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КИРИШ

Бозор и^тисодиётига утиш, ички ва таш^и савдо 
шароитининг муттасил узгариб бориши бозор муноса- 
батларига утиш шарт-шароитини, унинг узига хос 
хусусиятларини атрофлича урганишни та^озо этмоода. 
Шу сабабли олим ва мутахассисларнинг маркетинг 
назарияси ^амда амалиётига, ишлаб чи^аришни ташкил 
этиш ва такомиллаштиришнинг янги шакл ^амда усул- 
ларига ^изи^иши тобора ортмовда.

Пировард ма^садда бозорни, тайин бир истеъмолчи- 
ни кузлаш, ра^иблар ва ра^обат усулларини пухта 
урганиш юту^ ва бар^арорлик гарови булиб бормоча. 
Бозор талабини яхши билиш корхонага ма^сулотни 
режалаштириш, лойи^алаш, яратиш ва ишлаб 
чи^аришни харидор талабига мувофи^ равишда ани^ 
амалга ошириш имконини беради.

Маркетингдаги асосий нарса унинг ма^садли 
йуналишга эгалигидир, янги тадцицотлар, ишлаб чи^а- 
риш ва савдодаги жами айрим й^налишларнинг ягона 
"технологик" жараёнга бирлашувидир. Шуни ало^ида 
таъкидлаш лозимки, маркетингни яратиш, ташкил 
этишнинг ягона андозаси йук;. З̂ ар бир корхона ташк;и 
омиллар ^амда хужалик фаолияти табиатини ^исобга 
олган ^олда, узига мос маркетинг дастурини ишлаб 
чи^ади ва амалга оширади.

К̂ ис̂ а муддатда тижорат, ахборот ва рекламанинг 
рамзи булган маркетингнинг оммавийлиги жуда куча- 
йиб кетди. Дарзоди^ат, у ишлаб чи^аришни бош^ариш 
тизимида катта исти^болга эга, шу сабабли маркетингга 
жиддий муносабат зарур, унинг назарий асосларини ва 
чет мамлакатларда бу борада тупланган амалий таж- 
риба натижаларини янада теранро^ урганишга тугри
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келади. " Узбекистан бопп^а давлатлар таравдиёти жа- 
раёнида тупланган ва республика шароитига татби^ 
к̂ илса буладиган барча ижобий ва ма^бул тажрибалар- 
дан шак-шуб^асиз самарали фойдаланади. Гап бирон 
бир мод ел ни, ^атто у ижобий натижалар берган 
тавдирда з̂ ам, кур-курона кучириб олиш тугрисида 
бораётгани йу^. Ани^-равшан воситалар ва усуллар 
^айси мамлакат учун мулжалланган булса, jhna мам- 
лакатнинг ^зига хос шароитидагина ижобий натижа 
беради"1. Уз ижтимоий-и^тисодий тара^иёт йулини 
танлаб олиш муста^ил Узбекистон Республикасининг 
^атьий позициясидир.

Шу куннинг долзарб вазифаларини ижобий ^ал 
этиш учун республикага бизнес ва маркетинг со^асида 
юксак касб ма^орати билан иш юрита оладиган ёш 
мутахассислар зарурки,- улар, бир томондан, бозорни, 
хусусан талаб, таъб ва э^тиёжни батафсил ва атроф- 
лича тазушл этиш, иккинчи томондан, бозорга, шу 
жумладан талаб, э^тиёж ва майлни шакллантиришга 
фаол таъсир курсатиш ^обилиятига ^ам эга булсинлар.

Китобхонлар эътиборига тавдим этилаётган ушбу 
уцув цулланмасида маркетингнинг асосий назарий 
^оидалари мантилий изчилликда баён этилган булиб, 
унинг мо^ияти, принципи, усул ва мацсадлари, хуллас, 
узига хос томонлари очиб берилади. К^улланма 10 
мавзудан иборат. Муаллифлар мавжуд адабиётларни 
имкони борича кенгро^ ^амраб олишга, маркетинг 
таркибий ^исмларига нисбатан турлича ^араш ва таъ- 
рифларни келтиришга ^амда улардан фойдаланишнинг 
кенг тДконият доирасини курсатишга ^аракат ^илди- 
лар.

1
И. А. Каримов. Узбекистоннинг уз истицлол ва тараодиёт йули.

Тошкент, "Узбекистон", 1992, 9—10-оетлар.



М а в з у :
МАРКЕТИНГНИНГ НАЗАРИЙ АСОСЛАРИ

1. МАРКЕТИНГНИНГ ПАЙДО БУЛИШИ
ВА РИВОЖЛАНИШИДАГИ АСОСИЙ КОНЦЕПЦИЯЛАР

Маркетинг назарий концепция ва тижорат фаолия- 
тининг узига хос ^одисаси тарзида XX аср бошларида 
А1^Ш да илк бор *;улланилди. Ишлаб чицариш ва 
капиталнинг юксак даражада тупланиши, ицтисодиёт 
тармо^ларида монополиялар ^укмронлиги хал^аро бо- 
зорда кескин ра^обатни вужудга к е л т и р д и ,  бу эса 
пировардида ма^сулотни сотиш муаммосини объектив 
тарзда биринчи уринга чи^арди.

1908 йили тижорат маркетинг ташкилоти илк бор 
ташкил топди, 1911 йилда эса уша даврдаги бир ^атор 
йирик компаниялар — "Кертиспаблишинг К0", "Ю. С., 
раббер К0", "Свифт энд Х°" ва бопщалар тижорат 
тадци^отлари билан шугулланадиган дастлабки 
булимлар очди. Кейинчалик шунга ухшаш булимлар 
А1^Ш да жуда куп корхоналарда ташкил этилди. Улар 
савдо булимлари ^узуридаги ёрдамчи хизмат тарзида 
ма^сулотни сотишни янада яхширо^ уюштиришга ёрдам 
бериш, ахборотлар туплаш вазифаларини бажарди. 
Бундан кейин эса бу булимларга ^ушимча вазифа- 
лар — савдо-сотицни таэутл к̂ илиш ва маркетингни 
бош^ариш юкланди. Шундай к̂ илиб, компаниялар 
^узурида бозорни урганиш, реклама, харидорларга хиз­
мат курсатиш ва бош^аришнинг бош^а вазифалари 
билан шугулланадиган маркетинг булимлари таъсис 
этила бошланди. Айни пайтда маркетинг махсус фан 
ва илмий тад^и^отлар со^аси тарзида ^ам шакллана 
бошлади. Биринчи марта "Маркетинг" атамаси 1905 
йилда университетларда у^итиладиган курсларни ном- 
лашда ^улланилди. У. Э. Крюзи Пенсильвания универ- 
ситетида "Компания ма^сулотлари маркетинги" курси- 
дан, 1910 йилда Р. С. Батлер Висконсин университе- 
тида "Маркетинг усуллари" курсидан даре берди.
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1926 йилда АЦШда маркетинг ва реклама миллий 
уюшмаси ташкил тодди, кейинчалик унинг негизида 
Америка Маркетинг жамияти барпо этилди, бу жамият 
1973 йили Америка Маркетинг уюшмаси (АМУ) номи- 
ни олди. Бир оз кейинро^ бундай уюшма ва ташки- 
лотлар Гарбий Европа мамлакатлари ва Японияда ^ам 
пайдо булди. Хал^аро маркетинг ташкилотлари — Ев­
ропа маркетинг ва ижтимоий фикр тад^и^отлари жа­
мияти, Хал^аро Маркетинг Федерацияси, Европа Ака- 
демияси ва шунга ухшашлар юзага келди.

Маркетинг уз ривожида бир ^адар эволюция та- 
ра^иёт бос^ичини кечди: дастлаб маркетинг товарлар 
та^симоти ва савдоси буйича фаолият тарзида пайдо 
булди, кейинчалик корхоналар уз бозорлари билан 
чамбарчас ало^алар урнатишга асосланадиган принцип- 
ларнинг комплекс тизимига айланди. Бу эволюция 
бир-бири билан изчил тарзда алмашадиган уч йирик 
даврни узига ^амрайди: биринчи давр — маркетинг 
концепцияси "ишлаб чи^ариш концепцияси"— "ма^- 
сулот устунлиги" тарзида белгиланади, бунда энг 
му^им масала яхши товар ишлаб чицариш ва уни 
харидорга арзон нархларда сотиш деб ^исобланади. 
Концепция шиори — "имконинг борича купро^ товар 
ишлаб чи^ар, чунки бозор талаби чексиз". Шуниси 
ди^атга сазоворки, бизнинг и^тисодиётимиз ^озирги 
даврда ^аммадан кура ибтидоий маркетинг концепция- 
сига я^кн туради;

иккинчи давр "сотиш концепцияси" номини олди. 
Бунда фирмаларнинг ма^сулотини "мана товар тайёр, 
келаверинг ва савдолашинг" шиори билан сотишни 
мулжаддаш биринчи у п и н г я  и и к я д и .  Товар ва савдо 
маркетинга концепциялари ма^сулот ишлаб чи^ариш 
^али серияли, яъни ялпи туе олмаган даврда майдонга 
келган эди. Товарларнинг янги турлари ва хиллари 
^исобига ю^ори даражада фойда ^улга киритилар эди, 
сабаби мо^ият эътибори билан чексиз талабга эга 
булган бозорда бу товарларга нисбатан талаб бени^оя 
катта эди.

Асримизнинг 20-йилларидан бошлаб бозордаги вази- 
ят узгара бошлади. Ишлаб чи^ариш ялпи туе олди. 
Ма^сулотлар куриниши ва технологияси к;исман 
узгартирилган ^олда куплаб ишлаб чи^арила бошланди. 
Ра^обат курашининг асосий шакли нарх ра^обатига 
айланди. Шу сабабли кейинги ун йилликларда саноат-
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чиларнинг купгина б?гинлари учун харажатларни ка- 
майтириш, самарадор технологияни жорий цилиш, иш- 
лаб чи^ариш ва ноишлаб чицариш чи^имларини ка- 
майтириш йулида доимий кураш олиб бориш муваф- 
фацият гарови булиб цолди.

Маркетинг ривожи тарихида 50-йиллар му^им 
бос^ич булди. Орти^ча ма^сулот ишлаб чи^ариш танг- 
лиги Гарбий Европа ва АК,Ш даги мавжуд бозор 
муносабатлари йуригидаги ну^сонларни яедол очиб 
берди. Ишлаб чи^ариш ва ма^сулотни сотиш шарт-ша- 
роитлари бошцарувни жиддий ^айта узгаРтиРишни 
та^озо ^илди. Америка ва Гарбий Европада и^тисодий 
^айта узгартиришларни амалга оширишда ижтимоий 
бозор муноабатлари дастури ^абул цилинди. Бу дастур 
а^олини ижтимоий ^имоялашни кучайтириш, биноба- 
рин, ^ар бир кишига меъёрида тирикчилик кечириш 
учун шарт-шароит яратилишига кафолат беришга ин- 
тилишни англатар эди. Корхонанинг, кузланган ма^сад- 
га эришишининг асосий гарови — ма^садли бозорлар- 
нинг талаб ва эдтиёжларини аншугаш з а̂мда харидор- 
ларнинг истак-э\гиёжларини ра^ибга Караганда янада 
самарадор, янада ма^сулдор усуллар билан к;ондириш- 
дан иборат булиб цолди. Ана шунда маркетингга 
тизимли (системали) ёндашув со^асида илк бор ^адам 
^уйилди. Анъанавий тал^инлар урнини янги таърифлар 
эгаллади: маркетинг — ишлаб чи^аришни бозор тала- 
бига мослаштириш концепцияси, унинг узагини ис- 
теъмолчига — "бозор устунлиги'га мулжал олиш таш- 
кил этади. Бу атама бозорни тадци^ этиш, сотиладиган 
ма^сулотга талабни шакллантириш 'ва кенгайтириш, 
ишлаб чи^ариш жараёнларининг барча бос^ичларида 
бозор омилини ^исобга олиш, товарнинг пировард 
истеъмолчига цадар ^аракатини назорат ^илиш буйича 
тадбирлар мажмуининг синоними тарзида бопщарув 
фаолияти билан машгул барча фирмалар лугатидан 
муста^кам урин олди. Маркетинг — бош^арувнинг бо­
зор концепцияси янада ривожланиб, гоят оммалашди. 
Маркетинг со^асидаги Америка мутахассисларининг 
фикрига Караганда, фирмаларнинг келажагини ишлаб 
чи^ариш ^увватларининг мавжудлиги ёки резервлари 
эмас, балки уларнинг маркетинг масалалари борасидаги 
тарац^иёт даражаси белгилайди. 60-йиллар уртасида 
энг йирик Америка корпорацияларининг 80% га я^ини 
уз хужалик фаолиятида маркетингнинг асосий талаб-
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ларини г^уллай бошлади. Гарбий Европа ва Японияда 
маркетинг гоялари АК,Шга Караганда сустро^ жорий 
^илинди. Аммо 60-йилларнинг охирига келиб улар 
маркетинг амалиётини тезкорлик билан узлаштиришга 
киришдилар ва бу борада муз^им юту^ларга эришдилар. 
Маркетинг анъанавий савдо-сотиц усулларидан фарк̂ ли 
улароц ани^ ма^садларни кузлайди, хужалик вазифа- 
ларини эса я^ ол  ифодалайди: корхона шундай сифатли 
маз^сулот тайёрлаши лозимки, уни сотиш ^улай булсин. 
Дарзоди^ат, ма^сулот ишлаб чи^арилгани билан у 
албатта фойда келтиради деган маънони з̂ али асл0 
билдирмайди. Ил гари хужалик ра^барларининг вазифа- 
си асосан жами ресурсларини ишлаб чи^ариш талаб- 
лари билан мувофи^лаштиришдан иборат эди, яъни 
корхона узи хозугаган маз^сулотни ишлаб чи^арар ва 
з а̂мма эътиборни уни сотишга ^аратарди. Маркетинг- 
нинг ма^сади эса бозорнинг мавжуд ва келгусида 
эз^тимол тутилган имкониятларини ани^лаш ва сифат 
жиз^атидан тугри ба^олашдан, сунгра унга таяниб, 
бутун кучни уз маз^сулотига булган ^изи^иш ва 
эз^тиёжни кучайтиришга, харидорга маз^сулотни, шу- 
нинщек курсатиладиган тегишли хизмат турини тан- 
лаш имконини яратган з о̂лда, маз^сулотни сотишга 
^аратишдан иборат.

Шундай к̂ илиб, 50-йилларнинг урталаридан бошлаб 
маркетинг бозор концепцияси тарзида бош^аришда 
фирманинг фа^ат бозор стратегиясини эмас, балки 
ишлаб чи^ариш стратегиясини з̂ ам белгилайдиган етак- 
чи вазифасига айланди. Маркетинг хизмати фирманинг 
асосий бош^ариш маркази, бозор, ишлаб чи^ариш, 
илмий-техника ва молиявий фаолияти масалалари

п  v ^ / ч п л «  w o n  т »г* « т п л т к т т т п п  я  тттж ^ т гг \ тттттж
\ j j  fin па oauv^O iviû ; ou i uuvuiuiu|/ luuitvuci

Маркетинг хизмати ижтимоий талаб ва бозор конъюнк- 
тураси з^олати з̂ амда узгаришларини батафсил таз^лил 
^илиш асосида у ёки бу товарни ишлаб чи^ариш 
зарурати, исти^боли ва фойдадорлиги, ишлаб чи^ариш 
дастурларини моддий-техника жиз^атларидан таъминлаш 
имкониятлари тутрисидаги масалаларни з̂ ал этади.

^озирги даврда жаз^он и^тисодиётида индустрия 
даври ахборот даврига урин бушатиб бермок^ца. Бу давр 
АК̂ Ш, Япония, ГФР ва бопп^а Европа мамлакатларига 
етиб келди. Сингапур, Тайвань, Жанубий Корея унга 
жуда я^ин. Тез узгарувчан бозор шароитлари, нархсиз 
ра^обат усулларининг ривожланиши, ишлаб чи^ариш
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юксак даражада чавдон мосланувчан, якка истеъмол- 
чига мулжалланган, ^ажми кичик бозор со^алари, 
бозор сегментлари ва айрим "су^мо^'ларнинг куплиги 
унга хос хусусиятлардир. Айни пайтда ишлаб чица- 
ришнинг ихтисослашуви шундай даражага етадики, бир 
бозорнинг оралиц сегментларида буш макон жуда кам 
^олади. Натижада бозор ра^обати янада шиддатли туе 
олади. Аммо бу жараён нарх омили негизида эмас, 
балки ра^обатнинг янада такомиллашган усул ва шакл- 
лари пайдо булиши натижасида юз беради.

Товарнинг "^аётий цикли" мисли курилмаган дара­
жада ^ис^аради. ^озирги даврда етакчи япон электрон 
фирмалари бозорга уртача з^ар уч ойда бир марта 
микросхемаларнинг янги турларини чи^аради. Ма^- 
сулотлар ассортиментининг хилма-хиллиги ортди, бир 
хил буюмларни куплаб ишлаб чи^ариш камайди, яъни 
туп-туп ^илиб уюб ташлаш тажрибасидан воз кечил- 
мовда. Товар сифатига булган талаблар мазмуни уз- 
гарди. Энди яхши ма^сулот чи^ариш билангина иш 
битмайди, ра^обатга дош бериш учун сотувдан кейинги 
сервис даражасини, фирма курсатадиган ^ушимча хиз- 
матлар сифатини ^ам тубдан яхшилаш зарур.

Корхоналар харажатларини оддий камайтириш йул- 
ларини уйлабгина ^олмай, айни пайтда товарларни 
сотиш ва утказиш, даромадни муттасил купайтириш 
со^аларига купро^ эътибор беришга мажбур. Ахборот 
пуртанаси шароитида улар харажатлар даражасини 
муайян чегарадан пасайтиришнинг иложи й у^ и ги  му- 
аммосига з^ар ^адамда му^аррар дуч келадилар. 
Ма^сулот сотишга янги бозорлар, муайян афзаллиги 
туфайли ма^сулот узига жалб этадиган янги харидор- 
ларни ^идириш лозим. Бу ишларни з^озирги замон 
маркетинггига таянибгина амалга ошириш мумкин. 
Корхонанинг омон ^олиши и^тисодий, илмий-техника- 
вий, коньюнктура-тижорат, ижтимоий ва бошца ахбо- 
ротларни уз ва^тида олиши каби омиллардан усталик 
бьлан фойдаланиш натижасида таъминланади.

Сунгги пайтда пайдо булган му^им янгилик — 
ижтимоий-ахло^ий маркетинг концепцияси. Бу концеп­
ция корхонанинг вазифаси якка шахсларнинг талабини 
урганиш, та\пил ^илиш ва бу талабларни самарали 
^ондирищцан, айни пайтда умуман жамият бутунлиги- 
ни са^лаш ва мустаз^камлашдан иборат деб ^арайди.
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Ижтимоий-ахло^ий маркетинг концепцияси бош^а- 
ришнинг бозор концепциясига нисбатан кучайиб бора- 
ётган экологик муаммолар, табиий ресурсларининг 
етишмаслиги, умумжа^он инфляцияси, ижтимоий хиз- 
мат со^аларининг гариб з^олати туфайли бу дастур 
бизнинг замонамизга нисбатан тугри келишига билди- 
рилган шуб^алар авж олиб турган паллада майдонга 
келди. Дастлаб фирмаларнинг бозор муносабатларидаги 
фаолияти асосан фойда олишгагина ^аратилди. Кейин- 
чалик улар харидор э^тиёжларини ^ондиришнинг стра- 
тегик а^амиятини англаб етдилар ва натижада бозор 
маркетинги концепцияси пайдо булди. Бугунги кунга 
келиб, улар бирор му^им ишга 1̂ ул уришдан олдин, 
жамият манфаатлари ^а^ида з^ам уйлай бошлайдилар. 
Ижтимоий-ахло^ий маркетинг бозор иштирокчиларидан 
маркетинг сиёсати доирасида уч омилни узаро 
богли^ликда царашни талаб этади, бу омиллар — 
фирма фойдаси, харидор э^тиёжлари ва жамият ман­
фаатлари.

2. М А РК ЕТИ Н ГН И Н Г АСОСИЙ Т А Ъ Р И Ф  ВА ТАЛК^ИНЛАРИ

Маркетинг тара^и ёти  эволюцияси, мазмунининг 
доимо бойиб бориши концепциянинг бир ^анча таъ- 
рифларини вужудга келтирди. Маркетингнинг дастлаб- 
ки тад^и^отчиларидан бири Р. Батлер уни бош^арув- 
чининг савдо-соти^ опсрацияларини амалга ошириши 
ва уни ^уллаб-^увватлаши билан богли^ булган фао­
лияти деб ба^олади. Яна бир Америка и^тисодчиси 
А. Шоу маркетингни бирмунча кенгро^ тушуниб, иш- 
лаб чикаришни бошкариш масалаларини. махсулотни 
сотиш вазифалари билан бир цаторда уни х а л ^ а  
та^симлаш муаммоларини з^ам маркетинг тизимига 
киритди.

Сунгги йилларда з^ам маркетингнинг ягона система- 
си яратилмади. Маркетинг (marketing) тушунчаси 
узагини ташкил этадиган "Бозор" (market) атамасининг 
узини з^ар хил изо^лаш маркетинг предметини тушу- 
нишда турлича ёндашувларни, тартиб-^оида, фаолцят, 
та^симот билан богли^ ^арашларни юзага келтирди. 
Шунга мувофи^ з^олда маркетингни та^симот тизими, 
савдо-соти^ усуллари ва товарни сотиш буйича фаолият 
мажмуи тарзидаги тал^инлар олга сурилди. Кези кел- 
ганда шуни айтиш лозимки, инглиз тилидан бош^а
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тилларда "маркетинг" атамасига ани^ мое келадиган 
атаманинг узи йуц. Бу балки ушбу атаманинг АК^Шда 
пайдо булгани ва кенг тар^алганидандир. Инглиз ата- 
машунослигида маркетинг тушунчаси муайян мазмун 
доирасини ифода этадики, бу боннца мамлакатлардаги 
и^тисодий фаолиятнинг худди шунга ухшаш соз^асида 
^абул ^илинган ва ^улланиладиган атамалар мазмуни- 
дан фар^ ^ ил ад и. Шу сабабли купгина тилларда 
"маркетинг" атамасининг узи таржимасиз ^абул ^илин- 
ган.

Амалда барча йирик капиталистах фирмалар мар- 
кетингнинг ма^садга мувофи^лигини эътироф этгани 
з^олда, унинг жаз^он и^тисодиётида кенг тар^алиши 
маркетинг таърифини янада ойдинлаштириш буйича 
чу^ур тад^и^отлар олиб боришга асос булди. Бир цатор 
Америка ва Гарбий Европа етакчи и^тисодиётчилари 
ушбу концепция моз^ияти буйича уз таърифларини 
таклиф этдилар. Масалан, JI. Рожернинг таъкидлашича, 
маркетинг хужалик бош^арувининг етакчи соз^аси тар- 
зида изоз^ланиши мумкин, бу colara истеъмолчининг 
харид ^обилиятини айрим ма^сулот ёки хизматга 
булган самарадор талабга айлантириш, шунингдек бу 
ма^сулот (хизмат)ни пировард ёки орали^ истеъмол- 
чига етказиш, муайян фойда нормаси ёки бош^а 
ма^садларга эришишни ташкилий жиз^атдан таъминлаш 
билан богли^ фаолият турларининг бутун бир мажму- 
ини ташкил этиш ва унга раз^барлик цилиш киради. 
Маркетинг соз^асидаги машз^ур мутахассис, А^Ш даги 
Шимоли-F арбий университет профессори Ф . Котлер 
маркетинг "ижтимоий жараён булиб, айрим шахслар 
ва гурузугар бу жараёнда маз^сулот яратиш ва худди 
шундай товарлар з^амда цийматларни айирбошлаш 
ор^али узларига керакли ва хозугаган нарсаларини 
оладилар",— деб ёзади. Маркетинг буйича ^атор асар- 
лар муаллифи Т. Левитт бундай дейди: "Маркетинг 
товар савдоси билан а ело тенглаштирилмаслиги лозим. 
Агар савдонинг асосий иши харидорни нима ишлаб 
чи^арилган булса, шуни сотиб олишга ишонтиришдан 
иборат булса, маркетингнинг вазифаси эса бозорга 
харидор з^а^и^атан з^ам эз^тиёж сезган товарларни 
етказиб беришдан ибора! .

Маркетингни ишлаб чи^аришни бош^ариш тизимига 
киритган П. Друкер "маркетинг у ёки бу корхонанинг 
жами фаолиятини цамраб олиши лозим. У, истеъмолчи
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ну^таи назаридан Караганда, уз пулига эквивалент 
куринишда таклиф этиладиган ани^ самарага эриши- 
шига ^аратилган. Шу сабабли маркетинг даражаси 
тугрисида уйлаш ва уни амалга ошириш масъулияти 
ишлаб чи^аришнинг барча бугинларини ^амраб олиши 
лозим". Ва^т утиши билан маркетингнинг мазмун 
кулами жиддий узгаришларга учради. Бу узгариш- 
ларнинг асосий сабаблари хужалик юритиш шароитла- 
ридаги узгаришлар, маркетингнинг ишлаб чи^ариш, 
савдо-соти^ концепциясидан бозор концепциясига ^адар 
ривожи билан богли^. 1960 йилда маркетингнинг клас­
сик таърифи к;абул ^илинди: маркетинг "товар ва 
хизматларни ишлаб чи^арувчидан истеъмолчига ёки 
фойдаланувчи томонига ^араб ^иладиган з^аракатини 
бош^арадиган ишбилармонлик фаолиятидир" ёки "то- 
варлар ва хизматларни ишлаб чик;иш, йуналтириш ва 
сотиш йули билан товарларга булган талаб тахминла- 
надиган жараёндир".

Соби!^ И тти ф о^а яратилган адабиётларда з^ам мар- 
кетингга таъриф берилган. Г. Г. Абрамашвили, энг 
умумий маънода маркетингни ташкилотнинг ишлаб 
чи^ариш-савдо фаолиятини бозор йуналишини таъмин- 
лайдиган бош^арув концепцияси тарзида тал^ин к;илиш 
мумкин деб з^исоблайди. Д. И. Костюхиннинг фикрича, 
"мукаммал маънода маркетинг ма^сади ма^сулотнинг 
заводдан пировард истеъмолчига ^адар оптимал тезлик- 
да з^аракат ^илишини, яъни бир томондан — сотиш 
суръатлари ва товарнинг айланиш тезлигини, захира- 
ларни с а ^ а ш г а  харажатларни камайтириш, иккинчи 
томондан — истеъмол талабини тула ва уз ва^тида 
^окдиришкк бкрга ^ушиб слиб бсриш фсйдали булиб 
^оладиган тезликни таъминлашдан иборат". П. С. Завь­
ялова ва В. Е. Демидовлар "Маркетинг фирма фаоли- 
ятининг барча жи^атларини — янги товар конструкци- 
ясининг энг дастлабки белгилари ва ишлаб чи^ариш 
технологиясидан бошлаб, уни харидорга етказиб бериш 
ва навбатдаги хизмат курсатишга ^адар — ташкил этиш 
ва бош^ариш тизимидир",— деб ёзадилар. Маркетингга 
берилган купгина анъанавий таърифларни товар ва 
хизматларнинг зарурий кучиши з^и д аги  тор тасаввур 
бирлаштиради. Ваз^оланки, нотижорат ташкилотлар (ка- 
салхоналар, мактаблар, полиция маз^камалари), киши- 
лар (артистлар, сиёсий арбоблар), айрим минта^алар, 
гоялар, хизматлар ва бош^алар тобора з^аммадан
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купроц маркетинг объекта тарзида фаолият 
курсатмоеда. Шу сабабли Америка маркетинг уюшмаси 
маркетингга берилган з^ар цандай таърифларда хари- 
дорни кузлаш асосий масала булиши лозимлигини 
таъкидлаб, замонавий маркетингнинг кенг со^аларини 
расмий равишда эътироф этди. Шу сабабли бу уюшма 
1960 йилда маъцуллаган классик таъриф урнига 
^уйидаги таърифни цабул ^илди:' "маркетинг ният- 
мулжални амалга оширишни режалаш, нарх белгилаш, 
айирбошлаш ор^али айрим шахслар ёки ташкилотлар 
ма^садларини цондирадиган гоялар, товарлар ва хиз- 
матларнинг з^аракати ва сотилиши жараёнидан иборат".

^озирги даврда жаз^он адабиётида маркетингга бе­
рилган икки мингдан ортиц таъриф бор. Мутахассислар 
уртасида маркетингнинг такрор ишлаб чи^ариш жара- 
ёнида иштироки масаласида ягона фикр йуц. З^озир 
купгина чет эллик маркетологлар замонавий маркетинг 
тушунчаси ишбилармонликка кирадиган фаолиятни уз 
ичига олмоги керак деб з^исоблайдилар. Бош^алари эса 
бундай изозугарни тан^ид ^илиб, айирбошлашнинг з^ам- 
ма турлари з^ам маркетинг тусига эга эмаслигини ва 
маркетинг принципларини з^амма вазиятларга з^ам тат- 
би^ ^илиб булмаслигини таъкидлайдилар. Маркетингга 
таъриф беришда бундай хилма-хилликнинг сабаби бор. 
Биринчидан, маркетинг концепцияси мазмуни капита- 
листик ишлаб чи^ариш усули ривожланиши билан 
узгариб келди ва унинг моз^иятини акс эттирди, ик- 
кинчидан, бош^ариш тизимида маркетингдан фойдала- 
ниш ма^садлари, хусусиятлари, ми^ёсига ^араб, ундаги 
ташкилий ^исмларнинг аз^амияти ва бош^арув тизими- 
даги аз^амияти узгариб боради. Бундан таш^ари, му­
тахассислар маркетингни бизнес хизмати ва фалсафаси 
тарзида баз^олайдилар. Хизмат сифатида маркетинг 
ишлаб чи^ариш, савдо, реклама, техника хизмати 
курсатиш ва бопн^а со^адаги тадбирлар мажмуидан 
иборат. Фалсафа сифатида эса маркетинг — бу жамият 
ишлаб чи^ариш муносабатларига дахлдор ижтимоий- 
и^тисодий концепциядир.

3. М А РКЕТИ Н Г П РИ Н Ц И П ЛА РИ , В А ЗИ Ф А Л А РИ  
ВА Ф А О Л И Я Т СО ^А ЛА РИ

Маркетингнинг асосий принциплари — бу бозорни 
билиш, бозорга мослашиш ва бозорга таъсир утка- 
зишдан иборатдир.
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Бозорни билиш деганда истеъмолчиларни з^ар то- 
монлама урганиш, уларнинг дид ва истакларини билиш 
кузда тутилади. Бунда асосан "Истеъмолчи — к;ирол!"— 
деган шиорга амал ^илинади. Демак, бозорга мослашиш 
талабни ^ондирадиган ма^сулотларнигина ишлаб чи^ар- 
мо^ даркор демакдир, "нима ишлаб чи^арилган булса, 
шуни сотмаслик, балки бозорталаб молларнигина иш­
лаб чи^армси^ зарур". Бозорга таъсир утказиш — талаб­
ни шакллантириш демакдир, яъни "товарни яратиш 
билан истеъмолчини з^ам яратмо^ лозим".

Маркетингнинг асосий вазифаси — бозор концепци- 
яеининг стратегия ва тактикасини ишлаб чи^ишдан 
иборат.

Энг умумий куринйшда маркетинг стратегияси — 
корхона имкониятларини бозор талаблари даражасига 
мослаштиришдир. Тактика деганда эса стратегик мак;- 
садларга эришиш учун маркетингнинг ани^ йунал- 
тирилган амалиётини таъминлаш тушунилади. Аник; 
йуналтирилган маркетинг принциплари ва вазифалари- 
га мувофи^ иш курган корхона бозорга нисбатан фаол 
маррада ту ради. Корхона харидорни кутиб утирмайди, 
балки бозорни батафсил урганади ва шунга мувофи^ 
равишда ишлаб чи^ариш борасида му^им ^арор ^абул 
^илади, айни пайтда истеъмолчиларни уз товарини 
харид ^илишга огдиради ва шу йусинда иккала томон 
учун иложи борича энг самарадор фойдали та^симотни 
таъминлайди. Маркетингнинг умумий принциплари ва 
вазифаларига ^араб, фаолиятнинг ани^ йуналишлари, 
асосий маркетинг фаолиятининг мазмуни белгиланади. 
Уларнинг орасида энг муз^имлари: бозорни, шунингдек 
маркетингни ^уллаш билан богли^ масалаларни ком­
плекс равишда урганиш; маз^сулот ассортиментини ре- 
жалаштириш; талабни ва савдога рагбат берадиган 
тадбирларни шакллантириш; савдо ва та^симот, мар­
кетинг фаолиятини бопщариш ва назорат к;илиш.

Маркетинг фаолиятини маркетинг жараёнида 
цулланиладиган махсус фаолият соз^алари ёки фаолият 
турлари мажмуи деб баз^олаш мумкин (1-жадвал). 
Маркетинг ми^ёси — ни^оятда кенг. Унинг жами мах­
сус фаолиятини бажариш мажбурий, аммо баъзан 
унинг айрим томонларида узгарувчанлик з^олатлари з^ам 
кузга ташланади, яъни бу фаолият расмий мансаби 
ёки хизмат вазифаларига богли^ булмаган з^олда з^амма 
томонидан амал га оширилиши мумкин. Одатда марке­
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тинг тизимида ишлашга утган корхона ва ташкилотлар 
маркетинг фаолиятининг жами томонларини бажаришга 
интилмайди. ^атто жаз^ондаги энг йирик корпорация- 
лардан бири, бопщаришнинг бозор концепциясини би- 
ринчилардан булиб ^абул ^илган "Женерал моторе" 
фирмаси з^ам маркетинг фаолиятининг барчасини амал- 
га оширишга имконият топа олмаган. Сабаби ишлаб 
чи^арувчиларнинг купчилигида зарур молиявий ресурс - 
лар йу^, ёки муайян фаолиятни самарали амалга 
оширишга кичиклик ^илади, шу боис улар ахборотлар 
туплаш ва тазушл этишда махсус реклама агентликлари 
ва тад^и^от таппсилотлари хизматларидан фойдаланиш- 
ни аф зал куради.

Маркетинг фаолиятининг яна бир бопща белгиси 
ма^садлар узгармаган з^олда уларнинг мазмуни ми^ёс 
ва фаолият турлари нут^таи назаридан муттасил янги- 
ланиб туриши мумкин. Янги, такомиллашган иш усул- 
лари ва  анъанавий фаолиятни амалга ошириш йуллари 
узлуксиз равишда ишлаб чи^илади. Шу сабабли з^о- 
зирги адабиётларда маркетинг фаолияти куламини бел- 
гилаш ва уни таснифлашда турлича ^арашлар мавжуд. 
С. В. Кандифор ва Р. Р. Стилл, масалан, маркетинг 
фаолиятини фаол равишда тушуниш усулини таклиф 
этадилар. Улар маркетинг фаолиятининг туедизта асо- 
сий соз^аси (вазифаси)ни курсатиб утадилар:

1) режалапггириш ва маз^сулотни яратиш; 2) маз^- 
сулотнинг стандарт ва навларини белгилаш; 3) ма^- 
сулот хариди ва уни гурузугаштириш; 4) сотиш; 5) ом- 
борларга жойлаш; 6) транспорт хизмати; 7) маркетинг 
фаолиятини молиялаш; 8) хавф-хатар; 9) бозорга оид 
ахборотларни туплаш.

Режалаштириш ва ма^сулотни яратиш фаолиятининг 
жорий этилиши (биринчи фаолият со^аси) масалани 
янада замонавийро^ тушуниш, корхонанинг эътибор 
марказида турган, моддий бойликлар ва хизматлардан 
пировардида базфаманд булувчиларга нисбатан фаол 
муносабатда булишини эътироф этиш демакдир. Маз^- 
сулотнинг талабга мослашуви узлуксиз жараён з^исоб- 
ланади, чунки ма^сулот турлари эскиради, шунинг 
учун з^ам уларни истеъмолчиларнинг долзарб эз^тиёж- 
ларига тадрижий суръатда мувофи^аш тириб бориш ва 
янги маз^сулотларни яратиш лозим. Акс з^олда корхона 
бозорни назорат цила олмай ^олади. Шу муносабат 
билан бозорни узлуксиз урганиш ва унга мослашиш
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энг му^им ишлардан бири булиб цолади. Натижада 
корхонани бош^ариш тизимида маркетингнинг а^а- 
мияти ортиб боради, маркетинг ва уни олиб бориш 
билан шугулланадиган ташкилий бирликлар режалаш- 
тириш ва янги ма^сулотларни яратиш, сотиладиган 
товарлар ассортиментига ёки таклиф этиладиган хиз- 
матларга узгаришлар киритиш масалалари буйича 
^арорлар к;абул ^илишда етакчи мав^еда туради. Улар- 
нинг стандартлар ва ма^сулот навларини жорий ^илиш 
фаолияти (иккинчи фаолият со^аси) шундан иборатки, 
бу ташкилий бирликлар истеьмолчилар талабига муво- 
фи^ келадиган, ^абул ^илинган техникавий 
курсаткичларга жавоб берадиган ма^сулот сифатини, 
стандарт ёки намуналарини белгилайди. Стандартлар 
ва товар навларига мувофи^ ма^сулот ^ажми, 
о га рлиги, ранг ва сифати белгиланади. Ма^сулотларни 
стандартлаштириш товарларни ишлаб чи^ариш ва со- 
тишни осонлаштиради, таклифни талаб билан янада 
аншую^ мувофи^аштириш га имкон беради.

1 -ж ад в а л
Маркетингнинг асоснй вазифалари

Махсус вазифалар Унта тааллуцли фаолият 
турлари

Боэорни ва маркетингом амалга 
ошириш билан богли1( муаммолар- 
ни Урганиш

Ицтисодий, х^ жали к, савдо, иш­
лаб чицариш, истеъмол, товар, со- 
тиш (^тказиш) ва реклама 
со^аларида тадцицот олио бориш 
ва та^пил цилиш; ахборотни 
т^плаш ва тартиблаш; Маркетинг 
харажатларини таоди^ этиш.

Мздсулот ассортимента (тур ва 
хили) ни режалшггириш

Ракобатчилар фаолиятини ур- 
ганиш. Компания ишлаб чит^ари- 
шида ассортимент ли ма^сулот- 
ларни аницлаш ва уларни яратиш 
(ишлаб чициш). Ишлаб чи^арила- 
ётган ма^сулот ва к^рсатилаётган 
хизматни такомиллаштириш ^ам- 
да янги ма^сулот яратиш йули би­
лан буюмларнинг техникавий к^р- 
саткичларини, мэдсулотни ураш- 
жойлашни, унинг нархини, ундан 
фойдаланиш курса ткичлари ва 
техник хизмат к^рсатиш даража- 
сини харидор э^тиёжларига муво- 
фидоаштириш.
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1-жадвалнинг давоми

Махсус вазифалар Унга тааллуцли фаолият 
турлари

Ма^сулот савдоси ва та^симот Товарларни савдо-тацсимот тар- 
моги ор^али сотиш. Сотиш 
й^лларини танлаш. Ма^сулотни 
омборларга жойлаш, ташиш. Сав- 
до ^исоооти. Савдо там и л и . Савдо 
прогнози (олдиндан ба^олаш ). 
Савдо бюджети ва квоталарни бел- 
гилаш.

Талабни шакллантириш ва сав- 
дони кучайтириш

Товар оборотини ма^сулот тур­
лари буйича режалаштириш. Сав- 
до-сотиц ташкилотлари билан 
алоцалар.
Ж ами оммавий ах борот воситала- 
ридан фойдаланиб, сунгги ёки 
орали^ истеъмолчилар Уртасидаги 
реклама. Харидорларни тавдир- 
лаш, нархдан чегирма бериш, ёд- 
горлик буюмлари, мукофотлар, 
купонлар бериш, танловлар 
Утказиш ва^оказо. Фирманингич- 
ки рекламаси, каталоглар, прос- 
пектлар, буклстлар чиариш. Савдо 
ходимлари ме^матини 
рагбатлантириш.

Маркетинг фаолиятини бош- 
^ариш ва назорат цилиш

Маркетинг ̂ аракатларини реж а­
лаштириш. Маркетингни олдин­
дан бздолаш. Беш йиллик, йиллик 
режа тузиш. Молиявий тафтиш 
^тказиш. Вазиятлар та\пили ва 
доказо.

Учинчи фаолият со^аси — ма^сулотларни харид ^и- 
лиш ва гуру^лаштиришдан иборатдир. Ма^сулот к;аерда 
ишлаб чи^арилганлиги ёки ^ай даражада ихтисослашу- 
вига боглш^ булмаган з^олда уни пировард истеъмолчига 
етиб боришига к^адар сотишга тайёрлашдан иборат. Бу 
вазифани ^ар хил воситачилар бажаради, аммо ишлаб 
чи^арувчи айрим воситачиларнинг, шунингдек товар- 
ларнинг пировард истеъмолчилари эдтиёж ва феълини 
жуда ани^ билиши лозим. Ма^сулот тайёрловчи бево- 
сита харидор даражасида фикрлаши зарур, акс з^олда 
у бозорни назорат ^ила олмай ^олади.

Туртинчи фаолиятни ташкил этадиган сотиш, 
Е. В. Кандифор ва Р. Р. Стилл фикрича, кенг маънода 
олди-сотди ишидан таш^ари, истеъмолчиларни излаш, 
талабни шакллантириш, шунингдек ма^сулот олувчига 
масла^ат бериш ва бопп^а хизматларни ^ам уз ичига
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олади. Бу уринда ran харидорнинг эътиборини жалб 
этадиган, товар з ^ и д а  унга тегишли ахборот берадиган 
реклама, кургазма, намойишхона ташкил этиш, 
маз^сулотни ураш-жойлаш, буюртма йигиш, турли ас- 
боб-ускунани урнатиш, ундан фойдаланиш, уни caiyiam 
ва тузатишда харидорга ёрдам тари^асида мижозларга 
хизмат курсатиш каби фаолият з ^ и д а  бормо^да.

Бсшинчи ва олтинчи фаолият, товарларнинг та^си- 
моти, уларнинг макон ва замондаги з^аракати билан 
богли^ з^олда товарларни омборларга жойлаш ва та- 
шишга дахлдор хизматларни уз ичига олади.

Еттинчи фаолият — маркетинг фаолиятини молия- 
лаш аксарият лоллард а кредитлар олишни ёки уларни 
савдо ёки банк кредити шаклида та^дим этишни талаб 
этади. Гарб мамлакатларида з^ар йили маркетингга 
юзлаб миллиард доллар маблар сарфланади. Америка 
и^тисодчиларининг маълумотларига кура, бундай хара- 
жатлар з^иссаси купгина товарлар пировард нархининг 
ярмини ташкил этади.

Навбатдаги (саккизинчи) фаолият — хавф -хатар 
хужалик фаолиятининг таркибий к;исми з^исобланади. 
Хавф-хатар бозордаги иштирокчиларнинг биридан ик- 
кинчисига кучиб туриши ёки сугурта битишувлари 
нули билан икки томон учун сугурта предметига 
айланиши мумкин, масалан, тегишли биржа ёки аук­
цион келишувлари. Низ^оят, енгин ёки сув офати, 
омборларга жойлашда товарларнинг бузилиши ёки та- 
шишда нест-нобуд булиши о^ибатида тугилган хатар 
тегишли сугурта предмети булиши мумкин: бу з^олда 
сугурта ^илувчи фак;ат сугурта харажатларини 
тулайди. Аммо шундай хатар з^оллари з^ам борки, 
уларни бош^а муассасага утказиш ёки уларнинг олдини 
олиш мумкин эмас. Талаб узгаришини ана шундай 
хатарга киритиш мумкин. Бундай вазиятда бозор 
^ак;идаги маълумотлар асосида тузиладиган прогнозлар 
зарур.

Ва, ни^оят (ту^изинчи фаолият), бозор ахборотини 
туплаш — бу Е. В. Кандифор ва Р. Р. Стилл тизнми- 
нинг сунгги со^аси. Бозор ахбороти шу муайян моддий 
бойлик ва хизматларга талаб даражасини, унинг жой- 
лашуви ва атрофлича тафеилотини билишга, бозорнинг 
айрим к^исмлари, унинг узига хос томонлари, талаб 
даражаси ва йуналишларини урганишга имкон беради. 
Шунингдск ра^иблар таъсирини, уларнинг фаолият
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со^алари ва режалаштираётган ниятларини та^лил 
этиш з^амда тугри царорга келишни муайян даражада 
осонлаштиради ва ана шу асосда маз^сулотни режалаш- 
тириш з^амда амалда товарни яратиш негизини ташкил 
этади.

Шундай цилиб, бозор ахборотини туплаш ва тадциц 
этиш вазифалари билан маркетинг фаолияти >^ам бош- 
ланади, з^ам ни^оясига етади. Худди мана шунда унинг 
фаолиятидаги узига хослик намоён булади. Биз ю^ори- 
да санаб утган фаолиятларнинг з^ар бири узича муз^им, 
аммо уларнинг мажмуи ва узаро ало^адорлиги марке­
тинг принципларини муваффациятли амалга ошириш 
учуй зарур шарт-шароитни таъминлайди. Бош^ариш- 
нинг бозор концепциясидан иборат маркетингни бир- 
биридан ажралиб долган з^аракатларнинг кетма-кетлиги 
тарзида эмас, балки узаро узвий богланган ягона 
жараён тарзида тушунмо^ лозим. Унинг з^ар бир 
фаолият соз^аси — сер^ирра маркетинг тизимининг тар- 
кибий ^исми булиб, бош^аришнинг бозор концепцияси 
умумий дастурида ани^ бир вазифани ^атъий з^ал этиш 
учун хизмат цилади.

4 . БОШ К.АРИШ  М А РКЕТИ Н ГИ . М А РК ЕТИ Н Г — "М И К С "

Маркетингни ишлаб чи^аришни бош^ариш ва бозор 
йуналишидаги савдо-соти^нинг ягона бир тизими си- 
фатида икки жи^атдан цараб чик;иш зарур. Биринчи- 
си — бош^арув маркетинга корхонани бош^аришдаги 
муайян тафаккур тарзидан иборат. Унинг узига хос 
томони шундан иборатки, корхона бозор йуналишида 
фаолият олиб боради, яъни анъанавий булиб долган 
ишлаб чи^ариш"талабларига мосланишдан бозор талаб- 
ларига мослашишга утади. Бу эса ра^барият (менежер- 
лар) ва умуман корхона фаолиятидаги янада ю^ориро^ 
бос^ич булиб, корхона янги илгор технологияга асос- 
ланган з^олда, технология талаблари билангина чекла- 
ниб цолмай, пировард мацсад — бозор талабларига 
рубару келади. Бу эса бош^арув соз^асида ^арорлар 
цабул ^илиш тарзини куп жиз^атдан узгартириб юбо- 
ради. Ишлаб чи^ариладиган маз^сулотнинг техникавий 
курсаткичлари билан бир ^аторда унинг истеъмол 
сифатларини з^ам такомиллаштиришга катта эътибор 
берилади. Бунда ишлаб чи^ариш харажатларигина 
эмас, шу билан бирга бозор нархлари даражаси з^ам
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эътиборга олинади. Айтайлик, товарня ураш-жойлаш 
муайян даражада ма^сулотни сотишни тезлатадиган ва 
айни пайтда товарларнинг фирма рекламасини кенгай- 
тирадиган му^им тадбир тарзида ба^оланади. Бош^арув 
маркетингини ташкил этиш ма^сулот савдосини назорат 
^иладиган маркетинг булим ва хизматларини барпо 
этиш билан чегараланиб ^олмайди. Маркетингни 
бош^ариш корхонанинг уз маркетинг тизимини ташкил 
этиш йули билан амалга оширилади. Бу тизим эса 
асосий уч ташкилий ^исмдан ташкил топади: ташкил ий- 
бош^арув, тад^и^от ва дастурий-назорат тармо^лари.

Тизимнинг ташкилий-бош^арув ^исми — бу маркс- 
тингни ташкил этиш билан шугулланадиган хизматдан 
иборат. Унинг асосий вазифаси — корхонанинг барча 
булинмаларини зарур бозор ахбороти билан таъминлаш 
ва уларнинг бозор талабларига мулжал олиш билан 
богли^ булган жамики ишларини узаро м увоф и ^аш - 
тиришдир.

Тизимнинг тад^и^от к;исми — корхона маркетинги­
ни, унинг бозор, ишлаб чи^ариш, нарх, реклама ва 
бош^а фаолият со^аларини ^амраган ^олда тад^и^ 
этишнинг услубий, ахборот йул-йури1угсари ва тартиб- 
^оидаларидан иборат.

Дастурий-назорат ^исми — корхонадаги маркетинг- 
нинг ма^садли дастурлари ва уни назорат ^илиш. 
Бундан кузланган асосий ма^сад — бозордаги мавжуд 
вазиятлар ва корхонанинг ^увват-имкониятл^рига ^араб 
турли даврда стратегия, тактика, оператив бозор фао- 
лиятини шакллантиришдир.

Бош^арув маркетинга — бу биринчи навбатда 
6ошк;арув тизимининг эпчил-ча^онлиги, ишлаб 
чик,ариш ва савдо фаолкятядаги ^згаришларга диимий 
тайёрлик, бозор коньюнктураси ва истеъмолчилар та- 
лабининг узгариб турувчи шароитларига мосла шишдир. 
Маркетинг хизмати богловчи бугин ^исобланади ва 
бозор талабини ^ондириш ^амда шу аснода фойда 
олишга ^аратилгян ягона уюшган жараённи барпо 
этади.

Иккинчи жи^ат — маркетинг бозорда бевосита олиб 
бориладиган фаолият деб ^аралади. Агар маркетинг 
ишлаб чи^аришни бош^ариш тизими сифатида "корхо­
нанинг тафаккур тарзи" ^исобланса, бозордаги бевосита 
фаолиятдан иборат булган маркетинг корхонанинг 
"^аракат тарзини" шакллантиради, маркстингнинг тур-
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ли усул ва воситаларидан ташкил топади ва жамланиб, 
маркетинг-"микс"ни вужудга келтиради. Унинг асосида 
"4р” формуласи туради: 1 — нарх (price); 2 — ма^сулот 
(Product); 3 — урин-жой (place); 4 — силжиш 
(prometion). Корхона цуйилган ма^садларга етиш учун 
маркетинг-миксни турли гурузугантириш ва 
куринишларда ^уллайди: товар сифати ва хизматини 
такомиллаштириш; мосланувчан нарх сиёсати, реклама, 
савдони кучайтириш, маз^сулот сотиш шартлари, товар 
з^аракати йуллари ва з^оказолар. Бунда маркетингнинг 
бозор фаолиятидаги з^аммабоп шакл ва усуллари йук;. 
^ ар  бир корхона ишлаб чи^ариш хусусиятлари ва 
бозордаги вазиятни з^исобга олган з^олда, уз бош^арув 
маркетинга ва маркетинг-микс моделини ишлаб чи^ади.

5. м а р к е т и н г н и н г  ички в а  т а ш к ;и  М У ^И ТИ  
ТУ Ш УНЧАЛАРИ

Корхонадаги маркетинг тизимини минта^а, миллий 
ёки жаз^он и^тисодиёти доирасида фаолият олиб бора- 
диган очи^ система сифатида ^араш мумкин. Корхона 
фаолиятидан четда, яъни бозордаги мавжуд омиллар 
маркетингнинг таш^и муз^итини вужудга келтиради. 
^укумат, и^тисодиет, истеъмолчилар, технология, ом- 
мавий ахборот воситалари, рак^иблар ва воситачилар 
ана шулар жумласидандир. Уларни корхона назорат 
остига ола олмайди, аммо уз маркетинг тизимининг 
муз^им таркибий томонлари дсб з^исоблайди. Фирманинг 
жами фаолиятида ташци шароитга мослашиш асосий 
вазифа булиб к;олади. Уз навбатида корхонани ички 
бош^ариш тизими бир ^атор кичик тизимларга ажра- 
лади: илмий-тад^ицот ва тажриба-конструкторлик хиз- 
мати, ишлаб чи^ариш, нарх белгилаш, моддий-техника 
таъминоти, реклама, савдо хизматлари ва з^оказолар; 
уларнинг йигиндиси (мажмуи) маркетингнинг корхона 
раз^барияти томонидан назорат к;илинадиган ички 
муз^итини ташкил этади.

Ф . Котлер маркетингнинг таш^и ва ички муз^итини 
микро- ва макромуз^ит тарзида таърифлайди. Микро- 
муз^итни фирманинг узига ски унинг мижозларга хиз- 
мат курсатиш имкониятларига бсвосита ало^адор 
булган кучлар ташкил этади. Макромуз^ит эса микро- 
муз^итга таъсир курсатадиган жуда кснг ижтимоий
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даражадаги кучлар, демографик, ик^тисодий, табиий, 
техникавий, сиёсий ва маданий мазмундаги омиллар 
тарзида гавдаланади.

Ж. Р. Эванс ва Б. Берман маркетинг атроф му- 
^итини беш к^исмга булади: назорат ^илинадиган омил­
лар, ташкилотнинг уз ма^садига эришиш йулидаги 
муваффа^ият ёки ют^азиш даражалари, назорат ^илин- 
майдиган омиллар, "^айтма ало^алар" ва адаптация — 
мослашув ч(2-жадвал).

2 - ж а д в а  л

Маркетинг йупалишидаги фирма боин^арувипипг 
ташкилий тузилиши

Молияни
бош^ариш

Кадрларми
бош^ариш

Маркетинши
бошцариш

Ишлаб
чи^аришни
бошкариш

СавдО юмушла- 
ри

Реклама ва 
савдони рагбат- 
лантириш

Ахборот туп- 
лаш ва марке­
тинг тад^икоти

Ма^сулот ас- 
сортиментини 
режалаштириш

Савдо идораси 
ишипи ташкил 
этиш

Реклама Маълумотнома- 
кутубхона хиз- 
мати

Ма^сулот ас- 
сортиментини 
белгилаш

Савдо ходимла- 
ри ишини таш­
кил этиш

Савдо ходимла- 
ри мс^натини 
рагбатлантириш

Ахборот хизма- 
ти

Ма^сулот (бу- 
юм) тафсилоти- 
ни белгилаш

Савдо бюдже- 
ти ва топши- 
ри^лариии иш- 
лаб чикиш

Жамоатчилик 
билан ало^а 
урпатиш

Нархни белги­
лаш

Таксимот, ма^- 
сулотни ташии 
омборларга 
жойлаш

Техника хизма- 
ти курсатишга 
талаоларни бел­
гилаш

дисоб ва сав­
до статистика- 
си та^лили

Кейинги уч омил фирманинг умумий таклифи ва 
назорат ^илинмайдиган атроф му^ит уртасидаги узаро 
таъсирини белгилайди ва бу з̂ ол пировардида юту^ ёки 
муваффа^иятсизликка бевосита дахлдордир. "К^айтма 
ало^алар" ор^али э^тиёжларнинг ^они^иш даражаси, 
ра^обатнинг бориш йуллари, ресурсларнинг наодлиги, 
и^тисодиёт а^воли, ^укумат идоралари билан муноса- 
батлар ва ^оказолар ^а^идаги ахборотлар олинади. Бу 
ахборот асосида фирма уз стратегиясини атроф му^итга 
мосла штирмоги, айни пайтда узининг бош^алардан
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ажралиб турадиган устун томонларидан фойдаланмога 
лозим. Шунингдек, маркетинг буйича бир ^атор мутахас- 
сислар уртасида орали^ му^итни алоз^ида ажратиш зарур- 
лиги зодида ^арашлар з^ам мавжуд. Улар орали^ му^итга 
мол етказиб берувчилар, воситачилар, банклар, уюшма- 
лар, иш берувчилар ва з^оказоларни киритадилар. Аммо 
маркетинг атроф муз^ит асосини, биз санаб курсатган 
омиллар сонидан ^атьи назар, ички ва таш^и омиллар 
ташкил этади. Уларнинг таркибида эса жуда куп, баъзан 
зиддиятли муаммолар пайдо булиб туради. Атроф му^итга 
нисбатан маркетинг фаолиятининг энг узига хос томони 
ёпи^ (тугал) иш тармогани белгилаш масаласига батар- 
тиблик ва мунтазамлик меъёрида ёндашувдан иборатдир. 
Бундай тармгоугарда макро- ва микрому^итнинг жами 
таркибий ^исмлари ицтисодиёт ва самарадорликнинг 
ма^садга мувофик; мувозанатига эришиш йулида баб-ба- 
равар хизмат ^илади.

6. М А РК ЕТИ Н ГН И Н Г ТА РК И БИ Й  ТИ ЗИ М ЛА РИ

Маркетинг и^тисодий категория сифатида гоят сер^ир- 
радир. Унинг таркиби ёки фаолият соз^аларида ишлаб 
чи^ариш воситалари маркетинга, истеъмол товарлари мар­
кетинга, хизмат курсатиш маркетинга сингари турларини 
курсатиш мумкин. Буларнинг з^ар бирининг фаолиятида 
у мумий принциплар ва вазифалар са^ ан и б  ^олади, аммо 
бу йуналишларнинг з^ар бири узига хос томонлари билан 
ажралиб туради. Айтайлик, ишлаб чи^ариш воситалари 
маркетинга биринчи навбатда ишлаб чи^ариш талаблари- 
ни з^исобга олишга асосланади. Шу сабабли ма^садга 
мувофиушк, ма^буллик, ^атъий уйгунлик энг биринчи 
уринда туради. Масалан, машз^ур японча таъминот тизи- 
ми — "канбан" маркетинг фаолиятининг шу соз^адаги ан- 
дазалар маз^сули з^исобланади. Бу тизимда корхоналар 
уртасидага ало^алар ак<л бовар ^илмайдиган даражада 
ани^ ишлаш асосида олиб борилади, натижада товар 
гамламаларини туплаш ва сак^лаш, уларни ^ушимча ра- 
вишда ишлаш, ташиш ва з^оказо каби вазифаларга урин 
^олмайди.

Истеъмол товарлари маркетинга хилма-хил талаб ва 
дидга эга булган истеъмолчиларнинг кенг доиралари билан 
богли^. Бу соз^ада истеъмолчи феъли-атворининг туб 
моз^иятини урганишга катта эътибор берилади. Хусусан,
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истеъмолчиларни гурузугаш, реклама, ма^сулот сотишни 
уюштириш — буларнинг барчаси истеъмол товарлари бо- 
зорида маркетинг фаолиятининг асосий масалалари 
^исобланади. Масалан, магазинларда уз-узига хизмат кур- 
сатиш принциплари истеъмол товарлари маркетинга са- 
мараси, демакки, товар ^аракати муддатини жиддий 
^ис^артиришнинг объектив зарурати натижасидир.

Истеъмол товарлари хизмати маркетинга ишлаб чи^а- 
рувчи билан истеъмолчи уртасида бевосита ало^анинг 
мавжудлиги билан ажралиб туради. Хизматларнинг куп- 
чилик ^исми аксарият з^олларда комплекс характерга эга. 
Масалан, ме^монхоналар, жамоат ов^атланиши жойлари, 
экскурсион хизмат, ёдгорлик моллари сотиш ва з^ока- 
золарнинг пайдо булиши ялпи туристик маз^сулот тушун- 
часи билан бевосита боглик^дир. Шу сабабли хизмат 
курсатиш соз^асида маркетинг сер^ирра йуналишга эга 
эканлигини ^айд ^илиш жоиздир.

Кейинги йигирма йил мобайнида маркетинг объекти 
соз^алари жуда кенгайди. Ижтимоий ва сиёсий муаммолар, 
гоялар, дастурлар маркетинга — ижтимоий маркетинг деб 
аталмиш маркетинг айни^са ривож топди. Унинг негизида 
з^ам айирбошлашнинг худди уша фундаментал тушунчаси 
ётади: ижтимоий масъул ташкилотлар (касалхоналар, кол- 
лежлар, кутубхоналар, сиёсий, диний, хайрия ва бопп^а 
нотижорат ташкилотлар) хизматлари бу ташкилотларнинг 
ма^садли бозорларини ташкил этадиган мижозлар киши- 
лар гурузугарининг мухлислигага, уларнинг 1̂ уллаб-^ув- 
ватлаши ва з^омийлигига айирбошланади.

Ахборот асрининг кириб келиши билан жаз^он и^тисо- 
диётида ахборот маз^сулотлари ва хизматларинипг марке­
тинга жадал ривожлаимоеда, з^ам тижорат, з^ам нотижорат 
(фонда куришни уз олдига ма^сад цилиб цуймайдиган) 
ташкилотлар тарзида майдонга чи^мок^да.

Турли-туман (илмий, ик,тисодий, коньюнктура-тижо- 
рат, техникавий ва бош^а) ахборотлар маркетинг объекти 
булиб хизмат ^и лм о^а. Жамиятнинг энг зарур ахборот- 
ларга булган эз^тиёжларини ^ондириш йулида ва марке- 
тингни татби^ этишнинг ёр^ин мисоли тарзида интерфаол 
(диалогли) ахборот-изловчи тизимлар ривож топди. Бун- 
дай тизимлар диалог йули билан зарур булган ахборотни 
излашни жуда осонлаштиради ва уни керакли йуналишда 
ривожлантиради. Технология ривожи ва телекоммуника­
ция воситаларининг компьютерлар билан ^ушилиб кетиши
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о^ибатда янги ахборот системалари ^огозсиз ахборот 
технологиясини акс эттирадиган телематик системаларини 
пайдо ^илди. Энди истеъмолчи терминал (атамалар) i^y- 
рилмаси воситасида маълумотлар тупламидан сураладиган 
з^ар ^андай ахборот тасвирини дисплей экранида кура 
олади. 80-йиллЗрда ахборот маркетинги айни^са фаоллаш- 
ди. Ахборот маз^сулотлари ва хизматларига талабнинг 
таба^алашуви, ра^обат курашининг кучайиши, янги тех- 
никавий имкониятларнинг юзага келиши бозор стратеги- 
ясини ишлаб чик^иш ва талабни урганишда маркетинг 
воситаларининг а^амиятини кескин ошириб юборди. Ке- 
йинги йилларда ахборот, масалан, АК^Шда капитал 
^уйиладиган асосий соз^алардан бири булиб к;олди.

Маркетинг объектларининг кенгайиши билан бир ^атор- 
да маркетинг субъектлари даражаларида з^ам узгаришлар 
юз бермоода. Нотижорат ташкилотлар маркетинги, давлат, 
якка шахслар, воситачилар, уй-жой, гоялар ва з^оказолар 
маркетинги ривож топмок^да.

Маркетинг таркибий тузилиши з^а^ида ran борганда 
олимлар ва амалиётчилар унинг таркибида микромарке­
тинг ва макромаркетинг каби даражаларни фар^гаётган- 
ларини алоз^ида таъкидлаш зарур. Бу тушунчаларни фанга 
биринчи марта Ф . Котлер 1972 йилда киритди ва уларни 
хужалик фаолияти билан шугулланадиган ташкилотлар 
билан бир ^аторда фойда олиш билан богли^ булмаган 
маданият, ижтимоий, сиёсий ва шунга ухшаш ташкилот- 
ларга нисбатан з^ам цуллади.

Микромаркетинг — корхонанинг ишлаб чи^аришни 
шакллантириш, товарлар ва хизматларнинг тайёрловчидан 
истеъмолчи ёки фойдаланувчига бориш ок;имини бош- 
^ариш билан богли^ булган фаолияти. Унинг асосий 
вазифаси талабни ^ондириш ва айни пайтда корхона 
олдига цуйган мацсадларга эришишдир. Бош^ача ^илиб 
айтганда, бу ижтимоий-и^тисодий жараён булиб, маз^сулот 
ёки хизматларга булажак талаб таркибини урганиш, 
шунингдек, бу талабни, таклифни шакллантириш, истеъ- 
молчиларга ахборотлар бериш, тайёрланган моддий бой- 
ликларни тегишли жойга, керакли ва^тда етказиб бериш 
йуллари билан ^ондириш мацсадини кузлайди. Хуллас, 
микромаркетинг — корхона (бевосита товар ишлаб 
чи^арувчи) даражасидаги бозор фаолиятидан иборат.

Макромаркетинг фаолияти корхона доирасидан четга 
чи^ади ва турли бирлашмалар, концернлар, уюшмалар ва
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умуман тармснугар даражасида амалга оширилади. Янада 
кенгро^ маънода макромаркетинг тушунчаси мамлакатнинг 
жами хужалиги ми^ёсида маз^сулотларни яратиш ва унинг 
пировард истеъмолчига томон кучиш (з^аракати) жараёни- 
да ^атнашадиган фаолият ва муассасаларни бирлаштира- 
диган системадир. Бу система барча ишлаб чи^ариш, 
савдо, транспорт, реклама, ахборот ва бош^а маркетинг 
вазифаларини бажарадиган корхона ва хизматларни ^ам- 
раб олади. Макромаркетингнинг вазифаси — бутун мамла- 
кат буйича моддий бойликлар ва хизматлар о^имини 
бопп^аришни тартибга солишдан иборат. Айрим корхоналар 
бундай бир бутун тизимнинг айрим ^исмларигагина айла- 
нади.

Турли даражадаги бопщариш воситалари ва усуллари 
узаро фар^ ^илинади. Корхона даражасида асосан марке­
тинг-микс воситаларидан фойдаланилади, ундан ю^ориро^ 
даражаларда инвестиция сиёсати, нархларни бопщариш, 
илмий тад^и^от ва тажриба-конструкторлик ишлари ва 
шунга ухшашлар фаолият курсатади.

Хужалик ишларининг ми^ёси ва миллий бозор чега- 
раларидан чи^ишига ^араб, маркетинг ички ёки "хонаки"; 
экспорт ва хал^аро турларга булинади. Капиталистах 
мамлакатлардаги з^озирги замонавий маркетинг дастлаб 
ички бозорларда ^уним топди, кейинчалик экспортда 
^улланилди. Забт этиш к;ийин булган чет эл бозори ишлаб 
чи^арувчи учун корхонанинг мамлакат ичидаги талаб 
имкониятлари даражасидап орти^ро^ ривожланиб олгани- 
дан кейингина орзуга айланади, чунки ра^обат иккала 
з^олда з^ам узини янада кучли намоён этиб келган ва 
бундан кейин з^ам намоён этади.

Х^озиргача собик; Совет Иттифо^ида, хусусан бизнинг 
республикамизда замонавий маркетинг товарларни бош^а 
мамлакатларга экспорт ^илишда биринчи навбатда ^ул- 
ланилмоода. Бунинг асосий сабаби ички бозорда ра^обат- 
нинг йу!^1иги, таищи бозорда эса ра^обатнинг ута куч- 
лилигидадир. Ишлаб чицарувчиларнинг бопи^а мамлакат- 
лардан зарур технология, моддий бойлик ва инвестиция 
хизматларини сотиб олиш учун эркин алмашадиган ва- 
лютани к;улга киритишга булган интилишлари бу жара- 
ённи низ^оятда жа далл а штирмоеда. Аммо аксарият М Д^ 
(Муста^ил Давлатлар ^амдустлиги)даги давлатлар ва чет 
эллардаги шериклар уртасида айирбошлаш икки томонла- 
ма клиринг куринишида олиб борилади.
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Мамлакатлараро айирбошлашда давлат савдо битимлари 
асосий аз^амиятга эга. Ишлаб чи^арувчилар ва истеъмол- 
чилар манфаатлари айнан тенглаштирилмаганлиги учун 
з^ам республикада замонавий маркетингни ривожлантириш 
^ийин кечмоеда. Натижада ички бозорнинг экспортдан 
узига хос ажралиб ^олиши юз бермоода, бу эса ишлаб 
чи^ариш ва савдонинг турли шароитларида уз аксини 
топмо^ца: экспортни ривожланшришга з^ам, ички бозорда 
таклифни талабга мувофи^аштириш га з^ам салбий таъсир 
курсатмоеда.

Аслини олганда ички ва экспорт маркетинглари 
уртасида туб фарк; йу^ з^исоби. Иккала з^олда з^ам бир 
хил маркетинг принципи ва фаолиятидан фойдаланилади. 
Аммо чет мамлакатлар цонунларидага, аз^олининг тили, 
анъаналари, урф-одатлари билан боглиц муайян тафовут- 
лар узига хос томонларни пайдо этади. Шу сабабли тапп^и 
бозорни, унинг имкониятларини урганиш — экспорт мар- 
кетингининг таянч ну^таси, ички бозорни урганишга 
Караганда мураккаброк; ва сермез^нат вазифа з^исобланади. 
Экспорт маркетинга экспортёр корхоналар томонидан те- 
гишли тад^и^от булинмалари барпо этишни назарда ту- 
тади, имкониятга ^араб экспорт ^илинаётган ёки шунга 
мулжалланаётган мамлакатда мацсадли товар бозорлари 
з^а^ида пуллик ахборот берадиган, ихтисослашган мас- 
лаз^атчи фирмаларни излашни з^ам назарда тутади. Ф а^ат 
уз товари билан истеъмолчиларнинг талаблари, товарлар 
з^аракати тизими, нарзслар даражаси, рагбатлантириш 
усуллари ва чет эл бозори инфраструктурасининг бош^а 
таркибий ^исмлари з^ацида ани^ тасаввурга эга булмай, 
фа^ат уз товари билан таш^и бозорга чи^иш гоят 
хавф-хатарли иш.

Хал^аро маркетинг — ташкилот жойлашган мамлакат 
з^удудидан таш^аридаги товарлар ва хизматлар маркетин- 
гидир. З^озирги замон хал^аро маркетинга жуда мураккаб, 
куп миллатли маркетинг шаклига эга булиб, аксарият чет 
давлатларда маркетинг операцияларини амалга оширади- 
ган ташкилотларни узида бирлаштиради. Айрим фирмалар 
хал^аро маркетинг билан жуда кенг ми^ёсда шугул- 
ланадики, улар оладиган фойданинг купчилик ^исми чет 
элдан тушади. "Сони", "Ханде", "Дацун", "ИБМ", "Кока- 
кола" сингари машз^ур фирмалар ана шулар жумласидан- 
дир. Шундай ^илиб, илгари гуёки миллий устунлик рамзи 
сифатида ^араб келинган фирмалар эндиликда ишлаб
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чи^аришни бопщариш ва ташкил этиш, ю^ори даражадаги 
сифат ва сервис хизматини таъминлаш учун уларни 
купгина мамлакатларда узаро мувоф и^аш тириш  афзал- 
ликларини амалда намоён этмовда.

7. БО ЗО Р ^О Л А Т И  ВА М А РКЕТИ Н Г ТУ РЛ А РИ

Маркетингни бош^арипши талабни бош^ариш тарзида 
изозутайдиган мутахассислар, одатда, талаб табиатини тав- 
сифлайдиган саккиз вазиятни санаб утадилар. Уларнинг 
з^ар бирига маркетингни бош^ариш буйича муайян вазифа 
ва маркетинг тури мувофи^ келади:

1) Салбий талаб махсулот сифати ва бош^а истеъмол 
тафсилотларига богли^ булмаган з^олда унга истеъмолчи- 
ларнинг салбий муносабатини ифода этади. Салбий та- 
лабга конверсион маркетинг мувофи^ келади. Унинг 
ма^сади мавжуд чекинишлар сабабларини тазугил этиш ва 
товарнинг салбий томонларини узгартириш, савдони янада 
фаол рагбатлантириш йули билан салбий талабни барта- 
раф этиш буйича маркетинг дастурларини яратишдан 
иборат.

2) Талаб булмаган шароитда махсулот бозорда 
^изи^иш уйготмайди ва бозор маз^сулотга нисбатан бе- 
фар^. Рагбатлантирувчи маркетингнинг вазифаси истеъ- 
молчи билан товар уртасида фойдали узаро алоца урнатиш 
имкониятларини ахтаришдан ва шундай цилиб талабни 
яратишдан иборат.

3) Потенциал (имконий) талаб яширинган талабнинг 
борлигини тавсифлайди, бундай талабни мавжуд товар ва 
хизматлар билан ^ондириш мумкин эмас. Имконий бозор 
ми^ёсини а н и ^ а ш  ва зарурий махсулотларни яратиш 
ривожланувчи маркетинг вазифасига айланади.

4) Талабнинг пасайиши — турли даврларда з^ар к;андай 
товар дуч келадиган з^одиса. Ремаркетингнинг вазифаси 
талабнинг пасайишига олиб келган йуналиш ва сабабларни 
уз ва^тида ан и ^аш дан , шунингдек янги ма^садли бозор- 
ларни, янги фаолият соз^аларини излаш ёки товар сифа- 
тини такомиллаштиришдан иборат?

5) Узгариб турадиган талаб транспорт (ти^илинч со- 
атлар), музейлар, кинотеатрлар (дам олиш кунларидаги 
гавжумлик) каби жуда куп ташкилотларга хос. Бу эса 
талайгина етишмовчилик ва ортицчалик муаммоларни 
келтириб чи^аради. Синхромаркетингнинг талабни
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бош^ариш чораларидан бири тарзида нарх сиёсати май- 
донга чик^ади.

6) Тулиц талаб. Жами корхоналар интиладиан вазият. 
Аммо кумаклашувчи маркетинг огир вазифани — истеъ- 
молчилар дидлари, ра^иблар ^аракати, ички фирма 
бопп^аруви муаммолари узгарипгига ^арамай талабни те- 
гишли даражада сакугаб туриш вазифасини бажаради.

7) Ута катта талаб, бу талаб фирма имконият дара- 
жасидан ортиц булганда фирма учун айни^са но^улайдир. 
Демаркетингнинг мацсади нархни кутариш, сервисни 
^ис^артириш йули билан талабни ва^тинчалик ёки су- 
рункасига пасайтиришдан иборат.

8) Носоглом (иррационал) талаб согли^ учун зарарли 
булган товарлар (сигарета, спиртли ичимликлар, ^урол- 
яроглар)га нисбатан пайдо булади. Зидди таъсир марке­
тинг нархларни кескин ошириб, товарлар сотиб олишни 
чеклаб, кишиларга узларининг одатларидан воз кечишла- 
рига ёрдам беради. Шундай цилиб, танлаб олинган мар­
кетинг турига ^араб унинг таркибий ^исмларига цуйида- 
гилар киради: бозорни урганиш, ма^сулот тур-хилини 
режалаштириш, реклама, харидни рагбатлантириш. Улар- 
нинг J^ap бири му^имлиги жи^атидан турли даражада 
туради ва маркетинг-миксда энг устун таъсирга эга.

8. КОРХОНАДА М А РКЕТИ Н ГН И  ТА Ш К И Л  Э ТИ Ш

Бош^аришнинг ишлаб чи^ариш йуналишидан бозор 
концепциясига утиш фирмаларни бош^аришнинг ташки- 
лий структураси ривожида уз аксини топди: дастлаб 
ишлаб чи^ариш, сунгра сотиш ва пировардида маркетинг 
йуналишига утилади. ^озирги даврда маркетинг йуна- 
лишида фирманинг ташкилий тузилишида маркетингни 
бош^ариш ишлаб чи^аришни, молияни ва кадрларни 
бош^ариш билан бир даражада туради. Маркетинг 
ра^барлари бозор ахборотини туплаш, таз^лил цилиш, 
бозор ривожини, шунинщек, фирма ма^сулотлари ассор- 
тиментини режалаштириш, сотишни мувоф и^аш тириш , 
ма^сулот та^симоти ва ^оказоларга тулиц жавобгар 
^исобланади. Бош^аришнинг бундай системасида сотишни 
о^илона ташкил этиш йулларини излаш ишлаб чи^ариш 
ва моддий таъминотнинг илк бос^ичларидаё^ бошланади. 
Менжмент ва маркетинг со^асидаги тан и уш  мутахассис 
Питер Дракер маркетинг буйича мутахассисни ишлаб
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чи^ариш циклининг охирига эмас, балки бошига цуйиш 
лозим ва маркетингни бизнеснинг з^ар бир бос^ичида 
яхлитлаб (бирлаштириб) бориш зарур деб з^исоблайди. 
Мижоз муайян ма^сулотнинг ^андай куринишини истайди, 
бу ма^сулотга ^анча пул тулашга тайёр, бу товарга ^аерда 
ва цанча талаб пайдо булади? Бу саволлар пухта 
урганилиб, уларнинг барчаси, з^ар бир инженерга, конс- 
трукторга ва ишлаб чи^арувчига етказилиши лозим. Мар­
кетинг ма^сулотни лойи^алаш, ишлаб чи^аришни режа- 
лаштириш, и^тисодий тазугил, та^исмот, сотиш ва сотил- 
ган ма^сулотга хизмат курсатиш каби масалаларга таъсир 
курсатиши лозим. Маркетинг концепцияси билан ^урол- 
ланган фирмаларнинг ташкилий тизими шу принциплар 
асосида ташкил этилади. Ва^т утиши билан маркетингни 
бош^аришнинг ташкилий структураси з^ам муайян узга- 
ришларга учради. ^озирги ва^тда фирмалар структуранинг 
бир ^анча турларидан фойдаланади ва шунга мувофи^ 
равишда уларда маркетинг бошкаруви турли мавк;ени 
эгаллайди.

