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«Tinim bilmay, xotirjamlikka berilmay,
doimo izlanish, izlanish va yana izlanish va
tadbirkorlik, tashabbuskorlik, ishbilarmonlik
hisobidan yashashimiz kerak»

Islom Karimov

MUQADDIMA

Bili Geyts, kompydteriar biznesining gentyst, o'zining «Fikr
tezligidagi bizness» nomli bestsellenda «Biznes yagin o'n yilda o'tgan
clltk yudagidan ko'ra ko' prog o' zgaradi»' deb bashorat gilgan. Shu kabi
Gkrni zomonamizning ko'plab nomdor darg‘alari ham ta’kidlaganlar.,

Darhagiqal, msoniyvat tafakkun mevast mn-fan va texnika taraggiyoti
shundan dalolat beradiki, kishilar faclivati, biznes turlart tarkib,
migdeor va sifat jihatidan uzluksiz va shiddaili rivojianish xususiyatiga
cpa chan, Lekin, biznesning gaysi turi gayerda?, gachon va gqanday
pavdo bao'ldi-yu?, gayst tun gayerda? gachon va qanday o'z faoliyatim
o xtatadi?, gqayst tur (assortiment), ganday migdor va sifatdagi
tovatlar ishilab clugaradi?, xizmat ko'rsatadt?, ular ganday gihib,
Kiniza vis gqancha migdorda sotiladi? kabi bir gancha savollarga esa lagat
iqtisodiyol fani anigrogi, marketing javob beradi.

Hagiqgatdan ham, marketing va marketing konsepsiyast insonlar
{siehmolciular) chtiyopnin gondinish zannyats asnosida ixtiro etilgan.
Diemak, chtiyoy va nnkoniyat bo'lmasa, hech ganday vogelik yuz
bermaydi. rivoftanish, innovatsiya jarayoni bo'lmaydi.

Ehtiyo) va manfaat Rishilarni faolivatga undaydi, jamivatni harakaiga
keltiradi. Har bir individ o'z qobiliyat va imkoniyati darajasida alohida
biznes turi bilan mashg'ul bo'ladi. Har bir biznesmen o'zining
mahsulotidan tashgarn boshga xildagi mahsulotni ham iste’mol gihishi
zararatidan esa ishlab chigqaruvchilar o'rtasida tovar ayirboshlashga
chtivo] yaratadi. «.. Ibtidoiy jarmoa tuzumi yeourilayolgan sharoitidayoq
vijudga kelgan tovar ayirboshlash bir ishlab chiqgarish usulidan
boshigasiga o'tib, bir necha nung yillardan bert mavjud bo'lib, nivojlanib
kelmogadas-®.

* bya Feirte. BEsnec co ckopocTeio Maacal. —h.: Droeumo, 2004, ¢ |2,
I 8h. sShodmonov, R Alimov, T, Jorravey. [quisodiver nazarivasi. -T.: Moliva,
N2y Bad-h.



Tovar avirboshlashning boshlanishi bilan bir vaqtning o‘zida
marketingning asoslari, ayrim subyckt, obyekt va elementlan ilk ibtidoiy
ko'rinish va mazmunda bo'lsa-da, shakllana va rivojlana borgan. Shunday
qilib, tovar ayirboshlash marketingning boshlang‘ich nuqtasi ekan.
Jahonning ko’plab igtisodchi olimlari tomonidan markzstingga berilgan
ta’riflar ham bu fikrni isbotlaydi  (1-jadval).

I-jadval
Marketingga berilgan ayrim ta’riflar
Tir Muallif } o Ta'rif
1 2 3
AQSH marketing uMarketing - ijtimaoiy jJarayon boslib, unda tovar va
I |assotsiatsiyasi xizmatlarni ishlab chiqarish, sotish {almashish)
{1960} rejalashtiriladi va ehtivojlar qondiriladi»'.

aMarketing - bu tovarlarnt ayirboshlash jarayoni

O |hagidag fany”
3 |F. Kotler (1980) «M arlkff{ing o+ 11 :_t}'irhofshlash vof;im.'?ic‘lﬂ ehli;tro_;larni
S qondirishea gacatilgan inson faolivatining turis
aMarketing - bu tovar va xizmatlarni avirboshtash
AQSH markering vosilasida alohida shaxstar voki taskkilotlar
4 | assotsiatsivasi ehtivojlarint qondirishga qaratilyan narx ornatish,
{1985) siljitish va sotishni o' ztda mujassamlashtiradigan

rcjatashuirish jarayonidir '

«Marketing -- bu insonlar, tashkilotlar, hududlarning

tovar va xizmatlarga ho'tean ehtivajlarini

ayirboshlash vositasida qondirilishint bashorat ¢ulish

va boshqarishdir»ﬁ.

F P Galubkoy «hf‘!?.rkr?ting - bu‘ 0" ZaAre marzlfaat[i”a?'irb‘ash[asi-.[ | _

G (1999) vo.'_-.llz_ls_lda moddl.‘;t', |‘:0ﬂ}0dd|.},f va _Utm:'lqu Eh[l}r?ﬂﬂl‘ﬂl
qondirishga qaratilgan inson facliyatining turs”.

5 |Dy.R.Berman {1990}

L Bepaian JEx. P. Dsanc M. Mapkeruur, —M.: Tene, 1994

?* Xant Sh.I). The nature and score of marketing. [n:: Journal of marketing, Vol
40, july 1576.

*Kotnep @, Yopasnenve Mmapkerusrom. —M.: Dxomosmuka, 1980, ¢, 20,

t Bepuan k., Deane M. Mapkeruur, -M o Teue, 1994,

S O'sha erda

b Tonvokos E.M. OclioBLl MapkeTHHED. — M Punrnipece, 1999, ¢, 9.
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R.Alimoyv va «Marketing — bu ayirboshlash yo'li bilan ehtiyoj va

7 | boshgalar talablarni qondirishga yo*naltirilgan inson faoliyatining
{2000) turi..»'.
. aMarketing — bu almashuv jaroyont orgali
8 Genri Assel iste’malchilarning ehtivoj va istaklarini qondirishga

2 )
(2001) qaratilgan faoliyvatdirs-,

«Marketing  tovarlar egimini ishlab chiqaruvchidan
xaridarga vetkazishgacha bo'lgan jaravoniardagi inson

9 | LIvatov (2004) | facolivati bo~lib. iste’'melchilar ehtiyojint ayirboshlash
vositasida to‘lig qondirishga yo'naltinlgan ... nazariy va
amaliy tamoyiliarini beluilaydi»’.

Tovar ayirboshlash mamlakatimiz hududida juda gadimdan ma'lum
bo'lgan. Bu hagda Muso Al Xorazmiy, Abu Nasr Forobiy, Abu Rayxon
Beruniy, Abu Ali 1bn Sino, Amir Temur Ko‘ragomy, Mirzo
Ulug‘bek, Alisher Navoeiy kabt buyuk ajdodlarimizning o'lmas asarlarida
ham ta'kidlangan. Biroq, marketing atamasining o'zi fagat XIX asr
oxirt va XX asr beshlaridan wgtisodiy adabiyotlarga kirnb keldi, Hozirgi
kunda marketing iqusodiyot farm va amaliyotining ecng samarali va zarur
sohasiga avlandi. Uning ishtirokisiz biror soha yoki tarmoq va Kishilar
faolivatini, biznesni tasavvur etib bo'lnaydi. Shu kungacha marketingga
2000 ga vaqgin ta'rif berilgan. Uning faohiyatini o'rganuvchi ko'plab
xo'jalik hesobidagi ilmiy-tadgiget institutlar, laboratoriyalar, maxsus
yirik firmalar mavjud. Marketingining ahamiyati haqida shuni aytish
kifoyaki, uni tashkil ctish va amalga oshirish uchun sarflangan har
bir dollar 0z egasiga o'n hissa bo'lib qaytar ekan,

Zamonaviy marketing istg'molchilarning chtiyojlarini aniqglash,
shakllantirishdan boshiab tovarni yaratish, sinash, uning tarkibi, sifati,
hajmini beigilash, bozorga kiritish, sotish, narx, raqobatchitar kabt
keng ma’'nodagi tovarlar bilan bog'lig barcha jarayonlarni, ayrim
shaxsiardan tortib virik transmilliy kompaniyalar, holding, kKonsern
kabilar faoliyatint ham o'z ichiga qamrab oladi. Ular migdor va sifat
jthatidan yvuksalish xarakteriga ega. Masalan, O'zbekistonda 1960-vilda

U Alimov R., Jalolov 1., Hotamov |., Akromov T. Marketingni boshgarish.
Darslik. —T.: Adolat, 2000-y. 8, Y-b.

! Tenpu Accanb. MapkeTHur. - M. HH®PA, 2001, ¢4,

1 hvarov, Q'zbekiston dehqon bozorkarida marketing faolivati rivojlinishining
istigbollari. Avtoreferat. Toshkent, 2004-y., 13 bet.
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atamalar kelttrilib, takrorlash va munozara uchun savoliar berildi.
Kitobning oxirida ¢sa, asosiy va go'shimeha adabiyotlar ro'yxati keltirildi,
Dxarslikda O*zbekistion Respublikasi Ohy va o'rta maxsus ta’'lim vazirlig
tomonidan tasdiglangan dasturdagi barcha mavzular gamrab olingan.
Uning hajmi cheklanganligi bois, ko'pgina masalalar iloji boricha
gisqartiritib berildi. Shuning uchun unda kamchilik va munozarali jihatlar
bo*lishi tabiiy.

Ushbu «Biznes marketingt» darsligi oliy o'quy yurtlarining talabalari
va magistrantlari uchun mo’jallangan bo'lib, undan aspirantlar va
markeling sohasidagi bilimiarga qiziquvchi barcha amaliyotchilar,
tadgigotchilar ham foydatanishiari mumkin.

Mualliflar mazkur darslik bo‘yicha bildirilgan har ganday taklif-
mulohazalarni minnatdorchilik bilan qabul giladilar va kevingi
nashrlarida hisobga oladilar.



I-50b «BIZNES MARKETINGI» FANINING
NAZARIY ASOSLARI

1.1. Biznes markelingning mohiyati va ahamiyati

Marketingning paydo bo‘lish tarixi uzog o‘tmishga ega. Ma’lumki,
tovar va xizmatlarga bo'lgan ist¢"molchilarning ehtiyojini, utarga haq
to'lay olish qobilivatlarini aniqlash zarurati, jahon igtisodiy krizislari,
tovarlarni ortigecha ishlab chigarish, ularni omborlarda to'planib golishi
kabi holatlar marketingni shakllanishi va rivojlanishida asos bo'lib Xizmat
qildi. Shunday qilib, marketing igtisodiy inqiroz kuchayotgan sharoitda,
uni shu ingirozdan chigarish uchun kurash, xaridor talabini aniqlash
va gondirishga, korxonalarning tovarlar ishlab chiqarish, sotish
faoliyatini tashkil etish va boshgarish tizimi sifatida ixtiro ctilgan ekan.

XX asrning boshida — 1903-yil AQSHning Pitsburg, 1905-yil
Penselvaniya, 1910-yil Viskon umiversitetlarida marketing fanidan
ma’ruzalar o'quy boshlandi.

Amalivotda tlk bor marketing bo hmilart {91 1-yilda «Kretis pablishing
Ko», «Svift end Ko», «Yu.5, rabker Ko» kabi kompanivalarning
boshqaruv apparati tarkibida tashkil etilgan. 1926-vilda AQSHda
marketing va reklama o'qgituvchilarning Milliy assotsiatsivasi tuzildi.
1931-yilda Amerika marketing jamiyati, 1937-vii esa Amerika Miiliy
assotsiatsiyasi tuzildi. 30—40-yillarda ko'pgina igtisodiy rivojlangan
mamlakatlarda milliv marketing assotsiatsivalari tashkil topdi. 50—60-
villarda Xalgaro marketing federatsiyasi, jamoatchilik fikrlari va
marketing bo‘yicha Yevropa jamiyati va Yevropa marketing akademiyasi
kabi Xalgaro marketing tashkilotlar tuzildi.

XX asrning 80-yillari ikkinchi yarmidan boshlab Ofzbekistonning
gtisodiy oliy o*quy yurtlartda ham marketing kusrlari o*qitila boshlandi.

1986-yilda «Sovplastital> qo‘shma korxonasida birinchi ba‘lib
marketing bo‘limi tuzildi, Keyingi villarda Toshtekstilmash, Chkalov
nomudagi aviatstya ishlab chigarish birlashmasi, Toshselmash kabi virik
komxonalarda ham marketing bo*limlari tuzildi.
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tendensivalaring, istigbolini va hokazolarni yaxshi anglashlarimi chugur
s qilishtart lozim. Biznes marketing faoliyat ko'rsatayotgan sohalarga
tadbirkorlik sohalan (sanoat, gishleg xo‘jaligi, savdo, bank va hokazolar),
iste motchilar (yundik va jismoniy shaxsiar), wvarlarmpg barcha wirlan,
bozor turlari, (molivaviy, tovar, mehnat resursiari), bozor taoliyati
sohasi (ichki va tashgi) va hokazolar kirads,

Biznes markeling barcha soha va tarmoglar uchun umumiy va har
biri uchun o'zrga xos siyosat yuritadi. Uning tovar siyosalt muhim
ahamiyatga ega. Har tomonlama o'ylab yuritilgan {ovar siyosats
resurslardan samarali foydalanish imkonini beradi. Tovar stvosati har
bir xizmat turi ishiab chigarilgan mahsulotning anig iste’molchilar
guruhiga ma‘jallangan bo'tishini ta’miniaydi. Ya'ni, har qanday tovar
aniq iste'mol manziliga ega bo'lishi kerak. Bizning ichki bozorimiz,
unga chigarilzan tovar assortimentining, amalda mavjud bo'lmagan
«o‘rachas deb ataluvchi iste’molchiga mo'liallanganidan juda ham ko'p
vutgazgan edi, Chunki xaridor giziqishi va didiga qarab tagsitnlanmagan
tovarlar tantash irmkonini bermaydi. Marketingli vondashuv bunday
vazivallar yuz berishidan mustasnodtr.

Bisnes morketing tizimida sotish siyosati bu — tovar harakatini davriy
tashkil ctish jarayonidir. U tovar massasining ishlab chigaruvchidan to
iste molchigacha bo’lgan harakatining har bir bosqgichida gabul
gilinadigan garoriarga ta'sir qilishning aniq tahiihin 1aiab giladi. Bu
holda sotish deganda ishlab chigarish bilan xaridor hamda vositachi
ormsidagi barcha alogalar tushunifadi. U uiguni va chakana savdoni, tashish
va saglashni o'z ichiga oladi.

Sotishni rag'batlantirish biznes marketingning mulum varifalaridan
biri bo‘tib, har bir soha va tarmogda 0°ziga xosligt bilan ajralib turadi. U
1ishlab chiqarilgan tovami rejalashtiriigan sotish darmasini ta’minlashga
imkon beradi. Bu ishlab chigarish xarajatlarini goplash va foyda olish
demakdir. Sotishint mg‘batlantirish o'z obyekti va subyektining xususiyatiga
ko'ra quyidag) faol shakllar mavijud: ko‘rgazma-savdo, yvarmarkalar,
xususly (individual) savdo agentiari xizmatidan foydalanish, arzon
baholar va hokazo.

Biznes marketingda baho tizimi yordamida taklhif va 1alab o'riasidag)
nisbatlar taritbga solinadi. Bu masala hozirgi kunda bizning korxonalar
achun murakkab va muhim muammolardan biridir.

Biznes marketingining o*zign xos tamoyillart mavjud bo*lib. ular
biznes lurlariga xos va mos ravishda amat giladiar. Ular quyidagilar:
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— har bir tarmoq, soha. korxona faolivatining yugori pirovard
natijalariga, yuqori foyda va rentabelligiga erishish, uni ta’minlash;

— tovar va Xizmatlarni kerakili joyda, vagtda. sifat va miqgdorda
bo'lishiga erishish, samarali sotish;

— har bir biznes turi xususiyatlarini o'z faoliyatida ¢'tiborga olish
va aks ettirish;

— magsadh yo'nalishga ega bo'lgan biznes strategiyasi asosida tovar
va xizmatlarni varatish, ularni sotishning uzoq muddatli dasturlarini
ishiab chiqish va uni bajarilishini ta'mintash;

— bozorga chiqish va moslashish strategivasi va taktikasini biznesni
barcha manfaatdor tomoniar bilan birgalikda qo‘tiash;

— biznes marketing strategiyasini ishlab chiqish va amalga oshirishda
barcha yangtliklar, ilg*or fan va texnika yutuglarini o*zida aks ettirish;

— magsadli-dasturiy usul va qo‘yilgan magsadga, vazifalarga
crishishning har tomonlama kompleks yondashuvda, biznes umumiyligi
bitan go*shib olib borish.

Biznes marketingi tadbirlarini amalga oshirishda quyidagi beshta
konsepsiva mavjud: ishlab chigarishni takomillashtirish, tovarni
tnkomillashtirish, tijorat faoliyatini intensifikatsivalash, marketing,
timoiv-ahlogiv marketing konsepsiyalari.

[shlab chiqarishni takomillashtirish shundan iboratki, xandor
migdon va bahosi bo'vicha magbulrog mahsulot olishini ma’qul ko radi
va menejment mahsulotni yaxshilash va targatishni diggat markazida
tutishi lozim. Bu sotuvchilarni qanoailantirndigan eng eski, falsafiy
konsepsiyalardan bo'lib, moddiy ne’matlar ishiab chigaruvchi
biznesiga xosdir.

Tovarni takomillashtirish konsepsiyasi. Mahsulotni sotuvchi va
xaridorlarga tagdim etishda muhim ahamityaty bo'lgan boshga bir
kensepsiyva shundan iboratki, xaridor sifatliroq, yangiliklar va foydalik
qo‘shimchalarga ega mukammal tovarni ma'qul ko'radi. Shu bois har
bir korxona o‘z tovariga o'zgartirish va yvangiliklar kiritish uchun ko*p
kuch sarflashi kerak.

Tijorat faoliyatini intensifikatsiyalash konsepsiyasi. Ko'p korxonalar
sotish katta hajmda bo'imagunicha xaridor keraklicha mahsulotini sotib
olmasligidan iborat bo*lgan sotish konsepsivasiga amal giladilar. Bu
konsepsiya ommaviy sotilishi kutitmaydigan mahsulotlarga oid bo'lib,
masalan, ensiklopediyalar, dafn uchun joylar va hokazolarda qo! keladit.
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Bu biznes mahsulotlarining istigbolini yaxshi bilish va wlarni foydali
sotishga xizmat gitadi.

Marketing konsepsiyasi shundan iboratk:, tovar bozorint egallash
magsadlariga erishish, maagsadli bozorlarning ehtivoijlari va istaklarini
aniglash va ularni ragobatchilardan ko'ra samarali qondirishga intilmog’i
lozim. Shupisi qizigki, bu konsepsiva bizaoesning nisbatan yangi
falsafasidir.

litimoiy-axlogiy marketfing Kkonscpsiyasi. Marketing
menejmentining vaziindar — magsadli bozorlar uchun takhif varatishdir.
Shunga garamay, marketing mengjerfari uni fagat bozor maqsadlari
vo'lidagina jamlab qolmaydilar. Ularning muvaffaqgiyati barcha biznes
muhitiga {(vetkazib beruvchilar, vositachilar, xaridorlar, ragobatchilar
va jamivatning harakatiariga) ham bog'lig.

Shuningdek, marketingning sotsiologik konsepsivasi ham mavjud
bo'lib, u shundan iboratki, tashkilot magsadli bozorlarining chtivojlari,
istaklari va qizigishlarint aniglashi kerak. U xarid va ijtimoiy holatini
yaxshilash yo'li bilan ehtivojlarni ragobatchilardan ko'ra samarali
qgondira olisht lozim. Bu konsepsiva har bir biznesni umumjameyat,
umumbasharnvatl nuqiayit nazandan Molivat yunoshant nazarda taiadi.

1.2. «Biznes markeiingi> fanining predmceii va vazilalari

O zbekiston Respublikast Prezidentt 1LL.A Karimov o'z nwtalarida:
- «Biznesning barcha tarmoglarida va turlarida igtisodiy rivojlanish va
o'sishga cerishish, uning taraggivoliga keng va erkin sharoit yaratisi,
mamlakat taraqqiyvotining eng mubhim yo'nalishidirs' — degan edilar.
Biznes marketing farmining predmeti bo®lib bozor iqtisodiyotiga o'tishda
bizncs marketingida vujudga keladigan igtisodiy munosabatlar, ularm
shakllanish va rivojlanish jaravonlarining nazarty va amaliy masalalari
hiscblanadi. U nihovatda keng gamrovii botlib, inson faoiivati, biznesini
barcha qirralarini o'z ichiga oladi. Ularning barchasi uchun wmumiy
bo'lgan shakllanish va rivojlanish gonun va qonuniyatlarini o‘rganadi
va har birining o'ziga x0s va mos xususiyatlariga alohida urg u beradi. Bu
qonunwyatlardan kelib chigib, biznesning barcha soha, tarmog va
ko*‘rinishlari marketingini istigbolini aniglaydi.

1AL Karmmov, Bizning bosh magsadimiz — jamivarnt demokratlashoirish va
vangilash, mamilakatni modernizatsiva va isloh etishdir. —T.; O zbekiston, 2005 v.
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Shunday qilib, «Biznes marketingi» fanining predmecti va asosiy
magsadi biznes tarmoglar va sohalarida marketingni shakllanish,
rivojlanish xususiyatlarini o'rganish hisoblanadi. Bundan kelib chigib,
biznes tushunchasi va uning ashamiyati, sanoat, qurilish, xizrmatlar
sohasi, banklar va boshga tanmoglarda marketingning shu kungi holati
tahitd gitinadi, xususivatiari va nvoejlanish vo'nalisiiari anigianadt.

«Biznes marketingi» fanining vazifalari quyidagilardan iborat:

— tarmoeq soha va faolivat turlari bozorlarining holatini baholash,
o'zgarish tendenstyvalarini tahlil gilishni o'rgatish;

— tarmoq bozorlaridagi talab va taklifni tadgiq qilishni tashkil etish;

— biznes korxonalari faoliyatini iste’molchilar chtiyojiga
moslashtinish 1lmidan saboq berish;

— tarmoq bozorlarida tovarlar ragobatbardoshligini oshirish yo'l-
yo'riglarn hagida bilim berishs

— larmoq bozorlar] segmentatsiyasi xususiyatiari, sighimi va uni
1o vintirish usullaring o'rgatish;

— biznes sohalaridagi marketing strategiyasini ishlab chigish va
boshgalar haqgida bilim berish.

«Biznes marketings kursi talabalarga va bu sohaga gizigquvehilarg
quvidagilar hagida tushuncha beradi-

— biznes marketing tushunchasi va uning ahamiyati;

— markctingdan foydalanish va uning biznes sohalaridagi
xususiyatlari;

— biznes sohasida marketing usullari va shakllari.

Talabalar bu fandan saboq olgach guyidagilarni bilishi va qo‘llay
olishi shart:

— tarmoq va soha bozorlarining holatini mustaqil tahlil gilish vsuilari;

— bozorlarning holatini baholash, tanlash va ularga chigish usullari;

— biznes marketingini tashkil gilish va boshqarish usullari;

— tarmogq va soha bozorlan segmentatsivasi tamoyillari;

— bozorlarda tovariar va xizmatlarni o‘tkazishm tashkil gilish;

— bozorlarda reklama faolivatini amalga oshirishnt tashkil qilish.

Talabalar quyidagi ko' nikmalarga cga bo‘lishlari kerak:

— biznes marketingini tashkil qilish sohasida;

— tarmogq bozorlarining holati hagida axborot tefplash, uni qayia
ishlash, umumlashtirish va saglash;

- bozorlardagi tovarlar, ragobatchilar va xizmatlar holatini tahtil
qilish;
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— tovarlar va xizmatlar ishlab chigarishni iste’'moilchilarning
ehtivoilariga tezkor moslashtinish;

— bozoriarda talab va iste’molchilarning xulg-atvorini shakllantirish;

— biznes marketingini tashkil qiiish va boshgarish bo‘yicha xorijiy
mamlakat{ar ilg‘or tajribalaridan foydalanish.

«Biznes marketingi» kursi «Marketing asoslari», «Marketing
Faolivatida bozorn tahlil gilish va istigbollash», «Xalgaro mmarketing»,
«Xalgaro biznes», «1ovarlar va xalgaro standartlar>, «Marketingni
boshgarish», «Reklama asoslaris, «Xalgare igtisodiv alogalar» va shu
kabi boshqa o’quv fanlari bilan uzviy bog‘langan.

Quyidagilar kursnt o*zlashtirishning muhim shartlari hisoblanadi:

— fanni o‘qgitishda kompyuter texnikasidan foydalanish;

— marketing Ro‘rsatkichlarini tahiil qilishda igtisodiy-matematik
usullar va amaliy dasturlar paketi (ADP)dan foydalanish;

— marketing ko' rsatkichtarini 1ahiil gitishda kompyuter grafikasumnng
instrumental vositalaridan foydalanish.

Kursni o'rganishda Prezidentimiz tomonidan ishlab chigilgan
C'zbekistonning bozor igtisodiyotiga o'tish tamoyillari, xorijly va
marmlakatimiz igtisodchilarining ilmiy ishlarini chugur o‘rganish,
tarmoqlar, korxonalar, alohida firmalar, transmilliy korporatsivalar,
ularning Mlialari va vakil firmalarining marketing faolivatt holati haqgida
referattar, mustaqil sharhlar tuzish, shuningdek, kurs ishtari yozish
bilan olib bortlishi zaruy.

1.3. Biznes marketing mubhiti

Bugungi kunda jahondagi iqtisodiy kuchlar orasida raqobat
kuchaymogqda. Bunday o'zgarishlar sharoitida kompantyva oitita asosiy
muhitiga e’tibor garatishi kerak: igtisod, demografiya, tabiat, sivosat,
texnologiva va madaniyat.

fgrisodiy muhiz. Iquisodiyotdagi imkoniyat xaridorlarning daromadi,
baholatr va kreditlarga bog'lig. Marketolog iste’ molchining daromadlari
va xarajat qilish istagiga katta e’tibor berishi kerak.

Juda past daromad darajasi. Bunga asosiy izoh — milhy industnial
tuzilishdir. Milliy industrial tuzilishning to*rt turi mavjud.

L. igqtisodiyotning gashshoqligi. Bu odamlarming aksariyat qismint
oddiy qishloq xo'jaligiga jalb gqilinishidir. Ular mahsulotning katta qisrmini
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sotadilar, qolganini esa boshqa tovarlar va xizmattarga ayirbosh (barter)
giladilar. Bu marketologga katta imkonivat bermaydi.

2. Xom ashyo eksporti. Bu igtisodivot elementlarini O‘zbekistonda
ko‘rish mumkin. Bunda paxta yoki boshga tabiiy resursiar yetkazib berish
bilan birga boshga munosabatlarda kam zaxiralar mavjud. Foydaning
asosiy gismi shu mahsulotdan olinadi. Bu tarmoglar vig'ish-terish
uskunalari va ularga tegishli ythoziar borasida vaxshi bozordir.

3. Sanoatlashayotgan igtisodiyot. Bunda ishiab chigarish mamiakat
YalMning 1020 %nt tashkil qiladi. Misol tarigasida Q‘zbekistonnt
olamiz. Ishlab chigarishni yuksalib borishi munosabati bilan mamlakat
cksportga ko'proq xomashyo bilan bir gatorda, og'ir mashina va
uskunzalar chiqara boashladi va tayyor mahsulotlar, gog*oz mahsulotlar:
vil qayta ishlangan ozig-ovgat mahsulotlanni kamreq import gila boshladt.
Aholining mulkchilitkka muncsabati o'zgara bordi. Uning tarkibida
mulkdorlar sinfl vujudga keldi.

4. Sanoatlashgan (industrial) iqtisodivoti ishlab chigarish tovarlari
va investitsiva tondlarining asosiy eksportchiiar hisoblanadi. Ular ishlab
chigarish tovartarini xomashyo va varimfabrikatlarga almashtiradilar,
cksport giladilar.

[kkinchi asosiy kuch — iste’molchiiardir. Chunki aynan xaridorlar
bozorm varatadilar. Sotuvchilar aholi son o'sishidan va yosh, ma’'lumot
darajasi, migratsiva kabtlardan manfaatdordirlar., O'zbekistondagi
umumiy igtisodiy vaziyat markazlashtirilgan tagsimlashdan erkin bozor
iqtisodiyotiga o'tish bilan tavsifianadi.

Har qanday jamiyatda aheh 5 ta ma’lumot guruhiga bo'ltnadi:
savodsizlar, tugallanmagan o'rta ma'lumotlilar (maktab ma’lumoti),
tugallangan o‘rta ma'lumotlilar (o‘rta maxsus ma'lumotlilar), oliy
ma’lumotlilar.

An’anaviy oila tarkibi odatda er, xotin va bolalarni, O‘zbekistonda
esa butarga go'shimcha buva va buvini ham o‘z ichiga oladi. Bu guruhlardagi
o'zgarishlar samarasi fagat ommaviy bozorning bir ko‘rinishi xolos.
Bunday ko‘rinishlar ko'pincha mikrobozorlarga xos bo‘lib, but bozorlar
aholi yoshi, jinsi, axloqty qarashlari, ma’lumoti, demografik holat,
hayotiy tajribasi va shu kKabiar bilan farglanadi. Har bir guruh o'z
barqaror ehtivojiariga va xand tavsiflariga ega.

Tabiiy muhit sotuvchilar uchun kirish ma’lumotlari sifatida zarur,
voki marketologlarning faoliyatiga ko® maklashadi, Butun dunyo bo'y-
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lab ko'p shaharlarda ekologiva va atrof~-muhitning ifloslanishuvi aholi
salomatligiga katta xavf tug*dirmogda. Yicik konsernlar yerning ozon
qgatlamini shikastlantirishda davom etmogdalar. Bu, sayyoramiz uchun
katta tahdiddir. Mahsulot sotuvchilar tabiardagi quyidagi tendensiyalar
haqida xabardor bo'lishlan kerak:

— xomashyo yetishmasiig:;

~ tiklanmaydigan resursiarning tugab borayotganligi;

— tiklanadigan resurstarning tugayotganligi;

— energiya resursiarining ko'plab sarflanayorganbist:

Masalan, O‘zbekistonda atrof-mubhnning iflostanishi darajast apcha
yvugori. Birinchidan, O*zbekiston Orol dengizining quriyotganiigidek
katta ekologik muammoga ega. Buming usliga Ozbekistonda suv
zaxiralari juda kam. Bu esa igtisodivotda katta rol o‘ynaydi. Ko'piab
shaharlar, masalan, Chirchig. Farg'ona, Navory kabilar katta kimyo
Zavodlariga ega va bu yerlarda kimyoviy iflostanish muammost
ko'ndalang bo‘tib turibdi.

Texnologok vazivat tagdirimizni belgilab beradigan cng dramatik
kuch botlishi muarmkin. O zbekiston boyicha sanoat turli mintagalarda
va korxonalard: texnologiva rivollanganligining turlt darigalaridadir,
O zhekiztonda kompyuterlashtolzan yugaor texmglogiyalarga egn
zavodlar va kombinathay bilan birga, 30 vil va updan ortigrogga cskirgan
uskunalar bilan jihozlangan korxowalar ham bor,

Erkin bozor iglisediyvotining halto cng liberal tarafderari ham
ba'zi v'rmlarda boshqariladigan tizim zamr ckanligini tan oladilar.
Yaxshi vo'lga qo'vilgan boshqarib (urish ragobatni go'lab-quvvatlashi,
tovarlar va xizmatlar bozorfarint sug urto qilishd mumkin,

Madaniy muhit. Madaniy muhit asosan jamivatdagi gadrivatiar,
ma qul ko'rishiar va xulg-atvorni aks ctiiradigan muassasalar va boshqa
kuchlardan tashkil topgan. Odamlar ularning asosiy e'tigodlart va
qgadriyatlarini shakllantiradigan jamiyatda voyaga vetadiiar. Ular o‘zaro
munosabatlarda yuzaga keladigan dunyogarashlarnt o' zlariga singdira-
dilar. Ularning e'tigodlari va qadriyatlarining mohivati intilishlar
daryalandan iborat. Masalan, o'zbeklar ish, mikoh, munmiveat va hatolhik
kabilarga katta ahamivat beradilar. Bit e’ tigodlar kundalik hayoida o' ziga
xos munosabatlar va xulg-atvorni shakllantiradi. E'tigodlar va
gadryatlar mohiyati ota-onadan bolaga o tadi va maktablar, hukumat
tomonidan mustahkamlanib baradi.

T
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O'zbekistondagi madaniy muhit g'arbdagidan bir gadar targ qiladi.
Ofzbekistondagi asosiy madaniy qadrivat — oila, ola-ona va
garindoshlar, keksalarga hurmat, bolalarga muhabbat va diniy e’tigod
erkinligidir. Ishiash uchun asasiy motiv hayot kechinish uchun mablag’
iste’'mol uchun moddiy ne’matlar varabish zarurati va ayrim holiarda
ishga qizigishdir.

1.4. «Biznes marketingi» fanining ayrim muammolari va ularni
hal gilish yo‘llari

Marketing Kishilarning nisbatan yangi faoliyati bo*iganhgi tufayli,
uning oldida hal qilinishi lozim bolgan juda ko'p vazifalar turibdi.
Marketing arganlarming ishida parallelchilik, takrorlanuvchanlik va
mahalliviichilik kabi illatlar uchrab turadi. Marketing tuzilishidagi ko'p
bo‘ginlilik, har bir tashkilotda o'z marketing bo'limlarining pavdo
bo tishi voki ularni umuman tashkil qilinmayotganligt sabablart
asostammagan. tahlil gilinmagan va yetarlt darajada o' rganilmagan,
Hanurgacha milliy igtisodivot, mamlakat nugivosida marketingni to®lig
viv har tomonlama boshganb, koordinatsiva qiluvehi organ tuziiganicha
vo'g. Avrim vazirhiklacda bali hom marketing boshgarmalan tuzilmagan.
Tashkil ctilgan marketing bo'limlari. guruhlarining tarkibiv tuzilishs
ba'zan bir xil mahsulot ishiab chigaruvehi firmalarda aksareivat hollarda
bir xil emas. Ularning tarkibida ba’zan keraksiz va ortigeha bo' timehalar,
guruhchalar 1ashkil culgan. Ulaming mizomiar, funksivalan ayrnm
hollarda hamon ishlab chigilmagan.

Marketingnt rejalashtinsh ishiarl ham hanuzgacha yaxshi yo'lga
go'vilmagan,

Yugorida keltirilgan muammolarni to'g ri hal qilish uchun quyidag
Ishlar amalga oshirilmog'i lozim:

— har bir biznes subyektlari (korxona, vazirlik va yugort boshgaruy
organlari)da maxsus marketing bilan shug'ullanuvehi boshgarma, bo'lim
va gurtihlarni tashkd gilish;

— maxsus konsalting markazlan, ilmiy-tekshirish Iaboratoriyalari,
institutlari tomonidan yaratilgan vangtliklar va ixtiroflarnr bizocs
marketing amalivotiga tezkorlik bilan qo‘llash;

— maxsus professional kadrlar tayvvorlash., ularning professionallik



— kadrlami moddiy va ma'naviy rag'batlantirish, ularni o'z ishiari
natijasidan manfaatdorlik darajasini oshirist;

— biznes marketing moddiy-texnika bazasini yuksaltirish, fan-texnika
taraqqivoti natifalaring tezkorlik bilan joriy qilish va bashgalar.

Bu ishlaming napasi ¢sa, biznes marketingn mukammailashtirish,
uning vangsi usol va wirlannt izlabh1opish va jomalga oshinshni, yvugoriroq
darajaga ko'tarishdir. Bu borada ochig va yopiq tizimlar marketingi
hagida {ikr vuritmogchimiz. Yopig va ochiqg tizimlar, jarayoniarni
almashuvi bilan furg qiladi. Ochig tizim o'zaro jonli organizm kabi
moddiy, energetik, axboral resurslag bilan alinashadilar. Aks holda,
ular inqirozga uchraydilar. Marketing brenesga nishatan ochiq tizimlar
kategorivasi bilan fhikrlashar ekanmiz, bu biznes marketingni
mukammallashtirish markering kelishuviga nisbatan bizning
munosabatlarimizga asoslanmog'i, har gayst yangi kelishuv barcha
xandoriar, ishlab chigaruvehi uchun manfaai, bizga esa go'shimcha
fovda keltivishi, 1€z o zgaruvchan muhitda korxona mosiashuvi yoki
o'z ish faolivatini to' xtatishidis,

Markcetingnt washkil etishga boshgaruy apparatint auunkin gadar
soddalashtirish talabi qo'viladi. Ishetular sonin kamayticish, meihnat
unumdoriiging oshirish, kompyuter iexmikast, EHM!armi go Hash bilan
hal etrladi.

Xodimilar apparaiini soddalashiivish va gisgariirish btznes marketing
bo'vicha rivojlantirtshm yvaxshilash, hisob-kitobnt soddalashtirish
operaiiv ishni yanada ratsional tashkil etish yo©li bilan ham hal ctilishi
mumkin. Marketing apparati zamon talabiga ter javob bera oladigan
o'zgaruvchan va maosfashuvchan, har bir yangi progressiv vakilikne
o'zida aks ettwra oladigan bo'lmrog’t lozim.

Biznes marketing xizmatlarine tarkiblari tuzwlishida, birinchi o'rinda,
shu firma (korxona) tashkiliy wezlishini miitiy igtisodivot tarmog't (voki
igtisodiy hudud), ishlab chigarish va qurilish hajmi ¢’tiborga olinadi.
Tovarlarm iste’mol qiluvehi iste’molchilar migdori haymining ortishi
bilan yetkazib beruvchilar soni ham ortib boradi, kelayotgan
materiallarni gabul qgilish va qayta ishlashga mehnat sarfi ortadi.

Yirik bo'lmagan korxonalarda. biznes sohalarida masalan, mustagil
marketing bo'limi maviud bo'tmasligi. bu vazifant boshqga bo'timdagi
bir nechia kishi bajarishi mumkin va, aksincha, virik kKorxonalarda
(masalan, Toshkent aviatsiva zavodida va Toshkent traktor zavodida)
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marketing masalalan bilan bir necha musiaqil bo*limtar shugullanadi.
Biznes marketing xizmatlarining tarkibi, shuningdek, ishiab chigarish
xarakteriga bog'liq bo‘ladi. Ommaviy oqimli ishiab chigarishda tovariar
ishlab chigariladi, materiallar esa, bir me’yorda va nisbatan yirik
migdorlarda iste'mol qilinadi. Serivali ishlab chiqarishda ishiab
chiqgariladigan tovarlar va iste’mol gilinadigan moddiy resurslar
nomenklaturasini ular nisbiy migdori kamayishi bilan ortadi. Bu narsa
tovarlar sotish va moddiv ta’minot jaravonini murakkablashtiradi.
Individuval xarakterdagi ishlab chiqarish korxonalarida marketingni
tashkit etish bir muncha oson kechadi. Bu yerda tovariarni ishlab chigansh
va sotish aksariyat hollarda yakka, maxsus buyurtmalar asosida amalga
oshiriladi. Demak, ishlab chiganrigan tovarning xaridori anig bo’lad:

Tovarlar nomenklaturasi va ularning silatiga qo‘viladigan talablar
ortishi bilan bir gatorda biznes marketing xtzmatlarining jarayori
murakkabiashadi. Radio-texnika sanoat korxonalart turli yuqori sifatli
tovarlar ishlab chigarishadr va iste’mol qilishadi (Ickin har biridan
kam migdorda), bu narsa esa marketing taolivatint murakkablashtiradi.

Biznes marketingni tashkil gilishga ta’sir giluvehi omillargg: tuman
va viloyatlarning regional xususiyatlan, tovar sotuvchy — yetkazib
beruvchilar va xaridorlarning hududiy joviashuvi, yetkazib beruvchilar,
xaridoriarning vaginhigi, maoketing — vositachi tashkilotlarining va
transport vo'llarining mavjudligi kKirib, bu narsalar marketing
masalalarining hal etilishi va tarkiy tuzilishini osontashtiradi. Marketing
bo'ltmining tarkibi va shtati — hisobot yuritishning o' ratilgan uslubi,
statistika va rejalashtirish, tovarm tagsimlash va sotish, chtivoj
hisobotlarini berish targ‘tbotlari, fondlarini tagsimlash, davlat
buyurtmalariga bog'liq bo*tads.

Chet ¢l amalivoti shuni ko*rsatadiki, tashkil gilinadigan marketing
xizmatlarining tarkibi-amal qiluvch: tizimning egiluvchanligini,
mustagil va mustahkamligini ta’minlashi kerak. Bu shartlar garortarind
tezkor gabul gilish, ularni amalga oshirish. boshgaruv xizmatlarining
tashkiiily tuzilishi va xususan, maqgsadii ishchi guruhiarini shakiianishida
nazorat qifinishy kerak.

Biznes marketing xizmatlarining tashkiliv tarkibining tezkorligi,
egiluvchanligi va moslanuvchanligi alohida bo*linmalar
kompensatsivasini, majburivatlari, huguglarining reglamentatsiyasi,
shuningdek, firma (korxona)ning uzoq muddatli marketing strategivasi
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bilan ta’minlanadi. Marketing xizmatlarining tashkilyy tuzilishida
firmaning urmumiy boshgaruvi funkstonal xizmatlari bilan marketing
xizmatlari orasida 1o'g ri va teskari {(aks) alogani ta’minlash muhimdir.
Odatda, tarkib sodda bo'lsa, muvofiglashtiruvehi va markaziy boshgaruy
xizmatlari soni shuncha kam, boshqarish tizimi shunchalik mustalikam
va yutuqqga ertshush ehtimoli yugort bo'ladi.

Tashkilv 1uzilishda 1arkibning 1shiab chigartiadigan tovar va
xizmatlar assortimentining o°ziga xoslizgini mos kelishi; tashkiliy tarkibni
sotish bozor gaytimi hajmi va ularning xarakteristikalariga mos kelish;
frma (ashkiliy tarkibining bozor! segmentlashini chuquriashtinishga
yo'naltirilzaniigi, alohida iste'molchilar suruhiga differensiatsiyatashgan
yvondashishni gollash hisobga olinadi. Bular masaladarnt hal etishga
vordam beradi. Shunday sifat va tasnifli tovarlami sotishat tezlashtirish
magsadida nat{javiy iste'molchilar guruhlan bo'yvicha xizmatiar
shaktianadi. Boshgaruv ishiab clugarish bofimlarining bunday tashkil
etilishi magsadli bozaorlar bo'vicha xizmatlar yaratishini ko'rzda iutad,

Biznes marketing guruhiar yoki bolimiarining (ashkiliy tuzilisir
shu kompaniya, tirma, tashkilet yokt korxonaning joylashuvi. tabily
sharoiti, umuman olganda, o'sha joyning regional xususivatlaridan
kelib chigade va wlac bilan belgitanadi. Masalan., yicik sanoal inarkazida,
indusinal shaharda joyiashgan firma (korxona)ining marketing bo'limi
shu yerning madaniy rivoji. aksarivat ishchilaridan iborat xodimiarning
ehtivo)i, o' l-atvort kabi xususivatlaring o‘zida aks ettirmog’i lozim.

Xulasalar

Marketing — tovar ayirboshlash yo'hi bitan ehtiyo] va talabni
qondirishga vo'naltinitgan inson faohiyatiming turn ho*hb, bozordag:
barcha gatnashchilarning o'zaro manfaatlariga asosiangan iglisodiy
munosabatiar majpmmdir.

Kishilar faohiyati sergirra va turhi-tumaniigi, har bir biznes turi
boshgasidan o'zining magsadi, shaki-shamovili, siyrati, ichlab
chigargan mahsutoti, texnika-texnologik ko‘rsatkichlari, iste’mol
giymati va bk lar bilan bir-biridan farg gilganhigs tutayli vlaming har
birini alohida-alohida va har binning o' ziga xos xususiyatlari. o'z faohyat
doirast, hizmat sohast, ste’maolchulart, rivojlanish gonuniyatlart
bolgandigidan wlarning har birtni alohida-alohida marketing nugtayi
nazaridan o‘rganish, tadaiq ctish talab etiladi.
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«Biznes marketingi» fanining predmeti va asosiy magsadi — biznes
tarmoglari va schalanda marketingni shakllantirish, rivojlanish qonu-
miyallan va xususivatlarni o' rganish hisoblanadi. Biznes marketing: Ki-
shilar [aolivati sohasi bo'lib, uni normal holda va mukammaliashib borishi
uchtin unga ma’lum darajada shant-sharoit bo'lmog't lozim. Shit ma’noda
marketing muhiti alohida ahamivatga ega. U o'z navbatida iqtisodiy,
siyosiy, demografik, texnik, texnologik, madaniy va h. kK larga bo'linadi.

Biznes marketingining nisbatan vangi fan bolganligr tufayli, uning
oldida hal qilintshi lozim bo'lgan bir gancha muammeolar mavjud. Ularni
hal gilish uchun guyidagi ishlar amalga oshinimog'i lozim.

— har bir birnes subyekii (korxona, firma, tashkilet) tarkibida
maxsus marketing bilan shug ullanuvcehi boshgarma, bo'lim yoki
auruhlarnt tashkil qilish;

— biznes marketing faolivatiga lmiy-texnika yutugiar va yangitikiarm
qo'liash;

— biznes marketing organlarining moddiy-texnmka barzasini
vuksaftivishg

— birnes markctingni tashkil ctishda xorijiy va mamlakatimiz
marketing organlari tomonidan eetshilgan ilgor tajribadan fovdalanish;

— biznes marketing sirlarini yaxshi cgallagan maxsus proffessional
kadrlar tayyorlash, ularning malakasini uzluksiz oshirib borish;

biznes marketing xodimlarining moddiy va ma'naviy
rag hatiantirish, uiarn o'z faolivatian nathasidan manfaatdorliging
oshitish va h.k.

Tavanch so'z va iboralar: marketing, bozor, tarmogqg (soha)
marketingi, btznes marketing xususiyatlan, demografik muhit, igtisodiy
muahit, madaniy muhit, marketing konsepsivalari.

Glossariy:

Markeling — 1) tovar ayirboshlash va'li bilan elitivoini gondirish
orgali fowda (naf) olishga yo'naltirilgan inson faolivati; 2) biznes falsafasi;
1) bozardagt barcha gatnashchilarning tovar almashinuyi jarayonida
ot raro manfaatlariga asoslangan talabni shakliantirish va gondirish uchun
birashtinsh; 4} tovar harnkatining barcha bosgichlarini o'z ichiga oluvei,
talab, taklif, bahoni o'rganish, mahsulot ishlab chigarish dasturin
varatish, sotish, iste'mol, istc’moldan keyingi servis xizmatlar va
iIste 'moldan chiggandan kevin utlizatsiyani tashkil gilish kabi bozor
muaminelarini yechishda vaxlit tizimli yondashish.
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Biznes marketing — marketingga yuqorida beriigan barcha tariflar
biznes marketingi uchun ham xos bo'lib, fagat ular biznesning har
bir wurida o'Zgacha ko' rinishda namoyvoen be'ladi va biznes turining aynan
«'ziga xos xususivatlarini aks ettiradi.

Biznes marketingning makromuhiti — biznes subyektint marketing
muhrtining tarkibiy qismi bo'lib, mikromuhetga ta'sir etuvehi kuchlarga
garaganda kengrog kasb etuvchi demogratik, igtisodiy, tabiiy, texnik,
sivosty madaniy va h.k. omillardan iborat.

Bizncs marketingning mikromubiti — biznes subyektini marketing
muhitining tarkibiy gismi bo’lib, bevosita firmaning o’ziga va uning
mijoziariga xtzmat ko'rsatish imkXontyatiariga va munosabatlariga ta’str
etuvelnt kuchlardir. Ya’ni, ta'minotchilar, marketing vositachtlari.
mijozlar, raqobatchifar kabr amiliardan iborat.

Ishlab chigarishni takomiltashlirish kensepsiyasi shundan iboratki,
xaridor migdori va bahosi bo'yicha ntagbuiroq mahsulot olishnt ma’qul
ko'radi va menciment mahsuloini vaxsivilash va targatishni digqgat
markazida tutishi lozim. Bu sotuvchilarni ganoatlantiradigan eng eski,
falsafty konsepsivalardan ba'lib, maoddiy ne’matluar (shiab chiqaruvchi
blsnesiga xosdir,

Tovarni takemillashtirish konsepsiyast. Mahsulotni soluvcht va
xandorlnrga tagdim etuishda muahim ahamivatt bo'lean boshga bir
konscepsiya shundan iboratki, xavidor sifatliroq, yvangiliklar va foydalik
go shimchalarga ega mukammal tovarni ma’'qul ko'radi. Shu bois har
bir korxona o' tovarigs o' zgartinish va yangiliklar kititish nchun ko'p
kuch sarflashi kerak.

Tijorat laoliyatini intensifikatsivalash konsepsiyasi. Ko'p
karxonalar sotish Katta haymda bo‘imagunicha xartdor kerakhicha
mahsulotini sotitb olmastigidan iborat bo*lgan sotish konsepsivasiga
amal qiladilar. Bu konscpsiva ommaviy sotilishi kutilmaydigan
mahsulotlarga oid bo'lib, masalan, ensiklopediyalar, dafn uchun joylar
va hokazolarda qo'l keladi. Bu biznes mahsulotlarining istigbolini yaxshi
bilish va ularm foydali sotishga xizmat giladi.

Markeling konsepsiyasi shundan iboratki, tovar bozorini egaliash
magsadlariga enshish, magsadh bozorlarning ehtivojlan va staklaring
aniglash va wlarni ragobatchilardan ko'ra samaral gondirishga mtilmogi
lozim. Shunisi gizigki. bu konsepsiva biznesning nisbatan vyangt
falsafasidir.
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Ijtimoiy-axloqgiy marketing konsepsiyasi. Marketing menejmentining
vazifalari — magsadli bozoriar uchun takiif yaratishdir. Shunga qaramay,
marketing menejerlari uni fagat bozor magsadlarn yo*lidagiona jamlab
qolmavdilar. Ulaming muvafiaqgivat barcha biznes muhitiga {(yvetkazib
beruvchilar, vositachilar, xaridorlar, ragobatchilar va jamivatning
harakatlariga) ham bog*lig.

fakroriash va muhokama uchun savoliar

. Biznes nima?

2. Turli tarmoglardagi marketingning xususivatiari nimalardan
iborat?

3. «Biznes marketingi» fanining predmeti va vazifasi nimadan iborat?

4. «Biznes marketingi» fanini o‘rganuvchilarning bilimlariga,
ko*nikma va malakalariga ganday tatablar go®yiladi?

5. «Biznes marketingi» {ani gaysi o'quv fanlart btlan bog'liq?

6. [gtisodchilaming boror tushunchast hagidag: Nikelarin avtib bering.

7. Biznes marketing muinti nimam anglatadi?

8. Milliy industrial tuzilishning gandayv ko'rimishian mavjud?

9. Har ganday jamivatda aholi nechta ma’lumot guruhiga bo'linadi?

10, Ozbekistonning madaniy muhiti hagida so*zlab bering.
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2 - b o b SANOAT MARKETINGI
2.1. Sanoat markelingining xususiyatlari

Millty iqtisodiyoining yetakchi larmog'i bo'lgan sanoal zZavod,
iabrikalar, elekir stansiyalar, shaxralar, ruda ishlab chigaruvchi
korxonalar, mehnat gurotiari ishlab chigarish. xomashyo va materiallar,
voqiig i gazib chigarish. yvogoch tayvoriash hamda sanoatda. qishloq
x0'jaligida ishlab chigarilgan mahsulotlarni gayta ishlovehi alohida biznes
korxonalari, soha va tarmoaglar vig'indisidan iboratdir.

Har ganday mamlakatning kuch-guvvati, mustagilfigi, ravinaq
topishi, ishlab chigarish samaradorligi va nihoyal aholisining farovontik
davajasi, binncht navbatda, uning sanoatint ganchalik rivojlanganligl
bilan belgilanadt.

Sanoat rivojlanishi va samaridorhigl osa, o'z mavbatida, uning
marketing {faolivaiint holati ganchalik mukammatligs bilan uzviy
bog'ligdir. Ma lumki, milliy igtisodivotning barcha soha va tarmoqlanida
marketing o' Zining asosiy magsad va vazitulari mohtyati jihatidan keskin
farg gidmayvdi. Shu bois. avrim iqtisodcekilar harcha 1armogliarda
marketing bir xil vo'sinda tashkd ctilishi va olib borilishi lozimligi
haqida fikr bildiradilar.

Masalan, Malkolm Mce-Donald tikricha marketingning asosty
govasi universal xarakterga ega botlganligi tufayli, pechka
marketingining, sug'urta polis) yoki margarnin marketinglan orasida
hech ganday farq vo'q degan fikrni bildiradi. Biroq bunday fikriash
milliy igtisodning ayrim soha va tarmoglan xususivatlarini, ularni
rivoplantirish va samaradoddigini yoksaltirish imkoniyatlarini e'tibordan
chetda qoldirish botlur cdi.

Shuning uchun bo'lsa kerak bunday garashlarga ko'pgina iqtisodchilar
e'tiroz bildiradilay, Masalan, Djeyims Ye. Liin sanoat marketingiaing
quyidagi ba’zi xusasiyatlariga e’ tiborni jalb qiladi:

— sofish va xanid qilishning katta hajmda ekanligi;

— mahsuiotiarinimn iexnika dihatdan ancha murakikablig;
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- xaridorfarning katta tavakkal (risk} qilishlari;

— s0tib olish davrining bir muncha uzunligi;

— s0tib olish haaida garor dgabul gilish jarayoenining bir qadar
mitrakkabligi;

— xaridorlarning tovarlarni aniq (tushunishi, bilishi} his gilishlan,
mutaxassis ekanhiklan;

— iste'molchi (xaridor) va sotuvchilar orasidagi munosabatiarni
nisbatan yaqinligi, fikrdoshligi;

— ishlab chigaruvchi va iste’molchilaming bir-birlanga o' zaro ta'sin.

Olimning bu fikrlariga qo*shimcha qilib shuni aytish mumkunki,
1shlab chigarish vositalari, asosan, uyushgan bozorda pul o'tkazish
yo'li bilan oldi-sotdi gilinsa, iste’mol tovarlarl aksatriyvat hollarda,
uyushmagan bozorlarda naqd pulga sotiladi va sotib olinadi. Buning
negizida ularning bozoridagi o‘zgachalik, infratuzilmalardag farg,
o rlariga xoslik ham votadr. Masalan, ishlab chiqgarish vositatarn ikk:
vo'sinda: to'g'ridan-to'g'ri. tranzit, omborlar, vositachilar (ular
ayrim hollarda bir nechta bo'lishi ham mumkin) orqali vlgurjt narx
v uigurni miqdorda o'z iste'molchilariga yetkazib berilishi {sotilishi)
mumkin.

Isie'mol tovarlart esa. asosan, chakana savdo kanallari orqali
magazin va dehgon bozorlarida sotiiadi va xarid gilinadi. Avrim hollarda
ishiab chigaruvchidan, omborlardan sotib olinisht mumkin, xolos.

Ishlab chigarish vositalarini ishinab chigaruvchilar, ko'p hollarda
o'zlarnining doimiy mijozlariga ega va ular bilan ko*plab masalalarini:
tovariarning xarakteristikalan, sifiat ko*rsatkichlian, narh-navo kabilar
boyvicha yagindan kelishib, do*stona vaziyatda hal qiladilar, Buste mol
tovarlari bo'yicha nisbatan kam uchraydigan hollardir.

Sotish va xarid gilishning katta hajmda ekanligi sanoat marketingini
asosini tashkil etadi. Har gqanday sanoat korxonasi o'z mohivatiga Ko'ra
1iste’molchilar ehtivojini gondirish uchun ko‘plab, ommaviy ravishda
mahsulot ishlab chiqarishi lozim. Aks holda, uni tashkil etish hech
qunday ma’noga cga bo'limagan bo'lur edi. Masalan, respublikamiz
ahiolisi 26,5 min.ni tashkil etadi. Faraz gilaytik, ular shuncha migdorda
palto xartd giladilar, va’nl hace bir iste’moelchi 1 donadan palio xand
qifadi, xotos. Lekin, paito isfilab chiqaruvehi bitgina fabrikaning volg'iz
o'zi minglab mctr sherst, mato, mo‘yna va h.k.lar xarid qiladi va
minglab palto sotadi. Shunday qilib jismoniy shaxslar iste’mol
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tovarlarinit aksarivat hollarda, donalab (kiyvim-kechak, poyabzal),
metriab yoki bir necha kg xarid gilsa (go*sht va sut mahsulotlari) yuridik
shaxslar, korxonalarning har biri ishlab chigarish vositalarint minglab
(motor, ehtiyot gismiar), kilomctriab (kabel mahsulotlart) yvoki
tonnalab (paxta tolasi, metall, un, matao) sotadilar va xard qiladilar.

Sanoat marketingi xususivatiarini belgilovchi omiliardan biri
sanoat tovarlarining texnik jihatdan ancha murakkabhgidir. Darhaqiqgat,
mashinasozlik sanoati ishlab chigargan mashina-uskunalar voki
priborsoziik mahsulottar: ste’mot tovarlariga (poyabzal yoki oziq-
avgat) nisbatan texnik jihatdan juda mwurakkabligi ko‘zga yaqgol
tashlanadi. Bu hol sanoat marketingi xodimlaridan o*z sohalart bo*yicha
maxsus bilimli bo'lishlarini, va'ni texnika, ilm-fan vyutuglaridan
doimo xabardor bo‘lishlarini, o‘z malakalarini o'stirib borishni talab
giladi.

Sanoat ishlab chigarishi uchun tovarlarini sotib olish marketing
xodimlaridan maxsus bilim va iste ' mol buyumiarini sotib olishga nisbatan
ko'proq (uzogrog) vagt talab etadi, Marketologlar ishlab chigarish
vositaiarini xarid gilish uchun tayvyvorgarhik shiarini olib boradilar.
Lllarning texnik va texnologik holatlarn, sifar va h.k. ko'rsatkichlar bilan
tanishadilar. Zarur bo'lganda joylarga borib ulaming ishinsh jarayonim
kuzatadilar. Tajriba-sinov o'tkazadilar. Bular maxsus mutaxassislar,
kasb egalari tomonidan amalga oshiriladi va sotib olish davrini bir
muncha uzun bolishuga olib keladi. Iste’mol tovariarini xarid qilish
esa, katta bilnm talab ctmavds {(masalan, ozig-ovgat sotib olishda) va
aksariyvat hollarda, to‘g‘ridan-to‘g'ri, sotuvchi xaridor orasida hech
qanday vositachisiz amalga oshitiladi va ko'p vagt talab etitnmaydi.

Ishlab chiqarish vositalari bozori tadgiqoti shuni ko'rsatadiki, unda
gatnashayotgan subycktlar arasidagi munosabat do‘stona, o'zining
yvaqiniigi bilan ajralib turadi. Ular bir-birlarini igtisodiy jihatdan go'llab-
quvvatlab turadilar, kerak bo'lib gqolganda past voki mutiago foizsiz
garzlar, texnik va texnclogik jihatdan yvordam beradilar. Sanoat tovarian
marketologlari vang! tovar ishlab chiqarish haqida, uning
paramectriarini tavsiflaydilar, taklif beradilar, o'z fikrlarini bildiradilar.
Bularning barchasi iste’mol tovarlari borasida sust va umumiy tarzda
kechadi.

Ishlab chiqarish vositalari va iste’ mol tovarlari marketingi orasidagi
farg Stiv Minett Keltirgan misolidan ham kKo'rish mumkin (2-jadval).
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Z2-jadval

Ishlab chigarish vositalari va iste’mol tovarlari marketingini

farqlanishi
Sanoat bozori, tste mol
Xarakteristika ishlab chigarish h .
. . . | tovarlari bozori
vositalari bozori
Mahsulot O'sish, rivojlanish Chizigli Siklli (davriy)
mohiyati ; . Moda (odat,
{tabiati) Rag bat Texnologiya rasm)
K orxori Individual
MOtVaislya | tashkitottar ehtiyoji| SV
Iste’molchi- . (xohish)
. AT Obyektiv Subyektiv afzal
ning mo*[jal Tanlowv : s
me’vorlar ko‘rish
Qaror Mlya.mng c:h_ap Mlya_mng o'ng
yarim shari yarim shari
«lkki madaniyaty Fan San’at
Makrotjtimoiy | Madaniy qurshab , .
vondashuy | olish (jalb etish, | Global universat | 2420
tortish) chegaralar
O'xshashliklar Hugugly : Styosatchi
meditsinali shaoumen
Kasbiy Anig, ma’ium
yondashuv Orlventatsivasi sotish va Iste”molchi
yentaisty foydalanish xarakteristikasi
vaziyati (keyslar)

Cmue Munemm. HHpomsiwrennniii mapxemune, —M., CIT6., Kues.:
2003. —18 ¢

2.2. Sanoat marketingida integratsiya tizimi'

Hozirgi vaqtda mutaxassislar orasida marketingda integratsiya
jarayoniariga nisbatan yagona ilmiy nuqtayi nazar mavjud emas.

' Ushbu paragrafni yozishda R.R. Nazarova ishtirok etdi.

A - Ne 274 33



Igtisodchilarning bir guruhi marketing integratsiva jarayonida
mamlakatlar, hududlar o'rtasida vangi tovar ogimilarini shakllantirish
hisobiga «resurslarning cheklanganligi omili»ni bartaraf ctishni eng
muhim muoammo deb hisoblaydilar. Ularning fikricha, bu bir xildagi
qimmatrog tovariarn alohida olingan bir mamlakat yoki hudud ichida
ishlab chigarishni bartaraf etish yoki ilmiy-tadgiqot va tajriba-
konstruktorlik ishlariga mablag'larmi tejash imkonint beradigan
texnologiya ayirboshlashni kengaytinshdir. Ofimlarning boshga ir guruhi
tashqi iqtisodiy omillarni, masalan, kollekiiv xavfsizliknt mustahkam-
Eashni ustun shart-sharoett sifattda ilgan suradilar. Uchinchi gunih olimlar
tntegratsiya gunihlari barpo etilishi ularning barqarortigi va hokazolar
kabi magsadlarga osonrog va tezroq crishish imkonini beradi deb
hisoblaydilar. Ushbu va boshga nazariy yondashuvlarni umumiashtirgan
holda, shiumni gavd qgilish mumkmk:, marketingda integratsivar o' 7zida
mintagaviy ka'lamda sifat jihatidan yangt igtisodiy muhtnt shakl-
lantitish yo'li bilan milliy xa'jalik komplekslarining yaginlashishi va
o‘zaro bir-binga kinb bonshini ifodalaydi.

Ishlab chigarish erishilgan darajasini intecgratsiya tuzilmatari
farglanadi. U rasinty hamda real tusga ega bo'lishi mumkin. lgtisodiy
intcgratsiya quytdagt darajali model silatida garaladi (3-jadval):

— mikro daradada, ya'ni, korporativ darajada, bunda ayrim
kompaniyalar to'g' ndan-to‘g’ ri xo'jalik alogalariga kirishadi, integratsiya
jarayoniarini avj oldiradi;

— davlatlararo darajada, Bunda, davlatning magsadga yo'naltirilgan
faoliyati (Jamoaviy yokt bir tomonlama faoliyati) mamlakatlarning u
voki bu guruhi doirasida mehnat va kapital chatishib ketishining
integratsiya jarayonlariga ko'maklashadi, alohida integratsiya vositalar
maviud bo'lishini ta'minlaydi;

— millty manfaatlardan ustun turuvchi darajada. Bunda, ishtirokchi
mamlakatiar bir gancha sivosiy-igtisodiy funksivalarni ushbu
sohalardagi suvercnitetdan voz kechib ittifoqaga ixtivoriy ravishda beradi.

Igtisodiy integratsiya o'z asosiga ko'ra bir gancha obyektiv omillarga
egadir. Ular arasida quyidagilar muhim o‘rinda turadi:

- xo'jalik baynalmilallashuvining o'sishi;

— xalgaro mechnit tagsimaotiming chuqurlashuvi;

— xususivatiga ko'ra umumjahon ilmiy-texnik ingilob;
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I-fadval

Intcgratsiya jarayonlarining shakliari va bosqichlari

| Integratsiya
_turlar

Erkin
savdo
zonalarl

Belgitar

Baim shakh. Bunda, gatnashehilar bir-birlariga nisbatan
bojxona tariflari va kvotalarini olib tashlash to g risida
ahdlashadilar. Uchinchi mamiakatlarga nisbatan har kimning
o'z siyosati mavjud boladi. Masalan: NAFTA, ANZSERTA,
parigi Yevropa igiisodiy hamjamiyati.

Bojrona
ittifoni

Uchinchi mamlakatlarga nisbatan yagona bojxona siyosati.
Bunda, ham jiddivroq ichki garama-qarshiliklar paydo
bo*ladi.

[ .
LT :
FUmnmy
bozar

gnisodiy
ittty
i

._!—_... ———— e—

| 5 | Valuta

|ittifoq;

Toliq
1qtsodry
negratsiya

[shtirokchi mamlakatlar o'rtasida i1shlab chiqarishning barcha
harakati uchun to siglami o' lig bartarat etish, Iqtisodiy
siyosaint to*liq kelishish, igtisodiy ke'rsatkichlarni

tenglashticish kabi masalalar hal etish juravenida turads.

Yuquorl igusodiy rivojlanish bosqichida pavdo bo'ladi.
Iqrisodiy sivosat thatto yagona iguisadiy siyosat) kelishiladi
va shuning asosida barcha to*siglar olib tashlanadi.
Davlattararo (daviatlardan yaqori turavehs) organlar tashkil
etilads. Barcha gatnashehn mamlakatlarda vicik wgiisodiy
|istahotlar amalga oshiriladi,

Iqtisodiy [thitog shakli va ayal bir vaqt [gtisodiy Ittafogning
yiritk gismi. Quyidagilar valuta ittifoqining xarakterli belgilari
hisoblanadi:

- milhy valutalarming kelishilgan (birgahikdagt) muomalast;
-- qatnashchi mamlakatlarning Markaziy banklar tomonidan
magsadga garatilgan holda, qo‘llab-quvvatlanadigan qat’iy
belgitangan valuta kurslarini o rpatish;

— xalquro valuta birtigining emissiya markazi hisoblangan
yapona mintagaviy bankni shakllantinlishi.

Rivojlanayotgan mamlakatlarda valuta ittifogr deganda
kiiring bitimlart tushunikadi.

Yagona igtisodiy siyosat va huning eqgibati sifatida
qonunchilik bazasint birxillashtirish.

: Shartlact:

— umwin iy soliq tizimi;

- yagond standartlarning maviudligi:

|- mehnat to g ristdagi yagona qonunlar va boshgalar.
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— milliy iqtisodiyotiar ochigligi darajasining oshishi.

Bularni amalga oshirishda marketing asosiy rol o‘ynaydi.

Biznes marketingda masalalarga integratsiya nugtayi nazaridan
yondashuv quyidagi chizmada keltirildi (!-rasm).

B . ~ Kirish strategivasi [%~ Kompaniya
VZNES seitor . "M chtimoli (taxmind {korxona) profili

< L]
Yo'g * Tashgi muhitni
baholash

[

Ma'lumot vig'ish
v Lahlil elish

2

Mamlakat (korxonayi
dastalbki o' rganish

Ehtunelni
(taxrnin)
tasdiglash?

Partner
(sherik)
kerakmi?

Bozor va ragobat
tishlili

Alternativlarnd
— baltotush (biznes,
_mamlakaty

ha

Sherikni
aniglash

/-rasm. Biznes marketingda integratsion yondashuy

Boshqaruv tuzilishi shunchalik moslashuvchan bo‘lishi kerakki,
toki korxona fagat bozordagi o‘zgaruvchan vazivatga moslashib golmay,
balki bu o'z vagtida hamda o'z magsadlariga muvofig bolishi natija
berishi lozim. Marketing tuzilishining rivojlanishi, ularning tashqi va
ichki muhitdagi o°zgarishlariga moslashishi jarayonida va aynigsa, ragobat
kurashi ta’siri ostida vertikal marketing tizimtari paydo bo'ladi.

Vertikal marketing tizimi (VMT) — mustaqil biznes bo'la oladigan
tshlab chigarish, ulguri savdo tashkilotian, do'konlarning integratsiya-
lashuvidir. Bugungi kunda VMT larning quyidagi turlari ma’lum.

— korporativ VMT. Bu holda mahsulot ishlab chigarish va uni o't-
kazish yagona tasarrufda bo'ladi. Bunga o'z avtormobillariga yogilg'i quyish
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shaxobchalari va servis Xizmatlariga yvagona xususiy mulk egaligi misol
bo‘la oladi;

— shartnomaviy (kontraktli) VM T. Ular uch turda bo“lishi mumkin:
savdo imtivozlariga ega bo'lganlar tashkilotlari; ulgurji savdo tash-
kilotlarining qoshidagi chakana savdo tashkilotlarining ko‘ngilli
tarmog‘t; chakana savdochilar kooperativiari;

— boshqarifadigan VMT. Bu holda, yetakchi tovarni ishiab chiqa-
ruvchi ushbu tovarni sotuvchilarning hamkorligi va qo‘llab-quvvatla-
shiga erishadi. Sotuvchilar savdo maydonlari ajratadilar, tovarlar
ckspozitsiyasini tashkil giladilar, sotishni rag‘batlantirish va narxiar
styosati bo‘yicha tadbirlar o*tkazadilar.

Bulardan tashqarn ba’zi mamlakatlarda, xususan, Yaponiyada
vertikal integratsivaning bir qancha boshqa usuilari ham shakllangan;

— konsolidatsiva. Bunda qo‘shilgan ishlab chiqarish va mahsulot
sotish korxonaning bo'linmatan, filiallar va vakil firmalari tomonidan
amalga oshiriladi;

— kvazivertikal integratsiva. Bunda go‘shilayatgan ishlab chiqgarish
vii mahsulotni sotish tegishlicha mustaqgt]l korxonatar va maishiy
tarmoqlar tomonidan, lekin yetakchi firma nazorati ostida amalga
oshinladi. Nazorat uzoq muddatl shartnoma va yetakchi firma tomonidan
ko' rsatiladigan xizmatlar to'plami orqgal: ta’minfanadi,

VMT lardan tashaari, gorizontal marketing tizimlan ham mavijud.
Ularning mazmuni shundan iboratki, ikki yoki undan ortiq kormxona
(firma) bozorni va marketing imkoniyatlarini o‘zlashtirish magsadida
u‘z kuchlarini birlashtiradilar. Qoida tarigasida, gorizontal marketing
tizimiart mablag®i, marketing zaxiralari, texnik bilimlari, ishiab chigarish
quvvati yetarii bo'lmagan firmalar orasida targalgan. Bunda, korxonalar
(firmalar) doimiy yokKi vaqtincha asosda hamkorlik gilishlari mumkin.

2.3. O*zbekistonda sanoat marketingining rivojlanishi

Marketing elementlari respublikamiz hududida gadim-qadimlardan
ma’lum bo*lib, aynigsa, eramizdan oldingi [l asrdan XV! asrgacha
Buyuk Ipak yo'li nomi bilan mashhur karvonlar o'tgan mamlakatlarda
keng go'llanilgan. Bunda, karvonsaroylar katta xizmat ko‘rsatgan. Ularda
turli mamiakatlardan kelgan sivosatchi, ish odamlari, tadbirkorlar,
savdogarlar, sudxo‘r, vositachilar uchrashar, har xil iqtisodiy masa-
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lalar: ishlab chigariladigan tovarlarning assortimentt, sifat ko‘rsat-
kichlari, o'lchov birligi, ularga bo'lgan talab va taklif, bahaolar, sohiglar,
xizmatlar va hokazolar hagida axborotiar vig-ilar, tahlil gilinar, o‘rtog-
lashilar, kelishilar, shartnomalar tasilar va amalga oshirilar edi.

Respublikamiz mustaqiliikka crishganidan buyon uning gtiso-
diyotining barcha jabiutanida virtk o »garisndor sodir bo timoada. Aynitgsa.
avtomobil sanoati, yengil siaoaldn va gishlog xojaligida yuksak darajada
tayyor mahsulotiar ichki va tashqi bororga ishiab chiganimogda. Chunki,
bozor iqtisodiyotiga otish. ichki va tashei savdo sharoitining muttasil
o‘zgarib borishi, bozor munosabatiariga o'tish shart-sharoitinl, uning
o'ziga xos xususiyatlarint atroflicha o' rganichs Lagoze ctmogda. Shuning
uchun, respublikamiz olimlari va shbilannon mutaxassislarining sanoat
marketingi nazariyasi hamda amalivoiiga, ishiab chigarshint tashke clish
va takomiltashtirishning yang: shakl hamda usullarnga qizigishlan toori
ortib bormogda, Bozor 1alabmi vaxshi bilish, korxona mabsuwloting reg-
lashtirish, lovihalash, yaratish va ichlab chigarishni, xardor olabiga
muvofig ravishda aniq amalga oshirish imkomni beradi. Shunt alohicda
ta'kidlash lozimki, sanoat martctivgini ymatisiv v tashkid etishning
yagona andozast yo'y. Respublikamizdag: har bir korxonn, ayvnoigsi,
xorgiry mamlakattar bilan tashissd ctitean goshina Korxonatar tashas
omiilar hamda xo’jalik faclivating lusobga olgan holda, o'ziza mos
markcting dasturint ishlab chigmogda va amalga oshirmogda. Keyingi
qisqa muddatda respublikamizda tijort, axborot, reklamamng rmmeya
bo‘lgan marketingning ommaviytipi july kuclhayib ketdin Daviatimiz
rahbari [.A . Karimov aytgamdek: «OQ rockiston boshga davlatlar tarag-
giyoti jarayonida to'plangan va respublika sharoitiga tatbig gilsa bo'ladigan
barcha ijobiy va magbu! Lajribalardan shak-shubhasiz samarali foydataniadi.
Gap biron-bir modelni, hatto u jobiy natijatar bergan 1aqgdirda ham.
ko'r-ko‘rona ko'chirib olish (o g risida borayotgant yo'qg. Anig-ravshan
vositalar va vsullar qaysi mamiakal uchun mo'hallangan bo'lsa, o'sha
mamlakatning o'ziga xos sharoitidaging ijobiy natija beradi»' .

