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Ushby amaliy mashgu’lotlar uchun uslubiy go’llanma Samargand
iqtisodiyot va servis institutining “Marketing™ kafedrasida ishlab chigildi.
Mazkur uslubiy qo’llanma 3230400-Marketing (tarmoqlar va sohalar
bo’yicha) ta’lim yo’nalishi talabatari uchun mo’ljaltangan bo’lib, undan
tatabalar  amaliy mashg’ulot darslarida va  fanni  mustagil
o zlashtirishtirishda keng foydalanadi.

Uslubiy go‘llanma Samarqand igtisodiyol va servis instituti
“Marketing” kafedrasining 2020 yil 29 avgustdagi 1-son yig'ilishida hamda
o‘quv-uslubly Kengashining 2021 yil 19 fevraldagi 7-son majlislarida
muhokama gilinib, o*quv jarayonida foydalanishga va chop etishga tavsiva
etilgan.
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KIRISH

Uslubiy geo’llanma — Samarqand igtisodiyot va servis institutida
A230-H00-~Marketing (tarmoglar va sohalar bo‘yicha)” bakalavriat ta’lim
yo'nalishining o*quv rejasida o’z aksini topgan.

Uslubiy go’llanmaning asosiy magsadi — avvalombor fanning
o'qiluvchisi, xuddi shuningdek talaba uchun, fanni har tomonlama
sermazmun, chuqur nazariy, uslubly va amaliy tarzda yetkazish (talaba
uchun - o'zlashtivish va malakasini oshirish) uchun yagona o‘quv-usiubiy
vil axborot-resurs manbaini yaratish hisoblanadi.

Uslubiy go'llanma Samargand iqtisodivot va servis instituti
hakalavriat ta’lim yonalishlari uchun mo‘ljallangan bo‘lib, u jumladan
guyidagi tarkibiy tuzilishga ega:

» fanning me’yoriy-uslubiy ta’minoti,

» fanning mazmuni va axborot-resurs ta’'minoti;

# fanni o*qutishning interaktiv texnologiyalari:

» talabalarning bilimini baholash uslubivofi;

» qo‘shimcha elektron ta’lim resurslarini oz ichiga olgan.

[lg‘or xorijiy tajriba bilan uzviylik.

Mazkur majmua ilg'or xorijiy tajribani keng o‘rganish,
umumlashtirish va undan ta’'lim va tadqigotlar jarayonida samarali
foydalanish mahsulidir.

O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2019 yil 8 oktyabrdagi
“(O*zbekiston Respublikasi Oliy ta’lim tizimini 2030 yilgacha rivojlantirish
konsepsivasini  iasdiglash to‘g‘risida®gi PF-5847-sonli  Farmonida
“...quyidagilar oliy ta™fim tizimini rivojlantirishning strategik maqgsadlari
hisoblanadi: mamlakatni modemizatsiya qilish, ijtimoiy-iqtisodiy jihatdan
bargaror rivojlantirish uchun yugori malakali kadrlar tayvorlash sifatini
oshirish, inson kapitalini mehnat bozori talablari asosida rivojlantirish, oliy
la’lim bilan gamrov darajasini oshirish, xalgaro standartlar asosida yuqori
matakali, kreativ va tizimli fikrlaydigan, mustaqil garor qabul qila
oladigan kadrlar tayyorlash, ularning intellektual qobiliyattarini namoyon
etishi va ma’naviy barkamol shaxs sifatida shakllanishi uchun zarur shart-
sharoit varatish, sohada sog'lom raqgobat muhitini shakllantirish, uning
jozibadorligini  oshirish, jahon migyosidagi raqobatbardoshligini
ta’minlash hamda oliy ta’lim bilan gamrovni kengaytirish, oliy ma’lumotli
mutaxassislar tayyorlash sifatini oshirish, ta’lim jarayonigd ragamli
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oshirish, xalqaro migyosda tanilishi va ragobatbardoshligini ta’minlash,
ilg'or xorijiy tajribalar asosida oliy ta’lim muassasalariga yugori malakali
pedagog kadrlami maqsadli tayyorlash, qayta tayyorlash va malakasini
oshirish tizimini takomillashtirib borish...”! deb alohida ta’kidlangan.

Ushbu garorda belgilangan vazifalarni amalga oshirish magsadida
ta’'tim va tadqigotlarning mazkur axborot-resurs manbaini ishiab chiqishda
Dankin Universiteti, Massachusets Texnologiva instituti va Nyu-York
Davlat Universiteti (AQSh), Oksford Universiteti, Bat Universiteti va
London Metropoliten Universiteti (Buyuk Britaniya), Bremerxafen
Universiteti (Germaniya), Vaseda Universiteti (Yaponiya), Kemyong
Universiteti (Koreya Respublikasi), Shanxay Universiteti (XXR) va
boshqa yetakchi xorijiy universitetlar boy iyobiy tajribasidan samarali
foydalanildi.

Uslubiy qo’llanmani takemiflashtirish masatalari

Elektron uslubiy go’llanma o‘quv yili mobaynida xalgaro va milliy
iqtisodiyot tizimidagi o‘zgarishlar va tendensiyalar, yangi qabul gilingan
qonunlar, farmonlar va qarotlarni, xorijda va respublikada chep etilgan
yangi o‘quv va ilmiy adabiyotlarni, fan-texnika va texnologiya borasida
erishilgan  vyangi  yutuglami hisobga olgan holda muntazam
takomitlashtiritib boriladi.

“Internet marketing” fani o'z ichiga quyidagi vazifalarni oladi:

- internet-marketing mohiyati, asosiy prinsiplari va funksiyalarini
o‘rganish, internet marketingining ob’yektlari, sub’yektlari, internet
marketingining tarkibiy qismlari va kategoriyalarini bajarish;

- internetda marketingning asosiy tushunchalarini ko*rib  chigish,
internet do‘kon orgali tovar sotishai amalda qo‘llay bilish;

- internet marketing muhiti va uning tuzilishin o‘rganish;

- internet-marketing kompleksini o'rganish va amalda Korxonalar
faoliyatida qo‘llay olish;

- zamonaviy  internet-marketingini  O'zbekistonda  rivojlantirish
muammolari va yechimlarini 0 rganish,

Shuningdek, “Internet marketing” fani fundamental fanlardan biri
bo‘lib, boshga marketing fanlarini o‘rganishda asos bo*lib xizmat giladi.

' Orzbekiston Respublikasi Prezidentining 2019 yil 8 oktyabrdagi “O¢zbekiston Respublikaei Oliy
a'lim tizimini 2030 vilgacha rivojlantirish konsepsivasini tasdiqlash to'g‘risida™gi PF-5847-sonli
lFarmwmi,
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L. AMALIY MASHG*ULOTLAR UCHUN TOPSHIRIQLAR,
KEYS STADL, VAZIYATLI MASALALAR VA TESTLAR
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AMALIY MASHG'ULOT MATERIALLARI
I-MAVZU: INTERNET MARKETING ASOSLAR! (4 soat)

1.1-amaliy mashg‘ulot (2 soat): Internet va axborot texnologiyalari
asoslari

Aﬁlaliy mashg‘ulot uchun reja-topshiriq:

1. Axberot texnologivalar va marketing,
2. Internet marketing tushunchasi, mazmuni va mehivati.

Amaliy mashg*ulot darsida muhokama uchun savollar:

1. Axberot texnologiyalari mohiyati nimadan iborat?

2. O'zbekiston Respublikasi Prezidenti 2018 yil 28 dekabrdagi 2019 yil
uchun eng muhim ustivor vazifalar hagidagi Oliy Majlisga
Murojaatnomasida axborot texnologiyalari rivojlantirish masalalarini
yoriting.

3. O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2018 yil 19 fevraldagi
“Axborot texnologiyalari va kommunikatsiyalari sohasini yanada
rivojlantirish chora-tadbirlari to'g‘risida”gi  PF-5349 sonli Farmonini
yoritib bering,

4. Kriptoaktiviar bo‘yicha faoliyatini baholang.

5. Blokcheyn texnologiyalari nima.

6. Internet marketing tushunchasiga keng tavsif bering.

7. Internet marketing mazmun va mohivati bo'vicha o‘z fikr-
mulohazalaringizni bitdiring.

8. Korxonaning marketing tizimida Intemetdan  foydalanish

imkoniyatlari tushuntirib bera olasizmi?
9. Tadbirkorlikda internet marketingning o‘rni nimadan iborat?

Mavzuning gisqacha bayoni

Bugungi kunda butun dunyoda ragamli igtisediyvet va u bilan bog‘lig
bo*lgan bir gancha samarador texnologiyalar, shu jumiadan, elektron tijorat,
clektron biznes va Internet-marketing hayotimizga shiddat bilan kirib
kelmoqda. Huddi shuning uchun ham, davlat va jamiyat taraqgiyotini
yanada jadailashtirish maqsadida, respublikamiz rahbariyati bir gqancha
muhim qarerlarni gabul qildi. Masalan, Prezidentimiz 2019 vil 20 neyabr
kuni Toshkent shahri Mirzo Ulug bek tumanida Dasturiy mahsulotlar va
axborot texnologiyalari ITparkning yangi bosqgichi qurilishiga tamal toshi
go'ydi va bu munosabat bilan o'tkazilgan yig‘ilishda quyidagi so‘zlarni
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aytdi: «Igtisodiyotimiz barqarorligi, har bir sohaning sifati va sanaradorligi,
aholiga quiayliklar yaratish axborot texnologiyalari bilan bog‘liq. Shuning
uchun ham bu sohada vanada keng imkoniyat, zarur infratuzilma yaratish,
mutaxassislarni  har tomonlama rag‘batlantirish, gqobiliyath yoshlarni
tarbivalash keraky.

Texnoparkda vyillik ishlab chigarish quvvati 2020 yilda 10 million
dollardan ortishi, 2025 vilga esa 100 mililion dollarga yetishi ko‘zda
tutilgan. Loyihaning uwmumiy gquvvati esa (50 million dellardir. Bu
texnoparkda axborot texnologiyalari, moliya texnologiyalari, elektron
tijorat, logistika, elektron ta‘lim, biotexnologiya va boshqa bir gancha
yo*nalishlardagi ilk ilmiy-amaliy loyihalar amalga oshirilmoqda.

Internet-marketing — bu yangi mijozlarni jalb gilish va saqlashga
yordam beradigan marketing vositalari kompieksidir, 1lmiy adabiyvotiarda
Internet-marketing tushunchasiga turli xil yondashuvlar mavjud. Ularming
ba’zi bir muhimlarini tahlil gilib chigamiz.

M. V.Akulich Internet-marketing bilan ragamli bozor tushunchalarini
bitta tushuncha, o*xshash ekaniigini o'z tadgiqotlarida qayd etib o‘tgan.
Tovar harakati kanallarini va marketing kompleksi elementlarini
rejalashtirish bo‘yicha internct-marketing juda ragamli bozorga o‘xshaydi.
Ragamli iqtisodiyot sharoitida korxonalar tovar ishlab chigarishni tashkil
etish va sotish bo“vicha barcha harakatlari Internet-marketing orgali amalga
oshiriladi. Ragamli iqtisodiyotning markeiing bilan bog‘liq masalalari
Internet-marketing orgali bajariladi’. Demak, raqamli igtisodiyot sharoitida
marketing tadgigotlarini  tashkil etish, iste’molchilar  xatti-harakatini
o‘rganish, tovar, narx, sotish va siijitish siyosatini olib borish I[nternet-
marketing texnologiyalari orqali amalga oshirilmoqda.

[.V.Alekseev loternet-marketingni foyda olish uchun  universal
tizimlami ishlab chigish va jamiyatning ijtimoiy echtivojlarini qondirish
uchun Internet tarmog*ida xojalik yurituvchi sub’ekttarning o“zaro ishlash
tamoyillarini o*rganishga yo‘naltirilgan marketingning bir qismi sifatida
ko‘rib chigadi’. !.V.Alekseev fikricha internet-marketing an’anaviy
marketingni internet orgali amalga oshirilishi, marketing faoliyatini enlayn
larzda korxonada tashkil etilishidan iboratdir,

A.A Vekshinskiy  “internet-matketing™  atamasi  Internetning
gipermedia muhitida marketingni  tashkil  etish  nazarivasi  va
metodologivasidan iboratligini ta’kidlaydi”,

* Akyres MR, Hurepuer-mapxemiie; Yuefimi g Gakananpos / M.B. Axynng, -M.; Jlawkos & K, 2016, 352 ¢
Y Amexiess HLB, TeOPUTHED-METUIDIONHIECKHE ACNIENTH HCCIEIOBAHKA KATEIOPHH «HHTEpHET-MApEETHATE
| rnctopraee Geno Pocouw. 2004 -3 - C 14-18

T Bewmnnekni AA Trman TG VamepueT-mapsxeintt xak NOB0S NANDABASHNG B CORPEMENHON KONLEH NI
MIPKCTANA R3AAMOACACTANA /' TeXHHKO-TEXADIOrHHeckHe Npobnamni coppuca. - 2017, - Ne2 - C, 103, 135 -
Fvonomsy and BusinessJournal of Economy and Business, vol. 9.
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Internet - marketingning eng asosiy instrumenti (vositasi) sayt
hisoblanadi. Korporativ Web-sayt — kompaniyaning virtual ofisi, hamda bir
gancha funksivalarga ega Internet farmog*idagi vakilidir:
— kompaniya va uning tovarlari hagida ma’lumotlar taqdim etish;
— internetda mahsulot va savdo markasini harakatlantirish;
— joriy marketing tadgiqotlarini o*tkazish;
— iste’molchilar bilan munosabatga kirishish;
- mijozlarga servis xizmat ko‘rsatish va ma’lumotlar tagdim etish;
— saytdan elektron do‘kon sifatida foydalanish;
— vosttachilarni jalb etish va vositachilar bilan o°zaro munosabatlarni
mustahkamlash.
AMALLY TOPSHIRIQLAR
I-topshiriq
“Tushunchalar tahiili” jadvali asosida quyidagi tushunchalar mohiyatini
tushuntiring

Tushunchalar Sizning Akringizcha wshbu Qo*shimcha
tushuncha nimani anglatadi? ma’lumotlar

Internet

Web sayt

Axborot

Internet marketing

Axborot
texnologivalari

Bitim
Online bozor
Online marketing

Offling marketing

2-topshiriq
Quyidagi vazivatlarda Siz bozor munosabatlarining o’zaro
bog’liq asosiy elementilarini (ehtiyoj, istak, talab, mahsulot,
ayirboshlash va bitim) qanday ishlatishingizni tushuntirib bering:
— savdo aviomati orgall bir funjon gahva sotib olayotganda;
— online tovar sotib olayotganda;
~ online turpaketni sotib olayotganda.



1.2-amaliy mashg*ulot (2 soat): Internet marketing tushunchasl,
mazinun va mohiyati

Amaliy mashg‘ulot uchun reja-topshiriq:
I. Internet marketing elektron tijoratning tarkibiy qismi sifatida.
2. Ozbekistonda internet marketingning rivojlanish shart-sharoitlard.
Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savellar:
t. Axborot texnologiyalar nima?
Marketingda axborot texnologiyalarining o’rni gqanchalik muhim deb
bilasiz?
Internet marketing tushunchasi hagida gapiring.
[nternet marketingning mazmuni va mohivati yoritib bering.
Internet marketing elektren tijoratning tarkibiy qismi sifatida ganday
namoyon bo’ladi?
(' zhekistonda internet marketingning rivojlanish shart-sharoitlari
qanday?

S

o

Mavzuning qisqacha bayoni
Internet-marketing elekiron  tijoratning muhim tarkibiy gismi
hisoblanadi. Odatda Internet-markcting  internetga  integratsiyalash,
axborotni boshqarish, mijozlarga xizmat ko‘rsatishni tashkil etish, tovar,
narx, sotish va siljitish orgali amalga oshiriladi. Internetga kirishni
kengaytirish tufayli elektron tijorat va Internet-marketing ommalashib
ketdi. Bugungi kunda Intemet-marketing har ganday korxona va
tashkilotlar marketing faoliyatining ajralmas qismi hisoblanmoqda.
Tadgigotlarimizdan keiib chiggan holda, zamonaviy marketingining muhim
tarkibiy qismlartdan birl sifatida Internet-marketingdan foydalanishning
ba’zi bir yo*nalishlarini asoslab berdik {1.1-jadval).
F.1-jadval
Internet-marketingdan asosiy foydalanish yo‘nalishlari’

Korxona marketing

kompleksi Internet-marketingdan foydalanish yo*nalishlari

Sotuv va sotishdan keyingi xizmatni ta's}T]-(_iimq.ilis.h..
Tovar Tovarlarning qo‘shimcha givmatini yaratish. Yangi
mszhsulotlarni ishlab chigish.

Moslashuvchan chegirmalar tizimini shakllantirishda

Narx ishtirok etish.

_ Joy(sotish)____|Internet orqali Onlayn savdo. Internet orgali to*lov. |
Siliitish Internet orqali siljitish tizimini vyaratish. Internet-
. brending. Jamoatchilik bilan alogalar.

¥ Mualliflar ishlanmasi,
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[ Magsadli segmentlarni tanlash va "har biri alohida”
Segmentatsiya tamoyili bo‘yicha turli xil auditoriyalar bilan o*zaro
munosabatlarni shakllantirish.

Iste’molchilarni o*rganish. Ragobatchilarni o‘rganish.
Bozor tahlili,

Marketing tadgigotlari

Mamlakatimizda Internet-marketingni keng go‘llanilishi 0‘z biznesini
muvaffaqiyatli amalga oshirishni rejaiashtirgan korxona, tashkilot va
kompaniyalar uchun ustuvor yo‘nalish bo‘lishi kerak. Jahonda ragamli
iqtisodiyetni shakllanishi va elektron bozorning rivojlanishi O°zbekiston
korxona, tashkilot va kompaniyalarida global tendensiyalamni kuzatish va
o'z platformalarida internet texnologiyalarint qo‘llash imkenini beradi

Stuaday gilib, hozirgi vagtda Internet-marketingni rivojlanticishaing,
muhim bo‘lgan quyidagi yo“nalishlarini aniglashimiz mumkin:

— o'z mahsulotlari va brendlarini reklama qilish uchun video-xosting
xizmatlaridan foydalanish;

— real bozor, ishlab chigaruvchilar va distribvutorlar to‘g‘risidagi
ma’lumotlarni o'z ichiga otadigan virtual platformalarni yaratish;

— mobil tuzilmalarni elektron bozorda qayta tagsimlash;

— ijtimoiy tarmoglardan keng foydalanifgan holda onlayn so‘roynomalar
o‘tkazish, ekspertlar bahosini yo“lga qo‘yish.

AMALIY TOPSHIRIQLAR
1-topshiriq

Mamlakatimizda kichik biznes va xususiy tadbirkoriik faoliyatini
rivojlantirishga berilayotgan e’tibor natijasida yildan yilga ushbu soha
mamiakat igtisodiyotining haqgiqty tayanchiga aylanib bormogda. Milliy
igtisodiyotning  raqobatbardoshligini  oshirish, ishlab  chigarishni
modernizatsiva qilish, tarkibiy o‘zgartirishlami chuqurlashtirish hisobidan
go‘shimcha giymatga ega tayyor mahsulet ishlab chigarish hajmi oshib
bermogda.  Bu esa ichki bozorda kuchli ragobat muhilini shakilanishiga
olib kelmogda. Bunda aynigsa. savde korxenalart o'z tovarlarini sotishda
bir qator marketing tadbirlarini amalga oshirishga majbur bo‘lmoqda.

Samarqgand shaharida joylashgan “Bahora” kiyim-kechak do‘koni esa
10 vildan ko*proq vaqt davomida yaxshi faoliyat yuritmogda. Uncha katta
bo‘lmagan bu savdo korxonasi faoliyatining tahlili shundan dalolat beradiki,
bu do‘kon bekasi Diloromxon o‘z mijozlari hagida qayg‘uradi va ishni
yetarli darajada bilimdonlik bilan olib boradi.

1. U kishi mijozlarning odatlarini va fabiatini yaxshi biladi.



2. Agar mijoz sotib oladigan kiyimini harakteristikasini ko‘rganda, bu
kiyim unga mos kelmasa, u holda darhol bu kiyim unga mos kelmasligi
aytiladi va mos kiyim tanlanishiga harakat qilinadi.

3, Agar zarurat bo*lsa mijozga tayyor online buyurtmalarini unga mos
qilib gaytadan bichilib, o*zgartirib beriladi, Shu sababli do‘kenda bichuvchi
faoliyat yuritadi.

4. Do'konda tovarni bo’lib-bo’lib to’lashga ham harid gilish mumkin.

5. Do'kon xodimlariga mamlakatda o“rnatilgan minimal ish haqining
5-6 hargbari migdorida maosh to‘lanadi. Bu esa yugori malakali xodimlarni
ishga gabul gilishga imkon yaratadi.

Shu bilan bir gatorda do‘kon epasi o'zining tijorat faohivatida bir
qgancha muzokaraga sabab bo‘ladigan goidalardan ham foydalanadi. Bular
asosan firma faolivati strategiyasi va taktikasini shakllantiradi.

I. Haridorni jalb etish zarur, lekin bundan ham zarurroq uning do‘konga
vana kelishi uchun xohish-istagini bajarishdan iboratdir,

2. Asosiy vazifa kiyim ham, moda ham emas, balki odamlar bilan
muomala gila bilishdir {(haridorlar bilan, tovar yetkazib beruvchilar bilan,
kreditorlar bilan, boshqa savdo do’konlari bilan yoki firma xodimlari bilan}.

3. Haridorga tovar emas, balki sotuvchining of2i ham yogishi zarur,

4. Tovarni sotib olish madaniyati, uni sotish madaniyatidan ustunrogdir.

5. 'z faoliyatini kengaytirish kerak emas, chunki bu go*shimcha ishchi-
xodimlarni talab etadi. Bu esa ko‘plab muammolar va javobgarlikni keltirib
chigaradi.

6. Do‘ken juda kech paytgacha ochiq tummasligi kerak.

7. Online buyurtmalarni gabul gilish imkoni mavjudligi.

Quyidagi savollarga javob bering:

1. “Bahora” savdo do‘konining bekast Diloromxonning amaliy ish

yuritish facliyatini ganday baholaysiz?

2. Bu savdo korxonasining faoliyatidagi ijobiy tomonlari nimalardan
iborat?

Siz qaysi kamchiliklarga urgu bergan bo‘lardingiz va firma

faalivatida foydalanilmayotgan ganday imkoniyatlar mavjud.

4, “llm-ma’rifat va ragamli iqtisodiyotni rivojlantirish yili” Dasturidan
kelib chigib, Siz ushbu savde do‘konida qanday vangiliklarni amalga
oshirgan bo‘lardingiz,

LP¥



TEST-TOPSHIRIQLAR:
1. Toshkent shahri Mirzo Ulug‘bek tumanida Dasturiy mahsulotlar va
axborot texnologivalari IT parkning 2020 yilda ishlab chigarish
quvvati 10 millien dollardan ortishi, 2025 yilga esa qancha dollarga
yetishi ko‘zda tutilgan?
a) *100 miilion dollar
b) 100 ming dollar
<) 10 million dollar
d) 90 million dollar
2. IT parkda marketing sohasiga oid ganday loyihalar bajarilishi
ko’zda tutilgan?
a) Flogistik loyihalar.
b) moliyaviy loyihalar.
¢) ta’limga oid loyihalar.
d) biotexnologiyalar,
3. Axborot nima?
a) *biron voqea haqidagi batafsil xabar, ma’lumot.
b} ba'zi vaqtdagi xabarlar.
¢} firmaning ma’lumotlati.
d} ilmiy adabiyotlar.
4. Internet-marketing — bhu ...
a) Mavjud voki potensial talabni aniglash yo‘li bilan u yoki bu mahsuolot
{tovar, xizmat)ni ishlab chiqarish zaruriyatini asoslash.
b) *Yangi mijozlami jalb gilish va saglashga yordam beradigan marketing
vositalari kompleksidir.
c) Korxonaning bozordagi yuqori obru-e'tibori, mashhurligini ta’minlash,
bozor ulushini, sotish hajmini oshirish.
d) Tovarlarni sotish usullarini takomillashtirish.
5. A A Vekshinskiy “internet-marketing” atamasi qanday izohlaydi?
a) *Internetning gipermedia muhitida marketingni tashkil etish nazariyasi va
metodologivasidan iborat.
b) An’anaviy marketingni internet orqali amalga oshirilishi, marketing
faoliyatini onlayn tarzda korxonada tashkil etitishidan iboratdir.
¢) Foyda clish uchun universal tiztmlarni ishlab chiqish va jamiyatning
ijtimoiy ehtiyojlarini qondirish wuchun Internet tarmog‘ida xo‘jalik
yurituvchi sub’ektlarning o'zaro ishlash tamoyillarini  o‘rganishga
yo'naltirilgan marketingning bir gismi.
d) ragamli bozor tushunchalarini bitta tushuncha, o'xshash ekanligini o'z
tadgiqotlarida qayd etiladi.
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6. M.V.Akulich Internet-marketing ganday ta’rif bergan?

a) Intermetning gipermedia muhitida marketingni tashkil etish nazariyasi va
melodologivasidan iborat.

b) Anm’anaviy marketingni internet orqali amalga oshirilishi, marketing
faoliyatini onlayn tarzda korxonada tashkil etilishidan iboratdir.

c) Fovda olish uchun universal tizimlarni ishiab chiqish va jamiyatning
ijtimoily ehtiyojlarini gondirish uchun Internet tarmog'ida xo‘jalik
yurituvchi  sub’ektlarning o‘zaro ishlash tamoyillarini o‘rganishga
yo*naltirilgan marketingning bir gismi.

d) *Raqamii bozor tushunchalarini bitta tushuncha, o*xshash ekanligini oz
tadqigotlarida qayd etiladi.