Фирманинг марказлашган фаолият структурасида мар- 
кетингнинг марказий булими ташкил этилади, унинг 
фаолият доирасига истеъмол талабини урганиш, бозор 
ахбсротини туплаш ва тартибга солиш, сотишнинг янги 
шакл ва усулларини урганиш, маркетинг хизмати билан 
харидорлар уртасида му ставкам ало^алар урнатиш ва 
бош^алар киради. Бундай з^олларда фирмани бопп^ариш- 
нинг ташкилий структураси умуман деярли узгармайди. 
Бар^арор стратегик шароит ва чекланган ассортиментдаги 
маз^сулотни бар^арор ишлаб чи^ариш шароитида ундан 
самарали фойдаланилади. Аммо ривожланиб бораётган 
ишлаб чик;ариш диверсификацияси, ра^обатнинг кучайи- 
ши, И ТТ (илмий-техника тара^иёти)нинг кечиши функ­
ционал структураларнинг ну^сонларини очиб берди — 
булар стратегиянинг буш мосланувчанлиги, бошк;аришда 
моз^ирликнинг етишмаслиги, раз^барларнинг узо^ни куз- 
лайдиган янгиликларга эмас, балки жорий самарага эри- 
шишга интилишлари ва бош^алар.

Марказлашмаган ташкилий структура амалиётга "Дю­
пон" ва "Женерал Фудо" компаниялари томонидан таш ­
килий тартибда 1920 йилда жорий этилди. У ишлатилиши 
буйича бир хил, аммо з^ар хил технология буйича 
тайёрланган маз^сулот турларини ишлаб чи^иш, ишлаб 
чи^ариш ва сотиш вазифаларини гурузушштиришга асос-
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ланган. Махсус булинмалар муайян бозорларга хизмат 
курсатади, уларнинг бош^арувчилари ма^сулот ишлаб 
чш^аришда гояни амалга оширишдан то товарни сотишга 
^адар булган барча бос^ичларга жавоб беради. Бундай 
структурада маркетинг фаолияти маз^сулот ишлаб чик;иш 
ва ишлаб чи^ариш билан узаро муста^кам богли^, бу эса 
унинг аз^амияти ва бош^ариш даражасини кутаради.

Боинга фирмаларнинг з^ар бир булинмасида товар иш­
лаб чи^ариш ва сотишнинг жами вазифалари бирлашти- 
рилган. Бундай тузилишда з^ар бир булим ишлаб чи^а- 
риш-савдо булими з^исобланади, демак, ишлаб чицариш 
ва савдо фаолияти биргаликда амалга оширилади. ИБМ, 
"Ксерокс инфермейшен" ва бопп^а фирмалар худди ана 
шу йулни танлади.

Маркетинг булимининг ички ташкилий таркиби асосий 
етти йуналишнинг бирига эга булиши мумкин: фаолият, 
товарлар, бозор ва харидорлар, минта^алар ёки фаолият 
ва товарлар, фаолият ва бозорлар, фаолият ва минта^алар 
буйича. Бу ишлаб чи^ариш ^увватлари, ресурслар ми^ёси, 
хизмат курсатиладиган бозорлар миодори ва ^ажми, 
маз^сулот тавсифи ва бош^аларга боглик;.

Умуман олганда корхонада маркетингни ташкил этиш- 
да унинг асосий томонларига таянмо^ зарур. Бу — бир 
бутунлик, мунтазамлик, куп томонламалик. Маркетинг- 
нинг бир бутунлиги шундаки, унинг асосий вазифалари 
ёки система ^исмлари узаро ало^ада ва жамулжам 
булгандагина, биргаликда унинг муваффа^иятли амалга 
оширилиши учун зарур шарт-шароитни таъминлайди. 
Мунтазамлик ёндашувида маркетинг концепцияси билан 
^уролланган корхона макро а микрому^ит доирасида 
фаолият курсатадиган очи^ тизим деб ^аралади, аммо 
фирма назоратида булган ва назорат ^илинмайдиган 
омиллар маркетинг тизимининг таркибий ^исми тарзида 
ба^оланади. Ма^сад — корхонанинг бутун фаолиятини 
таш^и шароитларга мослаштириш. Учинчи, узига хос 
томон — куп томонламалик маркетингни з^ар к;андай таш- 
килотларнинг узаро ало^аларини, уларнинг "ишлаб 
чицарувчилар" ва "истеъмолчилар'га айланишлари дара- 
жасига ^араб, бош^аришнинг у мумий ^уроли тарзида 
гавдалантиради. Шу сабабли маркетинг ^урилишининг 
ягона схемаси йу^, з^ар бир корхона таш^и омиллар ва 
хужалик фаолияти характерини з^исобга олган з^олда, 
бош^аришнинг бозор концепциясидан фойдаланиб, айрим
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йуналишлар, тадцицотлар, ишлаб чи^ариш ва савдони 
ягона технологик жараёнга бирлаштириб, мунтазамлик 
ёндашуви асосида уз маркетинг дастурини ишлаб чи^ади. 
Шундай цилиб, маркетинг бозор талабини ^ондиришнинг 
пухта, куп ^иёфали, мунтазам мослашиб борадиган ва 
уз-узини такомиллаштирадиган тизими булиб, бу тизим 
узининг умумий асоси жи^атидан жуда содда, аммо 
назарий ва амалий ишда гоят мураккабдир.



М а е  з у :
М АРКЕТИНГ СТРАТЕГИЯСИ, УНИ 

РЕЖ АЛАШ ТИРИШ  ВА НАЗОРАТ К.ИЛИШ

Маркетинг тад^и^отлари, фирма юту1̂ ларининг э а̂л 
^илувчи омиллари ва уларнинг кутилмаган тасодифла- 
рини ^исобга олган ^олда имкониях исти^болларини 
а н и ^ а ш  борасида фирма фаолиятининг стратегик 
тад^ицоти утказилади, маркетинг стратегияси ва уни 
а мал га ошириш шакллари ишлаб чи^илади.

Бозор ицтисодиёти шароитларида и^тисодий жара- 
ёнларнинг боришини олдиндан айтиш жуда чекланган. 
Фирмалар уз фаолиятини сама рал и олиб боришга 
интилиб ва тобора узо^ро^ муддат учун олдиндан 
стратегик режалаштириш усулидан фойдаланади. Бо- 
зордаги узгаришлар ва фан-технщка тараздиёти йуна- 
лишларини та^лил цилиш асосида фирманинг страте- 
гиясини ишлаб чи^иш учун негиз буладиган умумий 
мак;садлар белгиланади. Фирманинг стратегияси фаоли- 
ятнинг бош дастурини, маркетинг, молия, ташкилий 
фаолият, кадрлар сиёсати ва бош^а сосалардаги бир- 
ламчи йуналиш ва ресурслар та^симотини акс эттиради.

А. Чендлер "Стратегия ва структура" китобида 
^уйидагича таъриф беради: "Фирманинг стратегияси — 
бу корхонанинг узо^ муддатли асосий ма^сад ва 
вазифаларини шакллантириш, ^аракатлар изчиллиги- 
ни таъминлаш, шунингдек бу ма^садларга эришиш 
учун зарур булган ресурсларни та^симлашдан иборат".

Ф . Котлер фирманинг стратегик режалаштириши 
^ацида бундай деб ёзади: "Фирманинг ма^садлари, 
унинг иложи булган имкониятлари билан маркетинг 
со^асидаги муваффа^ият ^озониш имконияти урта- 
сидаги стратегик мувофи^ликни яратиш ва с а ^ а ш  
буйича бош^арув жараёнидир. Стратегик режалашти­
риш фирманинг ани^ ифодаланган дастурий баёнотига, 
ёрдамчи ма^садлар ва вазифаларни мулжаллашига, 
соглом хужалик портфели ва усиш стратегиясига тая-
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нади". Дастурий баёнотда фирма фаолияти со^алари 
товарлар ишлаб чи^ариш, махсус технология ну^таи 
назаридан ёки мижозлар доираси, уларнинг истак ва 
э^тиёжларига хизмат курсатадиган бозор фаолияти 
томонидан тавсифланади. Фирма дастури асосида з^ар 
бир бугиндаги фирма ра^барияти учун мак;сад ва 
вазифалар даражалари белгиланади, уларнинг кулами 
ва ва^ти а н и ^ аб  ^уйилади. ^ ар  бир мененжер уз 
олдига ^уйилган вазифаларни бажариш учун жавобгар 
з^исобланади. Бундай тизим (система) масалаларни з^ал 
этиш усули билан бош^ариш дейилади. Маркетинг 
стратегиясини ишлаб чи^иш жараёнида маркетинг ком- 
плексининг айрим йуналишлари ёки фирманинг ишлаб 
чи^ариш булинмалари (бизнеснинг стратегик бирлик- 
лари) фаолияти натижаларини ^иёслаш усулига асос- 
ланган портфель тазугили, шунингдек уларнинг фир­
манинг умумий стратегиясидаги урнини ашпугаш ало- 
з^ида аз^амиятга эга. Бунда йуналишлар ва булинмалар 
бизнеснинг стратегик бирлиги тарзида юзага чи^ади. 
Дастурий баёнот, ма^сад ва вазифалар даражалари, 
портфель тазушли якунлари асосида фирманинг усиш 
стратегияси вариантлари шаклланади.

Вариантларнинг биринчи гуруз^ида корхонани ишлаб 
чи^ариш-бозор фаолиятининг мавжуд ми^ёси ва 
йуналишлари даражасида ривожлантириш имкониятла- 
ри ани1у1анади. Улар корхонанинг узига тааллу^уш ва 
интенсив ривожланиш ^иёфасига эга. Вариантларнинг 
иккинчи гуруз^и интеграция (бирлашув) ор^али марке­
тинг тизимининг бошк;а ^исмлари билан богли^ булган 
имкониятларни, учинчи гуруз^и маркетинг тизимига 
кирмаган, яъни диверсификация Цар томонлама кен- 
гайиш) натижасида пайдо буладиган имкониятларни 
к;амрайди. (Вариантлар тавсифи 3-жадвалда берилган).

3- ж а д в а  л

Усиш имкониятларипинг асосий йуналишлари

Интенсив усиш Интсграцион усиш Диверсификацион
усиш

Бозорда чу^ур 
| урмашнш

Регрессион интегра­
ция

Ж амлама диверси­
фикация

Бозор ^удудларини 
кенга йтириш

Прогрессив интегра­
ции

Горизонтал дивер­
сификация

Токарни такомил- 
лаштириш

Горизонтал интегра­
ция

1\урама (конглимет- 
рат) диверсификация |
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Ривожланишдаги интенсив йуналиш ма^сулот ва 
бозорни ривожлантиришда яширин имкониятларидан 
з^озирга к;адар фойдаланмаган корхоналарга нисбатан 
асосли ва хос булади. Бозорда чу^ур урнашиш — 
бозорни урганиш, ишлаб чи^арилган ма^сулотларни 
фаолият олиб борилаётган бозорларда маркетинг 
з^аракатларини жадаллаштириш йули билан (масалан, 
харидорларни жалб этадиган ишлар — нархни пасайти- 
риш, товар сотишдан кейин цушимча хизмат курсатиш, 
реклама таъсирини кучайтириш) ма^сулот сотишни 
купайтириш имкониятларини ахтаришдир. Бозор з^удуд- 
ларини кенгайтириш маз^сулотларнинг янги географик 
районларга (мамлакатда ёки чет элларда), бозорнинг 
янги сегментлари, (истеъмолчилар гурузугари) га кириб 
боришини, ишлаб чи^ариладиган маз^сулот учун янги 
истеъмол ёки татби^ соз^аларини излашни кузда тутади.

Янги моделларни яратиш, маз^сулотнинг сифат томо- 
нидан таба^аланган турларини ишлаб чи^ариш йули 
билан товарлар такомиллаштирилади. Интенсив ривож- 
ланишнинг ки^орида санаб утилган усуллари узаро 
альтернатив тарзда царалиши мумкин, шунингдек улар- 
ни фаолият бос^ичлари тарзида изозугаш з^ам мумкин. 
Сунгги з^олда бозорни урганиш з^аракатларини жадал- 
лаштиришга ^аратилган тадбирларга биринчи навбатда 
зур берилади, сунгра бозорни кенгайтиришга уриниб 
курилади, низдоят, бу з^аракат фонда бермаса, корхона 
ма^сулотни ривожлантиришга киришади.

Интеграцион тар а^ и ёт  вариантлари уз тармогида 
мустазрсам з^олатга ва тармоц ичидаги маркетинг ти- 
зими бугинлари уртасида з^амкорликни ривожлантириш 
исти^болларига эга булган корхоналарда учрайди. Вер­
тикал интеграцияда о^им йули буйлаб маркетинг ти- 
зимининг айрим бугинлари уртасида бирлашув ёки 
доимий мувофшугашув юз беради.

Регрессив ёки вертикал интеграция олдинги бугин 
билан бирга ишлаб чи^арувчининг узи уз хом ашё 
ишлаб чи^аришини ташкил этишини ёки мавжуд хом 
ашё етказиб берувчилар билан мустаз^кам кооперация 
алоцалари урнатишини назарда тутади. Прогрессив ёки 
вертикал интеграция кейинги бугини билан бирга 
саноат корхонаси харид ^илиш ёки улгуржи ва чакана 
савдони назоратга олишини, яъни савдо чи^имларини 
камайтириш учун та^симотнинг орали^ бугинларини 
йу^отиб, маз^сулотни пировард истеъмолчига етказиб
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беришгача узи муста^ил шугулланишни англатади. 
Горизонтал интеграция маркетинг тизимининг бир Хил 
бугинларида турган корхоналар уртасида фаолиятни 
узаро мувофи!у1аштирищдан иборатдир: Масалан, бир 
хил ма^сулот ишлаб чи^арадиган икки саноат корхо- 
наси бирлашиб, ишлаб чи^ариш ми^ёсини кенгайтиради 
ва айни пайтда уз харажатларини к;ис^артиради. Бун- 
дай бирлашма улгуржи ёки чакана савдо ташкилотлари 
уртасида з^ам тузилиши мумкин, улар шу йул билан 
мол етказиб берувчиларга нисбатан уз мав^еини 
кутариб, ма^сулот сотиш з^ажмини купайтиради.

Диверсификация йули билан ривожланиш вариант- 
лари гурузушри мазкур маркетинг тизими доирасида 
янада усиш имкониятларига эга булмаган ва бу им- 
кониятни ушбу тизимдан таш^арида ^идирадиган кор- 
хоналарнинг бу хатти-з^аракатини асосли деб з^исоб- 
лайди. Диверсификациянинг уч куриниши бор: жам- 
ланма (концентрик) диверсификация — корхона 
техникавий ёки бозор ну^таи назаридан фирманинг 
илгариги товарларига ухшаш янги маз^сулотни ишлаб 
чинара бошлаганда юз беради. Масалан, телефон ап- 
паратлари ишлаб чи^арадиган корхона уз маз^сулот 
хилини купайтириб, автожавоб берувчи ёки видеоте­
лефон ишлаб чи^аришга утади. Шундай цилиб, кор­
хона уз дастурини бойитади ва истеъмолчиларнинг янги 
гуруз^ига эга булади. Горизонтал диверсификация — 
илгари ишлаб чи^арилган маз^сулот хилига технологик 
ало^аси булмаган янги маз^сулотларни ишлаб чи^ариш- 
га утишдан иборат. Масалан, ёшларга тайёр куйлаклар 
тикишга ихтисослашган корхона ёшларга мулжалланган 
журнал нашр ^илишга царор цилди дейлик, яъни 
ксрхонз ёшлзрнккг диди ва з^аёт тарзи соз^нларини 
билишдаги тажрибасини ноширлик соз^асида з^ам 
^уллаши мумкин. Яна бош^а бир мйсол: автомобиллар 
бозорида обру-эътибор ^озонган енгил автомобиль кор- 
хонаси совутгич (холодильник) ишлаб чи^аришни 
узлаштиради, чунки олдинги шуз^рати янги бозор фа- 
олиятини ривожлантиришда муваффа^ият ^озонишини 
таъминлайди, дсб з^исоблайди. Гурама диверсифика­
ция — корхонанинг фаолият жабз^асини мавжуд техно­
логия, товар турлари, маз^сулот сотиб келган бозоридан 
мутла^о фар^ ^иладиган янги соз^аларга кириб бориши 
билан кенгайтиришни кузда тутади. Фирма янги кор­
хоналар ^уришга маблаг сарф этиши, кучмас мулк
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билан савдода иштирок к^илиши, тез хизмат 
курсатадиган ов^атланиш корхонасини очиши мумкин 
ва з^оказо.

Стратегах режалаштириш корхона фаолиятининг 
асосий йуналишларини белгалайди, маз^сулот ишлаб 
чи^ариш ва сотиш соз^асидага барча з^аракатларнинг 
ма^садга мувофи^ йуналишини акс эттиради. Сунгра 
з^ар бир йуналиш буйича батафсил режалар тузилади, 
чунки маркетинг концепциясини ^уллайдиган корхона- 
лар фаолият натижалари купро^ савдо соз^аси билан 
белгиланади, режалар орасида товар нусхасини яратиш- 
дан бошлаб то пировард сотишга ^адар товар з^аракати 
жараёнларини к;амрайдиган маркетингни режалашти­
риш алоз^ида уринни эгаллайди. Оддий маз^сулот ишлаб 
чи^ариш буйича маркетинг режаси к;уйидаги 
булимларни уз ичига олади.

Асосий курсаткич маълумотлар йигандиси, жорий 
маркетингга оид вазият баёни, хатарлар ва имконият- 
лар тафсили, вазифа ва муаммолар тафсили, маркетинг 
стратегияси, з^аракатлар дастури, бюджет ва назорат.

Мулжал курсаткич ра^амлари режанинг аник; 
курсаткичлар сари асосий мулжал олишини осонлаш- 
тиради, бу курсаткичлар — эз^тимол тутилган фойда 
мивдори, маз^сулот сотиш з^ажми, бюджет структураси 
ва з^оказолар булиши мумкин.

Жорий маркетинг з^олати з^аракатдаги бозор, унинг 
з^ажми, истеъмолчилар таркиби, ра^иблар, узига хос 
бопп^а омилларнинг з^олат тизими, шунингдек фирма- 
нинг шу бозордаги мав^еини аншушб беради.

Хавф-хатар ва имкониятлар булимида товарнинг 
бозорда утиши билан боглик; булган жуда куп к;улай 
ва но^улай шароитлар куриб чи^илади. Бу шароитлар 
фан ва техниканинг энг сунгга юту^ларини, жамият- 
даги ижтимоий, сиёсий, и^тисодий узгаришларни, янги 
бозорларда муз^итнинг узгаришларини ва умуман фир- 
манинг ишлаб чицаришига таъсир курсатадиган бош^а 
имконий з^одисаларни ^амраши мумкин. Товар риво- 
жининг исти^боли ва бозор з^олати урганилганидан сунг 
бозор, фойда, савдо з^ажми з^иссасида зарурий ва 
имконий процентни ошириш вазифаси ^уйилади ва бу 
масалаларни з^ал этишда вужудга келадиган муаммолар 
доираси ани^анади .

Кейинга булим — маркетинг стратегияси булиб, у 
"ташкилий бирлик узининг маркетинг вазифаларини
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^ал этишда таянадиган фикрий, мантилий ^урилма"дир 
ёки умумий маънода маркетинг стратегияси фирма 
имкониятларини бозордаги ^олатга мувофик,лаштириш, 
цуйилган ма^садларга эришишнинг комплекс воситала- 
рини белгилашдан иборат.

Стратегияни ишлаб чи^иш жараёни олти маркетинг 
^арори ёки кичик стратегиясини уз ичига олади. Булар 
ма^садга мувофи^ бозорни танлаш, бозорда уз сегмен- 
тига эга булиш (ма^садли сегмент танлови), бозорга 
чи^иш усулларини танлаш, маркетинг воситаларини 
танлаш, бозорга чи^иш ва^тини белгилаш, бош^ариш- 
нинг фирманинг стратегик ма^садларига энг мос кела- 
диган ташкилий таркибини танлаш. Стратегияга 
цуйиладиган асосий талаблар: вариантларнинг аникуш- 
ги, реаллиги, комплекслиги ва хилма хиллиги.

Маркетинг стратегияси вариантлари. Узаро бир-би- 
рини тулдирадиган икки маркетинг стратегияси гу- 
руэ^лари мавжуд — бу ма^сулотга нисбатан стратегия 
ва бозорга нисбатан стратегия.

Ма^сулотга нисбатан стратегия’ ма^сулотни бозорда 
сотиш усулларини ани^лайди ва бозор э^тиёжларини 
тад^и^ этиш ва ^исобга олишни буюмнинг сифат ва 
циймат тавсифини режалаштириш негизига ^уядиган 
принципга таянади. Бозор ривожи ва фирма ишлаб 
чи^аришнинг узига хос шароитларига ^араб ма^сулот 
буйича маркетинг стратегияси уч вариантга булинади: 
паст харажатлар стратегияси, таба^аланиш стратегияси, 
тор ихтисослашув стратегияси.

Бир ёки бир неча умумтармо^ ютук; омилларига эга 
булиб, ра^иблар орасида етакчи мав^ени эгаллайдиган 
фирмалар таба^аланган стратегиядан кенг фойдаланади. 
Ма^сулстлк тзбз^злзштиришнинг асосий усулларидан 
бири — бу юксак сифат ва ра^иб ма^сулотига Караган­
да ало^ида истеъмол хоссаларини таъминлаш. Саноат 
ма^сулоти учун унумдорлик, хом ашё, ёрдамчи мате- 
риаллар ва энергия сарфи, хизмат курсатиш учун 
ме^нат сарфлари асосий омиллар булиб хизмат ^илади. 
Кенг истеъмол моллари учун технологиянинг стандарт- 
ларга мувофи^лиги, ^улайлиги, эстетик куриниши ва 
бош^алар сифат мезонлари ^исобланади.

Таба^аланиш стратегиясининг ю^орида санаб утил- 
ган омил билан богланиб кетадиган кейинги омили — 
фойдаланишда буюмнинг пухталигидир. Пухталик стра- 
тегиясига жуда катта эътибор беришда Тандем Ком-
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пьютерс фирмаси намуна булиши мумкин. Бу фирма 
машз^ур ИБМ корпорацияси билан бир ёки бир неча 
компьютерлардан иборат системаларни ишлаб чи^иб, 
ра^обат ^илади, биронтаси бузилиб ^олганда бу ком- 
пьютерларнинг з^ар бири бош^асининг вазифасини ба- 
жараверади.

Учинчи омил — маз^сулот турини ишлаб чи^ариш 
соз^асида илгор технологиядан фойдаланиш, патентлан- 
ган ихтироларга эгалик цилиш. Япон фирмалари бо- 
зорда техникавий ^о^ада байроодор булганлари сабабли 
з^ам Америка корпорацияларини жуда си^иб *;уйди.

Таба^аланиш стратегиясининг туртинчи омил и — 
ма^сулотни купгина ра^иблар таклиф этмайдиган узига 
хос хизмат курсатиш билан биргаликда сотиш. Маса- 
лан, Катерпиллер Трэктор компанияси уз ма^сулотини 
сотишда "дунёнинг з^ар ^андай ^исмига эз^тиёт цисмлар 
билан 24 соат ичида хизмат курсатиш" шиорини 
цуллайди.

Низ^оят, таба^аланиш стратегиясининг муз^им томо- 
ни уз маз^сулотининг жами параметрларга кура узига 
хос тарзда ажралиб туришини, бозорда фирма марка- 
сининг кузга ташланишини таъминлаш. Булар Мерсе­
дес, Форд, Тоёта машиналари, ИБМ компьютерлари, 
Адидас спорт товарлари, Сони, Нэтэнл аудиотехникаси 
ва з^оказо.

Шундай ^илиб, маз^сулот буйича маркетинг страте- 
гиясини таба^алаштириш омиллари ^аторига маз^- 
сулотнинг фа^ат сифат тавсифларигина эмас, балки 
сотиш шароитлари, хизмат курсатиш шакллари, ишлаб 
чи^ариш жараёнларини ташкил этиш ва режалашти- 
ришнинг янги усуллари, ^ис^а ишлаб чи^ариш муд- 
датлари, кредит олишнинг имтиёзли шароитлари, те- 
гишли мажмуида иш ва хизматлар курсатишни з^ам 
киритиш мумкин.

Умуман олганда, фирма маз^сулотига узига хос 
^иёфа берадиган, у ни ра^ибларнинг шунга ухшаш 
товарларидан фар^лантириб, бозорда муста^ил талаб 
яратадиган жами нарсалар шу стратегия таркибига 
киради.

Паст харажатлар стратегияси ра^обатда афзаллик- 
ларга эпишишни маз^сулотни арзонро^ ишлаб чи^ариш 
ва сотишни таъминлаш билан боглайди. Паст харажат­
лар стратегиясини амалга оширишнинг бир ^анча 
усуллари бор. Биринчи усул — фирма бозорда уз си-
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фатига кура ра^ибларнинг ма^сулотларидан принцип 
жиз^атдан фар^ ^илмайдиган уз ма^сулотинй бир фарк; 
билан — арзон нархда таклиф этади. Иккинчи усул — 
ишлаб чи^ариш учун арзонга тушадиган ма^сулот 
андазасини яратишдан иборат. Учинчи усул — арзон 
хом ашё манбалари, арзон иш кучидан танз^о фойда- 
ланишга асосланади. Паст харажатлар стратегиясини 
танлашда харажатлар бобида фирма уз устунлигининг 
узо^ муддатли эканлигига ишонч з^осил ^илиши лозим. 
Ш у сабабли паст харажатлар стратегиясини утказиш- 
нинг асосий шарти — фирманинг бозорда етакчи мав- 
Кеини таъминлашга ^одир булган ишлаб чи^ариш 
жараёнлари технологиясини ва махсулот сотишни уз- 
луксиз таком иллаштиришдир.

Фирма ра^иблар олдида муваффа^ият козонишнинг 
асосий омилларидан биронтасига з^ам эга булмаган 
так^дирда ёки бир-икки омил буйича устун келса з^ам, 
аммо бопща омилларда жуда ореада долган шарт-ша- 
роитда тор ихтисослашув стратегиясини танлайди.

Бир катор тармо^ларда тор ихтисослашув стратеги- 
яси техникавий жараённинг узига хослиги, ишлаб 
чи^аришнинг ^имматлиги, ю^ори даражадаги бозор 
сегментацияси туфайли му^аррар равишда к;ул- 
ланилади. Бундай з^олларда фирма маз^сулотни барча 
бозорда ёки унинг йирик сегментларида сота олмайди. 
Фирма узи асосий ютук омилларида устунликка эга 
булган тор бозор сегментида з^аракат к,илишга мажбур- 
дир. Бундай сегментда алоз^ида аз^амиятга эга булган 
омиллар булади, аксарият з^олларда бу махсулот нар- 
хининг арзонлигидир. Аммо жуда куп з^олларда тор 
ихтисослашув стратегияси киС1̂ а муддатга мулжал- 
ланади, чунки ра^ибларнинг шу colara кириб келиши 
хавфи з^амиша мавжуддир, ютуцнинг бопща омиллари­
да ореада ^олиш ва^т утиши билан бир омил буйича 
устунликда олинган фойда йулини тусиб куяди. Их­
тисослашув стратегияси ю^орида тилга олинган стра­
тегия типларига му^обил эмас, шу сабабли долган 
ютук омилларини ривожлантириш йуналишлари ^абул 
^илинганда фирма ^атор з^олларда ихтисослашув стра- 
тегиясидан паст харажатлар стратегиясига ёки та- 
ба^алашган стратегияга утиши мумкин.

Умуман олганда махсулот буйича маркетинг стра- 
тегиясидаги бу уч вариантнинг з^аммаси ё танз^о ёки 
турли комби наци яларда ^улланиши мумкин. Масалан,
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агар фирма иккала со^ада ^ам ра^иблар олдида ус- 
тунликка эга булса, яъни уни рак;иб фирмалар орасида 
ажратиб турадиган илгор технология, юксак ме^нат 
унумдорлиги ва бош^а юту^ омилларига эга булса, 
таба^алаштириш стратегияси паст харажатлар страте­
ги яс и га кушиб олиб борилиши мумкин.

Бозорга нисбатан, бозор буйича ^ам уч асосий 
стратегия гуру^лари мавжуд — булар: кенг ми^ёсли, 
"плаидармни эгаллаш" стратегияси, бозорни таба^алаш- 
тириш, ихтисослашув ёки бозор "сукмоги" стратегияси.

Кенг мицёсли стратегия ^айси гуруз^га тушишдан 
Катьи назар, ма^сулотни ^амма бозорларда сотишни 
назарда тутади. Булар исти^болли бозорлар булиши 
мумкин, хал^аро маркетинг учун бу — уз операцияла- 
рини амалга оширадиган барча мамлакатлар бозорла- 
ридир, ички маркетинг учун эса бу — сегментация 
омилларига ^арамасдан барча гуру^даги истеъмолчи- 
ларни ^амраб олишдир. "Плаидармни эгаллаш"нинг 
асосий шарти — фирма ма^сулотининг амалда жами 
харидорларда талаб уйготадиган даражада му^им аф- 
залликларга эга булишидир. Кенг ми^ёсли стратегия- 
нинг икки варианти бор. Биринчи вариантнинг узига 
хос хусусияти шундаки, фирма бир мацсадни ку зла иди 
ва ^амма бозорларда ма^сулотга нисбатан ягона стра- 
тегияни куллайди. Масалан, фирманинг ма^сади — 
бозорда уз ^иссасини купайтириш ва фойда нормасини 
оширишдир; айни пайтда фирма илгор технологияга 
эга, унинг даражаси ра^ибларнинг энг сунгги юту^ла- 
рини кам ортда ^олдиради; шунга мувофик; ^олда у 
барча бозорларда бир хил паст харажатлар стратегия- 
сини жорий этади.

Кенг ми^ёсли стратегиянинг иккинчи варианти уни 
табацалаштириш стратегияси билан биргаликда кул- 
лашдир. Фирма уз ра^ибларига кура бир ^атор устун- 
ликларга эга булганида бу устунлик турли бозорда 
турлича намоён булади: бир бозорда урл ^илувчи 
омил — товар сифати, бош^асида — таъминот тизими, 
учинчисида — реклама булиши мумкин. Шу сабабли 
фирма барча бозорларда ма^сулот сотишни мул- 
жаллайдиган кенг ми^ёсли стратегияни танлар экан, 
ма^сулотга нисбатан таба^алаштириш стратегиясини 
Куллайди.

Бозорни таба^алаштириш стратегияси бозорни айрим 
йирик сегментларга булиш ва ^ар бир сегментга
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нисбатан шу ерда фирманинг жалб этувчанлик ва 
ра^обатбардошлик даражасига мувофик; ало^ида стра­
тегия танлаш билан боглшушр. Жалб этувчанлик ёки 
савдо исти^боли даражаси жи^атидан бозорлар гоят 
исти^болли, исти^боли м)Ь>тадил, исти^боли паст ва 
гоят паст исти^болли бозорларга булинади. Ра^обат 
даражаси жуда юк;ори, ю^ори, муътадил, пасайган, паст 
даражада деб ба^оланади. Бу икки омил буйича 
фирманинг бозор ^иссаси бир ^атор сегментларга були­
нади, бу сегментларда эса турли ма^садлар амал 
^илади: ривожлантириш ёки ёрдам бериш, бозор 
^иссаси ва фойда нирмасини ^ис^артириш. Бундан 
таш^ари, бозорни таба^алаштириш доирасида фирма 
энг исти^болли сегментлар сонини аницлайди. Бунда 
мабодо фирма асосий умумтармо^ юту^ омилларига эга 
булса, маз^сулотга нисбатан таба^алаштириш стратеги- 
ясини куллаш билан амалда барча бозорларда ёки 
сегментларнинг купчилигида товар сотишни амалга 
ошириши мумкин. Устунлик мивдори чекланган лол­
ларда фирма икки-уч энг му^им сегментларда савдо 
^илиш билан чегараланиши мумкин.

Бозор ихтисослашуви стратегияси корхона имкони- 
яти булган сегментлардан фа^ат биттасини низ^оятда 
тор доирадагисини танлай олиши билан ажралиб 
туради.

Кейинги ва^тларда бу стратегия маркетинг амали- 
ётида "бозор су^моги” ёки "уя" номини олди. Америка 
изошли лугатида "уя"га шундай таъриф берилади: 
"кимларнингдир индивидуал ^обилиятлари ва характери 
учун мулжалланган махсус вазият ёки фаолият тури". 
Бозор "уяси" бозордаги ра^иблар ^али эгалламаган ёки 
етарли даражада фойдалана олмаётган кичик бир жой 
^исобланади. Корхонанинг узига хос ана шундай "эко­
логик уя"си ани^лангач, ишлаб чи^аришни йулга 
Куйиш ёки тижорат фаолияти гоят куп фойда келти- 
радиган ва тез усадиган бизнес булиши мумкин.

Ахборот ривожланган, ра^обат кураши шакллари 
узгарган з^озирги шароитда фирмалар бозор "уялари" 
стратегиясини тобора купрок; к;уллашни афзал куради. 
Чет эллардаги тажрибадан маълумки, истисносиз барча 
гуллаб-яшнаётган корхоналарнинг ^аммаси, ^атто улар- 
нинг энг йириклари ^ам уз тара^и ёти  тарихида 
^ачонлардир шунга ухшаш усулни албатта цуллаган.
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Бозорнинг вертикаль ва горизонтал "уялари'ни из- 
лаш га мулжалланган маркетинг мавжуд. Вертикаль 
бозор "уяси"нинг мо^ияти фирманинг бир турдаги 
ма^сулотини истеъмолчиларнинг турли гурузугарига со- 
тишдан иборат. Масалан, турли электрон-^исоблаш 
машиналарини ^ар бир бозор учун ало^ида тайёрлаш, 
ишлаб чи^иш ва сотиш ни^оятда цимматга тушарди. 
Математик Д. Фон Нейман ИБМ учун умумий ма^сад- 
ларга мулжалланган Э^Мнинг моддий ^исмидан маъ- 
лумотларга ишлов бериш буйича кенг доирадаги опе- 
рацияларни бажаришда фойдаланиш технологиясини 
таклиф этди, бу эса компьютерларни яратиш ва 
ривожлантиришга асос солди.

Бозорнинг горизонтал "уяси’га мулжалланган мар­
кетинг корхона ишлаб чи^ариши диверсификациялаш- 
ни, ишлаб чи^арилаётган ма^сулотлар тур-хилини 
купайтиришни ёки истеъмолчиларга тобора кенгрок; 
хизмат курсатишни назарда тутади. Бундай хизмат 
товарлар билан хизматлар уртасида функционал узаро 
ало^адорликка богли^ булиши шарт эмас.

^озирги тез узгарувчан жа^он бозори шароитида 
бозор "уялари’ни ани^лаш ^али банд этилмаган бозор 
"уялари"ни муттасил излашга ^аратилган жараёндир.

Фирма уз эътиборини ^аратадиган мацсадли бозор 
сегментларини ани^лаб, ма^сулотга нисбатан узининг 
махсус маркетинг стратегиясини танлаб булганидан 
сунг кушимча ёрдам берувчи, кумаклашувчи стратеги- 
яни белгилайди, чунки уларсиз умумий мацсадга эри- 
шиб булмайди. Масалан, ^урилиш компаниясининг 
асосий стратегияси ма^садли бозор сегментларида 
та^чил моддий ресурсларни тежашни таъминлайдиган 
илгор технология билан ^урилган объектларни сотиш- 
дан иборатдир. Компания ушбу асосий омил буйича 
уз устунлигидан фойдаланади ва у албатта юту^ца 
эришмоги керак. Аммо бозорда кичик цувватли иншо- 
отларга талаб катта ва компания бундай ^урилишни 
бажаришда тажрибаси йу^лиги билан ра^ибларидан 
ажралиб туради. Шунингдек, жами инжинеринг хиз- 
матлари мажмуига талаб бор, аммо компания едфи- 
лишни бош^ариш масалаларида тажрибага эга эмас. 
Ра^иб фирмалар, гарчи номукаммалро^ технологияни 
таклиф этсада, жами хизматлар комплексини амалга 
оширишга ^одир ^амда кичик ^увватли объектлар 
Куриш борасида тажрибага эга. Бундай шароитда ком-
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паниянинг кушимча стратегик йули объектларни те- 
гишли ёрдам беришга ^одир з^исобланган инжинеринг 
фирмаси билан з^амкорликда сотишга мулжалланган 
булиши мумкин. Ма^садли бозор буйича з^ар бир 
конкрет з^олат учун компаниянинг ра^обатбардошлиги 
тугрисидаги маълумотлар билан ^иёсланган колда 
юту^нинг асосий омиллари руйхат-тафсили тузилади, 
тегишли тавсиялар берилади. Бундай руйхат-тафсил 
^уйидаги маълумотларда уз ифодасини топади (4-жад- 
вал).

4 - ж а д  в а л

Компаниянинг рацобатбардошлиги тугрисидаги маълумотлар

Омилнинг
адамияти Тавсифи Рацобатбардош-

лик
Стратегик

йурик
Етакчи асосий 
омил

А
технологияси

Етакчи мав^е Ушбу техноло­
гиями сотиш 
^исобига бозор- 
даги касса маб- 
лагини...%  га- 
ча ошириш

К^шимча асо­
сий омиллар: 
ишлаб чикариш

кичик цувват- 
ли объектлар орцада

Б фирма билан
домкорликни
таъминлаш

К,урклиш хара- 
жатлари:

тармоц буйича 
Уртачадан паст Уртача

1^урилиш муд- 
датларини ка- 
майтириш 
^исобига хара- 
жатларни 
цисцартириш

Молия арзон етакчи мав^е

иш *аж ми- 
нинг...% ни им- 
тиёзли шапт- 
ларда кредит 
билан т^лаш 
ор^али бажа- 
риш

Шундай ^илиб, умумий маркетинг стратегияси 
ма^садли бозорга нисбатан стратегияни ифодалаб бе- 
ришни уз ичига олади: ма^садли бозорлар танлаш; 
маз^сулотга нисбатан стратегия; маркетинг комплексида 
етакчи йуналишларни ани^лаш, маркетинг ^исмларини 
ташкил этишда (товар, реклама, ураб-жойлаш, та^си- 
мот йуллари ва з^оказо) стандарт ёки з^ар бир бозорнинг 
узига хос томонларига мослаштириш учун якка тар- 
тибда ёндашувлардан фойдаланиш; умумтармоц
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кумаклашувчи стратегияси; ма^садли бозорлар учун 
цушимча стратегия.

Чет эл бозорига чи^иш стратегияси. Маркетинг 
амалиётида хал^аро фаолиятни ташкил этишнинг уч 
шакли — экспорт, ^ушма корхона ва бевосита эгалик 
мавжуд.

Экспорт чет эл бозорида фаолият бошлашнинг энг 
оддий усули ^исобланади, чет элларда йирик инвести- 
циялар талаб этмайди, бош^а мамлакатларда ишлаб 
чи^ариш билан шугулланмайди. Экспортер фирма 
таш^и бозор талабларига жавоб тарзида товар ассор- 
тиментига узгаришлар киритиши, ма^сулот куриниши, 
ураб-жойланиши, этикеткаси ва каталогларни такомил- 
лаштириши мумкин. Чет эл бозорига чи^ишнинг уч 
имконияти орасида экспорт халцаро маркетинг, ресурс 
талаблари, назорат ва хавф-хатар билан энг кам 
даражада богланган булади. Онда-сонда орти^ча ма^- 
сулотини чет эл бозорида сотадиган фирма экспорт 
билан номунтазам равишда шугулланади. Фаол экспортда 
фирманинг бутун фаолияти ани^ бозорда экспорт 
операцияларини кенгайтиришга ^аратилади.

Фирма чет эл бозорига икки йул билан чи^иши 
мумкин: биринчиси миллий идорада ёки чет эллардаги 
филиалларда жойлашадиган узининг савдо ходимлари 
ор^али бевосита савдо ^илиш йули билан амалга 
оширилади. Бу усул бевосита экспорт деб аталади ва 
бунда истеъмолчиларни топиш осон булган ёки улар- 
нинг узлари ма^сулот сотувчини излайдиган ^олларда 
кенг цулланилади. Иккинчи усул — билвосита экспорт. 
Бунда мустадил халк;аро маркетинг воситачилари хиз- 
матидан фойдаланилади.

Билвосита экспорт истеъмолчиларнинг кимлигини 
аншуташ ^ийин булган ёки ма^аллий урф-одатлар 
узига хос ва ало^ида ёндашувни талаб этган вазият- 
ларда ^улланилади. Фирма экспорт фаолиятини энди 
бошлаган ёки чегараланган ресурсларга эга булиб, шу 
сабабли чет элларда уз савдо ходимларини с а ^ а ш г а  
^урби етмайдиган, умуман камхатарли йулдан боришни 
афзал курган ^олларда билвосита экспорт усулидан 
фойдаланиш яхши натижа беради. Муста^ил мутахас- 
сислар, экспортчи савдогарлар, экспорт буйича вакил- 
лар ва мамлакатнинг узида ёки чет элларда жойлашган 
ташкилотлар халцаро маркетинг воситачиларини таш ­
кил этади, улар экспорт фаолиятнинг ил ми, малака
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ва майоратный чу^ур эгаллаган булади. ^озирги даврда 
АК,Шда экспортни бош^ариш буйича икки мингдан 
орти!^ ихтисослашган фирма иш олиб боради.

К^ушма корхоналар чет эл фирмаси билан ишлаб 
чи^ариш ^увватлари ва маркетингни бирлаштириш 
ма^сулидир. Ма^сад — тажриба, ресурслар ва техноло- 
гиядан ^амкорликда фойдаланиш йули билан уз фао- 
лиятини тубдан яхшилашдан иборат. К,ушма корхона- 
ларнинг турт типи мавжуд: лицензиялаш, ишлаб 
чи^ариш контрактлари, бош^ариш контрактлари, бир- 
галикда эгалик.

Лицензиялаш — маркетинг стратегиясини амалга 
ошириш шакли булиб, фирма маълум сабабларга кура 
айрим чет мамлакат бозорларига кира олмаган 
^олларда цулланилади. Бу уринда сиёсий куринишдаги 
омиллар, фирманинг молиявий ва ишлаб чи^ариш 
имкониятлари, бозорни муста^ил узлаштириш хатари 
билан богли^ муло^азалар а^амият касб этиши мум- 
кин. Бундай ^олларда, лицензиялаш цоидаларига кура 
ишлаб чи^ариш жараёни, савдо маркаси, патентлар, 
тижорат сирларидан фойдаланиш ^у^у^ини таклиф 
этадиган лицензия ва унинг эвазига олинадиган гоно­
рар, воситачилик ^ак,и, тулов ёки лицензия зоди 
(роялти) тулайдиган лицензиат уртасида битим тузи- 
лади. Масалан, мапщур "Кока-кола" ва "Пепси-кола" 
фирмалари уз ма^сулотини бутун жа^он буйлаб ли- 
цензиялайди. Аммо лицензиялаш потенциал камчилик- 
ларга эга: биринчидан, лицензиар лицензиат фаолия- 
тини назорат ^ила олмайди; иккинчидан, фойдани 
лицензиат олади, муваффа^ият таъминланган ^олларда 
контракт муддати тамом булгянидян кейин лицензиар- 
фирма узига жиддий ра^иб пайдо булганини пай^амай 
цолиши мумкин.

Чет эл фирмалари билан ма^аллий ишлаб чи^арув- 
чилар уртасида ма^сулот тайёрлашни йулга ^уйиш 
буйича тузилган контракт фирманинг кам хатар билан 
тезкорликда уз фаолиятини бошлаб юбориш ва кен- 
гайтириш, исти^болда эса ма^аллий ишлаб чицарувчи 
билан шериклик ^илиш ёки унинг корхонасини сотиб 
олиш учун к;улай имконият яратади. Бопщариш буйича 
контракт тузилган ^олларда фирма чет эллик шеригига 
"ноу хау" ни бопщариш со^асида масла^ат хизматлари 
курсатади, у эса зарур капитал билан таъминлаб 
туради. "Хилтон" фирмаси худди шу усулдан фойда-
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ланиб, турли мамлакатларда ме^монхоналар тармогини 
барпо этди. Шу мацсадда фирма бопп^а мамлакатларда 
ме^монхона ишларини олиб боришда миллий узига 
хослик масалаларига ихтисослашган каттагина малака- 
ли бош^арувчилар штатига эга.

Фирма ^амкорликда эгалик ^илишда ма^сулот иш- 
лаб чи^ариш ва уни сотишда чет эл компанияси билан 
шериклик ^илишга розилик билдиради. Чет эллик 
инвестор чет эл компаниясининг ма^аллий корхонадаги 
^иссасини сотиб олиши ёки иккала томон уз капитал- 
ларини ^ушиб, янги корхона барпо этишлари мумкин.

1^ушма корхоналар ташкил этиш ^озирги даврда 
ривожланаётган мамлакатларда кенг авж олмоода. Бу 
мамлакатлар ицтисодиётга чет эл капиталини жалб 
этишдан манфаатдор, уз навбатида чет эл капитали 
бу мамлакатларни уз саноат ма^сулотлари билан савдо 
^илиши мумкин булган жуда катта бозор деб ^арайди. 
Ривожланган мамлакатлар бозорларида импорт чеклаш- 
ларига чап берадиган восита сифатида ^ ш м а  корхо- 
налардан фойдаланилади, чунки чет эл з^укумати 
мабодо ма^сулот мамлакатнинг узида ишлаб чицарил- 
ган булса, имтиёзлар бериши мумкин, бунинг устига 
ма^аллий эгалик жорий ^илинади, масалан, сунгги 
пайтларда ^амкорликдаги япон ва Америка корхонала- 
ри сони ортиб бормоча. Япония томони учун бу 
АК,Шнинг савдо чеклашларини камайтириш ва мамла­
катнинг ички бозорига кириш имкониятини олиш 
усули. Америка томони эса бу корхоналар япон бозо- 
рида иш олиб боришни йулга ^уйишга ва потенциал 
ра^иблар фаолиятини ташкил этишга имконият беради, 
деб ^исоблайди. Айрим мамлакатларда ма^аллий бизнес 
иштирокидаги цушма корхоналарни ташкил этиш улар- 
нинг бозорига киришнинг зарурий шарти ^исобланади. 
Масалан, Канадада чет эл фирмалари янги корхоналар 
барпо этишда канадалик компаниялар билан ^ам- 
корликда эгалик тугрисидаги шартномадан мажбурий 
равишда фойдаланишлари лозим.

Аммо ^ушма корхоналар фаолияти бир к^атор цийин- 
чиликларга > а̂м дуч келиши мумкин, натижада бу 
^ийинчиликлар уларни тугатиш сабабларига айланиши 
э^тимолдан холи эмас. Биринчидан, бозорда шароит 
узгарган та^и р да маркетингни ^амкорликда утказиб 
булмаслик. Иккинчидан, асосий ташкилотчи мабодо
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капиталда ^ал ^илувчи ^иссага эга булмаса, к;утпма 
корхона фаолиятини назорат к;ила олмайди.

Бевосита эгалик фирмани хал^аро маркетингга жалб 
этишнинг энг тули^ шакли ^исобланади ва капитални 
чет элларда уз хусусий йигув ёки ишлаб чи^ариш 
корхоналарини барпо этишга ^уйишдан (бевосита 
инвестиция) иборат. Бу усул ицтисодиёти юксак дара- 
жада ривожланган мамлакатлар: А ^Ш , Япония, Гарбий 
Европа мамлакатларида кенг цулланилади. Бу усул 
гоят арзон иш кучи, арзон хом ашё манбалари, паст 
транспорт харажатлари ^исобига пулни тежаш имко- 
нини беради. Иккинчи томондан, фирма янги иш 
уринларини барпо этади, шерикчилик мамлакатдаги 
и^тисодий жараёнларнинг ^улай ривожланишига ёрдам 
беради. Аммо бевосита инвестирлаш муайян хатар 
билан ^ам богли^. Унинг асосий шартлари: чет дав- 
латдаги сиёсий бар^арорлик, пул бирлигининг алма- 
шувчанлиги, соли^ ^онунчилиги амалда ишлаши. Ке- 
йинги ун йилликда жа^он бозоридаги маркетинг стра- 
тегияси ишлаб чи^ариш ва савдони ташкил этишнинг 
кенг микёсли стратегияси ёки кенг микёсли маркетинг 
номини олган ало^ида шаклини яратди. Бундан ф а^ат 
йирик хал^аро корпорациялар фойдаланмои^да ва унинг 
доирасида хал^аро маркетинг стратегиясининг ю^орида 
санаб утилган барча турлари ягона ялпи ишлаб чи^а- 
риш ва савдо к;илиш стратегиясига бирлаштирилади.

Кенг микёсли стратегиянинг асосий белгилари:
1. Умуман жа^он бозорида муайян ма^сулот ту  рига 

булган талабни ^ондирадиган ишлаб чи^аришни кенг 
ми^ёсда ташкил этнш (харкд ткзкми ва сяидо тар- 
мок^лари марказлашган ^олда).

2. Асосий технологик устунликлардан фойдаланади- 
ган, техникавий жи^атдан ^уролланган йирик корхо- 
наларда ма^сулотнинг бир хил асосий таркибий ^ис- 
мини говори сифат курсаткичлари билан ялпи, арзон 
ишлаб чи^аришни мулжаллаш.

3. Барча бозорларда стандартлашган маркетинг дас- 
турларини ^уллаш.

4. Ма^сулотнинг ^ушимча ^исмларини ишлаб чи- 
^ариш ва йигаш буйича ^увватларни ало^ида геогра­
фик бозорлар буйича та^симлаш.

5. Асосий бозорларда етакчи марраларни эгаллаш.
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6. Асосий истеъмолчи мамлакатларда, з^атто ва^тин- 
чалик зарар куриш з^исобига булсада, ёпирилма инвес- 
тициялар сиёсатини олиб бориш.

Жаз^он бозорида биз ю^орида куриб утган маркетинг 
стратегиясини амалга ошириш умуман маркетингга 
тегишли стратегия вариантларини цуллашига царамай, 
бир цатор махсус шакл ва усулларга эгаки, хал^аро 
компаниялар улардан фойдаланиб, чет эл бозорларида 
устунликка эришмоода.

Маркетинг стратегияси танланганидан кейин, режа- 
нинг жами олдинги булимларини з^исобга олган з^олда, 
з^аракат маркетинга дастури ишлаб чи^илади, бу дас- 
турда цуйилган ма^садни амалга ошириш учун барча 
зарур тадбирлар санаб утилади, уни бажариш учун 
масъул шахслар, ижро муддатлари ва эз^тимол тутилган 
чи^имлар белгиланади. ^аракат дастури режалашти- 
ришнинг синалган ^уроли з^исобланади. Ва йил даво- 
мида бозордаги вазиятнинг узгаришига цараб янги 
муаммолар ёки имкониятларнинг пайдо булишини з̂ и- 
собга олган з^олда тадбир режаларига тегишли узга- 
ришлар киритилади.

Маркетингни режалаштиришнинг навбатдаги бос- 
цичи маркетинг бюджетини ишлаб чи^иш ёки марке­
тинг харажатлари даражасини аншушшдир. Маркетинг 
бюджети уз моз^ияти эътибори билан олинадиган фой- 
дани прогнозлашдан иборат ва ма^садли фойда з^амда 
унинг самарадорлиги курсаткичлари асосида ишлаб 
чи^илади. Олий ра^барият таклиф этилган бюджетни 
куриб чи^ади, су игра тасди^айди ёки унга 
узгартиришлар киритади. Шундан кейин бюджет ма- 
териаллар харид ^илиш, ишлаб чи^ариш графикларини 
тузиш, ишчи кучига булган эз^тиёжни режалаштириш 
ва маркетинг тад^и^отларини утказишга асос булиб 
хизмат цилади.

Ва низ^оят, режанинг охирги булими жами 
мулжалланган тадбирларнинг бажарилишини назорат 
ксилит тартибига багишланади. Маркетинг назорати- 
нинг уч типи фаруганади: йиллик режалар бажарили- 
шининг назорати, фойдадорлик назорати, стратегик 
назорат (5-жадвал). Маркетинг назоратининг сунгги — 
стратегик назорат типини куриб утайлик. Фирмалар 
асосий мацсадлар ва маркетинг ^исмлари сиёсатини, 
бу сиёсатни амалга оширишни ташкил этиш шарз^и, 
усуллари ва тартиб-^оидаларини, ходимларнинг
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^уйилган ма^садларга эришиш йулидаги ишларини 
тан^идий ва объектив ба^олашни ва^т-ва^тида утказиб 
туриши лозим. Шунингдек фирма маркетинг стратеги- 
яси ва тактикасининг таш^и му^итнинг мавжуд ва 
келажакда эз^тимол тутилган талабларига м увоф и ^и - 
гини ^айта куриб чи^иши з^ам фойдадан холи эмас. 
Бунинг учун фирма маркетинг тафтиши деб аталадиган 
усулдан бот-бот фойдаланиб туради.

Маркетинг тафтиши фирма (ёки ташкилий бир- 
лик)нинг маркетинг доирасини атрофлича, системали, 
холис ва мунтазам тад^и^ этишдан иборат. Тафтишда 
маркетинг доираси вазифаси, вужудга келаётган муам- 
молар, исти^бол ва имкониятларни а н и ^ а ш  ма^садла- 
рида стратегия ва жадал фаолият, фирманинг марке­
тинг тизимини такомиллаштириш буйича з^аракат ре- 
жалари учун тавсиялар берилади.

5- ж а д в а  л

Маркетинг назорати турлари

1 Назорат 
тури

Уни
утказишга

асосий
масъул

шахслар

Назоратнинг
ма^сади

Назорат усули ва 
тартиблари

Йиллик ре- 
жаларнинг 
бажарили- 
шини назо­
рат ЦИЛИП1

Олий
ра^барият.
Ра^барият

Мулжалланган на- 
тижаларга эри- 
шишга ишониш

Сотиш имкониятла- 
рини тэдлил 
^илиш. Бозордаги 
^исса там и л и . Мар­
кетинг харажатлари 
билан ма^сулот со­
тиш Уртасидаги нис- 
батлар тазушли. Ми- 
жозларнинг муноса- 
батини кузатиш

Фойдадор- 
ликни назо­
рат цилиш

Маркетинг 
буйича на- 
зоратчи

Фипмя ниия
^исобига даромад 
топаётганини ва 
цайси уринларда 
уни йуцотаётгани- 
ни ани^лаш

Тлоарпор^ МЯ1*
та^алар, бозор сег- 
ментлари, савдо ка- 
наллари, буюртма- 
лар ^аж ми 
кесимида рентабел- 
лик

Стратегик
назорат

Олий
ра^барият

З^аки^атан ^ам 
фирма узидаги 
маркетинг имко- 
ниятларининг энг 
яхшиларидан фой- 
даланаяптими ва 
бу ишни кай са- 
марада олиб бора- 
ётганини аниклаш

Маркетингни таф- 
тиш ^илиш
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Тафтиш фирма фаолиятининг турли со^аларига 
тааллу^ли масалалар туп (блок)ларини шакллантириш 
йули билан утказилади. Бу масалалар эса уз навбатида 
келажакда режалаштириш учун му^окама ^илинади.

Маркетинг тафтишчисига бош^арувчи, мижозлар, 
воситачилар, коммивояжерлар ва фирма маркетинги 
тизими билан богли^ булган бопн^а шахслар билан 
су^бат утказишда тула эркинлик берилади. Самарали 
маркетинг тафтиши мунтазам, жуда булмаганда йилига 
бир марта муста^иллик принципи асосида, комплекс 
ва таба^алаштирилган тарзда утказилади. Бу иш одатда 
фирма мутахассислари, булимлар ва булинмалар, чет 
тафтишчилар томонидан амалга оширилиши мумкин. 
Уз ходимларига муло^аза ва хулосаларда эркинлик 
бериш ма^садида фирмани бош^ариш тизимида марке­
тинг назорати булими директорга буйсунади.

Расмий маркетинг тафтишларининг афзалликларига 
^арамай купгина фирмалар маркетинг фаолиятининг 
аксарият молиявий томонларини назорат ва тад^и^ 
этади. Аммо маркетинг фаолиятини тафтиш этишнинг 
одатдаги молиявий назоратдан ва расмий тафтишдан 
жиддий фар^ ^иладиган ва вазият там и ли  деб атала- 
диган тури ^ам бор. Унинг асосий ма^сади олий 
ра^барият ва айрим бугинлар ра^барларига "корхона- 
нинг шу ондаги мавжуд ^олати ^а^ида фотографик 
портрети"ни беришдан иборат. Бу з^ам тафтиш сингари 
к^амрови жуда кенг булган саволлар тузишга асослана- 
ди. Бунда ^ам фирма фаолиятининг барча томонларига 
дахлдор бозорлар, истеъмолчилар, товарлар, рациблар, 
маркетингни ташкил этиш ва режалаштириш, нархлар, 
талабни шакллантириш ва харидни рагбатлантириш ва 
бош^а со^алар таэушл этилади.

Режалаштириш тизимини ташкил этиш турли 
фирмаларда узига хос фарк^ларга эгаки, бу ^ол бир 
цатор омилларнинг мавжудлиги билан изозуганади. Би- 
ринчидан, фирмани бош^аришнинг марказлашганлик 
даражаси маркетинг стратегиясини режалаштиришда 
айрим булинмалар мустациллиги даражасини белгилаб 
беради. Масалан, муста^ил филиалларга эга булган 
йирик халцаро компанияларда марказий идора уз 
булинмаларининг фа^ат жорий ^илинган минимумдан 
ортиб кетадиган катта маблар сарфлари билан богли^ 
кенг ми^ёсли ^аражатларини режалаштиради, холос.
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Бош^ариш янада марказлаштирилган фирмаларда 
купгина стратегии ма^сад ва дастурлар олий раз^барият 
томонидан ишлаб чи^илади.

Иккинчидан, фирма режалаштириш тизимининг пи- 
ши^-пухталиги унинг бозордаги аз^волига ва фаолият 
со^асига богли^. Истеъмолчилари, талаб структураси, 
ра^обат даражаси тайин булган етук бозорларда фир- 
малар асосан ^атъий ифода этилган режа тизимидан 
фойдаланади. Талабнинг узгариб туриш даражаси но- 
маълум булган бир неча муста^ил сегментларда фао­
лият олиб борадиган фирмалар тажовузкор ва дадил 
усаётган ра^иблар мавжудлигида аксарият имконий 
хавфли вазиятлар вужудга келиши ёки сотиш ис- 
тик,боллари топилишига ^араб ишлаб чик^иладиган 
"ма^садли" режа ва сценарийлардан фойдаланган з^олда 
маркетингни ч а ^ о н  бош^аришга интилади.

Учинчидан, режалаштириш тизимини ташкил этиш 
фирманинг маз^сулотга нисбатан умумий стратегияси 
билан белгиланади. Ма^сулот моделлари ва турларини 
таба^алаштириш з^амда ишлаб чи^ариш со^алари ди- 
ференсификацияси стратегик режали ечимларни ишлаб 
чи^ишнинг янада пухта усуллари билан муцаррар 
биргаликда ^улланилади.

Шундай ^илиб, режалаштириш тизими расмий ва 
тадбиркорона, изчил режалаштиришга булинади. Режа- 
лаштиришнинг расмиятчилик тизими режаларни белги- 
ланган режалаштириш даврларида цабул ^илиш, режа- 
лаштиришнинг даража ва булимларини ани^ ажратиш, 
режа з^аракатлари кетма-кетлигига риоя ^илишнинг 
^атъий талабларига асосланади. Бундай формал режа­
лаштириш тизими узо^ муддатларда тургун мезонлар 
доирасида фаолият курсатишда устунликка ягя Режани 
бажармаслик фирма фаолиятидаги камчиликларни 
курсатса, уни ошириб бажариш — мавжуд резервлардан 
дарак беради. Аммо, иккинчи томондан, бундай тизим 
бозордаги вазият узгариши ва фирма имкониятларини 
уз ва^тида з^исобга олишга цодир эмас.

Тадбиркорона режалаштириш ^атъий расмиятчилик- 
ка асосланган тизимдан фар^ ^илган з^олда, ^арор 
к^абул ^илиш даврини режа даврига ^атъий боглаб 
^уйишни бартараф этади, бозорда ёки фирманинг узида 
узгаришлар пайдо булишига ^араб фирма фаолияти 
йуналишларини узгартиради. Бундай усул бозор конъ- 
юнктурасига ч а ^ о н  жавоб беришдан иборат устунлик-
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ка эга, лекин фирмани бар^арор ма^садлардан мазфум 
этади. ^ ар  иккала тизимда з^ам муайян камчиликлар- 
нинг. борлиги туфайли фирмалар режалаштиришнинг 
^атъий муддатларини, мабодо вазият та^озо этса, 
режаларни бажариш жараёнида уларга зарур тузатиш- 
лар киритиш имконияти билан бирга ^ушиб олиб 
боришни маъ^ул куради. Бундай режалаштириш тизи­
ми одатда икки даражага эга: беш йиллик ва бир 
йиллик маркетинг стратегик режаси. Бундан таш^ари, 
режалаштириш тизими 10—20 ва ундан орти^ йилларга 
мулжалланган, з^ал цилиниши узо^ муддатни талаб 
этадиган кенг ми^ёсдаги стратегик ма^садларни олга 
сурган узо^ муддатли режаларни з^ам уз ичига олиши 
мумкин. Кейин бсш йилда бир марта фирма иш 
кураётган бозорнинг катта маркетинг тад^и^оти 
утказилади ва стратегия буйича беш йил ва бир йил 
учун таклифлар тайёрланади. Бу таклифлар асосида 
беш йиллик ва келгуси йил учун маркетинг режаси 
тузилади.

Беш йиллик режа асосий иш ма^садлари негизини 
ташкил этади, бинобарин, фирма фаолиятининг асосий 
йуналишларини белгилайди. Йиллик режаларда эса 
айрим товар бозорлари ва ма^сулот турлари буйича 
стратегия ва мацсадлар йуналиши ани^лаб олинади. 
Маркетинг планлаштириш тизимининг пухталиги оли- 
наётган ахборотни узлуксиз тазугил этиш, ишлаб 
чи^ариш ва савдо режаларида акс этадиган стратегик 
ма^садларга айлантиришдадир. Бу ахборот маз^сулот 
сотиш шароитидаги му^им узгаришларни пай^аш, стра­
тегик йуригугарни узгартириш буйича таклифлар бе- 
риш, беш йиллик режаларни ^айта куриб чи^иш, 
шунингдек, йиллик режаларга стратегиянинг номуз^им 
масалалари буйича узгаришлар киритишга имконият 
беради. Умуман олганда, фирма етарли даражада 
бар^арор курсаткичларни мулжаллайди, аммо зарур 
з^олларда бу курсаткичлар узгартирилиши з^ам мумкин. 
Бундай ёндашувда з^ам ^атъий, э^ам узгарувчан режа­
лаштириш тизими афзалликлари уз мужассамини то- 
пади.



М а  в з у :
МАРКЕТИНГНИ ТАДЖИК* ЭТИ Ш  

ВА ИШ ЛАБ Ч Щ И Ш

Маркетинг тизими фаолимтининг узига хос томони 
ва асосий шарт-шароити, шунингдек стратегияси ва 
тактикасининг шаклланиши маркетинг тад^и^отлари 
билан белгиланади. Америка Маркетинг Уюшмаси мар­
кетинг тад^и^отлари деганда моддий бойликлар ва 
хизматлар олди-сотдисидаги битишувлар билан боглик; 
булган маълумотларни мунтазам туплаш, ёзиб бориш 
ва тазушл этишни тушунади.

Ф . Котлер фикрича, маркетинг тад^и^отлари — бу 
моддий бойликлар ва хизматлар муомаласи со^асида 
^арорлар ^абул ^илиш ва уларни назорат ^илиш 
жараёнларини такомиллаштириш ма^садида мунтазам 
з^олда муаммоларни тазугил этиш, асосий ^оидаларни 
яратиш ва маълумотларни жамгаришдир. Маркетинг 
тад^и^отлари тушунчасини бош^а муаллифлар з^ам шу 
тарзда тал^ин циладилар. Масалан, В. Б. Вентц мар­
кетинг тадк,и^отлари раз^бариятнинг бозор масалалари 
буйича ^арорлари таянадиган ахборотларни излаш ва 
тазушл этишдан ибо пят деб ^арайдк. Бу ^арсрлар 
ма^сулот, нарзслар стратегияси, маз^сулот сотишни жа- 
даллаштириш ва та^симот масалаларини ^амрайди. 
П. Е. Грин ва Д. С. Тулль маркетинг тад^и^отларини 
маркетинг соз^асида бир хиллаштириш ва ^арор билан 
богли^ булган ахборотларни мунтазам излаш тарзида 
изозугайди.

Ю^орида келтирилган таърифлардан шундай хуло- 
сага келиш мумкинки, биринчидан, бозорни бош^ариш 
соз^асида оптимал ^арор з^амиша бозор жараёнларининг 
ривожланиши йуналишлари ва ^онуниятларини, шу­
нингдек, маркетинг соз^асидаги фаолиятга бозор 
курсатиши эз^тимоли булган жавоб таъсирларини
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тауш л  этиш асосида ^абул ^илинади. Иккинчидан, 
маркетинг тад^и^отлари таркиби унинг ма^сад ва 
вазифалари билан белгиланади, узаро богли^ булган 
икки томон булишини та^озо этади: ани^ бир бозорни 
тад^ик^ этиш ^амда бозорга чи^иш ва у ерда муста^кам 
урин эгаллаш учун фирманинг уз имкониятларини 
тад^и^ этиш (6-жадвал). Учинчидан, маркетинг 
тад^и^отларининг ма^сади ^ам асосий олти саволга ва 
улар билан богли^ нега?— деган саволга жавоб олиш- 
дан иборатдир. Бу саволлар ^уйидагича:

1. Нимани к^анча ва ^ачон ишлаб чи^ариш керак?
2. Ма^сулотни ^айси бозорда жойлаштириш керак?
3. Истеъмолчиларнинг илгариги ма^сулотлар ва бо­

зорга янги киритилаётган ма^сулотларни ^абул ^илиш- 
ларини олдиндан ^андай кура билиш мумкин?

4. Ма^сулот сотишни жонлантиришни ^аерда ва 
^андай бошламо^ лозим?

5. Та^симот йулларини к^андай цилиб тугри танлаш 
мумкин?

6. Маркетинг тад^и^отларига сарфлаган харажат- 
ларнинг самарадорлигини ба^олашда ^айси мезонлар- 
ни ^абул ^илиш мумкин?

6 - жа д в а л

Маркетинг тад^и^отлари тузилиши

Бозорни тадкик этиш Фирма фаолиятини таджик этиш
Бозирнинг умумий шароитлари- 

ни урганиш ва та^лил этиш
Ишлаб чицариш-савдо фаодияти 

якунларини та^лил килиш
Талабни та\лил килиш Стратегия та^лили
Истеъмолчиларнинг товарга бул­

ган талабларини та\лил килиш
Ташкилий тузилмани та^лил 

к;илиш
Бозорнинг ривожланииг истик;- 

болларини та\лил килиш
Молиявий томонларни та\пил 

килиш
Тармоц тад^ицотлари Ма^сулотнинг ра^обатбардош- 

лигини та^лил этиш
Ра^обатни тадкиц этиш Фирманинг ра^обатбардошлиги- 

ни т а и л  этиш
Савдо шакли ва усулларини 

тад^иц этиш
Фаолиятнинг кучли ва заиф  то- 

монларини, ишни яхшилаш имко­
ниятларини ани^лаш

Операция (^аракат)ларнинг им- 
коният ^амда цийинчиликларини 
та\лил ^илиш ва уларнинг фойда- 
дорлигини кутариш

55



Бозор муаммоси комплекс характерга эга. Бу ма- 
салалар бозордаги вазиятни белгилайдиган омилларнинг 
з^ар хил аз^амиятга эгалиги, аммо узаро боми^лигида, 
хужалик фаолиятининг бирор со^асида учрашида на- 
моён булади. Шу сабабли маркетинг фаолияти таъсир 
курсатадиган соз^а фа^ат бозорни тазушл цилиш билан 
тугамайди, бу со^а комплекс маркетинг тад^и^отлари- 
нинг бир ^исмигина з^исобланади. Маркетологлар мар­
кетинг тад^и^отлари дейилганда "маркетинг рисерч" 
атамаси билан умумлаштирилган тижорат тад^и^отлари 
тизимини тушунадилар. Бу ^уйидаги тартибда тасниф 
этилади:

1: Бозор тад^и^отлари таркиби:
— бозор з^ажмини аникушш, унинг ривожи йуна- 

лишлари ва мавсумий омилларни та ̂  л ил этиш; бозорни 
тасниф этиш;

— бозор субъектларини, бозордаги савдо шакли ва 
усулларини урганиш;

— истеьмолчилар таркибини ёши, минта^алар буйича 
жойлашуви, ижтимоий з^олати, жинси, оила таркиби, 
харидорлик хул^и ва бош^а муз^им мезонлар буйича, 
бозор структурасида юз бераётган ёки кутилаётган 
силжишлар тугрисидаги масалага эътиборни кучайтир- 
ган з^олда ан и ^ аш ;

— бозор структурасига таъсир курсатадиган умум- 
и^тисодий ва бош^а таш^и омилларни тазугил ^илиш;

— маз^сулот сотишни ва бозордаги умумий савдо 
суммасида унинг географик ва демографик кесимда 
солиштирма з^иссасини, та^симот каналлари типлари, 
истеъмолчи корхоналарнинг тармо^ мансублиги, товар 
обороти у,ажмн вз кзрхлар структураси ну^таи маза- 
ридан тазушл этиш; бу билан фирманинг бозор 
мав^еидаги кучли ва заиф томонлар ани^анади.

2. Товарни тад^и^ этиш:
— мулжалга олинган янги товарларни тазулил этиш, 

синов учун танлаш, истеъмолчиларга мувофи^ кели- 
шини, истеъмол жараёнида товарларга хос булган 
физик хусусиятлар ва тафсилотлар, ураб-жойлаш хос- 
салари ва б. нуцтаи назаридан текшириш;

— ра^обатчи товарларнинг, яъни фа^ат уз фирмаси 
товарларинигина эмас, балки шу билан бирга ра^иб- 
лари товарларининг з^ам юту^ ва клмчиликларини 
тазутил к;илиш;
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— а с с о р т и м е н т  стр у к ту р аси н и  со д д л л л ш ти р и ш  им ко- 
н и я тл ар и н и  у ргд н и ш ;

— ма^сулот (буюм)лар ассортиментини бозорнинг 
жами асосий товар ёки истсъмол секторларидаги ра^о- 
батчи ма^сулотларга нисбатан тули^лиги ну^таи наза- 
ридан та^лил к^илиш;

— ишлаб чи^ариладиган ма^сулотларни ^уллаш — 
ишлатишнинг янги усулларини излаш;

— техникавий ускуналаш, сотувдан ксйин хизмат 
курсатиш, ^ушимча хизмат курсатиш масалаларини 
урганиш.

3. Савдони тад^и^ этиш:
— айрим туманлар буйича сотилган ма^сулот 

з^ажмидаги фар^ларни ан и ^ аш . Савдо туманлари че- 
гараларини белгилаш ва уни ^айта куриб чик,иш; янги 
з^удудлардаги яширин имкониятларни тазушл к^илиш;

— савдо ходимлари иши самарадорлигини та^лил 
этиш, сайёр савдо вакилининг мижозлар з^узурига 
^атнашини режалаштириш, савдо ходимларининг фирма 
обруси ва унинг ра^обатчилари тугрисидаги фикрлари- 
ни урганиш;

— савдо ва кургазма утказиш усулларини та^лил 
этиш ва ба^олаш;

— та^симот тармоги йуллари, товарлар з^аракати 
усулларини тад^и^ этиш;

— чакана савдо тармо^ларидаги товарлар захирала- 
рини руйхатдан утказиш. ;

4. Уз фирмасининг яширин имкониятларини тадк;и^ 
этиш:

— фирманинг хужалик фаолияти якунларини тазужл 
^илиш; молиявий а^волни баз^олаш, фирманинг инфра­
структурам, бевосита капитал ^уйилмалар з^ажми ва 
жойлари тугрисида маълумотлар, и^тисодий ва илмий 
тад^и^от ^увватини баз^олаш;

— фирма маз^сулотларининг ра^обатбардошлигини 
тазушл этиш;

— фирманинг ра^обатбардошлигини тазушл ^илиш, 
фирманинг ра^обат имкониятларини баз^олаш.

5. Рекламани тад^и^ этиш тартиби:
— реклама тарцатиш воситаларининг самарадорлиги 

ва ^иёсий ^ийматини тазу!ил этиш;
— истеъмолчининг жавоб з^аракатларига таъсир 

курсатадиган омилларни тазушл этиш;
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— реклама мурожаати, реклама дизайни, тасвири ва 
уни тайёрлаш ишларини урганиш;

— реклама ишини ташкил этишни урганиш;
6. Мулжалларни тазушл этиш.
7. Таш^и маркетингни тадци^ этиш.
Ю^орида келтирилган руйхат туликушкка асло даъво 

^илмайди, фак;ат умумий маънода тад^и^от фаолияти 
учун чегараларни бир ^адар ойдинлаштиради, холос. 
Юк;орида санаб утилган ^ар бир гуруз^ доирасида ани^ 
тад^и^от тадбирлари бажарилади, уларнинг сони ва 
кулами эса ^уйилган муаммонинг му^имлиги билан 
белгиланади.

Маркетинг амалиётида энг куп тар^алган айрим 
тад^и^от турларини куриб утамиз.

Талабни урганиш ёки маркетологлар атамаси билан 
айтганда "истеъмолчини тазушл этиш"— бозорлар з^ола- 
тини тад^и^ этишдаги биринчи бос^ич з^исобланади. У 
уч таркибий ^исмга булинади: бозор сегментацияси; 
истеъмолчи талаби сабабларини урганиш; к^ондирилма- 
ган э^тиёжларни ани^лаш. Бозор сегментацияси талаб­
ни ^ондиришга табацаланган з^олда ёндашувга, товар- 
ларнинг тури ва моделларга сифати ва мшуюрига кура 
з^ар хил талаб ^уядиган истеъмолчиларни гурузугарга 
ажратишда турли мезонлар к^уллашга асосланади, яъни 
бозор бир жинсли з^одиса тарзида эмас, балки айрим- 
айрим сегментлар мажмуи тарзида, з^ар бир сегмент 
доирасида алоз^ида узига хос бир талаб намоён 
буладиган з^одиса тарзида олиб царалади.

Сегментларга ажратиш мезонларини танлаш куп 
жиз^атлардан товар ёки хизматнинг турига, шунингдек 
ксрхснз бозор фаолияти да >̂ ал ^нлмо^чи булган маса- 
лага богли^. Шу сабабли бозорни сегментларга ажра- 
тишнинг универсал мезонлари йу^.

Саноат товарлари ва кенг истеъмол моллари учун 
танлов мезонлари бир-биридан жуда кескин фар^ 
к^илади. Режалаштириш эз^тиёжларига жуда мос кела- 
диган ма^бул мезон товарни бозорда жойлаштириш 
масалаларига умуман тугри келмаслиги мумкин. Ма- 
бодо муайян мезон харидорлар уртасида пайдо булган 
фар^ларни изозутб беришга имкон бермаса, унда 
бош^а мезонни киритиш ва то бу фаркутарни равшан 
аник^дашга ^адар тад^и^отларни давом эттириш лозим.

Халк; истеъмоли товарлари бозорини тад^и^ этишда 
маркетингга оид адабиётларда икки турдаги мезонлар
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^абул ^илинади. Биринчиси харидорларнинг даромади, 
ёши, жинси, турар манзилгоз^и, оиланинг з^аёт цикли, 
касби, турмуш тарзи ва шунга ухшаш умумий белги- 
ларини з^исобга олади. Мезонларнинг иккинчи тури 
сегментлашни ижтимоий гурузугарнинг ^адриятлари *ти- 
зими ёки уларнинг маркетинг стратегиясининг, маса- 
лан, янги ма^сулот, янги реклама тури, янги сотиш 
тизими каби воситаларига курсатадиган цизицишлари 
асосида олиб борди. Амалиётда биринчи усул купро^ 
^улланилади, иккинчи усулни ^уллаш ^ушимча ^ийин- 
чиликларни келтириб чи^аради, чунки ижтимоий соци­
ология ва психология соз^аларида бевосита' тад^и^отлар 
олиб бориш йули билан махсус з^исоб-китоб ишларини 
амалга ошириш талаб этилади.

Харидорларнинг муносабатини таба^алаштирадиган 
асосий омил даромад з^исобланади. Купгина мамлакат- 
ларда уч гуруз^га сегментлашдан кенг фойдаланилади.

Биринчиси — бу энг ю^ори даромадга эга булган 
харидорлар, амалда улар жами харидорларнинг 10% 
ини ташкил этади. Улар энг олий навли товарларни 
харид этадилар, харид ^уввати з^амда уз гуруз^и из- 
зат-нафси бунга имкон беради. Бундай гурузугар з^ар 
бир мамлакатда бор, уларнинг даромад мигудери шу 
мамлакатнинг умумий бойлигига боглИ»; булади.

