроф -м ухитга  х,ам салбий таъсир этмайди. 
Аф суски, бу мосламалар Ш редер номидаги мевачилик, 
узум чил ик ва виночилик илмий тадк,ик,от институтидан 
ташкдри 10-15 х^жаликда ишлатилади холос.

Куёш энергияси ёрдамида иссикдик, электр энергияси 
х,осил килиш , иссикхоналарда зироат устириш , саноат 
ж а р а ё н л а р и н и  йулга  ку й и ш н и н г барча  тур л а р и  хам 
экологияга мутлацо салбий таъсир «.илмайди. Хдкамизда бир 
йилда 300 кун “беминнат” нур сочаётган бу манбадан унумли 
фойдаланиш  муаммоларини чуцур хаётга ж орий к,илиш 
физиклар, мух,андислар билан бир к,аторда иктисодчиларнинг 
х,ам маънавий б’урчидир.

М аркетингнинг ижтимоий-ахлокий томонлари хакида 
га п и р га н д а  шу к е ч а -к у н д у з д а  с а в д о н и н г  баъ зи  
ташкиЛотчилари, иштирокчилари х,ак,ида хам тухталиб утиш 
максадга мувофикдир. Зеро азалий тижорат марказларидан 
булган мамлакатимизда савдогарнинг нуфузи жуда юк,ори, 
обру-этибори юксак булган. Чунки улар халкка керакли ’ 
молларни етказиб беришда курсатган хизматлари билан бир 
каторда диёнат, инсоф, бурч, инсонпарварлик, харомдан 
хазар к,илиш, етим-есир, бева-бечораларга гамхурлик килиш 
каби хислатларга доимо амал килишган, уз номларига дог 
туширмасликка харакат килишган. Бирок, 70 йилдан ортик 
хукм сурган социалистик мафкура таъсирида бугунги савдо 
тизимида и^теъмолчи кайфиятини бузадиган унсурлар учраб 
туради. Масалан, мамлакатдаги ик,тисодии танкиОликка, 
а к о л и н и н г  ку п ч и л и ги  е ти ш м о в ч и л и к  а з и я ти н и  
ч е к а ё т га н л и ги га  ка р а м а с д а н  з а р у р и й  то в а р л а р н и  
республикадан чикиб кетаётганлигини кандай бах,оласа 
булади? Радио, телевидение, матбуот оркали фалон жойдан 
фалон тонна шакар олиб чикиб кетаётган ёки фалон коп ун 
олиб чикиб кетаётган кишилар хдкида хабар килишади.
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Сунги пайтларда 'Тижорат” с^зи жуда куп ишлатйладиган 
булиб колди. Ш ахдрнинг каерига караманг тижорат дукони, 
тижорат нуктаси. Уларнинг купчилиги чет эллардан арзон 

таровга  келтирилган кийим- .ечак, сакич ва шу кабиларни 
сотиш билан шурулланишади. гонуний йул билан килинган 
ишларга *еч ким карши эмас. Аммо чунтагига бир оз пул 

- гуиплГ) ,|Г'пйндммя"ппр лпфилян жпй плган тижпратчилар савдо- 
сотикни узлари килишмасдам, лицей, макта б, колежларда 
укийдиган 13-18 яшар болаларни пештахта олдига к^йиб 
куйишади. Бир бола савдо килади, турттаси унга хдвас килиб, 
унинг атрофида юради. Бирор бир пештахта олдига бирор 
муйсафит келиб колса х,ам, бу болалар на ^аломни билади, 
на хушмуомапани. Харидор товарни уч-турт баравар кимматига 
олиб бир х,ак,оратланса, сотувчиларнинг еурбетлигидан яна 
бир карра х,ак,оратланади. К,9пол муомала маданий жамиятга 
турри келмайди. Аммо махсус курсларда укиган савдо 
ходимларининг купчилиги савдо ёки хизмат маданиятига риоя 
килмаса, даре урнига "чойчака" ишлаб юрган ёшлар уни 
каердан урганади?

А чи нар л и си  ш ун д а ки , "ти ж о р а тб о зл и к " турли 
ишхоналардан ташкари мактабгача нам етиб келган. Айрим 
иш хонада  б аъ зи  хо д и м л а р , айник,са а ёл л а рн и н г 
каерлардандир канакадир товарлар олиб келиб сотиб 
юришлари купчиликка маълум.

Бунинг каммаси улкамизда хдкикий бозор муносабатини 
шаклланмаганлигидан деб тушунса хдм булади. Чунки замони 
келиб, бозорга жумхуриятимиз ахдлисининг талаб, эхтиёж ва 
дидларига мос келадиган товарлар етарли микдордан 
чикарилгач, истеъмолчи товартанлаШ имкониятига эга булгач, 
саздодаги бундай иллатлар уз-узидан йуколиб „етиши табиий. 
’У'шанда харидор товар ёки хизмат сифати деярли тенг булган 
шароитда савдо маданияти юксак сотувчидан мол олади. 
Сотувчи эса харидор учун курашиши керак булади. Бу эса 
маркетинг принципига риоя килиш зарурлигига ишорадир. 
ОлдИнлари бизнинг юртимизда нам, бугун ривожланган 
мамлакатларда булгани каби к&ллоб .иги маълум булган ёки 
номига дог тушган сотувчидан мол олмай куяди ва ундай 
сотувчиларнинг ишлари касод булади.

Лекин бозорни режалаштириш ва уни ташкил килиш 
муаммолари б и л а н  ш урул л анганд а  к а к и к ^ й  бозор
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муносабатига Утган мамлакатлар тажрибасидан шу нарса 
маълум ки, баъзи нопок одам лар ракр б а тн и н г ги р р о м  
йулларини нам танлайдилар. Бирок, минтака бозорида  
нукмрсн б^лиш ва шу туфайли купрок; фойда олиш максадида 
уз рак,ибларини обруйини тукиш га ' наракат к;иладилар, 
уларнинг фаолиятлари, товарлари х,ак,ида ирво таркдтадилар. 
Ш у н и н г учун ж а м и ятн и н г риаож ланиш и фак;ат б о зо р  
иктисодиётига 9тиш билан белгилаш турри б^лмайди. Бозор 
муносабатларига Ута бориш жараёнини жамиятда таълим- 
тарбия муаммоларини ечиш, маданиятни юксалтириш, яъни 
ки ш и л а р н и н г м аънавий ка м ол оти  м асалалари билан  
уйрунлаштиришган нолда олиб бориш макрадга мувофикдир.

К^тарилган муаммолар б.уйича нозирги пайтда аник, 
рвцептлар, тайёр схема ва режалар бериш жуда к;ийин. * 
Маркетинг нам бутун бозор иктисодиёти каби нар бир конкрет 
шароит, нар бир фирма, нар бир мансулот тури ёки хизмат 
сонасига алонида ёндош ишни, ижодий изланишни талаб 
к,илади.

Жумнуриятимизда вужудга келган и^тисодий, маънавий, 
экологик вазиятни нисобга оладиган б^лсак, биз юртимизни 
келажакда фаровон, халк,имизни т^н ва с о р л о м  булишини 
истасак, нар кдндай даражадаги маркетинг фаолияти факдт 
фойда ва талабни кондириш  эмас, балки учинчи унсур 
инсон, жамият ва табиатнинг с о р л о м л и г и н и  нам нисобга олиш 
ш арт, Ш ундай экаИ иж тим оий -анл ок;ий  м а р ке ти н гн и  
шакллантиришни тезлаш тириш, бозор иктисодиётига ута 
б о р га н  са ри  уни  ю к с а к р о 1', поронага  ку т? р а  б ор и ш  
^збекистоним изнинг нозири ва келажаги учун объектов 
заруратдир.

2 . Ташци ик,тисодий фаолият (ТИ Ф ) маркегингини  
такомиллвшгиришнинг айрим м асалалари

ТИФ маркетинги ТИ Ф  субъектлари булган корхона 
(ф ирма, таш килот ва вази р л и кл ар н и н г хар б и рини  уз 
манфаатини назарда тутган  холда республика учун энг 
мувофик, мос ва самарали ташк,и ик,тисодий битмларини 
гузиш олдидан ва уларни амалга ошириш буйича олиб 
борадиган барча фаолиятларининг мажмуидир. Бу фаолият
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доираси нихрятда кенг булиб, у киник корхона (фирма)дан 
тортиб йирик вазирлик (корпораций)нинг ищлаб чикариш, 
транспорт, савдо-сотик, молия, консалтинг, биржа, саёхлик, 
эркин иктисодий зоналар каби турли сохалардаги ТИФ 
маркетинги фаолиятини уз ичига олади,

ТИФ маркетингини мукаммалаштириш хар жихатдан 
иихоятля юк'прм ппмпрп КАПТИрЯ/Ч.И М яркртмнг тядкикотларн 
шуни куреатадики, бу тадбирга  сарфланган х,ар 1 АКД1 
доллари 2,5 доллар булиб уз эгасига кайтар, иш сифати 
яхшиланар ва у билан банд ходимлар катта маънавий озик 
олар экан. ТИФ маркетингини такомиллаштириш окибат 
натижада ахдли фаровонлигини оширишга, республикамиз 
экспорт базасини кенгайтириш га, мамлакат иктисодиёти ■ 
салохуштининг юксалишига ва шу асосда жамиятда йигилиб 
колган айрим муаммоларни'хал килишга олиб келади.

90 йиллар р е с п у о л и ка м и з  учун о чи к  и кти со д и ё т  
пойдеворини вужудга келтириш учун зарур сиёсий, хукукий 
ва ташкилий асос яратиш йИллари булиб тарихга киради. 
Тоталитар тузу(и тугатилиш и билан Иттиф окнинг ташки 
савдодаги давлат яккахсжимлиги ва шу билан бирга ташки 
алокаларни тартибга солувчи хукукий меъёрлар, экспорт 
ва импортни бир марказдан шакллантирувчи умумиттифок 
тизими, валюта ресурсларининг умумиттифок даражасида 
кайта таксимланиши кабилар тартиби бархам топди.