Hozirgi paytda respublikamizda olib borilayotgan va rejalashtirilgan
islohotlar asosan tayyor mahsulotlar varatish va ularni jahon andozalariga
mos ravishda ishiab chigarishga qoeatilmogdn. Ushbu tadbirlami amalga

' Kacimoy, O shekistonning o 2 asnialed va taraggiyor yvo'li, T 3 she kision,
1992w U b



oshirishda esa, bevosita markcungni boshgarish va bozor vo nalishidagi
savdo-sotigning yagona tizimi bo'lishi-xkorxonani boshqarishdan iborat
botladi. Bu esa rahbarival va umuman korxona faolivatidagi yanada yugo-
riroq bosgich bo'lib, korxona yangi ilg'or texnologiyaga asoslangan holda,
bozor talablariga asosan ish yuritadi. Shuningdek, respublikamizdagi
ishiab chigariladigan inahsulotlarning texnikaviy ko' rsatkichlarim ham
takomillashtirishga katta €'tibor berilmogda. Bunda 0°z navbatida, ishlab
chigarish xarajatlarigina ¢mas, shu bilan birga bozor narxian darajasi
ham e tiborga olinmogda. Aynigsa, tovarlami o'rash-joylash muayyan
darajada mahsulotni sotishni teziashtiruvchi va ayni paytda tovarlarning
firma rekiamasint kengaytiruvchi muhim tadbir hisoblanadi.

Keyingi o'n villik mobaynida sanoati rivojlangan mamiakatilar taraq-
givoli tarixida va uchinchi dunyo mamlakatlanda tashqi iqtisodiy
irclivatnt jontantirishda yetarlicha 1ajribalar to'pland). Rivojlanishning
banday vorli natijasida respublikamizda iste’mol gitinadigan mahsu-
fatlarning chorak qismidan ko prog'i, shu jumiadan, ishlab chigarish
qatgsadlarida toydalandadigan mahsulotlar jami haimining 2/5 gqismi
hoshaga mamlakatlardan keltirilib import gilinds, aynt payida respub-
[ikamizdan chetga chigariladigan mahsulotlarning 80 foizdan ko' pro-
g0t paxta xomashyost va yarim tayyvor imnahsulotlar tashkil etdi. Hozirgi
navtda respublikamizda faolivat ko' satayotgan minglab go*shma korxo-
rakarmng 2amirida marketing yotibdr, Ularda asosan, o'rganiigan talab
va taklif asosida jahon andozalariga imos keladigan tovarlar ishlab chi-
aartlmogda. Xususan, «Sovplastital» qo shma korxonast mahsulotlar,
<7 DEUs kompaniyasining elektronikast, avtomoebillan, «Toshinterms
qo'shma Korxonasi teymoslari va shularga o'xshash minglab qo*shma
korxonalar zamon talablariga maos tovartar ishlab chigarmoqgda. Bunday
go'shma korxonalarning ochilishi va sifathi tovarlar ishlab chiqarilishi
kKo'p Jihatdan mutaxassis-kadrlarga, sarmoya, erkin faolivat ko' rsatishga
va sanoat marketmgiga bog'bgdir.

Hozirgi paytda respublikamizda yetarli va mukammal darajada
niarketing bilan shug'illanadigan vagona davlat organi mavjud emas,
Vazirlar Mahkamasi goshida «Tashqi iqdisodiy alogalar va inarketing»,
Tashqi igdisodiy alogalar vazirligi goshida «Marketings Bosh bosh-
auarmasi. vazirliklar tarkibida marketing bitan shug'ullanuvehi bo'lim
vat boshqarmalar faclivat ko' satmoqdalar. (Har respublikamizda faclivat
ko rsatayvotgan kKorxonalar yo'nalishini belgilab turadilar. Amalivotda
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marketingni boshqgarish korxonaning o'z marketing tiziminit tashkil
etish yo'li bilan amalga oshiriladi.

Garchi, mamlakatimizda markctingga 80-yitlar boshlaridan boshiab
e*tibor berila boshlagan bo'lsa-da, bugungi kunda O‘zbekiston
marketingini amatda qo'llashda hal ancha orqada. Bozor munosabatianga
o'tish marketingni rivojlantivish uchun dastlabki shari-sharoit bo'lib
xizmat qiladi. Quyidagilar O zbeckistonda istigbollt magsadlar bo*lishi
mumkin: ishlab chiqarish quvvatlaridan samaraliroq foydalanish; ishlab
chigarishni rivojlantirish va eng zarur tovarlarni realizatsiva qilish;
bozor tatablaridan kelitb chiggan heolda tovarlarm sotish shakllart va
usullarini yanada rivojlantirish.

Hozirgi vagtda ishlab chiqarish korxonalarida bozor igtisodiyoti
shakllanayotganligi munosabati bilan boshqaruvning tashkiliy tuzilishini
gavta qurish bo‘lib o‘tmogda. Ko‘plab korxonalarda marketing guruhlan
tuzilgan, Bir gator mashinasozlik korxonalandagi mahsulot sotish
(o‘tkazish)ni boshgarishning tashkiliy tuzilishini taklil gilish shum
ko‘rsatadiki, omumaviy va ko'p sonli turdagi ishlab chiqartsh uchun —
mahsuliot sotishni boshgarishning markazlashgan tizimi, kamsonli va
yakka tartibdagi ishlab chigarish uchun esa — markazlashmagan uzim
xosdir. Markazlashmagan tizim uchun sotish funksivalanni turli xizmat-
lar bo'vlab joylashtirish xos goida tariqasida buyurtmalar portfeli (1cja
funksiyasi)ni ishiab chigarish bo‘limiart shakllantiradi, sotish bo'iimi
zZimmasida esa tezkor-sotish vaziltasi qoladi. Sotishni boshqarishning
markazlashgan tizitni uchun esa barcha mahsulot o'tkazish {funksiyala-
rini korxonaning sotish ho‘limida jamlashtirish xosdir. Sotish bo'fi-
mining tuzilishi asosini tovar va funksional prinsipiar tashkil giladi.

Ba'zi sancat korxonalar kKichik mustaqil marketing bo'limlarini
tuzgan. Masalan, Toshkent agregat zavodida besh kishidan iborat musta-
ail marketing bo‘limi varatilgan. Bu bo'limning funksiyalar quyidagilar-
dan iborat: tovar bozorini o‘rganish, rekfama, xaridorlarga servis xizma-
ti ko‘rsatish.

Ko'rinib turibdiki, marketing bo*limi ancha cheklangan marketing
vazilalarn dotrasini bajaradi. Bo'limning twzilishy mohivatan hali shakl-
langan deb bo'lmaydi. Bunday holat O*zbekistonning ko‘plab korxona-
lariga xosdir.

Bozor iqtisodiyotiga o‘tish sharoitlarida sanoat korxonalari oldida
turgan vazifalarga ko'prog mahsulot sotishni boshgarishning rivojlangan
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funksional bo'linmalarga ega markaziashgan tuzilishi mos keladi. Shu-
ning vchun bu davrda bo'lim tarkibida marketing guruhlarini shakilan-
tirish magsadga muvofiqdir. Kelgusida esa, bozor munosabatlari rivoj-
lanib borishi bilan mustagil marketing xizmatlarini shakllantirish uchun
sharoitlar yaratiladi. Ular to'la hajmda o'z vazifalarini o‘taydigan
ho'ladilar.

2.4, Sanoat korxonalarida marketingni tashkil etish

Sanoat marketingini tashkiliy tuzilishi quyidagi vonalishlardan
biriga mos kelishi mumkin: funksiyalar bo‘yicha; tovarlar bo‘yicha,
hozorlar va xaridorlar bo*yicha; mintagalar bo‘yicha; funksiyalar va
tovarlar bo*vicha; lunksiyalar va mintagalar bo yicha.

Funksional tipdagi tuzilish tovarlari va bozorlari soni kam bo‘lgan
Lorxonalar uchun mos keladi By holatda bozorlar va ishiab chiqgari-
Livotgan tovarlar bir il tovarlar sifatida garaladi va ular bilan ishlash
nchun ixtisoslashgan bo'limlar tuziladi.

Ishlab chigarish va sotishning maxsus sharoitlarini talab giladigan
ko'plab migdordagt har xal tovarlar ishlab chigaradigan korxonalar
achun marketingni fovarfar prinsipi bo‘yicha tashkil gilish magsadga
muvofiq. U bir qator ustunliklarga ega. Ma'lum bir tovar bo*yicha
oshgaruveli ushbu tovar bo'yicha butun marketing komplceksin muvo-
i lashtirad: va borzorda yuzaga kclavotgan muammolarga tezrog aks
sir Ko'rsatadi. Aniq tovar marketingi keyvingi vagtlarda katta abha-
miivat kasb etmoqgda. Chunki, bozori rivojlangan mamiakattarda tovar
differensiatsiyasi (1abagalashganligi) raqobat kurashining asosiy omil-
Inridan biriga aylanmoqgda. Shu bois, tovar boyvicha boshgaruvchining
taoliyati muhimdir. Uning majburivatlar doirasi turti firmalar (Komxona-
laryda har xil.

Tovarlar maxsus xizmat ko'rsatishnt talab giladigan turli bozeorlarda
v’z mahsulotini sotuvcht korxonalar uchun marketingni bozoriar
ha'yvicha tashkil gdish magsadga muvofiq. Biror sanoat tarmog’t yoki
bir turdagt xaridorlar segmenti bozor o' rnini bosishi mumkin. Bozor
hatvicha boshgaravehi lavozimining kiritilishi xaridorlaming talablaring
«higqal markaziga go'yadi. Har bir bozor uchun o'z marketing strate-
«1yvasi ishlab chiqilish zarur.

Ko*plab mintagalar tomonidan sotib olinadigan mahsulotlar ishlab
chngaruvehe korxonalarda marketing wazilishy mintagalar bo'yicha tashkil
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ailistishe mumikin. Bunda har bir mintaqada maczkur tovarni iste’mol
ailish yosusivatiavi hisobgs olinishi magsadga muvedig. Miniagalar
oyl o yvecha e ketinznt ashkil gilishda saedo agentiarn xizmat
Lo rsatilayvotgan hudud domrasida vashashi va borib-kelishlarga mabing’
hivmda vagtni eng kaan sarl gilgan holda tshlashi mumkin, Xuddi tovarlar
va burzorinorza mothnilnngan tnzitishlar kadn bunday marketing tazilishida
hao uchravdizan kamchilik bic ishning takroran bagarlishi, shuning-
Jdoek, Gelivainl muvediginshtirishdagi muammaolar bo®lishi mumkin.

Korvonaning taarketing tuztiishini tashkil qilishda uni tashkil
glishrung guvidagi Lunmaoavillariga riova gilish zarur:

- mmagsadicar bivlier OQuvidagilar bazaviy magsadiardir: sotuvlar
hajmi, fovda. Tovdaning sotuy hapntiga nishate. bir aksiva daromadi,
korxonaning boyordag) viushy kapital tuzilisht (va'm, subsidivalashgan
Lapniat nssosn), Booda, magsodiar bic-biman inkor gilimastige zarur;

= migrkenny esitivhining oddiviies Tashkilty tusdishning oddiyigm
VA sl wnea sorvens sodindaviniag osonrog mostashustiiae v
reatshltct: maccodbeend amalan oshivichda ol guoonnsitestodir,
Rt vk s ead

ctoerNhe adliipy i Vidhaazasdind per iy oY Do ity o triasida
f;f’;rgqf(rrumﬂ repmterreff o Rnd Aloga iz, albatta, orgoagn gquanviavehi
Aoy con bbb ahort

Voo s Ao tesEaaey faertovill Nizoaaohn gal Bt boshingdnan Buvrig
s i.=;z.--- CoBe o irmgsaden coa Bopntavortgnn vazitalarminge vietinidisi

vohon bl ichbar borlisdit Kook

soomarydieiiee paziliviiene oo boceialidisd, Turzihish ganchalik Kaim
B oty cea baytlsn, pastdan yagoriea axborot va cahbarivat buyooglars-
g yugeadon pastga vend porishi shenchalik gisga bosladi.

Tashkiiy wazibishlar ikki turda botistn mumkin: «gattigs {mexa-
mistik } v evinmeshoas. Qottig tuzilish guvidagi ‘(ll‘ill%i}”lllélf}.ﬁ cpa: xadime-
remang  madburivatiar doicast sharnoma bilan gacty belgilangan:
hokimiyaining markaslaslhushi v ixtisoslashishi kuchaytirilzan: xodim
fovozin nazarda tutnmagan ishni bajarishga nugbur emas; wurli rasmiy
v midnoilan onadda hot i, Bund:ay inashkiliv tazilish bargavor tashqs
erts shovontida <amarn beradic OFzgaruvehnn nuthitda «yvanishoge
vz usl seaopnde o mauveturooedir, Ulavda vidkobatlarning markaslashe-
inagZaiilign kotprog. Xodoaonlarning JﬂulbLnl}ull.nl dorrast taxminaa belgi-
ingan va vodit asogy she bilan boelig e ganday ishny basoishzo




matbur. AQSH va Angliva marketing tuzibshiarda imexamstil qumadar,
Yaponivada esa, keyingl ayvtib o'titgan qieralar ko progdir. Marketing
mingsadiariga erishishda korxona marketing xizmatidae wehki tashkiliy
bo"hnmalarnd wzish katta ahamivatga cgas Bu yerdi, goda tarigasida,
yquyidagt bo'linmalar tashkil qilinadt:

[. Bozorni tadqig gilish bo'limi. U o7 ichiga quyidagitarnt olau;
axborot-tadaigod guruhi (byuro}; mahsulotga bottzan talabni o' reanish
aurithi {byuro}; bozorn o'rganishga texmk xizinai ko'rsatish gurutn
fhyuro).

2. Mahsulot assartimentiin boshaarish guruhi, U o'z wehiva gquyidagi
suriithlami oladi: eski mahsubat assortimenting boshgarish gunihi; yang
ahsilol assortimeniig boshgansh gurahi.

3. Sotish gurah, U o'z ichiga tezkor-sotish skl bo'vicha bolimma-
qirnd oladt. Bu botiinmalarning soni va nomidart asosanishlab chigari-
yolgan mabsulot nomenkiaturast kenglizi v korsora ishiab chigarish -
=ovinkik Eroliymtining ofriay xosligidan kelib chigik belaifanadi

4. Tadabon shaklinoivish va sovisb roghatlontash bo fany, Uinne
coepthran, odarda, queadas preabdar (bvaradary kreodn ekl g sote b
sorgathaflaptish v bk

FoServis Xizmat Koorsatish botlind Bwgat anurakkal joxniba, snneki-
atnr ishlab eivigaradigan Rorvonalar, Sanralarda ozt

Maorketing xiziatt botimenadart o zarm iy oo lanman. Marketieg
conell berlinmalariing asosty o vilioer v FosEstyalarpn Koo
CRRLS,

Bozor konveankturasi, talaby v madealoon sekd unn gslint oothimingne
vk quyidagidaedan oyt

—qqisga, o'rta va vwzog muddatli marketing stouoeivising ishlab
ciigish,

~ heropaning mahsolotigs alabal chrganish va whiab chigon-
Fvotgan mahsulot istemolining uzog, o'rta, gisga muddaili bashoratmg
~iiab chigish;

— 1shiab chiqarilayotgan mahsolotring st nl sususivathirmi va
i mmolch fomomdan ungs gotviisvolga ialahian: tadagig gihsing

- reklamani tasPikil gilish va oo alot sogshing g batiost ity

= fyorat omalian vo o iglisody cmelarsa qaddil guishy

- ragobatchi mahsuloining vetkarsib berbiah Biggirars, ieanik e
Ciat v aidatint, aning astasiklar va karpclaiz e ot kosxona clhigas -

)
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rayotgan mahsulotnt sotishning yang: bozorlart va yangi iste’molchilar
mavjudligini tadqiq etish;

— chigarilayotgan mahsuiotga bo’lgan talabni o‘rganish, ishlab
chigarilajak va ishlab chigarilayotgan mahsulotga chtivojni, statistik
hisobot ma’lumotlarini baholash;

— bozor holati va sotuvlar hajmiga ta’sir qiladigan turli omillaming
o'zaro alogas tizimin aniglash;

— korxona mahsulotining ragobatbardoshligini tahlil gilish, uning
iste’'mol xususivatlarini, narxi, ishlab chiqarish xarajatlarini boshga
korxonalar ishlab chigarayolgan ragobatchi mahsuloining o‘xshash
ko‘rsatkichlari bilan tagqgoslash;

= korxuna mahsuloti uchun bozor sig'imini hisoblash va h.k.

Sctish bo‘limining funksiyalart quyidagilardan iborat:

— korxonaning mahsulotnt o'tkazish ba*vicha muvaffagiyatli tijjorat
faolivatini ta’minlash;

— ishiab chigarilayotgan mahsulotga xandortar bilan shartnomalarni
tayyorlash va tuzish;

— korxonaning tegishli xizmatiari bilan birgalikda ishiab chigarish
nomenkiatura rejalan va tayvyor mabsulotni topshinish rejalaring
shakllantirish;

— 1uzilgan shartnomalarga muovofiq mahsulot yetkazib berishning
villik. chorakiik va oylik rejaiarini tuzish;

— yeikazib berish rejalari bajarilishining oylik, choraklik tahlilint
amalga oshirish va sexlarning mahstlot yetkazib berish bo'yicha
qgarzdoriklarini tugatish bo‘vicha choralar ko‘rish;

— mahsulot sotish bo'yicha asoslanmagan xarajatlarni bartaraf gilish
bo‘yicha tadbirtarni amalga oshirish;

— mahsuloining wigurji savdosini tashkil gilish va h.k.

Ishlab chigaritavotgan tovarga texnik xizmat ko‘rsatish bo‘limining
vazifalart quyidagdardan iborat:

— ishlab chigarilayotgan mahsulotga firma xizmati ko' rsatish;

— ishlab chigarilayotgan mahsulotni ekspluatatsiva gilish va
ta’'mirlash bo'yicha tayanch bazalarint tashkil qilish;

— mahsulotni yig'ish, tartibga solish, ishlatit ko'rish, unga sotishdan
oldingi xizmat ko'rsatish va iste’molchilarga yig'ilgan holda yetkazib
bertsh bo'vicha ishiarni tashkil gqihish;

- 1a'mirlash va gismlar hamda detallarni tiklashning ilg‘or
texnotogivalarini joriy qilish boyicha ishlarni tashkil qilish;
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— ehtivot gismlari, uning zaxiralarini tiklash va to‘fdirishga bo’lgan
chtiyvojni hisoblash;

— yangi texnikani jorty gilish va uni go‘llash bo‘yicha axborot bilan
ta ' minlashni tashkil gilish.

Bu bo'limning funksiyvalari quyidagilardan iborat:

— mahsulotga kafolat xizmati ko*rsatish bo'yicha tayanch bazaiar
va tayanch punktlarning ishin tashkil etish va unga rahbarhk qilish;

— joylarda kafolat muddati davomida ishdan chiggan texnikaga
kafolat xizmati ko*rsatish va texnikani ta’mirlashni tashkil gilish;

— ishlab chigarilayotgan mahsulotdan foydalanishda buzilishlar va
kamchiliklar hagidagi dastlabki ma’lumotlarni to‘plash, bu boradagi
da’volarni ko‘rib chiqgishda gatnashish;

— ishlab chiqgarilayotgan mahsulotning sifati bo'yicha da’volarni
ko‘rib chiqish va ularni gondirish;

— ta'mirdan chigarilgan tcxnikani sinab ko'rishni tashkil gilish va
nnda ishtirok etish;

— chtiyot gismlarini texnik asoslangan holda, rejalashtirish va ishiab
chigarish bo*vicha takiiflar ishlab chiqish, korxonada tayyorlanayotgan
chitivot aismlari nomenklaturasini ishlab chigish va uni kelishib olishda
isfitirok etish va h.k.

Istigbollash va marketingn: rejalashtirish byurosining vazifalari
quyidagilardan iborat:

— bozor konyunkturasi, to'lov qobilivatiga ega talab, Korxonani
nivojlantirish istigbollan, ishlab chigarishga qo®yilishi rejalashtirilayotgan
mahsulot turlari va narxlarni bashorat gilishni ishlab chigish;

— marketing strategiyasini ishlab chiqish;

— ishlab chiqgarish gquvvati, ishlab chiqarish rejasini shakllantirish
hoyicha tavsiyalar ishlab chiqish;

Uning funksiyalari quyidagilardan iborat:

— xaridorlarning ehtivojlarini o‘rganish;

~— mahsulotda xaridorlarning mahsulot ishonchliligi va sifati, baho
darajasi, vetkazib berish shartlari, sotishdan kevingi texnik xizimat
ko rsatishga bo'lgan talablan ganchalik hisobga olinganligini oz vaqtida
amiglash;

— zaxiralar. shuningdek, buyurtimalar portieli to‘g*risidagt ma’lu-
motlarni o*rganish va shu asosda ishlab chigarish quvvatlarini basho-
(L qiliSh;
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- inhibab chiganshdagih asosiy tendensivalarnd aniglash va ichki
iIste mol, cKopant va irponm o rganish asosida celabn tihlil gHish:

- iste’molchi tarnmoglarda mashinadar va uskonalarnt go'liash
Ko famn va shooowtdaoiog aneglasts;

— nuthsulottarning turlariga bo'lgan narxkar 1o g risidagi ma’lumeot-
larni o'rganish;

— xorijy tashkdotlar va firmalarm o rganish;

- frma ixtsoslign botvicha ragobatehi firmalar, sherikiar va vositachi
fumalarning tachyauni yoritadigan materialiarny tanlab olish va
tizunkashticish;

— oldinda turgan davre uchun takab va laklif balansind tuzish;

== bozorni muntazan kuzatib borish va 10°y berayotgan o'zganshlarga
mos ravishda bashoratlargn o zgartirishiar kirtib borish:

= reklammaing mogsadlar, usullan v samaradoriigimi aniglashda
Qutinasbistic

— sharnoma wompareeasiu ctkazishe vie mnhsudor sotishing tashkd
i fahbd gileh v atorn rakaonudashitonsh bosyicha wakhilac ishiab
cligisi

Mahsula! sonish Bosar v tabinhno orppantsh byurostning vaziladar
quvidagilardin bhoray

— Rorxanin sstab chigarayoizm mahsulotgn botlgan talabnimg
ittt v dinannkasiny belgdab beradigan cimblarim o’ rgniish (bosor
Lonyuniiuemsint tadagug eisbuy;

- korxonn mahsuwiotiniy yangobatbardoshiieint anglash;

— chugaritsvotgan mabhsulotning iste’muol xusesiyatlarini va ungs
gutyilayotgan iste imol talablarini tadgiq qilish;

— mahsulot varmtuvehilar va ishilab chigarishat iste’molchilarning
talablarini bajarishga yo'naltirish.

Bu byuraning funksivalan quytdagilarni o'z ichiga oladi:

— bozar konvunkturase, ehtiyvojlar, mahsulotga bo'lgan to'lov gquv-
vatign egn alabnt tadgig gilish reialarini ishlab chiqish;

— mazkie bosordagi talab powcnsialiga ta'sir giuveh: iquisodiy il -
tar ahumivatining dinamikasing aniglash;

— zarur axborot bagzising, tadgugod usallarind aniglash achun bosor
scgmentlarmi tantab ohish (adabiy manbakar, statsitik ma’tumaoetlarnt
o rzanish, anketabwr jorpatish, shaxsan mlervyu olish, tetefon orgali
so'raviay eotkasi=he v oy



—tste molchiiarning fikrint va ularming ishlab chigarilayotgan
mahsulotn vaxshilash bo*vicha takhitlarine o'rgamish, buning uchun
torat vosttachilar va musiagil ckspertlarns taklif ¢ulish;

— tatabni o'rganish asosida iste’molchining talablarnni hisobga oigan
holda. ishlab chigarilayotgan mahsulotga shartnomalar tuzish bo*vicha
tavsiyalar ishlab chigish;

— bozor konyunkturasi va korxonaning mahsulotiga talab masalalarn
bey'yicha hisobotlar, axborot va tahhliy materiallarni tayyorlash.

Reklama byurosining vazifalari quyidagilardan iborat:

— ishlab chiganiayotgan mahsulotiing xususivatiari va bozor
konyunkturasini hisobga olgan holda. reklama o'tkazishning cng
saemarale yo'nalishlarint 1shiab chigish:

— mahsuletni reklama qilishining barcha wurlarim tashkil 2tish va
mihsulot tayyorfovehi korxonaga nisbatan hurmatni shakUantiets!y,

— talabni o'rganish va mahsulot satish bo'vicha mutaxassistar bitan
dirgalikda rekiama obyvekdan va mahsuboun reklama gilish lozim bo'lgan
hozor segmenthinnt o rgansh:

= ommaviy axborot vositaiart yordamida reklamani tashkil gilish:

— firma uslubini shakltantirsh bo vicha taklifiar ishiab chigsh;

= ficia mahstlotlan vordamida reklamani tashkil grhsin

— reklama otkazish bo vicha rekbamn agembiklan va hoshga
fashkilotiar blan sharinomalar tayyorlash;

— marnfakatdage va xorgdugi o' xshash komonalardia reklamani tashkil
gqulishni o rzantb chigish va vlaming tajeibalaridan foydalanish bo'yicha
takliflar ishlab chiqish;

— reklamaning ta'sirchanligini, uning mahsulot sotish, iste’'mol -
chining mahsulot haqgida xabardorlik daratasiga ta'sicini tahhl gilish;

- reklamaning samaradochiging aniglash.

Marketing bo'limi Korxonaning barcha bo'lim va tarkibiy gismiari
bilan uzviy boghgdir. Marketing bo'himining tjorat bo'limi bilan
hamkorligt kutdmaganda muhim xomashyo, materiallar va tarkibiy
gisndar yetishmay gotganda suyurtmalar bajavilimay gotishining oldim
alish uchun zarur. Agar imarkeling bo'limi istigboldagi reyalar va tozilgan
shartnomaiar haqida xabardor gilinasa, bunday holat yuzaga kelishi
inamkin. Va aksincha, bashoratlarming xweligi yoki marketing bo'fimi
dqorat bo'limiga ehtiyoilarning kamaveganligh hagida o'z vagtida xabar
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bermashigi tufayli, materiallarning haddan ortiq to’planib qolishi va
boshqa magsadlar uchun foydalanish mumkin bo*lgan vositalarning
ishlatilmay qolishiga olib keladi.

Marketing bolimi xarajatlarnt hisoblash va smetalar tuzishga bevosita
alogadordir. Bo'lim mutaxassislari buxgalterlik ishining barcha
tafsitotlarint bilmashiklari mumkin, lekin ular ishiab chigarish
xarajatlarini hisoblab chigish va budjet nazorati usullart bilan batafsil
tanishgan bo‘lishlart lozim. Chunki, ular smetaning bajarilishi va
marketing xarajatlarini nazorat gilish uchun javobgardirlar. Pirovardida
marketing bo‘himining ishi hagida butun korxonaning moliyaviy faoliyati
natjalari bo'yicha baho beradilar.

Marketing bo'limining mutaxassislari tez va malakali yundik
maslahat olish imkoniga ega bo‘lishlari zarur. Xo'jalik va tijorat
faclivatining turlt jihatlariga (yvangi mahsulot yaratish, ishlab chiqgarish,
narxiarni belgilash, o*rash-gadoglash, rektama, sotish shartiart va h.K.}
tegishli gonunchilik va boshga hujjatlar maviud.

Marketing bo'limuning rahbarlari yvaxshi mutaxassislarni 1opish va
1shga vollashdan manfaatdordirlar. Hozirgi vagtda marketing ho'yicha
o'qitilgan va tajribali mutaxassislarea keskin ehtivo) sezilmoeqgda va shuning
uchun ham ularming ishiga yaxshi haq 1o'lanishi kerak. Amaliyot
tajribasiga ega xodimiarni taklif gilish, ular orasida so‘rov o'tkazish va
ularni tamlab olish uchun javabgar shaxslar nomzodaing bo'lajak ishi
xususivatlari, uning magomi, Xizmatdagi o‘zaro munosabatlari,
luvozim bo'vicha ko‘tartlish istigbotlari va ushbu ishai bajarish uchun
zarur bo'lgan kasbiy va umumta’lim tayyorgarligy, shaxsiy xislatlart,
gobiliyati va ish tajribasi hagida anig tushunchaga ega bo'lishiari kerak,

Xuloscliar

Sanoat marketingi boshga biznes sohalari marketingidan quyidagi
xusnsiyatlari bilan farglanadi;

— sotish va xarid gilishning katta haymda ekanligi:

— mahsulotlarning texnik jihatdan murakkabligi;

— xaridor (iste'molchi)larning katta tavakkal qilishlar;

— satib olish davrining birmuncha uzunhgi;

— sotib olish haqida garor gabu!l qilish jarayonining nisbatan
murakkabligi;

— xandorlarnit tovarlarni anig bilishi, his qilishi, mutaxassis
ekanliklari:
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— iste’molchi va sotuvchifar ortasidagi munosabatlarni munta-
zamligi, bir-birlarini bidishlar:, fikrdoshligi, kelisha olishiari;

— ishiab chigaruvchilar va 1ste’molchilarming tashkihy, texnika va
rexnologiva, iqtisodiy va boshga jihatlaridan ¢'zarco ta’siri;

— tovarlarning aksariyat qismi uyushgan bozorda, katta migdorda,
pul o‘tkazish vo'li bilan, ulgurji narxlarda oldi-sotdi qilinishi.

Sanoat marketingi faolivatida hozirgi kun talabi- integratsiyalashuy
jaravont alohida o‘rin tutadi. Bu jarayon mikro, davlat, daviatlararo,
milliy manfaatlardan usiun darajada bo'lishi mumkin. Integratsiyani
quvidagi omillar belgiiab beradi: xo“jalik baynatmilallashuvining o sishi,
xalgaro mehnat tagsimotining chuqurlashuvi, umwmahon ilmiy-texnika
rivopanishining tezlashuvi, milhy iglisodivotning ochigligi (erkinligi)
ning o‘sishi va h.k.

Respublikamiz hududida marketing elementlari gadim-gadimlardan
ma’lum. Hozirgi kunda mamlakatimizda sanoat marketingi bir tizimli,
kompleks, har tomonlama rivojlangan, eng yangt. yuksak texnika bilan
gqurollangan, ilg*or texnologiyvalarga asoslangan, yuqori malakali
kadrlarga ega, alohida milliy igtisodiyotning ilg or tarmoqlaridan biri
hisoblanadi. U sanocat korxonalari va tarmoglarining deyarti barchasida
tashkil etilgan bo'lib, sanoat marketingint quyidagi yo*nalishlardan
biri shaklida tashkil etilmoqgda: bajaradigan funksivalari, tovarlar,
bozorlar, hududlar va ularming kombinatsiyalart.

Sanoat marketingini tashkil ctishda: maqgsadlar birligi. tuzilish,
tarkibiy oddiylik va birlik, uzviy bog'liglik, kam bo*g’inlilik, yagona
boshqgarv, moddiy manfaatdoriik, kam xarajatlilik kabi tamoyillarga
rioya qilinmog*s lozim.

Tayanch 507 va ihoralar: sanoal marketingi, uning xususiyatlari,
marke-tingnt tashkil etish, marketing xizmati va bo'limlari, vertikal
marketing tizimi, kvazivertikal marketing tizimi, kKonsolidatsiya,
shartnomaviy va boshqariladigan vertikal marketing tizimlari.

Clossariy:

Bozor — tovar, xizmat va boshga mulk shakllari bilan ishlab chiga-
ruvchilar va xaridorlarning o*zaro almashinishi tashkil etiladigan joy.

Marketingni boshgarish — bu marketing bilan shug*ullanuvchi
vodimlarnt 0'Z 1ichiga oladigan xizmatltar, bo'limtar, bo'linmalar yi-

- Ne 373 49



g'indist bo'lib, ular faolivatini korxona magsadiga erishish yo'lida tashkil
etish va amalga oshirishdir.

Marketingni funksional tamaoyil asosida boshqarish — bu holatda
bozerlar va ishlab chigarilayotlgan tovarlar bir xil tovariar sifatida qa-
raladi va ular bilan ishlash uchun ixtisoslashgan bo'limlar tuziladi.

Marketingni tovariar tamoyili asosida boshgarish — korxonalaming
ishlab chigarish haimi va mahsulot turlari Katta migdorda bo‘lgan hollarda
go’llaniladigan usul.

Marketing tizimi -~ ishlab chigaruvchi, iste’'molchi, ta’minotchi,
ragobatchi, vositachi yuridik va [ismoniy shaxslarni o'z ichiga olib,
avirboshlash yvo'li bilan foyda olish magsadida tovar va xizmatlarga
talabni shakllantinsh va rivojlantirish bo'yicha ofzaro vzluksiz alogada
bo'luvehi itimaoiy-iatisodiy elementiar maimuidir.

Vertikal marketing tizimi (VMT) — mustagil biznes ho’la oladigan
tshlab chigarsh ulgurdi savdo tashKilotlari, do'konlarning integratsiya-
Fshavieddie

Kyar vertikal marketing tizimi — qo'shilavotgan ishiab chigarish
v thahsuioini sotish bo'yicha mustagil] komxonalar tomonidan yetakchi
fIrmin nazocat osuda amalga oshimladigan marketing tizimi.

Konsolidatsiva — bunda, qo'shilgan ishlab chigarish va mahsulot
sotish korxonaning bohinmadard, filiallar va vakil ficcoalar tomonrdan
qrmitlea cahiviladi.

Flektroa tijorat — elektron komimunikatsiya vositalaridan foyda-
langan holda, tevar va xizmatlami reklama qilish, sotish va marketing
tizimidir.

Takrortash va muhokama tchun savoflar

. Sanoal marketingining o Ziga xos xususivatiarini sanab bering.

2. Bozor igtisodiyotiga ega mamlakatlarda ganday marketingining
tashicdry tunlmalan mavjud?

§. «Quattige marketing tashkiliy tuzilmakirining «yumshoqg»lartdan
fargn nemuada®

4. Marketung xizmatlarida ganday bo'linmalar tuziladi?

3 Vertikal marketing tizimlarining turiarini ko‘rsating?

6. Yaponiya iglisodiyotiga xos bo'lgan vertikal integratsiya usullarint
aytib bering.
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7. Korxonada marketing xizmatini boshqarishning tashkiliy tuzilishiga
tavsif bering.

8. Bozor konvunkituras), taiab va mahsulor rekiamasi bolimi
{(marketing)ning asosiy vazifasi va funksiyasi qanday?

9. Sotish bo'limining asosiy vazifalari va funksiyasini tavsiflab bering.

10, Marketingni istigbollash va rejalashtirish bo'limi (gunihi), sotish
bozori va talabni o‘rganish byvurosining asosiy vazifalari va funksiyalari
nimalardan iborat?

11. Marketing bo‘limi kerxonaning boshqa bo’himlan bilan o*zaro
ganday bog*langan?

12. O*zbekistonda sanoat marketingining rivojlanishi va istigbollari.
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J - be b ISHLAB CHIQARISH VOSITALARI
BOZORIDA MARKETING

3.1. Ishlab chigarish vositalari bozoridagi tovarlarning
xususiyatlari va turkumlanishi

Ishlab chigarish vositalari ikki turga: mehnat vositalari va mehnat
predmetlariga bo'linadi. Mehnat vositalari orgali kishilar ishlab chigarish
Jarayonida mehnat predmetlariga ta’sir ko'rsatadi, ularni o' zgartiradl.
Mehnat predmetlari esa, ishlab chigarish parayonida Kishining
o zgartirivchilik faolivati ta’sir etadigan narsalardir. Masalan, tabiatdan
olinadigan ashyolar, xom-ashyo, asesty matersallar va h.k,

Ishlab chigarish vositalarining mehnat vositalari va mehnat
predmetiarign ho'linishi kishining tabiat bilan o'zaro munosabati
sitatidagi mehnat jaravonining umumiy mohiyvatidan kelib chigadi.
Bu barcha ijtimoiy tuzumlarga xosdir.

Mechnat vositalari va aynigsa, uning faol elementi ba’lgan mehnat
quroklad ishlab chigarish vositalarida yetakehi rol o'ynavdi. Ular birinchi
navbatda, ishlab chiqarishnimg texnika darajasimi va (timoiy mehnat
unumdorhigi darajasini belgilaydi. Mchnat vositalaridan — mehnat
qurollan (ishlab chiqgarish asbob-uskunalari) aynigsa, muhim o'rin
tuiganligin aynib o'tish kerak. Mehnat predmetiarining mexanikaviy
yoki fizikaviy-kimyoviy o‘zgarishlari avvalo, bevosita o'shalar orgali
amalga oshiriladi. Ishlab chigarish gqurollart kishi mchnatining
unumdorlik kuchint belgilaydi va shuning uchun ular mehnat
vositalarining eng faol va eng mubim gismi hisoblanadi.

Mechnit gurollandan tashgarn mehnat vositalanga:

I. Binolar — sex binolart, laboratoriya, kontora, ombor, gabul
qthsh punktian binolan, garajlar va h.k.

2. loshootlar — ko'priklar, ko'tarmalar, tennellar va hokazolar
kiradi. Bundan tashgari: uzatuvchi vositalar — teplofikatsiya tarmogqiari,
£az va havo quvurlar, elekir tarmog™t va h.k,
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3. Quvvat beruvchi mashina va asbob-uskunalar, dizellar, lokomo-
tivlar, ichki yomish dvigateliari, gozonlar, turbinalar, efektrodvigatel-
lar, transformatoriar.

4. Ishiab chigarish mexanizmlaridagi ayrim bo‘g'inlarming o‘zaro
aloqasini ta’min etuvchi transport vositalari.

5. Qirguvchi, yigtuvchi, slesar-monia) o'lchagich asboblar va h.k.

6. Ishlab chigarish va xo*ialik inventari.

7. O'lchaydigan va rostlaydigan priborlar, [aboratoriva uskunalari-
bosimni, harakatnt, moddalar tarkibini o‘lchaydigan asboblar,
tarozilar, har hil boshqarish puidari va h.k. Kiradi.

Mehnat predmetlariga, avvalo, xomashyo kiradi. Mehnat sarf gilib
topilgan yoki ishlab chiqarilgany hamda mehnat ta'sirida biron tarzda
o'zegartirilgan har bir mehnat predmeti xomashyo yoki xom materiaidir.
Amalivotda sanoatning undirma tarmoqlari bilan qishloq xo‘jaligi
mahsulotiga nishatangina (masalan ver tagidan olingan gazitmalar,
necft, paxta, zig'irpoya, un va boshqalar) xomashyo iborasi tshlatiiadi;
1shiash sanoatining hamma tarmoqlarida ishlov beriligan mahsulotga
material iborasi go‘llaniladi. Masalan, metail. scment, arralangan
miateriallar, gazlama va boshgalar.

Matcernallar asosiy material, vordamchi material va yarim tayyor
mithswot deb uceh xilga bo’linadi. Asosiy materiallar moddiy negizm
tayvor mahsulotning asosini tashkil etadi. Tikuvchilik sanoatida avra,
astar, qo'ndoq; poyabzal sanoatida Ko'n materialiar, gazmeol, karton;
imcheisozlikda ishiatiladigan vogroch—taxta, fancen, slipoin va h.K.-
bularning bari asosiy materiallardir.

Yordamchi materiallar yoki asosiy materialga ma’lum bir xossa
herish uchun unga qo'shib yuboriladi (bo‘voq, sir, pardoziash
materialiarl) yvoki ish jarayvonida mehnat qurollatrining ishint ta’minlavdi
(vog'lash moyi, yvog'lash emulsivasi, yoqilg'i) yvoki mehnat
operatsivalarining amalga oshishiga yordam beradi {(masalan, vorug'
beruvehi elektr energivasi). Sanoatda yoqilg't, odatda, sharctli ravishda
miustagil guruh gilib ajratiladi. Chunki, u g’oyat muhim o'rin hitadi.

Asosiy materialning vordamchi materialdan targ gibnishi, ularning
har birining moddiy mazmunit uchun emas, talki mahsuloim
tayyorlashda qgiladigan ishtirokining xarakteri., ahamivyati bilan
bie-lgdanadi. Shuning uchun ham bir xil mahsuloining o‘zi bir joyda
awosly material botlsa, boshga o'rinda yordamchi material bo*tib xfzmat
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gilishi muamkin. Masalan, ko'mir vogilg'i sifatida yvordamchi material
bo‘lsa-da, koks itayyorlashda undan asosiy xomashyo sifatida
fovdalaniiladi yoki karton kitob tayyorlashda asosiy material bo'lsa,
ozig-ovqat sanoatida o' raydigan buyum sifatida ishlatiladt.

Ishlab chigarishning bir yoki bir nechta bosqichida ishlanib, hali
tayyoe:r mahsulot sifatida iste 'moiga yaramaydigan material yarim tayyor
mahsulotiar deb ataladi. Ishlab chigarishning to‘la sikliga molik
metallurgiyva zavodida cho'yan bilan po'lat yarim tayyor mahsulotlar
hisoblanadi., Chunki, ular hali shu zavodning o’zida yoki chetda ish-
Lirishi foeirn.

xomashvo va matenallar ishlab chigarish jarayonining asosiy ele-
mentlaridan bo'lib, ular mahbsulot tannarxiga ozrog katta ta’sir
katrsatadt. Shunit aytish fozimki, 2003 vilda mamlakatimizda ishiab
chigarilgan sancal mabsuwtotGiing tannarxida maderial xarajatlar
86,5 % fashkil etgnn edr.

Barcha mmatertal va xomashyvont 1kki guruhga, va'ni sanoat mahsu-~
lotl — undirma va ishlash sanoatlarining mahsuloti {metall, vog'och-
taxtn, ko'vomeatenallar, gnzmol va sh.k) hilan gishloq xojaligi mahsu-
Iotlari (told, xonn terni, don va sh ko )ga bo'lish mumkin. Sanoat mahsulot-
laridan toborn muhim o'rin egallavotgan sun’iy va sintetik materiallarni
(tobalar, kauchuk., vebhm, sur’iv ko'n, plastik massalarni) alohida
ta’kidlab ottish kerak., Sintetii va sun’iv materiallac ishilash jaravonida
xivia tejamli, iste’molda pishig va avvallari iste 'mol qilinib Kelgan mate-
riallarga nisbatan bir gancha ustunliklan bor (vengil, elekir o'tkaz-
mavydi. tashqi ko rinisti chiroyli, tabiat kuchlari ra’siriga bardoshli va
h.k.). Bumateraliar har xil sancat tarmaoglarida juda keng ishlatilmoqda.

O‘n yillar mobaynida bizning mamiakatimizda hukmronlik gilgan
ma muny-buyragboziik tizimi iggisodiy boshqargan va asosan reja-
tagsimlash usubi bilan tovarlarning 1shlab chigaruvchidan iste’molchi
tomon harakatianishint ta’minlagan. Bu tovarlar ogimining ko'p
qgismini ishlab chiqgarish vositalari yoki ishlab chigarish-texnikaviy
tovardagi mahsutotlar tashkil etgan.

Amalda ishlab chigarish vositalar, ko'p hollarda tayyorlovchilardan
iste"molichilar tormon harakatn tavsifiga ko'ra iqlisodiy kKategoriya «tovar
mazmuniga juda ham mos kelavermas edi. Chunki, ular bozorda
sotiladignn mahsuelot obyekti, sotish-olish manbai bo‘lmasdan,
markazlashtinlgan tagsunot yoki gayta tagsimot obyektiga aylanar edi.
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Faqat bozor munosabatlari mavud bo'lgan sharoitdagina ishlab
chiqarish vositalarn tom ma’noda oldi-sotdi obyekti bo'lach, vani
mazkur tushunchaning mumtoz (klassik) ma’nosi ifodasidagi tovar
bo‘ladi. lkkinchi tomondan, ishlab chigarish vositalari bilan oldi-sotdi
qilish bozor iqgisodiyoti hagigatda fachiyat ko' msatayotganiigim muhim
sharti va amaldagt isboti hamdir.

Ishlab chiqarish veositalari hagqida umuniuy ma’jum ma' noda
gapiritadigan bo'lsa, biz haqgiqatda ishlab cliigarish-texnikaviy tavsifdagi
tovarlar turi hagida so‘z yuritamiz. U ikkKi guruhga — mehnat vositasi va
mehnal predmetiga ajraladi.

Ishlab chiqarish vositasi bozor sharoitida tovar ogQimining tayvin
ishtirokchisi hisoblanadi degan fikrdan kelib chiqib. tegishhi tarzda
ular tavsifi va tasnifini ishiab chigarish-texnikaviy tovarlur guruhiga
aqo'shib garash mumkin (xususan, asosiy va yordarmchi binolar,
mashinalar, jihozlar, priborlar, dastgahlar va h k. hamdo xomashyo
materiallar, vogig'i, energiya vi b, kabi). Bunda gap rmullionlab tur
tovarlar hagida bormoqgdaki, ular yordamda va ulardan mson yangidain--
vangl tovarlarni- ishiab chiqarish va xususiy iste mol tovarfarnint bunvodd
ctadt. Hozirgi kunda ishiib chigarilayvotgan ishlab chigansh- texmikaviy
tavsifdagi tovar tarlari 1obora oshib bonnogds. Ba ihiniy-texaikievly
1aragqivot talab va imkoniyatiarn bilan bog'liq. afbatiay, Buiidsog vashgari,
iste ' molchilar talabi ham taqorvo etadi. Turlt manbalar bo'yicha tovar
saimi o' ndab million o' ringa ega va shuming uchun eng (uch beigriar
bo'yicha amalga oshiriladigan ular tasnifiga Gidablar muntar-am osh-
moqda. Quyidagilar ushbu belgilar qatoriga Kirndis tovarnmmng avalgan-
hei; undan foydalanish va kelib chigish tavsifi; tovar layyorlangan
matcriallar turi va boshgalar.

Ishiab chigarish vositalarint tasoiflash qandaydir bir belgi biian
cheklanilsa, yoki barcha mavjud belgiiarnl hisobga olish mumkin
boimagan holda mushkullashadi. Bugurngi kunda mamlakatingiz va xo-
riida mavijud bo'lgan tasniflarning bargaroer emasliging shu bilan izoh-
Lash mumkin. Ular muntazam takomillashtinishga mulsto).

O zbekistanda sobig htifogdagi boshga respublikalac {howirg
mustaqil daviatlarydagi kabt umumitideg saneat v gishlog sonaligl
mahsulotlan tasnifidan toydalanilgan. Ushbu {tasnitlovehi (kiassiikaior)
kodi o'nta belgidan iborat bo'lgan. Ulardan oltitasi wliv tasniflovei
virithini tashkil etadi, to'n belgl esa tur ichiidagini auglatgan. Bunda,
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oliv tasniflovehi besh sifat darafasini 0’z ichiga olgan: tasnif, pastKi
tasnif, guruh, gurubcha, tur. Kombinatsiyalashgan kodlar tizimi gabul
qulingan: taseif- yuzlik Gizimi bo'yicha (ikki belgi), golganlar uchun
to'rt bosaich (pastkr tasnil, gunth, gurihcha va tur) uchun — o“nlik
tizimida, ya'ni bittadan belgi. Jami olti belgi hosil bo'ladi.

Tar ichi guruhlari uchun utar markalar profil va o‘lchamliar
bo'vicha anig farglar ko*rsatiladi, tegishli tarzda to*nrt belgi ajratiladi,
bu har oir turda 988Y nomdagt tovar-resurslarining anig nav oichamini
ko*rsatishga inkon beradi.

Shitnday gihb, tasniflovehi kodlashtirilgan muayyan nomdagi tovar
belgry o ntaishoral bo'ladn va mulleedgacha otrin sighimuga egalik qiiadi.
Amalda esa, kod har bir bosqicht bo'vicha zaxira bo'lishi zarurligm
hisooga olganda bu sip'tm amalda hamisha kamiik qiladi.

Bundan tashqart, yalion amaiiyotida qo'llamladigan boshga tasnif-
lovehini hom hisobga ofish lozim. Xususan, tashqi savdo magsadlarida
xalqaro standart savdo tasniflovehisidan foydalantladi.

U jahon migyosidagi savdoni tahlil qilish va xalgaro tashkilotlar
uchun savdoning ahvoli haqida tegishli axborot bazast ishlab chigish
magsadida go*Hanadi.

Tovariarmi tasvirlash va kodlashtinishini uyg‘unlashtirilgan tizimi
ham ¢'tthornt o' 7iga 1alb ctadi. U 198 3-vilda jahonning xalgare savdoda
gatnashuvchi ko pgina maminkatiari birlashtirgan boixona hamkorlik
kengashi wemontdan gab qihingan. Mazkur tizim statistika va bojxona
idoralari woydalanishi uchuu ot ljallangan.

3.2, Ishlab chiqarish vositalari bozori asosiy
subyekilarining tavsifi

Tovarlarning ishlab chigaruvchilardan 1sie’mol giluvchilar tomon
harakatlanisht bevosita to'g ridan-to'g i yoki bilvosita jismoniy va yuri-
dik shaxslar tomonidan amalga oshiriladi. {shiab chigarish vositalari
bozorining asosiy ishtirok etuvchilari bo'lib, mahsulot ishlab chigaruv-
chi turli korxonalar va ularni iste’1nol etuvchilar, shuningdek, tovarni
ishlab chigaruvchi korxonadan iste’mol etuvchiga yetib borishini ta’min
etuvchi tijorat-vositachi tashkilot (TVT)lar hisoblanadi.

Alohida ta’kidlamoq lozimki, korxonalarni ishlab chigaruvchr va
iste’mol etuvchiga bunday ajratish, shubhasiz shartli tavsifga ega. Chunki,
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har qanday korxona iste’'mol etmagan holda, hech narsa ishlab chigara
olmaydi. Shunga ko‘ra korxona bir vagining o‘zida tovar-moddiy
gimmatdorliklarmi o‘z faolivati xususiyvatlariga Ko‘ra va texnologiyva
jarayoni talablariga muvofig ham ishlab chigaruvchi, ham iste’mol
etuvchi hisoblanadi.

Bunda {ikr muayyan tovarlarni ishlab chigaruvchidan iste’mol
qiluvchiga tomon to'g' ridan-to‘g'ri yoki TV T yvordarmida harakati haqi-
dabormoqda.Masalan, podshipnikiar tayvorlovchi zavod o'z mahsulo-
tini avtomobil ishiab chigaruvehi zavodlarga yvetkazib beradi. Lekin,
shu bilan birga, podshipnikiar ishlab chiqaruvchi zavod boshgamash-
nasozlik zavodlari uchun zarur mahsutoini ishlab chigarishda ma’lum
nav metallarni hamda boshga zavodlar ishlab chigaradigan, ammo,
podshi pnik tayyorlastida kerakli bo‘igan moddiy, xomashyoe resurslarini
talab etadi.

Shunday qilib, podshipniklar zavodi umuman ishlab chiqarish
vositalarini ishlab chigamivchi hamda iste’mol etavehi hisoblanada.
Xususan, muayyan mahsulotga nisbatan olsak, u bir tomondan
podshipnik ishlab chigaruvchi, ikkinchi tomondan metall iste’'mol
giluvchi hisoblanadi.

Shuni ta’kidlash joizki, ishlab chiqarish vositalari bozori qatnash-
chilari bo'lib faqgat turli tashkiliy-huqugiy korxonalar sifatidagi huguqiy
shaxslargina hisoblanmavdi. Balki, amaldagi qonunchilikka zid
kelmaydigan vakka tartibdagi mehnpat facliyati bilan shug'ullanuvchi
jismonty shaxslar ham hisoblanadi.

O zbekiston Respublikasining «Korxonalar to'g risidagt Qonun»iga
muvofig mahsulot ishlab chigarish, ishlar bajarish va jamivat
chtivojlarini qondirish hamda foyda olish uchun tashkil ctilgan mustaqil
xo‘jalik subyekti korxona deb hisoblanadi. Quyidagilar asosiy tashkiliy-
huquqiy korxonalar shakli bo‘lib hisoblanadi: davlat korxonalari,
mahalliv korxonalar, yakkahollik (oilaviy) xususiy korxonalar, to‘la
sheriklik. aralash sheriklik, mas’uliyati cheklangan shernklik (vopiq
turdagi aksivadorlik jamiyati1), ochig turdagi aksivadorlik jamiyatlari,
karxonalar birlashmalari, korxonalar shaxobchalan va vakolatxonalart
mulkini rmehnat jamoalarn tomonidan sotib olish yoki 1jaraga olish
asosida bunvod etilganlar.

Chigaravotgan mahsulotining turi va salmog'iga ko'ra, korxona
igtisedivotning biror sohasiga taallugli bo‘ladi. Agar, korxona o'z
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bo‘linmasiga ega bo'lsa va u tuilt vazifalarni bajarsa, mustaqil hisob-
kitob olib borsa hamda alohida hisobof birligiga ajratiigan bo'lsa, unda
ular o'z faoliyati tavsifiga mos keladigan tarmogqa tegishli bo*ladi. Ayrim
korxonalar igtisodiyvotning davlat 1asnifida ko*zda tutilgan ma’lum
sohasigagina to'laqonii botladi.

Korxonalar tavsifida ular migdoriy tarkibini va tarmoglar bo‘yicha
tagsimotini o‘rganish muhim ahamiyatga ega. Amaldagi metodologiyaga
muvofig quyidagi faoliyat turlari va tarmoglar farglanadi: sanoat, qishlog
xo'jaligt, o'rmon xo'jaligl, transport, aloga, quniish, geologiva va kon
qidiruv, savdo va uinumovqatianish, moddiy-texntka ta’ minoti va yetkazib
berish, moddiy ishlab chigarnishning boshqa faoliyat sohalar, turar joy-
kommunal xo'jalik, aholiga maishiy xizmat ko*rsatish, sog‘ligni saqlash,
jismoniy tarbiya va san’at, fan va ilmiy xizmat ko'rsatish, kredit ishi,
davlat sug'urtasi, boshgaruv, partiya va jamoat tashkilotlan.

Ofzbekiston hududidagi, shuningdek. sobig sho‘rolar mamlakati-
dagi korxonalarning o'ziga xos jihatiari bo'lib, ularning rivojlangan
bozor iqtisodiyotiga cga g arb va sharg mamlakatlaridagidan farglantv-
chi kaita ko'lamgn egaligidir,

Bu axvolni korxonalar (uzilishiga oid statustika ma’tumotlan ham
Lasdiglaydi. Bu ma’lumotlar ularming haimi nugtayr nazarndan vink,
o'rta va mayda korxonalarning taqgosidan iboratdir. Bunday taqqgosda
komonalarni u yoki bu haym guihiga ajratish metodidagi ba’zi farglar
istisno tarigasida garalgan.

Yetakehi gharb vz shargdagi korxonalar wzilishidagi o' ziga xoslik
ularga nisbatan mayda ekanligidadir (30 nafargacha xodimga cgaligidadir).
Masaian, Fruansiyadagl mayda korxonalar ulushi 99 %ni tashkil etsa.
AQSHda 70 %dir va h.k.

O'zbekistonda, shuningdek, MDXH mamlakatlanda bozor munosa-
batlarini rivojlanishi kichik biznes va xususiy tadbirkoriikni rivojlantisish
uchun qulay sharoitlarni vujudga keltirish hisobiga korxonalar tuzilishini
sezilarli darajada o'zgartirishga imkon beradi.

[shlab chigarish vositalari borort gatnashchilarining muohim
xususivatlari bo'lib, ularni mulkning u yoki bu turiga taallugli ekanligi
hisoblanadi. Rasmiy statistikada. odatda, daviat sektori, kooperativ
va xususly (shaxsiy) sektor bir-biridan farglanadi.

Garchi, bugungi kunda, korxonalami mulk shakliga ko'ra farglanisin
bo‘vicha shonchli va (o'l statistik ma’lumot maviud bo'tmasa-da, tinda
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shu narsa ayonki, davlat scktori barcha ko‘rsatkichlar bo'yicha, bozor
munosabatlariga o'tish sharoitlarida ulushi biroz kamayganiga garamay
hamon ustun vaziyatda turibdi. Bu ko‘p jihatdan bozor igtisodiyvoti
o‘zaniga o'tishning birinchi yillarida xususiylashtirish past suratlarda
bo'‘lgani bilan izohlanadi. Ammo, 90-villar o‘nrtatariga kelib daviat
kKormxonalarini aksivadorhik jamivatlanga va xususiy firmalarga avlanttrish
jarayoni sezilarli darmada jadaliashdi. Daviat sektoridan chiqishiga intilish
unda band bo'lganlar sonining qisqarganligida ham vagqol ko*rinadi.

Bozor munosabatlarini yanada rivojlantirish va chuqurlashtirish
magqgsadida igtisodnt isloh qilish asosiy bozor ishtirokchilari ham
miqgdoriy, ham sifat tavsiflarini sezilari o*zgartirishi shubhasizdir. Bu
ishlab chigarish vositalarint ishlab chiqaruvchilar va iste’mol
giluvchilarga qanday taalluqili bo‘lsada, tijorat-vositachilik tashkilotlarniga
ham shunchalik taallfuglidir. Keyvingilar ishlab chigarish vesitalari
bozorida tobora yagqgolroq ko®zga tashianmoqdalar.

Ishlab chigarish vositalarl bozoriga xizmat qiluvchi TVTlarning
ko plab turi mavjud. Ularni o zlari bajaradigan funksiya va vazifa
uyg unlizi birlashtirib turadi. Qdarda, TVT to'la xa'jalik hisobi tamoyiti
asosida harakat giladi va o'z mijozlarini tarli ishiab chigarish vositalari,
tavarfar va xizmatiar ko‘rsatib, ta’munlovehi daviatga qacashli bo*lgan
hamda bo*lmagan tijorat tuzikmasi hisoblanads.

Quyidagilar TVTming asoesty vazifalari hisoblanadi:

a) 1shlab chigarish vositalar, tovarlar va ko'rsatilgan xizmatlar
bozorida talab va-taklif mutanosibligind ta’minfashga yo' naltirilgan tijorat-
vositachilik faoliyatini amalga oshirish;

b} turlt shakldagi xususiy mulkka egalik giluvcht korxona va
tashkilotlarning tuzilgan shartnomalar bo vicha ishlab chiqarish
texnikaviy tavsifdaga tovarlarga bo’lgan ehtivojni gondirish;

d) bozor infrastrukturasini shakllantirish va faolivat ko‘rsatishi
masalatlanida yagona investitsiyaviy, moliyaviy, tashqi iqtisodiy va sotsial-
igtisodiy sivosat yuritish.

Ushbu vazifalardan kelib chigib, TVT quyidagi funksiyalarni
bajaradi:

a}sotib olish, sotish va mol ayirboshlash bo'yvicha milliy va tashgi
bozorda barcha turdagi tijorat boylashuviarini amalga oshirish;

b)wuzilgan davlat shartnomalari doirasida talablarni moddiy-
texnikaviy gondirishm ta’minlash;
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d}mavjud me’yory hujjatlaiga muvoliq to'g'ridan-to'g'ri eksport-
import operatsiyvalari, mavoza sharinomalari, lizing bo‘yicha
operatsivalar o‘tkazish yo'li bilan tashqgi iatisodiy faolivatga yuritish;

e) birlashmalar, korxonalar, tashkilotlar, birgalikdagi korxonalarga
marketing, tashkiliy-metodologik, ilmiy-miubandishik, axborot,
reklama, vosttachilik, huqugly va boshqa xizmatlarni ko'rsatish;

D) xorgiy hamkorlik bilan to'g‘ridan-to g'ri tareda turli xalgaro
aloqalar o‘rnatish, mamlakatda ularning vakillari gqabulini o‘tkazish,
shuningdek, o‘z vakillarini chet elga xizmat safariga yuborish;

g)o‘z nomidan ham mamlakatl ichkarisida ham xorijda, tijorat
shartnomalari, boshqa huquqiy huyjjatlarni amalga oshirish, savdo,
ko‘rgazma, yarmarkalarda gatnashish;

h)xizmat ko‘rsatiladigan hududda tayyor mahsulot zaxirasini
shaklantirish boshga korxona va tashkilotlar bilan kooperativ aloqalarint
o‘rnatish;

1) oamborxonalar, ishlab chigarish talabizn mahsiilot tayyoriovehi
kasaba (sex}larni {jaraga berish:

j) tasarrufdagi korxona, baza, ombor, mayda uiguni do‘konlar
faoliyati ustidan rahbarlikni amalga oshirish;

k) tovar ishlab chigaruvchi tarmoq (baza, ombor, magazin),
rivojlantinshning texnikavey siyosatind shakitanticish, um texmkaviy
nhozlash;

D statistik hisobinimg belgilangan shaklini tuzish bo vicha ishlarni
tashiil etish.,

TVT tashkiliy wtazilish tarmoq tuzilishi va mintagada ishlab
chigariladigan mahsulot hajmi. kommunikatsiya vositalari hamda boshqa
infrastrukgura obyektlar mavjudligiga bog’ ligdir.

TVT tashkilly qurilishda farqga qaramay ularni boshgaruy tizini,
goidaga ko'ra, ikki asosiy bo'g'in (zveno)ga cgadir. Birinchisi, turlicha
funksiyadagi va tovar bo'limlaridan iborat boshgaruv mahkamasi,
ikkinchisi, bevosita tovar ishlab chigaradigan va ishlab chiqarish
tarmog’i.

Funksivaviy ba'limlarga, odatda, shartnomalar, shartnomaviy-
hugugiy bo timlar, tashgi igisodiy alogalar bo*limi. iqtisod bolimi,
buxgalteriya, xo‘jalik bo'limi, devon, texnikaviy bo‘limiar Kiradi.
Markcting 1ovar bo*limlari ta’minot va sotuvni, tijorat sharttarnni (bitta
nocmenklaturadagi) va h.k. amalga oshiradi.
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Ko‘lami katta bo‘lmagan TVT larda, tabiivki, ko‘pgina funkstonal
bo'limlar birlashtirilgan, tovar bo‘limlari esa, keng nomenklaturadagi
tovarlar bo‘yicha operatsiyant gamrab olgan.

fkkinchi bo'g‘inga ulgurfi bazalar va omborlar, va'ni kelayotgan va
jo‘natiladigan tovarlar bilan bog‘liq operatsiyalarni amalga oshiruvchi,
uigurfi va mayda ulgurji do'konlar, transport xizmati hamda ishlab
chiqarish uchastkalari (turli xizmatlar ko‘rsatuvchi) kiradi. Barcha
mazkur bo'linmalar mustagil balansga ega, bankda hisab va joriy ragami
bo'ladi, rejalashtioish va faoliyatni tashkil etishni, tezkor ishlashni,
mehnatga haq to'lash va xodimlar masalasini o'zi hal etadi.

Yirik TVT larning funksiyast, vazifasi va tashkilty tuzilishi ham
shunday, amalda uning ko‘plab bo‘linmalari amalda mustaqil facliyat
ko'rsatadi, ancha mayda TVTlar turli viloyatlarda marketing, tijorat-
vositachtlik faoliyati bilan shug'ullanadi.

3.3. Ishlab chigarish vositalari marketingi, uning
strategiva va taktikasi

Marketing mohiyati, vazifasi va magsadlaridan kelib chigqan holda
shuni aytish mumkinki, unda ishlab chigarish vositalart bozorining
iqtisodiy, ijtimoiy va boshqaruy muammolan uvg unlashib ketadi. Bir
romondan u sotuvai qulay va magbul (arzda chagqonligini va tovarni
saglash hamda transportda tashish sarflari bo'yvicha kam chigimli
ho'lishini ta'minlagan hoida, ishlab chigaruvchidan iste’'molchiga
tomon tovarning samarali harakatlanishini ta'minlashga qaratilgan
ho'lsa, ikkinchi tomondan xandor talabini to'lig va o'z vaqgtida
qgondirishga garatiladi.

Sobiq ittifoq respublikalarida bozor munosabatlariga o'tish borasida
shu kungacha to'plangan tajriba shundan guvohlik beradiki, har bir
mamlakat rejasi va tovarlaming o'Ziga Xos xususiyatlarini hisobga olgan
holda, bozor mexanizmining barcha usullan o‘zlashtirib olingan
raqdirdagina bozorni rivojlantivish mumkin bo'lar ekan. Shubhasiz bu,
avvalo, ishlab chigarish vositalari markctingiga taalluglidir, chunki u
hozor faolivatini facllashtirish bilan bog'lig xo'jalik muammolarini hal
qilishga atroflicha yondashishni ta’miniash imkonini beradi. Marketing
ishlab chigarish vositalarini iste’molchiga yetkazib berishdan tortib, 1o
soluvdan keyingi xaridorga ko'rsatiladigan xizmatlarni tashkil etishgacha
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bo'lgan tovar harakatlanishining barcha bosqichlarini ishlab chigarish,
saqglash va yetkazib berishni ham go‘shgan holni o'z ichiga olad.

O zbekiston, garchi rivojlanishni, iqtisodi isloh qilishni o*ziga xos
yo'lini tanlagan bo‘lsa-da, lekin hali tom ma’nodagi bozor munosa-
batlariga to‘lig o*tgani yo*q. Shuning uchun, tabityki, bozor iqgtisodiyoti-
ga o‘tgan mamilakatlar ulkan tajribasidan iloji boricha unumli foydalanish
darkor. Undagi barcha yaxshi jihatlarni, o'ziga mos tomonlarni, milliy
xususivatlarni hisobga olgan holda, o‘zlashtirish {ozim.

Tadbirkorlarning ko*pgina avlodlari uchun ishlab chigarish bilan
bog'liq bo‘lgan va ishlab chigarisb bilan bog'lig bo‘Imagan xarajatlar
bilan kurashish bozordagi ragobatga, aynigsa, ommaviy ishlab
chiqarish sharoillarida, qarshi tarishda muvaffagiyatning muhim sharti
bo'lib golinogda. Eshlab chigaruvchilarning narxlar xususidagi raqobatt
ragqobat kurashida asosiy bellaghuv shakli bo’lib golmogda.

Biroq, zaimonaviy bozor va uning amal qitish gonunlari muntazani
ravishda o‘zgarib turmoqda. Bozor ragobati tobora ayovsiZz tus
olmoqda, bu aynigsa narxlar borasida emas, batki bozor ishtirokchilan
raqobatining yanada ustamonhk bilan turh usuliami go'liashianda
namoyon bo'lmogda. To'g ridan-to'g'n va muomala xarajatlaridagi
tejash hamma vaqt ham muvaffagiyatga erishish uchun. ba’zan, hatto
«tirikchilik» yuritish uchun kifoya gilmayapti. Mahsulotni sotish,
daromadni oshirish va moliyaviy ahvolini yaxshitash muammolari
tobora sof ishlab chigarish muammeaolarini bir chekkaga surib qo*yvmoq-
da, aynigsa, sarf-xarajatlarni gisqartirish nnkoni cheksiz emasligi
nazarda tutilsa.

Zamonaviy bozorning cng muhim talabi bo'ltb, yuqori darajada
ishlab chigarish samaradorligiga ega mahsulot tayyoriash emas, balki
xaridorlar talabgorligi yuqori bo'lganini ishlab chiqarishdan iborat
bo'lmogda. Hagigatdan ham sarf-xarajatiarni tejashga imkon beradigan
mahsulotlarni ishlab chigarish ma’nosiz bo‘lib golmoegda, gachonki
xaridor uni sotib olishni xohlamaydigan bo'lsa. Bularning barchasi
0'z ishlab chigarish-xo'jalik faoliyatida yddiy pand ycb golishdan
saglanishga imkon beruvehi markeling bo'yicha chugur tadgigottarni
dolzarb masala qilib qo'yadi.

Bunday sharoitda marketing turini to‘g'ri tanlash o‘ta muhim
ahamivat kasb etadi. Marketing vazifasi va larkibiy elementlarining
rang-barangligiga garamay uning bir necha asosiy turni farglanadi. Avvalo,
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bu — tovar va ko‘rsatiladigan xizmatlarning o'zi bilan bog‘liq
marketingdir. Ishlab chiqarish vositalari marketingi aynan shu turining
ko‘rinishidir. Marketingning bu turi korxonani ishlab chiqarish
jarayonlarini texnikaviy jihatdan takomillashtirish, bozor — to*ldi-
riladigan yangi sifatli va arzon ishlab chiqarish vositalarini chiqarishni
ko' payvtirishga yo'naltiradi.

Shu bilan birga, vana hisobga olish lozimki, Keyingi o‘n ytlliklar
tajribasi muvaffagivatga ko‘pincha bozorni vangi-yangi tovariar bilan
to-latish evaziga emas; balki ishiab chigarish faoliyatini sarf-xarajat
darajasini eng samarah holatiga crishishi va bozor konyvunkturasi
ko'tarilib-pasayib turishida yo‘qotishlar chtimolini qisgartirishga
qaratilgan ishlab chigarish fachivatint {diversi{ikatsiyasi) bo‘yicha
tadbirlarni amalga oshirish evaziga erishilinishidan guvohlik bermoqda.

Zamonaviy bozorda sezilarli ahamiyat kasb etayotgan marketingning
yana bir turl bo'lib, xarndor (iste’molchijga yo*naltirilgan marketingdir.,
Bu turdan uncha katta bo‘lmagan ishlab chigarish vositalarini ishlab
chigaruvchilar foydalanganlari ma'qut, chunki bu sohadagi tadgiqotlar,
odatda, xartdorlarning qiziqishlari va xohishlarini o‘rganishga
vo'naltirilgan bo‘ladi. Bunda shu mwhimki, iloji boricha tste’molchi
o'zi nima xohlaydi va nimaga pul to'lashga tayyorligini aniqroq belgi-
lashdan iborat. Biroq., marketingning bu turiga mo'ljaini olish muayyan
tavakkalchilik bilan bog®liq, chunki ste’motchini topish hali korxonada
kerakh tovar mavjud degani emas.

O 7bekistonning shakllanayotgan bozori uchun bozorga ta’sir
ko‘rsatuvcht cng mulimm omillarni o'rganish va ulardan fovdalanishga
qaratilgan marketing tadgigotlarni olib borish ma’quldir. U «marketing-
miks» deb ataladi. Bu tur marketing bozorga ta’sir o'tkazuvchi to'rt
omilning ahamiyalini aniglashga garatilgan, bu fo‘'rt omil — tovar,
narx, uning bozordagi ahamiyati va uning harakatjanishi bo‘yicha
tadbirlar tiztimi. Bunday vo'l tutish inglizcha to‘rt termin — «produkts,
«price», «place» va «promotion» birinchi harflari bilan «4P» deb ataladi.
Marketing-miks amalda, moliya, xomashyo, mutaxassis xodim va ishlab
cirtgaruvchilar boshga imkontyatiarini xandorlar ehtiyojl hamda talablaxi
milan o‘zaro alogasint ta’minlashni anglatadi.

Marketing-muks barcha ichki va tashqi- omillarm bozorga mujassam
La’sirini to'la ravishda ta’munlaydi va bunda marketing asosiy element-
larini gamrab oladi:
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— tovar sivosati (tovar tur (assortiment) gism sifatida garaladi,
uning barcha tavsiflan esa har tomonlama baholanadi);

— parx siyosati {muayyan tovarga nisbatan mavjud sotuv omillari
va shareitlan);

-- tagsimlash siyosati (tovarni bozorga yetkazib berish vosita va
shakliari, rovarni omborlarga joylashtirish hamda harakatlanish yo'llari
tahlil etiladi);

— kommunikativ siyosat {reklama, tovar harakatlanish vositasi
shakli, korxonalar ijobiy imidjini yuzaga keltirish bo'yicha mujassam
tadbirlar).

Markecting-miksni ishlab chigarish vositalari bozorida amalda tatbig
ctish marketingning boshqa turlariga garaganda ancha murakkab ish.
Biroq, O‘zbekiston marketologlari, menejerlari va tadbirkorlar! uchun
bozor munosabatlari bo‘yicha jahon tajribasini, boshqaruvning eng
zamonaviy usul va xillarini qunt bilan o‘rganishza to'g'ri keladi,
shundagina o‘tish davrl bir gadar gisqaradi.

Mirketing dasturi yoki rejasi- marketing barcha sohalari be‘yicha
korxonaning tayin harakatlarini belgilovehi o*zaro alogador tadbirlar
tizimidir. Odatda, marketingm qgisqa muddatli va uzoq muddatl
dasturlashtirish (rejalashtirish) mavjud. Qisga muddathi dasturashtirishda
korxonaning marketing tadbirlarini amalga oshirishdagi birin-sirin
harakatfari mayda-chuydasigacha aniglashtirish katta ahamiyatga ega
bo*ladi.

Uzoq muddath dasturlashtirishda goida bo'yicha, marketingning
ishlab chiqiigan strategivasiga muvofiqg uzog muddat mobaynida amal-
ga oshirish ko'zda witilgan tadbirlar nazarda tutiladi. Korxonaning yagona
umumiy marketing dasturi ayrim bozorlar va bir toifadagi tovarlar
guruhi bo'yicha programmalart tizimidan iborat bo‘ladi. Shuning uchun,
ishlab chigarish, sotish, servis, ilmiy-tadqigot va tajriba-konstrukiorlik
ishlarining asosi hisoblanadi.

Marketing strategivasi oldinga qo‘vilgan magsadga erishishini
ta'minlovcht marketing tuzilmasini belgilab beradi. Strategiva usul va
yo'llarm taniashda, shuningdek marketing dasturint ishlab chiqishda
asos bo'lib hisoblanadi. To'g'ri strategiya tanlashda mahsulotning o‘ziga
x0sligi, unt sotish, harakatlanishi va narx siyosatini hisobga olish lozim.

Marketing strategiyasini ishlab chigish va tanlashda, odatda, bir
necha talginlarni tahlil gilishga asoslaniladi. Agar korxona bozordagi
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o'z ulushini ko‘paytirishga qaror gilgan bo‘lsa, quyidagi tartibda amalga
ashiradi: bozorda o'z tovariga moyillik kayfiyati (ijobty imidji)ni yuzaga
keltirish uchun jadallikda reklama gilishni boshlaydi; savdo xodimlari
sonini oshiradi va tovarlarni ancha past narxlarda sota boshlaydi va h.k..
Birog, bozor tajribasi shuni ko'rsatadiki, marketingning bu barcha
unsurlarini yagona stralegiyaga birlashiirish va vygunlashtisish eng
samarali va amaliy yo'l hisoblanar ekan.

Ishlab chiqarish vositalari marketing amaliyotda siraiegiyasiga
yondashishning bir necha usullari mavjud bo'lib, ular quyidagicha:

- sarflar bo‘yicha ustunlik strategiyasi;

- tabaqalashtirish (diflerensiatsiya) siyosati;

- uyg‘unlashtirish (konsentratsiya) strategiyast.

Sarflar bo‘yicha ustunlik strategiyasi korxonani keng bezorga va
tovarlarnt ko'plab chigarnishga yo'naltiradi, bu sarf sohshiinna nisbatini
pasaytiradi va tegishli tarzda narx ham tushadi. Mazkur strategiya shu
bilan bir vaqida nisbatan katta foyda olish va past narx tufayli,
xaridorlarning keng ommasini jafb etish 1rnkonini beradi.

Ishiab chigarish vositalar marketingini tabaqgalashtirish strategiyasi
korxonant katta bozor va ko'plab tovar sotishga yo'naltiradi. U o'z
dizayniga, hammabopligi, ishonchliligi va h.k. bilan boshgalar ichida
ajralib turadi, Natijada, nisbatan yuqori narx ham xaridorlarni
ranjitmaydt. Ular o'z xarnidlarining afzalhg hagida ko'prog o'ylayditar.