Иккинчи гуруз^ — з а̂р бир мамлакатдаги уРтача 
даромад курувчилардир, уларнинг сони жуда куп, 
гарчи бу гуруз^ ичида яна узига хос таба^аланиш 
булса-да, умуман олганда шу мамлакатда бозорнинг 
умумий стандартини белгилайдиган, ялпи товарларнинг 
асосий харидорлари шулар з^исобланади.

Учинчи гуруз^ — бир шахе з^исобига энг кам даромад 
оладиган харидорлардан иборат. Улар аксарият лол­
ларда ижтимоий таъминотнинг турли куринишларидан 
фойдаланадилар, уз даромадларининг 80% га я^инини 
асосий эз^тиёжларини к;ондиришга сарфлайдилар.

Амалиётда ёш мезонидан з^ам кенг фойдаланилади. 
Кейинги ва^тларда бозорнинг энг авжланган секторига 
айланган ёшлар сектори худди шу мезонга асосланган 
ва бу сектор бозорда уз иштироки учун кураш олиб 
бораётган жуда куп корхоналар ди^ат-эътиборида ту- 
ради. Жинс масаласи бозорни табиий равишда сегмен- 
тациялашнинг ом ил и з^исобланади. Аёлларнинг эркак- 
ларга Караганда бош^ача уз эз^тиёжлари бор, улар 
маркетинг стратегияси воситаларига з^ам турлича му-
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носабатда буладилар, шу сабабли одатда бозорда аёллар 
сектори ажралиб туради, кийим-кечак, пойафзал, кос­
метика бозорларида бу секторнинг урни айни^са катта. 
Бозорни таджик; этишда купро^ макон омили эътиборга 
олинади, демак, истеъмолчилар хул^и, хатти- 
^аракатларига муайян ^удудлар (катта ша^арлар, са- 
ноат марказлари, шунингдек туманлар)га мансуб 
булиш курсатадиган таъсир урганилади. Туманлар 
уртасидаги ижтимоий ф а р ^ а р  и^тисодиёт ривожлани- 
шига ^араб йу^олиб бориши, са^ан и б  ^олиши ёки 
з^атто кучайиб кетиши з^ам мумкин. Бу ф а р ^ а р  табиий 
ва жамгарилган ресурслар, шунингдек ишчи кучи 
рссурслари билак боглакгак, урбанизация жараёнларига 
таъсир курсатадиган тегишли асосий фондлар билан 
белгиланади. Фар^ларни келтириб чи^арадиган яна бир 
омил — бу фан ва санъат марказларининг мавжудлиги 
з^амда уларнинг кенгайиб бориши з^исобланади, улар- 
нинг ижтимоий ва и^тисодий жараёнларга таъсири 
з^амма жойда юк;ори ^адрланади. Маркетинг фаолиятида 
бу жиз^атлардан таш^ари яна оила з^аёти цикли деб 
аталмиш з^одисага асосланадиган сегментлаш з^ам мав- 
жуд, яъни цикл бос^ичларига ^араб оилада узига хос 
эз^тиёжлар ва даромад з^ажми вужудга келади (7-жад- 
вал). Мезон тари^асида маркетинг ахборотининг айрим 
воситаларига истеъмолчининг муносабати олинадиган 
булса, ^уйидаги гурузутр ажратилиши мумкин.

Таваккалчилик ва саргузаштларга мойил булган 
кашшоф ва новаторлар узларида истак уйгониш 
йуналиши бор-йу^лигига к;арамай янги маз^сулот билан 
танишишга интиладилар. Аммо бу гуруз^ жуда оз сонли 
булганлигидан фирманинг блпчя тядбирлари учун 
муз^им аз^амият касб этмайди. Маркетинг тад^и^отла- 
рининг бош^а бир гуруз^и — ^атъий ёки фаол истеъ- 
молчилардир. Улар уз муз^итида обруга эга булган 
одамлар булиб, янги гоя ва янги маз^сулотларни осон 
^абул ^иладилар, аммо бу ишни жамиятнинг бопп^а 
аъзоларига ^араганда эртаро^ ^илишга интиладилар. 
Маркетинг тад^и^отларидаги ^ийинчилик гурузутрни 
бирхиллаштиришдан иборатдир. Масалан, бир созвала 
янгиликка уч булган одам бош^а созвала шундай майлга 
эга булмаслиги мумкин. Аксарият з^олларда бундай 
гурузутрни махсус олий маълумотли, куп ахборот 
манбаларидан фойдаланадиган ва ишончли янги истеъ- 
мол андазаси эгалари булган ёшлар ташкил этади.
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7-жадва л

Инсоп *аёти циклининг бозорни сегментлаш 
мезопи тарзидаги турли боздичлари

Тар-
тиб
№

Боодич Моддий а^вол

1 Никоз(га киргунча давр. 
Уйланмаган ёш йигит ота-она- 
си билан ёки уйидан бош^а 
жойда яшайди

Жуда чекланган шахсий 
молиявий ресурсларга эга, 
айни^са у^ишни давом этти- 
риш шароитида) масалан, та- 
лабалик бу з^олатни кучайти- 
ради. Агар ота-онаси билан 
бирга яшаса, о ила ёрдамидан 
фойдаланиши мумкин

2 Ёш эр-хотинлар, фарзанд 
кургунларига ^адар

Гарчи эр-хотин ишласада 
жуда катта эз^тиёжлар туфай- 
ли даромадларнинг етишмас- 
лиги. Баъзи молиявий аз^волни 
эр ёки хотиннинг, баъзан ик- 
ковининг укишни давом этти- 
риши (талаоалик) янада ёмон- 
лаштиради. Истеъмол креди- 
тидан купрок фойдаланилади

3

Тулиь; оиланинг биринчи 
бос^ичи (4 ёшгача оулган 
фарзандлар)

Эз^тиёжлар жуда куп ва 
уй хужалигини юритиш билан 
богли^ булган хараж атлар з^ам 
ю^ори. Даромадга нисбатан 
хараж ат ортик

4 Тулиц оиланинг иккинчи 
босцичи: 4 ёщдан 8 ёшгача 
булган фарзандлар — богча ва 
илк мактаб даври

Молиявий аз(вол бир цадар 
яхшиланади. Хотин танаффус- 
дан кейин ишини давом этгира- 
ди. Буш ва^тни утказиш, шу- 
нингдек оиланинг еб-ичиши, му- 
айян даражада эр-хотиннинг 
акулий камопати билан щ богли^ 
бУлган харажатлар купаяди

5 Тулиц оиланинг учинчи 
боодичи: болалар мактаб ёши- 
да

даромадлар маълум м илор­
да купайганлигига царамай бала- 
ларга кетаётган харажатларнинг 
купайиши туфайли молиявий 
а^вол бирмунча ёмонлашади. 
Ози^-ов^атга харажатлар ортади.1 
Болаларнинг таълим опиши, кий- 
им-кечаги, шунинщек буш 
ва^тни утказиш билан богли^ ха­
ражатлар кагга аз^амият касб эта- 
ДИ

1

Тулиц оиланинг тУртинчи 
бос^ичи: фарзандлар улгайган, 
аммо ота-оналари билан бирга 
яшайдилар

Молиявий аз^вол нисбатан 
^они^арли, маркетинг страте- 
гияси воситаларига эътибор- 
нинг кучайиши. Узи ва фар- 
занди (болалари) нинг уй-жой 
шароити яхшиланиб боради
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7-жадвалнинг давоми

7 Бир авлодли окпа томонга 
цайтиш бос^ичи: фарзандлар 
мустацил ва ота-онадан 
ало^ида яшайдилар

Молиявий а^вол ^они^ар- 
ли. Бу ^олат эр-хотиннинг ик- 
каласи ^ам ^али ишлайдиган 
даврда янада ^улайлашади. 
Дам олиш ва саломатлик учун 
харажатлар купа яд и

8 Эр-хотиннинг пенсия ёши 
боедичи

Молиявий здвол ёмонла- 
шади, болали булган фарзанд- 
ларнинг о т р  моддий а^воли 
туфайли бу ^олат баъзан яна­
да чуцурлашади. Харидлар 
чекланади. Ж амгаришга инти- 
лиш кучаяди

9 Кекса ёлгиз одам ишлайди 
ва фарзандлари билам бирга 
яшайди

Даромад катталигига цара- 
май, харажатлар чекланади, 
чунки даромадларнинг асосий 
^исми оиланинг оош^а аъзола- 
рига берилади. Ж амгаришга 
интилиш жуда кучаяди

10 Кекса ёлгиз одам, ишлай­
ди, фарзандлари билан бирга 
турмайди

Роят цулай молиявий 
а^вол. Жамгаришга кучли ин­
тилиш. Уйда ва уйдан таин^а- 
рида ов^атланиш уртасида 
купроц алмашиниш юз беради. 
Дам олиш ва саломатликни 
са^лаш учун хараж атлар нис­
батан куп сарфланади

11 Елгиз кекса одам ишламай- 
ди (нафа^ахур) ва фарзандлари 
билан бирга яшайди

Молиявий а^воли но^улай, 
шунга царамай жамгаришга 
интилиш кучли

12 Елгиз кекса одам ишламай- 
ди (нафа^ахур) ва фарзандлари 
билан бирга яшамайди

Молиявий а^воли ноцулай. 
Жамгаришга интилиш кучли. 
Харажатларни чеклаш. Х ара­
жатлар асосан ози^-овцатга 
^амда б^ш ва^тни утказиш би­
лан боми^ хизматларга таал- 
луцли

Кейинги гуруз^нинг хусусияти — янги ма^сулотни 
сотиб олиш масаласи буйича царорга келишда э^тиёт- 
корлик з^исобланади. Аммо шуни таъкидлаш лозимки, 
эз^тиёткорлар гуруз^и янги маз^сулотни жами истеъмол- 
чиларга нисбатан муайян тезкорликда, олдинро^ цабул 
к;иладилар. Ишончсизлар хатти-з^аракатларидаги муз^им 
нарса — маз^сулот з^ацида купчилик ижобий фикр бил- 
дирмагунига ^адар ва унинг истеъмол хоссаларини 
синамагунча маз^сулотни цабул ^илмасликдир. Дар ^ан- 
дай янгиликни рад этадиган ёки уни жуда кечикиб 
^абул ^иладиганлар консерваторлар гуруз^ига киради.

Шуни таъкидлаш лозимки, бозорни сегментларга 
ажратиш ва кишиларни гуруз^лар буйича урганиш
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уз-узидан з е̂ч нарса бермайди, чунки з^ар бир киши 
бир гуруз^ эмас, балки купро^ гуруз^ аъзоси з^исоб- 
ланади. Ж. Карвер бу муаммони шундай баён этади: 
"урта истеъмолчи" тушунчаси хато, чунки фа^ат так- 
рор-такрор тасниф натижасидагина гуруз^ий ухшаш- 
ликларни ани^лаш мумкин, даромадлар даражаси, ир^, 
миллат, эъти^од ва шу каби з^ар ^андай мезонлар 
бош^а жами мезонлар билан ^ушилгандагина аз^амият 
касб этади. Масалан, миллат мезонини унинг атрофи- 
даги масалалар комплексидан ажратиб олинадиган 
булса, истеъмолчи одатларини тазушл ^илишда унинг 
салмоги йу^олиб ^олади. Унинг узи ёнма-ён турадиган 
даромадлар, нархлар ва бош^алар даражаси мезонлари 
билан биргаликда олинганда бу мезон муз^им таъсирга 
эга булади.

Бозорни сегментларга ажратиш харидорларни талаб 
ва эз^тиёжларини ани^лаш масаласини з^ал этишнинг 
идеал воситаси була олмайди, аммо шунга ^арамай бу 
усул ишбилармонларни бу борадаги ишларга цизи^ти- 
риш учун цимматли маълумотлар беради.

Корхоналар энг исти^болли бозорлар ахтариш йули- 
да бир ёки бир йула бир неча мезонлар носитасида 
сегментация утказадилар. Бозор сегмента циясининг 
ма^сади — баён этилган омиллар асосида фойдали бозор 
сегментини топишдан иборат, бу сегмент улчанадиган, 
етарли даражада з^ашамдор ва белгилари бар^арор 
булмога керакки, унга оид маълумотларни таз^лил 
^илиш маз^сулот сотиш з^ажмининг купайиши ва фойда 
олиш билан о^ланадиган булсин. Ушбу бозорнинг 
муайян корхона ишлаб чик,арадиган товарларнинг 80%

цамрайдиган сегмент ана шундай фойдали сегмент 
саналади. Бозор структураси, шунингдек корхона уз 
кулами з^амда ихтисослашувига цараб, купгина ёки 
хатто жуда куп сегментларда сотиш стратегиясини 
танлаши мумкин, ёки аксинча, уз кучини булиб 
ташламай, энг ^улай ва исти^болли бир йуналишда 
туплаши мумкин. Аксарият з^олларда йирик ташкилот- 
лар у3 фаолиятларини бозорнинг бирон бир катта 
сегментида ёки з^ар бир сектор учун таба^аланган 
^арорни ^уллаб, бир неча кичикро^ сегментларда олиб 
бориши мумкин. Уз навбатида, кичикро^ ташкилотлар 
з^атто кичик бир сегментга хизмат курсатиб, жуда 
цулай и^тисодий самараларга эришиши мумкин.
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Бозор сегментацияси талабни урганишнинг фа^ат 
бир ^исми з^исобланади. Маркетинг тад^и^отларини 
утказувчилар учун истеъмолчилар хатти-з^аракат- 
ларининг туб сабаб-ма^садлари ^а^идаги билимлар з^ам 
зарур. Ният-майлларни тад^и^ этишдан ма^сад — ис- 
теъмолчиларнинг бозордаги хул^ини ойдинлаштириш, 
яъни нега одамлар ундай эмас, бундай ^иладилар?— 
деган саволга жавоб топиш, шунингдек уларни зарур 
хатти-з^аракат ^илишга ундашдан иборат. Ният (моти- 
вацион) тад^и^отларда ran асосан истеъмолчиларнинг 
фикрий, и^тисодий ну^таи назари билан ало^аси 
булмаган хатти-з^аракатлари, истеъмолчи хул^ининг 
мотивларини очиб бериш з^а^ида борм оча. Шу сабабли 
ниятларни уРганиш тад^и^отларида психологик усул 
энг куп цулланилади. Психологлар томонидан инсон 
мотивациясининг бир ^анча назариялари яратрлган. 
Уларнинг орасида Зигмунд Фрейд ва Авраам Маслоу 
назариялари машз^ур. 3. Фрейднинг фикрича, одамлар 
уз хул1утрини шакллантирадиган реал руз^ий кучларни 
асосан англамайдилар. Ёш улгайган сайин майлларнинг 
купи тула йу^олиб кетмайди, балки онгда са^ ан и б  
»[олади. Шу сабабли кишилар уз мотивация манбалари 
жи^атидан узларига охирига ^адар з^исобот бермайди- 
лар. Авраам Маслоу эса му^имлиги даражасига ^араб, 
инсон э^тиёжларининг бир-бирига узаро буйсуниш бос- 
^ичлари тартибини ишлаб чи^ади. Бу тартиб ^уйида- 
гича:

физиологик э^тиёжлар (очлик, таш налик), уз- 
узини муз^офаза эз^тиёжлари (хавфсизлик, з^имоя- 
ланганлик), ижтимоий (маънавий я^инлик, севги), 
з^урмат-иззатга эз^тиёжлар (уз-узини з^урмат, эътироф 
^шшниш, обру даражаси), 5’з-узкки ¡^apcp топткркшга 
эз^тиёжлар (уз-узини камол топтириш ва узини на- 
моён этиш). Инсон биринчи навбатда энг муз^им 
эз^тиёжларини ^ондиришга интилади, бу эз^тиёжлар 
^ондирилгайдан кейин, з^аракатлантирувчи мотивлар 
сунади, сунгра долган эз^тиёжларни ^ондириш 
з^аракатлари майдонга келади.

Мотивларни тад^и^ этиш шакллари з^озирги суровга 
жавоб берувчиларга бериладиган "нега?" саволидан жу- 
да у зо ^аш и б  кетди. Мотивларни тад^и^ этиш бевосита 
саволлар бермасдан туриб шу типдаги бизни ^изи^тир- 
ган саволларга маълумот олишдек узига хос санъат 
з^исобланади. Шу ма^садлар учун билвосита йуллар
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билан зарур ахборот олишда нозик усуллар комплек- 
сидан фойдаланилади. Теран суров, проскцион шакллар 
худди шундай усулларга киради.

Мотивларни тад^и^ к;илиш усулларининг асосий 
гуруз^ларини проскцион шакллар ташкил этади. Улар- 
нинг ма^сади шахснинг маънавий оламига кириб бо- 
риш, таджик; этилувчи шахсларнинг муносабатлари, 
з^аракатлари мотивларини ани^лашдир. Бу шахсларнинг 
бош^а одамлар ва бош^а з^олатлар зодидаги му- 
лоз^азалари ёки ёзма фикрлари асосида уларнинг маъ­
навий оламига кириб борилади. Шахе проскцияси 
бош^а кишиларни, атрофдаги одамларни, во^еаларни 
баз^олашда суровга жавоб берувчилар (респондентлар) 
узларининг айрим хислат-хусусиятларини, кайфиятла- 
рига з^ам нисбат берадилар деган ^арашга асосланади. 
Масалан, гапни тулдириш тести, сузлар мажмуаси 
тести, турли фикрлар комплекси ва з^оказолар. Савол- 
ларга жавоблар з^ар хил булиши мумкин, улар з̂ ар хил 
респодентлар хул^и намуналарини акс эттиради, бу эса 
тад^и^ цилинувчиларни алоз^ида гурузутр буйича тас- 
нифлаш ва улардан з а̂р бирининг ^ийматини аник;лаш- 
га имкон беради. Бу шакллардан катта популяцияларни 
тад^иц этишда фойдаланган маъ^ул, чунки бу нарса 
тад^и^отнинг пухта булишини таъминлайди.

^ондирилмаган эз^тиёжларни аницлаш бозордаги та- 
лабни уРганишнинг якунловчи ^исмидир. Шуни таъ- 
кидлаш лозимки, мувозанатланган и^тисодиётда 1̂ он- 
дирилмаган талаб тушунчаси биз учун одат булиб 
долган ялпи та^чилликдаги ^ондирилмаган талабдан 
фар»; ^иладй^ Маркетинг амалистида цондирилмаган 
талабни а н и ^ а ш  "бозор уяси'ни топишга тенглашти- 
рилади. Бунда бир ^анча ёндашувлар булиши мумкин. 
Биринчиси — бундай масалаларни энг исти^болли бозор 
сегментларини та^дим этадиган фирмалар билан муз^о- 
кама к;илиш. Иккинчиси — маз^сулотнинг шу типидан 
фойдаланишда дуч келаётган муаммолар руйхатини 
ишлаб чи^иш билан бом и^, сунгра 100—200 буюрт- 
мачилар фирмалари (ски теги шли сондаги якка истеъ- 
молчилар) ани^ланган муаммоларни муз^имлиги дара- 
я^асига кура тартибга солиб беришни илтимос ^илади- 
лар ва шу тартибга мувофи^ з^олда маз^сулотни 
такомиллаштириш буйича тадбирлар ^абул ^илинади.

Учинчи ёндашув талаб ^илинадиган сифатлар струк- 
турасини з^амда уларнинг етказиб бериладиган
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ма>;сулотда мужассам этилиш даражасини таз^лил этиш- 
дан иборат. Харидорларнинг ^ондирилмаган манфаат- 
ларини ^исобга олиш янги э^тисжларни аниь^лаш билан 
бирга уларни ^ондиришнинг тайср йулларини топишга 
з^ам имкон бсради.

Маз^сулотни тад^и^ этиш. Фирмалар одатдаги бозор 
конъюнкту расин и тад^и^ этиш билан бир ^аторда 
ма^сулотнинг з^олатини ани^лашда унинг з^аётий цик- 
лини таджик; этишга таянадилар. Ма^сулотнинг з^астий 
цикли товарнинг бозорга кириб кслишидан бошлаб, то 
унинг бозордан чи^иб кетишига к;адар (маз^сулотнинг 
сотилиши, истсъмолчилар ва ра^иблар фойдаси з^амда 
маркетинг стр атеги ягини  ифода этиш учуй) змзлга 
ошириладиган тадбирлардан иборат концепциядир. Би- 
ринчи марта товарнинг з^аётий цикли концепцияси 1965 
йили Теодор Левитт томонидан эълон к;илинган.

Товарнинг з^аётий цикли турт типга ажратилади: 
маз^сулотлар катта синфининг з^аётий цикли, маз^- 
сулотлар турининг з^аётий цикли, ^улланиш усуллари 
хастий цикли, маз^сулотлар маркасининг з^аётий цикли. 
Масалан, соатлар, цул ва осма соатлар, ^унгиро^ли 
соатлардан ГЛуч" маркали соатлардан) фойдаланиш.

Маркетинг ма^садларида з^аётий циклнинг жами 
турт типи урганилади, фирма доирасида иккинчи ва 
учинчи типларга купроц эътибор берилади. Биринчиси 
шу синфга мансуб маз^сулотга талаб пасаядиган даврда, 
туртинчиси эса ра^обатчи фирманинг мав^еини 
ани^лаш зарурати пайдо булганда цулланилади.

Товарнинг з^аётий цикли давомийлиги ва утиш 
шаклига цараб кескин фар^ ^илади з^амда ^уйидаги 
турларга булинади (1-расм). "Анъанавий эгри чизик" 
жорий булиш, усиш, етуклик ва пасайиш даврларини 
ёр^ин ифода этади. "Классик эгри чизи^" (бум) узо^ 
ва^т давомида бар^арор бозорга эга булган гоят 
машз^ур маз^сулотни ифода этади, "Эгри чизиуш  
^изи^иш" (фетиш) тезда шуз^рат к;озониб, купчилик 
ди^ат-эътиборини тортадиган товарни изоз^лайди. Бун- 
дай товар машз^урлик чу^и си га кутарилади, сунгра 
ин^ироз босцичига утади. "Давомли цизи^иш”, ”^олди^ 
савдо" илгариги савдо з^ажмининг оз цисмини ташкил 
этадиган ми^дорларда давом этишини мустасно этганда 
з^ам намоён булади. "Мавсумий эгри чизи^" ёки "мода 
эгри ч и зи т " товар муайян даврлар давомида яхши 
сотиладиган з^олатларда юз беради.

66



1. Анъанавий 2. Классик (бум)

Ва^т 

3. ^ и з и ^ и ш

Ва^т

4. Давомли ^изи^иш

Ва^т Ва т̂

5. Мавсумийлик (мода) 6. Тикланиш ёки ^умсаш

Ва^т Ва^т

7. Утмай ^олиш (касодлик)

Ва^т

1- ра с  м.  Товар айрим ^аст циклларининг турлари

Мода циклида айрим бос^ичларнинг давомийлигини 
олдиндан айтиш жуда к^ийин. "Тикланиш эгри чизиги" 
ёки "^умсаш" гуё эскирган, аммо яна машз^урликка 
эришган товарни изо^лайди. "Утмай ^олиш (касодлик) 
эгри чизиги" умуман муваффа»;ият ^озонмаган 
ма^сулотни тавсифлайди.

Товарнинг анъанавий з^аётий циклида турт бос^ич 
ажралиб туради (8-жадвал), уларнинг нисбий давомий- 
лиги гоят шартлидир. Амалда з^ар бир ма^сулот учун 
бу нарса з^ар хил кечади, айрим товарлар бозорга
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Анъанавий товар здотий циклининг тафсилотлари

8-ж ад в а л

1 афсилотлар Хаётий цикл боскичлари
бозорга кириб келиш Усиш етуклик инкироз

Маркетинг мацсадла- 
ри

Новатора ар ва жамо- 
атчилик фикрини шакл- 
лантирувчи шахсларни 
янги товара жалб этиш

Ма^сулот сотишни ва 
ПФУК-тур хилини кен- 
гайтириш

Товар ^иёфасини бел- 
гилайдиган ижобий си- 
фатларни сак,лаб туриш

К.искартирмок,, 
жонлаштирмок, тухтат-
моц

Тармок савдоси Усиш Тез Усиш Баркарорлик Кискариш
Ракобат ЙУк ёки жуда оз Кисман Кучли Кисман
Тармокда фойда Салбий Усиб борадиган Камайиб борадиган Камайиб борадиган
Фойда ^иссаси (маз(- 

сулот бирлигига тугри 
келадиган)

Паст Юцори Камайиб борадиган Камайиб борадиган

Истеъмолчилар Новаторлар Даромади етарли ки- 
шиларнинг ялпи бозори

Ялпи бозор Консерваторлар

Товар ассортименти Бир базавий модель Турли хиллар сони- 
нинг Усиб бориши

Т^лиц ассортиментли
гуру*

Талаб энг кз^ори 
бУлган товарлар

Маз^сулит сотиш Товарга |5огли^ Савдо жойларининг 
купайиб бориши

Савдо жойларининг 
купайиб бориши

Савдо жойларининг 
камайиб бориши

Парх белгилаш Товарга боглиц Нархлар диапазони 
кенг

Т^лиц нарх линияси Ахборот тарзида

Товар ,\аракати Ахборот тарзида Ишонтирувчи Ракобат тарзида Ахборот тарзида



кириб келишнинг узо^ даврини бошидан кечиради, 
бош^аси тезда кириб олади, тар^алади ва узо^ муддат 
бар^арор са^ланиб ^олади. Товар з^аётий цикли 
бос^ичларини ани^лашнинг асосий мезони маз^сулот 
сотиш ^ажми ва фойда нормаси динамикасидир.

Маз^сулот з^аётий циклининг бос^ичларини батафсил 
куриб чи^амиз.

1. Кириб келиш — умумий циклдаги биринчи 
бос^ич, бу босцич сотиш з^ажмининг гоят секин усиши 
билан ажралиб ту ради, бозор маз^сулотни з^али ^абул 
^илмаган, нархлар нисбатан ю^ори булади. Савдо 
ю^ори даромадли гуруз^лар, новаторларга мулжал- 
ланади. Бу бос^ичда з^али ра^обатчилар умуман оз. 
Кириб келиш айни пайтда маз^сулотни айрим 
жиз^атлардан такомиллаштириш мумкин булган ва^т 
з^ам з^исобланади, чунки маз^сулотни тайёрлаш (яра- 
тиш) бос^ичида олдиндан пай^аш мумкин булмаган 
муаммолар з^ам куп учрайди. Бозорнинг янги 
маз^сулотга муносабати з^али номаълум булганлигидан 
фирмалар ишлаб чи^ариш машина-ускуналари учун 
катта сармояларни эз^тиёткорлик билан сарфлайди. 
Маз^сулот ишлаб чи^аришнинг синама усуллари билан 
чекланган мицдорда тайёрланади. Иккинчи томондан 
бозорга кириб келиш дастлабки талабни яратиш ва 
янги маз^сулот з а̂к̂ ида кенг хабардорлик учун реклама 
ва бопп^а маркетинг воситаларига катта харажатларни 
талаб этади, яъни ахборот маз^сулот синфи доирасидаги 
айрим буюмларга эмас, балки шу маз^сулотнинг жами 
синфига ^аратилади. Шундай ^илиб, маркетерлар учун 
бу давр капитал сарфлар даври з^исобланади, сарфлар 
кейинчалик фойда келтириши мумкин, ёки маз^сулот 
ишлаб чи^аришдан воз кечиладиган булса, улар тули^ 
харажатлар з^исобига утказилади, яъни з^исобдан 
учирилади.

2. Усиш. Маз^сулот з^аётий циклининг усиш бос^ичи 
давомида товар сотиш з^ажми тобора ортиб борувчи 
суръатда усиб боради — истеъмолчилар ма^сулотни 
цабул ^илган ва унга булган талаб таъминланган 
булади. Дар цандай маз^сулот з^ам бу бос^ичга етиб 
келмайди: куплари бозорга кириб келиши бос^ичидаё^ 
касодга учрайди. Бозор худди шундай, аммо сифати 
ю^ори, рацобатчи ма^сулот билан тулиб кетади. Рек­
лама эса турли маз^сулотларнинг турли-туман нисбий 
афзалликларига эътиборни жалб этади. Маз^сулотлар
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тур-хили купаяди, ихтисослашган сегментларга 
э^тиёжлар кучаяди, айни пайтда ма^сулотнинг жами 
сифат ну^сонлари бартараф этилади. Нархлар тобора 
арзонлашиб боради. Нарх ^уйишдаги рагбат омили 
истеъмолчилардан кура савдо воситач ила рига купро^ 
богли^ булади.

3. Туйиниш (етуклик)— бозор ва нархларнинг 
бар^арорлашуви даври. Сифатсиз ва ра^обатга дош 
бсрмайдиган ма^сулотлар бозордан си^иб чи^арилади. 
Товар сотиш суръатлари тобора пасая бошлайди. Бу 
бос^ичда реклама з^амда харидни рагбатлантиришнинг 
энг ёмон шаклларидан фойдаланишга киришилади, 
яъни орти^чз шоз-шус за шуб^али сифат даражалари 
^уллана бошлайди. Маркетерлар учун энг муз^ими 
мавжуд ма^сулотга талабнинг пасайиши ва унинг 
бозордан чи^иб кетиши як;инлашаётганда унинг урнини 
тулдириш тарзида янги ма^сулотга киритиладиган 
^ушимчаларни топишдир. Янги ма^сулот булмаса, эски 
ма^сулот уз "улими" билан фирмани з^ам а жал комига 
тортиб кетади. Бундан ^утулиш учун купгина фирма- 
лар янги ма^сулот билан эскисини узлуксиз алмаштира 
бориб, з^аётий циклнинг барча бос^ичларида унинг 
мавжуд булишини кузлаб, мунтазам суръатда янги 
товар турларини яратиш тараддудини куради.

Туйиниш бос^ичида фирма фаолиятининг умумий 
ма^сади маз^сулотни барча турлар буйича тулиц сотишни 
тобора ошириб боришни таъминлашга ^аратилади.

4. Ин^ироз*(касодлик). Маз^сулотнинг утиши ^ийин- 
лашиши билан фойда камаяди, ра^иблар майдондан 
кетади. Бу босцич давомида фирманинг ма^сади 
"маз^сулот тайёрлаш"ни давом эттиришдян иборат 
булади, маз^сулотни бозорга етцазиб беришни тухтатиш 
з^ак;ида к^атъий ^арорга келгунга ^адар ундан олиш 
мумкин булган жами фойдани си^иб олиш учун 
шундай ^илинади. Та^симот билан шугулланадиган 
савдо ну^талари "фазадан чи^иб кетади", чунки улар 
норентабель булиб ^олади.

Рагбатлантириш учун харажатлар низ^оятда к^ис^ара- 
ди. Бозорга оид ахборот эса фа^ат маз^сулотнинг умри 
етадиган ну^тани ани^лашга етарли доирада тупланади. 
Товарларнинг з^аётий цикли концепцияси маз^сулот 
ассортиментини режалаштиришда катта аз^амиятга эга. 
Маз^сулот яратиш буйича мунтазам тад^и^отлар, товар 
сотиш учун янги бозорлар, маз^сулотни ^уллашнинг
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янги усулларини излаш зарурлигини асослаб берадн. 
Муайян бос^ичларда макетингнинг айрим ^исмлари 
катта а^амият касб этади ва бош^а ^исмларга нисбатан 
етакчи мав^ега эга булади, масалан, маз^сулот ассор- 
тиментини кенгайтириш рекламани кучайтириш, нарх- 
ларни пасайтириш, товарни ураб-жойлашни узгартириш 
ва з^оказолар. Маз^сулот з^аётий циклининг з^ар ^андай 
бос^ичида маркетинг таркибий ^исмларининг маз^сулот 
бозорида дуч келадиган ра^обат шароитларига мувофиц 
булган тугри ёки тенг мутаносиблиги топилиши лозим.

Асосий з^ал ^илувчи омиллар. Бозор, ра^иблар ва 
фирманинг уз тавсифларини маркетинг тад^и^отлари 
якунлари буйича баз^олаш юту^нинг асосий омилларини 
ани^лашга хизмат ^илади, яъни товар ишлаб чи^ариш 
ва маз^сулотни сотишда ра^иб афзалликлари мажмуи 
ани^ланади. Бундай юту^ омиллари: хом ашё ва 
материалларга очи^ йул, энг янги технология, янги 
маз^сулотлар ишлаб чи^ариш имконияти, бош^аришдаги 
эпчиллик ва бош^алар булиши мумкин. Масалан, 
фирма з^амда ра^ибларининг з^олати омилларнинг з^ар 
бири буйича урганиб чи^илади ва цуйидаги жадвалга 
жойлаштирилади.

9-ж ад вал
Рацобатдош фирмаларни ю тук омили буйича ^иёслаш

^ал ^илувчи омиллар Фирманинг ва ра^ибларнинг 
кучли (заиф) томонлари |

Ма^сулот сотиш 
тармоклари

XI Х2 Хз* 0** 1

Боищариш тармоклари XI Х20 Хз
Технология XI ХзО Х2
Молиявий кувват XI Х2Х3 °
Имиж (овоза) Х2 XI ОХз
Ма^сулот моделлари: 
а тури

Хз 0 Х2 Х1
|б тури 0 Хз Х2 XI

*Х1; Хг; Хз — рациблар заифлик кучли
томонлар

**0— тадцицот утказадиган фирма

Ушбу жадвал асосида шу фирманинг "кучи" билан 
унинг асосий ра^иблари "кучи" з^ар бир юту^ омили 
буйича ^иёсланади. Бундан ^уйидаги хулосаларга ке-
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лиш мумкин. Маз^сулот сотиш тармо^арини ташкил 
этишда фирмага тенг келадигани йу^, катта молиявий 
^увватга эга, харидорлар уртасида Хз ра^обатчи фирма 
билан баб-баравар обруга эга, аммо ма^сулот модел- 
ларини такомиллаштириш соз^асида жиддий ореада 
туради. Келажакда фирма асосий, з^ал ^илувчи юту^ 
омиллари ёрдамида маркетинг фаолиятининг стратегия 
ва тактикасини ишлаб чицади.

Маркетинг тад^и^отлари утказишнинг турлари ва 
усуллари. Фойдаланиладиган ахборотлар тартиби, уни 
олиш усуллари з^амда утказиш услублари жи^атидан 
маркетинг тад^и^отларини бир неча турга булиш мум­
кин.

’’Кабинет" тад^и^отлари иккиламчи маълумотлар 
туплаш ма^садида расмий босма ахборот манбалари 
асосида амалга оширилади. Бундай ишлар мавжуд 
ахборотни тартибга солиш, кейинги маркетинг тад- 
^ицотларига зарур буладиган маълумотлар доирасини 
ани^лашда фойдаланилади, умумхужалик конъюнкту- 
раси з^олати ва айрим бозорлар тара^иёти  
йуналишлари, айрим мамлакатлардаги и^тисодиёт 
аз^воли, урганиладиган масалалар буйича статистик 
маълумотлар тугрисида умумий тасаввурлар беради. 
Ички фирма материаллари, з^исобот з^ужжатлари, 
з^укумат муассассалари материаллари, дорилфунунлар 
ва нотижорат ташкилотлар, савдо ва саноат уюшмалари 
нашрлари, ихтисослашган ва тижорат журналлари, 
тад^и^от ташкилотлари докладлари ахборот манбалари 
булиб хизмат к;илади. "Кабинет" тад^и^отлари ^иммат- 
га тушмайди ва ^изи^тирган масалалар буйича гоят 
^ис^а муддатларда жавоб олиш имконини беради. 
Уларда л^тисодий та^лил усуллари эконометрика у,амда 
математик статистика таркибий ^исмлари билан уйгун- 
зашган з^олда компьютер техникаси асосида ^уллани- 
лади.

"Дала" тад^и^отлари бозорни уз жойида урга- 
нишдан иборат, энг мураккаб ва ^имматга тушадиган, 
аммо тули^ ахборот олишнинг энг самарали усули 
з^исобланади. Биринчи навбатда бу усулнинг афзаллиги 
бевосита я^инликда бозорнинг талаблари, савдо тар- 
тиб-^оидалари, сотиш усуллари, нарх ва бош^а жуда 
куп шартлари билан з а̂р томонлама танишиш имко­
нини беришидадир: "Дала" тажрибаларида бошлангич 
ахборотлар олинади ва улар тартибга солинади, бу
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маълумотлар ^имматга тушади, 'аммо харидорларнинг 
фирма маз^сулотларига булган талаб ва истакларини 
ани^ ривожлантиришга з^амда ра^барият томонидан 
бозорда нарх, товар сотиш, реклама ва бош^алар 
буйича фаолият олиб бориш йуналишларини ишлаб 
чи^ишда тад^и^от хулосаларини эътиборга олишга им- 
коният бсради.

Синама сотиш усуллари бозор з^ и д а  зарур маъ­
лумотлар йу^лигида, шунингдек фирманинг бозорни 
з а̂р томонлама урганишга ва^ти булмаганда таджик; 
этилаётган бозор учун янги ва ноёб товарларни со- 
тишда ^улланилади. Бундай савдода фирма зарар 
куриш хатарига йул цуяди, аммо бу усул муваффа^ият 
^озонганда ски ют^изилган тацдирда \ам  ма^сулотнинг 
бозорга кириб келишй ва маркетинг ^улай дастурини 
белгилашга катта таъсир курсатадиган узига хос омил- 
ларни урганишга имкон беради.

Шахсий савдо-соти^ ало^алари фирма вакиллари 
уртасида узаро бориш-келиш, хал^аро ярмаркалар, 
аукцион, товар биржаларида ва бош^аларда учрашиш- 
лар натижасида ^арор топади. Шахсий савдо-соти^ 
ало^алари бозорни урганишда катта а^амиятга эга, 
чункй бундай муло^отларда сотувчи вакил сифатида 
харидорнинг масла з^атчисига айланади. Бундай вакил 
таклиф этилаётган товарнинг жами фазилат томонла- 
рини, товарнинг харидор э^тиёжларига мувофи^лигини 
курсатишга интилади, фойда куриш имкониятларини 
^идиради. Харидорнинг эътироз ва таклифлари з^амда 
тупланган тажрибалар асосида маркетинг тад^и^отлари 
булимларн учун ишлаб чицарилаётган маз^сулотни та- 
комиллаштириш ва унинг ра^обатбардошлигини кута- 
риш масалалари буйича таклифлар тайёрланади.

Дастлабки ва иккиламчи маълумотлар. Дар цандай 
маркетинг тад^и^отларни утказишда икки асосий ах- 
борот манбаидан — дастлабки з^амда иккиламчи маълу- 
мотлардан фойдаланади. Иккиламчи манбалар — 
тад^и^отчи ^ул ости да ги з^амиша биринчи навбатда 
урганилиши лозим булган маълумотлар. Уларга ^уйида- 
ги босма нашрлар киради:

— даврий матбуот — газеталар, журналлар, ицтисо- 
дий ахборотномалар;

— махсус нашрлар — монографиялар, бозорлар об- 
зори, савдо палаталари ва ишбилармонлар уюшмалари
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нашрлари, банклар, айрим фирмалар, реклама агент- 
ликлари нашрлари;

— давлат ташкилотларининг таш^и савдо ва бошк;а 
масалалар буйича з^укумат курсатмалари ва ^онунлари 
эълон ^илинадиган тупламлари;

— статистик маълумотномалар;
— йирик брокерлик фирмалари ахборотлари;
— телеграф агентликлари ахборотномалари.
Матбуот ахборотларидан фойдаланиш куп з^олларда

урганилаётган бозор ^а^ида фак;ат умумий тасаввур 
беради. Ани^ ^изи^тирган саволларга жавоб олиш учун 
з^укумат муассасалари, савдо палаталари, фирмага маи­
су б булган уюшма, ихтисослашгаи хусусий ахборот 
агентликлари ва илмий тадцицот фирмаларининг мах- 
сус маълумотномаларидан фойдаланилади.

Дастлабки маълумотларни кузатиш, тажриба ва 
танлаб текшириш усулларидан бири ёрдамида ёки 
уларни уйгунлаштирган з^одда туплаш мумкин. Энг 
оддий усул — кузатишдир, баъзида тад^ицотчи ургани­
лаётган омил билан богли^ булган жараёнларни бево- 
сита кузатиб боради. Масалан, савдо биноларини о^и- 
лона режалаштириш ма^садларида магазинда харидор- 
лар о^имини кузатиш. Тажриба (экспериментал) 
тад^и^отлар жами узгарувчанликларни ташкил этувчи 
бир хил ^ийматли, бир хил гурузугарни, з^озир урга­
нилаётган бир гуру^ни мустасно этганда, циёслаш йули 
билан утказилади. Масалан "Мейсон Хэйр" фирмаси 
цуй^асиз кофе бозорга биринчи марта ч и ^ а н  пайтда 
нима учун уни харид ^илишмаётгани сабабини 
урганиш ма^садида экспериментал тад^и^отлар утказ- 
ди. Аёлларга бирида — ^уйцасиз, иккинчисида — оддий 
кофе курсатилган: икки турдаги харид руйхати таклиф 
этилди. Уй бекаларидан ушбу руйхатни тузган аёлни 
тавсифлаб бериш суралди. Натижа шу булдики, 
цуй^асиз кофе ёзилган руйхат билан танишган уй 
бекаларининг купчилиги "бу аёл дангаса, тежашни 
билмайдиган, оила тугрисида гамхурликни унутган 
ёмон хотин",— деган хулоса берди.

Экспериментни утказишда кузатиш усулида умуман 
учрамайдиган назоратни амалга ошириш мумкин, бу 
эса танлаб кузатишга Караганда арзонга тушади. Аммо 
экспериментал усул узига хос камчиликка эга, бир 
узгарувчан катталикни улчаш гоят цимматга тушиши 
мумкин, узгарувчан миодорлар сонининг куплиги гоят
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мез^натталаб. Бундай узгарувчан ми^дорлар бевосита 
тарзда эксперимент якунларига таъсир курсатиши мум­
кин, бу ^ам уз навбатида синов утказишни талаб 
этади. Танлаб кузатиш ёки суров энг машз^ур .ва 
бирламчи маълумотлар олишда кенг фойдаланиладиган 
усул ^исобланади. Фирмалар кишиларнинг билими, 
эътицоди, диди, тасаввурлари, эз^тиёжининг ^ондири- 
лиши даражаси ва бош^алар з^ак;ида ахборот олиш учун 
суров утказади.

Танлаб кузатишда кенг омма муносабатини белги- 
лайдиган, истеъмолчилар гуруэугарини ("истеъмолчи па­
нели") урганиш натижасида олинадиган ахборотдан 
жуда кенг фойдаланилади. Истеъмолчилар "панели" 
деганда одатда куп марта тадци^отлар учун махсус 
танлаб олинган, синаладиган кишилар мажмуи тушу- 
нилади. Бундай тад^ицотлар мунтазам даврийликда 
одатда бир предметли диапазонда утказилади. Истеъ­
молчилар "панели’ни урганишдан асосий ма^сад хари- 
дорлар ^илган харидлар тугрисида ахборот олишдир; 
шундай ^илиб, истеъмол миодори ва структурасини 
ани!^лаш, янги ма^сулотларни синаш, турли даврий 
нашрларнинг радио ва телевизион эшиттириш ва кур- 
сатувларининг оммавийлиги, реклама воситаларини 
^уллашнинг самарадорлиги ва бош^аларни ани^лаш 
мумкин булади.

Истеъмолчилар "панели"нинг бозорни тад^и^ этиш- 
даги энг му^им ижобий томонларидан бири шундаки, 
у ^андай товарлар харид ^илинаётганлигини ёзма, 
огзаки ёки техника воситалари билан ^айд цилиш 
билан чегараланмайди, балки айни пайтда харид билан 
боми^ з^олда истеъмолчининг уй хужалиги, одатлари 
з ^ и д а  з^ам ахборот беради. Бу эса истеъмолни ижти- 
моий-и^тисодий структура ну^таи назаридан, шунинг- 
дек харидорларнинг ният ва истакларини чу^урро^ 
билишга имконият тугдиради.

Истеъмолчилар "панели" воситасида танлаб тадци^ 
этиш кузатишларнинг муайян даврий тарзда узлуксиз- 
лиги, мунтазамлиги, такрорийлиги билан ажралиб ту- 
ради. Бунинг изоз^и эса жуда осон, чунки истеъмол­
чилар муносабати доимо узгаришларга учраб туради, 
шу сабабли уни бир марта урганиш кифоя ^илмайди, 
бундай тад^ицотларни иштирокчилар гуруз^ини узгар- 
тирмаган з^олда бир неча марта даврий такрорлаш 
зарур, шундагина истеъмолчилар муносабатларидаги



узгаришларни объектив ^иёслаш мумкин булади. 
Тад^и^отлар дастурини узгартириш мумкин: доимо 
урганиладиган таркибий ^исмлардан таш^ари, айрим 
з^олларда ^ушимча ^исмлар киритилади.

Истеъмолчилар "панели" ни тад^и^ этишни ташкил 
^илиш ва утказиш ихтисослашган фирмалар ва агент- 
ликларга топширилади. Иш доимий ёки бир марталик 
мижозларнинг буюртмаси буйича з^ац олиб утказилади. 
Истеъмолчилар "панели" тад^и^отлари натижалари 
маълумотлари мижозларга ойлик, олти ойлик ва йил- 
лик з^исобот шаклида так^дим этилади. Бундай з^исо- 
ботларда абсолют мш^дорлар, уртача ва процент 
курсаткичлари берилади. Истеъмолчилар гурузушрини 
тад^и^ этиш натижаларидан биринчи навбатда саноат 
корхоналари фойдаланади, чунки бу корхоналар шу 
йул билан уз маз^сулотларининг сотилиш з^иссаси 
з^ажми з^а^идаги маълумотга эга булади. Истеъмол 
структурасини мунтазам кузатиш корхоналарга ишлаб 
чи^аришни талаб структурасига мослаб ва бу талабнинг 
шаклланишидаги з^удудий фар^ларни з^исобга олган 
з^олда, режалаштириш имконини беради.

Истеъмолчилар "панели" тадци^отлари дастурини 
ишлаб чи^ишдаги асосий масала — маълумотларнинг 
тад^и^ этилаётган жами аз^олига нисбатан тугри ке- 
лишини таъминлайдиган иштирокчилар гурузутрини 
танлай билишдадир. Одатда, бундай гурузугар ишти- 
рокчиларини танлашда икки усулдан фойдаланилади.

Мутаносиб танлаш усулида гуруз^ иштирокчиларини 
танлаш урганилаётган з^одисани тавсифлайдиган айрим 
белгилар нуктаи назаридан тад^и^ этилаётган жамоа 
учун тугри келишига эътибор берилади. Биринчи нав­
батда иштирокчилар сони белгиланади, сунгра уларнинг 
белги-хусусиятлари ани^анади, шунга мувофи^ жами 
туплам структурасига мутаносиб з^олда улар гуруз^ларга 
ажратилади. Бундай белгилар даромад даражаси, оила- 
нинг катта-кичиклиги, ёшидан иборат булиши мумкин. 
Айрим секторлар доирасида тад^и^отлар учун ани^ 
иштирокчиларни танлаш тад^и^отчи томонидан амалга 
оширилади.

К^уръа буйича танлаш иштирокчилар гуруз^ига 
тад^и^ этилаётган жамоага хос булган жами белгиларга 
нисбатан ваколатли булиш имконини беради. Бундай 
усул икки куринишда — бевосита к^уръа ташлаш ёки 
^атламлаш йули билан утказилади. Биринчи з^олда



истеъмолчилар жами тадци^ этилаётган а^олидан тан- 
лаб олинади, иккинчи ^олда истеъмолчилар мажмуи 
даромади, ёши, оила аъзолари сон ига кура бир хил 
^атламларга ажратилади, ёки булмаса тад^и^ этилаёт­
ган вилоят кичикрок; участкаларга — ша^арларда 
кучаларга, кварталларга, биноларга ажратилади, сунгра 
ажратиб олинган иштирокчилар уртасида ^уръа таш- 
ланади. Купгина фирмалар маркетинг тад^и^отларини 
утказишда узлари утказадиган тад^и^отларга ^ушимча 
тарзда мустацил тад^ицотчи фирмалар хизматларидан 
фойдаланади ёки уз тадцицотчи булимлари урнига 
агентликлар ^ам, масла^атчилар ^ам, ижрочилар тар- 
зида иш куради. Йирик агентликлар фирмаларнинг бир 
марталик буютрмаларини бажаришдан тапп^ари, мар- 
кетингнинг бирон-бир ани^ со^аси буйича мунтазам 
маълумотлар туплашга ихтисослашади. Бундай тад- 
^и^от якунлари одатда обуначиларга мунтазам жунатиб 
туриладиган стандарт ^исоботларга киритилади.

Маркетинг ахбороти тизими. Дозирги замон шаро- 
итида корхонанинг фаолият курсатиши ва касодга 
учрамаслиги и^тисодий, илмий-техникавий, конъюнк- 
тура-тижорат, ижтимоий ва бопп^а ахборотларни узига 
хос олиш каби омиллар билан ^ам таъминланади. 
Ахборот таъминоти муаммосини ^ал ^илиш йулларини 
излаш купгина фирмаларни уз хусусий маркетинг 
ахбороти тизимини яратишга мажбур этади (10-жад- 
вал).. Бу тизим кишилар, мижозлар ва услубий йуллар 
узаро ало^адорлигининг доимий ^аракатдаги тизими 
булиб, "долзарб, зарур аниц ахборотни йигаш, тасниф- 
лаш, та^лил этиш, ба^олаш >;амда тар^атишга мулжал- 
ланади. Ундан режалаштиришни такомиллаштириш, 
маркетинг тадбирларини амалга ошириш ва тадбирлар 
ижроси устидан назорат ма^садларида фойдаланилади". 
Унинг маркетинг тад^и^отларидаги айрим йуналиш- 
лардан асосий фарк;и шундаки, бу тизим муайян 
изчилликда амалга ошириладиган муста^ил ахборотлар- 
нинг ало^ида гуру^идан иборат булмай, балки бутун 
бир комплексдир. Маркетинг ахборот тизимини ташкил 
этишнинг ягона андаза намунаси йу^. Дар бир фирма 
ахборотга булган уз талаб ва э\гиёжларига, шунингдек 
атроф му^итнинг узига хослигини эътиборга олиб, 
маркетинг ахбороти тизимининг турли таркибини 
^уллайди, аммо бунда улар ифодалаш ^амда узаро 
^иёслашга имкони булган бир ^атор улчанувчи тав-
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сифларга эга булади. Булар ахборотни ^айд этиш 
тезкорлиги, агрегация даражаси, та^лилий му|#ккаблик 
даражаси, компьютер техникасини 1̂ уллаш, ахборотни 
узатиш ва ахборотдан фойдаланиш тартиби.

Кокс ва Гуд берган таърифга кура, ахборот тизими 
икки асосий гуру^га — ёрдамчи ва оператив (тезкор) 
тизимларга булинади. Ёрдамчи тизимлар бозорни 
тад^и^ этиш, маълумотларни туплаш ва уларни тар- 
тибга солиш, шунингдек информациями олиш ва ундан 
фойдаланиш билан богли^ булган бош^а ^аракат-амал- 
ларни уз ичига олади. Улардан фар^ циладиган опе­
ратив тизимлар режалапггириш ва бопщариш буйича 
тадбирлар (^арорлар тайёрлаш) ни уз ичига олади. 
Бундай тизим бирннчи типдаги тизимларда оликгзн 
ахборотлардан фойдаланадн.

Ф. Котлер маркетинг ахбороти тизимини туртта 
ёрдамчи тизим мажмуидан иборат деб ^арайди: ички 
^исобот бериш тизими; тапп^и жорий маркетинг ахбо- 
ротини туплаш тизими; маркетинг тадцицотлари тизи­
ми; маркетинг ахборотини таэутл ^илиш тизими (10- 
жадвал).

10-ж ад вал

Маркетинг ахбороти тизими

Маркетинг ах­
бороти

Ички ^исобот 
бериб туриш 

тизими

Маркетинг
тадкицотлари

тизими
Маркетинг ах­

бороти

Маркетинг
му^ити:
Мацсадли бо-
зорлар

Ташк.н жппий Маркетинг ах­ Маркетинг
[наллари маркетинг ахбо­ боротини буйича
Рацобатчилар роти туплаш та\пил цилиш бош^арунчилар

тизими тизими Тау1ил
Мулоцот Режалаштириш
му^ити
Макрому^ит Амалда куллаш
омиллари Ижрони назо-

рат килиш
Маркетинг царорлари ва алока й^ллари

Ички ^исобот бериш тизими фирманинг жорий 
савдоси, харажатлар миодори, моддий гамламалар ^аж- 
ми, навд пулларнинг ^аракати курсаткичларини, деби-
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торлик ва кредиторлик к;арздорлик маълумотларини акс 
оттиради. Чет эл фирмалари менежерлари компьютер 
техникасини кенг цуллаб, ани^ ^арорлар цабул ^ или га­
да кундалик ахборотлардан тезкорлик билан фойдал&- 
нади.

Бизнинг и^тисодиётимиз шароитида корхоналарйинг 
ишлаб чи^ариш-хужалик фаолиятининг асосий курсат- 
кичлари буйича даврий ^исоботлари, бухгалтерйя ба- 
ланси, товар обороти режасининг бажарилиши тугри- 
сидаги маълумотлар, конъюнктура обзорлари, савдо- 
та^симот тармогида мавжуд товарлар ва уларнинг 
^аракати тугрисидаги ^исоботлар ички ^исобот бериб 
туриш тизимини ташкил этади. Ушбу тизим ривожла- 
нишининг асосий йуналиши савдодаги ^амда ишлаб 
чи^аришдаги ахборотларнинг узаро муста^кам ало^а- 
дорлигига эришиш ^исобланади. Дозирги даврда савдо 
^исоботларида фирма магазинларини ^исобга олмаганда 
аник; бир корхонанинг товар бозорида иштирокини 
ифодаловчи курсаткичларга кам эътибор берилади. Ик- 
кинчи томондан, корхоналар уз ма^сулотлари к^андай 
сотилаётганлиги ^а^ида жуда кам хабардор. Бу эса 
ишлаб чи^ариш ва савдо корхоналари уртасида ма^- 
сулот сотиш ^ажмини доимо купайтириб борищца узаро 
манфаатдорлик йу^лигини курсатади. Бунинг з^ам узига 
хос сабаблари бор.

Бундай ахборотга оид нозик масалаларни, яъни 
та^чиллик шароитида (бизнинг и^тисодиётимиз бунга 
я ^ о л  мисол була олади) куриб чик^ишнинг урни 
йу^дек кур*иогаги ттумкин. Аммо хусусийлаштириш ва 
бозор муносаботларини янада ривожлантириш билан 
вазият кескин узгаради. Ишлаб чи^ариш ва савдодаги 
узаро ахборотлар, бир-бирини хабардор ^илиш тез- 
корлиги ^амда ани^лиги з^ал ^илувчи а^амият касб 
этади.

Таш^и жорий ахборот туплашнинг навбатдаги ти- 
зими ра^барларни энг сунгги во^еалар ^а^идаги маъ­
лумотлар билан таъминлайди. Бунинг учун яхши таш­
кил этилган фирмалар узларининг савдо вакиллари, 
дистрибьютерларини ахборот туплашга ургатади ^амда 
уларни бу иши учун рагбатлантиради, махсус булимлар 
ташкил этади, таш^и жорий маркетинг ахбороти бе- 
радиган бетараф хабарчилар маълумотларидан фойда- 
ланади. Бизда тапщи жорий ахборот манбалари асосан 
даврий нашрлар, китоблар, фирмалар маълумотномала-
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ри, каталоглар, проспектлардир. К^онунчилик, со л и ла  
тортиш, нарх цуйиш, кредит бериш, ^ушма, кичик 
корхоналар барпо этиш ва бош^а масалалар буйича 
баёний материаллар эълон ^иладиган му ставил, коопе­
ратив нашрлар жуда купайди. Муста^ил нашрлар 
сонининг купайиши ва берилган ахборотнинг ишончли 
булишига масъулиятнинг ортиши ахборот тизимини з^ар 
томонлама ривожлантиришга ёрдам беради. Бу нашрлар 
орасида Республика матлубот жамияти нашри ало^ида 
урин эгаллаши лозим. Истеъмолчилар з^ук;ук;ларини 
кенгайтириш, уларнинг сотувчиларга нисбатан таъси- 
рини с ш и р и ш д а  бу нашрнинг а^амияти катта. Шунинг- 
дек муста^ил ижтимоий тад^и^отлар нашри з^ам кенг 
у^увчилар оммасига я^ин булиб, а^олининг з^ар ойда 
ва кварталда умуми^тисодий, ижтимоий ва шахсий 
муаммолари буйича фикр сурови якунларини эълон 
^илиб боради.

Маркетинг тад^и^отлари тизимининг вазифаси з^ам 
маркетингнинг ани^ йуналишлари масалаларини з а̂л 
^илиш ёки маркетинг комплекси тадбирларини 
ани^лаш учун бозор вазиятини тавсифлайдиган муайян 
маълумотларни мунтазам ани^лаш, йигиш ва таз^лил 
^илишдан иборат. Йирик компанияларнинг бош^арув 
ташкилий таркибида бу вазифаларни муста^ил бажа- 
радиган маркетинг тад^и^отлари булимлари бор. Майда 
фирмалар маркетинг тад^и^отлари утказишда ихтисос- 
лашган ташкилотларга буюртма беради. Маркетинг 
тад^ицотлари кулами доираси тобора кенгайиб боради: 
бозорлар тавсифини урганиш, унинг имкониятларини 
аниклаш, савдо ва бозор з^иссасининг фирмалар урта- 
сида та^симланишини таз^лил этиш, ра^кблар фаолия- 
тини урганиш, ^ис^а ва узо^ муддатли башоратлар, 
янги товарлар ва унинг имкониятларига харидорлар 
муносабатини урганиш, умумий и^тисодий сиёсатни, 
нархлар, рекламани тад^ик^ этиш. Бу ишларни бажа- 
риш учун турли ихтисосликдаги мутахассислар — ма- 
тематиклар, социологлар, статистлар, руз^шунослар, ре- 
жалаштириш, моделлаштириш, программалаш буйича 
мутахассислар жалб этилади.

Маркетинг тад^ицотлари тизимининг фаолияти мар­
кетинг ахборотини тазушл ^илиш тизими билан чам- 
барчас богланиб кетади, чунки маркетинг ахбороти 
тизими негизини статистика банки ва моделлар банки 
ташкил этади (11 -жадвал).

80



11-ж ад в а л

Маркетинг ахборотларини тазу1ил этиш тизими

Маркетинг Статистик банк Моделлар банки Маркетинг ахборо-
ахоороти тини ба^олаш

Регрессион Нарх белгилаш
та\лил тизими модели
Кореляцион Нархларни
та\пил ^исоблаш модели
Омиллар Жойлаштириш
буйича та\лил урнини танлаш

услуби модели
Дискирминант Реклама восита-
таз̂ лил лари комплекси-

ни гузиш модели
Уяли та\лил Реклама бюдже-

тини ишлаб
чициш модели

Та^лил усуллари банки маркетинг тад^и^отлари 
утказишнинг замонавий услубиятлари, ма^сулот буйича 
^амда корхона буйича ишлаб чи^илган маркетинг 
дастури, ахборотни тазушл этишнинг замонавий усул- 
ларини уз ичига олади. Улар танлаб олинган маълу- 
мотлар билан уларнинг статистик жи^атдан ишончли 
булиши уртасида узаро богланишни, асосий узгариш- 
ларни аншугаш, бу узгаришларнинг озайиши ёки 
купайиши ма^сулот ишлаб чи^ариш ва уни сотишга 
курсатадиган таъсирини белгилаш, шунингдек улардан 
^ар бирининг бошцариш таркибидаги му^имлик дара- 
жасини ойдинлаштиришга имкон беради.

Андаза моделлар банки — маркетингнинг математик 
моделлари туплами булиб, шартли тарзда мавжуд 
булган тизим, жараён ёки натижа деб ^абул ^илина- 
диган узаро богли^ узгарувчан м и^орлар мажмуидан 
иборат. Андаза моделлар "бундай булса-чи?" ва "^айси 
бири яхши?" тарзидаги саволларга жавоб олишни осон- 
лаштиради. Кейинги йигирма йил давомида чет эл 
маркетингида со^алари узлуксиз з^олда янгиланиб, 
тулдириб туриладиган жуда куп, хилма-хил моделлар 
яратилди. Андаза моделлардан фойдаланиш ^аракат 
стратегиясига оид жуда куп ечимларни олиш, танг 
а^волдан чи^иш йулларини топиш, бозорни сигмент- 
лаш, нарх усиши, янги товарларнинг сотилишини
6 — П. Носиров 81



башорат ^илиш, реклама комплексный тузиш каби 
имкониятларни беради.

Ёрдамчи тизимлар — маркетинг тад^и^отлари ва 
маркетинг тазутили — ягона маркетинг ахбороти тизи- 
мининг энг мураккаб таркибий ^исми з^исобланади. 
Айни^са и^тисодиётимиз шароитида уларни ташкил 
этиш ну^таи назаридан бу фикрни дадилро^ айтмо^ 
лозим. Республикамиздаги корхоналар хужалик фаоли- 
яти тажрибаси шуни курсатадики, уларнинг биронта- 
сида з^ам тули^ шаклланган маркетинг тадк;и^отлари 
ва тазушли комплексы йу^. Бозорни урганиш, рекла- 
манинг айрим таркибий ^исмлари з^али харидорга 
мят.лум булмаган янги ма^сулот ишлаб чи^аришга 
тайёргарлик курилаётган жойларда пайдо булмо^да. 
Очи^-ойдин куринмайдиган маркетинг тад^и^отлари 
ишлаб чи^ариш, савдо ходимлари, конструкторлар 
лойи^ачилар томонидан муста^ил тарзда бошланди. 
Тижорат-ахборот марказлари, маркетинг, консалтинг 
хизматлари сони усиб бормо^да. Улар тайёрлаган 
материаллар гоят ^имматлиги з^амда сифатининг та- 
лабга жавоб бермаслиги билан ажралиб туради. Аммо 
з^озир бизнинг и^тисодиётимиз учун муста^ил ахборот 
хизматларини ривожлантириш, уларнинг фаолиятини 
тартибга солиш, соглом ра^обатни йулга ^уйиш энг 
муз^им масалалардан биридир. Республикада ахборот 
хизматлари уюшмасини ташкил этиш >;ар цандай 
ташкилот ишининг малака ва майорат даражасини 
кафолатлаши мумкин.

Дозирги даврда Узбекистонда илмий-техника ахбо­
роти билан шугулланадиган икки юздан орти^ булин- 
ма, хизмат ва булимлар мавжуд. Уларда икки мингдан 
купро^ ахборот хизмати ходимлари ишлайди, уларнинг 
инженер-техник ходимлар сонига нисбатан солиштирма 
з^иссаси 1,5% дан камро^ни ташкил этади. Бу ташки- 
лотлардаги ходимлар кам булишига царамай, уларнинг 
купчилиги амалда бевосита уз иши билан шугул- 
ланмайди, асосан маъмурий вазифаларни бажаради, бу 
билан улар республика хужалигининг купгина тар- 
мо^ларида техника тара^^иёти ва ишлаб чи^ариш 
самарадорлигини юксалтиришга салм о^и  1 з^исса ^Уш_ 
маётирлар, моддий неъмат яратиш билан банд булган 
аксарият соз^аларнинг таш^и ва ички бозорда ра^обат- 
нинг нозик "сир"ларини барва^т англаб олишига етарли 
даражада кумаклашмаяпти.
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К^иёслаш учун шуни айтиш мумкинки, з а̂р цандай 
ривожланган мамлакатда ял пи миллий ма^сулотнинг 
50% дан орти^рога ахборот тайёрлаш, тар^атиш ва 
^айта ишлаш з^иссасига тутри келади. А1^Шда жами 
ишчи кучининг ярмидан купрога ахборот ходимларига 
тугри келади, иш ва^тининг 2/3  ^исми ахборот фао- 
лияти турларига сарфланади, иш з^ и н и н г  67% ахбо­
рот соз^аси ходимларининг ме^натига туланади, шуни 
ало^ида таъкидлаш лозимки, бу ходимларнинг иш з ^ и  
бошца хужалик соз^аларига Караганда 35% ю^оридир.

АК,Ш статистика Бюроси ^исобларига кура, 1990—2000 
йилларда электроника буйича инженер-техниклар, ЭДМ 
программист лари ва тизимли тазу!илчилар, бухгалтерлар 
ва бош^а "о^ с^а" категориясига кирадиган, ахборотни 
ишлаш билан боми^ булган мутахассислар сони урта 
з^исобда 1,5 баравар купаяди. Бизда эса кейинги беш йилда 
ахборот органларининг умумий сони ва уларда банд булган 
ходимлар сони 1/3 баравар ^ис^арди.

Уз-узидан равшанки, рсспубликада юзага к ел га н уз 
ахборот ресурсларига хужасизларча муносабат, без^уда 
чеклашлар ва махфийлик шунга олиб келдики, з^озир 
муомалага киритилаетган ахборот ми^дори бутун бир 
тармо^ни ташкил этади, аммо бу тармо^ ани^ бир 
стратегиясиз ривожлаымо^да.

Купгина оператив ахборот жамланган з^олда олий 
раз^бариятга т а ^ и м  этиш учунгина йигилади. Пировард 
ма^садларда фойдаланиш учун зарур ахборотларни 
олиш муддатлари эса гарб мамлакатларига Караганда 
мамлакат буйича уртача з^исобда 17—20 баробар куп- 
дир. Аммо янги ишлаб чи^ариш тизимлари олинган 
ахборотдан ташкилотнинг ичида кенгро^ фойдаланишни 
ва уни бевосита ижрочиларга  улар тушунадиган 
куринишда етказишни талаб этади.

Корхоналар ишлаб чи^ариш ва тижорат фаолияти- 
нинг йулга ^уйилиши билан конъюнктура-тижорат ах- 
боротини йигиш, са(у1аш, тазужл этиш, сотиш ишини 
йирик компаниялар, ахборот марказлари, консалтинг, 
маркетинг хизматлари уз ^улларига олади. Банклар, 
биржалар, холдинг-компаниялар з^амда факторинг-фир- 
маллр корхоналар фаолиятини бош^ариб, катта з^ажм- 
даги ахборотларни уз ^улларида туплайди. Мижозлар 
уртасида узаро ахборот алмашуви шартнома асосига 
^урилади. Молиявий з^аракатларни бажариш, кредитлар 
бериш, валюта ва акциялар сотилишида, корхоналар 
фаолиятида зарур ва ишончли ахборот билан таъмин- 
лашнинг а^амияти, шубз^асиз, ортиб боради.
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М а в з у :

ФИРМАНИНГ МУАЙЯН ИМКОНИЯТЛАРИНИ 
ТАДЖИК* ЭТИШ

Маркетинг тадкикотларининг иккинчк бос^лчи флр- 
манинг хужалик фаолиятини тазушл ^илиш ва унинг 
ривожланиши муайян имкониятларини аншушшдан 
иборат. Фирма фаолиятини тад^и^ этишнинг асосий 
йуналишлари:

1. Фирманинг ишлаб чи^ариш-савдо фаолияти 
курсаткичлари тазутли;

2. Фирманинг бозордаги стратегияси тазушли;
3. Фирманинг ташкилий тузилиш тазушли;
4. Харажатлар тазутли;
5. Фирма фаолияти асосий йуналишлари тазутли;
6. Молиявий жи^атлар тазушли;
7. Фирма фаолиятининг кучли ва ожиз томонларини 

ани^аш.
Ишлаб чи^ариш-савдо фаолияти тазутили ишлаб 

чи^ариш ва маз^сулот сотишнинг з̂ ар бир йуналиши 
буйича фирма фаолиятидаги самарадорликни ани^лаш 
ма^садларини кузлайди.

Мазкур ишлаб чи^аришни тугатиш, аста-секин 
^ис^артириш, илгариги даражада саьугаш ёки ушбу 
йуналишни кенгайтириш каби альтернатив инвестицион 
^арор ^абул ^илинади. Ишлаб чи^ариш-савдо фаолияти 
курсаткичларини тазушл этишдаги асосий мезон даст- 
лабки мулжалланган ма^садларга мос з^оллда операция 
(з^аракат) ларнинг фойдадорлигидир. Бунда у фирмалар 
мацсадларининг хилма-хиллиги ва муз^имлиги даража- 
сига ^араб узаро кескин тафовут ^илади.

Стратегах ма^садлар — фонда нормасини купай- 
тириш, маз^сулот сотиш з^ажмини устириш, бозор сав- 
досини кенгайтиришдан иборатдир.
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Мезртат унумдорлиги, ма^сулотлар ва хизматлар си- 
фати, ишлаб чи^ариш ва савдо диверсификациясини 
орали к; ишлаб чи^ариш-савдо ма^садлари ташкил этади.

"Мадад" берувчи ма^садлар молиявий аз^волнинг 
бар^арорлиги, ресурслардан о^илона фойдаланиш, ил- 
мий тад^и^от, тажриба-конструкторлик ишларини 
купайтириш, савдо тармокушрини кенгайтириш, бош^а- 
ришнй такомиллаштиришни кузлайди. Турли фирма- 
ларнинг бевосита мацсадларидаги бар^арорлик ва 
узгарувчанлик уларнинг фаолияти курсаткичлари та^- 
лилига ёндашувларда хилма хилликка сабаб булади. 
Масалан, 227 америка ва 275 япон фирмаларининг иш 
ма^садларини циёслаш шуни курсатадики, япон ком- 
паниялари фойдадорлик мезонларига нисбатан камро^ 
эътибор бериб, асосий диздатни товарларни бозорларда 
сотишда биринчиликни уз ^улларида са^лаб ^олишга 
^аратади.

Стратегия та^лили утмиш ва з^озирги стратегияни 
тад^и^ этиш з^амда стратегиянинг асосий муаммоларини 
тад^и^ этиш бос^ичларига булинади. Масалан, тазушл 
натижасида унинг муайян позициялар буйича етакчи- 
лик з^олати ра^ибларга утиб улгурган деган хулосага 
келиш мумкин, шу сабабли стратегияни узгартириш — 
бош^а муз^им омилларни кузлаш, янги савдо-соти^ 
бозорларини ^идириш зарур.

Ташкилий тузилма та^лили бир цатор жиз^атларни 
тад^и^ ^илишни, жумладан кадрлар таркиби ва уларни 
рагбатлантиришни, бош^ариш таркиби, режалаштириш 
ва бош^аришнинг мавжуд тизимлари, фирманинг турли 
бугинларида иш услуби, ташкилий тузилишнинг сама- 
радорлиги каби масалаларни цамрайди. Тазутилдан ку- 
тилган ма^сад з^ам бош^ариш ташкилий тузилишининг 
маркетинг стратегиясига мувофи^ келишини текшириш 
ва унинг ташкилий ^исмларини теги шли йуналишларда 
узгартириш имконини топишдан иборатдир.

Биринчи навбатда ташкилий тузилиш бош^ариш- 
нинг марказлаштирилганлиги ёки марказлаштирилма- 
ганлиги ну^таи назаридан таз^лил этилади. Масалан, 
турли минта^а бозорларида фаолият олиб бораётган 
фирмалар марказлашмаган бош^ариш тартибидан фой- 
даланади, ^арорлар цабул ^илишда айрим булин- 
маларга катта муста^иллик берилади. Масалан, турдош 
маз^сулотни бир бозорда сотадиган фирма аксарият 
марказлашган бош^ариш усулини ^уллайди. Шу билан
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бирга маркетинг стратегияси бир фаолиятни марказ- 
лаштирмаган з^олда айрим бошк^арув фаолиятини гоят 
марказлаштиришни талаб ^илиши мумкин. Масалан, 
Мицубиси япон компанияси ишлаб чи^аришнинг янги 
соз^аларига жорий этиш стратегиясини амалга ошириш 
ва маз^сулот савдоси со^асини кенгайтириш учун уз 
булинмаларининг 60% гача фойдасини сарфлайди. 
Бош^аришнинг тузилишини таз^лил этишнинг иккинчи 
жиз^ати — бошк;арув бугини вазифаларининг та^симла- 
нишидир. Тармо^да технологик етакчилик стратегияси­
ни утказадиган айрим фирмаларда ИТТКИ (илмий 
тадк.икот ва тажриба-конструкторлик ишдяпи) ни 
бош^ариш муста^ил colara ажратилади, бош^а лол­
ларда эса савдо, сервис, маз^сулотни режалаштириш ва 
шу каби соз^аларда муста^ил бош^ариш усули амал 
^илиши мумкин: етакчи йуналишларга ^араб маркетинг 
стратегияси >;ам ривожланади. Бу жиз^ат билан богли^ 
з^олда фирмадаги айрим булимлар уртасида фаолият- 
вазифаларга кура бир-бирига буйсуниш тартиби таз^лил 
этилади. Масалан, йирик ^урилиш компанияси ^ури- 
лиш, ускуналарни монтаж ^илиш, ^урилиш материал- 
лари ишлаб чи^ариш, матахассисларни у^итиш ишла- 
рини олиб боради. Тад^и^отлар натижасида маркетинг 
ну^таи назаридан асосий кучни инжинеринг ва мута- 
хассисларни у^итишга ^аратиш стратегик жи^атдан 
тугриро^ эканлиги ани^ланиши мумкин. Аммо з^озирги 
мавжуд буйсуниш тартибига кура, ^урилиш ишларини 
олиб бориш асосий вазифа з^исобланади. Низ^оят, 
бош^ариш таркибини таз^лил этишда турли бош^арув 
буганларининг узаро муносабатлари ва улар уртасида 
ало^алар олиб бориш тизими тугрисидаги масала з̂ ам 
муз^им урин эгаллайди. К,арорлар ^абул ^илиш жараёни 
ва унинг бир бугиндан иккинчисига утиши айни^са 
фирма бир турдаги маз^сулотни ёки технологик узаро 
богли^ маз^сулот турларини ишлаб чи^арадиган ва 
сотадиган з^олларда гоят мураккаб булиши мумкин. 
Ишлаб чи^ариш ва савдо диверсификацияси шароит- 
ларида, аксинча, содда бош^арув таркиби цулланилади.

Фирманинг ташкилий таркибини таджик; этишда 
кадрлар сиёсатини таз^лил ^илиш з^ам гоят муз^им 
аз^амиятга молик. Йирик компаниялар к;уллайдиган 
кадрлар сиёсатидаги замонавий усуллар ишлаб чицариш 
ва савдо-сотиц самарадорлигини таъминлашда фирма 
хизматчиларининг з а̂л ^илувчи урни борлигини эъти-
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роф этишга асосланади ва сифатли амалга оширилган 
иш учун моддий ва маънавий рагбатлантириш усулини 
^уллашни назарда тутади.

Хужалик юритиш шароитларининг узгариши, ишлаб 
чи^аришнинг мураккаблашуви, ахборот базасининг ри- 
вожланиши ходимнинг муста^иллигини кенгайтириш 
^амда унга юкланадиган масъулият даражасини оши- 
ришни та^озо этди.

60-йилларнинг охирида америкалик олим Дуглас 
Макрегер бош^арувни ташкил этишда ^улланиладиган 
икки концепцияни ^иёслаб (уларни шартли равишда 
"X назария" ва "У назария" дсб атади) чи^ди. "X 
назария"сига кура, ходимларга бевосита ра^барлик 
^илиш туфайли улар ташаббуссиз, масъулиятсиз, фа^ат 
узларининг моддий э^тиёжларини цондиришга интила- 
дилар деган ^арашлар ётади. Шунга кура ишбилар- 
монлар, менежерлар жами ишни ^атъий белгилаб 
беришлари ва унинг ижросини мунтазам цатти^ назо- 
рат ^илишлари лозим. "Унинг назария" сига кура, 
кишилардаги барча кобилиятларни тула юзага чи^ариш 
учун уларни ташкилот ма^садларини амалга оширишга 
йуналтиришда ра^барият ходимга ишонмоги, имкони 
борича уни ижодий йуналишдаги ишларга жалб этмоги 
керак.

Кадрларни бошкаришнинг янги усулларини бирин- 
чилардан булиб ^абул ^илган озчилик компаниялар 
орасида ИБМ ^ам бор эди. Унинг фаолияти "Дар бир 
киши ^урматга сазовордир",— деган принцип негизида 
^урилган.

Инсонга узини намоён этиш имконини берадиган 
йул икки ^исмдан ташкил топади. Биринчиси — "ком- 
паниянинг асосий бойлиги — унинг одамларидир",— де­
ган шиорга асосланади. Компания энг к;обилиятли 
кишиларни узига жалб этади, уларнинг малакасини 
ошириш буйича муттасил иш олиб боради, ^ар бир 
кишига компания фаолиятининг турли со^аларида уз 
кучини синаб куриш имкониятини берадиган горизон- 
тал тарзда силжитиш (жойини узгартириш) усулини 
амалда цуллайди. ИБМ кадрлар тайёрлашга жами 
савдодан тушган маблагаинг 1% дан купрогини сарф- 
лайди, бу эса ^ар йили юзлаб миллион долларни 
ташкил этади. Кадрлар тайёрлаш ходимларни доимий, 
яъни бутун хизмат давомида муттасил у^итиш маъно- 
сида тушунилади. Кадр сиёсатининг иккинчи ^исми
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муста^иллик ва ишбилармонликни та^ирлаш  руз^ида 
амалга оширилади. Бундан кузланган асосий ма^сад — 
кишиларга уз имкониятларини тулароц намоён этиш- 
ларига цулай шароит яратиб беришдан иборатдир. 
Компаниянинг кадрлар сиёсати ”ИБМ нинг яширин 
^уроли" деб ном олган ва у Америкадаги энг яхши 
компаниялардан бири з^исобланади.