Собик СССР даврида Узбекистоннинг хгищй иктисодий 
фаолияти ва шу жумладан маркетинги билан шугулланиш 
номигагина, расман мавжуд булсада, бу иш хакикатда 
м арказдан  (М оскзад ан ) тур и б  амалга ош ирилар, 
республиканинг хеч кандай хукуки йук эди. Умуман бизда 
ТИФ хакида тушунча йук дажарада эди. Жсжон бозоридаги 
ахвол ва унинг талаб-эхтиёжлари сохасидаги билимларимиз 
хам заиф эди. ТИФ сохасида маркетолог мутахассиЪлари 
тайёрланмас ва ташки савдо макоратини эгаллаб олган 
малакали кадрлар мутлако етишмас эди. Шулар сабабли 
дастлабки пайтларда ташки сиёсат ва ТИФ маркетингини 
амалга оширишда бир канча кийинчиликларга дуч келинди. 
М ахсулотни э кспорт  килиш хажми камайди, валюта 
тушумларй кис^арди. Узбекистонликэкспортчилар анъана^ий 
бозорлардан суриб чикарилди. Жахон бозорида маркетинг 
тадкикртлари олиб бормаган собик Иттифок республмкалари
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махсулотларини жахон бозорига тартибсиз равишда к^плаб 
чикара бошлаганлиги ва купгина мамлакатлардаги иктисодий 
кризислар ок,ибатида 1992 йилда пахта толаси, олтин, рангли 
метал :ар, нефть ва бошца хом ашё ресурсларининг жанон 
нархлари жуда пасайиб кетди. Вужудга келган вазият ташки 
иктисодий комплексни бош каришнинг узига хос тизимини 
шакиллантириш ни, ТИФ  маркетинга фаолиятини зудлик 
билан йулга куйиш борасида уз концепциямизни ишлаб 
чикишни, Узбекистоннинг жахрн иктисодий тизимига кушилиш 
йулларини мустак,ил равишда янгилашни такозо этди. Бу 
эса маъмурий чеклашларни кескин к,искартириш ва уларни 
умум к,абул килинган халкаро нормалар ва коидалар, ташки 
са в д о н и  б о ш ка р и ш н и н г  б о з о р  в о с и та л а р и  билан 
алм аш тириб , таш ки ик,тисодий ф аолиятни а ста -секи н  
эркинлаштиришни долзарб вазифа к,илиб куйди.

М устакилликнинг биринчи хунлариданок, Узбекистон 
жахон хамжамияти билан хамкорлик, интеграция сиёсатини 
и зчи л л и к билан о ;и б  борд и . Бу ТИ Ф  м а р ке ти н ги н и  
мукаммаллаштириш учун энг яхши асос эди. 1992 йил 2 
мартида Узбекистон БМТнинг тенг хукукди аъзоси булди. 
Хозирги кунда республикамиз 50 дан ортик нуфузли халкаро- 
сиёсий, иктисодий, молиявий ва худудий ташкилотларнинг 
аъзоси. Шу кунга келиб, Узбекистонни барча давлатлар тан 
олган. Дунедаги 130 дан ортик мамлакат билан расмий 
дипломатия м уносабатлари урнатилган. Тош кентда 42 
мамлакаг уз элчихоналарини очган.

Бугунги кунда, У збекистон тула хукукли асосда энг 
обрули ва нуфузли халкдрс- гашкилотлар таркибига кирг'ан 
булмб, барча китъалардаги унлаб мамлакатлар билан дустона 
аЛокаларни ривсжлантириб бормокда. Энг йирик банк ва 
моЛия о р г а н л я р и , нодавлат га  нох;укумат ташкилотлари билан 
я кин дан хдмкорлик килмокда. Республикада 38 та чет давлат 
ваколатхоналари руйхатдан утган, 24 та хукуматлараро 
ташкилотлар за 13 та нохукумат ташкилоти ишлаб турибди. 
Утган йиллар мобайнид- эеспублика куплаб жуда мух,им 
хал ка о о конвенцияларга кушилди. ®

Узбекистон мустакилликка эришгандан кейин узининг 
мустакил ташки 1 ктисодий сиёсатини утказмокда. Куйидаги 
тамойиллар унга асос килиб олинган ва айни шу масала 
Президентимизнинг асарларида баён этилган:
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М а ф кур а ви й  ка р а ш л а р д а н  ка тъ и й -н а за р  таш ки 
муносабатларда ошкоралик,

- Т е н г х у ку кл и  ва у з а р о  м анф аатли ха м ко р л и к , 
мамлакатларнинг ички иш ига аралашмасяик',

- Узининг миллий давлат манфаатлари уетуворлигида 
у зи р о  м анф аа тл ар н и  цар том онлам а  х и с о б га  олиш ; 
р е сп ув л и ка  оирон  бир  д а нл а тн и н г таъсир д ои ра си га  
кирмаслиги.

- Тула и ш о н ч , х а л ка р о  и кти с о д и й ' ва м ол и яви й  
таш килотлар доирасидаги  хамкорликни чукурлаш тириш 
асосида икки томонлама, шунингдек, к9п томонлама ташки 
алокалар урнатиш ва уларии ривожлантириш.

- Умум эътироф этилган халкаро хукук нормаларига риоя 
Килиш ва халкаро тартибга изчиллик билан утиш.

Бу тамойиллар Узбекистоннинг баркарор ривожланиши 
унинг ТИФ ва маркетингини мукомаллаштириш учун энг яхши 
кафолатдир, Чунки Узбекистан капитал сарфлаш нуктаи 
н а за р и д а н  хам , д ун ё  м и кё с и д а ги  ке н г  ка м р о в л и  
хавф сиэликнинг та рки би й  цисми сиф атида минтакада 
баркарорликни таъмиклаш  нуктаи назари,,ан хам, дунё 
хам ж ам иятида б орган  сари  эътиборга  сазовор  булиб 
б о р а ё т и р . У з б е к и с т а н  м у с та ки л л и ги  х а ки д а  ф икр 
б и л д и р и л га н д а  к у й и д а ги л а р н и  та ки д л а ш  л о зи м , 
Реслубликада кабул килинган Конституция ва бир катор 
а со си й  ко н ун л а р  х а ё т и м и з н и н г  хамма то м о н л а р и н и  
демократиялаш, жамиятимизни янгилаш хамда Узбекистонни 
Узининг ишончли ва истикбблли шериги деб билаётган 
ж а х о н д а ги  куп л а б  м а м л а ка тл а р  билан х а м ко р л и к  
ж араёнлари о ртга  кайд м асл иги ни ш  кудратли ХУКУКий 
кафолати булиб хизмат килмокда. Бир вак,тнинг узида чет 
эллар  билан м ун о са б а тл а р н и  м увоф икл аш тириш  ва 
ривож лантириш  м акса д и д а  бир катор институционал  
узгартиш лар хам амалга ош ирилди. Ташки алокаларни 
таъминлайдиган асосий тузилмалар: Ташки ишлар вазирлиги, 
У зб е ки ста н  Р е сп уб л и ка си  П рези д а н ти н и н г 1991 Йил 
7 сентябрь фармонига биноан Узбекистан Республикаси 
Таш ки иктисод ий  ф аолият миллий банки, У зб еки стан  
Р е сп уб л и ка си  П р е зи д е н ти н и н г 1992 йил 21 ф еврал 
ф а р м о н и га  биноан  У зб е ки с та н  Р е спуб л и ка си  Таш ки 
иктисодий алокалар Вазирлиги, Узбекистан Республикаси
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Президентининг 1995 йил 21 август ф армонига биноан 
Х ор и ж и й  са р м о я л а р  буй и ча  А ге н тл и к  У з б е к и с т о н  
Р есп уб л и ка си  П р е зи д е н ти н и н г 1997 йил 18 ф еврал 
фармонига асосан “ 'У’збекинвест" экспорт-импорт миллий 
сугурта компанияси ташкил топди.

Ташк;и ал окал арни  ке н га й ти р и ш , р е с п у б л и ка н и н г 
экспорт имкониятларини риаожлантиришни рагбатлантириш 
м ак,садида ва б утун  таш ки  и кти с о д и й  ф а о л и я тни  
зркинлаш тириш  учун хукукий негизларни яратиб берган 
Президентимиз фармонлари асосида конунлар чикди ва 
хукумат к,арорлари кабул килинди. Ьулар аввало, 1991 йил 
14 июнда кучга кирган "Ташки иктисодий фаолияттургрисида” , 
1994 йил 5 майда кучга кирган “Чет эл инвестициялари ва 
чет эллик и н в е с то р л а р  ф а о л и я ти н и н г ка ф о л атл а р и  
тУфисида", (бу конун 1998 йил 30 апрелда уз кучини йукотди, 
сабаби 1998 йил 30 апрелида  и кки та  я н ги : "Ч ет эл 
инвестициялари" туф иси да  ва "Чет эллик инвесторлар 
х у кукл а р и н и н г каф олатлари  ва ул арчи  хим оя килиш  
чоралари" тУф исида Узбекистан Республикаси к,онунлари 
кучга кирди), 1995 йил 22 декабрда кучга кирган ‘"Узбекистон 
Р еспубликасининг халкаро ш артномалари", 1998 йил 1 
январда кучга кирган "Божхона тариф и" хакидаги конун 
хамда бошка конуний ва меёрий хужжатлар булиб, улар ТИФ 
маркетингини ташки иктисодий алокаларни амалга ошириш, 
ташки иктисодий фаолият сохасида халкаро шартномалар 
тузиш ва уларни бажариш  учун асосий ш арт-ш ароитни 
яр ати ш га  и м ко н  б е р д и , Р р с п у б л и ка н и н г и кт и с о д и й  
манфаатларини, Узбекистоннингхориждаги ю ридик шахслар 
ва фукароларни химоя килишни таъминлашга республика 
худудида чет эл сармоядорлар фаолияти учун хукукий 
кафолатларни белгилаб беришга имконият яратди. "Чет эл 

• и н в е с т и ц и я л а р и ” х а ки д а ги  ко н у н га  а с о с а н , чет эл 
тадбиркорларига фойдасини чет элга олиб чикишга кафолат 
берилди. Конуниятчилигимизда маълум бир узгаришлардан 
сакланиш  учун каф олатлар м авж уд , чунончи , чет эл 
сарм оядорига  ун йил м обайнида  сарм о яни  ки р и ти б , 
фаолиятни бошлаган чокдаги конуниятчилик амал этади. Унга 
мувофик чет эллик хамкорлар бу даврда харкандай хавф- 
ха тар д а н  м ухо ф а за  ки л и н а д и . Ш ун д а й  ки л и б , 

! мамлакатимиздаги хукукий меёрлар чет эл тадбиркорларига
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эркин фаолият курсатишга хамда сармояларни киритиш учун 
кулай шароитларяратади.