Ishlab chigarish vositalari marketingini uyg‘unlashtirish siyosati
korxonani jozibali past narxi yoki taklif ctilayotgan tovar noyobligining
hisobiga bozorning ma’lum segmentiarini egallashga yo‘llaydi. Bunda,
sarf-Xarajatiar asosiy buyumlar, ya'ni muayyan xaridorlarga mo‘ljallangan
buyumlarning cheklangan vig‘masiga kuch-g'ayratni sarflashm
uyg unlashtirish vositasida va o'z ragubaichilan orasida bozorda xizmat
ko*rsatish borasida yugori obro‘ga ega bo‘lish tufayli nazorat gilinadi.

Bozor munosabatlari amaliyoti shuni ko'rsatadiki, strategiya ishlab
chigishga yondashishning birinchi ikki turi ishlab chiqarish vositatari
bozorida ancha katta vlushga ega korxonalar uchun magbuldir. Katia
bo‘lmagan korxonalar uchun muvafiagiyat marketing strategiyasi
uchinchi yo'lini tapiaganda, ya’ni bozorning gandaydir bitta raqobat
tomonini egallashga kuch-g'ayratini vyg unlashtirganda keladi.

Korxona qabul qilgan strategiyaga muvofig ishlab chigarish vositalari
marketing dasturini tashkil etuvchi tadbitlar belgilanadi. Qabul gilingan



sirategiya dasturini amalga oshishi uchun marketing taktikasini diggat
bilan ishlab chigish iozim. Keyingisi — taktikada korxonaning har bir
bozorda, tovarning har bir turt bo'yicha va muayyan vaqtga mo'ljal-
langan vazifalari marketing strategiyast asosida, bozordagi joriy vaziyat-
nt hisobga olgan holda, belgilanadi va hal etitadi.

Ishlab chigarish vositalari marketing taktika vazifalariga quyidagt tur
magqsadli tadbirlar kiradi: mo*ljallanayotgan bozor tovarlari turini xari-
dorlarning talablari hagidagi ishonchlt ma’lumotlar asosida kengayti-
rish; talabning bir gadar pasaygani tufayli, reklama tadbirtarini faol-
lashtirish; tovar sotishni rag'batlantirish uchun narxni tushirish va b,

Ishlab chiqarish vositalari marketing taktitk tadbirlari foydaning
barqaror darajasini ta’minlash, Korxonaning bozordagi tijorar xizmati
ishi faollashuvi, narx konyunkturasi o‘zganb turishiga tezkorlik bilan
munosabat bildirish, ragobatchilar xatti-harakatiga ta’sirchan qarshi
choralar ko'rish. tyjorat boylashuviari samaraliligi uchun xodimlarni
rag-batlantirish tadbirlarini amalga oshirish, bozor talablari o*zgarishiga
muvolig korxona ilmiy-konstruktorik bo'linmalarn faolivatini o'z vaqtida
aniglash va yo'lza solishga yo'naltiriladi.

3.4. Ishlab chigarish vositalari markelingida reklama

Reklama faolivatining mohivati kimnidir voki nimanidir keng
targ'tb qilish, aholi keng qatlamlarining ¢’tiborini muayvan shaxs,
hodisa, vogea voki gandaydir moddiy vohud ma’naviy gimmatdorga
jatb etishdan thoratdir.

Ishlab chigarish vositalari bozorign nisbatan reklama devilgandsa
gandaydir mavjud tovar yoki ko'rsatiladigan xizmatga xacidoriar (1ste’-
molchilar) ¢’tiborini tortish bilan bog'lig ayni yugonda ta’kidlangandek
tadbirlar tushuniladi. «Reklama» so‘zi lotincha bo'lib, o‘zbekchada
aynan «bagirmog» ma’nosini bildiradi. Hozirgi bozor munosabatlariga
tatbigan olinadigan bo‘lsa, reklama faoliyati shovgin-suron ko‘tarish
bilan samarali bo‘lib golmaydi. Hatto, eng zamonaviy tovushni ku-
chaytiruvchi vositalar ishga solinganda ham. Rivojlangan bozor
igtisodiyotiga ega mamiakatiar igjribasidin ma'ium bo'lishicha, reklama
chugur o‘ylangan, ilmijy asoslangan qarorlar hatlo, zargarona
harakatlarni talab etuvchi, muvaffagiyaili biznesning muhim tarkibiy
qismidir.
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Avvalo, reklama — lo*nda, badiiy ifodaga ega va emotsional shakida
beriigan axborot tashuvchi. Bundan tashqgari. v taklif etilayotgan tovar
va xizmat haqida alohida jozibali ma’lumotlami xaridorar ongi va e’tiboriga
yetkazadi. Shu bilan birga, aytish lozimki, agar har ganday reklama
axborot bo‘lsa-da, har ganday axborot ham reklama bo'la olmaydi.
Reklama, bir tomondan. muayyan xaridorlarga xarid gilish uchun va
gilgan xarididan foydalanishi uchun zarur ma’lumeotlarn: vetkazadi.
[kkinchi tomondan esa, reklama o*zining ishontira olishi, jalb qila olishi
va ishonch tug‘dira olishi bilan kishilarga ma'lum emotsional va ruhiy
ta’sir o'tkazadi. Mana shundan bo'lsa kerak, odamiar orasida «Reklama
bir paytning o'zida ham biznes, ham san’at» degan fikr yuradi.

Ma muriy-buyrugbozlik va tagsimot iqtisodiyoti sharoitida
iste’molichilarga u yoki bu tovarni, u voki bu xizmatni tanlashga
ishontirish rmuammosi amalda bo‘lmagan. Cheklangan taklif, ko‘pin-
cha, tovar va ko'rsatiladigan xizmatlar kuchli tagqchilligining mavjud-
ligi ishlab chigarilayotgan buyumlarni sotish uchun hech bir «bosh
gotirish»ga hojat goldirmagan, rekiamani-ku, umuman zarurati
bo‘lmagan, Ammo, vagt o'zgaryapli. bozor o'zgaryapti, bularning
barchasi ishlab chigaruvchilar va iste’molchilami reklamaga boshqacha
nazar bilan qarashga majbur etmoqda, unga qizigish borgan sari
kuchaymogda.

Ko'pgina zamonaviy mualliflar reklamaga marketing nugqtayi
nazaridan anig tavsif bermogqdalar, bu tushunarti hol. Masalan, Amerika
Marketing Assotsiatsiyasi rekiaoma deganda g'ovyalar, (ovar va xizmat
ko‘rsatishni anig belgilangan buyurtmachi tomonidan haq
to‘lantladigan ko'z-ko'z qilishi, harakatlanishining istalgan shaklr. U
muayyan xaridorlar €’tiborini reklama qilishni obyektga jalb etadi. Bunda
eng samarali usul va yo'llardan foydalanadi, bozordagi anig vaziyatni
hisobga oladi. Mazkur tarif reklama va bozor, uni sotuvchilari va
xaridorlari orasidagi jips alogani, shuningdek tovar va xizmatlar
orasidagi raqobatni ta’kidlab ko'rsatadi.

Foydalanilayotgan texnikaviy vositalarga ko'ra reklamaning quyidagi
turtari farglanadi: vitrina-ko‘rgazma; matbuotdagi reklama; audio-
vidio; radio va televideniye hamda boshgalar.

[shtab chiqarsh — texnikaviy mahsulot, vani, ishlab chigarish
vositalart hozoriga chigariladiganlari, reklama faolivatida foydalaniladigan
barcha texnika vositalari yordamida reklama qilinishi mumkin. Biroq,
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muayyan tovar xususivatlarini hisobga olganda rekiamaning ulgurji
bazalarda, varmarkalarda, birjalarda vitrina vositasi, shuningdek,
reklama-texnikaviy, reklama-imtivoziy filmilar (20 daqgigaga) ham
ko‘prog qo‘llanadi. Keyingi turi sancatga taallugli tovarlar hagida
(xomashyo, mashina, uskuna va b.) hamda ulaming ishlab chigarilishi
haqida ko*prog ma’lumot beradi. Bular, odatda, mutaxassislar va ulgurji
xaridorlarga namoyish etiladi.

Shuni ta’kidlash joizki, bozorning tovarlar va ko'rsatiladigan xizmat
turkxri bilan to’lib borishi, bunga muvofiq raqobatning kuchayishi,
reklamaga ketadigan sarflarni so*zsiz oshirtb yuboradi. Masalan,
AQSHning reklamaga yillik sarfi 80 mird.ga yagin dollami tashkil etadi.
Bu mablag' jon boshiga tagsimlanganda 450 dollardan to‘gri keladi.
Shu bilan birga shuni unutmasiik lozimki, mazkur reklama biznesi
rivgjlangan bozor 1ggisodiyotiga ega mamlakatlarda yugari daromad
manbai hisoblanadi. Sobig ittifoqdagi, hozirgi mustaqil mamlakatlarda,
va'nt reklama birnesi borasida dastlabki gadamlarni govayorgan
respublikalarda reklamaning cinmaviy vositalari daromadning muhim
manbaiga ayvinnmoqgda. Aynigsa, bu teievidenivega 1aallugli, unda bir
daqiqalik reklama o'n minglab dollar keltirmogda.

Reklama muarketingning muhim unsuri ekanliginm ta’kidlash asossiz
emas. Chunki. marketing sohast rivojlangan mamlakatiar zamonaviy
igtisodiyvotining barcha tomonlarini gamrab olgan. Bunda, korxona
marketing aolivatining istalgan bosqichi utarning rektama faolivati
bilan bevosita voki bilvosita bog'langan.

[shlab chigarish vositalari marketing faolivatining unsuri sifatidagi
reklama muvatfagivati hozirgi sharoitlarda ikki vaziyat bilan bog'liqg.
Birinchisi, marketing yagona strategiyasi doirasida reklama shubhasiz
ltalabgor bo‘igan mahsulotni chigarayetgan va sotavoigan ishlab
chiqarishga faol ta’sir ko'rsatadi. tkkinchidan, reklama rejatashtirish,
tovarlar yaratish va ishlab chiqarish, ularga bo‘lgan talabni o‘rganish,
narxyuzagachigishi vasotish jarayonlari bilan jips alogadabo‘ladi.

Marketing va uning tarkibiy gismi bo'limish reklama samaradorligi,
avvaio, ixtisostashgan axborot tizimlarining xatosiz ishlasht, ma’lumotlar
majmui to'ligligi va ular amalga oshirilishining asoslanganiigiga bog'ligdir.
Bu tizimlar, odatda, integrallangan ma’lumotlar majmuiga asoslanadi,
ulardan esa barcha bo‘linmalar foydalanadi va marketing faoliyatining
barcha yo'nalishlariga xizmat qiladi.
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Iqtisediy rivojlangan mamlakatlardagi korxona — ishlab chiga-
ruvchilar bozorni, boricha, muntazam va har tomonlama tadgiqg
etadilar, shuningdek, muayyan xaridorlar turli guruhim o'*rganadilar.
Bunga ular o'z budjetidan sezilarli migdorda mablag® sarf etadi. Bu
vana bir Karra samarali marketing har ganday biznesda muvaffagivat
garovi ekanligini tasdiqlaydi.

3.5. Ishlab chiqarish vositalari bozorining ilg‘or
chet el tajribasi

Ishiab chigarish vositalart bozorining faoliyatidagi zamonaviy
usullar haqida tasavvurga ega bo‘lish uchun bir gator rivojlangan
davlatiardag: savdoming tashkil etilishidagi muhim o*ziga xoshiklarn
tahlil gilish kifovadir.

A0-viliar oxiriga kelib, AQSH milhiy iqtisodivotida davlatga garashli
bo' Imaganiarida band bo‘lganlar, soniga ko' ra ishlab chigarish vositalan
savdosining ulushi 7 %ga yaqinini, korxonalar soniga ko‘ra 10 %ga
vaginni tashkil qildi. Keyingt 40 yil mobaynida sotuv hajmi bo'yicha
nmumiy ulgurji va chakana savdo aylanmasida ishiab chigarish
vositadanining savdo aylanishi salimog’ining bargaroes suratda oshuvi
ko zga tashlanmoqda.

Mutaxassisiar fiknga ko'ra, oG-villarda, ufguri savdo kKotlami va
ahamiyatining aniq-ravshan oshishiga garamay., shunday vagqt ham
bo'ldiki, unga vetaili baho beridmadi va hatto, uning foydali ekanligi
racl etildi.

Biroq, ishiab chiqgarish ko‘iamining yanada oshuvi, mehnat
(agsimoti samarasini va ishlab chigaruvchilar uchun o'z kuchlari asosida
ishlab chigarish (ta'minot) va scotuv vazifasini bajarish magsadga
muvofiq emashigini tushunish AQSH iqtisodivotida ulgurji-vositachi
tashkilotiar o*rni va ahamiyatini sezilarli oshishiga oiib keldi.

Ishlab chigarish bozorida taohyat ko‘rsatayotgan AQSH ulgurji
komxonalarim gqoidaga ko'ra uch tur guruhga ajyratadilar:

1. Erkin ulguni-vositachilar (distributiv), bular tovarga xususiy egalhik
huqugiga egalik giladilar;

2. Sanoat kompaniyalarining ulguri bo*limmalari. shoxobchalari
(kontoralari):

3. Tovarga xususiy egalik huquagi bo'imagan uvigurin korxonalar.
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| -gurith vakillariga xos umumiy xususiyatlarga, birinchidan, ular
shoxobcha korxona hisoblanmaydi, yani tegishii ishlab chigaravchiiar
korxonasiga bo'ysinadi. ikkinchidan, ular o‘z pul mablag'ini tovarga
qo‘yadi va bu bilan um ishlab chigaruvchilar tijorat tavakkalchiligiga
sherik bo'ladi.

Ulgurfi korxonalar bozorida, sotiladigan ishlab chiqarish vosita-
larining yaninidan ko'prog‘ini sotmoqda.

Distributorlarni ikki katta guruhga ajratish mumkin: barcha tur
xizmatlami 1o'lig ko‘rsatuvchi va cheklangan turdagi xizmatlarni
ko‘rsatuvchi.

Barcha xizmatlarm to'lig ko'‘rsatuvvehi ulgurji korxonasi keng
migyosda tijorat-vositachilik va ishlab chigarish faoliyatini amaiga oshirad:,
Ular ko'p hollarda tovartarni saglash va yvetkazib berish bilan bog'liq
yigor: dnvagada sarf-xarsjatiar bailan bog'liq xarajatlardir. Bu hol o'z
navbalitia jorty xarmjatlana vo regasili tarzda ustama narx darajasi o*sishiga
olib keladl

[kkinchi tofags mansub uigurjilar (exarid qilding-mi, olib ket»
qabifida ish ratuvehilar)y asosan mayda chakana do‘konlarga xizmat
ko rsatadilar. Bundan tashgari, vlarning xizmatidan maishiy xizmat
korsatuvchilar, 0z migdorda xand giluvchilar ham foydalanadilar,
chunki ular mol yelkazib berish vazifasini o'z zimmalariga olmaydilar.
Wlgurfi maklerlar (dallollar) ham shu ikkinchi toifaga kiradi. Undan
tashqgari vagon-avtoulgwijilar, posilkachi ulgurii savdochilar, ulgurji
kooperativ ishiab chigaruvchilar va idishli ulgurjilar ham shu guruhga
kiradi,

Ulgurji maklerlar ko‘tarachilar va ishlab chigaruvchiiar buyurt-
masini bajaradilar (bular asosan, ko'mir, neft, kimyo tovarlari va h.k.
bozor). Ular xususiy egalik huquqini oladilar, ammo saqlash va jo‘natish
{transportiash) bo'vicha tshilab chiqarish vazifalarini bajarmaydi. Faqat
bu jarayonlarni tashkil etads.

Vagon-aviculgurjilar asosan, tez buziladigan tovarlarga
ixtisoslashadi va talabnl ¢'rgamsh, tovarmnmi saglash, ortish-tushirish
kabi ishlarni bajaradi. Posilkachi (jo‘natuvchi)lar asosan kundalik xarid
do‘konlari bilan va ba’zi ohirgi istc’molchilar bilan ishlaydilar (sport
anjomlari, uzoq foydalaniladigan tovarlar va h.k.lar).

Ishiab chigaravcehi kKooperativlarning ko*pchiligi qishloq xo*jaligi
mahsulotlan savdosida banddidar, Shuning uchun bu o'ziga xos tovariamni
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saqlash masalast alohida ahamivat kasb etadi. Idishii ulguni korxonalar
vosttachilikdagi barcha xizmatlarni ko‘rsatadi. Faqat kredit berish
bundan mustasno. Ularming mijozlan bo'lib, asosan ozig-ovgat chakana
savdo do‘kanlari va avvalo, supermarkctlar hisoblanadi.

Garchi, distributerlar uchun yuqori darajada ixtisoslashish xos
bo‘lsa-da, ragobatbardostilikni oshirish uchun bari bir ular o'zining
asosiy tovar turiga bir muncha qo‘shimchalar giladi.

Ulgurji korxonalar 2-tur guruh vakillari ham ikki gismga ajraladi:
zaxiralli (ulgurji baza) va zaxirasiz (ulgurji kontora). Sanoat
kompamyalariming ulguri bo'limmalari, tarmoq (kontorajlari jami
ulgurji oborotning deyarli yarmini amalga oshiradilar va ishlab chiqgarish
vositalari (xomashyo. materiallar, avtomobillar va h.K. bozorida) ancha
faollikka egadiriar.

Odatda, yink korporatsivalar — ishlab chigaruvchilar (masaian,
Ford motors, Kraysler port. va b.) bo’linma (shoxobchaYarining muhim
vazifasi o'z egalari mahsulotini sotishdir.

Bu ulgurji korxonalar tijorat munosabatiga kirishadilar va
mahsulotlarni tagsimlaydilar, ko*pincha., tagsimlash erkin
distributorlararo bo'ladi, ular bevosita matbuotchilarga xizmat
ko rsatadilar.

3-guruh ulgurjilarga, ya'ni tovarga egalik huqugini olmaydiganlarga
auksion kompaniyalar, brokerlar, komissionertar, sanoat va savdo
agentlar kiradi. Auksion kompaniyalar qishlog xofjaligi xomashyosi
(mo*yna, go‘sht, tamaki va b.) bozorida, shuningdek, tutilgan jihozlar
va komplektlovchi buyumlar bozorida faolivat ko' rsatadiiar.

Taklif va talabai tajribali sotuvchi va xaridorlarnt chuqur o‘rganuy-
c¢hi brokerlar bu guruhning odatdagi vakillari hisoblanadi.

Korxona-brokerlar asosan mavsumiy tovarlar, ko‘chmas mulk,
kemalar va tutilgan jihozlar bozorida facolivat ko‘rsatadilar.
Komissionerlar tovarlami o'z nomlaridan sotish bilan shug'ullanadilar-
u, ammo uning egasi kisobidan amalga oshiradilar, shuningdek, tovarni
saqiash va unga ishlov berishni, mijozga kredit berishni ham o'z
zimmalariga oladilar, transport tashkilotlar bilan shartnoma tuzadilar
hamda axborot xizmati ko*rsatadilar.

Sanoat agentlari uzoq muddatle vositachilik taohiyati bilan
shug ullanadilar, o‘zlarining muayyan faoliyat hududlart ma’lum
qismida ishlab chiqaruvchi — korxona mahsulotining bir qismint
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sofilishiga ko'maklashadilar. Qoidaga ko’ ra, komxona - ishiab chigamnvchi
agent xizmatidan foydalanadi, gachonki bu o'z savdo agentiga ega
bo‘lishidan ko'ra fovdaiirog bo'lsa. Sanoat agentiarining faoliyat
ko'rsatish schasi, bu — sotuvni tashkil etish, axborot xizmati ko‘rsatish,
ba’zan tovariarni saglash.

Sanocat agentlari barcha ko'rsatkichlar bo‘yicha 3-guruh ulguril
korxonalar orasida ustunlikka egadirlar. AQSHda ular |5 mingga yaqin
bo'lib, bitta Korxonaga o'racha to't Kishi to'g'n keladi.

Savdo yoki vetkazib beruvehi agentlar unga katta bo‘linagan
korxonalarning mahsulotlarini wlguri sotuvini amalga oshiradilar.
Odatda, virik markaziarda jovlashgan bo*ladilar va sancat agentlaridan
fargli o‘larog, sotuvnr batra hudud bilan chegaralamaydiiar,
mamlakitning barcha bozoriarida harakat giladiiar,

Ulgugn savdoni tashkil ctishniing o’ziga xos jihatlarini Yevropaning
yetakeht mamiakat — Germamya indsolida Ko'ramiz. GFRda ulsuo
savdo operatsiyast o zida ikkr guruh — xomashyolar, yvarim fabrikatlar
bilan opcratsiva o tkazuvelh va iayyor mahsulotlar bilan operatsiya
o'tkazuvehidarga mraladl. Bu operatsiyvalame muastaqil ulgum savdo
korsonalart amalga oshiradar, bundan tashgart, kooperativ
muassasilarining yard gilish v sotish assotsatsivalan sanoatning
huqugiy jihatdan mustaqil bo'linima va ombhortari, chakana savdoning
tegishli agenitan hamda firmalarning savdo agentlari amalga oshiradi.

Ulgurp savdenda sorish shakle bo'vicha chakanachi korxonalar
{iste mol tovarlari) bilan va chakanachi bo'lmagan korxonalar (ishlab
chigarish vositalar) bilan sivdo alogalart farglanadi.

Xususiy mulk shakli bo'vicha individual xususiy mulkle komandir
jamiyat va mas'uliyati cheklangan shitkai {MChShtar fargianadi.

So‘nggi yillarda GFRdagi ulguri savdoda xususiy individual va
kooperativ korxonalar ulushi kamayisht va shu bilan bir vagtda MChSh
hamda aksiyvadorlik jarmuvatlart ulushi oshgantigi kuzatilmoqgda.

Ulgudi savdo korxonalarining asosiy vazifasi bo‘lib, quyidagilar
hisoblanadi:

a) saqlash. vetkazib berish., transportirovka va iste’molchilarga tovar
1o natish;

b) muayyan tovairlar, shuningdek, umumiy tavsifdagilar bo'yicha
mijoz va mol yetkazib beruvchilarga (urlicha xizmatlar ko'esatish
fbozorni o'rganish, sifatni sertifikatlash. konsalting, logistika bo’yicha
sizmatlar, mwbiyvalash, scliglar va hok.);
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d} mijozlarga tovarlar va assortiment bo'yicha axborot, maslahat va
servis xizimat Ko'rsatish.

Shuni alohida ta’kidlash kerakki, keving: villarda tranzit
operatsiyalar utushf, aynigsa, xomashyo va yarimfabrikatiar savdosida,
sezilarli darajada oshmogda.

Cmbordan tovar jo‘natish wlushini baholash, ombor kvotasi
ko‘rsatkichlari asosida amalga oshiriladi. Ular ombordagi mavjud
zaxiradagi tovarni yillik oborotga o'rtacha misbatida hisoblanadi.

Ulgurji savdoning an'anaviy vazifasi GFR iqtisodiy hayotida yuz
herayotgan o‘zgarishiar bilan bog'hq helda, yangi faoi shakilar bilan
almashinish holati ¢'tiborni o'ziga jalb etmoaqda.

Hozirgi ulgurji savdoda bir tomondan ixtisoslashgan savdo
korxonalarining birlashgan guruhlari payde bo'lmaogda. Masalan, kiyim-
kechak, poyabzal, uy-ro‘zg‘or ashoblari sohasida va ular Ko*‘pincha
chakana savdosi vazifasini bajarmogdalar. Ikkinchi tomondan. ulgurii
savdo fchida ba'zi odatdagi vazifalar mustaqil kommersantlar
tomonidan amalga oshirilmoqda, masalan, transport va omboerlar
sohasida. Mijozlar yuzaga keltirayotgan tub o'zganshlar, ishiab
chigaruvchilar yuzaga keltirayotgan ufqiy o zganshlar sodir bo'lmoqgda.
Bu o‘zgarishlar ishlab chigaruvchilarning ulguni savdosiga va aksincha,
wlguddt savdoni chakana savdosiga va buning aksi, xizmatlar ke‘isatuvchi
firmalarning ulgurii savdosiga va aks ta’sir tufayli vujudea kelmoqda.

Sanoeat korxonalari ulgurji savdo vazifasini tobora o'z zimmalariga
olmoqda, bunday sigib chigarishning sababi, nemis igtisodchitiarining
fikricha, ulgugji savdoda yelarli Kasbiy malakaning yetishmasligi, xizmat
ko“rsatishning gimmatligi va ighisodiy tavsiddagi boshga omillardir. Sanoat
ulgurii savdo bilan, odatda, sotuv tarmoglari va bozornt kengaytirish,
bozor haqidagi bilimini to‘ldirish va boshqa bir gator hollarda hamda
o'ziga foydali vazivatlarda hamkorlikni yo'lga qoyadi.

Shu bilan birga, GFR uigurji savdoning ba'zi sohalarida chakana
savdoga mishatan o'z o‘rnini mustahkamlashga erishdi. Bu, avvalo,
yonilg'i, qurilish materiallari, bog'dorchilik anjomlari va boshgalarga
taalluglidir.

Xulosalar

Ishlab chiqarish vositalari bozoridagi tovarlar ikki turga: mchnat
vositatart va mehnat predinetlariga botlinadi.
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Ishlab chiqarish vositalari bozorining asosity subyektlari bo'lib,
mahsulot ishlab chigaruvchi tarii korxonalar va ularni iste’mol etuvchilar,
shuningdek, tovarni ishlab chigpruvchi korxonadan iste’'molchigacha
yetib borishini ta’minlovchi tjorat vositachi tashkilotlar hisoblanadi.
Bunda ishlab chigaruvchi korxonalar tomonidan mehnat vositalari va
mehnat predmetlar foydalanilgan holda shlab chigarish vositalan ishlab
chigariladi. Ulami iste’molchiga yetkazib berish jarayonida asosan bir
yoki bir nechta vositachi korxonalar gatnashishadi. Ishlab chigarish
vositalari iste’molchilarining asosiy gismi yuridik shaxslar hisoblanadi.

Ishiab chigarish vositalari marketing sirategivasi korxonaning oldiga
go'yilgan magsadga erishishini ta’minlovchi marketing tuzilmasint
belgilab beradi. Strategiyva tanlashda iste’molchilarning hulqi,
mahsulotning o'ziga xosligi, harakatlanishi, narx sivosati hisobga olinadi.
Pirovard natijada ishiab chigarish vositalari marketing-miksini ogifona
poznsiyalashga erishiladi. Strategiyalar: kam sarflar, tabagalashtirish,
uyg'unlashtirish tarzida bo'lishi mumkin. Marketing dasturini amaiga
oshirish uchun marketing taktikalan tanlanadi. Ular qisqa muddatlarga
mo‘[jallanadi.

[shlab chigarish vositalari reklamasi deyilganda gandaydir mavjud
tovar yoki ko'rsatiladigan aizmatga xaridorlar c¢’tiborini jalb gilish
bilan bog‘lig tadbirlar tushuniladi. Reklama — badly ifodaga ega va
cmotsional shaklda berilgan axborot tashuvchi, bundan tashgar u taklif
ctilayotgan tovar va xizmat hagida alohida jozibali ma’lumotlami xandor
ongi va e’tiboriga yetkazadi.

Ishlab chigarish vositalan bozor rivojlanish tendensivasi lig'or
xorijiy mamlakatlarda turlicha kechmoqda. AQSHda bu sohada ishlab
chigarish vositalarini iste’molchigacha yetkazib berishda qatnashadigan
sotish kanallarining pog‘onalari alohida xususivatga ega. Bunda, aynigsa,
distrtbuterlar, savdo agentlan, ulgurji va chakana savdo korxonalarining
faolligi jadallashgan. Germaniyada esa, ishlab chigarish vositalanni
sotuvchi korxonalar asosan ombar orgali sotishni tashkil etishi va
bunday korxonalarning asosiy qismi mas’uliyati cheklangan jamiyat
ekanligi bilan ajralib turadi.

Tayanch so7 va iboralar: ishlab chigarish vositalari, mehnat
vositalari, mehnat premedtlari, klassifikator, tilorat vosilachi
korxonalar, ulgurji savdo, chakana savdo, ditler, distributer, varmarka,
auksion, ko'rgazma, ilg‘or chet el tajribasi.
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Glossariy:

Bozor sig'imi — muayyan bir davrda ma’lum bozorda sotilgan
tovarlarning umumiy hajmt bo'lib, u jamiyat miqyosida jami ishlab
chiqarilgan mahsulotlar va import gilingan tovarlar yig‘indisidan
eksport hajmini ayirmasiga teng,.

1shlab chigarish vositalari — mehnat vositalari va mehnat
predmetlarining yig'indisidir.

Mehnat vositalari — kishilaming ishlab chiqgarish jarayonida mehnat
predmetlariga ta’sir etib, ular asosida mahsulot tayyorlovchi narsalardir.

Mehnat predmetlari — ishlab chigarish jarayonida kishilarning
o'zgantiruvchilik faolivati ta’sir etadigan narsalardir.

Nomenklatura baholar ko‘rsatkichi — iste'mol qilinadigan
materiatlarning gisqacha texnikaviy tarifi, shartli belgilari va rejadagi
baholari ko“rsatifgan va tasniflangan ro‘yxatdir.

Tovar — ayirboshlash (bozor) uchun ishlab chigarilgan, giymat
va iste’mol giymatiga ega bolgan har ganday mahsulot.

Tijorat vositachi korxonalar — ishlab chigarish vositalar! bozorining
asosiy ishtirok etuvchilari bo'lib, mahsulot ishiab chigaruvehi turli
korxonalar va ularni iste'mol efuvchilar, shuningdek, tovarni ishlab
chigaruvchi korxonadan iste’mol ctuvchiga yetib horishini ta'min
ctuvchilar hisoblanadi,

Takrorlash va muhokama uchun savollar

1. Ishlab chiqarish vositalarining mohiyati va ahamiyati hagida
so'zlab bering.

2. Ishlab chigarish vositalarining turkumianishi ganday amalga
oshiriladi.

J. Nomenklatura baholar ko'rsatkicht deganda nima tushuniladi?

4. Ishlab chigarish vositalaridan foydalanish ko'rsatkichlari.

5. Ishlab chigarish vositalari bozori subyektlari hagida nimalar
bilasiz?

6. TVTning shakllar), ko'rinishlari va nlaming asosiy faoliyat
yo'nalishlari.

7. TVTlarda go'llaniladigan reklama turdari.

8. Ishlab chigarish vositalari marketingini tashkil etishning AQSH
usull,
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9. Ishlab chigarish vositalari marketingini tashkil etishning
(ermaniya usuli.

10. O'zbekistonda ishlab chigarish vesitalari marketingining
rivolanish xusustyatlari.
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4-bob ISTEEMOL TOVARLARI MARKETINGI
4.1. Iste’mol tovariar bozorining mohiyati

Iste’mo) tovariari bozori deganda ko'pgina iqtisodchilar fikricha,
sotuvchilar va xaridorlarning iste’mol tovariarini pul vositasida
ayirboshlash vuzasidan kelib chigadigan munosabatlari, ulaming o'zaro
aloqalari tushuniladi'.

Boshqa guruh iqtisodchilar iste’mol tovariarci bozort kengaytirilgan
qayta ishlab chigarish jarayonida iste’mol tovarlari almashuvini amalga
oshiruvchi joy deb ta’rif beradilar’. Amerikalik mashhur marketolog
olim Filipp Kotler esa, «iste’mol bozort alohidashaxs vaxo'jaliklar
bo'lib, tovar va xizmatlarni iste’mol uchun sotib oladilars,- degan
hkrn bildirgan.

Iste’mol tovarlari bozori, bizning fikrimizcha, jismoniy shaxslarning
hayot kechirishlari uchun zarur bo'lgan tovar va xizmatlar bozori
bo'lib, xaridorlarning o'z ehtiyojlari uchun sotib oladigan barcha tovar
va xizmatlarni o°z ichiga oladi.

Orzbekiston igtisodivotining uzluksiz rivojlanishiga erishilgan bugungi
kunda iste'mol tovarlan bozorining rivojlanganlik darajasi, bozor sig‘imi,
segmentlarining to‘yinganligi, talab va taklif misbatida mamilakat
aholisining moddiy iste’moli, daromad va xarajatlari ya'ni, farovonligi
darajasida, igtisodivotning tarkibiy tuzilishida namoyon bo‘ladi.

Iste’mol tovarlari bozorining holati va rivojlanish istigbolint
marketing asosida baholashni, avvalo, ularni guruhlarga ajratishdan
boshlamog lozim. Tog'n guruhlarga ajratish obyektiv rejalashtirish,
hisob-kitob olib borish, investitsiyalash va istigbolini aniglashda asosiy
rol o'ynaydt.

Iste’mol tovarlan bozori tovarlanni iste’mol gilish davrlariga garab:
uzoq va gisqa muddatli iste’mol tovarlari bozoriga; savdo qilish

v O'hmasov H. « Bozor igtisodiyoti» T: 192! v.15-b.
7 Hotnep . «cHoBW MapXeTHHIa» -M: TocHHTOD. 1936 1. — 143 .
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xususiyatlariga ko'ra va boshga bir qancha belgilariga garab guruhlanadi
(2-rasm).

Respublikamiz iste’mol tovarlari bozori boshga bozorlardan
quyidagilar bilan farq qiladi;

— bozorning magqsadi aniq iste’'mol tovarlariga aholini ehtiyojini
qondirishga qaratilganligi;

— bozorning asosan ichki bozor sifatida shaklianganligi va uning
umumiy uiushi tashqi bozorga nisbatan yuqori ekanligi;

— iste'mol tovarlari bozori uning tovarlari, ishlab chigaruvchi va
Xaridorning tucli xilligt, ko*phigi;

— bozor tovarlarining aksariyat gismi mamlakatimiz agrosanoat
majmuasi mahsulotlari ekanligi;

— tovarlar narxining tez o‘zgaruvchanligi;

— bozorning tarkibiy tashkiliy tuzilisht, joylashuvida aholini turar
joylari markaziariga yaqinligi;

— bozor tovarlan tarkibida sifati, nisbatan past tovarlar ulushini
hamon seztlarli darajada ekanligi;

st mod Isic"mol bsie' mol

wvarlar g 1ovarlari = tovarlari
ichki bozari borzori tashqi buzor

¥ i
r y

Kundalik Dastlabki Alohida Passiv
iste’mol tanloy usosida tanlov talabdagi
wrvarlar olingan tovarlar tovarlar

bozori tovarlar bozari buzor bozor

Doimiy ehtiyojdagi asosty | —wfAlohida falabdagi tovarlar bozeri|
tovarlar bozorl

—F[ Passiv talabdagi tovarlar bo:cmﬂ

Impulsiv tovar tarzida sotib
olimrdigan wvarlar bozort

Favqulodda holatlar uchun
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2-rasm. Iste’mol tovarlari bozori turkuri



— iste’mol tovarlar bozorining rivojlanishi va umumiqtisodiy
rivojlanish orasidagi uzviy bog‘ligligi;

— bozorning rivojlanishi va davlat ijtimoiy styosatining uzviy alogasi
va h.k.

Iste’mol tovarlar bozori har ganday mamlakatda bo‘lganidek
)'zbekistonda ham oz oldiga aholining ehtiyojlarini qondirishni oliy
magsad gilib go‘ygan. Bunda, anig tovar o‘zining aniq xaridorini
topadi. Bu ehtiyoj to‘liq, oz vaqtida va kerakli miqdorda bajariimog’i
tozim, aks holda, salbiy holatlarni keltirib chiqarishi tayin.
Iste"molchining talablar bu bozorda, ayniqsa, katta kuchga ega. Chunki,
bu borzor tovarlari aksariyat hollarda, xaridor salomatligi, uning
turmush tarzi va kundalik hayot kechirishi bilan bog‘liq. Bu bozor
faolivati davlat siyosati darajasiga ko'tarilgan. [ste’ moli tovarlari bozori
hozirgt kunda, asosan, ichki bozor sifatida shakllangan. Buni biz eksport
va umporining o'zaro qivosiy baholashda ko rishimiz mumkin.
Importning eksportga nisbatan iste’mol tovarlari bo'vicha 1,5 marta
ortigligi so‘zimiz dalilidir. Marketingning vazifasi bu bozor tovarlari
bo'vicha importning o'rnint bosuvchilariga alishtirish va eksporiga
yo naltirilgan ishlab chigarishni tashkil ctish imkoniyatiarini ochib
herishi va kengaytirish chora-tadbirlarini ishiab chiqgishdir.

[ste’ mol tovarlan bozorida paxta terish mashinalar, ularga xizmat
ko'rsatishda  foydalaniladigan stanokiar, asbob-uskunalardan tortib
ip-iznayu, go*daklar oziqatarigachasotiladi vaolinadi. Bundan, uning
tovar ishlab chigaruvchi va yetkazib beruvchi korxonalar tarkibida
yirik mashinasozlik zavodlaridan tortib maxsus sut tayyorlovchi kichik
korxonalargacha, xandorlar tarkibida esa, virik xolding kompaniya-
laridan, xususiy korxona-yu ayrim shaxslargacha bor ekanligidan dalo-~
lat beradi.

Iste’mol har ganday jamiyatda obyektiv hol bo‘lib, uning hajmi
ehtiyojini aniglash orqali hisob-kitob qgilinadi. Ehtiyoj kategoriyasiming
nsoniyat, jariyat va mamiakat rivojlanishidagi, aholini farovonliging
yuksalishidagi aharmiyati unga bo'lgan iqtisodchi elimlaring e’tibor
darajasini belgilab beradi. Kishilik janiyatining rivojlanib borishi o'z
navbatida insontarning chtivojlarini migdoran o'sib, tarkiban
mukammallashib, yangilanib borishi bilan bar vagtda kechadi.
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Ehtiyo) to'lovga gobil talab va ular bilan uzviy bog‘lig taklif, baho
rmaymuasi bozor iqtisodiyoti sharoitida samarali tadbirkorlikni birinchi
va zaruriy shartidir. A. Maslou, Z. Freyd, A. O'lmasov, Yo.A. Abdullavey-
larning ehtiyojga bergan ta’riflari mana bir necha o'n yillar davomida
darsliklarda e’tirof etilib kelinmogda. Respublikamiz iqtisodiy nazariyasi
fami, marketologlari va amalivoti ham shu kunlarda o'z e’tiborint
iste’molchilarga qaratdilar. Ular marketing tadgigotiari olib borib
iste’molchilar ehtiyojini rivojlanish gonunivatlarini o rganmoqdalar
va vangi-vangi girralarini ochib bermoqdalar.

Har ganday jamiyat rivojlanib borar ekan insonlarning iste’mol
tovarlariga, ma’'naviy ne’matlarga, xizmatlarga bo'lgan ehtiyoji ortib
boradi. Bunda, vildan-yilga ma’naviy ne'matlarga chtiyojlarning tezrog
o'sganligiga ¢'tibor bermog lozim.

Ehtivoy igtisodiyotining rivojlanish darajasiga, namoyon bo‘lish
shaklign, gondirish usuliga va hokazolariga garab migdoran o'sib va
sifat jthatidan yaxshilanmib, mukammallashib boradi.

Fiziologik me’yoriy ehtiyojlar insonlarning hayot kechirishlarini
ta’minfash uchun zarur. Ular tug' ma xususivatiga cga bo'lib genetik
jihatdan Kishilarda mavijuddir. Bu ehtiyojlar turli-tuman moddiy
ne'matlar va xizmatlar majmuidan iborat va har xil shakl, iste'mol
Xususiyatiga ega tovarlargina ulami qondrishi mumkin. Ular aholintog
ayrim guruhlariga xos bo'lgan turli «Hayotiy standartiamda o'z ifodalarini
topadi. Bu barcha farglar iste’molchi gunihlarining hayot tarzi, tanixiy,
milliy, tabiiy kun kechirish shart-sharoitlari bilan belgilanadi,

[ste’mol mahsulotiarga bo'[gan jismoniy me’yor va to*lovga gobil
talab boshqa tovar va xizmatlarga bo'lgan talabga nisbatan bir-biriga
ko'proq chatishib, birikishib ketgan bo‘lib, nen, vog, un, gand-
shakar va boshgalar kabi ozig-ovqgatiar tovarlarga qilinadigan
xarajatlarni orgaga goldirish mumkin emas. Ular aynan ma’lum vaat,
joy va holatda amalga oshirilmog'i zarur.

Fanda har ganday ehtiyojni hisoblash magsadida ularning iste’mol
me'yor{ar va aniglash usuli va uslubiyatiari ishlab chigiigan. Lekin,
bunga garamay daromadlarning asosiy qismu, biriincht navbatda,
fiziclogik ehtivejni qondirish uchun ozig-ovgat mahsulotlarni sotib
olish uchun sarflanadi va ulardan ortib qolgan tagdirdagina boshqga
ehtivojlamni gondirish uchun sarf qilinadi. Bu A.Maslouning «Ehtiyojlar
iyerarxiyasi» nazariyasida ham o'z aksini topgan (3-rasm).



Shaxsiy kumol
lopish ehtiyvojlari
tlurmatga bot lpae chtiyoy,
e tirud etish, status

litimoiy ehtivojlar (ma naviy
yaqginiik. gadrival, muhabbat)

Shaxsiy muhofazage oid chtiyujlar
{xavisizlil, himoyalangantik}

Taelogik chtivoplar
{ochlik. changoglik. turarjoy va h k)

J-rasm. A. Maslouning ehiiyvojlar iyerarxiyvasi chizmasi.

U nima uchun insonlar har xil vagtda bar xil ehtiyojlami sezishini
tushuntirib berishga harakat gilgan. A. Maslou kishilaming ehtiyojlanni
qondirilish ketma-ketligiga ko‘ra ularni besh darajaga bo'lgan. Ular
o'rtasida, albatta, bosgichma-bosgichbik mavjud ekanligint isbotlab
bergan. Inson, birinchi navbatda, dastlabki fizioclogik ehtiyojlarini
qondiradi, so‘ng keyingi darajadagt chtivollarni gondtrish uchun
tritilishi viyjudga keladi va bu jarayon birin-ketin amalga oshirilib boradi.
Qanchalik pastki darajadagi fiziologik va shaxsiy muhofazaga oid
ehtivojlar ahamivati jihatidan birlamchi o'ringa chigadi. Agar Kishining
qorni och bo‘lsa, unga hech gqanaga madaniyat, san’at, maorif, mafkura
voki sivosat va sport dunyosida kechayotgan vogealar, na atrofdagi u
haqgidagi fikrlaru va 1 nafas olavoigan havoning tozaligi xayoliga keladi.
Uning fikru-zikri o'sha och gomini to*yg‘azish bo‘ladi. Lekin, uning
bu ehtivoji gondirilishi bilanoq o‘rniga undan keyingisi kelib turadi. U
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aholining kundalik iste'mol tovarlariga bo'lgan ehtiyojini aniglashda
inson fziologiyvasi me yoriga tayanadi, iste’molning ogilona va minimal
me'voriari aniglanadi. Ma’lum bo'lishicha ogilona ehtiye] me’yony
g¢htivojga qaraganda ko‘proq.

Masalan, go‘shl va go‘'sht mahsulotlarini me’voriy ko'rsatkich-
lardan 1,3 marta, sut va sul mahsulotlari respublikamiz aholist uchun
[,4 marta, un va non mahsulotlar 1,5 marta ortig qilib belgilangan.
Buning mohiyati shundan iboratki, minimal me’yorlari kishining
hayot kechirishi uchun zaruriy oziga miqdori bo'tib, u kandatik
yo'qotiladigan kaloriyani energivani tiklash imkoniyatini beradi.
Oqifona chtiyoj esa, kishini yanada o'sishi, rivojlanishi, har tomonlama
kamol tapisht uchun zarur bo'lgan iste'mol tovarlarining migdoridir.
Bu ko'rsatkichlar o'rtacha ehtivojlar me’yori bo'lib, u insonning
jinsi yoki vashash jovi, fiziologiyasi, milliy va tarixiy xususiyatlaciga
bevosita bog liq bo*tadi va hayotda vlarning hirortasint o'zgansht bn
me'yvordan ogfishga olib keladi. Darbagigat bu ko'rsatkichlar
O*zbekiston nuqtayi nazardan tadqgiq ctilar ekan, ulaming birortasi
ham respublika havoti, amalivotiga totlig mos kelmasliging ko ramiz.
Bunday mc'voriy ko'rsatkichlar respublikamizning regional xusu-
sivatlari, tabiiy sharoiti, iglimi, aholisining udumlari, milliv anp'ana-
lari va boshga tarixiv rivojlanish xuasusivatlari bilan izohlanadi.
Darchagigat mamiakatimiz iglinu alkogolik ichimliklar, cho‘chqga go*shia
kahilami bizning ozuga ratsionimizda bolishini mutlagqo inkor etacki.
Shu bilan bir vagtda meva, sabzavot va poliz ekinlarini ko prog
iste’mol qilishimizni tagozo etadi. Ahohmizaing tarixiy, ant’anaviy
iste'mol tovarlari ichidapaxtavaipak mahsulotlarm kattao‘ringaega.
Ular bizning iglim sharoitimizga mosdir. Ofzbekiston aholisining
iste'mol tovarlariga, agrosanoat mahsulotlariga bo'lgan chtiyojlari
fiziologik me'vorlar asosida emas, balki iste’'moining hagigiy darajasiga
nisbatan mantigiy va ckspert baholash usullaridan foydalanib
aniglashni magsadga muvofiq deb hisoblaymmiz. Iste’mel tovarlariga
bo'‘lgan chtivajm mantigan usul bilan aniglash zarur. Hozirgi kun
bozor wtisodivatining barcha lihatlarida yetacli rivol topmagani,
karnchilik va nugsonlarining ko' plab mavjudligi nazarda tutilmogda.
Aynan bu usul shu kunning holatini 0*zida aks ettirishi va ehtivojning
ovbyektivligi va to'liq gondirtlishiga erishish imkoniyatini beradi.
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4.2. Iste’mol tovarlari bozori markelingining xusnsiyatlari

Iste’mo! tovariari bozor boshqga bozorlardan o*zining tovarlar turi
va iste’molchilarning xilma-xilligi, ularning geografik, milliy, tarixiy,
regional xususivatlari bilan ajralib turadi hamda marketingi ham o‘ziga
x0s usul va uslubivatlarda olib borishlikni tagozo etadi. Bu xususiyatlar
quyidagilardan iborat:

- marketing faoliyatini boshlashdan oldin maxsus tadqgiqgot ishlari
olib boriladi va har xil nsullandan foydalanadi. Ular jumlasiga: kuzatish,
izlanish, so‘rov, eksperiment o‘tkazish, kompyuter dasturlart usuli,
texnik vositalar, dala, panel, ekspert qtisodiy-matematika, grafiklar
usuli kabilar kiradi;

- boshga ilmiy va bilim yo‘nalishlari, fanlar tomonidan ishlab
chigilgan va amaliyotida go‘llanilayotgan usullardan foydalaniladi, Ular
jumlasiga: sotsiologiva, psixologiya, antropologiva, ekolagiya, estetika,
dizayn kabi sohalarning usullari;

- wrmuammilliy usullar: tizimli tahhil, kompleksli vondashish,
magqsadli-dasturiy rcjalashtirish;

~ tahliliy istigbollash usullarini go'llavdi: chizigqli dasturlash, yalpi
xizmat ko'rsatish nazariyasi. alogalar nazariyasi, chtimollik nazarivast,
to'rli (setevoy) rejalashtirish, igtisodiy-matcmatik modellashtirish,
iqtisodiy — statistika usuliarl, ckspertiza, biznes o'yinlar usuli va
boshqgalar.

- iste’mol tovarlari bozori marketingining yana bir xususiyati
iste’mal bozoriga tovarlarning asosiy gismi gishloq xo'jaligi tomonidan
yetkazib berilishidadir. Qishlogq xo‘jaligi mahsulotlari marketingi
faolivatini amalga oshirishda, avvallo, gishlogq xo'jaligining ishlab
chiqarish texnologiyasi, mahsulotiart va boshqa xususiyatlarini e’tiborga
olish talab gilinadi. Bu o'rinda qishloq xojaligi ishlab chigarishini tabiat
bilan uzviy bog'ligligi, biologik jarayoniga, o*simlik va chorva mollart
yashashi, o’sishi va rivajlanish qonunlariga asoslanganligidir. Shunga
ko'ra, ishlab chigarishning yvakunini ifoda ctuvchi belgt, vetishtirilgan
mahsulotlarda ham doimo biologik jarayonlar kechib turganligi boisdan,
bu mahsulotlar tezda buziluvchan va uzoq masofalarga tashish noquiaydir.
Shu xususivatlariga ko‘ra, erkin baholar hukm surgan bir davrda,
qishloq xo‘jaligi mahsulotini yetishtiruvchilar boshga sohalardagi
mahsulot yetishtiruvchilar bilan bozorda erkin, barobar ragobat qila
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olmavdilar. Erkin baholar hukmronlik qilgan bozor iqtisodivoti
sharoitida qishlog xo'jaligidan boshga hamma sohalardagi ishlab
chigaruvchilar o'zlari ishlab chigargan mahsulotiariga baho belgila-
shadi, aynigsa, har ikkala tomonga: sotuvchi va xaridorga manfaatli
bo’lgan muvozanat bahoni belgilashda hal griluvchi mavgega ega bo'l-
gan holda, qishlog xo'jaligi mahsuiotlari bilan savdo qilishda, bu
mahsulotlar u yoki bu darajada tez buziluvchanlik xususiyatiga ega
bo'lganligi uchun Kkelishilgan bahoni belgilashda aksincha ishlab
chiqaruvchidan ko'ra iste’molchi hal qiluvchi rol o'ynaydi.

Sanoat sohasidagi traktor ishlab chiqaruvchi zavod o'z mahsuloti
bo‘lgan traktorni bozorga olib chigib ma’tum bir bahoni taklit gilsa-
yu, xaridor bu bahoga ko'nmagan tagdirdy, sctuvchi o'z magsadini
to'la ifoda qiladigan baho darajasi shakilangunga gadar mahsulotm saglab
msh imkoniyatiga ega. Chunki bu muddat orasida sanoat matisuloting
Iste’mel giyvmati o'zgarmaydi. Bu mahsulot iste’molchiga haqigatdan
ham zarur, buni ustiga mamlakatda mflatsiva jarayoni mavjud bo'isa,
bozordagt muvozanat, bahe ko prog isilab chigaruvchilarni ta'sirida
o‘zearadi. Lekin, bozordagt turli ishlab chigaruvchilarmi o*rtasidagi
ragobat bu xususiyatni butuntay yo'q gilinaydi, balki tovar hahostiti
yugori yoki past bo'lishiga ta’sir etadi. Marketing tadgiqotlarida gishlog
x0 jaligi mahsulotint bozorga olib chiqqan ishilab chiqaruveht butualay
boshga vazivalda ckanligiga e’tibor berish lozim. Masalan, ishlab
chigariivehi bozorga sut olib chigib, unga ma’Juin bir bahosini taklif
qilsa-vu, iste molchi esa bu malisulotga unga qaraganda kanmirog bahoni
taklif gilganda, sut tezda buziladigan mahsulot bo‘lgantigi uchun ishlab
chigaruvchi baho belgilashda iste’molchi taklifiga yon berishiza majbur.
Bu xususiyat ya'ni gishlog xo‘jaligi mahsulotlarini vagqu o'tishi bilan
gisman, mutlag o'z iste’mol giymatini yo'gotishi, keraksizlik holga
kelib qolishi turli mahsulotlarda turlicha bo'isa~da, birog bundan
masalaning mohiyati o’ zgarmasligini yodda tutmoq zarur.

Bozor igtisodi sharottida gishlog xo'jaligi mahsulotlanni saglash,
ularni gayta ishlashni keng rivojlantirish orgali, ular ragobatbardosh-
ligini qisman oshirish mumkin. Undan tashqart qishlog xo'jaligim
bozor munosabatlarida ishtirok etishi erkin baholarni amai qtiish,
gishlog xo‘jaligi mahsulotlarini yetishtiruvchi korxcenalarining
ixtisoslashishiga va joylashishiga ham juda katta ta'sir etadi. Qishlog xo'jaligi
mahsulotlarining ez buziluvchanligi, hamda uzog masofaga tashishini
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murakkabligi u yoki bu mahsulotlarini yetishtirilishi isic’molchiga yaqin
Jjoylarida joylashuvi, maxsus transport vositalarini varatilishiga, ishlab
chigarish o*ta samarali bo‘lgan hududlarda shu mahsulotlarni gayta
ishlovchi komxonalarni qunish taqozo etiladi, Bu igtisodiy hamda tashkiliy
tadbirlarni amalga oshirish, gishlog xo‘jaligi ishlab chigarishini
barqgarorlashtirishga, unt samarali sohaga aylantirishga ijobiy ta'sir etadi,
ammo uni o'ta nozik tomoni 0°ziga X0s xususiyatini bartaraf eta olmaydi.
Qishlog xo‘jaligi erkin bozor munosabatlari sharaitida boshqga sohalar
bilan teng raqobat qila olmaydi. Shuning uchun mamlakat hayotiga o'ta
zarur bo'lgan bu sohaga daviat vordamit dotmo zarur bo*hb turad). Bu
borada rivojlangan mamiakatiar AQSH, Germaniva, Fransiva, Italiya,
[spaniya kabi mamiakatlarming gishioq xo*ialigining rivojlanishi uchun
ko'reatayorgan Ko magi va tajribasi diggatga sazovordir.

Cishilog xo'jaligini bozor igtisodiga o'tish jarayonini erkinlashtirish
qishlog xojaligini tub xususiyarini fiisobga ofishni vii bu sohaga daviac
ko'maguit berish, kengaytirish talab etiladi. Chunki avrim asosiy gishloq
vajaligt nizhsulotlaniga daviat buyurimalari va davlat xacid baholari
saglangan holda, moddiy-texnika vositalariga erkin baholar belgilash
baholar o' rtasidagy tenghk buziladi, Qishlog xo'jaligi mahsulotlarnri
(asosan paxta, g alla) xarid baholariga qaraganda moddiy-iexnika
vositalarini erkin baholari bir necha barobar ontib kcetdi. Natijada,
asosly gishlog xo'jaligi mahsuiotlacinl yetishtiruveht korxonalacni
molivaviy ahivollari ogticlashdi

«Bank tizomiitt isich qilish va banklar faolivaiim crkinlashiinsh
chora-tadbirlan to'g risida»gi O*zbckizton Respublikust Prezidenti LA
Karimovning 2000-yil 21-mart farmoniga ko'ra, qishlogq xo'jahigi
mahsulotlarini aholidan, dehgon va fermer xo'jaliklaridan xarid qilib
oluvcht tayyorlash tashkilotlariga tijorat bankiari tomonidan
sharntnomada ko'rsatilgan mahsulotiar giyvmatini 00 % hagmda naqgd
pul bilan hisob-kitob gilishga ruxsat berilishi, gishlog xo‘jaligi
mahsulotiarini sotish jarayoniarini keskin yengillashiirish bilan birga
aholini, dehgon va fermer xo'jahiklanni o'z tarmoglanda vzog muddatga
garagn olgan yverlarda mahsulot yetishtirishnt ko'paytirishga modduy
manfaatdorligini oshirish imkonini beradi. Endigi vazifa viloyatiar,
dehqon-fermer uvushmalariga, paychilik asosidagi shirkat
xofjaliklariga, «Ozbekbirlashuvs savdo uyushmasi tayyoriav
woralariga, gayta ishlash sanoat korxonalariga (konserva va sut zavodlari)
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qishiog aholi punktiarida ragobatchilik asosida gishlog xo'paligi
mahsuloitari tayyorlash punkti tashkil qilishlari dehqonlarga aholi
chtivojlari uchun zarur bo‘lgan mahsulotlarni yetishtirish bo‘yicha
ular bilan shartnomalar tuzish, ularga zarur bo'lgan urug'lik, ko‘chat,
o‘g'it, transport, idishlar bilan yordam Ko‘rsatish zarur. Bu ishiar
hozirgl vagida har ikkala tomon uchun o'ta foydali tadbiv hisoblanadi.
Yugorida nomlari keltirilzan tayvorlash va xarid qilish ishlari bilan
shugullanuvchi tashkilotlar yirik shaharlar dehgon bozorlarida o'z
do'konlarini ochsalar bozordagi nogonuniy olibsotarlarga zarba bergan
va qishlog xo'jaligi mahsulotlari bozor baholarini pasaytirishga ijobiy
ta sir eigan botlar edilar.

Muarketing tadgiqotlari keyingi yillarda qishlog xo'jaligi mahsulotla-
rining binnuncha sifatining vaxshilanganligiga, ulami saqlash, tashish,
ortish-tushunshda yang) yugorn texnologivalardan foydalanitayotgan-
ligs naqida daiolat benmuagda.

Bune aniglasheda masketologlar tovarlar sifatint tahlil gilish va
sertifikatlashning bioximiya. tovarshunoslik hamda boshga ilmiy
usullardan fovdalanmogdalar. Masalan, iste’'mol tovarlari tarkibini,
unda kraxmallar turi, ganchalik mikroorganizmlar va keraksiz ortigcha
moddalar borligint aniglashda mikroskop orqali tekshinsh o‘tkazish
vsulidan, ozig-ovaatlarming kimyoviy tarkibini o*rganishda kimyoviy
va biokimyo usullaridan (kimvoviy reaksiva, reaktiviar vordamida),
warni kishdar organmrnuga foydahbiging, hazm bo'lish darajasini
aniglashda fiziologik usullardan, sanoat gayta ishloviga va shaxsiy
iste 'molga varoatiligini aniglashdda tovarshunoshik-texnologik usullandan
foydaltaniladi va hokazo.

Qishloq xojaligi ekinlarini ekish va ularni yig'ish davrida gishlog
x0'Jaligl tovarlan bhozorida keskin konyunkturaviy o'zgarishlar ro‘y
berishi mumkin. Masalan, 1990-yilda jahonning ko'pgina hududlarida
qurg'oqchilik bo‘lganligi tufayli gishloq xo'jaligi ekinlaridan yetishtinishga
Hindiston, Kanada, Avastraitya, F.A Rda qgattiq zarar yetdi. Natgjada,
donning narxi 202% ga. [979-yilga msbatan [9 $ga oshdi. Bu jarayon
ob-havo sharoiti, tabiiy holat bilan uzviy bog'lig bo'iganligi tufayli,
marketing tadgiqotlari, aynan tabiiy sharoit, obi-havoni o‘rganish
usullanidan foydalanib amalga oshirilmog’i maqgsadga muvofiqdir. Bunda,
gidromelitiologiya usullari bilan birgalikda dinamik qatorlar va
prognozlash usullaridan foydalanmoq Zarur,
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Qishilog xo'jaligt mahsulotiari ishlab chigarishni ko‘payishiga ilmiy
texnika taraqgivoti (I'T'T) natijalarini go'llash, aynigsa, ijobiy ta’sir
etadi. Marketing xodimlarn qaysi texnikaning aynan shu sharoitga
gayerdan? qachon? qayerga? ko'proq mos kelishini aniglab berishlarida
sanoat korxonalari tomonidan bir necha bor sinovdan o‘tgan ishlab
chigarish quvvatlarini to‘liq band qilish va ishlab chigaruvchilar va
iste’molchilar o'rtasida to'g' ridan-to‘g'ri, bevosita xo'jalik aloqgalari
o‘rnatish usulini go"lashiari lozim.

Zamonavly ITT ming muhim yo'nalishlandan bin — gishlog xo*jaligi
mahsulotlari, iste’mol tovarlari tarkibida natural tabiiy mahsulotlarni
sun’iy tovarlar bilan almashtirish, texnika magsadlarida hozirda
foydalanilayotgan tabiiy mahsulotiarni ham sun’iylariga almashtirishdir,

Bularni o'rganishda marketologlar go‘shimcha ravishda bilvosita
ko'rsatkichiarni ham jalb qilmoqgtari lozim bo‘ladi. Masalan, paxta yog'i
bozorining hojati va istigholi tahlil ctilar ckan, albaita, sun’iy yog'
(margann) ishlab chigansh holati va imkoniyatlan, paxta, kungaboqar,
kunjut va boshga tabiiy manbalardan olinadigan yog™ iste’molchilan,
ularning tarkibi, joylashgan o'rni, istigboli kabt barcha jihatlari ikki
Jismoniy va yuridik shaxs yo*nalishian botyicha hatomonlama va chuqur
o‘rganib chiqiladi. Bunda har ikkala guruh tovarlarining iste’mol, inson
salamatligi va texnika nuqtayi nazaridan tadqiq etilmog'i va ustuvor
vo nalishiarn amgianmog*i fozim.

Iste’mol bozori marketingi xususivatlaridan biryi unda baholarning
alohida o'nin egallashidir. Tovarlarning agrosancal majmuasida
varatihishi, turh-tumankigi ularning baholarini belgilashda o'z uslubi-
vatlari va xususiyatiari bilan farglanishlariga olib keladi. Bozorlarmning,
iste’ molchi, sotuvchilarning, joylashish geografiyasi, kommunikatsiya
lizimi va h.k. bunga ta’sir qiladi.

Marketing nugiayi nazaridan olib borilgan tadqiqotiar iste’mol
bozorida keying! yillarda gishlog xo'jaligi mahsulotlarining va, aynigsa,
xomashyo resurslart bahosini nisbatan tezroq va ko'proq o'sganligidan
dalolat bermoqgda. Masalan, iste’mol bozorida baholar mavsumiy, tabiy
sharoit, miliiy an’analar tufayli ham tez-tez o*zgarib turish xarakteriga
cga. Demak, marketologlar baholarning bu xususiyatlarini ¢’tiborga
olmog'i, ulami o‘zgarmas va o‘zgaruvchan babholar, hiscbot davri,
bazis baholari, yangi, eskizlar, har xil baho koeffitsiyentlari moslashuv-
chan, kelishilgan shartnomali baholar kabilarni belgilash usullaridan
faydalaniladi.
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Baholami belgilash usullari: vangi va eski tovarlarga baho belgilash
usuli, «gaymog'ini olish», «bozorlarga Kirib borish», «psixologik baho»,
«presstipe bahao, ishiab chigarisih xarajattarini qoplash bahosi, «tiderni
ketidan quvish» kabit usullarnt gachon, gaverda, gaysi tovarga nisbatan
belgilangani, ularmng u voki bu bozor sharoitiga ganchalik mosligini
aniglanoq marketologning muhim vazifasidir.

Baholarmming to'g'ri yoki noto‘g'ri belgilanganlik mezoni bo‘lib,
tovar sotish haimini kengayib borishi, ishlab chigaruvchilar va
marketing organlarining foyda va rentabellik damjasi hamda kerxonaning
o'z xaridorlarn safini kengayib borishi hisoblanmog'i lozim. Rentabellik
darajast, urnum tarmog renlabellik darajasida bo'*hishi, xaridorlarim
yo'goltliy gqovmasligi zararzizlik nugtasini tashkil etadi.

Baho tadgiqotida rmgobatdosh korxona haqgida, uning istigboli
tovarlari va voing bahos hageds to'lig ma lumotga 2ga bo'lish, ularning
tovarlaring sarid gilish, uni har tomonlama o' rganish lozim.

Keyingi yvillarda, ko'pgina mamiakatiarda tovarga baho belgilashning
«giadrivatiarmn gadrlash» usubi keng gollanilmogda. Bu usulning
mohiyati tovarmng xaridos tomontdan ganday gabul qilishi, yoqtirishi,
xarajatiardan Ko ' prog ahamiyaiga molikligini ¢'tirof ctishdir.

Iste’'mol tovarlars bozor marketingi xususiyat laridan biri bu bozor
narxlarining 1arkihi davlal va yiritk monopoliyvalar tomonidan
belgilanadigan, qat’iy narxiar ulushining yuqgoribigini hisobga olib
faohival ko'msatishdir. Bunda birmuncha omiilar ta’sirini ko' nsh muamkin.
Avvalo, bu bozorning yetarll dargjada to'yinmaganlig:, hamon sifati
past tovarlar, ularning bozorda ko'pligi, monopolivaning ta’sin kuchli
ekanligidir. tkkinchidan, o'tish davri qiyinchiliklarint yengib o‘tish,
aholining pasi daromadli gismint himovyalash magsadida davlaining
i1ste’mo tovarlari bozori bahosini boshqarib turishdir.

[ste’mol bozori marketingi iste’mol tovarlarining bir qismi sanoatda
yaratifishini ¢’tiborga olisht [ozim. Bu sanoat, avvalo, agrosanoat bo‘lib,
gishloq xo'jaligi xomashyosint qayta ishlash va uning asosida tayyor
mahsulol tayyorlashni nazarda tatadi. Bu sanoatga konservalar, alkogolsiz
ichimlikiar, sut va sut mahsulotlari, go'sht va go‘sht mahsulotlari kabi
ozig-ovqgat tovarlarn ishlab chigarish kiradi. Iste’mol tovarlart
mashinasozligida yengil mashinalar, yengil sanoatda kKiyvim-kechak,
tekstil vao hokazolar, soatsozlikda-soat ishlab chigarish tarmoqglarci kiradi,
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Bu sanoat tarmoqlarining har biri butun murakkab xo'jalik tizimi
bo‘lib, ularning tarkibi, texnologiyasining xilma-xilligi, o‘ziga xosligi
yuqori daragadagi marketing tadqiqotiari usulini ishiab chigish, yaratish
uchun muhim yo'nalish va alohida soha bo'lib xizmat qiladi.

[ste’mol tovarlari bozori marketingi undagi tovarlar aksariyat
gismini o‘ziga xos saglash, yukiuash-tushirish, tashish va iste’mol
xususiyat-larini €’tiborga olishi lozimligini ta’kidlash joiz.

Bunda bu tovaslarning tez o'z sifatini yo‘qotib qo'yishi, buzilish,
zanglash, chirish, achish, ¢zilish, sinish kabi jarayoniar bu tarmoqda
ko'prog sodir bo'lishi tabiiv hol ekanligi va bu salbiy holatlar jarayonini
sekinlashtirish yoki butunlay bariaraf etish, to*Xtatish bo'vicha ganday
chtivot choralari ko'rilganligi va ular qanday amalga oshayotganligi va
natija berayotganligiga e’tibor qilinadi. Bunda injenerlik, bioximiya kabi
tabiiy fanlarning tadgiqot o‘tkazish usullariga tayanib ish yuritish lozim.
Masalan, yengil mashinalarning tezlist, chidanihhigt, yoqilg't sarflash,
yuk ko‘tarish, dizayn kabi sifai ko'rsatkichlari alohida injener-texnik va
texnologik usullar bilan ilmiy tadgigot institutlan, laboratoriyalar va
amalivot bazalarida tadqgig ctifadi,

[ste’ mol tovarlan tarkibida sifati jihatidan ozig-ovgat tovarlari alohida
xususiyatlari bilan ajralib turadi. Ularning sitat darajasi (adqig etilganda
uch xil difterensiallashgan, komplcks va aralash vsullardan foydataniladi.

Marketingda chtiyvojni aniqgiash muhim ahamiyatga ega.
Iste’molchilar ehtiyojlarini aniglash aholining u yoki bu guruhj
iste’'molining ilmiy asoslangan normalarini hisob-kitob qilishga
asoslangan holda belgilanadl. Ular aholining fiziologik ehtiyojlarini,
jinsi va yoshining tarkibini hamda ish bilan bandligini o‘rganishga
asoslanadi.

Normalar daromad va narxlarning muayyan nisbatiga bo‘ysundiril-
magan. Ular rejalashtiriladigan daviga bog'lig emas. Ratsional normalar
maqsadli funksivalarni rejalashtirish uchun dastlabki miqdor
hisoblanadi, chunki ular ehtiyojlar bilan bog'ligdir.

Aholining jinsi, voshi, yashash hududi va professional guruhlarga
ko'ra tabaqalashgan ratsional normalar bir yilga belgilanadi. Hozirgi
paytda ovgatlanishning tabagalashgan normalari hamda ozig-ovqat va
noozig-ovgat tovarlarining muhim turlarini iste’mol qitishning ratsional
normalari tibbiyot ilmiy-tadqgigot institutlar tomonidan ishlab chigilgat,
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Ayrim ozig-ovgat mahsulotlarini iste’mol gitishning ratsional normalari
aholi jinsi va vosh sostavining fiziologik ehtiyojlari hisobga olingan
holda ishlab chigilgan. Aholi jon boshiga kerak bo'ladigan kiyim va
poyabzalning ratsional normalari ayrim xususiyatlariga ko‘ra, ya'ni
bazilari almashtirib turish, ba’'zilari uzogq chidash xususiyatiga Ko‘ra
farq qiladi.

Talab qiladigan xizmatlar normalari matlubot sohasida talab gilina-
digan xizmatiarning oqilona mec’yor- usullari bilan belgilanadi. Ahol
jon boshi hisobiga hagiqgatan iste’'mol gilinadigan tovariar bilan ularning
ratsional normalarini taggosiash. moddiy boyliklar va xizmatlarga
bo'lgan talabning gondiriishi daralasini itodalaydi. Shu bilan birga,
aholi talablarining normativ hisob-kitoblari murakkab vazifa hisoblanadi.
Uni hal qilish uchun ehtivojlarning sifat xarakteristikalari bilan bir
gatorda bu ehtivoijlaming migdor ko' rsatkichlari hisob-kitoblari ham
bir vaatning o‘zida olib borilishi kerak. Noomativ budjetlar bunday
hisob-kitoblar uchun asosiy vositadir. Normativ budjet deganda oila
(voki volg'iz kishi)ga ma’lum isi¢’mol predmetlarining vigtindist, ozig-
ovgat tovarlar va boshga xizmatlar haagini to'lash uchun zarur bo*lgan
pul mublag® lari summasi nazarda (utiladi.

Aholining talab va iste’moli, kishilarming u yoki bu manfaatlariga
chtiyoijtari ko p jihatdan iste motchilarning umumiy madaniyati, ilmry
xususivatlari, tabiiy iglim shareitlariga ko'ra aniglanadi. Bu omillar
1a’sirida ste molchilaming ayrm tovar va xizmatiarga tajablarn vupudga
keltiradigan odat va an’analar tarixan shakllanadi. Aholining talabi,
shaxsiy va tirnoiy iste’mollarini farglash lozum. Shaxsiy iste 'mol talabdan
ishchi, xizmatcht, aynigsa, fermer oilalart tomorqalaridan yoki meh-
naiga natural hag to'lash tanibida clinadigan ozig-ovgat mahsulotlart
bo‘yicha farglanadi. Talab va shaxsty iste’mol o' ntasidagi boshqa farg,
taklif etilayotgan tovarlar ko*pgina talabga muvofig emasligr va bunday
hollarda iste’mol va talabning tarkibi bir-biriga muvofig keimasligidandir.
Aholining talab va iste’molt ko' pincha iqtisodiy va tabily omillar ta’sirida
shakllanadi. Bu omitiarning asosiylari: tovar va xizmatlarni taklif etish
darajasi; aholi ayrim Kategorivasining daromadlart darajasi; chakana
narx va takliflar indeksi hamda munosabatlari; iste’mol predmetlari
zaxirasy; aholining demografik tarkibi; shlaydiganlaimi mehnat faolivati
xarakteriga Ko'ra tagsimiashi; tabuy iglim shavoitlaridir.
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Igtisodiy omillardan narx va daromadlar darajasi ko'proq ta’sir
qiladi. Pul daromadlari hajmt oshgani sari aholining tovar va xizmatlarga
talabi ham oshib boradi. Turli omillarning talab darajasiga ta’sirini
migdoriy baholashda tahliining statisttk metodlaridan keng foydalaniladi.
Bunda talabga ta’sir etuvchi omillarning regressiya (talab funksiyalari)
tenglamasi tuziladi, iste’mol va talab funksiyalart farglanadi. Ular
ommaviy statistik ma'lumotlar bo'yicha hisoblanib, u yoki bu katego-
riyadagi aholining daromadlari, yoshi, jins tarkibiga ko‘ra gunthlangan
oilaning umumlashtirilgan xarakteristikasi hisoblab chiqiladi. Agar
omillar mazkur davr uchun o‘zgaruvchan migdor bo‘lsa, unga muvo-
fiq keluvecht funksiyalar bog'liglik talabning (iste’molning) bir omilli
va ko'p omilli funksional modellarini tuzishga asos bo‘lib hisoblanadi.

Talab va i1ste’mol gonunivatlarini o*rganish iste’molning magsad
funksiyasini shakllantirish imkonini beradi. Iste’mol, shuningdek, unga
ma’lum darajada teng bo’lgan (turmush darajasi funksivast, farovoniik
funkstyasi, ijtimoiy foydalilik funksiyasi, iste’mol funksiyasi) magsad
funksiyalari milhy igtisodiyot rejasini optimallash vazifalarining magsad
funksiyalarini belgilaydi. Bu funksiya ishlab chigarishning umumiy
magsadi-amivat a’zolan ehtiyojlarini yanada 1o'ligrog gondinshga
asoslanadi. Magsad funksiyasining ayrim iste’mol boyliklari bo'yicha
xususiy hosilatari ijtimoty farovonlik {ijtimoiy foydalilik)ning mazkur
boylik o‘stsh birligi hisobiga ortib borishini ifodalaydi.

4.3. Iste’mol tovarlari bozorida talabning rivojlanishi

Talab to'lovga qobil ehtiyoj voki ehtivojning puldagi ifodasi bo‘lib,
uning migdort iste’molchilarning iste’mol hajmidan kam migdordir.
Iste’mol haymi esa tovarlar va xizmatlar yig'indisi bo'lib, talab bilan
uzviy bog‘langan. Ular doimiy ravishda, uzluksiz rivojlanib va
mukammallashib borish xarakteriga ega. Bunga quyidagi umumiqtisodiy
gonumlar hacakati sabab bo'ladi:

— har ganday jamiyatda iste’molning hajmi uzluksiz o‘sib,
vaxshilanib borish xarakteriga ega. Bunda iste’mol tovarlarining tarkibi
va barcha jihatlari mukammalashib boradi;

— kishilik jamiyatining rivojlanishi ularning iste'molini ham
takomillashuvi bilan barobar kechadi va uning tarkibida ozig-ovqat
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mahsulotiarining salmog‘i pasayib, gouzig-ovqat tovarlarining ulushi
0'sib borishl qonunivati harakat gifadi;

— ilmiy-texnika taraqqiyoti natijasida wie’mol tovarlarining
iste’molida va, ayvnigsa, noozig-ovgat mahsulotlari tarkibida murakkab
zamonaviy qimmatbaho buyumtarning saimog'i o'sib borish tenden-
siyasi amal qiladi;

— iste'mol tovarlari va, shu jumladan, agrosanoat majmuasi gayta
ishlash korxonalari mahsuiotlari bozorida talab va taklif gonunintng
harakati alohida xususiyati bilan ajralib turadi. Bu sanoat tovarlari, avvalo
tnsonning birinchi darajali ehtiyojlarini gondirishga mo'ljallangan bo'lib,
ular o'ziga xos sitat va ehtivojni gondirish xususivatlariga ega. Tarmog
tovarlariga ba'igan talab umuman olganda juda sekin va oz o'zgaradi.
Darhagiyat, kistular o*zlarning fiziologik ehtiyojtanni ma’lum muddatga
gondirish uchunging azig-ovaut e’ ol giladilar. Noozg-ovgat tovarlari
va xizmiatlarga bo'lgan talabian ham ma'lum madaniy-ma’naviy va msoniy
cheparalardan tashqaeiga chigmaydi. Ba’zi hollardagma bundan o'ushlar
bo‘lishi mumkin. Bunda narx alohida rol o ynaydt:

- iste’molchilar uchun narx ulamine xand gilinishi giyimashtinshi
mumkin. Narxlarning yugon bo'lishi iste’molchilarning xarid gilish
gobiliyatini pasaytirsa, past narxiar sotib olish imkonivalini o'sishiga
olib keladi.