7. Internet - marketingning eng asosiy instrumenti nima?

a) *sayt.

b) rmodem.

¢) o'rgimchak to’ri.

d) Marketing tizimi.

8. Korporativ web-sayt nima?

a) korxonaning ishlab chigarish, sotish va molivaviy faoliyatini
tartiblashtirish va rejalashtirish.

b) *kompaniyaning virtual ofisi, hamda bir gancha funksiyaiarga ega
Internet tarmog*idag) vakilidir.

c} haridorlar talabiga javob beruvchi tizim.

d) mavjud yoki potensial talabni aniqlash yo'li bilan u yoki bu mahsulot
(tovar, Xizmat)ni ishlab chigarish zaruriyatini asoslash.

9. Elektron aloga vositalari nimalar?

a) printer, skaner, sichgoncha.

b) *kompyuter, telefon, faks.

¢) aloga, simiar,

d) klaviatura, plotter.

10. Marketingning ob’yektlariga nimalar kiradi?

a) zarutiyat, ehtiyoj, tatab, tovar va xizmatlar.

b) ishlab chiqaruvcehilar, iste’ molchilar, tovar va xizmatlar.

<) ulgurii va chakana sctuvchilar, ehtiyvoj, talab, iste’molchi,

d) iste’molchi, ehtiyoj, talab, tovar va xizmatlar, ulgurji va chakana
sotuvchilar.
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2-MAVZU: ZAMONAVIY MARKETINGDA STRATEGIK VA
TAKTIK REJALASHTIRISH

2.1-amaliy mashg‘ulot (2 soat): Internet-marketing infratuzilmasi

Amaliy mashg‘ulot uchun reja-topshiriq:

I. Internet-qurilma, TCP/IP protokoli otlasi, domen nomlari tizimi.
2. Internet xizmatlari.

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:
Internet provayderlarni tushuntirib bering.

Internet quritmalarnini aytib bering,

Domen nima?

TCP / IP protokoli cilasi hagida nimalarni bilasiz?

Internet xizmatlari qanday ta’riflash mumkin?

Enternetni qurish uchun umum mantiqiy asosni tushuntirib bering?

e

Mavznning qisqacha bayoni

Ushbu mavzuda javob beradigan birinchi savol Internet nima? Bu
savolga ko’plab qarashlar v shunga mos ravishda javoblar mavijud.
Axborot nugtai nazaridan Internet - bu web-saytlar deb nomlangan,
terabaytht turlt xil ma’tumocttami o’z ichiga olgan va “butun dunyo
tarmog’ini” tashkil etuvchi ko'plab o’zaro aloqalar bilan chambarchas
bog’lig bo’lgan millionlab axborot markazlarining to’plamidir, ljtimoiy-
igtisodiy nuqtai nazardan, Internet aloga. uzatish vositasi, ko'ngil ochish va
biznes uchun yagona muhitdir. Texntk jihatdan Internet - bu o’n minglab
mustaqil tarmogqiar va millionlab kompyuterlaming 1o’ plamidir. Xo’sh,
Internet nima?

1995 yil 24 oktyabrda Federal Tarmoq Kengashi tomonidan berilgan
Internet ta’rifida shunday deyilgan:® “Intemet global protokol tizimidir,
uning gismlari Internet Protokeli (IP) asosida noyob manzil maydoni orgali
bir-biri bilan mantigly ravishda bog’langan yoki uzatishni boshgarish
protokoli / Internet protokoli (TCP/IP) protokollari to’plami, ularning
keyingi kengaytmalari yoki boshqa IP ga mos keladigan protokoliar orgali
aloqa qilish imkoniyatiga ega bo’lgan va yuqori darajadagi aloga xizmatini
ommaviy yoki xususiy ravishda tagdim etadigan, foydalanadigan yoki
taqdim etadigan tizimidir”.

Boshqacha qilib aytganda, Internetni bitta aioga protokoli - TCP/IP
asosida tarmoglaming o’zaro bog’lanishi deb ta’riflash mumkin. Shunday

" littps:iiveww.os. columbia.cdu
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ilib, Internet TCP/IP  protokollar oilasiga asoslangan, Ammo ular
Internetdan marketing, elekfron fijorat yeki shunchaki ikki kishi wchun
l[uydalanigh uchun yetarli emasmi? Albatta yo'q. Bunting uchun, oxir-ogibat
foydalanuvchilarga eng keng qamrovli harakatlarni beradigan va qisqa vaqt
ichida, o’n vyil ichida, dunyo bo’ylab millionlab odamlarning mashhurligi va
tan olinishiga olib keladigan muhitni tashkil ctadigan juda ko’p tarkibiy
gismlar mavjud. Shu sababli, to’g'ridan-to’g’'ri Internet-marketingning
harcha tarkibiy qismlarini ko’rib chiqishga o’tish uchun ushbu mavzuda biz
‘Tarmoq faoliyatining bir qator asosiy elementlarini ochib beradigan savollar
to’plamini ko’rib chigamiz.
AMALIY TOPSHIRIQLAR:
1-topshiriq:

Internet xizmatlarini

ifodalovchi jihatlar Mazmuni

so’rov bo'yicha ma’lumot darhot

| qaytarilishi bilan tavsiflanadi

Internetdagi eng keng targalgan
ikkinchi xizmat

Intemnet-provayderlar

Internet xizmatlari

nomlangan tashkilotlar tomonidan

Offline xizmatiar tagdim etiladigan Internetga
foydalanuvchi

Internet foydalanuvchilariga xizmat

Dualine xizmatlar e
! ko’ rsatuvchi tizimlar

o’z protokoli va mijoz dasturiga ega
Telekonferensiya bo’lmagan va fagat elektron pochta
orqali ishlaydigan xizmat

guruhning asosiy xususiyati ~ so'rov
Pochta ro’yxatlari va ma'lumot olish o’rtasida
vagtinchalik tanaffusning mavjudligi |

real vaqt rejimida matnli
Suhbat munozaralarga imkon beradigan
Internet xizmatlarini anglatadi

Topshiriqni quyidagi tartibda bajaring:
1. Internet xizmatlarini ifodalovchi jihatlarga mos keladigan variantini
vlarning mazmuniga moslashtiring (strelka chiziglari orqali}.
2. Har bir internet xizmatlarining mazmun-mohiyatini keng tushuntirib
bering.
3. Internet xizmatlariga amaliy misollar keltiving.
2-topshiriq:

Quyida  keltirilgan  firmalarming  faoliyati  qaysi  marketing

konsepsiyalariga asoslanganligini sharhlab bering.
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Birinchi firma, ovchilik, baligchilik va turizm uchun uskunalar ishlab
chigorish bilan shug‘uitanadi. Firma yangi mahsulot turlarini ishitab
chiqarishni bozor talablariga asoslangan holda amalga oshiradi.

Ikkinchi firma, maktab-o*quv qurellan, devonxona tovarlarini
borzorda talabni o‘rganmagan holda, sotishning agressiv shakliga asoslanib
ishlab chigaradi.

Uchinchi firma, quruvchilik firmasi bo‘lib shahardagi binolarning
tashgi gismlarini gayta tiklash bilan shug‘ullanadi. Ishga fagatgina shaharda
ro‘ yxatga turadigan shaxslar qabu! gilinadi.

To‘rtinchi firma, mebel ishlab chigarish bilan shug‘ullanadi.
Firmaning mahsuloti arzon sifati pastrog lekin mustahkam bo‘lib savdo
tizimida keng targalgan.

Beshinchi firma, tele va videoapparatura ishlab chigarish bilan
shug‘ullanadi, Mahsulot ishlab chigarilishi tovarni doimiy ravishda
takomillashtirish asosida amalga oshiriladi. Bozordagi talabga menejerlar
g’tibori garatilmagan.

2.2-amaliy mashg‘ulot (2 soat); Internetda axborot xavisizligi va to’lov
tizimi
Amaliy mashg‘ulot uchun reja-topshiriqg:

—

. Internetda axborot xavfsizligin ta’minlash,
2. Internetdagi to’lov tizimlarining turlari. Ulaming ishlashining asosiy
tamoyitlari,
Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

1. Internetning hamma joyda tarqalishiga va undan foydalanishga
qanday omillar ta'sit ko'rsatdi?

2. Ulardan qaysi biri eng muhim ta’sirga ega va nima uchun?

3. Dastiab Internetda eng keng targalgan xizmat elektron pochta edi.
Internetning rivojlanishi eng ommabop xizmatlar qatoriga birinchi navbatda
WWW xizmati, telekonferentsiyalar, chat xonalari va boshga gatorlamni
qo’shdi. Internet va uning xizmatlarining kelajakdagi rivojlanishini basharat
gilishga harakat giling. Qaysi xizmatlar eng ommabop bo’ladi va nima
uchun?

4, Zamonaviy axborot texnologiyalari ta’siri ostida Internet muhiti
ganday 0’ zgaradi?

5. Bir necha vil ichida Internet qanday ko’rinishga ega bo’ladi?

6. O'zining butun faclivati davomida Internetda xavfsizlikni ta’mintash
muammosi va undan ham ko’prog tijorat maqsadlarida foydalanish asosiy
muammolardan biri ho'lgan. Shu bilan birga, ko’plab mutaxassislar ushbu
muammao xavini ob’ektiv baholashdan ko’ra ko'prog xavini psixologik
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idrok etish bilan bog’ligligini ta’kidlaydilar. Internetni tovarlarni sotib olish
va to'lash vositasi sifatida ishlatishning keng amalivoti va an’analarining
yo'qligi ham ushbu muammoni idrok etishga katta 1a’sir ko’rsatadi.
Internetdan  foydalanishda va u orqali xaridlarmni amalga oshirishda
xavisizlik darajasini ganday baholaysiz?

7. Ushbu muammoni hal gilish uchun kompaniyalar yoki davlat idoralari
gqanday choralar ko rishtari mumkin?

8. Internet to’lov tizimlarining asosiy parametrlari va xususiyatlari qaysi,
birinchi navbatda ularning rivojlanish muvaffagiyatlari va samaradorligini
belgilaydi?

G. Mavzuda keltirilgan tasnifga ko’ra, amaldagi to’lov tizimlari ikki
turga bo’linadi - kredit va debet. Sizningcha, qaysi tizimlarning rivojlanish
istigbollari eng katta va nima uchun?

Mavzuning gisqacha bayoni

Internetdan keng foydalanishning eng muhim shartlaridan biri u orgali
amalga oshiriladigan barcha operatsiyalar uchun xavfsizlikning yetarli
darajasini ta'minlash edi va qolmogda. Bu foydalanuvchilar o’rtasida
uzatitadigan ma'lumotlarga, savdo tizimlari ma’lumotlar bazalarida
saglanadigan ma’lumotlarga, moliyaviy operatsiyalarga hamroh bo’lgan
ma’lumotlarga tegishlidir. Axborot xavfsizligi tushunchasi tasodifiy yoki
gasddan gilingan 1a’sirga qarshi axborot bargarorligi holati sifatida
ta'riflanishi mumkin, uni yo'q qilish, buzish va oshkor qilishning yo'l
qo’yib bo'lmaydigan xatarlari bundan mustasno, bu ma’lumot egasipa yoki
foydalanuvchiga moddiy zarar yetkazishiga olib keladi. Tarmoq tashqi
kirish ychun to’lig ochiq bo’lganligi sababli, ushbu usuilarning reli juda
muhimdir, Xavfsizlik omilining ahamiyati Infernetda o’tkazilgan ko’plab
tadgiqotlar bitan ham qayd etilgan.

Shifrlash

Internetda operatsivalarni amalga oshirishda birinchi navbatda muhim
ma’lumotlarning ruxsatsiz shaxslardan ishonchli tarzda yashirilishini
ta’'minlash kerak. Bu oddiy matani maxsus shifrlash kalitisiz 0’qib
ho’Imaydigan shaklga o’tkazadigan shiftlash texnologiyalari bilan amalga
oshiriladi. Ushbu texnologivalar tufayll siz umumiy, xavfsiz bo’lmagan
Internet kanallari orqali xavfsiz alogani tashkil qilishingiz mumkin. Har
ganday shifrlash tizimi ma’lum bir metodologivaga muvofig ishlaydi, shu
jumladan bir yoki bir nechta shifrlash ajgorrtmlarl (ma[ematlk formulalar),

ushbu algonitrnlar foydalanadigan k? arish .
SM}AN&IQT: -..:-: '

(2.1-rasm).
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2. 1-rasm. Shifrlash sxemasi.

Shifrlash metodologiyasiga ko'ra, avval shifrlash matnini undan ofish
uchun shifrlash algoritmi va kaliti qo’'llaniladi. Keyin shiftlangan matn
manzilga o’tkaziladi, shu erda asl matnni olish uchun uni ochish uchun
xuddi shu algoritm va kalit ishlatiladi. Shifrlash metodelogiyasi kalitlarni
varatish va ularni tarqatish tartib-qoidalarini ham o’z ichiga oladi.

Internet orqali uzatiladigan ma’lumotlari shifrlash ulami ruxsatsiz
shaxslardan himoya qilishga yordam beradi. Birog, to’hq xavfsizlik uchun,
bitimning ikkinchi tomoni u o’zini da’vo gilgan shaxs ekanligiga amin
bo’lishingiz kerak. Biznesda xaridor uchun eng muhim identifikator bu
ularning imzosi. Elekiron tijoratda an'anaviy imzoning elektron ekvivalenti
ragamli imzo hisoblanadi. Uning yordami bilan siz tranzaksiya fagat
ma’lum bir manba tomonidan boshlanganligini emas, balki ma’lumotlar
uzatish paytida buzilmaganligini ham isbotlashingiz mumkin. Shifrlashda
bo’lgani kabi, elektron imzo texnclogiyasida ham shaxsiy kalit (bu holda
bitimning ikkala tomoni ham bir xil kalitdan foydalaniladi) yoki ochiq kalit
ishlatiladi (buning uchun ochiq va yopiq kalit juftligi kerak).

AMALIY TOPSHIRIQLAR:
1-topshiriq:

“Konseptual jadval™ asosida an’anaviy va internef marketing
konsepsiyalarini berilgan aspektlar bo‘yicha tushuntirib bering.

Aspektlar | An’anaviy marketing |  Internet marketing
Etiborning asosiy
ob’vekti
Maqgsad
| Marketing vositalari
Daromadni olish
manbai

’ Main

2-topshiriq:
Quyidagi kompaniyalar faoliyati qaysi marketing konsepsiyasi
asosida boshgarilmogda?
1. Kompaniya ehtiyot gismiarni ishlab chigarish bilan shug'ullanadi.
Kompaniva keyinchalik narxlami pasaytirish uchun texnologiyasini
takomillashtirib, ishlab chiqarish xarajatlarini kamaytiradi,
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2. Kompaniya wmaishiy texnika tovarlarini ishtab chigarish bilan
shug'ullanadi va tovarlarini muntazam sifatini oshirib boradi. Kompaniya
menejerlari fagat tovar siyosatini takomiilashtirish hagida o‘ylaydi, ammo
uning talabi hagida o'vlamaydi.

3. Kompaniva yugori sifatli  bo'lmagan  arzon  to'qimachilik
mahsulotiarini ishlab chigaradi va savdo tarmoqiari orqali keng tagdim
cladi.

4. Kompaniya rulonli konkilar ishlab chiqarish bilan shug'ullanadi.
Kompaniya bozor talablariga asoslangan yangi modellarni ishlab chigaradi.

5. Qurilish kompaniyasi yangi savdo markazi qurmoqda. Ishga faqatgina
ushbu shaharda doimiy yashaydiganlar gabul gilinad:.
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J-MAVZU, INDIVIDUAL ISTE'MOLCHILAR BILAN O°’ZARO
ALOQALAR
3.1-amaliy mashg’ulot: Internet aloqatari xususiyatlari va internet
auditoriyasi
Amaliy mashg‘ulot uchun reja-topshiriq:

1. Internetring aloga xususiyatlari. Ulaming an’anaviy ommaviy
axborot vositalaridan farqlari.
2. Internet auditoriyasi, uning hajmi, asosiy marketing xususiyatlari.

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:
Internetning aloqa xususiyatlari nimalardan iborat?
Ommayviy axborot vositalari deganda nimani tushunasiz?
Marketingni qanday funksiyalari bor?

Internet auditoriyasi nima?
Internet auditoriyasi xususiyatlarini ayta olasizmi?
Internet aloga modellari haqida aytib bering?

SR SRR

Mavzuning gisqacha bayoni

Internetning paydo bo’lishi va uning yanada rivojlanishi reklama va
aloga vositalarining zamonaviy ko'rinishini tubdan o’zgartirdi. Iniernet
orqali aloqaning interfaol xususiyatini, gipermedia xususiyatini va
individual o’zaro  alogalarni qurish  gobiliyatlarini  birlashtiradi. Global
kompyuter tarmeg’i ham aloganing yangi vositasi, ham daromad darajasi
ancha yuqori bo'lgan millionlab: potensial mijozlari bo’lgan yirik bozorga
aylandi. Internetning yangi kommunikativ xususiyatlari aloqa jarayontariga
yangicha qarashni va iste’molchilarga nishatan ilgari qo’llanilgan
yondashuvlarni qayta ko’rib chigishni talab giladi.

Birog, ganday qilib mulogot gilishni bilish yetarli emas, kim bilan
mulogot gilish kerakligini bilishi  kerak. Ushbu ma’lumot Internet
foydalanuvchilarining sifat va miqdoriy tarkibini, ulaming echtiyojlari,
istaklari, afzalliklari, xatti-harakatlarini va boshga ko’p narsalami
o’rganadigan tadqiqot agentliklari tomonidan tagdim etilishi mumkin.

Ammo Internetdagi aloga jarayonlarining ©’ziga xos xususivatlari
hagida tasavvurga ega bo’lish va uning auditoriyasini bilish kompaniyaning
muvaffagivatga erishishi uchun yetarli emas. Kompaniya mijozlari bilan
o’zaro aloqada bo’lish uchun har kuni sinchkovlik bilan ish olib borish
Lerak. Ushbu ishni zamonaviy axborot texnologivalari osonlashtiradi,
ularning orasida eng katta yordamni metodelogiya va uning asosida
qurilgan mijozlar bilan munosabatlami boshgarish tizimlari - CRM
(Customer Relationships Management) tizimlari ko’rsatishi mumkin.

20



Internet-aloga modellari
Ommaviy axborot vositalarining o'z auditorivasiga ta’siri darajasini
vieual tahlil qilish uchun wularning facliyati odatda gandaydir rmodel
korinishida tagdim etiladi. Aslida zamonaviy OAVning o'z auditoriyasi
hilan o’zaro ta’sirining barcha asosiy jarayonlari uning dofrasiga mos
kedadi.

S Iste’molchi
. axborol
FIRMA MA LUMOT - Iste’ molchi

Iste" molchi

3.1-rasm. An’anaviy ommaviy axborot vositalarining aloga

jarayenlarini aks ettiruvchi model’

An’anaviy ommaviy axborot vositalarining kommunikatsiya modeli
firma aloga vositasi yordamida iste’'molchilar guruhiga ma'lumot
etkazadigan birdan ko’pga asoslangan jarayonga asosiangan. Ushbu vositani
tanlashiga garab, ma’lumot statik {(matn, grafik) va / yoki dinamik (audio,
video, animatsiva) shaklda taqdim etilishi mumkin. An’apaviy ommaviy
axborot vositalarining iste’molchilar bilan o’zaro ta’sirida yotadigan asosiy
Xususiyat - bu interaktiv o’zaro ta’sirning etishmasligi.

Ushbu modeldan farqli o’laroq, Internet ikkita mutlago boshgacha
printsipga asoslanadi. Birinchidan, Internet orgali mulogot gilishda o’zaro
ta’sirlashish, unga katta hissa qo’shadigan ma’lum bir mubit orqali sedir
bo'ladi.

Taqdim etilgan model aloganing o’zaro ta’sirlashish turlarini keng
gamrab oladi. Ulardan asosiylari quyidagilar:

e foydalanuvchilar navigatsiva dasturidan foydalangan holda Internet
muhiti bilan o’zaro alogadabo’lishlari va WWW tarkibini o’rgamishlari
mumkin;

e foydalanuvchilar o'ziari, ehtiyojlari to’g’risida ma’fumot berishiari,
turli masalalami muhokama ¢ilishda ishtirok etishlari, o’z fikrlarini
bildirishlari va hokazo;

# firmalar Internet muhiti bilan o’zaro aloqada bo’lishiari mumkin,
buular o'rtasida ham, Intemetda tagdim etilgan ma'lumotlar bilan
ham aleqa o’rmatishga imkon beradi;

o firmalar ¢’'zlarining web-saytlaridan foydalangan holda yoki boshqa
weh-serverlarga ma’lumotlarni joylashtirish orgali Internet-muhitda o’ zlari
hagida ma'lumot tagqdim etishlari mumkin;

bt ma” lumoiiari asesida moaldi lac ishlanmasi,
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s odamlar va korxonalar bir-biri bilan to’g’ridan-to’g’ri aloqa gilishlari
mumkin, masalan, elektron pochta, yangiliklar guruhlari yoki to’g’ridan-
to’g'ri IRC orqalL.

Yuqoridagilardan ko’rinib turibdiki, “ko’pdan ko’pga™ aloga modeli
“birdan ko'pgacha™ va “birdan bittagacha™ modellarni organik ravishda o’z
ichiga oladi, buesa aloga jarayonida qatnashayotgan firmalar va
iste’'molchilar  uchun  ham aloga imkonivatiarini  sezilarl{ darajada
kengaytiradi.

AMALIY TOPSHIRIQLAR
1-topshiriq

Ustki tayyor kiyim-kechaklar sotadigan savdo do‘koni yilning bahor-
yvoz oraligtida gqishki assortiment tovarlarini  sotishda birmuncha
giyinchiliklarga duch keladi.

Quyidagi savollarga javob bering:

I. Marketolog quyida keltirilgan marketing strategiyalaridan qaysi birini
go‘llashi kerak:

# Remarketing.

# Sinxromarketing.

» Demarketing.

F Online marketing,

# Online savdo.

2. Siz tanlagan variant boshgalaridan nimasi bilan farqg qiladi?
3. Mahsulot sotishni rag‘batlantirishga garatilgan aniq tadbirlami sharhlab
bering.
Z2-topshiriq
1. Quyidagi tadbirlar qaysi marketing funksivasi tomonidan amalga
oshirdiadi?

| Marketing fupksiyalari
Tadbirlar Analitik l:';h]a!a Sotish Bashqarish
chiqgarish va nazorat

Korxonaning tashqi
muhitini tadqiq gitish

Kontens reklama

Korxonaning moliyaviy
holatini tahlil qilish

Online marketingni
rejalashtirish
COnline bozor tadqigotlari

Online bozor
segmeniatsiyasi i




Mahsulot/
xizmatlar tadqiqoti

Internetda vangi tovarlar
ishlab chigarishni tashkil
etish va sotish

Online tovar harakatini
taskkil efish

Ehtiyojni tadgiq qilish

_Raqobatchilar tahlili

Nazorat

Sotishni rag'batlantirish

3.2-amaliy mashg*ulot: Internetda mijoziar bilan munosabatlarni
boshqarish
Amaliy mashg‘ulot uchun reja-topshiriq:

1. [nternetda navigatsiya jarayonining xususiyatlari.
2. Mijozlar bilan munosabatiarni bashqarish.

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

(. [nternet auditorivasini segmentatsivalashning o'z versiyasini takdif
eting.

2.Mijozlar  bilan  munosabatlarni  boshgarish  metodolegivasi
kompaniyalarga ularning ehtiyojlari va istaklarini tushunishning yangi
darajasiga chigishga va shu bilan ular bilan alogalarni vyanada
mustahkamlashga imkon beradi. Shunga o’xshash funkisional tizim yoki
uning hech bo’lmaganda bir gismi sizning korxonangizda ishlatiladimi?

3.Mijozlar bilan munosabatlami rivojlantirish bo’yicha eng keng
tarqalgan tadbirlar ganday?

4. Mavjud wusullarning samaradorligini baholang va kompanivaning
mijozlar bilan o’zaro alogalari tizimining samaradorligini oshirishi mumkin
bo’lgan o’zingizning usulingizni taklif gilasizmi?

Mavzuning gisgacha bayoni

Interneida foydalanuvchi navigatsiyasi mantig’ini va Internetda
samarali ishlash tamoyillarini  tushunish  uchun, shuningdek, uning
resurslaridan tijorat faclivatida foydalanish uchun web-saytlarning mavjud
turlari va ularning bajaradigan funksiyalari to’g’risida yaxshi tushunchaga
cga bo'lish kerak.

Web-saytlar bajaradigan funksiyalar asosida ularni ikkita katta
guruhga bo’lish mumkin:
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’
¥’ navigatsiya saytlari;
v tugallangan saytlar.