Т а ш ки  и кт и с о д и й  ф аолият м а р ке т и н гн и  
ривожлантириш нинг мухим йуналишларидан бири ишлаб 
чикариш, махсулотни сотиш ва маркетинг сохаларида кушма 
корхоналар (К.К) шаклида тадбиркорлик, узаро хамкорлик 
к и л и ш д и р . Аф суски. кабул килинган кдрор ва даступларга 
карам асданГоеспубликамизда кушма"корхоналар етарли— 
даражада ризожланмаган. Ички истеъмол бозорларини 
тулдиришда, республика экспорт хажмини оширишда кушма 
корхоналарнинг маркетинг фаолияти мухим роль уйнайди. 
Узбекистон Республикасида 1997 йил охирига келиб 3287 
кушма корхоналар кайд зтилган булса, шундан факат 1963 
таси 1996 йил бошига фаолият курсатган. Кушма корхоналар 
томонидан 1997 йилда махсулот экспорти умумий экспортда 
8 % ташкил этади. Хрзирги кунда кушма корхоналарнинг 
фаолияти учун шароитнинг етарли даражада булмаганлиги 
ва маркетинг фаолияти яхши й^лга куйилмаганлиги сабабли 
1000 дан ортик кушма корхона тугатилган ёки фаолият 
курсата олмаяпти. Буларнинг барчаси реслубликада кушма 
корхоналарнинг ривожланишига етарли даражада эътибор 
берилмаётганлигидан ва маркетинг ишлари яхши йулга 
куйилмаганлигидан далолат беради. Республикамизда кушма 
корхоналарнинг ривожланишига куйидаги муаммолар салбий 
таъсир этмокда:

- халкаро савдо амалиётида кУяланаётган тартиб - 
хорижий импорт технологиясини етказиб бериш учун ускуна 
бахосининг 15 фоизини ва кредитга сотиб олаётганда лойиха 
кийматининг 85 фоизини олдиндан тулаш учун молиявий 
имкониятларнинг егишмаслиги;

- лойиха буйича чет зллик сармоядорларнинг технология 
тайёрлаб беришлари учун лойиха умумий бахосининг 20-30 
ф оизи м икдоридаги  тулов кийматини олдиндан тулаш 
зарурлиги;

- кушма корхоналар катнашчиларнинг хар бири Устав 
капиталига лойиха нархидан 25 фоизидан кам булмаган 
микдорда маблагутказиш  зарурлиги;

- Узбекистан Республикаси Миллий банкидан валюта 
кредити олинаётганда асосий ва айланмадаги воситаларни 
гаровга ёки тегишли кафолатноманинг такдим кдлиш лозимлиги;
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и н в е с ти ц и я л а р  м а р к е т и н ги н и  ту л и к  й у л га  
куйилм аганлиги ва чукур м аркетинг изланиш лари олиб 
борилмаётганлиги.

Хозирги шароитда ташки иктисодий фаолият маркетинги 
бош ца нар кандай и кти с о д и й  ф аолият каби  маълум 
тартиблашга мухтождир. Турли мамлакатлар уртасида узаро 
иктисодий  богликликнинг кучайиш и ва дунё бозорида  
ракобатнинг кескинлашуви, жахон иктисодиётида транс- 
миллий корпорациялар ролининг ошиши, валюта курсларининг 
баркдрор эмаслиги, тулов балансларининг такчиллиги, 
ривожланаётган мамлакатлар нарзларининг янада усиши ва 
хозирги замон иктисодий муносабатлари ривожланишининг 
бошк,а хусусиятлари уларни нафакат алох,ида давлатлар 
даражасида, балки иктисодий ташкилотлар даражасида нам 
тартибга солиш зарурлигини белгилайди.

Таш ки  и кти со д и й  ф аолият м а р ке ти н ги н и  д а вд а т  
томонидан тартибга солиш давлат ташкилотлари томонидан 
ч о р а -т а д б и р л а р  м а ж м у а с и н и  иш лаб ч и ки ш  ва ун и  
бажарилишини таъминлаш жараёнини узида акс эттиради. 
Бу чора-тадбирлар мамлакатнингхалкаро ихтисослашувдаги 
иштирокидан келадиган фойдани олиш, жанон хужалигидаги 
даврий пасайишларнингтаъсирини йукотиш ёки камайтириш, 
ш унингдек валюта кур сл а р и н и н г тебраниш и ва жахон 
и кти со д и ё ти д а ги  бош ка са л б и й  хо д и са л а р н и н г ички  
иктисодиётга таъсирини пасайтириш га ёки йукотишга, дунё 
бозорида миллий'ишлаб чикариш мазкеини мустахкамлашга 
йуналтирилган. Бошкача айтганда, давлат томонидан тартибга 
солиш хар бир мамлакат Ташки иктисодий сиёсатининг 
асосий вазифасини, яъни миллий иктисодиётни самарали 
ривожланиши учун кулай таш ки шароит яратишни кузда 
тутувчи - чора - тадбирларни амалга оширишдир.

Таш ки иктисодий  ф аолиятни м аркетингини  давлат 
томонидан тартибга солиш га туб иктисодий иблохотлар 
амалга ош ирил аётган  м ам л акатл а рд а  катта  ахам ият 
б е р и л а д и . А й н и кса  У з б е к и с т о н д а  и кт и с о д и ё т н и  
баркарорлаштириш ва хужалик ю ритиш нинг янги моделини 
шакллантиришда бош ислохотчи сифатида давлатга мухим 
роль ажратилган.

Ташки иктисодий фаолият маркетингини давлатлараро 
тартибга олиш халкаро иктисодий ташкилотлар томонидан
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иш лаб  ч и ки л а д и га н  ва и ш ти р о кч и  м ам л акатл а р  
м анф аатларини там инлаш га , халкаро айирбощ лаш ни 
рагбатлантириш  ва унинг оамарадорлигини ош ириш га, 
ум ум ан  ж а хо н  х у ж а л и ги н и  б а р ка р о р  б у л и ш и га  ва 
риеож ланиш ига  царатилган чора-тадбирларни амалга 
дшириш дямякди р . Ташки иктисодий фаолият маркетингини 
алохида давлат даважасидаг хам давлатлараро даражада 
тартибга солиш турли мамлакатлардаги шериклар Уртасида 
амалга ошириладиган иктисодий операцияларга, битимларга 
турли хил усуллар, воситалар, йул-йуриклар ёрдамида таъсир 
этиш жараёнини акс эттиради, халкаро иктисодий алокалар 
р и в о ж л а н га н и  са р и  та ъ си р  этиш  усул л а р и  _хам 
та ко м и л л а ш и б  б о р м о к д а , Ш у н и н гд е к , у з  ар о
муносабатларнинг мураккаблашувини, янги устиворликларни, 
ташки савдо ва валю та-кредит битимларини тузилишда, 
хорижий сармоялаш ва бошка операцияларда шерикпарнинг 
максад ва манфаатларини туларок хисобга олувчи янгича 
ёндашувлар юзага келмокда.

Ташки иктисодий фаолиятни маркетингини тартибга 
солишнинг барча усулларини уларнинг маэмун-мохиятига 
кура шартли равишда билвосита ва бевосита усулларга 
булиш мумкин.

Б и л в о си та  у с у л л а р га  - ха л ка р о  а й и р б о ш л а ш д а  
ка тн а ш ув чи л а р н и ш  и к т и сод ий  м анф аатларига , яъни 
даромадлар, фойда микдори ва уларни таксимланишига, 
битим шартларига, уларни утказиш муддатларига ва бошка 
шу ка б и л а р га  б и л в о с и та  таъ си р  этувчи  и кти с о д и й  
характердаги усуллар киради. Масалан, Ташки иктисодий 
фаолиятда божхона тарифлари ва божлари, Турли соликпар, 
валютада тушган пулдан ажратмалар норматмви, халкаро 
операциялаони кредитлаш ва сугурта килинишининг фоиз 
ставкаларп ва бошкалар шулар жумласидандир.

Улар Ташки иктисодий фаолият маркетингини тартибга 
солишда у ёки бу харакатни танлашга маълум бир даражада 
имкониятлар турдиради. Шу туфайли бу усуллар "эгилувчан 
усуллар” деб аталади.

Бевосита усуллар - мажбурий рухсат бериш - такиклаш 
хусусиятига эга булиб, халкаро айирбошлашда иштмрок 
этувчиларНинг хатти-харакатларини катъий тартибга солиб 
турад и  хамда л и ц ензи ял а ш , квоталаш , м ахсулотлар
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баённомаси, Ташки иктисодий фаолият катнашчиларини 
руйхатга  олиш , ул арнинг х у кук  ва м аж б уриятл арини  
аникдовчи конуний ва меъёрий хужжатларни кабул килиш 
ва бош ка усуллар ёрдамида амалга оширилади. Ташки 
иктисодий фаолият маркетингини тартибга солишнинг асосий 
усулларининг синфланиши 21-чизмада акс эттирилган.

Ташки иктисодий фаолият маркетингини тартибга солиш 
амалиётида бевосита усуллар хам, билвосита усуллар хам 
кенг кулланилади. Уларнинг нисбати у ёки бу мамлакатдаги 
хужалик ю ритиш нинг аник моделига, Ташки иктисодий 
фаолиятнинг ифодасига, унинг маълум даврдаги максад ва 
ва зи ф а л ар и га  боглик, маълум ки, с о б и к  с о ц и а л и с ти к  
мамлакатларда Ташки иктисодий фаолият бутун иктисодиёт 
каби давлат томонидан тулик ва бевосита бошкарилган, яъни 
тартибга солишнинг асосан бевосита усуллари кулланилган. 
Шу сабабли хозирги пайтда собик Иттифок урнида ташкил 
топган  м у с т к и л  ёш даалатлар учун, шулар= каторида  
Узбекистон учун хам Ташки иктисодий фаолият маъмурий- 
буйрукбозлик усулларидан иктисодий усулларга утиш долзарб 
вазифа хисобланади,

Узбекистонда бошкаришнинг иктисодий усулига утиш 
давлатнинг иктисодиётдаги ролининг узгариши, корхоналар, 
ташкилотлар иктисодий хукукдарининг кенгайиши, иктисодий 
муносабатларни тартибга солишнинг бозор механизмига 
утиш ини кузда тутувчи ум ум иктисодий ислохотларнинг 
асосий йуналиш ларига богликдир. Чунончи, иктисодий 
и с л о х о тл а р н и  ч у ку р л а ш т и р и ш н и н г ян ги  б о с ки ч и д а  
республика  э ксп о р т  киладиган м ахсулотларга  давлат 
буюртмаси кискариб боради. умумдавлат ахамиятига эга 
булган, лицензия бериладиган махсулотлар сони камаяди, 
ички бозорни т^йиниш ига ва миллий ишлаб чикариш ни 
жахон бозоридан ракобат кобилиятини ош иш ига караб, 
экспорт учун кулланиладиган квоталарни чегаралаш кузда 
тутилади.

Ташки иктисодий фаолият маркетингини иш фао'лиятини 
м ука м м а л л а ш ти р и ш д а  и н в е с ти ц и я  м а р к е т и н ги н и  
ривожлантириш ва инвестиция дастурни доимий янгилаб 
бориш, хар бир мамлакатнинг хукукий, иктисодий, ижтимоий, 
д е м о гр а ф и к , та б и и й , э ко л о ги к  ва б ош ка  у з и га  хос 
хусусиятларини ифодаловчи маьлумотлар нашр килиш лозим
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булиб , улар чет э л л и к и нвестор  ва хам ко р л ар  учуй 
мамлакатнинг кенг имкониятлари ва ресурслари билан 
кизикиш ига, улар хакида тущунча пайдо булишига ва 9з 
навбатида келажаги истикболли ва самарали лойихаларга 
Сармояларини олиб киришларига маълум даражада таъоир 
цилади,

Инвэстициялар м аркатингини ривож ланиш ининг щу 
кундаги асосий йуналиши реопубликамизнинг нет элларга 
чикариш и лозим  бул ган  инвестиц иял арнинг оптим ал  
микдорини аииклаш, уларни окилона жойлаштириш (фирма, 
тарм ок, мамлакат м икёеида) ва ю кори оам ара билан 
фойдаланишини таъминлашдир,

Шу билан бирга ташки бозор, конъюнктура Узгаришлари 
«ацида тезкор, ишоннди ва аник маилумотлар тупламини 
факатгима замонавий коммуникация тармокпари рркалигина 

: ко с и л  килиш  м у м ки н . X oa w p fn  ка тм о о д и й
тйлабларининг асосий Йуналишларидан бири етакчи алока 
ва ко м м у н и ка ц и я  т е х н о д о ги я с и д а н  са м а р а л и  
фойдаланишдир, М аркетинг фасшиятини фан*твхниканинг 
кейинги ютуклари асосида яратилган коммуникация ва алока 
тармакдарисиз самарали равишда амалга ошириб булмайди. 
Алока ва коммуникациянинг сУнгги технологиялари, еунъий 
йулдош ёрдамидаги телевизион ва телеграф алокалари, 
электрон почта, уяли телефон, ISM мод©м>алока тармори, 
компыотер^лазер иккилиги, телефакс, ракамли телефон- 
телеграф алокалари билан таъминланган ТИФ маркетинг 

* яизмати ташки бозор  хакида хакикий, ишончли тезкор  
ахборот олиш гаровидир.