— iste'mol {qonigish) dargasining pasayib borishi bilan boglig,
bo'lib bir inarta satib olingan mahsulotni vana sotib olish hollacl kamayib
boradi yoki iste’ molchilar bu tovarlarning narxlan pasaysagina qaytadan
xarid gihish hagidagina garor gabul gibishady

Talabga, birinchi navbatda, taklif migdori (ishlab chigarish hajmi)
va iste'mol tovartariga bo'lgan narx-navo to'sir etadi. Har uchalasi
orastdagl uzviy bog'liglik elastlik koeffitsiyenti orqali ifodalanadi.

K.R. Makkonnel va S L.Bryular! korxona tovariga nisbatan 3 xil
elastiklik koeffitsiyenting hisoblash mumkinligini ta’kidlab o'tishgan
(narx, boshga tovar, aholi daroimadi). Elastiklik koeflitsiventi talabning
sezuvehanlik daryasinianglatade. Uinga 4 ta onul {tovaraing o vinbosacligt
(3aMcHAeMOoCTD) iste’ molchining xartd qobiliyati, lovarning
ehtivojmandligi, tanlash uchun sartlanadigan vagt) ta’sir ko'rsatishi

'Maxkonren K. P, Bpr CJT DKoHOMUKS! IIPHHATIHNGL, 1poGIeMB) K HONUTIEKA,
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mumkin. Talabning narxga nisbalan elastikligi (Ed) quyidagicha
hisoblanadi:

Ed = 2
X

bunda: X, — mahsulotga nisbatan lalabning foizli o*zgarishi; X,—
mahsulot narxining foizli o‘zgarishi,

Sof monopol ragobat sharoitida narxning o’zgarishi sotish haymiga
nisbatan ko'proq o'zgarsada, koeffitsiyent 1 dan kichik (Ed-1) bo'ladi.
Ya’ni, xarid haymi narxga nisbatan noclastik bo'ladi. Bunday sharoitda
aholining daromadi va boshqa tovarga nisbatan elastiklik koeffitsiyentins
hisoblash uncha katta ahamiyatga ega bo'lmaydi. Sababi, tovar taklifini
yagona korxona amalga oshiradi. Olegopolistik sharoitda vink korxonalar
o'rtasida narxsiz ragqobat maviud bo'lib, elastikitk koeffusiyent {Yexy)
asosan boshyga ragobatchi tovarga nisbatan hisoblanadi. Bir tovari
boshgasiga nisbatan elasukligini hisoblash formulasi:

X
Fexy - n

bunda: X — tovarga talabning foizlt o*zgarishi; I/ - tovarga narxning
foiz o*zgarishi.

Natija qanchalik (0: 4=} musbat bo'lsa, u holda cagib tovarning
shunchalik kuchliligini bildiradi va aksincha. Bu ragobat turida narxga
nisbatan Ed ni hisoblash mumkin bo‘lsada, muhim o'rin twimaydi.
Chunki, o'rtada narxsiz kurash olib boritadi.

Monopol ragobat sharoitida gatnashehilar sonining ko*pligi, narxfi
va narxsiz vositalar asosida bellashishga olib keladi. Bunda, har uchala
xildagi elastiklik koeffitsiyentini hisoblash o'ninli. Aholi daromadi
bo‘yicha elastiklik koeffitsiyenti (E1) quyidagi forrmula bifan hisoblanadi:

_ X ~tovar ga 1alab hajmining foiz o’ zgarishi
’ 3 — Aholi daromadining foiz o’ zgarishi

Natija musbat son bo'lsa, tovar bozorgir hisoblandi. Agar, manfiy
bo'lsa, xaridorsiz tovar hisoblanadi.

Enhtivojmandlik darajasi yugori bo'lgan tovartarning aksariyat turlari
ommaviy va an'anaviy usulda ishlab chigarishga asoslangan. Ommaviyligi
Jibatidan bu bozorda fagat virik kormxonalar ishlashadi degan fikr
tug“ilishi tabity. Lekin, masalaning ikkinchi jihati, an’anaviyligi (yugor
zamonaviy texnologiva, bilim, mablag® talab gilmasligi) kichik
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korxonalarni bu borzorda faoliyat yuritishga imkon beradi. Bundan
tashqgart, an‘anaviy tovarlar sifat yoki moda jthatidan tez o'zgarib
boradi. Shu sababli, kichik korxonalar keng iste’mol va kundalik ehtiyoj
moliari bozorida ishtirok etadilar. Iste’mol tovarlanning xarid gilinish
migdort devarli barqaror bo'lsada, ularning tackibiy qismlari moda va
boshga ﬁez uzgaruvchi omillar ta’sirida yuqort elastik bo'ladi. Masalan:
bozorda umumiy narxning oshishi ayoliar Kastumi yoki kosmetikasi
sotilish migdorini keskin (ushishiga olib kelmaydi.

Uning elastiklik kocffitsiyenti Ed=1 ga teng {noelastik). Ya'ni
umumiy sotilgan bu tovarlar migdort olding! davrga nisbatan Katta
farglanmaydi. Lekin, ragobatchi korxonalar o‘rtasidagi elastiklik yugori
bo'lishi mumkin (Ed- 1). Masalan: bozorda 3 ta raqobatchi kornxonaning
har birt 1000 dona kastum gimmatbaho narxda taklif gilsa, bozordagi
talab 1500 tadan 1200 taga tushadi va sotilgan mahsulot migdori ham
shunga teng bo'ladi. Moda 1alabi va kerakli jozibaga ko'prog ega bo*lgan
mahsulot, btrinchi navbatda, sotiladi va bu muammo marketing
tadqigotlart o'tkazishm tagozo ctadi.

Shuningdek, talabga iste’'molchilar soni, ularning didi, madanty
matshiy, tarixiy, joylashgan joyi, mentaliteti, milliy an’analari,
daromadlart, kasb-kort kKabi bir gancha omillar ta’sir etadi. I[shlab
chigarish hajmi har ganday jamiyat va mamlakat igtisodiyotida talabni
belgilovchi asosiy omil bo'lganligt uchun unga alohtda to'xtaiib o'tamiz.

Tovarlarga narxni yugori yoki past darajada bolishi talab hajmiga
to'g'ridan-to g i ta'sir etadi. Narxning pasayishi tatabning o'sishiga va
uning kKo'tanlishi talabni pasayishiga olib ketadi. Bu haqda igtisodiy iy
adabiyotlarda ko'plab tevan likivlar bildirilgan (1, 3, &, 23, va h.K),

[ste’mol bozorining muhim subyekti istemolchilar bo'lib, ularni
ikkiga ajratish — yundik va pisrmoniy shaxslarga gurithlash mumkin. Yundik
shaxslar ham iste'moli bozerida barcha turdagi 1ste’' maol tovarlart xand
qiladilar. Ularni iste’moli 0'zining jamoa iftimoiy xaraktert bilan jismoniy
shaxslarnikidan farglanadi. Ular bu tovarlarni jismoniy shaxslarga
nishatan oz migdorda iste’mol giladilar. 2005-yil 1-aprelga respublikarmiz
hududida milliy igtisodiyotning barcha tarmoglarida ro‘yxatga olingan
yundik shaxslar soni 333,2 mingtaga yetdi. Ro‘yxatga olingan korxona
va tashkilotlarning eng ko‘pi qishlog xojaligida (48,9%)', 1100 dan

! O 7bckﬁtm\ R‘:Spubhka'il davlat statistika qu mitasi. O'zbekiston Respublikasining
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ortiq yirik sanoat korxonalar, shuningdek, 3000 dan ortig madanivat,
sar’at, fan va iimiy xizmat ko'rsatish tashkilotlar. 1280{) sog'ligni
saglash, jismonty tarbiya, ta'lim muassasalari kiradi. Ular barcha
iste’mol tovarlarining deyarli 30 %ga yaqinini xarid giladilar. Bularni
tste’molining yana o'ziga Xos xususiyati — iste’'mol tovarlari Xxaridning
yildan-yilga o'sib borish tendensivasidir. Buning asosiy sababi,
mamiakatda demokratiklashuvining, jamoalar rolining oshib borishidir.

Jismoniy shaxslar-iste’molchilar respublikamizda 26 minga vaqin
kishi bo'tib, ularning 38,5 foizini - shahar va 61,5 foizini — qishloq
aholisi tashkil etadi. Respublikamizga xos xususiyat iste’molchilarning
40 %ini 14 yoshgacha bolalar tashkil etishidir. Bu bozor tarkibiga jiddiy
ta’sir ko'rsatadi. Chunki, bolalar mahsulot turlariga—kiyim, poyabzal,
o'yinchoglar, bolalar ozig-ovgatiariga bo*lgan talabni yuqori darajada
ba'lishiga olib keladi. Iste’mol tovarlari bozorining rivojlanganlik
darajasining ifodalovchi ko*rsatkichi bu- mahsutotlarm ahoit jon boshiga
to'g'ri kelgan tovar aylanishidir. Mamlakatimizda hamon iste’mol
tovartarini yugon narxiarda bo'lishi va ularm nargining doimo o'sib
borishi natijasida chakana tovar aylanmasi hajmi keskin ko*paydi.
Iste’mol tovarlar bozori 80-yillardn o'ziga xos nvojlanish tendetsiyalari
bilan harakatlanadi. Bu davrda sotuvchi (1shlab chigaruvehi) bozori
hukmron bo'lib, 1ovarlar tagehilligi va unga xos tovarlami har ehtimolga
qarshi gsamlab qo'vish odati Keng targalgan edi. [980—1990-yillarda
tovar zaxiralari hajmi 2084,4 ming so'mga, ya'ni 1,7 marta vshdi.
Bozor iqtisodivotiga o°tish boshlanishi bilan tovar tanqisligi narxning
o'sib ketishi bitan hat bo'ldi va tovarlarning me’yoridan ortigcha golishiga
hech ganday asos va hojat golmadi.

O*zbekiston Respublikasini bozor iqtisodiyotiga o*tib borishi tufayli,
mahsulotiarning narxini oshishi to hanuzgacha davom etmoqda. Bunda
iste’mol mahsulotlari narxi muntazam ravishda oshib bormogda, birog
bu o'sish boshga narxlar va ahoii daromadidagi nisbatan pastligi
xaridorni birmuncha xotirjam qilishi mumkun. Lekin, respublikamiz
tste’'mol bozori imkoniyatlaridan kelib chigib buni gonigarli deb
bo'lmaydi va bozor sig'imini o'rganish, uni tovarlar bilan to‘yintirish
ustida tinmay ish olib borish lozim. 2004-yilda 1990-yilga nishatan
respublikamiz aholisini 1ste’'mol tovarlan xands tarkibida vzig-ovqat
ulushi oshib borgan va umumiy daromadini 49,5 foizini tashkil gilgan.
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Tabityki bu noozig-ovqat mahsulotiarint xarid qilish ulushi pasayishiga
alib keiadi. Bunday holat, o'z navbatida, tovar aylanmasi tarkibini
o‘zgarishiga sabab bo'ladl.

Respublikamiz musiagillikka erishkunga gadar tovar aylanmasida
nooziq-ovgat mahsulotlarint ulushi Katta bo'lsa, bozor igtisodiyctiga
o‘tishi davrida. aholi turmushidagi o‘zgarishiar tufayii bu holat o'zgardi.
Iste’mol va.!tovar aylarnimasi tarkibida nddiy o‘zgarishlar yuz berdi.
Ularda ozig—ovgat mahsulotlari va kundalik zarur iste’mol tovarlariga
talab ko'paydi.

1995-viida tovar aylanmasi tarkibida ozig~ovgat mahsuiotian ulushi
75 foiz bo'lsa, 2004-yilda 62,5 foizni tashkil etdi. Bu, odamlaming
noozig-ovgat mahsulotlarini ham xarid gilishayotganligini va unga taiab
varatib berayotganiigini bildiradi. Hozirgi kunda respublikamiz
kKorxonalaridagi mavjud ishiab chigarish quvvan aholining iste’mol
mahsulotlariga, jumladan, gqand, madaniy tovarlarga bo‘igan talabini
10°la gondirish imkonini bermaydi. Buning ustiga mavjud ishlab chigarsh
quvvatiaridan ham to’liq foydalana olinmayapti. Bu hol iste'mol
mahsulott narxining nisbatan ancha yugoriligicha golishiga sabab
bo'imoqgda. Iste'mol tovarlarining yuqori narxian har bir xaridorga
yvugori sifatli sapoat mahsulotiaring xarid gqilish imkonini bermaydi.
Bund:, ozig-ovgai narxlarini o'sishi noozig-ovgat mahsulotlaring xarid
qilishni kamayishiga olib keladi. Birog, respublikamiz rahbariyatining
sa'y-harakati tufayli, aholimiz farovonligi o'sib bormoqgda. Buni biz
aholining gimmatbaho iste’mol tovarlarini xarid gitayotgantigidan va
pul daromadi oshib borayotganligidan ko'rishimiz mumkin. Aholi
daromadining o'sib borisht uning taiabini o'sishiga olib keladi.

Aholi umumiy pul daromadiarining hajmi 1999-yilda 26,5 mird.
rubini tashkil efgan bo'isa, 1993-yitda 32072 6 mird. rubint tashicl etad
va 2004-yilda bu ko‘rsatkich 438640 mird. so‘mni tashkil etadi.
Respublikamiz aholisining daromadi uziuksiz o'sish xarakteriga ega.
Buning asosiy sabablarnni quyidagicha guruhlash mumkin: ish haqqi,
yvordamchi xo'jaliklardan tushayotgan, qo‘shimcha ishdan, davlat va
korxona ttimoiy yordam fondlaridan, daviat budjetidan aholi
himoyasiga, kompensatsiya va h.klar.

Aholi daromadini muhim manbalaridan biri kompensatsiya to'loviari
va bolalar nafaqgalaridir. Ular aholimizni fagat kam 1a’minlangan qismiga
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beriladt va wlarni iste’ mobini bhirmuncha vaxshilashga vordam beradi, Bu
bilan oilaning ozZig-ovgat sotib olish uchun sarflaydigan daromad
miqdori ortadi va erishilgan iste ' maol dargasi va sifating saqgiab qolish
vuchun qo'shimcha imkoniyat varatiladi.

Davlat budjetining xarajatlar gismint asosini ijtimoiy soha xaragatlar
tashkil etadi va uning o'sib borishi o' qituvchilar, ttbbivot, madaniyat,
ijm-fan xodimlarining maoshi o'sib borayotganidan dalolat beradi.
Shuningdek, umumiy aholining anchagina qismi davlat sektorida band
ckanligini ko‘rsatadi.

1991-yil O‘zbekistan aholisining xalg xo'jaligida band
bo*lganlanining 35 % nodaviat sektorida ishiagan bo'lsa, 2002-yilda
ularning 80 foizt mazkur sektorda facliyat ko'satmoqda. Bu tendensiya
hamon davom etmoeqgda. Xususiylashtirishning muhim natijalaridan
birt mulkdorlar sinfini, xususiy mulkni shakllantirishdir. Tabiivki bu
sohada band yollanma ishehi xizmatchilarning va mulkdodarmi daromadi
davlat scktori xizmatchilarimikidan sczilarli mvishda yugoridir.

B3u borada respublikamiz igtisodivotida go’shma korxonalarning
ahamiyati ortib boravotgantigini gqayd gilmoq lozim. Ular bimnchi
navbatda iste’mol bozorimizni xilma-xil, sifatli tovarlar bilan
ta'minlashda katta rol o‘ynamoqgda. Ularming bozorbop iste’mol tovarlari
'z vaqtida sotilishi va yoqon unumdorhik tufayh xayatlarming pasayishn
va nihoyat rentabellik ortib borishi ishehit va xizmatchilarning 1sh
haglarini yugor bo'lishiga olib kelmogdsa.

Qo’shima korxonalar respublika viloyatlan va tumanlarida ham tashkil
etilishi, u yerli aholini turmush tarzini ham matlaq o‘zgarishiga sabab
bo'lmoqda. Ularning afzalligi nafaqat ish haqgini yugori bo‘lishida,
balki bu yerda texnikaviy saviyva va 1ish malakasini oshirish imkonining
maviudligida hamdir. Bu mamlakatimizda jahon andozalarida ishechi
kuchini tayyorlashga yordam beradi va shu bilan birga xalq iste’moli
tovarfariga bo*lgan aholi talabini to'laroq gondirishiga imkoniyat yaratadi.
Bizda barcha bozor igtisodivotiga o'tayotgan manilakatlatida sodir
bo*lgan og'ir ogibatiarini oldi olindi.

Prezidentimiz rahnomoligida amalga oshirilgan izchil ijtimoly himoya
tizimi to*liq o'zini oglabgina qolmay, balki aholi turmush darajasining
pasayib ketishini oldini olishda, aholint iste’'mol tovarlanga talabining
me'yor chegarasida bo'lishida muhim rol o'ynadi,
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4.4. Iste’mol {ovarlari bozorida taklif tadgigoti

Har ganday jamivat va mamlakat rivojlanish asosini ishiab chiqgarish
taghkil etadi. Ishiab chigarish esa 0'z mohiyatiga ko‘ra bozorga tovar
taklifidir, Taklithing rivojlanishiga nihoyatda ko'p omillar ta'sir etadi.
Ularni K. Makkonnel, S. Bryu quyidagicha guruhlashganiar!:

{. Ishlab chigarish texnologivasi;

2. O'rindosh tovarlarning narxlari,

3. Resurslar narxi;

4. Ishlab chiqarish xarajatlari;

3. Soliq va dotatsiyalar:

6. Narx o‘zgarishidagi kutishlar;

7. Bozordagi sotuvchilar soni va h.k.

Har gunday jamiyatda ishiab chigarish milliy igtisodiyotning asosiy
subyekti bo'iib, uning rivojlanganlik darajasi aholi farovonligini, nmuman
mamlakat kneh qudratine negizim tashkil etadi. Ishlab chigarishga e'tibor,
uning yangi texnika va texnologiyalar bilan qurollantirish, yuksak bilimli
kadriar hilan ta’'minkish ishlab chigansh xargatloring kamayishiga,
ogibal natyada csa tovarlar narxin pasayishiga olib keladi.

Ishlab chigarishning mohiyati wning iqtisodivotdagi o'rni,
rivojlanish omillari, istigbollari kabi u bilan bog*lig barcha masalalar
hamma davilurda, barcha siyosatchs va daviai arboblarining va aksanyat
igtisodcht olimlarning diggat markavida bo‘lib kelgan.

Prezidentimiz LA, Karnnov ta’kidlaganlandek, ko'pgina tarmoglarda
tugallanmagan texnologik siklli shlab chigarish ustuniikka ega edi.
Respublika tchun xomashyoni birlamchi gayta ishlash va yarim
fabrikatlarni tayyorlash bosqichida texnologik uzilish xos edi. Ogibatda,
Ofzbekiston o*'zining chtiyojlarini o'z ishlab chigarish orgali ta’'minlay
olmay golgan va iste’'mol mollari va, aynigsa, eng muhim ishlab chiga-
rish vositalari importiga to'liq garam bo'lib golean edi. Respublikamiz
agrar mamlakat 1990-yilda milliy daromadning 44,3 foizini qishloq
xo'jaligl va atigi 23,8 foizi sanoatda yaratilgan bao'lishiga qaramay iste mol
tovarlart chetdan keltirilar edi. Shu daveda ozig — ovaat importi 31 4
foizni tashkil etgan.

' MugkoHHen K.P.  Bpro CJ1 BkoHOMUKC: NPUHUKALL, TTpodTeMBl H TOMUTHKS
Hep. ¢ M4-roanrn. Win —M.: Uhdpa-M, 2002 1. 433-445 ¢.
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Respublikamizda iste’mol tovarian ishiab chigarish 2004-vyilda
2000-yilga nisbatan 11,2 foizni tashkil etdi. Iste’mol mahsulotlarining
u'sishi mintagalar bo‘yicha ham kuzatilmoda. Masalan, 2004-vilda
2000-vyildagiga nisbatan Andijon viloyatida 54 foiz, Qoshqadaryo.
Toshkent, Navoiy, Jizzax, Sirdarvo viloyatlart va Toshkent shahvida
20 — 30 foiz o‘sishga enshildi. Mustaqillikka gadar iste ol mahsulotlari
asosan Toshkent shahri va bir nechta sanoat shahariaridag: virik
korxonalarda ishlab chigarilgan bo‘lsa, endilikda nafagat barcha viloyat
v shaharlarda, balki avrim qishloglarda ham bir-birlari bilan teng
ragqobatlasha oladigan korxonalarda xaridorgir mahsulotiar ishiab chi-
garilmogda. Go'sht va go'sht mahsutotlari ishlab chiqarish 2004-yilda
o'tgan yilga nisbatan 110, | foizni tashkil etdi, ya’ni 48,8 ming tonnadan
ihorat bo'ldi. Un 104.5 %, non va non mahsulotiart 103 %, o‘simlik
vogi 102,7 %, kounditer mahsulotlari 103.2 %, makaron mahsulotlari
120,5 %ga ko'p ishlab chiqarilgnn. Shakar ishlab chigarish esa 2004-yilda
2000-yilga nisbatan 2 baravar ko'p ishlab chigarifgan. Boshga noozig-
uvqat tovariari va yengil sanoat mahsulotlarida ham o'sish yuz bergan.
bekin, ba'zi bir isie’ ol tovarlan, xususan irakiorlar, televizorlar,
poyvabzal ishlab chigarish xomashvoning vetishmasligi. yangi texnika
va ashob-uskunalarning kamligi, molivaviv qivinchilikiar tufayli ishlab
chigarish pasaygan.

Bu o*zgarishlar respublikamiz igtisodiyoti uchun ustuvor hisoblan-
gan boy, tabiiy gishloq xo‘jaligi, mehnat resurslaridan samarah toyda-
lana olmasligi natijasidir. 2004-yilda O'zbekiston agrosanoati ichks tovar
avlianishining 70 %ini, mamlakar valuta tushumining 35 %ini
ta'minlamogda. Uning yvalpit mahsulotdagi ulushi devarli 1/3 qismini
(28 %) tashKil etdi.

Sanoat majmuasidagi tarkibiy aayta qurish samaradorligl esa butun
xalg xo'jaligi bilan, jumladan, iste’mol bozori bilan uzviy bog'liadir. U
fagatgina sanoat tarmoglarini xomashyo bifan ta'minlabgina va oziq-
ovgatlar yetishtinibgina golmasdan, xalq iste’moli tovarlari ishlab
chigarishining manbai hamdir. Chunki, agrosanoat mahsulotlandan
70 96ga yaqgin xalg iste’moli 1ovarian — yengil sunoal va ozig-ovaat
tovarlari ishlab chigariladi. Masalan, fagatgina paxtadan 200 xildan ortiq
mahsulotlar tayyorlanadi. Shuning uchun ham respublika sanoat majmuasi
ishlab chigarishi 1uzilishini takomillashtirishga iste’'mol bozori
barqarorligining zamim sifatida garashimiz lozim. Bunda ekin maydonlari
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tusilishient o' zgartirish boshlang'ich va juda muhim masaladir. Oxirgi 10
vil ichia._i’} dort ekinlan maydoni kengaydi va saimog'i oshdi. 1995-yilda
Uning sapmog'i 28,3 %dan 2004-vilga kehib 43,2 %ga o'sdi. Ko'pgina
rexnika ekicdarining maydont shu vaqida 44.7 %odan 41,1 Zogacha gisqardi.
Shu jumiadan, paxianing ekin maydoni 44,6 %dan 34,3 %gacha gisqardi.
Don ekinlan mavdon esa shunga muvofiq 2 barobardan ortig o'sgan.

Agrosanoat nymuasidagi erishilgan yutuglarimizdan biri bu g'alla
ustagilliziga enshish boldi. Mustagillikdan keyingi yillarda don yetish-
nrsh keskin sur'atda o'sib bormogda. 2000wl bug'doy ishlab chigarish
1 363 ming tonna botlsa, 2004-yilda 3602 ming tonnan tashki etdi.

(' zbekistonning vangicha mustaqilliknt mustahkamlashga
vo'nalitrilgan don bilan o'zini o'z ta’minlash borasidagi sivosati
natijasida areva ckilgan maydonlar qisganibh, oxtrgr bir necha yillar
davomida meva ishlab chigansh haymini kamavishiga olib keidi. 2004-
yilda mevz 1shilab chigarish hapni 2000- vilga nisbatan 10 %ga kamayean
bBotlsi, azvm yetishtivishh bajmi 5.6 %ga o'sgan. Bunday holat aholi
mrmush darsjasing belgilovehi mahswiotardan hisoblangan gotsht,
sut vir vharning mahsolotiari, tuxuwm kabi mahsuiotlami ishiab chigarish
vio iste molida heo kuzatitgan. Bu esa aholining iste’'molint minimal
mueTyvortarida va ogpbatdas wiarning sojomathk darajasida o'z aksu topdi.
Shuning uchun ham respublika rabbarivaty yaqin villar ichida go'sht,
sut, tuxur va ularning malisulotlaring keskin ko payiirishni o xining
faoliyation ustuvor yo palishlaridan gilib belgiladi.

Hozirgt bosqgichining asosly magsadiaridan bird gilib turli xotjalik
shakllarim rivogianticrish va alami davlat tomonidan go'llab-guvvatlashni
yorlaa o yish choralart ishlab chigildi. Mamilakatimizda fermerhik
faoliyatining haqugiy asost yaratilgani bois, uwlarning soni va yer
mavdoni vildan-yiiga ko'payib bormoada. Agar 90-yvillarning boshiarida
I—2 ming [crmer xojaliklart tashkif etiigan bo‘sa, 1995-vilda esa 7.5
ming taga, 2004-vilga kelib esa dehgon-lermer xojaliklarining soni
3 antagdan ortdi va ulargn 6653.7 ming gektardan ortigrog maydon
apratiden. 2004-yilda 898 1 qishlog xofaligi korxonalari shirkatlargn
aviantiritib, vlarning soni 963 1aga yeikazitdi. Ulaoning gishlog xo'jaligt
mahsulatlar isihlab chigarishdagi salmog®t 34.9 %nt, dehgqon
xotjaliklanaing sadmog'i esa 60,7 %ni tashkil etdi.

Dchqgon xo'jalikiart 1998-yilda umumiy ekin maydonlarining 11
%oida (oliyat Ko'rsatayotgan bo‘tsalar, 2004-yvilda ularga ajratilgan
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maydon 16,6 %ga yetdi. Biroq respublika sanoat majoyida davlatning
o mf hali haot katta bo'lib unga keng migyosii xususiylashtinshgas garamay
ver davlat mulki ekanligi va davlat tashkilotlar paxta va donga daviat
huyurimalarini belgilash orgali gishlog xojaligt korxonalarim
boshqarishi sabab bo‘lmoqgda. Davlat shu bilan birga gishlog xotjaligi
uclhiun juda katta ahamiyatli bo'lgan mahsuletlar {og'itlar, urnug’, kimyo
moddalar, mashina va uskunalar) bilan ta'minlash va suy xo'airgini
mohyalashtirishda kreditlar berish, gary to'lash muddatlarini uzaytirish
va turht soliglar borasida quiayhkiar varatish orgali yordam ko'rsatimoqda.

O zbekistonda igtisodiy islohotlarning asosiy vo*nalishi gishlogni
sasioatlashtirishdir. Turll xi) xo'jalik yvuritish shaklari, o'rta mulkdorlar
sinfini yanada shakllantirish va rivojlantirish gishlogda sanoat
koryonalarini washkil gilish uchun shareit yvaratish, gishlog xojalist
mabsubatlarint gayta ishlash, mahsulotni sont va sifati jihatidan dunyo
andozalarign olib chigish sh kunning muhim vazifasidir.

Qisldoqg xo il sanoatiashtinsh va agrosanoatm rivollintinst
uchun chet el wnvestitsiyasidan keng {foydalanilmoda va investorlarza
qulay sham-sharott yaratiigan va vana yvaratilmogda, B boreda e yory
vir yuksak darvajada dmiy asoslangan jahon andozalaridag: gonuntar
majimbasint yaraddganhiging ta'kidiab o'tish kifoya, Buning natijusida
respublikada chiet el investitsiyas) bilan tashkd etlgan kersenalar vil
savin ko payib hormogda. Bular jumbasigaeSantes, «Tekirps, «DEU»,
sKaobul—Uzbeks, «Koka—kolay, «Chinoztekstils va boshgalarni
Keitirish mumkin. «Keys korporeyshns (AQSH) va «Marals (Olinoniva)
kompanivalari hamkorlikdagl go'shima korxonalar qishiog xojaligi
texnikalaring ishilab chigarishda yugon natijalacga erishilniodaa.

Mamiakatimizda umiumiy investitsivalar hajmida xorifiy sarmoyaian
wlushi vildan-vilga ortib bormogda. Bu ko*rsatkich 1996-vilda 13 %ni
tasitkil gilgan bo'lsa, 1998-yilda 20,3 %oga, 2004-vilga nisbatan
taqgostama narxlarda 32 %ga oshdi, 2000-yilds xorijty sarmtoyalar 793.6
min. AQSH dollarini tashkil etgan bo'lsa, 2004-yilda 986.8 min. dol. ga
yit' t1i 1.5 barcbar o'sdi.

Respublikarmizga chet el sarmoyalan komxonalar ovrgali Kirth
kelmoegda. Ularning sont vildan-vilga o sih 1sh faoliyati
diversifikaisiyvalashib bormogda. Agar, 1995-vyilda 1730 ta yo'shma
korxona mavjud bo'isa. 2004-yvilning boshiga kehib ularning soni 3300
Ladan oshib ketdi. Qo'shma koronalarning aksariyat gismi eng remabell
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sohalarga vo'naltinigan. Ular iiog boricha ishlab chigarivehi tarmoeglarga
jaib etishga garatilgan tadbirfarga garamay asosan savdo, eksport-import,
xizmat Ko rsatish sohalarida faoliyat yuritishni afzal ko'radilar. Biz uchun
riihoyatda muhim bo'lgan kadrlar tayyoriash, yangi texnika-
texnologivalarga titsenziyalar, patentlar sotib olish sohalarida utarming
ulushi yveiarl darajada deb bo'limayds. Respublikamizda yangt progressiv
tarmodlar tashkil ctish, ibm faoni rivojlantirishga ekologiyamizni, aholi
salomailigini yaxshitashga mo jallangan investitsiyalami ko‘paytirish
ayny muddao bo'lgan bo'lur edo O rbhekiston agrosanoati kompleksiga
jalty @ilinishind ham vetarh deb bolimaydi. Aynigsa, tiimoiy infratuzalma
sohasiga investisivadar kam Kintirooda.

Fnvestitsiyatarning eng ko'p gisint sanoat va cnergetika sohasiga,
eng kant venm| saront) vesnil mondanivat va fan (2 limga yo naturilgan-
ligini Ro'tsatadi. Demak, invesuisivalarm mamiakatimizda ogqilona
ioviashticisiy va ulardan foydalanisbda Xo'pzina xatolarga yo'l qo'yilmogda.
Nusalan, investitsivalamnmg devarti 70 %61 davlar sektoriga jalb etilgan.
Ullarne o slashtivshada daviat ronopolivasi hosil bo'lgan. Buning sababi
nodaviat sehiordagi korxoraiorning vestitsivalar asosida kelajakda
yvaxsf foyda Reftiravehe isbdaorm amglay olmagantign va kreditorlarga
i aul beladigan loyvibakicnd Gigdom eta ohnaganlige va mvestitsivalarni
taib gilishdi suysikoshiik qilzanitklaeidic. Ggibatda, xociiy investitsiyalar
asosan virk bizocsga yo nahirmaogqelie, Bularga UzDEU, Nyu—mont,
Bat--Iindastrives va boshgalarai keltinish mumkin. Navbatdagi masala
xorifiy investiisiyvalnrad kachik bivnesou galb gilisknn kengaytrishdir. Bu
iste’mol tovarlari va ekspoithop tovarlar ishtab chiqarish ko'payib
bozor narxi brarqarorfashadi va inflatsivani kamaytirishga va so*mimizni
qadrint ashirishega yordam bergan bottar cdi,

Bu sohaga rexnika va texnologtyalarnn keltirilishi, aynigsa. mutaxassis
kadrlarda bilim. tairiba, maboratning oshishi infratuzilma shakllanishiga
keng imkonivatlar varatib heradi. Bu esa, o'z navbatida, sanoat mahsu-~
lotlarind ishiab chigarish, saglash vo gayta ishlash jarayonlari uzviy
rivejlanishign olib keladi. Igtisodivotda infratuzilman vujudga keltirish
birtomondan chet ef investitsivasini jalb qilishga igtisodiy asos bo'lsa.
ikkincht tomaondan ishsizlik muammosin hal gilishda muhum amal
bo'lib xizmat gilishi mumkin.

Investitsivalardan ogilona fovdalanishni asosi ularni keraklt joyda ,
kerakli vaqtda va migdorda bolishiga erishishdir. Bu o' rinda mamlakatimiz
vilovatiari bo'yicha to*g ri jovlashuvi alohida abamiyat kasb etadi.
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Barcha rivojlangan mamiakatlar tajribasi shuni ko‘rsatadiki, Kichik
korxonalar faoliyati monopolizmni tugatishda asosiy rol o'ynaydi. U
mahsulotning past sifati, o'lchovsiz yuqori baholar, iste’molchilarga
shartlar go'yish kabi salbiy holatiarga yol qo'ymaydi. Shuningdek,
iste’mol bozoridagi talab va taklif o‘rtasidagi fargnmi kamaytirishga,
muvozanaini bargarorlashtirishga, iste mol bozorinmi takomillashtirshga
olib keladi.

Darhagigat, Xitoy tajribasi shuni ko'rsatadiki, Xitoyda o°rta va kichik
korxonalarni rivojlantirishga vo'l ochilganligizga ¢z muddat o'tgan bo'lsadn
Xitoyning og‘ir ahvolga tushib golgan ichkt bozori aholining kundalik
hayoti uchun zarur bo*igan turli moliar bilan ta’minlabgina golmay,
butun jahon mamilakatlariga ham Xitey moli bilan savdo gilmoda.

Respublikamiz sanoar majmuyida kichik korxenalar tarmog'ini
rivolantirish, turlt mahsulot va xizinatlar bozorida vink Komonalar
bilan hagiqiy raqobatn boshlash. kichik va o‘ria shahartarda, aynigsa,
gishloglarda mehnat resurslaridan unumli foydalanish., mahalliy
xomashyo resurstanidan keng fovdalanish uchun sharoitdir. 2004-yilning
boshida respublikamiz agrosanoatida janu ro’yxatga olingan kiclhik
korxonalar {78271 tani tashkil etgan boisa, shundan 89,6 %1 daviat
tasarrufida emas. Respublikamizning barcha shithar va gishloglarida
agrosanoat gqayta ishlash korxonalar sohasida kichik biznesni
rivollantinsh zZarur.

Bu o'z navbatida bir tomondan ishlab chiqarishni rivojlantirish,
ichki bozorni iste’mol tovarlar bilan to ldirish, tovarlar taklifi hajmini
oshirishga imkon begsa, tkkinchi tomowdan, kishilaming daromadiarini
va farovonligint o'sishiga olib keladi.

Respublikamiz iste’moi boyzorini to*yintirishda xoryiy mamlakatiar
hilan igtisodiy alogalarni va birinchi navbatda, savdo-sotigni 10°g'ri
yo'lga qo'yish muhim ahamiyat kasb ctadi. Bu alogalar quyidagi shakilarda
amalga nshinlmoqgda:

- xalqaro savdo-sotigda faol ishtirok etish;

- halqaro investitsivalar, valuta-kredit bozorida qatnashish;

- mchnat bozorida ishtirok ctish:

- xalgaro igtisodiy tashkilotlarga a’zo bo'lish va ulaming ishilarida
fanl gatnashish.

Tadgigotiar, respublikamiz xalqgaro iqtisodiy alogalarida yildan-yiiga
sezilarli faolivat ko' rsatayotganidan dalolal bermogda. Uning eksport va

103



importi o'sib, (arkibsi vaxshffanib borayotgantigini kuzatish montkin.
(Y rbekistonmimg wntany cksporti va unporti 1991 -2004-yillar ichida
i1 marta o'sgan, eksport va import tarkibi mamilakatimiz foydasiga
vaxshitangii. Maosadaa, miastagiftikikacha botlgan davrlarda chetga asosan
paxia tolasi sotar va jahon x0'jabgining eng istigbolsiz xomashyo bozoriga
o'liq garam edi. Sobkig 555K respubiikamizdan paxta, pilla, tifla, gaz
v boshaqa boyliklaon xomastiya silztida olib chigb ketilar, don, shakar.
vorilg'l, xaig ste mobh mollan, eng zaruy bo'lgan va o'zimizda ishlab
chigarish tmkoasyati citig'i bilaa mavivd ho'fgan mahsulotlarmi esa sotib
olishen majbur ilgan edi Horirgt kunga kelib ahvel tubdan o*zgardi.
Mambankatimiise ichkl Dozorint impoct hisobiga emas, balki o'z
pnkonivatiarimizdan to'la foydalangan holda to 1dinmogqda.

£ hekiniondn Ktsodi islobothrning birinchi bosqichida importning
o rndnd hosadigan shilabh clhigaitshea alohida ¢'tibhor berilgan bo'lsa,
cadilikda jabson B2 or Dyribacidan kelib chiggan holda eksport quyvating
oshinsiy imXoniy:tdng bor bolesn sanoat tanmoglari rivoglantinshga
alohida otihar herilmogda. Flozicgt kunning savdo siyosati igtisodiyotni
tuzifmaviy geyta quuisi, cksportin va mamiakatning eksport potensialing
oshirshr,

Agrosanosidiel gisodny Liohiotarm chugurlashticish, ishlab chiga-

ravehiiiarns cksportany manfhaidodikiainint oshivish kabi omillar

(rzhekistanning inbon hamjoaniauga integrasstvalashuvini tezlashviradi
vi nlion mehon! agsunot gizallddarcdnn 1o la fovdalanishga imkon
borwd, CF rhekistoninieng ilsog oty mendakattan bilan savdo aylannasi
O04-yildn Y998- vilga mishutun 5.6 %ega Kamayd: va 4353.8 min AQSH
dollarin tashkil etdi.

O zbekiston tashai savdosining ko' pchilik gtsrmi M DHdan tashgari
bertlgan daviatinrgn yo' naltirtlgan bo'lsada, Rossiva O zbekision uchun
eng katta savdo hamkori botlib, jami respublika importidagi ulushi
1999-vilday 14 9eni tashkil etdi. Sha bikan birga ba’zi Ovropa Hamjamiyati
va Janubiv Shargly Osivo dovlatlart hiam Qfzbekiston importidan muhim
o'vin cgabllamoqda. 1999-vilda Linubiy Quriva (13 %), Olmoniya
(11 %) va AQSH 13 %) davintlandan kelayotgan jami import salmog'i
WimiTey anpodnieg uchdan boe gqismiant tashkil etadi.

D' rbekistonning davlailar bo'vicha cksport -import hududiy tarkibi
ham jjobiy. MIDH davlatiarining salmog'i esa jami eksportning taxminan
uchdan bir qismini tashkil etadi. Lekin bunda Rossiya O'zbekistonning
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asasiy savdo sherigi sifatida eng katia xaridori hisoblanib, 1999-vyilda
uning salmog®i 13,4 %ni tashkil etdi. 1999-yil O*zbekiston Rossiyaga
asosan paxia, ozig—ovaat mabsulotlan, mashina va uskunalarni eksport
qildi. 2005-yilga kelib uning tarkibida ko'pgina ijobiy o' zgarishiar bo'ldi.
O*zbekiston Respublikasining MDH mamilakatiari bilan eksport
va import hajmy asta kamayib borgan. Shunga qaramay, savdoda
sherikchilik qilish darajas! ham nisbatan vugoriligicha qolmogqda. Bu
ularning igtisodiy rivojlamishidan ketib chiqadi va guyidagiar bdan
izohlanadi. Har bir imamiakat yaqgin vagr ichida eksport uchun ham
impor uchun ham M DH bozerlaridagidek bozorni topishi nihoyatda
qivin masala bo'lib, unda bozorning si1g°imi, ragobatchilik darvajast,
texnologiyvalar va tovarlarning bir-biriga moshigi, transportning qulayligi
Jthatidan jhimoiv madaniy xususiyatian bir-birlanga o'xshash va moshig
uzoqg villar mobaynida shaklangan. Ombatda ularming iqusodiyotin
barchia sohalarida, shu jumiadan, sanoatdagi texnologik va texnikaviv
holat ham igtisediv hamkoriikni rivejlanishiga asos bo'lib qoladi. Bu
esa sanoal majmuasi mahswiotlart boyorida wakiifni rivojlanish holati va
tendensiyalarini belailovehi asosiy omillardan bo'lib golaveradi.

Xrlosalar

Iste’'maol! tovarlar: bozort markcetingi shu bozor subvecktiari
(sotuvchilar, xaridorlanning pud vositasida tovar avirboshiashini tashkil
sk, atnalga oshirish bilan shae ullanar ckan. quyidagr xususivatlaring
e'tiborga olmoq fozim:

~ marketing maqgsadi anpiq iste’maol tovartariga iste'molcehilar
chtivojint gondirishga garatilganligt;

— bozorming asosan ichki bozor marketingint ham sifatda
shaklianganligi,

— iste’mol tovardart bozori tovarlari, ishiab chigaruvchi va
xaridorning turli xilligi, ko'phgi:

— bozor tovarlarining, aksariyat gismi, mamlakatimiz agrosanoat
majmuasi mahsulotlart ekanligl;

— 1ovarlar narxining tez o‘zgaruvehaniigi;

— bozorning tarkibiy, tashkibiy tuzilishi, joylashuvida ahalim furar
jovlar markazlariga yaqinligi;

— bozor tovarlari tarkibida sifati nisbatan past tovarlar ulushini,
hamon, sezilarh dargada ckantgr;
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— bozorning rivojlanishi va davtat {jtimoiy siyosatining uzviy aloqasi,

— iste’'mol tovarlari bozori marketingi o'zining maxsus faoliyat
usil va uslubiyotlargs egaligi va h.k.

Iste’mol tovarlariga tatab uzlhiksiz, doimiy ravishda rivojlanib va
mukammallashib borish xarakteriga ega. Bu quvidagi igtisodiy gonunlar
harakati natijasidir:

— kishilik jamiyatining doimiy ravishda umumrivojlanib borishi;

= 1ste’molchilarning magsad va sifat jihatidan yuksalib borishi;

— 1ste’'molchilarning farovonligini o'sib, turmush darajasi {(daroma-
di}ning vaxshilantb borishi;

- fan, ilmiy-texnikaning rivojlanishi;

— iste’'mol tovarlarining tarkibty o' zgarishi, sifat jihatdan yaxshilanib
borishi;

— isle’mol tovarlarining tabiiy holda bo'lishiga fizologik ehtiyoy va hok.

[ste’mol tovarlari bozorida taklif hum o'sib, borish xususivatiga cga.
Unga quyidagilar ta'sir etadi:

— ishlab chigarishning uzluksiz mukammallashib, unga ilmiy-iexnika
taragqgiyoti natijalarini qo*llab borilishi;

— o'rindash va yangi tovarlarii paydo bo‘lishi, ularning narxi;

— texnika, texnologiva va ilgtor lajriba;

— Xority va vatanimizda erishilgan eng ilg*or tayribani go'llash;

— resurslar hilan ta'minlanganligi va xoryiy investitsivalarni jalb
qilish darajasi;

~ solig va dolatsiyalar;

— narx holati va uning o*zgarishidagi kutishlar;

— bozordag sotuvchilar va raqobatchilar soni;

— bozor iqtisodiyotining rivojlanganiik darajasi va h.k.

Tayanch iboralar: iste¢’mol tovarlar, iste’'mol tovarlar bozori, uning
obyekt va subyekilari, A.Maslouning «ehtiyojlar nazarivasi», iste’mol
tovarlari marketingl, uning xususiyatlari, iste’mol tovarlari bozorida
talab va taklif, aholi daromadlan va xarwjatlari, iste’imol bozorini
to*yintirish.

Glossariy:

Iste’mol tovarlari — iste’mol giymati va giymatiga ega bo'lib,
kishilarning aniq va har ganday shaxsiy ehtivojlarini qondira oladigan
mahsulot va xizmatlar tushunitadi,
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Iste’mol tovarlari bozori — sotuvchilar va xaridorlarning iste mol
tovarlarini pul vositasida ayirboshlash yuzasidan kelib chigadigan
munosabatlari, ularning o‘zaro aloqalaridir,

Iste’mol tovarlari bozorining subyektlari — o'z ichiga barcha iste’mol
tovariari bozor ishtirokchilari; iste’mol tovarlari ishlab chiqaruvchilar,
xaridorlar, vositachilarni oladi.

Iste’mol tovariari marketingi — iste’mol tovarlariga bo‘lgan
xaridorlarning ehtiyojini aniglash va ularni ayirboshlash orgali qondirish
bilan bog'lig kishilar faoliyat bo'lib, u iste’mol tovarlarini yaratish,
tshlab chigarish, sotish, iste’maol kabi barcha jarayonlarni bozor nugtayi
nazaridan boshqarishni anglatadi.

A. Maslouning «Ehtiyoilar iyerarxiyasi» — besh bosqichhik kishilar
chtivajini gondirish ketma-ketligi hagidagi nazanya bo'lib, unga
mvolig, insonning birinchi navbatda fiziologik ehtivoji, so'ng keyingi
darajadagi chityojini gondinsh uchun intilish vujudga keladi va bu
jarayon birin-ketin amalga oshirilib bonladi,

Iste’mol tevarlariga talab — to'lovea qobil ehtivol yoki ehtivojning
puldagi ifodasidir.

Iste’mol tovarari taklifi — ularni jamiyat tomonidan ma’lum sanaga
mavjud migdort: zaxiradag tovarlar, tshlab chiganlgan va import hajmi
yig'indisidir.

Takrorfash va mukokama uchun savolfar

1. Iste"mol tovaviariga ganday tovarlar kiradi. Ulamni ishlab chigarish
vosttalaridan fargini sunab bering?

2. Iste’mol 1ovarlii bozorini boshqa bozorlardan ganday fargt bor?

3. Iste’mol tovarlari marketingiga tavsif bering?

4. Iste’'mol tovarlari marketingining xususiyatlan nimalardan iborat?

5. Este'mol tovarlariga ehtivoj va A Maslouning «Ehtiyojlar
iyerarxiyasi» nazariyasi?

6. Iste’mol tovartariga taiab va taklif.

7. Talabnt gondirishda daromad va ish haqi.

8. Taklifning osib borish qonuniyatlari.

9. Iste'mol tovarariga talab va taklifda jahon bozorining ahamiyati.

10. O*zbekistonda iste’mol tovarlari bozori marketingining holati va
rivoplanish istigbollari.
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S5 - b o b AGROSANOAT KOMPLEKSI MARKETINGI
5.1. Agrosanoat markelingning xususiyatlari va funksiyalari

Agrosanoat kerxonalari ikkita yirik guruhga yirnk sanocat korxonalarni
kombinatlar, birlashma, xoldinglar kiriulib, ular ishlab chigarish
hajmining juda kattaligi bilan tavsiflanadi. Birog shuni qayd ctish
kerakki, ushbu turdagi korxonalar O'zbekistonda ko‘p emas. Mavjudlari
esa (0°lig kuch bilan ishiayotgani yo'q. [kkinchi guruhga esa, mulkchilik
shakli warlt xil bo'lgan mayda va o*rta xususiy korxoenalarni Kirvitish
mumkin. Respublikamizning deyarli barcha mintagalarida agrosanoal
tovardan savdosi shoxabehalart bilan ta’'minlangantik darajasi rivojlangan
davlatiar darajasidan ancha orgada golganligint gayd etmoq lozim.
Masalan, Yapomyada har bir savdo korxonasiga 69 Kishi, AQSHda
122 kishi. Rossiyvada esa 400 kishi to'g'n kelsa, mamlakatimizda bu
kKorsatkich 28 kishim tashkil etadi,

(*zbekiston savde shoxobchalarining ta’minlanganiiging har bir
korxonaga {20 kishi to'g'ri keluvchi darajaga yetkazilganda ham 97,5
ming kishi qo'shimeha ravishda ishga joylashtirilgan bo'lar edi. Savdoning
rivojlanishidagt bunday ahvol agrosancat mahsulotlari marketingi
faclivatini (0'g'1i yo'lga qo'yishni taqozo etadi.

Bozor wtisodiyoti sharoitida ishlab chigaruvchilardan tezkorlik bilan
bozordagt talab o‘zgarishlariga moslashishini talab giladi. Bundan
agromarketingga e’tibomi yanada kuchaytirish lozim degan hagli xulosa
kelth chigadt.

Agromarketing sanoat, tijorat, bank va boshga marketing turlaridan
farg qiladi. Bu gishlog xo'faligining o'Ziga xos xususivatlaridan kelib
chigadi. Natijalarning tabiry sharoitlarga bog'ligligi, tovarning roli va
ahamiyati, mulkchilik shakilarining turlichaligi, ish davri va ishlab
chigarish davrining bir-biriga mos keimasligi, ishlab chigansh va
mahsulot olishning mavsumiyligi, xo'jalik yuritishning tashkiliy
shakllarining turlichaligi va ularning dialektikasi, tashgi tgtisodiy
alogalar, agrosanoat kompleksin va uning tarmoglanni rivojlantisishda
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davlat organlarining alohida ishtiroki kabilar shular jumlasidandir.
Agrobiznes faolivatida tabiiy va igusodiy jarayonlar birlashib ketadi va
ishiab chigarish hamda marketingai tashkil gidish uchun o'ziga xos
sharottlar yaraiadi.

Birinchi xusasivar — agromarketing xizimati birinchi hayotiy zarurat
tovari bilan ish Ko‘radi, tegishlicha o’z vaqtida kerakli hajm wva
assortimentda, iste’molchilarning yoshi, jinsi, milliy an’anatari,
sog'lig'ining holatini hisobga uolgan holda ularning chtiyvojlar va
manfaallarim qondirish lozim bo'ladi. Odatda, bu verda tovar tez
buziladigandir. Shuning uchun yetkazib berishning tezkorligi, magsadga
muvofiq gadogiash. joyviash, servis va estetik xizmat zarur bo‘ladi.
Agrosanoatl majmuast ishiab chiqarayvoigan tovarfarning qanchalik
muhimligi va ularni respublikamiz milliy iqtisodivotidagi ahamiyatini
guvidagi 4-jadval ma’lumotlaridan kazatish mumkin.

fkkinchi xususivar — ish davri va ishlab chiqarish davrining bir-
biriga mos kelmuastigi. Masalan, o sintlik miahsulotdarini yiliga bre-ikki
maria olishadi, ish davri ¢sa, butun yil davomida ho’ladi. Shu munosabat
biian marketing bo'yvicha mutaxassislar iste’'molchilarning talabs
chealektikasini bashorat gila olishtar, unt gondirish tendensiyalarini,
bozor konvunkturasin! yaxshi bilishlari zarur. Chunki, agromarke-
tingning satmaradorligi shularga bog'liq. Bundan tashqari, qishloq
xo‘jaligi ishlab chigarishining mavsumiylik kabi xususiyati
agromarketing shaklari va usullariga ta’sir etadi va ularm sanoat
rnarketing! shakt va usullardan farqlaydi.

Uchinchi xususiyar — qishloq xo’jaligi mahsulotlarini ishlab chigarish
(vetishtirish)ining asosiy vositasi bo'lgan ver, uning sifati va undan
toydalanish intensivligi bilan chambarchas bog‘langan. Shuningdek,
chorvachilik tarmog'ini rivojlantirish ham ver bilan uzvty bog'langan.
Bularning hammasi mahsulot hajmi, assortimenti va sifatini belgilab
beradi, agromarketingga ma’lum o*ziga xoslik bag'ishlaydi.

To ‘rtinchi xususiyat — agrosanocat kompleksi (ASK}da yerga, ishlab
chiigarish vositalart, sotiladigan tovarga botlgan multkehilik shaklining
turlichaligidir. Bular ko*p jihatli ragobatni belgilab beradi. Bu ragobat
fagat iste’molchilarning talabi va uni qondirish bilan boshqariladi.
Strategiya va taktikalarning har xilligi, agromarketing shakllari va
usuilarinit takomillashtirishga, ularni iste’moilchilarning chtiyojlar: va
manfaatlariga mostashtirishga urinishlar shundan kelib chigadi. Sharoit
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yvana shu bilan murakkablashadik:, O sbekistonga hamon ko pgina oziq-
avqgat mahsulotlari xorijdan keltiriladi. Shuning uchun mamlakatimiz
marketing tizimi xorijiy firmalarniki bilan muvaftagiyatli raqobat gila
olishit lozim.

d-jadval

O*‘zhckiston Respublikasida agrosanoal mahsulotlarining asosiy
turlarini ishlab chigarishmi o‘sish dinamikasi, %

1996 | t997 | 1998 ] 1999 | 2000 | 2001 | 2002
494 11496 134012101 1038 | 962 | 120.6

(iosht va go*shdt

mahsulotiari

 Kolbasa mahsulotlari 582 | 67.8 | 729 [139.3| 1069 {107.2] 93.0
| Mol yop'| 41,7 | 633 ]850 760 [ 1040 | 03,7 | 91.5
‘Pishlog 71.8 | 92.0 | 97.4 (10951 897 | 872 | 743
Sut va sut mahsulotlari 657 | 786 | 76,0 [ 1283 ] 91.2 10251159
| Konservalar jomi 684 | 724 10991194,1} 103,83 ) 971 ] 101,3
Shakar X X X {200,5)] 486 2821 | 7557
Un 11023946 [ 914 [1087] 940 | 103.4| 87.1

Non va non mahsulotlari | 866 {112.0] 86.4 [156.6 106,3 [ 1004 | 99.5

Qandolatchilik 1174 | 11541055 | 104.8] 1135 | t08.7 ) 97.7
_mahsulotlan T

. Makaron mahsulotlari | 242.0 [ 107.2 [ 112,1 1229} 107.7 | 110.7 | X1.0

(O simlik yog'i 797 (16171013 81.3 { 1080 | 963 | 938
| Llzue vinosi  ti7at ooy (8131997 ] 898 L1188 116.6
[Shampan vinosi (1616 1 923 (927 [956 | %94 | 656 | 1959
Arog va likyor -1_

. 1080 [ 12,0 1101, 71115.6F 4991 G2.5 92,5
mahsulotlar:

Konvyak 100,7 | 896 | 10781 41.0 ] 2259 | 90.8 06.6
Alkagolsiz ichimliklar 246.0 {183.6| 98.7 |642.3] 1075 | 77,8 | 93,1 |
Papiros va sigaretlar i 188.6 | 168.0| 87.3 140.7] 72.8 [ 89.9 [ 1010

Davlai sratistika go ‘mitasi ma Tumotiari asosida ruzilgan

Beshinchi xususiyvar — marketingning boshqga tarmoqlardagiga
qaraganda bu sohada agromarketing tizimmini mustaqil tashkil gilish va
mustaqi! ravishda boshqgarish, uning tez mosiashuvchaniigidir. Bu
iste’molchi talabining xususiyvatlari, tovarlarning bir xilligi bois gishlog
xo‘jaligi mahsulotiari bozoridagi kuchli o‘tkir ragobat, marketing
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tizimini daviat va boshqa direktiv garorlarga tez mosiashish zaruriyati
bilan izohlanadi.

Oltinchi xususiyar — boshga sohalargn nisbatan ASKda marketing
Taokivatl, nazaryasi va amaliyvolining pastroq darajada ekanligidir. Hozirgi
vaqtga qadar agromarketing hagidagi fan to‘ligq shakllanmagan va
tegishlicha, unni amalga oshirish bo'yicha ilmiy asoslangan tavsiyalar
mavjud emas.

Agrosanoat tuzilmalarida marketing faoliyati bilan maxsus muta-
xassislac guruhi, bo'lini yoki boshgaruv apparatining barcha xodimlari
shugullanganda va unga ishlab chigarish sohasining hamma xodimlari
ko'maklashgandagina u samarali bo'lishi mumkin. Masalan,
goramolchilik korxonalarida funksional marketing ta’siri ham korxona
rahbarn tormmonidan, ham ferma mudie tomonidan amalga oshiriladi.
Marketing xizmati xodimlari va zootexniklar bilan birga. uni igtisod-
chilar, texnologlar va boshqalar ham bajaradilar. Boshqaruy apparati
miutaxassislart bilan bir vagtda marketing {funksivalarini ishlab chigarish
sohasi xodimlari ham amalga oshiradilar. Ular zarur sifatdagi,
o'rnatilgan assortimentdagi miahsulot ishlab chigqaradilar va iste’ mol-
chilarning talablarint 0’z vaquda qondirish uchun sharoit yaratadilar.
Bundan tarmag va shuntngdek markeling monggmentida ixtisoslashuy
masalalariga ¢'tibor berniog lozun degan xulosa kelib chigadit.

5.2. Agrosamoatl marketing axborot tizimi

Agromarketing tizimini boshgarish samaradorligi va agrobiznes
sohasida gabul qilinadigan boshgaruy garorlarining sifat: ko'p jihatdan
marketing axborott tizimi aniq ishlashiga bog'liq. Bugungi bozorda
muvaffaqiyatit ragobat olib borish uchun iste’'molchilarning bugungi
chtiyojlarini bilishning o'zi vetarli emas. Ular crtaga nimani ma’qul
korishiarini bilish, ya'ni amalda axborotlarni boshqarish hatn zarurdir.
Acromarketing axborotlar hajmi kattaligi bilan birga, ko'p
tomonlamalik va murakkabligi bilan agratib turadi. To g 'ri garorlar gabul
gilish ¢sa, aynan zarur bo'lgan voki foydali axborotm tanlash, uni
stiatlt tahlil gilish darajasiga bog'liq. Pirovardida buamng hammasi
marketling axboroti alchida tizimini ishlab chigishni talab gilads.

Quarorlar qabul gqilish mezoni bo*vicha agromarketingning axborot
tizimi uchta Kichik tizimega bo' linadi: boshqaruy garorlarini qabiual gitish;
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reja garorlarini qabul qitish; fundamental tadaigotlar bo‘yicha garorlarni
ta’mintast.

Funksional mezonlar bo‘vicha quyidagi kichik tizimlar ajratib
ko'rsatiladi: ichki hisobotdorlik, tashqi joriy agromarketing axborotini
to'plash, agromarketing tadgiqotlari, agromarketing axborotni tahlil
qilish,

{chki hisobotdorlik Kichik tizimmr agromarketingnl boshqaruvchilarni
qishloq xo*jaligi korxonasining faclivati haqgidagi, uning bo*linmalari
va alohida xodimlarining faoliyvat: hagidagi ma'lumotlar bilan
ta’minlashga xizmat qgiladi.

Tashqi joriy agromarketing axborotlarini to*plash kichik tizimi tashqi
marketing muhiti hagida joriy ma’lumot otish manbatari, usuiiar va
vositalari majmuyidan iborat.

Agromarketing tadgigotlari kichik tizimi tegishli boshgaruv
qarorlarini gabul gilishda qishloq xo‘jaligi korxonasi marketingini
boshgaruvchilarga tegishli boshgaruv garorlarint gabul gilishda zarur
bo‘igan ma’lumotlar doirasini aniglash. ularm (o‘plash, tahlil qilish
va natyalar haqida hisobot uchun mo'ljallangan.

Axborotlar to'plangandan keyin ular tahlil gilinadi. Axborot
jadvallashtiriladi. Ularga ishlov berish uchun statistik (guruhlashtirish,
indekslar va shu kabilar) yokt igtisodiy-statistik usullar qo*!lamilisiui
mumkin. Ko'p hollarda tegishii dasturlar bidan ta minfangan EH Mdan
foydalaniiadi.

Agromarketing tadgigotlarining vakunlovchi bosqichi olingan
natijalar haqida hisobot tagdim ctish va boshqaruvchilarga tavsiyalar
berish hisoblanadi. (Qoida tarigasida bu yozima ravishda amalga oshiniadi.
Bunda tor kasbiy terminlarni qo*[lashdan tiyilish yoki zarur bo*lganda
terminologiyani belgilab olish zarur.

Agromarketing tahlili kichik tizimi faoliyati agromarketing axbo-
rotini saglash, qayta ishlash va tahlil gilishga garatiigan clementiar vyi-
g'indistdan borat. Bu kichik tizim fachyat ko' rsatishining maqgsadi —
tegishll gqarorlar gabul gilish uchun agromarketingm boshgaruvehi-
larga ishlov berilgan, tizimlashiirilgan axborotlarni tagdim etish
hisoblanadi. Tizimning asosiy elementiari ma’lumotlar banki, statistik
protseduralar banki, modeliar banki va agromarketing qarorlari gabul
qilishni go*llab-quvvatlash tizimi hisoblanadi.
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5.3. Agrosanoat markelingini rejalashtirish va
boshqarish tizimi

Agromarketing tizimi o'z ichiga qishlog xo'jaligi korxonalarini
mahsulotlarini sotish bozorlar bilan bog'laydigan eng muhim bozor
munosabatlari va axborot ogimlarini oladi.

Agromarketingni boshqarnishning asosiy magsadi — marketing
muhiti, holati va shunga mos keladigan qishlog xoYjaligi kerxonasi
marketing faoliyati tizimi o‘rtasidagi muvofiglikni ta’minlashdir.

Marketingni boshqarish jarayomda boshqaruvchi tizim sifatida
gishlog xo'jaligi korxonasi rahbarivati va uning marketing xizmati
namoeyon bo*ladi.

«Agromarketingni boshqgarish» va «Agromarketing xizmatini
boshgarish» tushunchalarini adashtirib vuborrasiik lozim. Birinchisi
nazarda tutitganda komkonaning bozor faoityatini amalga oshirish va
uning asosiy magsadiga crishishm samarali amalga oshirishga
yo'nattirtlezan strategik va taktik xwsustyatdagi choratar kompleksi
tushuniladi. «Agromarketing xizmatlarint boshqgarish» esa,
agromarketing ko rsatadigan turli xizmatlarni rejalashtirish, tashkil
efizh va amalga oshirish bilan bog'lig taolivat bo'lib, agromarketingni
boshgarishning bir gismidir. Agromarketingni rejalashtirish va
boshqgarishda agrosanoat tovarlan narxini shakllanishi, tackib o zgarish
gonunivatkarini o'rganish va e’tiborga olish alohida ahamiyatpa ega.,

Masalan, gishlog xofjaligi mahsulotlar tes buziluvchankik
xususiyativa ega bo'lganligi tufayli bahoni belgilashda ishlab
chigamvchidan ko'ra iste’molchi hal giluvehi rel o'ynavdi. Bu iste’mol
bozori marketingini boshgarish xususiyatlarini belgtlovchi omillardan
hisoblanad:.

To'rtinchi mavzuda 1ste’ mol tovartari bozort, uning gishloq xo*jaligi
bilan vzviy bog‘ligligi, qishlog xo'jaligining oziga xos jihatlar bu bozer
xususivatlarida namoyon bo‘lishi haqgida fikr bildirilgan. Darhagiqat,
qishlog xo'jaligi mahsulotlariga narx belgilashdagi iste’molchilarning
hal qiluvchi rol o'ynashi agromarketing tomonidan katta e’tibor bilan
kuzatilib boriladi. Bundan magsad iste’molchilarning o'z ustunliklarini
suiste’mol qiimasliklan ustidan nazorat qilish va chora-tadbirlar ishlab
chiqishdir. Daviatning gishiog xo'jaligt uchun shlab chigarnigan
mashina, asbob-uskunalar, ximikat va o'g'ilar kabi ishlab chiqarish
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vositalarining narxlar) va gishlog xo®jaligi mahsutotlarining narxlan
o-rtasidagi muvozanat, muvoliglik va proporsivalarni to'g ri o matilishini
ishonch, umid bilan tahlil gilib, kuzatib boradilar va bunga enshishda
o'z hissalarini go'shishga intiladilar. Ular narxlarn ganchalik obyektiv
belgilanganligim aniglash maqgsadida laboratoriya-tagriba sinovlart
o‘tkazadilar, ekspert tadqiqotlar va respondentlar o' rtasida so'rov va
kuzatishlar olib boradilar.

Qishloq xo°jaligi mahsulotiarini yetishtiruvchi korxonalarining
ixtisosiashishiga va joyltashishiga ham juda katta ¢’tibor beriladi. Qishlog
xo'jaligi mahsulotlarining tez buziluvchanligi hamda uzoq masofaga
tashishini murakkabligi v yoki bu mahsulotlarini yetishtirilishi
iste’molehiga vaqin joylarida joylashuvi, maxsus transporn vositalarini
yaratilishiga ishlab chigansh o'ta samarait bo’lgan bududlarda shu
mahsulotlarn gayta ishlovchi korxonalar qurishni tagozo etadi. Bu
igtisodiy tashkiliy tadbirlarnt amalga oshirish, agromarketing
xodimlaridan chuqur izlanisislar obib borishng taqozoe etadi, Buning
uchun ular agrosanoal korxonalanm moddiy, mehnat, moliyaviy va
boshqga barcha resurslsr bilan timinlanish darajasini va imkonivatlartai
aniqglaydilar. Korxonalar ishga tushgach esa ishlab chigarilgan
mahsulotlarning ganchalik o'z xaridorini topganligt va (stigbolini
hisoblab chigadilar.

Qishlog xo'jaligida mehnat unumdorhiging ashicish, aholini yerga
bo'lzan munosabatint tjobiy hal qilish, agromarketingdan chuqui va
har tomonlama tadgiqot shlarom olib bonishni talat giladi. Ma'lum
aholi sonim qishioq xo'jaligi ishlab chigarshidan boshga sohalarga jalb
etishni eng oqilona yo'li bu-oilaviy ijara pudratini keng joriy gilishdir.
(Qishlog xo'jaligi mahsuldorligi gancha yuqeri bo'lsa, bunda band
bo'lgan va yuqori natijani keltirib chiqargan xodimni manfaatdorligi
oshib boradi.

[imiy texnika taraqqiyoti sharoitida yuksak natija mehnat tagsimoti
va mehnat korporatsivasi (hamkorligi) asosidagina ta’minkanadi. Bunda,
natya bir guruh o*zare hamkorlikka asoslangan kishilar melinatini
natijast sifatida sodir bo"ladi.

Gunihga uyushgan kishilar manfaati wrlicha bo'lsa natija yetarli
bo'imaydi. Agar. guruh a’zolari manfaatlari o‘zaro uyg unlashgan
bo'isa, bir-birini tushunsa, bir-birini qo'ttab-quvvadasa, bir maqgsadni
ko*zlab ishlasa yugori natijaga erishiladi. Xuddi shu munosabatni bir
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eila a’zolari, vagin garindosh-urugiar o' rtasidagi munosabatni ifoda
giladi. Shuning uchun oila a’zolari, qarindosh-urug*lari bir guruh bo'lib
uyushganda manfaatiar mutanosibligi, ishlab chigarish natijasiga egalik
hissi, mehnat unumdorligi ortadi. Marketing xizmati bu talabga javob
beradigan mehnat jamoasi bu oilaviy pudrat yoki oilaviy ijara jamoast
ekanligini anigladi. Oilaviy pudrat yoki oilaviy ijara o'z mehnat facliyati
jarayonlari natijasida shu natijani keltirib chigaradigan tadbirtarni amalga
oshirishda to'la mustagillikka ega bo'lish kerak. Bunda asosiy e'tibor
oilaviy pudrat va oilaviy ijara guruhi ko' lamini to'g' ri belgilashda shirkat
xo'jaligi va oifa jamosi o*ntasidagi shartnoma talablanmi bekamu ko®st
be‘lisliiga va bu talablarni to*la-to*kis bajarilishini ta’munlashga
garatibnog'i lozim bo*ladi Bularning barchasi agromarketing biznes
rejalan va boshgaruvida o'z aksin topmog'1 lozim.

Agromarketingni rejalashtivish magsadlari va elarga cnshish yo'llarini
helgilab olishning boshgaray jarayoni sifatida tushuniladi va yugornida
kctiirilgan holatlarda o'z aksim topadt.

Magsadlar go'vish istighollarining uzogligi va subvektlar darajasiga
garabh, strategik va joriy rejalashiivishai ajratidh ko'rsatish mumkin.

Strategik rejalashtirish, goida tarigasida, gishleg xo'jaligi korxo-
nasining ustuvor yo' nalishi hisoblanads. U boshgaruvchilarga boshgaruy
Jaolivatining to'rtta asosiy yo'nalisht bo*yicha magsadlar tizamini belgilab
olishga yordam beradigan vosita sifatida namovon bo'ladi. Bu yotnalishlar
guyidagdardan iburat: resurslarni tagsimlash, tashgy muhitga mos-
lashish. karxona xodimlari va bo‘linmalarining faoliyatini ichki muvofig-
lashtirish, tashkiliv strategik oldindan ko'ra bilish.

Joriy rejalashtirish strategik magsadiarga mos keladigan va ularga
¢rishilishiga ko'makiashadigan qisga muddatli magsadiar tizimi.
shuningdck, gishloq xo'jaligi korxonasi faolivatining taktikasint ishlab
chigish jarayonidan iborat.

Strutegik reja gishlog xo*jaligi korxonasiga ham o'z xodimlari ko'z
u'ngida, ham atrof muhit nugtayl nazandan o'zining individualligini
arretlga oshirshga ko beradn, Qo vilgan magsadlarga ershish hamma
xodimlamt va turli [unksional tarkiblarni birlashtirads, ularning kuch-
grayrallari ahamiyatini ta’kidlab ko'rsatadi. Reja ular faoliyatini
rruvoliglashticadi, resurslarni eng magbul darajada tagsimlashga imkon
beradi. Strategik rejalashtivish korxonani kutilmagan o'zgarnishlarga
tayyorlaydi, bunday o'zgarishlarmy oldindan ko'nishga va muvotig-
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lashtiruvehi choralarning standart to*plamini ishiab chigishga imkon
beradi.

ASKning barcha maqsadlan real va erishila oladigan bo*lishi kerak.
Real bolmagan magsadlar go'yilish1 butun boshgaruv tiztmi buzilishiga
olib keladi. Bu esa juda ogir saibiy ogibatlarni Keltirib chigarishi mumkin.
Bundan tashqarci, magsadlar aliamiyatiga ko ra ketma-ketlikda (uzoq
muddatli, o‘'rta muddath, gisqa muddatii} joylashtirilishi va aniqg
fodalangan bo'lishi kerak.

Agromarketing tizimi doirasida o'tkaziladigan tadbirlar tizimi ko'p
saaflar talab gilishi mumkin. Strategivani ishlab chigish davomida
boshgaruvchilar bu xarajatlar haymini aniglab olishian lozim. Shunday
qilib agromarketing budjctini 1shlab chigish ma’lum ma noda anig
agronurketing strategryasint o' tkazistining foydasi va zararlamme bashorat
qilishni o 7 ichiga oladi.

Agromarketing stratcgiyasini shakllantirishdagl vaqtinchalik jihat
uni faolivatida tatbig ctish bo'yvicha garoriar gabul gilishda ro*yobga
chigadi. Qishioq xo'jaligi korxonasining rahbanvati vaziyat tahlilini
o'tkaza turib, rejalashtinlgan harakatlarn boshlash uchun tashqu muhit
qay darajada gqulay ekanligine anig bilishi zamar. Agar, u ishlab chiqilgan
rejalarga to'la mos kelmasa {masalan, kelgusda igtisodiy pasayish bashornt
qilinayolgan bo'lsa), gulay holat gachon yuzaga kelishini aniglash
zarur bo‘ladi. Bundan tashqari. asosiy agromarketing tadbirlarini
o'tkazish ketma-ketligi va moddatlarint anigiab olish zarur.

5.4. Agrosanoat marketingini takemillashtirishning
aso0siy yo'nalishlari
’

Agrosanoat mahsutotlari bozorida o'tkazilgan marketing tadqiqoti
bu bozorda hozirgt kunda ko'pgina Kamchilik va imkoniyatlar mavjud
ckanligini Ko‘rsatmogda. Ularni quyidagicha guruhlash mumkin:

— agrosancat mahsulotlarining bir gancha turiarini ishlab chigarish
haimi va saumaradorligining pastligi;

— agrosancal mahsulotian bozori subyektlari o' rtasida bargaror va
u'zaroe foydali xo'jalik alogalarining yuksak darajada cmashigr;

— bozor infratuzulmasining rivojlamshy orgada golavotganhzgi;

— agrosanoat mahsulotlari horzorida ragobatchilikning pastligi va
narxlarimimg vugoriligi;



- bozar arayonriarining daviat organjari tomonidan joylarda vetarti
tarzda hoshganlmayotganligi.

Shunday qilib, agrosancat bozorida yuzaga kelgan bozor holatini
mukammal darajada bargaror deb bo'tmayd:. Bu ahvoldan chigib ketish
uchun esa, tashikil etilgan va tartibga solinuvehi agrosanoat mahsutctiari
bozori modeliming tarkibiv gismi hisoblanuvchi maxsus chora-tadbirlar
ishlab chigish va ularni tezkorlik bilan amalga oshirish kerak bo‘ladi.

Resputblika agrosanoat mahsulotian bozorining marketingini
mukammallashiivishda quyidagy ko'rsatkichlar asosly o'rin olmog'i
lcerimn:

= geicsanoat mahsulotlanga bo'lgan talablarai to'lig gondirishga
enshish;

- bozow subyektiarining barchasini yagona bir igtisodiy hamkorlikka
o tkazish;

— savdoning ug or shakl va usullarim go‘ttash va nfarni yanada
rivoslanisiniga enishisiy,

-~ gzrosanoat mahsulotlari bozorida to'lig erkin savdo
milnosabainrig o' tsh vo mamuriy tairtibga to*lig chek go®yish;

— davlal saxiealarigs imahsitotlar ayratishda tanlov asosida mahsilot
yeticsuvehitarmi tanlash va hok,

Agrosanoat mahsulotlar bozorida gishiog xo'jaligi xomashyost va
mahsulotlaring sotib olish, saglash, gayta ishlash va sotish bilan
shugrullanuvchi gayla ighlash sanouii korxonalari, tayyoriov
tashkitotiar uleurt va chakana savdo korxonaiari xaridor sifatida faoliyat
vurita oladilar. Yirik bozor segmentiaridan biri dehqon va fermer
xojalikiart hamda agrosanoat mahsulotlari savdosida vositachilik giluvehi
xususly tadhirkorlardir. Agrosanoat mahsulotlari bozorining
infratuzitimasiga bigjalar, ulgurp bozorlar, yarmarkalar, moliya-kredit
muassasalan hamda xizmat va vordam ko'rsatish tashkilotiar va
boshaalar kiradi.