Ushbu be’linish Internet muhitida foydalanuvchi navigatsiyasining
umumiy mantig’iga bog’liq. Birinchidan, foydalanuvehi kerakli resurslarni
topish uchun birinchi guruh serverlaridan foydalanishi kerak va shundan
keyingina ulardan foydalanishi mumkin. Agar siz ushbu holatga sayt
egasining ko’zi bilan qarasangiz, unda uning saytining samarali ishlashi
uchun 1kkita vazifani hal gilish kerak. Birinchidan, avval siz unga tashrif
buyuruvchilarmi jalb gilishingiz kerak. Ushbu vazifa birinchi guruh saytlari
yordamida hal gilinadi. Ikkinchidan, uning takroriy tashriflarining maksimal
sonini ta’minlash talab gilinadi. Ushbu vazifa foydalanuvchilarga xizmatlar,
ma’lumotlar bilan ta’minlash, ularning gizigarli o’yin-kulgilarini ta’minlash
orqali hal qilinadi - saytga tashrif buyuruvchilaring muayyan ehtiyojlarini
qondirishi mumkin bo’lgan barcha narsalar.

Navigatsiya saytieri

Internet saytlari birinchi  guruh bo'lib tomosha . Ularning magsadi
iste’'moichilarni manziiga yo'naltirishdir. Ushbu guruhga qidiruv tizimlari,
kataloglar va tashabbuskor saytlar (portallar) kiradi.

Web-sayt tasnifi

MNavigatsiya saytlari So'nggi saytlar
Serverlami Tematik Axborol Savdo tizirm
izlash sayilar saytlari
L 4 L F
Kataloglar Portallar Korporatiy
saytlar

3.2-rasm. Web-sayt tasnifi’.
Qidiruy tizimlari
Qidiruy tizimlarming vazifasi foydalanuvehi tomonidan Kiritilgan
so’rovga muvofiq  Internetsaytlarga  havolalar  berishdir. Qidiruy
tizimlaming tanigli vakili - bu Ala-Vista xalgaro tizimi va
Rossiyaning Yandex tizimi.

¥ Inteynet ma' lumotban asesida muatliflar ish|anmasi
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Qidiruv tizimlar uchta asosiy qismdan iborat:

o Qidiruv tizim - bu o’rgimchak, tirtil yoki robot (Spider, Crawler,
IRobob) deb ham ataladi - web-saytlarga kiradigan, tarkibini to'liq yoki bir
gismini  o’giydigan va indekslaydigan, so’ngra serverda jovylashgan
havolalarga amal qiladigan dastur. Qidiruv tizim muntazam ravishda,
masalan, har oy saytlarga qaytadi va sahifalarni qayta indekslaydi.

¢ Qidiruv tizimining indekslari. Bunga gidiruv tizimi topadigan va
o’qiganlarning barchasi yoki asosiy gismi kiradi. Tizim indekslari - bu
ulkan ma’lumot ombori, bu erda gidiruv tizimi tomonidan tashrif buyurilgan
va indekslangan barcha sahitalarning matn nusxalari saqlanadi.

¢ Foydalanuvchi so'roviga binocan ma’lumot gidirishda  qidiruv
lizimining indekslaridan o’tadigan va unga tegishli hujjatlarning kamayib
boruvchi tartibida (berilgan mezonga muvofiglik darajasi) beradigan
dastur. Albatta, har doim ham qidiruv tizimi tomonidan eng dolzarb deb tan
olingan hujjat, foydalanuvchining o’2i fikricha, shunday bo’Imaydi.

AMALIY TOPSHIRIQLAR
1-topshiriq
VENN DIAGRAMMAS]
An'anaviy va internetda mijozlar bilan ishlash o*rtasidagi farqlarni
Venn diagrammasi yordamida ifodalash

| - An'anaviv mijozlar bilan ishlash Internetda mijozlar hilan ishlash - . i
2-topshiriq
T-jadval
CRM tizim moduliari va ular tomonidan bajariladigan funkisiyalari ning
tahlili

1 1

2
(3 . |3
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4-MAVZU. INTERNETDA MARKETING TADQIQOTLARINI
TASHKIL ETISH
4.1-amaliy mashg‘ulot (2-soat): Internetda marketing tadqigotlarini
tashkil etish xususiyatlari va o’tkazish vositalari

—

. Marketing axborot tizimi hagida tushuncha,

2. Internetda marketing tadqiqotlarini tashkil etish xususiyatlari. Internet
marketing tadgiqotlarini o’tkazish uchun vositalar.

Internetda ma*lumot topish usullari.

L]

Amaliy mashg*ulot darsida muhokama uchun savollar;

Marketing axborot tizimi nima?

Uning asosiy elementlari nimadan iborat?

Sizning kompaniyangizda marketing axborot tizimi qanday qurilgan?
Uni takomillashtirish uchun ganday choralarni ko’rsata olasiz?
Marketing axborot tizimi deb nimaga aytiladi?

Birlamchi marketing axborotlarini yig‘ishning so‘rov, kuzatuv va
cksperimental usullarini tushuntirib bering.

R

Mavzuning qisqacha bayoni

Marketing doimiy ravishda ma’lumet to’plash, tahlil gilish va
baholashga asoslangan. Doimiy vangilanib turadigan va dolzarb
ma’lumotlar bo’lmaganda marketing konsepsiyasi bilan birlashtiriigan
barcha faoliyat turlarini samarali boshgarish mumkin bo’Imas edi. Raqobat
sharoiti muhitida omon golish uchun kompaniya bozordagi barcha
o’ zgarishlarni kuzatishi kerak: mijozlar talablari va ehtivojlari, narxlar
nisbati, raqobatchilarning harakatlari, shuningdek yangi mahsulotiarni
yaratish, tarqatish tarmog’iga yangi elementlarni kiritish va hokazo. Bu va
boshga ko’plab marketing muammolarini hal gilish uchun har bir
kompaniva marketing ma’lumotlarini gabul qilish, saqlash va tahlil gilish
tizimiga ega bo’lishi kerak. Bunga yordam berish uchun to’g'ri tuzilgan
marketing axborot tizimi ishlab chigilgan.

Marketing axborot tizimi (MAT)Y — marketing garorlarini gabul
qgilishda foydalaniladigan marketing ma’lumeotlarini yig’ish, saralash, tahlil
qilish va taqdim etish bo’yicha chora-tadbirlar tizimidir.

MAT-dan foydalanishning asosiy afzalliklari quyidagilar hisoblanadi:

[. Axborotni jamiangan tarzda yig’ish;

* hitg:www webstarstudio.com/murketing/theor/ch/inid. hem
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2. Axborotning keng gamrovi;

3. Korxona faolivatidagi ingirozlaming oldini olish;

4. Marketing rejalarini muvafiglashtirish;

5. Tahlilning yugori tezligi;

6. Natijalarni miqdoriy shaklda taqdim etish.

4.1-rasmda marketing axborot tizimi tushunchasi keltirilgan, Tahlil

qilish, rejalashtirish, rejalarmi amalga oshirish va nazorat qilish vazifalarini
bajarish uchun (chap schada) marketologlar bozor sharoitidagi o’zgarishlar
{0'ng sohada) hagida ma’lumotiarga muhtoj bo’lmogda. MATning roli
marketingni boshgarish uchun axborotga bo’lgan ehtiyojni aniglash, gabul
ygilish, tahlil qilish va boshqaruv garorlarimi gabul gilish uchun o'z vagtida

tagdim etishdan iborat.
Ma.rkcnn_g_ l Marketing axborot tizimi Bozor mubiti
muiaxassis
axborolga
bo'lgan ichki marketing .
analiz chtiyojni *| hisobot nazorati ?:g:fgl:
baholash lizimi tizimi
1 Marketing
¥ kanallart
rejalashtirish i . marketing marketing
bty 8% T'.lm' - qaroriari tadqiqoilari .
targatigh lizimi tizgimi Ragebatchilar
nazorat Makruigtisudiy
amillar
[

4.1-rasm. Marketing axborot tizimi'.

MATning asosini ichki hisobotning quyi tizimi tashkil etadi, uning
hujjatlari buyurtrmalar, sotishlar, narxlar, aktsiyalar, debitorlik va kreditorlik
garzlari va boshgalar to'g'risidagi ma’lumotlami aks eftiradi. Ichki
ma’lumatlami tahlil qgilish korxonaning istigbolli imkoniyatlari va dolzarb
muammolarini aniglashga imkon berad:.

Ichki hisobot quyi tizimi allagachon sodir bo'lgan narsalar hagida
ma’lumotlarni o’z ichiga olgan va tagdim etgan bo’lsa, marketing nazorati
quyi tizimi mavjud bozor holati to’g’risida ma’lumet beradi.

Marketing nazorati marketing rejalarini ishfab chigish va tuzatish
uchun ham zarur bo’lgan tashqgi marketing muhitidagi o'zgarishlar
1o’g risidagi dolzarb ma'lumotlami to'plash bo’yicha doimiy faoliyat deb
' riflanadi.

MATning uchinchi asosiy komponenti marketing tadqigotlari bo’lib,
marketingni kuzatishdan fargli o’larog, turlt xil so’rovnomalarni tayyorlash

" Hmon A, Howck B HavepHere - sHyTPH R onapyakn [http:#www cil Torum. rafpp/search ¢3.shinl |
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va 0 tkazishni, korxona oldida turgan marketingning aniq vazifasi bo’yicha
olingan ma’lumotfamni tahlil qilishni o’z ichiga oladi, Boshqacha qilib
aytganda, marketing tadgiqotiari muayyan muammolar yuzaga kelganligi
sababli doirniy ravishda emas, balki vaqti-vaqti bilan olib boriladi.

AMALIY TOPSHIRIQLAR
l-tupshlrlq
Marketmg tizimining rivojlanish jarayomiga ta'sir etuvchi omillar
ichki va tashgi omillarga ajratiladi. Quyida keltirilgan ko*rsatkichlarmni ichki
va tashqi omillarga ajratib jadvalni to*ldiring,.
Firmaning axborot texnologivalar irnkoniyatlari;
Internetning rivojlanish;
Korxonaning obro‘yi;
tshiab chigarish manbalari:
Internetning tarqalishi;
Kontent ma’lumotlardan foydalanish;
Demografiya,
Firmani bozorga nisbatdan joylashishi;
Igtisodiy sharoitlar;
1 D litimoiy-madaniy omillar;
11 1shehi kuchi;
12. Ragobat.

DGR ] O LA fa ) D e

Ichki omillar ' Tashqi omillar

Z-topshiriq

Milliy bozorda 25000 birtik X tovar sotilgan. Bozordagi A, B va C
firmalarning sotish hajmlari quyidagicha:

A Firma — 3300 birkik tovar;

B Firma - 2600 birlik tovar,

C Firma — 1300 birlik tovar.

Bundan tashgari bozorda yana 5 firma facliyat olib boradi. 2019 yilda
A firma sotish xaymini 12% ga, C firma 17% ga oshirdi, B firma 5,3%
pasaytirdi. Bozor strukturasining 2019 va 2020 yillardagi ulushini va A
firmaning 2019 va 2020 yillardagi ulushini aniglang.
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4.2-amaliy mashg‘ulot {2-soat): Internetda so’rovonoms o’tkazish va
ma’lumotiar to’plash

Amaliy mashg‘ulot uchuu reja-topshiriq;:

1. Internetda so’rovnomalar o'tkazish va ularning xususiyatlari.

2. Internet foydalanuvchilari haqida marketing ma’lumotlarini to’plash,
Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

I. Quyidagi muammolarni hal gilish uchun marketing tadgiqotlarini
o’tkazish rejasini ishlab chiqish: foydalanuvchilarning onlayn-do’kon
assortimentiga nisbatan afzalliklarini aniglash; yangi brend uchun
foydalanuvehi reytingini olish; foydalanuvchining Internetdagi turli
xil banner reklama turlariga munosabatini o’rganish.

2. Sayt auditoriyasining iste’'molchilar istaklarimi o’rganish  uchun
Internetda bezor tadgigotiarini o’tkazish uchun so’rovnoma tuzing,

3. Foydalanuvchilar tomonidan web-saytlarga tashriflar jurnallaridan
olingan statistik ma’lumotlar vordamida olinadigan ma’lumotlarming
asosiy turlarini sanab o’ting.

Mavzuning gisqacha bayoni

internetda  birlamchi  ma’lumat  to’plashning  eng  samarali
vositalaridan  birt bu Internet-so’tovlardir. Internetda so’rovnomalar
o'tkazish  uslubining yuqori samaradorligi uning kommunikativ
xususivatlari  tufayli suhbatdoshni  va suhbatdoshni  iloji  boricha
yaqinlashtirishi bilan bog’liq. Bundan tashqari, Internet “intervyu beruvchi
- anketa - 1o’ )dirilgan ankeia - anketani ma’lumotlar bazasiga kiritish -
anketani tahlil gilish - natijalarini grafik shaklda tagdim _etish™ zanjir
orqali so’rovnomani o’tkazish wvaqtini sezilarli darajada qisqartirishi
mumkin. Zamonaviy axborot vositafari ushbu zanjir bo’ylab ma’lumottami
uzatish vaqtini bir necha daqigaga qisqartirishga imkon beradi. Taqgoslash
uchun, ushbu qadamiarning barchasini go’lda bajarish kamida bir necha
kunni talab qiladi.

Interneidan  foydalangan bolda so’rov ¢’tkazishning o’ziga xos
xususivatlari  gatoriga ulaming  arzonligi, so'roviar  farayonini
avtomatlashtirish va uning natijalarini 1ablil qilish hamda so’rovni magsadli
auditoriyaga yo'naltirish qobiliyati kiradi.

Internet orgali anketa so’rovining samaradoriigini ta’minlaydigan
asosiy shart - bu uning muhitida maqgsadli auditorivaning mavjudligi.
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Namunaviy rejalashtirish

Internet-so’rov o’tkazishda asosiv savollardan bin bu namunani
shakllantirish, ya'ni tadqigot olib boriladigan aloqa auditoriyasini
aniglashdir, Bu holda muhim jihatlar namunaning vakolatliligi (va'ni
namunadagi xususiyatlarning umumiy populyatsivaning xususiyatiariga
muvofigligt) va uning xolisligi.

Namunaning vakolatliligi asosan magsadli auditoriyvaning Internetda
ganchalik keng tarqalganligi bilan bog’liq. Albatta, bugungi kunda ma’lum
bir mahsulot yoki xizmatni iste’'molchilarining deyarli har qanday magsadli
auditoriyasida Internet fovdalanuvchilarining ma’lum bir gismi mavjud. Shu
bilan birga, ushbu guruhdagi iste'molchilar orasida ulaming soni juda kam
bo’lishi mumkin va umumiy aholi vakili bo’lgan tadqigot uchun etarlicha
yakuniy namunani olish ehtimoli juda kam.

Arnkets tazish

So’rovnomalarni o’tkazishda asosty element bu ankeia, S0’ rovinoma -
bu savollar to’plami bo'lib, unga javob beruvchilar, ya'ni so’roq qilish
uchun tanlangan shaxslardan javoblar olinishi kerak. Ushbu vosita
moslashuvchan va ko’p girrali bo’lganiigi sababli, bu eng keng targalgan
ma’lumotlar vig’ish vositasi. Har bir keng ko’lam!i tadqgigotdan oldin
foydalaniladigan anketalarni sinchkovlik bilan ishlab chigish va sinab
ko’rish kerak. Ulaming kompilyatsivasiga professional bo’imagan
yondoshish mugarrar ravishda haqiqiy rasmning buzilishiga olib keladi yoki
olingan natijalar oqilona talgin qilishga imkon bermaydi.

So’rov usullaridan foydalanganda savollar tuzish muammosi paydo
bo’ladi. So’roviioma yo'nalishiga qarab ochiq va yopiq savollar ajratiladi.
Ularing farqi tadgiqotning maqsadi qay darajada belgilanganiga bogliq,
Shu bilan birga, savoliarni shakflantirish variantiari juda xilma-xif bo’lishi
mumkin.

Anketani ishlab chigishda savollarning mohiyati, ularning ketma-
ketligi, shakli, so’zlarni tanlashiga e’tibor berish kerak. Javoblari imkonsiz,
yoqimsiz yoki keraksiz bo’lgan savollarni berish va aniq javob berish kerak
bo’lgan savallarning yo’qligi juda keng targalgan xato.

AMALILY TOPSHIRIQLAR
1-topshiriq
Quyidagi jadvalda Samarqand viloyatidagi online savdo korxonalari
bo‘yicha ma’lum bir turdagi tovar taklift xajmi to'g‘risida ma’lumotlar

berilgan.

Savdo Korxonalar Taovar lakllbﬁi :]:.1 élr:: shartli pul _’
“Sam Agro Online™ MChJ _ 3950
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“Do’stlik savdo™ MCh) 15500
“Online Baraka” XK 2240
“Online savdo™ MChJ 90

“Savdo no ofiline™ MChl 3770
Eksport: JN0

Korxonalar ulushini aniglang va raqobat muhiti holatini baholang,

2-topshirig
Bozorda mahsulotni umumiy oboroti 14 mlrd, so'mni tashkil etdi.
Online savdo oboroti umumiy oborotda - 5 mlrd. so*mdir. Bozorni tadqiq
gilish natijalari shuni ko‘rsatdiki, ushbu bozorda, agar potensial haridoriarni
qiziqishi bo‘1sa, oborotni 20 mlrd. so*mga ko‘tarish mumkin.
Savollar;
a} Bozorda ushbu korxonaning ulushi qanday?
b)) Korxonani sotish potensiali, bozor potensiali, bozor sigtimi, hajmi
ganday?
c) Qanday bozor potensiali foydalanib ba‘lingan?
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5-MAVZU. INTERNETDA TOVAR SIYOSATI VA XTZMATLARI
BOZORI

5.1-amaliy mashg‘ulot (2-soat): Internetda tovar siyosati

Amaliy mashg‘ulot uchun reja-topshiriq:

I. Tovar va tovar siyosati,

2. Internetning marketing muhiti va mahsuletning hayotiy siklini
shakllantirishga ta’siri.

3. Yangi mahsulotlarm ishlab chigarish.
Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

1. Internet-mahsulot siyosatining asosiy xususiyatlari qanday?

2. Ular Tarmoqgning gaysi xususivatlariga bog’lig?

3. Kompaniya maishiy texnika savdosi bilan shug’ullanadi.

4. Internet orgali sotishda u takhf etayotgan mahsulotlar uchun
marketing muhitini yarating,

5. Online savdoda tovar sifatini aniglashda ganday omillar hisobga
clinishi kerak?

6. Nima uchun ko‘p haridorlar tanigli marka sohibi bo‘lgan tovarlarga

yuqori narx to*lovini amalga oshirishga tayyor bo*ladilar?

Tovar modifikatsiyasi deganda nimani tushunasiz?

Sizningcha qachon online tovar raqobatbardosh bo‘ladi?

Mahalliy tovarlaming raqobatbardoshligini oshirish uchun ganday

marketing tadbirlarini amalga oshirish lozim?

0 00

Mavzuning qisqacha bayoni

Butunjahon tarmog’i paydo bo’lganidan beri Internet mahsulotlarni
targatish uchun yangi kanalga aylandi. Axborot, kitoblar, audio va video
yozuvlar va kompaki-diskiar Intemet assortimentida birinchi o’rinni
egalladi. Bugungi kunda ular eng ko’p sotib olingan bo’lib golmoqda,
ammo ularing assortimenti deyarli cheksiz bo’lib goldi va antiqa
buyumlardan tortib eng zamonaviy va yuqori texnologik uskunalarga gadar
o’z ichiga oladi.

[nternetdagi tovar siyosatining o’ziga xos xususiyatlariga o’tishdan
oldin, keling, tovar va fovar siyosatini aniqfaymiz.

TFovar'' - bu iste’molchi o’ziga xos ehtiyojini gondiradigan qiymat,
sotib olish va ishlatish mumkin bo’lgan jonli mehnatning faydah narsasi
yoki foydali samarasidir.

" Barwes | 1. map. Mapkemwhr: YereGaak 1 sy3on. — M. OAQ «Man-po “Iovosmxa”, 1999 1.
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Tovar siyosati'’ - bu ragobatbardosh ustunfikltent shok (i i-d o a
ovarni iste’'molchi uchun doimo qmmatlt giladipaen vie sha Talue W
vhtiyojlarini gondiradigan, shu yoki boshqa chtiyojlnemi gpandl - .
harsona uchun yetarli foyda keltiradigan bunday xususiyathuin y o A
tilbirlar va strategiyalar majmuini rejalashtirish va amalya ool b
huplig marketing faoliyvatini anglatadi,

Tovar siyosatining asosiy magqsadlariga erishish  ihhi sty
v nalishdagi muammolami hal gilish orqali amalga oshiriladi:

¢ Yangi mahsulotlarni yaratish - gidirish, yaratish, ishtab chigavish va
bwzarga yangi mahsulatlami chigarish.

= Tovarlarmi qo’llab-quvvatlash - tovarlarming sifatini tartibga solish,
tovarlarning bozordagi xatti-harakatlarini nazorat gilish, texnik xizimu
ko'rsatish va hokazo. Yangi tovarlarni yaratishdan fargli o’laroq, qo’llab-
t(uvvatlash uning butun hayotiy davrida sodir bo’ladi.

Iinternet  orgali  mahsulotni  taklif gtlishda wning muhitini
shakllantirishning quyidagi vo’nalishlarini ajratib ko’rsatish mumkin:

* Mahsulot va uning xususiyatlarini analoglari bilan qivosiy tahlil gilish
vositalari hagida ma'lomot berish. Ushbu sohaga quyidagilar kirishi
mumkin: xaridorga uning ehtiyajlarini qondiradigan mahsulotni tanlashga
imkon beradigan vositalar; mahsulot xususiyatlarining maksimal soni -
aning tavsifi, texnik va ekspluatatsion xususiyatlari, tasviri va boshgalar
bilan  tanishish imkoniyati; internetning kommunikativ vositalaridan
foydalangan holda sotuvchidan va boshgalardan maslahat ofish imkoniyati.

¢ Internet orgali tovarlarnt sotib olish imkonivatini berish - uning
uyurtmasi va to’lovi.

¢ Sotishdan oldin va sotishdan keyingi xizmatni tashki] etish.

¢ Tovarlarning imidjini, brendini yaratish, Internet brendini

rivojlantirish, jamoatchilik fikrini shakllantirish va ushbu mahsulotni

sotib olish va ishlatishdan mijozlar ehtiyojini gondirish.

AMALIY TOPSHIRIQLAR
1-topshirig
Quyidagi jadvalda X kompaniyaning tovar assortimenti tarkibi
heltirilgan,  Jadval ma'lumotlart asosida kompaniyaning assortiment
hengligt va chuqurligini aniglang,

Muhsulot hiniyasi Tovarlar L Assortinent soni
| Al 8
A A2 5
L A3 3
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‘ 2-topshiriq
Tovar hayotiy davrining turli bosqichlarida bozor/tovar tavsifini
yoritib bering.
Bozor/tovar lavsifl Bozorga O'sish Yetuklik So'nish
chigish
Sotish hajmi
Foyda

| Online i1ste"molchilar

Tarmoqdagi
ragobatchilar soni

Online

kanailari

SOLUY

Kontent reklama

Online tovar narxi

5.2-Amaliv mashg‘ulot (2-soat): Internetda xizmatlar bozori

2. Internei-banking va iternet sug’ urtasi.

Lad

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

. Internetda eng ko'p talab gilinadigan iste’mol tovarlari assortimenti

kitoblar, audio fentalar, video lentalar va kompyuter uskunalaridan
iborat. Sizningcha, bu nima bilan bog lig?

. Yaqin kelajakda Internetda eng ko’p talab qilinadigan mahsulotlar

turini qaysi omilfar belgilaydi?

. Yangi mahsulotlarni ishlab chigarish - bu korxonaning deyarli barcha

bo’linmalariga ta’sir ctadigan ancha murakkab murakkab jarayon.
Ushbu jarayon sizning korxonangizda ganday tuzilgan? Internetdan

foydalanadimi?

- Qaysi bosgichlarda gaysi Internet vositalari jarayon samaradorligini

oshirishi mumkin?

. Internet orgali tagdim etilayotgan xizmatlar bozori hozirgi kunda

kuchli o’sish davrini boshdan kechirmogda. Ushbu bobda uning
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moliyvaviy sektori rivojlanishining natijalari keltirilgan. Internet orgali
tagdim etilayotgan xizmatlarning bugungi kunda faol rivojlanib
borayotgan yana qaysi sohalarini ayta olasiz? Ularning tez o’sishiga
ganday omillar sabab bo’ladi?