ТИ Ф  м а р ка ти н ги н и  м ука м м а л л а ш ти р и ш д а  и л го р  
ф ирмалар ва чет ал таж рибасидан  ф ойдаланиш  яхши 
натижаларга олиб келиш и мукарар. Бу борада кейинги 
йилларда А ^Ш , Герм ания, Япония каби м ам лакатлар 
фирмалари амалиётига кириб келган товар сотувчи ва 
етказиб берувчиларнинг истеъмолчилэрга асосий товар билан 
бирга бутловчи ва к9ш имча махсулотларни хам таклиф 
КИлиш тажрибаси д и кка тга  сазовордир. М аш хур Немо 
фирмаси "Саламандра" пойфзал билан бирга унга керакли 
щётка, крем ва бош ка воситаларни, Америка ф ирмаси 
“ К ате р рп и л л е р ” ки ш л о к  хуж ал ик тр а кто р л а р и  билан 
прицеплар ваосма асбоблар тупламини, “Минольт” фирмаси
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фотоаппаратлар билан бирга фото к,огозлар ва алмаштириш 
воситаларнини хам таклиф  к,илмокда. Бу тажрибадан 
фойдаланиш ' республикадаги товарлар ассортиментный 

, кенгайтириш, машина, асбоб-ускуналар ва бошка товарлар 
комплектлигини таъминлаш имконини беради.

Маркетингни асосий принциплардан бири-харидорнинг 
бя н уксп п л и ги , уни хп хи ш -тя п а б и н и пу.ясиа ид тезкорлик 
билан бажариш зарурлигини англашдир. Маркетологлар саи- 
харакатлари натижасида 80-йилларда гарб компаниялари 
амалиётида истеъмолчидар^а 3-5 сутка оралигида машина 
ва асбоб ускуналарга эхтиёт к,исмлар етказиб бериш норм:, 
тусига кирган эди, Хозирги кунда Англия компанияси “Ленд 
равер" (юк,ори утиш крбилиятига эга автомобиллар), АКДШинг 
1ВМ компанияси ЭХМ (хисоблаш техникаси) ер шарйнинг 
исталган жойига эхтиёт кисмларни етказиб бериш ва сервис 
хизматини истеъмолчи сурови тушгандан 24 соат оралигида 
амалга оширишни кафолатлайди.

Миллий иктисодиётнинг боск;ичма-боск,ич ва мак,садга 
ьувоф ик йуналишда ривожланиши учун асосий шароитлар 
бу - республикада халк,хужалиги самарадорлигини кутариш, 
шу жумладан унингТашк,и иктисодий фаолият маркеТингини 
р и в о ж л а н ти р и ш  б уй и ча  м а хсус  д а с т у р н и н г иш лаб 
чик,илишидир. Дастур макроицтисодий курсаткичларнинг 
усиш ида ва барцаоорлашишида, ижтимоий ва экологик 
муаммолар ечимини топиш да миллий иктисод иётнин г 
рнвожланиш ида Ташк;и ик;тисодий фаолият маркетинги 
ролини ош ириш га кдратилган булиши шарт. Дастурда, 
бизнинг фикримизга кура, куйидагилар ёритилиши лозим: 

хамма вазифа ва омиллар хисобга олинган холда 
мамллкатнинг Ташки и^тисодий фаолият маркетингининг 
ривожланиш тамойиллари;

- и ктисод иет ва ун и н г Таш ки ик^тисодий ф аолият 
маркетингида ислохотлар утказишнингусуллари, шакллари, 
муддатлари ва боскичлари;

- сармоялар ва маблаглар куйилишини, тез ривожланиши 
талаб киладиган устувор тавсифга эга булган минтакд, тармок 
к;исмлари ва тармоклар;

- куйиЛмалар микдори ва манбаи;
- утказиладиган тадбирларнингтавсифи (курилиш, техник 

я н ги л а н и ш  ва к,айта та ъ м и р л аш , и х т и с о с л и к н и н г
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узгартирилиш и ва хокааолар) аа ул а рни н г эн г мак,бул 
(оптимал) мутанасиблиги; ,,

- у т ка зи л а д и га н  тад би рл арни  та щ ки л  ки л и щ н и н г 
и^тисодий самарадорлиги кабилар.

3. Товар дизайни ва фра б жойлаш гиришни 
яхшилаш- маркетингни мукаммаллаштиришнинг 

муцим омили

М а р к е т и н гн и н г  м ука м м а л л а ш ти р и ш д а  то в а р л а р  
дизайнини яхшилаш ва умуман, истемолчилар томонидан 
товарлар олдига куйиладиган талабларни туликхиообга олиш 
м ухим  а н а м и я тга  э га . И с тв ъ м о л н и л а р  эх тё ж и н и  
каноатлантирувчи товарлар истеьмол кийматининг микдори 
товарни ижгимоий ишлаб чикдриш жараёнидаги Урнини, унинг 
талаб ва таклиф ининг хусусиятларини аниклаш га имкон 
беради. Товар олдига  куйиладиган  а с о си й  талаблар 
куйидагилар:

1. Товарнинг рацобат к,обилияти, яъни мах,сулотнинг 
сотилиш и, истеъм оли ва хи зм ат кур са ти л и ш и  билан 
бояликлик, истеъмолчилар зхтияжини к,аноатлантириши, уни 
харид цилиш ва ундан фойдаланиш даражалари буйича 
ухшащ мах,сулотлардан фарк, к,илувчи таъриф ларининг 
йигиндиси.

2.Товарнинг сифати унинг рак;обат кр.билиятининг асосий 
белгиларидандир. Товар сифати уз ичига куйидагиларни 
олади: махдулот сифатининг техник-ик,тисодий курсаткичлари: 
ищлаб чикдрувчи технологиясининг сифати ва махсулотдан 
фойдаланиш тавсифи, ишончлилик ва узок; муддатлилик, 
моддий сигими ва илм сигими даражалари.

3. Товарнинг экологиклиги, у товарнинг атроф му^итни 
химоя к,илиш талабларига мос келиши билан таърифланади.

4. Т оварнинг эр го н ом и кл и ги  киш и о р га н и зм и н и н г 
хоссалари ва хусусиятларини нисобга олиш билан боглик, 
ва ги гиеник (ёруглик, заргарлик, ш овкин, тебраниш  ва 
бошкдлар), антинометрик (буюм шакли ва конструкциясининг 
киши гавдаси улчамлари ва конф игурациясига мослиги) , 
физиологик ва бошк,а талабларга риоя к,илишга кдратилган.

5. Товарнинг эстетик курсаткичлари махсулотларини 
ташк,и шакли ва куринишини, истеъмолчига таъсир к,илувчи
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унинг дизайни, жаяб килиши, таъоирчанлиги, хаяжонланти- 
рувчанлигини белгилайди,

6. Товарлар сифати даражасини аниклашда куйидаги 
меъёрий таъсир кйлувчилар х,иссЗга олинади: махсулотни 
товар  ж ун а ти ш га  м улж алланган  ш ерик м ам лакатлар 
к о н у н ч и я и ги  то м о н и д я н  каб ул  ки л и н га н  сиф ат

~ стандартларига албатта моо келиши.--------------- ---------------------
7. Патент частотаси ва товарнинг патент нимойсини 

таъминлаш буюм сифатини аниклашнинг асосий мезони
sхисобланади. Коидага  кура, агар ушбу товарни ишлаб 

чикаришда фойдаланилган узига хос техник карорлар фяк,ат 
ишлаб чик,ьрувчи корхона ишлаб чикарувчилари томонидан 
ёки бошка фирмаларда лицензия буйича харид килинган ва 
аник, мамлакатлар патент харакати остига тушмаса патент 
частотаси таъминланади. Ушбу технология буйича махсулот 
ишлаб чикаришга имкон берувчи лицензияли битим мавжуд 
булганда ишлаб чикарувчи корхона агар битимда товарни 
экспорт буйича етказиб бериш хукуки келишиб олинмаган 
булса, уни фак,аТ уз ички бозорида сотиш учун ишлаб 
чикдриши мумкин. Коидага кура, патент частотасини йуклиги 
м ахсулотни ракобат коб ил иятисиз к,илади ва экспорт 
фаолиятининг ривожланиши учун жиддий тусик,булиб хизмат 
килади.

~ 8. Товарнинг ракобат крбилиятида мухим уринни ушбу 
товарни иш лаб чикарувчи ф ирм анинг ва хам товарни 
харидорлаога такдим килувчи ва сотувчи фирманинг тижорат 
ва савдо ходимларининг имиджи ва нуфузи, хамда товар 
ишлаб чикарувчи мамлакатнинг обруси эгаллайди. Фирма 
нуф узи н и нг асосий  курсаткичлари  булиб б о зо р д а  ва 
харидорларда  уни н г товар б ел гисининг обрусини  тан 
олиниши даражаси (унинг учун истеъмолчилар кимматрок, 
тулашга хам розилар),ушбу фирманинг бозорда шу товарни 
сотиш нинг умумий хажмидаги улуши, бу сотувларнинг усиш 
тезлигига хизмат килиип' мумкин.

Ю корида курсатилгач барча талаблар товар нархига 
таъсир курсатади ва унинг ракобат кобилияти даражасини 
аникдашга имкон беради,

Товарларга нафакат исгеъмол м ахсулотларига мос 
келувчи, балки кейинчалик шу буюмга Караганда кузларини 
яйратадиган ташки шаклни бериш роясй унчалик янги эмас.
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Тош  д а в р и  п р е д м е тл а р и , на ф а кат и с те ъ м о л  
хусусиятларига эга булиб колмай, балки кишиларнинг эстетик 
эктиёжларига жавоб берганлар.

Киш илик тарихининг турли даврларида тайёрланган 
буюмларни соф техник сифатлари ва ташки куринишлари 
Уртасида вужудга келадиган нисбатларга караш кизикарли. 
Айникса бу ХУ-ХУШ асрлар куролларида яккол намоён 
булади, Аввал киличлар ва ярор-аслахалар факат вазифавий 
характерга эга булиб, аазифавий шаклда эдилар.