Agrosanoat mahsulotlari bozori tavsifini, uni tashkil etish
pozitsivasidan tovar-pul munosabatlari jJarayonida yuzaga keluvchi
munosabatiarni baholash tizimi bilan to'idirish magsadga muvofig
hisoblznadi. Bizningcha bunda bozor subyektiari o'rtasidagi igtisodiy
alogalarni to'rtta asosiy turini ayratib ko*rsatish mumkin, Mulkchilik
shakh turli xil bo'lgan agrosanoat mahsulotlari ishlab chigaruvchilar
to‘giridan-ioe'ri alogalar asosida mahsulot va xomashyoni gayta
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ishlovchi korxonalar va mahsulot savdosida vositachilik giluvchilarga
sotadilar. Ular o'z mohiyatign ko'ta ulguri savdo tizimidir.

Agrosanoat mahsulotian ishlab chigaravechilari o'z tarkiblarida ulgug)
vii mayda ulgurji bozorlar ta’minot, sotuy, xizmat ko'rsatish va boshqa
korxonalarni tashki eushlari kuzatilmogda. Ular orgali agrosanoat
mahsulotlarini sotishdan tashgari xo'jaliklarni ishlab chigarish uchun
zarur vositalar bilan ta'minlash, turlt xil xizmatlar ko'rsatish amalga
oshirilishi xarakierli heildir. Agrosanoat mahsulotlari katta hajmda
mintagavty utgurfi bozorlarda sotilishi va tlarni katta resurslarga ega ba'lgan
mamlakatlarning ko'pchiligida ham mavjud bo'lib uiar uchun tartibga
solinuvchi bozor modeli xaraklerhdir. Ularal sotishning muayyan
shakllari milliv iqtisodivotning tarixiy rivojlanganlik daragasi, milliy urf-
odatlar va yuzaga Kelayotgan asosly ishlab chigarish tizimimng holatin
belgilaydi. Masalan: hozirg: paytda Ozbekistonda agrosanoat
mahsulotlanni shaxsiy vordamchi xojaliklarda ishlab chiqarish scziladi
darajada rivej topmoqgda. Endigt vazifa agrosanoat mahsulotlar bozorining
tashiiliy tuzilmasiga mos keluvchi boshgaruv tiziinni tashkil etishdir,
Har bic mamlakat bukumatlari 1 voki bu jihatdan agrosanoat bozori
bilan uzhaksiz shug ullanadibar va boshgarb boradilar. Masalan: AQSH,
reanada vie Yevropa ittifogt mamiakatlan kabt rivojiangan mamlakatlameng
g or tajribalariga asoslanar ekanmiz, iste’mel mahsulotlari bozorini
tartibga solish uchun maxsus davlat oreanlari tezganliklarini ¢’tirof etmoqg
fozim. AQS5SHda bunday organ sifatida Tovar-kredit korporatsiyasini,
Kanada va Fransiyada — nuexsus qo'nutalani tashkil etganliklanni ko' cuniz,
Ular agrosanoatda daviat sivosatinit yuritadilar.

Respublikamizda maxsus vazirliklar tashkil etilgan bo'lib, ular
0'Z tarmoqlari chegarasida faolivat yvuritmogdaiar. O zbekiston
agrosanoatining rivoflanishida tutgan o mi va ahamiyatin incbatga olgan
holda vitovatiar migvosida agrosancal mahsulotlari bozorini
rivojlantirish talab etiladi. Buning uchun maxsus boshgaruy
bo'gtinlarint tashkil etish zarur deb hisoblaymiz. Ularning faoliyvati
gishlog xo'jaligi boshqaruv apparati funksivalaridan o'laroq fargq gilib,
quyidagi funksiyvalarnt bajarmoegliklan lozim bo'ladr:

- ulgumni bozorlar va bozor infratuzilmasini tashki etish va ularming
tuman va tumanltararo faolivat yuritishga erishishi;

- agrosanoat mahsutotlarini daviat zaxirasiga tanlov asesida xarid
qilishni amalga oshirish;
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- garay bilan bog*lig operatsiyvalar xarid va tovar intervensiyalarini
jorty etish;

- aprosanoat mahsulotlarl borori faohiyating axborot bitan
ta'minlashin: yaxshilash;

- markering ladgigetiarini muntazam ravishda o'tkazib borish;

- agrosanoat mahsulotlar bozori faolivatini hugquqiy va gqonuniy
fatdan ta'mnlashat yaxshilash;

Agrosanoal mzahiseloftars bozorini tanibga solish bo'yicha viloyat
agentliklan faolivatiing asosiy yo'nalishlari quyidagilardan iborat
bo'ltsh! loznn;

viloyal bozort ndratuzilinesin rivoldantirsh;

- o'y chiga nuntagqavey agrosanoit mahswlotlar bozort hagidagi

m Jemethar to plamiga oga Kampyluter tarmog'inl yaratish;
ma i et to'plash va gavlie ishlashnd mokammallashtiish;

- joriy va bashorat gilinayotgan narxlar to'g risidagi ma’tumotlarpi
(argattsh;

- buzor ishtnokchilariga marketing va agrobiznes asoslarini
o'rzatishni tashkil etish,

Agentliklar faolivatt quyidagilarni ko'*zda tutuvchi kompleks
tadgigotlar natijalariga asosianeanlar:

- bozorlarming lova restslari manbasi sifatida agrosanoat
mahsulotian ishiab chigarish samaradorhegini tadqiq etish;

- agrosaioat mahsidotlind tidar bo'yicha bozor sig'imini aniglash
va tahliliash;

hovor sigmentlaring muntizain va tizimle ravishda ofrganib borish;

- bozorning ragobatbardoshligini baholash hamda agrosanoeat
mahsufottarint sotish kanallacing tadqiq etish;

- talab va taklif hamda narx darajasi monitormgini muntazam
o'tkazib borish;

- agrosanoal mahsulotlari bozorining igtisodiy konyunkturasini
tahttl etish;

- agrosanoat mahsutotlurn bozorinmg rivojlanish (endnsiyalarini
aniglash vao uzluksiz bu hagda rahbarivatni xabarder ctish haqidage
tahlitiy ma’lumottarani tayyorlash.

Agrosanoal mahsulotlarim sotuv kanallari orqali sotishga mos
keluveht infratuzitmaga ega bo'lgan rivojlangan muomala schasini
shakbantisish her bir viloyat qishlog xo'jaligida bozorning faoliyat
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yuritishi uchun zarur bo’lgan qonun va huquqiy hujjatlarani tayyoriash
kerak.

Respublikaning har bur agrosanoal infratuzimast o'ziga xos
xususiyatiarga ega. Agar, Farg'ona vodiysi o'simlikchilik mahsulotlari
ishlab chiganshning rivojlanganligi bilan ajralib tursa, janubiy viloyatlada
asosan, chorvachilik mahsulottari yetishtinish asosiy o’rin tutadi.

Bozor infratuziimasini mintagalarda rivojlanishi tkki jihatidan:
hududiy va mahsulot jihatlaridan tadqiq qilmog lozim. Hududiy jihatning
aholi talabi hajmi, transport xarajatiart va mahsuiotiarni qayta ishlash
bazasi asosiy omillartdandir. Mintagada savdo tarmog'ini mahalhy
iste’molchilar uchun mahsulotlar bilan ta’minfashi mumkin bo'lgan
tuman yok: tnmanlararo ko'p tarmogli ulgurjt-chakana savdo borotlari
varatilishi magsadga muvoligdir. Unda fimma do'konlari, ulguni-chakana
savdo, mavsumiy varmarkalar tashkil culishi tozim. Boshga vana bir
variantni taklif ctishi mumkin: hattalik mansulotlar bozorin
shakllantirish magsadga muvotig bo'iur edi.

Viloyatlarda kooperativ tamoiiiarida faotiyat yurituveln hamda eng
qulay narx konyunkiurasidan kelib chiggan hotda miahsuloini saglash
va sotish uchun real imKoniyatlarga ega bo'lgan ixtisoslashtirilgan
uyushma va kompaniyalarni yvaratish zarur. Ular gishiog xo'jaligi
mahsulotlarini saglash va tashish uchun o*z moddiy-texnika bazalarini,
shuningdek, agrosanoat mahsulotiari ishlab chigaruvchifar man-
faatlariga xizmat giluvchi savdo-xarid tuzilmalarn birlashtirishi lozim
bo'ladi. Kelajakda agrosanoat mahsulotlarini ishiab chigaruvehilar
o‘zlarining kichik haymdagt mahsutotlarint sotish uchun savdo-
ta"minot shickatlavini wuzishiari miumkin, Ular birfalarda jamoaviy
sotuvchi sifatida harakat qilishlart, tayyorlov tashkilotian bilan shart-
nomalar tuzishlari lozim.

Xulosalar

Agrosanoat kompleksi marketingi qurilish, bank, sug'ura va boshqa
tarmoq marketinglaridan farg qilib, o'z faoltyatint tarixiy, milliy,
regional va tabity sharoitlarnt ¢’tiborga olib tashkil etmog’t lozim. Bunda,
gishlog xo'jaligi ishtab chigarish davri va ish davrining bir-biriga mos
kelmasligi, mahsulotlarni o*ziga xosligi, tez buztiuvchanligi,
mavsumiyligi, xo'jalik yuritish, mulkchilik shakilarming turli ckanligi,
narxlarni belgilashdagi iste’molchilar ustuvorligi kabi xususiyatlarini
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hisobga olgan holda amalga oshiradi. Bunda agromarketing kishilar hayot
va faoliyati uchun birinchi darajals, zarvry tovariar bilan ish yuritadi.
Mahsulot vetishtirishda ver asosiy vosita sifatida xizmat giladi. Ishiab
chigarish va iste’'meichilar o rtasida uzviy va ko*p holiarda, to’g nidan-
to'g'rigtisodiy alogalar mavjudligr agromarketing faolivatini ortigcha
shtat xodimlansiz amalga oshinsh imkonini beradl.

Agromarketing tizinn o'Z ichiga agrosanoatl mahsulotlari bozori,
uning subyckilari. atshlog xo'jaligi korxenalari, vositachilar, ularning
iqtisodiy munosabatiari, axborot ogimlari va h.k.larni oladi. Bunda
ularning joylashuvi. narx sivosati, mahsulotlarni ortish, tashish,
tushirish, saglash kabilar ham marketing faoliyatida katta o' rin egallaydi.
Ular yetarli darngada., to'liq, chuqur ma ' urnotlar bilan ta’'minlanisia,
reialashtirilmogi, ortigcha xarajatarsiz bajarilmog'i lozim.

Agrosanoal marketingini mukammallashiinsh uchun, binnchi
navbatda, uning tashkiliy jihatlanga alohida e'tibor garatilmog' lozim.
Hozirgt kunda agrosanoal marketingt b butun tizim sifatida mavjud
emas. Uning ayrim tarkibiv gismlanda, amuman, maxsus boshgaruv
organiari tashkil etdmagan. Infratuzilmasi, hamon, gelog darajada.
Tashqi igtisadiy alogalari vaxshi yo'iga qoyilmagan, xorijiy bozorlarga
chigish rmkoniyati murakkabligicha qolmiogda. Mahsulotlarining sifati
jahon standartlari darajasiga to’g'n kelmaydi. Ragobatbardoshlig past,
tanarxt va dlanitng bahost asossiz yuqort, vt bk

Bu mauammolarnt muvaffaqivath hal cush uchun respublikamiz
migyosida va, shu jumladan, uning barcha viloyvat va twnanlacida
agrosanoval marketingini boshgarish, funksiva va vazifalarini
muvofiglashtivuvchi markaziy va hududiy organlarni tashkil etish lozim.
Mayda dehqon-fermer xo'jaliklarining yetishtirgan kichik hajmdagi
mahsulotlarini sotish va umuman marketing masalalarini hal etish
uchun savdo-xarid-ta'minot birlashmalari, shirkatlar tuzish mnagsadga
muvofiq bo'lur edi. Xorijiy rivojlangan mamilakatlar ilg*or tajnibasidan
fovdalanib gishloq xo'ialigi va uning marketingiga davlat ishtiroki, roli
va yordamini oshirmog kerak.

Tayanch so 'z va iborafar: agrosanoat kompleksi, qishlog xo®jaligi
korxonasi, dehqon-fermer xo'jaligi. agromarketing, agromarketing-
ning xususiyatlari, agromarketing tizomi, strategik va joriy rejalashtirish,
strategiva.



Glossariy:

Agromarketing tizimi — 0'z ichiga gishloq xojaligi korxonalarint,
uning mahsulotiarini sotish bozorlari bilan bog'laydigan eng muhim
bozor munasabatlar va axborot ogimlarint oluvehi maymuadir.

Agromarketingni boshqarish — bu marketing muhitining holati va
shunga mos keladigan gishloq xo'jaligi korxonasi marketing faolivati
tizimi o'rtasidagi muvofiglikni ta’minlashdir.

Agromarketingni boshqarishda operaiiv tizim — gishlog xo’jaligi
mahsulotlarini sotish va ulardan foydalanishni yaxshilash
imkoniyatiarini iziab topish, progressiv shakl va turlarini aniglash
kabi vazifalar bilan shug'ullanuvchi o zaro bog'lig subycktlar majgmuyi.

Agromarketingni boshqarishda lunksional tizim — rcjalar tuzish,
hisob-kitoblar yuritish, tegishli vo'l-yo'riglar ishlab chigish va ularni
amalga oshirish bilan shug'ullanuvchi o'zaro bog'liq subyektiar
majmuyl.

Baho — 1) qivmatning puldagi itodasi bo‘lib, iste’molcin
tomonidan tovar va xizmatlar uchun (o'fanishi lozim migdor. 2)
markcling kompleksi, marketing-miksning samarali vositasi (quroli),

Joriy rejalashtirish — bu strategik magsadiarga mos keladigan va
ularga erishilishiga ko'maklashadigan gisga muddath magsadiar tizimi,
shuningdek, gishiog xo'jahgi korxonasi faclivatining taktikasini ishlab
chiqish jarayonidan thorat.

FOSSTIS — ruschia popMBpoBAIIHE CHpOCR K CTHMYJIHMpoBaie chbrma
(talabni shakllantirish va sotishni rag batlantirish) so‘zlarining bosh
harflaridan tozilgan bo‘lib, zamonaviy marketingiting ishiab chigarish,
sotish sohalarida taiabni shakllantinsh va sotshni rag batlantimshdir, U
marketing vositalarining eng faoi qismint tashkil etadt.

Takroriash va muhokama uchun savollar

L. Agrosanoat marketingning asosiy xususivatlarini aytib bering.

2. Agrosanoat marketingning ganday umumiy va konkrct
funksivalarim bilasiz?

3. Agrosanoat marketingning asosiy magsadi nimadan iborat?

4. Agrosancat marketing makromuhiti va mikromuhition gaysi
omullar tashkil gtladi?

5. «Agrosanoat marketingni boshgarish» termini ostida gaysi
harakatiar tushuniladi?



6. Marketing axborot tizimi gavndav funksional kichik tizimiarga
bo linadi?

7. Strategik va joniy rejalashtirishda qays: maqsadiarga erishalach?

8. Nima sabahdan agromarketing gishlog xo'jabigi korxonalar uchun
xavflar va imkoniyatlam majburiv ravishda tahilil gilishni nazarda tutadi?

g. Axbhorot tadgigotiar jarayonida gishlog xo'jaligt korxonasining
kelgusi holat uchun strategik muqobillik ganday aniglanadi?

10. Qishlog xo'juligi korxonasida boshqgaruv apparati mutaxassislari
bilan birga ishlab chigarnsh scohasi xodimlarining ham marketing
funksiyvalarinn bajanishi nomaiarda naamoyon bo'ladi?
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6 - b o b. KAPITAL QURILISh OBYEKTLARI MARKETINGI
6.1. Kapital qurilish obyekilari marketingining xususiyatlari

Kapital qurilish obyekilari { KQO) marketingi o'ziga xos xusuiyatiarga
ega bo'lib, u iste’mol tovarlari va ishiab chigarish vositalart marketingi-
dan farg gidadi. Shumng uchun ham investitsivalar predmet: sifatida
KQOn! sotish, marketing tadgiqotlarint tashkil qilish usuliari, garor
qabul qilish mezonlari tovar yoki tayyor mahsulot va xizmatlarnt sotish-
ning Wt ma’lum usulliinga qaraganda o' Z1ga xos xususivatlarga cga.

Markecting tadgiqotlarini o' tkazishning umumiy tuzitishi guyidagi
ketma-ketlikda ko'rib chigiladi; tegishli tarmoqda KQOga bo‘lgan
talabni tahlil ctish; kompaniyaning KQOni sotish bo'yicha faoliyati
natijalarini tahtit qilish; KQO bozoridag ragobat va ragobatbardoshlik
omillarinr tahlit gilish. KQOga bo'lgan talab mazmunan sotish
bororlarini tahlil gilish, ushbu obycktlarga bo*lgan talab dinamikasi
va tuzilisht va istigbolh talab mezonlar bo*yicha bozor segmen-
tatsivasini o'z ichiga oladi.

Sotish obyckilarini., masalan, transport infratuzilmasining
obyektlariii tahlil gilish turli mamiakatlar ¢mintagalarydagi u yoki
bu transport turini tanlab olishga, dastlabki talabning bir transport
tridan boshgasiga o'tishini aruglashga imkon beradi.

KQOga be'igan tatabnt tahlil qilish o'z navbatida quyidag)
bosgichlarga bo'linadi: o'xshash korxonalarning tayyor mahsulotini
salish bozorlarini tahlit gilish, bevosita KQOga bo'lgan talab dinamikasi
va tuzilishini tahlil gilish, KQOga bo'lgan istigbolli talab mezontari
bo'vicha jalwon bozon segmentatsiyasi.

KQOga bo'lgan talabni tahlil gilish, yakuniy mahsulotga bo*lgan
qendirilmagan talabning mavjudligint va shu talabni qondirish uchun
KQOni joylashtirish joyini aniglashi zarur.

Talab dinamikasini tahli! gilish uchun mahsulotni ushbu turini
sofish bozorining umumiy segmentatsiyasini bajarish zarur bo'ladi.
Scgmentatsiyaga asos gilib iste’molichilarning turlari va mahsulotni
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iste’ maol qilish usultari olinadi, Talabni tahlil gilish davomida mahsulotni
sotishning istigholli bozorlari aniglanadi.

KQOn: sotish bozorlarini inarketing nuqtayi nazaridan tadqiq
gilish vighindilar — ko'rsatkichlar va asosiy bosgichlar bo*yicha amalga
oshiriladi. Birinchi bosqichda ishlab chigarishning mavjud tarkibi,
uning eng magbul joylashtirish prinsiplariga mosligi aniqlanadi.
Bunda ishlab chigarishning xomashyo, energiva, ishchi kuchiga
vaginlik, infratarkib mavjudligi kabi biv gator asosiy samaradorlik
mezonlan anigiab olinadi.

Ishlab chigarish tarkibini 1adqig gilish natijalaridan ikkinchi
bosqichda foydalaniladi: mahsulotga bo'lgan jory talab ganchalik
qondirilganligi va uni qoplash manbalari gandayligini aniglashda
tovdalaniladi.

Uchinchi bosgichda mamlakatda ishlab chigarishni kengaytirishning
potensial imkonryatlar va keleusida talabning o'sishini qoplash uchun
imporining ko' payishi ehtimoli tadgig etiladi.

Tahlilning s0*nggi bosgichida tovarlaming vugoriroq ragobatbir-
doshligini ta’minlash cvaziga ishlab chigarishni go‘shimcha
Jadatlashtinsh imkonivatlarl aniglanadi. Bunda ishiab chigarilayotgan
mahsulotning texnik darajasini, boshga mahsulot tayyorlovchilar
tomanidan raqobat darajasini aniglab olish muhimdir.

KQOni muvaffagivatii sotishai ta’minlash uchun ishfab chigarishni
tashkil gilish uchun vetarli resurslar bo'lishi zarur. Birinchi navbatda,
qu'shimcha xomashyo va energiyn zaxiralarining manbalarini
monopollashganlik dargjasi, buyurtmachilarning ushbu manbalarga
yetishishdan manfaatdorligi, ortigeha ishchi kuchi va infratarkibning
mavjudligi hisobga olinadi.

Yakuniy mahsulotni sotish bozorlarini 1ahlil gilish natijalari bo'yicha
mamlakat va xorijda KQOmni sotishning potensial bozorlari aniglanadi.

KQOga bo'lgan talab va yakuniy mahsulotni sotish bozorlarini tahlil
qilish sotishning istgbollt bozorlarinm tasniflash (klassifikatsiya gilish)ga
ohb keladi. Bu KQOga bo'lean talabni bevosita taitlil aifish uchun asos
bolib xizmat giladi.

Investitsiya obyckikiriga bo'lgan talab tuzilishini tahlil gilish quyidagi
yo'nabshlar bo'yicha o'tkaziladi: texnik va ishlab chigarish: igtisodiy;
valuta~-mohiyaviy: obyekini qurish imkaeniyatlari va uning ko rsatkichiari;
K QOni sotish shakl.



Tahll tuzilgan shartnomalar ma’lumetlari, sotuvga buyurtmalar,
amaldagi korxonalar ko‘rsatkichlari va qurilish bosqichida bo'lgan
obyekitar ko rsatkichtar asosida amatga oshiriladi. Bundan asosiy magq-
sad — bo‘lg‘usi buyurtmachiga ma’'qul keladigan narsalarning real
tizimini aniglab olishdan iborat. Bu oz navbatida pudratcht tijorat va
ishiab chigarish strategiyasin tanlab olishinm keltirib chiqaradi.

6.2. Kapital qurilish obyektlarni sotish faoliyatining tahtili

Sotish faoliyatining asosiy natijalarini tahlil qilish qurilish korxonasi
(firma)ning bozordagi o'rnini tavsiflovchi sotishning asosiy ko'rsai-
kichlarini aniglashga garatilgan. Tahlilning bosqichlari quyidagicha:
shartnomalar tuzish dinamikasini tadqiq qilish, shartnomalar bo*yicha
KQOni tagsimlash geografivasmi tahhil gitish va obvektlar qurishning
samaradorligini o rganish.

Sotish faoliyatining o*zgaruvchanligr intensivhigini aniglash uchun
sotish operatsivalaring tahlil gtlishda o'tgan 5—10-vyillar ichida tuzilgan
shartnomalar soni gqarab chigiladi. Tuzilgan shartnomalar sont
ko'rsatkichi kompaniyaning sotish faoliyatini to’la hajmda tavsiflay
olmaydi, lekin ushbu koempaniyva tomonidan taklif gilinayotgan
obyektlarga bo'lgan talabning o'zgarishint aks ettiradi.

Shartnomalarming geografik tagsimfanishini tahhl qilish turii
mamlakatlar borzorida kompanivaning sotish faoliyati xususivatlarini
aniglashga qaratilgan. Tadqiq natijasida sotish kompaniyalarining
geogralik tuzilishi KQOga bo'igan talab jihatidan istigbolli mamlakatlar
yvoki mintagalarga qay darajada mos kelishi aniglanadi.

Qurilish korxonasi (firma)ning sotish faolivatining asosiy natijalarini
tahlil qilish ebyektiami qurish samaradorfigini tadqiq ctish bilan
yakunlanadi. Obyektlarni qurish samaradorligini tahlil qilish uchun
foyda normasining turh ko'rsatkichlari go'llaniladi. Foyda normasini
valpi foyda va sof foyda nisbatidan hisoblab chigariladi. Shuningdck,
valpi foydaning yalpi daromadga nisbati sifatidagi foyda ko‘rsatkichi
ham qo'lianiladi. Tadqiqotchi obyektlarning alohida turlariga nisbatan
kompaniyaning o‘tgan villardagi foydasi dinamikasini amiglaydi va umi
jahon bozori uchun xo0s bo‘lgan o 'xshash o‘rtacha ko'rsatkichlar bilan
tagqgoslaydi. Bu kompaniya foydasi normasining qivosiy darajasi va uning
o‘zgarishi tendenstyalart hagida xulosa qilishga imkon beradi,
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Marketing tadgigotiarining yo‘nalishlaridan biri bozorlardagi
raqobatni tahlil gilish hisoblanadi. Qurilish korxonasi (firma)ning har
ganday strategiyasini ishlab chigish bozordagi raqobatni hisobga olgan
holda amalzga oshinladi.

Juhon bozoridagi ragobaini wahiif gilish ikki bosgichda o‘tkaziladi.
Birinchi bosqgichda alohida bozorlardagi raqobat darajasi tahlil gilinadi,
raqobat Kurashi intensivligining turli ko'rsatkichlart ko‘rib chugqiladi.
Ikkinchi basqichda raqobatchilar faoliyati ishlab chiqarish-sotish
ko'rsatkichlarining tuzitishi ko'rib chigiladi va ularning umuman va
alohida mamlakatlar bozorlaridagi muvaffagivatining omillari ajratiladi.
Oxirida kompaniya yutug'ining asosiy omillari uning raqobatchilari
yuluglanning omillart bilan tagqoslanadi va kompaniyaning KQOni
sotish bozoridag! mavqevi. uning asosiy uslunliklari va kamchiliklari
anfglanadi.

Ragobat darajasini rahlil gilish ikki bosqgichdan iborat: birinchi
bosqichda KQOning tarmogq bozoridagt raqobat darajasi tahlil gilinadi,
ikkinchisida alohida mamlakatlar va mintagalar bozodaridagi raqobat
darajasi tahli} ctdadi. Tarmog bazoridagl ragobat darajasini tahlit qilish
uchun tarmogning umumiy xarakicristikas: beriladi, ragobatchilarning
turlari va ragobat usullari aniglanadi, tadqig etilayotgan tarmoq KQO
jahon bozoridagi asosiy raqobatchilarning guruhlari ajratib olinadi va
utarning wmumiy xarakteristikasi berifadi. Shundan so‘ng alohida
mamlakatlar va mintagafar bozorlanidagi raqobatchilarning faoliyati
haholanadi, ragobat darajasiga tegishh xulosalar shakllantirviladi.

Ragobatchi firmalar operatsivalarining foydaliligi moliyaviy
hisobotlarni tahlil qilish asosida hisoblab chiqariladi. Bu ragobaichiiar
faoliyatining asosiy ko‘rsatkictilarini tavsiflovehi ma’lumotlar to‘plashga
imkon beradi. Jahon bozoridagi ragobat darajasini tahlil qilish asosida
umuman tarmoqlar bo*yicha ragobat kurashiga taallugli asosiy xulosalar
shakllantiritadi va muhim raqobatchi kompaniyalar ajratib olinadi.

Farmogda kompaniyaning ragobaibardoshligi KQO eksportini amalga
ashiruvehi yetakehi ragobatchilarga tagqgeslaganda uning mavqeyini
aniglash, shundan so'ng ushbu kompaniya va uming ragobatchilanga
tegishli kattaliklar aniglanadi.

Alohida mamlakatiar bozoriaridagi raqobatbardoshiil ikkita yo'nalish
bo'yvicha aniglanadi: birinchisi — Kompaniyvaning giyvosiy bozor ulushi
bo‘yicha scgmentatsiva, ikkinchisi esa — muvaffagiyaining asosiy
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omillanda Kompaniyaning yetkachiligl bo'vicha scgrmentatsiy:. fahlildan
ko'zlangan maqgsad alohida mamlakatiar bozorlarida ishlayotgan
kompaniyalarning raqobatbardoshligi darajasi bo'vicha alohida
mamlakatiar bozorlarint tagstmiashdan iborat.

KQO marketingini rejalashtirish firma strategiyasini amalga
oshirishning mubhim shartt hisoblanadi. UJ tushavotgan axborotni
muttasil tahlil qilishga asoslangan.

Marketingni rejalashtirishning ikkita tizomi mavjud: gat™iy, rasmy
rejalashtirish tizimi va moslashuvchan, vaziyatdan kelib chiguvchi tizim.
QOar v rizim harakamning belgilangan muddatlariga ega holda rejalarnt
davriy qabul gilish tamoyiliga asoslangan. KQOni qurish va sotishda
o‘rta muddatli {besh yillik} va gisga muddathi (bir villik} rejalar keng
targalgan. Bu kompanivalarga ancha uzoq muddatga aniq, barqaror
faoliyat mezonlariga ega bo'lishga imkon beradi. Tizimning kamchiligt
shundan iboratki, o bozardage vaziyatnit o'z vaqticdn hisobga olotmaydi
va undan lfoydalana olmaydi.

Rejalashrivishning mosfoshuvchan tzims rejadagi davrlargn bog'lanib
golishni bartarat gilad: va bozorda va kompantyaning o'zida o' rgarishiar
yuzaga kelganda mustaqil ravshida Kompanivaning faoliyvationn o zgartiradi.

Muarketing tahlili amaliyoti shuni ko'rsatadiki, har besh yilda bir
marta KQQ bozoerini chuqur marketing tadgiq qilish va navbatdagi yil
hamda kelgusi besh yvil uchun strategiya boyicha takliflar ishlab chiqgish
zarur. Besh villik rejalar asosida har vibi yvillik reg tuziladi, alarda magsad
vo' nalishilarim muvotiglashticib olish mamkim. Glaobal strategik vasifalar
ilgari surilganda 10 va undan ortiq yiliarga uroq muaddatli rejalar ishlab
chiqitadi. KQO marketingi strategivasin ishiab chiqish va amadga oshirish
— uzluksiz jaravon bo'lib, fagat qilingan xulosalarni gayta ko‘rib
chigishnigina emas, balki bozorni tahlil qilish usullari va unga
vondashuvning o‘zini, istilab chiqgarishni va sotishni tashkil qilishni
ehtimol tutilgan tubdan o'zgartirishini ham nazarda tutadi,

6.3. Kapital qurilishi obyckt{lari mnarketingi stralegiyasiai
ishlab chiqish

KQO marketingining pirovard magsadi qurilish korxonasi
(firma)ning bozordagi va ishlab chigarish sohasidagi strategik
yo'nalishini ishlab chiqish hisoblanadi.
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Minrketing bolinmalan qunlish korxonasi (firma)ning faoliyatini
vejalasistivish vae ishlab chigiigan stratcgivani amalga oshirish bo‘yicha
takliflarra ilgari surishlari kerak. Bu strategiya variantlart va marketingni
tashikil ilish hamda rejalashtirish bo'vicha ikkita vazifani hal gilish bilan
bog'tig. Birinehi vazifani hal gilish achun KQOni sotish bozorlarim
rivojlantitish istighollar hamda pudratchi kompaniyvaning imkoruyatiari
i inagsidbaga javob beruvehin vanantlarc tandab olinadi. Tkkinch vazitani
ter! gilish stradegik Ko“msatmadarne amalga oshirishing nayrocat giluvelu
inarketing xizmatlan tzimini yaratshno talab giladi. Fiema strategiyasini
analga oskurish botyicha vazitalami hal gilishni batatsilrog ko'rib chigamiz.

Marketing strategivasi variantlarini tanlab olish. Pudraichi
konmpantya vmumiy sirategik ko'rsatmalarni belgilab olish va ularni
rnoeddiy 1o minlash bo vicha bir untor vazitalami bal gilib olishi kerak.

Ulrnuriy straregiva doirasida marketing (adqgigotining pirovard
magsadi fovda ncrmusing oshisish (uni barqarorlashitivish yoki saglab
ivrish), hovordansi wlushing oshinish yoki bargarcrlasiticishdan iborat.

Bosor stratceivasoung boshga fthati — jahon kozovida sotilishi kerak
bt L 1ovarm tanlab olishidir, Tovarga nisbaian baror strategiyasining
nehta asosey turit Girglaydilac kaon sarflar strategivasi; differensintsiya
(Labuagalashitrish) strategivast; ixtisoslashish straicgiyast.

Kesmmt sartiar strategivass obyekiularni qurishga ketadigan sarflarming
kainligi daeyjasi botyicha ragobatehilarning aksarnvari oldida ustuntikka
e botleacia bl gitinadi,. Bo kampaniyige KQO past aarxlarda sotishga
unkon perndl

fYifferonsiasiva stratesivasi Kompnaiya umumiarmodq asosiy
rnuvaltagivatning ontillanga cga bo'lganda va bu onutiarnig bir nechtasi
vokl Dic-tkkita hal giluvelisi bo'yicha boshqa kompanivalar orasida
velakely o ninga ega bo'lganda tanlab olinadi.

Dilicrensialsiva omiilart quvidagilardan iborat; obyekini gurish
texnnologivasi; ishlab chigarish jarayoenini tashkil gitish va rejalashtirish
usitli; korsornming quvvali; mahisulot voki tovar konstnaksiyasi; qurilish
tviddatlar, sifar.

Ictisosfashish siraeregivast Kompaniya muvaffagiyvatining birorta ham
amosty witilian bo'yvicha ragobatchilar oldida ustunlikka cga bo’lmaganda
yvoki bir- ikki omiliar bo*yicha ustun bo'lib, biroq boshga omiliar bo’yicha
ragoebutchilardan ancha orgada qolganda aabul gilinadi, Shuni tx’kidlash
lozimki, tor intisoslashish strategivasi ko'p iithatdan gisga muddatga
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mo‘ljallangan, chunki boshga omillor bo vicha orgada golsls Koinpaniva
omillardan biri boyicha ega bo'lean ustunlikni goplab ketisin mmumkin,

KQO marketingni tashkil qilish va rejalashtivish. Marketing
strategiyasini tanlab olish va amalga oshirish rejalashitisiedint tegisii
tashkil qilish va refalashticish tizimiga tayanadi. Marketing tashkihy
tizimining bir nechta bo'g inlart ajratib ko' rsatiladi: bozoe axhorotlann!
{o'plash, uni gayta ishlash va sirategiva bo'vicha strateak ugonillar vi
takiillar ishiab chigish bo'linmafar; marketingni rejafashtivisiv bo yichin
xizmatlar; marketing strategiyasi bo'yicha garor gabul qilish organtari.
Marketingning faoliyat murkazi pudratchi kompaniyaning sotish
bo'limt hisoblanadi.

Dastlabki axborotiarnt to'plash va gayta ishlash bo hinmalun o'z
ichiga gquyidagilarni oladi: bevositi sotish buzorlarida, tijotit narkezlnida
va kompaniyanig o'zida axborot to'plash organfan. Ba'zt kampamiyalar
o'zlarining maxsus bozor tadgiqotlarl markazlarign ega boladilar,
Unchalik katta bo'lmagan firmalar, odarda, turli mmomdakatlardagr va
tijorat markazlaridagi o'z vakillari orgidi. shumngdek, xalyavo
ma'tumot bazalari orgalt axborot to'plash bilan cheklanadilar

Axborotiarni tahlil gilish va strategik tmugobillarni ishlab chugish
bo'linmalari, asesan. marketing tadgiqotlar markazlaridir.

Sotish bo'limining marketingi gurvhi- guruhaoing o zida
tayvorlangan xulosalar va takliilargn hamda marketing tadargotiar
markazi tagdim etgan tahliliy sharxgs tayanib marketnig shmtegivast
ho yvicha taklif loyihalarini ishlab chigadi Kevin bu toyiha sotish bot i
boshlig't tomonidan tasdiglanadi va rejalashtivish bo'limiga o natiladi.

Marketingni rejalashtirish bolimi (rejalashtirisihh gurubi) bir vilga
va uzoqrog muddatga rejalur tuzish bilan shug oiltanadi va bozordagi
o zgarishlarga qarab joriy rejalarga o' zgartirishlar kiritadi. Pudratchi
kompaniyaning keltirib o*tilgan tashkiliy marketing tazilishi tioji bo'lgan
yagona variant emas, albatta. Ba’zan firmalar uzoq muddalli strategiya
ishlab chigish uchun pullik xizmat ko*rsatadigan inasiahat marketing
tashkdotlari xazmatlaridan foydalanadilar,

Xulosalar

Kapital qurilish obycktlarining asosiv gismi bine va inshootlar
kabi ko‘chmas mulk shaklida botganligt tutavhi tlarning marketiogi
- ham o'ziga xos xususiyatlarga ega. Bular: obycktlarni iste 'molchilarga
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yetkazish uchun KQOni xaridorga emas balki xaridorlarmi KQOga jalb
etilishi; birja va auksionlarda sotilishi; moddiy va ma’naviy jihatdan
yaroqlilik holati; xaridorlarning asosiy gismini virik korxonalar tashkil
etishi va hokazolar.

KQOni marketingli tahhi qilish uch bosgichdan iborat:
shartnomalar tuzish dinamikasini tahbil gilish; shartnomalar bo‘yicha
KQOm tagsimlash geografivasini tahlil gilish; obycktar qurishning
samaradortigini aniglash. KQO bororidagi ragobat ikki darajaga bo'lib
o'rganiladi: jahon bozoridagi ragobat, mahalliy bozordagi ragobat.
Ularning har birini tahlil qilish ikkitadan bosgichdan iborat. Jahon
bozoridagi ragobat: alohida olingan xalgaro bozorlardagl ragobat,
xalgaro migyosdagi KQOlarni ishlab chiqarish-sotish faoliyatini tahlil
qilishdan ihorat. Mahalliy darajadagi raqobatni tahlil qilish: KQOni
tarmoyq bozoridagi raqobat darajasi, alohida mintacgalar bozorlaridagi
raqobatni tahlil gilish bosgichiaridan iborat.

KQO marketing surategivasi avvalambor kompaniyaning bosh
strategiyasiga mos kelishi shart. Marketing strategiyasi taktik chora-
tadbirlar yig'indisidan iborat. KQO marketing strategiyvalari:
differensiaisivalashgan yoki ixtisoslashgan tarzda bo’lishi mumkin, KQO
markeling strategiyasi boshqa tur tovarlarnikidan farg giladi. Tovar va
xizmatar uchun eng ko’pi bilan besh yilga marketing strategiyasi ishinb
chigitsa, KQO uchun kamida besh yilea mo'ljallangan marketing
strategiyasi ishlab chigiladi.

Tayaneh so'z vae iboralar: kapital qurilish obyektlari, KQO
marketingining xusunsiyatlari, potensial buyurtinachilar, KQO bozori
segmentatsivasi, KQOni satish, KQO bozorint marketing tadgiq gilish,
KQOga bo'igan talab, taklif, shartnomalarning geografik tagsimlanishi,
raqobat, ragobat darajasin tahtil qilish, strategivani ishiab chiqish,
kam sarflar strategivasi, differensiatsiva stratcgiyasi, ixtisoslashish
strategiyasi. KQO marketingini tashkil qilish va rejalashtirish.

Crlossariy:

KQOlaripa talab — KQOlariga bo‘lgan ehtivojlarni puldagi ifodasi
bo'lib, mohiyati jihatidan o'z ichiga: talabning istigbolli me’zoniari
asosida hozorni segmentlash, sotish bozorlari tarkibi va dinamikasini
tahlil gilishdan iborat.




Press realize — gazeta va jurnallar, tele va radio tahririyatlarni KQQO
haqida gizigtirayotgan ma'lumotiarni olishi mumkin bo‘lgan bulleten,
pablik releyshnz vositasi.

Shartnomalarning geografik tagsimlanishini tahlil qilish — turli
viloyat, mintaga va mamlakatlar bozorida kompaniyaning sotish faoliyati
xususiyatlarini aniglashga qaratilgan. Tadqgiq natijasida sotish
kompaniyalarining geogralik tuzilishi KQOga bo'igan 1alab jihatidan
1stigbolli mamlakatlar yoki nuntagalarga qay darajada mos kelishi
aniglanadi.

Fasiliti menejment — ijtimoiy ishiab chigarish sohasidagi xizmat
ko'rsatish vositalart, bing, inshootlar, yordamchi tizimlarni
rcjalashtivish, tashkil qilish, boshqgarish bilan bog‘lig bo'lgan
menepment turt.

Raqobat darajasini tahlil gilish — ikki bosqichdan iborat; birinchi
hosgichda KQOuning tarmoq bozoridagt ragobat darajasi tahlil gilinadi,
ikkinchisida alohida mamlakatlar va mintagalar bozorlaridagi ragobat
darajasi tahkil ctiladi.

Kam sarflar strategiyasi — obyektarmi qurishga ketadigan sarflarning
kamligi darajasi bo*yicha ragobatchilarning aksarivati oldida ustuniikka
ega bo'lganda gabud gilinadi. Bu kompanivagn KQO past narxlarda solishga
fimkon beradi.

Differensiatsiya strategiyasi — kompaniya umumtarmog asosiy
muvaifagivatning omillaiiga ega botlgaidda va bu omiliarning bir nechtasi
voki hir-tkkita hal giluvchisi bo'yicha boshga kompanivalar orasida
vetakehi o'ringa cga bo'lganda tanlab olinadi.

Takrorlash va muhokama uchun savollar

1. Kapital gurilish obyektlari marketingining xususivatlari
nimaiardan iborat?

2. Kapital qurilish obyektlariga bo'lgan talab qanday aniglanadi?

3. Sotish faolivatining natijalarini tahil qilish vo'nalishlari?

4. Marketing strategiyasini ishlab chigish xususiyadarini ko'rsating.

5. Marketingni rejalashtivishni tashkil qilish va uning tizimlarining
mazmune mmadan iborat?

0. Marketing strategivasini tanlash tamoyillarini ko rsating.

7. Marketing stratcgiyasing ishlab chigish xusustyatlan hagida so'zlab
bering.
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7+ b o b INTELLEKTUAL MAHSULOTLAR MARKETINGI

7.1. Intellektual va ishlap chigarish mulki,
ularning mohiyati

Intellektual mulk tovar sitatida namovon bolar ckan, uning
bozorida marketing taolivati alohida vondashuvni taiab qiladi. Shu
munosabat bilan bunday tovariar hilan shlashning hir gator ongn
xos jihatlan mavijud. Bu yususiyatlar gatoriga quyvidagilar Kirad',

— intellekowad mulk cgasind (kashfivotehini, mmadtidng biolol
holmagan ragobatdan, uring mulkini niogonuniy ko' chirishdon himoya
gifuvchi hugquaiy himowa bazasini varatish zacurlivg

-- patent, patent fitsenziyast, boshgn vosholar xotvinishidag
hugugiy himoy:t intellektual mahsulot cgnsiga uzog muddai davonsida
(odatda, 15-20 yil) bozorda monopel holatga een bolishiza imkon
beradi. Bunda patent litsenzivastin sotish go'shuncha qryman soligtiga
tortihmaydi

- tovitrninne patentiar bitun himoyalanganligi — tavestonr uchun
o'z kapital gorydmalarining go'shuncha katolatdir

imtelickiqal melk deganda, otimlar, tadgiqotehilar, boshga
mutaxassislarning ma’lum yangifikka ega borlgan va kashiivorchitik lavida
mualliflik huquai bilan himoya qilinadigan aqliy faolivat natgalar
tushuniladi. Shunday qiitb, ntellckwal mulk badily, adabiy va iy
faoliyat, artistlarning iiro foliyati, ovoz yozish, radio va teledasturlar,
savdo markalari, firma pomlari va shu kabilarga thallugli bo'fgan
huiquglarni gamrab olads,

Moddiy ishlab chigarish va u bslan bog lig seludardopr gty fokiva
bitan bog'lig bo'lgan ishlab chugarish mulki fnrelfekiual prdinine
tarkibly qismi hisoblanadi. 1883-yilda gabul gilingan Ishlab chigansh
mulkini himoya gilish to'g risidagi Parij konvensivasiga muvefia hunday
turdagi mutkehilik keng obyekilar doirasion een. Keshlivotiar, tovar va
xizmat ko*rsatish beigilari, sanoat nanmunalari, ishlak chigarisiv jovining
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firrna nomit va ko® esatkichiarl, shuningdek. halol bo‘lmagan ragobatnt
Banarvaf et<h hagqug kabilar sholar jumlasidandie.

Patens —vakolally ovgsip tomonidan beriladigan va patent egasining
kashityotini, muallifligini va kashtiyotga bolgan istisno tarigasidagi
hugugint rasdiglovehi husatdicr. U mgobatchilarning patentlangan
vangilikdan fovdalanishiga yo'l qo'ymaydi va shu orgali muallifga yangi
lexoki va texnologvaga Icgishii tarmogdagt ko'plab korxonalar
Lasarrufiga vetib borgnnicha go‘shimeha foyda olishga imkon yaratadi.

Lirsenziva — mn L hag evaziga boshga shaxs yoki organ tomonidan
kashifivor, toxnologiva, texnik bilimlar va sanoat tajribasi. ishlab
chigarish airlari, savdo markns), ishlab chigarish uchun zarur bo‘lgan
tijorat yoki boshga axborotdan ma’lum muddatga foydalanishdir.
Litsenziyafar cdediy (istisnosiz), istisnoli va tola [itsenziyalarga bo'linadi.

« Nowt -xdit»ferrga (ingliz Glidan «qandayligini bilish» degan ma’noni
anglatacdiy -~ fjoral comritien ega bo'lgan, shlab chirgarishda va kasbiy
amaliyotda go'llash nnunko: bo'lgan va patent himoyasiga ega bo'lmagan
texrik Lgoral, molivaviy va hboshgn tusdagt texnik bilimlar va amaliy
wjribani kKiritadilar, «Nou-xauslarning asosty belgilaridan biri — ushbu
axborotning maxfivligidic. Odatda, «nou-xaus vaqgt o'tishi hilan tijorat
gimnuatomi vorgotdd v ke pehitikia malum botladi.

Estatith ot tilgan PParg konvensivast - ishlab chigarish mulkin
wiulof g alish sobnsidagr asos ho'fuvehs xalgaroe bitim botlib, 100
dan ornig davizaar g shockehisidin. Unga a'z0 bo'lzan dovlatiar
[shlab chigavish muaiking hinwoya gitish ittifogini tuzaditar. Uning doimiy
Xalgaro bvurosi Shveysarivaning Bern shahrida joyiashgan.
Konvensiyaning magsadi — kashfiyotlar va boshaga ishlab chigarish
mulklan to'g nsidagt millly gonunchilikni bir xillashtirish emas, balki
chet elliklar tomonidan pnlarga bo'lgan huqugni olish uchun imtiyozli
shamitlarnt ta’minlashdir,

7.2. Intellektual mahsuloilar bozori va uning xususiyatlari

{shilab chigarish va umunian intellcktual mutk obyektlari bozorda
0'7iga xXos tovarlay sifatida namovon bo'ladi, Shu bilan birga, vazifasiga
va ko'tamiga ko'ra tenticha bo'tgan kashfiyotlar va takomillashtirishlar
ity aususiyaiga hom ega. Hlar ilmiy-texnik taraqqivotga
rag'batlantinochia s ko'satadi. Aynan shuning uchun ham litsenziya
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obyektlari almashuv sohasiga boshqa tovarlar gatori jalb gilinishi
mumkin emas.

Litsenziya obyektlari tannarxining o'ziga xosligiga kelganda shuni
aytish mumkinki, odatdagi tovariardan farqli ravishda ular yagona
nusxada varatiladi; ayni payida ularning giymati malum ijtimoiy zaruriy
mehnat sarflangan o*xshash tovarlarga teng bo'lishi kerak. Barcha itimy-
texnik ishlanmalar, goida tarigasida, oldingi yutuglarga tayanadi va hatto
prinsipial jihatdan yangi kashfivotlar paydo bo'lganda bam taggostash
uchun ulaming o'xshashlari (garchi, 10')a bo'imasada) bo'lishi mumkin.

Zamonaviy ilmiy-texnik alogalar ikkita katia guruhga bo'hinadi: tjoriy
va tijoriy bo'lmagan. Ulavdan bar biri texnologivalarni o'tkazishning
turli shakllariga ega.

Texnologik almashuvning tiforiy bo Imagan shakllariga quyidagilar
kiradi: ilmiy-texnik magolalar, ke‘rgazmalar, yarmarkalar,
simpoziumlar o'tkazish, delegatsivalar almashish va olimlar va
injeneriarning uchrashuvlari, tashkilotlarning fan va texnika sohasida
hamkorlik bo*yicha faoliyati.

Texnologik almashuvning tijorat shaklari quyidagilarni nazarda
tutadi: litsenziyaviy bitimlar shartlarida kashfiyotlar, texnik hugattacdan
fovdalanishga bo'lgan hugugni berish (patent, «nou-xaus, ro‘yxatdan
o'tkazitgan tovar belgilari, saneat namunalari); mashinadar va
uskunalar yetkazib berish; texuik yordam ko'rsatish, «injiniring»
turidagi xizmatlar ko'rsitish; butlovehi uskunalar yetkazib berish;
mutaxassislar tayyorlash va ulami stajitovkadan o’tkazish; boshqaruy
alogalan; ilmiy-texnik va ishlab chigarish kooperatsiyalashuvi.

Bugtngt kunda yagona, boshgalardan nisbatan ajralgan litsenziyatar
bozori, uning doirasida esa tarmog bozorlari hagida so‘z vuritish
mumkin.

«Sof litsenziyvalarga mustagil maqgsadga ega yangiliklacni olish-
sotishmi kiritish Jozim. «Yondoshs litsenziyalarga esa obycktlar bilan
birga beriladigan va mustaqil bo'lmagan xususiyatga ega texnotogiyalami
kiritish mumkin.

Litsenziyalar bozorining tug'tlishi, mavjudhgi va rivogdanishi
to'g'risidagi fikrimizni isbotlay turib, bu bozor tovar bozorga xos
bo'lgan barcha jihatlarga ega ckanligidan kelib chigamiz. Bu bozor
tovarlarining bir turdaligi, ya'ni litsenziva obyektiari, tarmoq va
geografik wzilishga egaligi, o'z odatlari va goidalariga cgaligi kabiiar
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shular jumiasidandir. Bu qguidalar va odatlar muomala sohasida
sotuvehilar va oluvehitar v zaro munosabatlarining xusvsivatiarini
belgilab beradi. Shuningdek, bu borzor o'z veklamasiga, narxlarni
hisoblash usuliga, huqugiv nomuilaciea, liksenziyalaraing bazis turlariga
ega. Kashifyollar, «nou- vii-lar, texnik biliilar va tajribalarga bo'lgan
talab va taklifining o'wib borishi barobarida litsenziva bozorlarini ushbu
o'ziga xos (ovarlar bilan (o ldinisk ro'y bermoqgda.

7.3. Litsenziyaviy bitimlarni tayyorlash, rasmiylashtirish
va ulardan fovdalanish

Sherik bifan litsenzivaviy bitimni tayyorlashga kirishishdan oldin
sotuvehi (litsengiar) katta hajmdagt layyorgaclk ishlaring gilishi lozin.

Birinchidan, texnolegivani soiishning magsadga muvoligligin
aniglaby olish kerak, Masalun, um tashgi busorda sotish quyidagi
sabablardan kelib chigiski mumkin;

- uni ichki bozorda setishning iloji yorgligh yoki tovda keltirmashyi;

— ushhu texnologiva bo'vicha wayyorlanadigan mahisulotnt eksport
qgilishining ighisodiv, sivosty yoki boshaga pthatdan o yo glige;

— ichki bozor haymining kattaligi va uning kam ta minlanganligi.

Jkkinchidan, mahalliy lilsenziar tomonidan jimiv-1exnik
shianmalar natignlaring patentlashuivish to*g risida gavor qabul gitineani
vitularni patenth yoki patemsiz («nou-xaus) ltsenziya sitatida sotishdan
ohinadigan foyda aniglanganidan so'ng potensial xaridorlar
(Insenziatlarini topish [ozin.

Amaliyotdan kelib chiqgib, texnologiyant sotuvchining xaridorning
foydasidagi ulushi odatda 10—35 % chegarasida bo'ladi. Litsenziya
to'lovining shakllari royalti va paushal w*loviardir,

Royalti — davriy ravishdagt litsenziva tottoviaridiv (foydadan voki
litsenzivalanayotgan texnologiva bo'yicha shiab chigilgan mahsulotng
sotishdan chinadigan mablag'dan o’lanadigan to‘lov). «Sofs ko'rinishda
yoki to'lovlamiig boshaa turlari bilan aralash holda hitsenzivaviy
bitimlarning aksariyatida uchraydi. Uzog muddaili bittmlarda odatda
villar bo‘yicha kamayib boradigan ditferensiatsiyvalaoshgan forziar
go'llaniladi. Sotuvlar ko payib borisht bilan foiziarning kamaytirilishi
litsenziatni ishiab chigarishnl kengavtirish uchun rag batlantirish
magsadida golaniladi.



Paushaf 1o fov — bir vagtda katta hajmdagi gat'iy belgiiab go'yligan
litsenziyaviy to'lov (ba'zan ikki-uch beo'lib rotlanishi mumkiny. Bu
kam uchraydigan shakl bosiib, odatda, patentiarga bo'lgan huqugni
satishda yoki g'oya dargjasidagi texnologivalami ishiab chigishda
go‘llaniladi.

Ko'pincha, aralash to'toviar gotllaniladi. Ular paushal to'lov
(litsenziya umumniy bahosining 10—15 %) va kevingi davriyv to'lovlar
(rovaltini o'z ichiga oladi, Luscnzivaviy bitimning amal qilish muddat
quyidagilarga bog'lig:

patent vazivati (patenilarning amal qilish muddati va
patentlashgan texnologivalarda ularning ishonchiifigi, vangilik darajasi
anou-xaur» ochish ehtimoli),

— o'xshash yoki shunga yagin mahsubowgs tuziladigan bitim shartlari;

— ishlab chigqan shaxsning litsenziardan obvektdan foydalanish
davitda ani takonyilashtivish hagidagi ma'lumotfarnd olishya intilistn;

— hitsenziyani o zlashtinshga ketadigan vagt;

~= hitim obycktining ma’naviy eskirish muddati;

— to’lov shartlar, jumladan, lisenziaining arilash totlovlarda
bitimni cho*zishdan mantaatdorligl.

Ta'kidlab ortiiganidek, amalivetda litsenzivaviy bitimiaming uchta
asosiy turi shakllangan.

Oddiy firsenziva shartnonas boryielia lisenziar ma’tom shartlarda
kashfivotlar yoki enou-xaustardan foydalanishga ruxsat beradi. Bunda
u mustagil ravishda foydakanish, shuningdek. boshga maniuatdor
shaxshrga o xshash sharttarda kashfivotdan toydalanishga litsenziya bensh
huquqini o*zida qoldiradi.

Istisno tariqasidagi lirssenziva shartnomasi bo'yicha litsenziat (sotib
oluvchi)ga kashfivot yoki ishlab chiqarish siridan bitimda kelishilgan
doirada fovdalanisit huquqi isiisno tarigasida heriladi. Lirsenziar
(sotuvchi) litsenziat istisno tariqasidagl o'z huquqgini amatga
oshirayotgan hudud doirasida boshiga shaxslarga litsenziyadagi sharttar
boyicha htsenzivie sota olimaydi. Bu litsenziva litsenzivaviy bitimlarning
eng ko'p qollandadigan turidir.

To'ta firsenzipa shartnomasining mazmum shundan iboratki,
titsenziar butun shartnoma muddati davomida kashfiyvot (ishlab
chigarish siri)ga bo'lgan barcha huguglarni beradi. Bunda litsenziarning
o'zl litsenziya predmetidan toydalanish hugugidan mahrum bo*ladi.
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Bunday shartnoma, odiuida, litsenziaming o'zt kashliyotni mustaqil
ravishda amalga oshirish va bashga potensial xardor hilan birgalikda
tijorat ishlarini o'rkazish imkonivatiga ega bo*imagun hollarda tuziladi.

7.4, Xizmutlar bozori, ularning tovar sifatidagi
0*ziga xos xusunsiyatlari

Tovarlar, kapitallar, ishchi kuchi bozorlar bilan birga keng ko'lamii
xizmatlar buzori hara mavijud. Unda muomalada bo‘ladigan xizmatlar
turlichadir, Shu bais, xizmatlar bozori torroq tatkibily gismiarga hain
bo'linadi. Odatda, bozordagi xizmatlarga quvidagilami kiritishadi:
transport, aloga. suvdo, moddiy-texnik ta'minot, maishiy, uy-joy va
komumunal xizmatlari, moliva, fan, @'linyg, sogligni saqlash, Nzkulturn
va sport, madaniyat va san’at, shuningdek. axborot-hisoblash.
mienerlik-maslahat, yuridik, birja va vositachilik, ko*chimas mulk bilan
operatsiyalar o*tkazish, uskunalar ijarast (hzing), marketing faoliyatini
tashkil gilish, sotuvdan keyingi xizmat ko' rsatish va shu kabilar. Sanoati
rivajlangan mamlakatlarda xizmatlamng yvalpi ichkl mahsulotdagi utushi
70 %dan oshadi, rivojlanayorgan mamlakatlardn esa — umuman olganda
kamida 33 %ni tashkil giladi.

Xizmatlaming tovar sifatida o'viga rosligl quyidagilardan iborat.
Birinchidan, ufar asosan bir vagtda ishlab chigariiadi, iste’mol giitnadi
va saglammaydi. Shu mugosabat bilan xizmatlar ishlab chigaruvchi va
tste’molchi o' rtasidagl bevostta alogagu asoslangan bo'ladi.

Ikkinchidan, xizmatlar savdosi tovarlar savdosi bifan o'zaro bog'lig
va unga ta'sir ko'rsatadi. Aynigsa, xizmatlarning fan sohasiga taallugh
tovarlarga ta’siri kuchli. Chunki bu wovariar katta axborot (a’'minoti,
texnik scrvis, maslahat xizmatiarini talab giladi.

Uchinchidan, ichki milliy xizmatlar sohasi moddiy 1shlab
chigarishga garaganda davlat tomonidan xoryiy raqebatdan ko prog
muhofazalangan bo'ladi.

To'rtinchidan, odatdagi tovartarga quraganda xizmatlarning hamma
turini ham tashqi savdoga jaib gilib bo'lmaydi. Bu ko' pincha shaxsiy
iste'molga kelib tushadigan ba'zi xazmat turlariga taallugh (masalan,
kommunal va maishiy xizmat turlari).

Injiniring misolida fanialab xizmat turlaridan eng muohim va
istigbollilaridan birini ko'rib chigamiz.
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fnjiniring — agliy faoliyal quriarining yig'indisi bo‘lib, u turli
magsadlardagi loyihalarni amalga oshirish bilan bog'lig bo‘lgan kapital
qo'yilmalar yoki xarajatlardan moddiy, mehnat, texnaologik va moddiy
resurslar, shuningdek, ilmiy-texnik yutuglar asosida tashkil gilish va
boshqarish usullari evaziga cng yaxshi (optimal) natijalar olishga
garatilgandir,

Crzining universalligi xususiyatidan kelib chigib, injiniring turli
xarakierdag loyihalarda go'llamladn ilmiy-tadqigot, qurilish-loyiha.
ishlab chiqanish, mahsulot sotish va shu kabilar. Biroq «injiniring»
tipidagi xizmatlardan kapital qurilish loyihalaridaeng ko'p foyda-
lanidadi. Bu yerda ularning asosly vazifasi — investitsiyalarni opti-
mallashtirishdir.

Ishlab chigarishning alohida tun sifatida injiniring bu xizmatlarni
yakuniy mahsulot yaratishda ishtirok ctadigan boshga mehnat turlaridan
farglovchi bir gator 0°ziga xos Xususiyalga ega.

Injiniringning birinchi o'ziga xosligi — uning ishlab chiqarish
maaqsadidagi xizmat shakllaridan biri sifatida chiqishidir. Injiniring
bevosita mahsulotning moddiy ko'rinishida bo‘lmay, balki nomoddiy
manbagu ega bo*ladigan bir gadar samarali bo' lishi mumkin (loyiha va
texnik hajatiar).

[njiniring xizmatlarnining tkkinchi xususiyati — moddiy farovon-
Hiklarni va xizmatlarni oratiq va yakuniy iste’mol gilishga mo'ljallangan
ishlab chiqarish va amalga oshirishni tayyorlovehi va ta’minlovchi yakuniy
natijaga bog'ligligidir. Noishlab chigarish tusidagi xazmatlarning o'zi
injininng tarkibiga kirmaydi. U shunisi bilan yakuniy iste’mol sohasi,
moliya va savdodagi xizmatlardan farg giladi.

Injiniringning, «nou-xaus, litsenziyalar va texnologiya sohasidagi
bilimlar yaratish va savdo qilishning boshqa shakllaridan farq giluvehi
uchinchi Xusustyati shundan iboratki, bu xizmatlar umuman olganda
qayta ishlab chigarilishi mumkin, litsenziyalar va «nou-xau»larni sotish
¢sa yangi, ayni paytda, gayta ishlab chiqish mumkin bo*lmagan ishlab
chigarish va boshga turdagi bilimlarsi namoyon qilishdir.

Turli ko'rinishdagi injiniring xXizmatlarining yig'indist ikkita katta
guruhga bo‘linishi mumkin: ishlab chigarish jarayonini tayyorlash bilan
bog‘lig bo’lgan xizmatlar va mahsulot ishlab chiqarish hamda sotish
jarayonining normal borishini ta’minlash bo'yicha xizmatlar. Birinchi
guruhga quyidagilar kiradi:
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Bunday sharnnoma, odatda, litsenziarning o'zi kashfiyotni mustaqil
ravishda amalga oshirish va boshga potensial xaridor bilan birgalikda
tijorat ishlarini o‘tkazish imkoniyariga ega bo’'imagan hollarda tuziladi.

7.4, Xizmallar bozori, ularning tovar sifatidagi
o'ziga xos xususiyatlari

Tovarlar, kapitallar, ishehi kuchi bozorari bilan birga keng ko‘lami
xizmatlar bozori ham mavjud. Unda muomalada bo'ladigan xizmatlar
turlichadir. Shu bois, xizmatlar boror torroq tarkibiy gismlarga ham
ho'linadi. Odatda, bozordagi xizmatlarga quyidagilarni kiritishadi:
transport, aloga. savdo, moddiy-texnik 1a'minot, maishiy, uy-joy va
kommunal xizmatlard. wmoliya, fan, @’'lim, sog ligni saglash. fizkuitura
va sport, madaniyat va san’at, shuningdek. axborot-hisoblash.
injenerlik-maslahat, yuridik, birja va vogitachilik, ko*chmas mulk bilan
operatsiyalar o'tkarzish, uskunalar ijarasi (lizing), marketing taoliyatin
tashkil gilish, sotuvdan keyingi xizmat ko'rsatish va shu kabilar. Sanoati
rivojlangan mamlakatlarda xizmatkuming yalpi ichkt snahsulotdagi ulushi
70 %dan oshadi, rivojlanayotgan mamlakatlarda esa — umuman olganda
kamida 33 %ni tashkil gifadi.

Xizmaotlaming tovar sdatida o ziga xoshal quyidagilardan iborat.
Birmchidan, ular asosan bir vagtda ishlab chigariladi, iste' mol qilinadi
va saglanmaydi. Shu munosabat bilan xizmatlar ishlab chugaruvehi va
iste"'molchi o' rtasidagi bevosita alogaga asostangan botadi

Ikkinchidan, xizmatlar savdosi tovarlar savdosi bilan o*zaro bog'lig
va unga ta'sir ko'rsatadi. Aynigsa, xizmatfarning fan sohasiga taallugh
tovarfarga ta’siri kuchli. Chunki bu tovarlar katta axborot ta’minoti,
texnik servis, maslahat xizmatlarim talab qiladi.

Uchinchidan, ichki milliy xizmatlar sohasi moddiy ishlab
chigarishga garaganda davlat tomonidan xorijiy ragobatdan ko'prog
muhofazalangan bo‘ladi.

To'rtinchidan, odatdagi tovarlarga garaganda xizmatlarning hamma
turini ham tashqi savdoga jalh gilib borlmaydi. Bu ko' pinchia shaxsiy
iste 'molga kelib tushadigan ba’z xizmat turlariga 1aallugli {masalan,
kommunal va maishiy xizmat turlar.

Injimiring misolida fantalab xizmar torlaridan eng mulim va
istigbollilaridan birini ko'rib chigamiz.
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Iwjiniring — aaqliy faoliyal turiarining yighindisi bo'lib, u turh
magsadlardagi loyihalarni amatga oshirish bilan bog'lig bo'lgan kapital
go'yilmalar yoki xarajatlardan moddiy, mehnat, texnologik va moddiy
resurslar, shuningdek, ilmiy-texnik yutuglar asosida tashkil qilish va
boshgarish usullan evaziga eng yaxsht (optimal) natijalar olishga
garatilgandir.

O'zining universalligi xususiyatidan kelib chiqib, injiniring wrli
xarakierdagi loyihalarda go‘llaniladi: ilmiy-tadgigot, qurtish-foyiha,
ishlab chiqarish, mahsulot sotish va shu kabilar. Biroq «injiniring»
tipidagi xizmatlardan kapital qurilish loyihalaridaeng ko'p foyda-
laniladi. Bu yerda ularning asosiy vazifasi — investitsiyalarni opti-
mallashtirishdir.

Ishiab chigarishning alohida turt sifatida injiniring bu xizmatlarni
yakuniy mahsulot yaratishda ishtirok etadigan bashga mehnat turlaridan
farglovehi bir qator o' Ziga xos xususiyalgn ega.

Injinivingning birinchi o*ziga xosligi — uning ishlab chigarish
magsadidagt xizmat shakllaridan biri sifatida chigishidir. Injiniring
bevosita mahsulotning moddiy ke'rinishida bo'lmay, balki nomoddiy
manbagu ega bo‘ladigan bir qadar samarali bo'lishi mumkin (Jloyiha va
texnik hugjatlar).

[njiriring xizmatlarining ikkinchi xususiyati — moddiy farovon-
fiklarni va xizmatlarni oraliq va yakuniy iste ’mol gilishga mo'l[jaltangan
ishlab chugarish va amalga oshirishni tayyorlovchi va ta’minlovchi yakuniy
natijaga bogligligidir. Noishiab chiqarish tusidagi xazmatlarning o'zi
injinirng tarkibiga kirmaydi. U shunisi bilan yakuniy iste’mol sohasi,
moliyva va savdodagi xizmatlardan farq qiladi.

Injiniringning, «nou-xaus, litsenziyalar va texnologiya sohasidagi
bilimlar yaratish va savdo gilishning boshqga shakilaridan farg gituvchi
uchinchi xususiyati shundan iboratki, bu xizmatlar umuman olganda
qayta ishiab chigarilishi mumkin, litsenziyalar va «nou-xauslarni sotish
¢sa yangi, ayni paytda, gayta ishlab chigish mumkin bo*|magan ishlab
chigarish va boshqga tardagi bilimlarni namoyon qilishdir.

Turli ko'rinishdagi injiniring xizmatlarining yig'indisi ikkita katta
guruhga bo'linishi mumkin: ishlab chigarish jarayonini tayyorlash bilan
bog'lig bo'lgan xizmatlar va mahsulot ishlab chigarish hamda sotish
jarayonining normal borishini ta'minlash bo'yicha xizmatlar. Birinchi
guruhga quyidagilar kiradi:
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— lovihadan oldingi xizmatiar (bozorni o'rganish, dala tadqiqotlari.
tapogralik suratga olish va sh.k.);

— bavis va detlal injiniringga bo'linuveii loyiha gizmatlar;

- loyihadan keyingt xizmatiar — obvekt gqurish va obyekt qurilishi
bo'yicha shartnoma tuzish ishlari;

- usithu obyekinit yaratishning anig tatabtart kehirib chigargan
maxsus xizmatlar,

[kkinchi guruhga fovdalanish, korxonani boshgarish va mahsulot
sotish jaravonini optimallashtirish bilan bog'lig bo'igan ishlar kiradi.

Injiniring xizmatlari bilan savdo qilish asosida ishlarni amalga
oshirishning shartnoma usuli yotadi. U injiniring kompaniyasi va
buyurtimachi o*rtasida tuzilgan shartnomaga asoslanadi. Shartnoma
obvektlari qurishda injenerlik-konsultaistya firmalarining ishtirokining
asosiy sharttarind tartibga soladigan bir gatar majburiy punktlarga ega
bo'ladi.

Xalgaro va ichki xizmatlar savdosining a‘sishi, uning diversifi-
katstyalamishi va xizmatlar sohasidagi ragobatning kuchayishi bu sehant
tartibga solish va kelishuvlarga talabni kuchaytimmoagda, Bu ikki tomonlama
va ko'ptomonlama davlatlararo bitimlar va tartibga solishlar orgali amalga
oshiriladi. Xalgaro tashkilotlr deirasida xizmatlae savdosini tashkil
gilishni tartibga sobish muhim xizmmatlar savdosini tartibga solishning
muhim shakhdir. Ushbu masalatar bo'vicha bitimbami tayyorkash bilan
iXxtisuslzshean hukwmatlararo tashkilotar (Xalgaro fugaro aviatsiyasi
= TKAO, Xalgysro dengiz tashkiloti - IMO, Butunjahon turistik
tashkiloti va boshgalar), shuningdek, keng profilli savdo-igtisodiy
tashkilotlar {avvalambor GATT, YuNKTAD, QESR) shug ul-
fanadilar.

Xulosalar

Intellekiual mulk bu — olimlar, 1adgigotchilar va boshga mutaxas-
sislarning rma’lum yangilikka ega bo'lgan va kashfiyotchilik hamda muallif-
Hik huqugt bilan himoya gilinadigan agliy taoliyat natijadaridic. Ular
patent, litsenziya, nou-xau kabi shakllarda oldi-sotdi gilinishi mumkin.

Intellekiual mahsulotlar bozori marketingl boshga turdagi tovar
marketlinglaridan, birinchi navbatda, gatnashadigan subyekilari bilan
farglanadi. Bunda: mahsulot taklif ctuvchilar asosan olimlar, ilmiy
tekshirish institutlari, ixtisoslashgan laboratoniyalar bo'fsa, iste’mol-
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chilar — mutlago yangi bo'lgan tovarlarni ishlab chigarishga harakat
gilayotgan virik zamonaviy kompaniya (korxona)iardir. Bunday
bozorlarning iste’'molchilari intellektual mulkdan yangi tovarni ishlab
chigarish magsadida foydalaniladi. Intclektual mahsulotlar bozoridagi
tovarlar nomoddiy ko‘rinishga ega bo'lib, ularni tijoriy va tijoriy
bo'imagan shakilarda avirboshlanadr

Litsenziviwviy shartnomalar mazmuniza ko'ra uch gurthga bo'linadi:
oddiv litsenziyva shartnomasi, istisno tarigasidagi sharthoma, to'la
litsenziya shartnomasi. Litsenzivaviy shartnomalardagi to'lov shartiari
rovalti, paushal yoki aralash shakilarda bo’ladi.

Intetlektual mahsulotiar marketingida jnjiniring xizmattarni
ko‘reatish yangt yo'nalish sifatida rivojlanib kelmogda. Injiniring —
agliy faoliyat turlaridan bird bo'lib, u turli magsadiardagi toyihalarmi
amalga oshirish bilan bog'liq bo'lgan kapital go*yilmalar yoki
xarajatlardan moddiy, mechnat, texnologik resurslar, shuningdek,
ilniy-texnik yutuglar asosida tashkit qilish va boshgarish useilart evaziga
cng optimal natijalar olishga qaratilgandir. Injiniring xizmatlari ikkita
katta gupahga bo'linadi; ishlab chigarish jarayoenini tavyorlash bilan
bog'lig xpzmattar va mahsulot ishlab chigarish hamda sotish jarayonining
normal borishini tminlash bo'yicha sizmatiar.

Tayonch 50z va iboralar: intellektual mahsulot, intetlektual muik,
ishlab chigarish mulki, patem. litsenziva, «nou-xaus, agliy mechnat
mahsulotlari bozori, tijorat shakllari, notijorat shakllari. litsenzivalar
bozori. hitsenziyaviy bitim, [tsenziar, royaly, paushal to'lov, oddiy
litsenziya, istisno tartqasidagi litsenziva, to'la litsenziya, xizmatlar
bozori, injiniring.

Glossariy:

Brending — wmarketing kommunikatsiyalart Gzimining komona
(firma}) stili va uning elemcatlarini ishlab chigish, korxonani
raqobatchilardan apratib turuvehi oziga xos imidjini yaratish sohasi.

Imidj — tovar obro'si, uning biron narsani cslatishi, o*xshashi va
aks ettirishi, tovar bozori iguisodiyotiga chambarchas bog'lig bo*lgan
iitimoiy-psixologik holat. Tovar imidji tovarning reputatsiyasi, tovar
markasi, tovar ishlab chigarilgan korxona va mamlakat bilan bog'lig
bo'iadi.
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Intellekfual mulk — bu olimlar, tadgiqotchilar, boshga
rautaxassistarning ma’lum yangilikka ega bo'lgan va kashfivotchilik hamda
mualliflik huquai bilan himoya gilinadigan aqliy faoliyvat natijalari
tushunifadi.

Patent - vakolatli organ tomonidan beriladigan va palent egasining
kashfiyotini, muallifligini va kashfiyoiga bo’lgan istisno tarigasidagi
hugugini tasdiglovehi hagatdir.

Litsenziya — ma’lum haq evaziga boshga shaxs yoki organ tomonidan
kashfivol, texnologiya, texnik bilimlar va sanoat tajribasi, ishlab
chiqgarish sirlari, savdo markasi, ishiab chigarish uchun zamr bo‘igan
tijorat yoki boshga axborotdan ma’lum muddatga foydalanishdir.

«Nou-xau» — (ingliz tilidan «gandayligini bilish» degan ma’noni
anglatadi} — tijorat gimmatiga ega bo‘lgan, ishlab chigarishda va kasbiy
amaliyotda go‘llash mumkin bo'lgan va patent himoyasiga ega bo'lmagan
texnik tijorat, moliyaviy va boshga tusdagi texnik bilimlar va amaliy
tajribarin o'z ichiga oladi.

Royalti — davriy vavishdagi [itsenziya to'loviaridir (foydadan yoki
ltsenziyalnnayolgan texnologiya bo'yicha ishlab chigilgan mahsulotni
setishdan olinadigan mablag'dan o lanadigan to'lov).

Paushal to*lov — bir vagtda katta hajmdagi qat’iy belgilab gotyilgan
fitsenziyaviy to‘lov (ba’zan ikki-uch bo'lib to'lanishi mumkin). Bu
ham uchraydigan shakl bo*lib, odatda patentlarga bo'lgan huqugni
satishda yoki groya darajasidagl texnologiyalarni ishlab chigishda
go'llaniadi.

Tukrortash va muhokama uchun savollar

1. Intellektual mudk, ishlab chigarish mulki nima?

2. Patent nima?

3. Litsenziva nima? Litsenziyaning qanday turlari mavjud?

4. Intellcktual mulk bozorining xususiyatiari nimalardan iborat?
3. Litseziyaviy bitimning asosiy qoidalari nimatardan borat?

6. «Xizmatlar» tushunchasiga nima kiradi?

7. Xizmatning tovar sifatidagl xususiyati mimada?

a. [njiniring nima va uning mazmuni ganday?

9. «Nou-xau» nima?