Mavizuning qisqacha bayoni

Mahsulot siyosatini go’llashring 0’ziga xos sohasi xizmat ko’rsatish
sohasidir. Xizmat bir tomonning boshqasiga taklif gilishi mumkin bo’igan
har ganday faoliyatni anglatadi - mulkka olib kelmaydigan nomoddiy
harakat. Uning ta’minoti moddiy mahsulot bilan ham bog’liq bo’lishi
muomkin,

Xizmatlar marketing dasturlarini ishlab chiqishga katta ta’sir
ko'rsatadigan to’rtta asosiy xususiyatga ega: nomuvofiglik, ajralmaslik,
suglashning nomuvofigligi va imkonsizligi:

e nomoddivlik - xizmatlar moddiy emas, moddiy tovarlardan farqli
o’ larog, ular sotib olinmaguncha vlarni ko’rish, tatib ko'rish, sezish, eshitish
yoki hidlash mumkin emas. Shu munosabat bilan, noaniglikni kamaytirish
uchun xaridorlar tashgi belgilarni yoki xizmat ko’rsatish sifatining
dalillarini  tahlil qilishadi. Ular ofisning jovlashuvi, interyer dizayni,
jihozlari, sotuvchisi xodimlari, taqdim etilgan ma’lumotlar, belgilar va
narxlari bo'yicha xizmat ko’rsatish darajasi to’g’risida tasavvurga ega
bo’lishlari mumkin, Shunday qilib, xizmat sotuvchisining vazifasi
*sezilmaydigan narsalarni moddiy gilish™ gobiliyatida *idrokni boshqarish™;

e gjralmaslik - xizmatlar, moddiy ne’matlardan fargli o'laroq, odatda bir
vaqtning o’zida tagdim etiladi va iste’mol qilinadi. Mijoz xizmat ko’rsatish
jarayonining bevosita ishtirokchisi bolganligi sababli, xizmat sotuvchisi va
iste’molchining o'zaro ta'sin mahsulot sifatida xizmatning o’ziga xos
xususiyatidir. Uni taqdim etishning yakuniy natijasiga mijoz ham, sotuvchi
ham bevosita ta’sir giladi;

* mos kelmaslik - bir xil turdagi xizmatlaming sifati, ularni kim, qachon
va qaerda taqdim etishiga qarab, juda keng doirada o’zgarib turadi. Ushbu
tushuncha bilan xaridorlar ko’pincha birini tanlashdan oldin bir nechta
xizmat ko rsatuvchi provayderlarga murojaat qitishadi;

« turg’unlik - bargaror talab sharoitida xizmatlarni saqlashning iloji
yvo'gligi muhim emas, xizmat ko’rsatilayotgan mijozlar sonini aniqlashda
muammo  bo’lmaydi Qiyinchiliklar sezilarli tebranishlar bilan yuzaga
kelishi mumkin. Masalan, jamoat transporti kompaniyalari asosan avj
soatlarida ishlatiladigan ko’plab transport birliklarini saqlab turishlari kerak,

Bugungi kunda xizmat ko’rsatish sohasi keng targalish va o'sish
davrini boshdan kechirmoqda. Ushbu tendentsiva xizmatlar bozorning eng
muhim qismlaridan biri be’lgan Intermetni befarg geldirmadi. Ushbu sohada
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eng e’tiborga sazovor bo’lganlar - axborot, ta’lim, meliyaviy va kadrlar
Xizmatlari.

Bugungi kunda rivojlanmagan tarmoqlardan biri sifatida Internetdag:
moliyaviy xizmatlar sohasining xususiyatlari, hozirgi holati va rivojlanish
istigbollarini ke’rib chiqing.

Onlayn moliyaviy xiematlar

Internet orqali ko’rsatiladigan xizmatiar sohasida eng katta rivojlanish
quyidagi faoliyat turlarini o’z ichiga olgan maliyaviy xizmatlar tomonidan
qabul qilindi (1-rasm):

» Internet orgali bank xizmatlarini ko’rsatish (5.1-pacm);

» Internet orgali valyuta va fond bozorlarida ishlash bo’yicha xizmatlar
ko’rsatish;

» Internet sug’urtasi - Internet orqali sug’urta xizmatlarini ko’rsatish.

é L‘I’HLI‘HQ ' qu': Internet
: 1rwdm' 0 sughurtasis

5. 1-rasm. [nternet-moliyaviy xizmatlarning o’zaro aloqasi®.

To lig moliyaviy xizmatlar tizimining asosiv elementi bank sektoridir.
Bu sizga moliyaviy munosabatlaming barcha ishtirokchilari tomonidan ular
bo’vicha hisob-kitobni va nazoratm ta’minlashga imkon beradi. Ko’pchilik
allagachon bank-mijoz tizimidan Internet orqali moliyaviy boshqgaruvga
p'lishga tayyor  bo’lgan  Korporativ  foydalanuvehilar  uchun  znig
imtiyozlardan tashqgari, tizim xXususiy foydalanuvchilarning ehtiyojlarini
ham gondirishi kerak., Shunday gqilib, Internet orqali bank xizmailari
tizimini o’matgan bankda bitta hisob ragamini ochish orgali foydalanuvchi
Internet-provayderiar, uvali aloqa va paging xizmatlari provayderlari bilan
hisob-kitoblarni amalga oshirishi, kommunal xizmatlar uchun to’loviarni

** nternet ma'lmnotlan asosida mualliftar ishlanmasi
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nmalga oshirishi, kompyuterdan turib turib virtual do’konlarde xaridinrni
nmalga oshirishi kerak. va boshqalar.

AMALILY TOPSHIRIQLAR
I-topshirig
Internetda yangi tovarni ishlab chigish bosqichlarini ketma-ketligini
keltiring,

1. G'oyani ishlab chigish va uni tekshirish.
2. Intemetdagi bozor sharoitlarida sinash.
3. Ishlab chigarish va sotish imkoniyatlarini tahlil gilish.
4. Tovarni ishlab chiqish va joylash,
5. G*oyani shakliantirish.
6. Internet marketing strategiyasini ishlab chiqish.
7. Tijorat ishlzb chigarishni kengaytirish.

G“oyani tanlash.

.
v T dz T Te_ v T2 T2 T TefoJz Jo J2 ]

2-topshiriq:

BVM avtomobili hayotiy davri bo‘yicha yetuklik bosgichiga yetgan.
Marketing tadqigotlari shuni ko rsatmoqdaki, yaqin vaqtlarda sotish
hajmining kamayish ehtimoli sezilmogda,

u) raqiblar, iste’'molchilar va narxga nisbatan qisga bozor vaziyatini
{avsiflab bering.

b} marketing miksdan foydalanib Spark avtomobillarining hayotiy
davrining yetuklik bosgichini uzaytirish bo‘vicha tegishli tadbirlarni taklif
eling.
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6-MAVZU, NARX SIYOSATI YA INTERNET
6.1-amaliy mashg‘ulot (2-soat): Narx siyosati, narx strategivalaru va
internet :

Sl

. Narxlar siyosati va uni shakllantirishning asosiy tamoyillari.
2. Narxlar bo’yicha marketing strategiyalari va Internetning unga ta’siri,

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savallar:

1. Internctda narx siyosatini shakllantirish tamoyillari an*anaviy bozorga
nisbatan farg giladimi va nima uchun?

2. Internet  orgali targatiladigan tovarlar yoki xizmatlarga narx
belgilashda e’ttborga olish kerak bo’lgan asosiy omillar ganday?

3. An’anaviy bozorlarning tuzilishi Internet bozoriga nisbatan (har xil
sohalarda) farq qiladimi?

4. Agar shunday bo’lsa, bu farglarning sabablari nimada?

5. Hozirgi kunda Internet bozorida gaysi narx strategiyalari eng ko'p
go’llanilmogda? Buning sababi nimada?

Mavzuning qisqacha bayoni

Narx marketing aralashmasining eng muhim elementlaridan biridir,
Bozor iqtisedivoti taraqqiyotining  boshida u  kompaniyaning bozor
muvaffagiyatini ta’minlashning asosiy vositasi bo’lgan va Internet davrida
nargning roli ham kompaniyaning wmagsadlariga erishishda asosiy
omillardan biri bo’lib qolmaogda.

Har ganday kompaniyaning muvaffaqivatli faoliyatining asosini narx
siyosati lashkil etadi. Narx siyosati" - bu narxlami boshqarish va narxlarni
boshgarish san’ati, ya'ni tovariarga yoki xizmatlarga narxtami belgilash va
kompaniyaning magsadlariga erishish uchun mahsulot va firmaning
bozordagi mavqeiga garab ularni o’zgartirish san’ati. Internetdagi narx
siyosatiga muvofiq, biz shunga muvofig ravishda tovarlarga narxlarni
boshqgarish san’atini tushunamiz, Internet targatish kanali sifatida ishlatiiadi.

Narx siyosatini shakllantirish va har qanday bozorda narxlar
to’g’ risida qaror qabui qilish uchun eng keng marketing ma’lumotiari talab
gilinadi. Kerakli ma’lumotlarni olishda muhim yordamni biz to’rtinchi
bobda gapirib bergan va almashtirib bo’imaydigan asosini kompyuter
axborot tizimlari bo’igan marketing axborat tizimi ko'rsatishu kerak.

" sarmes I J1 1 ap. Maprenumr: YocOrme o 2y3on, — M. OAG difaa-wo “IR0B0MEKE™S, 1999 T,
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Narxlar muammosini belgilash

An’anaviy kanallardan fovdalangan holda va Internet orqgali savdo
gilishda ham narx siyosatini ishlab chigish melodologiyasi ko plab
omillarni tahlil gilishni o'z ichiga oladi. Avvalo, kompaniya anig mahsulot
yoki xizmatni taklif gilish orqali aniq nimaga erishmoqgchi ckanligi
I0’g'risida qaror gabul qilishi kerak. Agar kompaniya maqsadli bozorni
tanlash va mahsulotning joylashishini aniglash to’g'risida qaror qabul
gilgan bo’lsa, marketing majmuasini shakllantirishga, shu jumladan narxni
belpilashga yondashuvy anig. Agar yo’q bo’lsa, marketing faoliyati
kompleksini yaratish ancha givin va ularning samaradorligi ancha past.
toshqacha qilib aytganda, kompaniyaning magsadlari qanchalik aniq
bo’lsa, narxni belgilash osenroq bo’ladi.

Firmaning magsadlari juda xilma-xil bo’lishi mumkin. Ular vaqt
ufylari, bozor mavqei, bozor turi va boshga ko'plab omillarga bog'liq. Eng
keng tarqalgan magsadiarga quyidagilar kiradi: o’rtacha daromad darajasi
kabi gonigarli foyda olish; bozordan “gaymoqni olish™ bilan super-foyda
olish; firma tomonidan gilingan barcha xarajatlar uchun kompensatsiya;
hozorga Kirish; ragiblammt sigib chigarish; ularning bozor ulushini sagiab
qolish yoki oshirish; kompaniya temonidan ishlab chiqarilgan barcha
ovarlarni bozorga olib chiqish; ushbu bosgichda kompaniyaning omon
(olishini ta’minlash; mahsulot sifati bo’yicha yetakchiga erishish.

Masalan, Internet orqali savdo giladigan ko plab kempanivalar uchun
bugungi kunda tirik golish vazifasi birinchi o’tinda turadi. Internet o’z
rivojlanishining boshida bo’lgani uchun va u orqali amalga oshirilgan
iranzaksiyalar hajmi juda past darajada bo’lganligi sababli, ko'pgina
kompaniyalar shunchaki foyda keltira olmaydilar va o’z mablag’larini
qavtaradilar, Amaldagi  usullarning  yangiligi, atrof-muhitning yuqori
dinamikasi bu muammoning yechimini ular uchun chidab bo’lmas holga
keltiradi.

AMALYY TOPSHIRIQLAR
I-topshiriq
A tovarni ishlab chigarish uchun korxona quyidagi harajatlarni qiladi:
» doimiy harajatlar (100 sh.p.b);
¥ bir dona tayyor mahsulot uchun o‘zgaruvchan harajatlar(7 sh.p.b
xom-ashyo materiallati, 4 sh.p.b mexnat xaqi, 3 sh.p.b boshga
harajatlar).

Korxona bir haftada 100 sh.p.b mahsulot ishlab chigaradi.

Aniglang.

1. Korxona ishlab chigarishni to‘xtatishi lozim bo‘lgan mahsulot
narxining eng kam qiymatini;
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2. 6anday sharoitlarda bir birlik mahsulotni 10 sh.p.b da sotish iqtisodiy
jixatdan maqgsadga muvofiq hisoblanishini;
3. Qanday sharcitda narx 24 sh.p.b ga teng bo‘lganda minimal bo*lishini.
2-topshirig
Tovarga bo‘lgan talab narxi 20 so‘m bo‘lganda 10000 donani tashkil
qiladi. Tovarning narxi 2 so*mga oshirilsa, talab 1200 taga gisgaradi. Narx
elastikligini aniglang,
' 3-topshiriq
Mebel fabrikasiga 200 komplekt yumshog mebel uchun buyurtma
tushdi. Ushbu partiva mahsulotni ishlab chigarishning doimiy harajatlari
500 min so*mni, bir komplekt mebeini ishiab chigarishning o*zgaruvchan
harajatlari 3,8 mln so*mni tashkil giladi. Bir komplekt yumshog mebelning
narxi necha so‘'m bo‘lganda ishlab chigarish harajatlari goplanadi.
4-topshiriq
Mebel fabrikasi 200 komplekt yomshoq mebel uchun ishlab chigarish
uchun 900 min so‘m investitsiya Kiritdi. Ushbu kiritilgan kapitaldan
korxona 40% foyda olishni ko‘zlamogda. Ya’ni bunda magsadli foyda
migdori 360 min so"mga teng bo‘ladi. Bir komplekt mebelning tannarxi 7,2
min so‘mni tashkil qiladi. Korxona ko‘zlangan foydani olish uchun bir
komplekt mebelning narxini necha so'm qilib belgilash lozim.

6.2-amaliy mashg‘ulot (2-soat): Narxni anigiash va internet-kim oshdi
savdosi

Amaliy mashg*ulot uchun reia-topshiriq:

1. Narxlarni aniglash va unga ta’sir giluvchi omillar.
2. Internet-kim oshdi savdosi va ularning narx belgilashdagi o’rni.

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:
. Narxlarning sezgirligiga ta’sir giluvchi omillarni ayting.
2. Sotuvchilar ushbu omillardan internetda ganday foydalanishtari haqida
misoilarmi topishga harakat qiling.
. Internet-kim oshdi savdosi bugungi kunda juda mashhur bo’lib goldi.
Buni nima bilan bog’laysiz?
4. Onlayn kim oshdi savdosi uchun qaysi mahsulotlar eng mos keladi va
nima uchun?
5. Qanday qilib kompaniyalar ushbu savdo vositasidan o’z maqsadiari
uchun foydalanishlari mumkin?
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Mavzuning qisqacha bayoni

Kompanivaning magsadlarini belgilab, tegishli narx strategiyasini
tanlagandan so’ng, keyingi bosgich mahsulot yoki xizmat narxini bevosiia
aniglashdir.

Dastiabki narxlash tartibi bir necha bosgichiardan iborat:

» Talabning ta’rifi va uning xususiyatiari: talab egri chizig’i, narxning
egiluvchanligi, narx sezgirligiga ta’sir giluvchi asosiy omillar va boshgalar;

» Xarajatlarni tahli! gilish:

» Ragobatchilarning xarajatlari, narxlari va takliflarini tahlil gilish;

« Narxlarni aniglash usullaridan biri yordamida narxlarni aniglash;

« Qo'shimcha omillarni hisobga olgan holda narxning yakuniy
helgilanishi: narxlarni idrok etish psixologiyasi, marketing kompleksining
boshga elementlari narxiga ta’siri, narxning boshga bozor ishtirokchilariga
tin"siri.

Talabning ta’rifi eng qiyin bosqichlardan biri bo'iganhigi sababli, biz
Inlernetdan  foydalanish  holatida uning  ta'rifiga  eng katta ta’sir
ko’rsatadigan omillarga e’tibor qaratamiz.

Narxlarning sezgirligiga ta'sir qiluvchi omillar

Dastlabki bosqichlardan biri bu talabni va uning turli omillarga
hog ligligini aniglashdir.

Amalda 1alab egri chizig’ini amglash qiyin bo'lishi mumkin, Odatda,
kompaniya sotish bo’yicha marketing tadgigotlari ma’lumotlariga asosianib,
talab egri chizig’idagi bir gqancha nugtalarni aniglab olishi va uning
mohiyatini taxminiy baholashi mumkin, amme aniq ma'lumotlarni olish
qiyin bo’lishi mumkin. Ushbu bobning bo’limlaridan birida tasvirlangan
Internet-auksionlar bu jarayonda katta yordam berishi mumkin bo’lgan
ha'zi bir yangi vositalar, ammo hattoki ular har doim ham bu savolga anig
javob bera olmaydilar. Shuning uchun tafab darajasini aniglash bo’yicha
hirinchi gadamni qo’yish uchun iste’molchining narxga nisbatan
sergirligiga ta’siv giluvchi omillarni tahlil qilish kerak, ular quyidagilami
o’z ichiga oladi:

|. Noyob giymat - xaridorlar, agar mahsulof 0’ziga xo0s xususiyatiarga
ega bo’isa, unchalik sezgir emas.,

2. O’mini bosuvchi mahsulotning xabardorlik darajasi - xaridorlar, agar
ular o'rmim  bosadigan tovarlar, ya’ni muqobil tovarlar va
xizmatlaming mavjudligi to’g’risida kam ma’lumotga ega bo'lsa,
narxga nisbatan sezgir emas.

3. Tagqoslashning etishmasligt - xaridorlar o’rmini  bosadigan
mahsulotlar sifatini taqqoslash imkoniga ega bo’lmapanda narxlarga
nisbatan sezgir emaslar.
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4. Narx-sifat nisbati ta’siri - xaridorlar mahsulot yugori sifatli, obro’li
yoki alohida xususiyatlarga ega deb hisoblansa, narxga nisbatan
sezgir emaslar.

Nayob giymat omili

Mahsulot narxining sezgirligiga eng katta hissa uning iste’molchiga
bo’lgan noyob qiymatidan kelib chiqadi. Mahsuiothing o’ziga Xxos
xususivatlari va afzalliklari iste’mol narxlarining sezgirligini pasaytiradi va
ularni to’lashga tayyorligini oshiradi. Intemet ©’z mijoziariga talab
gilinadigan giymatni taklif giladigan va shu bilan narxlarning sezgirligini
pasaytiradigan kompaniyalarni mukefotlaydi.

Albatta, kompaniya uchun xaridorni 0’z mahsuloti yoki xizmatining
raqobatchitaming o’xshashiaridan ustunhgi va shuning uchun ular uchun
narxning munosib yuqori darajasiga ishontirish juda giyin bo’lishi murmkin,
chunki potentsial mijoziar odaida bunday bayonotlarga shubha bilan
garashadi. (¥zingizning noyobligingizni isbotlash va iste®molchilarni
ko’prog pul to'lashga undashning eng yaxshi usullaridan biri bu
iste"'molchilarga kompaniya mahsulotlarini sinab ko'rishiari uchun faktiar
va imkoniyatlarni taqdim ectishdir. Ko’pgina hollarda, masalan, ragamli
mahsulotlar - dasturiy ta'minot, video yozuvlar, audio yozuviar va
boshqalar bilan bog'liq holda, internet buni juda samarali va kaffa
xarajatlarsiz amalga oshirishga imkon beradi, iste’molchilarga dasturiy
mahsuletiarning demo versiyalari, audio va video yozuvlarning parchalari
bilan tanishish imkoniyatini beradi.

AMALIY TOPSHIRIQLAR
I-topshiriq
Texnik xizmat ko‘rsatish korxonasida narx strategiyasini ishlab
chiqgish va go‘llanishi natijasida xizmatlar majmuining narxi 45000 so*mdan
60000 so*mga oshdi. Xizmatlami sotish xajmi 6600 ming so'mdan 6000
ming so*mga kamaydi.
Elastiklik koeffitsiyentidan foydalangan xolda xizmat ko‘rsatish
sirategiyasiga baho bering.
2-topshirig
Samargand viloyatidagi sariyog® bozorida -jadvalda aks ettiriigan turii
vaziyatlar vujudga kelgan (keltirilgan raqamlar shartli),

Talab haymi (bir oyga Marxi (1 kg ining narxi Taklif hajmi
tonna hisabida) s0°'m hisobida) |
I 3000 30
110 . 4000 40
100 5000 50
30 6000 &0
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70 7000 90

60 3000 100

50 G000 116

Quyidagi savollarga javob bering:
1. Jadval ma’lumotlari asosida talab va taklif egri chizig‘ini chizing va
izohlab bering.
2. Agar sariyogning | kg ining narxi 3000 so‘m bo‘lsa, tovar taqchilligi
hajmi gancha bo*ladi?
3. Sariyog® bozorida muvozanatli narx necha so*mni tashkil etadi?
4. Tovar narxi 8000 so‘mga ko‘tarilsa bozorda ortigcha tovar hajmi gancha
bo‘ladi?
3-topshiriq.

Quyidagi jadvalda sut mahsuloti bo*yicha turli narxlar uchun sotuv
hajmi keltirilgan. :
Sut mahsulotlariga talab hajmi va narxlari

Narx {so‘m, bir | Talab hajmi {ming | Tushim, ming | Narx gayishqogligi
dona uchun) dona} s0'm koeff.
3 80 2400 0,35
4 Pt 2800 0,52
5 60 3000 0,85
6 50 3000 1,2
7 40 2800 1,75
8 30 2400 2.6
9 20 1800 4.5
10 10 1000 25

Ushbu jadval asosida talab egri chizigini chizing,
Tushim hajmi va narx qayishqoqligi koeffitsiyentini barcha narxlar
uchun hisoblab chiging.
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T-MAVZU. TAQSIMOT TIZIM]1 VA INTERNET

7. I-amaliy mashg‘uloi (2-soat): Tagsimlash kanali tushunchasi va
uning darajalari

Amaliy mashg‘ulot ychun reja-topshivig: =~~~

1. Tagsimlash kanallari tushunchasi va mohiyati.
2. Tagsimlash kanallari darajalari.

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

1. Bugungi kunda ko’plab ishlab chigaruvchilar vositachilar bilan
ishlashdan o’z mahsulotlarini  to'g'ridan-to’g'ti sotishmi  pirovard
iste’molchilarga yo'naltirishga o’tmoqdalar, Shu munosabat bilan, yagin
kelajakda vositachilar sonining sezilarli darajada qisqarishi to’g’risida
bashorat gilinmaogda. Ushbu bashoratlarga qo’shilasizmi?

2, Mahsulotlarnt  oxirgi  iste’molchilarza  etkazish  uchun  ishlab
chigaruvchining o’zi tomonidan bir qator funktsiyalarni bajarish o’rniga
vositachilar xizmatidan foydalanishni tanlash nima bifan belgilanadi?

3. Onlayn chakana savdo bugungi kunda Internetdagi eng fig'or va
foydali biznes modellaridan biridir. Shu bilan birga, ingirozga duch kelgan
juda ko'p sonli onlayn-do’kon mavjud. Sizningcha, birinchi navbatda
onlayn chakana savdo muvaffagiyatini ganday omillar belgiiaydi va nima
uchun?

Mavzuning gisqacha bayoni

Marketing kanallarini tanlash to’g’risidagi qarorlarni qabul gilish
bevosita butun marketing faoliyatiga ta’sir etuvchi va kompaniya
menejments  uchun  murakkab  masalalalardan it hisoblanadi.
Firmalarning marketing kanallari to' g’ risidagi garorlari juda muhim bo’lib
boshga kompaniyalar oldida uzog muddatli majburiyatlamni olishni ko'zda
tutadi. Marketing kanallarini rivojlantirish va boshgarish to’g’risidagi
garorlarga texnclogiya birinchi darajali fa’sir ko'rsatadi. Haridorlar va
sotuvchilar zudlik bilan sotish bo’yicha bitimga kelishlari uchun usullar
gidirishadi. Texnologik marketing kanallari  va Internet qo’shimcha
gimmatdorliklar yaratishadi hamda moddiy mahsulotlar, mulklar, to’loviar
va axborotlar oqimini tezlashtirishadi. Ko'pchilik ishlab chigaruvchilar 0’z
mahsulottarini pirovard iste’molchilarga sotishmaydi. Ulaming o’rtasida
vositachflarning butun bir tizimi maviud va ular turlt xil funktsiyalariti
bajaradilar. Vosifachilar birgalikda marketing kanalini tashkil etishadi.
Tagsimlash kanailari tovariar yoki xizmatlarni foydalanish yoki iste’mol

A4



(ilish uchun qulay holatga keltiruvchi hamda o’zaro boglangan tashkiletlir
vig'indisidir. Tagsimlash kanalining roli tovarlarni ishlab chigarishdan
haridorlarga etkazib berishdan iboratdir.

Tagsimot kasmaliari ishtirokchilari bir qgator muhim vazilalani
bajarishadi:

I. Axborot:

Siljitish;

Muzckaralarni ¢lib borish;
Buyurtmalar tuzish;
Moliyalashtirish;

6. Tavakkalchilikni qabul qitish;
. Tovarga egalik qilish;

. To lov;

. Tamg’alash.

Bu funksiyalarning ayrimlari (masalan, tovarga egalik qilish, siljitish,
tamg’alash) t0’g’ri oqimga tegishli, ya'ni harakatlar ishlab chigaruvchidan
iste"'molchiga qaratilgan, Ayrim funktsiyalar esa (buyurtmalar tuzish,
to'loy) teskari  ogimmi  tashkil etadi, ya’ni iste’molchidan ishlab
chiqarevchiga. Qolgan funksiyalar (axborot, muzokaralarni olib borish,
moliyalashtirish, tavakkalchilikni gabul gqilish) ikkala yo’nalishda ham
mavjud. Bitta mahsulot ishlab chigaruvchiga, odatda, uchia kanal zarur:
suvdo, transport, servis. Bu funksiyalar bitta kompaniya tomonidan
bajarilishi mumkin. Har bir kanal texnologiyalar rivojlanishi bilan
yaxshilanib horadi.

Vaqt o’tishi bilan ko'pchilik kompaniyalar sotish kanali sifatida
kompyuterlardan foydalanishadi, haridotlar esa eng yaxshi taklifni qidirib
lopish uchun axborot kompyuter xizmatlaridan foydalanishadi. Shuning
uchun asosiy masala taqsimot kanallari gancha funksiyalami bajarishida
cmas, balki bu funksivalarni kim tomonidan bajarilishidadir. Bu barcha
[unksiyalarga uchta umumiy xususiyat xos: ular cheklangan resurslardan
foydalanishadi; ixtisoslashuv hisobiga yaxshi bajariladi; kanaining turli
a'zolari iomonidan bajarilishi mumkin.

ol

A

AMALIY TOPSHIRIQLAR
1-topshiriq
Haridor 500 juft ayollar poyafzalining har birini 130 ming so‘mdan
harid qildi. Poyafzalning bir gismini har bir juftini 200 ming so‘mdan
sotdi. Qish mavsumining oxirida savdo-sotiqning susayishi munosabati
hilan poyafzal narxini 20% arzonlashtirdi va golgan 200 juft poyafzalning
hammasini sotib bo*ldi. Tovarning harid qilinishi va sotilishi bilan bog'liq
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bo‘lgan muomala harajatlari 2 min.so‘'mni tashkil qiladi, Quyidagilarni
hisoblang.