Аста-секинлик билан улардан баъзи бирлари купрок, 
кимматли металлар, кимматбах,о тошлар билан безатила 
бошпанди, Вакт утиши билан улар жанг куролларидан тантана 
маросими жйкозларига айланадилар.

Хамма вакт хам инсон узи атроф идаги бую м ларни 
чиройли, уз замонаси дидига мос булишига харакат килган. 
XX асрда техниканинг ривожланиш и халкаро ракобатни 
кучайиши ва деярли барча боэорларни товаргатулиб кетиш 
колати Рарбда катта ахамиятга эга була бошлади. Хозирги 
асрнинг 20 - йилларидаёкянги буюмларнинг ривожланишида 
мусаввирлар ф аолрокиш тирок эта бошладилар.

Урушдан кейинги йилларда саноат дизайни мустакил 
сохага айланди, унинг мохияти янги буюмга ва эскисини 
такомиллаштириш жараёнида шундай шакл бериш керакки, 
у истеъмолчининг узаро узвий боглик моддий, вазифавий, 
маданий, рухий алокаларига мос келсин.

Янги буюмни саноат дизайнига конструкция килиш ва 
ишлаб чикаришнинг барча томонлари бевосита таъсирга эга, 
ва аксинча, саноат дизайни саноат буюмига, унинг яратилиши 
ва соф техник фаолият юритишита таъсир курсатади. Буюм 
стайлингини ишлаб чикишда бу буюмдан фойдаланиш, уни 
хавфсизлиги, кулайлилйги ва фойдалилиги каби томонлари 
катта роль уйнайди.

С аноат д и з а й н и  з а м и н и д а  янги " б ую м н и
р и в о ж л а н и ш и н и н г ки с ка ч а  санаб  ути л га н  бу айри м  
томонлариёк, улар маркетинтнинг кУпгина нуктаи назарлари 
билан узаро жудаям якиндан богланганлигидан дарак беради.

Саноат дизайни уз ичига киши ва буюм уртасида мавжуд 
булган барча узаро алокалар ва узаро богликликларни олади. 
Бу Узаро алокаларни тахлил килиш учун мутахассислар 
ки ш и н и н г р ухи й  ва ф и з и о л о ги к  т а д к й к о т л а р и
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маълумотларидан фойдаланадилар. Уларнинг макради шаклни 
унинг вазифасига энг мос булиши кафолагини таъминлашдир.

Буюмни яратишда, албатта, буюм шакли унинг вазифасига 
' борликдигига ва истеъмолчи тапаби хамма вакт буюм шаклини 

белгилашига риоя килиш керак.
Бундай б у ю м л а р н и н г асосий  н укта ои , улардан 

фойдаланишда киш и билан икиндан алокага кирадиган 
буюмларни: янги турдаги мебелни, автомобил уриндикдарини 
иш лаб чикиш  ёки  иш чи У ринларни яратиш  киш и 
хусусиятларини* тирик организмни урганишдан иборат. Киши 
о р ган и зм и н и  ур ганиш  билан икки  сока ш угулланади: 

• антролометрия ва эргономика. Бу сохалар мавжуд ва 40- 
йилларда катта ривожланишга эга булган ва хозир улар 
ривожланишининг натижалари дизайнер ишини анча енгил- 
лаштиради ва х,ар 4 томонлама кенг ишлатилади.

А нтро по м е тр и я  киш и танаси  ва ун и н г алокида 
кисмларининг Улчамлари ва вазиФаЛарини урганиш билан 
шурулланади. У яна киши фаолиятининг анатомик, физиологик 
ва рукий жикатларини уларнинг барчасини комплекс холда 
тадкиккилади. Дизайнер антрометрик ахборотларни меъёрлар 
ва стандартлар шаклида, мисол учун, киши организми буйича 
Уртача маълумотларни, аник органнинг колат ёки у ёки бу 
иш ни баж ариш и хакида олади, Аммо б и р ги н а  Уртача 
маълумотлар етарли эмас, Дизайн турли зтник гурухларда 
киш и организм и Улчамлари бир кил амаолигини доимо 
назарда тутиши керак.

Бундай колат уз махсулоТларини бутун ёки деярли бутун 
дунёта етказиб берувчи халкаро концернлар учун мухим 
акамия! 1а ®( а.

Эргономика- киши баданининг иш вактидаги харакатини, 
энергия сарфини ва киши аник мехнатининг унумдорлигини 
Урганади, Эргономика ишни бажариш жараёнида у ёки бу 
харакатни бажаришда киш ига таъсир киладигрн рухий, 
анатомик ва фиэиологик Узгаришлар хдкида ахборотлар беради. 
Эргономикани кУллаш сохаси анча кенг.

У кйм ташкилий ва хам маиший ишчи Уринларни ташкил 
килишни, хамда саноат дизайнини камраб олади.

Бу масалаларни хал килишда нафакат мижоз талаблари, 
балки товарнинг узини ишлаб чикариш киймати хам эътиборга 
олинади.
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Умуман истеъмолчи даъволари х,амма вацт нам ишлаб 
чикдришдан устун туради, деган кридага амал цилиш керак.

Нуфузли товарлар дизайнини ишлаб чик,ара туриб шунга 
амал к,илиш ке р а кки , х р з и р ги  вак,тда киш ил ар  а н и к  
то в а р л а р н и  на ф акат ул а р  а й р и м  та л а б л а р га  м ое 
келганликлари учун эмас, балки уларнинг фикрига кура, 
ушбу буюмларнинг ташки куриниши харидорнинг ижтимоий 
холатига жавоб берганлиги учун харид киладилар.

Т ехник буюмларга келганда унинг ташки куриниш и 
касбнинг юк,ори даражаси ва техникасига  мое келиш и 
кераклиги тавсия этилишини таъкидлаш керак.

Саноат диэайни учун рангни танлаш мухим ахамиятга 
эга. Бу ерда, албатта, рухий холатлар мухим роль уйнайди. 
Рангни танлашда уларнинг хислатлари, турлари, очикдиги 
ва я л тираш ини  назардан  ко чи р м а о л и к ке р а к . Рухий 
тадкихотлар маълумотлари таъкидлашича, Уртача киши учун 
хар кандай ранг айрим хусуеиятларга эга,

-  Кдндайдир буюмнинг рангини  танлашда уз - узи га  
шундай савол бериш даркор; ушбу корхонада алохида фирма 
ранги Мавжуд эмасми?

Яхши маълумки, гарбда купгина фирмалар уз буюмлари 
учун аник рангларни танлаб оладилар. Масалан, гарбий 
Германиянинг "Нивел"фирмасидапардозтоварлариучун кук- 
ок, бирикмадаги ранглар танланган.

Фирма ранглари Узига узи хизмат курсатиш дуконлари 
пештахталарида ушбу товарнинг ухшашлигини фарклайди. 
Янги товар ишлаб чикаришда, уша серия доирасида улар 
иогеьмолчйга уларга тезро^ куникиш ига имкон беради. ' 

Ранг нафакдт товарни иложи борича тез оотилишига 
ёрдам бериш и, балки белгиланган техник вазифаларни 
бажаришта хам каратилган

Барча электр асбобларда «Уп сонли симлар уз номларига 
мувофик, турли хил ранглар билан белгилаб кУйилган. ёки 
автомашиналарда узокёруглик хар доим кук лампочка билан, 
якин-яшил, ва барча хавф-хатар хдкида хабар беруачи бошка 
лампочкалар кизил билан белгиланган,

377



9-ж адвал
Ранг дизайннингтаркибий киоми сифатида

Ранг Куриш-сезиш кобилиятининг аломатлари

масоФа х;арорат рухий кайфият- гигиеник
таъсир

+ЛОС1

Я Ш И  л

узок—  

узок нейтрал, 
жуда совук

_ хотиржамлик 

жуда хоти ржам Я Н Г И

К И З И Л якин иссик асаблантиради- 
ган, ташвишли Я Н Г И

т^К сарик жуда якин жуда иссик жозибали,
кузгатувчи Я Н Г И

сарик якин жуда иссик жозибали,
кузгатувчи ифлос

жигарранг жуда якин нейтрал жозибали
кузгатувчи ифлос

бинафша 

! .

жуда якин совук агрессиа-
ташвишли,

чалкаштириб
ташловчи

ифлос

Саноат дизайни сохдсида маркали номлар ва уларнинг 
босма нарфлари ало^ида роль уйнайди. Аник, равшанки, 
босма харф нинг шакли ва конфигурацияои буюмга мос 
6 5 /лиши керак. Цемент солинган цопларни маркалаш учун 
готик харф лардан фойдаланишни самаралмлиги гумон. 
харфлар к^риниши ?з-узигахизмат курсатиш "Гизими б^лган 
универмаг ва универсалларда сотиладиган товарлар ва 
ма^сулотлар учун мухим а^амийтга эга,

Худди шу х,олда езув жуда ани^, имкони борича к;иск;а 
булиши керак,

Маркали буюм концепцияоини ишлаб чик;ишда ушбу 
бую м га  м аркал и  ном ёки м аркали раом яхш и ту гр и  
келадими деган саволни бериш максадга мувофик. Жавоб 
буюмнинг тури ва ишлаб чикдрувчи «.андай обр^га эгалигига 
боглик,.Маркали расмлар ва белгилар' огзакига нисбатан 
■бошка ти л л а р д а  гал ати , ' кулгил.и ёки беадаб  
жарангламайди.Маркали номлар бошкд номлардан катъий 
фаркдаНиши осон булиши, эсда крлиши керак, уларни жуда 
узун килиш га х,ожати йук,, улар товарга мос келишлари, 
юк,ори даражадаги ижобий обруга эга булишлари керак.
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Рарбда оаноат дизайнининг гуриллаб ривожланиш и 
билан 1957 йилда саноат дизайни буйича ж ам иятнинг 
халнаро кеигаши ICSID ташкил к;илинди, Кенгаш жамонинг 
барча мамлакатларида саноат дизайнини ривожлантиришни 
ва барча дизайнерларга уларни малакаларини оширищда 
ёрдам беришни 9з олдига макрад ^ипиб куйди. Бу ташкилот 
ЮНЕСКО доираоида наракат к,илади.

Товарларни ураш -жойлаш , биринчи кдрашда жудаям 
муним ва унчалик керакли куринмаса нам, аммо у кейинги 
вак,тда жуда жадал суръатлар билан риг эжланмокда,рарбда 
барча товарлар ва мансулотлар идишларга жойланган нолда 
сотилмокда, улар нафакдт идишларга жойланган. Йирик 
дуконлар ва супермаркетларда мижозларга полиэтилен 
оумкалар такдим киладилар, керак б^лганда ушбу дуконда 
товарни уларга жойлаштириш мумкин. Бунинг уотига бу 
харидор учун нам ва сотувчи учун нам кулай ва яна у 
товарларни ташиш ва омборга жойлаштириш жараёнини 
енгиллаштиради. ^раш-жойлаш куйидагиларга имкон беради: 
- тоьарларни бузилишдан ва шикает егишидан сак,лайди;

- товарларни таш иш , ортиш , туш ириш  ва ом борга  
ж о й л а ш ти р и ш  учун э н г  м увоф ик, б и р л и к  я р а ти ш н и  
таъминлайди;

- товарларни сотиш учун огирлиги ва хажми буйича 
энг кулайларини яратишни таъминлайди;

- рекламани мук,им олиб борувчиси булади. нар кдндай 
идишта жойлаштириш товарлар ишлаб чикдриш билан Сорли^, 
харажатлар омили булади. Ураш-жойлаш харажатларининг 
микдори идишга жойлаштирилган товар к,ийматига окилона 
мутаносибликда булиши керак. Ш унинг учун идиш ларнинг 
янги турини яратишда намма вак,т нам белгиланган. идишлар 
буйича унинг вазифаси нуктаи назаридан кандай даражада 
харажатлар булишита эътибор бериш керак.