Кейинчалик Уильям Г. Оучи — миллати япон 
булган америка профессори япон бош^ариш системаси 
ва кадрлар сиёсатини куп йил таджик; этиши натижа- 
сида уни "Ъ назарияси",— деб атади ва унинг ^уйидаги 
асосий белгиларини курсатиб берди:

— йирик компанияларда ишчи кучининг 30% га 
^адар ^исмини ташкил этадиган ишчи ва хизматчи- 
ларни ишга умрбод ёллаш ва доимий ходимларнинг 
имтиёзли булишини таъминлаш (иш билан банд 
^илиш, даромадларини устириш, ижтимоий-маданий 
таъминот кафолати);

— иш стажи, малака даражаси ва ме^нат сам ара- 
дорлигига к^араб иш ^а^ининг ошиб боришини таъмин- 
лайдиган "улуглик" принципи;

* — кадрлар тайёрлаш, бу мунтазам суратда мажбу- 
рий малака оширишни назарда тутади ва улпрга 
лавозим буйича кутарилишни таъминлайди;

— кадрларни режали тартибда бир хизмат 
булрнмасидан бошк^асига кучириш, бунда ра^барият 
кенг ва з^ар томонлама бош^ариш тажрибасига эга 
булиб, уларнинг булинмалар уртасидаги узаро 
з^амкорликни кучайтиришлари учун ^улай шароит 
тугилади;

— горизонтал мувофи^лаштириш тизими — корпо- 
рацияларнинг з а̂р бир бош^арув даражасида махсус 
органлар (кенгашлар, комитетлар) нинг кенг тар^алган 
тармогидан иборат;

— штаб органларининг махсус урни — уларнинг ва- 
зифаси умуман фирма сиёсатини белгилайдиган жам- 
лама тусдаги к;арорларни тайёрлаш ва ишлаб чи^ишдан 
иборат;

— ^арорлар ^абул ^илиш тартиби — бу тартиб бир 
томондан, ^арорларни амалга оширишга ало^лдор 
булган барча булинмалар иштирокида узо»; муддатда 
з а̂р томонлама пиши»; тайёрланиши билан, ва иккпнчи 
томондан, ^арорлар тез бажарилиши билан ажралиб 
туради;
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— ишловчиларни "сифат тугаракларимга жалб этиш; 
бу тугараклар маз^сулот сифатини яхшилаш, ишлаб 
чи^ариш технологиясини такомиллаштириш, ихтирочи- 
ликни ривожлантириш, мс^нат коопсрациясини тако­
миллаштириш масалаларини муста^ил тайёрлаш ва 
ечиш буйича иш олиб боради.

Фирмаларда олиб бориладиган кадрлар сиссатини 
таз^лил *;илиш бош^ариш тизими ва ходимлар 
мез^натини рагбатлантиришдаги, раз^барият билан оддий 
ходимлар уртасидаги узаро муносабатлар з^олатидаги, 
ташкилотдаги иш муз^итини тавсифлайдиган умумий 
и^лимдаги буш томонларни ани^лашга хизмат ^илади.

Фирманинг бир неча му^им жиз^атларга эга булган 
ички фаолият услубини урганиш ташкилий тузилиш- 
нинг номоддий омилларини тазушл этишга кирлди. 
Бу — ра^барият услуби, фирма "имижи", ходимлар 
учун ^имматли маслаз^ат ва йул-йури^лар, рамзлар, 
тартиб-одатлар ва з^оказолар. Ю^орида курсатилган 
омилларни тан^идий баз^олаш бозорда ва ходимлар куз 
унгида фирманинг рамзий белгиси булиб хизмат к;ила- 
диган узига хос иш услубини яратиш ма^садини 
кузлайди.

Фирма фаолиятини бос^ичларга булиб тахлил 
^илишда тадк;ик;отнинг ани»; ма^садларига >;араб, турли 
и^тисодий курсаткичлардан ёки уларнинг бирикмпла- 
ридан фойдаланилади. Бу курсаткичларга ^араб фирма 
фаолияти сифат ва ми^ёс жиз^атидан баз^оланади. Фир­
ма ми^ёсини, унинг ишлаб чи^ариш ва илмий-тсхпи­
каний ^удратини, шунингдек миллий ва хал^аро да- 
ражадаги нуфуз тизимида фирма эгал лайд ига н уртшни 
ани^лашда ^уйидаги курсаткичлар цулланилади:

— фирма ихтиёрида булган ва назорат ^илинадиган, 
илгариги фаолият натижасида олинган ва фирманинг 
келажак тушумларини таъминлайдиган манбааларнинг 
таркиби ва жойлаштирилишини тавсифлайдиган актив- 
лар;

— асосий капитал — фирманинг ишлаб чи^ариш 
^уввати (бинолар, иншоотлар, ускуна-жиз^озлар) ни акс 
эттиради, товар ишлаб чи^аришда ёки маз^сулот сотиш 
ва хизмат курсатишда фойдаланилади, бош^а фирма- 
ларга ижарага ёки бош^аришга берилиши мумкин. 
Бунга, шунингдек, ишлаб чи^ариш ^увватларини ре­
монт ^илиш ва тиклашга мулжалланган воситаларни 
з̂ ам киритса булади;
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— ишлаб чи^арилган ма^сулотнинг фирма буйича 
умумий ва ма^сулотлар турлари буйича ми^дори ва 
^иймати — бу мамлакатда ва жаз^он буйича саноат 
ма>;сулотлари ишлаб чик;аришда фирманинг ^иссаси ва 
урнини, шунингдск фирма ишлаб чи^ариши таркибини 
ани^лашга имкон бсради;

— фирманинг уз мамлакати ва чет элларда жой- 
лашган ишлаб чи^ариш ва савдо корхоналари сони, 
уларнинг жойлашган урни ва кулами, ишлаб чи^ари- 
ладиган ва сотиладиган ма^сулот турлари;

— фирма инфраструктураси тафсилоти — уз ишлаб 
чи^ариш воситалари, транспорти, омборхона, техника 
хизмати курсатиш марказлари, уз хом ашё базаси, 
энергия манбалари мавжудлиги;

— уз мамлакатида ва чет элларда жойлашган кор- 
хоналарда фирманинг бевосита капитал маблаглар сар- 
фи ^ажми ва жойлаштирилиши;

— ИТТКИ ишларига умумий ва фирманинг етакчи 
булинмалари буйича сарфлар ми^дори, фирма тад^и^от 
марказлари ва лабораториялари сони, уларнинг жой- 
лашуви, уларда ишлаётган тад^и^отчилар сони, иш- 
ланмаларнинг асосий йуналишлари ва етакчи турлари, 
фирмага тегишли патентларнинг умумий сони ва улар- 
дан фойдаланиш даражаси.

Хужалик фаолияти та^лили учун купгина 
курсаткичлардан турли ^олатларда фойдаланиш мум- 
кин. Бу умумий харажатлар курсаткичлари: янги 
бозорларда урнашиш; маркетинг фаолияти; тад^и^от ва 
риножлантириш; маъмурий харажатлар; ^ушимча ха­
ражатлар, рента туловлари; ма^сулотни такомиллаш- 
тириш харажатлари; ма^сулотни етказиб бериш билан 
богли^ харажатлар.

Маблаглар тушадиган манбалар: соф фойда; амор­
тизация ажратмалари; активларни сотиш; субсидия ва 
дотациядан тушумлар; узок; муддатли ^арзларни купай- 
тириш; акциялар чи^ариш; ^ис^а муддатли ^арзларни 
ошириш.

Маблаглардан фойдаланиш курсаткичлари: дивидент- 
ларга тулов; ташкилий харажатлар; акциялар чик;ариш; 
капитал сарфлар; харидоргир ^имматба^о ^огозларни 
сотиб олиш; банкдаги ^исоб вара^асини купайтирмш.

Фирмалар ю*;орида санаб утилган курсаткичлар 
буйича хисобот ту зад и.
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Фирма фаолиятининг самарадорлигини ба^олашнинг 
асосий мезони олинган фойда з^исобланади. Ишлаб 
чи^аришнинг самарадорлигини аншушш учун фойдала- 
ниладиган курсаткичлар биринчи навбатда олинган 
фойда билан ^иёсланади. Бу курсаткичлар з^ам абсо­
лют, з^ам нисбий булиши мумкин. Абсолют курсат- 
кичларга ^уйидагилар киради:

фирма ёки унинг хужалик з^исобидаги булинмалари 
фаолияти натижасида олинган ва к;иймат куринишида 
ифодаланган, соли^ ва ажратмалар туланишига ^адар 
з^исобланган ялпи фойда;

фирма томонидан соли^ар , ^арзлар буйича про­
цент, нафа^а фондларига ажратмалар тулаб булин- 
ганидан сунг корхона ихтиёрида долган ^иймат ифо- 
дасидаги соф фойда.

Жорий йилда олинган фойда билан олдинги давр- 
даги фойда суммалари к^иёсланади.

Фирма фаолиятининг самарадорлигини таз^лил этиш- 
да фойдаланиладиган асосий нисбий курсаткичлар:

— фойданинг савдо з^ажмига нисбати фирманинг 
фаолият даражасини тавсифлайди. Бу курсаткични 
ил га риги даврлар курсаткичлари билан циёслашда 
миссий нархлардан фойдаланилади ёки тад^и^ к;илина- 
ётган даврда сотиладиган товарлар нархи динамикаси 
з^исобга олинади;

— фойданинг активларга нисбати ^айтма ва ^айтмас 
капиталдан фойдаланиш рентабеллигини акс эттиради;

— фойданинг з^а^и^ий асосий капиталга нисбати 
асосий капитал рентабеллигининг коэффицентини таш- 
кил этади. Бу курсаткичнинг усиб бориши к;айтма 
активлар, товар-моддий гамламалар, дсбиторлик 1̂ арз- 
лари ёки кассадаги на^д пулларнинг з^аддан таш^ари 
купайиб кетиши о^ибати булиши мумкин;

— фойданинг уз хусусий капиталига нисбат хусусий 
молиялаш манбаларидан фойдаланиш самарадорлигини 
курсатади, бу курсаткични урганиш одатда фонд бир- 
жаларида фирма акциялари котировкаси (биржа курси) 
да уз аксини топади;

— фойданинг уз хусусий ва узо^ муддатли ^арзга 
олинган капиталга нисбати узо^ муддатга ^уйилган 
жами капиталдан фойдаланиш жадаллигини курсатади.

Фойдадан ташцари, фирма фаолиятининг самарадор­
лигини баз^олашнинг муз^им курсаткичи фирманинг 
сотилган маз^сулотлари ^иймати ёки савдо з^ажми ва
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уларнинг бош^а курсаткичларга нисбатлари з^исоб- 
ланади. Умумий савдо ^ийматнинг активларга нисбати 
цайтма ва ^айтмас капитал (активлар) дан, яъни 
фирма ихтиёридаги жами маблаглардан фойдаланиш 
рентабеллиги даражасини тавсифлайди.

Умумий савдо ^ийматининг з^а^и^ий асосий капи- 
талга нисбати асосий капиталга ^уйилган маблаглардан 
фойдаланиш самарадорлиги курсаткичи булиб хизмат 
^илади.

Умумий савдо ^ийматининг айланма активларга 
нисбати йил давомида айланувчан капитал тезлигини 
курсатадиган айланувчанлик коэффициентами акс эт- 
тиради. Айланиш сони ^анчалик говори булса, жорий 
фаолият учун фирмага маблаг шунчалик кам талаб 
к;илинади.

Умумий савдо цийматининг моддий-ишлаб чи^ариш 
гамламаларига нисбати моддий-ишлаб чи^ариш гамла- 
маларига сарфланган ишлаб чи^ариш воситаларининг 
айланиш тезлигини ифода этади. Бу курсаткич дара- 
жасининг пасайиши ёки тайёр маз^сулотнинг сотилмай 
ётиб ^олиши моддий-ишлаб чи^ариш гамламалари ор- 
тик;ча тупланиб ^олганлигидан гувозушк беради.

Фирма фаолияти самарадорлигини циёслаш ва 
ани^лашда ^улланиладиган кейинги муз^им курсат­
кич — ишлаб чи^ариш харажатлари курсаткичидир. 
Унинг таркибий тузилишидаги узгариш урганилпди, 
циёсий таз^лил утказилади. Умумий ишлаб чи^ариш 
харажатлари ^ийматининг савдо ^ийматига нисбати 
кап а аз^амият касб этади. Бу курсаткичнинц ю^ори- 
лашуви фирма рентабеллигининг пасайганлигидан да- 
лолат беради.

Асосий капиталнинг айланиш тезлиги коэффициен- 
тира з̂ ам эътибор бериш лозим. Бу курсаткич савдо 
з^ажмини ишлаб чи^аришда умумий банд булган хо- 
димлар сонига булиш йули билан топилади, ёки банд 
булган хар к;айси ходим з^иссасига тугри келадиган 
сотилган маз^сулот циймати з^исоблаб чи^илади. Мез̂ - 
натнинг капитал билан цуролланганлик коэффициснти 
асосий капитал баланс цийматининг умумий банд 
булган ходимлар сонига нисбати ор^али топилади. 
Асосий капитал айланиш тезлигининг паст коэффици­
ента мез^натнинг капитал билан ^уролланганлик длра- 
жаси ю^ори эканлигидан дарак беради.
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Фирманинг молиявий а^волини тазу1ил ^илиш учун 
^уйидаги курсаткичлар энг муз^им аз^амиятга эга:

— уз капитали структураси ёки унинг таркибий 
^исмлари: акционерлик капитали, эмиссия харажатла- 
ри, капиталга айлантирилган фойданинг ^иссавий нис- 
батлари. Фойда з^исобидан уз капиталининг усиши 
фирманинг молиявий муста^иллиги кучайганлигидан 
далолат беради;

— уз капиталининг актив баланс ^ийматига нисбати 
фирманинг таш^и молиявий маблагларга ^арамлиги 
даражасини курсатади. Бу нисбат ^анчалик ю^ори 
булса, фирманинг молиявий аз^воли шу ^адар яхширок; 
булади, 50% дан орти^ узаро нисбат йул ^уйиладиган 
курсаткич деб ^аралади;

— ^арзлар умумий суммасининг уз капиталига нис­
бати таш^и ва хусусий молиявий манбалар уртасидаги 
узаро муносабатни курсатади. К^арздорлик уз хусусий 
капиталидан ортиб кетмаслиги назарда тутилади. 
Тазутилда к;арзларнинг таркиби, яъни к;иск;а муддатли 
^арзлар з^иссаси, шунингдск соли^лар, иш зоди, турли 
ажратмалар буйича ^арзлар з^иссасини билиш з̂ ам 
муз^им;

— уз хусусий капиталининг зоди^ий асосий капи­
талга нисбати капитал солиш ^ай даражада ички молия 
манбалари з^исобига амалга оширилганлигини кур­
сатади;

— узок; муддатли ^арзларнинг уз хусусий капита­
лига нисбати фирма фаолиятини молиялаш к;ай дара­
жада узо^ муддатли кредитлар, айни^са ю^ори фоиз 
тулашга тугри келадиган облигация заёмлари шаклида 
жалб этиш з^исобига амалга оширилганлигини тавсиф- 
лайди. К^арзлар буйича туланадиган сумма ми*у*ори 
фирма оладиган фойда нормасидан паст булганда, 
^арздорлик хусусий капитал ^ийматидан, шунингдек 
уз хусусий айланма капитали (айланма активлар билан 
^ис^а муддатли ^арздорлик уртасидаги айирма) ми!у*о- 
ридан ортиб кетмаганда узо^ муддатли ^арздорликка 
йул ^уйиш мумкин;

— на^д маблаглар киримининг капитал сарфлар 
^ийматига нисбати реал асосий капиталга инвестици- 
ялар 1̂ ай даражада ишлаб чи^ариш воситалари сифа- 
тида ^ушилганлигини курсатади. Бу курсаткич уз- 
узини молиялаш коэффициенти деб аталади;
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— айланма активлар ва ^ист̂ а муддатли ^арзлар 
нисбати ^ис^а муддатли ^арздорлик ^ай даражада 
айланма капитал билан ^опланиши мумкиг%1игини 
курсатади. Бу курсаткич ^оплама коэффициент з̂ исоб- 
ланади. У фирманинг туловга цобиллиги даражасини 
белгилайди ва 1 дан кам булмаслиги зарур;

— навд маблаглар ва харидоргир ^имматбаз^о 
цогозлар ^ийматининг жорий айланма активларга нис­
бати айланма капитал ^ийматида н а ^  маблаглар ва 
харидоргир ^имматба^о ^огозлар з^иссасини белгилайди. 
Бу ликвидлик коэффициенти булиб, у ^анчалик катта 
булса, фирманинг туловга ^обиллиги шу даражада 
говори туради:

п т » » / л  I I п  т ! п т  т т п ^  1  г » г 1 /  о  т » т т т  п л л и ф о  ч п  ш и т » п т «и ш ^ д а ч /  1 л и ^ и | / л 1 т  1 1  ш ш р п ш  и и  | ^ п с ! ^ а

муддатли ^арзларга нисбати фирманинг туловга ^обил- 
лик даражасини курсатади ва ^ис^а муддатли царздор- 
ликни ликвид маблаглари билан доплат коэффициенти 
деб аталади. Ликвид маблаглари нак̂ д маблаглар ва 
харидоргир ^имматбаз^о ^огозлар билан барча дебитор- 
лик ^арзларни з̂ ам уз ичига олади;

— айланма активларнинг жами царз капиталга нис­
бати фирманинг туловга ^обиллик курсаткичларига 
киради. Агар айланма активлар циймати фирма ^ар- 
зини тула к;опласа, яъни ^арзга олинган капиталдан 
орти^ булса, туловга ^обиллик ю^ори з^исобланади.

Т ау 1илни олиб боришда ю^орида санаб утилган 
курсаткичлар муайян даврни цамрайдиган жадвалларга 
жамланади, уларнинг режа курсаткичларидан чет га 
чи^иш ва узгариш з^оллари куриб чи^илади. Ишлаб 
чи^ариш-савдо, молия фаолиятининг асосий йуна- 
лишлари урганилганидан сунг фирма маз^сулотларининг 
бозордаги ра^обатбардошлик даражаси тазутлдан 
утказилади. Рак;обатбардошлик эса омиллар мажмуи 
билан белгиланади ва нисбий ра^амлар ёКи бошца 
муайян товарни узига ухшаш товарлардан техникавий 
ва и^тисодий параметрлар буйича фар^ари з а̂мда 
истеъмолчининг муайян эз^тиёжларини оптимал ^онди- 
риш хусусиятларини акс эттирадиган курсаткичларда 
ифодаланади. Ра^обатбардошликни баз^олаш негизида 
харидор эз^тиёзклари ва бозор талабларини таджик; этиш 
ётади. Агар бозорга ухшаш товарлар (аналоглар) чициб 
улгурган булса, харидорлар уртасида талаб энг куп 
булган намуна тазушлга асос цилиб олинади. Намуна 
сифатида танланган товарнинг савлат-куламини рав-
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шанлаштириш учун унинг бозордаги з^иссаси антуш- 
нади. Бу шунинг учун зарурки, фирма-маз^сулот тай- 
ёрловчи бозорга ра^обатбардош маз^сулотни ча^ириб, 
бозорда мавжуд булган ухшаш маз^сулотлар ёки намуна 
тарзида танланадиган ухшаш маз^сулотлар гурузугарини 
сик;иб чи^ариш з^исобига муайян бозор з^иссасига эга 
булишни кузлаши мумкин.

Намуна-аналог з а̂ётий циклнинг ^айси бос^ичида 
турганлигини з̂ исобга олиш з̂ ам гоят муз^им, негаки 
бозорга маз^сулотни чи^ариб, назарда тутилган жами 
з^аётий цикл учун ра^обатбардошликнинг муайян да- 
ражасини таъминлаш зарур.

Амалиётда ра^обатбардошликни баз^олашнинг турли 
усуллари ^улланилади. Купгина з^олларда ^уйидаги 
ра^амли курсаткичлардан фойдаланилади:

— бирон бир техникавий ёки и^тисодий курсат- 
кичнинг ра^иб томонидан ишлаб чи^ариладиган ухшаш 
маз^сулотнинг худди шундай курсаткичлари каттал1Ггига 
процент нисбатини акс эттирадиган якка курсаткичлар, 
яъни параметрик индекслардан фойдаланилади. Бундай 
з̂ исоб жами номенклатура (маз^сулот хиллари) иинг 
асосан техник курсаткичлари буйича утказилади, на- 
тижада бир ^атор хусусий параметрик индекслар оли- 
нади, уларнинг жами эса таз^лил этилаётган буюм 
(маз^сулот)нинг рацобатбардошлик даражасини бслги- 
лайди;

— гуруз^ий ёки йигма курсаткичлар якка курсат- 
кичларни жамлайди ва курсаткичларнинг бир хил 
гуруз^лари буйича (ицтисодий, техникавий, норматив) 
ра^обатбардошлик даражасини тавсифлайди;

— жамлама курсаткич — товарнинг ра^обатбардош- 
лиги з^а^ида ми^дорий тавсиф беради ва техник плра- 
метрлар буйича гуруз^ий курсаткичларнинг и»;тисодий 
параметрлар буйича гуруз^ий курсаткичларга нисблти- 
дан иборат булади.

Ра^обатбардошлик даражасини баз^олашнинг та- 
бак;аланган, комплекс ва аралаш усуллари шу курсат­
кичлардан фойдаланишга асосланган.

Таба^аланган усул якка курсаткичлардан фойдала­
нишга асосланади ва уларнинг ёрдамида базавий (не­
ги )̂ намуна даражасига умуман. мувофи^лик ёки ^айси 
курсаткичлар буйича фар^лар кузатилиши з^амда бу 
фар^лар 1̂ ай йусинда эканлиги ани^анади. Комплекс 
усул гуруз^ий ва жамлама курсаткичларни ^уллпшга
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асосланади. Аралаш усул якка курсаткичлардан з а̂м, 
комплекс курсаткичлардан з а̂м, фойдаланишни тавсия 
этади ва ра^обатбардошлик даражасини тулароц 
ба^олай олади. Ма^сулот сифатини ми^дорлар билан 
ифодалаш мумкин булмаган з^олларда, булар эргоно- 
мик, цулайлик, дизайн сингари курсаткичлар, ра^обат- 
бардошликни тадци^ этишнинг истеъмолчилар билан 
бевосита муло^отини назарда тутадиган усуллари-фикр 
суровлари, кургазмалар, харидорлар семинарларини 
ташкил этиш ва бош^а тадбирлар цулланилади.

Фирманинг ра^обатбардошлигини тазушл этишда 
фирманинг узидаги ёки маз^сулотнинг сифати ва рп^о- 
б агбарди ш ли ги ни  т а ^ л и л  эти ш  билан шугулланадиган 
ихтисослашган ташкилотлар (аудиторлик хизмати) нинг 
малакали мутахассисларини жалб этган з^олда эксперт 
баз^олаш усулларидан кенг фойдаланилади. Ра^обатбар- 
дошлик даражасини иккала параметрлар буйича экс­
порт баз^оловида з̂ ар бир курсаткич буйича алохида 
коэффициентлар цулланилади, маз^сулотнинг харпдор 
ну^таи назаридан аз^амиятли хоссалари тартибида 
курсаткичлар к а̂тори тузилади.

Маз^сулотнинг ра^обатбардошлиги таз^лили билан 
бир ^аторда фирманинг ра^обатбардошлиги даражаси 
аник^анади. Бу икки тушунча узаро бутун ва ^исм 
сингари муносабатга эга. Фирманинг рацобатбардошли- 
ги фирманинг тармо^ миллий ёки жаз^он бозорндаги 
мав^еини белгилайдиган кенг и^тисодий курсаткичлар 
комплексини уз ичига олади. Бу комплекс товарминг 
ишлаб чик^ариш соз а̂си билан белгиланадиган сифатла- 
ридан, шунингдек, ишлаб чи^ариш ва сотишнинг уму- 
ман и^тисодий шароитларини шакллантирадиган омил- 
лардан иборат булиши мумкин.

Шундай ^илиб, фирманинг ани^ бир бозорда ёки 
унинг сегментида ра^обатбардошлигини баз^олаш фир­
манинг технологик, ишлаб чицариш, молия ва савдо 
имкониятларини батафсил таз^лил этишга асосланади. 
Бундай баз̂ о ^уйидаги курсаткичларни уз ичига олпши 
лозим:

— умуман ва айрим маз^сулот турлари з^амда тайин 
бозорлар буйича амалда ва исти^болда капитал слрф- 
ларга э>;тиёж;

— ра^обатбардош маз^сулот ассортименти, унинг 
з^ажми ва ^иймати, бозорлари ёки уларнинг сегмснт-
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лари, талабни шакллантириш ва маз^сулот сотишни 
рагбатлантириш учун зарур маблагларга эз^тиёж;

— фирма бозорда узи учун устунликни таъминлаши 
мумкин булган тадбир ва чоралар руйхати. Шу билан 
фирманинг яширин имкониятларини ани^лашга хизмат 
^иладиган маркетинг тад^и^отларининг охирги бос^ичи 
якунланади.

Фирма стратегияси, унинг техникавий, ма^сулотлар 
тур-хили ва маз^сулот сотиш сиёсатини ишлаб чи^ишда 
маркетинг тад^и^отлари натижалари асос сифатида 
^абул ^илинади. Янги тижорат таклифи бошланиши 
билан фирма (ташкилот, корхона ва з^оказо) нинг 
яширин имкониятларини баз^олащца бизнес-режа тузи- 
лади.

Бизнес-режа з^аммага: булгуси раз^барга, ходимларга 
зарур, аммо энг муз^ими у булажак фирма фаолиятига 
маблаг сарфлайдиган инвестор ва банкирларга, айни^са 
зарур. Шу сабабли бизнес-план ^уйидаги асосий 
хулосаларни акс эттириши лозим:

1. Маз^сулот ёки хизмат турининг тавсифи. Бунда 
яратиладиган маз^сулот (хизмат) ^андай эз^тиёжларни 
^ондириши, бу маз^сулот ра^обатчиларнинг худди шун- 
дай маз^сулотларидан ^андай хислати билан фар»; ^или- 
ши, унинг асосий афзал томонлари (сервис, дизайн, 
маз^сулотнинг ураш-жойланиши), янги маз^сулот ёки 
технологиянинг узига хос устунликлари ^андай патент 
ёки муаллифлик гувоз^номалари билан з^имояланганлиги 
баён этилади. Бу булимда намунанинг фотосурати ёки 
товарнинг яхши расмини бериш жуда муз^им, чунки 
сурат товар з^а^ида я^ол  тасаввур з̂ осил ^илади. 
Бизнес-режанинг худди шу булимида янги таклифни 
амалга оширишда ^илинадиган тахминий харажатлар, 
товар сотилиши мумкин булган тахминий нарх ва 
товарнинг з̂ ар бир бирлигидан олинадиган мулжаддаги 
фойда ми^дори келтирилади.

2. Маз^сулот сотиладиган бозорларни баз^олаш биз­
нес-режанинг энг муз^им ^исмини ташкил этади. Таж- 
рибаларнинг курсатишича, ва^т утиши билан барбод 
булган купгина тижорат лойиз^аларининг муваффа^ият- 
сизлиги худди шу бозорни яхши урганмаслик ва бозор 
талаб ^обилиятини бурттириб юбориш билан богли^дир. 
Бу булимда эз^тимолдаги истеъмолчи типи, бозор сег- 
менти ва уларнинг з^ажми ёки эркин "пештахталар" 
ани^ланди.
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Товарни з^амма сотиб олади дейиш мамлакатимиз- 
даги та^чил бозорга хос гап, бу з̂ ам вацтинчалик 
з^одиса, чунки нархлар исло^оти ва тобора кучайиб 
бораётган инфляция суръатлари энг туррун талаб ан- 
дазаларини з̂ ам йуеда чи^армоеда.

Дозирги даврда ишбилармонлар режанинг бу 
булимини тузишга низ^оятда ^ийналадилар, чунки бозор 
зодида ишончли ялпи тад^и^от маълумотлари топиш 
гоят мушкул. Бу борада чет эллик ишбилармонларнинг 
иши анча юришган: улар керакли маълумотларни 
ма^аллий савдо палаталаридан, шунинщек узларининг 
тармо^ ва савдо уюшмаларидан бемалол олишлари 
м ум к и н . Бундай ую т мал ар — муайян ишлаб чи^ариш 
ёки савдо тармогадаги корхоналар эркин иттифо^лари 
жаз^он буйлаб кенг тар^алган. Бундай уюшмаларнинг 
ихчамгина аппарати ишлаб чи^аришни таъминлаш ва 
уюшма аъзолари булган корхоналар ишлаб чи^арган 
ма^сулотларни сотиш шарт-шароитларини умумлашти- 
риш билан муттасил шугулланади. Уюшманинг барча 
аъзолари ахборотларни ихтиёрий равишда ва текинга 
та^им этадилар, жами чи^имлар аъзолик бадаллари 
з^исобидан туланади. Шунингдек уларнинг узлари з̂ ам 
жамлама шарзугарни бепул, мунтазам олиб турадилар: 
тармо^ маз^сулотларига талабнинг ^андай узгараётгани, 
унинг таркибида ^андай узгаришлар юз берди ёки 
узгаришлар кутилади, тармо^ харид этадиган ресурслар 
нархи ^андай узгармоеда ва з^оказо масалалар шарз^- 
ларда эълон ^илинади.

3. Ра^обат. Бизнес-режанинг бу булимида сизнинг 
маз^сулотингиз бориб тушадиган бозордаги ра^обат 
тугрисида батафсил ахборот берилади. Ухшаш товар- 
ларни ишлаб чи^арувчиларнинг энг йириклари кимлар, 
уларнинг савдо з^ажми, даромади, янги моделларни 
жорий этиши, сервис, маз^сулотни ураш-жойлаш, рек­
лама, нархлар даражаси ва бош^аларни билиб олиш 
мумкин. Бозордаги ра^обатни объектив баз^олаган з^олда 
ра^обатчиларнинг асосий афзал ва ожиз томонларини 
албатта ашиугаш зарур.

4. Маркетинг стратегиясида товарларнинг тар^ати- 
лиши схемаси (улгуржи савдо ташкилотлари, фирма 
савдоси ва бош^алар ор^али), нарх белгилаш масала- 
лари (рентабеллик даражаси), реклама (асосий тадбир- 
лар ва ажратиладиган маблаглар з^ажми), маз^сулот 
сотишни рагбатлантириш усуллари, сотувдан кейинги
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хнзматни ташкил этиш, уз фирмангиз ва товарларингиз 
^а^нда жамоатчилик фикрини шакллантириш йусини 
уз аксини топади. Мабодо ма^сулот чет элда сотила- 
диган булса, ушбу булимда товарларни сотиш 
мулжалланган мамлакатларда патентшуносликнинг шу 
товарнинг патент частотаси (такрорланиши) ни 
ба^олаш )одида ^ам маълумотлар бериш ма^садга 
мувофивдир.

5. Ма^сулот ишлаб чи^ариш режаси. Бу булимда 
булажак корхонанинг (янги объектлар ^урилиши на- 
зарда тут ил ганда ^ам) жойлашадиган урни, ишлаб 
чи^ариш ^увватлари ва уни й ил дан йилга ошириш, 
асосий хом ашё, бутловчи материаллар етказиб бе- 
рувчилар ва етказиб бериш шартлари тугрисида маъ­
лумотлар берилади. Шунингдек, ^уйидагилар ^ам 
эътиборда туриши керак: ишлаб чи^ариш кооперлци- 
яси утказиладими ва ким билан; ишлаб чи^ариш 
^ажми ёки ресурслар етказиб беришни бирон бир 
даражада лимитлаш мумкинми; ^андай ускуна- 
жи^озлар керак ва уни ^аердан олиш мул- 
жалланмоцда; муаммолар тугилиши мумкинми ва 
^айси масалаларда. Бу булимдаги маълумотларни 2—3 
йиллик исти^болни, йирик корхоналар учун 4—5 
йиллик исти^болни назарда тутиб тузиш ма^садга 
мувофи^дир. Хом ашё олинишидан бошлаб тайёр 
ма^сулотни истеъмолчига сотиш га ^адар жамики жа­
ра сила рни уз ичига олган ишлаб чи^аришнн ташкил 
этиш му^им а^амиятга молик. Бу схемада си фат 
назорати жараёни, э^тимол тутилган харажатларни ва 
уларнинг келажакдаги ^олатини ба^олаш, шунингдек 
чи^индилардан фойдаланиш ва атроф му^птни 
му>;офаза к;илиш билан боглиц харажатлар ^ам акс 
эти ши лозим.

6. Ташкилий режа. Бу булимда корхонани 
бош^аришнинг ташкилий структураси берилади, ^ар 
бир булимнинг ма^сади, вазифаси, фаолият со^лси, 
ходимлар малакаси, буйсуниш тартиби, ме^натга ^а^ 
тулаш ва ме^натни рагбатлантириш масалалари баён 
этилади.

7. Юридик режа ташкилотнинг мулк шакллари ва 
^у^у^ий ^олати; хусусий эгалик, кооператив, дамлат 
корхонаси, здшма корхона ва бош^а масалаллрга 
багишланади.
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8. Молия режаси даромад ва харажатлар бандларини 
ва^т кесимида акс эттиради: ^ар бир ^исобот даврида 
ускуналар, хом аше, иш ^а^и, солшугар, кредит буйича 
^арзлар, реклама, ижара ва бош^аларга ^илинган 
харажатлар ^амда даромадлар ^исобга олинади. Биз- 
нес-режанинг чизма ифодаси ^ам булиши мумкин, бу 
чизмада абсцисса у^лар буйлаб янги ишни ташкил 
этиш билан богли^ харажатлар ва шу сабабли манфий 
ифодага эга булган курсаткичлар з а̂мда даромадлар 
курсаткичлари — мусбат ^ийматга эга булган курсат­
кичлар жойлаштирилади. Ордината у^ари  буйлаб иш­
ни бошлаш ва унинг исти^боли учун зарур булган 
вацт (ой, йил) жойлаштирилади. Чизмани тузишда э н г  

му^ими — уч асосий позиция: харажат, харажатларни 
тухтатиш ва^ти ва муттасил катта даромад олиш.

Бизнес-режани тузиш ишлари якунланганидан сунг 
кейинчалик режанинг з^амма булимлари бошидан урин 
оладиган ^исца хулоса (резюме) тайёрланади. Бу энг 
му^им ишлардан бири, чунки, хулосада режанинг жами 
асосий томонлари уз ифодасини топади ва содда, лунда, 
(махсус атамаларни иложи борича камро^ цуллаб) ани^ 
баён этилади.

Шундай ^илиб, тижорат тадбирларини ва келажакда 
манфаатли ишни муваффа^иятли бошлаш учун уз 
ташкилоти фаолиятини мунтазам суратда ^ар томон- 
лама ва чу^ур тад^и^ этиш лозим; ма^сад корхона 
фаолиятининг кучли ва буш томонларини иложи бо­
рича чуцурро^ билиш ва уни янада ривожлантириш- 
нинг яширин имкониятларини излаб топишдан иборат.



М а в з у :

НАРХ МАРКЕТИНГИ

Маркетинг стратегиясини амалга оширишда 
ма^сулот нархининг шаклланишини, янги ма^сулотга 
нарх жорий этиш ёки ма^сулот нархини узгартириш 
жиз^атларидан тавсифлайдиган со^алардан бири нарх 
маркетингидир. Бош^аришнинг бозор концепцияси до- 
ирасида нарх белгилаш фирма фаолиятининг муста^ил 
йуналишини ташкил этмайди, балки умуман маркетинг 
стратегиясига буйсунади.

Нарх маркетинг-микснинг ажралмас ^исми 
з^исобланади ва ма^сулот тур-хили, ма^сулот тавсифи, 
савдо усули ва шакллари сервис каби унинг асосий 
^исмларига жамлама мазмун беради. Шу сабабли 
ма^сулотни режалаштириш, та^симот, сотиш ва унинг 
з^аракати билан богли^ з̂ олда нарх з^и да бир тухтамга 
келинади.

Нарх маркетингини утказишда нархга таъсир 
курсатадиган хилма-хил омиллар эътиборга олинади. 
К^уйидагилар асосий ва энг куп ^улланиладиган омил­
лар жумласига киради: харажатлар, талаб, рациблар, 
нарх белгилашдан кузланган ма^садлар, нархларни 
бош^ариш буйича з^укумат тадбирлари. Ишлаб чи- 
^ариш харажатларини шартли тарзда нархнинг "зами- 
ни", талаб даражаси "шифти" деб олинади. Ра^обат 
нархлари даражаси му^обил нархлар ^иёсланадиган 
асосни ташкил ^илади. Жами омиллар биргаликда нарх 
белгилаш ма^садлари жиз^атидан урганилади. Бу ма^- 
садлар: з̂ ар ^андай нарх да маз^сулот сотиш, бозор 
з^иссасини купайтириш, ^ис^а ва^т ичида энг куп 
фойда олиш, ю^ори фойда нормасини узо^ муддат 
давомида са^лаб ^олиш, янги бозорларга чи^иш, та- 
лабни рагбатлантириш, талабни чеклаш ва з^ока- 
золардан иборат булиши мумкин. Умуман олганда нарх
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ма^садлари уч со^ага нисбатан, ^иёфа касб этади, яъни 
^улланилади. Уларнинг биринчиси — товар обороти 
з^ажмини аншугаш, иккинчиси — максимал фойда 
олиш, учинчиси — рак;обат соз^асидир.

Товар обороти з^ажмини ани^лаш ма^садларида 
нарх белгилаш фирманинг з^олати ва вазифалари билан 
чамбарчас богли^, купгина корхоналарнинг янада усиш 
ва кенгайиши, товар обороти з^ажмини купайтириш 
каби асосий ма^сади нарх билан сабабий богланишга 
эга. Афсуски, бизнинг и^тисодиётда нархларнинг усиши 
аксарият товар обороти з^ажмини ошириш муаммосини 
осонгина з̂ ал этадики, аммо бунда ма^сулот ассорти- 
ментини кенгайтириш, товар сифатини яхшилаш му- 
аммолари четлаб утилади. Ра^обат шароитида, аксинча, 
товар оборотнинг з^ажмининг купайиши уз-узидан, ав­
томатик тарзда усадиган фойдани таъминлаб бермайди, 
балки гоят мураккаб ва жуда куп муаммолар вужудга 
келтирилади. Бундай шароитда корхона товар обороти- 
нинг мавжуд з^ажмини ва бозорда уз урнини са^лаб 
туришни мулжаллайди. Масалан, Американинг автомо­
биль саноатидаги энг йирик "Форд" корпорацияси ва 
"Крайслер" компанияси товар обороти >;ажмини оши- 
ришга ва бозор з^иссасини купайтиришга интилади, 
"Женерал Моторе" эса узининг бозор з^иссаси (автомо­
биль саноати умумий бозорининг 60% и) ни са^лаб 
^олишга интилади. Мабодо "Женерал Моторс"нинг бо­
зор ^иссаси янада ошадиган булса, з^укумат компани- 
яни етакчи компания тарзида баз^олаб, унинг бир ёки 
ундан куп булимларини уз товарини ташлама бериб 
(скидка билан) сотишга мажбур к̂ илиши мумкин. Шу 
йул билан унинг таъсири бир ^адар сусайтирилади. 
Низ^оят, айрим компанияларнинг нарх белгилашдаги 
ма^садлари маз^сулот сотиш з^ажмини купайтириш ёки 
са^лаб цолиш йули билан шунчаки "жон саутш " га 
интилишини ифодалайди. 1974 йили Америкада япон 
"Мазда моторе" савдо ташкилоти бензин нархлари ва 
арзон тарифлар савдо з^ажмини камайтириб юборган 
пайтда танглик з^олатини бошидан кечирди. Компания 
дилерлари учун (ишеиз ^олиш хавфи тугилди. "Жон 
са^лаб ^олиш" ва ишлаб чи^аришнинг пасайишини 
бартараф этиш учун компания нарх ташламаси дасту- 
рини ^уллади, яъни дилерга з̂ ам 500 доллар, харидорга 
з̂ ам 500 доллар ташлама таклиф этилди. Шу йул билан
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компания синишдан цутулиб ^олди ва кейинчалик 
тежамкор моделларни яратишга муваффа^ булди.

Фойда олиш кузланадиган ма^садлар. Ишлаб 
чи^ариш ва уни ташкил этиш билан богли^ харажат- 
ларнинг муттасил ошиб бориши компанияларни ^ар 
^андай воситалар билан булса ^ам энг куп фойдани 
к̂ улга кириши йулида нарх сиёсатидан фойдаланишга 
мажбур этади. Баъзан фирмалар истеъмолчилар тала- 
бига билвосита таъсир курсатиш йули билан фойдани 
купайтиришга эришади. Масалан, айрим фотоаппарат- 
лар деярли уз таннархида сотилади, фойда эса истеъ- 
молчига фотопленкани ю^ори нархларда сотиш нати- 
жасида цулга киритилади. Бундай э^олатни со^ол олгич 
ва писка ^амда бош^а узаро бир-бири билан богли^ 
товарлар савдосида ^ам куп кузатиш мумкин.

Аксарият ^олларда нарх ма^сади "инвестицияланган 
капиталдан кутилган фойда" ^исобланади, яъни фирма 
узи сарф этган сармоянинг фоиз ^айтимини олишга 
интилади. Бундай ма^сад цуйилганда фирма операция- 
ларнинг тула цикли учун зарур булган воситаларнинг 
уртача ^ажмини ^амда фирма уз капиталини фойда- 
ланишда киритиладиган компенсация (^оплама) га тенг- 
лаштириладиган ^исмини хомаки ани^лайди. Бундай 
нарх белгилаш ма^садлари монополист фирмаларга ёки 
уз саноатида етакчи булган фирмаларга хосдир.

Ра^обат со^асига богли^ ма^садлар. Фирмалар уз 
ма^сулотига нархни, ра^обатга бардош бериш ма^сад- 
ларидан келиб чиодан ^олда, белгилайди. Бир ^атор 
тармо^ларда ^амиша ани»; ифодаланган "нархлар етак- 
чиси" бор, бош^а компаниялар уз ма^сулотига нарх 
к^уйишда шунчаки иг етакчи изидан боради. Айрим 
^олларда компания бозор ^иссасини ошириш учун 
бозорга гоят паст нархлар билан кириб келиши мум­
кин. Ёки ^иммат нархларни са^лаган ^олда доимо 
моделларни яхшилаш билан шугулланиши, янги хос- 
салар билан бойитиб, сифат курсаткичлари буйича 
бозорда псш^адамликни к;улга киритиши мумкин. Нарх 
ма^садларини аник^аш дастлабки нархни ^исоблаш 
услубининг биринчи бос^ичи ^исобланади. Ундан кейин 
харажатларни ба^оллш, талабни ани^лаш, ра^иб нарх- 
лари ва товарлари та^лили, нарх белгилаш усуллари 
ва бош^а таркибий ^исмлар ани^анади, уларнинг 
мажмуи нархни ва нарх маркетинга фаолиятини бел­
гилайди.
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Маълумки, харажатлар ишлаб чи^ариш з^ажмининг 
купайиши ёки камайиши билан богли^ з^олда узгариш- 
узгармаслигига ^араб доимий, шартли доимий, 
узгарувчан турларга булинади. Доимий харажатлар 
чи^арилган ма^сулот з^ажмига цараб узгармайди. Бу 
харажатлар таркибига цурилма ва асбоб-ускуналар 
амортизацияси, мулк солиги (даромад солиги), 
^ушимча харажатлар ва бошца чицим турлари киради. 
Агар ма^сулот таннархида доимий харажатлар з^иссаси 
ю^ори булса, фирма биринчи навбатда доимий хара- 
жатларни ^оплашга ^аратилган нарх маркетингини 
амалга оширади, ишлаб чи^ариш ^увватларини тула 
ишга солишни таъминлайдиган махсулот сотиш стра- 
тегиясини руёбга чи^аради.

Узгарувчан харажатлар ишлаб чи^ариш з^ажмига 
богли»; з̂ олда узгариб боради, унга хом ашё, матери- 
аллар, иш з̂ ак;и ва шу каби харажат бандлари киради. 
Шартли доимий харажатларга бош^ариш билан богли^ 
айрим харажатлар, ёрдамчи материаллар олишга кста- 
диган чи^имлар ва бош^алар киради. Узгарувчан ха­
ражатлар з^иссаси ю^ори булганда ишлаб чи^ариш ва 
савдони кенгайтириш эмас, балки мг^нат унумдорли- 
гини устириш ва махсулот бирлигига тугри келадиган 
харажатларни камайтириш фойдадорликнинг з̂ ал 
^илувчи омилига айланади. Чет эл амалиётида хара­
жатларни з^исоблашда тули^ ва уртача солиштирма 
харажатлар айрим-айрим з^исобга олинади.

Тули^ харажатлар жами доимий ва Узгарувчан 
харажатлар йигиндисидан ташкил топади. Уртача со­
лиштирма харажатларнинг уч типи фар^ланади: уртача 
солиштирма доимий харажатлар тули^ харажатларни 
ишлаб чи^ариш з^ажмига булиш йули билан топилади; 
уртача солиштирма узгарувчан харажатлар тегишлича 
узгарувчан харажатларнинг ишлаб чи^ариш з^ажмига 
нисбати билан, уртача солиштирма тули^ харажатлар 
уртача солиштирма доимий ва узгарувчан харажатлар­
ни купайтириш йули билан топилади. Шунингдек 
ишлаб чи^аришнинг чегараланган (маржиналь) хара­
жатлар з̂ ам з^исобланади, бу харажатлар ишлаб 
чи^ариш з^ажми купайган (камайган) з^олларда бир 
махсулот бирлигига тули^ харажатларнинг купайиши 
(ёки камайиши)ни ифода этади. Шундай ^илиб, фирма 
харажатлари таркиби, динамикаси, миедори нарх учун 
минимал даражани ташкил этади, чунки бу харажат-
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лардан пастро»; нарх з̂ еч ^андай фойда берма иди. 
Айрим фирмалар баъзан ^ис^а ва^т баъзи товарллрни 
умумий харажатлардан арзонроц нархларда з̂ ам сотади. 
Аммо одатда нарх ма^сулотга сарфланган харажатларни 
доплати зарур.

Корхона нархни бслгилар экан, бир цатор имкони- 
яти бор нархларга рупара келади. Бу нархлар худди 
шундай я^ин товарлар учун жоиздек туюлади. Улар 
нархни белгилашда харажатларнинг жами манзараси 
куриб чи^иладиган, зарар курмасликни таъминлайдиган 
тазушл усулидан фойдаланади. Бундай тазу1ил нархлар- 
ни белгилашда фойдали восита з^исобланади, аммо тор 
ишлаб чи^ариш ихтисослашув шароитида, узгарувчан 
харажатларни осон з^исоблаш мумкин булган пайтларда 
уни ^уллаш яхши натижа беради. Зарар курмасликни 
тазушл этишда асосий эътибор ма^сулот сотиш ^ажми 
ну^тасига, тули^ даромад тули^ харажатларга тенг 
булган, яъни на фойда, на зарар булмаган ну^тага 
к^аратилади. Зарар курмаслик ну^тасида маз^сулотнинг 
уз узгарувчан харажатларини тули^ доимий харажат- 
лар билан бирга доплат учун етарли даражалаги 
ма>;сулот мик;дори сотилган булиши керак. Уни топиш 
учун тули^ доимий харажатларни ма^сулот сотиш 
нархининг ма^сулот таннархидан орти»; ^исмига булиш 
ёки ту,ли  ̂ доимий харажатларни сотиш нархи билан 
ма^сулот бирлигига тугри келадиган узгарувчан хара- 
жатлар уртасидаги ф ар^а булиш талаб ^илинади. 
Сотиш з^ажми зарар курмаслик ну^тасидан кам бул- 
ганда тули^ доимий харажатлар к;опланмайди, унинг 
о^ибати эса зарар куриш билан якунланади. Сотиш 
^ажми зарар курмаслик ну^тасидан куп булга нда 
узгарувчан харажатлардан орти^ маблагнинг жами 
фойда з^исобланади. Бундай ёндашув шартли белгилан- 
ган нарх ва жами харажатлар маълум булишини 
назарда тутади. Фа^ат зарар курмаслик з^ажми 
ани^лангандан кейингина ишлаб чи^аришнинг зарурий 
з^ажмини таъминлаш имкониятлари тугрисидаги масала 
з̂ ал этилади. Маркетологлар бир ^атор з̂ ар хил на- 
рхларни тад^и^ этадилар, сунгра з̂ ар бир нарх учун 
зарурий з^ажмлар ^иёсланади. Агар баз^оланган макси- 
мал з а̂жм зарар курмаслик ми^доридан паст булса, 
бундай нарх рад этилади. Энг куп фойда ми^дорини 
таъминлайдиган нарх узил-кесил жамланади, яъни нарх 
ва з^ажм энг ^улай ва эз^тимолга я^ин булмоги керак.
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Талаб. Нарх билан истеъмолчилар хариди уртасида 
жуда чамбарчас ало^адорлик мавжудки, уни и^тисодий 
прмнциплар: талаб ^онуни, талабнинг нарх равонлиги, 
бозор сегментацияси билан изозугаш мумкин. Талаб 
^онуни истеъмолчилар одатда ^иммат нархларга Кара­
ганда арзон нархларда купро^ товарлар сотиб олишини 
ифодалайди. Аммо з̂ ар ^андай товар з̂ ам "нарх-ми^дор" 
ало^адорлигига тугри келавермайди. Айрим маз^сулот- 
ларга талаб шундайки, муайян шароитларда ю^ориро^ 
нархлар купро»; товар обороти з^ажмини таъминламди. 
Бундай товарлар бозорнинг айрим сегментларига 
мулжалланган -  булар кимматбахо автомобиллап, яхтя  
(кема) лар, зеб-зийнат буюмлари, муйна ва бош^алар. 
Бундай узаро ало^адорлик куринишига эришиш учун 
маз^сулотнинг з^аддан таш^ари ^иммат булиши шарт 
эмас, масалан, "Пилсберри" фирмаси бозорда ^уру^ 
печеньенинг икки навини таклиф этди. Иккала печенье 
аслида бир хил, аммо улар ураб-жойланиши, номи ва 
нархи билан узаро фар^ ^илар эди.

Икки нарх сегменти я^ол  кузга ташланади: "нарх” 
харидори ва "сифат" харидори бор. Купгина истеъмол­
чилар сифатга нисбатан ишонч билдириб, орти^ча пул 
сарфлайдилар. Ю^ориро^ нархлар гуё уларга сифат 
кафолати булиб туюлади, бу айни^са нохуш о^ибат- 
ларга олиб келиши мумкин булган маз^сулотлар хари- 
дида куп кузатилади. Болалар ов^атлари, парз^ез маз̂ - 
сулотлар, рузгор химияси товарларига нисбатан бу 
фикрларни дадил айтиш мумкин.

Нарх равонлиги истеъмолчиларнинг харид ^илмна- 
диган товарлар ми^дори нуцтаи назаридан нарх узга- 
ришларига ута сезувчанлигини белгилайди.

Амалда талаб равонлигини уч куринишга булиш 
мумкин;

1. Равон талаб — нархдаги ^исман фоиз узгариш- 
лари талаб ми^дорида катта фоиз узгаришларга олиб 
келади.

2. Норавон талаб — нарх узгаришлари талаб кажми­
га ^исман (оз) таъсир курсатади.

3. Якка (унитар) талаб — онда-сонда учрайдпган 
талаб булиб, нархлардаги фоиз узгаришлари сотилади- 
ган ми^дорда кам тенг фоиз узгаришларига олиб 
келади.

Бозор равон талаб вазиятида нархлардаги узгариш­
ларга ута сезгир булади. Масалан, автомобиллар, ави-
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абилетлар, дам олишга борганда бопи^а товар ва 
хизматлар купгина истеъмолчилар учун ута равон 
талаб ^исобланади, нархлар ю^ори булганда истеъмол- 
чи уларни харид ^илишни маълум муддатга кечикти- 
ради, яъни талабни opeara суради ёки шундай нарса- 
ларни арзонроц нархда харид ^илади ёки аксинча 
нархлар арзонлашганда талаб кескин ортиб кетади, бу 
эса ма^сулот сотишдан келадиган умумий даромадни 
купайтиради.

Бозор норавон талаб вазиятида нархлардаги 
узгаришларга етарли даражада сезгирлик курсатмайди. 
Шундай цилиб, з^а^и^атда ма^сулотдан тули^ даромад 
нархларнинг ^андай пасайишига к;араб ^ис^ариб бора- 
ди. Норавон талаб туз, сут, ^атто бензин каби 
ма^сулотларга купрок; хос — уларни истеъмолчилар ха­
рид ^илишга катта э^тиёж сезадилар, яна шуниси ^ам 
борки, нархларнинг пасайиши ёки ортиши муайян 
орали^а талабга таъсир курсатмайди. Аммо уларнинг 
нархи гоят усиб кетса, талаб ^олати тубдан узгаради.

Бир товар маркасига соди^ ^олиш ^ам норавон 
талабни тугдиради. Якка равонлик вазияти сотувчилар 
куп булган, уларнинг бир ма^сулоти урнини иккинчи- 
сининг ма^сулоти боса оладиган жойларда кузга таш- 
ланади. Бундай вазиятда сотувчилардан биронтаси ^ам 
нархларга сезиларли даражада таъсир курсата олмайди. 
Купгина цишло^ хужалиги ма^сулотларига талаб якка 
равонликни акс эттиради. Шундай ^илиб, нархлар 
таклиф ва талабга мувофиц кутарилиб-пасайиб туради, 
ма^сулот ишлаб чи^арувчилар хо^иши билан нарх 
белгиланмайди.

Талаб даражасини аницлаш. Азалдан талаб дара- 
жаси нархларнинг энг ю^ори чегарасини курсатади, 
яъни бу чегарадан ю^орида товар айирбошлаш умуман 
мумкин булмайди. Аммо истеъмолчилар ма^сулотни 
хаёлидаги ягона ^атъий нархда излайди. Аксинча, улар, 
^оида тари^асида зарурият ва истакни бир хил ^илиб 
тенглаштирадилар, сунгра нархларнинг бирон-бир ора- 
лигада уз талабларини ^ондиришга интиладилар. Ки- 
шилар нарх уларга гоят ю^ори ёки нарх гоят паст 
туюладиган шароитларда ^ам харид ^илмасликлари 
мумкин. Нархларнинг бу цуйи чегараси "нарх-сифат" 
узаро ало^адорлиги билан богли^ булиб, истеъмолчилар 
гоят паст булган нарх паст сифатни курсатади, деган 
хаёлга борадилар.
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Шундай ^илиб, бир хил якунга олиб келадиган 
талабни тад^и^ этиш "осмондаги" нархларни ва энг 
паст нархлар гоясини ани^лашдан иборат. Маркетолог- 
нинг вазифаси з̂ ам бозор белгилайдиган чегаралар 
доирасида ма^бул нархни топиш з^исобланади. Купгина 
фирмалар бозорлардаги турли нархларни тад^и^ этиш 
ва текшириш, уринбосар товарлар нархи даражасини 
ра^иблар нархини уРганиш йули билан статистик 
тазушл усули, график эксперт баз^оловчи усулларидан 
фойдаланиб, талаб узгаришини улчашни утказишга 
интилади. Дар ^андай з̂ олда з̂ ам муайян маз^сулотга 
з^аци^атан з̂ ам мавжуд талаб даражасини аншулаш ва 
нарх билан талаб уртасидаги з^амнисбатликни улчашда 
катта ^ийинчиликларга дуч келинади, чунки талабга 
нарх билан боглиц булмаган ра^обатнинг бош^а омил- 
лари з̂ ам муз^им таъсир курсатиши мумкин. Масалан, 
реклама, янгича сотиш усуллари ёки ^улай сервис 
узгармас нархларда з̂ ам талаб даражасини кутаради. 
Шу сабабли бозор типи ва ра^обат усулларига цараб, 
талаб узгаришларини ани^лашда турлича ёндашувлар 
мажвуддир.

Ра^обат нарх маркетинги асосли эканлигини 
курсатувчи муз^им барометр булиб химат ^илади. И^ти- 
содиётчилар корхоналарнинг нарх сиёсати нарх белги- 
лаш ма^садлари ва усуллари богли^ булган турт бозор 
типини таърифлайдилар. Соф рацобат бозори ухшаш 
маэ^сулотни сотувчи ва олувчиларнинг куплиги билан 
ажралиб туради. Бозорда уртача бозор нархлари шакл- 
ланган булиб, товар ундан паст ёки ю^ори сотилмайди. 
Бундай бозорда сотувчилар маркетинг стратегиясини 
ишлаб чи^ишга кам эътибор берадилар, чунки марке­
тинг тад^и^отлари утказиш, нарх реклама сиёсатини 
ишлаб чи^иш ва бош^а тадбирлар ра^обат курашида 
муз^им аз^амият касб этмайди.

Монополистик ра^обат бозорида куп сотувчилар ва 
товарларни ягона нархларда эмас, балки нархлар ора- 
лигида сотиб оладиган харидорлар фаолият курсатади. 
Бу бозорда сифати, безатилиши, ураб-жойланиши, хиз- 
мат курсатиши билан фар^ ^иладиган турли хил 
товарларнинг бой таклифи мавжуд. Харидор товарни 
танлаши мумкин ва шунга мувофи^, з̂ ар хил нарх 
тулашга тайёр. Монополистик ра^обат бозорида нарх 
маркетингидан таш^ари, истеъмолчиларнинг ани^ бир 
сегментига мулжалланган маркетинг тад^и^отлари, рек-
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ламанинг аз^амияти ортади, товарларга марка номлари 
бериш амалиётидан кенг фойдаланилади. Олигополис- 
тик бозор бир-бирининг маркетинг стратегиясига ва 
нарх маркетингига сезгирлик билан ^арайдиган сотув- 
чилар сонининг камлиги билан ажралиб туради. Нарх- 
ни пасайтириш ёки кутариш олигополистга узо^ муд- 
датли равная бермайди, чунки ра^иблар жавоб з^ара- 
катларида янада самарадор моделларни ишлаб чирши 
ёки сотиш усулини такомиллаштириши мумкин. Янги 
даъвогарларга бозорга кириб олиш ^ийинлашади, нега- 
ки з̂ ар бир олигополист уз мав^еини мустаз^кам сак;лаб 
цолишга интилади.

Соф монополия шароитларида бозорда ягона сотувчи 
фаолият курсатади, ра^обатнинг йу^лиги сотувчига 
нархда уз амрини утказишга шароит яратади, уз 
ма^сад ва ниятларини кузлаб, истеъмолчи талабини 
инобатга олмайди.

Шундай ^илиб, нарх маркетинга имкониятлари ва 
муаммолари бозор ва ра^обат типига ^араб узгариб 
боради. Умуман, асосан нархларни узгартириш йули 
билан талабга таъсир курсатиш ра^обатнинг нарх билан 
богли^ усулларини яратади. Нарх билан богли^ 
булмаган ра^обат усулларида фирмалар уз маз^суло- 
тининг узига хос хислатларига зур беради, маз^сулот 
сотиш, товарлар з^аракати, реклама, маз^сулотни жой- 
лаш, сервис каби маркетинг ^исмларига катта эътибор 
беради. Юцори нархлар белгилашда бозорда яхши ва 
ноёб товари ёки хизмати билан шуз^рат цозонган 
фирмалар уз мав^еидан фойдаланади. Маз^сулотга нарх 
^уйишга ра^обат тазйи^и муз^им таъсир курсатади. 
Корхоналар уз ра^иблари товарларининг нархи ва 
сифатини урганади, уз маз^сулотларига ухшаш 
маз^сулотларининг ^иёсий тазу!илини утказади, з̂ ар бир 
товар з^а^ида харидор фикрини тад^и^ этади.

Олинган маълумотлар хусусий нарх белгилашда уз 
товари учун ра^иблар таклифига нисбатан андаза 
олинадиган таянч нуцта булиб хизмат к^илади. Шундай 
цилиб, ра^обатли нарх белгилаш истаклар ^ондирили- 
шининг му^обил воситаси тарзида нархларни тенглаш- 
тиради.

Нарх белгилаш усуллари. Фирма талаб чизмаси 
(графига)га асосланиб, харажатларнинг з^исобий миедо- 
рини белгилаб, ра^иблар нархларини урганиб, уз
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маз^сулотига нарх белгилашга киришади. Бунда нарх 
белгилашнинг турли усулларидан фойдаланиш мумкин.

Нархни формулаларда белгилаш. Купгина корхона- 
лар ма^сулот сотиш нархини ани^лашда содда форму- 
лалардан фойдаланади. Бундай формулалар ялпи ол- 
ганда ишлаб чи^ариш харажатларининг жами бандла- 
рига ёки бу бандларнинг айрим ^исмларига ало>;ида 
маъно беради. Улар гоят оддий булиши мумкин. 
Масалан, бир фирма ишлаб чи^аришни ташкил этиш 
масалаларида у3 ходимларига кундалик туланадиган 
иш з^ини белгилаб, уни учга купайтирди. Шундай 
^илиб, унинг 1/3 *;исми масла^атчилар иш з^а^ини
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кетади, учинчи ^исми фойда тарзида ёнга ^олади. 
Ишлаб чи^ариш тулик; харажатларининг барча банд- 
лари мураккаб формулаларда яхширо^ з^исобга олина- 
ди. Фирмалар нарх белгилашда формулалардан фойда- 
ланиб, узларининг ноёб ёндашувларини ишлаб чи^ади, 
аммо бу созвала з̂ ам узига яраша ^ийинчиликлар бор. 
Формулаларга кура нарх белгилаш, нарх белгилашнинг 
бош^а жами усуллари каби, биринчи навбатда эъти- 
борни фойдага ^аратади, талабни з̂ исобга олмайди, 
яъни бозор шу маз^сулотга белгиланган нархни 
тулайдими?— буни у инобатга олмайди, шунингдек 
нархни пасайтиришга ^аратилган ра^иблик 
з^аракатларини з̂ ам з^исобга олмайди.

"Уртача харажатлар плюс фойда" принципи буйича 
нарх белгилаш товарнинг таннархига муайян устама 
^уйишдан иборат булиб, нарх белгилашнинг энг оддий 
усули з^исобланади. Сотувчилар харидорлар олдида 
улар ^уйган нарх таннарх билан сарфланган капитал- 
дан олиниши лозим булган адолатли фойда нормаси 
йигиндисига тенг эканлигини эълон ^иладилар. Устама 
нарх мицдори товар турига ^араб, жуда кенг чегара- 
ларда тсбраниб ту ради (бизнинг товарларимизга цуйи- 
ладиган устама бунга мисолдир). Шунингдек товарнинг 
ишлаб чи^арувчидан пировард истеъмолчига етиб бо- 
ришига ^араб охирги нарх улгуржи ва чакана савдо 
^уядиган устама нархлар якунини ифодалайди. Устама 
нархлар негизида нархларни з^исоблаш усули ишлаб 
чи^арувчилар уртасида энг кенг тар^алган, сабаби 
бунда нарх белгилаш муаммоси соддалашади, агар 
тармо^ бозорида сотувчиларнинг купчилиги шу ёнда- 
шувдан фойдаланадиган булса, нарх ра^обати мини-
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мумга келтирилади. Аммо стандарт устамаларни 
^уллаш жорий талабнинг узига хос томонларини эъти- 
борга олмайди ва ра^иблар ташлама билан нарх 
белгилаган ^олларда хавфли булиб ^олади. Шу сабабли 
энг ма^були — талаб даражаси ва табиати ани^ булган 
з^олларда, шунингдек муайян ми^дорда ва келишилган 
нархларда товарлар ишлаб чи^ариш з^амда етказиб 
бериш контрактлари тузилганда нархни "уртача хара- 
жатлар плюс фойда" принципи буйича белгилаш з^исоб- 
ланади, негаки айрим маз^сулотлар истеъмоли йиллар 
давомида тургун булиб, нархларнинг узгаришига таъ- 
сирчан булмай ^олади.

"Кузланган фойда нормаси" олишни таъминлайди- 
ган нарх белгилаш. Бундай ёндашувни ^уллайдиган 
ишлаб чи^арувчилар олдиндан сарф этилган капитал 
учун муайян ^айтим фоиз олишга интиладилар. Бу 
усул уртача солиштирма харажатларни з^исоблашга 
асосланади, инвестицияланган капитал учун кутилади- 
ган ^айтим фоизи доимий харажатларга ^ушилади ва 
харажатларнинг бир ^исми з^исобига утказилади, сунгра 
уртача харажатлар ми^дори топилади, энди орзудаги 
фойдани з̂ ам уз ичига олган нарх белгиланади. Агар 
компания режалаштирилган з^ажмда уз товарини сота 
олса, у кузланган фойда нормасини олади. Агар савдо 
з^ажми кам булса, унда маз^сулот босилиб цолади, 
компания инвестицияланган капитал учун "салбий фой­
да" билан зарар куради.

Нархни чегаравий харажатлар буйича белгилаш. 
Бундай ёндашувни ^уллаш билан фирма маз^сулотнинг 
^ушимча з^ажми бирлигини бу маз^сулотни ишлаб 
чик^аришнинг алоз^ида ^ийматига сотади, бу з^олда 
харажатларнинг фа^ат бир *;исми ^опланади, фойда 
амалга ошмайди. Нархни белгилашнинг бундай стра- 
тегияси агар фирма ишни тухтатиш хавфи остида 
долган ва фойдаланадиган ишчи кучини с а ^ а б  ^олиш­
ни хозушган шароитларда наф келтириши мумкин. 
Бундан таш^ари, "нархлар уруши"га тортиладиган фир- 
малар ра^ибларини йулдан олиб ташлашда ушбу усул- 
дан фойдаланади. Низ^оят савдода магазинларга хари- 
дорларнинг келишини купайтириш учун сотувчилар 
айрим товарларни тулик; харажатларидан пастро^ 
баз^олаб, "жалб этувчи" нархлар яратадилар. Харидор- 
лар о^ими купаяди, улар арзон нархдаги товарлар
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билан бирга нархи меъёрда булган товарларни з^ам 
харид циладилар.

Нарх белгилашнинг ю^орида куриб утилган усул- 
лари харажатларини з^исоблаш, тули^, тугри, уртача, 
стандарт ва чегаравий харажатлар з^и д аги  ахборот- 
лардан фойдаланишга асосланади. Аммо шуни таъкид- 
лаш лозимки, чет элларда ^абул ^илинган нарх 
усишининг харажатлар усуллари бизнинг корхоналари- 
мизда ^улланиладиган усулдан катта фарк; ^илади, 
чунки мамлакатимизда нархлар жаз^он товар бозорла- 
рига хос булган нархлардан гоят фар^ ^илади.

Шу сабабли корхоналар маз^сулот экспортида тапн^и 
савдо нархларини маъмурий йул билан, нарх белги­
лашнинг одатдап; бозор прлицкпларига таякиб, жорий 
^илади. Аксарият шу турдаги (тармоф товарларининг 
уртача бозор нарзсларига, бозорда энг катта з^иссага 
эга, нарх етакчиси булган товарлар нархларига нисбат 
берилади. Эз^тиёжларга ^араб нарх белгилашдан камрок; 
фойдаланилади, чунки бунда талаб жадаллигини дои- 
мий кузатиш, к;улай бозорлар ёки янги бозор сегмент- 
ларини излашга тугри келди.

Нархларни турларига ^араб, к;уйидагича таснифлаш 
мумкин:

— ишлаб чи^арувчи белгилаган нарх: прейскурант, 
контракт, з^исобий нархлар;

— бозор нархи: жаз^он, монополь, картель, таклиф, 
талаб нархлари;

— харидор нархи: истеъмол, улгуржи, чакана, маъ- 
лумотнома нархлари;

— статистик нарх: урта статистик, экспорт, жорий 
импорт; узгармас нархлар.

Жаэ^он нархлари — бу жаз^он бозорига чик^ан то­
варлар интернационал (байналмилал) ^ийматининг 
пулдаги ифодасидир. Миллий ^иймат ми^дори з^ар бир 
мамлакатда муайян товарни ишлаб чи^аришга сарф- 
ланган ижтимоий зарур абстракт мез^нат сарфлари 
билан аншушнади. Хал^аро ^иймат асосида эса жаз^он 
ми^ёсидаги уртача мез^нат жадаллиги, ижтимоий зарур 
иш ва^ти туради. Йирик экспорт-импорт муомалалари 
жаз^он бозори нархларида товар бозорлари учун одатий 
з̂ ол булган шартлар асосида, амалга оширилади. Улар 
жаз^он бозорларидаги мунтазам битишувларда фойдала­
нилади, туловлар эса эркин муомаладаги валюта 
з^исобида олиб борилади.
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Жа^он бозоридаги нархлар з^а^ида ахборот манба- 
лари:

— оддий тижорат битишувларида чет эл фирмалари 
уртасида эркин муомаладаги валюта з^исобида олиб 
бориладиган з^исоб-китоб нархлари з^а^ида маълумотлар;

— хал^аро товар биржалари томонидан эълон 1̂ или- 
надиган хом ашё товарлари (дон, каучук, мис ва 
бош^алар) га котировкалар;

— ахборотномалар, нархлар тугрисида маълумотлар 
эълон ^иладиган тармо^ журналлари, хал^аро уюшма- 
лар, етакчи агентликлар ва бош^а ихтисослашган 
ташкилотларнинг даврий нашрлари;

— мамлакатдаги импортёрлар контрактлари;
— таии^и савдо ташкилотлари ^уллайдиган нархлар 

тугрисида ахборотлар;
— битим тузишдан олдин тайёрланадиган ва кузда 

тутилган шартнома нархлари акс этадиган таклиф 
(оферт) лар, фактура-вара^алар, ниятлар тугрисидаги 
хатлар;

— прейскурантлар, каталоглар, БМТ ва з^укумат 
ташкилотларининг расмий з^ужжатлари, божхона ста­
тистика маълумотлари ва боин^а манбалар.

Нарх белгилаш сиёсати — корхоналар узларининг 
умумий ма^садларига мувофи^ нархлар буйича ^арор 
к^абул ^илганидан кейин кундалик фаолиятида риоя 
^иладиган умумий ^оидалардан иборатдир. Нарх белги- 
лашда фирмалар ягона нарх сиёсати билан узгарувчан 
нархлар сиёсатининг бирини танлаши мумкин. Бир нарх 
сиёсатида маркетолог маз^сулотга ягона нарх белгилайди 
ва уни з^амма харидорларга з̂ ар ^андай шароитларда 
бир хил таклиф этади. Узгарувчан нархлар сиёсатини 
утказиш бир хил товарнинг узини турли истеъмолчи- 
ларга бозор вазиятига ^араб, з^ар хил нархларда сотиш 
имконини беради. Шундай цилиб, ягона нарх сиёсатида 
фирманинг алий раз^барияти нарзсларни шакллантириш- 
нинг методологик принципларини ишлаб чик;ади, улар- 
нинг таркиби ва даражасини тайней шартномалар билан 
муносабатлар учун з^ам, ички маз^сулот етказиб беришга 
нисбатан з^ам белгилайди. Фирма раз^барияти узгарувчан 
нархлар сиёсатини к;уллаб, нарх белгилашнинг стандарт 
методологиясини ишлаб чи^ади з^амда з а̂р бир буюмга 
ягона нарх жорий этади, аммо бозор шароитлари та^озо 
этган з^олларда бу нархларда узгаришлар булишига йул 
^уйилади.
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Савдо-соти^ фаолиятида маркетинг мутахассислари 
учун нарх белгилашнинг икки асосий сиёсати мавжуд, 
бу "^аймогини олиш" сиёсати ва "кириб олиш" сиёса- 
тидир, шунингдек бу ёндашувларнинг айрим турлари 
з^ам учрайди.

"^аймогини олиш" сиёсатидан аксарият бозорга янги 
ма^сулотни жорий этишда фойдаланилади. Бунда нарх 
^андайдир бир юцори даражада белгиланади, ма^сулот 
эса сегментация натижасида асосий деб эътироф этил- 
ган бозорда сотилади. Бозорнинг туйинишидан сунг 
истеъмолчиларни жалб этиш ма^садида нарх пасайти- 
рилади. Шундай йул билан тулиц даромад энг куп 
миодорга етказилади. "Даймогини олиш" сиёсати сама- 
рздорлигини бир 1̂ 2тор шзроитлзр белгилайди. Еукдзк 
сндашув жуда ма^садга мувофи^: биринчидан, 
ма^сулотга булган талаб нархларга ^исман таъсирчан, 
иккинчидан, харидорлар ма^сулотни ишлаб чи^ариш 
ва сотиш харажатларидан кам хабардор ва шу сабабли 
бслгиланган суммани тулашга тайёр. Учинчидан, бозор 
доирасида нарх сегментлари мавжуд булиб, улар му- 
айян чегараларда нархни узгартириб туришга имкон 
беради. Ни^оят, "^аймогини олиш" сиёсати бозорда 
ра^обат булмаганда ва шунингдек у бозорда я^ин орада 
кутилмаган ^олларда яхши натижа беради. Ишлаб 
чи^арувчилар нуцтаи назаридан "^аймогини олиш" 
сиёсати бир цатор афзалликларга эга: биринчидан, 
олинадиган даромад ишлаб чи^ариш харажатларини, 
гарчи улар янги ма^сулотга нисбатан катта булса-да, 
тезда ^оплаш имконини яратади. Бундан та пп^ари, агар 
фирма дастлаб ма^сулотни тажриба асосида ишлаб 
чи^ариб, кейинчалик ишлаб чи^ариш ^увватларини 
кенгайтиришни режалаштирса, "^аймогпни олиш" сиё­
сати ялпи ишлаб чи^ариш имкониятлари яратилгунига 
к^адар талабни чегаралаш ма^садларида ^улланилиши 
мумкин. Яна ю^ори нарх товарнинг ю^ори сифати 
билан з^амоз^анг юради, бу эса фирманинг шузфатини 
оширишга хизмат ^илади. Н издоят, маркетологлар ис- 
теъмолчиларнинг нархларнинг навбатдаги оширилишига 
нисбатан »¡аршилигига дуч келишдан кура дастлабки 
нархни пасайтириш осонрок; эканлигини з^исобга ола- 
дилар. Узининг жами афзал томонларига ^арамай, 
"^аймогини олиш" сиёсатининг бир к^атор камчиликлари 
з^ам бор: биринчидан, юцори нархлар ю^ори фойда 
беради ва ра^ибларнинг фаол ^изи^ишини уйготади.
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Дастлабки нарх ^анчалик говори булса, бозорда ра^иб- 
ларнинг тез пайдо булиши э^тимоли з^ам шу цадар 
купроц. Иккинчидан, ю^ори нархларни жорий этишда 
му^обил маз^сулотлар нархларнинг уртача даражаси 
нуцтаи назаридан цийинчиликлар учрайди. Мабодо 
янги маз^сулот нархи узига ухшаш маз^сулотларга 
к^иёсан гоят ю^ори булса, бундам маз^сулот бозорда 
яхши утмаслиги мумкин.

Учинчидан "^аймогини олиш" сиёсати маркетинг 
стратегияси ва структурасида узгаришлар цилиб туриш- 
ни назарда тутади. Масалан, нархларнинг пасайиб 
боришига ^араб, кенг реклама яккалаб сотишнинг 
урнини о л ад и, та^симлаш структураси ихтисослашган 
йирик магазинлардан кенг истеъмол товарлари сотила- 
диган савдо шохобчаларига к^араб сурилади.

"^аймогани олиш" сиёсати ^улланилган айрим 
з^олларда нархлар жуда тез пасайиб кетган доллар з а̂м 
кузатилгаи (чунтак калькуляторлари ва рузгор компью- 
терлари билан шундай булган эди). Яна бошх^а бир 
з^олда "Полероид" корпорацияси бир зумда фотосурат 
учун патент сотиб олди ва патент муддати амал ^илган 
вацт давомида фирма ю^ори фойда олиб келди, даст­
лабки нархлар з^ам унчалик пасайгани йуц.

"Кириб олиш" сиёсати "^аймогини олиш" ёндашу- 
вига зид уларок; паст нархларни жорий 1̂ илиш ва катта 
з^ажмли товар оборотини амал га оширишга чорлайди. 
Бу ёндашувга издош булган фирмалар арзон нархлар 
жозибаси маз^сулот сотиш з^ажмини жуда ошириб, 
товарни ю^ори иархларда сотишга Караганда купро^ 
тулш^ даромад келтиради, деб фа раз цилади.