1. Tovarning ulgurji qiymatini;

2. Qolgan tovarlarning sotilish narxini;

3. Barcha tovarlarni sotishdan tushgarn tushummi;

4. Barcha tovarlarni sotishdan olingan foydani.

2-topshiriq.
Quyidagi ma'lumotlarga ko‘ra ulgurji savdo bazasida kiruvchi
moddiy agim hajmi gancha bo*lishini hisoblang.
¥ temir yo°l vagonlaridan yukni tushirish operatsiyalari hajmi-8760
t/vil;
v" konteynerlarni bo*shatish — 3760 t/vil;
v" gabul gilish maydonchasidagi yuklar harakat hajmi — 3760 t/yil;
¥ avtemobillarga yuklarni yuklash, tushirish operatsiyalari hajmi — 4690
tyil.
3-topshiriq
Agar omborning tovar aylanmasi 150 min so‘m, yuk oboroti 2748
t/mln so‘m, ombor operatsiyalarini reja va xaqigiy mexanizatsiyalashganlik
darajasi mos ravishda 0,85 va 0,83, markazlashgan tashishlarning reja va
haqigiy solishtirma migdorda mos ravishda 0,15 va 0,11 bo‘lsa, tashish
hajmini aniglang.
d-topshiriq
Agar bir dona tovarning narxi 800 sh.p.b. bo'lsa, omboming oylik yuk
oboroti 10000 dona tovar, saqlash harajatlari, saqlanadigan tfovar
giymatlarining 5%, bitta buyutmani bajarish bo'yicha tashish-tayyorlash
harajatlari 500 sh.p.b bo'lsa, bir oylik tashish (yetkazib berish) sonim
hisoblang.

7.2-amaliy mashg‘ulot (2-soat): Internetda targatish tizimi va chakana
savda
Amaliy mashg‘ulot uchun reja-topshiriq:

it tn = s ———

1. Internetda tarqatish tizimini yaratish xususiyatlari.
2. Internetdagi chakana savdo.

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

;. Mavjud fikrga ko'ra, mahsulotni to’g’ridan-to’g’ri sotishga o’tish
tufayli vositachilar soni kamaytirilishi kerak. Birog, Internet-
Vositachilar sont har kuni o’sib bormogda. Ushbu toifadagi bunday tez
o’sishining sababi nima?
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2. Ushbu hodisa vaqtinchalikmi yokij ob’yektiv omillarga bog’ligmi?
3. Siz o’rgangan bobda aytib o’tilmagan boshga turdagi Intemet
vositachilarini taklif qiling.

Mavzuning qisqacha bayoni

Umuman olganda, Internet yanpgi targatish kapali sifatida
kompaniyalarning ikkita guruhiga katta ta’sir ko’rsatmogda. Birinchisi,
mahsulotning oxirgi iste’molchilariga kirish vositasi sifatida foydalanishi
mumkin bo’lgan ishlab chigaruvchilarni o’z ichiga oladi. lkkinchisiga
vositachilar, ishlab chigaruvchilar tomonidan ¢’z xizmatlaridan voz kechish
chtimoli tufayli Internet ma'tum tahdid solishi mumkin bo’lgan mavjud
kanallarning ishtirokchilari, shuningdek Internet natijasida paydo bo’lgan
vositachilarning yangi turlari kiradi. Tarmogq ta’sirini hisobga glgan holda
ushbuy kompaniyalar guruhlarini, ularning tarqatish tizimidagi o’rni va rolini
ko’rib chiging,

Internet ishlab chigaruvchilar uchun

interneming to*laqonli tagsimot kanal sifatida Tovar va xizmatlarni
tarqatish bir gancha vaziyatlarn! keltirib chigaradsi.

Birinchidan, internet kompaniyalarga geografik joylashuvidan gat’iy
nazar, potensial mijoziar bilan o’zaro alogaga kirish imkoniyatini beradi,
yd ni to’g ridan - to’g’ri pirovard iste’molchiga o'z mahsulotini xarid gilish
yoki tanishtirish imkoniyating beradi. Ya’ni, tarmog yordamida axborot
almashinuvt hech ganday xarajatlarsiz maksimal va mukammal tarzda
soddalashtiriladi.

Ikkinchidan, tarmog orgali bir qancha funkisyalarni to’g’ridan -
lo'g'ri marketingdan foydatangan holda, ko'p darajali tagsimot tizimidan
voz kechgan holda ko'pgina funksivalarni bajaradi: axborot almashish,
siljitish, mulogotlarni olib boorish, buyurtma qabul gilish va to’lov.

Keyingi navbatda, mahsulotni iste’molchiga yetib borishi va unga
xizmat ko’rsatish samaradorligi oshirish masalasi turadi. Bu hagda sal
quyida keltirib o’tamiz, Hozir esa Intermet tarmog’idagi tagsimot
kanlalarida tez-tez yuz beradigan muammolarni ko’rib chigamiz.

Tagsimot tizimidagi muammolar asosan odatda ishlab chigaruvchi
tovarlarti pirovard iste’moichiga tarmog orgali to’gridan-to’g’ri sotadi,
ammo unda yana an’anaviy tagsimot kanallari ham mavjud. Bu holatda
ishlab chigaruvehi boshqa vositachilami ularga kelishi mumkin bo’igan
mablag’dan, u yoki bu bozor sektoriga xizmat ko’rsatish orqali potensial
mablag’dan mahrum giladi. Agar ushbu muammolar vagtida oldi elinmasa,
noxush ogibatlarga olib kelishi mumkin.
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Bunga misol gqilib gollandskiy aviakompaniya firma KLM
(www.klm.com} bilan ro'y bergan edi, KLM yuk reyslariga o’rinlarni
to’g ridan-io’ g’ sotishni boshlaganda yuqorida holat yuz berdi, biletlarni
ulgurji olib pirovarg iste’molchilarga sotadigan yirik vositachilarga bu
albatta yogmadi va ular KLM bilan facliyatni davom ettirishdan bash tortib,
boshqga aviakompaniyalar bilan shartnoma tuzishdi. Natijada, KLM elektron
biznesini tugatishga va elektron strategiyani qaytadan ko’rib chigishga
majbur bo’ldi.

Ushbu holat shuni ko'rsatadiki, agar kompaniyaning an’anaviy
tagsimot kanallari mavjud bo'lsa, tovarni pirovard iste’molchiga Internet
targatish kanallari orqali yo’lga gqo’yishdan oldin, barcha ijobiy va salbiy
taraflarini ko’ rib chiqish tavsiya etiladi.

Masalan, yugoridagi holaini hal qilish yo’laridan birj, bozorni
segmentlarga bo’lib, har bir segment uchun tagsimot kanallarini belgilash
va tollarini gayta ko'rib chigish orgali hal gilinadi. Ba’zt bir segmentlar
an’anaviy tagsimot kanallari orgali, boshgalari yangi tagsimot kanali
bo’tmish Internet orqali xizmat ko 'rsatilishiga erishilishi mumkin.

Kutilayotgan konfliktiarni masshtabini oldin bashorat gilish murakkab
masala. Shuning uchun agar ziddivatlarga duch kelinsa, ularni yumshatish
uchun mahsus strategivalar qabul gilinishi lozim. Ushbu strategiya vujudga
kelgan muammoni hal qilishi yoki vujudga kelgan vaziyatdan chiqishga
yordam berishi lozim, masalan, agar u yoki bu vositachi bialn shartnoma
bekor gilinsa funksivalarni bajarish uchun zanjirai uzluksiz ishini davom
ettirish uchun yangi vositachilarni topish.

Tagsimot tizimida Internetdan foydalanishga to’g’'ri yondashgan
holda, kompaniva barcha mumkin bo’lgan muammolarni oldindan hal
gitishpa harakat qilishi kerak va asosiy natija ziddiyatlar emas, balki
umumiy savdo hajmining oshisht va korxonaning yangi magsadh
iste’molchilar guruhiga ega bo’lishi hagida bo’lishi kerak.

AMALIY TOPSHIRYQLAR
I-topshiriq
“BBB” texnologiyasi
___B-B-B jadvali (Bilaman-Bilishni xoxlayman - Bilib oldim)
Mavzuning tayanch Bilaman Bilishni | Bilib oldim
iboralari xoxiavman
Tovar harakati

Tovar targatish kanali
To‘g*ridan-to‘gri sotish

Bir pog‘onali kanal ' ;
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6 | Vertikal marketing llZIl‘I‘II B
7 Ulgurji savdo
g Chakang savdo a
9 Savdo agenti _
i0 Shartnomali VMT B
11 | Boshgariladigan VMT . :
12 Korporativ VMT } _
13 | Ko'p kanalli tagsimot '
14 | . An’anaviy tagsimot e AT

2-topshiriq
Quyidagi keltirilgan tovarlami gaysi lurdagi tovar tarqatish kanallari

orgali iste’molchilarga yetkazish qulayroq va samarali deb hisoblaysiz?
Fikringizni anig misollar orqali izohlab bering.

1.
2
3
4
3
0.
7
g
9.
|

0.

a;r——"

muzqaymog;

. yaxna ichimliklar;

. obinon;

. «Darakchi», «Sug‘diyona» va «Bekajony gazetalari;
. chinnl buyumlan;

sartaroshlik xizmati;

. muzlatkich va sovuigichlar;
. yengil avtomobillar;

lak-bo‘yoq tovarlari;
ho'l meva-sabzavotlar,

¥

b)

c)

| L] |

» -

3-topshirig
Quyidagi jadvalda tagsimot tizimining faolivatiga bog‘lig bo‘lgan

harajatlar tarkibi va miqdori bu tizimga kiruvchi oborlar sonini hisobga
olgan holda berilgan.
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Taqsimot tizimi tarkibidagi omborlarning optimal migdorini aniglang

0“;::::::[” Taqgsimot tizmi harajatlari, ming so‘m
Omborga | Ombordan Zaxiralarmi Omborlardan T;a_c!su:n?t
- . saqlash va - tizimini
yetkazish | tashish boshaarish foydalanish boshaarish
bo‘yicha | bo‘yicha O51qans bo*yicha shdaris
y bo'yicha bo'yicha
1 400 100000 600 3000 1500
T 700 | _ 8000 300 3800 (800
3 1000 4000 oo | 4500 2000
4 1500 2000 1200 | sioo 2100
5 2600 1000 1250 5600 2200
4-fopshiriq:

Samaradorlik mezouiga asosan tovar harskati kanalini tanlash
bo‘yicha to‘g'ri qaror qabul qiling
— mnolinchi darajali kanal: muomala harajatlari 100 mln so‘m, mahsuloi
sotishdan alinadigan foyda 500 mln so*m;
— birinchi darajalit kanal: muomala harajatlari 60 mln so‘'m, mahsulot
sotishdan olinadigan foyda 30 min so‘m;
— ikkinchi darajalit kanal: muomala harajatlari 40 min so‘m, mahsulat
sotishdan olinadigan foyda 120 min so'm;
Samaradorlik mezoni bo‘yicha tovar harakati kanalini tanlashda har
bir kangi bo‘vicha olinadigan foyda normasini hisobiang.
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B-MAYZU. INTERNETDA KOMMUNIKATIV SIYOSATNI
TASHKIL ETISH

8-amaliy mashg*ulot (2-soat): Internetda kommunikativ siyosatmi

tashkil etish
Amaliy mashg‘ulot uchun reja-topshirig:

Lk [

o

. Internetdagi kommunikativ siyosat.

. Web-sayt Internet kommunikatsiya tizimining asosi sifatida,

. Pulli reklamalarni maqsadli auditorivaga ega bo'lgan serverlarga
joylashtirish.

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

. Samarali aloga sivosatining asosi alega dasturi yoki strategivasidir,
Sizning korxonangizda shunday dastur bormi?

. Unga ganday asosiy clementlar kiradi?

. Ular orasida zamonaviy axborot fexnologivalari va Intemetga
tayanadigan elementlar bormi?

. Mavjud aloqa siyosatiga ganday o’zgartirishlar kiritgan bo’lar edingiz
va nega?

. Internetda kir yuvish; mashinasining yangi modeli reklama kampaniyasi
uchun aloga dasturini yaratish reklama kompaniyasi tuzib chiqing,
[nternetda kompanivaning korporativ web-saytini ochish hagidag;
mulohazalaringizni bildiring

. Sizning kompaniyangizda korporativ web-sayt bormi?

. Agar bo’lsa, unda uni amalga oshirishning har bir bosgichi sifatini
baholashga harakat qiling: sayting biznes modeli, domen nomi,
[nternet-provayderni tanlash, sayt dizayni va uning mazmuni, unga
tashrif buyuruvchilarni jalb gilish vositalari, auditoriya bilan ishlash
vositalari. :

Mavzuning qisqacha bayoni
Internetda olib borilayotgan kommunikativ siyosati bu xaridorlarning

chtivojlarini  gondirish magsadida talabning bargaror va samarali

shakllanishini hamda bozorga tovarlar va xizmatlarni targ’tb gilishni
la'minlaydigan, Internet-aloga vositalarining to’plamidan foydalanishga
asoslangan kompaniya marketing tizimining barcha sub’ektlari bilan o’zaro
alogalarini rejalashtirish va amalga oshirish orqali foyda olishga qaratilgan
fachivat yo'nalishi.
Pirovard maqsadga garab Intemetdagi marketing kommunikatsiyalari

kki turga bo'linishi mumkin:

« Mahsulotni ishlab chigish, yaratish, takomillashtirish va uning
hozordagi xatti-harakatlari bilan bog’liq kommunikatsiyal,

» Mahsulotni reklama gilish bilan bog'lig kommunnikatsiyalar,
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Tovarlarni ishlab chigish, varatish va takomillashtirish bilan bog’liq
marketing kommunikatsiyalari asosan marketing tizimining barcha
sub’ektlarining samarali o’zaro ta’sirini ta’minlashga garatilgan bo’lib,
ularning magsadi talabga javob beradigan mahsulotni yaratishdir.

internet bilan bir gatorda Intranet va Extranet kabi tizimlar yangi
mahsulottarni ishlab chigarishda samarali o’zaro ta'sirga erishish uchun
keng targaldi.

Intranet (Intranet) bu Web-texnologivalarga asoslangan axborot
muhiti bo’lib, foydalanuvchilari kompaniya xodimlari hisoblanadi.
Prinsipial jihatdan uni kompanivaning ajralmas axborot infratuzilmasi, shu
jumiadan  hujjatlarni boshgarish vositalari, korporativ axborot tizimi,
ma lumotiar bazalari va hk. Sifatida gqarash mumkin.

Extranet {Extranet) - bu kompaniyaning barcha hhallarini, uning
sheriklari va mijozlarini birlashtirgan targatiladigan axborot mubhiti.
Extranet - bu Intranetga qaraganda ancha ochig tizim deb aytishimiz
mumkin. Intranetlar va Extranetlarni yaratish uchun ishlatiladigan
texnologiyalar va vositalar, asosan, Infernetda ishlatifadiganiarga
o'xshashligini yana bir bor ta’kidlaymiz. Asosiy farq ular birlashtirgan
ishtirokchilar soniga bog’lig. Intrangt - bu kompaniyaning fagat ichki
axborot mubiti. Ekstranet kompaniya xodimlari bilan birgalikda 0’z
sheriklarini birlashtiradi. Internet global dunyo axborot tizimidir.

lkkinchi turdagi kommunikatsivalar, avvalambor, kompaniya uchun
mavjud bo’lgan yoki bozorda mavjud bo’lgan tovariar yoki xizmatfami
targ’th gilishga qaratilgan. Bunday helda, magsad potentsial xaridorlarni
mahsulotni sotib olish zarurligiga ishontirish yoki mavjud xaridorlarga
ikkilamchi, muntazam xaridlar qgilishni eslatishdir.

Siljitish jarayoni xaridorlami xabardor qilish, ta’sir o’tkazish,
ishontirish va rag’batlantirish, ularni sotib olish, sotib oiish va setish
jarayoniga jalb gilish mexanizmidan foydalangan holda amalga oshiriladi.
Reklama mexanizmi murakkab vositalar to'plamidan foydalangan holda
ishga tushiriladi, unga quyidagilar kiradi: reklama, sotishni rag’batlantirish,
jamoatchilik fikrini shaktHantivish, brendtash. Mahsutotni siljitish bitta yoki
ko’pincha, bir gancha marketing instrumentlari yordamida tashkil etish
mumkin.

1-jadval
Interneida eng ko'p ishlatiladigan marketing kommunikatsiyalari
vositalari
Rekiama Sotuvni rag’batlantinish Direct marketing
. - , konkurslar, o'yiniar, Kompaniva web-saytida
Kompaniya web-sayli lotercyalar materialini chop gilish
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Intemet-ommaviy
axborot vositalarida,
Mukofotlar va sovg’alar | ixtisoslashgan va temattk
saytlarda materialtar va
yangiliklarm nashr etish

Ranner, matrtli va muitimedia
reklamalari

kataloglarda saytni ro’ yxatdan

o'tkazish va qidiruv tizimlari Sinov uchun namunalar,
tomonidan saytlaroi demo versivalar

indeksatsivilash

Interneida faol yoritib
borilishi bilan markeung
tadbirlarini alib borish

Konferensiyalarda

Elektron pochia orqali reklama Kuponlar i<htirok etish

Pochla ssiikalarida,
konlerensiyalar va c'lon Chegirmalar Homiylik
taxtalaridagi reklams

Internetning paydo bo’lishi va rivajlanishi bir gancha instrumentlar
qo’shilishiga olib keldi, ularning vazifalari rovarlarni siljitish maqgsadiga
crishish, shuningdek Internetdan foydalanish bilan bog’liq bir nechta
qo’shimcha vazifalar - bu ¢’z veb-saytingizni yaratish va targ’ib gilish va
Internetda o'zingizning noyob imidiingizni yaratishni o’z ichiga oladi.

Kompaniyaning web-sayti odatda Internet tarmog’ida olib
horilayotgan kommunikativ siyosatning markazidir. Shuning uchun uni
tlarg'ib qilish vazifasi shu gadar muhimki, uning muvaffagiyatli amalga
oshirilishiga butun kommunikatsiya sivosatining samaradorligiga ko’p
jihatdan bogligdir.

Yaxshi rivojlangan an’anaviy brendga ega bo’lish, shuningdek,
samarzli onlayn aloga siyosatini yaratish vazifasini ancha yengillashtirishi
mumkin, ammo, Internetda aloga samaradorligini maksimal darajada
ushirish uchun yangi brend vyaratish yoki mavjud bo’lganini yanada faol
qitishi kerak bo’ladi.

AMALIY TOPSHIRIQLAR
I -topshiriq

Quyidagi jadval asosida marketing kommunikatsiya vositalarining

0'ziga xos xususiyatlarim sharblab bering, '
Marketing Asosiy | Kommunikatsivani | Magqsadli Kommunikatsiya—[
kommunikatsiya | maqsadi yetkazuvchi guruh mazmuni
vositalari_
Reklama
Jamoatchilik
bilan alogalar
Sotishni
rag'batlantirish | o -
Shaxsiy sotuv i
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2-topshiriq
Supermarketlar tarmog*i tovarlari siljitishga gilingan harajatiarning
tarmoqg raqobatbardoshligiga ta'sirimi bahelashn: o‘z oldiga magsadini
qo°ygan. Mamlakatning 15 ta hududi bo*yicha tovarlami siljitish harajailari
to*p'risida olingan ma’lumotlar asosiy ragobatchiga nisbatan (asosiy
raqobatchi ko*rsatkichi 100) jadvalda keltirilgan,

N | Siljitishning nisbiy harajatlari Nisbiy sotish hajmi

1 95 9%

2 a7 94

3. 103 110 7
4. 115 . ¥
5. | 77 82

3 79 84
EA 105 (12 ’\
8 04 ] 99

9, 85 B 93

10, 101 107 ~
™ 106 114

12. 1240 132
[ 13. 118 129

14, 75 — )
15| 99 - 105

Tovarlarni siljitishning nisbiy harajatiari va nisbiy sotish hajmi
o*rtasidagi bog‘lighk darajasini aniqlang va xulosa bering.

J-tapshiriq

Sotishni rag*batlantirish bo‘yicha o‘tkazilgan tadbirfar chakana savdo
korxonas! orqali tovarlami sotib olinganda 10% chegirmani ko*zda tutuvchi
reklama e’lonlari {kupon) targatish orgali amalga oshirildi. Tadbirlar
davomida 235 ming dona kupon targatildi. Reklama e’lonlari(kupon)ni
tagdim etish orqali 1000 kishi savdo qildi. Bitta rekiama e’loni(kupon)ning
narxi €,15 ming so‘m. Sotishni rag‘batlantirish bo‘yicha o‘tkazitgan
tadbirlar natijasida o‘tgan oyda sotish xajmi 5000 ming dona, joriy oyda
4900 dona tovar sotilganligi, tovar narxi 12,5 ming so‘m, ulgurji narxi 10
ming so‘m, savdo harajatlari 10 ming so'm, doimiy harajatlar savdo
harajatlarining 60% ni tashkil etganligi ma'lum bo‘lsa, o‘tkazilgan
tadbirlaring samaradorligini baholang,



S-MAVZY. INTERNETDA REKLAMA, SAVDO VA

JAMOATCHILIK BILAN ALOQALARNI RIVOJLANTIRISH

9-amaliy mashg‘ulot {2-soat): Internetda reklama, savdo va
jamoatchilik bilan alogalarni rivojlantirish.

. Amaliy mashg*ulot uchun_reja-topshiriq:

1

Lt

0.
. Internet juda yosh, lekin allagachon ko’plab Internet brendlari

Internetda reklama qilish. Tarmogdagi reklama vositalari va ulardan
foydalanish usullari,

Internetda sotuvni rag’batlantirish usullari,

Internetda jamoatchilik bilan alogalami tashkil etishning asosiy
usullari va ularning xususiyatlari.

Internet-brending va an’anaviy brendingdan fargi.

Amaliy mashg‘ulot darsida muhokama uchun savollar:

. Internetdagi reklama bozori hozirgi vagida fagat rivojlanishning

boshida. Buning tasdig'i an’anaviy analogga nisbatan ancha past
tezlik, shumingdek, an’anaviy reklama bozorining ko’piab etakchi
futbolchilarining yo’qligi. Internetda reklama bozorining yanada
rivojlanishini prognoz qilishga harakat qiling. Ushbu bozor
sektorining yanada rivojlanishini ganday asosiy omillar aniglaydi?

. laternetdagi har bir reklama turint tavsiflang. Uning har bir turining

asosiy vazifalari nimadan iborat?

. Qanday afzalliklar va kamchiiiklar mavjud?
. Savdoni rag’batlantirish bo’yicha tadbirlar  har  yili  Internet

rivojlanishi o'z mahsulotlarini va xizmatlarini  taklif etadigan
kompanivalar arsenalida tobora ko’proq uchraydi. Intemetda bugungi
kunda savdoni rivojlantirish bo’vicha amalga oshinlayotgan chora-
tadbirlarning miscllarini toping. Topiigan har bir misolning vazifalari
va magqsadlarini baholang. Tarmogda savdoni rag’batlantirish
styosatini  takomillashtirish  bo’yicha qanday takiifiarni taklif
qilishingiz mumkin?

. Jamoatchilik bilan alogalarni tashkil etish vositalaridan birl sifatida

internetdan foydalanish foydasiga dalillarni keliiring.
Qanday hollarda u eng samarali va qaysi biri emas? Misollar keltiring.

mavjud. O"zbekiston Internct sektorida ganday markalamni bilasiz?

. Ozbekiston Internet sektoridagi markalarning o’ziga xos

xusustyatlarini yoriting?
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Mavzuning qisqacha bayoni

Reklama — potentsial xaridorlarni ularni sotib olish zarurligiga
ishontirish maqsadida tovarlar va xizmatlaming iste’mol xususivatlarini
fijoriy targ’ib gilish. Reklama potentsial iste’molchilarni va jamoatchilikni
bozorda taqdim etadigan savdo tashkiiotlari va mahsulotlari bilan
tanishtiradigan har qanday facliyatni ¢’z ichiga oladgi, ular haqida qulay
tushuncha yaratadi va savdoga yordam beradi. Reklama kompaniyaning
mahsulot va xizmatlarini targ’ib gilishning eng muhim vositasidir,

Reklama bugungi kunda kompaniyaning kommunikativ siyosatining
eng keng targalgan vositalaridan biridir. Ushbu bayonot Internetda
ishlatilishining tarqalishi bilan bir xil darajada amal qiladi.

Reklama magsadlari tovar ayirboshlash hajmini oshirish, tovar, firma
imidjini targatish yoki mustahkamlash, mahsulot bilan tanishish,
mahsulotning funksiyalari va giymati haqida ma’lumot olish, mahsulotga
bo'lgan ishonchm mustahkamlash, kompanivaning web-saytiga tashrif
buyuruvchilari jalb qilish va boshgalar bo*lishi mumkin.