10. Litsenziyalar bilan savdo gilishning ganday xususivatlari bor?
[1. O'zbekistonda intellektual marketingning rivojlanish holati?
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8 - b o b. NOTLIORAT MARKETINGI
8.1-§ Notijorat marketingining mohiyati va ahamiyali

Ishlab chigarish hajmining o'sishi, assortimentining kengayishi,
ya’ni tovar va xizmatlarning kelib chiqgishi, igtisodiyotdagi tarkibiy
o‘zgarishlar, menejmentning takomillashuvi va boshgalar korxonaning
bozor faoliyatiga, uning foydaliligini oshirishga yangicha yondashuviarni
1alab qiladi va bular marketingning yangi yo‘nalishi va konsepsiyalarini
shafllantirishda o'z aksini{ topdi.

Ularga notijorat marketingi misot bola oladi. Notigorat
marketingining shaklanishi va rivojlanishiga asosan, quyidagitar sabab
bo'lgan:

- notijoral faoliyatga obyektiv zarurat;

- iqgtisodiy erkin va mwustaqil notijorat Taoliyat yurituvchilarning
mavjudligi;

- bu faolivat natijasi va erkin notijorat almashinuvining mavjudligi;

- notijorat muhitida ragobatni qo*llash;

- yugori unumli va foydali notijorat faoliyatni rag'batlantirish va
hokazolar.

Bu sabablar bizning notijorat faoliyat va uning marketingi haqidagi
bilimimiz darajasidan gat’iy nazar, har ganday jamiyatda mavjuddir
va amal qiladi. Uni bilish esa shu soha xodimlari faolivati samarasini
yuksakroq qifishi mumkin, xolos. Har qanday milliy iqtisodiyot, mam-
lakat boshgaruv apparati, jamoat tashkilotiari, igtisoediyoti, rivojlanish
darajasidan qgat’iy nazar, foyda olishga garatilmagan ko*pgina notijorat
faoliyatni ham amalga oshiradi. Bu faoliyat natijalari ma’lum jamiyat va
uning a’zolarining ehtiyojlarini gondirishga yo'naltirilgan va u iste’mol-
chiga maxsus yetkazish organlari marketing? vositasida amalga oshirilishi
mumkin. Bu faoliyat hagida F.Kotler quyidagicha fikr yuritadi: «Marke-
ting insonlar o'z chtiyojlarini almashinuv yordamida qondirish bilan
bog'lig har ganday joyda o'z o‘rniga ega». Almashinuv-bu biror kishidan
xohlagan obyektni o‘rniga boshqa bir narsa taklif etgan holda alma-
shishdir.
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Notijorat marketingi konsepsiyasini go‘Jlash zaruraiining muhim
shartlaridan biri notijorat faoliyati raqobat muhitida amalga oshishi,
notijorat subyektlarining xizmat, g'oya, konsepsiya, dasturiar va
boshqalar «bozorisdagi raqobat kurashlarida xarakterlanadi. Bunday
kurashga dosh berish yoki unda g olit chigish hozirgi zamonaviy raqobat
muhitida fagatgina marketing usul va uslubiyotiari, kommunikatsiya
vositalarini gqo’llash orgali mumkindir.

Notijorat marketingi — bu klassik marketing tamoyillariga asoslangan
va daromad olish bilan bog'lig bo‘lmagan magsadlarga crishishga
yo'naltirilgan, ragobat muhitidagi notijorat yuridik yoki jismoniy
shaxstarning faoliyatidir.

Notijorat marketingi ham klassik marketingning to‘rt asosiy tamoyili
negizida yaratilgan bo'lib, buni misollar bilan ko'rib chigamiz.

Inson tabiatan o’zining har ganday faoliyatidan natija {mukofot)
olishga intiladi va shaxsiy qizigishni izlash yakuniy hisobda butun jamiyat
holatini belgilaydi. Masalan, saylovchilar parlament a’zolarini saylashga
o‘zlari saytash bilan deputat yordamida davlat boshgaruvidagi ehtiyoj-
larini qondirishga intiladilar. Ammo, saylovlarida o‘z saylovchilarida
xatoga yo'l qo'yishlari mumkin. Notijoral marketingi vositalari bu
xatoning oldini olish yoki minimumga tushirishga xizmat giladi.

Tkkinchi tamoyil. Manfaatdorlik xarakteri insonlarning didi,
madaniyati va hokazolarga asoslangan har xil shaxsiy garashiari yordami
bilan belgilanadi. Agar ular jamivatda gabul qilingan axloqiy, ma'naviy
va ijtimoiy qoidalar chegarasidan chiqmagan bo‘lsa, jamiyat ulami gabul
va hurmat gilishi lozim. Bu tamoyil jamiyat a’zolariga tanlash imkonini
beradi. Pullik va bepul ta’lim, sog'likni saqlash, armiyada oddiy yoki
alternativ xizmat o'rtasida, aniq bir diniy aqidalarni tanlash va h.k.

Ma'lumki insonlar va ular aloqada bo'lgan korxonalar faqatgina
erkin va ragobatli almashinuv yordamida o'z magsadlariga erishadilar.
Masalan, agar prezidentlikka nomzod saylovchilar talablariga mos
kelsa, unda partiva saylovlarda g*otib chiqadi, elektorat esa o'z xohishini
gondiruvchi prezidentga ega bo‘ladi. Bunda, notijorat marketingi
vositasida taklif qilinayotgan nomzodni saylovchilar ovoziga notijorat
«almashinuveini amalga oshirishda yuqori natijaga erishish imkonini
beradi.

Bozor iqtisodiyotining «iste’molchining taniov tamoyili» shuni
bildiradiki, odam o'z faoliyatiga javobgar va unga nima vaxshi-yu nima
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vomonligini hal qilishga godir. Masalan, qoshig muxlisi erkin ravishda
xonandani, dastani, yoki musiqa yo‘nalishini tanlaydi, bemor —
jarrohlik operatsiyasini o'tkazish ochun klintkani, o‘quvchi —
kutubxonani, tomoshabin — televizion kanalni tanlaydi va h.k. Shunday
gilib, notijorat marketingi vositasi bu tanlovni to'g'ri yo‘lga qo‘yishi,
samaradortigini yuksaltirishi mumkin.

Notijorat marketingining klassik marketingdan bir gancha xusu-
siyatlar bilan ajralib turad.

Birinchidan, notijorat marketingi inson faolivatini juda keng doirada
va fovda olish bilan bog‘liq bo‘fmagan sohasini gamrab oladi. Bu soha
tarkibiga guyidagilari kiritish mumkin: siyosat, sog'ligni »dqlash 1a’lim,
sport, din, xayriya faoliyati, mudofaa va xavfsizlik, ilm, san’at va h.k.

Notuorat marketingi jamiyat a'zolarining quyidagi birinchi darajali
va hayotiy muhim talablarini to'ligroq va foydaliroq qondirishga yordam
beradi: fugarolik, huquq va erkinliklariga, davlat boshgaruvida ishtirok
etishga, xavfsizlikka, sog'ligni saglashga, ta’lim ohlishga, ijtimoiy,
madaniy san’at asarlari va h.k.larga talab. Notijorat marketing bir vagtda
uch turdagi notijorat subyekti guruhlari gizigishlari o'rtasida aloga
o'rnatish muammolarint hal gilishga imkon beradi: notijorat faoliyati
bilan shug ullanuvehi daviat, nodavlat va jismoniy shaxslar. Masalan,
hukumat, cherkov, «Anti-SPID» tondi, jamoa ilgtorari va tanigh
olimlar, artistlar gizigishlari SPID ga qarsht kurash dasturini amalga
ashirish jarayonida Kesishadi.

8.2. Notijorat mahsulot va notijorat subycktlarining
marketing faoliyati

Notijorat mahsulot — bu iste’molchiga yo'naltirilgan va notijorat
almashinuviga ma' [jallangan, notijorat subyekti faoliyatining natijasi.
Notijorat aimashinuvi ishtirokchilari buni aniq ehtivojlarni gondirishga
qodir bo*lgan narsa sifatida ko‘radilar, ammo bunda magsad va foyda
tushunchalarining tasarrufiga garab umuman boshga-boshga bo'ladi.

Iste’'molchifar uchun notijorat mahsuloti — talab va ehtiyojlarni
gondiruvchi ichki muhitiga o'zgarishlar kiritish uchun zarur boylik,
imkoniyat (naf). Bu ko'rilgan naf uchun iste’motchi pul emas balki
o'zining javob ta’sirini va to'lovning notijorat vositalari (vaqt, hissiyot,
jismoniy kuch, harakat va h.k.} bilan hisob-kitob giladi.
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Jamiyat uchun notijorat mahsuloti bu — istc’'molchilarga ularning
huquq, erkinlik va magburiyatlari yoki ijtimoiy foydalarini amalga oshirish
imkonini berish ko‘rinishida bo‘ladi. Notijorat mahsulotini iste’mol
qilish igtisodiy jihatdan jamiyatni soliq daromadlari bilan boyitmaydi.
Aksincha, notijorat mahsuloti ishlab chiqaruvchilarni davlat molivaviy
jihatdan ta’minlaydi.

Notijorat subyektlari uchun mahsulot bu — subvekt magsadining
moddiy (yoki nomoddiy) amalga oshishi, unda iste’molchiga foyda (naf)
beruvchi va jamivatda ijtimoiy samara beruvchi, iste’'mollik xususiyatlari
vositasida go‘lga kiritiladi.

Notijorat mahsuloti ehtivojni gondirish jihatdan guyidagi
ko‘rinishlarga egu:

— mahsulot — masalan, bu davlat organi subyektt mahsuloti sifa-
tika — konstitutsiya; saylovda nomzodning saylov oldi dasturi — siyosiy
partiva mahsuloti; ta’lim dasturi — o'quv yurtining mahsuloti va h.k.;

— groya — bu jamoa va diniy subyektlar, siyosiy partivalar va xalgaro
tashkilotlarning g'oyalari bo'lishi mumkin. Masalan, Orel dengizi
havzasi hududiarining ckologik xavfsizligini toa’minlash ~ «Ekosans»
g'oyasi; dunyodagi inson huquglarining tengligi va kafolati — BMT
groyasi, respublikamiz yoshlarida milliy istiglo]l mafkurasini
shakllantirish — «Kamolot» YolHning g'oyasi va h.k, Bundan tashqari,
g oya notijorat mahsuloti sifatida intellcktuai mutk hisoblanuvchi ishlab
chigarish asosini tashkil ctish mumkin. Bu holat notijorat faoliyati
bilan shug'ullanuvchi jismoniy shaxslarda (rassomlar, yozuvchilar,
olimbar, artistlar va h.k.) kuzatiladi.

Notjorat xizmat — bu yguimoiy himoya qilishga vo naltirilgan va
shunga o‘xshash daviat notijorat subyektlari, qadimiy arxiektura va
madaniy-ma’naviy yodgorliklarni saqlash bo‘yicha — «YuNESKOs»,
tabiiy ofat va boshqa turdagi favqulodda yuzaga keladigan vaziyatlarda
ko‘mak beruvchi- «Qizil Xoch» kabi xalgaro notijorat tashkilotlari va
h.k.larning xizmatlan.

Mahsulotlarga narx belgilash xuddi marketing kompleksini ishlab
chiqish bosgichi kabi, birinchidan, mahsulotlarga ragobatbardosh
narxlarni aniglash (chegirma va sotuvni rag'batlantiruvchi to‘lov
shartlari va h.k.) va ikkinchidan, ularning o°z vagtida qayta ko'rilishi,
subyckt marketing muhitini o'zgartirib turishga yo'naltirilgan gator
marketing tadbirlarining amalga oshirilishini talab qgiladi. Notijorat
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marketingida klassik yondashuvning o'z mantiqi to‘laligicha qoladi,
ammo notijorat almashinuvidan kelib chigadigan qatar xususiyatiarini
kasb etadi. Notijorat almashinuvining barcha ishtirokchitar bu marketing
kompleks vositasini turticha gabul gilishadi va go’ llashadi.

Iste’molchi uchun notijorat mahsalotindng narxf — bu uning foydasi
{naf)ni oshiruvchi va to'lonvning notijorat vositalari xarajatini iqtisod
qiluvchi imkon, vosita. Iste’maolchr xarajatlarini tejash deganda, asosan
to'lovning asosiy vositass pul emas balki vaqe, his-tuyg'u, psmoniy
kuch va h.k. lar tushuniiudi.

Aytish joizki, notijorat almashinuvida pul 1o lov vositasi sifatida
juda kam go‘llaniladi, fagatgina molivaviy resurslarni yetkazuvehi —
xayr giluvehi sifatida ishtirok elgan vaziyvatdaging goHanilishi mumkin,
Bu holat marketing assotsiatsivasi, kasaba uyushmasi, ovchilar va
baligchilar jamiyati, diniy konferensiyaiar va shu kabilar nodavlal
notijorat mabsulotiani subyekitari va jismoniy shaxslar uchun
xarakterlidir.

Ularda daviatning moliyaviy gu’llab-guyvatlashi bo'imaydi, ammo
aonunchilikda imtiyozlar maviud, Ma lumki notijorat mahsulotining
narxi uni ishlab chigarishga gilingan xarajatlar (yoki tannarxi) va foyda
migdori yig'indisidan iborat bo'ladi. Notijorat subyekti mahsuloti ham
unt ishlab chiganshga alingan xarajai va subyekbining jliimowy {oy-
dasi — iste’'molchining marketing tasiriga javohidir.

Notijorat mahsulotining nawxi almashuy ishtivokchilari nugtayi-
nazaridan har xil tarkibga ega. Ya'oi, wlarning hac bivi o'z xarajatiari,
foydalari va xullas o'z manfizilaring nazarda tutib faoliyat yuritadiiar.
Bu hol, aynigsa, notijorat va tijorat muahsulotiarining narxlarini
shaklanishi va tarkibida yaqqof kozga tashlanadi (5-jadval}. Notijorat
mahsulotiga narx belgilashda gator omillar-ta’sir qifadi: ishlab chigarish
1annarxi yoki uni tuzishda gilingan xarajatlar, ragobatchi mahsulotlar
narxi, tovar xustisiyati o g'risida iste ‘molchitarming fikri, jamoatchilik
hamda rahbarivatning mahsulot fovdaliligi va unga gilingan xacaiatiar
to‘g ristdagi fikri va h.k.

Tijorat subycktlari faolivati strategik rejaiashtirish resursfarining
manbalarini hajmini (mehnat, moddiy va moliyaviy) aniglash va ularmi
faoliyar vo'nalishiar bo'vicha tagsimlash, biznesning strategik birliklari,
tovar guruhlari va alohida tovarlarga tagsimlash hisoblanadi. Bunday
vondashuv umumiy ko'rinishda notijorat subyektlariga ham tegishli,
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S-jadval

Tijorat va notijorat maxsloti narxining tarkibi

| Natijorat mahsuloti ] Tijorat mahsuloti ]
Iste’molchi]  Subyekt Jantiyat \ Iste’'molchi | Subyekt | Jamivat
uchun uchun uchun uchun uchun § uchun
Iste’'melchi [ Notijorat Tnsonlarpa | Iste'molchi | Sotuv iste’mol-
mikeomu-  [magsadi va {iste’mol-  (mikromu-  (Aaimi va | chilik bo-
hitimmo*z- | ko'rsatkich- |chilik hu-  [hitini 0°z-  |tijorat 1 quqlari va
.. | partirish, lariga quqiari va §gartirish, |maqgsadi- [ majbu-
E talabini erishish majburiyat- | talabini £a cri- rivatlarini
%_ qondirish larinirea- | qondirish  |shish reali-
uchun za- lizatsiva- | uchun za- Zatsiya-
rur iste'- lash rur iste’- lash im-
molfik xu- wnkoninge  {mollik xy- Lonini
susivatlari | _1herish stsavallarl | |berish
wlovaning | Mahsulotni | Subyekt Mahsilot- | Mahsu- ! qtisodiv
nitijora yvaratishga | rivojlani- | largg mo- ] lotni imtiyoe-
5 | vositusi xarajatlar | shining livaviy va | yaratish- | lardagi
& ishaklidagt asvsi si- boshga xa- | ga xara- |yo'qotish
g xarajatlar fatida wlar- | rajatlar iatlar vadavlat
# [ (vagl nu- nt mokiva- boshqa-
habbat va lashtirish cuvidagi
hka B xarajatlar
* Jgondiridgan | Erishilgan ) Jamiyat- gondinlyan | Erishel-  §Solig
= chtiyoj s jnotijorat niny Feltiyoj gan ujo- | daramadi,
e temolchi- | 1nagsads jtimaiy iste'mol- | rat mag- | igtisodiy
- |ning ijti- iste'mal- foydasi chining sadi - sarnara
é moity fov- [ chining fugurolar [ {jumoty gtisodiy
@ | dasi, mah- huqug foydasi foyda
5 suloliga erkinlik va
. Javob reak- | majburivat-
sivasi farini reali-
zatsiva
qilish |~ .

ammao bunda ulaming alohda ko' rinshiarining o'ziga xos xususivatiari
ham hisobga olinadi. Masalan, to'lig hajmda faoliyatni strategik
rejalashtirish hukumat boshqaruv organlari, daviat notijoral
tashkilotlari va korxonalari armiya, politsiva kabi daviat notijorat
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subyektlarida amalga oshirilishi mumkin. Asosty xususiyati sifatida bu
yverda ular faolivatini davlat budjetidan molivalashtirish hamda bu
subyektlar faoliyatini xususiy yo‘nalishlari bo'yicha resurslarni
tagsimlashni aytib o'tish muamkin,

8.3. Notijorat marketing (aoliyatini strategik
re¢jalashiirish va hoshqarish

Nodavlat notijorat subycktlari uchun faoliyatini strategik
rejalashtirisht metodologik jihatdan daviat notijorat subyektlari kabi
to'lig haymda amalga oshinladi. Farqgi {agatgina ularning foydalanadigan
resurslari manbayida hamda molivalashtirish manbalarida bo'ladi. Siyosiy
partivalar, notijorat assotsiatsiyalari, xayriva fondlari kabi
subyektlarining moliyaviy resurs manbalari jismoniy shaxslarning
xayriyalari. tijorat strukturalarining homivtik ajratmalari va boshgalar
hisoblanadi.

Jismoniy shaxslar notijorat faolivating strategik rejalashtirish asosan
o‘zlan tomenidan amalga vshirilad: Avrism hollarda maxsus vollangan
menciertar, huxgaltcr va boshga mutaxassislar tomonidan amalg:
oshiriladi. Bu notijorat subycktlarining resurslari, albaita, davlat va
nodaviat siihyektlariga nisbatan kamroq, faolivat v yo'nalishtari ham
gisqareqg bo'ladi. Moliyalashtirish manhalart bo'lib shaxsiy vesitalar,
homivlik ajratmalari, grantlar, muokofotiae xizmat giladi.

Notgorat subyekti umumiy faoliyatini boshqarish quyidagilardan
kelib chigishi kerak: ragobatchilardan past bo'lmagan darajada notijorat
mahsulotlar bozori talabini gondirish; uzoq muddat davomida dosh
beradigan raqobatchilikni ta’minlash. Ichki potensialga ¢ga bo'lgan
(hukumat boshgaruyv organlari katta siyosiv partivalar va harakatlar,
diniy kenfessivalar va h.k.) notijorat subycktlar bu magsadlar tarkibida
maxsus tuzilgan marketing xizmati orgali erishadi. Aynan shu va boshqa
marketing ma’lumotlari asosida boshgaruv garortari gabul gilinishi
mumkin. Bundan tashgari, marketing xizmatini yaratish, harakatlanish
va ishlab chigariladigan mahsulotlarning notijorat realizatsivasi bilan
shug‘uHanuvehi barcha bo‘limlarni vo'naltiruvehi 0°ziza xos markazga
aylanishi kerak. Aks holda. notijorat faolivati bilan shugrullanuvchi
Jisrnoniy shaxslar faoliyati to'xtab qgolishi mumkin. Resurslaming
cheklanganligi sababli ular albatta marketing x1izmati kompanivalariga
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murojaat gila olmavdilar. Ammo, ma’lum darajada ishonch bilan aytish
mumkinki, amaliyotda umuman boshga xil bo‘lishi mumkin., Ular
marketing funksivalarini o'zlarining imkoniyatlan, nvgjlanganlik
darmalanga garab amalga oshiradilar. Faoliyatda ular ragobatchilarga
fagatgina marketing boshgaruviga asosiy ¢'tiborni garatgandagina teng
kela oladilar. Buning uchun strategik marketing jihatidan fikrlash birinchi
o'rinda furmog'i lozim.

Notjjorat subyekti marketingi stratcgivasi deganda, oldida turgan
marketing magsadlariga erishishning asosiy yo'llarini antglovchi
mantiqiy tuzilma tushuniladi. Bu magsadlar qoidaga ko'ra anig bir
ragobat holatiga erishish, bozor ulushi, ko'zlangan foydani qo‘lga
kiritish hamda subyekt obrazi va uning iste’molchilar, ragobatchilar,
jamoalar va boshqga aloqali auditoriyalar ko'rinishidagi mahsulotlari
bilan bog'lig. Gap notijorat subyekti marketingi korporativ strategiyasi
hagida bormogda. Uning ishlab chigilishida detallar bo'yicha tahlil va
marketing faoliyatining asesiy vo'mahishlart bo'vicha strategiyalarm
tanfash talab giinadi. Bunday <lokal» stratcgivalarga quyidagilarni
kiritish mnmkin:

== «bozorsda ma'lum holatni cgallash strategivasi;

— notijorat mahsulot hayotivlik davri bosaichidagi strategiyalar;

— notyorat xizmatlarmi ko'rsatesh;

— notjorat «tarxni shakllantivishs strategiyasi;

— pozilsiyalashtirish strategiyast (notdorat subycktining o'zi singar
uning mahsuletini ham);

— tagsimlash stratcgiyasi;

— notijorat marketing kemmunikatsiyasi strategiyasi;

— yangi notijorat mahsulotiar strategiyasi;

— marketing budjetlarini aniglash strategivasi.

Barcha sanab o'tilgan strategiyalar klassik marketingdan yaxshi
tanish va ularning barchasi notijorat markctingida ham o‘ziga xos
ko‘rinish va sifat bttan go'Haniladi,

Noujorat marketingi taktikasi deganda shaxsiv xarakterga ega anig
masalalar va ularni hal etishdagi natijalar yig'indisi tushuniladi. Bunda
lokal strategiyalarga mos keluvchi 1akiika bilan umumiy marketing
strategivasiga javob beruvcehi taktikaning fargint aniglash kerak.

Tushunish magsadida biror bir shartli partiva — shartli bir parlament
respublikasining gonun chigaruvehi va ijro etuvehi organlarini tanlash
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davrida ishtirok ctgan partiva misolida ko‘nish mumkin. Faraz gilayhik,
partiya marketing xizmati saylovoidi holatda uning lokal stratcgiyalari
ustida izlanishlar olib borishi natijasida lokal strategiyalar savatini va
bir vagining o'zida umumiy marketing strategiyalarini shaklliantirishning
asosin tashkil etuvehi 3 strategiya guruhlariga ajratiladi.

Lokal strategiya | — bozordagi holatni egallash strategiyasi:
«saylovehilar, jarmoat va boshga alogadagi auditoriya ongida yetakchi
holatni egallash».

Taktika: «Partivaning hududiy bo‘limlarini mamlakatning mumkin
bo'lgan eng ko'p hududlarida tashkil etishy,

Lokal strategtya 2 — subyekt va uning notijorat mahsulotini strategik
pozitsivalashtirish: «Partiva obrazini ajratish, uning hukumat
organlaridagi nomzodiari va ularning saylovoldi dasturlarini
raqobatchilar orasida savlovehilar talablarini to'la gondiruveht eng totlig
sifatida ko' rsatishe.

Taktika: «Hudidiy bolimlar orqali joylarda amal gilinishi kerak
bo'lgan mubim qonunlarimg bajanlishtnd nazorat qilish va b nazorat
natyalarini targ' ih gilistes.

Lokal strategiva 3 - marketing kommunikatsiyalar stratcgivasi:
asavlovehilare, famoat va boshga alogali auditonyalar bilan keng quiorovli
kammunikatiy stogalart G minotis.

Takiihit: «Partiya nonizodlan va ularning saylovoldi dasturlarim
nolijoral antalga oshirishda reklama, tagg'ibot, «public relationss (PR)
vositalandan vuumb foydalanishe,

Umumiy marketing strategiyasi; «gonun chigaruvehi va iro etuvchi
hokimiyaining barcha organlarida saylovda yutib chigish magsadida
saytovoldi davrda nomizodiar va ularning sayloveldi dasturlari bozovida
barcha yetakchi holatlarnt egaltashy».

Takttka: «Barcha marketing kommunikatstyasi vositalaridan
foydatangan holda nafagat markazda, balki joylarda ham yugor sifath
kotmmunikativ faoliyat asosida saylovoldi davrda daviat hokimiyatining
barcha erganlarida nomzodlar «bozorslarida ekspansiya qilishe,

Notijorat marketingini boshgarish jarayon va marosimian yig indisi
bizga an’anaviy tarzda namovish etiladi:

— notijorat subyektining bozor imkonivatlarining tahlili;

— maqsadli bozarlarni ranlash;
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= har bir notijorat mahsuloti uchun marketing kompleksini ishlab
chiqgish;
— marketling tadbirtarini amalga oshirish.

8.4. Siyosiy marketing. Shaxsiy marketing

Sivosiy marketingning asoslarini ytimoiy muhitda gtovalar,
manfaatlar va fikrlami ifgari surish tashkil giladi. Siyosiy marketing
fagat ko'p fkrlilik jamiyati sharoitlarida ba’zi guruhiy manfaatlarni
ko'zlagan siyosiy partiyalar faclivatigagina emas, balki qiyin vaziyatlarda
keng jamoatchilik harakatidan siyosiy partiyalarga aylanib ketishga moyil
bo'lgan turli ommaviy harakastlarga ham taalluglidir. Shu ma’noda
AQSHda ckologistlar ijtunoiy harakatining - yashillar ko'pgina
mamlakatiarda ish hagqini oshinish harakatini sotsial-demokratiar
partivasiga aylanganligi namuna bo'lish mumkin,

Siyvosiv marketing sivosty partiyalar, harakatlar va hukumatning
[aol faolivati orgali tashkillashtirish kensepsivasi sifidida fagat ba'#i
gurnhiy manfaattarni himoya gilishnigina c¢mas, balki barcha
tugarolarming manfaatiaring hurmat gilishni ham nazarda tutadi.

Quoyilgan magsadlarga erishish uchun atrofdagi va ichki muhitdagi
o'zgarishlarga doim mosiashish va ularga wcgishlt aks 1a°sir ko rsatish
zarurivati miinosabati bilan sivosiy nuirketing Konsepsivast tovarlar va
xizmatlar marketingt bilan mos keladi. Sivosiy marketingning bosh
magsadi kelishuvtar va ancha ziddiyath manfaatiarns uye uniashtirishga
intilish ergali jJamivatda eng yuqori murosaga erishishdan ihorat.

Shaxsiy va o'z-o'zining marketing konsepsiyasi deganda insonning,
cnergiya va tashabbusni, tabiat in"om cigan ne'matlarni, egallagan
bilimlar va mahorat, shaxsiy tadbirkorlik va faol havot pozitsiyasing
eng yuqon darajada safarbar efgan holda ragobat sharcitlarida o'z shaxsini
namoyon qilishga tizimli yondashuyv tushuniladi. [jtimoiy yo*naltirilgan
boror tizimi jamiyat barcha a’zofarining hayoti va faolivati uchun ancha
qulay sharoitlar yaratadi. Birog bu shaxsiy farovonligi va butun jamivat
{arovonligi hagida qayg'uradigan eng faol va mustaqil shaxslarning kuch-
g ayratiari evaziga ro'y beradi.

Shaxsiy marketing — shaxsning 0°Zini o'z namoyon qilish dasturi,
vo*l-yo'riglari va faolivat mazmunidir. Dasturdagi muvaffagiyatga crishish
vazifasining o'zi shaxsni aniq harakatlarga, qo‘yilgan maqgsadga ketma-
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ket gadam bosish, uchraydigan qivinchiliklami yengishga safarbar giladi
va o'zining jamivat uchun muhim va kerakli ekanligini anglashdan
qoniqish hosil gilishga olib keladi.

O'z-o'zining marketingi konsepsiyasi har bir shaxsning ma’lum
faolivati, istigbol dasturini anglatadi, But marketing jamiyatning barcha
sog'lom a’zolari ega bo‘igan asosly «tovarsni o‘tkazish uchun eng
qulay sharoitlar yaratib berishi lozim. Bu «tovar» — ishchi kuchi,
ya'ni bilimlar, mahorat. talaat, grofessionalizmdir. «Tovam uning
egasi uchun eng qulay shartlarda sotilishi uchun bir gator ketma-
ketlikdagi harakatlar zarur bo'lib, ular tovarlarni sotishning marketing
dasturiga o'xshashdir:

— o'z-0'zini baholashda shaxsni imkoniyatlar qizigish va xohishlari
o'zida aks ctadi;

-— asosly yo'rignomalar va ishning asosty turlarining mazmunini
o'rganish (hu ma’lumotlar turli ixtisoslikdagi o'quy yurtlarida,
korxonalar va tashkilotlarda mavjud boladi);

— gidiruvning magsadini anig iodalash (ma’qul ko'nishlarmi
baholash. davlat va xususiy wzilmalarni me‘ljallash, katta shaharda,
katta bo'linagan posyolkada yoki gishlog joyda yashash va ishlash istagiy;

— real isheht kuchi bozorini o'rganish va uning imkoniyatlarini
baholash (stzni gizigirayotgan lavozimlar bozornidagi bo'sh joylar soni,
stz ashiashin: xohlaydigan tarmognims holat, ish hagi daragasi va uning
ortish stigbollari, anig mehnat bozorining boshga xususiyatlari);

— gZingiz va o'z imkomyatlaringiz hagida qisgacha ma’lumotnoma
tayyorlash. Ma'lumotnoma ¢isqa bo'lishi va siz haqingizda ish beruvehiga
cng rarur ma'lumotiarni o'z ichiga olgan botlishi kerak;

— o'z xadinlarini yollash hagida gqaror gabul qiladigan shaxs bilan
suhbat tayyorlash. Avvalambor sizni qizigtirayotgan tashkilotning
kadrlar bo*limida sizni qabul gilishlariga erishish kerak. Bunday suhbat
{(uHTepRrio)ga tayyorlanishning muhimligi, suhbatning borishi va u
tugagandan keyin sizning harakatlaringiz quyida bayon gilingan.

O'zingiz hagingizda gisgacha ma'humoinoma tayvorlash, Qisgacha
ma’lumotnoma sizning imkonivatlaringiz, ma‘lumoetingiz, oldingi
mashg ulotlaringiz, kasbiy tavyorgarligingiz, ish tajribangiz va shaxsiy
xislatlaringiz hagida tushuncha berishi lozim. Bunda u bir betdan
oshmasligi kerak. Ma’lumotnomaning magsadi — polensial ish
beruvchilardan jjobiy taqriz olishga erishishdir.
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Birga beriladigan xatni yozish ma’lumotnoma tayyorlashdan ko'ra
qiyinroqdir. Bu xat ishontira oladigan, kasbiy jihatdan chuqur o'viangan
va giziqarli bo*lishi kerak. Xususan, u siznt lavozimga da’vo gilayotgan
boshga nomzodlardan yugori qo‘yishi kerak. Har bir tashkiiot uchun
ushbu tashkilotning xususiyvatini hisobga olgan holda xat yozish va
bosmalash kerak. Xat o'z ichiga siz da’vogarlik gilayotgan lavozimning
ta'rifini olish, qizigarli bo’lishi, siznining malakangiz haqgida tasavvur
benishi va siz bilan ganday gilib alegaga chigish mumkinfigint bildinishi
kerak. Xatni jo'natgandan keyin biroz vaqt o'tgach firmaga telefon qilish
va intervvuga erishish lozim. Buning uchun quyidagt ishlar amalga oshiriladi.

latervyuga katta tayyorgarlik ko*riladi. Suhbatga kirishuvchilar siz
bilan suhbatni turlicha olib borishlari, masalan, go‘ve «u yoq bu
yoqdan» gaplashib o‘tirgandek, boshqalari yaginrog tanishishga
itilgandek uchinchilar savol ketidan savol berib, yarun soroq shaklida
o rtinchitart nima?, gachon? va nima uchun? kabilarni aniglashga
astoydil urinishadi. Bularga tayyor bo‘lmoyg kerak. Masalun, biror kishi
bilan intervyu o'tkazishn mashg qihb oling, undan o'z tangidiy
fikelarini bildirishni so'rang:

~ suhbatga kirishuvchining ehtimol tutilgan savotlarini o'ylab ko'ring
va ularga oldindan javob tayyorlab qo'ying;

— birining ketidan ikkinchisi keladigan intervyuga yo'l go'ymang,
chiunkt ulur holdan toydirishi murmkiin;

— intervyuga o'la modaga mos kiyinib kelgandan ko'ra odmiroq
kiyinib (konservativ) keigan ma’qul;

== suhbatga borishda o'n dagiqa oldin kelgan ma’qui, shunda intervyu
boshlanishidan oldin fikrlami jarmiab olishga imkon bo‘ladi. Suhbat
p'tkaziladigantar orasida sizning famihiyangiz borligin tekshinb ko'nng,
suhbat o‘tkazuvchining famihiyast va xona ragamini eslab qgoling;

— ¢'zingiz to'xtalib o'tishni xohlayotgan asosiy holatlamni takrorlab
oling.

Intervyu jarayonida vaxshi taassurot qoldirishga harakat giling.
Q'zingizni tating. Erkin bo‘ling. Vaqti-vagti bilan jilmayib qo'ying,
Suhbat paytida optimistik kayfiyatni saglang. Albatta, suhbat
o‘tkazuvchining ko‘7iga garang, qaddingizni to'g'ri tuting, anig va
dona-dona qilib gapiring. qo‘llaringizni chalishtirmang, bezaklar,
sochlarni o’ynab turmang. Stulga o*ng‘ay o'tnashib o'tiring. Hatto sizga
taklif gilishsa ham chekmang. Yoningizda gisqacha ma’lumotnomaning
bir nechta go'shimcha nusxasi bo‘lsin. O'zingiz hagidagi hikoyani anig
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vodlab oling. (zingizning tijorat rejataringiznt bayon giling. Qisqa
javoblardan qoching, lekin sergap ham bo'lmang. Suhbatning katta
gismida suhkbat oluvchiga tashabbusni o'z qoliga ohshiga imkonivat
bering, lekin passiv bo'lmang. Suhbatni siz suhbatdoshingizga bayon
gilishni xohlagan muammolarga burib yuborishga qulay tmkonivat toping.
Suhbatning yakunlovchi gismi — o'zingizning eng muhim dalillaringizni
bayon qilish yoki suhbiint ko'tarinki ruhda tugatish magsadida siz
uchun dolzarb bo*lgan savolni go'yishga eng quiay vaqrdir.

Intervyudan so'ng. Sizga kim javob herishi kerakligi va garorni gachon
kutish mumkinligini yozib go'ying. Sizga bertigan savollar, siz bergan
javoblar, o*z daliltaringizni bayon qilish va suhbat o'tkazgan Kishining
aniq savollariga javoh ta’sirini qizigish, zerikish va sh.k. nuqtayi nazandan
intervyuni obyektiv tahhil qilib chiging va eslab goling, firmaga xat
vuboring., unda biror go'shimcha holatlar va Kengrog axborot berishga
tayyor ekanligingizni bildiring va minnatdorchilik izhor qiling, Kelishilgan
muddat ichida gavob olmasingiz, ishlarning holati hagida bifish uchun
suhbat o'tkazgan shaxsga vorzib yubhoring voki telefon qiking.

Ishni oxivigacha vetkazishni odar yiling. Kelgusida o*zingizni nogulay
sezmashk uchun uchrashgan odambarning ismin eslab qoling. Intervyu
davomida sizning manfaatdorligingiz, vetukligingiz, ishtiyoqingiz,
fikelashingizning mantqiyitei, firma hagidagi bilhmlaringiz darajasi va
kasbiy bilimlaringizning chugurligint diggat bitan baholashadi. Siz esa
o'zingiz uchun alohida gizigish uve'otadigan savollarni berishingiz
lazim. Agar hammasi yvaxshi bo'ladigan bo'lsa, kevin siznt bu tashkilotga
ishga olishlar mumkin.

Aulosalar

Naotijorat faoliyat kishilarning daromad olishi bilan bog'liq bo*Imay.
notijorat magsadlarga yo naltirilzgan biznes turidir. Bu faoliyat ilm-fan,
siyosat, sog'liqmi saglash, san’at, ta’lim, tarbiya, sport, din, Xayriya,
mudofaa kKabilarni o'z ichiga oladi. U har qanday jamivat va mamlakat
uchun xosdir. Notijorat biznes o'z navbatida notijorat biznes markcetingi
bo‘lishligini tagozo etadi. Notgorat marketingning shaklanishi va
rivojlanishiga, asosan. quyidagilar sabab bo'lar c¢kan:

— notyorat faolivatga obyektiv zarurat;

— igtisodiv erkin va mustaqil notijorat faoliyat yurituvchilarning
mavpudhigi;

— bu faolivat natijast va erkin notjorat aralashuvning mavjudligi;
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- notyorat fholivatda ragobatga sharoit velarli ckanligi va ragobat;

— yuqori unundi natijorat faoliyatai yuritishning foydait ekanligi
va uni rag'batlantiruvehi omiflar,

Notijorat mahswlot (naf)- natijorat subyekt faolivatiting natijasi
bo‘lib, notijorat almashuvni taqozo etadi. Iste’molchi ko'rilgan nal
uchun pul emas balki o'zining javob ta'sirini va to‘tovini notijorat
vositalari (vaqgt, hissiyot, harakat va h.k.) hilan hisob-kitob giladi.

Notijorat mahstdotga konstitutsiva, saylovda nomzodning saylovoldi
dasturi, ta’lun dastun va h.k. kiradi. Demak, notijorat marketing ma'lum
tashkilotiar va ularning kasbiy faolligiga nisbatan magsadli auditoriya-
larning nugtayi nazarlarini yaratish, go*llab-quvvatlash yoki o’ zgartirish
uchun yuritiladigan faoliyatdir.

Notijorat marketing faoliyati strategiyasi deganda, oldida turgan
marketing maqsadiariga erishishning asosiy vo'llarini aniglovchi
mantigiy tuzilma tushunitadi. Ularga quyidagilar kiradt:

- bororda ma’lum hofatni egallash strategivast;

- notyorat mahsulotning bosordagi hayotiylik dave bosgichlan
SUralcgiyest;

- notijorat mahsulot narxini shakllantirish strategivast;

- pozitsivalashtirish, tagsimlash strategiyalar;

- yangl tovar yaratish strategiyasi;

- marketing budjetini ishiab chigqish strategivas,

Naotijoral marketing taktikasi deganda shaxsiy xarakrerga ega anig
masalalar va ularmi hat gilishdagi anig harakat. yo'l-yvo'riq. usuilar
natyjalar yigiindisi tushuniladi.

Siyosiy marketing — ijtimoiy muhitda g'oyalar, manfaatlar va
likrlarni ilgari surish demakdir. Siyvosiy marketing fagat ko' p fikrbilik
jamiyati sharoitida ba’zi guruhlar manfaatini ko‘zlangan sivosiy
partiyalar fooliyatinigina emas, baiki ayrim vaziyatlarda paydo
bo'ladigan jamivatchilik harakatlariga ham taallualidir.

Shaxsty va 0'z-0"zining marketingi konsepsiyasi deganda insonning
cnerglya va tashabbusing, bilim, mahorat, shaxsiy tadbirkorlik va faol
havol pozitsivasini eng yugori darajada safarbar etgan helda ragobat
sharoitida o'z shaxsim namoyon gilishga tizimli yondashuv tushuniladi.

Tavanch s0'z va iboralar: notijorat faolivat, notijorat mahsulot,
notijorat marketing, jamoatchilik fikrini tashkit gilish, badallar,
manfaatiarmi himoya gitish, siyosiy marketing, shaxsiy marketing, o'z
orzining marketingi, intervyu.
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Glossariy:

Notijorat marketingi — ma’lum tashkilotlar va ularning kasbiy
faolligiga nisbatan magsadli auditoriyalarming nugtayi nazarlarini
yaratish, go'llab-quvvatlash yoki o*zgartirish uchun yuritiladigan
fachiyatdir.

Jamoatchilik fikrini tashkil qilish — bu marketingni boshqarish
bo'lib, u tovarlar yokt xizmatlar sohasidan ijtimoiy foydali faoliyat
darajasiga ko‘chirilgandir. Bunday marketing o‘tkazish uchun
tashkilotlar va muassasalarga magsadli auditorivaning ehtiyojlari va
talablarini, didi va nimani ma'qul ko‘rishini, uning ruhiy hotlatini
bilish talab ailinadi.

Iste’molchining erkinligi - ist¢'mol huqugining erkinligi va
mustagitligi, tob’c emaslig:, hugugning muhim va mustagil yo'nalishi
bo‘lib, tovar (xizmat)lar bozorida iste'molchining manfaatiarini himoya
gilishga qaratilgan hugquq va ine’yorlar majemuyidir.

Konsyamerizm — isic molchitar huqugi va manfaatlanni himoya
ailish bo'yicha tashkit gilingan harakat. iste’molchilar xavisiztigi,
utarning iqtisodty manfaatiarini muhofaza qilish, sifatsiz tovar ishlab
chigarish va ghirrom ragobaichitikka garshi kurash bitan bog lig faelivat
vo'nalish.

Korporativ reklama — muayyan bir tovar markasigagnia ernas, baiki
1o lig tovaitar assortimentiga ehtivojm shakHantiruvehi rekdama tan.

Pablik releyshnz — jamoatchilik va korxona (firma)ning o'zaro
manfaatlariga xizmat giluvchi sa'y-harakatlar dasturini amalga oshirish
borasida korxona rahbariyatiga takliflar berish, tahlit gitish va
hashoratlash borasidagi faoliyat (haqidag) fan).

Shaxsiy marketing konsepsiyasi va unga yaqin bo‘lgan o'z-0'zining
marketings bu — insonning energiva va tashabbusni, tabiat in'om etgan
ne’matiarni, egallagan bilimlar va mahorat, shaxsiy tadbirkoriik va
faol hayot pozitsiyasini eng yuqori darajada safarbar etgan holda ragobat
sharoitlarida o'z shaxsini namaoyon gilishga tizimli yondashuvidir.

Takrorlasti va muhokama uchun savolfar

i. Qanday tashkilotlar notijarat marketingini golavdilac?

2. Notijorat markctingining magsadi va vazifalarini sunab bering.

3. Molivaviy qoltab-quvvatlashsiz notijorat marketing bilan
shug‘ullanish mumkinmi?

L&



4. Notijorat marketingidagi almashuvning xususiyatlari nimadan
iborat?

5. Notjorat marketingining jamiyat uchun foydali oqibatlarini
ifodalab berishga harakat giling.

6. Ko'plab iqtisodchi-marketologlarning marketing tamovyillarini
inson faoliyatining notijorat sohalarida go‘llash haqidagi fikri ganday?

7. Notijjorat marketingida moliyaviy yordam clish qanday amalga
oshiriladi?

8. Jamoatchilik fiXrini tashkil qilish nima?

8. Notijorat marketingida almashuv jarayoni qanday ko‘rinishga ega?

10. Notijorat marketingining O'zbekistonda rivojlanish holati.
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9 - b o b. BANK FAOLIYATI MARKETINGI
9.1. Bank marketingining iqtisodiyotdagi ahamiyati

Bank marketingininig magsadi — kapital bozori talablariga moslashish
uchun zarur sharoitlar yaratish, bozorni o'rganish, ragobatbardosh-
likni va foydalilikni oshirish bo'yicha tadbirlar tizimini ishlab chigishdan
iborat.

Bank marketingining asosiy vazifalari quyidagilardan iborat: banklar
uchun alohida qizigish uyg'otadigan kapital bozoridagi talablarni va
uning alohida segmentlarini o‘rgantsh; foizlar sivosatini tahlil qilish;
reklama; bank passivlari va aktivlarini kengaytirish; bank faoliyatini
rejalashtirish tizimini ishlab chiqish; xodimiami boshgarish; mijoztarga
xizmat qilishnt tashkil etish. Bank kapital bozorini tahlil gilib, hududdagi
obyektlarning ijtimoiy-ruhiy xususiyatlarini hisobga olish asosida
mablag*lar (qo'yilmalar, depozitlar) jalb gilish hamda kreditlar va
ssudalar berish bo'yicha dastur tuzadi. Shu ma’noda bank ragobat
kurashi strategiyasining umumiy prinsiplarini va bank xizmatlari
bozorini egallashning anig usullarint belgilab olishi zarur. Bankning
barcha bo'linmalari ana shu strategiyaga asoslanib facliyat yuritishi zarur,

Marketingni keng go'llash va Kkapital bozorini tahlil qilish,
shuningdek, tegishli strategiyani ishlab chigishga misol tariqasida XX-
asming 60-yillarda «Benk of Amerika» bankining siyosatini keltirib o‘tish
mumkin. Uning bozordagi strategiyasi shundan iborat ediki, bu bank
o‘z digqatini boshga Amerika tijorat banklart rad etgan mayda
jamg‘armalarni gabul gilish va mayda mabiag® qo*yuvchilami jalb gilishga
jamladi. Nattjada, «Benk of Amerika» moliyaviy quvvati jiahitidan o*sha
vaqtda imumiy soni 14 mingtagacha yetgan AQSH tijorat banklari o' rtasida
yetakchi o'ringa chigib oldi. Bunday misol shuni ko'rsatadiki, banklar
jamg'armalarni ko*paytirishning har bir imkoniyatini hisobga olishlari
kerak, chunki bu, o'z navbatida, ularning kredit potensialini kengaytiradi.

Bank marketingining boshga muhim sohasi garz oluvchilarning
kredit gobiliyatini tahlil gilish hisoblanadi. Bunga kreditlarni
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shartlaydigan omillarni o‘rganish kiradi. Shuning uchun ham bank
uchun garz oluvchining kreditni kredit shartnomasidagi shartlarga mos
ravishda qaytarish imkoniyati va shunga tayyorligini o‘rganish juda
muhimdir. Bank o‘z zimmasiga oladigan tavakkal darajasini bilishi,
shuningdek, 0°'zi bera oladigan kredit hajmini hisobga olishi shart.
Mijozning kredit qobiliyatini tahlil gilish bilan bankning kredit bo‘limi
shug‘ullanadi. U mijozlar to‘g'risidagi axborotlarni to‘plash, gayta
ishlash va tahlil qilish, umumlashtirish va kelgusi faolivatini saqglash
bilan shug'ullanadi.

Kredit qobiliyatini o‘rganish chegaralari ssuda hajmi va muddatlari,
kredit berilayotgan kompaniya yoki korxonaning o‘tgan davr
mobaynidagi faoliyati natijalari, shuningdek, bankning garz oluvehi
bilan o'zaro munosabatlariga bog'lig.

G*arb modeliga ko' ra mijozning kredit qobiliyati bank va kompaniya
o'rtasidagi 0'zaro munosabatlarning juda muhim jihati hisoblanadi,
aynigsa, bu personal (shaxsiy) univalar yo'li orqali banklar va
korporatsiyalarni birlashtirish, ishtirokchilik tizimi va uzog muddatli
molivaviy alogalarga asoslangan bo‘lsa. Presonal uniya bank xodimlarining
kompaniya boshqgaruvida bo‘lishint yokt, aksincha, kompaniya
xodimlariming bank boshqaruvida bo*lishim nazarda tutadi. {shtirokchiiik
tizimi gimmatli gog'ozlar, asosan aksivalarga birgalikda egalik qilishai
nazarda tutadi, Uzoq muddatli alogalar kompnaiya yoki korxona
tomonidan bankdan |5 va undan ko'p yillarga kredit olishni anglatadi.
Alogalarning bu tur: kredit qobiliyatini barqarorlashtiradi.

Bank marketingi deganda, shuningdek, pul jamg'armalarini va
mablag‘larini akkumutatsiya qilish yo*nalishi bo‘yicha, ham kreditlar
berish yo'nalishi bo'yicha aniq bank faclivatiga bozordagi ma’lum talabni
tushunish kerak. Ma’lumki, banklar o'z faolivatini asosan jalb qilingan
mablag'larga (depozitlar va go‘yilmalar) asoslantiradi. Shuning uchun
bank marketingini ishlab chigishda iloji boricha ko*prog pul mablag'larini
jalb gilish muhim jthat hisoblanadi, Bunda banklar funksional jihatdan
lijorat, jamg'arma, ipoteka, investitsiva, ixtisoslashgan banklarga
bo‘linishini hisobga olish lozim.

Bankdagi jamg‘armaiar bo‘vicha foiz stavkalar darajasi, tueh
gimmatli qog ozlar bo'yicha (aksivalar bo'yicha dividendlar va xususiy
va davlat obligatsivalari bo'yicha foizlar) olinadigan, shuningdek sug‘urta
polislari bo‘yicha to'lovlar hajmi o*rtasidagi nisbat katta ahamiyatga
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cga. Pullarni jamg arishning turli shakllari o' rtasidagi bu nisbat pulni
gayoqga qo'vish magsadga muvofigrog ekanligini ko rsatadi; jamg arma
shaklida bankkami, qimmatli gogtozlargami yoKi sug‘urta polisigami?

Bank marketingining ikkinchi gismi bir gator omillarga bog‘liq.
Avvalambor bu Kkapital bozorida turli igtisodivot sohalari tomonidan
bo'lgan 1alabdir. Qoida (arigasida tijorat banklar gisqa muddatli va o'rta
muddatli garz berishga ixtisoslashadi. Shuning uchun ham ular uchun
sanoat, transport va savde korxonalarining kreditga bo‘lgan talabini
baholash muhimdir, chunki bu sohalar igtisodiyotning umumiy
holatini ko'rsatib turadi.

Banklar o'z mablag® jamg‘armalarini aksiyalar, xususiy va davlat
obligatsiyalariga qo'ytb, qimmatli qog’ozlar bozorida qizg'in faoliyat
ko'rsatadilar. Qimmath gqog'ozlar bozorini, u yoki bu gimmatli qog'ozga
mablag® qo‘yish foydaliligint baholash aktiv operatsivalari yo'nalishi
bo'yicha bank markctingining muhim gismi hisoblanadi. Bunda shuni
nazarda tutish kerakki, 1929—1933-yilgi krizisdan keyin g'arb
mamlakatlarining ko'pchiligida qimmatli qogozlar bozorida banklarning
deyarli barchasining faoliyati cheklangan. Ularga asosan markaziy va
mahalliy hukumat tomonidan chigarilayotgan davlat gimmatl:
qog'ozlariga qo'vilmalar qo*yishga ruxsat beriladi. Shu bilan birga xususiy
aksiyalar va obligatsivalarga mablag' go'yish yo man gilingan (masalan,
AQSH, Kanada, Angliyada) yoki cheklangan (g'arbiy Ycvropa
mamlakatlari, Yaponiyada) bo'lishi momkin,

Ma™tumki, O'zbekistonda tijorat banklan 199{—[998-yillarda yaratila
boshilandi. Yangi bank tizimining muhim xususiyati shundan iborakti,
u asosan tijoral banklaridan iborat. Bunda ularning asosiy qismini ustav
kapitali 100 min. so‘mdan kam bo’lgan mayda banklar tashkil giladi.
Bank marketingi endigini real faoliyat boshlanmogda, chunki bozor
elementi sifatida tijorat banklari hali bank marketingi yaratilishgachayoq
faoliyat ko'rsata boshlagan edi. Shu davrda igtisodiyotda tegishli gonuniy
asosga ega bo'lgan ba’zi bozor elementlart paydo bo'la boshlagandi.
Jadal ravishda tijorat banklarining o*zini tuzib, boshga kredit-moliya
institutlarini varatish, korxonalarnt aksivadorhikka avlantirish va
xusuiylashtirish. narxlarni erkinlashtirish, korxonalarning mustagilligini
kuchaytirish kabilar shular jumlasidandir.

Banklar hozircha jahon amaliyotida umume'tirof etilgan korxonaning
iqtisodiy faolivatini baholash bilan bog'liq marketing usullaridan yetarli
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darajada foydalanilmayaptilar. Agar banklar ko'rsatilgan marketing
usuilanini hisobga olsalar va sanoat hamda milliy igtisodiyotning boshga
sohalariga kreditlar go‘yish bilan shug'ullansalar magsadga muvofig
bo*ladi. Bu tug‘ridan-to*g'ri bank krediti berish orgali ham, qimmatli
gog‘ozlar bozori orgali ham amalga oshirilishi mumkin. Qimmath
qog‘oziar bozori keng xususiylashtirish mavjud be'lgandagina mumkin
bo*ladi. Bundan tashqari real bank marketingining shakllanishi inflatsiya
darajasini pasaytiradi. Aholi turli ijtimoly qatlamlarining daromadlarini
baholash, mijozning kredit gobiliyatini hisobga olish, uning butun
iquisadiy faoliyatining ko‘rsatkichlarini tahlil qgilish (agar u korxona
bo*lsn) zarur. Shuning uchun bank marketingining asosiy vazifataridan
bin xorijly bank marketingi tyribastni o* rganish va O'zbekistonning o'ziga
x0s sharoiflarini hisobga olgan holda bu tajribani jorty qilishdir.

9.2. Bank marketingining shakllanishi

Orzbekistonda banklar faolivati Konstitutsiva, Fugarolik kodeksi,
«Ozbekiston Respublikasi Markaziy banki haqida», «Banklar va
banklar faoliyati hagida» gqonunlari bilan tartibga solinadi. Ushbu
huquaqiy aktlar bizning daviatimuz bank tzimining huqugiy bazasi
hisoblanadi,

O'zbekistonning milliy pul, bank tizinu va uning marketing
shakllanish jarayoni, uni tartibga solishni shantli ravishda bir necha
bosgichlarga ajratish mumkin. Birinchi bosqgich 199 1-yildan [994-yilni
gamraydi, mulliy valutani kiritish va ikki pog'onali tizinini shakllantirish
uchun qonuniy va institutsional asoslar qo'vildi. Qisga vaqt ichida
Markaziy bank ish uslubi va tashkiliy tuzilmasi gayta gurildi va asosan
maxsus tijorat banklari migdor o'sdi. Banklarning marketing rejalan
va faoliyati asosan ustav kapitali, mijozlar bazasini shakllantirishga,
xizmat bo'yicha maxsuslashishiga vo'naltirildi.

lkkinchi bosqichda, 1994-yidan 1996-vilgacha muomalaga milliy
valuta kiritildi hamda bank tizimining ikki pogonali huquqiy asosi tashkil
etifdi. Banklaming marketingi asosan ustav kapitalini, mijoziar bazasini
kengaytinghga, xizmatlar bo'yicha maxsustashishmi takomillashtirishga
yo naltirildi.

Uchinchi bosqgich 1997—-2000-yillarga to g'ri keladi, bunda
makroiqtisodiy bargarorlashish sharoitida bank sohasiga xususiy kapitalni
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jalb gilish, tjorat banklarida korporativ boshgarishni amalga oshirish
va banklar ustidan nazorat tizimini yanada kuchaytirish bilan bog'liq
ishlarni rivojlantirish yuz berdi. Banklarning marketingi asosan nafaqat
ustav kapitali va mijozlar bazasini kengaytirishga, balki boshqa
xizmatlar bo‘yicha xizmatiarni joriy qilishga, filiallar tarmog'ini
kengaytirishga yo‘naltirildi.

O¢zbekiston Respublikasi Prezidentining 2000-vil 21-mart «Bank
tizimini yanada erkinlashtirish va isloh gilish bo‘yicha chora-tadbirlar
haqida»gi Farmoni bank tizimi islohotlarini chuquriashtirish, tijorat
banklari mustaqifligini oshirish va ularni investitsion jarayonlar faol
ishtirokchisiga aylantirishni ko‘zda tutgan edi.

Ushbu hujjatlar qabul gilinishi bilan daviatimiz bank tizimi
rivojlanishida to'rtinchi bosqich boshlandi. Uning asosiy vazifalari:

Birinchidan — bank faolivatini yanada erkinlashtirish asosida
aholining bank tizimiga bo'lgan ishonchini 1zchil mustahkamlash. Bu
aholining vagtincha bo‘sh pul mablag‘larini bank go‘yilmalariga jalb
qilish imkonini beradi.

Ikkinchidan — har ganday rivojlangan igtisodning tuzilmasini
tashkil etuvchi kichik va o'rta biznes rivojlanishiga tmkon yaratish, uni
moliyaviy resurslar bilan ta'minltash tizimini maksimal soddalashtirish.

Uchinchidan — valuta munocsabatlarini vanada erkinlashtirish
bo'yicha ishlarni muvofiglashtirish hisobidan joriy hisobragamlar
bo'yicha milliy valutaning erkin ayirboshianishini ta’minlash.

Banklarning marketing faolivati asosan bozordagi ulushini
kengaytirishga, yanada universallashishga, yangi bank xizmatlarini
joriy gilishga, filiallar tarmog'ini kengaytirishga, xizmat ko'rsatish
sifatini oshirishga yo‘naltiriladi.

Marketing xizmati banklarning barcha tarkibiy bo‘linmalari ishlari
asosiga quriladi. Marketingni tijorat banklari boshqaruviga kiritish faoliyat
strategiyasi va taktikasi mezonlari tizimi yuzaga kelishining boshlanishiga
hamda bozormi o'rganish va rivojlantirish choralarini aniglashga olib
keladi. Marketingni joriy gilish daromad o'sishi va bank faolivati xatari
kamayishiga imkoniyat yaratadi. Marketingning zarurligi bozorda
rivojlanayolgan bank faoliyati jarayonlan adekvatligini qo‘llab-
guvvatiash mexanizmi bilan aniglanadi.

Aksariyat banklar marketingga vaziyatdan kelib chiqib murcjaat
qilishadi. Ular jumlasiga quyidagilarni kiritish mumkin:
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- sotuv hajmlari pasayishi bank rahbarlarida sarosimani Keltirib
chigaradi va qiyinchilik sabablarini axtarishga majbur qgiladi.

- sotuv hajmining sekin o'sishi; bu holda banklar yangi bozorlar
axtara boshlashadi. Aksariyat banklar marketingga murojaat gilib, yangi
bozor imkoniyatlarini topishga yordam berishini tushunishadi;

- iste’'molchi xohishining o‘zgarishi. Aksariyat banklar
iste’molchilar talabi tez o‘zgarishini tavsiflovchi bozorlarda faoliyat
ko'rsatishadi. Bu kabi bozorlarda muvaffagiyatli faoliyatning gacovi
marketing ekanligini anglab yetadi;

- o'sayotgan ragobat. Katla bo‘lmagan banklar raqobatchilar
tomonidan garshilikka duch kelishadi.

- o'sayotgan marketing xarajatlari. Ba’zi bir bankiar reklamani
ko'paytirish, marketing tadgigoti va mijozlarga xizmat ko‘rsatish
xarajatlari juda katta deb hisoblashadi. Bu holda rahbariyat marketing
auditini o‘tkazish va marketing bo'limi ishlariga o*zgartirishlar kiritish
haqida qaror gilad:.

Marketing uslublarini go‘llash zarurligini O‘zbekiston Xalq banki
va Rossiya Jamg'arma banki misolida kuzatish mumkin. Ularning ikkalasi
ham jismoniy shaxslar bilan ishlashga mo'ljallangan Davlat banki
vorislari hisoblanadi. Agar Rossiya Jamg armabanki markazlashgan reja
tizimi yigilgandan keyin g'arbdagi o'xshash operatsiyalarga talab mavjud
bo'lgan xizmatlarni ko‘rsatishga o'z faolivatini yo*naltirilgan boisa, u
holda O zbekiston Xalg bankt aktiv operatsiyalarga kam e’tibor berib
depozit operatsiyalarga urg‘u berdikt va natijada bu hol Xalg banki
uchun salbiy natijaga olib keldi.

Tijorat banklari faoliyatida marketing XX asrning 70-yillaridan
boshlab keng qo‘llanila boshladi, bu bank faoliyatini universal gilish,
boshga davlat bankiari bilan ragobatni kuchaytirish, nobank muassasalar
(sug'urta, jamg'arma, trast kompaniyalar, pensiya fondlar) ko*rinishida
raqobatchilar paydo bo‘lishi, gimmatli qog‘ozlar bozori rivojlanishi
oqibatida banklardan jamg'armalarning kamayib ketishiga sabab bo‘ldi.

Bu banklarni bank xizmatlari bozorini o'rganish zarurligiga, uning
vangi chtivojlarini o'zlashtirish yoki boshqacha aytganda qurollanishga
marketingning yangi konsepsiya va uslublarini tatbiq gilishga olib keldi.
Dastlab bankiarning ishlari amaliyotiga marketingning alohida
elementlari kiritiidi. 80-yillarda marketing tijorat banklari tomonidan
boshgarishning ajralmas qismiga aylandi.

67



Bank rahbariyati marketing bo'limi oldiga bozorni o'rganish
vazifasini go‘yadi va uning asosida o'z magsadiarini aniglaydi. Umumiy
holatda marketing masaiasi bank faoliyati uchun alohida muhim bo*lgan,
ustav kapitalini oshtrishni rejalashtirishi, faolivat geografiyasi va uning
migiyosini kengaytirishi bilan bog'liq qaroriar gabul gilishda o' rganilishi
mumkin.

Marketingning asosiy magsadi bank muassasasidan to so'nggi
iste'molchbigacha bank xizmati barcha yo'lida qulaylik yaratishni
ta’miniash hisoblanadi. Bank xizmatlari xilma-xilligini ko'rib chigib,
qayd etish Iozimki, nlarning keng spektri AQSH, Yevropa, Yaponiya
va gator boshga davlatlar banklari tomomdan iaklif etdadi va ushbu
xizmatlar ro‘yxati oxirgl yillarda tez o'smoqgda. Shu munosabat bilan
bank marketing ishlari, mazmun va magsadi so*nggi yillarda moliya
bozorida kuchayayoigan raqobat ta’siri ostida ahamiyath o'zgardi. Bank
Xizmatini tabaqalashtirish eng samarali usiublaridan biri —
raqobatchilar bilan solishtirganda yvanada sifatti servisni doimiy taklif
qilishdir. Xizmatlarni iste’'mol gilishga magsadii segment xaridortarini
jalb qilish — mijozlarming sifatli xizmat olish (alabini qancatlantirish
demakdir. Iste’'molchilarning kutishi, ularning avvalgi tajribasi,
suhbatiar va reklama asosida shakllanadi. Xaridorar vlarga zarur bo'igan
xizmat qiluvchini tanlashadi va keyin o'z taassurotlarini va kutganini
tagqoslashadi. Agar gabul gilish gadri dastlabki taassurotga to*g'r
kelmasa xardor xizmat sotuvchisiga qiziqishini yo'qotadi. Agar uning
kutishlari yuqori darajada ganoatlantirilsa. u sifatlt xizmat qilgan bankka
yana murojaat giladi.

Banklaming faoliyat ko'rsatish tijorat tavsifi marketingni keng
qo'llashni talab etadi. Bank sohasida marketing xususivati nafaqat bank
ishlarini tijoratiashtirish va pul resurslarini samarali foydalanishni
ta’minlash, balki barcha bank faclivati obyekti bo*luvchi pui ayianimi
xususiyatlari bilan belgilangan bo'ladi. Shu bilan birga bank marketingi,
birinchi navbatda, xo'jalikda naqdsiz hisob-kitoblarni{ takomillashtirish
hisobiga pul aylanishini iezlatishga mo'ljallanadi.

Bank sohasida marketing kredit resurslari bozorini o'rganishga,
mijozlar molivaviy holatini tahhil gilishga va ushbu bazada banklarga
qo'‘yvilmalarni jalb qilish imkoniyatlarini, bank faoliyatidagi
o'zgarishlarni taxmin qgilishga erishiladi. Hozir, korxona va tashkilotlarga
o'z hisobragamint har ganday bankda ochishga ruxsat beriigan, bank
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ishida raqobat asosi kKengaymoqgda. Marketing yangi mijozlarni jalb
qilishga, mijozlarni o'z mablag'larini ushbu bankka qo'yishga
qizigtiruvchi bank xizmatlari sohasini kengaytirishga yo* naltirilgan.

Bank muhitida nafagat omonatchilar doirasini kengaytirishga, balki
ularga xizmat ko'rsatish sifatini doimiy yaxshilashga jalb qilingan
marketing afzal bo'lib qolimogda. Bank doirasida marketing xususiyati
shundan iboratki, tijorat banklari nafagat omonatlarni jalb qilishdan,
balki har xil birlashmalarni, korxona va tashkilotlarni, shirkatiar va
ahaolini kreditlash orqali mablag‘larni faol ishlatishdan manfaatdor.
Bu marketingning tijorat banklarining mablag® qo'yuvchilar bilen va
korxona, shirkat va aholiga ssuda berish shaklida amalga oshiriladigan
kredit go'yilmalari sohasida marketingni majmuali rivojlantirish
zarurligini belgilaydi. Ushbu ikki sohada marketingning magsadi har
xil: birinchi — mijoziarni mabiag' qo'yuvchi sifatida bankga jalb qilish,
ikkinchidan — bank kredit resurslarini bank uchun samarali
foydalanadigan korxona va tashkilotlarga yo'naltirish.

Banklarda marketing doirasida quyidagi umumiy tamaoyillar to‘liq
amalga oshishi lozim:

— aniq bozor magsadiga erishish uchun barcha bank xodimlanning
harakatlar yvo‘nalishi;

— marketing faoliyat jarayoni majmuyi (rejalashtivish, 1ahlil, tartibga
solish va nazorat);

— marketingni istigholda va joriy rejalashtirish birlig(;

— gabul gilinadigan marketing garorlarini amalda birlashtirish asosi
sifatida nazorat;

— bank marketingi xodimining ijodiy Taolligi va tashabbusini har
tomonlama rag‘batlantirish oz malakasini doimiy oshirish
manfaatdorligini ta’minlash;

— bank jamoasida qulay ruhiy mubhitni yaratish.

Mijozlar bilan mulogatda bo'lish doirasida bank marketingi aktiv
va passivga bo'linadi.

Aktiv marketingga quyidagilar kiradi: bevosita marketing, va'nt
pochta orgall reklama, telefon va televidenive; aholi keng guruhim
so‘rovi, shu jumladan, Ko‘chada so‘rov o‘tkazish; salohiyatli mijoz
bilan shaxsiy muloqot, uning talablarini o'rganish.

Passiv marketingga — matbuotda bank faoliyati va holati, uning
xizmatlaridan mijozlarga manfaat hagida chop etish kiradi. Bozarda
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mustahkam joylashib olishni xohlagan bank marketingning ushbu ikkita
uslubidan foydalanishi lozim.

Tijorat banklari o'z xizmatini bozorga siljitishaing yangi uslublarini
ishlab chigmoqdalar. Sotish uchun quiay sharoitlar yaratish bo‘yicha
dasturni o‘tkazish muvaffagivatini baholash gator umumiy
ko‘rsatkichlarni o'z ichiga oladi. Avvalo, bu bankda bank mustagqil
tarkibini o'z ichiga oluvchi «daromadlar markazlari» mavjudiigidir.
Har bir bu kabi markaz sotishni rivojlantirish bo'yicha o'z dasturini
ishlab chigadi.

Banklar, bozorda faoliyat ko'rsatuvchi boshga xo'jalik tashkilotlari
kabi konyunkturani tebranishga ko' niktirish mexanizmini ishlab chigadi.
Tijorat banklari tomonidan marketingni boshgarishga Kiritish nafaqgat
strategiya va axlog taktikasini ishlab chigish mezonlari yuzaga kelishiga,
balki bozomi o‘rganish va rivojlantirish aniq choralarini ishlab chigish,
bozor kataklizmasiga tezkor e’tibor berish imkonini beruvchi muqobil
va moslanuvchan garorlar tayyoriashga asos soldi. Respublikamizda bank
faoliyatida marketing, avvalo, yangi mijozlarni jalb gilish magsadida
reklama faoliyati jorty gilina boshiadi. Bank fondlarining shaklianishi
yangi banklar uchun birtnchi navbatdagi vazifa hisoblanadi, ularning
varatilishi bizning davlatimizda davom etmoqda. Marketingning boshga
yo‘nalishi O*zbekiston sharoitida go'llaniluvchi bank operatsiyalarining
yangi turlarini tadqiq gilishga xizmat qiladi (eksport-import to*lovlari,
depozit sertifikatlari, valutaoperatsiyalari, ipotceka, trast operatsiyalan
va boshq.).

Bank rivojlanisht uzoq muddath rejasi bank faoliyatimi aniglovchi
bosh yo'nalishni shakllantirish, asosiy g-ovalar, magsadlami va
strategivani, istigboldagi faoliyat xarakterini, mavjud resurslardan
vaxshi faydalanishini tanfash va ishlab chigishni shakilantirishni o'z
ichiga oladi.

9.3. Bank mahsuloti va uning hayotiylik davri

Bank mahsuloti akliv va passiv amaliyotlar bo‘yicha bank xizmatlari
majmuyini nazarda tutadi. Bank mahsulotining hayotiylik davri bank
marketingida alohida ahamiyat kasb etadi.

Bank mahsuloti — bu aniq bank hujjati, v bank tomonidan mijozga
xizmat ko'rsatish va operatsiyalar o‘tkazish uchun ishlab chigiladi. Bu
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veksel, chek, bank foizli depoziti, har ganday sertifikat va boshqatar
bo'lishi mumkin. Bank xizmati mijozlarga xizmat ko*rsatish bo*vicha
bank amaliyotlarini nazarda tutadi,

Bank mahsulotlari va bank xizmatlari o‘xshashligi shundaki, ular
mijoz talablarini ganoatiantirishga va daromad olishga mo‘ljallangan.
Lekin aksariyat holatlarda bank mahsuloti birlamchi, bank xizmati esa
ikkilamehi hisoblanadi.

Bank mahsulotining xususiyatiari:

- bank xizmatlari ko‘rsatish pullardan har xil shakilarda (naqd,
nagdsiz va hisob-kitob) foydalanish bilan bog'hq.

— nomoddiy bank xizmatlari mulkiy sharinoma munosabatlari orqali
ko‘rinish xarakterini oladi.

— aksarivat bank xizmatlari uzoq vagtga mo‘ljallanadi. Bitim,
ko‘pincha bir martalik akt bilan chegaralanmaydi, balki mijozning
bank bilan uzoq yoki gisga aloqasini belgilaydi.

Marketingda bank mahsuloti va xizmatlarining bozordagi hayotiylik
davri quyidagi xususiyatlar bilan xarakterlanadi:

I, Xizmat hayot muddati chegaralangan.

2. Xizmatning hayot davri bozorda oziga bir nechta bosgichlarni
kiritadi, ulardan har biri bank oldida nafagat muayyan imkoniyatlar
ochadi, balki yetarli murakkab muammolar qgo'yadi.

3. Hayvotiylik davnning har xil bosgichlarida xizmat keltiradigan
daromadlilik darajasi o*zgaradi.

4. Har bir bosqich marketing, moliya, faoliyatni tashkil gilish,
sotish va xodimiarni boshqarish sohasida o'z strategivasiga ega va unga
alohida yondoshishni talab giladi.

Hayotiylik davrining to‘rtta bosqichint gjratish mumkin: joriy qgilish,
osish, yetilish va pasayish.

- Joriy qilish — xizmatni sotish haymini sekiniik bilan oshirish, u
bozorga endi kirib xaridorlar e’tiboriga tushayotgan davrdir. Bankning
katta xarajatiari munosabati bilan sotuvning ushbu bosqichida xizmat
daromad Keltirmasligi mumkin.

- O'sish — iste’'molchilar tomonidan xizmat tez tan olinishi davrida
daromadni ahamiyatli oshirish.

- Yetilish — sotuv hajmi o'sish sur’ati sekinlashish davrida, xizmat
katta guruh xaridorlar tomonidan tan olingan. Daromad barqaroriashadi
yoki raqobatchilarga hujum qilishni aks ettirish magsadida o'tkaziladigan
marketing tadbirlari xarajatlart o*sishi hisobidan pasaya boshlaydi.
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- Pasayish -- xizmatni sotish hajmi pasayish va daromad kamayish
davri,

Bank xizmatlarini joriy gilish bosgichida sotishning katia bo'lmagan
harmi, sotish va reklama bilan bog'lig xarajatiar yuqoritigi odatda zarar
yoki ahamiyatsiz daromad maviud bo'ladi. Xizmatni sotish bo'vicha
asosly kuch yetuk iste’mol gilishga tayyorlangan iste 'molchilarni jalb
gilishga yo'naltiriladi. Misol uchun, plastik kartochkalar bo'yicha
xizmatlarni jority gilishda, plastik kartochkalarni foydalanish
iste 'molchilar uchun odat emas edi va shu munosabat bilan ushbu
xizmatlami joriy giluvchki banklar satish bo'yicha katta xarnjatlar gilishga
majbur bo'lishdi. Natijada, katta bo‘lmagan haymda zarar vujudga keldi.

Bozorga yvangi xizmat tagdim gilishga tayyor bank xizmatning foyda
keltirish vaqtini aniglashi lozim. Uning uchun bozorda «yakkaxonlik»
ochilayotgan barcha imkoniyatardan nafaqat birincht foydalanish
istigholini bildiradi, balki katta xarajatlar xatariga birinchi bo‘lib uchrashi
ham mumkin. Misol uchun, gimmatbaho qogozlarni sotib olish va
sotishni joriy qgilgan O'zbekiston Respubtikasi Milliy banki xizmat
muvaffagiyati tond bozorn rivojlanish darajasi bilan bevosita bog'liglig
sababli katta Xarajatlar xatariga duch keldi. Bank iste’'molchilarga yetuk
texnologiva, sifat takhil ctsa, 1 holda bushga banklar «izidans bozorga
chigish mat’lum mazmunga cga ho'tadi.

Bink xizmatlari o'sishi bosgichida sotuy hajmi birdan o*sishi gayd
etiladi. Xismat buzorda paydo bo'lishi bilan «lan olgan» iste molchilar
witi aste mol qilishni davom ettinshadi va ularning izidan boshgalar
borishadi. Bozerda xizmatni katta hagmda taklif etish va yugori daromad
olish imkoniyati vangi ragobatchilar paydo bo'lishiga olib keladi. Ular
yangi xusustyatlar kiritilgan xizmatlar taklif ctishadi va yangi marketing
kanallarini topishadi. Buni dastlab Alp Jamol bank tomonidan taklif
etilgan, keyinchalik boshqga xususiy banklar tomonidan rivojlantirtlgan
korporativ obligatsiyalar bo‘yvicha anderrayting xizmatlari misolida
ko'rish mumkin.