"Кириб олиш" сиёсати купро^ бозор нарх сегмент- 
ларига булинмаган ва ю^ори нархли маз^сулотларни 
харид ^илишга тайёр бозор "элита"си ("о^суяклари") 
булмаган шароитларда цулланилади. Шу сабабли бун- 
дай сиёсатни ижтимоий кузга ташланмайдиган ("кузни 
уйнатмайдиган") ва ижтимоий мав^ени, ^иёфа рамзини 
бермайдиган янги маз^сулотларга нисбатан цуллаш 
ма^садга мувофивдир. Шунингдек, талаб нархга нисба­
тан таъсирчанроц ва арзонро^ нархлар янада купроц 
товарни сотишга имкон берадиган шароитларда бу 
сиёсатнинг самараси кузга яедол ташланади.

Низ^оят "кириб олиш" сиёсати рацобат булган ёки 
ра^обатчилар бозорга енгилгина кириб оладиган 
^олларда ^улланилади. Бундай шароитларда фирмалар
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паст нархларни ^уллаб, бозор "жозибасини" 
сундирадилар, аммо арзон нархлар стратегиясида зарар 
курмаслик ну^тасига етиш учун куп миадорда товар 
сотилиши керак, аксарият з^олларда, айни^са 
ма^сулотни жорий этиш жараёнида эса арзон нархлар 
зиён куришга олиб келади. Шу сабабли ягона йул — 
товар сотиш бозорларини кенгайтириш, янги сегментлар 
излаш.

Шундай ^илиб, "^аймогани олиш" ва "кириб олиш" 
сиёсатлари нарх белгилашнинг фав^улодца намоён 
булиши з^исобланади. Унинг биринчиси — ^иммат нарх­
лар, иккинчиси арзон нархлар стратегиясидир. Аммо 
бу иккй стратегия бир-бирига зид, узаро му^обил эмас. 
Айрим компаниялар ^амиша шу сиёсатдан  бирига амал 
^илади, бопи^алари "^аймогани олиш" сиёсатини "кириб 
олиш" сиёсати билан биргаликда ^уллайди. Бунда 
бизнеснинг з^ар бир тури нарх белгилашда уз бозорига, 
харажатлари структурасига ва нарх белгилашнинг 
бош^а узгарувчан категорияларига энг мос келадиган 
ёндашувларни ^абул ^илади.

Нархларни бош^ариш. Пировард нархлар истеъмол- 
чиларга маъ^ул келиши учун корхона улгуржи ва 
чакана савдо доирасида нархларни бош^ариш буйича 
муайян тадбирларни амалга оширади. Психологик 
(руз^ий) нарх белгилаш талабга цараб нархни 
бош^ариш усули з^исобланади бунда нарх, масалан 10 
сум эмас, 9 сум 80 тийин каби яхлитланмаган суммада 
белгиланади. Харидор учун 6, 7, 8, 9 ра^амлари билан 
тамомланувчи нархлар яхлит сонлар'га Караганда 
маъ^улро^ деб ^аралади. Психологик нарх белгилаш 
ортида турган гоя нархни харидорларга гуёки "арзон- 
ро^" ^илиб курсатади ва уларнинг мойиллигини яра- 
тади. Психологик таъсир курсатишнинг бошца бир 
усулидан нарх билан сифат уртасидаги богпанишни 
бурттириб курсатишда фойдаланилади, яъни ^исман 
ю^ориро^ нархлар яхширо^ сифатни ифодалагандек 
туюлади, арзон нархларда сифат тасаввури ёдга кел- 
майди (арзоннинг шурваси татимас, яъни сифатсиз 
деган ма^ол з^ам бор).

Чакана савдода нархлар ^атори услуби аксарият 
цулланилади. Дар бир маз^сулот тури доирасида бир 
цатор маз^сулот хиллари булган шароитларда бу услуб 
яхши натижа беради. Масалан, хотин-^излар магазини 
шойи шарфларни таклиф этади. Истеъмолчи нархлар-
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даги ^исман ф ар^арга  у ^адар эътибор ^илмайди: 
айтайлик шарф нархи 12-40, 12-50, 12-60, 13-00 сум 
булсин. Шунда харидорларга ма^сулотни сифат ва 
нуфуз омиллари буйича таба^алаштиришга имкон бе- 
радиган бир ^анча нархлар таклиф этилади. Бу нарх- 
лар донасига 10-00, 16-00, 18-00, 25-00 сум булиши 
мумкин. Нархларнинг бундай ^аторида маз^сулот сифат 
доирасида ма^сулотга цуйиладиган нархлар сони кам- 
ро^ булади, бу эса товарни танлашда харидорларга 
^улайлик тугдиради, орти^ча чалкашлик келтириб 
чи^армайди. Нархлар сотувда кам харж харидорлар 
учун нархи 10 сумдан, сифати уртачаро»;— 16 ва 18 
сумдан ва циммат нархи 25 сумдан шарф борлигини 
курсатади. Харидорлар узларига сифат ски нархнинг 
^айси даражаси ксраклигини з̂ ал этганидан кейин 
умумий таклиф доирасида маз^сулотни танлаб харид 
^иладилар.

Рагбатлантириш (имтиёзли) нарх бслгилаш икки 
фикрга асосланади: биринчидан, жамики харидорлар 
савдолашишни яхши курадилар, иккинчидан, меъёрдаги 
нормадан паст нархлар истсъмолчини муайян даражада 
жалб этади. Натижада купгина савдо фирмалари 
узгарувчан нархларни фа^ат арзонлаштирилган товар- 
ларни сотишни рагбатлантиришдагина эмас, балки ях­
ши маълум булган, харидоргир баъзан к;иммат товар- 
ларни ёки машз^ур савдо маркаларига мансуб товар- 
ларни сотишда з^ам ^уллайди. Ма^сад — харидорларни 
магазинга жалб этиш ва шу баз^онада бошк^а товар- 
ларни з^ам одатдаги нархларда сотиш имкониятини 
яратишдир.

Сифат ва ми^орнинг узгариши — айрим з^олларда, 
яъни ишлаб чи^ариш харажатлари усиб борганда нарх- 
навони ошириш товар оборотини устиришга имкон 
бермайди. Ана шунда фирма маз^сулот ми^дори ёки 
сифатини узгартиришга ^арор ^илади. Баъзан харажат- 
ларнинг купайиши фа^ат ми^дорий томонларни 
узгартириш — огирлиги, з^ажми, ми^дори, улчамини 
^ис^артириш билан ^опланади (айтайлик, цандолатчи- 
лик маз^сулотларида порциялар ми^дори кичрайтирила- 
ди). Бошца з^олларда маз^сулотнинг амалдаги сифати 
узгартирилади, айни пайтда этикеткада ана шу кири- 
тилган узгаришлар (туйимлилиги ва калорияси) албат- 
та курсатилади.
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Бошлангач ма^сулотни узгартириш — баъзи лоллар­
да харажатлар ва нархларнинг усиш даражаси ишлаб 
чицарувчиларни айрим маз^сулот турларига нархни энг 
ю^ори талаб даражасида белгилашга мажбур этади. 
Бундай вазиятда фирмалар ма^сулотнинг асосий тав- 
сифини янгилаши ёки узгартириши — мутла^о янги 
товар таклиф этиши ёки мавжуд турларини яхшилаши 
мумкин.

Фойда келтириш мажмуини узгартириш — товарни 
харид ^илган истеъмолчи товар билан богланган иш- 
лар — товар жойланган идиш, етказиб бериш хизмати, 
кафолатлар ва бош^алар учун з^ам з^а  ̂ тулайди. 1^ийин 
у,олатларда ва срти^ча чи^кмларки ^оплаш ма^садла- 
рида савдо ва ишлаб чицариш фирмалари ^ушимча 
ишлардан воз кечиб, харидорга товарнинг фа^ат энг 
зарур хоссалари учун з;а^ тулашни таклиф этади. Ёки 
аксинча, айрим фирмалар товарни уйга етказиб бериш, 
совгаларни тайёрлаш, бош^а ёрдамчи хизматлар учун 
^ушимча нарх белгилайди. К^ондириш мажмуини янада 
фойдалиро^ ^илиш истеъмолчиларга туланмаган пулга 
фоиз ^ушмай кредит бсришга ёрдам беради.

Кредит карточкасидан фойдаланиш харидорлар учун 
на^д пулсиз товарни кечикмай харид к^илиш имконини 
яратади. Бу з^ам нархни пасайтиришнинг шаклларидан 
бири з^исобланади. Фирмалар з^исоб-китоб шаклини 
узгартириб, товар оборотини купайтириши, бу билан 
маз^сулот сотишдан келадиган у мумий даромадни 
купайтириши мумкин.

Географик нарх белгилаш. Харидорларнинг турар 
жойи юкларни ташиш з^а^ида нисбатан муайян муам- 
моларни келтириб чи^аради. Шу сабабли савдо кели- 
шувларида франко атамаси цулланилади. Бу суз италь- 
ян тилидан таржима ^илинганда "эркин" маъносини 
билдириб, харидор товарни юклаш, ташиш, баъзан 
сугурта ^илиш билан бовди^ бевосита харажатлардан 
озодлиги доирасини белгилайди (бу харажатлар товар 
нархига ^ушилган булади). Масалан, юк о^увчининг 
франко-омбори юкни омборга етказиб бериш билан, 
франко-вагон — товарни вагонга ортиб бериш билан 
богли^ жами харажатлар товар нархига киритилганли- 
гини ифода этади.

А^Ш да "франко" урнига "фоб" атамаси цулланилади 
(сузма-суз таржимаси — кемада эркин). Бу атама ден- 
гиз ор^али юк ташиш билан богли^ булган таш^и
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и^тисодий келишувларни ифода этади. "Фоб" шартла- 
рига кура, сотувчи юкни кема бортига етказиб беради, 
шундан кейинги харажатлар, шу жумладан сугурта 
харажатлари з^ам харидор зиммасига тушади. Бундай 
з^олат харидорга мулк эгаси булиш з^у^у^и муайян 
пунктда берилишини ифода этади. Кема бортига етка­
зиб келишга ^адар юкнинг талафот ёки зарар куриши 
хатари сотувчи зиммасида туради. Юк етказиб берил- 
гач, "Франко (фоб) — етказиш манзили" нархининг 
белгиланиши географик нарх белгилашнинг ^арама-^ар- 
ши стратегиясини ташкил этади. Бу з^олда сотувчи 
жами транспорт харажатларини тулайди ва маз^сулот 
харидор ^улига етиб боришига ^адар маз^сулотга эгалик 
з^у^укини са^лаб ^олади.

Товарнинг з^аётий цикли давомида маз^сулот нархи. 
Бозор тез узгариб боради ва шунга кура з^ар бир 
маз^сулот з̂ ам уз з^аётий циклини утайди, шу ва^т 
давомида фирмалар доимо товар стратегиясига, шу 
жумладан нархларга з^ам узгаришлар киритади.

Нарх маркетингини ишлаб чи^ишда янги маз^сулотга 
нарх белгилаш энг жиддий бос^ичлардан биридир. Янги 
маз^сулотни ишлаб чи^ариш билан богли^ харажатлар, 
бозордаги талаб даражаси, ра^иблар з^аракатлари з^али 
етарли даражада маълум эмас. Жами но^улай шаро- 
итлар мажмуини куриб чи^иб, янги маз^сулотга нисба- 
тан нарх белгилаш ^арори гоят хатарли булиши 
мумкин.

Нарх белгилашнинг ^ийинлиги муайян даражада 
маз^сулотнинг янгилиги даражасига з^ам боглик;. Бу 
даража эса учга булинади: энг янги маз^сулот, техни- 
кавий илгор маз^сулот, янги та^лидий (оригинал 
булмаган) маз^сулот ва мослаштирилган (уринбосар) 
маз^сулотлар. Янгилик белгилари киритилган энг янги 
маз^сулотлар бажарадиган вазифалари билан бош^а з а̂р 
к^андай маз^сулотлардан ажралиб турадиган маз^сулотга 
нарх белгилаш энг ^ийин иш. Бозор талаби з^али 
номаълум, товарни баз^олаш учун к^иёсий маркетинг 
тажрибаси йу^ ва маз^сулот з^ануз номаълум ^улланиш 
соз^аларига эга булиши з^ам мумкин. Шу сабабли носб 
маз^сулотга нисбий нарх белгилашда асосий масала 
"^аймогини олиш" ёки "кириб олиш" сиёсатини ^абул 
^илишдан иборатдир. Бунда мутахассислар нархга нис- 
батан асосий истеъмолчиларнинг муносабати даражаси- 
ни белгилайдилар, шунингдек ра^иблар бозорга ^ай
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даражада тезлик билан кириб келиши мумкинлигини 
урганадилар. Узига ухшаш уринбосарлари булган янги 
маз^сулот (ёки унинг узи мавжуд ма^сулотнинг урнини 
босади) та^и д и й  ёки мослаштирилган маз^сулот тар- 
зида тасниф этилади. Бундай з^олларда нарх маркетин­
га ил га риги тактикасини давом эттиради ва нарх 
даражаси му^обил товарлар уртасида мавжуд булган 
сифат ва ми^дорга ^араб узгариб туради.

Узлаштирилган маз^сулотга нарх белгилаш. 
Ма^сулотнинг бозорга кириб келиши ва усиш бос^ичи- 
дан туйиниш бос^ичига з^аракати даражасига ^араб, 
нархларни пухта бош^ариш нарх маркетинга стратеги- 
ясини амалга оширишнииг калити днсобланади. 
Туйиниш бос^ичида нархларни кутариш одатда талаб- 
нинг купайиши эмас, балки ишлаб чи^ариш харажат- 
лари ^ийматининг ортиши о^ибатидир. Шу сабабли 
ма^сулотнинг турига ^араб ё тургун нархлар ^уйилади, 
ёки товар сотиш з^ажмини купайтириш учун нархлар 
пасайтирилади.

Йу^олиб бораётган ма^сулотга нарх белгилаш — 
энг сунгги бос^ичда ма^сулотни сотиш з^ажми пасая 
бошлайди. Нарх маркетингида кейинги режаларга 
^араб, икки му^обил нарх белгилаш йули ^улланилади. 
Ишлаб чи^аришни ^ис^артириш учун нархларни бос- 
^ичма-бос^ич пасайтириш стратегияси жами гамла- 
малар сотилиб, тугатилгунга ^адар давом эттирилади. 
Унга му^обил з^олда фойдзни ^увватлаш йулида 
^ушимча харажатлар, хусусан ма^сулот сотишни раг- 
батлантириш харажатлари ^ис^артирилади, нархлар эса 
илгариги даражада са^лаб ^олинади. Ра^ибларнинг 
бозорни ташлаб чи^иб кетишига ^араб, бозор таъми- 
ноти манбалари ^ис^аради ва аксарият бундай вазиятда 
шу, ма^сулотга з^али муз^тож булган муайян бозор 
сегменти са^ан и б  цолади. Бу эса маз^сулот з^аётий 
циклининг сунгга бос^ичи даврида бозорда долган 
фирмага уз нархини ошириш имконини яратиши мум- 
кин.

Нархларни бош^ариш. Муайян бозор шароитларида: 
савдо турли з^ажмда, кенг доирадаги харидорларга 
турли географик ну^таларда, кредит ёки инкассо сиё- 
сатидан фойдаланиб, ^ушимча вазифаларни бажариш 
билан турли воситачилар иштирокида утказилганда туб 
бахони тартибга солишга тугри келади, бу нарса 
нархларни бошк;ариш дсб аталади. Бош^ариш ташлама
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бсриш, лизинг, географик нарх белгилаш ор^али амалга 
оширилади.

Нарх ташламаси (скидка) нарх белгилаш стратеги- 
ясига киради. Сотувчилар прейскурант нархларини 
нак;д пул туловлари салмогини камайтиришдан з^атто 
товарни харидорга текин беришгача ташлама усулини 
^уллайдилар. Уз навбатида харидор ташламага тенг 
еки ундан хиёл кам булган муайян маркетинг ишла- 
рини бажаради. Ташламанинг беш шакли мавжуд: 
ми^дорий, тортма, савдо, рагбатлантирувчи ва мавсу- 
мий ташламалар.

Мицдорий ташламалар — нархни камайтиришнинг 
бу шакли харидорларни турли сотувчилар товарини 
оз-оздан олишга Караганда бир доимий сотувчидан 
купро^ милорда харид ^илишга рагбатл антирад и. 
Ми^дорий ташламанинг икки тури бор: нокумулятив 
(донабай) ва кумулятив (ялпибай) ташлама. Унинг 
биринчи турида сотувчи харид бирлиги сонига ^араб 
ташлама беради. ^анчалик куп товар харид ^илинса, 
та и! лама фоизи з̂ ам шу ^адар ю^ориро^ булади. 
Масалан, товар 10 тагача харид этилса — ташлама 
берилмайди, 10—20 дона харид ^илинса, сотиб олинган 
тоиарлар тулиц кийматининг 2% ми^дорида, 20—30 та 
булса — 3% , 30 дан орти^ булганда 5% ташлама 
берилади. Шундай цилиб, бир буюртма з^исобига куп 
ми^дорда маз^сулот сотиб олган ёки айрим пайтларда 
ка м рок; харид этган харидор з^ам рагбатлантирилади. 
Б у эса сотувчига муайян ^улайликлар ту гд и ради: 
>;исоб-китоб ишлари к;ас^аради, буюртмани тартиблаш 
з̂сонлашади, транспорт харажатлари ва бопп^ харажат- 
лар камаяди.

Кумулятив (ялпибай) м и^орий ташлама харидор- 
нинг муайян белгиланган давр мобайнидаги ялпи ха- 
ридига нисбатан нархни пасайтиришдир. Харидорнинг 
ташлама натижасида оладиган фойдаси уни сотувчи- 
нинг доимий харидорига айлантиради. Бундай ташла­
малар айни^са тез бузиладиган маз^сулотлар ва гоят 
к;иммат истеъмол моллари, шунингдек аз^ён-аз^ёнда кат- 
та ми^дорда сотиб олинадиган огир индустрия машина 
ва ускуналар савдосида купро^ ^улланилади.

Касса ташламалари — з^исоб-китобни уз ва^тида 
утказадиган харидорларга бериладиган нарх ташлама- 
сидир. Масалан, агар харидор вара^ани 10 кунда 
туласа, 5% ми ̂ дорида ташлама берилади, мабодо
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варана белгиланган муддат давомида туланмаса, тули^ 
сумма варана ёзиб берилган кун дан кейин 30 кун 
давомида туланиши лозим. Йирик ташкилотлардаги 
купгина харидорлар тез тулаш з^исобига буладиган 
бундай ташламалардан фойда курганларидан бундай 
савдога жон деб рози буладилар. Сотувчи ну^таи 
назаридан касса ташламалари "туя гупгги еган" ^арзлар 
билан боглик; хатарни камайтиради, вара^аларни тез 
тулаш капитални шубз^асиз купайтиради.

Савдо ташламалари воситачилар хизмат ха^ини 
доплат усули з^исобланади. Бундай ташламалар чакана 
прейскурант нархларига асосланади ва нархни воситачи 
товарни олиши учун >;ай даражада пасайтиришни 
бел гил а иди. Ишлаб чи^арувчи таклиф этиладиган таш- 
лама миодорини узгартириб маълум даражада улгуржи 
ва чакана сотувчилар ор^али чакана савдони назорат 
цилади ва тартибга солади. Иккинчи томондан, ишлаб 
чицарувчи баланд баз^оланган, обрули воситачиларнинг 
мадади ва хизматидан фойдаланишни истайди. Катта 
савдо ташламалари шу истакни амалга ошириш «оси- 
таси з^исобланади.

Рагбатлантирувчи ташламалар — прейскурант нарх- 
ларини пасайтиришдан иборат булиб, реклама-таргибот 
ишларини бажарганлари учун воситачиларга ха^ тар- 
зида сотувчилар томонидан таклиф этилади. Бу таш­
ламалар нархни фоизларда камайтириш, воситачиларга 
имтиёзли шартларда турли материаллар бериш ёки 
наод пул тулаш йули билан амалга оширилади.

Мавсумий ташламалар мавсумий талабга эга товар- 
ларга (чумилишда ишлатиладиган кийимлар, арча 
уйинчо^ари каби) жорий этилади, яъни мавсумга 
^арамай шундай товарларга буюртма берган х^ридор- 
ларга берилади. Бу усул умумий товарооборот 
йуригани созлайди, маз^сулотни с а ^ а ш  харажатларини 
камайтиради.

Лизинг — маз^сулотни узо^ муддатли ижарага олиш- 
дан иборат булиб, товар нархини тулашнинг узига хос 
шакли з^исобланади, шунингдек у нархларни 
бош^аришнинг бир усули тарзида ^аралиши з^ам мум- 
кин. Лизингда маз^сулотдан фойдаланувчи унга бево- 
сита эгалик ^илмайди, балки ундан фойдаланганлик 
учун з^а  ̂ тулайди. Аксарият з^олларда мураккаб ва 
^иммат турадиган саноат асбоб-ускуналари, компьютер-
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лар, з^исоблаш техникаси ва бош^алар лизинг кели- 
шувлари предмети з^исобланади.

Нарх белгилаш стратегиясида лизингдан фойдала- 
ниш маз^сулотни тугридан-тугри сотишга Караганда бир 
цатор афзалликларга эта. Ижарачи корхонанинг гоят 
^иммат турадиган замонавий техникани сотиб олиш 
учун катта маблаг сарфлашига з^ожат ^олмайди. 
Айни^са лизинг майда ва урта фирмаларни узига жалб 
этади, чунки лизинг воситасида ишлаб чи^аришни 
^айта цуришни тезкорлик билан утказиш, тежалган 
маблагларни бош^а ма^садларда фойдаланиш имкони 
тугилади. Шунингдек, лизинг истеъмолчининг илгор 
технологиядан базфаманд булишини осонлаштиради, бу 
эса з^озирги пайтда энг илгор технология з^ам тез 
эскириб ^олаётган шароитда айни^са муз^им аз^амият 
касб этади. Шартнома муддати тугагач, лизинг фир- 
маси билан янада мукаммалро^ техникани ижарага 
олиш тугрисида янги шартнома тузиш мумкин.

Ижарага берувчи нуцтаи назаридан маз^сулотнинг 
умри давомида ундан олиш мумкин булган ялпи 
даромад сотиш натижасида олинадиган даромадга ^ара- 
ганда анча купдир. Бундан таш^ари, асбоб-ускуналар 
бирлиги учун ижара з ^ и д а  ижарага берувчининг 
хизмат ва таъминотидан фойдаланиш з^ам кузда тути- 
лади. Масалан, "ИБМ" компаниясининг з^исоблаш тех- 
никасини ижарага олган истеъмолчилар бу компания- 
нинг компьютерларига тайёрланган махсус программа- 
лар, карталар, нусха олиш ^огозларини з^ам харид 
^иладилар. Ижарага берувчи учун фойдали булмаган 
асосий бир но^улайлик — бу маз^сулотни ишлаб 
чи^ариш учун зарур булган маблагларнинг тез цайт- 
маслигидир, ва аксинча, сотилганда эса тез ^айтган 
булур эди. Шу сабабли лизинг муомаласини ихтисос- 
лашган фирмалар олиб боради. Улар эса аксарият катта 
молиявий ресурсларга эга булган тижорат банклари, 
компанияларнинг (шохобча) фирмаларидир*

Бозор и^тисодиёти шароитида лизинг ёрдамида тех­
ника ишлаб чицарувчилар ва истеъмолчилар уртасида 
мустаз^кам ало^алар давом эттирилади. Ишлатилаётган 
асбоб-ускуна, жиз^озлардаги камчиликлар з^а^идаги жа- 
ми маълумотлар корхонага — ишлаб чи^арувчига бери- 
лади, у эса камчиликларни бартараф этиб, уз 
маз^сулотининг ра^обатга бардошлилигини оширади.
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Кейинги ун йилликда машина ва жиз^озларга уму- 
мий капитал сарфлар таркибида лизинг муомаласи 
харажатлари з^иссаси доимо ортиб бормо^да. Бу з^исса 
АК,Ш да 30, Англия, Франция, Швеция ва Испанияда 
13—17, Италия, Голландияда 12—14%, Австрия, Да­
ния, Норвегияда 8— 10% ни ташкил этади. Японияда 
лизинг операциялари з^ажмининг усиши 25—30% га 
боради. А1^Шда ишлаб чи^аришни кенгайтириш ва 
янгилаш учун сарфланган з̂ ар турт долларнинг бир 
доллари техникани мулк ^илиб сотиб олишга эмас, 
балки ундан ва^тинчалик фойдаланишга харжланади. 
МДД мамлакатларида лизинг нисбатан кичик >;ажмда, 
у з^ам булса хал^аро савдода ^улланилади. Ички 
бозорда алоз^ида ташкилотларнинг ижарага бериш мум- 
кин булган техника ресурсларини уз тасарруфига 
олиши низ^оятда ^ийин. Шу сабабли воситачилик му­
омаласи, жиз^озларни олиб-сотиш купро^ учрайди. Кор- 
хоналарнинг молиявий аз^воли яхшиланиб бориши, 
з^у^у^ий асосларни ишлаб чи^иш, кадрлар тайёрлаш 
масалалари з^ал этилишига ^араб, Узбекистан и^тисо- 
диётида з^ам лизинг фаолияти тармогини барпо этиш 
мумкин.

Нарх белгилашнинг таш^и з^у^у^ий шартлари. 
Нарх белгилаш соз^асига ^онун чинарувчи органлар >*ам 
алоз^ида эътибор билан ^арайди. Уларнинг асосий 
ди^ат-эътибори эркин ишбилармонликни таъминлашга 
^аратилган. Ривожланган бозор и^тисодиёти шароитида 
з^укумат ра^обат муз^итини муз^офаза ^илишни таъмин- 
лайди. Дукуматнинг нарх белгилаш билан богли»; 
тадбирларини беш гуруз^га булиш мумкин: белгилаб 
^уйилган нархларни бош^ариш, товар сотиш тармоцла- 
ридаги айрим иштирокчиларни камситиши мумкин 
булган нархларни ман этиш, гирром савдо з^а^ида 
к^онунлар, маз^сулот бирлигига нарх белгилаш буйича 
к;онунлар, нарх рекламаси буйича раз^барлик.

А1^Шда нарх белгилашга жиддий таъсир 
курсатадиган энг муз^им федерал ^онун — Робинсон- 
Патман ^онуни 1936 йилда ^абул ^илинган. Бу ^онун 
штатлараро савдо муаммоларини изга солишга ^ара- 
тилган. Бу ^онунга кура, бир хил нав ва сифатга эга 
булган товарларнинг турли харидорлари уртасида нарх 
камситишини ман этади. Чунки бундай камситиш 
ра^обатни сусайтиради ёки унга зарар келтиради. Бу 
^онун нархлар, ташламалар, мукофотлар, купонлар
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буйича кафолатлар, маз^сулот етказиб бериш, сак^лаш 
ва кредит шартларига дахлдор. Товар сотиш шароит- 
лари савдодаги ра^иб иштирокчиларнинг з^аммасига 
баб-баравар тенг булиши лозим. Ишлаб чи^арувчилар, 
улгуржи олувчилар ва чакана савдо урнатишда товар 
сотиш тармогининг муайян бугинида келишув йули 
билан горизонтал тарзда нарх белгилаганлик жазола- 
нади ва катта жарима солинади. Фирмалар нархни 
белгилаб ^уйишда айбланмаслиги учун ташламалар 
буйича келишувлар, кредит шартлари ва уз ра^иблари 
билан савдо олиб бориш, контрактлар буйича арзон 
таклифларни узгартириш, ю^ори нархларни са^лаб 
туриш учун ишлаб чи^аришни биргаликда чегаралаш, 
ра^иблар билан норасмий асосда булса-да ахборот 
алмашиш кабиларга йул ^уймаслиги лозим.

Нархларни вертикал йусинда белгилаб ^уйиш ишлаб 
чи^арувчилар ва улгуржи савдо ходимлари уз товар 
ва хизматларининг чакана нархларини назорат ^ила- 
диган вазиятларда юзага келади. 1975 йилга к;адар 
Америкада Миллер-Гайдинг ^онуни компанияларга ча­
кана нарзсларни ^уйиш ва уни бош^аришга рухсат 
берар эди. Бу амалиёт адолатли савдо номини олди, 
чунки тегишли товарларга бир хил нархлар белгила- 
нарди. Амалда бу ^онун ра^обатни чеклаб, нархларни 
сунъий ю^ори даражада тутиб туришга хизмат ^илди.

1976 йили Д. Форд истеъмол товарларига нарх 
белгилаш тугрисидаги ^онунни имзолади. Бу ^онун 
чакана савдони ишлаб чи^арувчилар ёки улгуржи савдо 
белгилайдиган прейскурант нарзсларига ^атъий риоя 
^илишдан озод к;илди. Бир ^атор штатларда минимал 
нархлар ёки ‘гирром савдо тугрисида к̂онунлар ^абул  
^илинган. Бу ^онунлар чакана савдода нимжонро^ 
ра^ибларни бартараф этиш ма^садида ма^сулотни ха- 
ражатдан паст даражадаги нархда сотишга рухсат 
бермайди.

Барча з^олларда з^ам з^укумат ижтимоий манфаат- 
ларнинг з^ушёр з^имоячиси тарзида умуман бутун и^ти- 
содиёт та^дири билан богли^ булган сомом ра^обатни 
ривожлантиришни таъминлайди.



М а в з у :
ТА11ЩИ Щ ТИ С О Д И Й  ФАОЛИЯТ СО^АСИДА 

МАРКЕТИНГНИНГ Ур н и  в а  АДАМИЯТИ

Узбекистоннинг давлат мустакиллигига эта булиши 
билан республикада жаз^он и^тисодиётига душилишдек 
^ийин жараён бошланди. Унлаб йиллар мобайнида 
и^тисодий сиёсатда йул цуйилган хатоликлар хал к; 
хужалиги таркибида чук,ур номутаносибликларга олиб 
келди. Ижтимоий ишлаб чи^аришнинг усиши деярли 
фа^ат республиканинг ресурс имкониятларига 
мулжалланган булиб, и^тисодий тараедиёт мувозанат- 
сиз ва нокомплекс тарзда кечди, ижтимоий омиллар 
эътиборга олинмади, ноишлаб чи^ариш со^аси тар- 
мо1утрининг моддий-техника базаси паст даражада 
^олиб келди.

Ривожланишнинг бундай йули о^ибатида республи­
када истеъмол ^илинадиган ма^сулотларнинг чорак 
цисмидан купроги, шу жумладан ишлаб чи^ариш 
ма^садларида фойдаланиладиган ма^сулотлар жами 
з^ажмининг -  ^исми бош^а мамлакатлардан келтирилди
ва импорт ^илинди, айни пайтда Узбекистондан четга 
чи^ариладиган ма^сулотларнинг 80% дан купрогини 
хом ашё — пахта ва ярим тайёр ма^сулотлар ташкил 
этди. Умуман олганда У збекистоннинг республикалар- 
аро экспорта ялпи миллий маз^сулотнинг деярли
^исмини, тапп^и экспортнинг солиштирма з^иссаси эса 
5% дан камро^ни ташкил этди.

Товар айирбошлашнинг бундай структураси ва рес- 
публикалараро з^амда тапи^и экспортнинг фоиз нисбати 
республика молия баланси, валюта ресурслари ва 
давлат бюджетида сурункали та^чилликни вужудга 
келтиради. Шу сабабли таш^и и^тисодий фаолият 
соз^асида корхоналарнинг вазифаларини тубдан
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узгартириш, хужаликни таш^и бозорга йуналтириш 
республикадаги аз^волни бар^арорлаштиришни таъмин- 
лайдиган энг масьул и^тисодий ва сиёсий ^арорлар 
сирасига киради.

Кейинги ун йиллик мобайнида саноати ривожланган 
мамлакатлар таравдиёти тарихида ва учинчи дунё 
мамлакатларида тапп^и и^тисодий фаолиятни жонлан- 
тиришда анча тажрибалар тупланди.

Жа^он амалиётида хал^аро фаолиятни уюштириш- 
нинг уч анъанавий шакли бор: экспорт, к;ушма кор- 
хоналар ва бевосита эгалик. Биринчи йуналишдаги 
ривожланишга Япония ёр^ин мисол була олади, уруш- 
дан кейинги танглик йилларида бу мамлакатда муз^им 
экспорт имкониятларига эга булган асосий тарм о^арни 
ривожлантиришга зур берилди. Кейинчалик саноат 
структурасини кбайта ^уришда и^тисодиётнинг етакчи 
тармо!^1арини жадал ривожлантиришга барча восита ва 
ресурсларни сафарбар ^илиш йулида давлатнинг фаол 
таъсири катта роль уйнади.

Тармо^нинг етакчилигини ба^олашнинг бош мезон- 
лари — бозорнинг жаз^он коньюнктураси маълумотлари- 
га асосланадиган экспорт имконияти, мамлакатнинг 
узида тармо^ маз^сулотига талаб истицболи, тармо^нинг 
умуман миллий ицтисодиёт тараодиётига ёрдам бери- 
ши, саноат ишлаб чи^аришининг ресурс талаблигини 
хом ашё ва энергия импортига тобелигини энг кам 
даражага туширган з^олда пасайтириш, мамлакат савдо 
балансида та^чилликни камайтиришга ёрдам бериш ва 
бош^а ^ушимча тадбирлардан иборат булди. Саноатни 
бош^ариш ва давлат томонидан тартибга солиш япон 
системасининг узига хослиги режали асосларнинг уюш- 
тирувчилик мав^еини бозор и^тисодиёти афзалликлари 
билан самарали бирга ^ушиб олиб боришдан иборат 
эди. Шуниси му^имки, мамлакат таравдиётининг з^ар 
бир даврига бу икки таркибий ^исмнинг мутаносиб 
нисбати мувофи^ келади. Япония бу йуналишда биз- 
нинг мамлакатимиз тажрибасидан ва умумдавлат 
мицёсида узоц муддатли режалаштириш концепцияси- 
дан фойдаланди. Аммо Япония давлати асосан ишлаб 
чи^ариш воситаларига эгалик ^илмагани сабабли тар­
тибга солишни бавосита и^тисодий тадбирлар: экспорт 
маз^сулот савдоси даромадларига махсус соли»; ташла- 
малари, фоиз ва дивиденд тарзида туланадиган сум- 
мадан олинадиган соли»; ставкасини пасайтириш, етак-
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чи саноат тармо^ларида ускуналар амортизациям муд- 
датларини ^иск;артириш, экспорт битишувларида 
куриладиган зарарни к;оплайдиган ва солила тортил- 
майдиган резерв фонди таъсис этиш ва бош^аларни 
^уллаш йули билан олиб борди. Шунингдек, энг янги 
станок жиз^озлари импортига давлат субсидия тизими 
жорий ^илинди, маз^аллий станоксозлик фирмларининг 
станоклар ишлаб чи^ариш билан богли^ булган хара- 
жатларининг 50% давлат томонидан ^опланди. 80-йил- 
ларнинг биринчи ярмида Япония жами экспорт ^ийма- 
тининг 35—40% имтиёзли давлат кредитларй срдамида 
таъминланди. Бу тадбирларнинг барчаси куп 
жи^атлардан экспортнинг тез усишига таъсир курсатди, 
унинг структураси мез^натталаб (енгил саноат), сунгра 
сармояталаб (пулат к;уюв саноати, кемасозлик) ва 
низ^оят илмталаб тармо^ларнинг ривожланишига ^араб 
узгариб борди. 1950 йилдан то 1980 йилга к;адар 
Япония умумий ми^дори 2 триллион иена еки 7 млрд. 
доллардан орти^ булган 26 минг чет эл патент ва 
лицензиясини сотиб олди, худди шу даврда Японийнинг 
импорт лицензия келишувларидан курган фойдаси 70 
млрд. долларга етди.

Япония 80-йилларнинг иккинчи ярмидан бошлаб 
экспорт з^ажми буйича жаз^онда учинчи уринни (А1^Ш 
ва ГФРдан кейин) мустаз^кам эгаллади. Жаз^он экс- 
портида унинг з^иссаси бар^арор з^олда 10% дан ор- 
ти^ро^ни ташкил этади. Ту^сонинчи йилларда Япония 
экспортининг 35% АК^Шга, 25,3% Жануби-Шар^ий 
Осиё мамлакатларига, 17,7% Европа Дамжамияти мам- 
лакатларига жунатилди, Япония экспортининг ^  ^исми
шу уч асосий йуналишга тугри келди. Экспорт Хитой, 
МДД ва Шар^ий Европа мамлакатларига эса 3,5% , 
Лотин Америкасига 3,5% , Африкага 2% ни ташкил 
этди. Япон тайней савдосининг яна бир узига хос 
томонини таъкидлаб цуйиш лозим: таш^и и^тисодий 
фаолият билан шугулланадиган майда ва урта фирма- 
ларнинг жуда куплигига ^арамай, мамлакат таш^и 
савдо муомаласининг катта з^иссаси мамлакатнинг бу­
ту н и^тисодиётини назорат ^иладиган, ^удратли саноат- 
молия гурузугари билан мустаз^кам богланган 9 та 
йирик универсал корпорация цулида тупланган. Ту^со- 
нинчи йилларда Япония экспортининг 41,8%, импор- 
тининг 73,6% уларнинг з^иссасига тугри келди. Шундай
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^илиб, таш^и савдонинг ю^ори даражада монополлаш- 
ганлиги ва бошцарувчн з^укумат органларининг етакчи 
корпорациялар билан бирлашиб кетганлиги уни давлат 
томонидан бош^аришни осонлаштирди.

Хал^аро фаолиятни ташкил этишнинг бош^а бир 
йуналишига Туркия яедол мисол булади. Туркия ицти- 
содиёти з̂ ам экспортга мулжалланган, аммо чет эл 
ишлаб чи^арувчиларига куп жиз^атлардан очи^ ва 
купроц таш^и бозорларга богланиб долган. Шу сабабли 
мамлакатнинг экспорт маз^сулотларни ишлаб чи^ариш- 
ни рагбатлантирадиган и^тисодий сиёсати чет эл ху- 
сусий капиталини жалб этишга йуналтирилган. Шу 
ма^садларда Туркияда фа^ат экспорт йуналишида эр- 
кин экспорт-ишлаб чи^ариш зоналари ва алоз^ида 
корхоналар барпо этила бошланди. Дозирги даврда 
Туркияда туртта эркин зона фаолият курсатмо^да, 
шундай зоналардан яна 5 таси иш бошлаш арафасида. 
Уларнинг купчилиги аэро ва денгиз портлари я^инида 
жойлашган. Утган йили фа^ат Истанбулнинг узида 
эркин зоналардаги фирмаларининг савдо обороти 2,3 
млрд. долларга етди. Эркин зона з^удудида кредит 
бериш, соливда тортишда имтиёзли шартлар амал 
цилади, фирмалар четдан келтириладиган ускуналар, 
хом , ашё ва ярим тайёр маз^сулотлар учун бож 
туловларидан озод цилииади. Туркия Марказий банки- 
да махсус эркин зоналарни ривожлантириш фонди 
барпо этилган. Айни^са чет эл инвесторлари учун 
едглай шароитлар яратилганки, натижада бутунлай чет 
эл капиталига мансуб булган фирмалар сони ой сайин 
усиб бормоча. Хусусий сектор кейинчалик давлатга 
^айтариб бермаслик шарти билан Чаталжда газлама ва 
кийим ишлаб чи^арадиган корхоналар к^уриш ва уни 
молиялаш з^уцу^ини олди. Эгей райони эркин зонаси- 
да — икки йил муцаддам юксак технологиями ^уллаш 
асосида электрон жиз^озлар ва ало^а воситалари ишлаб 
чи^ариш йулга цуйилган зонада туртта чет эл фир- 
масига иш бошлаш учун рухсатнома берилди, улар 
турк шериклари билан зонага капитал сарфларни 44 
млн. долларга етказишни мулжаллашмоеда, натижада 
икки минг киши иш билан таъминланади. Эксперт 
хулосаларига Караганда Эгей зонасидаги з^амма объект- 
лар тула ишга тушганидан кейин корхоналар келти- 
радиган йиллик даромад 1 млрд. долларга яцин булади.
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Хитойнинг и^тисодий сиёсати з^ам чет эл капита- 
лини жалб этишга ^аратилган. Хитойга чет эл капи- 
талининг о^иб келиши 1978 йилдан бошланди ва 
асосий куриниши шартнома ёки акционерлик и^упша 
корхоналаридан иборат эди. 1978 йилдан 1987 йилга 
*;адар бу мамлакатда турт мингта акционерлик ^ушма 
корхонаси (АДК) барпо этилди, уларнинг жами акци- 
ялардаги капитал сарфлари 6,7 млрд. долларни ташкил 
этди. Дозирги даврда жалб этилган чет эл капитал 
маблагларининг 30% дан купрога акционерлик ^ушма 
корхоналари з^иссасига тугри келади. АДК да иштирок 
этаётган асосий чет эл мамлакатлари АКД1 (70 млн. 
доллар) ва Япония (52 млн. доллар) з^исобланади.

Биз ицтисодиётни юксалтиришда чет эл капитали- 
нинг гоят фаол урнини Жануби-Шар^ий Осиёнинг 
бош^а, нисбатан кичик, мамлакатларида з^ам я^^ол 
куришимиз мумкин. Бу мамлакатларда 80-йиллар охи- 
рига келиб, чет эл инвестицияларининг умумий миедо- 
ри 20 млрд. доллардан ошиб кетди. Бу мамлакатлар 
чет эл капиталининг бевосита иштирокида эндиликда 
намунавий булиб долган замонавий индустриялаш 
бос^ичини ж ад ал босиб утиш; импорт урнини босувчи 
(импорт алмашгич) тармо1угарни ривожлантириш (60- 
йиллар), экспорт потенциалини барпо этиш (70-йил- 
лар) ва илмталаб тармэдугарни ривожлантириш (80- 
йиллар, 90-йилларнинг боши) муаммоларини муваф- 
фа^ият билан з^ал этди. Натижада айрим маз^сулотлар, 
шу жумладан илмталаб маз^сулотлар турларини ишлаб 
чи^ариш буйича янги индустриал мамлакатлар жаз^он 
хужалигида олдинги марраларга чи^иб олди.

Кейинги ва^тларда чет эл инвестициялари Индоне- 
зияда рекорд курсаткичга етди. 1990 йилда унинг 
м и^ори  8,7 млрд. доллар, яъни 1989 йилга нисбатан 
деярли икки баравар купайди. Индонезия и^тисодиё- 
тига жами инвестицияларнинг салкам 22 % чет эл 
капитали з^иссасига тугри келади.

Бразилия з^ам куп жиз^атлардан узининг тараэдиёти- 
да чет эл капиталидан миннатдор булиши керак. 
Бразилияда 1990 йил бошида бевосита инвсстициялар 
суммаси 20 млрд. доллар атрофида булди. Саноат 
ишлаб чи^ариши ва, асосан, унинг энг муз^им тар- 
мо^лари — машинасозлик, металлургия, химия ва 
нефть химияси тармо^арида ишлаб чи^аришнинг 30% 
цушма ва чет эл корхоналари з^иссасига тугри келди.
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Ю^орида келтирилган мисоллардан куринадики, 
турли мамлакатлар узларининг имкониятларига ва 
и^тисодий тара^и ёт шароитлари буйича бир-биридан 
на^адар фар^ ^илишига ^арамай чет эл капитали 
билан муносабат масаласида куп умумийликка эга. 
Асосий нарса шундаки, чет эл капитали и^тисодий ва 
ижтимоий таравдиётни жадаллаштиришга туртки вази- 
фасини бажаради, табиий, ишлаб чи^ариш, мез^нат 
потенциал идан ил гор технология, ускуна-жиз^озлар ва 
бош^ариш усулларини жорий этиш асосида янада 
самарали фойдаланишга ёрдам беради.

Дозирги жаз^он хужалик фаолияти бирлашувининг 
доимо юксалиб бораётган даражасида купгина мамла- 
катларда, бунинг устига фа^ат ривожланаётган мамла- 
катлардагина эмас, ривожланган мамлакатларда з^ам, 
и^тисодий усиш чет эл инвестициялари з^исобига мадад 
олиб кучаймо^а. Масалан, АДШ да 80-йиллар охирида 
и^тисодиётдаги чет эл маблагларининг умумий миедори 
1,5 трлн. долларга етди. АДШнинг такомиллашган 
^онунчилик тизими инвестиция фаолиятини тартибга 
солади, чет эл капиталининг кучли о^имидан и^тисо- 
диётни янада кутариш ва ра^обатбардошлик ^увватини 
ривожлантиришда фойдаланади.

Узбекистан Республикасида. хал^аро фаолиятни 
уюштиришнинг учала куриниши з^ам эндигина шакл- 
ланиш бусагасида, яъни ривожланишнинг бошлангич 
бос^ичида турибди.

Бозор ислоз^отларига рагбат берадиган "Банклар ва 
банк фаолияти тугрисида", "Кооперация тугрисида", 
"Тадбиркорлик тугрисида", "Чет эл инвестициялари 
тугрисида", "Таш^и и^тисодий фаолият тугрисида” асо­
сий ^онунлар кучга кирди.

Республика таш^и и^тисодий фаолиятининг бундан 
кейинги тара^иёти  ^айси йулдан боради? Дозирги 
ва^тда Узбекистоннинг ривожланиш стратегияси Хитой 
йулига я^ин. Хитой йули ишлаб чи^аришни акционер- 
лаш ва диверсификаци51лашга, хал^аро фаолиятни таш- 
кил этишда биринчи навбатда акционерлик капиталини 
ривожлантиришга асосланган и^тисодий усишнинг эво- 
люцион моделидан иборат. Дозирга ^адар з^ам бизнинг 
и^тисодиётимизда чет эл капитали иштирокининг асо­
сий куриниши цушма корхоналар барпо этишдан ибо­
рат эди. Ишлаб чи^аришнинг умумий ин^ирози шаро- 
итида амалда худди шундай цушма корхоналар музрш

131



натижаларга эриш мо^а, уларнинг сони купайиб бор- 
моеда. 1991 йилда 158 ^ушма корхона руйхатга олин- 
ди, улардан деярли 60 таси йиллик муомаласи 500 
млн. сумга я^ин булган операциялар (^аракатлар)ни 
бошлаб юборди. Дамдустлик бозорида товарлар ва 
хизматлар сотиш ^ажми ошиб бормоча. Икки йил 
давомида бу ^ажм деярли 7 баравар купайиб, 171 млн. 
сумга етди, аммо тапп^и экспорт бор-йуги 2 млн. чет 
эл валютасидаги сумдан иборат булди.

Республика Хал^аро валюта фонди аъзолигига ^абул 
^илинди, Хал^аро тикланиш ва тара^и ёт  банкига 
кирди (1992 йил 21 сентябрь). Бу хал^аро молия 
муассасаларининг ма^сади узига аъзо мамлакат 
хукуматларига и^тисодиётдаги айрим тармо^лар сама- 
радорлигини юксалтиришни кузлаб ^арз иериш ва 
масла^ат хизматлар билан и^тисодий тара^^иётга ^ар 
томонлама ёрдам курсатишдан иборатдир. Хал^аро мо­
лия муассасалари экспертлари таш^и савдони ривож- 
лантириш, экспорт потенциалини устиришни республи­
ка и^тисодиётини бар^арорлаштиришнинг асосий 
йуналишларидан бири деб ба^оламоода. Корхоналар- 
нинг тугридан-тугри жа^он бозорига чи^иши, ^ушма 
ва аралаш корхоналарни барпо этиш, хал^аро коопе­
рация ми^ёсларини кенгайтириш бозор коньюнктураси 
ва тегишли ташкилий-и^тисодий узгаришларни чу^ур 
билишни талаб этади. Нархларни ю^ори фойда олишни 
таъминлайдиган даражада урнатиш ва тутиб туриш 
талаб ^олати ва товар сотиш шароитлари тугрисида 
юксак даражада хабардорлик булишини та^озо этади. 
Номаълум бозорга, урта^ол харидорга мулжалланган 
ишлаб чи^ариш монополиялар назоратидаги, харидори 
аниц булган бозорни кузлаб товар ишлаб чи^ариш ва 
сотиш билан алмашинади.

Ишлаб чи^аришда бозорга мулжалланган бош^ариш 
шаклларини такомиллаштириш, миллий ва жа^он 
и^тисодиётида ма^сулот ишлаб чи^ариш билан истеъ- 
мол уртасида пухта узаро богланиш тизимини яратиш 
маркетинг ёрдамида амалга оширилади.

Давлат-монополистик капитали шароитида марке- 
тингнинг а^амияти ортиб боради, чунки ма^сулотни 
сотиш муаммоларининг гоят кучайиши а^л бовар ^ил- 
майдиган инфляция, валюта-молия, хал^аро ^исоб-ки- 
тоблар тизими со^асидаги танг а^вол, и^тисодиётни 
давлат-монополистик йул билан бош^аришнинг мурак-
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каб муаммолари шуни талаб этади. Монополия вй 
трансмиллий компаниялар (ТМК) техникавий ва ишлаб 
чи^ариш имкониятлари билан маз^сулотни сотиш ша- 
роитлари уртасидаги зиддиятларни з̂ ал этишга интилиб, 
бозор жараёнларини хал^аро маркетинг ёрдамида уз 
мацсадларига мос з^олда бош^аришга утмоиуха. Марке­
тинг тизими у ёки бу мамлакатда ишлаб чи^ариш 
харажатларининг паст дарпжаси ва тегишли бозорларда 
сотиш имкониятлари билан богли^. булган афзаллик- 
ларни з^исобга оладиган хал^аро ишлаб чи^ариш 
соз^аларида ^атор ТМК барпо этилиши муносабати 
билан мураккаб туе олади. Масалан, 80-йилларда 
ГФРдаги энг йирик учта химия концерни — "Хехст", 
"Байер", "БАСФ"нинг чет эллардаги инвестициялари- 
нинг 70% катта бозорга ва такомиллашган инфраст- 
руктурага эга булган ривожланган мамлакатларда жой- 
лаштирилди.

Хал^аро маркетинг хусусиятлари. Умуман олганда 
маркетинг тизими, унинг принциплари ва вазифалари 
ички бозорда з^ам, ташк;и и^тисодий фаолият соз^асида 
з̂ ам бир хилда амал ^илади. Аммо чет мамлакатлар 
бозорларининг фаолияти ва бу бозорлар учун ишлаш 
шароитларида муайян узига хос фар^ли томонлар з^ам 
бор. Хал^аро маркетинг ички бозордаги маркетингга 
нисбатан узига хос хусусиятларга эга эканлигини 
таъкидлаган з^олда, бирмнчи навбатда жаз^он бозорла- 
рида у ёки бу минта^а бозорида, жаз^он и^тисодиётида 
ва умуман жа^он бозорида учрайдиган "ноани^лик 
омиллари"нинг катта ^адамларига дуч келишга тугри 
келади. Биринчидан, хал^аро маркетингнинг узига хос 
хусусиятлари халцаро тижорат ташкилотларининг ту- 
рига ^араб намосн булади. Бу ташкилотларда опера- 
цияларнинг бевосита иштирокчилари (турли мамлакат- 
лардаги контрагентлар) уРтасиДа узаро тулов олиб 
бориладиган асосий з^амда товарларнинг сотувчидан 
харидорга етиб келиши билан богли^ булган таъмин- 
ловчиларга булинади. Асосий тижорат операциялари 
(з^аракатлари)га ^уйидагилар киради: моддий-буюм 
шаклидаги товарларни айиброшлаш буйича (тижорат 
экспорти ва импорти); илмий-техникавий билимларни 
айирбошлаш буйича (патентлар, лицензиялар, ноу-хау 
савдоси шаклида); техникавий хизмат курсатишни 
айирбошлаш буйича (маслаз^ат ва ^урилиш соз^асидаги 
инжиниринг); ижара буйича; хал^аро туризм буйича;



ахборот ва бош^аришни такомиллаштириш соз^асида 
маслаз^ат хизматлари курсатиш буйича; кинофильмлар 
ва телепрограммалар айирбошлаш буйича фаолиятлар 
ва з^оказо.

Хал^аро товар оборотный таъминлайдиган операци- 
яларга ^уйидагилар киради: хал^аро юк ташиш буйича, 
транспорт-экспедиторлик операциялари; юкларни сугур- 
талаш буйича; хал^аро юк ташишда асраш, хал^аро 
з^исоб-китобларни олиб бориш буйича фаолият. Бу 
ишлар товар з^аракати операциялари номини олган.

Иккинчидан, хал^аро маркетингнинг узига хослиги 
ишбилармонлик фаолияти ма^садларини белгилаш, та- 
ра^и ёт стратегиясини танлаш ва ма^садларга етишда 
^улланиладиган усуллардан иборат.

Хал^аро маркетинг стратегиясининг икки му^обил 
(кескин фар^ цилувчи) куриниши бор: таба^аланмаган 
(фар^анмаган) ва таба^аланган. Биринчи турга кира- 
диган фирма бир хил товарнинг узини з̂ ам ички ва 
з^ам тапп^и бозорга чи^аради, яъни стандарт маркетинг 
дастуридан фойдаланишда курсаткичлар доирасини 
шунчаки кенгайтириб 1̂ уя ^олади. Фирма бозори ча^- 
^он товарларнинг чет элларда савдо маркасига, дизай- 
нига, ураш-жойлашга ёки таркибига бирон бир 
узгаришлар киритмасдан з^ам сотилишига ишонади. 
Бундай ёндашув ишлаб чи^аришнинг ялпи бориши 
туфайли харажатларни гоят камайтиришга имкон бе- 
ради. Аммо бунда айрим мамлакатларнинг миллий 
узига хос томонлари, цонунлар, расм-русумлардаги 
ф ар^арга эътибор берилмайди. Шу сабабли бундай 
стратегия фирманинг товари хал^аро ми^ёсда ном 
к^озонган ёки товарнинг чет элларда сотилиши з^иссаси 
унчалик куп булмаган з^олларда к;улланилади. Масалан, 
жа^онга машз^ур "Кока-кола" ва "Пепси-кола" фирма- 
лари уз оммавийлиги туфайли оддий кенгайтиришнинг 
таба^аланмаган стратегиясидан фойдаланади.

Таба^аланмаган маркетинг стратегияси турли бозор- 
лардаги талаб ва дид эз^тиёжлари, з^у^у^ий нормалар, 
тил талаблари, маданий тафовутлар ва бош^аларни 
>;исобга олган з^олда узгартиришлар киритилган товар- 
лар таклифининг узига хос томонларини атнугашга 
асосланади.

Фирма нарх белгилашда маз^аллий, ицтисодий, ма­
салан, аз^оли жон бошига тугри келадиган ялпи миллий 
маз^сулот (ЯММ) ми^дори каби курсаткичларни з^исобга
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олади. Худди шу сабабли купгина фирмалар суст 
ривожланган ва ривожланаётган мамлакатларда товар- 
ларнинг соддалаштирилган куринишларини ёки арзон 
маз^аллий ишчи кучидан фойдаланиб, умуман тайёр 
ма^сулотни паст нархларда сотади. Айни пайтда сано- 
ати ривожланган давлатларда нархлар ю^ориро^ бел- 
гиланади, чунки нархлар цушимча халк^аро маркетинг 
ва ма^сулот сифати харажатларини уз ичига олади.

Хал^аро маркетингнинг энг пухта таркибий 1̂ ис- 
ми — бу ма^аллий талаблар ва миллий анъаналарни 
зийраклик билан пай^айдиган рекламадир. Масалан, 
шиналар рекламаси Буюк Британияда — хавфсизликка, 
А1^Шда — фойдаланиш тафсилотларига, Германияда — 
ихчамликка биринчи навбатда эътибор беради.

Таба^аланган стратегия халк^аро маркетингда кенг 
^улланилади. Бир томондан, бу маз^сулотни режалаш- 
тиришнинг гоят оддий усули, чунки янги товарни 
яратиш шарт булмай, унга бирмунча узгаришлар ки- 
ритиш кифоялиги назарда тутилади. Иккинчи томон­
дан, стратегияни ^уллаш реклама, дизайн ва товар 
силжиши учун ^ушимча харажатларни оширишга, шу- 
нингдек, марказлашган бош^аришни чеклашга олиб 
келади. Шунинг учун з а̂м кейинги ва^тларда хал^аро 
фирмалар маркетинг стратегиясини ишлаб чи^иш ва 
режалаштиришда купро^ омихта ёндашувлардан фой- 
даланмо^а. Бу ёндашув доирасида икки стратегия 
з^аракати мувофи^ашади, бу эса ишлаб чи^ариш 
самарадорлигини энг ю^ори кутариш, фирма маркасини 
бар^арор сацлаш, марказ томонидан назоратни амалга 
ошириш ва айни пайтда ма з̂ аллий талаблар ни ^онди- 
ришга имкон беради. Масалан, ЗМ фирмаси жаз^он 
буйича ярим маз^сулот куринишида ёки А^Шда жой- 
лашган корхоналарга хом ашё куринишда сотиладиган 
товарларни ишлаб чи^аради. Сунгра бу маз^сулот чет 
элга чи^арилади. Чет элда ишлаб чи^ариш низ^оясига 
етказилади, товарлар конкрет мамлакат ёки минта^ада- 
ги истеъмолчининг узига хос талабларига мувофи»; 
ураб-жойланади ва белгилар ^уйилади.

Хал^аро маркетингда з̂ ам ички бозорда булгани 
каби тад^и^отлар бозор сегментациясига асосланади, 
бунда сегментацион тазушлнинг икки даражасидан кенг 
фойдаланилади. Турли миллий бозорлардаги имконий 
харидорларнинг таба^алаштирилган тафсилотларини 
ани^лаш, белгилаб олиш билан бирга, бу бозорларнинг
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а^амияти дастлабки ба^олашдан утказилади ва умуман 
жаз^он бозорининг сегментацияси амалга оширилади. 
Бундай турдаги сегментациялашнинг усулларидан бири 
турли миллий бозорларнинг белгилаб олинган андазага 
мувофи^игини ани^аш га асосланади. Бозорларни гу- 
рузуташтириш стандартлаштирилган маркетинг страте- 
гиясини ^уллашга имкон беради. Бу усул ва унинг 
турли куринишлари матрицали сегментация усули деб 
аталади. Ма^садли бозорларни танлашнинг бош^а усул­
ларидан яна статистик ва кластер тазушл усулларини 
санаб утиш мумкин. Статистик усулларга мисол та- 
ри^асида регрессной моделларни курсатса булади. Бу 
моделларда сегментация ^уйидаги схема буйича 
утказилади: зрксиз узгаруьчи ^омил — самара) ва унга 
таъсир курсатадиган мустацил омиллар мажмуи белги­
лаб олинади. Одатда муайян миллий бозорда ани^ бир 
товарнинг истеъмоли ^ажми омил — самара тарзида 
^абул ^илинади.

Истеъмол з^ажмига таъсир курсатадиган омиллар з̂ ам 
тазугил этилаётган товарнинг хусусиятларига, з̂ ам 
тад^и^ этилаётган мамлакатнинг турли шароитларига 
богли^ булади. Самарали белгининг унга таъсир 
курсатадиган омилларга богли^ эканлигини ани^айди- 
ган регрессион бош^ариш типи миллий бозорни у ёки 
бу сегментга киритиш мезонига айланади.

Кластер тазутлнинг вазифаси эса кузатишлар маж­
муи асосида объектлар тупламини бир ^атор кластсрлар 
(кичик тупламлар)га ажратишдан иборат. Бунда бир 
кластерга киритилган объектлар ухшаш, турли кластер- 
ларга тегишли булган объектлар з̂ ар хил булиши 
лозим. Бунда ухшашлик на з̂ ар хиллик (фарк^пар) 
жами тафсилотлар (кузатишлар) мажмуи буйича куриб 
чи^илади.

Позициялаш (марралаш) сегментациядан фар^ >;и- 
либ, куп жиз^атлардан истеъмолчининг танлашини бел- 
гилайдиган истеъмол афзалликлари ва асос-далиллари- 
ни урганиш билан боглиедир.

Позициялаш деганда маз^сулот эгаллаган ёки унга 
таъминлаб бериладиган уринларни ашпулаш тушунила- 
ди. Позиция нарх, истеъмол шароитлари, дизайн ва 
бош^а курсаткичлар билан тавсифланади.

Ишлаб чи^ариш ва истеъмол структурасини муво- 
фи^лаштириш республика и^тисодиёти учун энг дол- 
зарб масалалардан бирига айланмоеда. Шу муносабат
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билан сегментация ва позициялаш истсъмолчига 
мулжал олиш, уни ани^аш  усуллари тарзида айрим 
уртача, типик истеъмолчидан янада аник̂ рок; истсъмол­
чига мулжал олишга имкон бериб, миллим хужалик 
шароитларида, аммо асосан хал^аро муносабатларда 
амалий маъно касб этмо^а.

Хал^аро маркетингнинг товар ^аракати жараёнини 
бош^ариш сингари таркибий ^исми ^ам ало^ида 
дивдатга сазовор. Товар ^аракати деганда товарни 
истеъмолчига шунчаки оддий етказиб беришни эмас, 
балки талабни рагёатлантириш тизимини тушунмок; 
керак. Товар ^аракатининг о^илона йулларини танлаш, 
омборхоналарни жойлаштириш, товар гамламаларини 
ма^садга мувофи^аш, улгуржи ва чакана савдо опе- 
рацияларини бирлаштириш ва бош^а муаммолар ^ал 
этиладиган доирада харажатлар ва олинган самаралар 
доимо ^иёс к̂ илиб борилади.

Дозирги шароитларда йирик савдо фирмаси бу 
улгуржи-чакана савдо комплекси булиб, омборхоналар, 
минта^авий та^симот марказлари, цудратли транспорт 
хизматларининг сертармо^ тизимига эга. Жа^он и^ти- 
содиётида майда ва урта савдо фирмалари "франчай­
зинг" типидаги шартнома муносабатлари асосида кор- 
поратив бизнес доирасига кириб бормо^да. Муомала 
со^аси билан бош^аришнинг бу нисбатан янги шакли 
айни^са АК^Шда кенг тар^алди. Йирик саноат ёки савдо 
монополиялари — франчайзер ^омийлигида контракт 
(шартнома) асосида майда ва урта савдо фирмалари- 
нинг бутун бир тармоги барпо этилади. Уларнинг 
эгалари франчайзер амри буйича савдо-соти^ ва хизмат 
курсатиш шартларини бажариш мажбуриятини олади. 
Франчайзер уз шерикларига савдо зонасини танлаш, 
савдо корхонасини очиш ва жи^озлаш, савдо ходимла- 
рини тайёрлаш ишларида ёрдам беради. Натижада 
тизим таркибига кирган савдо корхоналарини стандар- 
тлаштириш ва бир хиллиги таъминланади. Шартнома 
тузган дукондор (савдогар) франчайзерга муайян кириш 
бадали, шунингдек савдодан фоиз тулайди. Бундай 
тизимнинг афзаллиги шундаки, сотиш имкониятлари 
кенгаяди, фирма ^ушимча даромад олади, харажат ва 
молиявий масъулиятнинг катта ^исми майда 
дукондорлар з^иссасига тушади. Савдо капиталининг 
тупланиши ва бош^ариш, товар гамламаларини з^исобга 
олиш ва режалаштириш, товарларни с а ^ а ш  ва ташиш-
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даги энг янги ю ту^ардан фойдаланиш натижасида 
ривожланган индустриал мамлакатларда товар 
з^аракатининг уюшган ^удратли каналлари — "занжирли 
тизимлар",—деб аталмиш тизимлар барпо этилган. 
Улар чакана ва улгуржи савдо корхоналари, транспорт 
тизимлари, турли савдо воситачиларини цамраб олган. 
Ишлаб чи^ариш билан савдонинг уз савдо корхоналари 
тармогани барпо этиш асосида бирлашуви ва савдо 
корхоналари билан контракт муносабатлардан фойда­
ланиш жараёни з^ам тез суръатлар билан ривожлан- 
моода.

Товарларни сотиш муаммоси кескинлашган з^озирги 
шароитларда хал^арс бозорлзрда лизинг — ишлаб 
чи^ариш воситалари ижараси фаол маркетингнинг кенг 
тар^алган воситасига айланмоеда. Лизинг, бир томон- 
дан, саноат компанияларини цушимча савдо йули 
билан таъминлайди, натижада истеъмолчилар доираси 
кенгаяди, иккинчи томондан, ишлаб чи^ариш дастур- 
ларининг пухталиги, уларни бажариш учун зарур 
ресурсларни сафарбар этиш имконияти анча ортади. 
Хал^аро молия лизинга катта исти^болга эга. У 
хал^аро илмий-техника кооперациясининг ишлаб 
чи^ариш ва тижорат самараларини ро я т  купайтириши, 
з^амкорликдага илмий тад^и^от ва тажриба-конструк- 
торлик ишлари якунларини жорий этишни тезлашти- 
риши, з^амкорликдаги ишбилармонлик уф^арини кен- 
гайтириши мумкин.

Халцаро и^тисодий муносабатлар соз^асида конкрет 
бозордага турли товарлар маркетингани ишлаб чи^ишга 
алоз^ида эътибор берилади, у ни яратиш маз^сулот буй- 
ича бош^арувчига топширилади. Унинг вазифаси му- 
айян мамлакат бозори з^ажми, аз^олиси, аз^оли таркиби, 
оилалар таркиби, даромадлари ва уларнинг та^симоти, 
ра^обатда кутиладиган узгаришлар ва бопп^алар з^а^ида 
маълумотлар олишдан иборат. Маркетинг дастурлари 
ва режаларининг узига хос зарурий томони — бозор 
жараёнларидага турли узгаришлар йуналишларини 
з^исобга олган з^олда уларнинг куп вариантлигидадир. 
Масалан, "Ройал пэ кижинг индастриз Ван Леер" 
голланд концернида ойлик оператив режаларнинг 7 та 
з̂ ар хил вариантлари тайёрланади: 1 таси меъёрдага 
шароит учун; 3 таси — режалаштирилгандан оборот 
гёгишлича 10, 20, 30% ортиб кетган з^олатлар учун;
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3 таси — режа 10, 20, 30% бажарилмаган з^олларда 
фойдаланиш учун мулжалланган.

Японияда тизимли ва вазиятли тазушл натижаларига 
кура, режаларга тезкорона узгаришлар киритиш амалга 
оширилади, бу нарса уларнинг бажарилмаслигини доп­
л а т  учун эмас, балки жа^онда узгариб турган шаро- 
итларни з^исобга олиш ма^садларида ^илинади. И^ти- 
содий режалаштириш бош^армасида энергиянинг нархи 
узгариши, долларга нисбатан иена курсининг узгариши 
э^тимолига ва бопп^а и^тисодий узгаришларга ^араб, 
режанинг вариантлари олдиндан ишлаб чи^илади.

Тапщи бозорда самарали фаолият олиб бориш учун 
жами маркетинг усулларидан ижодий ва урнини билиб 
фойдаланиш зарур. Бу уринда стандарт ёндашувларга 
мутлацо йул ^уйиб булмайди. Чет эллик харидорлар 
билан бевосита ало^алар олиб бориш ёки агентлик 
фирмалари ор^али з^аракат и^илиш; товарлар ёки ли- 
цензиялар экспортини уларни ишлаб чи^ариш з^у^у^и 
билан ^ушиб олиб бориш; бозорда муста^ил ёки 
консорциумлар таркибида иштирок этиш; лизингдан 
экспортни рагбатлантирувчи восита тарзида фойдала­
ниш ёки товарларни анъанавий сотиш билан чекла- 
ниш — бу ва шунга ухшаш купгина экспорт шакллари 
бозор конъюнктураси ва унинг ривожланиши исти^болла- 
рини олдиндан тахминйаш натижаснда, бозорда шакллан- 
ган амалиётни, экспорт цилинадиган товарлар сифатини 
з^исобга олган з^олда, ^улланилади. Натижа шундай 
булиши керакки, бозорга чивданидан кейин бир неча 
йил утса з а̂м маз^сулот ва фирма юксак ра^обатбар- 
дошлиги билан ажралиб турсин.

Монополистик йусинда ташкил этилган комплекслар 
доирасида мавжуд булган такрор ишлаб чи^ариш жа- 
раёнларини режалаштиришнинг гоят изга тушган тар- 
тиби бой ахборот таъминотига асосланади. Компьютер- 
лаштириш соз^асининг равна^и билан йирик бош^арув 
ахборот тизимлари кенг тар^адди. Бу тизимларнинг 
ижтимоий булинмалари — маркетинг тад^и^отлари 
булими жами зарур таш^и ахборотларни олиш, уни 
тазушл этиш ва асосланган хулосалар чицариш учун 
тайёрлаш билан шугулланади.

Дозир купчилик йирик фирмалар маркетинг ахборот 
тизимларига эга. Бу тизимлар з̂ ар куни тулдириб 
бориладиган маълумотлар банки ва з^удудий ^урилма- 
лар тармогидан иборат. Масалан, "Хенкель" концерни-



даги шундай тизимда фирманинг 400 асосий товари 
буйича муомала динамикаси, харажатлар, фойда 
зодида ва мамлакат ва чет эллардаги жами бозорларда 
уларга булган талаб динамикаси зодида 5 млн. маъ- 
лумот (берилма) тупланган. Дозирги даврда тижорат 
асосида бозорни урганиш буйича уз хизматини таклиф 
этадиган жуда куп ихтисослашган' фирмалар ва агент- 
ликлар бор. Бозор ахборотларини айирбошлашнинг 
мураккаб тизими ривожланмоеда. Бу тизим ахборот- 
ларнинг асосий пировард истеъмолчиси булган саноат 
компзнияларининг хусусий тядкикот ишларини 
тулдириш ва енгиллаштиришга хизмат ^илади.

АДШдаги "Интернешни рисеч ассошиетс" (ИНРА), 
Япониядаги "Дхетро" фаолият кулами ва унлаб мам- 
лакатларда тармокутанган булимлари тармоги билан 
йирик хал^аро тад^и^от фирмалари орасида ажралиб 
туради. Жаз^он бозорини кузлаб ишлашда шундай 
фирмалар хизматидан з^ам фойдаланиш — республика- 
даги корхоналар ва ташкилотларнинг энг муз^им вази- 
фаларидан биридир. Бозор тад^и^отлари учун ^илина- 
ётган харажатлар хал^аро операциялар куламига ^ара- 
ганда тезроц усмоеда. Шу тарифа ахборот-тад^и^от 
фаолияти тижорат ютуганинг муз^им шарт-шароитига 
айланиб бормоча. Америка маркетологларининг тас- 
ди^ашларига кура, фирма вакилларининг узаро му- 
ло^от-алок;аларидаги анъанавий шакллар — махсус сав­
до, кургазма, ярмаркалар утмиш булиб ^олиши лозим. 
Янги маз^сулот зодидаги ахборот (техник тафсилоти, 
улчамлари, нави ва бош^алар)лар, ишлаб чи^арувчилар 
ва истеъмолчилар тугрисидаги маълумотлар, савдодаги 
захиралар ва та^симот йуллари тугрисидаги жами 
ахборот савдо палаталарининг маълумотлар банкига 
жойлаштирилади. Муайян* тижорат ^арорини ^абул 
цилиш — маз^сулот харид к^илиш, келтириш, омборга 
жойлаш, товарларни сотиш учун махсус дастур ёрда- 
мида маълумотлар банкига мурожаат ^илиш кифоя, 
электроника царорни тайёрлаш ва уни цабул к;илиш- 
нинг уддасидан ж ад ал чи^ади.

Маркетинг буйича ахборотларни олишда, маркетинг 
тад^и^отлари утказишда ва мутахассис кадрлар — мар- 
кетологлар тайёрлашда маркетинг ва фирмаларнинг 
таш^и и^тисодий фаолиятини ривожлантиришга ёрдам 
берадиган хал^аро ва миллий ташкилотлар муз^им 
аз^амият касб этади. Хал^аро маркетинг ташкилотла-



ри — Европа жамоатчилик фикри ва маркетинг 
тад^и^отлари жамияти (ЭСОМАР) жа^ондаги нуфузли 
ташкилот булиб, фирмаларнинг маркетингга дойр фа- 
олиятини ривожлантириш ва маркетинг тад^и^отларини 
утказишга катта кумак беради. Уставига кура ЭСОМАР 
юридик шахе, Лозаиада руйхатга олинган ва тижорат 
ма^садларини кузламайди. Унинг маблаглари аъзолик 
бадаллари (60%), конгресс ва семинарлар утказишдан 
тушадиган даромад (17%), уз нашрларини сотиш 
(10% ), банкларга цуйилган маблаглардан келадиган 
даромад (8 %>, реклама фаолиятидан тушадиган маблаг 
(5%)лардан ташкил топади.

ЭСОМАР фирмаларда маркетинг фаолияти билан 
шугулланадиган мутахассислар уртасида ало^алар 
урнатиш, энг самарадор маркетинг тад^и^отларини 
ёйиш, шунингдек бозор фаолиятида а зело*; нормалари, 
^оидаларини жорий этиш ва унга риоя этиш ма^сад- 
ларини кузлайди.

Бу ташкилотга фа^ат маркетинг соз^асидаги мута­
хассислар аъзо булиб киришлари мумкин. Аъзолик якка 
тартибда ва пуллик. Маркетинг хизмати курсатадиган 
масла^атчилар з̂ ам (66% ), шу хизматдан фойдаланув- 
чилар з^ам (34%) жамият аъзолари ^аторига киради. 
Маслаз^атчилар орасида тижорат асосида маркетинг 
масалалари буйича иш олиб борадиган 200 дан орти^ 
энг машз^ур тад^ицот ташкилотлари, шунингдек, рек­
лама агентликлари, энг йирик Гарбий Европа ва 
хал^аро нашриётлар, телерадиокомпаниялар бор.

Бу жамият хизматидан фойдаланувчиларнинг акса- 
рият цисми саноат корпорациялари, банклар, транспорт 
ва савдо компанияларининг олий ва у рта буптидаги 
бошцарувчилар (аъзо-фойдаланувчиларнинг 89% ), 
булиб, улар уз фирмаларида маркетинг фаолияти учун 
бевосита жавоб берадилар.

ЭСОМАРнинг асосий фаолияти з̂ ар йили конгресс- 
лар ва семинарлар утказишдан иборат. Конгресс маж- 
лисларида фирмаларнинг маркетинг фаолиятидаги энг 
янги усулларни тад^и*; этишга багишланган 30—40 
маъруза тингланади. Конгрессда пленар мажлислардан 
таш^ари, маркетинг фаолиятининг ани^ бир амалий 
муаммолари буйича ихтисослаштирилган хизматлар до- 
ирасида з^ам мажлислар уюштирилади. Йил ига 5—6 
марта бир ^адар тор масалаларга багишланган семи­
нарлар утказилади. Уларда одатда 800—900 киши
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^атнашади. ЭСОМАР "Юропион Рисёч" журнали нашр 
этади (йилига 6 сони чи^ади). Журналда маркетинг 
масалалари буйича назарий ва амалий тад^и^отлар, 
маркетинг буйича махсус адабиётлар ^а^ида к;ис^а 
хабарномалар эълон ьршинади. Бундан тапп^ари, ЭСОМАР 
конгресс ва семинарлар материалларини, хал^аро ва 
миллий маркетинг ташкилотлари з^ацида "ЭСОМАР 
ХЭНД бук" маълумотнома, маркетинг буйича атамалар 
лугатлари нашр этади.

Европа саноат со^асида банд булган мутахассислар 
маркетинг уюшмаси (ЭВАФ) хал^аро касаба ташкило- 
ти, бу ташкилот саноат ва савдо фирмалари, давлат 
ташкилотлари ва у^Ув юртларида ишлаётган ва айни 
пайтда саноат товари бозорлари тад^и^оти билан 
шугулланадиган шахсларни уюштиради.

Уюшма 1965 йилда Гарбий Европадаги 10 мамла- 
катда саноат тад^и^отлари маркетинга со^асида иш- 
лайдиган бир гуру^ мутахассислар томонидан тузилган.

80-йилларнинг урталарида унинг таркибида Гарбий 
Европадаги 20, бопп^а цитъалардаги 10 мамлакатдан 
700 аъзо бор эди. Дозирга даврда Уюшмага аъзо булиш 
учун белгиланган бадал туланиши керак. Автомобил- 
лар, химия товарлари, ^урилиш материаллари, целлю- 
лоза-^огоз, ту^имачилик ва бопп^а ма^сулот бозорла- 
рининг ривожланиш тенденцияларини урганиш ва ол- 
диндан тахминлаш услубиятига катта эътибор 
берилади. Уюшма цуйидаги йуналишлар буйича фао- 
лият олиб боради:

— давлатлараро, тармо^ у^ув ва бопща маркетинг 
ташкилотлари уртасида ^амкорликни ривожлантириш;

— фирмаларнинг маркетинг фаолияти, маркетинг 
масалалари буйича тад^и^от ва масла^ат ишларини 
бопщарувчи ра^барлар уртасида ало^аларни кенгайти- 
риш;

— маркетинг тад^ицотлари утказиш со^асида мута­
хассислар тайёрлаш масалалари буйича фикр алмашув- 
лар;

— стандартлар ва саноат ма^сулотлари сифатини 
такомиллаштириш, маркетинг тад^и^отлари утказишда 
ахло^ ^оидаларига риоя ^илиш масалалари 
му^окамаси;

— бозор прогнозлари, статистика ахборотларидан 
фойдаланиш масалаларида тажриба, ахборот, фикр-му- 
ло^азалар алмашишга ёрдам курсатиш;
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— аъзоларни уларга зарур ахборотлар билан мун- 
тазам таъминлаб туриш.