Awapaviy reklama vositalari bilan taqgoslaganda, Internet gquyidagi
xususiyatlarni yaxshi ajratib turadi:

o Internet reklama ob’yektini taqdim etishning samarali vositasidir.
Buning sababi, bir tomondan, reklama qilingan obyekt hagida maksimal
kerakli ma'tumotlarni tagdim etish qobiliyati. boshga tomondan, uning atrof
-- muhitining multimedia tabiati bilan foydalanuvchi uchun barcha mumkin
bo’lgan ma’lumotlami — matn, grafik, ovoz, video tasvirlardan foydalanish
imkonini beradi. Bundan tashgari, tarmoqning gipermatnli tabiati
iste’molchiga axborotni qidirish va olishni nazorat qilish imkoniyatini
beradi va shu bilan uni reklama ob’ektini o’rganish jarayoniga jalb giiadi va
imkon gadar yaginlashtiradi;

+ Internet interaktiv vosita bo’lib, natijada tarmoq foydalanuychilariga
passiv ta’sir ko'rsatishdan tashgari, reklama faol ro) o’ ynashi mumkin;

¢ Internet  reklamachiga magsadli auditorivaga va  muayvan
foydalanuvchilarga yo'naltirilgan ta'sir ko'rsatishning samarali usulini .
beradi; |
o zamanaviy axborot texnologivalariga asoslangan holda, Internet
reklama tadbirlari natijalarini tezkor va chuqur tahlil gilish uchun keng
imkoniyatlar yaratadi.

Reklama vositasi sifatida Internet an’anaviy reklamalardan nafaqat
uning xususiyatiari, balki go'ffaniladigan yondashuvlar bilan ham farg
giladi. Shunday qilib, reklama tashki! etishning asosiy xususiyati uning ikki
bosgichli tuzilishidir.

Internetdagi  rekiamaning birinchi  alogasi-mashhur va mavzuli web-
saytlarda joylashtirilgan yoki elektron pochta orqali yuborilgan bannerlar,
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matn bloklari va boshqa ommaviy axborot vositalari ko’rinishidagi tashgi
reklama. Bundan tashqari, gidiruv tizimlari, kataloglar, konferentsivalar,
pochta ro’yxatlari va boshqalardan foydalangan holda reklama bo’lishi
mumkin.tashqi  reklamaning  asosiy  vazifasi  foydalanuvchilarni
kompaniyaning web-saytiga jalb qilishdir, ammo boshga maqsadlar ham
ta’qib gilinishi mumkin.

Ushbu bobda muhckama qilinadigan Internetdagi tashqi reklama
uchun asosiy vositalar quyidagilardir:

e banner reklama-web - savtni reklama gilish va tashrif buyuruvchilarni
jalb gilishning eng keng targalgan vositalaridan bin, shuningdek, tasvirni
reklama qilishning yaxshi vositasi;

s web-kataloglarda saytni ro’yxatdan o’tkazish va uni gqidirish
mexanizmlari bilan indeksatsiva qilish weh-saytga tashrif buyuruvchilarni
jalb qtlishning eng samarali vosilzlaridan biridir;

» elektron pochia, pochia ro’yxatlari, telekonferensiya xizmatlari va
¢'lon taxtalaridan foydalangan holda reklama;

» hamkorlik dasturlari-yangi mehmonlami jalb gilish va Internet orgali
sotish hajmini oshirishning samarali usuli,

» [nternetdagi reklamaning ikkinchi {va markaziy) alogasi-axborot va
xizmatlarming asosiy gismini ifodalovchi web-sayt. Ya'ni, foydalanuvchi
tashqi reklama bilan 0’zaro alogada bo’lganidan keyin oigan barcha narsalar
unga joylashtirilgan,

Ushbu ikki darajali yondashuv birinchi reklama aloqasini va
ikkinchisini amalga oshirishga eng ehtivotkorlik bilan munosabatda
bo'lishni talab giladi. Shu bilan birga, ijobiy natija olish uchun ikkala
bosqich ham etarlicha yuqori bo’lishi kerak.

AMALIY TOPSHIRIQLAR
I-topshirig

Tashkilot foydasining o‘sishi 1230 ming so‘mni tashkil qildi.
Reklama  harajatlari  quyidagi  tartibda amalga oshirildi. Matbuotda
rcklamani joylashtirish 1 sm2 gazeta maydoni-— 198 so*m; reklama maydoni
120 sm2. Teievizion reklama: 1 minut efir uchun— 7500 so‘m. Efir 5 kun
mobaynida 4 minutdan uzatildi. Pochta reklamasi: 100 000 reklama
varagalari tayyorlanib jo'natildi: tayyorlash— 0,1 so‘m/dona: jo'natish— 6
so*m/dona. Reklamaning samaradorligini aniglang

2-topshiriq
Joriy yilning 11 aprelidan 18 apreligacha savdo firmasida reklama
kompaniyasi o'tkazildi. Masalaning shartlari quyidagilar;
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¥ reklama tadbirlarini amalga oshirilganga gadar xaqgigatda sotilgan
tovarlar migdori 140 min so*m;

¥ aprel oyida xaqiqatda sotilgan tovarlar migdori 460 min so'm;

» savdo ustamasi-| 5%;

¥ reklama tadbirlarini o‘tkazish sarf-harajatlari --2,65 min so*m;

# savdo firmasida dam olish kuni 1 kun.
Reklama tadbirlarining iqtisodiy samaradorligini aniglang.

3-topshiriq
Yangi vinolarni degustatsiyasi o'tkazildi. Rekiamaga ketgan sarf
harajattar 620000 so"mni tashkit qildi. Vino ichimligiga savde natsenkasi 30
foiz deb qabul qgilingan. Tovar aylanishi haqida ma’lumot quyidagi jadvalda

berilgan:
O*rtacha villik oborot |

aylanishi ming so'm ; foiz
ningso'm |
Reklama o'tkazgunga gadar 1305400 261080
Reklama o tkazilgandan so*ng 10 6673800 667380
Reklamaning  igtisodiy semaradorligi  quyidagi formula orqali
aniqjanadi:

Davr

100

e — ]

TxPxD N
T e - §
100 100
It — reklamaning igtisodiy samaradorligi, so'm;
T- reklama o‘tkazgunga qadar o' rtacha tovar aylanishi, so‘m;
P — o*rtacha tovar aylanishining o*sishi, %;
D — reklama o‘tkazgunga gadar va reklama o‘tkazilgandan so*ng tovar
aylanishi kunlar hisobida;
N — savdo natsenkasi, %:
S - reklamaga qilingan sarf-harajatiar, so‘m.
Reklaman iqiisodiy samaradotligini hisoblang.

38



II. KINTERNET MARKETING»
fanidan
MUSTAQIL MASHG'ULOTLAR VA ISHLAR




-MAVZU: INTERNET MARKETING ASOSLARI (4 soat)
1-mustaqil ish mavzusi: Internet-marketingda narx siyosati
MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:

Topshiriq . Marketingning asosiy magsadi - iste’molchi ehtiyojlarini
maksimal qondirishdan iborat. Samargand shaharida joylashgan savdo,
restoran va mehmonxona korxonalarining bir nechtasiga tashrif buyuring.
Ularning faoliyatini tahlil giling va ular tomonidan bu magsadga erishish
uchun qanday internet marketing tadbirlarini amalga oshirayotganligini
aniglang.

Ish mazmuni: Samargand shaharidag) savdo, restoran, mehmonxona
va boshga xizmat ko' rsatish korxonalariga tashrif buyurib, vlarning intemet
marketing faoliyatini o’rganish.

AMALLY VASLAHATLAR VA TAVSIYALAR

Talabalar nternet marketing tushunchasi, mazmun-mohiyatini
birinchi darsdan to’liq tushuna olmaydi. Chunki, internet marketingini
mazmun-mohiyati unipg lamoyillai  va  funksiyalarini, magsad va
vazifalarini bilish orgali yanada oydinlashadi. Infernet marketingini
maqsadlarini amaliy jihatdan bilish uchun talabalar Samarqand shaharida
jovlashgan savdo, restoran va mehmonxona, shuningdek talabaning 0’z
imkoniyati va qizigishiaridan kelib chigib boshqa korxonalaming bir
nechtasiga tashrif buyuradi. Ular 0’z haridorlarining ehtiyojini qondirish
uchun faoliyatida qanday marketing tadbirlarini go*Hayotgantigini aniglaydi
va reyting to’piash uchun mostaqil ish tayyorlaydi.

Mustagil ish talabaning o’rgangan chakana savdo, restoran yoki
mechmonxona faoliyatini aks ettirgan aniq dalil va sharhlardan iborat
bo’lishi kerak. Bozor sub’yektlarining faolivatida yaqqol ko'zga
tashlanadigan marketing tadbirian, marketing dastakiari ganchalik talabafar
tomonidan aniglanganligi, marketing faoliyatining mazmun-mohiyatini
tushunishga ko’maklashadi.

2-mustaqil ish mavzusi: Internei-marketingda sotuvni rag’batlantirish

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:
Internet marketingda sotuvni rag’batlantirishga to’la amal qilinadigan
Samarqand shaharida joylashgan mehmonxona korxonalaridan biti haqida
yozma ma’lumot tayyorlang. U real dalillar va sharhlardan iborat bo’lishi
kerak.
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Ish mazmuni: Samarqand shaharidagi mehmonxena korxonalaridan
bitining faoliyatini o’rganib, uning faoliyati gaysi internet marketingda
sotuvni rag’batlantirishga asoslanganligini aniglash.

J-mustaqil ish mavzusi: Zamonaviy marketingda strategik va takiik
rejatashtirish

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:

Xo'randa sifatida restoranga kirib, siz uning internet marketing
texnologiyasini faolivatida qgo’llashini ganday bilasiz? Bu haqida ESSE
yozing.

Ish mazmuni: Samarqand shaharida joylashgan restoranlarning
biriga mijoz sifatida tashrif buyurib. uning faocliyatini ko’zatib, servis
darajasi, mijozlar bilan ishlash holati, umuman marketingni gqaysi
strategiyasiga mos keladigan faoliyaini amalga oshirayotganligi hagida
yozma esse tayyorfaydi.

AMALIY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR

Har bir o’rganilayotgan ob’yektni 0’z mijozlari bilan ishiash tartibi,
mijozlar uchun ganday aniq marketing tadbirlarini amalga oshirayotganini
o’rganish lozim. Har bir tadbirga keng tavsif berish magsadga muvofiqdir.

4-mustaqil ish mavzusi: Individual iste’molchilar bilan 0°zaro alogalar
MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:

Topshiriq. Individual iste’molchilar bilan ishlashni sanoat, savdo,
tusizm, mehmonxona, restoran va sug’urta kompaniyalarida go’llanilishini
o'rganish.

Ish mazmuni; Individual iste’'molchilar bilan ishlashni turli faoliyat
sohalari va yo'nalishlarida qo'lianilishini o’rganish.

AMALIY MASLAHATLAR YA TAVSIYALAR
Talabalar internet marketingning tamoyillari va funksivalarini amaliy
jihatdan go’llanilishini o’rganish uchun nazariy materiallarni chuqur
o zlashtirishlari lozim. Bundan tashgari tavsiya etilgan adabiyotlami
muestaqil o'rganib chigishlari magsadga muvofig. Shuningdek [ndividual
iste'molchilar bilan ishlashni turli faoliyat sohalari va vo'nalishlari
faoliyatini taqqoslab, aniq misollar asosida fargni mustagil anglashi ko’zda

(ulilgan.
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S-mustaqil ish mavzusi: Internetda marketing tadqiqotlarini tashkil
etish

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:

Topshirig. Qaxvaxona (kafe} xizmatlariga bo’lgan talabni baholash
magsadida o'tkaziladigan marketing tadgigotlarining anketasini tuzing.
Mazkur anketada bozor hgmi (sig’imi) ni, tarkibi(strukturasi)ni, kafe
xizmatlarini harid qilishga ta’sir giluvchi omillarmi aniglashni nazarda
tuting.

Ishning mazmuni: Birlamchi axborot yig'ishning unversal bo’lgan
so’rov usulining vositasi anketa luzish iexnologiyasini  0'rganadi.
Qaxvaxona (kafe) xtzmatlariga bo’lgan talabmt baholask bo’yicha anketa
tuzish lozim.

AMALIY MASEAHATLAR VA TAVSIYALAR

Talabalar birinchi topshirigni bajarishlari uchun kuzatish usulining
mazmun-mohivatini nazariy jihatdan to™liq o’rganishi lozim. Shundan so’ng
kuzatish usulining go’{{ash jarayonining ketma-kethgini ishiab chigari.

Ikkinchi topshirigda har bir talaba so’rov usulini go’llashda anketa
tuzish texnologiyasini o'rganadi. Topshirigni bajarish uchun tuzifadigan
anketada gaxvaxonaning bozer hajmi, 1arkibi va qaxva sotib olishga ta’sir
qiluvchi omillarni ochib beradigan savollardan iborat anketa tuzishi kerak,

6-mustaqil ish mavzusi: Internetda fovar siyosati va xizmatlari bozori
MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQILAR:

Topshirig {. Internet savdo korxonalarining tovar siyosatini o’rganish.
T — sxema
Internet savdo korxonalarida tovar siyosati shakllanishining
o'ziga xos xususiyatlari? Fikrlaringizning mazmunini belgilang,
Tovarlarning turlari va asseriimenti. Ularping XX asr boshlariga
nishatan farglarini yoritib bering.

XX asr boshlarids XX1I asr boshlarida
e
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Ishning mazmuni. Tovar sivosatini shakllanishiga ta’sir qiluvchi
omillarni o’rganish magsadida internetda savdo korxonalarini XX asrdagi
va XIX asrdagi tovar siyosatini o’zgarishlari aniglanadi. Asosiy
o’zgarishlarga nima sabab bo’lganligi bo'yicha talabalar tomonidan fikr-
mulehazalar yuritiladi.

AMALIY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR

Talabalar o’zlariga tanish ba’lgan, gizigishi bo’(gan jahonga mashbhur
internet savdo korxonalaridan birini tanlaydi. Ma'lumotiarni internet, jumal,
magolalar orgali topily, korxonaning tovar siyosatini shakllanishini
o'rganadi. (Ftgan asrdagi tovar siyosati bilan hozirgi tovar siyosatini
shakllanishiga qayst omillar ta’sir ko'rsatayotganligi o'rganiladi.

FSMU texnologiyasi yordamida “T.Levitt tomenidan 1965 yilda
ta’riflangan tovar hayotiy davri Lkonsepsiyasi”ga oid savolini
yo'naltiravchi uslubiy tavsiyalar asosida yechish:

Y o’ naltiruvchi usiubiy tavsiyalar:

»avol: “T.Levitt fomanidan 1965 vilda ta'riflangan tovar havotiv
davri konsepsivasiga ko'ra abadiv tovar vi'q ekan, Ertami kech
har ganday tevar bezordan chigib hetadi. Men ushbu fikrga

gqo’shilmayman. chunki abadiv tovarlar mavjud. Masalan, Coca-
C ola™

(F) Fikringizni bayon eting

(8) Fikringiz bayoniga sabab
ko'rsating

(M) Ko’rsatgan sababingizni
isbottovchi dalil keltiring

(U) Fikringizni umnmlashtiring

AMALIY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR
Yuqoridagi fikrga nisbatan talaba 0’z fikrini bayon qilish kerak,
I'ikriga mos keladigan sabab va sababni isbotlovchi dalil keltirishi lozim.
I'1laba qarshi fikr bayon gilganda ham sabab va sababni isbotlovchi dalil
keltirishi lozim.

7-mustaqil ish mavzusi: Narx sivosati va internet

MUSTAQH. TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQILAR:
Narx belgilashning «Zararsizlik nugtasini» topish
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Samargand shaharidagi “*Meva-konverva” go’shma korxonasi meva
povidiosi ishlab chigaradi.

Bozorda bir banka (povidloning sof massasi 400 g) mahsulotning
bahosi - 2000 so'm. Kalkulyatsiva bo’vicha mahsulot donasiga
o' zgaruvchan hargjatlar - 600 so’'m. Korxonamng doimiy harajatlari
200000 s0’m.

1. Narx belgilashning «Zararsizlik nugtasi»ni aniglang,

2. "Meva-konserva’™ go’shma kotxonasi 500000 so'm miqdorida foyda
olmoqchi. Korxona buning uchun gancha dona mahsulot ishlab
chigarishi kerak?

3. Bozor bu narx bo’yicha fagat 3000 banka mahsuloini qabul gilishi
mumkin.

Siz quyidagi fikrlardan gaysi birini go’llab quvvatlaysiz?

¥ mazkur mahsulet ishlab chigarishni to’xtatish?

v bozor ko'taradigan darajadagi mahsulotni ishlab chigarish? Bu holda
foyda gqanchani tashkil etadi?

AMALIY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR
Ushbu masala hisob-kitob qilinib, narx belgilashning zararsizlik
nugtasi aniqlanadi. Masalada keitirilgan mahsulotni ishlab chigarishni
to’xtatish yoki ishiab chiqarishni davom ettirgan holda narxini beigifash
masafasi yechifadi. |

MUSTAQIL. TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQIAR:

Korxona O’ zbekistonga Latviyadan aksiz solig’iga tortiluvehi import
tovarni Kiritdi. Tavarning bojxona qiymatt 8000 AQSH dollarni tashikil
giladi. tovarni O’zbekistonga kiritishda 2% poshhina, 0,2% bojxona
yig'imi, 30% aksiz to’lovi to'lanadi,

Agarda tovarni O'zbekistonga kiritish paytida Markaziy bank kursi
bo’yicha bir AQSH dollari 2100 so’m bo’lsa, jami to’loviar giymatini
aniglang.

AMALIY MASLAHATLAR VA TAYSIYALAR

Ushbu masalani yechish uchun ketma-ket bojxona qiymati, boj
yig'imi, davlat boji, aksiz yig’imi, QQS hisoblanadi. Oxirida umumiy to’lov
summasi aniglanadi. "

8-mustagil ish mavzusi: Tagsimot sivosati va internet

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:
Topshirig. Franchayzing —  tadbirkorlikning hozirgi  zamon
shak!laridan biridir.
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Savollarga javob bering:

1. «Franchayzing» atamasi nimani anglatadi?

2. Firma franchayzingdan foydalanganda nima hisobiga tovar aylanmasi
ortadi va bozorda mustahkam holatni egaliaydi?

3. Nima uchun franchayzingda firmasi rivojlantirishga sarf bo’ladigan
harajatlar,  franchayzingdan  foydalanmagandagi  harajatlarga
qaraganda kam bo’ladi?

4. Nima uchun franchayzing arendasida boshqaruv ishlari hajmi
kamayib, ma’muriy xodimlarning gisqartirilishiga sabab bo’ladi?

5. Franchayzingning boshga ijobiy tomonlarini sanab bering va mavjud
kamchiliklarini ko rsating?

Topshiriq — 1, Firma tomonidan sizga changyutgich, elektr pech kabi
tovarlarni sotishga topshiriq berilgan. Ushbu mahsulotlami sotishda ganday
lovar targatish kanallaridan foydalanish mumkin? Ularning har birining
yutuqg va nuqsonlarini aytib bering,

AMALIY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR

Birinchi topshirigda franchayzing tushunchasini talabalar mustagil
ravishda o'rganadi. Tovar sotishni tashkil etishda franchayzingni o’rni,
ahamiyati, tadbirkorlik faoliyatini tashkil etishdagi roli atroflicha o’rganilib,
berilgan savollarga javob topiladi.

Talabalar mustagil ravishda o’zlari mavzuning qay darajada
o’zlashtirganliklarini ushbu savolga javob yozish orqali namoyon giladi.
lalabalar yuqorida berilgan tovarlamni sotish uchun gaysi tovar tarqatish
kanalidan foydalanishini ko’rsatadi. Tanlagan kanalini samaradorligini
asosty ko'rsatkichlar bo’yicha sharhlab beradi.

9-mustaqil ish mavzusi: internetda kommunikativ sivosatni tashkil
etish

e e e p——

MUSTAQIL, TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:

Topshirig: Sifatli, qiymati yuqori bo’lgan sovutgichlar ishlab
chiqaruvchi korxona ragobatchilardan uzib ketish va iste’molchilarni jalb
gilish uchun ba’zi gimmatbaho komponentlarni arzonroq detallarga
almashtirish  evaziga mahsulot narxini  pasaytiradi. Korxonaning
marketologlari narxning pasayishiga alohida e'tibor berib, bunda mahsulot
ishlab chigarishda sodir bo’lgan farglar to’g risida xabardor qilmagan holda
laol  marketing  kommunikatsiyalarini  (reklama, PR, sotishni
rag’ batlantirish) amalga oshirmoqda. Ishiab chigaruvchining bunday xatti-
harakatlarini  etikaga muvofiq keladi deb o'ylaysiemi? Marketing
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kommunikatsiyalart shue tartibda ketishiga rozimisiz? Marketing
kommunikatsiyalarini to’g’ri va ishonchli yo nalishini belgilab bering,

AMALJY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR
Talabalar yugoridagi vaziyatdan kelib chigib sovutgichiar jshlab
chiqarayotgan korxonaning anig tovarlarini siljitishlarida  marketing
kommunikaisiyalaridan ganday foydalanish yo'llarini ko'rsatib berishlari
kerak. Ishlab chigarishdagi o’zganshlar va narxning pasayish sabablarini
marketing kommunikatsivalarida ganday qilib ko’rsatish kerakligi muhim
vazifa hisoblanadi.

| 0-mustaqil ish mavzusi: Internetda reklama, sotuvni raghatlantirish
va ]amoatchlhk I:ulan aloqalar

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:

Topshirig. Samargand viloyati va respublika ahamiyatiga epa bo’lgan
fazeta va jurnallardan bir nechtasini oling. Ulardagi hamma reklama
muroiaatlami aniglang (iloji bo’lsa, kesib oling) va ulardan soni va hajmiga
ko'ra gaysi ulushi axborot, ishontiruvchi, eslatuvchi reklamaga taatlugli
ekanligani aniglang.

Topshirig. Samarqand viloyat teiekanali, O’zbekiston, Yoshlar, Sport
va boshqga telekanallarda ayni vaqida berilayotgan televizion roliklardan
ikkita va samarasiz bo’lgan rolikiardan ham ikkitasini tanlab olishga harakat
quiing. Endi esa samaraii rolik[ar nimasi bilan ustun turishini va samarasiz
rodiklar nimasi biian ulardan orqada qolishini isbotlab bering. Iloji boricha,
samarasiz rofikni tuzatish ho’yicha 0’z variantingizni keftiring,

AMALIY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR
Talabalar matbuot va tetereklamalarda reklama matn va roliklarini
tuzishat o rganadi. Mustaqil ravishda reklama main va roliklarint baholaydi
va kamchiliklarni topib, tuzatishga harakat giladi.

11-mustaqil ish mavzusi: Internet muhitida xalqare marketing
konsepsiyasi va multimedia texnologiyalari

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:
Topshirig 1. 1. Korxona spirili ichimliklar ishlab chiqarishni va
internet orqali savdoni yo’lga go’vishni rejalashtirmogda. Makro muhltmng
gaysi omillarini hisobga olishi kerak?
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2. Tadbirker restoran ochishni va online reklamani rejalashtirmogda.
Makro muhitning gaysi omillarini hisobga olishi kerak?
Ish mazmuni: Savollarga talabalar mustagil nazariy o'zlashtirgan
bilimlari asosida javob yozishadi.
Topshiriq 2. Quyidagi omillar qaysi marketing muhiti hisoblanadi?

Omillar

Muhit turi

Ichki muhit

Mikro tashqi
marketing muhiti

Makro tashqi
marketing muhiti

O’ xshash tovarlar ishlab
chigaruvchilar

Yashash tarzi va qadriya_tihr

Iste’ molchilar huquglarini
himoya qilish to’ g’ risidagi
gqonun

Tug’ilish darajasi

Personalning malakasi

| Qonunchifik va me’yoriy
hujjatiar

'U},‘ x0’jaligi harajatlan
tarkibi

Rahbarning shaxsiy
fazilatlar

~ Transport kompaniyalari

Buxgalteriya

Xalgaro migratsiya

Y angi texnologiyalarni
go’llanilishi

Atrof muhitn ifloslanishi

Marketing ageniligi

‘Aholining o'rtacha aylik
pensiyasi

Reklama agentliklari

Ombor

Inflyatsiya

Distribyutor

Bank

Ish mazmuni: Marketing muhitiga ta’sir qiluvchi omillarni jadval

asosida turint anmiqlaydi.

AMALIY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR
Talabalar marketing muhiti va unga ta’sir giluvchi omillarni tasniflay
vlishi kerak. Buning uchun jadvalda keltirilgan omillarni marketing mubhiti
turiga garab ajratib chigadi. Muhitga ta’sir giluvchi omillar ichki va tashqi
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mahit ornitlariga ajratiladi. Ichki muhitga ta’sir qituvchi omillaming tavsifi
keltiriladi. Korxona faoliyatiga ganday ta’sir gilayotganligi baholanadi.

Xuddi shunday tashqi muhit omillari ham tahlil qilinadi. Har bir
omiining tavsifi yoritib beriladi. Korxona faolivatiga ta’siri sharhlanadi.

Birincht  topshiriqda talabalar turli  biznes faoliyatt  bilan
shug’ullanishda marketing muhiti omillarini hisobga olishni o'rganadi. Har
bir biznes faoliyatiga ta’sir giluvchi o’ziga xos marketing muhiti omiliarini
aniqglaydi.