Идишларнинг вазифаси товар ишлаб чикаришданок,, 
шакллана бош лайди. Улар наракати товарнинг иШлаб 
чинарувчидан экспедитор оркали ишлаб чик,арувчининг 
улгуржи ёки чакана дуконигача булган бутун йулга таркдлади. 
Идиш харидор ёки истеъмолчи ундан товарни олиши ва 
уни йуналиши билан уз вазифасини бажаришни тух'атади. 
Кейинги нолда ran кенг истеъмол товарлари нак,ида кетаяпти,-

Идиш характери унга жойлаштирилган товарга боглик,.
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У ёрдамчи товар ва кенг истеъмОл таварлари ва фирма 
бую мларини сотишда тащ викрт килузчи ролни уйнайди. 
И ш лаб  ч и к ;а р и ш н и н г а с о с и й  во си та л а р и  гурухида 
и д и ш л а р н и н г  в а эи ф а си  то в а р н и  эхти м ол  б ^л га н  
шикастлардан сакдаш ва уни ташишни енгиллаштиришдан 
и борат. Идиш  тур и га  таъ си р  этувчи асосий  омиллар

- товарнинг огирлиги ва нажми, омборга жойлаштириш 
воситалари, х,амда транспорт тарифлари;

- ураш-жойлаш воситаларини мижозлардаги ташишни 
ва омборга жойлаштиришни автомаматлаштирилганлигига 
мослашуви даражаси;

- товарларни ташиш турлари ва йуллари, чунки 
транспорт воситаларига к,араб анча катта фарклар мавжуд.

Хаво йули билан ташишда анча енгил идишларни танлаш 
макдадга мувофик- Сув йули оркдли ташишма юк,ори химоя 
хусусиятларига эга идишлардан фойдаланиш мухим.

Шундай к,илиб, идишларнинг мухим ваэифаларидан бири 
товарни шикастланишидан сакдаш, чунки ишлаб чик;арувчи 
фацат у мижоз калига нукгонсиз шикастланмаган холда етиб 
боргандагина тулик, сотиш нархини олади.

И д и ш л а р н и н г в а эи ф а л а р и д а н  б ири  о м б о р га  
жойлаштириш учун кулай булган энг мувофик, микдордаги 
бирликларни ташкил к,илишдан иборат. Бунинг учун 9з 
ми>*озлармдан уларда кандай омборхона жихозлари бор, 
ушбу товар кдндай муддатда, кдндай хароратда ва кдндай 
ш ароитларда ом борга  жойлаш тирилади, м иж озлар  ва 
экспедиторлар кандяй даражада иситиладиган омборхона 
инш оотига  эгалар ёки кднча вак.т тпварни о чи к  хавода 
сакдамок,чи эканликлари хак,ида тегишли ахборотларни 
олиши мухимдир.

Рахобат курашининг кескинлашганлиги сабабли айрим 
гарб мамлакатлари ишлаб чикдрувчидар идишлардан уларда 
арзон  (ёки  сиф ати паст) товарларни а с о с с и з  юцори 
нархларда сотишдан фойдаланилмокдалар, ёки нисбатан катта 
булмаган микдордаги товарларни, мижоз капрон нарса харид 
к,иЛаяпман деб уйлаши учун йирик идишларда сотмокдалар.

Р а р б н и н г барча  м а м л а ка тл а р и д а  х а р и д о р л а р  
м а н ф а а тл а р и н и  хим оя  ки л увчи  н о н ун л а р  к е н г  
ривожланмокда. Халк;аро даражада стандартлаштириш буйича
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хал^аро таш килот мавжуд. Ш унинг учун гарбий Европа 
мамлакатларида идишлар меъёри мавжудлигини назардан 
крчирмаслик керак:

, - щ ишларни тасвирлаш буйича раем ёки ёзув аник, 
бир маъиоли булиши ва товар мазмунига мое келиши керак, 
товар сифати хдкида ёлкон фикрларни турдирмаслиги зарур;

- идишга жойлаштирилган товарнинг огирлиги, хажми 
ва сони хакддаги маълумотлар идишнинг яхши куринадиган 
ж о й и га  ж о й л а ш ти р и л и ш и  ке р а к . С иф ат хак,идаги  
маълумотлар товарнинг хак,ик,ий сифатига тулик, мос келиши 
керак;

- жойлаштирилган товар бирликларининг огирлиги ва 
сони иложи борича яхлитлашгирилган булиши керак;

- идишларда нархларнинг курсагилиши аник, ва яхши 
куринадиган булиши керак;

- Товарни  э с ки р и ш и  у с ги д а н  н а зо р а т  и д и ш га  
ж  ой л а ш ти р и п га н  м ахсус  ку р е а тм а  а с о с и д а  а м а л га  
оширилиши керак. „

4. Маркетингда график ва техник воситалардан 
фойдаланиш ва уларнинг самарадорлигини аник,лаш

М аркети нгни  таш кил этиш  ва амалга ош ириш ида  
графиклар воситасидан фойдаланиш бошкдрувчиларнинг 
се р м а ш а ц ка т  ва м аъ сул и я тл и  ф а о л и я тл а р и н и  
мукаммаллаштиришда ал охи да ахамият касб этади.

Граф иклар  во си та си д а н  м а р ке ти н гн и  б о ш ка р и ш  
жараёни ёрк,ин тасвирга зга булади ва кузга тез гашланади. 
Унинг боскичлари ва амалга ошириш тартиби, бошкдриш 
фаолиятида кузатиладиган ютук, ва камчиликлар тез ва осон 
аникдашга имконият яратилади. Масалан, талаб ва таклифни 
акс эттирувчи хар кдндай графикка назар ташлар эканмиз, 
биз талаб хажмининг кднчалик таклиф микдорига таъсир 
курсатаётганини якдол курам из ва уларни \?згариш ига 
монанД оператив равишда иш юритамиз.

М а р ке ти н гн и  таш кил  зти ш  ва ам ал га  о ш и р и ш д а  
графикларнинг куйидаги хилларидан фойдаланиш мумкин: 

х и с о б л а р н и н г  м и кд о р  б о гл и к,л и ги  ва .та й ё р  
на ти ж а л а р и н и  уз и чи га  о л га н  н о м о гр а м м а  ва 
шкалограммапар;



• ташкилий алокалар ва муносабатларни ифодалаш учун 
хизмат киладиган оргограммалар;

буюмлар ва нодиоаларнинг маконга вактинчалик 
бсжли(ушги ва жойлашуцини ифодаловчи хранограммалар 
ва топограммалар;

— д хажм жихатидан т у р л и  нисбйт/шрии Ифадаловчи
диаграммалар ва ноказолар,

М а р ке ти н гн и н г та р м о к  граф иклари ишининг ижро 
этиладиган к^п оонли буринларининг келишилган цолда 
даракат килишни ва белгиланган окирги муддатларга катъий 
риоя цилишни талаб этадигам фан-техника маркетинг 
иш ларининг бормши билан бошкариш тажрибаоида кенг 
тарц ал м окд а . Тармок, граф иклари иш бажаруачилцр 
хдракатини аник, координациялаш ва ишнинг бажарилиши 
уотидан опаратие назоратни таъминлаш имконини яратади, 

М аркетинг графиги * маркетинг жаравнининг график 
модулидир (чизма 22), Г рафии тасвир бу жараённи вацтида, 
унинг айрим киомлари мантикий алоцасини оацлаб «долган 
холда зарур даражада деталлаштириш билан ако аттириш 
имконини яратади. г„

- ^ 0 = 0  

б - о о  
х м з

Чизма 22. Марквтингда тамг й?л графиги.

Графиклар айрим ишларни, уларни давом этишининг 
эхтимолий таксими элементлари билан кушиб, тартиби ва 
узаро борликдигини олдиндан белгилаш ва йули билан бирон 
бир жараённи етарли даражада аник килиб олдиндан айтиб 
бериш, иш давомида юз берадиган барча т$*сикларни 
аниклаш  ва тугатиш , ишлар уртасида ресурсларни
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тацсимлашни таъминлаш имконини яратади. Маркетинг 
вокеалари аа ишлари тармок графигининг элементлари 
киообл анад и . Вокеа бир ёки бир неча и ш нинг 
тугалланганлигининг фактидир. Иш - икки вокеа Уртасидаги 
б отавчи  звено б$глиб:

1) Уз мехнати ж араё ни ни нг вакт ва ресурслар  
сарфлашнингталаб к,иладиган бирон бир боскичини; .

2) кутишни ёки “сохта" ищни - технология такозо этган, 
вакт оарфлашни таЛаб киладиган, бирок ресурсларнинг 
иотеъмол килмайдиган иш тенаффусини;

3) икки вокеа уртаоидаги, улардан кайси бири содир 
бУлганлигини кУрсатувчи мантикий алокани билдиради.

Маркетинг бокеапари график ичида, вокеалар номери 
кур са ти л га н  айлана билан, иш лар эса йуналтирувчи  
стрелкалар билан ифодаланади, Стрелкаларнинг йуналиши 
вокеаларнймг содир булиш тартибини курсатади. Сохта ишлар 
графикда пунктир стрелкалар билан ифодаланади. Вокеалар 
ва ишлар тартибинй1 ва узаро богликдигини белгиловчи 
вокеалар ва ишларнинг схематик тасвири тармок графигининг 
топологияси деб аталади. Тармокнинг жойлашуви куйидагича 
амалга ош ирилади! чапда - бош лангич вокеа, унгда - 
стрелканинг тегиш ли йуналиши билан.якунловчи вокеа. 
Тармок графигининг кар кандай икки воцеаси уртасида ишнинг 
уЗЛуксиз изчиллиги йул деб аталади. Бунда кар бир ишнинг 
охирги вокеаси, ундан кейинги келадиган ишнинг бошланги < 
еокёаои билан мое кеявдй.