Уюшма фаолиятининг асосини конгресслар, хал^аро 
конференциялар, xanrçapo ва миллий симпозиумлар 
Утказиш ташкил этади. Уюшма уз нашрларига эга: 
йилига 4—5 марта утказилган энг сунгги тадбирлар 
з^ и д а , келгусидаги тадбирлар утказиладиган саналар 
ва режалар эълон ^илинадиган бюллетень; Уюшма 
аъзоларининг номлари ва манзилгозутри, уларнинг 
фаолият соз^алари з^ и д а  ахборотлар эълон ^илинади- 
ган маълумотнома (хал^аро конференциялар материал- 
лари алоз^ида китоб з^олида нашр этилади).

Америка маркетинг уюшмаси 1937 йили ташкил 
этилган энг йирик миллий маркетинг ташкилотларидан 
бири, унинг 50 мингдан oprarç аъоси ва 300 ка саба 
бюроси бор, улардан 240 таси университетлар ва 
коллежларда иш олиб боради. Уюшманинг асосий 
ма^садлари:

— маркетингнинг назарий асослари ва амалиётини 
ишлаб чи^иш, асосий аркетинг принципларини ифода- 
лаб бериш, маркетинг тади^отларини утказиш услуб- 
ларини такомиллаштириш;

— маркетинг б;уйича фаолият соз^асида ва бош^а 
муассаса ходимлари уртасида з^амкорликни кучайти- 
ришга ёрдам бериш; маркетолог мутахассислар тайёр- 
лаш ва уларнинг касб майоратный юксалтириш;

— маркетинг фаолиятини амалдаги ^онунчилик 
з^амда маркетинг фаолиятида ^абул ^илинган муайян 
умумахлок;ий нормаларга мувофи^ б^лишини таъмин- 
лаш.

Уюшма конференциялар, семинарлар, "давра 
суз^батлари" утказиш билан бир ^аторда катта ношир- 
лик фаолияти билан з̂ ам шугулланади. Жаз^онга 
машз^ур журналлар: "Экология муаммоларида марке­
тинг", "Жорнэл оф маркетинг", "Жорнэл оф маркетинг 
рисерч"; "Маркетинг ныоз" газетаси, шунингдек, ки- 
тоблар, рисолалар, маркетинг назарияси ва амалиёти- 
нинг ани^ масалалари буйича ахборот материаллари 
нашр к;илади. Уюшмага аъзолик якка тартибда ва 
маркетолог мутахассисларнинг малака даражаси з^амда 
кириш бадали мш^цорига rçapaô таба^алаштирилган.

Англия маркетинг ташкилотларидан "Саноатда мар­
кетинг тад^ицотлари буйича мутахассислар уюшмаси" 
(ИМРА), "Бозор тад^и^отлари жамияти" (MPC) ва

143



"Маркетинг институти"ни санаб утиш мумкин. Бу 
ташкилотларнинг ма^сад ва вазифаларига уз аъзола- 
рини маркетинг масалалари буйича ахборот ва саноат 
тармо^ари буйича жорий и^тисодий ахборот билан 
таъминлаш, ижтимоий-и^тисодий ва бопн^а тад^и^отлар 
утказиш, маркетолог мутахассислар тайёрлаш киради.

Япония Маркетинг академияси Япония Маркетинг 
уюшмасини ташкил этган. Бу уюшма маркетолог олим- 
лар билан саноат компаниялари вакиллари уртасида 
му ставкам фойдали ало^аларни урнатишга, уларнинг 
корхоналарида маркетинг фаолиятини ривожлантириш- 
га ёрдам бериш ма^сздлзрини хузлзйди. Уюшмз мун- 
тазам утказиладиган симпозиум, семинарларда иштирок 
этади, ноширлик иши билан шугулланади.

Нотижорат йуналишидаги жамоатчилик ташкилоти 
булган Диндистон Маркетинг ва бопщарув института 
з^ам худди шундай негизларда иш олиб боради. Инс­
титут миллий, давлат ташкилотлари намояндалари, 
з̂ инд фирмаларининг маркетинг, коллежлар, у^Ув_ 
тад^и^от муассасалари, штатлар ташкилотлари вакил- 
ларини бирлаштиради.



Мавзу :
ТОВАРНИНГ РАЦОБАТБАРДОШЛИГИ

Ташци бозорга чи^иш ^амиша рак,обат курашига 
тортилиш демакдир. Жа^он товар бозорлари гоят 
туйинган, таклиф талабдан устун булган шароитларда 
^ар бир товар ва унинг ортида турган товар ишлаб 
чи^арувчи истеъмолчининг назарига тушиш учун ку- 
раш олиб боришга мажбур. Харидорнинг айрим бир 
э^тиёжлари тенг ёки к^исман узгарадиган шароитларда 
бир хил ёки з̂ ар хил усуллар билан ^ондиришга 
мулжалланган хилма-хил товарлар айни бир пайтда 
таклиф этил ад и. Бундай шароитда истеъмолчи узининг 
к^иймат бирлиги буйича ра^обатчилар товарларига ^ара- 
ганда э\гиёжни купрок; ва ю^ори даражада ^ондира- 
диган товарни танлайди. Мабодо товар сотилмаган 
булса ва харидор бош^а компания ма^сулотини тан- 
лаган ва мазкур товарни рад этган булса, унда бу 
компанияни паст харажатлар ^ам, юксак ме^нат унум- 
дорлиги ^ам жонига opa кирмайди. Касодга учраш 
хавфи ани^ эоди^атга айланади. Умуман олганда 
ра^обат деганда бирон бир со^ада айрим шахслар 
уртасидаги бир ма^сад учун курашда олиб бориладиган 
ра^иблик, беллашиш тушунилади.

Рацобат курашининг бир ^анча куринишлари уч- 
райди. Эркин ёки ^алол ра^обат бозорда жуда куп 
ишлаб чицарувчилар ^амда истеъмолчилар фаолият 
олиб борганда юзага к ел ад и, бунда янги рак;ибларнинг 
пайдо булиши учун Tycniyiap цуйилмаган, нархлар 
талаб ва таклиф таъсирида эркин узгариб ту ради. 
Бундай шароитларда ра^ибларнинг биронтаси ^ам нарх- 
ларга ёки бош^а усуллар билан бозордаги ^олатга 
таъсир курсатиш учун етарли даражада цудратга эга 
булмайди. Аммо и^тисодиётнинг ^озирги ^олати учун 
бундай а^вол хос эмас. Унинг учун аксинча, олигопо-
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лия — ишлаб чи^ариш ва сотишнинг катта ^исмини 
назорат ^иладиган бир неча йирик фирмаларнинг 
ра^обати куп учрайди. Уларнинг з̂ ар бири бозор 
сиёсатини муста^ил юритади, аммо айни пайтда улар­
нинг барчаси узаро бир-бирига богланиб кетган ва 
ра^иблар стратегияси билан ^исоблашишга мажбур. 
Масалан, АДШда 200 та энг йирик корпорациялар 
мамлакат саноат ишлаб чи^аришининг ярмига я^инини 
назорат ^илади. Японияда турт энг йирик фирманинг 
96 саноат кичик тармо^арида солиштирма ^иссаси 
60% ни, 67 кичик тармовда 70%ни, 46 кичик тар- 
мо^да — 80%ни ташкил этади. Англияда икки компа­
ния жами ЭДМларнинг ^ ^исмини, Италияда бир
компания автомобилларнинг 90%ини, яна бош^а бири 
чуяннинг 94%ини ишлаб чи^аради. Йирик компания- 
ларнинг уз капиталини ж ад ал жамгариши бундай 
тупланишнинг усишига ёрдам беради. Йириклашувнинг 
дастлабки бос^ичларида ра^обат, ра^обат билан бирга ' 
майда фирмалар, корхоналарнинг узаро сингиб ва 
цушилиб кетиши аксарият тармо^ ичида руй бериб 
келган. Шунга кура ^ам ра^обат тармо^ ичида, дъни 
бир хил товарларни ишлаб чи^арувчилар ишлаб 
чик;ариш ва ма^сулотни сотишнинг энг ^улай шароит- 
лари учун, шу товар бозорининг катта ^иссаси учун 
узаро курашиб келганлар. Фа^ат узлуксиз такомил, 
ишлаб чи^аришни ривожлантириш билан цулга кири- 
тиладиган устама фойда олиш учун бир тармо^аги 
корхоналараро ра^обат илмий-техника прогрессига эр- 
гашиб бориш билан чекланмай, узига хос "мода 
йури^чиси" .тарзида ^амиша олдинда булиш интилипш- 
ни пайдо этар эди. Худди шу ички тармо^ ра^обати 
туфайли бозор и^тисодиёти ^укмрон булган купгина 
мамлакатлар уз ра^ибларини мо^ият-эътибори билан 
олганда саноат ин^илоби давридаёц ортда ^олдириб 
кетди.

Аммо кейянги жамгарилиш э^гиёжлари капитални 
тармо^араро ра^обатга йуналтира бошлади. Тарметуираро 
ра^обат вужудга келди, яъни турли тармотумрдаги 
ишлаб чи^арувчилар уртасида капитални энг ^улай 
з^амда фойдали жойлаштириш со^алари учун кураш 
пайдб булди. Тармо1у1араро ра^обат натижасида маб- 
лаглар и^тисодиётнинг паст рентабелли тарммуиридан 
ю^ори рентабелли секторларига интилади. "Тармо1у1араро
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ра^обат" атамаси яна бопща бир ^одисани ифодалаш 
учун з^ам ишлатилади — турли тармотутрда, аммо 
ухшаш, бир хил эз^тиёжларни цондиришга мулжал- 
ланган маз^сулотларни ишлаб чщарувчилар ва шу 
сабабли бозорда харидор учун курашувчилар 
уртасидаги ра^обатни з^ам ифода этишда 1̂ улланилади. 
Масалан, турли ёнилгилар, табиий материаллар ва 
уларнинг урнида ^улланиладиган синтетик материал­
лар.

Диверсификация ра^обат ^иёфасини з^амда корпора- 
цияларни бош^ариш тизимини узгартириб юборди. 
Йирик саноат фирмалари ва банк муассасалари моно- 
пол нархлар, патент, кредит, савдо ва бош^а сиёсат 
йуллари билан ра^обатни сунъий равишда чеклашга 
ута бошлади. Ишлаб чи^ариш, молия капитали, ишлаб 
чи^арувчи кучларнинг фан-техника ин^илоби шарои- 
тида янада йириклашуви миллий и^тисодиёт доираси- 
дан чи^иб кетди ва ялпи экспортни хом ашё з^амда 
ёцилга билан умумжаз^он ми^ёсида таъминлашга 
утишни талаб этди.

Унинг о^ибати тарзида тапп^и и^тисодий ало^алар 
кенгайди, и^тисодий усиш ишлаб чи^арипща таркибий 
силжишлар з^амда самарадорликни юксалтиришнинг 
муз^им з^амда муста^ил омилига айланди.

Монополиялар капитал з^амда ишлаб чи^аришни 
йириклаштиришнинг хал^аро ми^ёсига чиеди. Транс- 
миллий корпорация ва трансмиллий банклар унинг 
асосий куриниши булиб цодци. Дозирги даврда улар 
энг эътиборли капиталистик хужалик корхоналари 
тарзида маълум, шуни з^ам айтиш лозимки, уларнинг 
таъсири фа^ат и^тисодиёт билан чегараланмай, сиё- 
сатга >;ам дахлдор. Чет элларга бундай кенг ми^ёсдаги 
экспансия нинг асосий сабаби чет эл фойда нормаси- 
нинг гоят ю^орилиги эди. Масалан, америка транс­
миллий компанияларининг 80-йиллар урталарида бун­
дай фойда нормаси бопп^а ривожланган капиталистик 
мамлакатларда уртача 8,9% , ривожланаётган мамла- 
катларда— 10%, АК^Шнинг узида 6 % ни ташкил этди. 
Францияда энг йирик унта трансмиллий гуруз^нинг 
чет элларда олган фойда нормаси 6—8,3% , мамлакат 
ичида эса 1—11% доирасида булди. Трансмиллий 
компани яларнинг чет эллардаги инвестициялари гео­
график жиз^атдан йирик ички бозорга ёки фойдали 
^азилмаларнинг катта захираси булган мамлакатларга
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тугри келади. Трансмиллий компаниялар одатда ки- 
чик ёки ресурсларга камбагал мамлакатларнинг 
я^инига з^ам йуламайдилар. Уларни бу жойларга 
фа^ат арзон ишчи кучи жалб этади, холос. Устама 
фойда олиш, турли тармо^ ва мамлакатларга капитал 
солиш билан бирга трансмиллий компаниялар и^ти- 
содий танглик даврларида ёрдам з^ам беради. Бундай 
тангликлар турли мамлакатларда турли ва^тларда руй 
беради. Шунинщек улар миллий и^тисодиётда ор- 
ти^ча ишлаб чи^ариш юз берган шароитларда янги 
сегментларни узлаштириш йули билан бозорларни 
кенгайтиришга ёрдам беради.

Дозирги даврда ра^обат узига хос ^иёфа касб 
этмок^да. Нархлар содасида ракобат и шля 6 чвдгаршпни 
харажатлар энг кам буладиган мамлакатларда йулга 
к;уйишни, сифат бобида эса хал^аро ишлаб чи^ариш 
ихтисослашувини талаб этади.

Ракобат курашининг усуллари з^ам узгарди. Тобора 
истеъмол ^иймати — сифат асосидаги ракобат нарх 
билан ракобат урнини эгаллаб бормоча.

Нарх билан ракобат утмишда эркин бозор ра^обати 
булган, бозорда бир хил товарлар з̂ ар хил нарзслар 
билан сотилган даврларда пайдо булганди. Ишлаб 
чи^арувчи нархни пасайтириш билан уз товарный 
ажратиб курсатишга, унга эътиборни ^аратишга ва 
пировард натижада узи истаган бозор з^иссасини эгал- 
лашга эришган. Дозирги замон бозор шароитларида 
нарх билан очи^ ракобат амал ^илмайди, чунки ишлаб 
чи^арувчилардан бири нархни пасайтириши билан 
унинг ра^иби з^ам шу ишни ^илади, бу эса фирманинг 
бозордаги мав^еини узгартирмайди, аксинча, умуман 
тармоедаги фойданинг пасайишига, асосий фондларни 
янгалаш ва кенгайтириш учун инвестицияларнинг ка- 
майишига олиб келади. О^ибатда кутилган зафар ва 
ра^ибларни суриб чицариш урнига кутилмаган хона- 
вайронлик ва синиш юз беради. Шу сабабли саноат 
монополиялари нархларни иложи борича узо1фо^ 
бар^арор ушлаб туришга, таннархни з^амда маркетинг 
харажатларини тобора пасайтириб, фойдани купай- 
тиришга интилади. Фан-тезсника тара^^иёти ютуфгари 
туфайли ра^обатнинг нарх билан богли^ булмаган 
усулларидан фойдаланишнинг ^улай шароитлари юзага 
келди.
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Нархсиз ра^обатда товарнинг нархи эмас, балки 
унинг ю^ори сифати, паст "истеъмол нархи", замонавий 
дизайни, сервис хизмати, ишлаб чи^арган фирма 
шузуэати ра^обат курашининг а соси й омилига айланади.

Гарбдаги фирмалардан бири узи ишлаб чи^арган 
ЭДМ лар нархини пасайтирди, чунки унинг нархи 4000 
доллар булгани з^олда уни ишлатиш харажатлари йили- 
га 3250 долларни ташкил этар эдики, бу ра^иблар 
компьютерларидан фойдаланиш харажатларига нисба- 
тан жуда куп эди. Шунда фирма нархи 5000 доллар 
буган янги ЭДМ ишлаб чи^арди, аммо энди ундан 
фойдаланиш харажатлари йилига 1250 долларни таш­
кил этар эди. Натижада бу ор^али фирма уз савдо 
з^ажмини 300% оширишга эришди! Шундай ^илиб, 
фирма умумий харажатларни (истеъмол нархини) 7250 
доллардан 6250 долларга, яъни 14% камайтиришга 
эришди. Худди шундай усул билан телевизор ишлаб 
чи^арадиган фирма уз ра^ибини бозордан суриб чи^ар- 
ди: ра^ибининг нархи 400, фойдаланиш харажатлари 
326 доллар булган телевизори урнига у харидорларга 
нархи 450, фойдаланиш харажатлари 125 доллар булган 
телевизорни таклиф этди.

Шунингдек товарни 1̂ иск;а муддатларда етказиб бе- 
риш, ходимларни техник жи^атдан мураккаб булган 
товардан фойдаланишга ургатиш, сарфланадиган энер­
гия, металл мивдорини камайтириш, атроф му^итнинг 
ифлосланишига йул ^уймаслик ва бош^алар з^ам нарх­
сиз ра^обат усулларига киради. Нархсиз ра^обатнинг 
энг му^им омиллари — ^удратли савдо шохобчалари 
з^амда сервис хизмати барпо этишдир. Масалан, ер 
*;азиш машиналари ишлаб чи^ариш буйича машз^ур 
булган "Катерпиллер" Америка фирмасининг 1000 га 
я^ин маз^сулот сотиш ва сервис пунктларига эга булган 
200 дан орти!^ агентлари бор. Агентларнинг купчилиги 
эса 2 млн. доллар атрофида капиталга эга. Япониянинг 
"Ниссан мотор" фирмаси уз автомашиналарини АК,Шда 
1100 дилер пунктлари ор^али сотади ва з^оказо. Бу 
каби нархсиз рацобат катта молиявий чи^имларни 
талаб этади, аммо курилган фойда харажатларнинг 
з^аммасини куп марталаб ^оплайди. Реклама з^амиша 
нархсиз ра^обатнинг энг кучли едгроли булиб келган. 
Реклама мадади билан фирмалар уз товарларининг 
истеъмол сифатлари з^а^идаги ахборотни харидорларга 
етказиш билан бирга узларининг товар, нарх, савдо



сиёсатига ишончни з^ам шакллантиради, миллий бозор- 
да з^ам, тапи^и савдода з^ам ижобий тасаввурни яра- 
тишга интилади.

Фирмани бош^аришнинг маркетинг таркибий ^исм- 
лари ва биринчи навбатда бозорни комплекс тад^и^ 
этиш ва маркетингни режалаштириш з^ам нархсиз 
ра^обат усулларига киради. 200 та америка компанияси 
уртасида утказилган суров шуни курсатдики, тижорат 
муваффа^ияти учун муз^имлиги жиз^атидан янги товар- 
ларни тайёрлаш, уни ишлаб чи^ариш з^амда бозор 
тад^и^отини утказиш бир хил даражада туради. Сано- 
атчилар реклама, нарх, маз^сулот сотиш тизими ва 
бопп^аларни аз^амияти жиз^атидан улардан кейин 
^уядилар.

Кейинги пайтларда фирмалараро ра^обатнинг нарх­
сиз омилларига илмталаб маз^сулотларни чи^аришга 
катта эътибор бериш, капитал маблагларни илмталаб 
тармо^ларга куплаб йуналтириш раем тусига кирмовда. 
Агар илмий тад^и^от ва тажриба-конструкторлик иш- 
ларига харажатлар з^иссаси маз^сулот сотиш з^ажмининг 
5 ва ундан орти^ фоизини ташкил этадиган булса, 
машинасозлик маз^сулотларини илмталаб colara кири- 
тиш лозим. Шу ну^таи назардан олганда электрон 
з^исоблаш техникаси, ало^а жиз^озлари, электрон ва 
электр назорат-улчов асбоблари, яримутказгичли асбоб- 
лар, автотехника, ядро реакторлари ва бош^алар илм­
талаб ишлаб чи^ариш з^исобланади. Аммо етакчи ка- 
питалистик мамлакатлар экспортининг умумий 
з^ажмида илмталаб маз^сулотлар зргссаси тахминан 30% 
га етиб, тургун булиб ^олди ва фирмаларнинг диц^ат- 
эътибори химия, металлургия, ту^имачилик, электро­
энергетика ва бош^а тармо^лар корхоналаридаги анъ- 
анавий жиз^озларнинг илмий-техника даражасини 
кутаришга ^аратилмоода.

Нархсиз ра^обатнинг ижобий жиз^атлари билан бир 
^аторда унинг но^онуний, гирром усуллари з^ам бор: 
саноат жосуслиги, ишлаб чи^ариш сирларидан хабардор 
мутахассисларни огдириб олиш, сиртдан Караганда ас- 
лидан фар^ ^илмайдиган, аммо сифати паст цалбаки 
товарлар ишлаб чи^ариш шулар жумласига киради.

Гирром ра^обат юз берган з^олларда бехабарлик, 
янглишув ва шунга ухшаш сабаблар уни адугайдиган 
важ була олмайди. Собик; Совет ташкилотларининг 
гирром ра^обат билан богли^ даъволари буйича чет эл
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фирмалари курган моддий ва маънавий зарарни уз 
ёнларидан ^оплаган доллар маълум.

Францияда чицадиган Моей журнали маълумотла- 
рига Караганда бундай энг фаол та^лидчи сохтакор 
фирмалар Марокаш, Гонконг, Тайвань, Туркия, Син­
гапур, Корея, Япония, Швейцария, Мексика ва Бра- 
зилияда жойлашган.

1983 йилдаги Саноат мулкини муз^офаза ^илиш 
буйича Париж Конвенциясига мувофи^ патентлар, мо- 
деллар, саноат намуналари, товар белгилари, фирма 
номлари ва бош^алар унинг з^имоясига олинган. Ин­
теллектуал з^амда саноат мулкини му>;офаза килищ 
буйича к;оидалар ва хал^аро конвенцияларга риоя 
Килмаслик судлашув, ^у^УКи бузилган жисмоний ва 
юридик шахслар курадиган зарарни к;оплаш тартибида 
катта маблаг тулаш кузда тутилади. Турли мамлакат- 
ларда патент куку^ининг кудудий тизимлари амал 
Килади, олинган муз^офаза кужжати ёки патент фа^ат 
ушбу давлат доирасида утади. Дар бир мамлакатда 
патент эгасига бериладиган з^уку^лар асосан кенг-тор- 
лиги, "ихтиро" тушунчасининг узига хос тал^ини, амал 
Килиш муддатлари ва з^имоя з^ажми билан фарк; ^илади.

Ихтирога берилган патентларнинг амал ^илиш муд­
датлари турли мамлакатларда 15 йилдан 20 йилга 
Кадар, саноат намуналариники эса 3 йилдан 15 йил- 
гача.

Маз^сулотни экспорт ^илиш з^а^идаги масалани з̂ ал 
этишда бу з^аракат бош^аларнинг ку^укларини бузмас- 
лигига ва тажовузлардан муз^офаза ^илинганига ишонч 
з^осил килиш зарур. Экспорт товарларини патент- 
з^уку^ий з^имоя ^илиш товарни з̂ ар ^андай хала^итсиз 
ишлаб чи^ариш ва сотиш имкониятларини беради. 
Фирмалар патент з^имоясидан ра^обат кураши усули 
тарзида фойдаланади. Биринчидан, патент ёки бошк;а 
муз^офаза кужжати билан з^имояланган товар 
з^имояланмаган товарга нисбатан к;иммат ва ю^ори 
ба^оланади. Шу сабабли патентлаш учун курсатма 
узига хос реклама ор^али таъсир курсатиш воситаси 
з^исобланади. Иккинчидан, ишлаб чицарувчи патент — 
КУКУКИЙ з^имоядан фойдаланиб, уз ра^ибларини худди 
шундай маз^сулот тайёрлаш, ундан андаза олиш имко- 
ниятидан мазфум этади, натижада уз товарини ю^ори 
монопол нархларда сотади. Техник жиз^атдан мураккаб 
булган товарлар учун нисбатан киС1̂ а> амм0 бар^арор
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патент кимоясиДан фойдаланилади. Ишланма саноат 
тармо^ларида ишлаб чи^ариш сирлари, техникавий 
ечимлар "ноу-хау" билан мукофаза ^илинади. Кенг 
истеъмол моллари ишлаб чикарувчилар чет элларда 
сотиш олдидан уз товарини саноат намунаси гу- 
во^номаси билан ^имоя ^иладилар. Саноат намунасига 
бериладиган гуво^номанинг амал ^илиш муддати узок 
эмас, амалда товарнинг каётий цикли давомийлигига 
тенг келади. Товар белгиси эса ма^сулот мукофазасини 
саноат намунаси гувокномасининг амал килиш муддати 
тугаганидан кейин кам таъминлайди. Шу сабабли 
экспортер уз кУКУ^арини кенгрок кимоя килиши 
мумкин. Экспорт килинадиган маз^сулотни айни бир 
зацткнкг узида бир канча мудиц^аза з^ужжатлари оилан 
Кимоялаш "патент соябони" ва "патент дастаси" деб 
аталади. Аммо бунинг учун товар тегишли мукофаза 
Кужжатлари беришда куйиладиган техникавий, эстетик 
ва бош^а талабларга жавоб бериши шарт.

Тармок ичида ва тармо^лараро, нарх ва нархсиз 
ракобат усуллари билан бирга маркетинг сокасида 
ра^обатнинг учта тури булиши мумкин.

Ф у н к ц и о н а л  р а к °  б а т — бир 
эктиёжни конДиРишнинг жуда куп каР хил усуллари 
мавжуд булиши билан боглик. Масалан, чанкокликни 
сув, шарбат, ичимлик, чой ва сут кондириши мумкин. 
Спорт товарлари ёки ёзув жи^озлари ва шунга 
ухшашларнинг каР хил турлари бир-бирига кам функ­
ционал ра^обатчилар ^исобланади. Фирма катт0  гоят 
ноёб товар ишлаб чи^арувчи булган ^олларда кам 
функционал ракобат билан кисоблашишига тугри ке­
лади.

Т у р  р а ^ о б а т и  бир ма^садга мулжалланган тур- 
лича, аммо гоят муким томонлари билан ажралиб 
турадиган товарлар мавжуд шароитда пайдо булади. 
Маалан, бир синфга мансуб, аммо двигатели кУввати 
Кар хил булган беш уринли автомобиллар.

Б у ю м  р а к о б а т и  фирмалар томонидан мокият 
эътибори билан бир хил, лекин сифатли килиб тайёр- 
лангани ёки катто сифати кам бир хил товарлар ишлаб 
чикарилиши натижасида пайдо булади. Аксарият 
Колларда бундай ракобат фирмалараро ракобат деб кам 
юритилади, лекин юкорида тилга олинган ракобат 
турлари кам фирмалараро булишини назардан сокит 
Килмаслик даркор.
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Ра^иблар товарлари узаро циёсланиб, улардан з̂ ар 
бирининг рацобатбардошлиги даражаси ани^ланади.

Харидорлар фсъл-атворларини таджик; ^илиш шуни 
курсатадики, ^исслаш ва танлаш жараёнида фойдали 
самара (Р) сотиб олиш ва фойдаланиш харажатлари 
(солиштирма фойдали самара)га нисбатан узига ухшаш 
товарларга Караганда энг ю^ори булган товар харидор 
томонидан ю^ори баз^оланади, шу сабабли бир товар- 
нинг жами бош^а товарларга нисбатан устунлиги, 
афзал деб эътироф этилишини ^уйидагича ифодалаш 
мумкин:

V РК =  ^  шах.

Худди шу ифода умумий куринишда товар ра^обат- 
бардошлигининг шарти з^исобланади. Доктор 
П. С. Завьялов фикрича, "Ра^обатбардошлик деганда 
товарнинг бозордаги харидоргирлигини таъминлайдиган 
истеъмол ва ^иймат тавсифлари мажмуини, яъни 
ухшаш ра^обатчи товарларни айирбошлашга таклиф 
катта булган шароитларда худди шу товарнинг пулга 
айирбошланиш ^обилиятини тушунмо^ лозим".

Шундай ^илиб, харидорнинг харажатлари икки к;исм- 
дан ташкил топади, унинг бир цисмини харид хара­
жатлари (товар нархи), иккинчи ^исмини уни истсъмол 
этиш билан богли^ харажатлар ташкил этади. Агар 
мабодо товар техникавий жиз^атдан мураккаб буюм 
булса, харидор бу буюмдан фойдаланишда яна хара­
жатлар ^илишига тугри к ел ад и, айтайлик, ёнилги, 
сурков мойлари, эз^тиёт к^исмлар ва ботш^алар сотиб 
олишига мажбур булади. Мабодо товар ишлаб чи^ариш 
ма^садларида ^улланиладиган булса, унга хизмат 
курсатадиган ходимлар мез^натига з^а  ̂ тулаш, уларни 
у^итишга, сугурта ^илишга ва бош^аларга маблаг 
сарфлаш лозим. Аксарият з^олларда товар сотилганидан 
кейин уни харидорга етказиб бериш, урнатиш, текши- 
риш зарур. Товар истеъмоли билан богли^ булган жами 
харажатлар "истеъмол нархи" деб аталади. Одатда 
истеъмол нархи харид нархидан юк;ори юради (юк 
машинасининг умри давомида харид нархи умумий 
фойдаланиш харажатларининг фа^ат 15% ни, магис- 
трал самолётники 11 % ни, рузгор холодильнигиники 
10% ни, тракторники 19% ни ташкил этади). Шу
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сабабли бозорда энг паст нарх ^уйилган товар эмас* 
балки харидорга хизмат ^илишнинг бутун даври даво- 
мида истеъмол нархи -энг паст булган товар энг 
ра^обатбардош ^исобланади. Товарнинг ра^обатбардош- 
лигини ба^олашда бир ^анча бос^ичлар бор. Биринчи 
бос^ич — бозорни та^лил этиш ва *иёс тарзида фой- 
даланиш учун энг ра^обатбардош намуна-товарни тан- 
лаш. Намунани танлаш ра^обатбардошликни та^лил 
к;илишнинг энг масъулиятли вазифаларидан бири 
^исобланади. Бу бос^ичда хатоларга йул ^уйиш жамц 
иш натижаларини й у ^ а  чи^ариши мумкин. Намуна 
та^лил ^илинадиган товар мансуб булган товарлар 
гуру^идан, шу бозорга хосро^, кенг доирада харидорлар 
^урматики ^сзопгап булиши лсзим. Икккнчи бос^ич — 
иккала товарда циёсланадиган томонлар мажмуини 
белгилашдир. Шуни таъкидлаш лозимки, бозорга 
чи^ариш мулжалланаётган (лойи^аланаётган) товар би- 
лан бозорда булган товарнинг параметрлари шунчаки 
оддий ^иёсланадиган булса, ра^обатчи товарлар хари­
дорлар э^тисжларини *ай даражада ^ондира олиши 
*амда харидорларнинг келажакдаги талабларига *ай 
даражада жавоб бера олиши масаласи эътибордан четда 
^олади. Шу сабабли *ар ^андай лойи^а энг мукаммал 
маънода истеъмолчиларнинг э^тиёжларини ани^-равшан 
ифодалашдан бошланмоги лозим. Шу асосда ягона 
парамстрик курсаткич (р) ани^ланади:

Р
Ч = Р100 ’ 

бу ерда:
Р — реал мавжуд буюм параметри катталиги,
Рюо — э^тиёжларни 100% ^ондирадиган эталон бу­

юм параметри катталиги.
Масалан, истеъмолчига ^уввати 75 кВт булган 

машина керак, курилаётган машинанинг ^уввати эса 
70 кВт, унда ^уввати буйича ягона параметрик 
курсаткич ^ г =  0,93 га тенг булади.

Умуман ра^обатбардошликни тавсифлайдиган пара- 
метрлар ^уйидаги гурузушрга булинади:

— техникавий (улар "^атъий" деб аталади). Бу 
гуру* уз навбатида буюмни ма^сулотларнинг ани^ тур 
(синф)га мансублигини белгилайдиган тавсифий- 
маЦсадли параметрлар (масалан, двигатели ^уввати 60 
от кучидан 90 от кучигача булган автомобиллар,
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пассажир сигами 55 дан 70 кишигача булган самолёт- 
лар ва ^оказо каби) *амда ма^сулотга хос булган 
техникавий-конструкторлик ечимларини акс эттиради- 
ган конструкция параметрлари (масалан, биоплан 
*амда моноплан самолётлар, енгил ва юк автомобил- 
лари каби);

— норматив тартибдаги параметрлар. Бу параметр- 
лар буюмнинг давлат, хал^аро, минта^а ёки бош^а 
даражада талаб чегараларни тартибга солиб турадиган 
меъёрлар, стандартлар, ^оидаларга мувофи^ келиш-кел- 
маслигини курсатади (ушбу параметрнинг шу чегара- 
лардан четлашуви мумкин эмас). Бу талабларга жавоб 
бег д йдиган товарлар умуман фойдаланишга берилиши 
мумкин эмас.

Патент-^у^у^ий масалалар *ам меъёрий параметр- 
ларга киради. Патент софлиги курсаткичи 
ма^сулотнинг экспорт *;илиш э^тимоли булган мамла- 
катдаги патентлар таъсирига тушадиган, импортер мам- 
лакатида саноат намунаси ва товар белгисининг 
руйхатга олинган техник ечимларга бойлиги даража- 
сини ифода этади;

—"юмшо^" ("узгарувчан") техникавий параметрларга 
эргономик (гигиеник, антропометрик, физиологик, пси­
хологик ва бош^а) курсаткичлар киради. Бу параметр­
лар товарнинг инсон организми хусусиятларига муво- 
фи^ келишини, ^улайлик, иш сифати, толи^иш тезлиги 
ва бош^аларни курсатади. Эстетик параметрлар пред- 
метнинг шакли ва мазмуни бирлиги, курими даража- 
сини акс эттиради, ижобий ёки салбий з^иссиётларни 
пайдо этади, бу ^иссиётлар го^ида харидорнинг товарни 
ба^олашида асосий а^амият касб этади.

Экологик параметрлар атроф му^итни му^офаза 
^илиш буйича талабларнинг бажарилишини акс этти­
ради. Буларга зарарли аралашмалар ми^дори, ма*- 
сулотни ишлатиш ёки истеъмол ^илиш чогида нурла- 
ниш ёки зарралар, газ кабиларнинг чи^ишини мисол 
^илиб келтириш мумкин.

Дозирги бозор хилма-хил, жумладан "цатьий" па­
раметрлари *ам  жуда ухшаш булган товарлар билан 
тулган даврда товарларга узига хослик ва жозиба 
берадиган "юмшо*" параметрларнинг а^амияти ортиб 
бормо^да. Чет элларда бундай тенденция кенг истеъмол 
моллари билан бир ^аторда ишлаб чи^ариш ма^садла- 
ридаги товарлар бозорларида *ам  кузатилади.

1 С С



Товарнинг истеъмол хоссаларини тавсифлайдиган ва 
истеъмол нархини шакллантирадиган томонлар и^тисо- 
дий параметрлар гуру^идир.

Истеъмол нархи ра^обатбардошликнинг энг му*им 
курсаткичларидан бири булиб, ^уйидаги катталиклар 
йигиндиси тарзида топилади:

С = С1+С2+С3+С4+С5+С6+С7+С8+С9+.. .+Ст=^^Су ,
1 = 1

бу ерда: С 1—  буюмнинг нархи, С 2—  ташиш хара­
жатлари, Сз—  урнатиш харажатлари, С4—  ходимларни 
у^итиш харажатлари, С5—  ишлатиш харажатлари, Сб—  
тузатиш харажатлари, С7—  техника хизмати курсатиш 
харажатлари, Се—  соли^лар, С9—  сугурта бадаллари ва 
бош^алар.

Ни*оят, учинчи гуру* —  ташкилий параметрлар —  
нарх ташламаси, товар *а*ини тулаш ва етказиб бериш 
шартлари, етказиб беришнинг бутлиги, кафолат муд- 
датлари, шартлари ва бош^алар.

Товарнинг истеъмол параметрлари мажмуини 
ани^лаш —  унинг ра^обатбардошлигини та*лил *илиш- 
даги энг му*им иш *исобланади. Шундан кейин бу 
параметрларнинг иерархияси белгиланади, бунда истеъ- 
молчи учун энг му*им булган томонлар биринчи 
уринга ^уйилади.

Дар бир параметрнинг "салмогани" ани^лаш корхо- 
нада ташкил этилган, ишончли бозор ахборотига эга 
булган экспертлар гуру^ига топширилади. Улар ишлаб 
чиодан ну^таи назарни янада ойдинлаштириш учун 
бозорни тад^и* этишнинг "майдон" усулида ^ушимча 
маълумотлар тупланади.

Ра^обатбардошлик ну^таи назаридан энг "салмо^ли", 
етакчи булган параметрлар биринчи навбатда синчков- 
лик билан тад^и* этилади. Албатта, бундай ёндашув 
иккинчи даражали параметрларни та*лил этишни ис- 
тисно ^илмайди, чунки баъзан товарнинг бозор муваф- 
фа^иятини таъминлашда худди шундай параметрлар 
гоят му*им роль уйнаши мумкин.

Ра^обатбардошликни ба^олашнинг учинчи бос^ичида 
нисбий ра^обатбардошликнинг интеграл курсаткичи 
*исоблаб чи^илади. Бунинг учун биринчи навбатда 
тад^и* ^илинаётган буюм ва намуна параметрларининг



миедорий курсаткичлари ани^лаб олинади. Дар бир 
"*атьий" параметр муайян бирликларда — киловатт, 
миллиметр ва *оказоларда ифодаланган айрим циймат- 
ларга эга булади. Бу цийматларда буюмнинг истеъмол- 
чи э*тиёжларини ^ондирадиган бир *анча хоссалари 
уз ифодасини топган булади. Дондириш даражаси 
бирлик параметрик курсаткичлар билан ифодаланади. 
Бу курсаткич эса, биз ю^орида куриб утганимиздек, 
параметрнинг амалдаги ^ийматини э*тиёж 100% *он- 
дириладиган ^ийматга фоиз нисбатида топилади. Худди 
шундай *исоблар жами ми^доран ба*оланган параметр- 
лар буйича утказилади.

"Юмшо*" параметрларни ми^дорий тавсифлаш анча 
*ийинро* кечади. Дулайлик учун оргонолептик усул- 
лардан, яъни инсон томонидан объектнинг айрим хос­
салари субъектив ид рок этилиши ва уни балли шкалада 
рацамлар билан ифодалашдан фойдаланилади. Ёки ква- 
лиметрик (малака улчови) усуллар ^улланилади. 
Ба*олашни фа^ат *иссий идрокка эмас, балки мута- 
хассислик идрокига *ам  таянадиган махсус экспертлар 
гуру*и утказади. Олинган фикр-муло*азалар умумлаш- 
тирилиб, "юмшо*" параметрнинг умумий ми^дорий 
ба*оси чи^арилади, сунгра бу ба*о ра^иб фирма 
товарининг худди шундай параметри ба^осига ^иёсла- 
нади. Харидор э*тиёжларининг буюмнинг истеъмол 
хоссалари билан *они*иши даражасини ба*олашда 
жамлама параметрик индекс .Гп ^улланилади. Бу ин­
декс ^уйидаги формула билан *исобланади:

бу ерда: п — та^лил ^илинадиган ми^дорий пара- 
метрлар сони; ] — параметрик курсаткич салмоги, 
шу жумладан экспертлар гуру*и ани^лаган 
курсаткичлар, j — параметрнинг бирлик параметрик 
курсаткичи.

Шуни таъкидлаш лозимки, на на дп (биргина 
параметрик курсаткичлар) 100% дан орти* булиши 
мумкин эмас, чунки э*тиёжни 100% дан орти* ^он- 
дириб булмайди. Дар *андай белгиланган параметрнинг 
биргина параметрик курсаткичи фа^ат икки к;иймат — 
1 ёки 0 (ноль) га эга булиши мумкин (шунда *ам  
ушбу параметр жами талаб цилинадиган меъёр ва

п

а
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стандартларга мувофи* келиш-келмаслигига богли*). 
Шу сабабли гуру*ий курсаткич йигиндидан эмас, балки 
купайтмадан иборат булади, агар ягона параметрик 
курсаткичдан бири 0 га тенг булса, бу ушбу бозорда 
ма*сулот — уз ра^обатбардошлигини бутунлай йу^отга- 
нини билдиради.

З^ар бир и^тисодий параметрнинг параметрик ин- 
декслари *амда "салмоги" *исобланганидан кейин и*ти- 
содий параметрлар (1э) буйича йигма ра^обатбардош- 
лик индекси *исоблаб чи^илади:

бу ерда: ш — та*лил ^илинадиган и^тисодий пара­
метрлар сони, а! Ь-лик параметрик курсаткич салмоги, 
д1 1 — лик параметрнинг биргина параметрик курсат- 
кичи. Истеъмол ва и^тисодий параметрлар буйича 
йигма ра^обатбардошлик индекси буюмнинг намунага 
нисбатан нисбий ра^обатбардошлигининг интеграл 
курсаткичини беради. Бу курсаткич *иёс ^илинаётган 
товарларнинг истеъмол самаралари уртасидаги фар^лар- 
ни акс эттиради:

Агар К>1 булса, та*лил ^илинаётган ма^сулот 
ра^обатбардошликда намунадан устун ту рад и, мабодо 
К<1 булганда ундан паст, К=1 булганда тенг даражада 
туради. Шундай *илиб, ра^обатбардошликни ошириш 
учун истеъмолчилик параметрларини ошириб бориш, 
яъни 1п ни купайтирган *олда и^тисодий Циймат) 
параметрларини пасайтириб бориш зарур (товарнинг 
ра^обатбардошлигига дахлдор курсаткичлар 1-расмда 
келтирилган).

Ра^обатбардошлик даражасини ани^лаш аксарият 
фа^ат товарлар билан чегараланиб *олмай, балки 
корхоналар, компаниялар, *атто мамлакатга нисбатан 
*ам  татби*; этилади. Ра^обатбардошлик сер^ирра ту- 
шунча булиб, унга жуда куп омиллар таъсир 
курсатади. Тад*и*от ма^садларига *араб асосий омил­
лар ва уларнинг ми^дорларини *исоблаш усуллари 
танлаб олинади. Масалан, фирманинг ра^обатбардош- 
лиги даражасини ба^олашда тармо* бозорида ра^обат
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кураши жадаллигини белгилайдиган омиллар тазу!ил 
учун асос сифатида хизмат *илади.

Бундай омилларга ^уйидагилар киради:
1. Ра^обатчи фирмалар сони ва уларнинг *иёсий 

*уввати.
Бу омил ра^обат кураши даражасига *ал  ^илувчи 

таъсир курсатади. Бозорда *уввати тахминан тенг 
булган фирмалар иштирок этган *олларда ра^обат 
жадаллиги кучли намоён булади. Агар бозорда бир 
*анча йирик компаниялар мавжуд булса кичикро^ 
фирма танг а*волда *олади.

2. Ра^иблар *аракатларининг диверсификациялашу- 
ви даражаси компанияларнинг сони ва кулами асоси- 
даги ра^обат тавсифини тулдиради. Бу омил ра^обатчи 
фирмаларнинг муста^ил ёки шериклар жалб этган 
*олда иш ва хизматларнинг кенг комплексини амалга 
ошириш, тармо* ма*сулотларининг *ар  хил турларини 
ишлаб чи^ариш ^обилиятини акс эттиради. Бозорда 
бундай ра^обатчиларнинг куп булиши ма*сулотнинг 
муайян тури ёки бозор сегментида ихтисослашган 
фирмаларнинг улар билан ту^нашуви му^аррар экан- 
лигидан далолат беради.

3. Бозордаги талаб *ажмини урганиш. Бу омил 
ю^оридаги икки омилнинг таъсирини кучайтиради ёки 
сусайтиради. Талаб кенгайган *олларда ра^обат ми^ёси 
пасаяди, аксинча, талабнинг *ис*ариши ра^обатни, 
*атто дастлаб унинг даражаси паст булган *олда *ам , 
кучайтиради.

4. Ма*сулотнинг таба^алашуви даражаси. У мумий 
маркетинг назариясидан маълумки, ма^сулотнинг та- 
ба^аланиш даражаси на^адар ю^ори булса, бош^а 
*олатлар тенг булган шароитларда бозорда ра^обат 
даражаси шу *адар суст булади. Дар бир ишлаб 
чицарувчи уз ма*сулотини айрим ало*ида бир сегмент- 
га таклиф этганида ра^обат энг паст даражага тушади. 
Аксинча, барча ишлаб чинарувчилар жами харидорлар 
учун бир хил даражада мулжалланган ухшаш 
ма*сулотлар ишлаб чи^арса, улар уртасидаги ра^обат 
таят кучаяди.

5. Истеъмолчиларнинг бир ишлаб чи^арувчидан 
эш^асига кучиши харажатлари. Бир фирма хизмати-
н фойдаланиб келган истеъмолчи ва^т утиши билан 
айян сабабларга кура бош^а фирма хизматидан 
йдаланишни ихтиёр *илиб *олиши мумкин. Бундай

159



*олларда кучишда куп чи^имдорлик ра^обат даража- 
сини пасайтиришга олиб келиши мумкин. Аксинча, 
паст кучиш харажатлари турли компаниялар иш ва 
хизматлари технологиясининг юксак даражада бир хил- 
лашганлиги туфайли ра^обат курашини авж олдиради. 
Шу сабабли гарчи бу борада истеъмолчи талабининг 
узига хослигига эътибор берилса-да, ра^обатни тазу!ил 
этишда бу омил албатта *исобга олиниши зарур. Чунки 
купгина *олларда харидорлар мукаммалрок; маз^сулот 
ва хизмат турларини олиш учун ^ушимча харажат- 
ларга борадилар.

6. Бозордан чикиб кетиш туопугари ва уларнинг 
даражаси. Маълумки, компанияларнинг бош^а тармо* 
бозорларига кучиши ёки бизнеснинг шу соз^асидан 
чик,иши катта харажатлар билан боглик; тармо!у1арда 
ра^обат кучли. Бундай харажатларга, масалан, асосий 
активларни тугатиш ёки сотиш билан богли* харажат­
лар, савдо-соти* тармогидан ма*рум булиш, товар 
етказиб берувчилар ва бош^а шерикларни алмаштириш 
билан богли^ харажатлар, ишлаб чи^аришни к;айта 
ташкил этиш буйича чи^имлар ва бош^алар киради. 
Тармок; бозоридан кетиш туопугари куп булмаган 
тармсиугарда, шунинщек кенг профилдаги компаниялар 
бир бозордан бош^асига эркин ута оладиган *олларда 
*ам  ра^обат жуда паст булади.

7. Бозорга кириб келиш ва унинг даражаси. Бу 
омил юцоридаги омил билан чамбарчас богланган, аммо 
унга зид тарзда амал *илади. Тусшуирнинг купайиши 
ра^обатни пасайтиради ёки аксинча. Ю^орида куриб 
утганимиздек, бу уринда капитал сарфларга э*тиёж, 
янги субпудратчилар, жи*оз-ускуналар етказиб берув- 
чиларни топиш, буюртмачи ва шериклар билан янги 
ало^аларнй ' барпо этиш омиллари муз^им а^амиятга 
эга. Технология ва ишлаб чи^аришни ташкил этиш 
со^асида патентлар ва "ноу-хау" сотиб олиш му*им 
а*амият касб этади. Технология турлари, фойдаланиш 
хусусиятлари ва бопп^а омиллар буйича таба^алашув 
*анча ю^ори булса, бозорга кириб келиш тусшумри 
*ам  шу *адар куп булади. Умумий омиллардан 
таш^ари тармо**а, бош*а мамлакатларнинг айрим бо­
зорларига кириб бориш туси1угари цушимча шароит- 
ларга *ам  боглиц. Масалан, *онун буйича чеклашлар, 
чет эл фирмаларининг савдо ишларига ушбу мамла- 
катда белгиланган соли!у1ар шундай шароитларга ки-
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ради. Ра^ибларнинг ма*аллий фирмалар ^иёфасидаги 
шерикларининг йу*ушги, ушбу мамлакатдаги буюртма- 
чилар билан ало^а урнатишнинг ^ийинлиги каби омил- 
лар *ам  бозорга кириб келиш имкониятларини чеклаши 
мумкин.

8 . Ёндош тармо* бозорларидаги вазият. Ёндош тар- 
мо* бозорларидаги конъюнктура ва ра^обатни урганиш 
айрим бир тармо* бозоридаги ра^обат даражасини 
белгилайди. Купгина *олларда тармо* бозоридаги 
ра^обат даражасини та*лил *илишни умуман жа*он 
товар бозоридаги ра^обат даражасини тахлил ^илишдан 
бошлайдилар. Умумий ра^обат даражасининг кучайи- 
ши, ёндош бозорлардаги ю^ори ра^обат даражаси, 
*оида тари^асида, ушбу тармо* бозоридаги ра^обат 
даражасини кутаради.

9. Ра^иблар стратегиясидаги фар^лар. Ра^иблар 
стратегиясини тад^и* этиш ра^ибларнинг стратегик 
ма*сулотларидаги умумийлик ски тафовутларни ани*- 
лаш ма^садларида утказилади. Агар купчилик ра^обат- 
чи фирмалар бир хил стратегияга амал ^иластган 
булса, ра^обат даражаси кучайтирилади. Аксинча, 
купчилик етакчи фирмалар турли стратегияни ^уллаган 
шароитларда ра^обат даражаси нисбатан пасаяди.

10. Ушбу бозорда ра^обат учун ало*ида сабаблар- 
нинг булиши, ра^обат даражаси бозорнинг ало^ида бир 
жалб этувчилик ёки аксинча бездирувчилик хусусият- 
лари билан *ам белгиланади. Ма*сулот нархларининг 
бирданига узгариб кетиши, жа*он хом ашё нархлари­
нинг узгариши, янги хом ашё манбаларининг топ ил и- 
ши, лойи*аларни молиялаш учун маблагларни 
купайтириш, *арбий харажатлар, гражданлар урушла- 
рининг бошланиши, давлат тунтаришлари бозорнинг 
бундай хусусиятларига сабаб булади. Ёрдамчи сабаб- 
ларни та*лил этиш ра^обат даражаси *айси омил 
*исобига кутарилганини ани^лашга хизмат цилади. 
Маркетологлар тармок; бозоридаги ра^обат омилларини 
хулосавий тахлил этишда улардан *ар бирининг таъсир 
йуналишини ^иёслайдилар ва турли омилларнинг нис- 
бий а*амиятини *исобга оладилар. Айрим бир фирма- 
нинг ра^обатбардошлиги даражасини, унинг тармок; 
бозоридаги урнини ани^лашда сунгти хулосаларга ке- 
лиши учун тупланган маълумотни мамлакатдаги 
рацобат даражаси *амда мамлакатнинг умуман жа*он
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и^тисодиётида ра^обатбардошлиги даражаси та^лили 
билан тулдирмо* зарур.

Швейцариядаги "Юрожэн менежмент форум" таш- 
килоти Умуми^тисодий тара^и ёт *амжамиятига 
(УИТД) аъзо булган 22 мамлакатнинг ра^обатбардош- 
лигини тад^и* этди. Мамлакатлар ра^обатбардошлш и- 
ни ани^лаш 10 о мил асосида олиб борилди, бу омил- 
ларнинг *ар  бири уз навбатида бир *анча мезонлар 
(жами 245 та) буйича ба*оланди. Мезонлардан 187 
таси БМТ, УИТД, Хал^аро валюта фонди, Хал^аро 
тара**иёт ва тиклаш банкининг статистик маълумот- 
лари негизида, 58 таси уша мамлакатлардаги 700 дан 
ортик, компаниялзрнинг ра^барлари уРт“сиД" фикр 
сурови йули билан ани^ланди. 10 омилдан биринчи- 
си — "и^тисодиёт динамизми" 25 мезон буйича 
ба*оланди. Бу мезонлар ичида, жумладан и^тисодий 
тара**иёт суръатлари, миллий валюта *олати, саноат 
ишлаб чи^ариши даражаси, а*оли жон бошига тугри 
келадиган энг му*им товарлар ишлаб чи^ариш *ажми 
сингари мезонлар *ам  бор эди.

Иккинчи омил — "саноат ишлаб чи^ариши самара- 
дорлиги" ишчи кучига бевосита ва билвосита харажат- 
ларни *исоблаш йули билан ани^ланди, у ига моддий 
рагбатлантириш, бош^ариш, кадрлар билан богли* ха- 
ражатлар *ам  киритилди.

Кейинги омил —"бозор динамизми". Тад*и*от муал- 
лифлари фикрига кура, компанияларнинг савдо-соти* 
билан бевосита богли* ишлари ^анчалик фаол булса, 
рацобатбардошлик даражаси *ам  шу ^адар ю^ориро* 
туради. Бозор динамизмининг мсзонларидан бири а*оли 
жон бошига тугри келадиган истеъмол харажатлари 
*ажмидир. Бир *атор "нархсиз" мезонлар, масалан, 
сотувдан кейинги хизмат курсатиш, сифат даражаси 
дизайн кабилар *ам шу гуру*га киради.

Ра^обатбардошликнинг туртинчи омил и —"молия ти- 
зими динамизми" мамлакат молия тизимининг *олати, 
тижорат банклари фаолияти, *имматба*о ^огозлар бо- 
зори сингари мезонлар билан ба*оланди.

Бешинчи омил — "одам ресурслари" булиб, а*оли ва 
ишчи кучи усиш суръатлари сони, ишсизлик даражаси, 
мутахассислар малакаси ва бош^а мезонлар асосида 
ани^ланди.

Кейинги омил —"давлатнинг роли"— солиода тортиш 
даражаси, мамлакат миллий даромадида давлат секто-
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рининг *иссаси, и^тисодий сиёсат мазмунини таджик; 
этиш йули билан ани^ланди.

"Ресурслар ва инфраструктура" еттинчи омилни 
ташкил этди. Саккизинчи омил савдо фаолиятини 
рагбатлантиришга тайёрликни акс эттиради.

Ту^изинчи омил —"мамлакатнинг янгиликларни 
жорий этишга нисбатан сиёсати" илмий тадци^от ва 
тажриба-конструкторлик ишлари а*воли, *укумат 
*амда фирма ра*бариятининг янги гояларни амалга 
оширишга, янги ма^сулотлар ва ишлаб чи^ариш жа- 
раёнларини узлаштиришга *озиржавоблиги сингари ме- 
зонлар билан ба*оланди.

Омилларнинг унинчиси ижтимоий-сиёсий а*волдан 
иборат булиб, давлат сиёсати *амда саноат компания- 
лари стратегиясининг жамиятдаги ^арашлар ва кайфи- 
ятларга мувофи^лигини тавсифлайди. Бу омилни 
ба^олашда миллий даромад микдори, унинг та^симоти, 
жамоадаги ме*нат муносабатлари курсаткичлари мезон 
*илиб олинди. "Юрожэн менежмент форум" утказган 
тад*ик;отлар ра^обатбардошлик жуда куп омиллар таъ- 
сир кечадиган сер^ирра тушунча эканлигини яна бир 
марта тасди^лайди. Тад*и*от натижасида ра^обатбар- 
дошлик даражаси жи^атидан Япония биринчи уринни, 
кейинги уринларни эса АКД1, Швейцария, ГФР, Шве­
ция ва бошца давлатлар эгаллади. Япон ма*сулотининг 
асосий афзаллиги ю*ори сифатга эгалигидир. Инглиз 
мутахассиси Арметронг Японияда *амда Гарбий Европа 
мамлакатларида сифат масаласига муносабатни *иёслаб 
^уйидаги хулосага келади: агар Гарбий Европа мамла­
катларида асосий кузланган ма^сад купро* фойда олиш 
булиб, сифатга иккинчи даражали масала деб *аралса, 
Японияда ма^сад — аввало сифат, фойда эса унинг 
натижаси,— деб *исобланади.

Гарбдаги и^тисодчи ва бизнесменлар *ам  истеъмол- 
чининг харид ^иладиган ма*сулот сифатига булган 
талабни ^ондириш зарурлигини алла^ачон тушуниб 
етдилар, аммо улар бундай тушунишни узоц муддатли 
и^тисодий фойда олиш *амда сифатни бош^аришнинг 
*озирги усуллари билан узвий равишда боглашнинг 
удцасидан чик;а олмадилар. Натижада Япония ихтисос- 
лашаётган ма^сулотлар — тикув машиналари, телеви- 
зорлар, радиоприёмниклар, автомобиллар, видеомагни- 
тофонлар, дизель моторлари, кемалар ва бош^алар 
билан бирга пианино, идиш-товокутар, велосипедлар
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каби жуда куп кенг истеъмол моллари, *атто Японияда 
тайёрланган шотланд вискиси, бош*а мамлакатларда 
ишлаб чи*арилган худди шундай товарларга Караганда, 
ра*обатбардошлиги билан купро* ажралиб туради.

Япония саноатининг таш*и бозор йуналиши муайян 
*онуниятга эга. Табиий бойликларнинг йу*лиги ва 
ю*ори а*оли зичлиги Японияни хом ашё импортига, 
шу жумладан нефть, кумир, фойдали рудани *ам  
импорт *илишга мажбур этади, айни пайтда Япония 
ю*ори сифат ва ра*обатбардошликка эга булган саноат 
ма*сулотларини экспорт *илади. Иккинчи жа*он уру- 
шига *адар япон товарлари таш*и бозорда арзонлиги
—  ---- а------ ------------------е.----------  ------------ е. ________  1 п п л ___ал  ш ц м ш  и а с и ш ш  и п л а п  а л | л и т и  1 у уау/л^п. к у ч у  п п л п
олимлар, *укумат муассасаларининг айрим хизматчи- 
лари, хусусий компаниялар инженерларидан япон то­
варлари сифатини яхшилашни уз олдига ма*сад *илиб 
*уйган кунгилли гуру* ташкил топди. Экспорт опера- 
циялари тугрисида *онун *абул этилди, мамлкатда 
экспортга мулжалланган ма*сулотлар сифатини назорат 
*иладиган ихтисослашган давлат ва хусусий ташкилот- 
лар тармоги барпо этилди. 60-йилларда инженер-техник 
жамоат ташкилоти асосчиларидан бири — профессор 
К. Ишикава "сифат тугараклари” гоясини биринчи мар­
та асослаб берган ма*оласини эълон *илди. 1962 йили 
Япония олимлар ва инженерлари уюшмаси *омий- 
лигида АК|Шда "ноль ну*сонлар" *аракати бошланмас- 
дан ярим йил олдин бир *атор япон корхоналарида 
бу тугараклар фаол иш бошлаб юборди. 1982 йили 
"Интернейшнл менежмент" журналига берган интервь- 
юсида Каору Ишикава япон сифат тугараклари *амда 
америка "ноль ну*сонлар" *аракати фаолиятйни *иёс- 
лаб, "ноль ну*сонлар" *аркатининг асосий белгиси 
"ишни бошидан пиши* ^ил” шиори эканлигини таъ- 
кидлади. Бу *аракатнинг ма*сади бракни, *айта туза- 
тишлар ва бош*аларни камайтириш эди. Аммо бу 
*аракат пировард якунда иш бермади. "Ноль ну*сон- 
лар" ю*оридан пастга вертикал йуналишга эга булиб, 
сифатнинг мутла*о купчилик муаммолари ф а*ат иш- 
чиларга эмас, балки бутун бир омиллар тизимига 
богли* эканлигини эътибордан со*ит *илган эди. Бун- 
дай принцип асосида ишлаётган ишчи ва хизматчилар 
стандарт талабларини бажаришга йуналтирилган булиб, 
мавжуд *ужжатларни (чизмалар, технология ва 
бош*аларни) та*лил этиш ва уни янада яхшилаш
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йулларини излаш уларнинг эътиборидан четда долган 
эди.

Ишикаванинг фикрича, сифат ва ра^обатбардошлик- 
даги муваффа^ият калити сифат тугараклари ёрдамида 
утказилаётган сиёсатдир. Бундай ёндашув купгина япон 
компанияларида инспекторларга булган °аруратни гоят 
^ис^артирди.

Японлар гуё синчковлик билан текшириш ма^сулот 
сифатини таъминлайдиган асосий тадбир-чора деб 
уйлашнинг хато эканлигини исботлаб бердилар. Дозир- 
ги ва^тда япон фирмаларининг купчилигида назорат- 
чилар умумий ходимлар сонининг 5% дан камрогани, 
айрим з^олларда фа^ат 1% ни ташкил этади. Гарбда 
эса бундай категориядаги ходимлар сони 15% га 
боради. Нуцсонлар билан кураш борасида Ишикава 
мисол тари^асида япон фирмалари бутловчи ^исмлар 
буюртмасида миллион донага нисбатан ну^сон даража- 
сидан келиб чи^адиган булса, купгина Гарб фирмалари 
ну^сонли ма^сулот сонини 100 ёки 1000 дона 
з^исобидан белгилашини курсатиб утади. Сифат 
тугараги аксарият бир участкада ёки узаро богли^ 
операцияларда ишлайдиган ишчиларнинг 8— 10 киши- 
дан иборат бирлашмаси.

Тугарак бир ойда уртача икки марта йигилади. 
Йигилиш 1 соат давом этади. Мажлисларда масалалар- 
ни жамоа уртасида му^окама ^илишда бош^аларнинг 
фикри з^ацида ижобий ёки салбий фикр айтмаслик, 
з̂ ар ^андай гояни яхши цабул ^илиш, фикрлар к;анча 
кун булса, шу цадар яхши деб ^исоблаш, бош^аларнинг 
фикрига ижобий муносабатда булиш ва улардан фой- 
даланишга интилиш тавсия этилади. Япониянинг 
жа^онда энг йирик ра^обатбардош маз^сулот тайёрлаш 
учун курашида "Ноль нуцсон" дастурининг жорий 
этилиши янги саз^ифа булди.

Янги япон дастурининг вазифаси ^уйидагича белги- 
ланган:

"Ходимларни з̂ ар бир киши ишдаги ну^сонларни 
бартараф этиш, хизматлар ва буюмнинг мукаммалли- 
гини ошириш йули билан харидор талабларини тобора 
туларо^ ^ондириш буйича гоялар таклиф этишга доимо 
ундаш".

Дастурнинг энг муз^им белгиси з^ам шундаки, у 
"сифат тугараклари" ёки статистик назорат сингари 
усулларни бекор ^илмайди, балки унинг мо^иятида
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ётган гояларни "сифатнинг умумий ^иймати" ва "ишни 
бошидан тугри ^ил" каби ма^садларга ургу бериб 
ривожлантиради.

Японияда ра^обатбардош маз^сулотлар чи^аришни 
замонавий ташкил этиш вариантларидан бири —"Кан­
бан" ишлаб чи^ариш тизими з^исобланади. Бу тизим 
"Таёта" компанияси заводларида ^улланилади. "Канбан" 
карточка тизими би^ан айни пайтда фойдаланиладиган 
ускуналарни диагностик улчов асбоблари билан 
жиз^озлашни назарда тутади. Бирон бир носозлик пайдо 
булиши билан асбоблар машиналарни автоматик тарзда 
тухтатади. Ишчилар ёруглик тахтасида тухтаган ма­
шина номерини куриб пайдо булган ну^сонни созлайди 
ёки бартараф этади. Бундай ёндашув автоматлашти- 
ришнинг камчиликларидан бирини — ускуналар созлан- 
маганлиги билан богли^ булган ну^сонли деталлар 
тайёрлашни бартараф этади.

Гарбда япон усулларидан кур-курона нусха кучириш 
мумкин эмас деган фикрлар тобора купрок; эшитил- 
моеда, бу усуллар аксарият уша хал к; анъаналари 
билан богли!^ деган ^арашлар з^ам йу^ эмас. Аммо 
япон саноатининг ютугани соф япон з^аёт тарзи ва 
маданиятига богли^ ^илиб цуйишнинг ноуринлиги Ан- 
глияда раз^барияти японлардан булган биринчи заводлар 
очилиши билан исбот этилди. Бу заводлар худди 
Япониядаги сингари юк;ори сифатли маз^сулотлар ишлаб 
чинара бошлади. Япон бош^арув тизимининг асосий 
негизи ва сири, ра^обат ^уввати юк;ори булган 
маз^сулот яратишнинг сири биринчи навбатда уз би- 
лимларидан з^ам, бош^а мамлакатлар саноатчилари 
тажрибаларидан з^ам фойдалана билиш ва уларни 
умумлаштириш маз^оратидадир.



Мавзу:
САНОАТ ТОВАРЛАРИ МАРКЕТИНГИНИНГ 

УЗИГА ХОС ХУСУСИЯТЛАРИ

Саноат товарлари маркетинга з̂ ам истеъмол товар- 
лари маркетинга сингари принциплар, вазифалар ва 
структурага эга. Шу сабабли саноат товарлари марке- 
тингини утказишнинг айрим хусусий томонларигагина 
ёки ишлаб чи^ариш воситалари, янги товарни яратиш, 
моддий-техника таъминоти тизимининг фаолият 
курсатиш масалаларига, хусусан, логистиканинг асосий 
тушунчаларига тухталиб утамиз.

Истеъмол товарлари билан ишлаб чик;ариш восита­
лари товарлари маркетинга уртасида принципиал фарк; 
аз^оли талабининг сабабларини урганишдадир. Ишлаб 
чи^ариш воситалари харидорининг талабини белгилай- 
диган асосий омиллар гуру^и — бу и^тисодий омиллар 
з^исобланади. У ёки бу жиз^озлар турини сотиб олиш- 
нинг и^тисодий ма^садга мувофи1ушгини белгалайдиган 
энг муз^им омил капитал сарф бирлигига тугри кела- 
диган, жонли мезртат, материал ёки энергияни тежаш 
з^исобига эришиладиган фойдадорликнинг ошуви 
з^исобланади. Куп з^олларда арзон жиз^озларни ^уллашга 
Караганда циммат жиз^озларни ишлатиш фойдалиро»; 
булиб чи^ади, чунки мез^нат унумдорлиганинг усиши 
ёки хом ашё ва метериалларни тежаш амортизация 
харажатларидан ортиб кетади ва уни бир неча бор 
цоплайди. Талабнинг иккинчи курсаткичи материаллар, 
машина ва жиз^озлар ^иймати, уларни камайтириш 
з^исобига харидор компания уз савдо з^аракатларида 
фойдадорликни оширишга ёки бозор з^иссасини кенгай- 
тириш ма^садларида маз^сулот нархини пасайтиришга 
имконият топади.

И^тисодий омиллар бозорнинг у ёки бу сегментида 
янада мукаммалро^ машина ва ускуна-жиз^озлар
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куринишидаги илгор технологияга булган талабни з̂ ам 
белгилайди. Масалан, ме^нат тежамли технологияга 
ривожланган мамлакат компанияларида талаб катта, 
аммо ишчи кучи арзон булган ривожланаётган мамла- 
катларда бунга талаб паст.

Ишлаб чи^ариш воситалари харидорларининг тала- 
бини белгилайдиган иккинчи гуруз  ̂ омиллар — товар 
етказиб беришни ташкил этиш ва уни амалга оши- 
ришнинг хусусиятлари билан богли^. Уларга график 
ва сифат стандартларига ^атти^ риоя этган з^олда 
ма^сулотни бир маромда етказиб беришга эз^тиёж 
даражаси; етказиб беришнинг бутлиги талаблари; нарх- 
ларнинг паст булишидан манфаатдорлик даражаси; 
товар етказиб берувчи билан умум к а̂бул ^илинган 
меъёрларда муносабатлар олиб боришдан манфаатдор­
лик даражаси киради. Замонавий юксак технологияли 
ишлаб чи^аришга эга булган компаниялар технология 
цикли узлуксиз да в ом этадиган тармокуга рнинг, шунинщек 
ишлаб чи^ариш ^увватларини жадал янгилаш ёки 
кенгайтиришни амалга ошираётган буюртмачиларнинг 
бир маромда, сифатли маз^сулот олишга булган 
эз^тиёжлари низ^оятда катта.

Аксинча, технология цикли узо^ давом этадиган, 
нисбатан катта хом ашё ва материал гамламаларини 
барпо этишни талаб ^иладиган анъанавий ишлаб 
чи^ариш сосаларида маз^сулот етказиб бериш сифати 
ва маромига талаб нисбатан паст.

Дозирги даврда талаб негизларини, айни^са машина 
ва жиз^озлар харидорлари талабини изозушшнинг энг 
му^им омилларидан бири товар етказиб беришнинг 
бутлиги з^исобланади. Янги ишлаб чи^ариш 
соз^аларининг ривожланиши ишлаб чи^ариш воситалари 
харидори — фирмаларнинг бут жи^озларни инжинир- 
нинг хизматлари билан бирга етказиб беришга булган 
эз^тиёжлари эволюцияси билан боглшу

Асбоб-ускуналар етказиб беришнинг бутлигига катта 
талаб ^уядиган истеъмолчиларнинг икки сегментини 
ажратиб курсатиш мумкин: булар — илмталаб асбоб-ус- 
куналарнинг янги турларини харид ^илувчилар ёки 
принципиал янги технологияни цуллайдиган корхона- 
лар, шунингдек ривожланаётган мамлакатлардаги товар 
етказиб берувчиларни танлашда ва инжиниринг ишла- 
рини амалга оширипща етарли тажрибага эга булмаган 
капитал объект буюртмачиларидан иборатдир. Истеъ-
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молчиларнин! иккала гуруз^и з̂ ам лойиз^а ишлари, 
мутахассисларни у^итиш буйича хизматлар, монтаж, 
созлаш-ишга тушириш ва фойдаланиш ишларида уйгун 
бирлик булишига катта эз^тиёж сезади, айник;са, ас- 
боб-ускунани ишга тушириш ва ишлатиш соз^асида 
катта тажрибага эга булган бир таъминотчидан муайян 
асбоб-ускуналар комплектини олишдан наф катта. 
Бош^а жиз^атдан буюртмачиларнинг шундай объект ва 
жиз^озларни харид к;илиш, ишга тушириш борасида 
тажрибаси ошиб бориши ва айрим хизмат ва маши- 
наларни етказиб берадиган ихтисослашган фирмалар- 
нинг пайдо булиши билан бутликка нисбатан талаб 
камаяди. Харидор жиз^озларнинг айрим ^исмларини 
турли таъминотчилардан узи муста^ил сотиб олади, 
ихтисослашган фирмаларнинг инжиниринг хизматлари- 
дан фойдаланади ва айрим ишларни узи муста^ил 
бажаради.

Бозор сегментига ^араб товар етказиб беришнинг 
арзон нархлардан манфаатдорлик даражаси з^ам узгариб 
туради. Саноат материалларини харид ^илувчилар агар 
бундай материалларни сотиб олиш харажатлари тайёр 
ма>;сулот ишлаб чи^аришнинг бевосита чи^имларига 
кирадиган булса, нархлар даражасига алоз^ида эътибор 
берадилар. Аксинча, агар ушбу харид ^ушимча хара- 
жатларга тааллукуш, ёки харид бир марталик, масалан, 
таъминотчидан жиз^озларнинг бир ^исмини сотиб олиш- 
да юз берса, нарх билан богли^ мулоз^азалар иккинчи 
даражали аз^амиятга эга булади.

Харидорнинг маз^сулот етказиб берувчи билан узаро 
муносабатларида бар^арорликдан манфаатдорлиги ком­
пания — харидор уз мижозлари билан узо^ муддатдан 
бери ало^а ^илиб келаётган ва уларнинг узаро муно- 
сабатлари сиёсий ёки бош^а узгариб турадиган омил- 
ларга богли^ булмаган з^олларда жалб негизи омилла- 
ридан бирига айланади.

Ишлаб чи^ариш воситалари харидорларининг талаб 
омиллари, биз ю^орида курсатганимиздек, муз^иг 
а^амиятга эга, аммо ишлаб чи^ариш воситалари ис- 
теъмолчиларининг, з^у^у^ий ва сиёсий омиллардан бош- 
лаб, харидор-фирмаларнинг шахсий ^арашларигача, бо­
зор хул^ининг шакл ва мотивлари хилма-хиллиги 
уларга Караганда кенгро^ир.

Ишлаб чи^ариш воситалари маркетингининг яна бир 
узига хос томони — янги товарни яратишдир.
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Дамма замонларда з^ам жаз^он бозорида "бозордаги 
янгилик"дан иборат товарни экспорт ^илиш фойдали 
з^исобланган. Бундай товар ё истеъмолчига мутла^о 
янги эз^тиёжни ^ондириш имконини очиб беради ёки 
маълум булган, одатдаги эз^тиёжни ^ондиришнинг си- 
фат даражасини янги бос^ичга кутаради (масалан, 
дастлабки шахсий компьютерлар). "Бозордаги янги- 
лик"дан иборат товарлар корхона тижорат муваф- 
фа^иятининг калитидир. Бундай товарларни сотадиган 
фирмалар монопол нархлар белгилаш ва тармо^ буйича 
уртача нормага Караганда анча ю^ори фойда нормаси 
олиш имкониятига эга булади.

Янги товарларни яратиш, хусусан, "бозордаги янги- 
лик' дан иборат товарни ишлаб чи^иш ^уйидаги кет- 
ма-кет бос^ичлардан иборатдир:

— янги товарлар зодидаги фикр (ният)лар, гояларни 
шакллантириш;

— гояни баз^олаш;
— маэ^сулот концепциясини ва уни тестлашни ри- 

вожлантириш;
— и^тисодий тазушл;
— маз^сулотнинг тажриба нусхасини тайёрлаш ва 

уни тестлаш;
— товарнинг синов тупини ишлаб чи^ариш ва бо- 

зорни тестлаш;
— янги маз^сулотлар савдосини тахминлаш;
— янги маз^сулотни ялпи ишлаб чи^ариш ва сотиш.
Янги товар зодидаги фикр ва гояларни шакллан­

тириш. Япония компаниялари амалиётга кура, корхо- 
нанинг барча ходимларини мавжуд товарларни яхши- 
лаш ва айник,са янги товарларни яратиш борасида янги 
гоялар беришини имкони борича рагбатлантириши ва 
бу ишга ундаши лозим. Японияда унта етакчи компа­
ния уз хизматчиларининг бир йил давомида мавжуд 
товарларни яхшилашга нисбатан ва айни^са янги то­
варларни яратиш буйича унлаб миллион таклифлар 
бериши билан фахрланадилар.

Чет эл маълумотларига Караганда, тижорат муваф- 
фа^ият ^озонадиган (яъни жами харажатларни к;оп- 
лашдан таш^ари фойда з^ам берадиган), янги товарни 
яратиш учун бозорнинг исти^болдаги талабларига энг 
тулик; жавоб берадиган бир гояни танлаб олиш учун 
урта з^исобда 60 га я^ин янги гояни урганиб чициш 
зарур.
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Янги ма^сулотлар зодидаги муло^азалар турли ман- 
балардан ахборот олиш натижасида пайдо булади. 
Ах борот манбалари — харидорлар, сотувчилар, ишлаб 
чи^арувчилар, савдо воситачилари, таъминотчилар 
уртасида мунтазам равишда фикр сурови утказиб 
туришдир. Жа^ондаги жуда куп саноат корхоналари 
шу ма^садларда изланишни рагбатлантирадиган муайян 
усулларни жорий этмоеда, масалан, без^ад зиёд 
^улланиладиган усуллардан бири экспертларнинг дав- 
рий утказиладиган "фикрга з^ужум" негизида ишлайди- 
ган учрашувлари. Фикрларнинг куп ^исмини тад^и^от 
"уя"лари беради, мутлацо янги маз^сулотлар яратили- 
шига олиб келадиган оригинал фикрлар билан бир 
^аторда мавжуд ма^сулотларни яхшилашга олиб кела­
диган фикрлар з̂ ам учрайди.

Фикрларни шакллантиришда махсус нашрлар, ли- 
цензияга оид таклифлар ахборотнинг муз^им манбаи 
з^исобланади. Муайян бир техника соз^асида илгор 
булган мамлакатда эълон ^илинадиган нашрларга, шу- 
нингдек конкрет маз^сулот тазутилига алоз^ида эътибор 
берилади. Янги маз^сулот гояларини излашда жаз^он 
ми^ёсида техника ва технология тараодиёти йуна- 
лишларини урганишга асосланадиган технологик прог- 
нозлар муз^им роль уйнайди. Бу йуналишларни кузатиб 
бормаслик о^ибатида янги ишлаб чи^аришни ривож- 
лантириш борасидаги режа з^али ишни бошламасдан 
эскириб ^олиши мумкин. Технологик прогнозларда 
фацат корхона фаолияти билан бевосита богли^ тех­
нология доирасида чегараланиб ^олмай, кенг ^амровли 
технологиядаги узгаришларни тазугил ^илиш лозим. 
Масалан, автомобиль ишлаб чи^арувчилар металлургия 
соз^асидаги прогрессдан таш^ари, химия саноатидаги 
узгаришлардан з̂ ам хабардор булишлари шарт, чунки 
янги материалларнинг пайдо булиши автомобиль сано- 
ати учун з^ам муз^им аз^амият касб этиши мумкин.