Talab oshgan sari xizmat narxi avvalgi darajada goladi yoki ozgina
pasaytiriladi. Ragobatchi banklar xizmatni siljitish xarajatfanni avvalgi
darajada tutib turishga barakat gilishadi yvoki xarajatiarmi ozgina
oshirishadi, shuningdek, reklama va boshga markcting strategivalari
yordamida salchivatii iste’molchilarni jalb gilishni davom ettirishadi.
Sotuv hajmini oshirishda daromad xarajatlarga nisbatan tezroq o'sadi
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va bu rcklama hamda sotuv hajmi xarajatiari nisbatini kamaytirishga
olib keladi. Ushbu bosgichda daromad o'sadi, sababi reklama xarajatlari
sotish katta hajmiga tagsimianadi va Xizmat narxi kamayishiga garaganda
birjik xarajatlar tez kamayadi.

Lekin o'sish sur’atlam davrida pasayish boshlanadi. Marketing uchun
o'sish sur’ati kamayish davrini o'z vagtida aniglashi va yangi marketing
strategiyasini amalga oshirishga o'tishi lozim.

Sotuv hajmi o'sish sur’atlari sekinlashishi ragobatni keskinlashti-
rishga olib keladi. Ragobatchi-bankiar bo'sh bozorlarni topish va
egallashga harakat gilishadi. Ko'pincha xizmatni past narxlarda sotishadi,
kuchli reklama ailishadi va iste ' molchilar bilan imtivozii bitimiar tuzishga
hacakat gilishadi. Xizmatni takomillashtirish magsadida tadqiqot ishlanni
olib burishga, xizmatlarning yangi turlarini yaratishga va kengaytirishga
aratilgan mablag'lar osadi. Buning natjjasida eng kuchsiz ragobatchilar
sinib, bozordan chiqishadi, wlar oraini raqobatbardosh xizmat ko‘rsa-
tuvchilar egallaydi.

Kopincha bank macketingning bitta yoki bir nechta elementiarini
modifikatsiya qilish yordamida sotuvni rag'batlantirishga harakat giladi.
Marketing-miks o'zgartirishdan avval quyidagi savollarga javob berish
lozim;

~ narx. Narx pasayishi yangi iste’molchilarni jalb giladirmi? Agar
julb gilsa, u holda oddiy narxni pasaylirish yetarlimi yoki iste’molchiga
sotuvy amalga oshirilgan hajm va vaquga aaliugli chegirmalar berish
yvaxshimi, balki, narxni ashirib va shu bilan xizmat sifatini ko' matish
kerakdir?

- sotuv. Xizmat ko‘rsatiladigan filiallar migdorini oshirish, yangi
marketing kanallanidan foydalanish mumkinmi?

- reklama. Reklamaga xarajatlarni oshirish, reklama xabarlari
shaklini, uni targatish kanallarini yoki taqgdim ctifadigan axborot
hajmint o'zgartirish lozimmi?

- sotuvni rag‘batlantirish. Sotuvni rag'batlantirishning imtiyozii
bitimlar tuzish, kafolat berish, suvenirlar targatish va tanlovlar
o‘tkazish kabi uslubfari ganday natija berisht mumkin?

- shaxsiy sotuvlar. Balkim, savdo xodimlari migdorini oshirib,
kuchni uning tshi sifatini oshirishga yo‘naftirish. savdo xodimlari
saviyasini oshirish, sotuvchilar ishlovchi savdo zonalarini va ularning
faoliyati samarasini rag’batlantirish uslubiarini gayta ko‘rib chigish
maqsadga muvofigdir?
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- servis. Bank xizmat ko'rsatish jarayonini tezlashtirish, iste’molchi-
larga konsalting yordam ko'rsatish imkonivatiga egami?

Har ganday xizmatni sotish hajmi pasayish davri boshlanishi
mugqarrardir. Sotish hajmi kamayishi, bir me’yorda yoki jadal bo‘lishi
mumkKin. Ehtimol sotuv hajmi nol belgiga yetad: va u uzoq vaqt shu
belgida goladi.

Xizmat sotish hajmi kamayish mugarrarligi gator sabablar bilan
tushuntinladi, shu jumladan, texnologiya rivojlanishi tufayli erishilgan
yutuglar, iste'molchilar talabi o'zgarishi va ichki va xalgaro raqobat
keskinlashishi va boshqalar. Uning oqibatlari — sotuv hajmi pasayishi,
narx pasayishi va xizmat ko'rsatish daromadi kamayishidir.

Aksariyat banklar «eskirayotgan» xizmatga nisbatan zamonaviy
siyosatga ega emas. Umumiy holatda xizmatning sotuv hajmi igtisodiy
holatni yaxshilashda, marketing strategiyasini gayta ko‘rib chigishda
yoki xizmat sifatini qayta ko'rishda oshadi. «Kuchsizlanayotgans xizmatni
davom ettirish banklarning boshga xizmatlarini sotishga imkoniyati
bo‘lganida yvoki daromadlar o'zgaruvchan xarajatlardan oshganda
magsadga muvofig bo'ladi.

Marketingni boshqarish va bank xizmatlarini tagqsimlash uslublaridan
biri salohiyatli iste’molchilarga ularning xizmatlanni sotib olish afzal
ekanligini uqdirishlari orqali shaxsiy sotuvni rag'batlantirish deb
hisoblash mumkin.

Rag'batlantirish tizimi, yoki kommunikalsion strategiya marketing
majmuasining elementi hisoblanadt. Bank real va salohiyath mijozlar
ko'z o'ngida o'z xizmatlari tmidjini yaratish va uni saglab qolishga
manfaatdor.

Sotuvni rag‘batlantirish bank tomonidan uchta asosiy yo‘nalishlar
bo‘yicha o‘tkazilishi mumkKin: iste’molchilarni rag‘batlantirish, bank
xodimiarini rag‘batlantirish, vositachilarni rag'batlantirish. Bank
xizmatlari iste’molchilarini rag’batlantirish vositalariga shaxsiy sotuvlarni
amalga oshirish, doimiy mijozlarga chegirmalar berish bank xizmatlarini
namaoyish qilish, bank mijozlari o'rtasida lotereyalarni tashkil qilishni
keltirish mumkin, barcha ushbu rag'batlantirish vositalari xizmatlardan
ko'p foydalanish, yangi mijozlarni jalb gilish, alohida xizmatlardan
foydalanishni rag‘batlantirishga doir bo‘lishi mumkin.

Bank xodimlarini rag‘batlantirish bank xodimlari faoliyatini, mavjud
mijozlarga xizmat ko‘rsatishni yaxshilashni yoki bankka yangi mijozlarmi
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jalb qilishni, bank xizmatlarini takomillashtirishni rag‘batlantirishni
nazarda tutadi. Xodimlarni rag‘batlantirish uslublari orasida pul
mukofotlari, sovg alar, go‘shimcha tatillar bo‘lishi mumkin.

VYositachilarni rag‘batiantirish uchun, ular yordamida bank
xizmatlarini sotish, kengaytirish amalga oshiriladi, go‘shma reklamalar,
maxsus chegirmalar tizimidan foydalaniladi.

Kommunikatsion strategiyaning quyidagi elementi — Public
Relations {PR), o'z faalivatiga iltifotli munosabat magsadida uning
atrofidagi subyektlar bilan o‘zaro aloqalar ko‘zda tutiladi. PR asosida
jamoatchilik bifan ikki tomonlama foydali aloga o*rnatish xohishi turadi.

Kommunikatsiyaning uchinchi elementini reklama tashkil etadi.
Reklamaning shakl va vositalari xilma-xildir. Lekin bank xodimlari
rcklamaga katta xarajatlarning auditoriyaga ta'sir ko‘rsatish darajasi,
qo‘viigan magqsadga ¢rishish anigligi bo'yicha zaruriy samarani
ta'minlamasligini tushuna boshlashyapti.

Relkdama siyosati bank muassasasi barcha faoliyati yig'indisini nazarda
tutadi, v yangi bozorlarni egallash, xizmatnt amalga oshirish hajmini
oshirish, bank obro‘sini oshirish magsadida uzoq va qisqa muddatli
magsadlar uchun amalga oshiriladi.

Banklar reklamani gazeta va jurnallarda, radio va televideniyada,
shahar ko'chalaridagi reklamaning turli xillarida, reklama suvenirlari,
reklama shiorlari va timsollarini tanlash hamda noan’anaviy reklama
turlarida go'tiaydi.

Gazeta va jurnallardagi reklamalar moslanuvchan, tezkor, mahalliy
bozorni yaxshi qoplash, keng tan olish bilan ajralib turadi va vengil
qabul gilinadi. Uning salbiy tomonlari — gisqa vaqt mavjudligi, gabul
qilish sifati yugori emasligi, ahamiyatsiz aloga auditoriyasi
mavjudligidadir.

Rag'batlantiruvehi rekiama xaridorlarning bank xizmatiga talabini
mukofotlashni nazarda tutadi. Ushbu reklama turining magqsadi salohiyatli
mijozda ushbu bank va xizmati hagida muayyan bilim darajasini
shakiiantirish, iste’molchini xususan shu bankka tez-tez murgjaat qilish-
ga o'rgatishdir. Ushbu tur uchun samarali vosita: gazeta va jurnallardagi
takrorlanayotgan reklamalar, ko'rgazmalarda ishtirok etish, telereklama,
bevosita pochta orgali jo'natish reklamasidir.

Reklama kompaniyasini rejalashtirishda o'tkaziladigan tadbirlar
qiymatini hisobiash va agar kerak bo*lsa bank budjet cheklanishlarini
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hisobga olgan holda tahrirlar kiritish lozim bo*ladi. Shuningdek, agar
kompaniya boshlangan bolsa, bank xizmati muvaffagiyatini tahlil gilish
va axborot alogalari samarasini oshirish uchun go‘shimcha choralar
ko'rish zarurdir.

9.4. Bank marketingini takomillashtirishning asosiy yo‘nalishlari

Mamlakatimiz banklari tomonidan bank xizmatlarining
rivojlanishida jahon tajribasidan foydalanish muhim omil bo‘lib
hisoblanadi. Shu munosabat bilan quyidagi holatlarga zhamiyat berish
lozim. Chet ¢l tajribasidan foydalanish samaradorligi, mamlakatimiz
banklarining jahon kiiring to’lov sistemasi doirasida hisob-kitoblarni
o‘tkazish zamonaviy shartlariga moslashishi, mijozlarning tashqi
igtisodiy faolivatiga xizmat ko‘rsatganda xatarlarni boshgarish, elekiron
bank xizmatlarini tashikil etishda Internetdan foydalanish, investitsion
bank xizmatlarini rivojlantirish, xususan, korporativ moliya sohasida
aktivlarni ko'paytirish va boshqarish.

Xalgaro kapital bozorida bank xizmatlarini rivojlantirish uchun
respublikamiz banklari kredit tarixini tashkil etish muhim ahamiyatga
ega. Shu o'rinda ularning ustivor vazifalan bo'lib aksiyadorlik kapitaliga
chet ¢l investoriarini ma’lum darajada jalb ctish hisoblanadi. Bu arzon
kreditlarni olishga, xalgaro tajribadan foydalanish asosida bank
xizmatlan va texnojogiyalaring rivojlantirishga, mijozlarm ko'paytirishga
va xizmat ko'rsatish sifatini yaxshilashga yordam beradi.

Mamlakatimiz banklariga chet el tajribasini bank va mijoz uchun
magbul shaklida ishlab chigish, bosqichma-bosgich tartibda ularni
amalga oshirish, har bir bosqichda xatarni ajratish va baholashni tatbiq
ctish lozim. Bu amaliyotlar strukturasini kompleks tahlil etish,
koniragentiarning kredit, valuta va to'lov xatarini hamda xarajatlarni
kamaytirish imkoniyatini beradi.

Bank xizmatlari jahon tajribasidan foydalanish, respublikamiz
banklari uchun segmentatsiyalangan yondashishni go‘llaganda va
korporativ miyoezlar bilan ishlashda, eksportga yo'naltirilgan
korporatsiyalarga va boshga mijozlariga xizmat ko‘rsatishda moslashtirilgan
holda zarur. Tajribani jalb etishning muvaffaqiyatli bo’lishi bank
xizmatlarining sifatiga bog'liq va «bank xizmatlari — hisobragamlari
bo'yicha aylanmalar — u bilan bog'lig xizmatlam tamoyiliga asoslangan.
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Jahon tajribasidan {oydalanishda, tashqgi igtisodiy faoliyat xatarlarni
boshgarish muhim omil hisoblanadi, buning uchun xatardar hisob-
kitobi jadvalini ishiab chigish lozim.

Bank tizimind rivojlantirish fagatgina Kredil muassasalarping
kapttalizatsiyusint orttirish bilan bog'lig bo‘lmay, ishonchni ortishi va
bauk xizmattari kapitalini rivojianishi bifan birga olib borilishi lozim.
Shuning uchun bank Lizimini modernizatsiyalash maqsad va vazifalan
mustahkam rivollanishni ta’minlashdan iborat bo*lishi kerak.

Xizmat ko' rsatishni differensiyalash va bozor segmentatsiyasi orgali
mijoziarni jalb qilish yaxshi natjjelar berib, yangi xizmatlarning
sotuvidan fovdan: 1a'minlasada, ular, ko‘pincha, gisqa davrda samarali-
dir. Chunki boshga moliyaviy xizmat ko'rsatuvchi firmalar tezlikda
foydali bo’lgan differensiyalash va scgmentatsiyatash sohasida osonlik
bilan har bir bank amaliyotiarini bajarishi mumkin va bu holatda raqobat
yuzaga keladi hamda bank vangi xizmal ko'rsatish g'oyasini zlashi
Zarur bo'ladi. Bozorda enshilgan afzallikni pasayishiga 1o*sqinlik qiladigan
vo'llardan biri, boshga hech gaysi xizmat ko' rsatuvehi firma foydalana
olmaydigan esda goladigan shiordan. savdo markasi yoki patentlangan
nomdan foydalanishdir. Bu mijoz mohiya muassasasining reklamasini
ko'rganda yoki mazkur bankka borganda bank uchun kerak bo'lgan
hisstyol va reaksiyamt yuzaga keltiradi. Lekin, bu usullaroing sarnaradorligi
uzogad cho'zilmaydi, Shu bois bank boshgaruvi doimiy ilgarilab bonb,
o'zzarib turadigan sharoitda ¢z mijuzlarining talablari bo'yicha gadam
tashiashi Jozim. Shuo bilan birga mijozlarni tez-tez o'rganib turish,
mijozlar orasidan maslahatchi guruhlarni tashkil etish yoki mijozlar
xohlagan vagtiarida telefon qilib o‘zlarining shikoyat va taklifiarini ayta
olish imkoniyatini beruvchi bepul telefon aloqalarimi tashkil etish
kerakli usullardan botlib qolaveradi.

Respublikamiz tijorat banklari marketing faoliyati bo‘yicha
o'tkazilgan tahhil shuni ko*rsatdiki, banklar tomonidan foydalanilayot-
gan bank marketingi modeli hozircha juda oddiy bo'lib, pul mablag'latini
bankka jalb qilish bo'vicha bozorni jiddiy va chuqur o'rganish bilan
bog'lanmagan:

Yuzaga kelgan bank tizpnining rivoflanish yo'li O‘zbekistonda bank
kamialining xususivatiariai, va'nt bank kapitalini jamlashning asosiy
manbai budjet mablaglari sifatidagi arzoo resurstar, markazlashgan
ssidalar, hukumat rejalarini molivalasinirishda ishtirok etishdan iborat
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ekanligini belgiladi. Lekin, bunga davlat banklarining ma’lum doirasigina
kira oladi.

Agar Tashqi igtisodiy faolivar Milliy banki ixtisoslashtirilganligi va
xizmatlarni tatbig etishga intilib jahon standartlariga javob bera oladigan
marketing usullarini go‘ilashn boshlagan bo'lsa, boshaa banklar o'z
ixtisoslaridan foydalanib, bank xizmatlari bozorida o'z ulushlarini saqlab
golishga intildilar. Lekin, Respublika hukumati tomonidan gabul gilingan
xususiy banklarni rivojlantirish bo‘yicha chora-tadbirlar o'z natijalarini
berdi va raqobatli muhitni rivojlantirishga imkon yaratdi. Ragobatga
layogatni saqlab golish uchun, bashga banklarda mavjud xizmatlar
bo'yicha raqobatbardosh shartiar taqdim ctish yoki yangi bank
xizmatlarini tatbig etish lozim bo'lib gold:.

Bank xizmatlari bozori migdor va sifat ko'rsatkichlari bo‘yicha
bargarorlik ananasiga ega. Mahalliy va chet el banklasni, hamda banklar
va nobank moliya muassasalari o'rtasidagi ragobatning o’sishi bank
xizmatlari turini kengayishiga va foydani ko'payishiga imkon berdi.
Bundan tashgari, Respublika hukumati tomonidan motiyaviy sohani
muayyan tartibdan chigarish, bank menedjerariga mijozlarni jalb qilish
uchun mustaqil yangi shakllarni ishlab chigishga imkoniyat berdi.

Marketingni boshgarishni tashkil etish va dastlabki rivojlanish davrida
respublikamiz tijorat bankiari marketingni boshqarish asosiy usullari
bank xusustyatlarini va ixtisosini hisobga olmagan helda fitial tarmoglarini
kengaytirish, xizmatlar standart to‘plamint tagdim etish, o'rtacha
tarifiarga moslangan narxni shakllantirish strategiyasimi amalga
oshirishdan iborat bo'ldi

Keyinchalik virik banklarda filiallar tarmog‘ini kengavtirish
sekinlashdi yoki umuman to‘xtadi, ba’zi banklarda filiallarni
kamaytirish jarayoni yuz berdi. [kkinchi tomondan marketing usullarini
ustun tomonlari, kanailar va bank mahsulotlarini sotish hajmini
ko'paytirishga mo'ljallangan mini-banklami ko'paytirishga, «Bank-
mijoz» tizimini, plastik kartochkalarni rivojlantirishga, yangi bank
xizmatlarini tatbig etishga, vagti-vagti bilan bank mahsulotlariga bo'lgan
tarifni o'zgartirishga majbur etdi.

Yangi bank xizmatlarini tagdim etish, bank amalga oshirishga jazm
etgan xatarli chora-tadbirlardan biri bo'lib hisoblanadi. Bank ishida
yangi bank xizmatlarining muvaffaqivati yoki muvaftaqiyatsizligi
ko‘pincha alohida bank nazoratidan tashqaridagi umumiy omillar bilan
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aniglanadi, aynigsa, bank faolivatini tartibga solish yangi xizmat atrofida
shafgatsiz to“siglar hamda igtisodiy shartlar qo’yishi, jumladan foiz
stavkalarini tebranishi yangi xizmat turlarining xarajat va daromadlari
o‘rtasidagi nisbatni keskin va tubdan o'zgartirib yuborishi mumkin.

Bu holatda yangt bank amaliyotiarini amalga oshirish, yangi bank
xizmatini yetarli rivojlantirish, ishlab chiqarish va marketing uchun
kapttalning mavjud emasligi, vangi xizmatning tatbiq etilishida yugon
bank rahbasiyatining yetarli ishtirok etmasligi, bozor yomon o‘rganilgan
holda, bank marketing bo'limi jamivatning yangi xizmat turiga bo‘lgan
talabini aniq belgilay olmaganligi, yomon xizmat Ko‘rsatilganda,
mijozlar yangi xizmat reklamasi va uning bajarilishi o‘rtasida muvofiglik
yo'qligini sezgan hollarda muvaffagivatsizlikka olib kelishi mumkin.

Buni plastik kartochkalar misolida kuzatish mumkin, ya'ni naqd
pul muomalasi bilan bog‘liq omillar terminallar va bankomatlardan
foydalanishga salbiy ta'sir ko*rsatdi va ularning xarajatlarini goplamadi.
Yangi xizmatning bank uchun xalarini aniglash muhim ahamiyatga ega.

Ko'pchilik tijorat banklari amaliyotida ma’lum narhni shakllantirish
usullari orasida raqobatga garab narxni shakllantirish keng targaigan.
Xarajatlar asosida narxni belgilash usuli asosan yirik tijorat banklari
tomonidan go'llaniladi. Lekin, ko‘rsatilgan bank xizmatlari narxini
xarajatlar asosida aniglash, tijorat banklarida amaliyotlar turi bo‘yicha
aniq xarajat va chiqimlar tagsimoti mavjud holdagina amalga oshirilishi
mumkin.

Oxirgi yillar davomida marketingning asosiy elementi asosan
banklari universallashtirishga yo'naltiriigan va bankning ixtisosi bo'yicha
mijozlarga standartlashtirilgan xizmatlar fo'plamini taqdim etgan
banklar filial tarmog‘ini kengaytirmoqdalar. Kredit qo'yilmalar bo‘yicha
marketing bozorining yagona yo‘nalishi — yuqori foiz bilan mablag'larni
tcz gaytartb olishga intitish bo‘lib qolmogda. Qoidaga ko‘ra, banklar
baholash va korxonalarning faoliyatini igtisodiy tahiili, uning balansi
tahlili, to'lovga layoqatlilik, chigarilayotgan mahsulotlar sifati, ragobat
darajasi, reklama bilan bog‘lig umumgabui gilingan jahon usuliarini
qgo'llamaganlar.

Banklar marketing strategiyvasining asosiy xususiyati ommaviy
axborot vositalari orqali aholi go‘yilmalari bo'yicha yuqori foizlarni
1o'lash hagida reklama qilish bo'lib goldi. Bunday reklamalarda bank
o'z moliyaviy hotati hagida axborot bermaydi, aksincha faqgat
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qgo'yilmalar bo'vicha 3, 6, 12 oyhik foizlar to*lovi turidagi an’anaviy
bank xizmatlari to*plamini taklif etmoqgdalar. Depozitlar hamda aktiv
amaliyotlar bo'yicha samarasiz marketing strategiyasi natijasida bank
menedjimenti ham samarasiz bo'lib golishiga olib keldi, bu o'z navbatida
O'zbekistondagi ba’zi bank faolivatlarini tugatishga olib keldi (XIF
bank, Karvonbank).

Respublikada bank mahsuloti bo'yicha (xususiyatlari, samarali
foydalanish, ishonchlilik, rasmiylashiirish) bank aktiv amalivotiar
hajmini orttirishga bank rahbarlar tomonidan tijorat yondoshuv yetarli
darajada mavjud emas. Banklar mahsulot xususiyati va rasmiy-
lashtirilishiga, uning soddaligiga ahamiyat bermayaptilar. Bankiar
tomonidan mahsulotdan foydalanish bo'yicha maslahatlar beriimaydi.
Bundan tashqari, mahsulotlar hayotiy davri bo'vicha balanslanmagan.

Tanf sivosati bo'vicha banklar o'zlarining xarajatlari hagida aniq
ma’lumotga ega cinas. Ma'lum mijozlarning qizigishiga garab bozordagi
baholar darajasi aniglanadi. Shunga ko'ra deklaratsiya qilingan depozit
foiz stavkalari kreditlar beritayotgan amaldagi stavkalarga to'gri
kelmaydi. bozorning mahsulot bahuosiga sezgirligi tanlil etilmaydi. Hisob-
kitob amaliyotlari va kassa amaliyotlart bo'yvicha belgilangan stavkalar
xarajatlar bilan bevosita bog*lanmagan, natijada, xarajatlar ko pay-
moqda, xizmalt ko rsatish bo yicha tariflar esa pasaymoqda. Buning
oqibatida xizmatning rentabelligi pasaymoqda, Turli sabablarga ko'ra
qaytarilmaslik xatari darajasi yuqori bo'lgan kreditfar berish amaliyoti
maviud, Banklar anig magsadli strategiyan go'Hamayapti.

Xizmat ko'rsatish sifati bo‘vicha. Banklar mijozlarga xizmat
ko‘rsatish jarayoni haqida aniq axborotga ega emas, eng muhim holatni,
ya'ni qanday xodimga mijozlarga xizmat ko‘rsatish ishonib
topshirilganligi va xizmat ko'rsatish bo‘yicha talablar gandayligini
o‘rganiimayapti. Mijozlarga xizmat ko‘rsatiligan hoilatlarda banklar
ko‘preg o*zlariga nima kerakligi haqida o*ylamoqdalar {(hisobot uchun
axborot, blankalar va boshqga bank hujjatlarini to'ldirish, soliglarni o'z
vagtida (0'lash va hoshga gonunchilik ijrosi bo’yicha majburiy to'tovlar
va boshq.) va mujozlar bankdan nimalarni istayotganliklariga umuman
ahamivat bermaydilar. Xizmat ko'rsatish tamoyillari, ixtisoslashgan
mahsulot sotuvchilar mavjud emas.

Reklama bo'yicha. Banklar reklamaning samaradorligi, ya’ni gaysi
ommaviy axborot vosttasi va gaysi reklama mijozlarni ko paytirishga,
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xizmat ko'rsatish hajmiga, imidjni yaxshilanishiga imkon yaratishi
haqida aniq axborotiarga ega emaslar. Reklama kompaniyasi va olinayotgan
fovda o rtasida bog'lighk clementi mavjud emas, shunga muvohfig bank
mahsulot xarajatiariga reklama chigimlarini kirita olimaydi. Bank aktiv
amaliyotiari va bank imidjini o‘sishi uchun zarur rekiama axborotlarining
o'zi mavjud emas. Ko*pincha ommaviy axborot vositalari xodimlarining
o'zl banklarga kelib, reklama kompaniyalarini o*tkazadilar, banklaming
csa reklamani samaradorligi va foydaliligini baholashga vaqtlan bo'lmaydi.

Sotish kanallari bo‘yicha. Ba'zi banklarning filial, mini-bank va
kasse tarmoqglari kengaymogda, ba'zi bir kanklar esa tarmoqlarini
qisgartirmoqdalar. Lekin kengaytirish sabablari har doim ham bank
mahsulotlarini sotish ortganligi bilan bog*liq cmas. Bank makhsulotlari
to'plami bilan anig ishlab chigilgan dastur, geografik va tarkibiy
tuzilmaviy sotish kanallari tashkil ctish lozim.

Anlosalar

Barcha mamlakatlar igtisodivotida banklar «gon tomirs vazifasim
hagaradi, Ular jizmoniy va vuridik shaxslaming bo'sh turgan
mablaglarini saglash, omonatga olish va unga foizlar to*lash, kreditga
berish va undan foizlar undirish, pul o'tkazmalari bo'yicha
operatsiyalarni amalga oshiradi. Bu jurayonni tizimli ravishda va optimal
tarzda yo'lga go'yishda bank marketingi asosiy rol o‘ynavdi. Bank
xizmatlarining bozori gatnashadigan subyektlan va tovarining xususiyati
bitan boshqa bozorlardan farglanadi. Bo'sh pul mablag'lari mavjud
bo'lgan va ularnt omonatga topshirmoqcehi bo‘lgan yoki o'z hisob-
kitob ragamiga ega bo‘lishga ehtiyoji bo'lgan yoki pul mablag'larini
kredit asosida olishga ehtiyoji bo'lgan yuridik va jismoniy shaxslar ushbu
bozarning iste’'molchilari hisoblanadi. Bank esa, xizmat ko'rsatuvchi
(ishlab chigaruvchi) sifatida ishtirok etadi. Ushbu bozorning tovari-bu
iste’'molchilaming pul mablag'lari sohasida paydo bo'lgan ehtiyojlarni
qondirish magsadida bank tomonidan ko'rsatayotgan xizmatlaridir.

Banklarda marketing faoliyatining qay tarzda shaklianishi bir gancha
omillarga bog'lig. Ular: bankning gqaysi schada ixtisoslashgantigi; tijorat
yoki davlatga tegishliligi; ko‘rsatayotgan xizmat turlari; iste’molchi-
larining xususiyatlari va boshgalar. Ulardan eng asosiysi — bu
iste ‘molchilarning xususiyatlanidir. Hozirgi kunga kelib, bank marketingi
tomonidan iste’molchilarning ehtivojlarini qondirish magsadida
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kreditlar berish, pul o‘tkazish operatsivalarini bajarish, depozitlarga
gabui qilish, sayyor banklar faoliyatini yo'‘lga go‘yish, minibanklarni
tashkil qilish, plastik kartochkalar, kredit kartochkalar, chekiar, valuta
almashtirish va h.k.lar bo'yicha xizmatiar ko'rsatish tashkil gilingan.

Bank xizmatlarining hayotivlik davri 4 bosqichdan iborat: joriy qilish,
o'sish, yetilish, pasayish. Hayotiylik davri va unjng basqichlarini gisqa
yoki uzoq bo'lishi hir gancha omillarga bog'liq. Ular: bank xizmatlarining
turi, sifati, narxi; ommavivhigi, iste’molchitarning ehtivojlari va nlarning
o‘zgarishi, ragabatchi banklar xizmatiarining cagebatbardoshligi va
boshqalar.

Bank marketingini takomillashtirish bo'yicha quyidagilarni amalga
oshirish magsadga muvofiq: xtzmat ko'rsatish sifatini yaxshilash va
ulami universallashtirish; xalgaro va mahalliy migyosda put ko‘chirish
operatsiyalarini bajarish muddatiarini gisgactirish; minibanklar sonini
ko'paytirish; plastik kartochkalardan foydalanishni ommavtylashtinsh;
kredit kartochkalarni muomalaga kiritish va bushqalar.

Tavanch so'z va tboralar: bank marketingi, bank marketingining
xususiyattan, axborot tizimi, bank marketingidagi {adgiqodar, bank
xizmatiar bahosi, foiz s1avkast, go'vilinalar, bank marketingida
rejalashtirish va nazorat, sug urtalash, sug'urta polisi, sug urtalash turlari,
passiv va aktiv opreatsivalar, sug‘urtalashda reklama.

Glossariyv:

Bank marketingining magsadi — kapital bozori talablariga moslashish
uchun zarur sharoitlar yaratish, bozorni o rganish, raqobatbardoshlik-
ni va foydahilikni oshirish bo'yicha tadbirlar tizimini ishiab chigishdan
iborat.

Bank marketing faoliyati — bankning tadbirkorlik sohasida
bajaradigan xizmatlar maymuyi.

Bank xizmatlari bozori segmenti — bank muassasalari tomoenidan
bozorga taklif etilayoigan xizmatiar turiga va marketing kompieksiga
bir xilda munosabatda bo‘luvchi iste’molchilar guruhi majmuyi.

Bank xizmatlarini bozorda pozitsiyalash — bank xizmatlarini bozor-
dagi ragobatbardoshligini ta’minlash va mos kchivchi marketing majmua-
sini ishlab chigish uchun amaiga oshirlladigan chora-tadbirlar vig'indisi.

Bank muassasalari magsadli bozori — bank xizmatlari bozorini
tadqiq etish natijasida tanlangan, markcting xarajatlarining minimalligi
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bilan tavsiflanuvchi va bank facliyati natjalarining asosiy ulushini
(aismini) ta’minlovchi bozor.

Takrorfash va muhokama uchun savollor

I. Bank marketingining xususiyatlari nimadan iborat?

2. Mijozning ragobatbardoshligini tahlil gilishda bank qanday
mezonlarga asoslanadi?

3. 1926—1933-vyilgi krizisdan keyin g'arb banklan faoliyatida gqanday
chekloviar kiruildi?

4. Bank marketingining magsadi nimadan iborat?

5. Mijozning kredit qobilivatini aniglash bilan gaysi bo‘lim
shug'ullanadi?

6. Kredit qobiliyatini anigtashni o’rganish chegarasi nimalarga
bog'liq?

7. O'ebekistonda bank marketingl ganday shakllanmogda?

8. Sug'urta marketingi bank markehingidan nimasi bilan farg giladi?
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10 - b o b. QIMMATLI QUG'OZLAR BOZORIDAGI
MARKFTING

10.1. Qimmatli qogozlar bozori markeling obyekti sifatida

Qimmatli qog'ozlar bozori (QQB)dagi murrkeling bir gator
xususiyatlarga ega bo'lib, bu xususiyatlar mazkur bozorning quyidagi
o'ziga xosligidan kelib chigadi.

Qimmatli gog'oziar bozori bu — juda murakkab, keng hajmli,
dinamik va yuqgori raqobat bozori bo'lib, undagi harakatlar davlat
tomoenidan gal'iy lartibga solinadi va bu harakatlar moliyvaviy silkinishlar
kelib chigmasligi uchun kaita gjtimoiy javebgarlik bitan ajraltb turishi
shart; u rivaglangan infratarktb, murakkab axborot texnotogiyalari,
gimmat turadigan ish kuchi va ko'p s talab qiladigan wexnik vositadarga
asoslangan, tovadarning o zaro almashuy darajast vugori bo'lean ko'p
tovarti bozor; ommaviy iste'motchilar, cng yugorl differensiatsiva-
lashgan (tabagalashgan) molivavey chtiyojtar, mijoz va moliya san’atiga
cga bozor.

O'zbekistorming fond bozoriga hozirchaistisnosiz yugor tavakkallar,
inflatsiva {gimmatli gog'ozlarga bo'lgan tulabning keskin tishib ketishi),
makroigtisodiy begarorlik, resurs barasi va to'lagonh inlratarkibning
yo'qligi xosdir. Demogralik omillar ham O zbekiston gimmatli
qog'ozlar bozort va unda marketingni tashkil gilishiga ham fjubiyv, ham
salbly ta'sir ko'rsatisht mumkin. Masalan, aholininig qartb borishi
yoki tug'ilishining kamayib ketishi kabilar.

O‘zbekistonda davlatga garashli bo'lmagan sektorlarni vujudga
kelurish ko'proq daviat mulkini aning tasarrufidan chigansh va
xususiviashtirtsh hisobiga amalga oshirtlib ko'p ukladh iguisodiyotni
shakllantirishning g ovat mubim xususivatedir, O'zbekiston Respublikasi
Vazirlar Mahkamast garori bilan tasdiglangan mulkni daviat tasar-
rufidan chigrish va xususiyiashticish davlal dasturi bilan o'ria va yirik
davlm korxonalari negizidan gimmali qog ozlar bozonning asosiy
ishtirokchilari hisoblangan ochiq aksiyadodik jamuyatlan tashkil etldi.

I 4



Shu o'ninda yangi yuzaga kelgan gimmatlt qog'oziar bozorn, uning
faclivat ko'rsatish mexanizmi ahamivati va mohivati 1o'g'risida atohida
to*xtalib otamiz.

Qimmath gog'ezlar bozor — jismomy va yuridik shaxslarning
gimmatli qog ozlar chigarish ularning muomalada ko'lishi va hagini
to'lash bilan bog'lig munosabatlar tizimidir. O*zbekiston Respublikasi-
dagi qimmatli gogozlar bozori bozor igtisodivoti tizimining moliyaviy
mexanizmi bo‘lib, ahoh va 1adbirkortik subyektlarining vagtincha bo'sh
mablag‘larini ayrboshlashga keng imkoniyatiar varatadi. Har bir
bozorining ¢’z ishtirakchitari bo'lgani Kabi gimmath gog ozlar
bozoriting ham gatnashchitari mavjud, Bugungi gimmatli qog'oziarning
elementlart, investorlar, investitsiva inisitetian, shuningdek, ularning
birlashmalari (uyushmalari}, fond birjalart davlat tomonidan gimmatli
gogrozlar bozorini boshgarish va muvofiglashtrish vakolati berilgan
organlar va boshgaiar misol ho'ladi.

Qimmatli gog'ozlar boxorida marketing folivating taskkil ctish
alohida va muhim rol o ynaydi. Chanki gimumath qugozlar bozori keng
hajmti, vugort ragobatli. ko'p mahsulotli talab hamda vaqorn darajada
moliyaviy darajada daromad oiish imkonivatiza cga bo'lgan bozordir.

Qimmatli gog*ozlar bozorida birlamchi va ikkilimehi bozorlae mavjud
bolib, birlamchi bozorda savdolamis tashkil etish respublika tond birjasi
orgali amaiga oshirladi. 1kkilimehi bozorda gimmatli qog'ozlarning
birfadan tashaari oldi-sotdi shartnomalari Kiradi. Bidamnchi bozorgza asosan
davlat tasarrufidan chigarilean va aksivadorlik jamiyati sifatida tashkil
ctilgan hamda yangidan tashkil etilgan aksivadoriik jamiyatiari birlamchi
emissiya orgali chigarilgan gimumatli gog ozkun joylashtiniadi. Shu o'rinda
shunt t'kedlab o'tish joizki har bir bozorning 0'ziga xos mexanizmi,
uning ishlash tizimi hukumat tomonidan gabul gilingan bir gator
gonunlar va me’yoriy hugatlar bilan tartibga solinadi.

Ushbu gonun va me’yoriy hujjatlarning ijrosini nazorat gilish hamda
gimmatli qog‘ozlar bozori gatnashchiiarining faoliyatini
muvofiglashtirish O‘zbekiston Respublikasining vakolatli orgami
Orzbekiston Respublikasi Davlat mulki go'mitasi huzuridagi gumimatli
qog ozlar bozori faoliyatini muvofiglashtirish va nazorat qilish markazi
tomomdan amalga oshiriladi.

Qimmatli gog ‘ozlar bozorida quyidagilar tovar hisoblanadi: qimmatli
qog oziar; gimmatli qog'ozlar chigarish va muomalaga kiritish bo'yicha
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xizmatlac; axborotiar va boshga ilmiy-texnik mahsulotlar; qimmatli
gogrorlar chigarish va muomalada bo'lishi bilan bog'liq nomoddiy
aktivlar; bozorning tovar-maoddiy komponentlari.

Qimmatli gog'ozlar bozorida tovarlar va xizmatlar ishlab
chigaruvchilar quyidagilar hisoblanadi: emirentiar — bozorga gimmatli
gog oziar «yelkazib beruvchilars; investitsiva institutlari — qimmatli
qogrozlarni dastlabki bozorda harakatiantirish va ularning ikkinchi
muoemalasi, qummatli gog'ozlar bozorini (rast boshgarish bo'yicha
xizmailar mgmuyi, axborotlar va ilmiy-texnik mahsulotlar tagdim
etadigan qammatli gqog*ozlar bozorining professional ishtirokchilari;
gimmatli goug'ozlarni hisobga olish, saglash va takomiltashtirish
xizmatlarini ko' rsatishga ixsisosiashgan tashkifotiar,gimmatli qog oziar
blanklari. maxsus uskunalar, tashkiliy texnik va shu kabilarni fshfab
chigaruvchilar;, kredit-sugurta xizmatlari tagdim etuvchi, gimmatli
gog oziarning muomalada bo'tishini tw’ minlovehi banklar va sug'uria
rashkilolari.

Qimmatli gog osdar bozocining iste’ molchilar, birinicht navbatda,
tnvestorlar (hozorning asosiy tovarl bo'yicha), keyin investitsiva
mstitutlary ¢eurli yordamcehi xizmatlar, ixtisoslashgan uskunalar,
gimmarli gogtoziar blanklari va shu kabilar bo*yicha} hisoblanadi,

Boror tuzilmasi rivojlangan mamlakatlarning tajribasi hagigiy o' rin
mulkdorlar gatlimining asosiy gisimi aholining pul mablag*lact gimmath
gqogrozlar borzoriga. odamlar uchun foydali turlt bask depozitlariga va
omonatlarga jalb cush vositasida shakllanavotgankigidan dalolat beradi.
Binobarin gimmatli gog ozlar bozorining ahvoliga qarab bozor
munosabatlarining qaror topish jarayoni gay darajada borayotganiigi
hagida fikr yuritish mumkin.

Qimmatli gog*ozlar bozorini shakllantirish hisobiga aholining bo*sh
turgan mablag' lari loydalanishga jalb etiladi. Bu ayni chog*da igtisodiyotni
barqarorlashtirish sohasidagi muhim vazifani hal gilishga — pul
muomatasini, demmakki milliy valutani mustahkamlashga yordam beradi.

Qummatli gog'ozlar bozorining hamda uning marketingining tashkil
etish mubimligi shundan iboratki bunda qimmatli gog'ozlar bozori
ishtirokchilari shunchaki aksiyalarning egasi bo’lganfiklari uchungina
emas, balki davlat tasarrulidan chiqarilgan korxonalar mol-mulkining
bir gqismining real mulkdorlari hamda mulkdorlar sifatida ushbu
korxonaning ishlab chigarish va molivaviy faolivatiga ta'sir ko'rsatish
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huquqiga ega bo'lgan mulkdorlarga aytanadi. Vujudga keigan mulkdortar
sinfining huquaiy vakolatlari, ular mablag'larining kafolatlari hamda
bozorning faolivat ko'rsatish mexanizmini tartibga soluvchi
hukumatimiz tomonidan quyidagi nomlarni ko'rsatib o'tilgan gonunlar
va gonun osti hugjatlari gabul gilingan:

I. O'7bekiston Respublikasining «Aksivadorlik jamivatlari va akstyador-
larning huquglarini himova qilish to'g risida»gi (26.04.1996 v.);
«Qimmatli gogrozlar va fond bidasi to'g uisida»gi (02.08.1998 y.);
«Qimmatli gogrozlar bozorida depozitaritlar faolivati to'grisida»
(29.08.1998 v.): «Qimmatli qog ozlar bozorida investorlarning
hugquglarni himoya qilish to'g'risida «gi (30.08.2001 y.); va boshga
qgonunlar. _

2. «'zbekiston Respublikasi hududda gimmatli qog'ozlarni chiga-
rish va ro‘vxatga olish tartibi to'g*risida»gi Nizom; «lnvestitsiya institutla-
rining ginmatbaho qog ozlar bozoridagi faolivatiga litsenziya berish
torgrisidasgi Nizom: «qunmatli qogrozlar bozori ishturokchilariza
ma fumotiarni oshkor gitish to* g risidasgl Nizom va hoshgalar.

10.2. Qimmatli qog*ozlar hozori marketingini tashkil etish

Markcting strategivasiga nisbatan asosiy talablar gimmatli qog'ozlar
bozorining yugorida gilingan tahlili, O*zbekistonda bu bozordagi
vazivatl. shuningdek, ford bozorida muom:idadn bo'ladigan tovarlarning
ko'rib chigitgan xususiyatian bilan belgifanadi. Ularning asosiy tavsifi
quyida (6-jadval) kelftirilgan. Qimmath qog‘ozlar bozorida marketingni
tashkif clish xususiyati shundan iboratki bozorni 1o'lig o' rganib chiqgish,
shuningdek, unga qo‘yiladigan talablamni to'g'ri baholashdan iborat.
Qimmatli gog'ozlar bozorida marketingni tashkil etishdan oldin uning
stratcgivasi va unga go'viladigan talablar to‘g'risida to'xtalib o'tamiz.

1. Qimmatli qog'ozlar bozorida marketing mutaxassislari gimmatli
qog ozlarning barcha harakatlarini ya'ni gimmatli qog’ozlar
chigarilganidan muomalada bolgan hayotivlik siklini to’lig o' rgamish.

2. Qummatlh gog'ozlarning tovar sifatida talab sifatim o’ rganishda
avvalambor ulardan keladigan daromad (foiz. kurs qiymatining
o'sishi) shuningdek, aktivlarning hagiqiyiigi mulk magomi sifatida
xizmat qilishi (ya'ni tovar darajasi hamda boshgarish vakolati}. Ammo
bu talab sifati gimmatli qog ozlar va ocbycktlarning tavakkalchiligiga
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ahamiyatli dargjada bog'ligligi, bahosi va mulkiy hugugni o'zida
namoyon etadi. Har ganday marketing strategiyasi fond bozorida
shunday daromadni giyvmat kursi o'zgarish dinamikasini va
tavakkalchilik daradasini belgifashi lozimki, by strategiva bir yoki bir
nechta investorlar guruhining talabint qondirish fozim.

3. Qimmatli gog'ozlar shunday mahsulot hisoblanadiki u o'7ida
ko'plab modifikatsiyalarni mujassamlashtiradi va ularning har biri bir
curuh aniq investorlarning (xaridorlarning) giziqishlarint qondirishi
lozim. Shit bilan bir gatorda. har bir chigarilgan va muomalaga kiritilgan
gimmatli qog'ozlar uning standartligi qgonunchilix bilan belgilangan
bo'lishi kerak. Bunday moliyaviy mahsulmga bo'igan talab va tishonch

O-jfadval
Fond bozori tovariarining tavsifi

Ly T Ty T
_Novarlar | _Asosiy tavsifi - ——
— e 2]
~ L Turlar: akstva, oblivatsiva, deporzit va jamearma sertifikatlact, 1

Svekselfar, cheblar, molivavey Tucherslar, viarantlar, tusolt
hugughar va boshgatar, \

2 dste maol sitan: bu mulk hugugi mulkka yoki garz sununasiy
fegalik hugugi, bunday aktiviardan foydalanish natijasida daromad |
clish hugquqi va boshgalar.

3. Cimmatfi qoygozlarning tovar sifatidagi mabeyatd ulnimge
iste’mol bahosi. aktivlarning pul oguni crmmitentning va
investitsion institutining moelivaviy muvqei bilan belgilanadi;
qimmatli gog*ozlarning bahosi va iste’mol bahosi vuqori
tavakkalchilik asosida shakllanadi va tovarning qimmatli

(og ozga aylanishiga oiib keladi; Bu standart tovar bo'lib katta
partiya va scrivalarda chiqarifadi. Masalan: miliien dona aksiya |
ta kompanivaning ustav fondini tashkil etadi; qimmath gog*ozlar
tovar sifatida keng muomalali va go'ldan - qo'lga o'zining

iste mol qiymmatiga zarar velicwmasdan o*tadic Bir gism gimmatfi
qogozlar (akseonerlar, fucherslar, variantlar) ishlah chigarish
xarakteriga ega bo'lib boshqa gimmatli qog'ozlarga nisbatan

¢ zining mulkiy huguqini belgilaydi; Bunday holatda
tavaklalchilik va u bilan bog'liq operatsiyalarni qiyinlashtirishga
lolib keladi.

Qimmathi
gogozlar
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2

Qimenathi
qog‘ozlar
bozonida
xizmatiar.

!

Xizmat turlare: birlamchi va ikkilamchi bozorda gimmatli
qog’ozlar bilan operatsiyvalarni o*tkazishda vasitachifik faoliyats;
spramatli gox*ozlarni sagliash ulae bilan hisob-kitabiarni amalga
oshirish, shuningdek, nlarning hisobini yuritish yuzasidan
investitsion maslahat faolivati;

Ma’murty tshiarni amalga oshirish (ya'ai ro‘yxatga olish,
almashticish agentligs va boshga): qirmmatli qog*oztar portieiini
boshqarish, shuningdek, ishonchii boshgaruv: gimmatli gog ozlar
bozorida audit; gimmatli gog‘ozlar bilan bitimlarni arafga
oshirishni kreditlash.

2. Qimmatli gog‘ozlar muomalasi bilan bog'lig xizmatlarning
mohtiyati: talabning asosiy hajmi; bunday xizmatlar ko*pgina
hollurda 2 - darajali gqaratadi. ¥a'ni bu xizmatlar bozor holatiga
va gimmat!i qog‘oztar bozori talabiza bog'tig bo'fadi yoki
qimmatli gog ozlar shaklidags tovarlar xizmatlar bozorisiz maviud
ermits, Xizwatlar standaetning vudacd darajasi xalgaco
standartlarning rivollanishini belgilaydi: gimmaili gog ozlar
bozorida xizmat ko'esatish yuqori darajadagi professionlik 1alab
giladi. .

o s

|
|
9
{
i.
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|
|

}_‘_Dimmat'li*_

S

Malamoi va
bashaa Umy
texnikaviy
tahsulot,

qog’ vzlar
chigarish va
muomulaga
kiritish bilan
bog'lig
nomoddiy J
akivlar,

ta’minlash, gimmatii gog*ozlar bianklarining namunzlari.

Qimmatli gog ozlr bozorida alohida tovar bu ma muarivin va
notmaty informmsitlar ya'ni bozor konyukturasi, emitentlar,
ivestitsiyva insntutarl va alobida gimmatli gogordar bozor
torpreisida; antq bitiemar to* g risida; areig tavakkalchilik darajasi
to"perisida: texnologiyalar, hugugiy va kadrior resursi tizimi
1wy risida; givinathi gog ozlar bozor ma'limotar bavast

to g isidas ilmiy - texnikaviy mahsulotar tovar sitatida,
texnologiva qummatli qog'ozlar chigarish va muomalasini
belgilab beruvchi tartib tizimi va boshga me yoriy hujjatlar;
risoialari, gimmatli gog*ozlar chigariliva bilan bog'lig hisobotlar,
qintaeatli qog oztarag bigjaga chigarish boyicha tayyorlangan
ma’ lumotlar, baholash va gimmatli qog*ozlar bo‘yicha
matetiallar; standartlar (texnologik. informatsion, etik); dasturiy

Nomaddiy aktiv turlari: savdo markasi va belgisiga bo'lgan hugug
va boshaalar; mualliflik huguqi (ma'lumeotya, belgilangan ilmiy-
texnikaviy mahsulotga g'oya va bushqalar); gudvip; ijara huquqi;
a'zolik huquqi, vositachiltk o*roiga bo'lgan inguq va boshgalar.
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Qimmatli
qog' ozlar
bozorining
tovar moddiy
kompanentlari,

Qayd erilgan tovar wrlari;
gimmatli qog‘ oz blankalari, maxsus jihozlar, orgtexnika va
boshgalar.

vugori hamda oson boshgariladi. Shu o'rinda shuni ta’kidlash lozimki
gimmatli qog'ozlar marketingi strategiyasi ularning standartligini va
individual xususiyatlarini anig belgilab berish lozim. Buni belgilashda
asosiy e’tibor gimmatli gog'ozlar chiqaruvchi ernitentiar va investitsion
institutlari zimmasiga yuklatilgan. Ya'ni ular tomonidan chigarilgan
gimmatli gog oziarga bo‘lgan talab har qanday inflatsiya va moliyaviy
ingiroz vagtlarida ham yuqori bo‘lishi kerak.

4. Marketing strategiyasiga asosiy talablardan birt fond bozorida
gimmatli gog‘ozlar operatsivalarining unversalligini kuchaytirish-
dan 1horat.

Qimmatli gog ozlar bozorida marketingni tashkil ctishning asosiy
magsadi xorijiy va mahalliy sarmoyalarga qimmatli qog'ozlarning sotish
va sotib olishga qulay sharoitni yaratishdan iborat.

Qimmath gog'o7 ko'rinishidagl tovarga ega bo'lish O*zbekiston
iqtisodiyoti sharoitlarida juda katta tavakkallar bilan bog'lig. Shuning
uchun iste’molchi uchun tavakkallarni kamaytiradigan (yo*qotishlarni
goplash tizimi, gimmatli gog'ozning likvidligini ta'minlovchi alohida
choralar, emitentlar va investitsiya institutlari tomonidan amalga
oshirriladigan 0'z-0'zini gat'lty moliyaviy tartibga solish) marketing
strategivalari eng muvaffaqiyatlisi bo*ladi.

Hozirgi vaqtda O‘zbekiston amaliyotida tajovuzkor (agressiv)
marketing strategivalari eng muvaffaqiyatlisi bo‘lishi kerak (chunki
ular bo'sh va likvidsiz fond bozaoriga, keng migyosli xususiylashtirish,
inqiroz va inflatsiva bikan uyg unlashib ketadigan xo'jalikni tuzilmaviy
tubdan gayta qurish paytida mazkur bozor yuzaga kelishining dastlabki
davriga mosdir).

Qimmatli gqog'ozlar bozori rivojlanishining dinamikasidan kelib
chiqib marketing strategiyasini belgilashga umumiyroq (4-banddagiga
gqaraganda} yondashuv 7-jadvalda keloriigan.
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T-jadval

Qimmadli qogezlar bozorining rivojlanish bosqichlari

Qimmatli

qog-ozlar

bozorining Strategiyalarning tiplari

rivojlatish

bosgichlari
Bozorni suq.lab Mahsulot ’Bozorllm' . Yangi
golish (mavjud ckspansivasi ekspansiyasi | mahsulotiar
bozordagi mav- pansty (mavjud bo'l- | hilan yang,
. e | (mavjud tovar- .
jud tovar bo‘vi- L | gaa tovar bo'- | hozorlarga

Z .} larmi sotishni . ) .
¢ha mavgeyint kengaytirish) vicha vangi | o dsh (eks-
yaxshilash) £ay bozorlar) pansiya)

Bozor shaklla-
nishining dast- +
labki bosqgichi
Bozorming bar-
Fquror rivojla- + 1 + +
tnishi
+
| ;

Rozormng
10.3. Qimmalli qog‘ozlar bozorining rivojlanish holati

torayishi va
ingiroz holatiga
otishi

QOB ning rivojlanish holatini marketing nuqtayi nazaridan tahli
qilish muhim ahamiyat kasbh etadi. Qimmatli gogozlar —
makroiqgtisodiy barqgarorlikni talab qiladigan tovardir. Bu bosqichda
umuman gimmatli gog'ozlarga pul qo‘yish yoki ular bilan opreatsiyalar
olib borish ma’qul yoki ma’qul emasligini belgilab beradigan sug'urta,
siyosiy, gonunchilik, inflatsiya va boshga sohalardigi tavakkallar tahlil
gilinadi. Fond gimmatliklari boshqga tovarlarga qaraganda o'z narxini va
iste’mol bahosni tez yo'qotadi. Makroigtisodiy darajadagi vaziyatni
tahlil gilishda mamlakat iqtisoidy sikining gaysi pog'onasida ekanligini
ham hisobga olishi kerak.

Tahlil etishning ikkinchi bosqichida quyidagilar kirishi lozim: fond
bhozorining rivojlanish bosqichi; fond bozornning joriy holati; gisqa
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muddatli o'zgarishlar (u yoki bu gimmatli gog'ozlarga bo*lzan moda,
mavsumiy tebranib turishlar); «o*riitii bosuvehis tovariar bozori(kredit
borori)ning ta'siri va ragobati, budjet orgali resursiami gayta tagsimlash
hajmiari.

Fond bozorini tarmog jihatidan tahlil gitish marketingida muhim
ahamiyatga ega. Tahlil obyckti quyidagilar hisoblanadi: tarmoq hayot
siklining bosgichi, chunki u ushbu tarmogda emitatsiya gitinadigan
gimmatli gog'ezlarning narxiga bevosita 1a’°sir qiladi; tarmogning
makroigtisodiy stkllarga chtdamliiigi — tegishlicha bargarorrog bo'lgan
tarmoqlar gimmatli gog‘ozlarining kurs bo'vicha bahosi makroigtisodiy
sikIning ingiroz bosqichidagi noxush 1ebranishlarga kamrog beriladi.

Fond bozorin: mintaqaviy tahlil gilish quyidagilarni o'z ichiga oladi:
mintaga igtsodivoti hayotiy siklining bosgicht; mintaqga igtisodiyotining
o'rta muddatli va qisqa muddatli tebranishlarga chidamiiligi; mintaganing
o'ziga xXos tavakkallari: yagin mintagalar ragobatining ta’siri,

Qimmatli gog ozlar bozorini tahlil gilishda demografik va ijtimaoiy-
madaniy omiliarga alohida ¢’tibor bermog lozim. Bu turli
mamtakailaming iquisodiyotida har xilligi bilan farqlanadi {(aholi
xarajatlarininy umumiy summasideg! jamgrarmaga nisbatan sarflar
ulushi bilas hisoblanadi). Aholisi an’anavey jihatdan jamg arma 1o'plashga
movil bo'lgan marlakatar maviud (masalan, Yaponiya) bo'lib, bu
gimmatlt gog'ozlar bilan opreatsiva qilish uchun keng baza yaratib
beradi. Jomg armaga moyillikning wimumiy doirasida aboli tomonidan
banklardagi jamgrarmalar, gimmatli gqogozlarza pul qo‘yish yoki,
masalan, oltinga pul sarf gilib jamg amra to*plash kabi moyillik juda
muhim hisoblanadi. Masalan, O zbckistonda aholt an’anaviy ravishda
jamg arma bankiga pul qo'vishga vo'nalgan (bu bankda mablag'iar juda
yaxshi saglanadi deb hisoblanadi) va davlat qommatli gog'ozlariga
nisbatan juda ishonchsizlik bilan garaydi.

Fond bozorini vaziyat jihatdan tahlil gilishda yana bir muhim
yondashuv investorning «malakali» yoki maxsus bilimlar, gimmatli
qog'ozlar bozoridagi xulg-atvor standartlari va talablariga ega bo'lmagan
sifatida jjtimoiy-madanmy baholanishi bilan bog'liq.

Malakali investoerlar wifasiga odatda yugon daromad (va qoida
tariqasida yugori ma’lumot} darajasiga ega odamlarni, ijodiy kasb
cgalaring, o'rta sinfga taallugli bo*igan va yugori ma’lumot darajasiga
cga gurihlarni kintishadi. Bu toifadagilar uchun nufuzli moliyaviy
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mahsulot bo‘lgan («oltin aksiya» turidagi) gimmatli gog'ozlar
chigarish juda muhim ahamiyatga ega.

Malakasiz investorlarga (eng kam daromadga e¢ga aholi qatlamlari)
kelganda esa shuni aytish mumkinki, ular ommaviy ravishda
chiqariladigan eng oddiy, standart va giymati kam bo‘lgan molivaviy
mahsulotlarni ma’qui ko*rishadi.

Qimmatli gog‘ozlar bozorini tahlil qilish shuni ko'rsatadiki u
texnologik jthatdan eng 1o’ vingan bozorlardan biri hisoblanadi. Qimmiatli
qog‘ozlar bozori marketingi kompyuterlashtirilgan moliyvaviy
mahsulotlarni yaratish, mijozlarga xizmat ko'rsatishni tobora yakkka
tartibda amalga oshira borish, gimmatli qog'ozlar bozorini to‘la
kompyuterlashtirishga yo'nalmasligi mumkin emas.

Shuningdek, vaziyatni tahlil qtlishda bozorlar va ularning alohida
segmentlarini quyidagilar bo*yicha tahlil qilish o‘tkaziladi: qimmatli
qog‘ozlar bozori bo‘yicha; mintagalar bo'vicha; anig emitentiar
bo'yicha; qo*ilanilayotgan texnologiyalar bo‘yvicha; turli davlat organlari
tomonidan tartibga solinadigan bozor segmentlari bo‘yicha; fond
bozorining turlati (dastlabki, ikkilamchi, birja, birjadan tashqgan, bigja
goshidagi bozortlar) bo'yicha.

Mikroigtisodiy vaziyatni tahlil gilishda, odatda, quyidagilarni
o'rganishadi: mijozlar, raqobatchilar, o‘zining moliyaviy ahvoli;
xizmatlar sifati, aktivlar xodimlar va boshga resurslarni boshqarish,
itgari tanlangan marckiing siyosatining natijalar.

O*zbekiston Qimmatli qog'oziar bozori marketingining rivagjlanishi
tahlil gilish shuni ko'rsatadiki 2005-yilning |-yvanvar holatida jami
13550 ta aksiyalar chigariluvchi ro‘yxatga olingan, ularning emissiya
sununasi 31115 mird. so'mni tashkil etadi. Respublika qimmatii
qog'oziar bozori hamda mulkdorlar tomonidan investitsiya jalb
qilinishida korparativ obligatsiyalarning chiqarilishi alohida o‘rin tutadi.

2005-yil 1-yanvar holatida 88 ta emitent tomonidan jami 51,15 mird.
so‘mlik korporativ obligatsiyalar chigarilgan. Masalan, Respublika-
mizning katta korxonalari «Amantaytau Goldfilds « OAJ shakldagi
QKsi tomonidan 5 mlrd. so*mga, «Oimaliq tog' kon metallurgiyva
kombinati» OAJ tomonidan 3 mird. so‘mga kepirativ oblegatsiyalar
chiqarilgan. Shu bilan bir gatorda investortarning huguglarini himoya
qilish va ulaming komxonani boshqgaruvidagi ishtiroki va dividendlami
o'z vaqtida olishlarini ta’minlash magsadida qimmatli gog'ozlar bozori
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faoliyatini muvofiqlashtirish va nazorat qilish markazi tomonidan 2004-
yil davomida jami 469 ta investorlarning ariza va shikoyatlan ko‘rib
chigilgan. Natijada 47 ta aksivadorlik jamivatiga vo‘l qo‘vilgan qonun
buzulishi holatlarini bartaraf etish yuzasidan tegishli ko‘rsatmalar
yuborilgan, jami 248,5 min. so'mlik iqtisodiv jarima qo‘llanilgan.
Shuningdek, gonun buzihshining 51 ta holati yuzasidan tegishli
materiallar tegishli hugugm muhofaza giluvchi va sud organlariga
jo'natilgan. Bundan tashgari, investorlarga jami 215,9 min so*mlik
dividendlar to‘lanishi taminlangan. Qimmatli qog'ozlar bilan
operatsiyalarning amalga oshirishning gqonuniyligi hamda qimmatli
gog'ozlar bozori ishtirokchilari faclivatini nazorat qilish magsadida
jami 461 ta aksiyadorlik jamiyatlari va investitsiya institutlarida nazorat
qiluvchi organlar faolivatini muvofiglvshtiruvchi respublika Kengashi
tomonidan tasdigiangan reja jadvatiga asosan tekshirishi o‘tkaziigan.
O'tkazilgan tekshirishilar natijasida 2963 ta gimmatli qog'ozlar bozori
gonunchiligining buzilish holatlar aniglangan. O‘tkazilgan manitoring
va tahlil ma’lumotlariga asesan qimmatli qog'ozlar bozori
ishtirokchilariga ma'lumotlarni oshkor gilish talablarining buzilish
holati asosiy o*rinni cgallaydi.

2004-yilda emissiya risolalarini ¢’lon qgilinmaganligi bo*vicha 141 ta
holat, aksivadorlarning umumity yig‘ilishi va yillik hisobotlarni ommaviy
axborot vositalariga e’fon gilinmaganlik bo'yvicha 220 ta holat, nazorat
giluvchi organlarga hisobatlarni taqdim gilinmaganlik boyicha 47 holat,
ommaviy axborot vositalariga dividendlar to‘lovi to'g'risidagi
ma’lumotlaming chop etilmaganligi to*g‘risida 129 1a holat, aniglangan.

2005-yilning |-yanvar holatiga ko‘ra Respublika qimmatii qog‘ozlar
bozorida bir va ikki darajali kvalifikatsion attestatga ega bo*lgan 853 ta
mutaxassis faoliyat ko‘rastmoqda. 2004-yil davomida esa jami 313 ta
kvalifikatsion atestat berilgan bo‘lsa shundan 159 ta atestat | darajali,
154 ta atestat 2 darajali. Shu bilan bir gatorda amalidagi gonunchilik
hujjattarini takomillashtirish va yangi normativ hugatlar ishlab chiqish
bo‘vicha ham muayyan ishlar amalga oshirilgan va bir gator vangi
nizom va me’yoriy hujjatlar ro*yxatdan o'tkazilgan.

Respublikada xususiylashtirish jarayonini jadallashtirish daviat ulushi
aksiyalarni sotish, shuningdek, past rentabelli va igtisodiy nochor
korxonalarni sotishga alohida e’tibor berilib, ularni sotishning qulay
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tizimi ya’ni aksivalarni gqadamma-qadam tushurish usuli keng qo‘lla-~
nilmogqda. Buning natijasida 290 ta aksivadorlik jamiyatining 9,85 mird.
so'mlik aksiyalarni, respublikaga ko‘chmas mulk birjasi orqali 486 ta
obyekini 3,56 mlrd. so*mga sotishga erishildi. Bundan tashgari davlat
tender komissivasi bilan kelishilgan holda davlat aksiya paketlarni tantov
savaolari orqalt t-bosqichda 75 davlat obyekti sotiiib, shundan 73 ta
obyekt investitsiya majburiyatlari bilan sotildi. Investitsiya majburiyatining
umumiy summasiga 62773, 5 mln. so*mni tashkil etadi. 2-bosqgichda esa
113 ta davlat obyekti sotilib, shundan 108 ta obyekti investitsiva majbu-
riyati bilan 32321 min. so‘m 3-bosqichda 36 ta davlat obyekii sotilib
shundan 33 ta obyekt investitsiva majburiyati bilan jami 331{,7 mln.
s0°‘mga sotishga erishildi.

Qimmatli gqog'ozlar bozori ichida yangi bozor — maslahat va mar-
keting bozori jadal suratda rivojlanib bormogda.

Shu bilan bir gqator marketing strategiyasining asosiy yo‘nalishi
bo‘lgan reklama va ommaviy axborot vositalarida gimmatli gog‘ozlar
bozori ma’lumotlari oshkora chop etilishi mazkur bozorga bo‘lgan
mahalliyv hamda xorijiy investorlarning talabini keskin suratda
oshirmogda. O‘tgan 2004-yil davomida Respublika Davlat aksiya
paketlarining chet el investorlariga sotilishini keltirib o‘tamiz. 2005-yil
1-yanvar holatida obycktlar va aksivalar paketining chet el investorlariga
sotish bo*yicha jami 76 shartioma imzolanib, uning umumiy summasi
46,3 mlrd. so'mni tashkil etdi. Bu ko*rsatkich 2003-vilga nisbatan 1,9 mar-
ta ka'p va 21,9 mird. so'mga ortiq shartnoma imzolangan. Jumladan,
«Oltinke'l» QAT 51 % aksiya paketi AQSHning «Business investments»
kompaniyasiga 319 ming AQSH dollariga, «Storominservis» OAJning
49 % aksiya paketi «Evrocommerei LTD» QKsiga 48,51 %ga,
«Uzdunrobita» MChJ QKsining 7,6 % aksiva paketlari «Sivisdor LTD»
(Gibraltar) kompanivasiga 1.8mln. AQSH dollariga, «Oxangaran-
sement» OAJning 25 % aksiya paketi «Bentonits O°zbekiston AQSH
QKsiga 4,5 min. AQSH dollariga sotildi.

Shuningdek, «O‘zkabel» davlat aksiyadorlik jamiyatining 64 % aksiya
paketi uchun AQSHning «Zeromarkslus» kompaniyasidan 10,5 min.
AQSH dollari to'lovi amalga oshirilib hozirgi kunda 16,3 mln. AQSH
dollart migdoriga teng investitsiva majburiyatini 5-yil muddat ichida
amalga oshirish investitsiya dasturi amalga oshirilmoqda.
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10.4. Qimmatli gog‘ozlar bozoridagi marketing strategiyasi

Har ganday qimmatli qog‘oz tovar sifatida — noyob moliyaviy
mahsulot bo‘lib, u investorlar u yoki bu guruhining o‘ziga xos
ehtiygjlarini qondirishga imkon beradi.

O'zbekistonda gimmmatli gqog ozlar bozorining oyoqqa turish
bosqichida mahsulotlar bozori strategiyasining hamma turlari bo'lishi
tabiiy bir hol. Birogq, bizning bozorimizda korxonalar obligatsiyalari,
jamg'arma seriifikatlari va shu kabi ko‘p narsa va'da qiluvchi gimmatli
gog‘ozlar turlari keng targalmadi.

Hozirgi vagtda fond bozori qonundan tashqari chigarilgan gimmath
qog‘ozlar bilan to‘lib ketgan. Malakali emitentlar standarnt bo'lgan,
xalgaro amaliyotda tan olingan, yaxshi boshgarib turiladigan bozorda
mavgelarini saglab golish uchun bu qummatli gog‘ozlar chiqarilishining
gisqartirilishiga oz vagtida erishishlan zarur.

Emitent uning gimmatli gog*ozini sotib olish pul gadssizlanishidan
eng yaxshi himoya ekaniigini yoki fagat ushbu gimmatli qog‘oz,
masalan, aytaylik barqaror narxda neft sotib olishgn huquq beradi deb
e’lon gilsa, bu bilan ushbu gimmatli gog'ozni boshga gimmatli
gog'ozlar, ya'ni aksivalar, obligatsivalardan reponizatsiyalash
{mavgeyini ajratish) ro'y beradi.

O‘zbckistondagi gimmat!i qog’oziar bozorining hozirgi holatida
mahsulot ekspansiyasi bilan birga ikkinchi strategiyadir. Yuqori inflatsiya
va inqiroz, investorlarning gimmatli qog'ozlargn mablag® go'yishga
ko‘nikmaganligi, mikroigqtisodiy darajadagi tavakkallar (garzni
gaytarmaslik tavakkali, foiz tavakkali va sh.k.) ahamiyatining yugoriligi
kabi bu omillarning barchasi emitentlar va investitstya institutlari
O'zbekistonda qimmatli qog‘ozlar chigarilishi va muomalada bo‘lishi
shartlarini alohida sinchkovlik bilan tuzishlarini, ularning bu davrda
investorlarning manfaatlariga mos tushadigan modifikatsiyalarini
topishlarini talab giladi.

Avvalambor gimmatli gog'ozlar bozonda nandar o'rnatish xusu-
sivatlarini ta'kidlab o'tmoq lozim:

— gimmatli qog ozlarga bo'lgan talab ularga bo'lgan narxlarning
o‘zgarishiga nisbatan elastik {moslashuvchan) emas. Gap shundaki,
gotib qolgan tasavvurlarga ko‘ra gimmatli qog'oz kursi (narxi)ning
tushishi emitentning ahvoll yaxshi emashgi, gimsmnatli gog'oz bo'yicha
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majburivatning bajarilmasligi ehtimolidan dalolat beradi. Tegishlicha,
gimmatli gog oz kursi pasayganda, odatda. ulardan ommaviy ravishda
qutulish, ularni sotish boshlanadi va, aksincha, kurs o'sishi bilan bu
gimmatli gog'ozlar tez sotib olinaveradi;

— qimmatli qog‘ozlar Kursi (bahosi) har doim bozorda qavd etib
boriiadi va mamiakal iqtsiodiy ahvolining indikatori (aks ettiruvchisi)
sifatida asosly matbuotda va maxsus nashriarda ¢'lon gilinadi. Narxlar
hagidagi axborotning ochigligi va unga erishishi asonligi narx tahlilini
o'tkazishga go‘shimcha imkoniyatlar beradi va bir vaqtning o'zida
gimmatli gog'ozlar kursining juda beqaror bo‘lishiga olib keladi ham;

— qimmathi gog ozlar bozori kursi {ya'ni ularga bo‘lgan narxlarining
beqarorligi boshga tovarlarnikiga qaraganda ancha yugori bo'lib, bunda
narx o'rnatish mexanizmi ancha murakkab. Masalan, gimmatli qog‘oz
bozorining narxi uchun asos uning hagigiy qgivmatini baholash
hiscblanadi, lekin narx ushibu gimmatli qog‘oz o'zida mavjud bo'lgan
tuvakkallar bahosidan kelib chiqib, juda kattx doiralarda tebranib turadi.
Kumsga to nufuzii styosiy shaxslarning iste’ foga chiqishi hagidagi va hokazo
mish-mishlargacha bo’lgan turli xil omillar o'z ta’sirini o‘tkazadi;

— to‘g'ridan-to'g'ri gimmatli gog‘ozlarning o'rnini bosadigan,
investitsiva obyckt bo‘lgan v investorlarga xuddi shu magsadiarga (kapital
saqlash va uni ko‘paytirishga) erishishga imkon beradigan tovarlar mavjud.
Bular — sug'urta polislan va banklar, garz berish-jamg*arma muassasalafga
to'g'ridan to'g'ri pul go'yishlardir. Bu kuchli ragobat varatadi.

— tovar sifatida gimmath gogtozlar ikki narxga ega: nominal narx va
haqigiy narx (kurs giymati). Shu munosabat bilan narx siyosati o'z obyekti
sifatida ikkita narx va ular o‘rtasidagi nisbatga ega. Masalan, aynan
iste’molchining psixologik xususiyatlarini hisobga olish tufayli AQSHda
qimmatli gog'oziarning butun bir toifasi, ya'ni zero kuponlar yuzaga
kelgandi. Ular diskont bilan, ya’ni nominaldan pastroq kurs givmatida
chiqariladi, ular bo‘yicha foiz esa kurs bo'yicha narxi va nominal giymat
(gimmatli gog‘oz muddati tugashi paytida to‘lanadi) o'rtasidagi farg
ko' nnishida to'lanadi. Bu yerda xaridoming tovaeni 'lon qilingan narxidan
pastroq, chiegirma bilan sotib olish jstagi hisobga olingan edi.

Narxlarni tashkil qilishning murakkabligiga garamay, fond bozorida
narxlar strategiyasini o'tkazishga imkoniyat saglanib goladi.

Afsuski, O zbekiston amaliyotida gimmatli qog*ozlar va ujar bilan
bog'lig bo'lgan xizmatlarga jismaniy distributerlashni talab qiladigan
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0‘Ziga xos tovar sifatida garash hali umum e’tirof etilganicha yo'q. Bu
sohadagi faoliyatga sotish tizimi zarurligi bo‘lmagan «operatsiyalar»
sifatida yondashuv odatiy holga aylangan. Shu bilan birga, gimmatli
qog'ozlar — alohida murakkab tovar bo'lib, ular hayotiy zarur tovar
hisoblanmaydi. Uni ishlab chigarish va muomalaga kiritish bilan bog‘lig
bo‘lgan xizmatlar juda murakkab va afsonalashtinlgan xususivatga ega
bo'lishi mumkin. Shuning uchun gimmatli qog'ozlar sanoati chuqur
o'ylangan distributeriash tizimini talab qiladi.

Jismoniy distributeriash odatda sotish bo‘yicha agentlar tizimi
{Amerikada ro'yxatga olingan vakillar deb ataladi}, so'ngra investitsiya
firmalarining «front-ofislari» (mijozlar bilan alogalar va buyurtmalar
qabul qilish bo'yicha tuzilmaviy bo‘linmalar) va nihoyat investitsiya
firmalarining operatsiya tuzilmalari orqali amalga oshiriladi. [nvestitsiya
firmasi avtomatlashtirilgan ish joyi (AlJ)ning hisoblash tarmog‘iga
ulangan mijozning avtomatlashtirilgan ish joyi tobora ko'proq jismoniy
distributerlash vositasiga aytanib bormogda.

Shaxsly investitsiya vosttachisi ushbu konsepsiya xuddi «shaxsiy bank
ishi» kabi moliyaviy tovarlar va xizimatlarni sotish uchun umum gabul
qilindi. Bu shuni anglatadiki, investitsiva firmasining tashkilly tuzilishi
«bir mijoz — bir xtzmatchi» prinsipt bo'yicha qurilgan bo'lib, bunda
xizmatchi firma ega bo'lgan xizmatlarning butun sikli va qimmatli
qog'ozlar portfelini taklif qilish uchun javob beradi.

Qimmatli qog'ozlarning har xil turlarini va ular bilan bog'liq
xizmatlarni, gimmatli qog'ozlar bilan birgalikda bank va sug-urta
mahsulotlarini taklif gilish, investitsiya firmasining turli bo'limlarida
aynan bir xil moliyaviy mahsulotlarni taklif gilish — bularning hammast
gimmatli gog‘ozlar tarmog'ida muvaffaqiyatli distributerlashni amalga
oshirishga imkon beradi.

Moliyaviy institutlar sotuvlarni ta’'minlashda rekiamaga alohida ¢’tibor
beriladi. AQSHning virik banklarida (aktiviari 1 dan 5 mird. dollargacha)
80-yillarning boshida marketing budjetining umumiy tuzilishida reklama-
ga bo'lgan xarajatlar 70 %ni, «pablik rileyshnz» —13 %ni, sotuvlarni
ta’minlash (turli xit ommaviy tadbirlar, seminarlar. virik mijozlarga
imtiyozlar va sh.k.) — [0 %ni, o'quv dasturlari — 1 %ni, markeling
tadqiqotlari — 3 %ni, boshqalar — 3 %ni tashkil qilgan.