Маркетинг графи гида Танг йул тушунчаси мух,им тушунча 
киообланади. Танг Щп деганда, воцеапаркинг уалуксиа, изчил 
замжири ба бошлэнгич вокеадан тортиб, якунловчи вокеагача 
б^лган вокеаларни боглойчи ишлар тушунилади. Бунда бошка 
изчил занжирларига нисбатан ишни бажариш учун к'упрок, 
вакт талаб килинади. ‘Ганг йул ёрдам ида  у ц ум и й  иш 
ком пл е кси д а н , шу иш ларни баж ариш  учун, баж ариш  
муддатига алокида эътибор бериш зарур булган ишлар 
ажратиб куроатилади. Танг йул, умуман жараённинг даводо 
а ти ш и н и  б е л ги л а н га н л и ги  с а б а б л и , у н д а ги  и ш н и н г 
узунлигини кискартириш чоралари курилади. Бу барча ишлар 
ком плексини  вактлирок - м уддатидан аввал баж ариш  
имкониятини тугдиради.



Маркетинг тарм ок графиклари билан ишлаш;
■ тармок, граф игини тузилиши;
■ тармок, граф игини кисоби;
• график,ни вактида оптималлаштириш;
■ ишни бажаришнинг календарь мудцатларини аниклаш;
■ оператив сотиш топширикдарини тузишдан иборат. 
Маркетинг тармок графигини тайёрлашда дасч лаб барча

асосий вок,еалар ва ишлар р^йхати тузиб чик,илади ва иш 
асосидатармокнингтахминий варианти тайёрланади. Тармок; 

„ граф игини аникдаш  давомида унинг топологиясида юз 
бериши мумкин б^лган хатолар, шунингдек унутилген ва 
кушимча ишлар аникланиб, булар нам вокеалар ва ишлар 
руйхатига киритилади хдмда ёзилиб куйилади.

М а р к е т и н г  гр а ф и кл а р и н и  х,исоблаш да и ш ни н г 
бошланиши ва тугалланишининг эрта ва кеч муддатлари, 
иш даги  вак,т р е зе р в и  ва та н г йул аникланади. Ишни 
бажаришнинг кутилган вакти масъул ижрочилар вактдакида 
берадиган икки-уч ба^о негизида белгиланади. Банолашнинг 
б о ш ка  м е то д л а р и , шу ж ум ладан: сп р а в ка -н о р м а ти в  
материалларнинг; илгари; бажарилган уша тип^аги комплекс 
ишларга ухшашлик буйича бахдпаш; бошка корхоналарда ёки 
умуман тармок б^йича эришилган энг яхши натижаларни 
акс эттирувчи иш нинг бажарилиши муддатини объектив 
оптимистик ба.х,олаш негизида эксперт банолаш методлари 
мавжуд. К?п даражада ноаник б^лган, тадкик килиш талаб 
килинадиган альтернатив ечимлар олиш талаб килинадиган 
ишлар ва бир канча усуллар билан аникланади.

М аркетинг иш нинг бошланиши ва тугалланиши буйича 
х,исоблаб ч и ки л га н  эрта  ва кеч м уддатлар  а соси д а  
вокеаларнинг вакт резервлари аникланади. Вактнинг т^ла 
р е зе р в и  д е б , т а н г  й у л н и н г давом  этищ  м удд атини  
узгартирмай туриб, ушбу ишнинг давом этишини купайтириш 
мумкин булган вактга айтилади. Вактнинг эркин резерви 
максимал вакт булиб, бу вакт билан ушбу ишдан кейин 
б е в о с и та  ке л а д и га н  и ш н и н г эр та  м уд ц а тл а р и н и  
узгартирмасдан туриб, бу ишнинг давом этиш муддатини 
узгартирса булади.

М а р ке ти н г гр а ф и ги  х,исоби натиж аларини  тах,лил 
килиш да тугалланувчи вокеанинг эктим оллик муддати 
берилган (директивали) муддатга мос келмаслиги мумкин.
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Бундай нолда маркетинг тармок, графиги параметрлари 
б е р и л га н  ч е кл а ш л а р га  м о сл а ш ти р и л а д и  (о п т и м а л - 
лаш тирилади). М аркетинг граф икларини оптим аллаш - 
•тиришнинг бир неча усуллари мавжуд: айрим изчил ишларни 
параллел бажариш х,исобига уларни бажариш муддатини 
к;иск,артириш; ресурсларни кушимча ажратиш ёки к,айта 
так,симлаш й^ли билан иш ни бажариш  м уддатларини  
кискартириш ва хоказолар. Ресурсларни кдйта так,симлаш 
куч талаб к,илмайдиган ишлардан (мавжуд вак,т резервлари 
доирасида) танг й^л ишларига кучириш оркдли утказилади. 
Танг йулда турган ишлар ва^т резервига эга эмас. Хар бир 
танг ишнинг эрта ва кеч бошланиши бир-бирига мос тушади.

М а р к е т и н г  тарм оц  гр а ф и ги  м е то д л а р и д а н  
фойдаланганда, маркетинг фаолиятини боришини оператив 
бошкдриш одатдаги тартибдан жйдций фарк килади. Бунда 
иш р а ^б а р и  иш вак;тида к,айси бир и ш д а  т а н гл и к  
мавжудлигини ^амма вак;т билиб ту ради. Щ унинг учун 
ишларнинг маъсул иг.рочилари таклиф килинади. Уларнинг 
кдрорлари ишнинг бориши ва режадан эхтимол тутилган 
даражада четга чик,иш хакдцаги жуда ищончли ахборотлар 
билан мустахкамланади. Вок,еалар микдори куп булганда бу 
ахборотлар ЭХМ да ишлаб чикилади.

Маркетинг графиклари боукдриш  воситаси сифатида 
хо зи р ги  пайтда турли сохаларда: конструкциялаш  ва 
лойихалаштиришда (янги конструкциялар ишлаб чи^иш, 
ишлаб чицаришни техника жихатдан тайёрлаш, корхоналарни 
реконструкция к,илиш ва куриш лойихаларини яратиш, ишлаб 
чикдришни бошкдришнинг автоматлаштирилган системасини 
вужудга келтириш ва хоказо); ишлаб чикдришда (мураккаб 
агрегатларни, кемаларни, саноат системаларини тайёрлаш 
ва та ъ м и р л а ш ); кур и л и 'л д а  (са н о а т  ва ту р а р  ж о й  
ко м п л е кс л а р и , ко м м у н и ка ц и я л а р  к,урилиш и ва 
таъмирланиши ва ноказолар) кулланилмокда ва янгидан-янги 
сохаларга куллаш ёйилиб бормокда.

Маркетингни ташкил этиш ва амалга ошириш мехнатини 
техника билан куроллантиришни ошириш буйича хар бир 
тадбир, ик,тисодий хисоб-китоб билан асосланмоги лозим. 
Маркетингни ташкил этиш ва амалга ош иришнинг техника 
воситаларини жорий «.илишдан олинадиган ик,тисодий 
самарани, ахборотларини ишлаш учун кетадиган мехнатни



ка м а й ти р и ш , а х б о р о т л а р н и  иш лаш  м уд д а тл а р и н и  
кискартирищ  ва цабул ^идинадиган бошкдрув карорларини 
о п ти м а л л а ш ти р и ш  н а тиж асид а  х^ж а л и кка  рахбарлик 
сифатини ош ириш  цисобига олиш мумкин.

М аркетинг ахборотни ишлаш учуй кетадиган мехнатни 
к,иск,артириш (Тон) куйидаги формула билан аникданади:

Т «  7* - Т.' о н  ’ о '  I*

бу ерда То - техника воситаларини жорий килгунга кадар 
ахборотни ишлаш учун сарфланадиган мехнат.

7* - техника  воситаларини жорий килгандан кэйин 
ахборотни ишлаш учун сарфланадиган мехнат.

Тт ни бир ходим иш вактининг ойлик фондига сарфлаб 
ахборотни иш лаш га техник воситаларини жорий килиш 
натижасида б^шатиладиган ходимлар сонини ани ^а й м и з .

Мисол, соф м аркетинг корхонасида товар-транспорт 
хужжатларини к#л билан ишлашга хар ойда 2160 соат 
сарфланар эди. Бу максад учун Укийдиган СМС - 7 электрон 
аппарати билан комплекс тарзда Р епйит-133  шахсий 
компютеридан фойдалайиш, мехнат сарфини 1120соатгача 
к;иск;артириш ва шу тарикд назорат хисоб гурухининг 6 та 
ходимки бушатиб олиш (2160-1120=1040; 1040:174=6; 174 
бир хо д и м га  со а т  хи со б и д а  вацтнинг о й л и к  ф онди) 
имкониятини берди.

Техника воситаларини кулланганда бошцарув аппарата 
м ехнатини те ж а ш н и н г куйид аги  тахм иний норм алари 
маълум:

1) катта ЭКМ ( ЕС-1066) - 150 киши;
2) инженерлик хисоби учун ЭЦВМ - 50.
Бирок; шуни назарда тутиш керакки, факдт х,исоботни 

ишлаш тизимини к,айта ташкил килинганда ва биринчи навбатда 
марказлаштириш йули билан кайта ташкил цилинганида, маълум 
микдордаги ходимларни амалда бушатиб олиш мумкин. 
М аркетинг ахборотини ишлашнинг техника воситаларини 
рахбарлик сифатини ош ириш га курсатадиган таъсирини 
аниклаш анча мураккабдир. Бу таъсир ишлаб чик,ариш модций 
объектигатугридан-тугри утмасдан, балки бошцарув жараёни 
оркдли утиши туфайли самарадорликнинг турли билвосита 
бахоларидан фойдаланилади. Маркетингни бош каришнинг 
автомат-лаштирилган системасини жорий килган бир к,анча
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корхоналарда твжаш х,исобига киритилган ускунапар иш вакти 
нобудгарчилигини кискдртириш бутун вакт фондининг 2.9 дан 
8.2 фоиз уртасида, иш вакти нобудгарчилигини к;искартириш 
40 дан 60 ф оиз, ту га л л ан м а га н  иш лаб чик,ариш ни 
кисцартиришнинг умумий хджмининг 3 дан 10 фоиз 9ртасида 
б9лган.

Маркетинг бошцаришнинг техника воситаларини жорий 
к,илишдан умумий йиллик тежам куйидаги формула буйича 
х,исобланади:

3 = 3  + Э  - 3  ,у  у п  «V и  ’

бу ерда,
Э - бошк,аришга кетадиган харажатларни кискдртириш 

х,исооига олинган тежам;
Э ку - бош кариш сифатини яхшилаш нисобига ишлаб 

чикаришдан олинган тежам;
3 № - техника воситаларини ишлатиш учун килинган 

харажатлар.
Маркетинг бошкаришнинг техника воситаларини сотиб 

олиш учун килинадиган капитал харажатлар куйидагиларни 
9з ичига олади:

п + К‘щ + Ки,
бу ерда,
Кп - техника воситаларини сотиб олиш, монтаж к,илиш, 

9рнатиш ва юргазиш учун харажатлар;
Кв - переферия ускуналари ва ёрдамчи ус,;уналар учун 

9ша харажатлар;
Ка - вазифаларни алгоритмлаштириш, программаларни 

ишлаб чикиш ва умуман лойихд жорий ч;илиш билан боглик, 
б9лган ишлаб чикаришдан олдинги харажатлар.