12-mustaqil ish mavzusi: Mamlakatimizda korxonalar eksport
salohiyatini rivojiantirish tadbirlari

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:
Yenn diagrammasi
Topshirig. Strategik va taktik rejalashiirishni fargini aniqlang.

Strategik rejalashtirish Taktik rejalashtirish

[shning mazmuni. Venn diagrammasi yordamida strategik va taktik
rejalashiirishning farqini aniglaydi.

13-mustaqil ish mavzusi: Marketingni rivojlantirishning o’ziga xos
xususivatlari

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:

Topshiriq. Firma yangi mahsulot ustida ish olib borayotgan bo’lib,
uni kelgusi yildan boshlab ishlab chiqarishni rejalashtirmoqgda. Bozorni,
firmaning ishlab chiqarish va moliyaviy salohjyatlarini tadqiq qilish shunj
ko’rsatadiki, mahsulot birligintng tannarxi 78 dollardan yugori bo’ladigan
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bo’lsa, bu holda mahsulotni ishlab chiqarish uchun firmaning 0’z ishlab
chigarish quvvatiaridan foydalanish magsadga muvofig emas; mahsulot
tarmarxi 72-78 dellar atrofida bo’isa, mahsulotni tajriba sifatida ishlab
chigarish mo’ljallangan; mahsolot tannarxi 68 dollardan past bo’ladigan
bo’lsa, unt to’lig ishlab chigarishga kiritish mumkin, Kelgusidagi ishlab
chiqarish harajatlarini eng to’liq aniqlash magsadida 6 ta mustaqil ekspert
adgiqot o'tkazdi hamda ishlab chigarish rejalashtirilayotgan mahsulot
birligi tannarxini quyidagicha baholadi: 74, 72, 89, 66, 71, 78 doll.
Topshiriq:

a) prognoz qilinayotgan e¢kspert baholar  ketma-ketligini  ko’rib
chigishnining tagsimot gonuniyatlariga bo’ysunishini asosiab bering;

by gabul qilinishi mumkin bo'igan qarorlarning har bir variantida
erishish mumkin bo’Igan muvaffagiyvatni hisoblab chiging;

c) mahsulot chiqarishni tezlatishga imkon berishi mumkin bo’lgan
marketing tadqgiaotlarini tashkil etish bo’vicha marksting tadbiclarini taklif
eting,

AMALILY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR
Talabailar shuni bilishi kerakki! Nafaqat bozor kon’yunkiurasi, balki
talab kon’yunkturasi, narx kon’yunkturasi ham o’rganiladi hamda prognoz
qilinadi. Ushbu masalada narx kon’vunkturasi hagida gap bormogda.
Masalani vechishda ehtimoliy-statistika usulidan foydalanish tavsiya
gilinadi.

14-amaliy mashg’ulot: Xalqare bahe shakllanishining o’ziga xos
sususiyatlari

MUSTAQIL TAYYORGARLIK UCHUN TOPSHIRIQLAR:
Tepshirig. Ushbu topshiriqda “Muammo” texnologiyasi asosida
iste’mol tovarlari bozorida magsadli bozorni tanlash muammolarini yechish
yo' llari keltirilgan,

“Iste’mol tovarlari bozorida maqgsadli bozorni tanlash muammeolari”
Muammoni yechish

Musmmoni kelib

Muammaoaing turi - . yo’Hari va Sizning
- chlqj_sh sabablari cakliftaringiz
Magsadli bozor 1

stigbolini anigiash

Bozor sig’imini aniglash

Bozor ulushini oshirish

Bozor nishasi
{uyachasi)ni egallash
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Jozibali bozorni tanlash

Bozorni  segmentlash
belgi va  mezonlari
aniglash

Ishning mazmuni. Iste'mol tovarlari bozorida magsadli bozorni
taniashda mavjud bo'lgan muammolarni aniglash va wlatmi yechish bo’yicha
talabalar o'z takliflarini beradi. Iste’mol tovarlari bozorini segmentlash va
maqsadli segmentlarni tanlashdagi muammolami ko’rsafib o’tadi.

AMALILY MASLAHATLAR VA TAVSIYALAR

Ushbu ussl orqali talabalar magsadli bozomi tanlash mavzusidan
kelib chiggan turli muammoli masala yoki vaziyatlaming yechimini to’g’ri
topishtariga o’rgatish, ularda muammoning mohiyatini aniglash bo’yicha
malakalarni shakilantirish, muammoni yechishning ba’zi usullari bilan
tanishtirish va muammoni yechishda mos uslublarmi to’g’ri tanlashga
o'rgatish, muammani kelib chigish sabablarini va muammaoni vechishdagi
xatti-harakatlarni to’g’ri aniglashga o’rgatish. Iste’'mo! tovariari bozorini
segmentlash va magsadli segmentlami tanlab olishdagi muammeolami
artiqlaydi va ularni yechish bo’yicha 0’z takliflarini beradi.
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III. INTERNET MARKETING FANIDAN MUSTAQIL ISH
MAVZULARI

f-mustagil ish mavzusi: Internet savde korxonada narx siyosatini
shakllantirish.

2-mustaqil ish mavzusi: Xizmat ko’rsatish  korxonalarini
rivojlantirish bo'yicha internet marketing strategiyasini ishlab chigish.

J-mustaqil ish mavzusi: Intemetda yangt tovarlar uchun narx
strategivasint ishlab chigish.

4-mustagqil ish mavzusi: Korxonada marketing rejasini ishlab chigish
va uni amalga oshirish.

S-mustaqil ish mavzusi: Tovar xom-ashyo birjasida marketing
faolivatini tashkil etish.

6-mustaqil ish mavzusi: Ragamli igtisodiyot sharoitida korxonada
marketing faoliyati samaradorligini baholash,

7-mustagil ish mavzusi: Ulgur)i savdoni rivojlantitishda internet
marketing tamoyillaridan foydalanish.

8-mustaqgil ish mavzusi: Marketing strategivalarining shakllanishi.

9.mustaqil ish mavzusi: Bozor raqobati sharoitida korxonalarda
internet marketing faoliyatini boshqarish,

10-mustaqil ish mavzusi: Korxonada internet tizimi orgali savdosini
tashkil etish bo’yicha marketing strategiyasini ishlab chigish.

ll-mustagil ish mavzusi: Firmaning raqobat taktikasi va
strategiyasini shaklfantirish.

12-mustaqil ish mavzusi: Igtisodiyotni modernizatsivalash va
tarkibiy o'zgartirish sharoitida korxonalar tashgi iqtisodiy faolivatida
marketing clementlaridan foydalanish.,

13-mustaqil ish mavzusi: Bozor raqobati sharoitida korxonada
marketing facliyatini rejatashtirish,

I4-mustaqil ish mavzusi: Igtisodiyotni modemnizatsiyalash sharoitida
korxonada reklama faoliyati samaradorligini oshirish.

I5-mustaqil ish mavzusi: Ragobat mubhitida korxonani rivojlantirish
bo’yicha marketing strategiyasini ishlab chigish.

16-mustaqii ish mavzusi: Korzonaning internet marketing faoliyatini
tahhl etish.

17-mustaqil ish mavzusi: Korxonada internet marketing faolivatini
tashkil etish.

18-mustaqil ish mavzusi: Banklar facliyatida intermet marketing
xizmatini tashkil etish.

19- mustaqil ish mavzusi: Firmaning reklama tadbirlari tizimini
ishlab chiqish.
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20-mustaqil ish mavzusi: Marketing xizmatini tashkil etish.

21-mustaqil ish mavzusi: Shaxsiy sotuvning mazmuni va mohiyati.

22-mustaqil ish mavausi: Reklama va sofishni rag’'batlantirishni
rejalashtirish, ragobatchilarga ta’sir o tkazish.

23-mustaqil ish mavzusi: Marketing byudjeti.

24-mustagqil ish mavzusi: Jamoatchilik bilan alogalar va uni mahalliy
sharoitda tashkil etish yo'llari.

25-mustaqil ish mavzusi: Qisga muddatli, o’rta muddatii va uzoq
muddaili konyunktura bashoratlari.

26-mustaqil ish mavzusi: Bozor kon’yunkturasini bashorat gilishda
igtisodiy-matematik uslublardan foydalanish.

27-mustaqil ish mavzusi: Mahalliy korxonalar faolivatini strategik
rejalashtirish.

28-mustaqil ish mavzusi: Tovarmni bozordagi joylashish pozitsiyasi.

29-mustaqil ish mavzusi: Zamonaviy marketing muammolari.

J0-mustaqil ish  mavzusi:  Narxni  rag’batlantiruvchanlik
xususiyatlaridan foydalanish.

3i-mustaqil ish mavzusi: Marketing byudjetini ishlab chigishning
nazariy asoslari.



V. GLOSSARIY

Ad Impression {reklama taassurotiari)- reklama vositasini
foydalanuvehi kompyuteriga yuklab olishi.

Ad Reach (reklama doirasi) - ma’lum bir vaqt ichida reklama
ko rsatiladigan noyob tashrif buyuruvchilar soni.

AIDA, Diqqat, Qiziqish, Istak, Harakat (e’tibor, giziqish, xohish,
harakat) reklama jozibadorligining eng keng targalgan modellaridan
biridir. 1896 yilda E. Lyuis (AQSh) tomonidan taklif qilingan .

Aloga siyosati - birinchi navbatda, korxona uchun istigholli harakat
vo'nalishi bo’lib, u kommunikatsiya vositalarining to’plamidan foydalanish va
marketing tizimining barcha sub’ektlari bilan o’zaro alogatarni tashkil gilish
bo'yicha shunday asosh strategivaga epa, bu esa talabni shakitantirish va
ishlab chigarish bo'yicha bargaror va samarali faclivati ta’minlaydi. mijozlar
chtiyojlart va daromadlarini gondirish maqgsadida tovar va xizmatlarni bozorga
olib chigish. Ikkinchidan, rag'batlantiruvchi vositalar to’plamini ishlab
chigish, ya'ni biznes sheriklari o’rtasida samarali o’zaro ta’sirni ta'minlash,
reklama, savdo-sotigni rivojlantirish usullari, jamoatchilik bilan alogalar va
shaxsiy savdolarni tashkil etish.

Aukision - tovartar va xizmatiarni ommaviy tanlov kim oshdi savdosida
sotish, uning davomida wlarning yakuniy narxi belgitanadi.

Autlentifikatsiya - bu ishtirok etgan tomonni aniglash jarayoni.

Avtorizatsiya - birinchidan, resurslarga yoki xizmatlarga kirishga
ruxsat. lkkinchidan, karta emitenti tomonidan tranzaksiya uchun ruxsat berish
jarayoni. Ushbu jarzyon kredit karta limitlaridan oshmaganligini tasdiglaydi va
belgilangan kredit migdorini o’zida saqlab qoladi.

Axborat texnolegivalari- ma’'lum fan sohalarida ma’lumotlarni
yig’ish. saqlash, qayta ishiash, uzatish va vlardan foydalanish funktsivalarini
bajarish uchun dasturiy ta’minot va texnik kompyuter texnikasi to’plami,
stuningdek ularni go’llash texnikasi, usullari va usullari.

Barner reklama- bu web-sayini o’z trafikini ko’paytirish uchun
reklama qilish usuli, shuningdek, kompaniva, mahsulotlar, xizmatlar
va boshqalar imidjini varatish vositasi . Bannerlar reklama vositasidir.

Banner - rekiama vositasi, bu noshirning web-sahifasida joylashtirilgan
va reklama beruvchining web-saytiga havolasi bo’lgan grafik fayl.

Bannerli displey almashish tizimlari- bu ularning ishtirokchilari
o'rtasida bannerlarni  almashadigan maxsus tizimlar. Ular odatda o'z
xizmatlari uchun taassurotiarning ma’ lum foizind olishadi.

Bitim - Bitim yoki bitim bilan bog’liq bo’lgan tijorat ma’lumeotlarini
almashish.

BOM, Bill material (mahsulot tarkibi, xususiyatlari, sub-yig’inlari
va komponentlari, retsept, formula, retsept, tarkibi ro’yxatida
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ro’yxatini , va boshqalar) - barcha sub-yig’inlari ro’yxati oraliq mahsulotfar,
buyumiar va xom ashyo yig’ish (ishlab chigarish) paytida yakuniy kichik
yig’ilishga kiritilgan. Bu to’liq yig’ilishni olish uchun zarur bo’lgan har bir
turdagi materiallarning migdorini ko’rsatishi kerak. U sotib elish talablari va
ishlab chiqarish buyurtmalari tuzilishi kerak bo’lgan tovarlar va mahsulotlar
ro’yxatini aniqlash uchun ishlatiladi.

Bozor segmeniatsiyasi- bozomi Dba’zi  bir printsiplarga ko'ra
iste’molchilar guruhlariga ajratish, ularing har biri har xil mahsulotlarga va
maxsus marketing yondashuviga mos keladi.

Bozor segmenti- to’plam, bir xil taklif qilingan mahsulotga va
marketing aralashmasiga bir xil munosabat bildiradigan iste’molchilar guruhi,

Bozor - birinchi navbatda, talab va taklifai qondirish joyidir, bu erda
ishlab chigarilgan mahsulot xususiyatlarining unga bo'lgan ijtimoiy ehtiyojga
muvofigligi darajasi aniglanadi, ushbu mahsuloining ragobatdoshligi
raqobatdosh mahsulotning raqobatdoshligi bilan taggoslanadi. . Ikkinchidan,
tovar, xizmat va boshga mol-mulkni ayirboshlash sohasi. Uchinchidan,
iste’'molchilar  guruhi. To'rtinchidan,  ushbu  mahsulotning  barcha
xaridorlari. Beshinchidan, uyushgan savdo joyi. Oltinchidan, tovar va
xizmatlarning manbai. Etinchidan, ba’zi bir mahsulotlar yoki xizmatlaming
mavijud yoki potentsial sotuvchilari va xaridorlarining jismoniy yoki deyarli
vakili, Ya nthoyat, almashinuv.

Braunzer - bu foydalanuvchiga gipermatnli hujjatlarni o’gish imkonini
beradigan dastur. Brauzer xostlar tarkibini (web-sahifalarni} ko’rishga va bitta
xostdan boshgasiga o'tishga imkon beradi.

Brendlash - bu Kkorporativ identifikatsiyani rivojlantirish, uning
elementlari, kompaniyaning ragobatchilardan ajralib turadigan noyob imidjini
shakllantirish  bilan  shug’ullanadigan wmarketing kommunikatsiyalari
tizimining sohasi.

Cookie - bu web-server tomonidan foydalanuvchi branzeriga tashrif
buyurganida uni  belgilash uchun foydalanadigan fayl. Internetdagi
fovidalanuvehi xatti-harakatlarini kuzatishga imkon beradi.

CPA, Harakat uchun sarf-xarajat (harakat uchun to’lov) - reklama
bervvehining o’ziga jalb gilingan tashrif buvuruvchilarning aniq harakatlari
uchun rcklama joylashtirgan noshir bilan hisoblab chigadigan narxlash
madeli.

CPC, bosish narxi - bu reklama beryvehi o’z rekiamasini bosish uchun
to"g ridan-t0’g 'n 107 laydigan narxlash modeli. Hisoblash birligi - ming marta
bosish.

CPS, sotish narxi (sotish uchun to’lov) - reklama beruvchi reklama
joylashtirilgan noshir bilan reklama tomonidan jalb gilingan mehmonlarga
sotish asosida hisoblab chigadigan narxlash modeli.
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CRP, Imkonivatiarga gqo’yiladigan talablarni rejalashtirish - bu
zaruriy chekloviarni yoki imkontvatlar darajasini aniglash, o’Ichash va wzatish
uchun mo’ljallangan rejalashtirish  funkisiyasi. MRP 1l metodologivasida
CRP atamasi ishlab chigarish vazifalarini bajarish uchun zarur bo’lgan mehnat
vz ishiab chigarish resursiari migdorini batafsil aniglash jarayonini anglatadi.

Demografiya - aniq bir guruh odamlar (jinsi, yoshi, ma’lumoti, kasbi,
daromadi) haqidagi statistik ma’lumotlar to’plami.

DES, Ma’lumotlarni shifrlash standarti- bu 36-bitli maxfiy kalit
yordamida matnni shifrlash va parolini ochish uchun Amerika Qo’shma
Shtatlari Mhiliy xavfsizlik ma’muriyati tomonidan ishlab chigilgan shifrlash
algoritmi.

DSA, ragamli imzalarni avtorizatsiva qilish - bu eclektron imzo
varatish uchun ochiq kalit yordamida algoritm, lekin shifrlash uchun emas,

DSS, Ragamli imzo standarti - AQSh Milliy xavfsizlik ma’muriyati
tomonidan elektron hujjatlamni tasdiglash uchun gabul gilingan standart.

EDI, elektron ma’lumotlar almashinuvi (elektron ma’lumotlar
almashinuvi) - savde sheriklari o'rtasida ishbilarmonlik hujjatlarining yagona
standartlashtirilgan formatda elektron almashinuvi.

EDIFACT, Ma’muriyat, tijorat va transport uchun elektron
ma’lumotlar almashinuvi (ma*muriyat, savdo va transport uchun
elekiron ma’lumotlar almashinuvi (EDI))- xalgare savdo wuchun
ma’lumotlar talablarini o’z ichiga olgan standart. Ko’pgina mamlakatlar
ma 'mutiyat, savdo va transport sohasida elekiron ma’lumotlar almashinuvi
standarti sifatida tan olingan.

Elekiron ragamli imzo - bu yozma mzoning elekiron ekvivalenti
bolgan kod yoki belgi.

FTP, File Transfer Protocol- bu rarmoqqa ulangan qurilmatar
o'rtasida fayllarni uzatish protokoli.

Gateway - bu Internet-do’konlardan tranzaktsiyalami gabul giladigan va
moliva institutining protsessing tizimiga yuboradigan dastur.

GIF, Grafik almashish formati, Internetdagi eng keng tarqalgan grafik
formatlardan biridir. Format yaxshi sigish algoritmiga ega va juda ixcham
prafik faylilami yaratishga imkon beradi. 256 rang bilan cheklangan .

Gipermatn - bu interaktiv dastur (brauzer) yordamida o’quvchiga
osonthikcha bir hujjatdan ikkinchisiga o’tishga imkon beradigan o’zaro
bog’ligliklarni (yoki “havolalami™) o’z ichiga olgan hujjatlar to’plami.

Gopher - tarqatilgan  tarkibly eksport qilingan tizim. Internet
xizmatlandan biri. Hozirda u deyarli ishlatiimaydi,

Hamkorlik ¢armogqglaribu quyidagi printsip asosida  ishlaydigan
tarmoqlar: sheriklar do’konning 0”ziga yoki ma’lum mahsuletiarga havolalarni
joylashtiradilar. Do’kon  sherikiarga ushbu  havolani  bosganida mijoz

~ tomonidan amalga oshirilgan sotib olish migderining foizini to’ laydi.
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Hash funktsiyasi - bu ma'lumotlarning yaxlitligini ta’minlash vsuli, bu
faylga yozib olingan ba’zi ma'lumotlar maydonlarini vig'indisiga asoslangan
(shu jumladan hisoblashda ishlatiimaydigan maydoniar). Axhorotning
vaxlitligini tekshirish uchun xash funktsiyasini gayta hisoblash va wni as!
natija bilan taggoslash kifova. Mos kelmaslik ma’lumotlarning buzilishini
bildiradi.

HTML, Hyper Text Markup Language, Internetda web-sahifalar
varatish uchun ishlatiladigan SGML asosidagi tildir. Gipermatnii havolalar,
matnlar, grafikalar, tovush va videolarni birlashtirishga imkon beradi.

HTTP server - HTTP so’rovilariga xizmat ko’rsatish uchun HTTP
ulanishlarmi qabul giladigan dastur.

HTTP, Gipermatnli uzatish protokoli - bu Intemmetda 1990 yildan beri
qo’llaniladigan ob’ektga yo naltirilgan dastur sathining protokolt.

HTTP-mijoz (HTTP-mijoz)- HTTP so’rovlarini yuborish uchun
HTTP uvianishlarini amalga oshiradigan dastur. HTTP mijozi odatda Netscape
Navigalor yoki Microsoft Internet Explorer kabi brauzerdir, lekin v serverda
ishlaydigan dastur ham bo’lishi mumkin.

Hujjat - bu to"g’ridan-to’g v insonni idrok etish uchun tartibga solingan
va  formatlangan matnti  va / yoki grafik  ma’lumotiar
to'plamidir. Hujjat bosilgan sahifalar shaklida vyoki tartiblangan sahifa
tasviriar shaklida ragamli shaklda bo’lishi mumkin.

Hujjatning dolzarbligi - bu ma’lum bir hujjatning foydalanuvchi
so'rovida ko'rsatilgan mezonlarga qanchalik mos kelishini ko'rsatadigan
o’lchovdir. Albatta, qidiruv tizimi tomonidan eng dolzarb deb tan olingan
hujjat har doim ham foydalanuvchi fikriga ko’ra juda uzogdir.

IDEA, Xalgaro ma’lumotlarni shifrlash algoritmi- bu [992 yilda
yaratilgan 128-bitli maxtiy kalit bilan shifrlash usuli .

Internet  Services - bu  foydatanuvchilarga internet  orgali
xizmat ko’rsatadipan tizimlar. Bunga quytdagilar kiradi: elekiron pochta,
WWW gipermedia tizimi, yangiliklar gurublari, pochta ro’yxatlari, FTP
fayliarni uzalish, IRC va boshqalar.

Intermet - bu TCP / 1P protokoli stekiga asoslangan global kompyuter
tarmog’i, bu hirinchidan, ishbilarmonlik aloqasi vositasi, ikkinchidan, bozor
sub’cklfarining kommunikativ o’zaro aloqasi uchun kompyuter axborot hiper-
muhiti. uchinchidan, bozor muhiti, multimedia resurslaridan (video, audio,
grafik va h.k.) lfoydalangan holda World Wide Web-da (World Wide Web)
tovar va xizhmthwai sotib olish va sotib olishning elektron almashinuvi
sohasi.

Internetdagi to’loy tizimi - Internet orqali tovarlar va xizmatlarni sotib
olish / sotish jurayonida moliyaviy, tijorat tashkilotlari va Intemei
foydatanuvchilari o'rtasida hisob-kitoblar tizimi,
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internet-do’kon - bu sotish uchun tovarlar yoki xizmatiarni taklif
giluvchi va ularga buyurtma berish va to’lash vositalarini tagdim etadigan
web-server.

[nternet-provayder - bu jismoniy va yuridik shaxshwning internetga
ulanishini ta’minlashga ixtisoslashgan kompantya, shuningdek, bir gator
go’shimcha xizmatlarni tagdim etish: web-sahifani joylashtirish uchun server
maydoni, elektron pochta va h k.

IRC, Internet Relay Chat (Internetdagi suhbat xopalari tizimi) -
an’anaviy suhbat shaklidan fargli o’laroq, klaviaturada matn terish orgali
amalga oshiriladi.

JPG Internetdagi rasm fayllarining eng keag tarqalgan formatleridan
biridir. JPG  animatsiva va shaffoflikka yo’l qo’ymaydi, lekin fotografik
tasvirlami yaxshi etkazib beradi. JPG yaxshi sigadi va sizga (6 million
rangdan foydalanishga imkon beradi,

Jurnal, jurnal fayli (logp fayif) - serverdagi fayl, u yoki bu mehmon
gayerdan kelgani, gachon, saytda gancha vaqt ¢’tkazgani, u nimani ko’rgani
va nusxa ko’chirgani, ganday brauzeri borligi va nmimalar haqida ma’lumot
vozadi., Uning kompyuterining I1P-manzili. Jurnal faylidagi har bir vozuv
ma’lum bir harakatga mos keladt, chunki server sayt elementlarining har biriga
so’roviarni vozadi.

Kalit so’zlarni qidirish - bu ba’zi qidiryv tizimlari tomoenidan amalga
oshiriladigan qidiruy turi. Foydalanuvchi tomonidan belgilangan kalit so’zlarni
o’z ichiga olgan hujjatlarni gidirish.

Kalit - shifrlangan ma’lumeotlarning asl shakliga qaytishiga imkon
beruvchi parol yoki kod.

Kengaytirilgan so’rav - bu qidiruv tizimiga oldingi so’rov asosida
yangi so’rov yaratish jarayoni. Masalan, AltaVista ma’lum mezonlarga ko'ra
erdan hujjatlami olib tashlash orgali minglab qidiruv natijalari ro’yxatini
tushirishga imkon beradi.

Kompyuter tarmog’i - bu ulangan va  ma’lumotlar
almashinadigan kompyuterlar tizimi.

Konseptual gidirish - ko’rsatilgan gidiruv so'zi bilan bevosita bog'lig
bo’lgan hyjjatlarni gidirish va uni 0’z ichiga olmaydi.

Kriptografik quvvat shifirming xarakteristikasi bo'lib, uning parolini
echishga chidamliligini aniglaydi. Kriptografik quvvatning bir nechta
ko’rsatkichlari mavjud, shu jumladan: barcha mumkin bo’igan kalitlaming
soni; kriptanaliz uchun zarur bo’lgan o’rtacha vaqt va boshqalar.

Kriptografiya - bu ma’lumotlar xavfsizligi hagidagi fan. Kriptografiya
va uning asosida tuzilgan tizimlar maxfiylik, kirishai boshqarish,
autentibkarsiya, yaxlitlik va boshqalarni ta’minfash uchun mo’{jaliangan.
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Logo - kompaniyani yoki uning mahsulotlarini aniqlashga imkon
beradigan kompaniyaning grafik belgisi (grafik tasvir, yozuv yoki yozuvlar
kombinatsiyasini 0’z ichiga oladi); tovar belgisining shakli.