Фикрларни баз^олаш бос^ичида даража усуллари 
кенг ^улланилади. Уларни ^уллашдан кузланган асосий 
ма^сад:

— и^тисодий натижалар;
— бозорни бар^арорлаштириш;
— маз^сулот сотишни купайтириш имконияти;
— товар сотишни ташкил этиш;
— ишлаб чи^ариш имкониятлари;
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— тад^ик;от ва ривожлантириш имкониятлари билан 
богли^ булган мезонлар мажмуи нуцтаи назаридан 
келиб чик^ан з^олда миедор баз^оларини амалга оши- 
ришдан иборатдир.

Муайян и^тисодий натижаларга эришилганда фойда 
курсаткичлари (фойда квотаси), унинг усиши, муайян 
лойиз^а амалга опгирилга нидан кейин корхона тули^ 
фойдасидаги, унинг з^иссаси к;андай шаклланади деган 
саволга жавоб бериш лозим.

Бозорнинг бар^арорлиги, бозорнинг тургунлиги, 
унинг з^ажми янги маз^сулотнинг та1(лид нусхасини 
ишлаб микаришнинг кийинлик даражаси билан белги- 
ланади. Бозорнинг тургунлиги ушбу ма^сулот цандай 
таркибий к;исм (хом ашё ва материал) дан ишлаб 
чи^арилаётганлигига з^ам гоят боглшу^ир. Агар бу 
таркибий ^исмдан ишлаб чи^аришда з^амиша фойдала- 
ниладиган ва уни бопща хом ашё билан алмаштириб 
булмаса (масалан, мис, сульфат кислота каби), бу х,ол 
ушбу маз^сулот бозорининг бар^арорлигини янада оши- 
ради. Бозор з^ажми мамлакатда ва чет элларда жуда 
куп харид эгаларининг маз^сулотдан фойдаланиш дара­
жаси билан белгиланади. Харид ^илувчилдр сони кам 
булган янги маз^сулот тез ва куплаб сотилиш исти^бо- 
лига эга эмас.

Бозорнинг динамик тараодиёти омиллари маз^су- 
лотнинг ноёблиги, экспорт имкониятлари, товарнинг 
замонавийлиги ва бош^алардан иборат. Маз^сулотнинг 
ноёблиги янги товар муайян эз^тиёжларни ^ай даражада 
^ондира олишига ёки бозорда шу ва^тгача маълум 
булган шу з^олдаги маз^сулотга нисбатан ра^обатбардош 
булиб, айни пайтда у арзон ва осон сотилишига 
богливдир.

Катта экспорт имкониятлари гоят фойдали, биро^ 
экспорт бозорларига з^аддан тагш^ари ^арам булиб 
^олмаслик лозим. Низ^оят техник ва технологик ечим- 
лар ну^таи назаридан замонавий саналган маз^сулот бу 
талабларга жавоб бермайдиган маз^сулотга Караганда 
говори нархга эга булиши лозим.

Фикр танловида маз^сулотни сртиш билан богли^ 
булган омиллар му^им роль уйнайди. Савдонинг 
з^озирги ташкилий з^олатида сотилиши мумкин булган 
маз^сулот з^утпимча чн^имлар талаб этмайди.

Шу бозорда ишлаб чицарувчининг з^олати з^ам узига 
хос уринга эга. Агар корхонанинг ушбу бозорда обру-
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уътибори ю^ори (ма^сулотлари харидорларнинг ю^ори 
баз^осига сазовор) булса, корхона янги маз^сулог (ди­
версификация) билан янги бозорга чиеданида з̂ ам бу 
з^олат давом этади. Агар лойи^анинг з^амма бахсолари 
ижобий булса, лойи^а устида навбатдаги ишлар давом 
эттирилаверади.

Ишлаб чш^ариш омиллари мажмуида ^уйидаги ма- 
салаларга ало^ида эътибор бериш лозим: ишлаб 
чи^ариш жараёнини ташкил этишнинг енгиллиги, мав- 
жуд ишлаб чи^ариш ^увватларидан фойдаланиш, хом 
ашёни олишнинг унгайлиги, ишлаб чи^ариш чи^инди- 
ларидан янги ма^сулот тайёрлашда фойдаланиш имко- 
нияти ва ^оказолар. Бирон бир фикрни танлаш ишлаб 
чи^аришни тад^и^ этиш ва ривожлантиришга ало^адор 
омиллар билан боглиц булиши керак. Новаторлик 
^аракатларининг самарадорлиги ходимлар малакаси ва 
тажрибаларига, уларнинг билим ва ма^оратидан, шу- 
нингдек, мавжуд лабораториялардан фойдаланиш им- 
кониятларига богли^. Технология сохасида тажриба 
на^адар куп булса, новаторлик ^аракатининг муваф- 
фа^ияти з̂ ам шу к^адар таъминланган булади.

Ю^орида санаб утилган з̂ ар хил омиллар (мезон- 
лар)ни янада батафсилро^ куриб чи^иш мумкин. Дар 
бир мезонга, омиллар комплексидаги а^амиятига ^араб, 
узига хос ринг (майдон) бериш мумкин. Аммо мезонлар 
комплексининг узи ва уларнинг "салмоги"га ^араб, 
узаро тартиби янги маз^сулот буйича айрим фикрлар 
(лойиз^алар)ни мицдорий ба^олашга камлик к^илади. 
Ушбу фикр (лойиз^а) муайян ну^таи назардан (мезон- 
лардан) жуда яхши, яхши, ёмон ёки жуда ёмон деб, 
ба^оланииш мумкин.

Ба^олаш чигиригидан ута олган фикрлар кейинги 
бос^ичда маз^сулот концепциясига айланади. Ма^сулот 
з^а^идаги фикр (маз^сулот гояси) объектив фаолият 
категорияларида ифодаланган ва ёппасига ишлаб 
чи^арилиши мумкин булган маз^сулот з^исо6„1 
Ма^сулот концепцияси эса бозор ва харидор би. ан 
богли^ субъектив таркибий ^исмларни з^ам з^исобга 
олиши лозим. Шундай цилиб, концепцияда маз^сулот 
гояси бозорнинг муайян секторларига мулжалланган 
маз^сулот хоссасига эга булади.

Турлн вариантлардан муайян ма^сулот концепция- 
сини танлаб олиш з̂ ам ишлаб чи^аришнинг и^тисодий 
омилларига боглик;. Маз^сулот тайёрловчи янги товар
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ишлаб чи^аришни бошлаб юбориб, харажатларни тез 
ва ортита билан ^оплашга з^амда ма^сулотни куплаб 
тайёрлашга з^аракат ^илади. Бунда ишлаб чицарувчи 
мавжуд ишлаб чи^ариш к;увватларидан жуда яхши 
фойдаланишга интилади. Ю^орида санаб утилган тар- 
кибий ^исмларнинг з̂ ар бири маз^сулот концепцияси- 
нинг энг фойдали вариантини танлашда мезон тарзида 
эътиборга олиниши мумкин. Шу сабабли, к^оида та­
рифа сид а, маз^сулот концепциясини танлашда фикрлар- 
ни ба^олаш бос^ичида ^уллангани каби миадорий 
аюпугаш иш тартиби (тадбири) ^улланилади.

Ма^сулот концепцияси танланганидан кейин 
булажак товарнинг лойи^аси потенциал олувчиларга 
курсатилади ва фикр сурови утказилади. Анкета суров 
варагада маз^сулот концепциясининг тафсилоти ва са- 
воллар мажмуи берилган булипга керак: масалан, ушбу 
ма^сулот унга уринбосар ма^сулотларга нисбатан ^ан- 
дай афзалликларга эга, харидор бу маз^сулотни бош^а 
ма^сулотлар цаторида ^андай ба^олайди, бу ма^- 
сулотни у сотиб олган булармиди, ма^сулотнинг турли 
хоссаларига нисбатан и;ай тартибдаги такомиллашти- 
ришлар киритилиши зарур ва з^оказо!

Купгина корхоналар бу бос^ичда тестлаш утказ- 
майди, яъни уни кераксиз деб ^исоблайди. Аммо 
кейинчалик ^ийинчиликларга дуч келишади. Бундай 
тестлашни утказиш билан богли^ булган ^ушимча 
харажатлар ма^сулотнинг бозордаги муваффа^иятсиз- 
лиги натижасида курилган зарарга Караганда арзимас 
булиб ^олади. Янги маз^сулот концепцияси танланга­
нидан кейин и^тисодий тазушл утказилади. Бу бос^ич- 
нинг асосий ма^сади янги маз^сулотнинг эз^тимол ту- 
тилган сотилиш микдорини, фойда ми^ёсини аникугаш 
ва шу асосда корхона янги маз^сулотни ишлаб 
чи^аришга ^одирми, белгиланган хужалик ма^садлари- 
га эриша оладими?— деган саволларга жавоб топишдан 
иборатдир. Агар мабодо жавоб ижобий булса, корхона 
янги маз^сулот ишланмасини ривожлантиришда давом 
этиши мумкин. Фа^ат бу бос^ичда эмас, балки янги 
ма^сулотни режалаштириш жараёнининг барча бос^ич- 
ларида и^тисодий таэушл асосий масала буйича давом 
эттирилаверади. Навбатдаги бос^ичларга утишга ^араб, 
муаммо з^а^идаги билим чу^урлашади, бундай тазугилни 
утказиш учун зарур булган ахборот кулами кенгаяди. 
И^тисодий та^лилни такрорийликда утказишнинг яна
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бир муз^им томони шундаки, навбатдаги бос^ичларга 
утиш билан харажатлар даражаси ортиб боради. Янги 
маз^сулотни яратиш билан богли^ булган умумий ха- 
ражатларни (янги ма^сулот з^а^ида фикрнинг шаклла- 
нишидан то маз^сулотни бозорга киритишга ^адар) агар 
биз 100% деб оладиган булсак, умумий харажатлар- 
нинг 5% дастлабки ишларга, яъни фикрларни яратиш, 
уларни баз^олаш, маз^сулот концепциясини ривожлан- 
тириш ва уни тестлашга, 25% техникавий лойиз^ани 
тайёрлаш ишларига, 40% намуна нусхани тайёрлаш, 
бозор синовларини утказишга, долган 30% ишлаб 
чи^аришни тула йулга к^уйиш ва уни бозорда реклама 
^илишга тугри келади.

Бундан чи^адиган хулоса шуки, навбатдаги бос^ичга 
утиш харажатларнинг тобора ортиб бориши туфайли у 
тобора ^алтисро*; туе олади.

Бу эса ^айта з^исоб-китоблар утказишни, харажат- 
ларни доимо кузатиб, текшириб боришни та^озо этади. 
И^тисодий тазугил бос^ичида, шунингдек тахминан 
мулжалдаги маз^сулот нархини, бирлиги ^ийматини, 
маз^сулот бирлигига тугри келадиган энг куп фойда 
ми^орини хомчут ^илиб, аншугаб ^уйиш зарур. Ха­
ражатлар тазушли бозордаги жами "з^аёт" цикли даво- 
мида ушбу маз^сулотни к,анча ишлаб чицариш з^амда 
айрим даврларда (масалан, йилларда) ^анча ишлаб 
чи^ариш каби масалаларга таянмоги керак. Шунингдек, 
янги ишлаб чи^аришни йулга цуйиш билан боглик; 
харажатлар ^анча ва^тдан кейин ^опланиши з̂ ам 
ойдинлаштирилади. Янги маз^сулот ишланмасининг з̂ ал 
^йлувчи бос^ичи ма^сулотнинг тажриба нусхасини тай­
ёрлаш ва уни синаб куриш з^исобланади. Тажриба 
нусха д'анланган концепциянинг узига хос томонлари 
ва илгариги бос^ичларда белгиланган и^тисодий 
курсаткичлар. асосида тайёрланади. Бу талабга з^амиша 
з̂ ам технологлар риоя ^илавермайдилар. Чунки улар 
бу концепциядан жуда куп чекинишлар цилишга мойил 
буладилар, бу эса кейинчалик маз^сулотнинг бозорда 
муваффа^ият ^озонмаслигига олиб келади. Шу сабабли 
маз^сулотнинг тажриба нусхаси техникавий синовлардан 
таш^ари фойдаланиш (эксплуатацион) синовлардан з̂ ам 
утказилади.

Техникавий синовлардан ма^сад ма>;сулотнинг тех­
никавий хоссаларини баз^олашни утказиш булиб, улар- 
нинг кулами низ^оятда кенг. Синов учун муайян бир
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масалани танлаш ма^сулот ту рига, унинг концепцияси 
ва бош^а техникавий компонентларига боглиц. Бу, 
айтайлик, автомобилда тормоз ва руль системаси, 
двигатель иши, ёнилги сарфи самарадорлигини текши- 
ришдан иборат ва з^оказо.

Маз^сулот тайёрлашнинг жами жараёнларида синов 
муз^им бугин булса-да, аммо харидорлар бу ма^сулотни 
бош^а шунга ухшаш маз^сулотларга Караганда ^андай 
баз^олаши зарурлиги з^а^ида ахборот бермайди. Эксперт- 
лар з^ам маз^сулот синама йусинда ишлаб чи^арилдими 
ёки бозорда фойдаланиш даражасигача пишиб етилди- 
ми,— деган саволга ^они^арли-^атьий жавоб бермайди-
Л а р .  Бу СаВО ЛГа МЗЗ^СуЛОТКйКГ П О Т сН Ц И а Л  Х а р И Д О р л а р И ,

келажакда ундан фойдаланувчи кишиларгина тула^он- 
ли жавоб беришлари мумкин.

Эксплуатацион синовлар утказишда маз^сулот рес- 
пондентлар томонидан танлаб синалиши учун зарур 
шароит яратилиши керак. Бунда улар истеъмол этиб 
ёки ундан фойдаланиб, ушбу маз^сулотнинг истеъмол 
афзалликларига баз^о берадилар. Бундай з^олларда ак- 
сарият экспериментал товар бирон-бир конкрет товар 
билан ^иёсланади. Масалан, респондентларнинг икки 
гуруз^и белгиланади. Биринчи гуруз  ̂ бирон муддатга 
синалаётган маз^сулот (а) ни, иккинчи гуруз  ̂ эса мезон 
маз^сулот (б) ни олади ва у арни баз^олайди. Муайян 
ва^т утгандан кейин гуру\ арга маз^сулотлар алмаш- 
тириб берилади.

Муайян бир сондаги анкета (саволлар руйхати)га 
мувофи^ олинган хулосаларнинг мтудорий баз^осини 
чи^ариш мумкин. Бунда ^уйидаги баз^олар шкаласидан 
фойдаланилади (баллар з^исобида): 

маз^сулот нобоп, но^улай 1 
маз^сулот ярок^пи 2
маз^сулот деярли яхши 3 
маз^сулот яхши 4
маз^сулот жуда яхши 5 
маз^сулот мукаммал 6
Агар, масалан, синалаётган маз^сулот урта з^исобда 

3 балдан кам олмаса ва шунда респондентларнинг 
камида 40% маз^сулотни жуда яхши деб баз^оласа, 
респондентларнинг ярмидан купи шубз^асиз маз^сулот 
сотилади деган фикрни изз^ор ^илса, синов натижалари 
ижобий з^исобланади.
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Агар синов ижобий натижа берса, ма^сулотни чек- 
ланган милорда ишлаб чи^ариш ва сотишга кириши- 
лади. Маз^сулотнинг яро»у1илигини белгилайдиган энг 
тугри синов фа^ат бозор ор^али амалга оширилади.

Синама тупни ишлаб чи^ариш ва сотиш жараёнида 
ма^сулотнинг узи з^ам, маркетинг тизимининг бопща 
таркибий ^исмлари з̂ ам си нал ад и. Дар и^андай бозор 
синовида энг мураккаб муаммо бу синов натижаларини 
ани^лашдир. Янги маз^сулотга бериладиган бозор баз^оси 
натижаларидан бири шундан иборатки, бу маз -̂ 
сулотнинг бозорга кириши маълум узгаришларга олиб 
келадими ва унинг ми^ёслари ^андай? —деган саволга 
ани^ жавоб олинади.

Бозор синовлари якунларига кура, янги маз^сулотни 
сотиш башорати режаси тузилади ва янги товарни ялпи 
ишлаб чи^ариш тугрисида бир тухтамга келинади ёхуд 
маз^сулотни янада такомиллаштириш масаласи 
^уйилади, баъзан эса з^атто бу борадаги жамк тадбир- 
ларни тухтатиш з^а^ида к;арор з̂ ам ^абул ^илинади.

Дар бир янги товарни (ёки такомиллаштирилган 
эски товарни) бозорда муваффа^иятли сотиш ^анчалик 
муз^им булмасин, з^озирги замон корхонасининг, шу 
жумладан ишлаб чицариш ми^ёси без^ад улкан, замо- 
навий маркетингта асосланган корхонанинг ^изи^ишини 
шу билангина чеклаб булмайди. Амалиёт шуни аниц- 
равшан курсатадики, ахборот (информация) асрида 
умуман принципиал янги маз^сулотни яратиш эмас, 
балки янги саноат тармогининг шаклланишини бошлаб 
берадиган янги маз^сулот ва хизмат турларини барпо 
этиш з̂ ал ^илувчи а^амиятга эга. Фа^ат шундай 
з^олдагина корхона йирик инвестиция дастурларини 
амалга оширишда ишлаб чи^ариш харажатларининг 
ма^бул ми^ёсига ва хатар даражасини пасайтиришга 
бемалол умид боглаши мумкин.

12 — П. Носиров



Мавзу:

МАДСУЛОТ САВДОСИ, ТАК.СИМОТИ 
ВА ТОВАР ДАРАКАТИ

Маркетингнинг энг му^им ва ажралмас таркибий 
цисми маз^сулотни сотиш ва та^симлаш ^исобланади. 
Бу жараёнда ташкилий ну^таи назардан энг мураккаб 
вазифа — ишлаб чицарилган маз^сулотни истеъмолчига 
етказиш >;ал этил ад и.

Хужалик раз^барлари узларининг кундалик иш фа- 
олиятларида товар истеъмолчига. турли йуллар билан 
етказиб берилиши мумкинлиги з^а^ида э а̂м бош ^оти- 
радилар. Аксарият з^олларда пировард истеъмолчи иш­
лаб чи^арувчининг д и ^ ат  марказида турмайди, аксин- 
ча, унинг урнини маз^сулотни сотиб оладиган фирма 
эгаллайди. Аммо айирбошлаш жараёни шу бир бос^ич- 
ли сотиш билан якунланмайди. Аксарият з^олларда 
савдо тармо^ ва бугинлари куп, узун з^амда хилма- 
хилдир.

Савдо маркетинга сиёсати истеъмол товарларини 
етказиб беришнинг эз^тимол тутилган вариантлари 
тазугали ва унинг маз^сулот та^симотининг з^амма 
шохобчаларида энг юксак хужалик самарасига эришиш- 
ни таъминлайдиган ма^бул вариантини ишлаб чик;иш 
билан шугулланади. Фирма танлаган та^симот йули 
маркетинг буйича долган жами бопп^а ечимларга таъ- 
сир курсатади — нархлар, транспорт ташкилотлари би­
лан шартнома тузиш, реклама хизмати, уз савдо 
ну^таларини очиш ва з^оказолар шу жумлага киради. 
Шу сабабли раз^барият та^симот йулини танлашда 
бугуннигана эмас, балки эртанга тижорат муз^итини 
з^ам кузлаб иш тутиши зарур. Дозирги даврда та^симот 
жараёни маз^сулот тайёрлашнинг табиий равишда да- 
вомига айланиб кетган. Аммо бу жараённи тарихий 
жиз^атдан ^араб чи^адиган булсак, унинг шаклланиши
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учун зарур шарт-шароитлар вужудга келиши учун 
инсоният ^атор и^тисодий тарац^иёт боск;ичларини 
уташи лозим эканлиги аён булади.

Ибтидоий жамоа даврида з̂ ар бир ^абила уз тирик- 
чилигини утказиш учун зарур булган жами ма^сулотни 
фа^ат уз э^тиёжларини ^ондириш учун ишлаб чи^ар- 
ган. У пайтда бирон-бир куринишда булсада, айирбош- 
лаш булмаган.

Тара^иётнинг кейинги боск,ичида ишлаб чи^ариш- 
нинг ихтисослашуви о^ибатида айирбошлаш майдонга 
келади. Дар бир цабила энди узига керакли ^амма 
маз^сулотни узи тайёрламайди, балки улардан айрим- 
ларини уз э^тиёжи билан бирга бопща ^абилалар 
э^тиёжларига з^ам етадиган милорда тайёрлашга 
утади. Ушбу уруг-^абила э^тиёжларидан ортиб цола- 
диган ма^сулотлар бош^а маз^сулотларга айирбошлан- 
ган. Шундай ^илиб, айирбошлашнинг туб негизи ва 
асосий шарти — ишлаб чи^арипща ихтисослашувнинг 
юзага келиши ва ортик,ча товарларнинг пайдо 
булишидир. Бевосита айирбошлаш шароитларида з̂ ар 
бир ишлаб чи^арувчи айирбошлаш учун бопп^а ишлаб 
чи^арувчилар билан юзма-юз учрашуви керак эди. 
Ишлаб чи^арувчилар жуда кенг, аммо самараси паст 
ало^алар тизимида фаолият олиб борганлар.

И^тисодий таравдиётнинг кейинги бос^ичида ишлаб 
чицарувчи айирбошлашни бир жойда ва келишилган 
ва^тда утказиш маък;улро^ эканлигини тушуниб етади, 
жами ишлаб чи^арувчилар учрашишлари мумкин 
булган марказий ”бозор"нинг жорий этилиши айирбош- 
лашда навбатдаги такомил булди, сабаби у ва^тни 
тежаш имконини берарди.

Пулнинг пайдо булиши билан айирбошлаш жараё- 
нида жиддий равная ^улга киритилди. Энди айирбош­
лаш товар-пул куринишида амал ^илиб, тули^ экви­
валент асосга эга булди. Аммо. марказий "бозор” ва 
пул айирбош ^илиш сонини камайтирмади. Ишлаб 
чи^арувчи уз маз^сулотларини сотиш учун керакли 
йул-йури^ни узи белгилаши лозим эди. Ишлаб 
чи^арувчи икки ^иёфага — ишлаб чи^арувчи ва сотув- 
чи к;иёфасига эга булди. Бу вазифаларни бажариш 
учун анчагина ва^т ва маблаг талаб этиларди.

Бевосита маркетингни амалга ошириш учун купгина 
ишлаб чи^арувчиларнинг молия ресурслари умуман 
етмайди. Масалан, "Женерал Моторе" уз автомобилла-
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рини 18 минг мустацил дилерлар ор^али сотади. Датто 
шундай йирик компания з а̂м шу барча дилерлик 
корхоналарини сотиб олишга пул топишда к,ийналган 
булар эди. Иккинчи томондан, ишлаб чикарувчилар 
учун, айтайлик, сак,ич сотиш учун алоз^ида, таро^ 
сотиш учун ало^ида магазин очищ, уларни кучма 
^илиб ёки почта буюртмалари ор^али сотиш фойда 
бермайди. Фа^ат бозорга ихтисослашган воситачи 
(тащсимотчи)нинг кириб келиши айирбошлаш жараёни- 
ни тубдан узгартириб юборди. Илгариги ишлаб 
чикарувчилар энди орти^ча товарларни бир жойда 
сотишлари ва айни пайтда узларига зарур товарларни 
харид ^илишлари мумкин эди. Айирбошлаш з^ара- 
катлари сони камайди. Воситачилар узларининг 
алоцалари, тажрибаси, ихтисослашуви з^амда фаолия 
тининг кулами билан ишлаб чи^арувчи фирмага унинг 
ёлгиз узи к;ила олиши мумкин булганидан кура купро^ 
нарса таклиф этади. Шу сабабли купчилик ишлаб 
чикарувчилар уз товарларини бозорга воситачилар 
ор^али таклиф этадилар.

Та^симот йули аниц бир товар ёки хизматнинг 
ишлаб чицарувчидан истеъмолчи сари з^аракатида улар- 
га булган мулк эгаси з^у^у^ини узига оладиган ёки 
бош^ага беришга ёрдам курсатадиган фирмалар ёхуд 
айрим шахслар мажмуидан иборатдир.

Бош^ача ^илиб айтганда, та^симот йули товарнинг 
ишлаб чи^арувчидан истеъмолчига ^араб з^аракат к;ила- 
диган йулдир. Та^симот йулининг таркибий ^исмлари 
бир цатор вазифаларни бажаради:

— товар (хизмат)ни бир жойдан бош^а жойга 
кучириш;

— товар (хизмат)га ёки ундан фойдаланиш учун 
мулк эгаси з^у^у^ини бериш;

— ундовчи фаолият;
— товарлар буюртмаси;
— хавф-хатарни гарданга олиш;
— музокаралар олиб бориш;
— бозор маълумоти тазушли.
Та^симот йулининг жами вазифаларига уч умумий 

хусусият хос: улар та^чил ресурсларни сарфлайди, 
ихтисослашган шароитларда гоз^ида яхширок; бажари- 
лиши мумкин, турли иштирокчилар томонидан амалга 
оширилиши мумкин. Агар вазифаларнинг куп ^исмини 
ишлаб чинарувчи бажарадиган булса, унинг чи^имлари
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ортиС кетади, демак, ма^сулот нархи ^ам баланд 
була, и. Агар вазифани воситачи бажарса, ишлаб 
чи^арувчи белгилаган нарх пастро^ булади, чунки 
воситачи ишни ташкил этишга сарфланган харажатла- 
рини чи^ариш учун ^ушимча пул ундиради.

Та^симот каналининг улар даража курсаткичларини 
^исобга олган ^олда узига хос бос^ичлари бор.

Та^симот канали бос^ичи — бу товар ва унга эгалик 
^у^у^ини пировард харидорга я^инлаштирш йулида у 
ёки бу ишни бажарадиган ^ар ^андай воситачидан 
иборатдир. Та^симот каналининг цуйидаги бос^ичлари 
бор:

1. Ноль бос^ичли канал ёки бевосита маркетинг 
канали ишлаб чи^арувчи ва истеъмолчидан иборат. 
Ишлаб чи^арувчи истеъмолчиларга уз товарларини 
жойма-жой ташиб юриб (кучма савдо), жунатиш йули 
билан ёки уз фирма дуконлари ор^али сотади.

2. Бир боск^ичли канал узига ишлаб чи^арувчи, 
воситачи ва истеъмолчини ^амраб олади. Истеъмол 
бозорида, одатда, бу воситачи чакана савдогар 
(дукондор), саноат ма^сулотига оид товарлар бозорида 
эса савдо агенти ёки брокер ^исобианади.

3. Икки бос^ичли канал узиг . ишлаб чи^арувчи, 
икки воситачи, истеъмолчини ^а» раб олади. Истеъмол 
товарлари бозорида улгуржи в; чакана савдогарлар 
шундай воситачилар х,нсобланади. Саноат ма^сулотлари 
бозорида улар саноат щстрибьютери ва дилерлар деб 
аталади.

4. Уч боо^ичлк канал узига ишлаб чнцарувчи, учта 
воситачи ва истеъмолчини ^амраб, куп ^олларда ул­
гуржи ва чакана савдогарлар уртасида майда улгуржи 
(кутарафуруш) фаолият курсатади. У йирик улгуржи 
савдогардан товар сотиб олиб, сунгра йирик улгуржи 
савдогар хизмат курсатмайдиган кичик чакана савдо 
корхоналарига сотади.

Бос^ичлари куп булган каналлар жуда кам. Ишлаб 
чи^арувчи кузи билан Караганда, та^симот каналида 
бос^ичлар цанчалик куп булса, уларни назорат ^илиш 
имконияти шу 1̂ адар тораяди.

Та^симот каналларини назорат ^илиш ва бу канал- 
даги уз ма^садинигина уйлайдиган унинг айрим аъзо- 
лари уртасидаги можароларнинг олдини олиш учун 
кейинги пайтда вертикал маркетинг тизими (ВМТ) 
пайдо булди. ВМТ бир ёки бир неча воситачи ва
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улар билан з^амжиз^ат, ягона тизим тарзида ишлайдиган 
ишлаб чи^арувчидан ташкил топади. Бундай з^олда 
канал аъзоларидан бири долган бош^а шерикларига 
эгалик ^илади, ёки уларга савдо имтиёзлари беради, 
ёхуд уларнинг тула з^амкорлигини таъминлайдиган ус- 
тунликка эга булади. Масалан, корпоратив ВМТ дои- 
расида ишлаб чи^ариш ва та^симотнинг кетма-кет 
босцичлари ягона эгаликда булади.

Шартнома асосидаги ВМТ шартнома муносабатлари 
билан богланган муста^ил фирмалардан иборатдир. 
Умумий ишда муваффа^иятни таъминлаш учун фао- 
лият дастурларини з^амкорликда узаро мувофи^лашти- 
ради.

Шартнома асосидаги ВМТ уч типдан иборат:
1. Улгуржилар раз^барлик ^иладиган чакана сотув- 

чиларнинг кунгилли бирлашмалари. Улгуржи муста^ил 
чакана сотувчилар фаолияти учун ягона дастур ишлаб 
чи^ади, бу дастур эса уларнинг йирик та^симот тар- 
мадумри билан ра^обат курашида уз кучларини бир- 
лаштиришга ёрдам беради (масалан, АК^Шда "Муста^ил 
ба^оллар уюшмаси" бор).

2. Чакана сотувчилар ширкати. Чакана сотувчилар 
з^амкорликда янги муста^ил хужалик бирлашмаси ту- 
зишлари мумкин, бу бирлашма улгуржи савдо ишлари 
билан, айрим з^олларда ишлаб чи^аришни йулга ^уйиш 
билан з^ам шугулланиши мумкин. Бирлашма иштирок- 
чилари узларининг асосий харидини ширкат ор^али 
утказади, реклама ишларини з^ам биргаликда ташкил 
этади. Олинган фойда кооператив аъзолари уртасида 
уларнинг ^илган харидларига мутаносиб равишда 
та^симланади.

3. Шартнома асосидаги ВМТнинг учинчи типи 
имтиёз з^у^у^ига эга булганларнинг ташкилотидир. 
Имтиёзлар эгаси деб номланадиган аъзо ишлаб 
чи^ариш ва та^симот жараёнларининг ^атор кетма-кет 
бос^ичларини уз ^улида туплаши мумкин. Уз навба- 
тида бундай ташкилотларнинг уч куриниши бор.

Биринчиси — ишлаб чи^арувчи хомийлигида чакана 
имтиёз эгалари тизими. Масалан, Америкада "Форд" 
фирмаси муста^ил дилерларга уз автомобиллари билан 
савдо к;илиш з^у^у^и учун лицензия беради, улар эса 
сотишда муайян шартларга риоя ^илиш ва хизмат 
курсатишни ташкил этиш ишларига рози буладилар.
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Иккинчиси — ишлаб чи^арувчи хомийлигида улгур- 
жи имтиёз эгалари тизими. Масалан, "Кока-кола" 
фирмаси ичимлик ^уйиш заводлари эгаларига (улгур- 
жиларга) турли бозорларда савдо ^илиш з^у^у^и учун 
лицензиялар беради. Бу заводлар фирмадан ичимлик 
концентрати сотиб олади, су игра унга газ билан 
^ушимча ишлов беради, ичимликни шишаларга ^уяди 
ва ма^аллий чакана сотувчиларга сотади.

Учинчиси — хизмат курсатадиган фирма хомийлиги­
да чакана имтиёз эгалари тизими. Бу з^олда хизмат 
курсатиш фирмалари истеъмолчиларга хизматни энг 
самарали усулларда етказиб бериш ма^садида комплекс 
тизим ташкил этади. Масалан, "Макдональдс" фирма- 
сининг фаолияти.

Биз та^симот каналларининг куринишларини верти­
кал кесимда куриб чи^ик. Унинг горизонтал 
куриниши маз^сулотнинг бир неча воситачилар уртасида 
та^симланиши билан ажралиб туради. Фирмалар мо- 
лиявий маблаг, ишлаб чи^ариш ^увватини тежаш, 
техникавий билим ёки маркетинг ресурсларини жамлаш 
ма^садида янги очилаётган бозорларни з^амкорликда 
узлаштириш йулида з^аракатларни бирлаштиришни аф- 
залро^ куради. Фирмалар биргина ёки з̂ ар хил сотиш 
бозорларини эгаллаш учун куп йулли маркетинг ти- 
зимларидан фойдаланадилар, аслида эса з^ар бир 
маз^сулот та^симотининг турли йуллари мавжуд. Ма­
салан, фирма уз маз^сулотини бир ва^тнинг узида 
фирма дукони, чакана сотувчилар, бопп^а воситачилар 
ор^али сотиши мумкин. Шу сабабли та^симот канали- 
ни танлашда воситачи типини, савдо-воситачилик амал- 
лари ва воситачи фирмаларни ташкил этиш шаклини 
белгилаш низ^оятда муз^им масала з^исобланади.

Маз^сулот ишлаб чи^арувчилар ва истеъмолчилардан 
юридик з^амда хужалик жиз^атларидан муста^ил булган 
фирмалар воситачилар жумласига киради (саноат корхо- 
наларининг шуъба савдо фирмалари ва филиаллари 
воситачиларга кирмайди). Воситачиларни з^аракатга кел- 
тирадиган нарса фойдадир. Уларнинг фойдаси харид 
нарзслари билан сотиш нархлари уртасидаги фаредан ёки 
бозорда товар з^аракатини амалга оширишдаги хизматла- 
ри эвазига оладиган мукофотдан ташкил топади.

Дозирги шароитда воситачилар бажарадиган вази- 
фалар ва курсатадиган хизмат турлари гоят куп. Улар 
^уйидагилардан иборат:

183



— сотишни ташкил этиш ишларини бажариш — 
контрагентларни излаш, сотувчи номидан харидни рас- 
мийлаштириш, товар ^а^и учун пул туланишини ха- 
ридор номидан кафолатлаш, реклама кампанияларини 
утказиш ва бозорни тад^и^ этиш;

— транспорт-ташиш ишлари, юкни сугурталашни 
амалга ошириш;

— савдо з^аракатларини молиялаш;
— техникавий хизмат, сотишдан кейинги техника- 

вий хизмат курсатиш;
— бозор тугрисида ахборот туплаш ва уни та^дим 

этиш.
Аксарият жами савдс-воснтачилик ншлзрннинг оз 

сонли энг йирик савдо монополиялари ^улида 
тупланиши воситачилик бугинида сифат узгаришларига 
олиб келди. Уларнинг уз молия компаниялари бор, 
банклар билан ало^ага эга, уз сугурта компаниялари, 
уз флоти, эз^тиёт ^исм омборхоналари, бош^а тар- 
м о^арда маз^сулотни ^айта ишлаш саноат корхонала- 
ри, дилерлик фирмалари тармоги ва чет элларда 
филиаллари мавжуд.

Хал^аро товар муомаласида умумий з^ажмнинг яр- 
мидан то учдан икки ^исмигача савдо воситачилари 
з^иссасига тугри келади. А^Ш , Англия, Голландия, 
Япония, Скандинавия мамлакатларининг ташк;и савдо- 
сида савдо воситачилари хизматидан кенг фойдалани- 
лади. Таш^и и^тисодий фаолият соз^асида савдо воси- 
тачиларидан фойдаланиш саноат фирмалари учун му- 
айян афзалликлар яратади.

Савдо воситачиларидан фойдаланишнинг муз^им аф- 
заллиги шундаки, саноат фирмаси ма^сулот экспорти 
билан шугулланганда импортёр мамлакат з^удудида 
савдо шахобчаларини ташкил этиш харажатларини 
тежайди, чунки воситачи фирмалар одатда уз моддий- 
техника базасига — омборхоналар, намойиш этиш зал- 
лари, (таъмирлаш) устахоналари ва бош^аларга эга 
булади.

Яна бир афзаллик шундан иборатки, воситачилар 
ишлаб чицарувчиларни товар з^аракати, товарни сотиш 
билан боглиц жуда куп ташвишлар (маз^сулотни етка- 
зиб бориш, саралаш, жойлаш, тур-хилларга ажратиш, 
экспорт ^илинганда эса маз^аллий бозорга мослашиш 
ва бош^алар) дан озод ^илади.
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Учинчи бир афзаллик — ^ис^а муддатли ва узоц 
муддатли кредитлаш асосида битишувларни молиялаш 
воситачи капиталидан фойдаланиш. Бу з^олда восита- 
чиларнинг банклар, транспорт з^амда сугурта компани- 
ялари билан бар^арор ишбилармонлик ало^алари катта 
а^амиятга эга.

Низ^оят, савдо воситачилари айрим бозорларга тула 
танз^о з^окимлик цилиб олган доллар з а̂м учрайди 
(масалан, Англия брокерлари томонидан) ва бу бозор­
ларга истеьмолчилар билан бевосита ало^а килиш учун 
кириб булмайди. Бундай з^олларда воситачилар хизма- 
тидан фойдаланиш заруратга айланади.

Аммо сотишни воситачилар ор^али олиб бориш з̂ ам 
бир ^атор камчиликларга эга, чунки ишлаб чицарувчи 
сотиш бозорлари билан бевосита муло^от урната ол- 
майди, умуман воситачининг виждони ва зод сузлигига 
борлиц булиб цолади.

Ишлаб чицарувчи билан воситачи уртасидаги узаро 
муносабатлар мазмуни ва воситачи бажарадиган вази- 
фаларга ^араб савдо-тижорат амалларининг бир ^анча 
турларини таъкидлаб курсатиш мумкин: олиб-сотиш 
ишлари, комиссион савдо ишлари, агентлик ва брокер- 
лик ишлари.

Савдо воситачиси олиб-сотиш ишларини уз номидан 
ва уз з^исобидан олиб боради. Олиб-сотиш з^ара- 
катларининг икки тури бор: биринчи з^олда воситачи 
ишлаб чи^арувчига нисбатан товарларни олди-сотди 
шартномаси буйича сотиб оладиган харидор тарзида 
иш куради. Воситачи бу з^олда товар эгаси булиб 
*;олади ва уни з̂ ар ^андай бозорда хозутаган нархда 
узи билганича сотиши мумкин. Томонлар олди-сотди 
шартномаси буйича уз мажбуриятларини бажариб 
булгач, воситачи билан ишлаб чинарувчи уртасидаги 
муносабатлар тухтатилади.

Бундай воситачилар турли мамлакатларда з^ар хил 
номлар билан юритилади. Англия, АК,Ш, Германия, 
Швецияда уларни савдогарлар деб атайдилар. Англия 
к;ора металлар бозорида улар стокхолдерлар дейилади. 
Унинг иккинчи турида ишлаб чи^арувчи воситачига 
товарни муайян з^удудларда ва келишилган муддат 
давомида сотиш з^у^у^ини беради. Олди-сотди шартно- 
маларида етказиб бериладиган товар миедори ва си- 
фати, нархи, етказиб бериш шартлари, тулов усуллари, 
з^исоб-китоб ^илиш шакли, етказиб бериш муддатларн,
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сифатни кафолатлаш шартлари, рекламация бериш 
тартиби белгилаб ^уйилади. Воситачиларнинг бу тои- 
фасини турли мамлакатларда турлича ном билан атай- 
дилар. Масалан, АДШ ва Англияда — дистрибьютер, 
ГФРда — шартнома буйича савдогар ёки уз з^исобига 
савдогар, Бельгияда ва Грецияда — концессионер дейи- 
лади.

Олиб-сотиш з^аракатлари мазмунига ^араб, бу иш 
билан савдо уйлари, экспорт, импорт, улгуржи, чакана 
фирмалар, дистрибьютерлар, стокистлар шугул- 
ланадилар. Савдо уйлари бундай ишларни асосан уз 
з^исобига амалга оширади. Улар товарларни уз мамла- 
кати ишлаб чк^арувчилари ёки кутнрачилзриднн сотиб 
олади ва савдони чет элларда олиб боради ёки -аксинча, 
чет элларда товар харид ^илиб, мамлакат ички бозо- 
рида сотади. Баъзи савдо уйлари хилма-хил товарлар, 
баъзилари эса муайян бир товар ёки товарлар гуруз^и 
савдоси билан шугулланади.

Экспорт фирмалари ички бозорда уз з^исобидан 
товарлар сотиб олиб, сунгра уни уз номидан чет 
элларда сотадиган савдо корхоналаридан иборатдир.

Муайян з^олларда улар комиссион топшириьугарни 
з̂ ам бажаради, бунда уз мамлакати корхоналари но­
мидан эмас, балки чет эл фирмалари номидан иш 
куради. Уз товарлари номенклатурасига кура, экспорт 
фирмалари универсал ва ихтисослашган фирмаларга 
булинади. Универсал фирмалар кенг ассортиментдаги 
товарлар билан савдо ^илади, намуналар буйича чет 
эллардаги шериклари билан шартнома тузади, сунгра 
уни уз мамлакатидаги ишлаб чи^арувчилардан сотиб 
олади. Ихтисослашган фирмалар бир хил товар ёки 
узаро я^ин булган товарлар (пахта, ёгоч, газлама каби) 
билан савдо олиб боради. Ишлаб чи^арувчилар билан 
бевосита боглайдиган з^амда маз^сулот чаласини битка- 
зиш (^иёмига етказиш) ва маркировка ^илишни мус- 
та^ил утказишга имкон берадиган товар тайёрлов 
тармоги уларнинг ^улида жамланади. Улар мавжуд 
намуналар асосида чет эллик шериклари билан товар 
олди-сотдиси буйича узаро келишиб оладилар ва ке- 
йинчалик ана шу азущашувга биноан уз мамлакатидаги 
ишлаб чицарувчилардан зарур маз^сулотни харид ^ила- 
дилар.
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Импорт фирмалари чет элларда уз з^исобидан то1 
варлар сотиб олди, кейин уни ички бозорда саноатчи- 
лар, кутарачилар ва чакана сотувчиларга сотади. Бу 
фирмалар омборхоналарда товар захираларига эга 
булиб, талаб буйича ички бозорга дарз^ол товар етказиб 
беради. Жуда куп з^олларда импорт фирмаларининг 
дилерлар кенг тармоги булади. Дилер — бу майда 
савдогар булиб, асосан машина ва жиз^озларни бевосита 
истеъмолчиларга сотиш, сотишдан кейинги техникавий 
хизмат курсатиш ишларини бажаради.

Улгуржи фирмалар з^ам чет элларда уз з^исобидан 
товарларни катта тупи билан сотиб олади, сунгра уни 
ички бозорда тайёрлов корхоналари, чакана савдо 
фирмаларига майда тупларда сотади. Улгуржи фирма- 
нинг фойдаси нарх ф ар^ари  з^исобидан шаклланади. 
Улгуржи фирмалар чет эл фирмалари билан бир 
^аторда мамлакатнинг узидаги фирмалардан з̂ ам 
ма^сулот сотиб олади ва шу билан у импорт фирма- 
ларидан фар*; цилади.

Чакана фирмалар товарлар экспорти ва импорти 
ишларини аксарият з^олларда муста*;ил олиб боради. 
Йирик чакана фирмалар чет элларда уз тармо1угари 
ва харид идораларининг кенг тармогига эга.

Дистрибьютер муайян з^удудда товарнинг ишлаб 
чи^арувчидан пировард истеъмолчига етиб келишига 
ёрдам беради, сотилган товарларга техникавий хизмат 
курсатади, харидорларни эз^тиёт ^исмлар билан таъ- 
минлайди ва з^оказо. У уз фаолиятида ишлаб чи*;арув- 
чи манфаатларини ифода этади ва олди-сотди шарт- 
номасининг муайян шартларини бажаради.

Дистрибыотерлар — АКДП, Англия ва бопп^а мамла- 
катларда асосан импорт ишларини бажарадиган фир- 
малардир. Улар сотишга шартнома тузган савдогар — 
сотувчи тарзида иш куриб, муайян доирадаги товар­
ларни уз номидан сотиб олиш ва белгиланган бозор- 
ларда сотиш буйича мутлак; з^ук^*;*;а эга булади. 
Одатда дистрибьютер импортер мамлакатида туради.

Стокистлар — импортер мамлакатдаги фирма булиб, 
косигнация омборлари тугрисидаги махсус шартнома 
асосида экспорт-импорт ишлари олиб боради, махсус 
шартнома эса савдо-воситачилик ишлари турига ^араб 
асосий шартномага ^ушимча тарзида тузилади.

Дилерлар фонд биржаси аъзоси булган якка шахслар 
ёки фирма, шунингдек банкдан иборат булиб, *;иммат-
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ба>;о ^огозлар, валюталар, ^имматба^о (асл) металлар 
олди-сотдиси билан шугулланади, уз номидан ва уз 
з^исобидан иш куради. Дилерлар узаро, брокерлар 
бевосита харидорлар билан битим тузади, дилернинг 
фойдаси товарнинг сотиш ва харид нархлари фарнуш- 
ридан з^осил булади, фонд биржасида эса ва^т давомида 
валюта ва ^имматба^о ^огозлар курсининг узгсфиши 
з^исобига уз фойдасини олади.

Савдо-воситачилик ишларининг навбатдаги тури — 
комиссион фаолият комиссионер деб аталадиган бир 
томоннинг комитент деб аталадиган иккинчи томон 
топшириги билан иккинчи томон з^исобидан, аммо уз 
номидан битишувларни амалга оширишидан иборат. 
Комитент билан комиссионер уртасидаги узаро муно- 
сабатлар комиссия шартномаси билан тартибга солина- 
ди. Унга мувофи^ з^олда комиссионер комитент товар- 
ларини сотиб олмайди, балки фа^ат товарлар олди-сот- 
дисини комитент з^исобидан амалга оширади. Бу деган 
суз комитент товар пировард харидор ихтиёрига 
утишига ^адар товар эгаси булиб ^олади. Комиссионер 
орк(али товарларни сотиш аксарият з^олларда товарлар- 
ни комиссионер ихтиёрига бериш билан богли^ булиб, 
бирон-бир келишув булмаганда, мабодо тасодифий но- 
будгарчилик ёки зарар етиш з^олларида товар учун 
жавобгар з^исобланмайди.

Комиссионер уз номидан иш олиб боради ва бу 
з^олат фа^ат комитент куз унгидагина уни воситачи 
к;илиб курсатади. Харидорлар ну^таи назарида эса 
комиссионер олди-сотди битимларнинг томони тарзида 
гавдаланади. Комиссия шартномасида комиссионер ко­
митент товарига сотиладиган нарх ^уйиш тартибини 
белгилайди. Дар бир товар партияси буйича энг паст 
ва энг баланд нарх белгиланиб, комиссионерга охирги 
сотилиш нархини узил-кесил белгилаш з^у^у^и бери- 
лиши мумкин. Комиссионер уз воситачилиги учун 
комиссион фоизлар тдрзида з̂ ак; олади. Чет эллик 
харидорларнинг комиссион топширшугарини бажариш 
идент деб аталади. Идент — бир мамлакатдаги импор- 
тёрнинг муайян товар партиясини сотиб олиш буйича 
боннца мамлакатдаги комиссионерга бир марталик топ- 
ширигидан иборатдир. Комиссионер бу топшири^ни уз 
мамлакатидаги ишлаб чицарувчига беради. Агар идент 
ишлаб чи^арувчининг номи ва маз^сулотнинг асосий 
параметрларини аниц белгилаган булса, у ёпи^ дейи-
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лади. Мабодо ишлаб чинару вчини танлаш з^у^у^и 
комиссионерга берилган та^дирда идент очи^ деб ном- 
ланади.

Комиссион ишларнинг яна бир куриниши — консиг­
нация з^аракатларидир. Конисигнатор — экспортер (кон- 
сигнат)дан уз омборига товар оладиган воситачи з^исоб- 
ланади. Консигнатор олинган товарни консигнация 
шартномасида белгиланган муайян шартларда сотади. 
Шартномада жунатилган товар номи, нархи, сотиш 
муддати ва бош^алар курсатилган булади. Консигнатор 
таш^и савдо ишларидаги комиссионерларнинг кури- 
нишларидан бири, лекин у товарлар савдосини консиг- 
нат белгилаган нархларда, унинг з^исобига, аммо уз 
номидан олиб боради. Товар сотиладиган мамлакатда 
жойлашган омборлардан савдо ^илиш янги бозорларни 
узлаштиришни осонлаштиради. Шу сабабли консигна­
ция савдоси бозор з а̂ли яхши урганилмаган ёки маз^ал- 
лий харидорларга з^али маълум булмаган янги товар 
бозорга чи^арилганда ^улланилади. Буюк Британияда 
консигнаторни фактор деб атайдилар. Илгари А^Шда 
з а̂м улар шу ном билан аталган, кейинчалик уларнинг 
воситачилик урнини мижозларни кредитлаш билан 
шугулланадиган факторинглар эгаллади. Шундай 
^илиб — фактор кредит берувчи воситачи, мавжуд 
таклиф доирасида талабни яратиш учун харидорларни 
зарур инвестициялар билан таъминлайди, ёки талаб 
нагу* булганда таклифни яратиш учун ишлаб чи^арув- 
чиларни кредитлайди.

Агентлик з^аракат (иш)лари — принципиал деб ата- 
ладиган бир томоннинг агент (савдо ва тижорат) деб 
аталадиган узига муста^ил иккинчи томонга берадигшг 
топширигадан иборат. Топшириеда принципиал з^исо- 
бига ва унинг номидан келишилган з^удудда товар 
сотиш ёки харид к;илиш билан боглик; булган амалий 
з^амда юридик фаолиятни амалга ошириш белгиланади. 
Агент ва принципиал уртасидаги муносабатлар агент- 
лик битими билан бош^арилади. Агент принципиал 
билан мез^нат муносабатларига киришмайди, уз фао- 
лиятини муста^ил з^олда муайян з^а  ̂ олиб бажаради. 
Купгина з^олларда агент юридик шахе з^исобланади, 
савдо регистирида цайд этилади. Агент битишувларда 
контрактнинг томонларидан бири тарзида ипггирок этмай- 
ди, олди-сотдида уз з^исобидан ^атнашмайди, балки фа^ат 
битишувларни амалга оширишга ёрдам беради. Шу
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жиз^атлар уни комиссионер ва шартнома буйича сотув- 
чидан ф ар ^ аб  туради.

Саноат агенти муайян жойларда узаро ра^обатда 
булмаган бир ^анча саноатчилар товарларини сотиш 
билан шугулланади. Одатда улар узоц фойдаланадиган 
товарлар билан савдо цилади. Тузиладиган агентлик 
битимида саноат агенти товарларни белгилаб ^уйилган 
*;уйи нарх чегарасидан арзонро^а сотмаслик, шу 
жойда булган, аммо товарни бопща мамлакат ёки 
минта^аларга олиб кетиш ниятида булган шахслар ва 
корхоналарга сотмаслик, кафил турганнинг ра^ибига 
айланиши мумкин булган ёки унинг савдосига хала^ит 
берадиган бош^а товарларни сотмаслик мажбуриятла- 
рини олади. Саноат агенти савдони уз омборида утка- 
зади ёки товар харидорга туппа-тугри, корхонанинг 
узидан жунатилади.

Саноат агентларининг асосий вазифаси саноатчилар- 
нинг буюртмалар "портфели'ни шакллантиришдан ибо- 
рат. Бунда кафил агент тавдим этган буюртмани 
бажаришдан бош тортиши мумкин. Саноат агенти 
фа^ат бажарилган буюртмалардан, буюртмачи товар 
ишлаб чи^арувчи билан хисоб-китоб ^илганидан кейин 
уз з^а^ини олади. Саноат агенти узи ор^али утадиган 
товарларга з̂ еч цандай кафолатлар бермайди, кафил- 
нинг ёзма рухсатисиз харидордан товар зодини олиш 
з^у^у^ига эга эмас. Бундай агент кафил з^исобидан 
кредит бера олмайди, кафил агентнинг айрим шахслар 
ва корхоналар билан муомала цилишини ман этиши 
мумкин.

Савдо агенти шартнома буйича бир ёки бир неча 
корхоналарнинг товарларини сотади, ра^обат кураши 
уткир булган бозорда иш олиб боради, бу бозорда 
ишлаб чи^ариш мураккаб булмаган товарлар купро^ 
сотилади. Шу сабабли бу майдонда куп нарса унинг 
узига, унинг ишчанлиги, муомаласи, ишнинг кузини 
билиши ва бош^а фазилатларига боглиц. Шу сабабли 
савдо агенти саноат агентига Караганда купрок; мус- 
та^илликка эга. Хусусан, савдо агенти нархни ва сотиш 
шартларини узи белгилайди, ра^ибларнинг 
маз^сулотлари билан баравар савдо к;илиши мумкин, 
бозорни урганиш ва умуман маркетингга оид фаолиятга 
катта эътибор беради. Айрим савдо агентлари — фир- 
малар ишлаб чи^арувчиларга кредит бериши мумкин.
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Аксарият з^олларда савдо агентлари коммивояжерлар 
деб юритилади.

Коммивояжер — савдо фирмасининг сайёр агента 
намуналар, каталоглар ва бош^алар буйича товарлар 
савдосини расмийлаштиради.

Брокерлик савдо-воситачилик ишлари воситачи — 
брокер ор^али сотувчи ва харидор (сугуртачи билан 
сугурта ^илдирувчи, кема эгаси билан кемани ижарага 
олувчи) уРтасиДа ало^а урнатишдан иборат. Брокер- 
нинг ^айси йуналишда фаолият олиб боришидан ва у 
кимнинг номидан иш куришидан ^атъи назар, у 
з^амиша фа^ат тор юридик маънодаги воситачи тарзида 
иш олиб боради. Брокер з̂ еч ^ачон шартномадаги 
томонлардан бири була олмайди, фа^ат томонларни 
узаро учраштириш, шартнома тузишга ёрдамлашиш 
вазифасини бажаради. Брокерлар агентлар каби савдо 
ёки саноат фирмаларининг вакили булмайди, бирон 
бир томон билан шартнома муносабатларига кириш- 
майди ва айрим топшири^лар асосида, мижоз з^исобига 
фаолият курсатади, воситачилиги учун муайян з ^  
олади. Бу з^а  ̂ (музд) инглиз тилида — брокериж, 
француз тилида куртаж, немис тилида — провизион 
дейилади. Бундай з̂ а  ̂ миедори товар олди-сотдисида 
0,25% дан 2—3% гача боради. Куп мшдордаги товар 
туплари билан савдо ^илганда брокерлар уз хизматла- 
рига бопща воситачиларга Караганда бир ^адар пастро^ 
з̂ а  ̂ ставкалари таклиф этиш имконига эга. Томонлар- 
нинг бир томонлама ва узаро (му^обил) таклифлари 
брокерлар орцали утади; брокер бевосита  товарни 
курмайди, битишувдан кейин сотувчи товарни тугри 
харидорга жунатади.

Йирик брокерлик жамиятлари харидорларни кредит- 
лашда банклар билан з^амкорлик ^илади, айрим 
з^олларда узлари з^ам шундай фаолият билан шугул- 
ланади, шунингдек битишув ижроси учун кафиллик 
соз^асида мажбуриятларни гарданига олади, яъни гарант 
тарзида иш куради, харидорлар (делькредЬр) нинг кре- 
дитга ^обиллиги учун кафолат беради ва бунинг учун 
к;ушимча з^а  ̂ олади. Бундай брокерлик фирмалари 
бозорлар, талабининг кулами ва табиати, биржадаги 
товарларнинг нархи тугрисида малакали ахборот ман- 
балари з^исобланади.

Одатда брокерлар бир-икки муайян товар турлари 
буйича олди-сотди ишларида воситачилик ^илишга
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ихтисослашадилар. ^оида тари^асида булар биржа ва 
аукцион товарларидир. Германияда брокер маклер (не- 
мисча) дейилади.

Воситачиларнинг яна бир ^атор ихтисослашган тур- 
лари бор.

Билль-брокерлар — вексель буйича брокерлар булиб, 
векселлар ^исоби ва ^айта ^исоби буйича битишувлар- 
даги воситачилик ишларини бажаради.

Скэлпер — майда маклер, у3 номидан ёки ваколат 
буйича иш куради, биржада реал товарларнинг кичик 
тупи билан иш юритади. Скэлпер фойдаси биржа куни 
мобайнида товар нархининг узгариши з^исобига олинади.

Биржа репортери — биржада брокер ёрдамчиси.
Трейдер — фонд биржасида ^имматбаз^о ^огозлар 

савдоси буйича ихтисослашган биржа репортерининг 
бир тури.

Андерайтер — банк ишида бозорда эмитент облига- 
цияли заёмлар ёки акциялар пакетини келишилган 
шартларда махсус ^а^ эвазига жойлаштириш кафола- 
тини олган шахе ёки фирма.

Жобер — маклернинг ало^ида бир тури, фа^ат Лон­
дон фонд биржасида биржа аъзолари билан ва фа^ат 
муайян к;имматба^о ^огозлар савдосида воситачилик 
^илади.

Дозирги даврда савдо-воситачилик буганида бир 
^атор сифат узгаришлари юз бермо^да, жумладан савдо 
фирмаларининг ихтисослашуви кучаймо^да. Бундай их- 
тисослашув айрим товарлар, фаолият турлари (улгур- 
жи, чакана, жунатма савдони ташкил этиш), бажари- 
ладиган ишлар (экспорт, импорт), курсатиладиган хиз- 
матлар (эз^тиёт ^исмлар билан таъминлаш, техника 
хизмати курсатиш), битим ва вазифалар мазмунига 
(дистрибьютерлар, брокерлар, стокистлар) ва бош^алар 
буйича юз бермо*;да. Ихтисослашувнинг кучайиши на- 
тижасида айрим энг йирик жаз^он товар бозорларида 
з^укмрон мав^еда турган ТМК (трансмиллий корпора- 
ция)лар вужудга келди. Бундай савдо ТМКлар гигант 
хужалик комплексидан иборат, тижорат ишлари билан 
бир ^аторда ишлаб чи^ариш фаолияти билан з̂ ам 
шугулланади, шунингдек ма^сулотни ташиш ва бити- 
шувларни молиялаш ишларини амалга оширади. 
Айни^са ^ишло*; хужалиги маз^сулотлари бозорида 
ТМКларнинг урни жуда катта. Улар тегишли инфра­
структура билан бир *;аторда асосий индустриал ри-
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вожланган мамлакатлар ички савдосида маз^сулот сотиш 
тармо^арига эга. Масалан, А1^Шда кофе импорти ва 
чакана савдосининг 80% ини турт компания, какао 
импортининг 50% ини бир фирма назорат ^илади. 
Англияда какао импортининг 70% уч фирма ^улида 
тупланган, Швейцарияда икки фирма жами какао 
импортини олиб боради. Жаз^он банан савдосининг 60% 
уч хал^аро монополия ^улида. Машз^ур "Каргилл" 
америка фирмаси дон, мой савдоси билан шугулланади, 
унинг омихта ем ишлаб чи^арадиган 30 заводи, пар- 
рандачилик буйича 7 комбинати бор, усимлик мойи, 
буё1у1ар ишлаб чи^аради, жиз^озлар, транспорт восита- 
лари ва цишло^ хужалик техникасини ижарага беради, 
уз флоти, вагонларига эга, биржаларда иш олиб 
боради, 30 дан орти^ мамлакатда булимлари бор.

Японияда савдо ТМК ^удрати даража ва фаолият 
мазмунига кура одатдаги савдо-воситачилик фирмалари 
тугрисидаги тасаввурлар доирасига сигмайди, уз фао- 
лияти кулами жиз^атидан жаз^онда ягона з^исобланади. 
Япониядаги улгуржи савдосининг туртдан бир ^исми 
ва экспорт-импорт савдосининг ярмидан купи, шу 
жумладан кема ва ^ора металлар экспортининг 50— 
70%, темир рудаси, жун, шакар импортининг 70% 
унта энг йирик савдо компанияси з^иссасига тугри 
келади. Улар муомала олиб борадиган товарлар 
руйхатида 20 мингдан ортиц маз^сулот бор, савдо 
ми^дори Япония ялпи миллий маз^сулоти (ЯММ)нинг 
30% ига тугри келади.

Дозирги замон савдо якка^окимлигининг энг муз^им 
хусусиятларидан бири банклар билан мустаз^кам 
ало^ага эгалигидир. Шу туфайли у фа^ат савдо-соти^ 
идораларигина булиб цолмай, айни пайтда уз мамла- 
катларида ва чет элларда ишбилармонликни ташкил 
этишда воситачилик *;илади, чет эл инвестицияларида 
етакчи мав^ени эгаллайди. Дозирги бос^ичнинг яна 
бир узига хос белгиси савдо монополияларининг ри- 
вожланаётган мамлакатлардаги кичик ва уртача фир- 
малар — экспортер ва ишлаб чицарувчиларни узига 
буйсундириб олиши з^исобланади. Монополиялар бундай 
тобе фирмалар ор^али хом ашё сотиб олади, су игра 
уни ^айта ишлаб, уз чакана магазинларида сотади.

Фирма воситачи типи ва та^симот йулини белгилаш 
з^а^ида к;арор ^абул ^илганидан кейин товар з^аракати 
муаммосини з̂ ал ^илишга утади. Товар з^аракати
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(тар^алиши) материаллар ва тайёр маз^сулотларни иш- 
лаб чиарилган жойидан истеъмол жойларига моддий 
та^симлашни режалаштириш, сотиш ва назорат цилиш 
буйича фаолиятдан иборатдир. Моддий та^симот товар- 
ларга буюртма бериш, уларни маконда бир жойдан 
бош^а жойга кучириш — транспортда ташиш, омбор- 
ларга жойлаш, сак^лаш, шунинщек юклаб жунатиш, 
^абул ^илиб олиш, ураш-жойлаш билан богли^ з^ара- 
катлар мажмуини к;амрайди.

Аксарият з^олларда товар з^аракати ва харажатлар 
узаро тескари мутаносибликда богланган. Масалан, 
транспортда юк ташиш раз^барлиги транспортнинг энг 
к;улайи — темир йул транспорта дсб ^исоблайди. Аммо 
бунда туловлар кечикади, капиталнинг айланувчанлиги 
пасаяди, яъни темир йул транспорти корхона восита- 
ларини автомобиль транспортига Караганда узо^ муд- 
датга "тухтатиб" 1̂ уяди. Юк жунатишда арзон контей- 
нерлар ^улланилганда з^ам худди шунга ухшаш з^одиса 
юз беради, яъни юкНинг зарарланиш хавфи кучаяди. 
Ёки омборда сак^лаш харажатларини камайтириш мак;- 
садида кам гамламалар са^ланадиган булса, бу буюрт- 
мани тез-тез янгилаб туриш ва транспорт харажатла- 
рининг купайишига олиб келади ва з^оказо. Товар 
з^аракатини ташкил этиш турли келишув ва ён бериш- 
лар билан боглик; ва махсус ёндашувни талаб ^илади. 
Шу сабабли товар з^аракатининг самарадорлиги тазу!ил 
этил ганда умуман жами тизимнинг фаолияти билан 
богли^ тули!^ харажатлар з^исобга олинади, бу тизим­
нинг айрим ^исмларини ажратиб цараш наф бермайди. 
Бу харажатларни и^уйидаги формула билан з^исоблаш 
мумкин:

КД =  КТ — КМ1 — КМ2 — КО 
бу ерда КД — тулиц моддий та^симот харажатлари;

КТ — тули^ транспорт харажатлари (юклаш хара­
жатлари з^ам шу з^исобга киради);

КМ1 — тулш^ доимий омборда са^аш  харажатлари;
КМ2 — тули^ ва^тинчалик омборда са^лаш хара­

жатлари;
КО — товарнинг кечикиб етказиб берилиши нати- 

жасида тегишли ва^тда савдонинг булмаслиги билан 
богли^ тули^ харажатлар.

Маркетинг принципларига кура, мижозлар эз^тиёжи- 
ни ва ра^иблар таклифларини урганиш товар з^аракати
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тизимини барпо этишнинг нсгизи з^исобланади. Истеъ- 
молчиларни к;изик;тирадиган масалалар:

— товарларни уз ва^тида етказиб бериш;
— мижознинг энг зарур эз^тиёжларини ^ондиришга 

маз^сулот етказиб берувчининг тайёрлиги;
— юклаш-тушириш ишларида товар билан 

э^тиёткорона муносабатда булиш;
— маз^сулот етказиб берувчининг ну^сонли товар­

ларни ^айтариб олиши ва уни тез алмаштириб беришга 
тайёрлиги;

— маз^сулот етказиб берувчининг мижозларга тула 
моддий-товар гамламаларини асраб ^уйишга тайёр­
лиги.

Фирма товар з^аракати тизимининг ма^садларини 
ани^лаш учун мижозлар кузи унгида ю^орида санаб 
у тил га н хизмат турларининг к^иёсий аз^амияти 
тазутлини утказади. Бировга товарни уз ва^тида ет­
казиб бериш энг муз^им масала з^исобланса, бош^аси- 
га — гамламани асраб туришга тайёрлик, яна бош^аси- 
га эса — сервис ва тузатиш хизматлари гоят аз^амиятли 
саналади. Товар з^аракатининг етакчи томонлари ва 
асосий ма^садини аникугашда айрим фирмалар янада
о л га силжиб, хизмат курсатиш тизимининг з^ар бир 
таркибий ^исми учун стандартлар ишлаб чи^ади. Ма- 
салан, рузгор электр товарларини ишлаб чи^арувчи- 
лардан бири сервиснинг ^уйидаги стандартларини жо- 
рий этди: 1) 7 кун давомида товар етказиб бериш 
буйича дилерлардан олинган талабномаларнинг камида 
95% ини бажариш; 2) дилер бугортмаларини 99%  
ани1ушкда бажариш; 3) дилернинг уз буюртмаларини 
бажариш борасидаги мурожаатига уч соат мобайнида 
жавоб бериш; 4) йулда зарарланадиган товар миодо- 
рининг 1% дан ортмаслигига эришиш. Товар з^аракати 
тизимида, умуман ^уйилган ма^садга ва самарага 
эришиш учун, турт асосий йуналиш буйича ^арор 
цабул ^илиш зарур. Булар — буюртмаларни бажаришга 
з^озирлаш; товарни омборга жойлаш, товар гамламасини 
бутлаш, буюртма маз^сулотни транспортда етказиб бе­
риш, буюртмаларни бажаришга з^озирлашда тизим са- 
марадорлигининг бош курсаткичи — ан и ^ш к ва тезлик- 
дир. Тизимнинг шу ^исми биринчи навбатда компьютер 
ва бош^а замонавий техника билан таъминланади.
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Омборга жойлаш. Дар цандай фирма сотиладиган то- 
варни омборда сацлайди. Айрим фирмалар товар захи- 
раларининг бир ^исмини корхонанинг узида, бир ^ис- 
мини эса мамлакатнинг турли минта^аларидаги омбор- 
ларда гамлайди. Омборларнинг куп булиши товарни 
истеъмолчиларга етказиб бериш тезлигини оширади, 
аммо бу з^олда ма^сулотни caiyiani харажатлари ортади. 
Фирма уз омборига эга булиши, узо^ муддатли cayiain 
омборларидан ёки транзит омборлардан фойдаланиши, 
умумфойдаланиладиган омборларни ижарага олиши 
мумкин. Узо»; муддатли са^лаш омборларига товар 
муайян ва^т муддатига ^уйилади. Транзит омборлари 
товарларни турли корхона ва турли юк эгаларидан 
^абул ^илиб олади ва уни тез фурсатда мулжалланган 
жойга жунатади.

Товар з^аракати жараёнидаги муз^им масала — товар 
гамламалари даражасини тугри ашпушшдир. Маркетинща 
гамлама юкни олувчиларга ю^ори даражада хизмат 
курсатишни давом эттириш воситаси деб ^аралади, бу 
билан корхона савдо-соти^ з^ажмини купайтиришга 
ёрдам беради. Юк олувчилар ну^таи назаридан з^ар 
куни з^амма буюртмаларни бажариш ва товарни энг 
тезкор транспорт билан етказиб беришни таъминлай- 
диган гамламаларни асраш энг ма^бул з^исобланади. 
Аммо и^тисодий ну^таи назардан Караганда, бунинг 
асло иложи йу^, чунки омборда са^лаш харажатлари 
олувчиларга курсатиладиган хизматнинг купайишига 
^араб ортиб боради.

Дуйидаги формула билан оптимал харид тупи 
(ми^дори)ни ани^лаш мумкин:

бу ерда Q — оптимал харид тупи (моддий бирлик- 
ларда);

Д — товарга булган йиллик талаб м и ^ори  (моддий 
бирликларда);

S — бир туп товарнинг харид харажатлари;
J — маз^сулотни омборда са»;лашнинг бир йиллик 

харажатлари (товар нархига цараб фоизларда);
С — товар бирлиги нархи;
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Бу формуладан ^уйидаги з^олларда фойдаланилади:
— товар савдоси маълум, ишончли ва равон 

булга нда;
— товар етказиб бериш муддатлари маълум ва 

ишончли булганда, ма^сулот ва^т мобайнида бир текис 
етказиб берилганда;

— маз^сулотни харид ^илиш ва омборда сак^аш 
харажатлари маълум, бу харажатлар тупларнинг ёки 
мавжуд гамламаларнинг куп-озлигига богли^ 
булмаганда;

— омбор майдонлари тан^ислиги булмаганда.
Та^симотнинг з^амма бугинлари з^ам бу шартларга

мос келавермайди. Шу сабабли бу ю^орида келтирил- 
ган формулани товар ишлаб чи^арувчилар ва кутара 
савдо ^илувчилар к;уллайдилар. Унлан чакана савдода 
фойдаланишда тегишли узгартиришлар киритилади. Оп­
тимал харид тупини билиш йил давомида буладиган 
буюртмаларнинг оптимал ми^дори (сони)ни ани^лашга 
имкон беради ва у ^уйидаги формула ёрдамида топи- 
лади:

бу ерда N — йил давомидаги буюртмаларнинг оптимал 
мицдори;

Б  — йил давомида э^тимол тутилган талаб;
— оптимал етказиб бериш тупи.

Чакана савдода йил давомида харидлар оралигидаги 
давр давомийлиги к^исца ва нотекис, чунки купгина 
товарлар мавсумий хусусиятга эга, уларга булган талаб 
йил фасли ва даврга ^араб доимо узгариб боради. 
Улгуржи савдода ва ишлаб чи^аришда етказиб бериш 
т$'плари катта ва куп булганлиги сабабли чакана 
савдодагига Караганда харидлар оралигидаги давр да­
вомийлиги нисбати узун кечади. Иккала з^олда з^ам бу 
давр айрим товарлар ёки товарлар гуруз^и уртасида 
таба^алаштирилган.

Товар з^аракати жараённинг навбатдаги босцичи 
транспорт турини танлаш. Жунатувчи ани^ товарни 
етказиб бериш воситаларини танлаганда олтитага я^ин 
омилни з^исобга олади:
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— тезлик;
— лафзда туриш (етказйб бсриш графигига риоя 

^илиш);
— жунатиш тшпзлиги (бир суткадаги режага кура);
— ташиш имконияти;
— 1̂ улайлик (хизмат курсатиладиган географик 

ну^талар сони);
— ^иймати.
Автомобиль транспорти юк ташишнинг энг арзон ва 

^улай воситаси эканлигини жаз^он юк ташиш з^ажмида 
унинг ^яссася ошнб бораётганлигидан хгам билиш 
мумкин. Айни пайтда контейнерларнинг пайдо булиши 
билан юк жунатувчилар транспортнинг бир йула бир 
неча турини купрок; ишлата бошладилар. Рельсли 
контрейлср — темир йул ва автомобиль транспортлари, 
кема контейлери — сув ва автомобиль транспортлари, 
"рельс-кема"— сув ва темир йул транспортларидан фой- 
даланиб, юк ташиш усуллари пайдо булди. Умуман 
о л ганда товарни омборга жойлаш, ташиш, гамламалар 
ми^ёси соз^алардаги масалалар узаро мувофшугашган 
булиши лозим. Дозиргача эса ^оида тарзида бу маса- 
лаларни з^ар ким узбошимчалик билан з а̂л этмо^да. 
Дар бир иш бугини узининг тор ну^таи назаридан 
келиб чи^иб, уз харажатларини камайтириш пайида 
булади. Манфаатлардаги зиддиятлар туфайли пайдо 
буладиган о^ибатларни бартараф этиш учун моддий 
та^снмот вазифаларини мувофицлаштириш зарур.

Бундай мувофи^лаштириш турли шаклларда амалга 
ошади. Купинча корхоналар айрим бугинлар вакилла- 
ридан иборат гуруз^ тузади, унинг вазифаси моддий 
та^симот соз^асида умумий з^аракат дастурини ишлаб 
чи^ишдан иборат. Иккинчи бир вариантда моддий 
та^симот буйича ^арорларни марказлаштириш йулидан 
борилади, бу з^олда иш бугинлари ^арорларини муво- 
фшупаштириш ва назорат ^илиш билан шугулланадиган 
булим тузилади. Бу булимнинг цисфаси ва ваколати 
энг муз^им масаладир. Бундай булим корхонанинг 
маркетинг хизмати таркибида ёки алоз^ида булиши 
мумкин. Узи алоз^ида булган з^олларда та^симот маса- 
лалари буйича булим раз^бари корхона дирскторининг 
уринбосарларида бири >;исобланади.

1 О»



Агар маркетинг муаммолари корхона диктат марка- 
зида турадиган булса, моддий та^симот муаммолари 
билан одатда маркетинг хизмати шугулланади. Энди 
муставил булимни тузиш масаласига келганда бу ran 
асосий нарса эмас. Асосий ran моддий та^симот 
со^асидаги муаммоларни бир бутунликда )^ал этиш 
корхона ва харидорлар учун фойдали эканлигини 
англаб стншда долган. Агар шундай фикр шаклланган 
булса, э̂ ар бир корхона бу со^адаги ^арорларни муво- 
фи^лаштиришнинг энг »;улай тартибини ярата олишига 
шуб^а йу^.



М  а в з у :
•РЕКЛАМА ВА САВДО-СОТТЩНИ 

РАРБАТЛАНТИРИШ

Бозорни урганиш. ма^сулот тур хилини режалаш- 
тириш маркетинг фаолиятига муста>;кам негиз яратади. 
Аммо маркетингнинг фаол ахамияти биринчи навбатда 
реклама фаолиятида талабга, харидорларнинг э>;тиёж 
на дидига таъсир курсатадиган хилма-хил воситалардан 
фойдаланишда намоем булади.

Хозирги харидорларга таклиф этиладиган ма^сулот 
на буюмларнинг ассорти менти (тур хил и) гоят катта, 
ишлаб чи^ариш эса замон ва маконда истеъмолчидан 
узо^да, ишлаб чи^арувчи билан истеъмолчи уртасида 
бевосита муло^от ну*; бир шароитларда харидорни 
товарнинг истеъмол хусусиятлари, уни истеъмол этиш- 
нинг усуллари билан таништириш зарурияти му^им 
а^амият касб этади. Бундай таништириш олди-сотди 
юз бериши учун ^улай шароит яратади. Реклама худди 
шу вазифани бажаради.

Маркетинг реклама ^аракатларига ^уядиган асосий 
талаб — рекламанинг ани^ ма^садга йуналган булиши, 
реклама ахбороти мулжалланган дойра — харидорлар­
нинг истаклари тула ^исобга олиниши лозим. Ма>;- 
сулотнинг сифатсизлиги ёки маркетинг дастуридаги 
камчиликларни >;сч ^андай реклама билан тулдириб 
булмайди, бунинг устига-устак сифати паст товарни 
реклама ^илиш харидорларда товарга ва уни ишлаб 
чик;арган фирмага нисбатан салбий муносабатни шакл- 
лантиради.

Америка Маркетинг уюшмаси маркетинг тизимида 
бажарадиган вазифаларига кура рекламани ^уйидагича 
таърифлайди: "Реклама бу гоялар, товарлар ва хизмат- 
ларни уларнинг иштирокисиз ани^ буюртмачи з^исобига 
та^дим этиш ва олга суришнинг турли шаклидир". Бу
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таърифдаги турт нарса реклама билан шунга ухшаш 
фаолиятлар уртасидаги ф ар^арн и  аник^аш имконини 
беради. Биринчи навбатда рекламанинг пуллик табиати 
уни оммалаштиришдан фарлугайди. Фирма, товар ёки 
хизматлар тугрисида журнал ёки газетада яхши гаплар 
эълон к^илинса, бундай материал у^увчилар учун бир 
эрмак. Бундай фаолият оммалаштиришга киради, чун- 
ки хайрихозушк, мартов фикрларига фирма ^а^ 
туламайди. Реклама эса одатда реклама берувчи ом- 
мавий ахборот воситаларида урин ёки ва^тни сотиб 
олганидан кейингина эълон к^илинади ёки босилиб 
чи^ади. Иккинчидан, реклама товарни товар иштиро- 
кисиз т а ^ и м  этиш, таништиришдир. Шу сабабли з^ам 
реклама фа^ат оммавий ахборот воситалари (газета, 
журнал, радио, телевидение ва з^оказо) ор^али олиб 
борилади. Рекламанинг кейинги узига хос хусусияти — 
унинг объектидир. Реклама фа^ат товар та^димоти 
билан шугулланмайди. Банклар, сугурта компаниялари, 
авиакомпаниялар, темир йуллар, курортлар, кир ювиш 
корхоналари хизматлари з^ам автомобиллар, консерва- 
лар, пиволар сингари реклама ^илинади. Реклама ани^ 
белгиланган тайинли буюртмачи булишини та^озо эта- 
ди. Гоя манбаи номаълум булган з^олларда рекламани 
эшитган ёки курганларга унинг аз^амияти \а м  ноаник; 
булиб ^олади. Шу сабабли "ани^ буюртмачи"га з^авола 
^илиш рекламани таргаб этишнинг бош*;а усул ва 
шаклларидан ажратиб туради. Реклама таргиботдан 
баён этилаётган фикр ёки гоянинг манбаини очиб 
бериши билан фар^ к;илади, унинг асосий ма^сади 
реклама олувчига таъсир куреатиш.