Капитал харажатларнинг (Г ) узини  ^оплаш  мудДати 
куйидаги формула буйича х,исобланади:

к и я к ия
Т —-------------- ёки • Т  —

3  Эм м
бунда Киа ва К ия - асосий ва янги вариант буйича капитал 

харажатлар.
М а р ке ти н г б о ш ка р и ш н и н г те хн и ка  в о си та л а р и н и  

таккосланганда, энг яхши вариант юк,орида курсатилган 
сарфлар минимуми буйича аникланди.
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Умуман щуни цайд килиш зарурки, бошкаришнинг турли 
техника воситаларини жорий килиш, одатда катта маблаг 
сарф-лашни талаб этади. Ш унга карамай соф маркетинг 
корхонаси ана шундай харажатга рози булади, чунки бу х,олда 
бошцарув мехнатини рационализациялаштиришнинг гоят катта 
имконияти борлигини назарда тутади. Вазифа фак,ат шундан 
иборатки, маркетинг бошкдришнйнг жории килинаё11 ын техника—  
воситалари таркиби ва структурасини тугри асосламок, керак, 
Купинча соф маркетинг корхонаси компьютерлар олади-ю, 
бирок уни тегишли синф вазифаларини кал *килиш буйича 
иш билан тула таъминлай олмайди. К,иммат турадиган техника 
бекар туриб колади, корхонага бевосита зарар келтиради ва 
коллективда бош кариш нинг янги аоситаларига нисбатан 
ишончсизлик турдиради. Маркетинг ташкил этиш ва амалга 
оширишнинг жорий килинадиган техника воситалари таркиби 
ва структураси, бошкаришнинг техника воситалари ёрдамида 
бажариладиган ишнинг номенклатура™ ва хажмини пухта 
тэклил килиш асосида аникланиши керак. хисоблар соф 
маркетинг корхо ;асининг ривожланиш истикболларини ва шу 
муносабат билан х исо<)лаш ишлари хажми купайиш ини 
назарда тутиши, шунингдек, бу ишларни комплекс тарзда 
бажариш учун уларни марказлаштириш имкониятларини 
Хисобг~ олиши лозим. Бошкаришнинг техника воситалари 
таркиби ва структурасини иктисодий хисоблар билан кушган 
холда гуррй асослаш, соф маркетинг корхоналарда бошкарув 
мехнатини техника билан куроллантиришни гоксалтириш 
м а кс а д л а р и д а  у тка зи л а д и га н  хар кандай 
р ац и о н а л и за ц и я л а ш ти р и ш  и ш л арининг за р ур  ш арти 
кисобланади.

Маркетингни ташкил этиш ва амалга оширишнинг бирон- 
бир техник воситасини танлаш имкониятлари келажакда 
янада ортади. Бунинг учун мамлакатлар х,амкорлиги к^п 
жикатдан ердам беради. Улар уз характеристикам жихатидан 
бир хил булган кисоблаш  техникаси воситаларини ва 
ахборотни йигиш, кайта ишлаш ва фойдаланиш учун ягона 
тилни яратмокдалар.
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X  у  л  о  с  а

М аркетинг товарларни к^/плаб, мул-кул, харид к,илиш 
кувватидан ортик, даражада ишлаб чик;ариш,ик,тисодий 
кризисл ар  заминида, таклиф нинг талабдан устун л и ги  
шароитида пайдо булган.

Демак, маркетинг товарларни омбор, база ва магазин 
пештокдарида туриб цолмаслиги, тезкор ва омилкорлик билан 
сотишни ташкил зтиши, ишлаб чикарувчи, воситачи, траспорт 
ва бошкд барча кенгайтирилган такрор ишлаб чикариш  
субъектларига юкрри фойда келтиришни таъминлаши л озим. 
Бунга харидор эхтиёжини (бозор) чуцур ва нар томонлама 
билиш ва уни тулик, крндириш оркдли эришиш мумкин.

Маркетинг ишлаб чик,ариш хажмини ошириш, товарлар 
сифатини яхшилаш , фондлардан фойдаланиш даражасини 
ку та р и ш  й ул л а ри н и  ан и ц л а ш га , б о з о р д а ги  то вар  
такчиллигини тугатиш учун куши мча манбалар топиш  ва 
ресурсларни кенгайтиришга хиэмат килади^Масалан, АК.Ш, 
Г е р м а н и я , Б ую к Б ри тан и я  ва б ош ка  р и в о ж л а н га н  
м а м л а ка тл а р н и н г ж а хо н га  ном та р а тга н  ф ирм ал ари  
томонидан амалга оширилган маркетингтадкикртл ари шуни 
ку р с а та д и ки , х а р и д о р л а р  эхти ё ж и н и  тул а  ва тулик, 
крндиришда товарлар хилма-хиллигига эришиш, .урларини 
ке н га й ти р и ш , уларни  со ти ш н и н г п р о гр е с с и в  усул  ва 
шаклларидан фойдаланиш яхши натижаларга олиб келар 
экан. Бу тажрибадан фойдаланиш роспубликадаги товарлар 
ассортиментини кенгайтириш, машина, асбоб-ускуналар ва 
бошк,а товарлар ком плектлигини  таъминлаш имконини 
беради.

Ик,тисодий инк,ирозлар доимий эмаслиги, улар уткинчи 
булишини нисобга олиш керак. хрз; ¡рги вактда республикада 
Хакик,ий бозорни , турли та д б и р ко р л и к  ва м ул кчи л и к 
ш аклларини таркиб топтириш  ва янги иктисодий усиш 
даражасига кутариш жараёни бормокда.

Иктисодиётдаги к,ийинчиликларни тезрок, бартараф этиш 
учун маркетингдан туларок ва омилкорона фойдаланмок; 
зарур.

Маркетинг утиш даври иктисодиётида ишлаб чицариш 
йуналиш ларини, товарлар ассортим ентини аникдаш да, 
уларнинг янги турларини, шу давр талабига жавоб бера
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оладиган хилларини яратишда айницса мухим рольуйнайди. 
Бу Уринда ахолининг табак,аланиш жараёнини эътиборга 
олиш, юкори ва кам даромадли кисми учун махсус товарлар 
турини яратиш, ишлаб чикариш ва бозорга киритиш лозим. 
хозирги кун талабига жавоб бера оладиган, ишлаб чикариш 
м уд д а ти  ки с ка  (ц и к л га ) болтан, ха ри д о р  та л а б и га  
мослашувчан^ва^ки^шГбшнесШ ^^лга^т^^йга^гйхши натижа- 
беради деб хисоблаймиз. у

Р еспубликам из иктисодиётининг хозирги  холатида 
бахолар сиёсатини йулга куйишда маркетинг мухим роль 
уйнайди. Республикамизнинг Марказий О сиёнингуртасида 
жойлашганлиги товарларга бахоларнинг паст бeлгилaнfaндa 
уларни бош ка респуб л икал ар га  ноурин о р т и т а  ок,иб 
кетиш ини ва ю кори белгиланганда эса аксинча, окиб 
келишига олиб келади, Хар иккила холат хам ик,тисодиётга 
салбий таъсир курсатиши мумкин. Шунинг учун бахоларни 
окилона белгилаш зарур.

М аркетингнинг усул ва услубльридан тури фойдаланиш 
ишлаб чикариш хажмини ошириш, чет эл сармояларини 
республикага жалб килиш, уларни самарали жойлаштириш 
ва юкори фойда беришига имкониятларини очиб беради. 
М а р ке ти н гл и  и зл а н и ш л а р  ш уни ку р с а т а д и ки , 
У'збекистондаги чет эл' сармоялар учун фойдали ва унга 
айникса мухтож тармоклар агросаноат комплекси, озик,-овкат, 
кур и л и ш  м а те р и а л л а р и  с а н о а т и д и р 1 Л е ки н  
республикамизнинг чет эл сармоясига мухтожлиги, ахамияти 
ва заруриятига карамасдан биз уларни керакли маркетинг ли 
бахолаш дан утказм асд ан  киритиш им из м ум кин эмас. 
Масалан, кУшма корхона ташкил цилиш учун уни ташкил 
килиш республика учун ахамияти борми, ким билан тузилиши 
м умкин (ш ерикни  излаш ) эканлиги  чукур Урганилади, 
Даслабки муаммо халк хужалиги, регион ва кУшма корхона 
жойлашган жой нуктаи-назаридан тусиш самарадорлиги 
чукур урганиш билан хал этилади.

М аркетинг ёрдамида кУшма корхона ёки бош ка янги 
корхонанинг жойлаш тириш  урнини аниклаш мумкин ва 
зарурдир. Бу стратегик масала хисобланиб, у зо к  вакт 
давом ида  корхонани  жойлаш тириш да турли  омиллар 
комбинациясида уринли фойдаланишга имкон беради. Яъни 
то вар л ар  и сте ъ м о л ч и н и н г турлича  и н те н с и в л и ги н и ,
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ресурсларининг турлича так,симланганлиги, транспорт ва 
бошкд харажатлар инфраструктура шароитлари ва давлат 
томонидан Урнатилган жойлаштириш омилларидир. Сунг бу 
омилларни корхона ташкил к,илиш мак,садини ихтисодий 
меЗонлари (фойда, айланма фондлар хажми, бозор улуши 
ва бош халар) сиёсий, экологик ва социал баркарорлик, 
корхонанинг обр^йи ва баркарор усиши, маъкул малакали 
иш чи ва иш лаб  чихариш  и хл и м и н и н г м авж удлиги  ва 
боцщ алардан келиб чик,к,ан холда бахолаш зарур . Бу 
мезонларни бахолаш хар бир жойлаштирилган корхона учун 
хараж атлар ва натижалар нисб ати  са м а р ад о р л и ги н и  
бахолаш билан амалг? ошрилади.

М аркетинг мухим тамойилларидан бири истеъмолчилар 
бозорига махсадли таъсир курсатиш , иккинчи томондан 
танланган бозор  шароитлари ва талабларига максимал 
мослаш иш  им кониятларини анихлаш дир. Бу б и зн и н г 
республикамиз шароитида ишлаб чицаришни кенгайтириш, 
я кка  м е хн а т  ф аолияти , ки ч и к  ко р хо н а л а р , х а л к  
хунарманчилиги оркали амалга ошишни билдиради. Бу эса 
хали истеъмолчиларга маълум булмаган янги товзрларни 
яратиш, ишлаб чикдришни узлаштириш ва улар хажмини 
ош ириш  ва ке н га й ти р и ш  ж а р а ё н и  ке т а ё т га н л и ги н и  
англатади.

Ш унингдек, бир вактнинг у зи д а , тадбиркорлар  ва 
бизне см е нл ар  синф и ш аклланиш и амалга ош м окдэ  
Маркетинг бизнесда уз йулини энди бошлаётган "янги ва 
ёш” тадбиркррларга яхши ёрдам курсатиши мумкин. Хозирда 
улар к¥п хол лард а  “ха то ” ва “ та ж р и б а " йули билан 
ишлаяптилар. М аркетинг эса уларни янги-имкониятлар 
очувчи билимлар сирини эгаллашга ёрдам килади. Бу хайрли 
ишга ушбу кулланма хам бахоли кудрат хизмат к,илади деб 
умид билдирамиз.
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