Mahsulot siyosati - tadbirkorlik magsadlarini belgilash va ularga
erishishga yo'naltirilgan faoliyat va strategivalar to’plami, ular bozorga yangi
mahsulot yoki mahsulotiar guruhini kiritish (innovatsiva), bozorda allagachon
mavjud bo’igan mahsulotlarni modernizatsiya qilish (variasiya) yoki undan
chigib ketishni 0’z ichiga oladi. ishlab chigarilgan mahsulotni ishlab chigarish
dasturi (yo’q qilish), shuningdek assortiment siyosati.

Mahsulotning hayotiy sikli - mahsulotni ishlab chigish paytidan to
bozordan chigib ketgunga gadar asosiy rivojlanish bosgichlarini  aks
ettiradigan ma’lum bir davr (tsikl); tsiklning har bir bosqichida (bosgichida)
sotuvchining foydasi darajasi bevosita unga bog’liqdir. Mahsulot sotishmi
rivojlantirish va foyda olish jarayonida odatda besh bosqich ajratiladi:
mahsulotni ishiab chigish bosqichi (bozorgacha), mahsulotni bozorga kiritish
(joriy etish) bosqgichi, sotish hajmining o’sishi bosqichi mahsulot, etukiik
{to’yinganlik) bosqichi, sotishning pasayishi yoki mahsulotni bozordan
chigarib tashlash bosgichi.

Mantiqiy qidirish - AND, NOT va OR kabi mantigiy algebra
operatorlari  vordamida qidirish. Operatorlardan  foydalanish  uning
samaradorligini sezilarli darajada oshiradi. So’roviar tili va sintaksisining
batafsil tavsifi har bir gidiruv tizimining yordam tizimida joylashgan.

Magsadli bozor - bu ma’lum bir mahsulot yoki xizmat uchun sotish
bozorlarim o'rganish natijasida tanlangan, minimal marketing xarajatlari bilan
tavsiflangan va kompaniyaga o’z faoliyati natijalarining asosiy qismini (foyda
voki  mahsulotni olib  kelish magsadida boshqa  mezonlami)
ta'minlaydigan bozor. yoki bozorga xizmat ko’rsatish).

Marketing byudjeti - moliyaviy marketing rejasi, ko’rsatkichiar tizimi,
korxona marketing rejasining bo’limi, unda batafsil shaklda (marketing
kompleksi  elementlari  yoki marketing faoliyati bo’yicha) xarajatlar,
daromadlar va foyda qiymatlari ko'rsatilgan kompaniyaning marketing
faoliyati berilgan. Marketing byudjetini rejalashtirish magsadii foyda yoki uni
optimallashtirishga asoslangan ba’lishi mumkin.

Marketing faoliyatining iqtisodiy samaradorligi -
birinchidan, marketing faoliyatidan natija (effekt) ning ularni amalga
ashirish uchun zarur bo’lgan barcha xarajatlar to’plamiga nisbati. Ikkinchidan,
marketing  aralashmasi  (marketing  aralashmasi) samaradorligining
ko'rsatkichi. U tabily (real va moddiy bo’lmagan) va giymat shakllarida
o’Ichanadi.

Marketing kommenikatsiyalari tizimi - birinchi navbatda, marketing
tizimining tashqi muhit bilan o'zaro aloqgasi jarayonida to’g’ridan-to’g'ri
(xabarlar) va orgaga (qabul giluvchining reaktsivasi) aloqalari sub’ektlari
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{yuboruvchilar va oluvchiiar), vositalari, kanaliari to’piami. Ikkinchidan,
shaxslararo o’zaro ta’sirning shakllari va vositalarining to’plami.

Marketing kompleksi (marketing aralashmasi) - birinchidan,
marketing tuzilishi; marketing, tizimining tarkibiy gismlari,
elementlari; marketingni tashkil etuvchi jarayonlar. Ikkinchidan, marketing
xarajatlari tarkibi. Uchinchidan, wmarketing retsepti, umndan foydalanish
korxonaga magsadli bozorlaming ehtivojlarini eng vaxshi gondirish va
chologik buzilishlarga moslashishga imkon beradi. Marketing retseptining eng
sodda tuzilishi mahsulot, narx, sotish va aloga siyosati sohasidagi
muvofigtashtiriigan faolivatni talab giladi (tanigli 4P formulasi - mahsulot;
narx; joy, reklamal,

Marketing konsepsiyasi - bu korxonaning maqgsadlariga erishish (foyda
olish va oxirgi iste’molchining ehtivojlarini gondirish) uchun ishlatiladigan
marketing faolivatining asosiy g'oyalari, qoidalari va vositaiarining
tizimidie, Atrof muhitning 0°ziga x0s holatiga garab, bozor munosabatlarining
rivojlanish darajasi (sotuvchi bozori yoki istemolchi bozori), an’anaviy, ishlab
chigarish, sotish, tovar, ijtimoiy-axlogiy va xizmat ko'rsatuvchi marketing
tushunchalari farglanadi.

Marketing rejasi- bu belgilangan marketing maqsadiariga erishish
amalga oshiriladigan, yordami bilan amalga oshiriladigan tadbirlarning batafsil
ketma-ket bayoni.

Marketing  tadgiqotlari  jarayonibu  muammmoli  vaziyaini
shakliantirish, tadqigotni oldindan rejalashtirish, tadqiget kontseptsiyasining
dizaynini ishlab chigish, ma’lumot {ma’lumotiar} to’piash, ma’lumotiarni
gayia ishlash va tayyorlash, xulosalash bilan bog’lig bosgichlar va harakatlar
majmuidir. tadqigot nattjalarini {tahlil va prognoz) oshirish.

Marketing tadgiqotlari- wmarketing faolivatining nwli  jihatlari
to’g’risidagi ma’lumotlarni to’plash, tizimlashtirish va baholash,

Marketing tadqigotlarini loyihalashtivish - marketing tadgigotlari
jarayonini loyihalashtirish va gqurish, uning modeli; tadqiqot o'tkazish uchun
ratsional rejami ishiab chigish, marketing ma’lumotlarini izlash bo’yicha
ishiarni olib borish, Uni go’lda va axborot texnologivalaridan foydalanish
mumkin.

Marketing tizimi bu mustaqillik va yaxiitlikka ega bo’igan va foyda
olish maqsadida tovar va xizmatlarga talabni shakllantirish va rivojlantirish
borasida doimiy a’zarc alogada bo’lgan bozor makonining {atrof-muhitming)
ijjtimoiy-iqtisodiy sub’ektlari (elementlari) to’plamidir. Marketing tizimi
quyidagi elementlarni o'z ichiga oladi: ishlab chigaruvchi, etkazib beruvchi,
raqgobaichi, vositachi, iste’molchi (bozor).

Marketingni rejalashtirish - bu marketing refasini tuzish bilan bog {ig
bo’lgan jarayon, protsedura, tovarlaming sotilishini ko’paytirish va kompaniya
foydasini ko’paytirishga qaratilgan marketing strategivasini taniash bilan.
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Modem - telefon liniyalari orqall uzatish uchun ragamli (kompyuter)
ma’lumotiarni audio (anzlog) tonlarga aylantiruvchi qurilma. Ma'lumotlarai
qabul gilishda jarayon teskan tartibda sodir bo’ladi (MODULATOR /
DEModulator).

Morfologik qidiruy - bu gidiruv tizimining hujjatlarda so’zni nafagat
aniq belgilangan shakida, balki uning barcha morfologik shakltarida gidinsh
qobiliyatidir.

MRP 1, Ishlab chigarishni resurstarni rejalashtirish - bu ishlab
chigaruvchi kompaniya uchun resurslarni rejalashtirish
metodologiyasi. MRPning rivojlanishi. Ideal holda, u operatsion mahsulotni
rejalashtirish, moliyaviy rejalashtirish bilan shug’ullanadi va modellashtirish
xususivaliga ega. Ularning har biri boshqalari hilan bog’liq bo’lgan bir gator
funktsiyalardan iborat: biznesni rejalashtirish, savdo-soliq va operatsiyalarni
rejalashtirish, hajmlarni rejalashtirish, moddiy ehtivajlarni rejalashtirish, ishlab
chigarish quvvali talablarini rejalashtirish, shuningdek ishlab chiqarish
quvvatlari va moddiy resurslarni qo’llab-quvvatlash tizimlari.

MRP, Material HRequirements Planning - bu  material
talabtarini hisoblash uchun PTO ma’lumotlar, ombor zaxiralari ma’'lumotlari
va hajm jadvalidan foydalanadigan moddiy talablarni rejalashticish
mctodulogivasi.

Muayyan sohalarda qidirish - bu ba’zi gidiruvy tizimlari tomonidan
amalga oshiriladigan qidiruy turi. Qidiruy butun HFML hujjati bo’yicha emas,
batki  tanlungan  holda, ma'lum  maydonlarga muvefig amalga
ashiriladi. Masalan, hujjat sarlavhasi (sarlavha) bo’yicha gidirish mumkin, bu
holda tagat hujjat sarlavhasida uchraydigan kalit so”zlar hisobga olinadi.

Multimedia - bu turle xil jismoniy muhitlami bitta dasturiy-apparat
kompleksida dam olish, uning yordamida inson tashqi dunyo bilan aloqa
qifadi: 1ovush, matn, statik va dinamik grafikalar, animatsiva (animatsiya) va
video.

Narx - bu giymatning pul ifodasi, mahsulotni olish uchun iste’molchilar
to’lashi kerak bo’lgan  pul migdori. Firma tomonidan olinadigan narx
taklifning gabul gilingan giymatiga mos kelishi kerak.

Narxlar sivosati bu nacxlarmi boshqgarish va narxlami boshqarish, ishlab
chigarish  xurgjatlori.  bosor  sharoitlariga  mos  keladigan, xaridorni
gonigtiradigan va rejalashiirilgan foyda keltiradigan tovarlarga (xizmatlarga)
narxlami belgilash san’ati. Narxlar sivosati fagat firmaning umumiy siyosati
kontekstida ko’rib chigiladi.

MNarxlash usullari - mahsulotlar va xizmatlar narxlarini shakllantirishda
go’llaniladigan usullar. Narxlashning uchta usuli mavjud - xaridorlar qatoriga
asoslangan, ragobatchilar nanxlariga asoslangan xarajatlarga asoslangan,

Nashriyotchi - reklama beruvchi ¢’z reklamasini  joylashtiradigan
reklama maydonining egast. Ushbu xizmat uchun noshir reklama beruvchidan
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reklama narxlari modeliaridan biriga muvofiq ma’lum migdorda haq
oladi. Ko'pincha reklama platformasi web-saytdir.

ORI, Internet-da Open Buying, bu OBl konsortsiumi tomonidan
qo’llab-quvvatlanadigan, xavfsiz, birgalikda ishlaydigan B2B onlayn tijorat
uchun standart.

Ochiq Kalittarni shifrlash - bu ikki kalitli shifrlardan foydalanadigan
kriptografik usullar klassi. Ochiq kalit bilan shifrlangan xabarlami faqat
tegishli shaxsiy kalit yordamida ochish mumkin. Aksincha, shaxsiy kalit bilan
imzolangan xabarlarni ochiq kalit yordamida tekshirish mumkin.

O’zaro marketing - bu, birinchi navbaida, mahsuiotning hayot
tsiklining har bir bosgichida bozor tarmog'ining barcha sub’ektlari bilan
alogalarni tashkil etish, rejalashtirish va boshqarish jarayonida barcha resurslar
va faolivatni gamrab olishga qaratilgan  istigbolli  tadbirkorlik
kontseptsiyasi. Mijoz bilan uzoq muddatli munosabatlarga va aloga
(operatsiyalar) bilan shug’ullanuvchi tomonlarning magsadlarini gondirishga
garatilgan kontseptsiya. lkkinchidan, marketingni tarqatish printsipi bo’yicha
tashkil etish usuli, mijozga to’g’ridan-to’g’ri xizmat ko'rsatadigan xodimdan
tortib to yuqori meneimentgacha kompaniyaning barcha xodimlari o’rtasida
0’z vazifalarini bajarishi uchun javobgarlikni kengaytirish,

Parolni hal qilish - bu shaxsiy ma’lumetlarni noma’lum kalit va / yoki
algoritm bilan ochig ma’lumeotlarga aylantirish jarayoni.

Parolni hal gilish - shifrlangan matnni o’qiladigan shaklga aylantirish,

Plastik karta - bu kartadan foydalanayotgan shaxsga tovar va xizmatlar
uchun naqd pulsiz to’lash, shuningdek bank filialiari va bankomatiarida naqd
pul olish imkontyatini beradigan shaxsiy to’fov vositasi.

Pochta ro’yxatlari - bu 0’z protokoli va mijoz dasturipa ega bo’tmagan
va faqat elektron pochta orqali ishlaydigan xizmatdir. Pochtz ro’yxatining
g oyasi, pochta ro’yxatiga cbuna bo'lgan ko'plab odamlami bitta elekiron
pochta manzili ostida birlashtirishdir .

Press-reliz - OAY vakillari bilan tanishish va matbuotda nashr etish
uchun kompaniya tomonidan tayvorlangan ma’lumotlar.

Qidiruy motorlar reboti - bu qidiruv tizimini tashkil etuvchi gidiray
tizimi - web-sahifalarga kiradigan, tarkibini to'liq yoki bir qismini o’qivdigan
{indekslaydigan) dastur, so’ngra ushbu sahifada joylashgan havolalarza amal
giladigan dastur. Robot ma’lum vagtlardan so'ng gaytib keladi {masalan, har
oy) vasahifani yana indekslaydi. Barcha ma’lumotlar gidiruv tizimining
indekslariga kiritiladi,

Qidirny tizimlar indekslari - bu gidiruv mexanizmi roboti (gidiruvi)
tashrif buyurgan va indeksatsiya qilgan barcha HTML-szhifalar va matnli
fayllatning matn tarkibiy qismiari maxsus tarzda saqlanadigan axborot
massivi.
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Qidiruv tizim - uchta tarkibiy qismdan iborat: web-saytlarni
o'rganadigan va sshifalarni tizim indeksiga kiritadigan gidiruy tizimi
(rabot); robot tomonidan tashrif buyurgan va indeksiangan barcha HTML-
sahifalar va matnli fayllarning maxsus o’ zgartirilgan matn tarkibiy gismlarini
saqlaydigan tizim indeksi; qidiruv tizimlari - foydalanuvchi so’rovini ko'rib
chigadigan, indeksda so'rovlar mezonlariga javob beradigan hujjattarni
topadigan va topilgan hujjatlar ro’yxatini dolzarbligi kamayib boradigan
dastur.

Ragamli sertifikat - bu ochiq kaliming ma’lum bir ismga ega bo’igan
birovga yoki biror narsaga mos kelishini belgilaydigan raqamli imzolangan
hujjat,

Raqobat - birinchidan, har ganday sohada bir xil magsadga erishishdan
manfaatdor shaxslar o’rtasidagi ragobat, har biri o’zi uchun, xususan,
tadbirkorlar o’rtasida (foydaning katta gismi uchun, savdo bozorlari uchun,
xom ashyo manbalari uchun). Ikkinchidan, moddiy va ma’naviy ne’matlarni
yaratish, sotish va iste’'mol qilish jarayonida bozor tizimi sub’ektlarining
o'zaro  alogalari, o’zaro bog’ligligi va  kurashining igtisediy
jarayoni. Uchinchidan, bu bozor munosabatlarini tartibga soluvchi, ilmiy-
texnik taraqqivot va ijtimoiy ishlab chiqarish samaradorligini tezlashtirishni
stimulyatori,

Reklama (reklama vositasi, reklama) - Internetdagi reklama. Odatda,
u tkki bosgichli xarakterga ega. Birinchi gadam rekiama beruvchi tomonidan
noshrlarda joylashtirilgan tashqi reklama (bannerlar, matn bloklari, mini-
savilar va boshqgalar), QOdatda bu to’g’ridan-to’g’ri rektama beruvchining web-
sayliga ulanadi, bu ikkinchi gadam,

Reklama auditoriyasi- ma’lum bir ma’lumot manbai tomonidan
etkazilgan reklama xabarini o’qly oladigan, ko’radigan yoki eshitadigan
barcha shaxsiar.

Reklama  beruvehi - noshirning web-saytida o’z reklamasini hag
evaziga joylashtiradigan jismoniy yoki yuridik shaxs. Qoidaga ko'ra, reklama
beruvchining o'z web-sayti bor, unga nashriyot tomonidan jovlashtirilgan
reklama vositasidan (banner, matn bloki va boshqalar) havola olib boriladi .

Reklama chastotasi (reklama taassurotlarining chastotasi) - bu
ma’lum bir vagl davomida noyob foydalanuvchiga reklama taassurotlari sonini
aniglaydigan o’rtacha giymat.

Reklama samaradorligi - reklama vositalarining iste’molchilarga
reklama beruvchining manfaatlariga ta'sir gilish darajasi.

Reklama tarmog’i - reklama tarmog’i, qoida tarigasida, bir necha
o'ndan bir necha minggacha saytlari 0’z ichiga oladi. Reklama beruvchining
o'zl reklama e’lonlarini namoyish gilishni istagan ma’lum saytlarni yoki
reklama tarmog’ining tematik 1oifalarini tanlash, taassurotlar intensiviigini va
boshga fokuslami belgilash, bannerlarni o’zgartirish va reklama hisobotlarini
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real vaqtda ko’rish imkoniyati mavjud. Tarmoq ma’muriyati noshirlarga 0’z
saytlarida reklama beruvchitar tomenidan sotib olingan taassurotlar soriga
mutanosib ravishda pul to’laydi.

Reklama - bu tanigli homiy nomidan g’oyalarni, tovarlarni va
xizmatlari shaxsiy bo'lmagan taklif qilish va tagdim etishning har ganday
pullik shak!i.

RSA, Rivest-Shamir-Adleman (Rivest-Shamir-Adleman) - bu RSA
Data Security tomonidan ishlab chigilgan assimetrik shiftlash usuli.

Savdo - birinchidan, tadbirkorlik yoki biznesning bir turi; ikkinchidan,
savdo va tjorat vositachiligi, sotishda ishtirok etish yoki tovarlar va
xizmatlarni sotishni rag’batlantirish; uchinchidan, foyda olish magsadida
tovarlar va / yoki xizmatlarga egalik huguqini berish yoki sotib olish bilan
bog’lig bo’lgan savde-sotiq aktlarini amalga oshirish bilan bog’liq savdo
jarayonlari; to’rtinchidan, tovar aylanishi, tovar va / yoki xizmatlarning ishlab
chiqaruvchidan to oxirgi iste’molchigacha bo’lgan harakati.

Sayt chastotasi- O'rtacha qgiyvmat, bu web-saytga tashrif
buyuruvchilaming ganchalik ko’p tashrif buyurishini ko’rsatadi, Bu ma’lum
bir vaqt davomida noyob foydalanuvchi tomonidan tashrif buyuriigan
saytlarming o’rtacha sonining nisbati sifatida hisoblanadi.

Servis - bu sanoat va uy-ro’zg’or buyumlarini sotish va ekspluatatsiya
qilish bo’yicha bir gator xizmatlarni ko’rsatadigan korxonaning marketing
faolivatining quyi tizimi,

SET, Secure Electronic Transaction - bu Internet kabi ommaviy
tarmoglarda ragamli imzo va sertifikatlarga asoslangan kredit karta to’ lovlarini
himoya qilish uchun standartlar to’plami va yuqori darajadagi xavfsizlikni
fa’'minlaydi. 1996 yilda Visa va MasterCard tomonidan ishiab chiqilgan .

Shaxsiy Kalitlarni shifrlash - bu mamni shifrlash va paroiini ochish
uchun bir xil kalitdan foydalanadigan usul.

Shifrlash - bu maxfiy kalit yordamida bir qator hisob-kitoblami bajarish
orqali ma’lumotlarni sir saglash tartibi.

S-HTTP, Secure HyperText Transfer Protocol- bu HTTP
protokolining kengaytirilgan versivasidir, bu web-sayt va web-brauzer
o’'ntasida uzatifadigan ma’lumotlami, shuningdek server va mijozning
autentifikatsivasini shifrlaydi.

Sifat - mahsulotning xaridorlarmming o’ziga xos ehtivojlarini gondirish,
talabtarga javeb berish gobiliyatin! belgilaydigan xususiyatlar to’plami.

Site Reach (sayt auditoriyasi hajmi} - ma’lum vaqt davomida saytga
tashrif buyurgan noyob mehmonlar soni.

So’rov - bu foydalanuvchi topmeqchi bo’lgan ma’lumotni tavsiflovchi
s0’zlar va xizmat belgilarining fo’plami.
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So’zlar orasidagi masofaga garab qgidirish - bu ba’zi gidiruv tizimlari
tomonidan amalga oshirladigan qidituy twri. Foydalanuvehd hupjatda kalit
so’zlar bir-biridan gancha masofada bo’lishi kerakligini ko'rsatadigan qidiruv.

So’zlarni qidirish - bu ba’zi qidiruv tizimlart tomonidan amalga
oshiriladigan gidiruv turi. To’liq foydalanuvchi tomonidan belgilangan ibora,
jurnta yoki matn qusmim o’z ichiga alegan huijatlarni qidirib toping,

SSL, Secure Socket Layer - bu Netscape protokoli bo’lib, Internetdag)
operatsiyalami ma’lumotlarni uzatish paytida shifrlash va autentifikatsiyani
qo’llab-quvvatlaydi. Hozirgi vagida, amaiga oshirishning arzonligi sababli, bu
eng keng tarqalgan.

Standart - bu biror narsani bajarishning umumiy gabul qilingan va
kelishilgan usuli.

Strategik rejalashtivish - bu firmaning maqgsadlari, salohiyati va
marketing imkoniyatlari o'rtasida strategik muvofiglikni varatish va saglashni
boshqarish jarayoni. Bu yaxshi shakllangan kompaniya missiyasi bayonotiga,
ge'ilab-quvvatlovehi magsad va vazifalar bavonotiga, sog’lom biznes
portfeliga va o’sish strategiyasiga tayanadi.

Tasvir - tovar bozori iqtisodiyoti bitan chambarchas bog’tiq bo’lgan
mahsulot tasviri, o’xshashligi, aks etishi, biron bir narsaning g’ovasi, ijtimoiy-
psixologik hodisa. Mahsulot tasviri mahsulot, tovar belgisi, kompaniva va
ishlab chigarilgan mamlakat obro’si bilan bog’lig.

Telekonferentsiyva-  bu  foydalanuvchiga  boshga  Internet
foydalanuvchilarini ko’rish va ularga javob berish uchun ¢’z xabarlarini
ma’lum bir mavzu bo’yicha joylashtirishga imkon beruvchi xizmat. Ayni
paytda turli mavzularda o'n minglab telekonferentsiyalar mavijnd.

To’xtatish so’zlari - bu web-sahifalarda juda ko'p uchraydigan va ba’'zi
aidiruy tizimlari bo’sh joyni tejash va ishlashni oshirish uchun indekslaripa
kirititmagan so’zlar. Misol uchun, magolalar, «a», «» , va hokazo

Trafik - birinchidan, vagt birligiga (kun, oy va hk) web-saytga {yoki
uning ma’lum bir sahifasiga) tashrif buyuruvchilar soni . ikkinchidan, server
tomonidan olingan ma’lumotlar (kiruvchi trafik} yoki server tomonidan
yuborilgan ma’lumotlar {chiquvchi trafik),

Web-sahifa (web-sahifa) - web- savtning ajralmas qismi. Jismoniy
jihatdan bu HTML fayli. Unda JAVA tilidagi matnlar, rasmlar, skriptlar va
boshga web-elementlar bo’lishi mumkin. Sahifa statik yoki dinamik ravishda
varatilishi mumkin. Kadrlardan foydalanishda har bir ramka alohida sahifa
hisoblanad.

Web-sayt (web-sayt) - ma’no jihatidan birlashtirilgan va jismonan bitta
serverda joylashgan web-sahifalar to’plami.

Web-sayt anditoriyasining hajmi - ma fum bir vaqt ichida web-saytga
tashrif buyurgan noyob tashrif buyuruvchilar soni.
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WWW, World Wide Web (World Wide Web) - Internetga to’liq
ulanishni talab giladigan va web-server tarkibidagi video tasvir, audio tovush,
grafik va matn bilan ishlashga imkon beradigan to'g’ridan-to’g’ri Kirish
xizmati . D reakitsivasi gipermatnli uzatish protokoli (HTTP) yordamida mijoz
Server mexanizmi tomonidan amalga oshiriladi.

Navfsizlik - ma’lumaotlami yo'qotilish, buzilish, yo’q qilish va ruxsatsiz
foydalanishdan himoya gqilish uchun kerakli butunlik, eksklyuzivlik, mavjudlik
va samaradorlik darajasi.

Xizmat - birinchi navbatda, asosan moddiy shakllarga ega bo’lmagan
bozorga Kkiradigan qiymatlardan foydalaning. Ikkinchidan, bir tomon
boshgasiga tagdim etishi mumkin bo’lgan faolivat turi yoki imtiyozlar.

Yassi to’lovlarni reklama qilish - reklama joylashtirish narxlari
taassureilar yoki seckin urishlarga bog’liq bo’lmagan rcklama narxlarini
shakllantirish modeli.

Yuqori darajada yo’saltirilzan reklama - reklama bannerini faqat
ma’lum bir foydalanuvchilar doirasiga (magsadli auditoriyaga) ko'rsatish, bu
esa reklama beruvchiga eng qiziqaclidir.
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