Реклама — бир ^атор изчил ^арорларга келиш билан 
богли^ булган жараёндир. Истеъмолчилар рубару ке- 
ладиган эълонлар бу жараёнларнинг охирги маз^сули 
з^исобланади. Маркетинг тизимида реклама янада 
мулжалга тугри боради, фирманинг маркетинг соз^а- 
сидаги умумий режаси билан мустаз^кам богланади, 
реклама унинг таркибий ^исми ва мантилий давомига 
айланади.

Маркетинг принципларига кура, реклама билан 
боглиц фаолият тад^и^отлардан бошланади. Реклама 
берувчи аввал бошдан реклама билан цандай ма^садга 
эришмо^чи эканлигини ани^лаб олиши зарур, к;айси 
бозорларни танлаш, мурожаатни ^андай ифодалаш ло- 
зим, рекламанинг ^айси воситаларини танлаган маъ^ул,
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рекламани ^ачон ва к^андай такрорийликда бериш 
тугриро^, бу ишга ^анча маблаг сарф этиш керак — 
бу масалаларнинг барчаси олдиндан з^ал этилиши 
керак. Шу сабабли реклама ишида тад^и^отлар уч 
асосий йуналишда олиб борилади: биринчиси — истеъ- 
молчиларни урганиш, иккинчиси — товар там и л и , 
учинчиси — бозор тазу1или.

Истеъмолчиларни урганиш эз^тимоли ани^ро^ гу- 
рузугарни ани^лашга, уз товари ва ра^иблар товарини 
истеъмолчилар ^андай ^абул ^илишини, истеъмолчи 
харид з^а^ида ^арорга келишда ^андай самарага умид 
боглашни ойдинлаштиришга ёрдам беради. Кишилар 
узларининг кунглидагини ифодалаш. эхтиёжларинк 
^ондиришга интиладилар, жамият томонидан маъ^ул- 
ланишни, муз^аббат, маънавий я^инлик, уз я^инларига 
яхшилик, узо^ яшашни иетайдилар. Дар бир истеъмол­
чи бундай эз^тиёжларини ^ондиришга турлича ёндашу- 
ви мумкин, аммо >;еч ^ачон воситаларни ма^сад билан 
аралаштирмаслик лозим. Истеъмолчиларнинг товарлар 
ва айрим маркаларга булган баз^оларидаги фар^лар 
турли одамлар узларининг бир хил асосий эз^тиёж- 
ларини ^ондиришда з^ар хил усул ва йуллар топишидан 
ёр^ин далолат беради. Бу ну^таи назаридан Караганда 
умуммиллий истеъмолчилик талаби тул^инига з^амоз^анг 
борганда реклама катта муваффа^иятга эришади, ак- 
синча унга зид булганда з^алокатга маз^кумдир. Бу 
борада реклама матнини тузиш буйича энг кекса 
мутахассислардан бири Уолтер Уэйр бундай дейди: 
"Мен реклама соз^асида ишимнинг дастлабки 5 йилида 
танлаган касбимнинг ажойиблиги билан фахрландим. 
Ажойиблиги шундаки, реклама сен з е̂ч ^ачон учра- 
майдиган кишиларга таъсир курсатиш усуллари ва 
воситалари билан иш куради, бу кишиларни узлари 
з^еч ^ачон уйламаган з^аракатларни к; ил ишга мажбур 
этади. Кейинги 15 йилни мен бундай нотугри тасав- 
вурдан ^утулишга интилиш билан утказдим. Кишилар­
ни хабардор цилиш санъатини бу ^адар яхши эгалла- 
ганим билан менга пул тулаганлари учун миллионлаб 
кишилар билан ^илган муло^отларимда улардаги фа- 
росат ва доноликнинг ярмига з^ам эга булмадим. Мен 
хариднинг юз бериш сабаблари з^а^идаги тасаввурла- 
римнинг нотугрилигига ишонч з^осил цилдим ва унинг 
асл сабабларини билдим. Да^и^атан з^ам одамлар менга 
уз таъсирларини утказишди. Мен шуни ани^ тушун-
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димки, реклама ^ушадиган буюк з^исса, одатда унга 
бериладиган баз^оларга тамоман зид. Хулоса шуки, 
рекламада узи хозугаган нарсани кишиларга эмас, 
балки кишилар хозутган нарсани рекламага юкламо^ 
лозим".

Истеъмолчиларни урганиш, уларнинг дид ва 
руз^иятини ани^ тушу ниш реклама ва савдо вазифала- 
рини, товарларнинг фойдали томонларини харидорлар- 
нинг эз^тиёж ва талаблари ну^таи назаридан тал^ин 
*;илиш муаммоларига я^инлаштиради. Гленн Франк 
шундай ну^таи назарни бундан 50 йил му^аддам 
айтган эди: "Реклама ходими ишлаб чи^арувчилар 
мез^нати маз^суллари билан миллий онги уртасида 
ало^ачи вазифасини бажаради. Дар иккала томонга 
фойдали хизматлар булиши учун у иккала томонни 
з^ам яхши билиши керак. Реклама фаолиятида истеъ­
молчиларни урганиш жараёни фирма утказадиган ком­
плекс маркетинг тадк^и^отларига асосланади. Реклама 
учун бозор сегмантацияси катта аз^амиятга эга. Рекла- 
мани оммавий савдо-соти^ воситаси деган нотугри 
^арашлар з^ам кенг тар^алган. Гуё у з^аммага 
мулжаллангани учун шундай хулоса ^илинган. Аммо 
шу нарса мутла^о аёнки ёши, даромади з^ар хил, 
машгулоти турлича, турли жойларда яшайдиган ва з^ар 
хил ижтимоий ^атламларга мансуб булган одамларга 
бир хилдаги нарсалар керак эмас. Реклама ^андайдир 
бир умумий асосда муло^отга киришиш мумкин булган 
истеъмолчилар гурузртга мулжалланганда яхширо*; наф 
беради. Реклама эгаси бу гурузугарни доимо урганади, 
уларнинг турмуш тарзига жавоб берадиган мурожаат- 
номани тайёрлайди, уз эълонини шу кишилар гуруз^ини 
цамрайдиган реклама воситалари билан тар^атади".

Бозорни реклама берувчи учун аз^амиятли булган 
з^ар ^андай ом ил негизида сегментлаш мумкин. Маса- 
лан, булар географик, демографик ва руз^ий омиллар- 
нинг з^ар хил куринишлари булиши мумкин. Айтайлик, 
миллий ва маданий анъаналарга кура турли мамлакат- 
ларда турли ранглар з^ар хил маънога эга. Яшил 
ранг — Мисрнинг миллий ранги, бу ранг диний арбоб- 
ларнинг кийимида куп ишлатилади, шу сабабли товар- 
ларни ураш-жойлашда бу ранг ^улланилмайди. СЦ ва 
^ора — Японияда мотам ранги ва шу сабабли бу 
ранглар з^ам товарларни ураш-жойлашда ишлатилмай-



ди. Ёр^ин цизил ранг испан тилига мансуб бир ^анча 
мамлакатларда улим рамзи ^исобланади.

Японияда реклама тузувчилар "4" ра^амини ишлат- 
майдилар, чунки япон тилида улим сузи худди шу 
белгй билан ифодаланади. Куп йиллар давомида швед 
фирмаларидан бири свастикадан савдо белгиси тарзида 
фойдаланиб келди. ^адимги хал^ларда бу белги ^уёш 
рамзи булган, аммо 1930 йилда бу белги нацистлар 
Германиясида партия рамзига айланди, натижада Шве- 
циядаги фирма уз савдо бёлгисини узгартиришга маж- 
бур булди.

Рскллмзда географкк, дсмсграфик, нжтимоий ьа 
6о1)к.| омилларни тад^и»; этиш билан бир ^аторда киши 
хул^имимг мураккаб ва нозик ру^ий томонларига >;ам 
катта лнибор берилади. Бу со^а "мотивация", яъни 
"ниятларни сабабий далиллаш" номини олди. Ниятлар 
киши хул^ининг ^удратли >;аракатлантирувчи кучи 
^исобланади. Уларни ^аракатлантирувчи кучни истак, 
майл, э^тиёж, талаб, ирода, интилиш ва бош^а номлар 
билан атайдилар. Уларнинг номланиши ^андай бу- 
лишидан ^атъи назар, кишилар ^амиша узларининг 
ички, го^ида тамомила 1̂ арама-*;арши з^олатларини 
^ондиришга интиладилар. Шунинг учун ^ам ниятни 
далиллаш — мураккаб ва сер^ирра. Кишининг бирон бир 
а ни*; ^аракатида бир сабаб турган з̂ ол жуда камдан-кам 
учрайди. Одамлар автомашина сотиб оладилар, чунки 
одамларга з^аракат воситаси зарур, улар уз фикр доира- 
сини кенгайтиришни истайдилар, уз ^ушнисидан ореада 
^олишни узнга эп курмайдилар, бош*;алардан узиб ке- 
тишни ният ^иладилар ёки узининг ижтимоий 
мавк;еини — бой-бадавлатлигини курсатгиси келади.

Даврлар утиши билан ният таркиби узгаради. Бугун 
асосий булган ният эртага уткинчи булиб цолади, 
чунки айрим ^адриятлар шароит узгариши билан 
бош^асига урин бушатиб беради. Кишини бугун теле­
визор сотиб олишга ундаган сабаб уни иккинчи ва 
учинчи телевизорни сотиб олишга >;ам мажбур этадиган 
самарага эга булмайди. Шу сабабли конкрет товар ва 
хизматларни харид этишга таъсир курсатадиган сабаб- 
ниятларнинг нисбий ^удратини ан и ^ аш  ва баз^олаш 
истеъмолчиларни реклама ор^али урганиш жараёнининг 
муз^им ^исми булиб ^олди. Умуман реклама фаолия- 
тида истеъмолчиларни урганиш муайян тартибда олиб 
борилади.
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Рекламадаги тад^и^отларнинг иккинчи йуналиши — 
товарни тазутил этишдан иборат. Бунда товарнинг 
рекламада айтиладиган жалб этувчи энг муз^им хис- 
латларини курсатиш имконияти тугилади. Натижада 
реклама эгалари уз товарларининг сифатини истеъмол- 
чиларга тушунарли булган тилда ифодалаш имкония- 
тига эга буладилар. Истеъмолчилар бу товарлардан 
фойдаланишда кутиладиган ва туйиладиган ^они^ишни 
сотиб оладилар.

Теодор Левитт фикрича, "товар бу инженер батаф- 
сил гапириб берадиган нарса эмас, балки ундан истеъ- 
молчи орзи^иб кутадиган нарсадир. Истеъмолчи нар- 
сани эмас, балки кутиладиган фойдали томонларни 
истеъмол этади, унга умуман косметика эмас, унинг 
жозибаси, чорак дюйм диаметрли бургу эмас, шунча 
диаметрли тешик, фирма акцияси эмас, капитал 
усиши — даромад зарур". Моз^ият эътибори билан то­
вар — бу тайёрловчи тасаввурида муайян жиз^атлари 
билан гавдаланган нарса з^исобланади. Товарнинг яра- 
тилиш жараёни бошланиши билан унинг та залили з^ам 
бошланади. Дастлабки гоя, унинг ани^ ^иёфаси, ясаш, 
тайёрлаш, нархни белгилаш, етказиб бериш, реклама 
^илиш, сотиш, молиялаш ва техника хизмати 
курсатишда товар тазушл ^илинади. Реклама фаолияти 
доирасида товар ^иёфаси ва товарнинг з^аётий цикли 
энг муз^им аз^амиятга эга. Умумий маънода товар 
^иёфасининг шаклланиши буюмни ани*; товарлар ка- 
тегориясида мавжуд булган маркаларга циёслаш, ки- 
ритиш жараёнидан иборат. Бу жараёнга нисбатан икки 
хил цараш бор: биринчи ну^таи назарга кура» товар 
1̂ иёфаси билан ишлаб чи^арувчилар шугулланадилар. 
Улар товар шакли, таркиби, ураб-жойланишининг 
улчамлари ва нархини узгартириб, бор булган товарлар 
сафига яна бир товарни ^ушадилар. Аммо товар тугал 
^иёфасининг. шаклланиши истеъмолчилар онгида юз 
беради. Ишлаб чи^арувчилар истеъмолчини товарнинг 
янгилиги з^а^ида ишонтиришга з^аракат к^илиши мум- 
кин, истеъмолчилар эса унинг яхши ва ёмон томон- 
ларини узлари фойдаланиб келган маркага нисбатан 
жуда тез пай^айдилар. Худди шу маънода товар 
циёфасини тугри шакллантиришда реклама катта 
аз^амият касб этиши мумкин. Масалан, "Лайф" фирмаси 
ун йил давомида оилада з^аммага мулжалланган 
туйимли дон маз^сулоти деб бодрое билан савдо цилди.
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Рекламада бодро*; таркибида булган на лаборатория 
текширувларида тасди^ланган о*;силнинг ю^ори сифа- 
тига ало^ида ургу берилган эди. "Лайф" маз^сулот 
*;иёфасини жами оила аъзоларини мулжаллаб шакл- 
лантиришда бодро^ни энг куп ейдиган болаларни ишон- 
тирадиган бирон важни топа олмади. Тад*;и*;отларда 
"Лайф" бодро^ларини истеъмолчиларга манзур *;илган 
нарса ширинлиги, кувраклиги маълум булганидан кей- 
ин фирма уз ма^сулотини болалар уртасида реклама 
^илишга утДи- Савдо з^ажми кескин купайди.

Товар з^аётий циклининг з^ар бир бос^ичи реклама 
ва сотишни рагбатлантириш фаолиятига стратегик 
жи>;атдан алоз^ида ёндашувларни талаб этади. Бозорга 
чи*;иш бос*;ичида товариикг узи з^а^ида, унинг афзал- 
ликлари з^а^ида иложи борича купро^ истеъмолчиларни 
тезро^ хабардор *;илиш зарур. Марка тугрисида хабар- 
дорликни яратиш, товарни харид ^илишга истак 
уйготиш, чакана савдо тизимини йулга *;уйиш реклама 
ва сотишни рагбатлантиришга катта харажатларни та­
лаб этади. Бу харажатларни аксарият ^олларда фойда 
^опламайди. Аммо новатор фирма дастлабки зарарларга 
чидашга тайёр, чунки тобора суръати кутарилиб бора- 
ётган савдо келажакдаги катта фойданинг энг ишончли 
гарови з^исобланади. Усиш бос^ичида фирманинг сав- 
до-соти^ даражаси тобора кутарилиб боради. Товарни 
синаб-тотиб курганлар такрор харид к;ила бошлайдилар. 
Купларда эса товар тобора машз^ур була бошлагач, уни 
сотиб олиш истаги уйгонади. Реклама харажатлари 
>;амон ю^ори з^олатда *;олади, аммо сотиш з^ажмига 
нисбатан олганда у меъёр даражасига тушган булади, 
фойда усиб боради. Ра*;обаг пайдо булган ^олларда 
реклама ижодий ёндашувга утади, энди реклама то- 
варнинг ани^ бир афзал томонларига, муайян истеъ­
молчиларга ^аратилади. Реклама энг зур эътибор ва 
кучни товарнинг етуклик бос^ичида талаб этади, бу 
даврга келиб, ра^ибларнинг марралари аниц, маз^сулот 
сотиш бозор з^иссаси та^симланган булади. Эгалланган 
маррани с а ^ а б  туриш учун рекламанинг барча ижодий 
кучлари ёрдамга жалб этилади.

Товар ^аётий циклининг охирги — туртинчи 
бос^ичида, товар сотилиши пасаяди, реклама ва со­
тишни рагбатлантириш ^исман аз^амият касб этиб, 
асосан марка з^а^идаги тасаввурларни унинг тарафдор- 
лари куз унгида с а ^ а б  туришга хизмат ^илади.
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Товар з^аётий циклини яна чузишда маркетингнинг 
з^ар хил стратегик усулларидан фойдаланиш мумкин. 
Левитт мисол тари^асида "Женерал Фудс" фирмасининг 
"Жилло" желетини (елимшаки) ва "ЗМ" фирмасининг 
"Скотч" елимшак лентаси тарихини келтиради.

1. Желатинли товарларни янада купро^ ишлатиши- 
ни рагбатлантириш ма^садларида хушбуй з^идлар 6 дан 
12 тагача купайтирилди. "Скотч" эса лента билан 
ишлашни осонлаштирадиган ^улай турли тут^ичларда 
сотила бошлади.

2. Товарнинг янада кенгро^ ^улланишини раг­
батлантириш учун "Жилло" желатинининг сабзавот 
з^идини берадиган хили ишлаб чи^илди ва уни салат- 
ларга к,ушиш таклиф этилди. "Скотч" елимшак лента- 
сининг ассортиментида рангли, расмли, сувбардош, 
куринмас лентали турлари, совгаларни урайдиган ва 
безайдиган, устига сзув ёзиш мумкин булган турлари 
ишлаб чи^илди.

3. Янги мижозларни жалб этиш ма^садида "Жилло" 
модага бефар^ ^арамайдиган ва уз огирлигини назорат 
^иладиган одамларга мулжалланган маз^сулот тарзида 
реклама филина бошланди.

4. Янги ^улланиш соз^аларини излаш борасида з е̂ч 
^андай з^ид бермайдиган "Жилло" желатини ишлаб 
чи^арилди — бу товар инсон суякларини мус- 
таз^камлайдиган парз^ез маз^сулот ва тирно^арни мус- 
таз^камлайдиган восита тарзида таргаб ^илинди. "ЗМ" 
фирмаси икки томонлама цопламали лента, автомобил- 
лар бамперига ишлатиладиган ялт иро^ лента ишлаб 
чи^аришни йулга ^уйди.

Далол рекламанинг муз^им шартларидан бири 
маз^сулот сифати з^исобланади. Аммо аксарият реклама 
ну^таи назаридан конкрет товарларнинг купгина си- 
фатлари бир-бирига тугри келмайди ёки баъзан бир- 
бирига зиддир. Мабодо товар бир жиз^атдан "яхши" 
булса, бундан товар бош^а жиз^атлардан бундай сифат- 
га эга эмас деб царалгандай булади. Масалан, 
з^ашаротларга к;арши курашда таъсирчан заз^арни уйда 
болалар ва уй з^айвонлари булганда хавфсиз нарса деб 
булмайди. Бирон бир адёл з^еч к;ачон айни бир 
пайтнинг узида з^ам энг иссик; ва энг чидамли, энг 
енгил була олмайди. Шунга ухшаш куп з^олларда 
реклама берувчи афзалро^ сифатларни танлаб олади 
ва асосий эътиборни шунга ^аратади.
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Рекламадаги энг му^им омиллардан бири товарни 
ураш-жойлаш масаласидир. Вазифа маъносида ураш- 
жойлаш товарни ишлаб чи^арувчидан истеъмолчига 
етиб бориш йулида му^офаза ^илади, бузилишдан 
са^лайди, у ни ташиш ва та^симлаш жараёнларида 
хилма-хил ^улайликларни таъминлайди. Эстетик 
ну^таи назардан товарни ураш-жойлаш (урама) марка 
^исфасини са^лашга ^исса ^ушади. Товарнинг истеъ- 
молчилар кузига я ^ о л  ташланиб турадиган мансублик 
белгиси унинг бозорда мав^ени муста^камлашга хизмат 
^илади. Ураш-жойлашда новаторлик янги товарларни 
яратишга олиб келиши мумкин. Масалан, аэрозолли 
флакон кейинчалик соч учун локлар, ^ашаротларга 
^арши кураш воситалари, дезодорантлар ва бош^алар- 
нинг пайдо булишига "биринчи сабаб" булган.

— 120°С дан — 70вС с о в у ^ а  чидамли, такомиллаш- 
тирилган полиэтилен пакети зираворлар ^ушиб музла- 
тилган ма^сулотларни тайёрлашга олиб келди.

Айрим бир истеъмолчилар гуру^ининг идиш 
>*ажмига нисбатан э\гиёж  ва талабларини олдиндан 
^исобга олиш реклама муваффа^иятига ёрдам беради. 
Айни^са идишга жойлаш ёрдамида товарларни та- 
ба^алаштириш асосий ^исми уз-узига хизмат курсатиш 
магазинлари орк^али сотиладиган ози^-ов^ат 
ма^сулотлари учун жуда му^им. Ма^сулотни ураб-жой- 
лашнинг куриниши з^ам, унда битилган ахборот з^ам 
аксарият истеъмолчиларнинг конкрет товарни танлаши- 
га ски бир маркадан кура бош^асини афзал куришига 
сабаб булади. Уз-узига хизмат курсатиш магазинларида 
сотишнинг жами юки товарнинг узига, унинг идишига 
сзилган савдо мурожаатномасига ва харидорга курсатиш 
самарасига юкланади. Шунинг учун ^ам рекламада 
ма^сулотни ураб-жойлашнинг энг асосий белгиларини 
курсатиш жуда му^им, чунки бу нарса реклама билан 
магазинга ^уйилган товар уртасида ало^адорликни 
курсатишга ёрдам беради.

Рекламада ма^сулот. маркаси катта а^амиятга эга, 
масалан, Кока-Кола, Форд, Тоёта, Зенит ва ^оказолар. 
Миллионлаб истемолчилар учун бу номлар товарнинг 
оддий бир номидан кура кенгро^ маъно касб этади. 
Дар бир ном кишиларнинг фикр ва ^исларидан чу^ур 
жой олган ноёб сифатлар мазмунини билдириб, ягона 
бир ^иёфани гавдалантиради. Бундай фикрий ^иёфани 
марка тимсоли дсб аташ мумкин. Товарни ^андайдир
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бир эскирган ёки оддий нарса, з^ашам буюми еки 
зарурий аш ё деб ^араш мумкин. Марка тимсоли товар 
конструкциям, маз^сулотнинг ураб-жойланиши, марка 
номи, реклама мурожаатининг мазмуни ва услуби, 
шунингдек истсъмолчига ^аратилган реклама воситала- 
ри ёрдамида яратилади.

Марканинг идеал тимсоли — товарни ра^иб 
ма^сулотидан устунлигини таъминлайдиган ва бир неча 
йиллар давомида уз з^олатини са^лаб ^олиши мумкин 
булган томонлардир.

Узлуксиз равишда узгариб турадиган бозорнинг жу- 
да кенг майдонларида биронта товар з^амма жойда бир 
хил даражада истеъмол ^илинмайди. Шу сабабли уму- 
ман бозор, реклама берувчилар назарида, бир-биридан 
фар^ ^иладиган айрим бозорларнинг мажмуидан ибо- 
рат. Айрим бозорлар фойдадор з^исобланади, шу сабаб­
ли фойдани кузлаб, бу бозорларни уз таъсирига олиш 
мумкин, бош^а бозорларда эса савдо-соти*; суст кечади, 
дсмак, бундай бозорларда з^аракат ^илишга з^ожат йуц.

Бозорни тазушл ^илиш натижалари асосида реклама 
берувчи фойдадор бозорларнинг ^асрда жойлашганини, 
уз товарлари учун бу бозорларнинг потенциал сиги- 
мини ани^айди. Бундай маълумотларпа эга булган 
реклама берувчи уз з^аракатини турли бозор зоналари 
уртасида, уларнинг потенциал сигимига мутаносиб тарзда 
та^симлаши мумкин, бу билан у рекламага ^илинган 
харажатларни иложи борича купро^ цоплашга эришади.

Бозорни тазутл  ^илишнинг асосий омиллари: и^лим 
шароитларининг з^удудий фарушри, аз^олининг айъана- 
лари, урф-одатлари, майл-истаклари, аз^оли тупланиши 
ва савдонинг жамланиши, ^ишлоц ва шаз^ар бозорла- 
рининг узига хос томонлари.

Келажакда исти^боли очиладиган бозорни ани^лаш- 
да, шунингдек ра^обатнинг жадаллиги, товар та^симоти 
тизими имкониятлари, дилерлар ердами даражаси, шах- 
сий савдо, марканинг муцобиллик даражаси ва савдони 
рагбатлантириш борасидаги з^аракатларга ижобий му- 
носабатлар катта аз^амиятга эга.

Бозорни тазу1ил ^илишда фирма, тармо^, чакана 
савдо корхопаларининг савдо статистикаси ахборотидан 
фойдаланилади. Чакана товар сотиш йуриги танланиб, 
тад^и^ утказилади, истеъмолчи панеллари з^исоботлари 
урганилади. Бизнесменларга, хусусан, реклама берув- 
чиларга ^улай булиши учун ихтисослашган журнал-
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ларда а^оли сони, даромадлар даражаси, чакана савдо 
^ажми маълумотлари эълон ^илинади. Шу маълумотлар 
асосида журналда ^ар бир ша^ар ёки округ учун 
ало^ида куп омилли индекслар берилади.

Тадк;ик;отлар натижасида товарни имконий сотиш 
^ажми — конкрст товарни харид ^илишга нисбатан 
бозор имкониятларини ба^олаш курсаткичи ан и ^ ан а -  
ди. Бундай ба^о минта^анинг и^тисодий рссурсларини 
акс эттиради, аммо у амалдаги ма^сулот сотиш 
>;ажмини белгиламайди. Улчов бирликларида, долларда 
ёки процентларда ифодаланган ма^сулот сотишнинг 
имконият ^ажмини ба^олаш реклама стратегиясини 
бозорнинг турли учзсткаларидахи товар сотиш имкони- 
ятларига мувофи^ утказиш учун бошлангич миедорий 
курсаткичлар булиб хизмат ^илади. Товарни имконий 
сотиш ^ажмини ба^олаш реклама >;аракатларини 
та^симлаш ва реклама воситаларини танлаш масала- 
сини ^ал этишда айни^са наф келтиради. Бозорларни 
товарни имконий сотиш ^ажми курсаткичларига кура 
таснифлаб ва уларни узлаштириш навбати тартибини 
белгилаб, реклама берувчи уз эътиборини энг исти^бол- 
ли жойларга царатганига шуб^а ^илмайди.

Истеъмолчиларни, ма^сулот ва бозорни тад^и^ этиш 
жараёнида реклама берувчи нимани реклама ^илиш ва 
кимга реклама ^илиш керак?— деган саволларга жавоб 
олади. Бунга жавоб олгандан кейин у цуйидаги му^им 
масалаларни ^ал этиши лозим: реклама ча^иригининг 
узагини нима ташкил этади? Рекламанинг харидорга 
етиб борадиган сунгги ^иёфаси ^андай булади? Гап 
шундаки, реклама номаси "гоя"си ёки "концепцияси"ни 
ишлаб чи^ишда унинг шакли ва цай тарзда ифодала- 
нишини ани^ белгилаш лозим. Реклама гояси реклама 
ча^иригида ифодаланиши, товар белгисида, товар "об- 
рази'да ёки шунчаки унинг номида уз аксини топиши 
мумкин.

Бундай муаммонинг муваффа^иятли ^ал этилишига 
"Форд" ра^барияти томонидан урта^ол америкаликка 
мулжалланган янги автомобиль моделига цандай к;илиб 
ном танлаганини ("Мустанг") мисол цилиб келтириш 
мумкин. Бундай ном на фа^ат автомобилнинг ташк;и 
куринишига, шу билан бирга унинг истеъмол сифат- 
ларига: тезюрарлиги, муста^камлиги ва бар^арорлигига 
^ам жуда мувофи^ эди. Мустанг — кучли, асов жони- 
вор, тез чопиши билан ^удратли машина услубига мос
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булибгина ^олмай, миссий жи^атдан >;ам урта^ол аме- 
рикалик, айни^са, сшлар талабига тула жавоб берарди, 
негаки з^ар бир амсрикаликка болалигидан амалда яхши 
таниш булган мустанг номи уларнинг з^ар ^айсисида 
муайян з^ис-туйгу уйготади. Бозорда синов сотуви 
утказилганда "Мустанг" номи тарафдорларининг фикри 
нечоглик тугри эканлигини курсатди, ксйинчалик бу 
гоя жуда катта тижорат ютугини таъминлади.

Реклама гояси шаклланганидан кейин матн тузувчи 
на рассом (безатувчи)лар ишга киришади. Одатда 
реклама гоясининг узи к^андай тасвирий ва ифодавий 
воситалар (сурат, чизма, раем, матн ёки овоз)дан 
фойдаланиш зарурлигини айтиб туради. Реклама 
соз^асидаги машз^ур америкалик мутахассис Дэвид 
Очильви бундай деган эди: "Таассурот ^олдирадиган, 
мутахассис ва жамоатнинг туйгусини уйготадиган рек­
лама эълони эмас, балки истеъмолчини товар харид 
^илишга ундайдиган, аммо узи а^амиятсиз, д и ^ а т -  
эътибордан четда ^оладиган реклама энг яхши рекла- 
мадир. Истеъмолчининг бутун ди^ат-эътибори товарга 
^аратилган булмоги керак".

1899 йили реклама матни тузувчи та н и ^ и  мута­
хассис Жерри Делланинг энг яхши реклама эълони 
газетада босилиб чиоди. Эълон атиги 25 суздан иборат 
булиб, газетада бир ярим сантиметр устунни эгаллаган 
эди: "Хатарли саёз^атга чи^иш учун эркаклар керак. 
Иш з^а^и — оз. К^азфатон сову^. Узоц ойлар тун 
багрида. Доимий хавф-хатар. Омон ^айтиш — гумон. 
Иш унгидан к ел ганда обру ва шузфат кутади". Бу 
эълонни машз^ур ^утб тад^и^отчиси Эрнот Шеклтон 
имзолаган эди. Эълон чизданидан кейин унга икки 
мингдан орти^ хат келди.

Шундай ^илиб, рекламада рассомлар, замонавий 
техника воситаларидан фойдаланишга ^арамай, реклама 
билдиришномасидаги асосий нарса — матн з^исобланади.

Матн — бу журнал ёки газетада бериладиган 
эълонлар, почта рекламасидаги жунатмалар, телеви- 
зион ва радиороликларининг суз ^исмидир. Матн 
ижодкори — реклама матнчиси деб аталади ва у уз 
ишхонасида сузларни шундай мутаносибликда танлай- 
дики, бу сузлар унинг узи умуман курмаган минглаб 
шахсларга таъсир курсата олеин. Дар цандай эълон, 
билдиришнома маълум вазифани бажариши, яъни 
маъно заминида реклама берувчининг ма^садини ет-
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казиб бериши лозим. Аксарият ^олларда реклама 
эълонига шунчаки оддий бир шоу-бизнес асари деб 
к;аралади, "ижод”га ало^аси булмаган, тартиб-интизо- 
ми, яъни умумий ^оидалари булмаган бадиий шакл 
деб ба^оланади.

Аммо реклама маркетингнинг таркибий ^исми 
булиб, ишлаб чи^ариш ва маркетинг омиллари, шу- 
нингдек тайней омиллар ^аторига кирадиган аудитория 
ва ра^обат билан узаро муста^кам алок^адорликка эга. 
Бу тайней омиллар реклама берувчининг ихтиёрига 
буйсунмаслиги билан ажралиб туради. Шундай ^илиб, 
реклама ишлаб чи^арувчи билан истеъмолчини узаро 
боглайдиган буган булиб, фирма фаолиятининг куп 
жи^атлари бу ишнинг к^андай ташкил этилганлигига 
богли^. Реклама ишининг кейинги бос^ичи — эълон ёки 
хабарномани тар^атиш. Реклама хабарномасини тар^а- 
тиш усуллари гоят хилма-хил, улардан кенг тар^ал- 
ганлари ^уйидагилардир:

1. Бевосита реклама — шахсан топшириладиган рек­
лама материаллари, хабарнома хатлар, вара^алар ва 
^оказоларни почта ор^али жунатиш (директ мейл);

2. Матбуот ор^али реклама — умумий йуналишдаги 
газета, журналларда, ихтисослашган тармо*; журналла- 
рида, фирма бюллетснларида, маълумотнома, телефон 
китоблари ва бошцаларда эълон ^илиш;

3. Нашр ^илинадиган реклама — проектлар, ката- 
логлар, буклетлар, плакатлар, вара^алар, откритка ва 
бош^а босма ма^сулотлар;

4. Экран ор^али реклама — кино, телевидение, 
слайд-проекция, полиэкран;

5. Таш^и (кучабоп) реклама — йирик плакатлар, 
мультипликация плакатлари (уч ёки турт томонли 
призмаларда уч ёки турт тасвир электро двигатель 
билан синхрон айлантириб турилади), электрлаштирил- 
ган панно, товарлар ^уйилган эркин витриналар;

6 . Транспорт ор^али реклама — транспорт воситала- 
ри сиртида ёзувлар, салонларга ёпиштириладиган босма 
эълонлар;

7. Савдо жойидаги реклама — магазин витриналари, 
савдо залидаги планшетлар, белгилар, товарни реклама 
берувчиларнинг номлари ва товар белгилари тасвири 
билан безатилган идиш (урам)ларга жойлаш;
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8 . Ёдгорлик моллари ва рекламанинг бош^а кичик 
шакллари (авторучкалар, жсвачкалар, папка ва 
бош^алар).

Кейинги ва^тларда реклама берувчилар бсвосита 
почта рскламаси (дирскт мейл) га купро^ рагбат бил- 
дирмоедалар. Унга ^уйидагича таъриф з^ам берилган: 
"Бевосита реклама ^айтма ало^ани таъминлайдиган 
реклама булиб, з^исоблаш мумкин булган муносабатни 
ёки з^исоблаш мумкин булган битишувлар сонини 
ани^лаш учун бир ёки бир неча воситалардан фойда- 
ланади".

Кундалик бе^исоб ахборотлар о^имида реклама ис- 
теъмолчи ди ^ати ни  муайян бир эълонга туплаш им- 
кониятига эга эмас, пировардида унинг асосий ди^к;ат- 
эътибори тар^алиб кстади. "Директ мейл"нинг асосий 
таркибий ^исми реклама хатн — мурожаатнома 
з^исобланади, у билан биргаликда проспектлар каталог- 
лар, вара^алар ва бопп^алар жунатилади. Уларни илова 
хати билан жунатиш зарур. Матн охирида мурожаат 
учун адрес — аксарият телефон номери ёки купон 
курсатилади. Бевосита почта рекламасининг самарадор- 
лиги реклама берувчи узининг почта жунатмалари 
кампаниясида оладиган суров ва товарларнинг фоизи 
билан белгиланади. Бсвосита реклама муваффа^иятини 
таъминлашда хатни олувчиларни тугри танлаш муз^им 
аз^амиятга эга. Шу ма^садда фирма ва реклама агент- 
ликлари ихтиерида маълумотлар банки сак;ланади. Маъ- 
лумотлар банки доимо янгиланиб ва тулдириб турилади.

Рекламанинг усуллари ва воситалари бпр-бирини 
тулдиради ва узаро бир-бирига ёрдам беради. Шунда- 
гина хотирада яхши ^олишга эришилади. Шунинг учун 
з^ам фирмалар реклама воситаси танлаш муаммосини 
з^ал этишда купро*; эшитиладиган ва уь;иладиган воси- 
таларни - танлашга, потенциал харидорларни иложи 
борича купро^ ^амрашга з^аракат ^илади.

Рекламага ажратилган маблаглар доирасида жами 
реклама воситаларидан самарали фойдаланиш режа- 
лаштирилади. Ривожланган бозор шароитида реклама 
нархеиз ра^обатнинг ^удратли ^уролига айланади, шу 
сабабли унинг харажатлари ишлаб чи^ариш харажат- 
ларига Караганда тезрол; усиб боради. Бизнинг респуб- 
ликамизда саноат рекламасининг вужудга келганига 
унчалик куп ва^т булгани йу^, аммо турли товарлар 
та^чиллиги шароитида куплар учун бу масала з^амон
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мунозараталаб булиб ^олмо^да. Республикада айрим 
савдо рекламаси бирлашмалари иш олиб бормок^да, 
купгина саноат корхона ва ташкилотларида эса реклама 
булимлари йу^. Бу унга нотугри муносабат о^ибати 
булиб, рекламага к^олди  ̂ принцип асосида маблаг 
ажратишда >*ам намоён булмо^да. Чет элларда рекла­
мага маблаг ажратишни ани^лашнинг бир ^анча усул- 
ларига амал к;илинади ва улар ^уйидагича:

1. Белгилаб ^уйилган фоиз усули. Рекламани маб­
лаг билан таъминлаш утган йилги ёки бу йил кути- 
ладиган савдо суммасидан муайян фоизини ажратишга 
ясосланадм. А мм о ма^сулот согиш ^ажми камаядиган 
^олларда бу усул (реклама маблаги камайиб) узини 
о^ламайди;

2. Ра^ибга мослашиш усули. Рекламага маблаг аж- 
ратиш ра^ибларнинг тегишли маблагларига мувофи^ 
келадиган даражада белгиланади. Бу усул реклама ха- 
ражатлари билан бозордаги му>;сулотнинг солиштирма 
>;иссаси уртасида бевосита богланиш борлигини назарда 
тутади. Ундан фойдала ниш самарадорлиги нисбмй;

3. Энг куп харажатлар усули. Реклама учун иложи 
борича купроь; маблаг ажратиш лозим. Бу усулни 
к^уллаш реклама харажатлари билан ма^сулот сотиш 
^ажми уртасида муста^кам сабабий богланиш булган- 
дагина узини о^лайди. Акс >;олда харажатлар фирмага 
орти^чалик ^илади.

4. Реклама харажатларига цараб товар оборотдан 
фойдаланиш усули. Товар обороти асосида реклама 
харажатлари математик моделларни ^уллаш йули би­
лан >;исоблаб чи^илади. Товар оборотининг реклама 
фаолиятига маблаг ажратиш билан боглилушгини функ­
ция куринишида тасаввур этиш мумкин. Унинг эгри 
чизил; тарзидаги чизма тасвири Ф. Котлернинг "Мар­
кетинг асослари" китобида келтирилади.

Купгина тад^и^отчилар бу эгри чизик; Б шаклида 
эканлигини эътироф этадилар. Бу реклама фаолияти- 
нинг бошида кенг куламдаги тадбирлар ва катта 
харажатлар самарадор эканлигини, ва^т утиши билан 
реклама харажатлари тобора кам наф беришини 
курсатади. Видаль-Вольф томонидан яратилган модель 
товар оборотининг усиши реклама харажатларига 
богли^ деган гояга асосланади. Бунга энг бошидан 
реклама харажатининг усиб бориши унинг самарадор- 
лигини узлуксиз пасайтиради деб фараз ^илинади.
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Моделда I даврида товарни сотиш ^ажмининг узгариши 
бир ^атор омиллар — реклама харажатлари, бозорнинг 
реклама ^илинаётган тонарлар билан туйиниш даража- 
си, сотиш ^ажмининг к^ис^аришини ифодалайдиган 
узгармас соннинг функциялари деб ^аралади.

Модслнинг асосий тенгламаси ^уйидаги куринишга 
эга:

5̂. _ г . Ар _  ас 
Д1 “  Г А И '

Унда I даврида мавжуд сотишни Д5 ми^дорига 
купайтириш учун керак буладиган маблаг ми^дори 
^уйидагига тенг булади:

. ДБ +  А (3 
А = П + (1 — Б т)  ’

бу ерда:
Б — I давридаги товар сотиш хажми;
ДБ — I даврида товар сотиш ^ажмидаги узгаришлар;

А — I даврида реклама харажатлари;
г — савдо оборотининг рскламага жавоб таъсири 

А = 0 константа бул ганда рскламага сарфланган ^ар 
бир сум ^айтим берган савдо ^ажми тарзида ани^ла- 
нади;

/I — бозорнинг шу товар билан туйиниш даражаси;
X — ма^сулот сотиш ^ажмининг камайиши (А = 0 

константа бул ганда ва^т бирлиги ^исобига камайган 
товар сотиш ?;пжми ^иссаси тарзида ани^ланади). 
Ф. Котлср таъкидлаганидск, Видаль-Вольф моделининг 
а^амияти >;ам энг му^им уч омил уртасидаги узаро 
богланишни ифодалайди. Бу омиллар — реклама хара­
жатлари ми^дори, товарларни сотиш ^ажми ва реклама 
таъсирида ма^сулот сотиш >;ажмининг узгариши. Шун- 
дай цилиб, рскламага тугри келадиган савдо ^ажми — 
товар сотиш константаси ^иймати ^анчалик ю^ори 
булса, демакки, реклама харажатлари куп булса, бозор 
шу товар билан шу ^адар туйинмаган ва ма^сулот 
сотиш ^ажмининг ^ис^ариш константаси ^иймати шу 
^адар кичик булади.

А^олининг кенг таба^аларига мулжалланган реклама 
воситаларидан ташк^ари, таъсир доираси бир ^адар 
чекланган >;атор ^ушимча воситалар ^ам борки, улар-

215



дан товар сотишни рагбатлантириш ма^садларида фой- 
даланиш мумкин.

Одатда товар сотишни рагбатлантириш усуллари уч 
гуру^га булинади: 1) ма^сулот сотишни харидорларга 
нисбатан рагбатлантириш — товарни олдиндан кели- 
шилган шартларда сотиб оладиган фирмага каттаро^ 
тижорат фойдасини таклиф ^илишдан иборат. Бу фой- 
да, масалан, сотиб олинадиган товар з^ажмига ^араб, 
шунингДек, муайян сондаги буюмларни мунтазам ра- 
вишда харид ^илганлиги учун "бонус" ташлама шак- 
лида берилади. Шунингдек, турли шакллардаги кре- 
дитлардан (туловни кечиктириш, бошлангич бадалнинг 
булмаслиги, з^атто айрим тиварларни харид ^клгзкдз 
маълум ми^дордаги пул суммасини "совга" ^илиш), 
кейнчалик катта ^ажмда маз^сулот харид ^илиш шарти 
билан товарлар намунасини "синаб" куриш учун 
ва^тинчалик текинга бериш, янги буюмга бадал тар- 
зида тутилган буюмни *;абул ^илиш ва бош^алардан 
з^ам фойдаланилади. Булажак потенциал харидор ва- 
килларини янги товарлар билан махсус таништириш, 
товар ишлаб чи^ариладиган корхонага экскурсия уюш- 
тириш ва з^оказо тадбирлар товар сотишни рагбатлан­
тириш чоралари жумласига киради.

Одатда товарнинг янги моделини чи^аришга утиш, 
навбатдаги мавсум бошланиши билан богли^ з^олда 
нархларни кескин пасайтириш маз^сулот сотишни 
рагбатлантиришнинг энг фаол турини ташкил этади. 
Бу з^а^да оммавий ахборот воситалари — матбуот, ра­
дио телевидение ор^али аз^оли кенг хабардор ^илинади. 
Бу тадбир воситачилар (агент ва дилерлар)ни товарни 
максимал рагбат билан сотишга ундайди, харидорлар 
доирасини кенгайтиради. Хусусан, воситачиларга бепул 
ёки имтиёзли шартларда товар сотишдан олдин ва 
сотишидан кейинги хизмат курсатиш учун махсус 
жиз^озлар, кучма сервис пунктлари, устахоналари ет- 
казиб берилади, сотиладиган нархдан ташлама берила­
ди ва бош^алар. Масалан, фаолликни уйготишнинг 
куриниши ^уйидагича: товар сотиш з^ажми 2 млн, 
доллор булганда агент ойига 1 минг доллар з^а^ олади. 
Маз^сулот сотиш з^ажмининг 10% га ошуви унинг 
ойлик маошини 2,5 баравар кутаради, бу курсаткич 
яна 1 0 % ошса, унинг ойлик иш з^а^и 10 минг долларга 
етади.
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Сотувчиларга — магазинлар, намойиш заллари хо- 
димлари ва бош^аларга нисбатан товар сотишни 
рагбатлантириш — бу кишиларнинг ма^сулот сотишда 
ю^ори курсаткичларга эришувларига ^аратилган. 
Рагбатлантириш фа^ат пул мукофотигина эмас, цушим- 
ча таътил бериш, фирма ^исобидан саё^атлар уюшти- 
риш, ^имматба^о совгалар инъом этиш шаклида ^ам 
булиши мумкин. Маънавий рагбатлантириш шаклларига 
^ам бефарк; царамаслик керак, бирон ходимни бундай 
рагбатлантириш ^а^идаги хушхабарни ходимлар 
уртасида тар^атиш ва унинг оила аъзоларига етказиш 
лозим.

Талабни шакллантириш ва сотишни рагбат- 
лантиришда "паблик рилейшнз” тадбирлари катта ёрдам 
беради. Бу атама "жамоатчилик билан муроса" маъно- 
сини беради, "паблик рилейшнз"нинг турли таърифлари 
бор, улардан энг муваффа^иятли чи^^ани — бу атама- 
ни жамиятда товар ва фирма ^а^ида яхши таассуротлар 
яратиш ма^садларида утказиладиган тадбирлар мажмуи 
деб таъкидлайдилар. "Паблик рилейшнз" ва маркетинг 
бир-бирини тулдиради. "Паблик рилейшнз" яширин 
шаклдаги рекламанинг бир тури булиб, ма^садга му- 
вофи^лиги ва тадрижийлиги билан ажралиб туради. 
Агар пасайиб бораётган талаб шароитида реклама 
фаолияти тухтатиладиган булса, "паблик рилейшнз"ни 
фирманинг бозорга урнашган кунидан бошлаб то унинг 
бозорда буладиган охирги кунига ^адар утказиш зарур.

Шунингдек кургазма ва ярмаркалар маркетинг ва 
рекламанинг самарали воситалари саналади.

Кургазма ва ярмаркаларнинг энг яхши томони — 
харидорларга товарни унинг ^а^и^ий ^иёфасида та^дим 
этиш имконияти борлигидадир. Кургазма э^ам, ярмарка 
^ам тижорат-томоша тадбирлари ^исобланади. Улар- 
нинг уртасидаги фар^ шундан иборатки, кургазма ис- 
талган ша^арда ^ар хил сабаблар билан, ^атто товарсиз 
^ам ташкил этилиши мумкин. Ярмарка эса к;атьий 
суръатда ва мунтазам равишда бир жойда утказилади. 
Бундан таш^ари, кургазма гарчи унда битишувлар 
утказилган булса ^ам уз ру^ига кура асосан маъри- 
фий-таргибот йуналишига эга, куп ^олларда унда 
"келажак товарлари" ^ам намойиш ^илинади. Ярмарка 
эса биринчи навбатда тижорат йуналиши билан аж ра­
либ туради, унда ^али талабдан ^олмаган "эски" 
товарлар ^ам булиши мумкин.
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Шундай ^илиб, ярмарка — бу даврий фаолият 
^илувчи бозор, яъни белгиланган муддатларда бир 
жойда мунтазам тупланадиган бозордир. Ярмарканинг 
ма^сади — унинг иштирокчиларига узлари ишлаб 
чи^арган ма^сулотлар намуналарини курсатишга имко- 
ният яратиб бериш, савдо битимлари тузиш ма^садла- 
рида янги ю т у ^ а р  ва техник камолатни намойиш 
^илишдан иборат. Савдо-саноат кургазмалари бир ёки 
бир ^анча мамлакат ишлаб чи^аришининг бир ёки бир 
неча созвал арида, фан ва техника со^асида эришган 
илмий-техника ютук^ларини курсатиш мак;садларида 
ташкил этилади. Уз иштирокчилари ва тапп^и и^тисо- 
дий ало^алардаги и^тисодий а^амиятига кура, кургазма 
з^амда ярмаркалар миллий ва хал^аро турларга 
булинади. Уз мамлакатида утказиладиган миллий кур­
газма ва ярмаркаларга чет эл харидорлари з^ам 
^уйилади, лекин товар сотиш з^у^у^и миллий фирмага 
^атьий берилган булади.

Дозирги замон шароитларида бир мамлакатнинг 
^укумати ёки саноат бирлашмалари боннца мамлакатда 
ташкил этадиган миллий кургазмаларда уз мамлакати- 
нинг юту^лари ва товар муносабатларининг ривожини 
намойиш ^илади. Утказиш муддати ва усулларига кура, 
улар ^уйидаги турларга булинади: ^ис^а муддатли 
кургазмалар, кучма кургазмалар, намуналар доимий 
кургазмаси, савдо марказлари, савдо з^афталиклари.

Дис^а муддатли кургазмалар уч з^афтадан орти^ 
булмаган муддатда утказилади. Бундай кургазма ё 
умумий мазмунда, яъни уз мамлакатининг барча ишлаб 
чи^ариш фаолияти сохаларидаги ютукугарини намойиш 
этади ёки ихтисослашган булиб, бирон бир тармо^ 
юту^ларини курсатади.

Кучма кургазмалар турли транспорт воситаларидан 
фойдаланиб, томошабинлар доирасини кенгайтириш 
ма^садларида ташкил этилади. Кейинги йилларда 
йирик кемаларда кургазмалар ташкил этиш тобора кенг 
раем булаётир. Япония, Англия, Швецияда бундай 
кургазмалар йирик кема бортларида ташкил этилади, 
кема бир к;анча давлатларнинг савдо ша^арларида 
булиб, ^уйилган товарларни намойиш этади, шунингдек 
савдо-соти^ з^ам ^илади.

Намуналар доимий кургазмаси аксарият уз мамла­
катининг чет эллардаги дипломатик консулхоналари ва 
бош^а ваколатхоналарида ташкил этилади, чет эллар-
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даги э\гимол тутилган харидорларга намуналар буйича | 
шартномалар тузиш учун экспорт маз^сулот намуналари 
намойиш этилади. Миллий ташкилотлар томонидан чет 
элларда ташкил ^илинадиган доимий савдо марказлари 
катта аз^амият касб этади. Бундай марказлар узлари 
жойлашган мамлакатда ихтисослаштирилган кургаз- 
малар ташкил этиш буйича кенг фаолият олиб боради: 
экспоцент фирмаларга бепул кургазма майдонлари бе­
ради, уз з^исобидан кургазмани лойиз^алаш ва расмий- 
лаштириш, очишни омалга оширади, кургазма ишти- 
рокчиларига бозордаги з^олатлар з^а^ида ахборот етка- 
зиб беради.

Кургазма ва ярмаркаларнинг янги тури савдо 
з^афталиклари номини олди. Бундай тадбирлар одатда 
йирик шаз^арлардаги универсал магазинларда истеъмол 
товарларини намойиш этиш ва сотиш учун ташкил 
этилади.

Хал^аро кургазма ва ярмаркалар хал^аро товар 
муомаласига хизмат курсатади. Уларда з^ар цандай 
мамлакат фирмалари з с̂ч ^андай чеклашларсиз ишти- 
рок этиши мумкин. Хал^аро кургазма ва ярмарканинг 
энг афзал томони — уларда турли мамлакатларда иш- 
лаб чи^ариладиган жуда куп товарларнинг намуналари 
тупланади. Бу эса харидорга ^ис^а ва^т давомида 
бозорда мавжуд таклифлар билан танишиб чи^иш, 
мутахассислардан керакли маслаз^атларни олиш, нарх- 
лар ва сифат тафеилотларини ^иёслаш, музокаралар 
утказиш, тижорат шартларини келишиб о ли ш  ва энг 
муз^ими, контракт имзолаш имконини беради.

Намойиш этиладиган экспонатлар характсрига кура 
хал^аро кургазма ва ярмаркалар универсал ва ихти- 
сослашган турларга булинади. Универсал кургазма ва 
ярмаркаларда экспонатлар муайян товарлар гурузугари 
билан чегараланмайди. Уларда барча ёки купгина 
саноат тармо^лари маз^сулотлари намойиш ^илиниши 
мумкин. Ихтисослашган кургазма ва ярмаркада эса 
ф а^ат бир ёки бир неча турдош саноат тармо1ушри 
товарлари, баъзан бирон бир амалий фан ютукугари 
намойиш ^илинади.

Сотувчи учун кургазма ва ярмарканинг аз^амияти 
биринчи навбатда уз ра^иблари товарларини урганиш 
имкониятига эга булиши ва турли реклама воситала- 
ридан фойдаланиб, уз товарларини кенг реклама ^или- 
ши билан белгиланади.
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Реклама ва товар сотишни рагбатлантириш тадбир- 
ларини белгилаш, режалаштириш ва уни а мал га оши- 
риш, катта харажатлар сарфлашни талаб ^илиш билан 
бир ^аторда ю^ори малакали мутахассисларни ишга 
жалб этишни тацозо к,илади. Одатда саноат фирмалари 
бундай мутахассисларга эга эмас. Шу сабабли, ^оида 
тарзида, бу ишларни амалга ошириш ихтисослашган 
ташкилотларга буюрилади. Уларнинг уч тури — рекла­
ма агентлиги, умуммиллий реклама берувчилар, чакана 
реклама берувчилар мавжуд.

Реклама агентлиги тажрибали матнчилар, рассом- 
лар, телевидение продюссерлари, тад^и^отчилар ва 
маъмурий ходимларни ягона ишбилармон корхонага 
бирлаштиради. Бу мутахассислар бошк;а одамларга, 
шунингдек нозик муло^отларга мойиллиги, реклама ва 
бозор воситаларини яхши билиши билан ажралиб 
туради. Агентлик мутахассисларнинг >;амкорликда иш- 
лаши ва якка мижозлар учун самарали реклама яратиб 
беришлари учун ^улай му^ит тугдиради. Реклама 
агентлиги реклама берувчилар билан рекламани хари- 
дорларга етказувчи оммавий ахборот воситалари 
уртасида гуё воситачилик вазифасини бажаради. Агент- 
лик таклиф этадиган хизматлар айрим реклама берув­
чилар имкониятига Караганда сифат жи^атидан юксак, 
тури жи^атидан гоят кенгдир.

Реклама агентликларини ^уйидаги принципларга 
кура таснифлаш мумкин:

— курсатадиган хизматлари ^ажмига кура — уни­
версал;

— муайян товар ва реклама воситаларига кура — 
ихтисослашган;

— фаолияти со^асига кура — ички бозорда иш 
курадиган ва ички ^амда таш^и бозорда иш курадиган 
турлари.

Дозирги шароитда "тулиц хизмат курсатиш" агент- 
ликлари тобора кенг тар^алм о^а. Улар савдо-реклама 
сиёсатининг умумий ва айрим масалалари буйича уз 
мижозларига масла^атлар беради, у ёки бу товарни 
чи^аришнинг ма^садга мувофи^лиги >;а^ида саноат 
фирмаларига тавсиялар тайёрлайди, реклама компани- 
ясининг режаси ва сметасини тузади, уни утказишнинг 
муддатлари ва даврийлигини белгилайди, реклама ком- 
панияси режасига мувофи^ ^олда уринлар ва хизмат- 
ларни сотиб олади, тадбир утказиш вацтини белгилай-



ди, рекламани тайёрлашни амалга оширади. Шундай 
^илиб, "тули^ хизмат курсатиш" агентлиги реклама 
кампаниясини ишлаб чи^иш билан бирга маркетинг 
билан богли^ купгина хизматларни бажаради.

АК^Шда беш мингдан орти^ фирма реклама агент- 
лиги тарзида иш олиб боради. Аммо асосий иш бир 
неча ун йирик ташкилот ^иссасига тугри келади. 
Йирик агентликлар йирик реклама берувчиларга хиз­
мат курсатади. Йирик реклама берувчилар эса нисбатан 
катта булмаган товарлар гуруз^и: ози^-ов^ат 
маз^сулотлари, дори-дармонлар, косметика воситалари, 
автомобиллар, тамаки маз^сулотлари ва шунга ухшаш- 
лар доирасида иш олиб боради. Ишлаб чи^арувчилар 
кенг куламли умуммиллий реклама ёрдамида истеъ- 
молчига товарни илгариро^ сотишга ва харидорларда 
уз маркасига мансуб товарларга ихлос уйготишга 
з^аракат ^иладилар. Бундай з^олларда реклама марке­
тинг комплексида етакчи таркибий цисмга айланади.

Етакчи унликка кирадиган гигант агентликлар уз 
миллий бозорларида устун булибгина ^олмай, кенг 
истеъмол товарла'ри буйича хал^аро мицёсда з^ам етак­
чи мав^ега эга. Табиийки, майда агентликлар йирик 
реклама фирмалари каби кенг доирадаги хизматларни 
таклиф ^ила олмайди. Худди шунга мувофи^ з^олда 
йирик агентликлар з^ам ишлаб чи^ариши умуммиллий 
бозорни цамрамайдиган майда реклама берувчиларга уз 
хизматларини таклиф этиши камдан-кам учрайди. Шу 
сабабли кичикро^ реклама агентликлари одатда мин- 
та^а ва маз^аллий бозорларга хизмат курсатади. Ке- 
йинги йилларда кичик реклама агентликлари купро^ 
агентлик тармогага уюша бошлади, натижада улар 
таклиф этадиган хизматлар тури кенгайди, биргаликда 
тад^и^отлар утказиш, бозор зодида ахборотлар айир- 
бошлаш, ишлаб чи^ариш ташкилотлари хизматига бир- 
галашиб з̂ ак; тулаш, иш юритишда ягона принциплар- 
дан фойдаланиш йулга цуйилди. Купгина агентликлар 
бир хил хизматларни таклиф этсаларда, аммо шунга 
^арамай улар иш услуби билан ажралиб туради. Дар 
бир реклама агентлигининг ихтисослашуви моз^ият- 
эътиборига кура, уларнинг реклама берувчи фирмалар 
билан бар^арор ало^аларини акс эттиради. Америкадаги 
100 та энг йирик реклама берувчи фирмалардан 52 
таси 25 йилдан орти^ вацт давомида ягона агентлик 
хизматидан фойдаланиб келган. Масалан, "Ж . Уолтер
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Томпсон" реклама агентлиги 80 йилдан бери "Левер 
бразерс" корпорадиясига хизмат курсатади, "Н. У. Айр 
энд сан" агентлиги 50 йилдан купро^ ва^тдан бери 
"Американ телефон анд телеграф" фирмаси билан иш 
олиб боради. Реклама агентликлари з^ар хил ташкилий 
тузилишга эга. Йирик агентликларда з^ар хил мутахас- 
сисларни булимларга бирлаштириш ва масъулият 
соз^аларини ани^ белгилашга интилиш кучлиро^.

Реклама берувчи билан агентлик уртасидаги муно- 
сабатлар узаро тузиладиган шартнома билан тартибга 
солинади. Бу шартномада агентлик курсатадиган жами 
хизматлар курсатилади. Рекламани тар^атиш воситала- 
рига з^а^ни реклама агентлиги мижоз з^исобидан 
тулайди. Шу сабабли з^ам мижоз агентликка 
туловларни уз ва^тида утказиб ^уйиши керак. Реклама 
агентлиги хизматлари учун з^а^ реклама берувчи то- 
монидан эмас, балки агентликнинг рекламасидан фой- 
даланган реклама-ахборот воситалари томонидан 
туланади. Комиссион мукофот (воситачилик з^а^и)нинг 
оддий ми^дори реклама ^ийматининг 15% ини ташкил 
этади. Бундан таш^ари, "тулиц хизмат курсатиш" 
агентликлари товон з^а^и з^ам олади. Товон з^а^ига 
харажатларнинг з^а^и^ий ^иймати билан бирга бозорни 
тад^и^ этиш, истеъмолчилар талаби з^олатини тазутл  
^илиш, истеъмолчи руз^иятига таъсир курсатиш усул- 
ларини ишлаб чи^иш каби хизматларга кафолатли 
даромадлар з^ам киради. Жуда куп з^олларда хизмат 
курсатишда агентлик мижознинг рекламаси билан 
богли^ ишларнинг бир йиллик умумий к;ийматини 
баз^олайди ва ойлик тенг бадаллар куринишида гонорар 
олади. Гонорар суммасини белгилаш учун буюртмани 
бажариш учун турли булимлар сарф этади га н умумий 
иш соатлари ми^дори з^исобланади ва соатлар сони бир 
соатлик иш з^а^и ставкасига купайтирилади, су игра бу 
ми1̂ дорга ^ушимча харажатлар ва фойда учун яна 25% 
к^ушилади. Агентлик реклама воситаларидан ва^т ва 
урин сотиб олгани учун мижозга расмий эълон цилин- 
ган тарифлар буйича комиссион ташламалар билан 
15% чегириб, тулов вара^аси юборади. Четдан мате­
риал берган ва хизмат курсатганларга туланадиган з^а  ̂
вара^асида амалдаги харажатлар келтирилади. Йил 
давомида ёки охирида харажатларнинг баз^оланган ва 
амалдаги ми^дорлари уртасидаги з^ар ^андай фар^ни
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тугатиш учун гонорар суммасига тузатишлар кирити- 
лади.

Гонорар тизимининг яна бир куриниши ойлик го- 
норарлар з^исобланади. Дар ойда соатбай ставкалар ва 
^атнашган барча ходимлар сарф этган иш соатлари 
асосида умумий сумма аншушнади ва унга 25% 
ми^орида ^ушимча харажатлар ва фойда ^ушилади, 
олинган жами комиссион ташламалар чсгириб ташла- 
нади, сунгра долган сумма тулаш учун мижозга та^дим 
этилади.

Реклама з^аммадан кура истсъмолчига ян;ин ту рад и, 
уларнинг талаб ва э\гиёжидаги узгаришларни тсзкор- 
лик билан пай^ай олади. Уз навбатида истеъмолчилар 
з^ам товар з^а^идаги биринчи маълумотни реклама 
ор^али оладилар, шу сабабли улар реклама эълонла- 
рининг з^а^оний ва реал булишига моймлдирлар. 
Нотугри хабар тар^атиш жамоатчиликда норозилик 
тугдиради. Бундай биринчи дезинформация АК^Шда 
утган асрнинг охирида кузатилган эди. Ушанда темир 
йул компаниялари аз^олидан к^онунга хилоф равишда 
олган цушимча з ^  кураш марка'зида турган эди. Юк 
ва йуловчи ташиш нархларидаги тартибсизликлар 
айни^са ^аттии; норозиликка сабаб булди. Натижада 
1887 йилда темир йул транспорта монополиясининг 
суиистеъмолликларини чеклайдиган биринчи ^онун 
^абул цилинди. Бу истеъмолчиларнинг уз з^у^у^лари 
учун олиб борган курашининг биринчи тул^ини эди 
ва у консьюмеризм номини олди. Кейинги оммавий 
норозиликка ози^-ов^ат маз^сулотлари ва дори-дармон- 
лар бозоридаги монополияларнинг зулми сабаб булди. 
1879 йилдан 1905 йилгача истеъмолчилар з^улугарини 
з^имоялаш ози^-ов^ат маз^сулотлари ва медицина пре- 
паратларини назорат к;илиш соз^асида 100 дан орти^ 
¡^онун лойиз^аси конгрессга та»;дим этилди, аммо улар 
цабул ^илинмади.

Антон Синглер "Жунгли" китобида Чикагодаги гушт 
^адо^лайдиган фирмаларнинг биридаги суиистсъмоллик- 
ларни фош этди. Китоб босилиб ч и ^ан д ан  ксйин катта 
жанжал кутарилди, шундан сунггина конгресс ози^- 
ов^ат маз^сулотларининг тоза булиши тугрисида ^онун 
1̂ абул цилишга мажбур булди.

Кейинчалик 20-йилларда истеъмолчига товар ва 
хизматларнинг зоди^ий сифати зодида ахбороти билан 
кундалик ёрдам берадиган ташкилотни тузиш гояси
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пайдо булди. 1927 йилда Америка Стандартлар уюш- 
маси аъзолари, тани^ли и^тисодчи Стюарий Чейз ва 
инженер Ф . Ж. Гиминк "Пулингизнинг баз^оси ^ан- 
ча?" китобида шундай таклифни олга сурадилар. 
Худди шу йиллари Шлинк тад^ицотчилар клубини 
тузди, кейинчалик бу клуб АДШ Матлубот уюшма- 
сига айланди.

Истеъмолчилар з^у^у|у1ари учун кураш з^аракатини 
^уллаб-^увватлашда 1962 йили президент Ж. Кеннеди- 
нинг Вакиллар палатасида сузлаган нут^и муз^им омил- 
лардан бири булди. Президент нут^ида истеъмолчилар- 
нинг ^уйидаги з^ у ц л ар и  курсатиб утилди:

1. Согли^ ёки з^аёт учун хавфли товарлар соти- 
лишидан з^имояни таъминлайдиган хавфсизлик 
з^У^У^и.

2. Реклама ва товарларни маркалаш соз^асида 
зоди^ий з^олатни бузадиган ва истеъмолчини янглиш- 
тирадиган ахборотлардан з^имояни таъминлайдиган ах- 
боротга эга булиш з^уцуци.

3. Истеъмолчи маз^сулот сифатига мос келадиган 
нарзсларда турли маз^сулотларни сотиб олиш, ра^обат 
нарзсларни бош^ариш к^уроли булмаган соз^аларда 
^они^арли сифат ва нарзшарнинг тугрилигига ишончни 
таъминлайдиган танлаш з^у^у^и.

4. Истеъмолчининг з^амма шикоят ва талаблари 
з^укумат сиёсатини ишлаб чи^иш ва даъволарни судда 
куришда тула даражада з^исобга олинишини таъмин­
лайдиган арз-додини айтиш з^у^у^и.

Бу з^у^у^ар мажмуидан кейинчалик истеъмолчи- 
ларнинг з^у^у^ари тугрисидаги Билль яратилди. 
Дозирги вак;тда консьюмеризм миллий чегаралардан 
чи^иб, хал^аро истеъмолчиларнинг з^у^у^арини з^имоя 
^илиш з^аракатига айланмолода. Истеъмолчилар ^у^у^- 
лари з^имоячилари, турли хусусий ва жамоа агентлик- 
лари, хал^аро ташкилотлар з^озирги замон бозорида 
доимий иштирокчига айланди.

Улар олиб борадиган ишлар экспертиза, товарлар 
сифатини ^иёсий синовдан утказиш негизига ^урилган 
ва уларнинг натижалари бу ташкилотларнинг босма 
органларида эълон ^илинади.

Ж ами маълумотнома нашрларни сотишдан олина- 
диган даромадлар ю^орида сана б утилган ташкилот- 
ларни маблаг билан таъминлашга сарфланади. "Биз- 
несдан мустацил нотижорат ташкилотлар"нинг обру-

224



эътибори уз фаолияти учун етарли маблаг топишни 
таъминлайди, шу сабабли истеъмолчилар ташкилоти 
у берган ба^оларига шуб^а билан ^арашига мутлацо 
йул цуймайди, улар жамоатчилик ишончига сазовор 
булгани учун з^ам бозордаги жами товарларни — 
михдан тортиб телевизор ва автомашиналаргача 
тад^и^ этади. Та^лил ишлари ^имматба^о техника 
ёрдамида, махсус жи^озланган полигонларда амалга 
оширилади. Синовлар товардан фойдаланиш шароити- 
га имкони борича я^инлаштирилган ^олда утказилади 
ва товарнинг табиий сий^аланиши ^осил ^илинади. 
Бундай ташкилот экспертлари таркибида физиклар, 
химиклар, биологлар, врачлар, педагоглар, конструк­
тор лар, социологлар иш олиб- борадилар. Улар буюм- 
нинг узо^ хизмат ^илиши, муста^камлиги ва ишла- 
тишга цулайлигини, буюмнинг фойдаланиш ма^садла- 
рига мувофи^лигини, очи^ ва яширин ну^сонларини, 
шунингдек шу синфга мансуб бош^а буюмларга нис- 
батан нисбий устун томонларини урганадилар. Шуни- 
си ^ам борки, ^иёслашда нарх масаласи жиддий роль 
уйнайди.

Энг сифатли ва айни пайтда тежамкор товарлар 
энг яхши харид товари тарзида тавсия ^илинади, 
^олганлари сифатнинг пасайиб боришидан тортиб, 
токи ман ^илинадиган даражагача боргунча уз 
ба^осини олади — буларнинг барчаси ^исоботда акс 
эттирилади.

Бундан та писари, умумий ба^олаш билан бир цатор- 
да таджик; ^илинган марканинг конкрет афзалликлари 
ва нук;сон томонлари ^а^ида маълумотлар, товар ^айси 
ма^садларда яхши хизмат ^илиши ва ^айси со^аларда 
ишлатилмаслиги лозимлиги буйича масла^атлар бери- 
лади. Ни^оят з^ар бир марканинг нархи курсатилади. 
Дисоботлар журнал сонининг марказий ^исмини эгал- 
лайди. Журналнинг 12 ойлик нашри маълумотнома 
^олида ^ар йилнинг охирида нашр ^илинади, бу 
туплам бозор буйича узига хос яхши йулкурсаткич 
булиши мумкин. Ю^орида баён этилган фикрлардан 
шундай аниц бир хулосага келиш мумкин: рекламани 
турли кишилар ^ар хил тасаввур этадилар, яъни уни 
айримлар истеъмолчи учун кумакчи йулкурсаткич, 
айримлар эса ^аллоблик деб, шунингдек бозор фаоли- 
ятини ра?батлантирувчи ёки бузувчи ом ил деб з^ам 
ба^олайдилар. Рекламани идрок этиш кишиларнинг

15 — П. Носиров 225



бозорга ресурсларни та^симлаш тизими тарзида ёнда- 
шишларига куп жиз^атдан богпи^дир. Агар бозор мар- 
казида истеъмолчи туради деб ^араладиган булса, унда 
реклама истеъмолчилар йулига пешвоз чи^ади дейиш 
мумкин. Бу ну^таи назардан уни кузгу деб атаса з^ам 
булади. Бош^а жиз^атдан, бозор об-з^авосини реклама 
берувчи фирмалар белгилайди дейиладиган булса, унда 
рекламани харидорларнинг феъл-атвори ва ^адриятла- 
рини шакллантирадиган ^урол, куч деб тал^ин ^илиш- 
га тугри келади.



ФОЙДАЛАНИЛГАН АДАБИЁТ

Абрамшивили Г. Г. Проблемы международного маркетинга М., 
Международные отношения, 1984.

Брайан Твис. Управление научно-техническими нововведениями. 
М., Экономика, 1989.

Завьялов П. С., Демидов В. Е. Формула успеха: маркетинг. М., 
Международные отношения, 1988.

Как работают японские предприятии (под редакцией Я. Мопдени, 
Р. Сибаковы, С. Такаянаги) М., Экономика, 1989.

КНР на путях реформы /сборник статей китайских экономистон/ 
иод редакцией акад. Виноградова В. А., М., Наука, 1989.

Костюхин Д. И. Маркетинг. М., Прогресс, 1988.
Котлер Ф. Основы маркетинга. М., Прогресс, 1990.
Лавров С. II., Злобин С. Ю. Основы маркетинга промышленных 

объектов. М., Внешторгиздат, 1989.
Левшин Ф. М., Мухин С. Б., Соловьев В. II. Мировые рынки: 

конъюнктура и цены. М., Международные отношения, 1979.
Маркетинг ио внешнеэкономической деятельности предприятий. 

Учебное пособие. М., Пнешторшздат, 1989.
М едведков С. Ю., Сергеев Ю. А. Международный маркетинг 

американской технологии. М., Наука, 1985.
Методика экономическое анализа деятельности производственного 

объединения /под редакцией Бружинского А. И., Ш еремет а/ М., 
Финансы и статистика, 1988.

Моисеева II. К., Карпунин М. Т. Основы теории и практики 
ФСА. М., Высшая школа, 1988.

Новиков Д. Т., Мухитдинов Д. М., Панин С. //. Теория и 
практика маркетинга. Ташкент, Мехнат, 1990.

Орлов А., Крутиков Ф. А. Рынок товаров: формирование, 
управление. М., Экономика, 1986.

Право и внешняя торговля /под редакцией Позднякова В. С. М., 
Международные отношения, 1987/.

Разумовский Б. С. Искусство рекламы. М., Экономика, 1984.
Санталайнен Т., Воутилайнен Э. Управление по результатам. 

М., Прогресс, 1988.
Сэндидж, Фрайнбургер, Ропщелл. Реклама: теория и практика. 

М., Прогресс, 1990.
Тихонов М. М. Конкурентноспособность промышленной продук­

ции. М., Издательство стандартов. 1985.
Хруцкий В. Е. Современный маркетинг. М., Финансы и статис­

тика, 1990.

227



Ш орнбергер Р. Японские методы управления производством. М., 
Экономика,' 1988.

Энглау X. О. Борьба гигантов. Экономическое соперничество 
Европы, США и Японии, 1990.

Peter Drucker. Management: Tasks, Responsibilities, Practices. N. Y. 
Harper and Row, 1973.

Igal Ayal and Jehiel Zif. Market expansion stratedies in multinational 
marketing. Journal of marketing, Spring 1979.

Sales and marketing Management, February 23, 1981.
How Advertising Works in today’s Marketplace.—Morill Study. N. Y. 

1971.



М УНДАРИЖ А

Кириш . . .  .......................... 3
Мавзу: Маркетиигнинг назарий асослари 5 
Мавзу: Маркетинг стратегияси, уни режалаштириш ва

назорат цилиш . 33
Мавзу: Маркетингни тад^и^ этиш ва ишлаб чи^иш . 54
Мавзу: Фирманинг муайян имкониятларини таджик; этиш . 84
Мавзу: Нарх маркетинга . . . .  101 
Мавзу: 'Гаш^и ицтисодий фаолият со^асида маркетинг-

нинг урни ва а^амияти 126
Мавзу: Товарнинг ра^обатбардошлиги . . .  145 
Мавзу: Саноат товарлари маркстингнинг ^зига хос хусу-

сиятлари 167
Мавзу: Ма^сулот савдоси, тацсимоти ва товар ^аракати 178
Мавзу: Реклама ва савдо-соти^ни рагбатлантириш 200



Пулат Носиров, 
Шахло Абдуллаева

МАРКЕТИНГ — ОСНОВА 
РЫНОЧНОЙ ЭКОНОМИКИ

На у з б е к с к о м  я з ыке

Издательство "Узбекистон” — 1994, 
700129, Ташкент, Навои, 30.



Бадиий му^аррир И . К у ч е н к о в а  
Техн. му^аррир С. С о б и р о в а  

Мусаздод М. Р а ^ и м б е к о в а

Теришга берилди 11.12.93. Босишга рухсат этилди 07.02.94. 1̂ огоэ 
формати 84x108 1/32. Таймс гарнитура да офсет босма усулида 
босилди. Шартли бос. л. 12,18. Нашр. л. 12,15. Тиражи 5000.

Буюртма № 99. Бздоси шартнома асосида.

Узбекистан нашриёти. 700129, Тошкент, Навоий, 30.
Нашр. № 229—93.

Оригинал-макет масъулияти чекланган "Ношир" жамияти техника- 
вий ва программавий воситалар базасида тайёрланиб Узбекистан 
Республикаси Давлат матбуот ^митаси. Тошкент рангли босма 
фабрикасида босилди. 700128, Тошкент, У. Юсупов кучаси, 86.



Носиров П., Абдуллаева Ш .
Н 80 Маркетинг — бозор иктисодиёти асоси: Т.: 

Узбекистан, 1994. 239 б.
1. Автордош.
¡БВЫ 5-640-01690-6
Узбек тилида илк бор чоп этилаётган ^амда долзарб 

мавзуга багишланган ушбу китобда маркетингнинг хужалик 
фаолияти асоси сифатидаги умумий тафсили, бошцариш- 
пинг бозор концепцияси йуригида унинг ^арор топиши ва 
ривожланиш тарихи ёритилади.

Бозор иктисодиёти га гоят мураккаб шароитда кириб 
келаётган Узбекистан хал^ хужалигининг узига хос та- 
раедиёт йулига циёсан маркетинг турлари, унинг асосий 
жи^атлари, таркибий ^исм ва воситалари, бош - и^тисодий 
дастурни ишлаб чи^аришдаги узига хосликни ^исобга 
олиш, ва айни^са, ишлаб чицарувчи билан истеъмолчини 
узаро узвий боглайдиган ^удратли восита — реклама хиз- 
матини пухта ташкил этиш, ташци ^амда ички ицтисодий 
фаолиятни амалга оширишда маркетинг талаблрига цатъий 
риоя ^илиш йури^лари баён этилади.

Цулланма маркетингни ицтисодиётга татбиц этиш билан 
бевосита банд мутахассисларга, жумладан вазирлик ва 
режалаштириш ташкилотлари ходимларига, ишлаб 
чицариш ва савдо корхоналари ходимларига, ишбилармон 
ва тадбиркорларга, ицтисодчи ва илмий ходимларга, хусу- 
сан олий у^ув юртлари талабаларига, шунингдек, марке­
тинг дастурини урганишга ихлосманд булган барча китоб- 
хонларга мулжалланган.

Носиров П., Абдуллаева Ш. Маркетинг — 
основа рыночной экономики.

ББК 65.050 я73

№ 51—94
Алишер Навоий номидаги
Узбекистон Республикасининг ^  0605010404—009 ^
давлат кутубхонаси. М 351 (04) 94