Qimmatli qog'ozlar reklamasi eng murakkab shakllarga ega bo°lib
bormoqda. Bunda axborotning ishonchliligiga alohida talablar
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qo‘yilmogda. Axborotning ishonchliligi, obyektivliligi va anig ochib
berilishi gimmatli qog'ozlar bozorining asosiy prinsiplaridan biri
hisoblanadi va qonun tomonidan alohida muhofaza qilinadi. Bu
investorlar va fond bozorining boshqa ishtirokchilariga investitsiyadagi
ehtimol tutilgan tavakkallar hagidagi ma’lumotlarga ega bo'lishga teng
imkoniyatni ta’minlaydi.

Qimmatli qog'ozlar bozorida marketing faoliyatini rivojlantirish,
qimmatii qog'ozlar bezorida yo'l qo'yilgan hato va kamchiliklarni
bartarafl etib gimmatli qog‘ozlar bozorining kelajakdagi facliyatini
boshqarish, rivoflantirish va mukammallashtirish yo‘llarini izlab topish,
eng muhimi jamiyatimizga foyda keltirgan bozorni tashkil qilish bu
hizning marketologlarning asosiy vazifamiz hisoblanadi va buning uchun
quyidagilarni amalga oshirish talab ctiladi:

Qimmatli gog'oziar bozori marketingining mukammallashtirishning
asosty talablaridan biri gimmatli qog ozlar bozori ishtirckchilarining
professionallik darajasini oshirish, kadrlarni tayyorlash va qayta
arbiyalash, jahon gimmatli gog’ozlar bozori tajribasiga asoslangan
holda zamonaviy bozor infrtarkibini tashkil etishdan iborat.

Qimmatli qog'ozlar bozori marketingini mukammalllashtirish
vo'lida respublikamizda Osivo taraggiyot bankining kapital bozorini
rivojlantirish lovihasi doirasida bir gator tadbirlar amalga oshirildi.
Shuningdek, xalgaro marketing va maslahat kompaniyalari Markaziy
Bank hamda O zbekiston Respublikasi Moliya Vazirligi vakilllari bilan
hamkorlikda aylana stol atorifida yig'ilishlar o‘tkazilib, Respublika
gimmath gqog ozlar to'g' risidagi gonunchilikni takomillashtirishga doir
takliflar va investitsiya [oyihalari ishlab chigilgan.

Shuningdek, 2005-vyilning yanvar holatida 338 ta investitsiya insiti-
tutlariga h.senziyalar berilgan. Shu bilan bir gatorda 2004-yil davomida
investitsiya institutiariga oldin berilgan 37 ta litsenziyalaming amal qilishi
bekor gilingan. Ushbu ma’lumotlarni 8-jadvalda keltirib o'tamiz.

Xulosalar

Qimmatli gog'ozlar marketingt bozorda qatnashadigan subyektiar
va ayirboshlash obyekti bilan ajralib turadi. Bunda: ishlab chiqaruvchilar
sifatida — emitentlar, investitsiya institutlari, ixtisoslashgan tashkilotlar;
iste’molchilar sifatida-investorlar, investitsiya institutlari va boshgalar
gatnashadi. Avirboshlanadigan tovar sifatida — qimmath qog‘ozlar,
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S-jadval

Faoliyat turlari bo*yicha bekor gilingan litsenziyalar migdori

Ne Faolivat turlari 2004-y. | 2005-y.
I. _|Investitsiya vositachisi 20 109
2. | Investitsion kompaniya 4 12
3. |Investitsiya maslahatchisi va depozitariy 6 26
4. |Depozitariy 4 135
5. | Reestr saqlovi 6 54
6. | XIF 4 - 3
7. | Boshqaruv kompaniyasi 29 59
8. ] lnvestitsiya fondi B 4 18
9. |Qimmatli gog'ozlarning nominal saqlovchisi 8 16
10. ) Hisob kliring palatasi - 1
Jami; 81 338

ularni sotish bilan bog'lig bo'lgan axborotlar, xizmatiar, nomoddiy
aktivlar, tovar moddiy komponentlar gatnashadi. QQB birlamchi va
tkkilamchi bozorlarga ajraladi.

QQB da marketingni tashkil etishning asosiy magsadi-xorijiy va
mahalliy sarmoyadorlarga gimmatli gog‘ozlarni sotish va sotib olishga
qulay sharoitni yaratishdan iborat. Har bir mamlakatda qimmatli
qog‘ozlar bozori marketingini tashkil c¢tishning o'ziga Xos xususiyatlari
maviud. Bunga demografiya, mamlakat iqtisodiyotining rivojlanganlik
darajasi, infrastrukturaning shakllanganligi kabi omillar ta’'sir
ko'rsatadi.

QQB ning holatini baholash bir qancha jihatlarni tahlil qilishdan
iborat bo’lib, ular: umumiqtisodiy sharoit, bozor konyunkturasi,
tarmoq faoliyati, mintagaviy rivojlanish, demografik-ijtimoiy omitlar,
investorlarning potensiali kabilarni tahlil gilishdan iborat. Hozirgi kunga
kelib O‘zbekiston iqtisodiyotida qisqa davrlar ichida QQB shakllanib
ulgurdi va rivojlanib kelmogda. QQB marketingida mahsulot, sotish
kabi elementlar bo‘yicha turli xil strategivalar amalga oshiriladi.
Mahsulot bo'yicha — ekspansiya, taklifni gisqartirish, repozitsivalash,
modifikatsiyalash strategiyalari go'llaniladi. Sotish bo‘vicha-jismonty
distributerlash, shaxsiy investitsiya vositachi, ko‘ndalang sotish tizimi
kahilardan foydalaniladi.
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Tayanch so ‘7 va iboralar: qimmatii gog'ozlar, qimmatli qog'ozlar
bozori, gimmatli qog'ozlar marketingi, gimmatlt gog'ozlarning turiari,
segmentatsiya, vaziyatni tahlil qilish, axborot bilan ta’minlash,
gimmatli gog'ozlar bozoriga ta’sir giluvchi omillar, strategiya, narx
siyosati, fond birjasi, gimmatli gog‘ozlar bozoridagi vositachilar,
gimmatli qog'ozlar bozoridagi reklama.

Glassariy:

Aksiya — qimmatli gog‘ozning bir turi bo‘lib, o'z egasiga korxona
foydasining ma’lum gismini olish huqugini beruvchi hujat.

Aksiya kursi — aksiya bahost bo'lib, uning foydaliligi bilan
belgilanadi, ya’ni, keltinishi mumkin bo‘lgan dividendlar va qarzga
to'lanadigan foiz migdori bilan baholanadi (o'lchanadi).

Investitsiya institutlari — qimmatli qog'ozlarni dastlabki bozorda
harakatlantirish va ularning ikkinchi muomalasi, qimmatli qog'ozlar
bozorini trast boshqgarish bo'yicha xizmatlar majmuyi, axborotlar va
ilmiy-texnik mahsulotlar taqdim etadigan gimmatli qog'ozlar
bozorining professional ishtirokchilari; gimmatli gog'ozlarni hisobga
olish, saglash va takomillashtirish xizmatlarini ko rsatishga ixtisoslash-
gan tashkilotlar;

Obligatsiya — doimiy daromad Keltiruvchi gimmatli gog’oz bo'lib,
1t xususiy korxona (firma)lar yoki davlat tomonidan beriladigan qarz
majburiyatidir,

Qimmatli gog‘ozlar bozorining iste’molchitari — bular birinchi nav-
batda, investorlar (bozorning asosiy tovari bo'yicha), keyin investitsiya
institutlart (turli yordamchi xizmatlar, ixtisoslashgan uskunalar,
gimmatli gog'ozlar blanklari va shu kabilar bo‘yicha) hisoblanadi.

Qimmatli qog‘ozlar marketing jarayoni — QQ ga bo‘lgan etiyojni
shakllantirish va rivojlantirish yo'llarini izlab topish, tanlash va ularni
talabga aylantirish, QQ bozorlarida yoki savdo-tagsimot tarmoqlarida
sotish bilan bog'liq harakatlar va bosqgichlarning tartibga solingan
majmuyi.

Emitentlar — bozorga qimmatii gog'ozlar «yctkazib beruvchilar;

Takrorlash va muhokama uchun savollar

I. Qimmatli gog'ozlar bozorining marketing obyekti sifatidagi
xususiyatlari nimalardan iborat?
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2. Qimmatli qog'ozlar bozorida marketing obyckti bo'lgan
tovarlarning turlarint ayting.

3. Marketing strategivalaniga O'zbekiston gimmathi qog'ozlar bozori
qo‘vadigan umumiy talablarni ko*rsating.

4. Vaziyatni tahlil gilish va gimmatli gog'ozlar bozori segrnentatsiyasi
ganday xususivatlarga gga?

5. Qimmatli gogoziar bozoridagi chiimol tutilgan mahsulot
strategivalarini tavsifiab bering,

6. Fond bozorida qo‘llaniladigan parx strategivalarining xususiyatlari
nimadan iborat?

7. O‘zhekistonda hozircha fond ishiga qanday tavakkaliar uchrashi
mumkin?

8. Demografik omillar O'zbekiston gimmatli gog*orlar bozori va
unda marketingni tashkil gilishga ganday ta’sir ko‘rsatishi mumkin?

9. Malakali investorlar kim? Malakasiz investorlar-chi?

(0. O'zbekistonda gimmatit qog'ozlar hozorining rivojlanish
bosgichlarini sanab bering.
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11 - b o b. XORLIIY INVESTITSIYALARGA EGA
KORXONALARDA MARKETING

L1.1. Xorijiy investitsiyalarga ega korxona tuzishda marketing
xususiyatlari va faoliyati

Xorijiy investitsivalar ishtirokidagi korxonalarga go‘shma korxona
(QK) deyiladi. Ular mamlakatimiz va xorijiy sheriklarning kapitallarini
birlashtirish asosida tuziladi va faclivat ko‘rsatadi. QK lar bilan birga
mamiakatda to'laligicha xorijiy investoriarga tegishli bo'lgan firmalar,
shuningdek, chet el firmalarining fitiallari va vakil korxonalari ham
fachyat ko'rsatadt.

1. Faoliyat ko'rsatish turlarigat garab QK lar, ilmiy-tadgiqot. ishiab
chigarish, sotish, tayyorlash, xarid qilish, koemplcks magqsadlarda
tuzilgan bo'lishi mumkin.

3. Sheriklarning qaysi mamlakatga mansubligiga ko'ra ular, bozor
igtisodiyoli rivojlangan yoki «g'arb-garbs, «siiimol-janubs» (rivoflan-
gan, rivojlanayotgan mamilakatfar) va hokazo.

3, QKlar gatnashchilarining tarkibiga ko'ra xususiy va davlat, davlat
korxonalari va tashkilotlari ishtirokida tuzilgan korxonalar, tashkilotlarni
o'z navbatida ilmiy va xalgaro tashkiotlarga guruhlash mumkin.

4. QK qatnashchilarining kapitaldag: ulushiga ko'ra teng asosda tuzil-
gan QK xorijiy kapitaining ko*p yoki kam bo'lgan korxona va hokazolar.

Bunday guruhlash marketing izlanishlari olib borish va investitsiya-
lar marketingini boshgarishda ularming gaysi birini taniash, qaysi turi
bizning sharoitimizga mos kelishi, ko‘prog naf berishini aniglashda
katta ahamiyatga ega.

QK lar aksionerlik jamiyatlari, mas’uliyali cheklangan jamiyatlar,
xoldinglar, kommendat tashkilotlar, shirkatlari va boshqga har xil kor-
xonalar shaklida tashkil etiladi. QKlar tuzish, ularning faoliyati har
bir mamlakat tomonidan qabuf qilingan qonuniar, tenglashtirilgan
aktlar, mahkamalar ko‘rsatmalari va hokazolar bilan tartibga solinib
turiladi.
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QK {ar wzishdan oldin katta marketing izlanishlari olib borilmog'i
lozim. Bu izlanishlarming ko'lami keng va ahamiyati kattadir. Marketing
izlanishiari QK lar tuzishning bir gancha o'zare bog'liq jarayontarini
o'z ichiga oladi. Ular quyidagitardir:

- QK ruzishdan asosiy maqsadlarni belgilash;

- QK ning umumiy texnik-igtisodiy ko‘rsatkichlanini tahlil gilish;
chet ellik sheriklarini {(hamkorlarni) izlash va tanlash;
niyatlar hagidagi protakollarni tayyorlash va imzolash;

- bo'igrusi QK ning texnik-igtisodiy asoslash hujjatining ishlab
chiqish va igtisodiy samaradorligini aniglash;

- loyihalarni, ta’sis hujatlarni tavyorlash;

- QK tuzish haqgidagi taklifnt yugori boshgaruv va mahalliy
tkumat organlari bilan kelishish;

- ta’sis hujjattarini chet eltik sherik bilan birga timzolash;

- QK ning davlat ro*yxatidan o'tkazish.

OR larim tuzishdan magsad bozordagi gondiritmagan talabni
gondirish. ¢chetdan tovar keltirishni gisqactirish va eksport imkoniyatini
oshirnishdir. Bunda chet el ilgor texnikasi va texnologivasini, markcting
va mencimentni, qu'shimcha moddiy va moliya resurslarini
iquisodiyotning eng zarur tarmoglariga jalb etishdir, Keyingi bosqich
QKning ganday bo'lishligl, faoliyal darainsi, mahsuloti, igtisodiy
ko'msatkichfan shujihatdan fovdaliligi aniglanadi. Bunda siyosty, ekologik
Jihatlari ham ¢’tiborga olinadi. Chet ellik sherik tanlashda uning o'rni,
xatgaro hmidjl, igrorligt, rivojlanganlik darajasi, kafolatianganligi,
lashqi bozordagi o'mi aniglanadi. Sherikning xo‘jalik faoliyati har
tomoniama tahlil qilinadi va o'rganib chigiladi. Tanlangan chet el firmast
mahsulotini ragobatga bardosh berish gobilivatiga baho bertladi,
o‘tkazilgan marketing izianishlari natijalariga asosan QK ning xorijlik
gatnashchisi aniglanadi. Niyatlar haqidagi bayonnoma respublikada va
tanlangan chet ellik sherikning ma’lum bir sohada QK tuzishga tayyor
ekanligini qayd etib, hamkorlikning asosiy shartlarini belgilaydi.
Bo'lg usi QK ni texnik igtisodiy jihatdan asoslash uni tashkil gilayotgan
tomonga yuklatiladi. U chet ellik sherik tomonidan o'rganib chigilgach,
rozi bo‘lganligi hagida yoki biror o'zgartirish kivitish hagidagi taklifi
bildiriladi va bir fikrga kelinadi. QK ni texnik jihatdan asostashda uning
samaradorlik darajasint aniglash asesiy o'rinni egallaydi. QK laming

t

204



igtisodiy samaradorligini milliy igtisodiy nugtayi nazardan quyidagi
formula yordamida aniqlanadi:

' ; ‘ /
E":ZII(DH'“ZH).

T B (2)

bunda, E —milliy iqtisodiyotning integral iqtisodiy samaradorligi; D
' — t-yilda millly igtisodiyot daromadi; Z' — t-yitda milliy iqtisodiyot
xarajatlari; Ye — diskontlashtirish Koeflitsiyenti.

U t-yilda hisobga olinadigan xarajat va tushumlarning hisoblanayotgan
davrining birinchi yilidan uzoglasha borgan sari qadrining pasayish
darajasini aniqlaydi. Bunda £=0,1 gilib ofish tavsiya ctiladi. Agar £ <0,
bo‘lsa, bunday QK ni tuzish foydasizdir. £ >0 bo‘lgan taqdirda bunday
QK nt tuzish magsadga muvofigdic. £-=0 bo'lsa, u holda Yening
miqdorini hisoblab chigmoq fozim.

Bo'lg'usi QK ning texnik iqtisodiy jihatdan asoslari ta'sis va loyiha
hujjatlarida o'z aksini topadi. Bular jumlasiga QK ning magomi va faoliyat
ko‘matish shartlacini o'zida aks ettinuvchi bitim-shartnoma kiradi.
Shartnomaning asosi QK ning Nizomidir. Unda «Nizom fondi» mablag’
hajmi, gatnashchilarning ulushi, tomonlar mas’ulyati, bahslarni hal
qilish, nazorat-hisobot tartibi kabi masalalar 0’z aksini topadi.

Ustavda QK ni boshqaruy tizimi, tarkibi ko‘rsatiladi. Rahbariyaining
vakolatlari. vazifasi va faclivat chegarasi anig belgilanadi. Unda umumiy
ishchilar, injencr-texnik xodinlar soni aniglanadi, Boshgaruy tizimida
tashkil etilayotgan bo*limlar, ularning o‘zaro munosabatlari alohida
aks ettiriladi. Xodimlarga to*lanadigan haq, QK ning oladigan foydasi,
uni tagsimlash tartibi, hisobot va hokazolar mufassal bayon etiladi.
QK larda barcha hisob-kitoblar so*m va xorijiy valutada amalga oshiriladi.

Ustav fondiga bizning ulushimiz sifatida yer, suv, yer uchastkalari,
tabiiy boyliklarimizdan foydalanish bahosi, huqugi, elektr quvvati,
tayvor infratuzilmalari bahosi va boshqgalar kiritilishi mumkin. Umuman
olganda ustav fondining migdori QK ning loyihalashtirilgan quvvatiga
crishish va ish faobyatini boshlash uchun zarur bo'lgan xarajatlarga
asoslanib hisoblab chigiladi. Ustav fondida QK larning ulushi chega-
ralanmaydi. Ular o'z imkoeniyatlariga ko'ra oz baholarini oshirib borish-
lari mumkin. Shu ulush foydani tagsimlashda asos bo‘lib xizmat giladi.

QK larning hisob-kitob ishlari jahon standartlari asosida amalga
oshiriladi. Moddiy texnika ta’minoti har ikkala mamlakat bozori orgali
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amalga oshirilishi mumkin. QK lar tovar va xizmatlarini sotishda
(so"mda) ulgurji savdo orgali, tashqt bozorda o' zlan yoki xorijiy valutaga
sotadilar. Bu ishlarning bajarilishida marketing rahnamoligi sezilib
turmog‘i va ular ilmiy asosda marketing nuqtayi nazaridan boshgarilib
turmog'i lozim.

Bularning barchasi QK nt ta’sis etish hujjatlarida aks ettiriladi va
ular jamianib hukumatga ruxsat olish uchun beriladi. Yugori tashkilotlari
QK tuzish haqidagi taklifni ko‘rib chigar ekan, quyidagilarga alohida
e’tibor beradilar: QK larning milliy igtisodiyot nuqtayi nazaridan
samaradorligi; atrof-muhitga zararsizligi, yangi texnika, texnologiya va
chet el tlg'or tajribasini kirib kelish imkoniyatlari, yangi ish joylari
paydo bo'lishi, xorijiy valutam kelib tushish migdori va imkoniyatlari,
importni o'rnini bosish darajasi, ilgari ishlab chigarilmagan tovarlarni
ishlab chigarilishi, QK ot joylashishi ko'zda tutilgan nohiya hokimyatining
roziligi va hokazolar. Ko'rsatilgan ishlarga ijobiy javob olingach, bundan
QK ro*yxatdan o'tadi va bu hagda matbuotda e’lon gilinadi. QK ning
faoliyati ko'rsatishini to*xtatish ham ta'sis ctish hujjatlarida, ustavda va
shartnomalarda aks ettiriladi. QK ning faoliyati to'xtatilsa yoki uning
chet ellik shengi a’zolikdan chigmogehi be'lsa, uning badali pul yoki
tovar shaklida, shartnomada ko‘rsatilganidek, gavtarib beriladi.

QK lar o'z mahsulotlarini sotishda ham ichki, ham tashqgi boZorga
tayanishi mumkin. Ichki bozorga tayanuvchilar ko‘pchitikni tashkil
giladi. Lekin xalgaro mehnat tagsimotiga, jahon bozor madaniyatiga
qo'shilib ketishga urinayotgan QK lar giziqish uyg'otadi,

Erkin tadbirkorliknt tushunish uchun korxonaning mahsulot sotish
istigboli va faolivat rejasi (mohiyatan bu marketing strategivasi degan
gap) mazkur QK chiqib borishga harakat gilayotgan hududning
jtimoiy, igtisodiy, huquqgiy xususiyatlarini hisobga olmay turib
tuzilmasligini anglab olish lozim. Qimmatli gog‘ozlar bozori, xomashyo
bozori, mehnat bozori, qo‘llaniladigan texnologivalarni tahlil qilish,
narxlarni kuzatib borshi va bashorat gilish ham shular jumlasiga kiradi.

Bozornt operativ boshqarishga {(marketing taktikasi) kelganda esa
shuni aytish mumkinki, tadbirkorlikning ko‘ptab huquqiy asoslarini
va ushbu hududdagi istc’molchilarning psixologiyasini bilmay turib
uni yo'lga go‘yi shning iloji yo'q.

QK faolivatida faqat mamlakat bozorini bilishgagina asoslanib
bo‘lmaydi. Rahbarlar va mutaxassislar QK oz mahsuloti va xizmatlari
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bilan kirib borishni mo'ljailayotgan hududning tabiiy-ighim, tarixiy,
ijtimoiy-siyosiy, huquqiy va boshga hayot sharoitlari bilan o' matiladigan
barcha cheklashlarni tahlil gilish va migdoriy baholashlari {ozim. Agar,
aniglangan cheklashlarni muvaffagiyatli vengishga va xarajatlarni qoplash
hamda foyda olishga imkoniyat bo‘lsa, u hotda hagiqiy erkin tadbirkorlik
haqida gapirish mumkin bo‘ladi. Umuman olganda, QK larda marketing
ishlarini tashkil gilish va uning mazmuni boshqga xo'jalik tuzilmalaridagiga
qaraganda kam farq qiladi. Lekin, har bir aniq yo'nalish har doim
0'zZiga xosdir. Bu yerda tashgi bozorning xususiyatiari bilan birga,
mamlakatimizning Xorijiy investitsiyalar haqgidagi qonunlarida
o rnatilgan huqugiy munosabatlarga xos jthatlarni hisobga olish lozim.
Masalan, QK larga quyidagi omillar moliyaviy qulayliklar tug‘diradi:
soligga tortish bazasining kamayltirilishi; soliglarni to‘g'ridan-to‘g'ri
kamaytirish yoki ulardan ozod qilish; ma’lum bir vaqt mobaynida
soliglardan ozod qilish yoki ularni to*lashni orgaga surish ko*rinishidagi
soliq kanikullari, QK lar faolivatiga qulaylik tug'diruvchi maxsus
hududlarning, erkin igtisodiy zonalarning ochilishi va sh k.

Marketing dasturlari ishlab chiqish nugtayi nazaridan QK larning
cng muhim imtiyozlaridan bir o'z moddiy ishlab chigarishini
ta’minlash magqgsadida xorijdan keltinlayotgan mulkning bojxona
poshlinasi va sotiq to‘lashdan ozod etish hisoblanadi. Ular tomonidan
olib kelinayotgan texnologik uskunalar va ularning ¢htiyot gismlari
ham, shuningdek, QK eksport gilayotgan bir qator tibbiy dorlar
ishlab chigarish va birgalikdagi ilmiy ishlar o‘tkazish uchun zarur
bo'lgan materiallar ham go‘shimcha giymat solig'iga tortilmaydi.

O‘zbekiston Respublikasining chet el investitsiyalari to‘g‘risidagi
gonuniga muvofiq to'laligicha xorijiy investorlarga tegishli korxonalar
va ustav mablag‘ida xoryjiy investitsiyvalar 30 %dan ko'progni tashkil
qilgan Korxonalar import poshlinasi to‘lamay turib, ustav mablag'i
sifatida kiritishi uchun mo'‘ljallangan materiallari va butlovchi
mahsulotlar olib kirishga haqlidirlar. Shuningdek, ularning mahsulot
yetkazib berish to*g risidagi bitimlari 1993-yil 1-yanvarga qadar tuzilgan
bo'lsa, ishlab chigarish uchun mo'ljallangan mahsulotlarga ham poshlina
to‘lashdan ozod qilinadilar.

Sanab o‘tilgan va boshqa bir qator imtiyozlar QK lar uchun juda
keng imKoniyatlar beradi. Lekin, mavijud imkonityalarni amalga oshirish
uchun yana QK tuzishda uning faoliyatini barcha tashkiliy-igtisodiy
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tomonlarini yaxshilab o'ylab chigish, bozorni o‘rganish, unda o'z
«zamini»ni topa bilish, boshqgacha qilib aytganda. marketing dasturini
ishlab chigish hagida qayg‘urish kerak.

Shunday qilib, QK da marketing strategivasi va taktikasini ishlab
chigishning muhim xususiyati, bir tomendan, bozordagi sherik
mamlakatning huqugiy va boshga hayot me'yorlari bilan o*rnatiladigan
turli cheklashlarni hisobga olish bo'lsa, ikkinchi tonmondan, bozorni
tashkil qiluvchi erkinlikning kengligi darajasidir. Masalan, QK eng
qulay siyosiy sharoitga ega. Ya'ni nisbatan barqaror hukumat, barqaror
pul kursiga ¢ga mamlakatlarning mahsulot sotish bozorida faoliyat
ko‘rsatishni ma’qul ko'rishi mumkin. Shuningdek, QK marketing
xizmatl kam xarajat qilgan holda bozorga u yoki bu darajada ta’sir
ko‘rsatuvchi jo'g'rofly va madaniy-tarixiy sharoitlar hagida ma’lumotlar
olishi mumkin. Bu QK larning ishonchliroq va tezkor ma'lumot
manbalariga egatigi bilan izohlanadi.

Rivojlangan mamlakatlarda xorijiy investitsiyalarga ega korxonalarda
marketing faclivati borasida ulkan tajriba to*plangan bo‘lib, ulardan
respublika QK lari o'z sharoitlariga moslashtirishlan mumkin.

QK marketing faoliyatini amaliga oshirishda xalgaro mikromuhitni
ham ¢’tiborga olib ish yuritish zarur. Bu yerda xususan raqobatchilar,
vositachilar, mijozlar, yetkazib beruvchilar, kooperatsiya, servis, ya'ni
sotishdan oldin va sotishdan keyin xizmat ko‘rsatish hamda ularning
keng imkoenivatlari hagida fikr yuritilmoqda.

Shunday qilib, QK lardagi marketing ularning faoliyati ichki va
tashqi xususiyatlaridan kelib chigib, muhim ahamiyat kasb etadi. Jahon
bozoriga chiqish, bozor iqtisodiyotida xo‘jalik faoliyati tajribasini
o'zlashtirish, valuta olish uchun tuziladigan QK lar bu vazifalarni faqat
chuqur professional yondashuv asosidagina hal gilishlari mumkin.
Bunday vondashuv esa, barcha marketing usul va vositalarini
o‘zlashtirishni talab qiladi. Bundan tashqari, xorijiy sheriklar o'zlarining
gonuniy talablart va manfaatlarini ham ilgari suradi. Ular o'zlari go‘ygan
mablag‘ga ularning mamlakatlaridagi bank foizlaridan kam bo'lmagan
migdorda dividendlar olishni xohlaydilar. Bu summa xorijiy sherikda u
chet elga valuta olib ketgani uchun belgilangan soligni davlatimizga
tolaganidan Keyin golishi kerak. O'z tomonidan QK amortizatsiya
to‘loviarini valutada ishlashi kerak. Bu xorijdan uskunalar sotib olish
uchun zarur. Bunga esa, fagat xalgaro standartlarga javob beradigan
mahsulot ishlab chiqarish va sotish natijasidagina erishish mumkin bo‘ladi.
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11.2. Qo‘shma korxonaning marketing dasturi

Korxona biznes-rejasining muhim gismi marketing dasturidir.
Bevosita marketing dasturini tuzishdan oldin marketingning turli
bioklarini gamrab oluvchi bir gator masalalar aniglanib olinadi. Ularni
marketing omillart deb ham atashadi va bu omillar gatoriga quyidagilarni
kiritishi mumkin:

— bozor imkoniyatiarini baholash;

- marketingning makro va mikromuhiti;

— tovar, narx, sotish usullari, reklama va mahsulot o‘tkazishni
rag‘batlantirish holati;

— xodimlarni tayyorlash, malakasini oshirish va gayta tayyoriash;

— xarajatlar samaradortigini baholash va boshqalar.

Yuqorida qayd qilingan omillarni hisobga olib, tovarlar ishlab
chigarish va sotish bilan shug‘ullanadigan QK uchun qisqa muddatli
bir necha variantda marketing dasturi ishlab chigilgan. Masalan: prof.
A.N.Romanov boshchiligida tayyorlangan darslikda quyidagi varianti
taklif gilingan'.

Tadbirlar va ishlar majmuusi

I. Bozor imkoniyatlarini tahlil gilish va baholash.

1. Magsadlar va vazifalarni ifodalash:

— tovar ishlab chigarish uchun mavjud moddiy resurstarni
baholash;

— ishlab chigarilgan va o'zgartirishni talab aqiladigan tovarlar bilan
savdo qilish uchun bozorni aniglash, ularga bo'lgan talabni va bozor
sig'imini aniglash;

— tovarlarni pozitsiyalashtirish (tovarlarning iste’mol xususiyatlarini
xaridorlarning ma’qul ko‘rishlari bilan tagqoslash);

2. Marketing muhitini baholash:

— makromubhit (bozor faoliyatining demografik, igtisodiy, siyosiy-
huguqiy omillari, madaniy. ilmiy-texnik taragqiyot va sh.k.);

— mikromuhit (raqobatchilar, vositachilar, mijozlar, mahsulot
yetkazib beruvchilar),

3. Ehtimol wtilgan raqobat ustunliklarini olish yo‘llarini baholash:

' Pamanos A H. ¢ ap. Mapeetuur. —M_: FOHMTH. 1996 ., ¢ 519,
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— narxlarnt pasaytirish;

— reklamani kuchaytirish;

— sotish jovlarini ko'paytirish;

~ yangi bozorlarni aniglash;

— yondosh tovarlar kiritish.

I1, Marketing kompleksini ishlab chigish (nazorat qiluvchi o‘zga-
ruvchilar to‘plami).

I. Tovarlar assortimentini ishlab chiqish:

— an’anaviy tovarlar;

— yangi tovarlar (vositalar yangicha tanlab olingan, yugoriroq sifat,
yangicha o'rash-qadoqlashga ega tovarlar).

2. O'rash-joylash va markirovkani ishlab chigish.

3. Servis va uning aniq yo'nalishlarini aniglash.

4, Narxlar va narxlarni tashkil qgilish siyosati:

— dastlabki baho;

~ iloji bo‘lgan eng yuqori narx {bozor konyunkturasini hisobga
olgan holda):

— eng past narx (ishlab chigarish, sotish va foydaning o*rta normasini
olishni hisobga olgan holda }.

5. Tagstmlash kanallarini tahlil gilish va tanlab olish:

— vositachilar bilan (kim? qancha?});

— vositachilarsiz,

6. Sotish usullari:

— ulgui,

- chakana,

— pochta orgali.

7. Tovarning harakatlanish yo'llarini aniglash:

— buyurtmalarga ishlov berish;

— zaxiralarni aniglash va saglash;

— omborga joylashtirish;

— trasnportirovka va ckspeditorlash.

8. Reklama va mahsulot sotishni rag'batlantirish:

— ommaviy axborot vositalarida;

— reklama kompaniyalarini o‘tkazish;

— ko'rgazmalar, tagdimot marosimiarida gatnashish,

III. Xodimlarni tayyorlash.

Marketing bo‘yicha mutaxassislarnt o’qitish dasturlarini 1shiab
chigish va ularni o' gitishni tashkil gilish.
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1V. Dasturning bajarilishini nazorat qilish.

l. Sotuvlam! o‘lchab ko'rish.

2. Talab, taklif, narx hisob-Kitoblarini muvofiglashtirish.

3. Boshga muvotiglashtiruvchi harakatlarni o‘tkazish.

V. Sarflarning samaradorligini baholash (xarajatiar va foydani
tagqoslash).

[. Aniq vazifalarni hal qilish muddatiari bo'yicha marketing dasturi-
ning o‘zini qoplashini hisoblab chigish.

2. Umuman dastur va uning elementlarining igtisodiy samarador-
ligini hisoblab chiqish.

Sarflarning samaradorligi marketingda umume’tirof etilgan usuflar
bo'yicha baholanadi. Bunda uni umuman barcha sarflar va xarajatlarning
alohida bandlari bo'yicha baholash mumkin. Marketingga qilingan Xara-
jatlarning o'zini qoplash xususiyati QK faolivati sharoitlarida tashqi
bozorda, odatda, uning ancha uzoqroq muddatliligi hisoblanadi. Agar,
QK lar fagat ichki bozorda tovar sotsa, u holda bu yerda o*zini qoplash-
ning bir nechta varianttari bo'lishi mumkin: boshqa korxonalardagiga
garaganda tezrogligi; boshga korxonalar darajasidaligi; sekinlashganligi,

O'zini qoplash davri umumiqtisodiy omillar (kapital aylanish
tezligi, go‘yilgan kapitalga olinadigan foyda normasi va boshgalar) bilan
birga ishlab chiqarilayvotgan mahsulot assortimenti, narxlar, reklama,
servis darajasi va h.k.lar bilan belgilanadi.

11.3. Marketing dasturini asoslash uslubiyoti

QK marketing dasturini ganchalik ilmiy asosda ishiab chiqilganligi
va hayotiyligini, birinchi navbatda, iqtisodiy va chuqur tashkiliy-texnik
jihatdan va samarali taktika bilan ta’minlanganligi belgilaydi.

Ma'lumki, bozorni uzoq vaqt va operativ boshqgarishning eng gimmat
va aynt paytda eng zarur sharti bozor haqida axbarot to ‘plash, tahlil
qilish, gayta ishiash va bozor sig ‘imini istigbotiash hisoblanadi. Marketing
taktikasi mavjud va maxsus tashkil gilinadigan axborotga tayanadi. QK
Zarur axborotni maxsus ravishda axborot to*plash, uni qayta ishlash va
tahlil gilish bilan shug'ullanadigan, istigbol ko‘rsatkichlarini hisoblab
chigadigan maxsus firmalardan olishi mumkin.

QK marketingtning bu boradagi afzaliigi xorijiy investorlar va o°z
imkoniyatlaridan foydalana olishdir, Bundan har ikkala hamkor
manfaatdor ekanligi, ma’lumotlar manbayini kengaytiradi.
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QK marketingi tovarlar hayotlik davriga alohida e tibor garatmog‘i
lozim. Har bir mamlakat, hududda har bir tovarga alohida munosabat
¥va 0'Ziga x0s xususiyal mavjudiigt QK marketologiaridan aynan shu
bozorni o'rganish, baholash, istigbollashda katta mehnat, mablag’ va
maxsus bilimlarni talab giladi. QK o'z malhsuloti biian tashqi bozorga
chigganda uning oldida aniq mintaqa sharoitiarnda mahsulotning hayotlik
davri davomiyligim aniglash muammosi payvdo bo'ladi. Bu holda QK
marketingi masalani ikki yo'sinda: o'z tijorat vakolatxonalarini tuzishi
yoki mahalliy agentliktar xizmatlaridan foydalanish yo'li bilan hal
gilishi mumkin. Xarajatlarni QK egalari o'rtasida tagsimlash magsadga
muvofig hisoblanadi.

QK marketingining muhim va murakkab masalalaridan biri narxlar
siyosati daromadlar va foydaning rejalashtiriigan darajasini ta’minlaydi.
ragobatbardoshiikka fjobiy ta'sir ko'rsatadi va ayni paytda tijorat xavl-
xatarining o‘ziga xos kafolatt hisoblanadi. Shuning uchun narxlarni
belgilash va o'zgartirish bo yicha ishlar avval-boshdan biznes-reja bilan
bog'liq holda marketing rejasiga kiritilishi kerak. Bu ish ham chuqur
maxsus bihimlarnt, ko'p hollarda esa maxsus xizmat yaratishni vit QK
twzish heshianishidayog hal gilinishini tagozo etadi. Dachagigat,
narxlarning QK rentabelligini hisoblashdagi tutgan o'rni bu masalani
o'z vagtida, kechuktirmay yechishni zarur qilib gotyadi,

QK marketingida rekiama, mahsulor o‘tkazishnf rag barlantirish,
servis alohida abhamiyatga ega bo'lib, bu ishning ota wmurakkab
vo'nalishidir. Chunki. tovarlar bilan to'yingan, raqobat kurashi kuchli
xoriiy bozorda reklamarti tashkil gilish katta qiyinchilik tug'dirdi. Bunda
shu hudud, mamlakat xususivatlari, urt-odatlari, an’analar va tarixiy-
tabiiy sharoitlarini bilish alohida ahamiyatga cga.

Mahsulot sotishni rag*batlantirish va servis tashkil gilish bo'yicha
ishlar juda o‘ziga xosligi bilan ajralib turadi. Ko'plab mahsulotlar,
aynigsa, texnik murakkab mahsulotiarni ekspluatatsiva qilish mijoz
xususiyati, holati, istigboli, rivojlanish tendensiyalari, infratuzilmasi
holati, ta’mirlash xizmatlarining mavjudiigiga qarab keskin farq qiladi.
Servis xizmatini tashkil gilish maxsus dastur va hatto keyinchalik
tadbirkorlik faoliyatining mustaqil yo'nalishini yo'iga go'yishni talab
qilishi mumkin. Bular ham QK marketingidan ilmiy asoslangan yo'l-
yo'riglar ishlab chiqilishini talab giladi.

Xorijiy bozorga chigishda tagsimiash kanaliuri hagidagl masala ma’lum
givinchiliklar teg diradi. Har gal u tovarlarni ishiab chigarishdan tortib
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to iste'molchilarga yetkavish davormida eng kam vositachilik bosgichlaridan
foydalangan va eng magbul sotish tarmog'ini tanlagan holda hal gilinadi.
Bularning barchasi investitsiyalar iglimida o'z ifodasini topadi.
fnvestitsivalar marketingining taktikalaridan bin investitsiva iqlimini
o'rganishdir. Buning uchun investor maxsus marketing izlanishlari
olib boradi yoki ixtisoslashgan maxsus {irmalar, tashkilotlar xizmatidan
va tavsiyalaridan foydalanadi. Masalan, Germaniyada shunday
firmalardan biri «BERI» axborot xizmatidir. Bu firma buyurtma asosida
har ganday mamlakatdagi investitsiya ighimini tahlil gilishi va v hagda
axborotnoma ishlab chigishi, tavsiyva berishi mumkin. Firma investitsiya
iglimining umumty ko‘rsatkichi — BERI indeksi deb ataladi. Bu
indeksni 45 mamlakal bo‘yicha (00 ta mutaxassis har yili uch marta
hisoblab chigadi va aniglaydi. Bunda 0 balldan (to'g'ri kelmaydi,
nomagbul) 4 ballgacha (ma’qul, o'ng'ay, qulay) baho beriladi. Inves-
titsiya iglimini xarakterlovchi mezonlar quyidagi 9-jadval ko* rsatkich-
larida vaggol ko'zga tashlanadiJadvaldan ko'rinib turibdiki BERI
indeksint, vani investitsivalash glimind asosan shu mamlakatdagi
sivosiy barqarorlik va igtisodiyotining ahvoli helgilab berar ekan.

O-jadval

BERI indeksi mezonlari

1
BERI indeksi mezonlari ulushi, %

hisobida
[ 2
1. Siyosiy bargarorlik:
Ko zda tutilmagan daviat to ntarishiari ehtimolligt va ularning 12
kishilar faolligiga ta'siri.
2. Chet el investitsiyalari va foydasiga munosabat: 6

Xususiy tadbirkoriarga taallugli bo'lgan sotsial xarajatlar migdori.
3. Miliiylashtirish:

Tekinga quytarib bermaslik sharti bilan tortib olish ¢chtimolidan 6
niahalliy korxonalarga ustunlik berishgacha.
4. Devalvatsiya:

Korxona faoliyatiga ta’sirini yumshatavehi usuliar va o
devalvatsiyaning ta’siri.
5. To'lov balansi:
umumiy balans va schyotlar balansi bofyicha, shuningdek chet el 6
investorlarining daromadiga 1a’sir etuvchi omillar.
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6. Burokratiya masaialari;
Bejxonada rasmiylashtirish, valutani o'tkazish va shu kabi
operatsiyalar, uni tartibga solishda davlatning roli va darajasi.

7. [qtisodiy o'sish sur'ati;
Yalpi milliy mahsulotning yillik haqiqiy o‘sish sur’ati 3.3-6 foiz,
6—10 va 10 foizdan yuqori oraliqda

8. Valutaning konvertabelliligi;

Millty valutaning chet el valutasiga o’tkazish, almashtirish
imkoniyati, milliy valutaning korxona faoliyat ko' rsatayotgan
bozordagi tutgan o'mi.

9, Shartnomani amalga oshirish imkoniyati:
Shartnomani amalga oshirish ehtimoli, urf-edat va til bo*yicha furg
tufayli paydo bo'ladigan giyinchiliklar.

10. Mehnat unumdorligi va ish hagi xarajatlari:
Ish hagi darajasi, mehnat unumdorligi, ishga qabul gilish tartibi.

11, Ekspertlar va xizmatlardan toydalanish imkontyati:
Korxona yuridik, buxgalteriya, marketing, texnelogiya va qurilish
sohasidagi kutadigan maslahat-yordamlari.

[2. Transpert va alogani tashkil etish;

Transpost infratarkibining holati, korxona va uning filiallari
orasidagi, shu jumladan, mamlakat ichidagi ransport yo'Hari va
aloga tizimini tashkil etish va foydalanish imkoniyatlari.

13. Mahalliy boshgaruv va sherikchitik:
Boshqarishning har xil masalalarini hamkorlikda hal qilishda o'z
kapitali bilan mahalliy sheriklar soni va ularning imkoniyatlari.

14. Qisqa muddath kredit:
Chet ellik sheriklarga (vakillarga) qisqa muddatii kredit berish va
ulardan foydalanish imkoniyatlati.

L5. O‘zoq muddatli kredit va o'z kapitali;
Ustav kapitaliga sheriklar tomonidan o'z ulushini qo‘yish sharti va
milliy valutada uzoq muddatli kredit berish sharti.

JAMI:
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Ular va nafagat hozirgi, balki kelajakda kutiladigan rivojlanish va
o‘zgarishlarni ham aks ettiradilar. Masalan, styosty barqgarorlik o'zida
bo‘ladigan har xil siyosiy o'zgarishlarni, shu jumladan: ijtimoiy
to*qnashuvlarni (zabastovkalar, stachka, ish tashlash va hokazolarni)
aks ettiradi. BERI indeksi bilan bir gatorda investorlarning ekspertlari
joylarda maxsus uchrashuviar (tanishish, o‘rganish, tadgiq qilish)
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o‘tkazishi ishning yanada puxta bo'lishini ta’minlaydi. Bunda, ular
BERI indeksida o‘zining aksini topa olmagan ba’zi masalalariga ham
e'tibor beradilar. Masalan, ekspertlarning digqat e’tiboridan
mamilakatda hukm surayotgan ncerasmiy qonuniyatlar, jamoachilik,
mahalliychilik, urug'chilik, dinty, ctnik va boshga ko‘rinishdagi
igtisodiy-sivosiy va ijtimoiy hayotga ta'sir etuvchi bog'ligliklar va omillari
chetda qolmasligi lozim. Shunday qilib, investitsiva iglimi chuqur va
har tomoniama o'rganilit va investitsiya xavfi hisobiab chigifadi. BERI
indeksi 0 bo‘lganda to’liq xavini anglatadi, ya’ni bu mamlakatga
investitstya kiritish mumkin cmas, nomagbul demakdir. Tnvestitsiya
iglimi gancha yuqgori, qulay be‘lsa, investorning investitsiyalash xavfi
shunchalik past bo'ladi. Agar bu iglim ganchalik past bo‘lsa, investitsiya
gabul giluvchining sarf-xarajatlari ham shuncha yugori bo‘ladi. Ya’ni,
investitsiya iglimi va investitsiya xavil bir-birlariga teskari proporsional
ekan. Investitsiya iglimi modelini marketologlar tomonidan yaratishini,
avvalo, investorlar bilan bo'ladigan igtisodiy munasabatlarni ganchalik
to'g rl yoki xato ckanligini, ularga (a’sir ctuvchi omillarni, mamlakat-
dagi siyosiy va igtisodiy ahvolning holalini, investoriarning xulg-atvori
hagida to‘lig, tasavvur qilish imkonint beradi.

Marketing rejasini igtisodiy-tashkiliy ta’minlash ko'p phatdan o'z
xodimlarini tayyorlash voki marketingning aniq yo‘nalishlariga
ixtisoslashgan mustagil xizmatlarnt jalb gilish bilan ham bog'liq.

Hali tashgi bozorga chigmay turibog QK gaycrda, gay tarzda va
nima hisobiga kadrlarni tayyorlash va malakasini oshirish ta’minianishim
hal gilih olishi kerak.

Fan-texnika va ilmiy taragqivot kuchayishi bilan intellektual potensial
ishlab chigarishni eng kuchli omiliga aylanib boradi va uning jiddiy
gismi bo'lib goldi. Shuning uchun ham zehn-idrek ishlab chiqarish
kuchlarini rivojlantirish uchun sarflanadigan qo’ytimalar osib borish
xususiyatiga egadir. Bugungi kunda real investitsiyalar tarkibida ilmiy
izlanishlar, fan, ta2’lim, kadrlarni tayyorlash va qayta tayyorlash uchun
sarflanadigan xarajatlar o'sib bormogda. Shu sababli ham bozor
igtisodiyoti rivojlangan AQSH, Yaponiya, Germaniya, Buyuk Britaniya
kabi mamiakatarda fan va ilmiy izlanishlarga sarfflanadigan qo'yilmalar
o'sish sur'atiari bo'yicha asosiy fondiarga sarflanadigan investitsivalardan
yugoridir. Jahon bozoriga kirib borish, keng ko‘lamda marketingni
rivojlantirish batafsil axborotga ega bo'lish, yuqgori darajadagi kompyuter
tizimlarini tashkil etishni, yuqori malaka, yuksak madaniyatli, Vatanim
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deb yashovchi kadrlar tayyorlashni va bu sohada dunyodagi rivojlangan
davlatiar darajasiga ertshishni talab etadi. Shuning uchun ham tez
sur’atlar bilan rivejlanishda real investitsiva tarkibida fan, texnika, ta’lim,
kadrlarni gayta tayyorlash uchun sarflanadigan real investitsivalar asosiy
o‘riniardan birini egallashi zarur.

Marketing izlanishlaci strategiva va taktikasini boshgarish — bu
muammolar ustuvor darapsida bo‘imog't loZim. Asosiy fondlarga
sarflangan real investitsiyalar magsadi, sarflunish yo'nalishi va boshqga
ko‘rsatkichlarga ko*ra hududiarars, tarmoglararo, (exnologik hamda
qayta ishlab chiqarish tadbiriariga cga. Bunday investitsivalami, viarmning
aktiv (mashinalar, asbob-uskunalar) va passiv (binobarin, inshootlar)
gtsmlarini tashkil etish uchun sarflapgan vmumiy xarajatdan
yig'indisidagi ulushi investitsiyalarni texnologik tarkihini tashkil etadi.
Bu miqdor ham ko'p jihatdan marketing bilan, marketingni iimiy
boshqarish bilan uzviy bog'langandir. Bezor igtisodiveti rivollangan
mamlakatlarda real investitsiyalarning asosiy qisrmi shaxsey investitsiyalar
hissasiga to‘g'ri keladi. Daviat sektorida ham real investitsiyalar sarh
muhim ahamiyatga ega. [guisodiy movofiglashurish siyosati asosida
kreditlar. subsidivalar airatiladi hamda davlar kapital qo-vilmalari
muvozanatlashtiriladi va real investitsivalar o'zlashtiriladi. Davlat
tomonidan o'zlashtiriddadigan iovestitsivalar, avvalambor, boror
infratarkibini va u bilan bog'lig bo'lgan tarmogiarni rivojlantirishga
sarflanadi. Investitsiyalami samaradorligini ko'tansh asosan, asosty
kapitalni aktiv elementlarint vigudga keitirish va ostirish hisobiga amalga
oshiriimog'i lozim. Bu vazifani hal ctishda marketing faoliyatini to'g'ri
tashkil etish va boshqarish alohida ahamiyatga toyiqdir.

Dunyo xo'jalik tizimida ishlab chigarish tobora baynalmilallashib
borishi bilan kapitaining eksporti kengayib borishi va tashaqi
investitsiyalar hajmi o‘sadi.

Marketologlar bu ishni ijobiy hal gitishga yordam bermoqlar kerak.
Ular shuningdek, real kapitaini jamg‘arish jarayonini tashqi
investitsiyalarga bog'liglik darajasining sababini, jumladan, ishlab
chigarish kompleksini qaysi ttpda bo'hshi, dunyo xo'jalik alogalariga
va xalgaro mehnat tagsimotida ishtivoki, ichki bozorni o'sish suratlad,
tashqgi investitsiyalar ogimi hamda import giluvehi mamlakatlarda
investorlar uchun yaratilgan qulaviiklarga ham bog'lighigini aniglaydilar.
Marketologlar bu borada investorlar o'z foydalarini olib chiqib ketish
huguqining kafolatini importchi mamlakat igtisodivotini bargarorhgi,
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kabi investitsiva iglimint yaxshilash taktikasini ishlab chigish muhim
rol o'ynamoqtari lozim.

O'zbekistonning xalgaro igtisodiy hamjamiyatga kirib borayotganligi
ham QK lar faolivatida keng istigbollarnt ochmogda.

11.4. Xorijiy investitsiyalarga talab va taklif

Investitsiyalarga bo‘lgan talabni aniglash nihoyatda murakkab
vazifalardan bo‘lib, u o'z ichiga umumiy investitsivaga bo'lgan chtiyoini
aniglashdan tortib, gaysi tarmoglar, korconalarga qancha migdordagt,
turdagi investitsiya, ulaming qayst mintaqa, vilovat ftumanga joylashtirish
lozimligini anigfashgacha bo‘lgan faoiivatni o'z ichiga oladi. Umumiy
investitsiyaga bo'lgan ehtivoj gaysi manbalar hisobiga qondirilishi, ichki
va tashqi investitsivalar migdori, ularning wlushi hisoblab chigqiladi.
Shuningdek, investitsivalarga bo*lgan talabni aniglashda, qanday tovar
ishlab chigarish va xizmatlarga yo'nalticiladigan investitssyalar, ularning
samaradorlik darajast, daromad. xarajatlar, ularni goplash muddati
hisob-kitob qilinadi.

Tashqi investitsiyvalarga talab aniglangach, uvlarga to‘lanadigan to‘lov
turi, migdori alohida e'tibor bilan aniglanadi. Bunda tashgi inves-
titsivalarning umumty igtisodiyotga, ichki va tashgi bozorga va umuman
sivosiy muhitga ta'siri nazardan chetda qolmasligi lozim. Demak, tashegi
investissivalarga bo‘lgan tafab migdori quyidagi omillarga bog 'lig:

— ichki o'z moliyaviy va boshqga resurslarning chtivojni qoplay
ohmagan migdori; :

— tovar va xizmatlarga ichki bozorda talabning qondira olmaganligi;

— fan, texnika va texnologiya yutuglarini qo*liash imkoniyatlari;

- xomashyo va boshga moddiy resurslar bilan ta’minlanganlik
darajasi;

— injener-texnik va ishchi kadriar bilan ta’minlanganligi;

— valuta kursining tebranib turish darajasi va boshqalar.

Xalgaro investitsivalar tajribasi shuni ko'rsatadiki, investitsiva
qo'yish ham chetga tovar chrgarish kabi, avvalo, shu mamlakatda
kompaniya, tashkilot va firma yoki jismoniy shahsning o*zidan ortishi,
bo'sh, bekor tarishi lozim. Demak, investitsiya taklifi migdorini quyidagi
omitlar belgilab beradi:

- bo'sh golgan mablag'larning miqdori;
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- investitsivalarga ichki bozorning to'yinganligi va takiiflarning
ortiqchaligi;

- tashgi bozorda investitsivalarga to'fov migdorining ichki bozordan
yugarirog bo'lishi.

Bu omillar bilan bir qatorda investitsiyalarga bo‘igan talab va taklifga
barobar ta'sir etuvchi omillar borki, ular jumlasiga quytdagilarni
kiritish mumkin;

~ bozor iqtisodiyoti munosabatlarining rivojlanganlik darajasi;

- sanoat ishiab chiqarish, gishlog xo‘jaligi, qurilish, transport va
milliy igtisodivoining rivojlanish hajmi va sur’atlari;

- fan-texnika taraqgqiyotining rivojlanish darajasi;

- moddiy-texnika bazasining rivojlanish holatg;

- siyosiy barqarorlik darajasi;

- milliy, ma’naviy-madaniy, tarixiy va mintagaviy xususiyatlar;

- moddiy, molivaviy, axborot va mehnat resurslari bilan ta*minian-
ganlik darajasi.

Investor ilojl baricha o7 mablag'larini, avvalo, marketing
kuzatishlarn yordamida o‘rganilgan va foyda olishn kafolataydigan
tarmoqlarga va sehalarga yvo naltiradl. Markcting 1adgigotlart investitsiya
go'yiladigan mamlakatning tabiiy, iglim sharoiti, milliy xususiyatlari,
aholining xarid quvvati, sotiladigan bozori, xomashyo bozon kabitar
o'rganiladi. Shu bilan birga shu mamiakat atrofdag hududiar o' rzanilib,
ularni investitsiyalarga bo‘lgan talabi hogidagi axborotlar to'plab borilads.
Ana shu axborotiarga tayangan holda xorijly investitsivalarga bo'lgan
talab aniglanadi. Investitsiyalarga bo*lgan talab dunyoda yvangi mustaqgil
davlatlarning paydo bo*tishi bilan ortib boradi.

Xory Investitsiyasini olib kiradigan mamlakatlar va mintaga bu
mvestitsiyalarni yugoriroq foyda keltiradigan, xizmat ko rsatish, ishlab
chigarish sohalariga yo'naltiradilar. Ular mazkur mamlakatlarda
kotxonalar qurilishi, ishlab chigarishning tashkil etishi, shlab chigargan
magsulotni milliy bozorda sotishni ta’minlash, mahsulotning ma’lum
qismini jahon bozorida sotishni tashkil etish bilan shug'ulianadilar. Xorjj
investitsivasi, avvalo, korxonalar, firmalar tomonidan boshqariladi.

Mamlakatda xorij investitsiyalaridan samarali foydalanish energiva,
xomashyo, texnika-texnologiyani rivojlantirishga olib keladi va korxona
ko'rsatkichiarini ham jahon standartlarn talabi asosida tashkil etish tsfayli
o'sib boradi. Natijada, istc’'molchilar tomonidan ishlab chigarishga
bo‘ladigan talablar o'sa boshlaydi, bu esa investorlarning yangi sohalari
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bo'yicha o‘z faoliyatlarini boshlashga imkon beradi va investitsiyalarga
bo‘lgan 1alabni yanada oshiradi. Shu tariga qo'vilgan investitsiya ma’lum
mintagada, ma'lum muddatda o'z egalariga foyda keltiradi.
Q‘zbekiston hukumati xorij investorlariga gqonun bo‘yicha turli
kafolatlarni ta’minlagan. Masalan, xorij investitsiyasi hisobidagi
korxonalarga uch vilgacha soliq solinmaydi. Ularning ko'rgan zarari,
agar biror vuridik shaxs voki uning amaidorlari tomonidan bo‘lsa,
xo'jalikning o'zi orqali undirib olinadi. Xorij investitsivasi o‘zining
mablag’larini shu mamlakatda bo‘lgan xomashyoni ishlab chigarishda
ishlatiladigan turlarini sotib olish huquqiga ega. Investor mamlakatlar
o'z imkoniyatlariga garab investitsiya qo‘yilgan mamiakatlarda kadrlar
tayyorlashga, ishlab chiqarilgan tovarlarni xorijda sotishga yordam-
lashadi, biroq ko‘p hollarda ular bunga vetarli dargjada ¢’tibor ber-
mayaptilar, ularni ko'proq foyda olish giziqtirmogda. O‘zbekistonda
kapital go'vilmalarning asosiy gismi gishloq xo'jaligiga yo‘naitirilgan
edi, bu esa strukturaga kiritilgan fondlarning asosiy 1/3 gismi gishlog
xo‘jaligiga, ishiab chigarish va sanoatga esa atigi 25 foizint tashkil etardi.
Bozor iqtisodiyotiga o‘igandan so'ng Q'zbekistonda xorij inves-
titsiyasini, yangi texnika va texnologayasini olib kirish va ulardan optimal
foydalanish muammosi kelib chigadi. Bu muommolarni hal etishda
investitsiyalar marketingini ahamiyati ortib bormoqda. Mazkur
muammolarni yechishda bizga xorij investorlarining yordami muhim
ahamiyaiga egadir. O*zbekiston meditsina va farmatsevtika sanoati,
aynigsa, yuksak investitsiya iqlimiga ega va muhtoj tarmoglardan. Bizda
shunday giyohli o‘simlikiar, tabobat uchun ¢ng kerakli ko'katlar
bo‘lishiga garamay, tabobat va dori-darmon sanoati yaxshi rivojiangan
deb bo'lmaydi. Lekin, O‘zbekiston sobiq SSSR bo‘yicha hamon noyob
vaksina va sivorotkalar chigarish bo*yicha birinchi o‘rinda turadi. BSJ,
jigar-tifoz vaksinasi, vabo, va ilon chagishiga garshi va boshga noyob
dorilarga ichki va, aynigsa, jahon bozorlarida talab juda katta. Lekin bu
dorilarni ishlab chiqarish uchun texnologiya, quyish stanoklari, o‘rab-
chirmashiar yetarli va ynqori darajada emas. Bizning mutaxassistarimizda
ham yetarlicha tajriba yo‘q. Bunda chet el farmatsevtika sanoatining eng
yangi texnika va texnologiyasini respublikaga kiritish, O*zbekiston esa
o‘zining noyob dorilari bilan jahonga yordam berishi mumkin.
Milliy iqtisodiyotda mahsulotlarni ishlab chigaruvchi, ya’ni
mashinasoziik, stanoksozlik, issiglik quvvati, Kimyo, elektronika va
radioelektronika sohalari ham investitsiyalar olib kiritish yo'li bilan
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tarkibiy o' rgarishlnr nivojlanishida yangt bosgichiarga erishishi mumkin.
Horirgi vagtda ana shu tarmoglar, aynigsn, muhim ahamiyatli
hisoblanadi. Chunki, birinchidan, bu tarmoglarning korxonalar
mahsulotlariga ichki bozor to'vingan emas; ikkinchidan, korxonalar
voki komplekt detallani ishlab chigarishgn moslashgan yoki ular
pirovard malisulottarni ishlab chiqaradi, {masalan, ekskavatorlar, paxia
terish mashinalart); uchinchidan, ishiab clugarilayotgan mahsulotlar
sifat jihatidan jahon standartlaciga javob bermaydi; to‘rtinchidan, bu
mahsulotlarga kerak bo'lgan ehtivot qismlar va detallar sobig SS5Rning
boshga respublikalacidan olib kelinardi; beshinchidan, kimyo tarmog'i-
ning ko'p korxonalar yarom tayyor mahsulotlarni ishtab chigaradi,
bular esa respublikadan tushqarida qavta ishlanadi. Bu muammolarni
yechishda chet el investitsivalariga taiab ortadi va ular yordam berishi
mumkin. Xori] tnvestorlarini jalb gilib. elekironika, elcktrotexnika,
biotexnika tarmoglari. kompyuteriami ishlab chigarishni kengaytinsh,
texnologiyvani mukamnutlashtirish,

Investitsivalar eng yangi texnologiva va wexnikani olib ketishdan
tashaart. idellektual mulk varatish, uni civojlantirishga yo naltinmog '
lozim. lavestitsivalashni QK larai ochish yo'li hilan amalga oshirish
ko'p kapitabni wdab gilmaydic Aholinme sivosiv-inaisiny ahvol davlag
va hukumiatning oldida wrgan muammeolarning asosiy qismidir. Keyingi
viltarda bu sohaga kapital gotyilmalarning 1/3 gismi qo'yiidi, Uy-joylar
quriishe 1aishiy sizmat ko'rsatish obyektlar hozirgi davrda eng kerakli
v eng ko'p foyda keltiradigan sohuadir, Respublikamizda hanuzgacha
turizm vaxshi rivoflammagan. Chet el shbilarmonlacl o*zlarining
kapitallarini qo'vib, turistik komdekslar, gadimiy, tarixiy, shuningdek,
eng noyob vi gizigarli joyviarga ekskursivalar tashkil giladigan QK lar
tashkil gilishlari mumkin. Bunda, Xo'ja Ismoil Al Buxorty, Muso Al
Xorazmiy, Abu Nasr Forobiv, Abu Ali [br Sino. Abu Rayxon
Beruniy. Amir Temur Ko'ragoniy, Mirzo Ulug'bek, Alisher Navoiy,
Zahiriddin Mubammad Bobur kabi buyuk jahonga mashhur
aidodianmizning yashab fjod etgan tabarruk maskanlarini ziyorat gilish
bo'yicha tematk xaraklerdagh marshrutlani tashikil etish va zamonaviy
arxitekturalar bilan turistlarni tanishtirish lozim.

O'zbekistonda iglimning vaxshiligi meva, sabzavotlar yetishtirishga
imkon beradi. Lekin, bu mahsulotlarning jahon bozoriga chigishi yaxshi
yo'lza go'yilmagaa. Chunki, bizda cksport giladigan [irmalar va tajriba

120



velarli darajada emas. Bu mahsulotlarni o'rash, navlarga aratish,
markalashtirib, jahon bozoriga olib chiqishga bizda mutaxassislar yo'q
darajada. Shunday qiyinchilik paytida bizda tarmoqglami rivojlantirish
uchun jahonning ko*pgina davlatiaridan texnolgivalar ofib kelinimoqgda.
Respublikaga tnvestitsivalar;

I. Eksport uchun ishlaydigan tarmoglarga ustuvor, birinchi galda
yo'naltirilmog'i lozim.

2. Tchki bozor uchun ishlaydigan tarmoglar kichik kormxonatarni
rivojlantirshi uchun investitsivalash mubim ahamiyaga ega.

Birincht guruhga kiruvchi tarmoglarda zamonaviy texnologiyastz
ragobatga chidamli mahsulot ishlab chigarmay eksport qilib bo'Imaydi.
Xorijiy investitsiyasiz bu tarmog jahon bozoriga chiga olmaydi. TIkkinchi
awuh tarmoq esa, kichik biznesdir, ya'ni u arzon mahsulot ishlab
chigaradi va istc 'molchilarni shu mahsulotga bo'lgan talabiga ishonadi.
Orzbekiston Respublikasi xomashyoga boy hisoblanadi. Xorij inves-
titsiyasini gishlog xo'jaligi ishtab chigarishign yo naittrish magsadga
nuvefiq bo'lar edi. Xalgaro investitsiva bozorida kapital quritish
obyekilarga bo‘lgan talab ham o'sib bormogda. Chunki jahon iqtisodiy
tizimida o'zining milliy suverineteti va mahalliy igtisodivotini
shakllantirayotgan mamlakatlar o'z hududlariga xoryj investitsiyasini
olib kirishda astoydil harakat gitmogda. Shuning uchun, jakon kapital
qurilish bozorida investitsivaga talab yugori be'lib, bu davlatlar o' rtasida
ragobat kurashiming kuchayishiga sabab bo‘lmogda. Mazkur
investitsivalarni olib kirish bizaing respublika igtisodivotini rivoj-
lantirishda muhim rol o'ynashi anig,

Xulosalar

Xorijiy investitsiyalarga ega koixonalar qo'shma korxona (QK)
deyiladi va ularning milliy igtisodiyotdagi ahamivati nihoyatda katta.

Bunday korxonalarda marketing ham boshgalariga nisbatan yugoriroq
saviyada tashkii etiladi. Unga asosiy sabab investitsiyalar kirttgan firma
{(kompaniya)ning barcha texnika, texnologiyasidan f(oydalanganligi
kabi, marketing sohasidagi ilg'or tajribasidan ham foydalanish huqugiga
egadirlar. Ularning moliyaviy qudrani ham marketingri mukammal-
lashtirish uchun yaxshi baza bo'lib xizmat qiladi va h.k. QK larning
barcha faolivati jahon standartlari asosida olib boriladi.
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Bunday korxonalarning marketing xizmati ichki va tashqi bozorda
o'z faoliyatini keng qamrovli, uzluksiz va har tomonlama kompleks
tizimti ravishda olib borishdir.

QK lar biznes rejasining muhim gqismi marketing dasturidir.
Marketing dasturini tuzishda quyidagi omillar ¢ 'tiborga olinadi:

— bozor imkonivyatlari;

— marketingning makro va mikro muhitlari;

— tovar, narx, sotish usullari, reklama va mahsulot o‘tkazishni
ragtbatlantirish holati;

— xodimlarning bilim darajast, ularni tayyorlash va qayta tayyorlash;

— marketing xarajatlari va ularni pasaytirish imkoniyatiari va h.k.

QK lar faoliyatida axborotlar alohida rol o‘ynaydi. Axborotlarni
ular maxsus axborot banklari yoki axborot yig'ish, ularga gayta ishlov
berish va umurnlashtirish bilan shug ullanuvchi firmalar xizmatidan
foydalanadilar. QK marketingi xorij bozorlariga chiqar va o‘zlari uchun
xaridor yoki investor izlar ckan u mamlakatning ichki hamda tashqi
mikro va makro muhiti bilan chuqur tanishib, o‘rganib chiqadi. Bunda
ularga ilmiy-tadgiqot institutlari, laboratoriyalar yordamga keladilar.

QK marketologlari o‘zlari ham bunday tadqiqot ishlarini olib
borishlari mumkin. Unda maxsus ishlab chigilgan tadqiqot usullaridan
foydalanadilar. Masalan, Beri indeksi mezoni bu ishda qo'l kelishi
mumkin. [nvestitsiyalarni jalb qiiishda investorlarning sharoit va
imkoniyatlari, ularning manbalari, davlat tizimi, bozor igtisodiyotining
rivojlanganlik darajasi kabi ko'rsatkich va masalalarni ham e’tiborga
olish zarur bo‘ladi. Bunda norasmiy suhbat, uchrashuv va boshqa
ma’lumotlardan foydalanish zarur bo'ladi.

Marketingda investitsiyalar tovar bo‘lgantigi uchun investitsiyalar
marketingida unga nisbatan talab va taklif gonuniga rioya gilgan holda
yondashmoq lozim.

Investitsiyalarga bo‘lgan talabni aniglashda, ulardan nima
magqsadlarda foydalanish, samaradorlik darajasi, xarajatlar, qoplash
muddati kabilar hisob-kitob gilinadi. Ularni eng zaruriy soha va
tarmoglarga jalb qilishga erishmoq lozim. Xorijiy investitsiyalar taklifi,
birinchi navbatda, o‘zidan ortgan, o'z ichki hozorida talab bo‘lmagan
migdordir, Birog, bunda umuminsoniy, sivosiy, diniy masalalar ham
ma’lum rol o‘ynashligini ¢’tibordan chetda goldirmaslik lozim.
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Tayanch so 7 va tboralar: investitsiya, investitsiya sivosati, investitsiya
turlari, go*shma korxonalar, qo‘shma korxonalardagi marketing,
go‘shma korxona biznes-rejasi, go‘shma Korxonalar uchun imtiyozlar,
invesitsiya loyihalarini marketingli baholash.

Glossariy:

Investitsiya — barcha turdagi mulkiy va intellektual boyliklami ma’lum
muddatli qo*yiimalar tarigasida milliy iqtisodiyotning barcha tarmaogqlari
va kishilar faoliyatining barcha sohalariga sarflanadigan xarajatlar
vigindisi.

Qo*shma korxoma — bu xorijiy investitsiyalar ishtirokidagi
korxonalardir. Ular mamlakatimiz va xorijiy sheriklarning umumiy
(birgalikda} foydalanishidagi kapitallarni birlashtirish asosida tuziladi
va faoliyat ko'rsatadi.

Makromuhit — bu marketing muhitiga bilvosita ta’sir etuvchi
demografik, siyosiy, ijtimoiy-iqtisodiy, tabiiy-jo‘g'rofiy, madaniy va
aynigsa huqugiy hamda ilmiy-texnik omillar kiradi.

Mikromuhit — bu marketing muhiti bevosita ta’sir etuvchi
raqobatchilar, vositachiiar, yetkazib beruvchilar, ishlab chiqarish,
savdo va xizmat ko‘rsatuvchi xedimlar, savdo tarmog'ini joylashtirish
va boshqa omillardan iborat.

Konyunktura — keng ma’noda o'zaro alogada bo‘lgan bir holatdan
tkkinchi vaziyatga o'tishni aniglovchi shartlar, sabablar ahvolining
majmuyini bildiradi.

Franchayzing — franchayzer bilan franchayzi o'rtasidagi uzluksiz
alogant aks ettirib, unda franchayzer o‘zaro manfaatdorlik asosida
franchayziga o'z bilimi, obrazi, muvaffagiyati, ishlab chigarishi va
marketing usullarint tagdim etadi.

Investitsion qaror — korxona tomonidan investitsivalarga bo‘lgan
talab va taklifni qiyoslash natijasida muayyan loyihani tanlash va uni
sarmoyvalash uchun rahbariyat tomonidan gabul gilingan hujjat.

Takrorfash va muhokama uchun savoellar
l. QK lar marketing faoliyatining o‘ziga xos xususiyatlari nimadan
kelib chigadi?

2. Kooperatsiya tamoili QK ga marketingiga qanday ustuniiklar
beradi?
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3. QK o'z mahsulotini sotishda ko'proq gaysi bozorga tayanadi?

4. QK ga bertlgan eng asosiy imtiyozlar nimalardan iborat?

5. Tovarlar ishlab chigarish va sotish bilan shug'ullanadigan QK
uchun qisqa muddatli marketing dasturi variantini ishlab chiqing.

6. Bozor haqida axborot va uning sig'imini bashorat qilishning
xususiyatiari nimadan tborat?

7. Markcting doimsida reklama, mahsulot sotish, servis xususiyatlari
hagida gapinb bering,.

8. QK nimaning evaziga marketingga qilinadigan sarflarni
kamavtirishi mumkin?

9. Siz QK larning faoliyatini tartibga soluvchi respublika qonun
hujjatiari bilan tanishmisiz?

10. Tovarning hayot sikli xususiyatlart va uning bozordagi taqdirini
kuzatish ganday ahamiyatga ega?
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12 - b o b. KICHIK BIZNESDA MARKETING

12.1. Kichik biznes subycktlari marketing
kompleksining xususiyatlari

Kichik biznes subyekt (KBS)arini marketing kompleksi ham o‘ziga
x0s xususiyatlarga ega. Ularning har birini alohida holda o*rganish zarur.

Narx (price). Baho bu — tovar yoki xizmat qiymatining puldagi
ifodasi. Narx strategiyasini tanlashda korxona manfaatlari hamda xanidoming
xohish-istagi va imkoniyatining uyg‘unligi ta’minlanishi lozim.

Korxonalar narx strategiyasini tanlashda tannarx bilan birga boshga
omillar ham ta'sir etadi. M. Porter narx bo‘yicha strategiyani 3 turini
sanab o‘tgan. Ular: differensiatsiyali; past narxli; fokuslanish (doky-
cHposaltie) strategivalari', Ushbu strategiyalardan uchinchisini
KBSlar kichik paniyalarda ishlab chigarib, mahsulot birligiga to'g'ri
keladigan o*zgarmas harajatlarni kamaytirish natijasida foydalanishlari
mumkin. N.Siropolis ham narx strategivalarini 3 ta turini aytib o‘tgan:
qayimog'ini olish (skimming); bozorga kirish; o'rtacha narxlar?.
K BSlaming ishlab chigarish quvvatining kamligi bozerga katta migdorda
yangi mahsulot keritib gaymog'ini olishga yoki o*rtacha narxlarni tutib
turishga imkon bermaydi. Ular asosan, bozorga endigina kinb kelayolgan
tshtirokchilar hisoblanishib, aksariyat hollarda arzon narxlar vositasida
bozorga kirishga harakat qilishadi. A.I.Muravyov va boshqalarning
yozishicha, «narx siyosati avvalo korxonaning marketing strategiyasiga
va bozordagi talabning holatiga mos kelishi shart»*. O°z navbatida baho
siyosati ikki xil: past va yuqori bo'lishi mumkin. Ularning har biriga 2
tadan marketing strategivalari mos keladi. Segmentlar ko‘lami yoki
sotishni rag'batlantirish darajalari bilan strategivalar bir-biridan

' Denua Kemnben u np. Crpaterkyeckiii seHexnetT. —M.. QOO0 «HamaTenncTro
Mpocnexrs», 2003 r. —130 ¢.

I Cupononic H, Yupasnenue maTuem Gusecon. —M.: Jeto, 1997 v, 468-469 .

T AW Mypaseen, AM Urnuatees, A B.KpyTuk Manunit Guarec: 3K0HOMMKA,
opranuauuda, duuancul, Maun.aos, busiec-npecca. — CT16., 1999 1. ~507 ¢
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farglanadi. Ushbu olim tomonidan 4 ta: passiv, keng miqyosda bozorga
kirish, bozorga tuntab kirish va intensiv markcting strategiyalari
keltirilgan. KBSlarming imkoniyattarini cheklanganligi tutavli sotishni
rag‘batlantirishga kalta mablag' ajrata olishimaydi. Naftijada, keltirilgan
ikkinchi va to‘rtinchi stralegiyalardan foydalana olishmaydi. Birinchi va
uchinchi strategivalardan loydalanish ehtimoli ko*prog. Yugoridagi
uchta adabivotdagi hkrlarga ahamiyal bersak, M.Porter — tannarx,
NL3irapolis — korxonaning bozeordagi mavgeyiga garab, A Muravyov
va boshgalar esa — sotishni rag'batlantirilishiga qarab narx strategiyalarini
taklif qitishgan. Bizning fikrimizcha, tanlashda uchalasiga ham c’tibor
qaratish lozim. KBSlar past tannarxli, bozorga kiruvchi, rag'batlan-
urishga kam mablag® sarflanadigan narx strategivalaring tanlasalar
magsadga muvotiq.

Siliitish (promotion). Marketingning rag batlantiruvehi kompleksi
quytdagilardan iborat: reklama: sotishmi rag*batlantirish; propaganda;
shaxsan sotish. Bu kompoencntlarning barchasi xaridorni tovar hagida
ko'prog xabardor gilish va qizigtirish uchun fovdalaniladi. Ulardan
foydalanishda psixologik jihatdan «Iste’'molchining xarid giltish uchun
qaror gabu! gilish jarayonisning bosgichlart o*rganiladi.

Rag‘batlanitirish komplekst ushbu jarayonni